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Procjenjuje se kako su izmedu 2000. i 2003. godine, milijuni
ulagaéa izgubili 7 do 9 bilijuna dolara. Zasto? Mnogi su od njih
svoj novac parkirali na bankovnim racunima svojih savjetnika,
slijedeci financijski savjet koji je tvrdio kako je to pametno. Svi
znamo kako trziSta rastu i padaju. Dakle, prije nego naide
sljedeci slom i odnese vas novac, otkrijte kako vas novac mozete
drzati u pokretu, umjesto na necijem tudem racunu.

Bogati ne akumuliraju novac. Oni akumuliraju sredstva koja
generiraju tok novca za njih. Citaju¢i knjigu Bogati otac
siroma$ni otac bolje cete razumjeti snagu koju takvo
razmisljanje moze imati u vasem Zivotu. Ako trazite financijsku
slobodu, tada je ova knjiga odlicho mjesto na kojem mozete
poceti svoj proces ucenja.

Popularni lik s televizije ¢esto govori: «lzvadite svoje kreditne
kartice i izrezite ih na komadiée.« lako je to dobar savjet za ljude
koji nisu financijski odgovorni, nije adekvatan za ljude koji se
Zele obogatiti ili postati financijski slobodni. Drugim rije¢ima,
necete se obogatiti rezuci financijske kartice. Obogatit cete se
financijskom edukacijom... nazalost, edukacijom kakvu ne
dobivamo u $koli.
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Sto bogati u¢e svoju djecu o noveu, a siromasni i srednja klasa ne!
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Zahvale

PoduzetnisStvo je u jednakoj mjeri stanje duha kao i poziv.
Kad je Bogati otac uSao u partnerstvo s izdavackom kucom
Warner Books, bilo je to velikim dijelom zahvaljujudéi
Laurenceu Kirshbaumu, generalnom direktoru i predsjedniku
Warnera. U njegovim smo oc¢ima prepoznali tu poduzetnicku
iskru. On je energijom svog stava: "Sve je moguce", zarazio
cijelu organizaciju. lako, izdavaStvo mozda nije jedna od
vodeéih industrija, Larry Kirshbaum je jedan od vrhunskih
voda, s kojim nam je pravo zadovoljstvo suradivati. Hvala ti,
Larry.

Robert Kiyosaki
Sharon Lechter
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Uvod

Sto poduzetnike cini drukéijima?

Jedan od najstras$nijih dana u mom zivotu bio je dan kad sam
dao otkaz i sluzbeno postao poduzetnik. Toga dana znao sam da
viSe nema sigurne place, zdravstvenog i mirovinskog osiguranja.
Nema vise bolovanja niti plaéenog godiSnjeg odmora.

Toga dana moji su prihodi pali na nulu. Strah izazvan
nepostojanjem sigurne place bio je jedno od najjezivijih
iskustava u mom Zivotu. Sto je najgore, nisam znao koliko ée
vremena pro¢i prije no Sto opet budem imao sigurnu placu...
mozda i godine. U trenutku kad sam dao otkaz, shvatio sam pravi
razlog zbog kojeg mnogi zaposlenici nikad ne postanu
poduzetnici. To je strah od besparice... nedostatka zajamcenog
prihoda... sigurne place. Malobrojni su ljudi koji mogu dulje
vrijeme zivjeti bez novca. Poduzetnici su druk¢iji, a jedna od
stvari koje ih c¢ine razli¢itima je sposobnost normalnog i
inteligentnog djelovanja bez novca.

Istog tog dana moji su troSkovi skodili. Kao poduzetnik,
morao sam unajmiti ured, parkiraliste, skladiste, kupiti radni stol,
svjetiljku, unajmiti telefon, platiti putovanja, hotele, taksije,
obroke, fotokopiranja, olovke, papir, spajalice i drugi uredski

11



materijal, notese, kuverte, broSure, proizvode, pa ¢ak i kavu za
ured. Osim toga, morao sam zaposliti tajnicu, racunovodu,
odvjetnika, knjigovodu, agenta poslovnog osiguranja, pa cak i
kucepazitelja. Sve je te troskove nekada moj poslodavac placao
za mene. PocCeo sam shvacati koliko ga je kostalo moje
zaposljavanje. Shvatio sam da zaposlenici koS§taju mnogo vise od
iznosa koji dobivaju u plaéi.

Jos§ jedna razlika izmedu zaposlenika i poduzetnika je u tome
§to poduzetnici moraju znati kako troSiti novac, cak i ako ga
nemaju.

Pocetak novog Zivota

Onoga dana, kad sam sluzbeno napustio kompaniju, nalazio
sam se u San Juanu, Portoriko. Bilo je to u lipnju 1978. Nalazio
sam se u Portoriku jer sam sudjelovao na proslavi
Predsjednickog kluba korporacije Xerox, koja se odrzavala u
znak priznanja najboljim djelatnicima kompanije. Ljudi iz
cijelog svijeta dosli su po svoje priznanje.

Bila je to sjajna proslava koju ¢u uvijek pamtiti. Nisam
mogao vjerovati koliko novca Xerox tro$i samo na davanja
priznanja najboljim prodavac¢ima kompanije. No, iako se radilo
o slavlju, meni je bilo grozno. Tijekom trodnevne proslave,
razmi§ljao sam samo o napuS$tanju posla, sigurne place i
sigurnosti kompanije. Shvatio sam da ¢u, nakon §to zabava u
San Juanu zavrSi, ostati sam. Neéu se vratiti na posao u
podruznicu u Honoluluu, niti u korporaciju Xerox.

Kad sam napus$tao San Juan, avion u kojem sam letio, upao
je u probleme. Pripremajuci se za slijetanje u Miamiju, pilot
nam je rekao da se sklupéamo, stavimo glavu u krilo i
pripremimo za moguéi pad aviona. lonako mi je bilo grozno,
budu¢i da mi je to bio prvi dan poduzetni¢kog zivota, a sada
sam se jo§ povrh toga trebao pripremiti za smrt. Moj prvi
poduzetni¢ki dan nije obecavao sjajnu buduénost.
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Ocito, avion se nije srusio i odletio sam u Chicago gdje sam
trebao izvesti prezentaciju svojeg asortimana surferskih
novcanika od najlona. Zakasnio sam u Chicago Mercantile Mart
zbog kasnjenja leta, a klijent s kojim sam se trebao naci, kupac
iz velikog trgovackog lanca, ve¢ je otiSao. Opet sam pomislio:
"Ovo nije dobar pocetak moje nove poduzetnicke karijere. Ako
ne zakljuéim ovu prodaju, nece biti prihoda za tvrtku, moje
pla¢e niti hrane na stolu." Buduéi da volim jesti, pomisao na
nedostatak hrane najviSe me uznemirila.

Jesu li neki ljudi rodeni poduzetnici?

"Radaju li se ljudi kao poduzetnici ili to postaju?" Kad sam
zamolio svog bogatog oca za miSljenje o ovom prastarom
pitanju, on je rekao: "Pitanje, radaju li se ljudi kao poduzetnici
ili to postaju, nema smisla. Bilo bi to kao da pitas radaju li se
ljudi kao zaposlenici ili to postaju?" Nastavio je: "Ljude je
moguce poducavati. Moze ih se poduciti da budu zaposlenici ili
poduzetnici. Razlog zbog kojeg postoji viSe zaposlenika od
poduzetnika jest taj Sto naSe Skole uc¢e mlade ljude da postanu
zaposlenici. Zato toliki roditelji govore svojoj djeci: 'Zavrsi
Skolu kako bi pronasao dobar posao.'Jos nisam cuo roditelja
koji bi rekao djetetu:  'Zavrsi Skolu kako bi postao poduzetnik."'

Zaposlenici su nova pojava

Zaposlenik je relativno nova pojava. Tijekom poljoprivrednog
razdoblja, ljudi su uglavnom bili poduzetnici. Mnogi su bili
seljaci, koji su obradivali kraljeva zemljista. Nisu dobivali placu
od kralja. Zapravo, bilo je upravo suprotno. Poljodjelci su placali
kralju porez na pravo koriStenja zemlje. Oni koji nisu bili seljaci
bili su trgovci, to jest mali poduzetnici. Bili su to mesari, pekari i
svjecari. Njihova prezimena ¢esto su oznacavala posao kojim su
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se bavili. Zato se danas toliki ljudi prezivaju Kovac, po seoskim
kovac¢ima, ili Ribari¢, jer su mu se preci bavili ribarstvom, ili
Loncar, po izradivac¢ima lonaca. Oni su bili poduzetnici, a ne
zaposlenici. Vecéina djece, odgajene u poduzetnickim obiteljima,
krenulo je stopama svojih roditelja, te su i sama postala
poduzetnici. I opet se radilo uglavnom o poducavanju.

Tijekom Industrijskog doba porasla je potraznja za
zaposlenicima. Zbog toga, drzava je preuzela zadaéu masovnog
obrazovanja i usvojila pruski sustav, na ¢ijem je temelju
modeliran najveé¢i dio zapadnjackih S$kola na svijetu. Ako
istrazite filozofiju u podlozi pruskog obrazovanja, otkrit ¢ete da
je njegova namjena bila stvaranje vojnika i zaposlenika... ljudi
koji ¢e slijediti zapovjedi i raditi ono §to im se kaze. Pruski
sustav obrazovanja sjajan je za masovnu proizvodnju
zaposlenika. To je pitanje poduke.

Najslavniji  poduzetnici

Mozda ste uocili da mnogi od nasih najslavnijih poduzetnika
nisu zavr$ili $kolu. Neki od tih poduzetnika su Thomas Edison,
osniva¢ General Electrica, Henry Ford, osnivac¢ tvrtke Ford
Motor Company, Bill Gates, osnivaé Microsofta, Richard
Branson, osniva¢ Virgina, Michael Dell, osnivaé¢ Dell
Computersa, Steven Jobs, osniva¢ Apple Computersa i Pixara, i
Ted Turner, osniva¢ CNN-a. Jasno je da postoje i poduzetnici
koji su bili dobri ucenici... ali malo je takvih koji su postigli
slavu poput ovih ljudi.

Pretvorba iz zaposlenika u poduzetnika

Znam da ja nisam rodeni poduzetnik. Morao sam proci
obuku. Moj bogati otac vodio me kroz proces u kojem sam
poc¢eo kao zaposlenik i napokon postao poduzetnik. Za mene to
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nije bio lagan proces. Mnogo sam toga morao zaboraviti prije
no $to sam poceo shvacati lekcije, kojima me nastojao poduciti.

Bilo mi je tesko cuti ono §to mi govori bogati otac, zato §to
je to bila izravna suprotnost lekcijama kojima me pokuSavao
poduciti moj siromasni otac. Svaki puta kad je moj bogati otac
govorio o poduzetniStvu, govorio je o slobodi. Svaki puta kad
je moj siromasni otac govorio o tome da moram zavrsiti $kolu i
nac¢i posao, govorio je o sigurnosti. U mojoj glavi odvijao se
sukob ove dvije filozofije i to me zbunjivalo.

Napokon, bogatom ocu postavio sam pitanje o razlici
izmedu ovih filozofija. Upitao sam ga: "Nisu li sigurnost i
sloboda ista stvar?"

Nasmijesio se i odgovorio: "Sigurnost i sloboda nisu isto...
zapravo, upravo su suprotno. Sto vise trazi§ sigurnost, to manje
slobode imas§. Ljudi s najve¢om sigurno§éu su oni u zatvoru.
Zato se to i zove ustanova najviSe sigurnosti." Nastavio je:
"Ako zelite slobodu, morate se odreci sigurnosti. Zaposlenici
zude za sigurnoscu, a poduzetnici traze slobodu."

Pitanje je, dakle: moze li svatko postati poduzetnik? Moj
odgovor je: "Da. To pocinje s promjenom filozofije. PoCinje sa
zeljom za viSe slobode, nego sigurnosti."”

Od gusjenice do leptira

Svi znamo da gusjenica plete cahuru i jednog dana izlazi iz
nje kao leptir. Ako je promjena tako duboka, poznata je kao
preobrazba. Jedna od definicija preobrazbe je upecatljiva
promjena karaktera. Ova knjiga govori o slicnoj preobrazbi.
Govori o promjeni kroz koju prolazi osoba koja od zaposlenika
postaje poduzetnik. lako mnogi ljudi sanjaju o tome da napuste
posao i pokrenu vlastitu tvrtku, samo malobrojni to i ucine.
Zasto? Zato Sto pretvorba iz zaposlenika u poduzetnika znaci
vise od promjene posla... to je prava preobrazba.
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Poduzetnicke knjige koje piSu nepoduzetnici

Tijekom godina, procitao sam mnoge knjige o
poduzetnicima i poduzetni§tvu. Proucavao sam zivote
poduzetnika poput Thomasa Edisona, Billa Gatesa, Richarda
Bransona i Henryja Forda. Takoder sam procitao knjige o
raznim poduzetnickim filozofijama i o tome S§to neke
poduzetnike €ini boljima od drugih. U svakoj knjizi, dobroj ili
losoj, otkrio sam neku neprocjenjivo vrijednu informaciju ili
mudrost koja mi je pomogla u nastojanju da postanem bolji
poduzetnik.

No, kad se osvrnem na knjige koje sam procitao,
primjeéujem da spadaju u dvije osnovne kategorije: knjige koje
piSu poduzetnici i knjige koje pisu ljudi koji nisu poduzetnici.
Vecinu knjiga piSu ljudi koji nisu poduzetnici - profesionalni
pisci, novinari ili sveuc¢iliSni profesori.

lakosam u svakoj knjizi pronasao nesSto vazno, bez obzira
na to tko ju je napisao, otkrio sam da nesto nedostaje. Ono S$to
je nedostajalo bili su "udarci u trbuh", "ubodi u leda", strasne
pogreske 1 pri¢e strave, kroz koje prolazi gotovo svaki
poduzetnik. Vecina knjiga oslikava poduzetnike kao briljantne,
sofisticirane, hladnokrvne poslovne ljude koji svaki izazov
rjeSavaju s lakocom. Knjige o velikim poduzetnicima ¢esto
prikazuju te ljude kao da su rodeni kao poduzetnici, iako je
istina da su mnogi zaista to i bili. Kao Sto postoje prirodno
talentirani sportasi, postoje i prirodno talentirani poduzetnici, a
vecina knjiga piSe o tim ljudima.

Knjige o poduzetniStvu, koje piSu sveucilisni profesori,
druge su vrste. SveuciliSni profesori uglavnom dolaze do srzi
problema i piSu samo o statickim ¢injenicama ili rezultatima.
Takve tehnicki korektne knjige Cesto mi je tesSko citati jer su
dosadne. Ne sadrze nikakvo meso, ni$ta so¢no, samo kostur.

16



Zasto je ova knjiga drukdcija

Ovo je knjiga o poduzetnis$tvu ¢iji su autori poduzetnici koji
su iskusili uspone i padove, uspjehe i neuspjehe u stvarnom
svijetu.

Kompanija Bogatog oca danas je medunarodna tvrtka s
proizvodima na 44 jezika, koja posluje u preko 80 zemalja. No,
pocela je kao kompanija koju smo moja supruga Kim i ja
osnovali s naSom partnericom Sharon Lechter. Sve je pocelo
1997. na Sharoninom kuhinjskom stolu. Nasa pocetna
investicija iznosila je 1500 dolara. NaSa prva knjiga, Bogati
otac, siromasni otac bila je na listi uspjeSnica New York Timesa
preko cetiri i pol godine, Sto su postigle jo§ samo tri knjige.
Dok ¢itate ovu knjigu, mozda ¢e jo$ uvijek biti na toj listi.

Umjesto da vam pricamo o tome kako sam ja pametan
biznismen, $to nisam, smatrali smo da bi bilo bolje napisati
druk¢iju knjigu o poduzetnistvu. Umjesto da vam pricamo kako
smo briljantno stigli do najviSih vrhunaca i zaradili milijune,
smatrali smo da biste mogli viSe nauciti iz price o tome kako
sam iskopao mnoge duboke rupe, upao u njih, i zatim se morao
pomuciti da iz njih izadem. Umjesto da vam pri¢am o svim
svojim uspjesima, vjerujemo da cete vise nauciti iz mojih
neuspjeha.

Zasto pisati o neuspjesima?

Mnogi ljudi ne postaju poduzetnici zato §to se boje neuspjeha.
PiSu¢i o stvarima kojih se mnogi ljudi boje, nadamo se da ¢emo
vam pomoc¢i u odluci je li poduzetni$tvo za vas. Namjera nam
nije da vas uplasimo - namjera nam je da vam pruzimo malo
uvida iz "stvarnog svijeta", o usponima i padovima procesa
postajanja poduzetnikom.
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Drugi razlog za pisanje o neuspjesima jest taj §to smo mi ljudi
stvoreni tako da ucimo na greSkama. Uc¢imo hodati tako Sto
padamo, a zatim opet pokuSavamo. U¢imo voziti bicikl tako §to
padamo, a zatim opet pokuSavamo. Da nikada nismo riskirali
pad, proveli bismo zivot puzeci poput gusjenica. Jedan od
elemenata koji je nedostajao u mnogim knjigama o
poduzetniStvu, osobito onima koje su pisali sveucili$ni profesori,
bila su emocionalna iskuSenja kroz koja prolaze poduzetnici. Te
knjige nisu govorile o tome S§to se u emocionalnom smislu
dogada poduzetnicima kad tvrtka propadne, kad ostanu bez
novca, kad moraju otpustati zaposlenike i kad im investitori i
vjerovnici sjednu za vrat. Kako bi veéina sveucilisnih profesora
mogla znati kako se osje¢a neuspjeSan poduzetnik? Kako bi oni
to mogli znati - sigurna placa, sigurno radno mjesto, poznavanje
ispravnih odgovora i ne cinjenje greSaka, veoma se cijene u
akademskom svijetu. I opet, sve je u obuci.

Tijekom kasnih 80-ih godina 20. stolje¢a, pozvali su me da
odrzim predavanje o poduzetniStvu na SveuciliStu Columbia.
Umjesto da govorim o svojim uspjesima, govorio sam o svojim
neuspjesima i o tome koliko sam naucio iz svojih pogreSaka.
Mladi ljudi u publici postavljali su mnoga pitanja i ¢inilo se da su
iskreno zainteresirani za uspone i padove u poduzetniStvu.
Govorio sam o strahovima koje svi mi imamo kad pokrecemo
tvrtku 1 o tome kako sam se suoCio s tim strahovima. Podijelio
sam s njima neke od glupljih pogresaka koje sam nacinio i
ispricao im kako su te pogreske kasnije postale vrijedne lekcije,
koje inace nikad ne bih naucio. Govorio sam o bolu koji sam
osjecao zatvarajuci tvrtku i otpuStaju¢i ljude, zbog svoje
nesposobnosti. Takoder, podijelio sam s njima i to kako sam,
zahvaljujuc¢i svojim greSkama, na kraju postao bolji poduzetnik,
vrlo bogat, i $to je najvaznije, financijski slobodan, tako da mi
viSe nikada nije trebao posao. Sve u svemu, smatrao sam da je to
bio objektivan i realan govor o procesu postajanja poduzetnikom.

Nekoliko tjedana kasnije, saznao sam da je profesoricu, koja
me pozvala da odrzim govor na sveuciliStu, njezin procelnik
odsjeka ukorio zbog toga. Posljednje Sto joj je rekao bilo je:
"Propalim slucajevima ne dopusStamo da predaju na Columbiji."
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Sto je poduzetnik?

Sad kad smo napali sveuciliSne profesore, trebali bismo ih
malo i pohvaliti. Jednu od boljih definicija poduzetnika dao je
Howard H. Stevenson, profesor na SveuciliStu Harvard. On je
rekao: "PoduzetniStvo je pristup menadzmentu koji definiramo
na sljede¢i nacin: traZenje prilike bez obzira na resurse koje
trenutno kontroliramo." Po mom miS$ljenju, ovo je jedna od
najbriljantnijih definicija poduzetnika. Jednostavna do srzi... i
briljantna.

Moé izgovora

Mnogi ljudi zele postati poduzetnici, ali uvijek imaju neki
izgovor zbog kojeg ne ostavljaju posao, a to su izgovori poput
ovih:

"Nemam novca."

. "Ne mogu ostaviti posao jer moram uzdrzavati djecu."

. "Nemam poznanstava."

. "Nisam dovoljno pametan."

. "Ne mogu pronaci nikoga tko bi mi pomogao."
. "Izgradnja tvrtke traje predugo."

. "Bojim se. Izgradnja tvrtke mi je prerizi¢na."

. "Ne volim raditi sa zaposlenicima."
10. "Prestar/prestara sam."

1.
2
3
4
5. "Nemam vremena. Prezaposlen sam."
6
7
8
9

Prijatelj koji mi je dao ovaj clanak profesora Stevensona
rekao je: "Svaki dvogodisnjak je stru¢njak za izgovore." Rekao
je 1 ovo: "Razlog zbog kojeg vecina ljudi, koji Zele postati
poduzetnici ostaju zaposlenici, lezi u tome $to imaju nekakav
izgovor koji ih sprecava da daju otkaz i skoce u nepoznato. Za
mnoge ljude, izgovori su jac¢i od njihovih snova."
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Poduzetnici su drukdiji

G. Stevenson u svojem c¢lanku ima jo§ jednostavnih bisera,
osobito kad usporeduje poduzetnike sa zaposlenicima ili
promotore s povjerenicima, kako ih naziva. Evo nekoliko bisera
te usporedbe:

1. Na planu strateSke orijentacije:

PROMOTOR: motivira ga percepcija mogucnosti.
POVIJERENIK: motivira ga kontrola resursa.

Drugim rije¢ima, poduzetnici uvijek traze priliku, ne
razmisljaju¢i mnogo o tome imaju li resurse ili ne. Zaposlenicki
tip osobe usredotoCuje se na resurse koje ima ili nema, zbog
cega toliki ljudi govore: "Kako bih mogao pokrenuti svoju
tvrtku? Nemam novca." Poduzetnik bi rekao: "Ugovorit ¢u
posao, a tada ¢emo pronaci novac." Ova razlika u filozofijama
predstavlja vrlo veliku razliku izmedu zaposlenika i
poduzetnika.

Zato je moj siromasni otac Cesto govorio: "Ne mogu si to
priustiti." Kao zaposlenik, vodio je ra¢una o svojim resursima.
Ako ste Citali moje knjige, znate da je moj bogati otac zabranio
svom sinu i meni da ikad kazemo: "Ne mogu si to priustiti."
Umjesto toga, poducio nas je da sagledamo moguénosti i
upitamo se: "Kako bih si to mogao priustiti?" On je bio
poduzetnik.

2. Na planu upravne strukture:
PROMOTOR: Ravna s mnogo neformalnih mreza.
POVIJERENIK: Formalizirana hijerarhija s mnogo razina.
Drugim rije¢ima, poduzetnik ¢e nastojati uciniti organizaciju
malom i spretnom, koriste¢i se suradnickim odnosima sa
strateSkim partnerima, kako bi razvio tvrtku. Zaposlenici Zele
izgraditi hijerarhiju, Sto znac¢i zapovjedni lanac, u kojem bi oni
bili na vrhu. To je njihov koncept izgradnje carstva. Poduzetnik
¢e razvijati organizaciju horizontalno, §to znaci premjesStanje
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radne snage i resursa izvan organizacije, umjesto okupljanja
radne snage i resursa unutar organizacije. Zaposlenik zeli
razvijati organizaciju vertikalno, §to znaci zaposSljavanje veéeg
broja zaposlenika. Formalne organizacijske strukture vrlo su
vazne zaposlenicima koji se penju uz korporacijske ljestve.

U ovoj knjizi, otkrit ¢ete kako je kompanija Bogatog oca
ostala mala, ali ipak narasla pomoc¢u snaznih strateskih
partnerstava, s velikim hijerarhijama poput Time Warnera,
Time Lifea, Infinity Broadcastinga i velikih izdavackih kuca
diljem svijeta. Odlucili smo rasti na ovaj nacin zato Sto to
zahtijeva manje vremena, ljudi i novca. Mogli smo rasti brze,
narasti veci, postati vrlo profitabilni, rasiriti se cijelim svijetom,
a ipak ostati mali. U razvijanju tvrtke sluzili smo se novcem i
resursima drugih ljudi. Ova knjiga objasnit ¢e kako smo i zaSto
to ucinili upravo na taj nacin.

3. Na planu filozofije nagrade:
PROMOTOR: Motivira ga vrijednost, temelji se na uéinku,
orijentiran je na tim.
POVIJERENIK: Motivira ga sigurnost, temelji se na
resursima, orijentiranje na promociju na radnom mjestu.
Jednostavno receno, zaposlenici Zele siguran posao u
snaznoj kompaniji, sigurnu plac¢u i priliku za promociju -
priliku za uspon na korporacijskoj ljestvici. Mnogi zaposlenici
smatraju promociju i titulu vaznijima od novca. Znam da je
tako razmisljao moj siromasni otac. Volio je svoju titulu,
nadstojnika u sustavu javnog obrazovanja, iako nije imao
veliku placu.
Poduzetnik se ne zeli penjati na korporacijskoj ljestvici; on
ili ona zeli je posjedovati. Poduzetnika ne motivira placa, nego
rezultat tima. Takoder, kako kaze Howard Stevenson, mnogi
poduzetnici pokrec¢u tvrtku zato S$to imaju vrlo ¢vrst sustav
vrijednosti koje su im vaznije od sigurnog posla i place. Ova
knjiga govorit ¢e o vrijednostima mnogo vaznijim od novca.
Mnogim poduzetnicima njihove su vrijednosti mnogo vaznije
od novca. Strastveno vole svoj posao, svoju misiju, vole ono §to
rade. Mnogi poduzetnici bavit ¢e se svojim poslom, iako im on
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ne donosi novac. Bogati otac rekao je: "Mnogi zaposlenici
strastveno vole svoj posao samo dok im donosi novac."

U ovoj knjizi saznat Cete za tri vrste novca: konkurentni
novac, kooperativni novac i duhovni novac. Konkurentni novac
je novac za koji radi veéina ljudi. Oni se natjeCu za radna
mjesta, promocije, poviSice, a protiv svoje poslovne
konkurencije. Kooperativni novac zaraduje se umrezivanjem, a
ne natjecanjem. U ovoj knjizi saznat cete kako se kompanija
Bogatog oca brzo prosirila s vrlo malo novca, jednostavno
radeéi za kooperativni novac. Velik dio knjige posvecen je i
misiji tvrtke, njezinim vrijednostima. lako znamo da postoje
mnogi poduzetnici koji su oportunisti i rade samo za
konkurentni novac, postoje i oni koji grade tvrtku na snazno
izrazenoj misiji, i rade za duhovni novac - najbolju vrstu novca.

Razliciti  stilovi upravljanja

U tom c¢lanku postoje jos dvije originalne tvrdnje, neobi¢ne
za sveucliliSnog profesora. Howard Stevenson iznosi kako
mnogi ljudi govore da poduzetnici nisu dobri menadzeri.
Umjesto da se slozi s ovim opceprihvaéenim stajaliStem, on
pise: "Poduzetnike se stereotipno smatra egocentricnima i
specificnima, [ stoga nesposobnima za upravljanje. Medutim,
iako poduzetnici imaju znacajno razlicite zadatke upravljanja,
vjeStine upraviljanja ipak su nuzno potrebne za njih." Tako je,
Howarde. Drugim rije¢ima, poduzetnici upravljaju ljudima na
drugi naéin. Sljedeéi odlomak objasnjava zaSto postoje razlike
u stilu upravljanja izmedu poduzetnika i zaposlenika.
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Znanje o koriStenju tudih resursa

Drugi Stevensonov uvid prati njegovu definiciju
poduzetnistva, koja glasi: "PoduzetniStvo je pristup
menadzmentu koji definiramo na sljede¢i nacin: trazemje prilike
bez obzira na resurse koje trenutno kontroliramo.” On kaze:
"Poduzetnici se dobro koriste tudim resursima." To stvara razlike
u stilu upravljanja. Zaposlenici zele zapos$ljavati ljude kako bi
mogli upravljati njima. To im daje izravnu kontrolu. Ljudi, koje
oni zaposle, moraju Ciniti $to im se kaze, inace dobivaju otkaz.
Zato zaposlenici Zele graditi vertikalne hijerarhije. Zele pruski
stil upravljanja. Zele da ljudi sko¢e kad im oni kazu: "Skoéi."

Buduéi da poduzetnici ne upravljaju nuzno zaposlenicima, oni
moraju upravljati ljudima na drugi nacin. Jednostavno receno,
poduzetnici moraju znati upravljati drugim poduzetnicima. Ako
poduzetniku kazete: "Skoci", on ili ona obi¢no ¢e reagirati nekim
grubim komentarom ili gestom. Zato poduzetnici nisu losi
menadzZeri, kao $to mnogi misle. Oni jednostavno imaju drukéiji
stil upravljanja, zato S§to upravljaju ljudima kojima ne mogu
naredivati... niti ih otpustati.

Ova razlika u stilu upravljanja objasnjava i zbog cega
zaposlenici rade za konkurentni novac, a poduzetnici za
kooperativni  novac.

Zaposlenici traZe zaposlenike

Neke od uobicajenih prituzbi koje se mogu cuti od novih
poduzetnika su: "Ne mogu pronaéi dobre zaposlenike", ili
"Zaposlenici jednostavno ne Zele raditi", ili "Zaposlenici Zele
samo viSe novca". To su problemi koje imaju novi poduzetnici s
nejasnimstilomupravljanja. Stilupravljanjaje pitanje poduke. I
opet, pohvale sveuciliSnom profesoru Howardu Stevensonu, koji
je dosao do srzi razlike izmedu poduzetnika i zaposlenika.
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Kako naruciti clanak

Clanak "Pogled na poduzetnistvo" Howarda H. Stevensona,
napisan 1983., sadrzi mnogo drugih informacija. Primjerak
ovog c¢lanka mozete dobiti od Poslovne S$kole Harvard za
manje od 10 dolara. Mozete ga naruciti na
http://harvardbusinessonline.org. Clanak je briljantan i
koristan svakome tko je zainteresiran za temu poduzetniStva.

Ne Cekajte da sva svjetla budu zelena

Jo§ jedan razlog zbog kojeg mnogi ljudi nisu uspjesni,
koliko bi zeljeli biti, jest strah - Cesto se radi o strahu od
pogresaka ili strahu od neuspjeha. Postoji jo§ jedna vrsta straha
koja izgleda malo druk¢ije. Ti ljudi prikrivaju svoj strah tako
§to se ponasaju perfekcionisticki. Cekaju da se sve zvijezde
pravilno posloze, prije no §to pokrenu svoju tvrtku. Zele da sva
svjetla budu zelena, prije no §to skrenu s autoceste. Kad se radi
o poduzetni$tvu, mnogi od tih ljudi jo§ uvijek stoje na autocesti,
dok im motori rade u leru.

Tri elementa biznisa

Jedan od najboljih poduzetnika koje sam ikad upoznao
prijatelj mi je i poslovni partner. S njim sam stvorio nekoliko
kompanija, od kojih su tri postale javne i ucinile nas
multimilijunas§ima. Opisujuci djelovanje poduzetnika, rekao je:
"U biznisu postoje tri elementa. Prvi je pronalazenje pravih
ljudi. Drugije pronalazenje prave prilike. Treci je pronalazenje
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novca." Nastavio je: "Rijetko se sva tri dijela poklope u istom
trenutku. Ponekad ima$ ljude, ali nema$§ priliku, niti novac.
Nekad imas novac, ali nemas priliku, niti ljude." Rekao je i ovo:
"Najvazniji posao poduzetnika je da izgradi jedan dio, a zatim
pocne traziti preostala dva dijela. To moze trajati tjedan dana ili
godinama, ali ako imate jedan dio, bar ste zapoceli." Drugim
rije¢ima, poduzetniku nije vazno jesu li dva svjetla od tri
crvena. Zapravo, nije mu vazno ni jesu li sva tri svjetla crvena.
Crvena svjetla ne sprecavaju poduzetnika da bude poduzetnik.

Sve Sto je vrijedno uciniti isplati se udiniti, pa
makar i nije savrSeno

Jeste li primijetili da racunalni programi poput Microsoftovih
Windowsa imaju verzije poput Windows 2.0 i Windows 3.0? To
zna¢i da su poboljsali svoj proizvod i sad zele da kupite bolju
verziju. Drugim rije¢ima, prvi proizvod koji su vam prodali nije
bio savrSen. Mozda su ga prodavali svjesni da sadrzi pogreske i
da gaje potrebno poboljsati.

Mnogi ljudi ne dodu do trziSta jer stalno usavrSavaju svoj
proizvod. Poput osobe koja ¢eka da sva svjetla budu zelena, neki
poduzetnici nikad ne izadu na trziste jer traze ili rade na
savrsenom proizvodu ili piSu savrSeni poslovni plan. Moj bogati
otac Cesto je govorio: "Sve S§to je vrijedno uciniti, isplati se
uciniti, pa makar bilo i loSe". Henry Ford rekao je: "Hvala Bogu
na mojim kupcima. Oni kupuju moje proizvode prije nego §to su
usavrSeni." Drugim rije¢ima, poduzetnici zapoCinju, a zatim
usavrSavaju sebe, svoje tvrtke i svoje proizvode. Mnogi ljudi
nece ni poceti ako sve ne bude savrSeno. Zato mnogi nikada ne
pocnu.

Poznavanje trenutka u kojem neki proizvod treba plasirati na
trziSte, jednako je umjetnost kao i znanost. Ne biste trebali cekati
da proizvod bude savrSen - mozda nikada neée biti savrSen.
Samo mora biti "dovoljno dobar". Samo mora funkcionirati
dovoljno dobro da bude prihvaéen na trzi§tu. Medutim, ako je
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proizvod toliko lo§ da ne obavlja funkciju kojoj je namijenjen, ili
ne ispunjava ocekivanja trziSta, ili stvara probleme, vrlo tesko
¢ete povratiti vjerodostojnost i reputaciju kvalitete.

Jedno od obiljezja uspjeSnog poduzetnika je sposobnost
procjene ocekivanja trziSta i poznavanje trenutka u kojem treba
prestati s usavrSavanjem i poceti s marketingom. Ako se
proizvod plasira na trziSte malo prerano, poduzetnik ga moze
poboljsati i poduzeti korake da odrzi dobru volju trzista. S druge
strane, odgadanje plasiranja proizvoda moze znaciti nepovratni
gubitak prilika, zatvaranje "prozora mogucénosti".

Oni medu vama koji pamte rane verzije Windowsa, sjetit ¢e
se koliko Cesto vam se "ruSilo" racunalo. (Govorilo se da su
Windowsi toliko puni "bubica" da se trebaju prodavati s
limenkom insekticida). Kad bi se automobil kvario ¢esto koliko i
Windowsi, ne bi bio prihvatljiv na trzi§tu. Zapravo, automobil bi
bio "mucak" i proizvoda¢ bi ga morao zamijeniti. No, bez obzira
na "bubice" - pogreske - Windowsi su bili fenomenalno uspjesni.
Zasto? Ispunili su potrebu trziSta, a nisu iznevjerili ocekivanja
tog istog trziSta. Microsoft je prepoznao priliku i1 plasirao
proizvod na trziste. Kao $to znaju oni koji se koriste postojecom
verzijom Windowsa, da je Microsoft ¢ekao na savrSene
Windowse, njih jo$ uvijek ne bi bilo na trzistu.

Zivotno iskustvo i akademsko znanje

U borilackim vjestinama postoji izreka: "Ca3a koja je puna je
beskorisna. Samo prazna casa je korisna". To vrijedi i za
poduzetnike.

Svi smo ¢uli kako ljudi govore: "Oh, ja znam sve o tome." To
su rije¢i osobe ¢ija ¢aSa je puna. To su rije¢i osobe koja vjeruje
da zna sve odgovore. Poduzetnik si ne moze dopustiti da zna sve.
Poduzetnik zna da nikad ne moze znati sve odgovore. On zna da
mu, ako zeli uspjeti, ¢asa uvijek mora biti prazna.

Da bi bili uspjesni zaposlenici, ljudi moraju znati pravilne
odgovore. Ako ne znaju pravilne odgovore, mogu biti otpusteni

26



ili ne biti unaprijedeni. Poduzetnici ne moraju znati sve
odgovore. Oni samo moraju znati koga nazvati. Tome sluze
savjetnici.

Zaposlenike se cesto obucava da postanu specijalisti.
Jednostavno receno, specijalist je osoba koja zna mnogo o malo
toga. Njegova ili njezina ¢asa mora biti puna.

Poduzetnici moraju biti generalisti. Jednostavno receno,
generalist je osoba koja zna pomalo o mnogo toga. Njegova ili
njezina ¢aSa je prazna.

Ljudi idu u skolu kako bi postali specijalisti - racunovode,
odvjetnici, tajnice, medicinske sestre, lijecnici, inzenjeri ili
racunalni programeri. To su ljudi koji znaju mnogo o malo toga.
Sto su ljudi vise specijalizirani, vi§e zaraduju - ili se barem tome
nadaju.

Poduzetnici su druk¢iji - oni moraju znati poneSto o
racunovodstvu, zakonu, tehni¢kim sustavima, poslovnim
sustavima, osiguranju, dizajnu proizvoda, financijama,
investiranju, ljudima, prodaji, marketingu, drzanju javnih govora,
podizanju kapitala i radu s razli¢itim ljudima specijaliziranim za
razli¢ita podrucja. Pravi poduzetnici znaju da moraju nauciti
mnogo toga i da mnogo toga ne znaju, pa si ne mogu dozvoliti
luksuz specijalizacije. Zato njihova caSa mora uvijek biti prazna.
Oni uvijek moraju uciti.

Nema dana mature

To znaci da poduzetnik mora uciti na vrlo proaktivan nacin.
Kad sam preSao liniju izmedu zaposlenika i poduzetnika,
zapocelo je moje pravo obrazovanje. Ubrzo sam citao svaku
knjigu o biznisu i financijske magazine, kojih sam se uspio
domoé¢i te pohadao seminare. Znao sam da ne znam sve
odgovore. Znao sam da moram nauciti mnogo, i to brzo. I danas
je tako. Znam da moje poduzetni¢ko obrazovanje ne¢e imati dan
mature. Uvijek ¢u pohadati Skolu. Drugim rije¢ima, kad nisam
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radio, ¢itao sam ili ucio, da bih zatim nauceno primijenio u
biznisu.

Tijekom godina, ovo stalno ucenje i primjena naucenog bila
mi je jedna od najvaznijih navika koja mije pomogla da uspijem.
Kao §to sam rekao, nisam bio rodeni poduzetnik poput nekih
mojih prijatelja. No, kao u utrci kornjace i zeca, ja, kornjaca,
polako sam, ali sigurno sustigao i prestigao neke svoje prijatelje,
¢ije su se ¢aSe ispunile kad su ostvarili uspjeh. Pravi poduzetnik
nema dana mature.

Pretjerana  specijalizacija

Ovaj dijagram uzeo sam iz knjige Kvadrant PROTOKA
NOVCA (Warner Books), druge knjige iz serijala Bogati otac.

ZAPOSLENIK

(Employee) VLASNIK TVRTKE
i ' (Business Owner)

®
1

B

SAMOZAPOSLEN ILI & —
VLASNIK MALE TVRTKE '\ ULAGAS
(Self-employed, Small (Investor)
Business Owner)
E znaci zaposlenik.
S znaéi  samozaposlena  osoba, mali  poduzetnik  ili

specijalist.
B znaci vlasnik velike tvrtke (pet stotina zaposlenika il
vise).
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I znaci investitor.

Jedan od razloga zbog kojih se mnogi poduzetnici nalaze u S
kvadrantu umjesto u B kvadrantu jest taj Sto su pretjerano
specijalizirani. Primjerice, lije¢nici s privatnom praksom u
tehnickom su smislu poduzetnici, ali teSko im je prijeéi iz
kvadranta S u kvadrant B zato §to su previ§e specijalizirani -
njihova casa je puna. Da bi osoba preS§la iz kvadranta S u
kvadrant B, potrebna joj je opcenitija obuka - i uvijek mora
imati praznu caSu.

Napomena vezana uz Kvadrant PROTOKA NOVCA. Jedan
od razloga zbog kojih mi je bogati otac preporucio da postanem
poduzetnik u kvadrantima B i I jest taj S§to su porezni zakoni
najpovoljniji u tim kvadrantima. Porezni zakoni nisu jednako
povoljni za zaposlenike ili samozaposlene u kvadrantima E i S.
Oni nude veée poticaje, tj. precice, ljudima koji zaposljavaju
mnogo ljudi u kvadrantu B, kao i ljudima koji investiraju u
projekte koje razvija drzava, poput jeftinih stanova. Ukratko,
porezi su razli¢iti u razli¢itim kvadrantima.

Ova knjiga govorit ¢e i o razlikama izmedu kvadranata i o
tome kako poduzetnik moze prije¢i izjednog kvadranta u drugi,
osobito iz kvadranta S u kvadrant B.

Lista razlika

Prije nego Sto daju otkaz, ljudi moraju odluditi zele li od
zaposlenika postati poduzetnici. Prijelaz ili preobrazba
zahtijeva razvoj sljede¢ih sposobnosti:

. Sposobnost promjene filozofije iz sigurnosti u slobodu.

. Sposobnost djelovanja bez novca.

. Sposobnost djelovanja bez sigurnosti.

. Sposobnost fokusiranja na priliku umjesto na resurse.

. Posjedovanje razlicitih stilova upravljanja za razlicite ljude.

. Sposobnost upravljanja ljudima i resursima nad kojima
nemaju kontrolu.

AN N AW —
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7. Orijentacija na tim i vrijednosti, umjesto na placu ili
promociju.

8. Aktivno ucenje - nema dana mature.

9. Generalizirano obrazovanje umjesto specijaliziranog.

10. Hrabrost za posjedovanje odgovornosti za cijeli biznis.

Mozda cete primijetiti da su poljodjelci, vjerojatno prvi
poduzetnici, morali razviti veéinu ovih sposobnosti da bi
prezivjeli. Morali su sijati u prolje¢e kako bi zeli u jesen.
Morali su se moliti da vrijeme bude povoljno i da nametnici,
bolesti i insekti ostave dovoljno da im obitelj moze prezivjeti
dugu, tesku zimu. Bogati otac ¢esto je govorio: "Ako imate
mentalni sklop i ¢vrstinu poljodjelca, bit cete sjajan
poduzetnik."

Cup sa zlatom na kraju duge

Iako ova knjiga pocinje opisom bolnog i dugotrajnog
procesa postajanja poduzetnikom, zelim da znate i to da se na
kraju duge nalazi ¢up sa zlatom. Kao $to je slucaj sa svakim
procesom uéenja, ¢ak i s ufenjem hodanja ili voznje bicikla,
pocetak procesa uvijek je najtezi. Mozda se sjeCate da moj prvi
dan poduzetnickog zivota nije bio dobar. Ako ostanete u
procesu ucéenja, svijet ¢e vam se promijeniti, kao §to vam se
promijenio kad ste naucili hodati ili voziti motor. Isto vrijedi i
za poduzetnistvo.

Za mene, ¢up sa zlatom na kraju duge bio je veéi no §to sam
mogao i sanjati. Proces postajanja poduzetnikom ucinio me
daleko bogatijim, no S$to sam ikad mogao postati kao
zaposlenik. Osim toga, postao sam slavan i priznat diljem
svijeta. Sumnjam da bih postao slavan kao zaposlenik. Sto je
najvaznije, nasi proizvodi dosli su do ljudi diljem svijeta i na
neki nacin barem su im malo poboljsali Zivote. Najbolja stvar u
poduzetni§tvu jest moguénost sluzenja sve veCem broju ljudi.
Mogucénost sluzenja vec¢em broju ljudi bila je moj glavni razlog
da postanem poduzetnik.
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Filozofija poduzetnika

Moje pretvaranje u poduzetnika pocelo je promjenom
filozofije. Onoga dana kad sam napustio korporaciju Xerox u
Portoriku, promijenio sam filozofiju, iz filozofije siromasnog
oca u filozofiju bogatog oca.

Promjena je izgledala ovako:

1.1z zelje za sigurno§¢u prema zelji za slobodom.

2. 1z zelje za sigurnom pla¢om prema zelji za velikim

bogatstvom.

3. Iz zelje za ovisno§éu prema zelji za neovisnos§céu.

4. Zelja da stvaram svoja vlastita pravila, umjesto da slusam

tuda.

5. Zelja da izdajem naredbe umjesto da ih primam.

6. Spremnost da prihvatim punu odgovornost, umjesto da

kazem: "To nije moj posao."

7. Zelja da oblikujem kulturu kompanije, umjesto da se

uklapam u kulturu necije tude kompanije.

8. Zelja da napravim nesto za svijet, umjesto da se zalim na

probleme u svijetu.

9. Znanje o tome kako pronaéi problem i pretvoriti ga u

poslovnu priliku.

10. Izbor da budem poduzetnik umjesto zaposlenik.

Novi super poduzetnici

Godine 1989., svijet je dozivio mozda najveéu promjenu u
povijesti. Te je godine sruSen Berlinski zid, a podignut internet.
Te je godine zavrS$io Hladni rat, a zapocela globalizacija. Svijet
se pokrenuo od zida prema mrezi, od podjela prema integraciji.

U svojoj uspjesSnici Svijetje ravan (Farrar, Straus i Giroux,
2005.) Thomas Friedman opisuje kako je, kad je zid sruSen i
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kad je nastala mreza, svijet dobio samo jednu supersilu (SAD),
globalna super trzista i odli¢ne pojedince.

Nazalost, jedan takav pojedinac je Osama Bin Laden. Citiram
Thomasa Friedmana:

"Osama Bin Laden objavio je rat Sjedinjenim Americkim
Drzavama tijekom kasnih 90-ih. Nakon S$to je organizirao
bombaske napade na dva americka veleposlanstva u Africi,
americko vojno zrakoplovstvo uzvratilo je napadom krstare¢im
projektilima na njegove baze u Afganistanu, kao da je on
zasebna drzava. Zamislite ovo. Jednog dana 1998., Sjedinjene
Drzave ispalile su 75 krstare¢ih projektila, od kojih svaki
vrijedi milijun dolara, na jednu jedinu osobu! Bila je to prva
bitka u povijesti izmedu supersile i supermoénog ljutitog
¢ovjeka. Jedanaesti rujna bio je druga takva bitka."

Predvidam da ¢e se uskoro pojaviti novi super poduzetnici,
¢ije ¢e bogatstvo biti mnogo vece od onog u danasnjih
megabogatih poduzetnika. Tijekom 80-tih, Bill Gates i Michael
Dell bili su vru¢i mladi poduzetnici-milijarderi, kakvi su danas
Sergej Brin i Larry Page, osniva¢i Googlea. Predvidam da
sljede¢i super poduzetnici nece biti iz Sjedinjenih Drzava.
Zasto? 1 opet, odgovor glasi: zidovi su se pretvorili u mreze.

Godine 1996., Zakon o reformi Telecoma i novac s Wall
Streeta, potaknuli su stvaranje kompanija poput Global
Crossinga, bankrotirane kompanije, koja je izvrsila jedan vazan
zadatak. Povezala je svijet fiberoptikom. Kad je postavljena
fiberopticka mreza, intelektualna snaga iz drzava poput Indije,
nije morala emigrirati u Silikonsku dolinu kako bi pronasla
posao. Indijski mozgovi sada su mogli raditi kod kuce, za
mnogo nize place.

Predvidam da ¢e, zahvaljujuéi moc¢i fiberoptickih kablova i
Weba, sljedec¢i Bill Gates ili Sergej Brin do¢i izvan Sjedinjenih
Drzava, mozda iz Indije, Kine, Singapura, Irske, Novog
Zelanda ili istoéne Europe. Intelektualna snaga, inovacija,
tehnologija i pristup svjetskim super trziStima, stvorit ce

32



sljedeceg poduzetnika - tinejdZera s imovinom vrijednom vise
milijardi ili mozda trilijuna dolara.

Danas mnoge Amerikance hvata panika zato S$to se nasi
visoko pla¢eni poslovi premjestaju, ne samo u Indiju, nego i u
druga mjesta diljem svijeta. Danas se cak i poslovi koje
obavljaju raunovode, odvjetnici, brokeri i turisticki agenti,
mogu obavljati negdje drugdje u svijetu, po nizoj cijeni.

Vise nema visoko plaéenih poslova

Sto se onda dogada sa savjetom iz Industrijskog doba: "Idi u
Skolu kako bi pronasao dobar, siguran posao s visokom
placom", ili "Vrijedno radi i penji se uz korporacijsku
ljestvicu"? Po mom misljenju, ovi stari savjeti iz Industrijskog
doba su gofovi. Mnogi zaposlenici imat ¢e na izbor mnogo
manje poslova, buduéi da ljudi, koji su im konkurenti za radna
mjesta, zive tisu¢ama kilometara daleko. Vecina nas zna da
pla¢e radnika ne rastu. Kako bi mogle rasti kad je uvijek netko
drugi spreman raditi za mnogo manju plaéu?

Jedna velika razlika izmedu poduzetnika i zaposlenika jest
to §to se poduzetnik raduje promjenama koje donosi prijelaz od
zida prema mrezi. Mnoge zaposlenike te promjene uzasavaju.

Posljednja razlika

Posljednja razlika koju ¢u spomenuti je razlika u placi
zaposlenika i poduzetnika. Gledajuc¢i listu najviSe placenih i
najnize placenih generalnih direktora, primijetit ¢ete da neki od
najslavnijih generalnih direktora imaju najnize place. Je li to
mozda zato §to generalni direktori, koji su zaposlenici, rade za
pla¢u, a generalni direktori, koji su poduzetnici, rade za neku
drugu vrstu place?
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NajviSe placeni:

1. John Wilder TXU 55,2 milijuna dolara

2. Robert Toll Toll Brothers 44,3 milijuna dolara

3. Ray Irani Occidental Petroleum 41,7 milijuna dolara

4. Bob Nardelli Home Depot 39,5 milijuna dolara

5. Edward Zander Motorola 38,9 milijuna dolara

NajniZe placeni:

1. Richard KinderKinder Morgan Energy 1 dolar
2. Steve Jobs Apple Computer 1 dolar
3. Jeff Bezos Amazon 81.840 dolara
4. Warren Buffet Berkshire Hathaway 311.000 dolara
5. Paul Anderson Duke Energy 365.296 dolara

Izvor: Magazin Fortune, 2. svibnja 2005. Clanak ukljuduje
plaée, bonuse, dionice i druge povlastice. Ovdje sam ukljucio
prvu skupinu, koja radi primarno za placu, kao zaposlenici, i
drugu skupinu, koja je izabrala druge oblike kompenzacije,
poput dionica i drugih povlastica, kao viasnici tvrtki.

Jeste li vi poduzetnik?

Kao §to vidite, postoje razlike izmedu zaposlenika i
poduzetnika. Svrha ove knjige jest da dublje obradi te razlike,
kako biste mogli odluditi je 1i poduzetniS§tvo za vas, prije nego
Sto date otkaz.

34



Zakljucak

Po mom miSljenju, najveéa razlika izmedu poduzetnika i
zaposlenika jest razlika izmedu zelje za sigurnoscéu i Zelje za
slobodom.

Moj bogati otac rekao je: "Ako postane$§ uspjeSan
poduzetnik, spoznat ¢e§ slobodu koju poznaju samo malobrojni.
To nije samo pitanje posjedovanja mnogo novca ili slobodnog
vremena. To je sloboda od straha od samog straha."

"Sloboda od straha od samog straha?" upitao sam ga.

Kimnuo je glavom i nastavio: "Kad pogledas ispod rijeci
sigurnost, tamo c¢e§ pronaci strah. 1z tog razloga vecina ljudi
govori: "Treba ti dobro obrazovanje." Nije to zbog Iljubavi
prema ucenju ili uéenosti, nego iz straha - straha da nece§ naéi
dobar posao, niti dobro zaradivati. Pogledaj kako ucitelj
motivira ucenike u Skoli - motivira ih strahom. Kaze: 'Ako ne
uci§, propast ¢e$.' Dakle, strahom od neuspjeha motivira
ucenike na ucenje. Kad student maturira i dobije posao, i opet,
motivacija je strah. Poslodavci govore verbalno ili neverbalno:
'Ako ne obavi§ posao, dobit ¢e§ otkaz." Zaposlenik radi sve
viSe zbog straha, straha od toga da ne zaradi za hranu, straha od
toga da ne¢e moci otplatiti hipoteku. Strah je razlog zbog kojeg
ljudi Zude za sigurnos$c¢u. Problem sa sigurnos$c¢u je u tome $to
ne lijec¢i strah. Samo ga prekriva, ali strah je uvijek tu, poput
Baba Roge, koja cuci ispod kreveta."

Budu¢i da sam u to vrijeme bio u srednjoj skoli, mogao sam
shvatiti ideju ucenja iz straha. "U skoli, u¢im samo zato §to se
bojim neuspjeha. Ne uc¢im zato §to zelim nauciti. Tako se bojim
neuspjeha da u¢im predmete za koje znam da mi nikada nece
trebati."

Bogati otac kimnuo je i rekao: "Ucenje radi sigurnosti nije
isto §to i ucenje radi slobode. Ljudi koji uce radi slobode uce
druk¢ije predmete od ljudi koji uce radi sigurnosti."”

"Zasto u Skoli ne nude izbor stvari koje mozemo uciti?"
upitao sam ga.
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"Ne znam", rekao je bogati otac. "Problem s ucenjem radi
sigurnosti jest u tome $to je strah uvijek prisutan, a ako je strah
uvijek prisutan, rijetko se osjeca$ sigurnim, pa kupuje$ vise
osiguranja i smislja$ nacin da se zastitiS. Uvijek u sebi brines,
¢ak 1 ako se pravi§ da si uspjeSsan i da ne brine$ ni o Cemu.
Najgora stvar §to se tiCe zivota u sigurnosti jest to §to Cesto
vodis dva zivota - zivot koji zivi§ i nezivljeni zivot koji bi
mogao zivjeti. To su neki od problema povezanih s ucenjem
radi sigurnosti. Najveéi problem je u tome §to je strah jo$ uvijek
prisutan."”

"Dakle, ako postanem poduzetnik, to znac¢i da se necu
bojati?" upitao sam ga.

"Naravno da ne!" nasmijeSio se bogati otac. "Samo budale
vjeruju da se ni¢eg ne boje. Strah je uvijek prisutan. Svatko tko
kaze da ne poznaje strah nije u dodiru sa stvarnoS¢u. Rekao
sam: 'Sloboda od straha od samog straha.' Drugim rije¢ima, ne
mora$ se bojati straha, ne mora$ biti zatoCenik straha, strah nece
definirati tvoj svijet, kao Sto se dogada vecini ljudi. Umjesto da
se boji§ straha, naudit ¢e$ se suocCavati s njim i okrenuti ga u
svoju korist. Umjesto da odustane$ kad ti tvrtka ostane bez
novca, ili zato Sto se boji§ da nece§ modéi platiti racune, ako
postane$ pravi poduzetnik, imat ¢e§ hrabrosti da krene$ dalje,
da razmisljas bistre glave, da ucis, ¢itas, razgovara§ s novim
ljudima, smiglja§ nove ideje i nove akcije. Zelja za slobodom
moze ti dati hrabrost da radi§ godinama bez potrebe za sigurnim
poslom ili placom. O takvoj slobodi govorim. To je sloboda od
straha od samog straha. Svi se mi bojimo - razlika je samo u
tome tjera li nas strah na potragu za sigurnoscu ili na potragu za
slobodom. Zaposlenik ¢e traziti sigurnost, a poduzetnik
slobodu."”

"Ako je sigurnost rezultat straha, koja je motivacija potrage
za slobodom?" upitao sam ga.

"Sréanost", nasmijeSio se bogati otac. "Rije¢ 'sr¢anost'
dolazi od rijeci 'srce'." Zastao je na trenutak, a zatim je zavrSio
taj razgovor rije¢ima: "Odluka o tome hoce§ li biti poduzetnik
ili zaposlenik nalazi se u tvom srcu."
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Sloboda je vainija od Zivota

Jedan od mojih najdrazih filmova je Goli u sedlu, s Peterom
Fondom, Dennisom Hopperom i Jackom Nicholsonom, u
glavnim ulogama. U jednom od prizora, prije no S$to Jack
Nicholson pogine, on razgovara s Dennisom Hopperom o
slobodi. Vjerujem da ovaj uvod vrijedi zavrSiti tim prizorom jer
sam zbog njega odlucio postati poduzetnik. Odlucio sam postati
poduzetnik kako bih bio slobodan. Za mene, sloboda je vaznija
od Zivota.

U tom prizoru, njih trojica ulogore se u mocvari nakon Sto ih
lokalni momci zadirkuju, prijete im i istjeraju ih iz grada.

DENNIS HOPPER: "Oni se boje, Covjece."

JACK NICHOLSON: "Oh, ne boje se oni vas. Oni se boje
onoga §to vi predstavljate."

D.H.: "Sve S§to im mi predstavljamo jest netko koga je
potrebno oSisati."

J.N.: "O, ne. Vi im predstavljate slobodu."

D.H.: "Sto, do vraga, ne valja sa slobodom... ¢ovjece? To je
bit svega."

J.N.: "O, da. To je tocno. To je i viSe nego tocno. Ali jedno
je pricati o tome, a drugo je to zivjeti. Hocu reci, tesko je biti
slobodan kad te kupuju i prodaju na trzi§tu. Naravno, nikad
nikome nemoj rec¢i da nije slobodan jer ¢e te ubiti i osakatiti da
bi ti dokazao dajest. O, da, oni Ce ti pricati i pricati i pricati o
individualnoj slobodi. Ali kad vide slobodnu osobu, prepadnu
se."

D.H.: "Pa, nije ba$ da bjeze od straha."

J.N.: "Ne... postaju opasni."”

Nakon tog prizora, isti lokalni momei napadnu ih iz zasjede.
Lik, kojeg tumaci Nicholson pogine, a Fonda i Hopper
nastavlju dalje, no i njih ubiju, ne isti lokalni momci, ve¢ drugi
koji dijele istu filozofiju.
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Iako taj film nosi razli¢ite poruke za razlic¢ite ljude, za mene
govori o hrabrosti potrebnoj da bi covjek bio slobodan -
slobodan da bude ono §to jest, bez obzira na to je li poduzetnik
ili zaposlenik.

Ostatak ove knjige posvecen je vasoj slobodi.
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PocCnite danas!

U znak zahvalnosti Sto ¢itate ovu knjigu, nudimo vam
sljede¢e audio programe koje moZete besplatno skinuti s
interneta.

"Moje najvaznije marketinSke tajne."
Saznajte savjete i strategije marketinga koje smatram
korisnima u stvaranju i izgradnji multimilijunskog
biznisa.

Kako biste dosli do tog audio programa, posjetite nasu
web stranicu

www.richdad.com/beforeyouquityourjob i program je

vas besplatno.

Nadalje:

Pronacdi ¢ete posebne resurse koji ¢e vam pomoc¢i u
primjeni nacela iz ove knjige. Ukoliko ih aktivno
primijenite, oni ¢e postati snazna stvarnost u vasem
Zivotu.

Ako zaista Zelite postati uspjeSan poduzetnik, posjetite
stranicu www.richdad.com/beforeyouquityouriob i tamo

pronadite te resurse.

Hvala vam!
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Poduzetnicka lekcija br. 1
Bogatog oca

UspjeSan biznis stvara se prije
nego Sto postoji tvrtka
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Prvo poglavije
Koja je razlika izmedu
zaposlenika i poduzetnika?

Zapoceti s pravilnim mentalnim sklopom

Dok sam odrastao, siromasni otac ¢esto mije govorio: "Idi u
Skolu, budi dobar ucéenik i nadi dobar posao s dobrim
povlasticama." Poticao me da postanem zaposlenik.

Moj bogati otac Cesto je govorio: "Nauci stvarati vlastiti
biznis i zaposli dobre ljude." Poticao me da postanem
poduzetnik.

Jednog dana pitao sam bogatog oca koja je razlika izmedu
zaposlenika i poduzetnika. Njegov odgovor bio je: "Zaposlenici
traze posao nakon S§to je tvrtka stvorena. Posao poduzetnika
pocinje prije no §to postoji tvrtka."
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Stopa neuspjeha 99%

Statistike pokazuju da 90% svih novih tvrtki propada u prvih
pet godina. Statistike takoder pokazuju da 90% tvrtki od onih
10 % koje prezive prvih pet godina, propadne prije desete
godisnjice od osnivanja. Drugim rije¢ima, priblizno 99% svih
novih tvrtki propadne unutar deset godina. Zasto? lako za to
postoje brojni razlozi, slijede neki od kljuénih:

1. Nase skole poducavaju ucenike da postanu zaposlenici koji
traze posao, umjesto da obucavaju poduzetnike koji stvaraju
radna mjesta i tvrtke.

2. Vjestine dobrog zaposlenika nisu iste kao vjestine dobrog
poduzetnika.

3. Mnogi poduzetnici ne uspiju izgraditi tvrtku. Umjesto toga,
naporno rade na izgradnji svog vlastitog radnog mjesta.
Postaju samozaposleni umjesto da postanu vlasnici tvrtki.

4. Mnogi poduzetnici rade dulje i imaju manje place po satu od
svojih zaposlenika. Stoga, mnogi odustaju zbog
iscrpljenosti.

5. Mnogi novi poduzetnici zapocinju bez dovoljno zivotnog
iskustva i bez dovoljno kapitala.

6. Mnogi poduzetnici imaju sjajne proizvode ili usluge, ali
nemaju poslovne vjestine potrebne za izgradnju uspjesne
tvrtke na temelju tih proizvoda ili usluga.

Polaganje temelja za uspjeh

Moj bogati otac rekao je: "Pokretanje biznisa je kao da
skace§ iz aviona bez padobrana. Poduzetnik u letu pocinje
izradivati padobran i nada se da ¢e se otvoriti prije no Sto udari
o tlo." Rekao je i ovo: "Ako poduzetnik udari o tlo prije nego
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Sto izradi padobran, vrlo se tesko opet popeti u avion i pokusati

iznova."

Oni medu vama koji su ¢itali knjige o bogatom ocu znaju da
sam ja mnogo puta iskakao iz aviona bez da sam uspio izraditi
padobran. Dobra vijest je to da sam udario o tlo i odskoéio. U
ovoj knjizi podijelit ¢u s vama neke od mojih skokova, padova i
odskoka. Mnogi moji uspjesi i neuspjesi bili su mali, pa odskok
nije bio toliko bolan - sve dok nisam pokrenuo svoj biznis s
najlonskim novcéanicima na ¢i¢ak. O svemu tome detaljnije ¢u
ispricati u knjizi zato §to sam ¢inio mnoge greske i ucio iz njih.
Uspjeh tog biznisa bio je golem, ali sam zato pao s velike
visine. Trebalo mi je preko godinu dana da se oporavim od tog
pada. Dobra je stvar to Sto mi je to bilo najbolje poslovno
iskustvo u zivotu. U procesu ponovne izgradnje naucio sam
mnogo o biznisu i o sebi.

Pukotina u brani

Jedan od razloga zbog kojih sam tako propao u biznisu sa
surferskim najlonskim novcanicima na c¢iak, bio je i taj Sto
nisam obracao paznju na sitnice. Postoji istina u drevnoj izreci:
"Sto su veéi, teze padaju." Moj mali biznis sa surferskim
novcanicima rastao je tako brzo da je biznis postao mnogo veci
od sposobnosti trojice poduzetnika koji su ga stvorili. Umjesto
da stvorimo biznis, stvorili smo Frankensteinovo ¢udoviste, bez
da smo to i shvatili. Drugim rije¢ima, na$§ iznenadni uspjeh
ubrzao nam je propast. Pravi je problem bio u tome $to nismo
znali da srljamo u propast. Mislili smo da smo uspje$ni. Mislili
smo da smo bogati. Mislili smo da smo geniji. Iako smo se
posavjetovali sa stru¢nim savjetnicima (poput odvjetnika za
patente), nismo ih slusali.

Kao tri uspje$na poduzetnika u kasnim dvadesetima i ranim
tridesetima, prestali smo razmisljati o biznisu i zabavljali se do
dugo u no¢. Stvarno smo mislili da smo izgradili biznis.
Stvarno smo mislili da smo poduzetnici. Stvarno smo vjerovali
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u vlastitu pri¢u o uspjehu. Poéeli smo se hvastati. Sampanjac je
tekao u potocima. Nedugo zatim, svi smo imali brze sportske
automobile i1 izlazili s jo§ brzim zenama. Uspjeh i novac
zaslijepili su nas. Nismo mogli vidjeti pukotine u brani.

Napokon, brana je pukla. Kuéa od karata pocela se rusiti oko
nas. Nas$i padobrani nisu se otvorili.

Previse uspjeha

Ovu poduzetnicku glupost dijelim s vama zato §to mnogi
ljudi misle kako biznis ubija nedostatak uspjeha. U mnogim
slucajevima, to je to¢no. Neuspjeh mog biznisa sa surferskim
nov¢anicima bio je vrijedno iskustvo, zato §to sam u ranoj fazi
svoje poduzetni¢ke karijere otkrio da i previse uspjeha takoder
moze ubiti biznis. Zelim re¢i da lo$e osmiiljen biznis moze
propasti bez obzira na to je li u pocetku uspjesan ili ne.

Vrijedan rad pokriva los dizajn

Lose osmiSljen biznis ipak moze opstati sve dok poduzetnik
vrijedno radi i drzi ga na okupu ¢istom odlu¢no$éu. Drugim
rijeCima, vrijedan rad moze pokriti loSe dizajnirani biznis i
sprijeciti ga da propadne. U svijetu postoje milijuni malih
poduzetnika, koji zadrzavaju svoje tvrtke na povrsini, vrijednim
radom, c¢istom snagom volje i improvizacijom. Problem je u
tome $to se, ako prestanu raditi, biznis raspada i tone.

Diljem svijeta, poduzetnici se oprastaju od svojih obitelji i
odlaze u svoje tvrtke, svoje komade stijena. Mnogi od njih
odlaze na posao misleéi da ¢e vrijednijim i duljim radom rijesiti
svoje poslovne probleme - probleme poput nedovoljne prodaje,
nesretnih zaposlenika, nestru¢nih savjetnika, nedovoljno
slobodnog protoka novca za rast biznisa, dobavljaca koji podizu
cijene, porasta premija osiguranja, podizanja najamnine,
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promjene drzavnih zakona, drzavnih inspekcija, povecanja
poreza, povratnih poreza, nesretnih kupaca, kupaca koji ne
placaju i nedovoljno vremena u danu, da nabrojim samo neke
od svakodnevnih izazova. Mnogi poduzetnici ne shvacaju da su
mnogi problemi s kojima se njihove tvrtke suocavaju danas
poceli jo§ jucer, mnogo prije no §to su njihove tvrtke i
postojale.

Jedan od primarnih razloga visoke stope neuspjeha malih
tvrtki je Cista iscrpljenost. TeSko je zaradivati novac i nastaviti s
radom kad je toliko vaseg vremena vezano uz aktivnosti koje
vam ne donose novac ili vas kostaju, bez da povecavaju prihod.
Ako razmisljate o pokretanju vlastitog biznisa, prije nego §to
date otkaz, ne bi bilo loSe da porazgovarate s nekim
poduzetnikom, o tome koliko vremena trosi na aktivnosti koje
ne donose prihode, kako bi odrzao svoju tvrtku. Upitajte tog
poduzetnika ili poduzetnicu i kako se nosi s tim problemom.

Kao $to je jednom rekao jedan moj prijatelj: "Toliko sam
zaposlen svojim biznisom da nemam vremena za zaradivanje
novca."

Jamce li, dulje radno vrijeme i vrijedan rad,
uspjeh?

Jedan moj prijatelj dao je otkaz na svom dobro placenom
radnom mjestu u velikoj banci u Honoluluu i otvorio malu
zalogajnicu u industrijskom dijelu grada. Uvijek je htio biti svoj
Sefi baviti se vlastitim poslom. Kao djelatnik banke zaduzen za
davanje pozajmica, shvatio je da su najbogatiji klijenti banke
bili poduzetnici i htio je dobiti dio kolaca, pa je dao otkaz i
krenuo za svojim snovima.

Svakog jutra, on i njegova majka ustali bi u Cetiri ujutro i
poceli se pripremati za mnosStvo koje je dolazilo na objed. Njih
dvoje radili su vrijedno i pozrtvovno kako bi servirali obilne i
ukusne porcije po niskim cijenama.
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Godinama sam tamo zalazio kako bih objedovao i raspitao
se kako im ide. Izgledali su vrlo sretno, uzivajuéi u svojim
strankama i svom poslu. "Jednog dana ¢emo se prosiriti", rekao
je moj prijatelj. "Jednog dana zaposlit ¢emo ljude koji ¢e
obavljati teske poslove umjesto nas." Problem je bio u tome Sto
taj "jedan dan" nije nikada osvanuo. Njegova majka je umrla,
zatvorio je biznis i zaposlio se kao menadzer restorana brze
hrane s fran§izom. Opet je postao zaposlenik. Posljednji put kad
sam ga vidio, rekao je: "Placa nije sjajna, ali barem imam krace
radno vrijeme." Njegov se padobran nije otvorio. Udario je o tlo
prije no S$to je izgradio biznis.

Sada mogu cuti neke od vas kako govore: ,Barem je
pokusao" ili ,,Imao je peh. Da mu je majka pozivjela, mogli su
se proSiriti i zaraditi mnogo novca" ili ,,Kako mozete kritizirati
tako dobre i vrijedne ljude?" Slazem se s tim izjavama. Nije mi
namjera da ih kritiziram. Iako mi nisu rodaci, jako sam ih volio.
Znao sam da su sretni, ali ipak me boljelo §to sam vidio da iz
dana u dan tako vrijedno rade, a ipak ne napreduju. Ovu pricu
ispricao sam samo kako bih istaknuo pouku. Njegov biznis
poceo je propadati prije no §to je postao biznis. LoSe ga je
osmislio prije no $to je dao otkaz na poslu.

Je li poduzetnistvo za vas?

Ako vas plasi ova pri¢a o dugom radnom vremenu i mogucoj
propasti i ako ste uspjesni i ako ste neuspjeSni, i prica o
iskakivanju iz aviona bez padobrana i udaranju o tlo, mozda
poduzetnis$tvo nije za vas.

No, ako su vas ove price zaintrigirale ili ako vam
predstavljaju izazov, nastavite s Citanjem. Nakon §to procitate
ovu knjigu, barem c¢ete imati bolju predstavu o tome Sto
poduzetnici moraju znati da bi uspjeli. Takoder, ste¢i ¢ete bolje
razumijevanje procesa stvaranja, osmi$ljavanja i gradnje
biznisa, koji raste s vama ili bez vas, i koji ¢e vas mozda uciniti
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bogatijima, no §to ste mogli i sanjati. Uostalom, ako veé¢ skacete
iz aviona bez padobrana, zasto ne biste ostvarili velik uspjeh?

Posao poduzetnika

Najvazniji posao poduzetnika pocinje i prije nego Sto
postoji tvrtka ili zaposlenici. Posao poduzetnika jest osmisliti
biznis koji moze rasti, zaposliti mnogo ljudi, dodati vrijednost
svojim strankama, postati odgovoran ¢imbenik u korporacijskoj
zajednici, donijeti napredak svima koji se njime bave, biti
darezljiv, sve do tocke gdje uopce viSe nece zahtijevati
poduzetnika. Prije nego $to postoji, uspjesan poduzetnik u svom
umu osmi$ljava takav biznis. Po rije¢ima mog bogatog oca, to
je posao pravog poduzetnika.

Neuspjeh vodi do uspjeha

Nakon jednog od mojih demoralizirajué¢ih poslovnih
neuspjeha, otiSao sam bogatom ocu i upitao ga: "U ¢emu sam
pogrijesio? Mislio sam da sam sve dobro osmislio."

"Oc¢ito nisi", namignuo mi je bogati otac.

"Koliko puta moram to uéiniti? Najvec¢i sam propalitet kojeg
poznajem."

Bogati otac rekao je: "Gubitnici odustaju kad dozive
neuspjeh. Pobjednici dozivljavaju neuspjeh dok ne uspiju.”
Namjestao je papire na svom stolu, i odjednom me pogledao i
rekao: "Svijet je pun ljudi koji Zele biti poduzetnici. Oni sjede
za stolovima, imaju zvuéne titule, poput potpredsjednika,
direktora poslovnice ili supervizora, a neki ¢ak dobivaju i
pristojne place. Ti ljudi koji Zele biti poduzetnici sanjaju o tome
da jednog dana pokrenu svoje poslovno carstvo, a mozda ¢e to
nekima od njih i uspjeti. No, vjerujem da se vec¢ina nikada nece
odluciti na taj korak. Veéina ¢e pronaci neki izgovor, poput:
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'Kad djeca odrastu', ili 'Najprije se moram vratiti u Skolu', ili
'Kad ustedim dovoljno novca'."

"Ali oni nikad ne iskoce iz aviona", rekoh ja, zavrSavajuci
njegovu misao.

Bogati otac kimne.

Kakav poduzetnik biste Zeljeli biti?

Bogati otac objasnio je da je svijet pun razliitih vrsta
poduzetnika. Postoje veliki i mali poduzetnici, bogati i
siromasni, poSteni i pokvareni, profitni i neprofitni, sveti i
grjesni, lokalni i medunarodni, uspjesni i neuspjesni. Rekao je:
"Rije¢ 'poduzetnik' je velika i znaci razli¢ite stvari razli¢itim
ljudima."

Kvadrant PROTOKA NOVCA

Kao §to sam rekao u uvodu, kvadrant PROTOKA NOVCA
objaSnjava da postoje Cetiri razlicita tipa ljudi koji tvore svijet
biznisa. Ti se ljudi najces$¢e razlikuju na tehnickom,
emocionalnom i mentalnom planu.

ZAPOSLENIK

VLASNIK TVRTKE
(Employee)

(Business Owner)

SAMOZAPOSLEN ILI

VLASNIK MALE TVRTKE ULAGAC

(Self-employed, Small (Investor)
Business Owner)
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E znaéi zaposlenik.

S znali samozaposlena  osoba, mali  poduzetnik  ili
specijalist.

B znai viasnik velike tvrtke (pet stotina zaposlenika ili
vise).

I znaéi investitor.

Primjerice, zaposlenik ¢e uvijek izgovarati iste rijec¢i, bilo da
je predsjednik kompanije ili njezin domar. Uvijek ée govoriti:
"Trazim siguran, stalan posao s beneficijama." Kljuéne rijeci su
"siguran" i "stalan". Drugim rijeCima, emocija straha Cesto ih
drzi zatoCenima u tom kvadrantu. Ako zele promijeniti
kvadrant, ne samo da moraju nauciti odredene vjeStine i
tehni¢ka znanja, veé Cesto moraju prevladati i emocionalne
izazove.

Osoba iz kvadranta S rec¢i ¢e: "Ako zeli§ neSto uciniti kako
valja, ucini to sam." U mnogim slucajevima, izazov pred kojim
se nalaze ovakvi ljudi jest da naude vjerovati da drugi ljudi
mogu napraviti neki posao bolje od njih. Taj nedostatak
povjerenja ¢esto ih zadrzava na razini malih poduzetnika, jer
teSko je razvijati biznis ako ne vjerujete drugima. Ako ljudi iz
kvadranta S narastu, ¢esto rastu u partnerstvu, $to moze znaditi
da se skupina S-ova povezuje kako bi obavljali isti posao.

Ljudi iz kvadranta B uvijek traze dobre ljude i dobre
poslovne sustave. Oni ne moraju nuzno obavljati posao. Oni
zele izgraditi biznis koji ¢e obavljati posao. Pravi poduzetnik iz
kvadranta B moZe razvijati svoj biznis diljem cijelog svijeta.
Poduzetnik iz kvadranta S ¢esto je ograni¢en na malo podrucje,
podruéje koje mozZe osobno kontrolirati. Naravno, uvijek
postoje izuzeci.

Osoba iz kvadranta I, investitor, trazi pametnu osobu iz
kvadranta S ili B da bi se pobrinula za njezin novac i umnozila
ga.

Obucavajuéi svog sina i mene, bogati otac ucio nas je da
najprije izgradimo uspjeSan biznis u kvadrantu S, koji ¢e moci
prerasti u uspjeSan biznis u kvadrantu B. O tome govori ova
knjiga.
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Kakav biznis Zelite izgraditi?

Dio poduzetnicke obuke, koju je bogati otac davao svom
sinu i meni, sastojao se od toga da prouc¢imo §to je moguce veci
broj raznih tipova poslovnih sustava. Rekao je: "Kako moze$
biti poduzetnik i osmisliti biznis ako ne zna$§ kakvi sve tipovi
biznisa i poduzetnika postoje?"

Samozaposleni  poduzetnici

Bogati otac vrijedno nam je objasnjavao da mnogi
poduzetnici nisu vlasnici tvrtke, nego samozaposleni
poduzetnici - poduzetnici koji posjeduju radno mjesto, a ne
tvrtku. Rekao je: "Vjerojatno je da ste samozaposleni ako je
vase ime ujedno i ime tvrtke, ako va$§ prihod prestaje ukoliko
prestanete raditi, ako klijenti dolaze osobno k vama i ako vas
zaposlenici zovu u sludaju problema. Samozaposleni
poduzetnik mozete biti ¢ak 1 ako ste najpametnija,
najtalentiranija ili najobrazovanija osoba u svojoj djelatnosti."”

On nije imao niSta protiv samozaposlenih poduzetnika.
Jednostavno je zelio da shvatimo razliku izmedu poduzetnika
koji posjeduju tvrtke i poduzetnika koji posjeduju radna mjesta.
Savjetnici, glazbenici, glumci, Cistaci, vlasnici restorana i malih
ducana i vecina vlasnika malih biznisa, spada u kategoriju ljudi
koji ne posjeduju tvrtke, nego radna mjesta, tj. u kvadrant S.

Glavna razlika izmedu samozaposlenog poduzetnika i
poduzetnika-vlasnika velike tvrtke, koju je bogati otac htio
istaknuti, jest ta §to mnogi samozaposleni poduzetnici imaju
velikih problema u stvaranju velike tvrtke. Drugim rije¢ima,
prelazak iz kvadranta S u kvadrant B pravi im je izazov. Za$to?
I opet, odgovor lezi u ¢injenici da su loSe osmislili biznis i prije
no §to je on postojao. Bio je osuden na propast i prije pocetka.
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Bogati otac zapoCeo je kao samozaposleni poduzetnik u
kvadrantu S. No, u svom umu, on je osmislio vrlo veliku tvrtku,
kojom su rukovodili mnogo pametniji i mnogo sposobniji ljudi
od njega. Prije no §to je pokrenuo svoj biznis, osmislio je biznis
u kvadrantu S koji ¢e biti u stanju prijec¢i u kvadrant B.

Profesionalci i zanatlije

Takoder je htio da znamo kako su mnogi profesionalci,
poput lije¢nika, odvjetnika, racunovoda, arhitekata,
vodoinstalatera i elektri¢ara, krenuli u samozapos$ljavanje na
temelju profesije ili zanata. Za mnoge od tih profesija ili zanata
potrebna je drzavna licenca.

U toj su kategoriji ukljuceni i profesionalni prodavaci, od
kojih su mnogi licencirani nezavisni savjetnici, poput
prodavaca nekretnina i osiguranja. Mnogi od tih tipova ljudi
tehnicki su samozaposleni poduzetnici, tj. nezavisni kooperanti.

Problem s tim tipom biznisa je u tome S$to zapravo nemaju
biznis koji bi mogli prodati, zato Sto ne postoji biznis izvan
pojedinog vlasnika. U mnogim sluéajevima, taj biznis zapravo i
nije sredstvo - sredstvo je vlasnik biznisa. Ako on ili ona proda
biznis, obi¢no nece dobiti visu zaradu koju dobiva pravi biznis
iz kvadranta B. Nadalje, on ili ona mozda ¢e morati "ostati u
tvrtki" kako bi zajam¢ili uspjeSan nastavak biznisa. Oni se
zapravo pretvaraju iz viasnika tvrtke u zaposlenika.

Moj bogati otac smatrao je da nema smisla vrijedno raditi
bez da se stvaraju sredstva. Zato je savjetovao meni i svom sinu
da nikad ne pozelimo postati zaposlenici. Govorio je: "Cemu se
muciti bez da nesto gradite?"

U kasnijem dijelu ove knjige proucit ¢emo neke nacine na
koje ovaj tip poduzetnika moze stvoriti poslovna sredstva -
sredstva koja jednog dana mozda uspije i prodati.
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Mamice 1 tatice

Vrlo velika kategorija poduzetnika posjeduje ono S§to se
naziva mamicina i taticina tvrtka. Ta vrsta biznisa zove se tako
zato $to su mnoge male tvrtke obiteljske tvrtke. Primjerice,
moja mama posjedovala je malu trgovinu u kojoj su ¢lanovi
obitelji radili na smjenu.

Problem rasta u mamic¢inoj i tati¢inoj tvrtki je nepotizam.
Mnogi ljudi postavljaju svoju djecu na rukovodeca mjesta, iako
su im djeca nesposobna, zato §to krv nije voda. Djeca Cesto ne
dijele istu strast prema tom biznisu kao i njihovi roditelji ili
nemaju poduzetni¢ki smisao za vodenje tvrtke.

Fransize

FranSiza poput McDonald'sa trebala bi u osnovi biti
operacija tipa "klju¢ u ruke". Poduzetnik prodaje gotovu tvrtku
osobi koja ne Zeli prolaziti kroz kreativne i1 razvojne faze
pokretanja biznisa. To je poput instant-poduzetnika. Prednost
nekih fran$iza je u tome $to su banke sklonije posuditi novac
nekome tko zeli kupiti fransizu nego nekome tko zeli pokrenuti
biznis iz nicega. Bankama viSe odgovara uspjeh drugih sli¢nih
fransiza pa cijene programe mentorstva, pomocu kojih vecina
frans§iza pomaze novim poduzetnicima.

Jedan od najvecih problema kod slavnih frans$iza jest u tome
§to su one opcenito mnogo skuplje i ne pruzaju mnogo
fleksibilnosti buduéem poduzetniku. FranSize su tvrtke koje se
Cesto susreéu sa zakonskim problemima i zavrSavaju na sudu.
Te bitke spadaju medu najZze$ée u poslovnom svijetu.

Jedan od glavnih razloga za takve sukobe jest taj, $to ljudi
koji kupuju fran§izu ne Zzele raditi na na¢in na koji vlasnik
fransize od kojeg su je kupili, to od njih trazi. Drugi je razlog
taj Sto, ako franSiza ne postigne financijski uspjeh, kupac
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fransize Zeli okriviti vlasnika za neuspjeh. Ako ne zelite
slijediti upute vlasnika fransize do posljednjeg slova, najbolje
vam je da osmislite, stvorite i pokrenete svoj vlastiti biznis.

MpreZni marketing i izravna prodaja

Mnogi smatraju mrezni marketing i izravnu prodaju najbrze
rastué¢im poslovnim modelom na svijetu. Taj je model takoder i
najkontroverzniji. Mnogi ljudi reagiraju negativno, tvrdec¢i da
su mnoge organizacije mreznog marketinga piramidalne
organizacije. No, u stvarnosti, najveée piramidalne organizacije
na svijetu su tradicionalne velike korporacije, u kojima je jedna
osoba na vrhu, a svi radnici ispod nje.

Svatko tko Zeli postati poduzetnik trebao bi se informirati o
biznisu mreznog marketinga. Neke od najveéih kompanija
Fortune 500, poput CitiBanka, Avona, Levisa i Smith Barneyja,
distribuiraju svoje proizvode putem mreznog marketinga ili
sustava izravne prodaje.

Mi nismo ¢lanovi niti jedne tvrtke mreZznog marketinga niti
izravne prodaje, ali o toj djelatnosti govorimo pozitivno. Ljudi
koji zele biti poduzetnici trebali bi razmisliti o tome da se
prikljuée nekoj od tih tvrtki prije nego Sto daju otkaz. Zasto?
Mnoge od tih kompanija pruzaju ucenje temeljnih vjeStina
prodaje, gradnje biznisa i vodstva, koje ne mozete pronaci
nigdje drugdje. Jedna od najvecih prednosti povezivanja s
cijenjenom organizacijom mreznog marketinga jest u tome §to
vas poducava mentalnom sklopu 1 hrabrosti potrebnoj da
postanete poduzetnik. Isto tako, bolje Cete se upoznati sa
sustavima potrebnim za izgradnju uspje$Snog biznisa. Cijena
ukljucivanja obi¢no je razumna, a edukacija moze biti
neprocjenjivo vrijedna. (Da bismo bolje objasnili obrazovnu
vrijednost takvih tvrtki, napisali smo knjizicu pod naslovom
Poslovna skola: za ljude koji vole pomagati drugima (Warner
Books). Vise informacija o toj knjizi moZete pronaéi na na$oj
web stranici www.richdad.com)
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Kad bih ja opet zapocinjao svoju poduzetnic¢ku Kkarijeru,
poc¢eo bih s mreznim marketingom ili izravnom prodajom, i to
ne zbog novca, nego zbog obuke u biznisu u stvarnom svijetu,
nalik onoj kakvu sam dobio od svog bogatog oca.

Legalni lopovi

bogatim ocem, bavila se temom poduzetnika koji kradu od
drugih poduzetnika. Bogati otac upotrijebio je primjer
racunovode koji radi za racunovodstvenu tvrtku. Jednog je
dana, racunovoda, koji je bio zaposlenik neke tvrtke, dao otkaz
i pokrenuo vlastiti biznis s klijentima koje je upoznao dok je
bio zaposlenik te tvrtke. Drugim rijeCima, raunovoda je izasao
iz tvrtke, ali je sa sobom odnio posao. Bogati otac rekao je:
"lako to nije nelegalno, ipak je krada." Iako je i to jedan nacin
pokretanja biznisa, on definitivno nije htio da njegov sin i ja
postanemo takvi poduzetnici.

Kreativni  poduzetnici

On je htio da budemo kreativni poduzetnici poput Thomasa
Edisona, Walta Disneyja ili Stevena Jobsa. Govorio je: "Lako je
biti mali poduzetnik, poput vlasnika mamine i tatine
prodavaonice sendvié¢a. Isto tako, relativno je lako biti
poduzetnik u nekom zanatu ili profesiji, poput vodoinstalatera
ili zubara. Lako je biti i poduzetnik-konkurent, tj, netko tko vidi
dobru ideju, kopira je, a zatim se natjeCe protiv poduzetnika
koji je tu ideju stvorio." (U knjizi savjetnika Bogatog oca
Zastita vaSeg najvaznijeg sredstva, Michael Lechter govori o
toj vrsti konkurenata kao o "pokvarenjacima" i "piratima"). To
se dogodilo meni kad sam na trzi§te plasirao najlonske
novCanike na ¢icak. Kad smo stvorili trziSte i svijest o
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postojanju nove linije proizvoda, pojavili su se konkurenti i
zgnjecili moj mali biznis. Naravno, ne mogu kriviti njih, mogu
samo kriviti sebe, jer sam jo§ jednom loSe osmislio biznis, prije
nego §to sam ga pokrenuo.

lako sam nastradao, bogati otac bio je sretan zato §to sam
ucio postati kreativan poduzetnik, a ne poduzetnik-konkurent.
Rekao je: "Neki poduzetnici pobjeduju stvarajuéi. Drugi
poduzetnici pobjeduju kopirajuéi i stvarajuéi konkurenciju."
Rekao je i: "Najrizi¢nije je biti kreativni poduzetnik, poznat i
kao inovator."

"Zasto je najrizi¢nije biti kreativan poduzetnik?" upitao sam
ga.

"Zato Sto biti kreativan cesto znaci biti pionir. Lako je
kopirati uspjesan i dokazan proizvod. To je takoder i manje
rizi¢no. Ako nauci§ stvarati inovacije ili osmisli§ svoj put
prema uspjehu, ti si poduzetnik koji stvara novu vrijednost,
umjesto da postane$ poduzetnik koji pobjeduje kopirajuéi."”

Javne i privatne tvrtke

Golema vecéina velikih i malih tvrtki su privatne kompanije.
Velika privatna kompanija c¢esto se naziva dvrsto cuvana
kompanija. To opcenito znaci da je rije¢ o kompaniji sa samo
nekoliko vlasnika i da S$ira javnost ne moze kupovati njezine
dionice.

Javna kompanija je kompanija koja prodaje svoje dionice
§iroj javnosti, najée$¢e putem brokera i drugih licenciranih
prodavada vrijednosnica. Javna kompanija prodaje svoje
dionice na burzi poput njujorske burze dionica i djeluje prema
mnogo strozim pravilima od privatnih kompanija.

Bogati otac nikada nije stvorio javnu kompaniju, ali
preporucio je Mikeu i meni da je mi stvorimo, kao dio naseg
poduzetnickog razvoja. Godine 1996., u isto vrijeme kad smo
formirali kompaniju Bogatog oca, bio sam investitor i
sudjelovao u formiranju tri javne kompanije. Jedna kompanija
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stvorena je za trazenje nafte, druga se bavila zlatom, a treca
srebrom. Naftna kompanija propala je iako je pronasla naftu, no
to je pri¢a za sebe. Kompanije za zlato i srebro pronasle su
znaCajne koli¢ine metala koje su trazile. Iako je naftna
kompanija propala, kompanije za zlato i srebro zaradile su
mnogo noveca.

Rad na razvoju javnih kompanija bio je sjajno iskustvo. Kao
§to je rekao bogati otac, nau¢io sam mnogo i u tom procesu
postao bolji poduzetnik. Otkrio sam da su pravila mnogo stroza
za javnu kompaniju, da se javna kompanija zapravo sastoji od
dvije razli¢ite kompanije koje sluze dvjema razli¢itim vrstama
stranaka - pravim kupcima i investitorima - kao i dvama
Sefovima, odboru direktora i drzavnim osiguravajuéim
agencijama, poput SEC-a, Komisije za razmjenu osiguranja.
Saznao sam i za stroze standarde u racunovodstvu i pisanju
izvjestaja.

Kad sam tek zapocinjao karijeru poduzetnika, bogati otac
rekao je: "San mnogih poduzetnika jest da kompaniju koju su
stvorili vide na popisu burze dionica." No, nakon skandala
Enrona, Arthura Andersona, Worldcoma i Marthe Stewart,
pravila su postala stroza, a zahtjevi mnogo slozeniji i skuplji.
Drzava je dahtala za vratom javnim kompanijama. Stvaranje
javne kompanije nije bilo onoliko zabavno koliko sam
ocekivao. Iako sam naucio mnogo, zaradio mnogo novca za
sebe 1 svoje investitore, postao bolji poduzetnik, naucio kako
osmisliti javnu kompaniju, i iako mi je bilo drago S$to sam
prosao kroz proces ucenja, sumnjam da ¢u ikad ponovno
stvoriti javnu kompaniju. Taj tip biznisa namijenjen je drugoj
vrsti poduzetnika. Ja mogu zaraditi vise novca i bolje se
zabaviti u malim, ¢vrsto ¢uvanim privatnim tvrtkama. (Ako ste
zainteresirani za viSe informacija o prednostima i nedostacima
privatnih tvrtki i javnih kompanija, preporu¢amo vam knjigu
savjetnika Bogatog oca: TN: Tudi novac Michaela Lechtera
(Warner Business Books, 2005.))
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MozZe li svatko biti poduzetnik?

Bogati otac htio je da njegov sin i ja shvatimo da svatko
moze biti poduzetnik. To nije niSta osobito. On nije htio da nam
ideja o poduzetniStvu udari u glavu. Nije htio da se uzoholimo
ili da pomislimo da smo bolji od drugih ako postanemo uspje$ni
poduzetnici.

Govorio je: "Svatko moze biti poduzetnik. Vasa dadilja iz
susjedstva je poduzetnica, a poduzetnik je bio i Henry Ford,
osniva¢ Ford Motor Companyja. Svatko s imalo inicijative
moze postati poduzetnik. Zato nemojte misliti da su poduzetnici
posebni ili bolji od drugih ljudi. Vas posao je da odlucite kakvi
biste poduzetnici zeljeli biti - poput dadilje ili poput Henryja
Forda. I jedan i drugi nude vrijedan proizvod ili uslugu. Oboje
su vazni svojim strankama. No, oni djeluju u razli¢itim
spektrima, razli¢itim valnim duljinama poduzetni$tva. To je
poput razlike izmedu nogometa u vrticu, u srednjoj Skoli, na
koledzu i profesionalnog nogometa."

Taj primjer pomogao mi je da shvatim $to bogati otac zeli
re¢i. Kad sam pohadao koledz u New Yorku i igrao americki
nogomet, na§ tim imao je priliku trenirati s nekim igracima iz
profesionalnog nogometnog tima, New York Jetsa. Bilo je to
vrlo otreznjavajuée iskustvo. Ubrzo je svima nama iz tima
koledza bilo jasno da, iako se bavimo istim sportom kao i
profesionalci, igramo na potpuno druk¢ijoj razini.

Kao branic¢u, prvi grubi susret sa stvarnos$¢u bio mi je kad
sam pokusao oboriti beka New York Jetsa, koji se probijao kroz
nasu liniju. Sumnjam da je i osjetio kad sam se zabio u njega.
Pregazio me. Bilo je to kao da pokuSavam oboriti nosoroga u
zaletu. Nisam ga povrijedio, ali zato je on i te kako povrijedio
mene. Taj bek i1 ja bili smo otprilike iste visine. No, nakon
pokuSaja da ga zaustavim, shvatio sam da razlika nije fizicka,
nego duhovna. On je imao srce, Zelju, prirodni talent da postane
veliki igrag.
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Lekcija koju sam taj dan naucio jest da smo obojica igrali
istu igru, ali nismo je igrali na istoj razini. Isto vrijedi i za
poslovni svijet i igru poduzetni§tva. Svi mi moZemo postati
poduzetnici. Biti poduzetnik i nije neko postignuce. Bolje
pitanje je: "Na kojoj razini zZelite igrati igru?"

Danas, stariji i mudriji, ne gajim iluziju da ¢u ikada biti velik
poduzetnik poput Thomasa Edisona, Henryja Forda, Stevena
Jobsa ili Walta Disneya. No, ipak mogu uciti od njih i sluziti se
njima kao mentorima i modelima.

I to je poduzetnicka lekcija br. 1 Bogatog oca: "Uspjesan
biznis stvara se prije nego $to postoji tvrtka."

Najvazniji posao poduzetnika jest da osmisli biznis prije
nego Sto ga stvori.

Postavite temelje za uspjeh - osmislite biznis

Vecéina novih poduzetnika uzbudi se zbog novog proizvoda
ili prilike za koju misle da ¢e ih uciniti bogatima. Nazalost,
mnogi od njih fokusiraju se na proizvod ili moguénost, umjesto
da uloZe vrijeme osmis§ljavaju¢i biznis povezan s tim
proizvodom ili moguéno§éu. Prije nego Sto date otkaz, ne bi
bilo lose da proudite Zivote poduzetnika i razne vrste biznisa
koje su oni stvorili. Takoder biste mogli pronaéi mentora koji je
bio poduzetnik. Ljudi precesto traze poslovne savjete od ljudi
koji imaju poslovno iskustvo zaposlenika, ali ne i poduzetnika.

U kasnijem dijelu ove knjige predstavit ¢u vam B-I trokut,
koji ocrtava komponente potrebne za stvaranje bilo kojeg
biznisa, bez obzira na to je 1i mali ili veliki, franSiza ili
pojedinac¢an, mamin i tatin ili javni. Kad shvatite razlicite
komponente koje tvore biznis, postaje mnogo lakSe osmisliti
biznis, kao i1 procijeniti koji je 10§, a koji dobar.

Isto tako, uvijek preporuc¢amo da zadrzite posao dok
pokrecete biznis - ne zbog novca, nego zbog iskustva. To znaci
da Cete, ¢ak 1 ako vam biznis ne donese zaradu, steéi neSto

60



mnogo vaznije od novca - iskustvo iz stvarnog zivota. Ne samo
da ¢ete uciti o biznisu, nego i o sebi.

Bonus

Jedan od razloga uspjeha kompanije Bogatog oca bio je taj
$to je tvrtku pokrenulo troje veé uspjesnih poduzetnika, Sharon,
Kim i ja. Svatko od nas unio je svoja iskustva i perspektive u
tim. Sharon je imala zalede odli¢ne studentice, bila je ovlasteni
javni racunovoda koji je preSsao na podruéje poduzetniStva.
Pokrenula je i razvila nekoliko vlastitih kompanija prije no $to
je stvorila kompaniju Bogatog oca sa mnom i s Kim. Kao
bonus, Sharon vam daje svoje jedinstveno glediste i u svakoj ¢ée
vam lekciji pruziti vlastite uvide i iskustva.

SHARONINI UVIDI

Lekcija 1: UspjeSan biznis stvara se prije nego Sto
postoji tvrtka

Put prema poduzetni$tvu je poput putovanja divljinom. Ako
zelite prezivjeti i doé¢i do svog odrediSta, morate se dobro
pripremiti. Prije no S§to krenete pjeSice kroz Sumu, pazljivo
spakirate stvari i provjerite imate li sve §to ¢e vam biti potrebno
da prezivite putovanje. Razmis$ljate o preprekama i opasnostima
s kojima c¢ete se vjerojatno susresti. Gledate vremensku
prognozu. Nastojite ponijeti odgovarajuc¢u odjeéu, opremu,
hranu i vodu. Putovanje u poduzetniStvo zahtijeva isto takvo
pazljivo planiranje. Koje su pripreme potrebne kako biste imali
najvecée izglede za uspjeh?
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* Pocinjete tako Sto ste sigurni da posjedujete pravi

mentalni sklop - da razmisljate poput poduzetnika, a ne poput
zaposlenika.
* Napravite domacu zadacu - proucite trZiste, ciljane

klijente i konkurenciju.

* Identificirajte vjestine potrebne za uspjesno poslovanje na
tom trzistu i okupite tim suradnika i savjetnika koji ¢e vam
osigurati potrebne  vjestine.

o Identificirajte  neke  svoje prednosti u  odnosu na
konkurenciju i nacin da se razlikujete od konkurencije u
umovima potencijalnih  klijenata.

* Sastavite poslovni plan koji ¢e biti vasa ruta do uspjeha.

* Postavite odgovarajuce zakonske temelje za svoju tvrtku.

Sto mislim pod tim "zakonske temelje"? Evo nekoliko
primjera:

* Za svoj biznis izaberete oblik zakonskog entiteta koji pruza
najbolje ogranicenje odgovornosti i umanjuje porez (procitajte
knjigu Savjetnika Bogatog oca Garretta Suttona Posjedujte
vlastitu korporaciju, Warner Books).

* Nabavite sve potrebne licence i dozvole, pobrinite se da
potpisete jasne i detaljno napisane ugovore, kako biste izbjegli
sve moguce buduce nesporazume.

* Postavite  odgovarajucu  zakonsku  zastitu  kako  biste
zadrzali prednost pred konkurencijom. Kao Sto je rekao moj
suprug, Michael  Lechter:  Izgradite  utvrdu  oko  svog
intelektualnog vlasnistva, kako biste se mogli obraniti od pirata
medu  konkurentima (procitajte  Michaelovu knjigu iz serijala
Savjetnici Bogatog oca Zastita vaSeg najvaznijeg sredstva,
Warner Books).
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Poduzetnik i zaposlenik

Koja su obiljezja poduzetnika? Kako se poduzetnik razlikuje
od nekoga s mentalitetom zaposlenika? Zasigurno, jedan
element je spremnost na proracunati rizik. Drugi element je
spremnost suprotstavljanja konvencionalnim mudrostima. Kao
Sto Michael voli re¢i, poduzetnik ¢e "obustaviti nevjericu" i
pokusati uciniti nesto Cak i1 kad svi oko njega ili nje govore da
se to ne moze uciniti.

Medutim, s mog glediSta, obiljezja koja definiraju prave
poduzetnike su kreativnost i sposobnost obavljanja stvari, koje
nisu obuhvacene vlastitim resursima. Oni su majstori za
rjeSavanje problema, za pretvaranje tih problema u vrijedno
intelektualno vlasniS§tvo i1 za pretvaranje intelektualnog
vlasni$tva u biznis. Oni su majstori u koristenju tudeg novca i
tudih resursa. Poduzetni¢ka mantra je: "Otkrijmo kako bismo
mogli to uciniti", a nikad ne izgovor malodu$ne rijeci "Ne
mozemo to uciniti” ili "Ne mozemo si to priustiti".

POCETAK
Stvoriti biznis ili ga kupiti?

Ne mogu vam ni re¢i koliko mnogo ljudi nam govori da zeli
pokrenuti vlastiti biznis. Na§ razgovor najces§ée tece ovako:

"Sharon, jako se radujem pokretanju vlastitog biznisa", kaze
Susan.

Ja odgovaram: "Sjajno, kakav vas biznis zanima?"

Susan odgovara ne oklijevajuéi: "Zelim biznis koji
osigurava dobar pritok novca, koji mogu voditi moji
zaposlenici, kako bih imala dovoljno slobodnog vremena za
svoju obitelj. O, i ne bih htjela da mnogo kosta."

U tom trenutku shvaéam da Susan nije poduzetnica i da
mozda nikada nec¢e to ni postati. Ona ne razumije posvecenost
koju zahtijeva izgradnja uspje$nog biznisa. Njezini komentari
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"Ne bih htjela da mnogo kosta" i "Zelim biznis koji osigurava
dobar pritok novca" kazuju mi da ona Zeli kupiti biznis koji je
veé¢ izgradio uspjeSan poduzetnik. Prodavaé je vec stvorio
vrijednost. Prodava¢ ima pravo od Susan dobiti naknadu za
vrijednost koju je stvorio. Ona ¢e morati platiti za tu vrijednost.
U ovom slucaju, ako Susan ne zna kako razviti taj biznis do
sljedeée razine i kako uéi na nova trziSta, ona kupuje radno
mjesto, umjesto da stvara biznis.

Postoji velika razlika izmedu poduzetnika koji stvara i gradi
biznis i poduzetnika koji ga kupuje. U ovom sludaju, jasno je da
Susan Zeli "kupiti" biznis, a ne "stvoriti" ga.

Nema ni¢eg loSeg u kupnji biznisa. Medutim, STVARANIJE
je ono $to poduzetniku daje energiju. Pravi cilj poduzetnika je
izgraditi iz ni¢ega biznis koji je uspjesan, koji stvara vrijednost
i koji je odrziv. STVARALACKI dio je onaj koji daje najveéu
prednost, a ponekad i beskonaéno velik povrat na ulaganje. Kad
kupujete nesto Sto je stvorio netko drugi, obi¢no je on taj koji
ostvaruje prednost, a ne vi. Naravno, to ne znaci da je kupovina
postojeceg biznisa "loSa", osobito ako unosite dodatni talent ili
nesto drugo, pomocu ¢ega mozete odvesti biznis na visu razinu,
ili kad je kupljeni biznis samo jedna komponenta veceg plana.

Primjerice, kupnja franSize nije "krajnji cilj" pravog
poduzetnika. FranSiza moZze biti sjajan pocetak - izvor
edukacije za poduzetnika - ali u fran§izi obi¢no nema mnogo
mjesta za poduzetni$tvo. Kad netko kupi fransizu, on ili ona
kupuje pravo na upotrebu dobre volje i poslovnih sustava koji
su ve¢ razvijeni u odnosu na neéiji tudi biznis (onaj prodavaca
fransize). Ponekad se ne radi o biznisu, nego o pravu
sudjelovanja u kolektivnim programima marketinga ili nabave.
Jedna prednost u biznisu s franSizom jest to §to ona ima trenutni
kredibilitet (primjerice, kod izdavaca pozajmica), zato $to su
vlasnici franSize veé testirali sustav i dokazali da funkcionira.
(Naravno, da bi franSiza bila uspje$na, kupac mora uloziti velik
trud.)

Medutim, jedan od osnovnih c¢imbenika koji odrzava
fran§ize na Zivotu jest njihova konzistentnost. Zapravo,
prodavac¢ franSize je zakonski obvezan kontrolirati nacin
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poslovanja fransiza, a ako to ne ucini moze izgubiti dragocjena
prava. lako postoje vlasnici franSiza spremni na usvajanje
sugestija od strane kupaca franSize, ipak su vlasnici ti koji
donose krajnje odluke. Zbog toga, ostaje vrlo malo prostora za
kreativnost kupca fransize, a to ponekad moze ugusiti njegov ili
njezin poduzetnicki duh.

Savjeti strucnjaka za franSize

Kod svih na$ih fran$iza tijekom godina primijetila sam da
postoje Cetiri osnovna velika problema. Tijekom obuke novih
kupaca franSiza, fokusiram se na razumijevanje odnosa izmedu
ta Cetiri problema.

1. Rijec¢i: kako rijeci utjetu na smjer u kojem se nasa

fransiza kreée?

Kako pozdravljam svoje kupce? Kako prodajem? Kojim
rijeCima se sluzim u poslovanju i u ustanovljavanju kulture
biznisa?

Rije¢i o nekom biznisu i u njemu uvijek vam kazuju
mnogo.

2. Brojevi: Kojim brojevima testiram rijec¢i kojima se

sluzim?

Prodaja govori, a sve ostalo je magla. Koliko prodaje u
koliko vremena, kolika je cijena, mogu li mjeriti pritok i
otjecanje mog novca?

Brojevi mjere pri¢u o fransizi.

3. Simboli: Koji su simboli za koje Zelim da svijetu
predstave moj biznis?
Rije¢i, brojevi i/ili slike mogu biti simboli, logoi, odore,
ljudi - sve ono §to govori o tome tko ste vi i vasa franS$iza.
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Simboli prenose pri¢u o vasoj franSizi.

4. Usredotoceno djelovanje.

To je pokretac svih pri¢a o franSizama 1 biznisu. To stvara ili
razara bilo koji biznis. Sto ja ¢inim? Bez obzira na to $to &inite,
to ¢e raditi za vas ili protiv vas u izgradnji vase franSize.

Otkrila sam formulu kojom se koristim u svakom biznisu
koji osmislim kako bih kombinirala utjecaj ta Cetiri pitanja:

(Rijedi + brojevi) x simboli/fokus

Bit je u tome da se kupac franSize mora fokusirati na
postojece poslovne sustave, ukljuéujuéi i to koje rijeci koristi,
kakve su mu brojke i kakve simbole koristi da bi ostvario svoj
najveci uspjeh u fransizi. Jedna od najvecih benificija u kupnji
fransSize jest ta Sto je prodavaé franSize veé pokrenuo uspjesan
poslovni sustav.

Kelly Ritchie
Sustav za kontrolu franS§iza

Stvaranje tvrtke ili stvaranje radnog mjesta?

Robert prica o samozaposlenim poduzetnicima koji oko sebe
izgrade malu tvrtku. Vjerojatno se radi o poduzetniku koji
posjeduje radno mjesto, a ne tvrtku. Bogati otac ima pravilo po
kojem je moguce razlikovati radno mjesto od tvrtke. Ako
mozete ostaviti svoju tvrtku na godinu dana, vratiti se i zateci je
u boljem stanju nego §to je bila prije no §to ste otisli, stvorili ste
veliku tvrtku, tvrtku iz kvadranta B. Ako ne mozZete, vjerojatno
ste stvorili radno mjesto ili malu tvrtku iz kvadranta S.
Primjerice, mnogi odvjetnici ili racunovode postanu tako
uspjesni da njihovi klijenti Zele poslovati samo s njima. Sto su
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uspjesniji, imaju manje slobodnog vremena. Oni posjeduju
radno mjesto, a ne tvrtku. Izmedu toga postoji velika razlika.

Ne zZelim re¢i da ne mozete izgraditi tvrtku na svojoj
stru¢nosti 1 kreativnosti. Jednostavno morate pronaéi nadin da
tu struénost i kreativnost upotrijebite Sto je moguce bolje -
stvorite sustave koji omoguc¢avaju drugima (vaSim
zaposlenicima ili suradnicima) da primjene vasu struc¢nost i
kreativnost.

KOJI SU VASI OSOBNI RAZLOZI ZA
POKRETANJE TVRTKE?

Na pocetku ove knjige, koja govori o tome kako postati
poduzetnik, vazno je da shvatite svoju osobnu motivaciju za
pokretanje tvrtke. Postavite si sljedeca pitanja:

1. Zasto Zelim posjedovati vlastitu tvrtku?

2. Koliko snazno zelim posjedovati vlastitu tvrtku?

3. Na kojoj razini zelim igrati igru?

4. Do koje razine sam se spreman razvijati?

5. Jesam li spreman potrositi vrijeme kako bih uc¢io o drugim

uspjesnim poduzetnicima i njihovim tvrtkama?

. Bojim 1i se neuspjeha?

7. Mogu li pretvoriti svoj strah od neuspjeha u snagu koja ¢e
mi pomo¢i da vodim tvrtku?

8. Mogu li uéiti iz svojih pogresaka?

9. Mogu li izgraditi tim ili viSe volim raditi sam?

10. Jesam li spreman platiti cijenu?

11. Jesam li spreman uloziti vrijeme sada, da bih kasnije pozeo
nagradu?

12. Jesam li spreman odgoditi financijsku naknadu sve dok
tvrtka ne uspije ili trebam placu?

[o)

Nakon $to odgovorite na ova pitanja, ako jo$ uvijek zelite
pokrenuti tvrtku, krenite korak dalje i postavite si sljedeca
pitanja:
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* Koji su vam bili najveci uspjesi?

* Koji su vam bili najveéi neuspjesi?

* Koliko cesto ste radili besplatno?

* Biste li radili za tu kompaniju cak i da ne dobivate placu?

* Podrzavaju li vasa obitelj i prijatelji emotivno vas rad na
tom planu?

o Jeste li se spremni obrazovati u svim podrucjima B-I trokuta
(osnovnim komponentama uspjesnog poslovanja - o tome
¢emo raspravljati u ovoj knjizi)?

Proizvod

2.
8 Lo N
0 Pravni propisi \ %g
73
@

Sustavi

Komunikacije

Protok novca
Vo Misija ro e

Ako i nakon odgovaranja na sva ova pitanjajoS$ uvijek zelite
postati poduzetnik, mozda posjedujete ono S§to je potrebno da
budete i uspjesni u tome.

Cestitam vam na potrazi za slobodom!
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Poduzetnicka lekcija br. 2
Bogatog oca

Naucite kako loSu srecu
pretvoriti u dobru

Ironija je u tome da je ono Sto ¢ini ljude
pametnima, ujedno i ono §to ih ¢ini manje
pametnima - to jest, oni uce na svojim greSkama.
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Drugo poglavlje
Glup i gluplji postaje
bogat i bogatiji

Moj prvi biznis

Moj prvi biznis propao je 1956. Tada mi je bilo devet
godina.

Moj drugi biznis uspio je 1956. Jos uvijek mi je bilo devet
godina. Da mi prvi biznis nije propao, drugi mi ne bi uspio.

Neuspjeh kao strategija

Neuspjeh u biznisu, u ranom razdoblju Zivota, bio je
iskustvo koje me definiralo. Taj neuspjeh bio je od kljucne
vaznosti za razvoj moje buduce strategije uspjeha. U dobi od
devet godina, po¢eo sam shvacati da su greSke najbolji nadin na
koji mogu uciti o biznisu. lako nisam zaradio mnogo novca,
shvatio sam da ¢u, $to postanem pametniji putem greSaka i
uéenja iz tih greSaka, biti utoliko bogatiji. I danas u biznisu
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cesto radim neke stvari iako znam da mogu dozivjeti neuspjeh.
Zasto? Zato Sto sam u dobi od devet godina naucio da je
neuspjeh kljucan za uspjeh.

Postoje dva primarna razloga zbog kojih poduzetnici
dozivljavaju neuspjeh. Prvije da se toliko boje neuspjeha da se
ukoce i ne ucCine nista. Osoba ustaje i odlazi na posao - i uvijek
ima neki razlog zbog kojeg nije spremna dati otkaz i pokrenuti
svoj biznis. U wuobicajene izgovore spada manjak novca,
preveliki rizik, pogreSno vrijeme, djeca koju je potrebno hraniti,
kao i mnogi drugi.

Drugi razlog, zbog kojeg poduzetnici dozivljavaju neuspjeh,
jest taj Sto ga ne dozivljavaju dovoljno cesto. Mnogi vlasnici
malih tvrtki i samozaposlene osobe uspiju do jedne tocke, a
zatim prestanu rasti. Njihov biznis dostize plafon ili pocinje
umirati, raste do odredene veli¢ine i zatim ne nastavi s rastom. I
opet, poduzetnik mora riskirati neuspjeh prije no S$to njegov
biznis moze poceti rasti.

Strah od neuspjeha je primarni razlog zbog kojeg toliki ljudi
ne uspijevaju u zivotu ili nisu onoliko uspjesni koliko bi zeljeli
biti. To se ne dogada samo u biznisu, nego i u svim ostalim
aspektima zivota. Sje¢am se da u srednjoj Skoli nikad nisam
izaSao na spoj s djevojkom zbog straha od odbijanja. Napokon,
neposredno prije mature, pitao sam prelijepu kolegicu iz
razreda bi li zeljela po¢i sa mnom na maturalnu zabavu, i na
moje iznenadenje pristala je. Bilo nam je grozno, ali barem sam
napredovao.

JoS jedna razlika izmedu  zaposlenika i
poduzetnika

Tijekom jednog nedavnog radio intervjua, voditeljica
emisije nazvala me "ljubiteljem rizika". Odgovorio sam joj: "U
danas$njem svijetu koji se brzo mijenja, ljudi koji ne riskiraju
zapravo riskiraju. Ljudi koji ne riskiraju zaostaju."
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Bila je to polusatna emisija u kojoj su govorili razni ljudi iz
raznih podruc¢ja. Mogla se zvati Tajna mog uspjeha. Kad me
voditeljica pitala za moju tajnu, pri¢ao sam joj o tome kako mi
je prvi biznis propao u dobi od devet godina i kako je taj
neuspjeh doveo do uspjeha mog drugog biznisa. Zatim sam
rekao: "Shvatio sam da je neuspjeh put prema uspjehu."

"To ste naucili u dobi od devet godina?" pitala me
voditeljica.

"To¢no", odgovorio sam. "Kao i veéina ljudi, ni ja ne volim
neuspjeh. Mrzim ga. No, taj poslovni neuspjeh u ranoj fazi
zivota, dao mi je mogucnost da bacim pogled u buduénost.
Vidio sam proces kojim ¢u ostvariti uspjeh. Neki ljudi
napreduju tako §to znaju prave odgovore. Takvi ljudi uglavnom
su dobri u $koli. To nije moj proces. Ja napredujem pomocu
neuspjeha. Zato sam pokrenuo toliko razli¢itih biznisa. Vise ih
je propalo, nego §to ih je uspjelo. No, oni uspje$ni bili su
zapravo vrlo uspje$ni, poput kompanije Bogatog oca, moje
kompanije za nekretnine i dvije javne kompanije za trazenje
zlata 1 srebra, u ¢ijem sam osnivanju sudjelovao. Osim toga,
nisam zaradio mnogo novca na pocetku svoje karijere
poduzetnika, ali sada, u kasnijoj fazi zivota, zaradujem vise od
veéine ljudi.

"Dakle, tajna vaSeg uspjeha je spremnost na pogreske i
ucenje iz tih pogresaka."

"Da. To je moj poduzetni¢ki posao. Moj posao je da
postavljam nove ciljeve, stvorim plan, grijeSim i riskiram
neuspjeh. Sto vise gresaka nainim, to pametniji postajem, a
kompanija raste i napreduje zahvaljujuéi lekcijama koje sam
naucio."

"Ja bih dobila otkaz kad bih napravila previse greSaka na
poslu", odgovorila je voditeljica. "Za mene, greSke i neuspjeh
znale neuspjeh. Cinim sve $to mogu da ne grije§sim. Mrzim
grijeSiti. Mrzim se osjecati glupom. Moram znati odgovore.
Osje¢am da je vazno uciniti sve onako kako treba, onako kako
mi kompanija govori da moram."

"I zato ste sjajna zaposlenica", odgovorio sam joj ljubazno.
"Zaposlenike zapoS$ljavaju zato da ne grijeSe. Posao zaposlenika
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je da slijedi pravila i ¢ini onako kako mu se naredi, da odradi
posao ispravno. Ako zaposlenik Zeli napraviti neSto na svoju
ruku, ili ne sluSa pravila, ili napravi previSe gresSaka, dobiva
otkaz zato §to ne radi posao za kojije zaduzen."

"Dakle, moj posao kao zaposlenice je da ne riskiram, a vas
posao kao poduzetnika je da riskirate, grijeSite, a ponekad i da
dozivite neuspjeh. Je li to ono §to mi zelite re¢i?"

"Da", odgovorio sam. "To je klju¢na razlika izmedu
poduzetnika i zaposlenika."

"Dakle, vi riskirate. Je li to sve $to radite kao poduzetnik?"

"Ba$ i ne", nasmijao sam se. "Ne preuzimam ba$ svaki rizik
na koji naletim. Prije svega, morao sam svladati znanost
grijeSenja 1 ucenja iz greSaka. Drugo, morao sam nauditi birati
rizike. Sto se vie razvijala moja poduzetni¢ka vjestina, to sam
bolje prosudivao kada treba proradunato riskirati. Danas,
riskiranje smatram dijelom svog posla. Ne ZzZelim da moji
zaposlenici riskiraju."

"Ovo mi zvuéi poput dvostrukih mjerila", rekla je
voditeljica.

"To je biznis", odgovorio sam. "Neuspjeh nije zabavan, ali
je nuzan za napredak."

"Dakle, neuspjeh vam se svida?" upitala je voditeljica.

"Ne, naprotiv. Mrzim neuspjeh, kao i1 svi. Razlika je u tome
§to znam da je neuspjeh dio procesa poslovnog uspjeha. U
trenutku u kojem dozivim neuspjeh, znam da sam blizu neke
nove spoznaje u svom ucenju. Tada se stvara novija.”

"Novi vi?" vrisnula je radio voditeljica. "Kakva je sad to
magija?"

"Vidite", odgovorio sam polako, "svi smo mi imali iskustvo
novogja. Primjerice, kad smo bili bebe ijo§ nismo znali hodati,
ustajali bismo i padali, ustajali i padali. Onda smo jednog dana
prestali padati i poceli hodati. U trenutku kad smo prohodali,
prestali smo biti bebe. Ljudi su nas poceli zvati 'djeca’, a ne
viSe 'bebe'. Kad smo naucili voziti automobil, postali smo
mladi punoljetnici. Svaki puta kad nau¢imo neku novu vjestinu,
stvara se nova osoba i na$§ svijet se mijenja. Na to mislim kad
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govorim novi vi ili novija. Mi smo novi zato §to imamo nove
vjeStine i sposobniji smo za suocavanje sa svijetom."

"Dakle, postoji ogromna razlika izmedu zaposlenika i
poslodavca?" upitala me voditeljica sarkasti¢no.

"0, apsolutno", odgovorio sam, trudeé¢i da se ne zapletem u
njezin skepticizam. "Zivimo u razli¢itim svjetovima zato §to
smo razli¢iti ljudi. Jedno od nas zivi u svijetu koji se razvija
zahvaljujuéi riziku. Drugo Zzivi u svijetu koji izbjegava rizik.
Razli¢iti svjetovi, razli¢iti ljudi."

Na trenutak je zavladala tiina. Cinilo se da se voditeljica
pokusava pribrati. "I zato toliki zaposlenici dozivljavaju
neuspjeh kao poduzetnici?"

"To je jedan od razloga, ali ne i jedini", rekao sam blago.
"Nije lako prijeé¢i iz svijeta izbjegavanja greSaka u svijet
aktivnog grijesenja."

"Ali iz vaSih rije¢i to se ¢ini tako laganim", rekla je
voditeljica. "Tako opusteno govorite o neuspjehu."

"Nisam rekao da je lako, ali s vremenom postaje lakse",
odgovorio sam. "Gledajte, bit je u tome da poduzetnik mora
nauciti mnogo toga i to brzo. Poduzetnik nema luksuz sigurne
place, nego mora grijesiti i brzo se ispravljati. Ako izbjegava
grijesiti, ili se pravi da nije pogrijesio, ili krivi nekog drugog za
svoje greske, proces ucCenja postaje pretezak za poduzetnika i
biznis propada."

"Morate uciti brzo zato Sto stvarate nesto iz nicega", dodala
je voditeljica. "Nemate nikakvu potporu."

"Osobito u pocetku vaSeg razvoja kao poduzetnika. No,
kako se poboljsavate, vrlo brzo mozete stvoriti nesto iz ni¢ega.
Jedna od velikih radosti poduzetni$tva je sposobnost da neku
ideju pretvorite u uspjeSan biznis, u vrlo kratkom razdoblju.
Prije mnogo stoljeca, alkemicari su pokusavali pretvoriti olovo
u zlato. Posao poduzetnika je da pretvore ideju u zlato."

"Kao da dobivate novac ni za §to", rekla je voditeljica.

"Skoro", odgovorio sam. "Ako mozete to uciniti, posao vam
nikada necée trebati. Mogli biste po¢i bilo kamo i obogatiti se. Ja
poslujem u preko osamdeset zemalja. Jedna od mojih rudarskih
kompanija posluje u Kini, a druga u Juznoj Americi. Raspon
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poslova zaposlenika ili samozaposlene osobe Cesto je ogranicen
na grad, pokrajinu ili drzavu."

"Dakle, to je drukciji svijet", slozila se voditeljica.

"Da", odgovorio sam. "To je svijet poduzetnika. Ako ste
dobri, mozZete putovati svijetom i poslovati. Vecina zaposlenika
mora zatraziti radnu vizu prije no $to moze poceti raditi u
drugoj drzavi. Poduzetnik moze uéi u drugu drzavu kroz
korporaciju ili uéi u posao s drugom korporacijom iz te drzave.
Obucavati sebe za poduzetnika znaci razvijati svoj potencijal za
pristup svijetu gotovo neograni¢enog bogatstva."

"A da biste to mogli uciniti, morate nauciti pretvarati svoje
neuspjehe u uspjehe."

"To¢no", odgovorio sam.

"A §to ako ne uspijete i izgubite novac?" upitala je.

"To je samo dio poduzetniStva. Ne poznajem mnogo
poduzetnika koji u nekom trenutku nisu izgubili novac."

"Ali kad bi zaposlenik izgubio novac kompanije, dobio bi
otkaz", rekla je voditeljica neSto oStrijim glasom.

"U mnogim kompanijama bi", odgovorio sam joj tiho.
"Zelim re¢i da je strah od gubitka novca ono §to najvise koita
ljude. Tako se boje gubitka... da na kraju izgube. Pristanu na
sigurnu placu. Mozda u Zivotu neée izgubiti mnogo novca, ali
izgubit ¢e potencijal za ostvarenje velikog bogatstva."

Istina tijekom stanke za reklame

"Sada moramo prijeéi na reklame", rekla je voditeljica
isklju¢iv§i nas iz etera. Tonski tehniCar poceo je pustati reklame
kojima se emisija financirala.

"Veé¢ godinama zelim dati otkaz", rekla je voditeljica,
osjecajudi se sigurnijom u izoliranoj sobi, izvan etera, gdje je ne
Cuje cijeli svijet.

"Ali imate previsoku pla¢u da biste dali otkaz", rekoh ja
dovrSavajuéi njezinu misao.
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Kimnula je i rekla: "Da, tako je. Nemam veliku plaé¢u, samo
dovoljno veliku da ne dam otkaz i ne promijenim radno mjesto.
Pla¢a mi je potrebna. Moj suprug i ja zaradujemo mnogo, ali
imamo Cetvero djece u Skoli i ne moZemo uciniti to o ¢emu vi
pricate."

Iako se nisam slagao s njezinim stajaliStem, rekao sam joj da
shvac¢am kako se osjeca.

"I S§to biste mi preporucili? Kako da izadem iz toga?
Potrebna mi je ta placa. Potreban mi je ovaj posao, iako ne
donosi mnogo novca. OsjeCam se zarobljenom u sobi ¢&iji se
zidovi polako primi¢u. Sto da uginim?"

Zamislio sam se na trenutak, a zatim sam je upitao: "Sjecéate
li se primjera o bebi koja uc¢i hodati?"

"Da, sjeCam se", rekla je voditeljica. "Kad nauéi hodati, beba
postaje dijete. A kad nauéi voziti, postaje mladi punoljetnik."

"Na taj naéin uéimo sve u zivotu. U¢imo tako S§to najprije
osjetimo zelju za promjenom - Zelimo nesto bolje. Mozda ste
nekada uzivali u svom poslu, ali sada znate da je vrijeme za
promjenu, vrijeme je da krenete dalje, kao Sto beba nekako zna
da je vrijeme za promjenu, za prestanak puzanja. U jednom
¢arobnom trenutku, beba zna da je doslo pravo vrijeme da ucini
nesto drukéije. Pocinje tako da se drzi za ne$to, poput hlaca
roditelja ili noge stola. Bebe teturaju dok uce premostiti jaz
izmedu puzanja i hodanja. Cine to nanovo i nanovo, a onda se
jednog dana puste i padnu. Beba je tada dozivjela neuspjeh.
Umjesto da odustane, S§to bi uéinili mnogi odrasli, beba
ponavlja proces nanovo i nanovo. A onda se jednog dana bebin
um, tijelo i duh usklade i uspije se uspraviti. Ubrzo nakon toga,
beba nauci hodati. Postaje dijete."

"Zatim dolaze bicikli, a nakon toga automobili", rekla je
voditeljica. "Bebe postaju djeca, djeca postaju odrasli.”

Zavr$io sam njezinu misao rije¢ima: "Da, a isti proces
vrijedi 1 u poduzetni$tvu. Ja sam slucajno poceo u dobi od devet
godina i u istoj sam dobi dozivio svoj prvi neuspjeh i svoj prvi
uspjeh. I vi mozete uciniti isto, ako ste spremni riskirati tijekom
procesa ucenja."
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"Dakle, sigurni ste u svoje poduzetnicke vjestine?" upitala je
voditeljica.

"Ne, zapravo nisam. Siguran sam u svoju sposobnost da
grije$im, ispravljam pogreske i unapredujem biznis. Danas sam
bolji poduzetnik i planiram nastaviti s usavrSavanjem. Ali ne,
nikad nisam potpuno siguran u svoje poduzetni¢ke vjestine,
zato $to ne pocivam na lovorikama, niti na proslim uspjesima.
Stalno se stavljam u situacije u kojima su moje vjeStine
nedostatne. Uvijek sam na rubu, uvijek sam oprezan, uvijek
testiram sebe. Zato se stalno poboljSavam."

"I zato pokrecete nove poslove, ¢ak i ako ne uspijete?"
upitala je voditeljica.

"Pokre¢em ih cak i ako uspijem. Zato imam tako mnogo
poslova koji se odvijaju i bez mene. To je moja tajna za veliko
bogatstvo. Vecina zaposlenika ima jedan posao. Kao
poduzetnik, ja ih imam mnogo."

"Zato ne Zzelite biti samozaposlen niti voditi biznis."

"Da, i zato mi je drago S§to sam u dobi od devet godina
dozivio neuspjeh. Tada sam naucio kako pokrenuti biznis koji
se moze odvijati i bez mene. O tome sam pisao u knjizi Bogati
otac, siromasni otac."

"Da, sje¢am se", rekla je voditeljica. "Nisam shvatila znacaj
tih biznisa. Nisam shvatila da ¢e ti sitni biznisi ostaviti tako
dubok trag u vasem zivotu."

Opet sam kimnuo i rekao: "Svoju Zivotnu strategiju otkrio
sam u dobi od devet godina."

Tonski tehniar obavijestio nas je da je stanka za reklame
gotova 1 da je vrijeme da nastavimo s razgovorom. Voditeljica
je ukljué¢ila svoj mikrofon i rekla: "Imamo svega nekoliko
minuta, pa je vrijeme da zaklju¢imo razgovor. Govorili ste daje
posao poduzetnika da grijesi, a posao zaposlenika da ne grijesi.
Je 1i to vasa poruka?"

"Da, jest. Barem ja tako gledam na to. Kad ne bih
poduzimao proracunate rizike, kad bih izbjegavao greske i kad
kompanija ne bi rasla, trebao bih dobiti otkaz. Ukoliko moji
zaposlenici nadine previSe pogreSaka, moram ih otpustiti. Zato
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zapo$ljavam pametne zaposlenike koji mrze grijesiti. Oni rade
svoj posao, ja radim svoj."

"Zato govorimo svojoj djeci 'lIdite u Skolu, kako biste nasli
dobar posao', rekla je voditeljica. "Skole u¢e nadu djecu da
budu zaposlenici."

"Da", odgovorio sam. "Ako ste dobri u $koli, vjerojatno éete
biti dobri u korporacijskom svijetu ili u drzavnoj sluzbi."

"Jeste li voljeli skolu?" upitala je voditeljica.

"Zapravo ne", odgovorio sam. "Nisam bio dobar u $koli jer
sam previSe grijeSio. Bio sam dobar, dovoljan, a katkad i
nedovoljan ucenik. U Skoli sam shvatio da, kad sam ve¢ tako
dobar u grijeSenju, mogu postati i strucnjak za greske. Zato sam
poduzetnik, a ne zaposlenik. Nisam pretjerano pametan u
akademskom smislu. Nitko me ne bi zaposlio na radnom mjestu
s visokom placom. Ne volim slijediti naredbe, pa vjerojatno
nikada ne bih bio unaprijeden. Volim mijenjati stvari i raditi po
svome, umjesto da radim ono §to mi kazu."

"Vi definitivno ne biste dobili posao na ovoj radio postaji",
rekla je voditeljica.

"Mozda ne bih dobio posao, ali znam kako je kupiti i kako
zaposliti ljude pametnije od mene da vode posao", rekoh ja s
prizvukom Sale u glasu.

"U redu, moramo zavr§iti emisiju", rekla je voditeljica.
"Imate li jo§ neki primjer koji pokazuje da su greske nuzne za
poduzetnistvo? Postoji li jo§ netko tko bi svojim primjerom
mogao poduprijeti vase stajaliste?"

"O, naravno", odgovorio sam. "Thomas Edison morao je
napustiti Skolu jer su se njegovi uclitelji prituzivali da je
malouman. Kasnije su ga kritizirali zato §to je preko tisuéu puta
doZivio neuspjeh prije no §to je izumio svoju verziju elektri¢ne
zarulje. Kad su ga pitali kako se osjeca zbog tisuéu neuspjeha,
rekao je nesto u stilu: 'Preko tisu¢u puta dozivio sam neuspjeh.
Vjerujem da je tisucu i Cetrnaest mojih eksperimenata propalo
prije no S§to sam napokon uspio. Potrebno je najmanje tisucu
neuspjeha da biste se kvalificirali za izum zarulje'."

"Sto je htio reé¢i tim rije¢ima?" upitala je voditeljica.
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"To znaci, kad bismo vi ili ja Zeljeli danas izumiti zarulju,
umjesto da je kupimo u trgovini, vjerojatno bismo morali
dozZivjeti neuspjeh najmanje tisu¢u puta prije no §to nauc¢imo
kako izraditi zarulju."

"Dakle, u skoli su ga nazvali maloumnim i tisuéu puta je
dozivio neuspjeh prije no S§to je izumio zarulju", rekla je
voditeljica. "To zna¢i daje on izumitelj. Zbog Cega ga smatrate
poduzetnikom?"

"Znate li koju je kompaniju osnovao?" upitao sam je.

"Ne, ne znam."

"Osnovao je General Electric, jednu od najmo¢énijih
kompanija na svijetu. U pocetku je bila poznata kao Edison
General Electric i bila je jedna od pocetnih dvanaest ¢lanica
industrijskog prosjeka Dow Jones. Od tih pocetnih dvanaest
¢lanica, samo je General Electric opstala do danas. Nije lose za
maloumnika koji je dozivio toliko neuspjeha.”

Razgovor je bio gotov.

Ucite na vlastitim greSkama

Moj bogati otac vjerovao je u ucenje na vlastitim greSkama.
Nije smatrao greske nec¢im losim, ve¢ prilikama da nauci nesto
o biznisu i samom sebi. Govorio je: "Pogreske su poput znaka
'stop'. Pogreske ti govore: 'Hej, vrijeme je da stane§ na
trenutak... nesto ne zna$... vrijeme je da stane§ i razmisli§."
Rekao je i ovo: "Pogreska je signal da je vrijeme da naudis$
nesto novo, nesto $to prije nisi znao." U tom smislu rekao je i:
"PreviSe ljudi je previSe lijeno za razmiSljanje. Umjesto da
nauce nesto novo, oni iz dana u dan vrte iste misli. Razmisljanje
je tezak posao. Kad si prisiljen na razmiSljanje, S$iri§ svoje
mentalne kapacitete. Kad §iri§ mentalne kapacitete, tvoje
bogatstvo raste.
nauci§ nes$to novo, neSto §to ocito mora$ nauditi. Kad nesto ne
ide po tvom ili kad ne$to krene krivo, ili ne uspije$, uzmi si
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vremena za razmisljanje o tome. Kad otkrije§ skrivenu lekciju,
bit ¢e§ zahvalan na pogreSci. Ako si uznemiren, ljutit,
posramljen, ako krivi§ nekog drugog za pogresku ili se pravis
da je nisi na¢inio, nisi dovoljno dobro razmislio. Tvoj mentalni
kapacitet nije se dovoljno pros$irio. Nisi nauéio lekciju. Zato
nastavi razmisljati."

Stav siromaSnog oca o greSkama

Moj siromas$ni otac je, kao prosvjetni djelatnik, imao
druk¢iji stav o greSkama. Za njega, greska je znacila da nesSto ne
znate, ali i to da ste glupi ili intelektualno zaostali. Kad bi moj
siromas$ni otac pogrijeSio, Cesto se pravio da nije, negirao je
pogresku ili je za nju krivio nekog drugoga. Pogreske nije
smatrao prilikom za ucenje i povecanje intelektualnog
kapaciteta. Trudio se izbjeéi pogreSke. GreSke nije smatrao
nec¢im dobrim, kao moj bogati otac.

Pretvoriti loSu srecu u dobru

Lekcija br. 2, Naucite kako pretvoriti losu srecu u dobru,
druga je lekcija zbog razlika koje sam primijetio, izmedu mog
bogatog i siroma$nog oca, u stavu prema greSkama. Po mom
misljenju, osobna filozofija svakog od njih odredila je njegovu
razinu uspjes$nosti u zivotu.

Njegov prvi veliki neuspjeh

U prijasnjim knjigama pisao sam o tome kako sam se vratio
ku¢i iz Vijetnamskog rata i kako sam morao donijeti odluku ¢iji
¢u put slijediti. Imao sam oko 25 godina, a oba moja oca
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navr§ila su pedesetu. U to vrijeme, moj siromasni otac nije
uspio postati kandidat republikanaca za guvernera savezne
drzave Havaji. Buduc¢i da se natjecao protiv svog Sefa,
guvernera, obavijestili su ga da viSe nikad nece raditi u vladi
savezne drzave. I tako, u dobi od pedeset godina, ostao je bez
posla.

Problem je bio u tome S§to je on znao sve o svijetu
obrazovanja. U akademski svijet usao je u dobi od pet godina i
nije ga napustao sve do pedesete. Kad je ostao bez posla, morao
je oti¢i u prijevremenu mirovinu. Uzeo je novac od mirovine,
usao u svijet biznisa kao neodluéni poduzetnik i kupio slavnu
fransizu za prodavanje sladoleda. Kupio ju je jer je mislio da se
radi o biznisu koji ne moze propasti. Za manje od dvije godine
ova neuni$tiva fran§iza je propala i moj je otac opet ostao bez
posla, ali ovog puta nije viSe imao ni novca.

Okrivljavanje umjesto ucenja

Moj siromasni otac bio je ljut, deprimiran, uznemiren i za
propast biznisa i gubitak svog novca krivio je vlasnika fransize
i svoje partnere. Tijekom tog razdoblja shvatio sam zasto je moj
bogati otac naglasavao vaznost zastajanja, razmi$ljanja, uéenja i
ispravljanja pogreSaka. Iz mentalnog i emocionalnog stanja u
kojem se nalazio moj otac bilo je o¢ito da je proSao kroz mnoge
znakove zaustavljanja 1 da je okrivljavao umjesto da uci.
Nastavio je razmisljati na nacin zaposlenika, a ne poduzetnika.

Za samo nekoliko mjeseci, nakon otvaranja svog biznisa sa
sladoledom, moj otac znao je da je u nevolji. Kad su prijatelji
prestali kupovati kornete, trgovina je bila doslovno prazna. Moj
otac sjedio bi tamo satima, potpuno sam, bez kupaca. Umjesto
da =zastane, razmisli i potrazi pomo¢, otpustio je svoje
zaposlenike kako bi smanjio tro§kove, radio sve vise i sve dulje,
posvadao se s partnerima, a zatim je potroS$io ostatak novca i
unajmio odvjetnika kako bi napao vlasnika franSize. Drugim
rije¢ima, iskoristio je novac za okrivljavanje vlasnika franSize
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za svoje probleme. Kad je ostao bez novca, trgovina je propala.
Bilo je o¢ito da je moj otac imao peh i daje taj peh pretvorio u
jo$ veéi. Umjesto da zastane, nauci i ispravi pogreske, nije
mogao priznati da je pogrijesio. Umjesto da poboljsa stvari,
pogorsao ih je.

S gubitkom svoje politicke kampanje i svog prvog ijedinog
biznisa, ostao je ljutit i ogoréen sve do smrti, gotovo dvadeset
godina kasnije. Zato je ta lekcija o greSkama, loSoj sreci i
glupom i glupljem, koji postaje bogat i bogatiji, meni toliko
vazna.

PokaZite mi sretnog gubitnika

Jednom sam ¢uo Vincea Lombardija, slavnog trenera Green
Bay Packersa, profesionalnog nogometnog tima, kako kaze:
"Pokazite mi sretnog gubitnika i ja ¢u vam pokazati gubitnika."
Tijekom godina, proveo sam mnogo vremena razmis$ljajuéi o
viSestrukim znacenjima njegovih rijeci. Na povrsini, ¢ini se da
njegove rije¢i znace kako su ljudi koji olako shvacaju poraz
zapravo gubitnici. Ja sam bio takav sretan gubitnik mnogo puta
u zivotu i govorio stvari poput: "Oh, nema veze, pobjeda mi
nije tako vazna. Vazno mi je kako sam igrao igru." Na povrsini,
¢ini se da ne hajem ili sam sretan zbog poraza, ali iskreno
govore¢i, u dubini duSe, mrzim gubiti. Drugim rije¢ima, kad se
pravim da mi je svejedno §to sam izgubio, lazem sam sebi.

Sto sam vise razmi§ljao o Lombardijevom citatu, vise
znaCenja iza§lo je na povrSinu. Evo jo§ nekih mogudéih
interpretacija:

1. Nitko ne voli gubiti. Poraz nije nesto ¢emu se radujemo.

2. Poraz bi trebao biti nadahnuci za pobjedu.

3. Neki ljudi izbjegavaju poraz pod svaku cijenu, zato §to je
tako bolan.
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Po mom misljenju, ova treCa interpretacija objasnjava zbog
¢ega je propao biznis mog siromasnog oca. On je godinama
djelovao u svijetu u kojem su se poraz, pogreske i neuspjeh
morali izbjegavati pod svaku cijenu. Kao zaposlenik, navikao je
na sigurne place i zajamcCene beneficije, i zelio je to. Mnogim
radnicima poput mog oca, sigurnost je daleko vaznija od
prilike. Zato toliki zaposlenici izbjegavaju pogreske pod svaku
cijenu i to im je osobna filozofija. Jedan od razloga zbog kojih
je moj otac dozivio neuspjeh bio je jednostavno taj Sto je
predugo izbjegavao greske.

Brzo ucenje

U ozujku 2005., moja supruga Kim i ja upisali smo se u
¢etverodnevnu Skolu voznje Formule jedan, Boba Bonduranta,
smjestenu u Phoenixu, Arizona. Ne pitajte zbog cega. Ucinili
smo to jednostavno zato §to je zvucalo zabavno i uzbudljivo.
Mi nismo profesionalni vozac¢i utrka i nemamo namjere to
postati.

Cijeli svoj zivot volio sam filmove o Grand Prix utrkama i
Formuli jedan. Zavidio sam Paulu Newmanu na hobiju
utrkivanja automobilima. Od svog prvog automobila, Datsuna
2000 iz 1969., gotovo uvijek sam imao snaZne automobile.
Nakon Datsuna kupio sam Corvettu, nekoliko Porschea i
Ferrari. Moj je problem bio taj §to su moji automobili imali viSe
snage, nego §to sam ja imao talenta. Taj problem bio je jedan od
razloga zbog kojeg smo Kim (koja takoder posjeduje vrlo brzi
Porsche) i ja odlucili jednom za sva vremena nauciti voziti
trkace automobile.

Od prvog dana shvatili smo da smo pogrijesili. Postojale su
dvije skupine. Jedna skupina bila je "voznja brzih automobila".
Mi smo trebali biti u toj skupini. Tu su se nalazili obi¢ni ljudi
koji su jednostavno zeljeli nauditi voziti obi¢ne automobile
velikom brzinom. Druga skupina zvala se "voznja na Grand
Prixu" i u njoj smo se nalazili Kim i ja. U toj su skupini bili
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profesionalni vozaci sportskih automobila i amaterski vozaci s
viSegodiSnjim iskustvom u trkama. Kim i ja nismo ni shvatili da
se nalazimo u krivoj skupini sve dok nismo primijetili da prva
skupina vozi snazne Cadillace, dok smo mi vozili snazne
Corvette.

Palo nam je na pamet da zatrazimo premjestaj, ali zakljucili
smo da bi druzenje s profesionalnim voza¢ima moglo biti sjajan
nac¢in da u¢imo mnogo brze. No, Zeludac mi se stisnuo kad smo
odlucili ostati u svojoj skupini. Znao sam da ¢u se suoliti s
nekim od svojih najveéih strahova. Kim je osjecala isto. Nakon
rucka prvog dana, poceli smo s voznjom tih super nabrijanih
Corvetta. Moj strah pretvorio se u uzas. Veoma sam se
precijenio.

Ujutro drugog dana, zeludac mi se stisnuo jo§ jace. Moj
logicki um brbljao je pokuSavajuéi pronaci nacin da elegantno
odustanem. U ucionici, instruktor mi je priSao i ljubazno rekao:
"Vozite presporo. Morate voziti mnogo brze." U tom trenutku
bio sam spreman odustati i uc¢inio bih to, ali instruktorje dodao:
"Vasa supruga Kim pocela je shvacati. Ona vozi mnogo brze od
vas." Istog trena ubacio se tu moj muski ponos, logika je
odletjela kroz prozor i viSe nisam imao izbora. Ako Kim vozi
brze od mene, ja moram ostati. Uzgred, Kim je bila jedina Zena
u skupini od dvanaest osoba. Jako se zagrijala za ideju da
nadmasi muskarce.

Sagorite strah

Puna tri dana zeludac mi se sve jace stezao kako su brzine
rasle i um mi je bio preoptere¢en svim stvarima koje sam morao
nauditi velikom brzinom. Treéeg dana za ru¢kom napokon sam
upitao instruktora zbog Cega ustraje na tome da vozim brze.
Uostalom, htio sam voziti sporije kako bih svladao lekcije prije
nego $to poveéam brzinu. Nasmije§io se i rekao: "Zelim da
vozite brzo zato §to ¢e vam brzina sagorjeti strah. Strah vas
paralizira. UplaSite se i tada smanjujete gas. Va$ strah jo$
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uvijek vozi umjesto vas. Zbog toga zelim da vozite punim
gasom kad osjetite strah."

I opet sam htio odustati. I opet su mi rekli da ne vozim
dovoljno brzo. I opet, smatrao sam da ¢u bolje uciti vjezbajuci
pri nizim brzinama. "Gledajte", rekao je Les, moj instruktor,
"morate vjerovati u to da u vama postoji Grand Prix voza¢. Ako
ne budete vozili brze, nikad necete upoznati vozaca u vama.
Zelim da se natjerate i pritisnete tu papudicu za gas, kako bi
voza¢ u vama izaSao na povrsinu i preuzeo volan. Ako vas
pustim da vozite polako, automobil ¢e i dalje voziti kukavica u
vama. Postoji samo jedan nacin da natjerate profesionalnog
vozata da se pojavi, a to je da snazno pritisnete papucicu za
gas. Kad to ucinite, morate vjerovati da ¢e volan preuzeti
profesionalni voza¢ utrka u vama."

Cetvrtog dana, gré u Zelucu pojagao se i u glavi sam smigljao
sve mogucée razloge da odustanem od te¢aja. Cetvrti dan
skupina je zavrSavala s voznjom Corvette i prelazila na
otvorene automobile Formule jedan. Toga dana odjenuli smo
crvene kombinezone i stavili kacige. Budué¢i da sam pretio,
imao sam problema s ulaskom u automobil. Cinilo mi se kao da
ulazim u mrtvacki kovéeg. Nisam se mogao micati. [ opet,
kukavica u meni skoro je opet preuzela kontrolu. Htio sam
odustati. Mogao sam cuti svoj um kako govori: "Ne mora$ to
uciniti. Nema§ §to dokazivati. Nikada neée$ biti voza¢ Formule
jedan. Zasto to ¢inis? To je ludo.”

Za manje od sat vremena, osjeCao sam se¢ sretnije nego u
nekoliko proteklih godina. U automobilu sam bio kao kod kuce.
Iznenada, sva tri dana lekcija, strahova i frustracija urodila su
plodom i vozio sam punim gasom. Umjesto straha, osjecao sam
uzbudenje. Voza¢ u meni odgurnuo je kukavicu u stranu i
preuzeo volan.

Kad smo zavr§ili s tecajem, kasno tog poslijepodneva,
nebeski visokog raspolozenja, jedan od studenata koji je
pohadao tecaj voznje serijskih automobila, a ne tecaj voznje
Formule jedan, u kojem smo bili i mi, priSao nam je i rekao:
"Jako mi se svidio moj tecCaj, ali htio bih da sam mogao
pohadati vas."
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Zahvalio sam mu i odgovorio: "To je smije$no, jer sve do
danas ja sam htio biti na vasem tecaju."

Dva razlicita svijeta

Vozacku $kolu nisam spomenuo kako bih se hvalisao svojim
novim vjeS§tinama voZnje. Spomenuo sam je zato §to je bit Skole
proces - i to proces vrlo slian prijelazu iz zaposlenika u
poduzetnika, iz jednog svijeta u drugi.

Jedna od prvih lekcija koje sam naucio bila je da je ono $to
moram C¢initi na ulicama i autocestama upravo suprotno onome
§to moram ¢initi na trkaliStu. Primjerice, na autocesti, vecina
ljudi pritis¢e kocnicu, ako pred sobom vide nesrecu. U Skoli
voznje uéili su nas da pritisnemo gas.

U stvarnom svijetu, kad automobil pocne proklizavati,
veéina ljudi pritiS¢e kocnicu. Na utrkama, potrebno je znati
kada zakoditi, a kada pritisnuti gas. Drugim rijeCima, razliite
vrste proklizavanja zahtijevaju razli¢ite reakcije. Vjerujte mi,
lako je pritisnuti koc¢nicu. Kad vam automobil pocne
proklizavati, tesko je pritisnuti gas. To je suprotno svemu
onome §to sam ucio. Da bih to mogao uéiniti, definitivno sam
morao prosiriti svoje mentalne i1 fizicke sposobnosti. U
normalnom svijetu voZznje, vecéina ljudi mora voziti unutar
ograniCenja brzine. U Skoli za utrkivanje, ucili su nas da
pritisnemo gas i1 prekorac¢imo nasa osobna ograniCenja brzine.
Brzina i strah definitivno su povecali moje sposobnosti.

Sjajan  nastavni program

Cetiri dana koje sam proveo u $koli za utrkivanje Boba
Bonduranta bila su ¢etiri dana najbrzeg uéenja koje sam imao u
zivotu. UcCio sam c¢ak i brze nego S$to sam morao uciti u
mornarickoj pilotskoj $koli. Bob Bondurant nije samo sjajan
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voza¢ Formule jedan, on je i vrhunski uéitelj. Kao kolega
uditelj, iako sam uglavnom umirao od straha, velik dio vremena
proveo sam evaluiraju¢i njegovu metodu poducéavanja.
Impresionirao me nastavni program u uéionici i na stazi. Cetiri
dana, on i njegovi instruktori pomagali su nam da prevladamo
svoje strahove, kao i mentalna i fizicka ograni¢enja, uz visoku
razinu sigurnosti. Kad sam se naSao na stazi, nisam mnogo
razmis§ljao o svom fizickom zdravlju. Najvise sam se bojao da
me moja supruga Kim ne nadmasi u brzini, §to je ucinila u vise
navrata. Fizi¢ki sam bio zdrav, ali ego mi je bio jako
povrijeden, svaki puta kad bi njezin automobil pretekao moj.

Poduzetnicki proces

Proces pretvaranja iz gradskog vozafa u vozaca utrka
zahtijevao je da se odu¢im od mnogih stvari. Drugim rije¢ima,
ispravni postupci iz gradske voznje na trkaliStu ¢e vas stajati
zivota. Takoder, ono §to je pametno uliniti u gradskoj voznji,
primjerice usporiti, na trkali$tu je ¢esto vrlo glup postupak. Isto
vrijedi i za pretvaranje zaposlenika u poduzetnika. To su dva
razli¢ita svijeta i ono S§to je ispravno u jednome od njih
pogresno je u drugom.

Priéu o prijelazu mog siroma$nog oca iz svijeta drzavnih
sluzbi u svijet poduzetnis$tva, ispricao sam upravo kako bih
ilustrirao ¢injenicu da je ono S§to je bilo ispravno u svijetu
drzavnih sluzbi, bilo pogresno u svijetu poduzetnistva.

Budu¢i da novi poduzetnik stvara nesto iz ni¢ega, ocito je da
¢e biti greSaka. Da bi uspio, novi poduzetnik mora pro¢i kroz
sljedeée korake, $to je moguce brze:

1. Pokrenuti biznis.

2. Dozivjeti neuspjeh i uciti iz njega.
3. Pronaéi mentora.

4. Dozivjeti neuspjeh i uciti iz njega.
5. Pohadati neke tecajeve.
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6. Nastaviti s neuspjesima i uéenjem.
7. Zastati kad ostvari uspjeh.

8. Proslaviti.

9. Prebrojati novac, pobjede i poraze.
10. Ponoviti proces.

ZastraSujucéa bolest

Po mojoj procjeni, 90% ljudi koji zele biti poduzetnici ne
dodu niti do prvog koraka. Mozda imaju plan, mozda su u glavi
ili na papiru stvorili savrSeni biznis, ali zarazila ih je ona
straSna bolest poznata pod nazivom analiticka paraliza.
Umjesto da krenu naprijed, vidio sam kako mnogi potencijalni
poduzetnici osmi$ljavaju i mijenjaju svoje planove ili pronalaze
neki izgovor zbog kojeg vrijeme nije povoljno ili njihovi
planovi nisu dobri. Umjesto da djeluju i dozive neuspjeh, trude
se ne dozivjeti neuspjeh. Ulaze u svijet analiti¢ke paralize.

Nemoguée je postati poduzetnik bez da pokrenete biznis.
Bilo bi to kao da pokuSavate nauditi voziti bicikl bez bicikla ili
kao da ja pokuSavam postati voza¢ Formule jedan bez
automobila i trkali§ta. Moj bogati otac rekao je: "Glavni razlog
za pokretanje biznisa jest taj da ima$ biznis na kojem mozes
vjezbati. Ako nema$ bicikl na kojem moze$§ vjezbati, kako ¢e$
ga nauciti voziti? Ako nema$ biznis na kojem moze§ vjezbati,
kako ¢es§ postati poduzetnik?"

Razlicite Skole misljenja

U skoli za trkace vozafe Bondurant, program se nije
usredotoéio na ispravne postupke. Program se usredotocio na to
da vozaci rade pogreske u voznji pri sve veéim brzinama. Kako
je rasla nasa sposobnost grijeSenja i ispravljanja pogresaka, pri
sve veéim brzinama, porastalo nam je i samopouzdanje.
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Cetvrtog dana te¢aja ve¢ sam mogao napraviti stra$nu pogreiku
pri velikoj brzini, izgubiti kontrolu nad automobilom u zavoju,
povratiti kontrolu, vratiti automobil na stazu, pritisnuti
papucicu do daske i nastaviti s utrkom. Da sam to pokuSao
uciniti prvog dana, vjerojatno bih zavr$io u bolnici.

Jo$ jednom spominjem ovu S$kolu vozZnje zato $to ona
odrazava kontrast razli¢itih Skola misljenja. Moj siromasni otac
dosao je iz $kole misljenja koja se fokusirala na izbjegavanje
pogresaka. Zato je bio dobar zaposlenik. Moj bogati otac dosao
je iz Skole misljenja koja je poticala ¢injenje greSaka. Zato je
bio dobar poduzetnik.

Glup i gluplji

Ovo poglavlje nazvao sam "Glup i gluplji postaje bogat i
bogatiji" u Cast Jimu Carreyju. Ako ste ikad gledali neki film s
Jimom Carreyjem, primijetili ste da on postaje sve bogatiji §to
je gluplji na velikom platnu. Isto vrijedi i za poduzetniStvo.
Ako ste osoba koja uvijek mora izgledati dobro, zvucati
pametno, nikad ne grijesiti i imati sve to¢ne odgovore, onda je
za vas bolji put da postanete zaposlenik ili samozaposlena
osoba.

Kad sam tek zapoceo, izgledao sam poput najveéeg klauna u
gradu. Moji poslovi bi polijetali i raspadali se. Ubrzo, moja
poduzetni¢ka reputacija u poslovnoj zajednici Honolulua bila je
predmet sprdnje. Da nije bilo bogatog oca koji me vodio i
poticao da u¢im iz greSaka i da ¢inim jo§ viSe greSaka, mozda
bih odustao. Bolno mi je glumiti filmske likove Jima Carreyja u
stvarnom Zzivotu.

No, kako su godine prolazile, pogreske su bivale sve vece,
ali ne viSe toliko bolne, jednostavno zato S$to sam postao
struénjak za greSke. Umjesto da projurim kroz pet ili Sest
znakova "stop", zaustavio bih se, razmislio, naucio, ispravio
pogreSku i prosirio svoje poduzetnic¢ke sposobnosti, prije nego
bih nastavio dalje. Danas mogu iskreno re¢i da sam bogatiji od
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veéine svojih vr$njaka, od kojih su mnogi bili bolji od mene u
Skoli ili imali bolje placene poslove u ranoj fazi Zivota,
jednostavno zato $to sam godinama bio spreman biti glup i
gluplji. To je dio cijene uspjeha.

Pretvaranje loSe sreée u dobru

Kad smo tek krenuli u srednju $kolu, bogati otac poducio je
svog sina i mene kako da pretvorimo loSu sre¢u u dobru. U to
vrijeme, 1 Mike i ja brzo smo tonuli u prvom razredu, zato $to
smo dobivali jedinice iz engleskog. Mike i ja nismo bili sjajni
pisci.

Umjesto da se naljuti na nas, bogati je otac rekao: "Neka vas
ovaj problem ucini ja¢ima, a ne slabijima. Ako ovo loSe
iskustvo uspijete pretvoriti u dobro, presti¢i cete svoje kolege
koji su prosli iz engleskog."

"Ali obojica imamo jedinice u svjedodzbi", pobunio se
Mike. "To ¢e nas pratiti kroz cijeli koledz."

"Da, ocjena vas prati, ali prati vas i zivotna lekcija.
Dugoro¢no gledano, ta Zivotna lekcija moze vam biti mnogo
vaznija od ocjena, ako taj loS dogadaj pretvorite u dobar."

Mike ija bili smo zaista ljuti na ucitelja engleskog. Bili smo
utuéeni i osjecali se poput gubitnika. Gledajuéi nas, bogati otac
nasmijao se i rekao: "Va$ uclitelj pobjeduje. Vi gubite zato $to
se ponaSate poput gubitnika."

"Sto mozemo uéiniti?" upitao sam ga. "On ima mo¢. Ve¢é nas
je srusio i to zna cijela $kola."

"On ima mo¢ samo da vas sru$i", nasmijeSio se bogati otac.
"Vi imate mo¢ da iskoristite svoj bijes i uéinite nesto jos
gluplje, poput buSenja guma na njegovom automobilu -
pretpostavljam da vam je to palo na pamet - ili, pak, mozete
uciniti nesto dobro, primjerice iskoristiti svoj bijes u uspjehu u
$koli, nogometu ili u surfanju. Iskoristite svoj bijes i pretvorite
ga u veli¢inu. Tada éete pobijediti. Ako iskoristite svoj bijes
kako biste probusili gume na njegovom automobilu, loSu
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situaciju dodatno ¢éete pogorsati. Vjerojatno ¢ete provesti neko
vrijeme u zatvoru ako to ucinite."

Snaga osjecaja

Tog dana bogati otac naucdio nas je da, kao ljudska biéa,
imamo cetiri temeljne emocije. To su:

1. Radost
2. Bijes
3. Strah
4. Ljubav

Objasnio nam je da postoje i mnoge druge emocije, ali ove
su osnovne. Mnoge druge emocije su kombinacije dviju ili viSe
ovih osnovnih. Primjerice, tuga je Cesto kombinacija ljutnje,
straha, ljubavi... a ponekad i radosti.

Zatim nas je naucio da se svaka emocija moze upotrijebiti na
dva osnovna nacina, dobar i lo$. Primjerice, ja mogu biti
radostan i upotrijebiti tu radost da bih izasao i napio se. U tom
sluéaju, tu sam emociju upotrijebio u loSu svrhu. No, mogu je
iskoristiti da bih poslao zahvalnice svima koji su mi pomogli u
zivotu. Isto vrijedi za sve Cetiri osnovne emocije, ¢ak i za
ljubav.

Moj uéitelj engleskog ni danas mi se ne svida, ali zahvalan
sam mu §to me sru$io. Da nije bilo te jedinice, mozda ne bih
vrijedno ucio da prodem kroz koledz i mozda ne bih postao
medunarodni autor uspjeS$nica. Drugim rijeCima, ta jedinica u
dobi od petnaest godina, u kombinaciji s mojim prvim
poslovnim neuspjehom u dobi od devet godina, ucinili su me
visestrukim milijunagem. Sto je najbolje, ne samo da sam
nau¢io mnogo lekcija o zivotu i o sebi, naucio sam pretvarati
svoj bijes u radost i kako od glupog i glupljeg mogu postati
bogat i bogatiji.
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To je jedan od koraka pretvaranja loSe srece u dobru. Kao
§to je rekao bogati otac: "Ako moze§ pretvoriti loSu sreéu u
dobru, imat ¢e§ dvostruku srecu,a bit ¢e$ i dvostruko sretniji u
ljubavi, zZivotu, zdravlju i novcu."

Prije nego Sto date otkaz

Prije nego S$to date otkaz, bilo bi dobro da uvjezbate
pretvaranje lose sreCe u dobru i pretvaranje bijesa u radost. Te
vjeStine veoma su vazne ako zelite krenuti u putovanje iz
svijeta zaposlenika, svijeta izbjegavanja greSaka, u svijet
poduzetnika, svijet grijeSenja.

U kasnijem dijelu ove knjige objasnit ¢u kako sam i kada
odluéio specijalizirati "grijeSenje". Odlu¢io sam napredovati
putem neuspjeha jednostavno zato $to sam dozivio neuspjeh u
Skoli. Nikada nisam bio osobito bistar u akademskom smislu.
Iako danas mnogo ¢itam, ipak ¢itam sporo, pokreéem usne dok
¢itam, a kad brojim, jo§ uvijek se koristim prstima na rukama i
nogama. lako sam diplomirao na sjajnoj $koli, u svim svojim
razredima bio sam dobar, dovoljan i nedovoljan uéenik, uvijek
medu najgorima u razredu.

Sharon Lechter, koja je osnovala kompaniju Bogatog oca sa
mnom i s mojom suprugom, bila je odliéna studentica, ovlasteni
je javni raGunovoda i poduzetnica, i ona ¢ée nadopuniti lekcije u
ovoj knjizi pametnijim pristupom poduzetni§tvu. Drugim
rijeCima, ona nije pristupala poduzetnistvu, kao ja na nadin glup
i gluplji. Tvrtke koje je ona osnivala bile su uspje$nije od
mojih. Ipak, i Sharon je tijekom puta naucila svoje lekcije.

Bez obzira na to razmisljate li da postanete poduzetnik ili ste
veé pokrenuli svoj vlastiti biznis, vjerujem da ¢e vam neke od
ovih lekcija iz stvarnog zivota biti zabavne, a mozda cak i
pomalo poucne.
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SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 2: Naucite kako pretvoriti loSu sre¢u u dobru

Bogati otac rekao je: "Ne postoje greske, samo prilike za
ucenje!"”

POSAO PODUZETNIKA JE DA CINI GRESKE.

POSAO ZAPOSLENIKA JE DA NE CINI GRESKE

Mogla bih to re¢i i malo drukéije: PODUZETNIKA NE
MOZE 1 NE SMIJE POKOLEBATI STRAH OD POGRESKE.
Poduzetnik neée dopustiti da ga taj strah omete.

Nitko ne voli grijesiti. 1z moje perspektive, poduzetnik nema
namjeru "grijesiti". Medutim, ecksperimentiranje i donoSenje
pogre$nih odluka prirodan su dio poduzetniStva. Uspjesni
poduzetnici ne boje se riskirati, a ako pogrijese, ue iz toga, a
ponekad tu pogresku upotrijebe i kapitaliziraju.

Je li donoSenje pogresnog izbora pogreska?

Je 1i neSto "pogreska" ili ne, pitanje je perspektive.
Perspektiva poduzetnika drukéijaje od perspektive zaposlenika.
Isprobavanje novih stvari, osobito onih za koje drugi ljudi
smatraju da nece uspjeti, bit je poduzetni§tva. Buduéi da se
poduzetnici kre¢u putovima kojima prije njih nitko nije prosao,
mnogo je veca vjerojatnost da ¢e zalutati. Vecina poduzetnika
to prepoznaje i prihvaca. Eksperimentiranje znaci isprobavanje
necega, kako bi se vidjelo hoce li to funkcionirati ili ne. OCcito
je da nece svi eksperimenti uspjeti. Kad bi se radilo o sigurnoj
stvari, to ne bi bio eksperiment. Ponekad stvari krenu ukrivo.
Ponekad uéinite pogreSan izbor. Kad netko izvede cksperiment
i ne uspije, je li pogreska §to ga je izveo? Poduzetnici obi¢no to
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ne smatraju pogreSkom, nego jednostavno cksperimentom,
proradunatim rizikom. Sjetite se Robertove priée o Thomasu
Edisonu.

Nosenje s pogreSskama

Kad poduzetnici pogrijeSe, obiéno se ne fiksiraju na
posljedice pogreske. Ne brine ih to $to ¢e tko misliti o njima
zbog te pogreSke. Pravi poduzetnik fokusira se na ucéenje iz
pogreSke. Kako mozete rijesiti probleme nastale iz toga? Kako
¢ete izbjeli greske u buduénosti? Kako mozete umanjiti
negativne posljedice pogreske ako se ona ponovi u buduénosti?
Postoji 1li nadin da kapitalizirate pogresku i pretvorite je u
prednost?

Kako mozete kapitalizirati pogresku? Ja volim razmisljati u
terminima pretvaranja problema u mogucénosti. Identificirate
problem i smislite rjeSenje za njega - kako izbje¢i ili umanyjiti
posljedice pogreske. To rjeSenje moze biti vrijedno sredstvo
(Cesto zvano intelektualno vlasni$tvo) oko kojega mozZete
izgraditi biznis ili koje mozete upotrijebiti za razvoj postojeceg
biznisa. Naravno, dobro je da ga zaStitite zakonskim sredstvima
kako bi imali ekskluzivno pravo na to rjeSenje do najvede
moguce mjere.

Primjerice, vratimo se unatrag i pretpostavimo da razvijate
jedan od prvih radio tranzistora. Na tezi nacin otkrili ste da ce,
ukoliko pogresno spojite bateriju sa strujnim krugom (okrenete
polaritet), tranzistor biti unis$ten u oblaku dima. U to su vrijeme
tranzistori bili vrlo skupi i to je bila skupa pogreska. No, iz nje
ste neSto naudili. Identificirali ste problem i smislili rjeSenje:
utika¢ s klju¢em koji spredava spajanje u pogreSnom smjeru.
Pretpostavimo da ste uspjeli patentirati svoje rjeSenje za taj
problem. Smatrate 1i da biste mogli stvoriti biznis oko rjeSenja
te pogreske?
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Anatomija pogreske

Zapravo postoje dva osnova aspekta straha od pogreske -
strah od posljedica pogreske i strah od toga da ispadnete losi
(percepcije). Ne kazemo da je pogreSno razmisljati o
posljedicama neke akcije. Cak i poduzetnici opéenito
promisljaju o potencijalnim posljedicama neke akcije.
Poduzetnistvo ne  znaci  neodgovorno  ponasanje. (Kao
poduzetnik, necete testirati sustav kocCnica na novom vozilu
tako Sto ¢ete punom brzinom dojuriti na tri metra od neke
zivotinje i tada pritisnuti ko¢nicu). Razlika izmedu poduzetnika
i radnika/zaposlenika jest u tome S$to poduzetnika ne
paraliziraju moguce posljedice, ali ¢e pronac¢i nacin za
umanjivanje moguc¢ih negativnih posljedica.

Drugi aspekt straha od pogreske - strah od toga da ne
ispadnemo glupi - je, zapravo, glup. Ne iznenaduje da se ljudi
boje grijesiti iz straha da ne ispadnu glupi. Kao $to smo rekli u
drugim knjigama, nasSe javne Skole uvjetuju nas da se bojimo
ispasti glupi. Kao odli¢noj studentici, meni je to predstavljalo
golem problem. Zeljela sam biti u pravu i nisam Zeljela da
izgleda kao da nesto ne znam. Cak sam smatrala da postavljanje
pitanja znaci priznanje da nesSto ne znam. Trebalo mi je gotovo
dvadeset godina da se probijem kroz ovu mentalnu prepreku i
shvatim da je postavljanje pitanja nacin uéenja. Moram priznati
da se joS§ uvijek ponekad uhvatim u Zelji da "budem u pravu".
Istu tu mentalnu prepreku prepoznajem u mnogim drugim
obrazovanim ljudima i Zzalim ih. Sposobnost da povremeno
"ispadnu glupi" i da slobodno i otvoreno postavljaju pitanja
otvara potpuno novi svijet odlicnim studentima. Ja sada sebe
zovem "odli¢nom studenticom na oporavku", a pozivam i sve
ostale odli¢ne studente da mi se pridruze.

No, mora se re¢i da postoje i situacije u kojima poduzetnik
mora razmi$§ljati o vjerodostojnosti. Vasa reputacija u vasoj
profesiji ili poslovnoj zajednici moze biti naruSena nacinite li
previse greSaka. No, kad se ljudi previSe boje gresaka, Cesto
nisu spremni na ikakav rizik, pa nikad i ne pomisljaju da
postanu poduzetnici. Ako i zapo¢nu proces, toliko se fokusiraju
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na izbjegavanje rizika da postanu zrtve "analiticke paralize",
kako ju je nazvao Robert. Toliko se fokusiraju na prikupljanje
informacija i identificiranje i eliminiranje svih rizika da nikad
ne uspiju pokrenuti biznis. Analiticka paraliza zaustavlja ih.

Ne predlazemo vam da krenete naprijed ne mareci za
posljedice. Morate se ponaSati odgovorno i napraviti domacu
zadac¢u. Morate postaviti temelje za svoj biznis kako bi
sprijecili njegovu propast u buducnosti. Morate planirati. Kao
§to je rekao bogati otac: "USPJESAN BIZNIS STVARA SE I
PRIJE POSTOJANJA TVRTKE." No, morate shvatiti i bit
smanjenih povrata. Postoji Sirok spektar ponasanja izmedu
slijepog kretanja unaprijed i postajanja zrtvom analiticke
paralize. Istina je da nikada necete uspjeti eliminirati ba$ sve
rizike.

U jednom trenutku, imat éete dovoljno informacija da
krenete naprijed i daljnje planiranje bit ¢e vam obi¢no gubljenje
vremena. Kad jednom identificirate moguénosti i glavne rizike,
postavite temelje i1 razvijete poslovni plan za umanjivanje
rizika, tada krenite i implementirajte plan.

Analiticka paraliza nije jedina prepreka prvom koraku prema
poduzetnistvu. Postoji i ¢imbenik "inercije". Lako je ne Ciniti
nista, pa mnogi ljudi ¢ine upravo to - nisSta. To osobito vrijedi
ako ste zadovoljni postoje¢im stanjem. Putovanje u
poduzetni§tvo obi¢no je motivirano nekakvim problemom,
nedim S$to vas natjera da poZelite promjenu statusa quo.

Proces tranzicije

Pogledajmo faze kroz koje ¢ete mozda prolaziti u tranziciji
iz zaposlenika u poduzetnika.

Faza 1 - Nezadovoljni ste kao zaposlenik
Ne zelimo reé¢i da je lose biti zaposlenik. Da bi ovaj svijet
mogao funkcionirati, potrebni su nam ljudi koji su zadovoljni

time da budu zaposlenici. Problem s tim javlja se kad vise ne
zelite biti zaposlenik. Javlja se "tuga nedjeljne veceri" i osjecate
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strah od odlaska na posao u ponedjeljak ujutro. Mozda Ccete
govoriti ili ¢initi nesto od sljedeéeg:

1. "Ne Zelim iéi na posao. Osim toga, moj opis posla pocinje
rije¢ima slijepa ulica."

2. "Volim svoj posao, ali ne napredujem. Kad pogledam uz
korporacijsku ljestvicu, iznad sebe vidim samo straznjicu
svojeg Sefa.”

3. "Ne plaéaju mi koliko vrijedim. Bez obzira na to radim li vise
ili zaspim na poslu, ne pla¢aju me manje niti visSe. Mnogi moji
kolege ne rade toliko, ali zaraduju isto kao ija. To nije
posteno. Ako radim vise, Zelim zaradivati vise."

4. "Nekad sam uZivao u svom poslu, ali sad se dosadujem. Zelim
izazovniji posao, ali moj Sefkaze da nisam kvalificiran. Kaze
da se moram vratiti u $kolu, prije no $to me unaprijede."

5. "Ne Zelim iéi s posla na posao. Osim toga, vrijeme je da radim
za sebe i izgradim vlastiti biznis."

6. "Prestar sam da bih dao otkaz. Ako dam otkaz, morat ¢u
zapoceti na dnu neke druge kompanije i smanjit ¢e mi placu.”

7. "Kompanija za koju radim ne napreduje nikamo."

. "Ja sve radim, a moj Sefkupizasluge."

9. "Zasto radim za tog momka, vodim mu kompaniju i ¢inim ga
bogatim? On samo igra golf. Trebao bih voditi vlastitu tvrtku i
obogatiti sam sebe."

10. "Zasto se toliko trudim uciniti svoje klijente bogatima kad

sam plaéen samo po satnici?"

11. "Zelim se baviti vlastitim biznisom. Zelim biti vlastiti Sef."

12. "Sve mi je jasno. Unaprijedili su osobu mladu od mene."

13. "Ne mogu si dopustiti da ostavim posao ili se umirovim.

Nemam dovoljno ustedenog novca, a moj 401 (k) izbrisan je
tijekom pada burze dionica."

[o ]

Ako vas progone ovakve misli, mozda je vrijeme da postanete
poduzetnik. Mozda biste mogli pokrenuti biznis u slobodno
vrijeme dok ste jo§ zaposleni. No, kljuéna rije¢ je "pokrenuti".
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Faza 2 - Prevladajte strah od pocetka

Tijekom godina, upoznala sam mnoge ljude koji su zeljeli
dati otkaz, ali moguénost neuspjeha uzasavala ih je. Umjesto da
daju otkaz na poslu i pokrenu vlastiti biznis, nastavljaju odlaziti
na posao iz dana u dan uz ovakve izgovore:

. "U¢init ¢u to sutra."

. "U¢init ¢u to kad se pojavi savrSena prilika."

. "Uc¢init ¢u to kad ustedim dovoljno novca."

"U¢init ¢u to kad dode pravo vrijeme za to."

. "U¢init ¢u to kad budem imao dovoljno vremena."

. "U¢init ¢u to kad pronadem pravog partnera."

. "U¢init ¢u to kad djeca zavrse skolu."

. "U¢inio bih to, ali moja Zena Zeli da zadrzim posao."

. "Pric¢ekat ¢u da vidim hoce li me unaprijediti. Ako me ne
unaprijede, pokrenut ¢u vlastiti biznis."

10. "Vratit ¢u se u Skolu i zavr$iti neke tecajeve."”

11. "Sto ¢ée se dogoditi ako ne uspijem?"

12. "Bit ¢u previse posramljen ako ne uspijem!"”

13. "Nisam dovoljno pametan."

14. "Sto ée mi reéi prijatelji?"

O 00 NN N W~

Faza 3 - Samo Kkrenite!

Donijeli ste odluku da prevladate strah i pokrenete vlastiti
biznis. Imate poslovni plan, proizvod ili uslugu i spremni ste za
poéetak. Sto prije odludite krenuti koracima koje je bogati otac
podijelio s Robertom.

1. Pokrenite biznis.

2. Dozivite neuspjeh i ucite iz njega.
3. Pronadite mentora.

4. Dozivite neuspjeh i ucite iz njega.
5. Pohadajte neke tecajeve.

6. Nastavite s neuspjesima i uéenjem.
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7. Zastanite kad ostvarite uspjeh.
8. Proslavite.
9. Prebrojite novac, pobjede i poraze.
10. Ponovite proces.
Culi ste izreku: "Pocetak je pola bitke."
strah kao motivaciju za uspjeh.

Upotrijebite svoj

Zasto ne?

Kad sam napustila javno radunovodstvo, mnogi moji
prijatelji i ¢lanovi obitelji bili su Sokirani i pitali me "Zasto?
Zasto bi, za ime svijeta, riskirala napustanje brze trake, gdje
treba§ postati partnerica velike medunarodne rac¢unovodstvene
tvrtke, da bi ucinila nesto tako rizi¢no poput pokretanja novog
biznisa?" Provela sam mnogo vremena promi$ljaju¢i o tome.
Tada sam imala 25 godina (i mislila sam da znam sve).
Konzervativna racunovotkinja u meni postavljala mi je isto
pitanje: "Zasto?". No, poduzetnica u meni rekla je: "Ne pitaj se
'Zasto?'. Pitaj se 'ZasSto ne'?"

Nikada nisam pozalila zbog svoje odluke u dobi od 25
godina, zato $to sam poslusala poduzetnicu u sebi: "Zasto ne?"

Uvijek sam mogla dobiti drugi posao u radunovodstvenoj
tvrtci, ali mozda viSe nikada necu imati istu priliku da
posjedujem udio u kompaniji. Pokazalo se da je kompanija u
kojoj sam imala vlasni¢ki udio bila sjajna PRILIKA ZA
UCENIJE - i nauéila sam mnogo. Za godinu dana nastavila sam
dalje, ali nikad nisam pozalila zbog svoje odluke da poslusam
poduzetnicu u svojoj glavi. Jedan veliki bonus bilo je to §to sam
u toj kompaniji upoznala svog supruga, Michaela.

Kad danas gledam nove mogucénosti, jo§ uvijek se pitam:
"Zasto ne?" umjesto "Zasto?"

Stoga vam upucujem izazov. Upitajte se "Zasto ne? Zasto ne
bih poceo jo§ danas?"
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Poduzetnicka lekcija br. 3
Bogatog oca

Naucite razlikovati svoje radno
mjesto od svog posla
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Trece poglavije

Zasto raditi besplatno?

Razlike izmedu radnog mjesta i posla

"Zna$ li razliku izmedu radnog mjesta i posla?" upitao me
bogati otac jednog dana.

Zbunjeno sam mu odvratio: "Nije li to jedno te isto? Nije li
radno mjesto isto §to i posao?”

Bogati otac odmahne glavom i rece: "Ako zeli§ uspjeti u
zivotu, mora$§ poznavati razliku."

"U ¢emu je stvar?" upitao je Mike, i on i ja slegnuli smo
ramenima ¢ekajuci lekciju za koju smo znali da slijedi, zeljeli je
mi ili ne.

"Sto tvoj tata uvijek govori o zapo$ljavanju?" upitao me
bogati otac.

Zamislio sam se na trenutak, pa odgovorio: "Govori stvari
poput ove: 'Idi u Skolu i vrijedno uc¢i kako bi pronasao dobro
radno mjesto'."

"Ne govori li: 'Napravi domacu zadacu kako bi dobio dobro
radno mjesto'?"

"Da", odgovorio sam. "Govori mi takve stvari."
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"Koja je onda razlika izmedu radnog mjesta i posla?" upitao
je opet bogati otac.

"Ne znam", odgovorio sam. "Sve mi to zvuci kao rad."

"Oh, shvadam na §to misli§", rekao je Mike. "Radno mjesto
je ono gdje dobivam plaéu. Za posao poput pisanja domace
zadaée nisam pladen. Posao je ono $to Cinim kako bih se
pripremio za radno mjesto."

Bogati otac kimne. "To je to. To je razlika izmedu vaSeg
posla i vaseg radnog mjesta. Na radnom mjestu dobivate placu,
ali niste placeni za posao." Pogledao me i upitao: "Dobivas li ti
pla¢u za ¢is¢enje dvorista kod kuce ili tvoja mama za kuéanske
poslove?"

"Ne", odgovorio sam. "Ne u mojoj obitelji. Ne dobivam ¢ak
ni dzeparac."

"Jesi li placen za pisanje domace zadace?" upitao je bogati
otac. "Daje li ti tata novac za Citanje knjiga?"

"Ne", odgovorio sam pomalo sarkasti¢no. "Zelite li re¢i da
me moja domaéa zadacéa priprema za radno mjesto?"

"To zelim re¢i." Bogati otac nasmijesio se. "Kad je rije¢ o
novcu, S$to visSe domace zadaée napravis, viSe ¢e§ novca zaraditi
na radnom mjestu. Ljudi koji ne rade domace zadace zaraduju
manje novca, bez obzira na to jesu li zaposlenici ili
poduzetnici."

Nakon dugog razmis$ljanja, napokon sam rekao: "Dakle,
istina je da neéu dobiti dobro pla¢eno radno mjesto ne budem li
radio domace zadace za Skolu?"

"Da, rekao bih da je to istina", rekao je bogati otac. "U
najmanju ruku, nece§ postati lije¢nik, ra¢unovoda ili odvjetnik.
Ako si zaposlenik, teSko je dobiti promociju i zaradivati vise
novca ako nisi majstor zanata ili ako nemas$ diplomu."

"A ako Zelimo biti poduzetnici, moramo raditi druk¢iju vrstu
domace zadace?" upitao sam ga.

Bogati otac kimnuo je i rekao: "A mnogi poduzetnici daju
otkaz bez da naprave domacu zadacu. Zato toliko malih tvrtki
propada ili ima financijskih problema."

"Dakle, zelite da napravimo domacéu zadadu kako bismo
postali poduzetnici."
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"Tocno", rekao je bogati otac. "I zato vam ja mecu placati.
Besplatan rad za mene je vasa domaca zadaca. Mnogi
zaposlenici ne shvacaju besplatan rad. Oni ocekuju placéu za sve
$to rade. Zato ne uspijevaju. I dalje razmisljaju poput
zaposlenika. Zele svoju sigurnu plaéu."

Mnogo posla, ali nema radnih mjesta

"U mnogim siroma$nim dijelovima grada ima mnogo
posla... ali vrlo malo radnih mjesta”, nastavio je bogati otac.

Razmislivsi trenutak, napokon sam ponovio njegove rijeci:
"Mnogo posla, ali malo radnih mjesta?" To me zbunilo i morao
sam jo$ promisliti o tome.

"Zasto je to tako?" upitao je njegov sin Mike.

"Pa, jedan od razloga je taj S$to nas u §kolama uce da trazimo
radna mjesta. Ako nema radnih mjesta, ljudi nemaju posla, ¢ak i
ako je posla mnogo. Kad se neka tvornica zatvori ili premjesti u
inozemstvo, za njom obi¢no ostaje mnogo nezaposlenih
zaposlenika."

Objasnio je: "Zaposlenici ne vide radna mjesta, pa ne Cine
niSta. S druge strane, poduzetnik vidi puno mogucénosti.
Poduzetnik zna da ¢e se radna mjesta pojaviti ako bude
obavljao posao."

"Dakle, ljude je potrebno reeducirati. Trebaju napraviti
domacu zadacu", dodao sam ja. "To je posao koji treba obaviti."

"To je dio posla", rekao je bogati otac. "Gledajte... Zelim reéi
da previSe ljudi mijeSa posao i radno mjesto. Previse ljudi
oéekuje da ée besplatno dobiti obuku za radno mjesto. Cak i
ako ljudi imaju radna mjesta, previsSe njih ocekuje od
poslodavaca da im osigura obuku i u isto vrijeme ih placa."

"Zele da im kompanija plati obrazovanje?" upitao sam.
Budu¢i da sam bio tinejdZer i da nisam radio u velikoj
kompaniji, bilo mi je ¢udno da netko ocekuje da bude placen za
obuku.
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"Mnogi ljudi ocekuju i od drzave da im osigura besplatnu
obuku za rad", dodao je bogati otac.

"I zato su oni, kako kaze§, siromasni", rekao je Mike. "Nije
stvar samo u financijama, stvar je u negativnom stavu prema
vrijednosti obrazovanja, obuke i pripreme za posjedovanje
vjestina za koje ¢e ti netko drugi platiti."

Bogati otac se slozio. "Vidio sam zaposlenike kako pohadaju
te¢ajeve, pogledavajué¢i jednim okom na sat. Kad bi tecaj
zavr$io, poskakali bi i napustili predavaonicu ¢ak i ako
instruktor nije zavr§io s lekcijom. Vidio sam i zaposlenike koji
stoje na ulici, puse i ogovaraju, piju u barovima, gledaju sport
na TV-u ili flertuju s drugim radnicima, umjesto da pohadaju
teCaj koji im je poslodavac platio. Zato toliki ljudi ne napreduju
financijski. PreviSe njih ne Zeli niSta nauditi, ¢ak i ako je to
besplatno ili su plaéeni da to naufe. A to se odnosi i na
zaposlenike i na poduzetnike."

Budu¢i da sam pripadao obitelji drzavnih prosvjetara koji su
vjerovali u besplatno obrazovanje, upitao sam: "Bi li mi
detaljnije objasnio razliku izmedu posla i radnog mjesta?"

Lijecnici su radili besplatno

"Naravno", rekao je bogati otac. "Lije¢nici tro$e mnogo
novca i mnogo vremena, dok ne nauce kako biti lijeénici prije
nego $to dobiju placu u tom zanimanju. To je jedan od razloga
zbog kojih zaraduju vise od mnogih ljudi."

"Lije¢nici su obavili svoju domacéu zadacu, prije no §to su
dobili pla¢u", dodao je Mike.
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Profesionalni sporta$i su radili besplatno

"Naravno da jesu", rekao je bogati otac. "Ali pogledajte i
velike sportase koji zaraduju mnogo novca. Ne znam niti za
jednog velikog sportasa koji je bio pladen zato $to je trenirao
svoj sport. Veéina profesionalnih sportasa bavila se sportom od
mladih dana, a i vjezbali su dulje i jae od prosjeénih sportasa.
Vecina profesionalnih sportasa vjezbala je godinama, mnogi su
placali svoje lekcije i ulagali u to mnogo vremena, prije no §to
su bili plac¢eni. Morali su odraditi domaéu zadacu, prije no §to
su dobili posao kao profesionalci."

"Zato vi ne placate nama", rekao sam tiho. "Radimo za vas
besplatno."

Bogati otac nasmijesio se. "Cak su i Beatlesi radili
besplatno, prije no $to su postali svjetski poznati i bogati. Kao i
odradili domac¢u zadacu. Nisu trazili zajamceni ugovor, sigurnu
plaéu i zdravstvene beneficije, prije no §to su poceli vjezbati."

"Kupio sam mnogo njihovih ploc¢a", rekao je Mike.
"Pomogao sam im da se obogate."

"Oni su sami sebe obogatili", rekao je bogati otac sa
smijeSskom. "Obavljanje domaée zadaée odnosi se na vise od
obi¢nog novca. Odnosi se i na vase zdravlje. Mnogi ljudi nisu
zdravi zato §to ne vjezbaju."

"Ne vjezbaju", rekoh ja, "Zato su siromas$ni zdravljem."

"Primjecéujete li rije¢ 'siromas$ni'?" upitao je bogati otac.
"Siromasni financijski i siromasni zdravljem. Ljudi koji su
lijeni 1 kojima nedostaje discipline ¢esto su ljudi s najslabijim
zdravljem i s najmanje novca."

"Dakle, zato moramo obaviti domaéu zadaéu ako Zelimo
postati poduzetnici”, zakljudio sam ja.

"Zato ste vi, momci, sve ove godine besplatno radili za
mene. Odradivali ste svoju domacu zadacu kako biste postali
poduzetnici. Kad bih vas obucavao da postanete zaposlenici,
pla¢ao bih vas po satu."
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"Zato se moj otac, drzavni ulitelj, tako naljutio kad sam mu
rekao da besplatno radim za vas", dodao sam.

Smijuéi se i1 kimajuci, bogati otac rekao je: "Tvoj otac
razmi$lja kao zaposlenik. Zato misli da bih ti ja trebao platiti.
Ne razumije ideju nepladenog rada. Ne shvaéa da dobivas
neprocjenjivo vrijednu edukaciju. To nije tip edukacije koji on
cijeni. Tip edukacije koji je potreban zaposleniku, razlikuje se
od tipa edukacije koji je potreban poduzetniku."

"Zato on smatra da nas varate", dodao sam.

"Znam", nasmijeSio se bogati otac. "Gledajte, za nekoliko
godina bit ¢ete mnogo bogatiji zahvaljuju¢i ovome §to sam vas
nauéio. Ono $to ucite mnogo je vrednije od male place."

Prije nego Sto date otkaz

Prije nego Sto date otkaz, morate saznati od koliko se
razli¢itih poslova sastoji biznis.

Bogati otac rekao je: "Ako je neka osoba vrlo uspjeSan
zaposlenik - recimo u prodaji - to ne znaci da ¢e on ili ona biti
uspjes$ni u biznisu." To je rekao zato §to je prodavanje samo
jedan od mnogih poslova koje zahtijeva biznis. Htio je naglasiti
i sljedece: biznis koji ima problema je biznis u kojem se jedan
ili viSe poslova ne odraduje dobro ili se uopce ne odraduje.
Rekao je: "Poduzetnik mozda vrijedno radi, ali mozda obavlja
samo jedan posao. Zato toliki samozaposleni vlasnici biznisa
imaju problema ili na kraju pregore od pretjeranog rada. Mozda
vrijedno rade, ali ne obavljaju sve poslove koje zahtijeva
biznis."
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Osnovni poslovi osnovnog biznisa

U trec¢oj knjizi serijala Bogatog oca, Vodi¢ Bogatog oca u
investiranje (Warner Books, 2000.), predstavio sam vam B-I
trokut. Slova B i I odnose se na kvadrante Vlasnik velike tvrtke
i Investitor iz Kvadranta PROTOKA NOVCA.

Evo B-I trokuta kojeg je bogati otac podijelio sa mnom.

A Proizvod\ 2.

~

: Q
/& Pravni propisi " ?‘,, :
Sustavi %

Komunikacije

Protok novca

£ Misia N

Bogati otac rekao mi je. "Ako namjeravas biti poduzetnik ili
investitor, za tvoj uspjeh nuzno je potpuno razumijevanje B-I
trokuta." Kao tinejdzer, nisam u potpunosti shvacao postovanje
koje bogati otac gaji prema vaznosti trokuta. Danas shvacam.
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Sjajan  novi proizvod

Ljudi cesto govore: "Imam ideju za sjajan novi proizvod."
Kao §to vidite na B-I trokutu, proizvod je samo vrh ledenog
brijega.

Radna mjesta

O raznim aspektima nekog biznisa mozete razmisljati kao o
opisima radnih mjesta. Da bi bila uspjes$na, tvrtka treba vjeSte
ljude koji ¢e ispunjavati svaku od tih funkcija. Pocevsi s
razinom proizvod, vidjet Cete listu radnih mjesta potrebnih da se
proizvod dovede do trziSta. U jednostavnim terminima, razine
proizvod, pravni propisi, sustavi, komunikacije 1 protok novca,
tehnicki su radna mjesta potrebna da bi tvrtka mogla uspjesno
funkcionirati. Ako se jedan ili viSe od tih poslova ne odraduje
ili se odraduje loSe, tvrtka ¢e imati problema, pa Cak i propasti.

Kad je biznis sa sladoledom mog siroma$nog oca poceo
propadati, to nije bilo zato S§to je prodavao lo$ sladoled;
zapravo, sladoled je bio sjajan. Po mojem misljenju, biznis je
propao zato $to moj otac nije bio dobar u prodaji, niti u
marketingu. Bio je sjajan govornik, ali nije popunio radno
mjesto koje se odnosi na komunikacije.

Da proSirim lekciju s prodajom sladoleda: moj siromasni
otac nije shvatio da prodaja i marketing ne ukljucuju samo
reklamu i moguénost da njegovi kupci dobiju dodatnu koli¢inu
sladoleda. Njegovi problemi poceli su kad je pomislio da je
marka sladoleda sve $to mu je potrebno za uspjeh. Njegovi
problemi poceli su kad je iznajmio jeftinu lokaciju u udaljenom
trgovackom centru. Njegova prodavaonica sladoleda bila je
smjesStena u neprimjetnom kutu prosjecnog trgovackog centra.
To je znacilo da pred prodavaonicom ne prolaze ni pjeSaci ni
automobili. Nitko nije znao gdje se ona nalazi. Mislio je da je
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marka sladoleda dovoljna da privuc¢e kupce. Kao §to sam opisao
u prvom poglavlju, njegov biznis poceo je propadati i prije no
§to je nastao.

Skoro je uspio

Kad se osvrnem unatrag, mogu re¢i da je postupio dobro
izabrav$i dobar proizvod. Pravno pokri¢e franSize takoder je
odradeno dobro. Sustav izrade sladoleda bio je odlican. Vlasnik
fransize pobrinuo se da u biznis ukljuéi i dobar raCunovodstveni
paket, pa je i protok novca pokriven. No, nije bilo dovoljno
novca kojeg bi mogao brojiti. Dakle, moj otac dobro je pokrio
Cetiri od pet poslova. Skoro je uspio.

On je loSe odradio posao koji se odnosi na razinu
komunikacija u B - 1 trokutu. Nije potpuno razumio finese
prodaje i marketinga. Budu¢i da nije bilo prodaje, cijeli biznis
poceo je propadati. Umjesto da otpiSe gubitke i odmah unajmi
bolju lokaciju, moj otac uéinio je isto $to ¢ine mnogi ljudi kad
prodaja padne i kad se pritok novca smanji. Otpustio je dio
osoblja. Smanjio je reklamu. Postao je Skrtiji umjesto da trosi
vi§e novca.

Kad je troSio novac, troSio ga je na pravnike, okrivljujuci
vlasnika fran§ize za svoj problem. Nema mnogo stvari na koje
bi bile uzaludnije tro$iti novac nego na tuzbe. No, to se dogada
kad ljudi okrivljuju druge, umjesto da uce. Umjesto da sagleda
vlastite akcije i preuzme osobnu odgovornost za pogreske, moj
otac ustrajao je na tome daje u pravu. Napokon, bankrotirao je.
Postoji pjesma o ljudima koji su spremni umrijeti za to da
dokazu da su u pravu. Evo je:

Ovdje lezi tijelo Justina Greyja
Umro je branec' svoje pravo prolaza.
Bioje u pravu, toje barem cisto,
Ali mrtvome, dode mu na isto.
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Svaki put kad vidim ljude kako polako prelaze cestu na
pjesackom prijelazu, ocekujuéi da ¢e svi automobili stati, sjetim
se ove pjesme. Kad god upoznam ljude koji uvijek moraju biti u
pravu, ljude koji iz navike okrivljuju druge kad stvari krenu
ukrivo, ljude koji se viSe vole svadati nego slusati, ljude koji
znaju sve odgovore i ljude koji misle da su centar svemira,
sjetim se ove pjesme. Ponavljam je sebi i onda kad ja postanem
Justin Grey.

Trokut financijskog uspjeha

B-I trokut moze se primijeniti na viSe toga od B i I strane
Kvadranta PROTOKA NOVCA. Ako pogledate svaki od ovih
kvadranata, vidjet ¢ete da se u svakom od njih nalazi po jedan
trokut.

112



Primjerice, ako je zaposlenik recepcionar neke tvrtke,
njegov ili njezin proizvod definira se kao dobro komuniciranje
telefonom. To je proizvod tog posla. Po mom misljenju,
recepcionar ima jedan od najvaznijih poslova u kompaniji. Ako
ga obavlja dobro, cijela kompanija ima mnogo manje problema.
Ako recepcionar stvara [o§ proizvod, primjerice tako Sto je
neuljudan, njegova ili njezina vrijednost za kompaniju smanjuje
se. Takvog recepcionara potrebno je usmjeriti, reeducirati ili
mu dati otkaz. Siguran sam da smo svi u nekom trenutku
naletjeli na neuljudnog recepcionara.

Recepcionar ima i zakonska prava. Ako kompanija narusi ta
prava, recepcionar moze neSto poduzeti. Recepcionar je kljucni
dio cijelo poslovnog sustava. Kod kuée, recepcionar je mozda
voda sustava zvanog obitelj. Ako je zadovoljan obiteljskim
zivotom, veliki su izgledi da ¢e bolje obavljati svoj posao. Ako
obiteljski sustav ne funkcionira, ako nema grijanja, vode, ako
mu prokisnjava krov ili ako ima problema s ¢lanovima obitelji,
problemati¢an obiteljski sustav moZe utjecati na sustav na
poslu.

Budu¢i da je recepcionar integralni dio komunikacijskog
sustava neke tvrtke, ukoliko on ili ona ima loSe komunikacijske
vjestine, 1 opet, cijeli poslovni sustav trpi zbog toga.
Reeduciranje ili uklanjanje s tog polozaja postaje nuzno. Ako
recepcionar ima dobru komunikaciju kod kuce, to se odrazava
na njegov zivot. Ako su odnosi kod kuce lo$i, to moze jako
utjecati na njegovo obavljanje posla.

Upravljanje protokom novca kod kuée, vrlo je vazno. Ako
recepcionar tro§i previSe novca, to ne utjeCe samo na njegov
zivot kod kuce, nego moze utjecati i na njegov stav prema
poslu. Najces¢i razlog svada u braku je novac. Nazalost, mnogi
razvodi uzrokovani su problemima s protokom novca u obitelji.
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Poduzetnikova domaca zadaca

Prije nego Sto da otkaz na svom radnom mjestu, poduzetnik
mora napraviti domacu zadacu. To znac¢i da se mora pobrinuti
za to da pokrije pet poslova Kvadranta PROTOKA NOVCA u
$Vo0joj tvrtci.

1. Proizvod

2. Pravni propisi
3. Sustavi

4. Komunikacije
5. Protok novca

Ako poduzetnik slabo pokrije samo jedan od ovih pet
poslova, tvrtka moze propasti, ne razvijati se ili moze imati
financijskih problema. Zato lekcija u prvom poglavlju glasi:
Uspjesan biznis stvara se prije no Sto postoji tvrtka.

Jednostavna lista za provjeru

Biznis je daleko kompleksniji od ove pretjerano
pojednostavljene liste od pet poslova. Ipak, ta jednostavna lista
dobro me sluzila tijekom godina. Njome se cesto sluzim kao
listom za provjeru. Kad god tvrtka ima problema, ova lista s pet
poslova pomaze mi u analizi i identifikaciji problema.

Imam ideju za novi proizvod

Kad god netko kaze "Imam ideju za novi proizvod", ovu
jednostavnu listu za provjeru moguce je upotrijebiti kako bi se
realnije sagledalo S$to je sve potrebno za dopremanje proizvoda
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na trziste. U vecéini slucajeva, potencijalni poduzetnici odustaju
od ideje zato §to nisu spremni obaviti domacu zadacu. Uskoro
shvate zaSto je novi proizvod tek vrh ledenog brijega ili u ovom
sluc¢aju, vrh B-I trokuta.

Zasto odustaju?

Jedan od razloga, zbog kojih toliki potencijalni poduzetnici
odustaju, jest taj Sto pocinju shvacati da su obuceni samo za
jedan od pet poslova. Primjerice, kreativni umjetnik mozda je
formalno obucen samo za dizajn proizvoda. Odvjetnik je mozda
formalno obucen samo za pravnu razinu biznisa. Inzenjer je
mozda formalno obucen samo za proizvode ili sustave, ali ne i
za ostale razine. Osoba koja je zavrSila prodaju i marketing
mozda je obucena samo za razinu komunikacije. Radunovoda je
mozda pripremljen samo za razinu protoka novca.

Kad potencijalni poduzetnici sagledaju svih pet razina
poslova, cesto shvate da moraju obaviti jo§ mnogo domace
zadace, prije no $to ih njihov "vrué¢i" novi proizvod ucini
bogatima.

Samozaposleni  profesionalci

Visoko obrazovani profesionalci Cesto imaju visu stopu
uspjeha zato Sto ih njihovo obrazovanje cesto priprema za vise
od jedne razine. Primjerice, pogledajte posao odvjetnika u
terminima B- I trokuta:

1. Proizvod: Odvjetnik je proizvod. Odvjetnike unajmljujete
zbog usluga za koje su obuceni.

2. Pravni propisi: Odvjetnici imaju licence (koje ih Stite od
nelicenciranih konkurenata). Opcenito, postoje ugovori koji
definiraju prava i duznosti ¢lanova odvjetnicke tvrtke i njihove
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relativne naknade. Nadalje, ve¢ina odvjetnika izraduje ugovore
o suradnji kako bi definirali svoj odnos s klijentima.

3. Sustavi: Odvjetnici su obuceni za pokretanje poslovnih
sustava za izvrSavanje usluga, izdavanje faktura i dobivanje
pla¢a za te usluge. Sustavi za iskoriStavanje struénosti
iskusnijih odvjetnika, prokuSani su i vrijede unutar pravne
struke. Primjerice, da bi osigurali u€inkovitu i vrijednu pravnu
istragu, manje iskusni, jeftiniji odvjetnici ¢e obaviti inicijalno
istrazivanje, kako bi pronasli primjenjivi pravni slucaj koji se
odnosi na tu temu, a koji se zatim daje iskusnijim odvjetnicima
na analizu. Za implementaciju sustava naplate, Cesto se koriste
programski paketi koje je moguée kupiti.

4. Komunikacije: Odvjetnici razumiju da, zele li biti
uspjesni, moraju odrzavati dobru reputaciju i dobre odnose s
klijentima. Veéina odvjetnickih tvrtki reklamira se putem
osobnih preporuka, iako se neke sada sluze i reklamom. Veéina
ljudi razumije ono Sto odvjetnik ¢ini, $to znaci da oni ne moraju
toliko komunicirati i objasnjavati.

5. Protok novca: Ljudi ocekuju da ¢e za odvjetni¢ke usluge
morati platiti. No, to ne znadi da odvjetnik moze ignorirati
pitanje protoka novca. Vrlo cesto, usluge se naplacuju tek
krajem mjeseca u kojem su pruzene, a klijenti ¢esto odgadaju
pla¢anje honorara odvjetnicima. Nije neobi¢no da prode 90 do
120 dana od vremena slanja fakture do placanja. U
meduvremenu, odvjetnik mora dobiti placu i platiti racune.

I opet, ovo je pojednostavljeno, no obja$njava zasSto je
ljudima kao S§to su odvjetnici, ra¢unovode, lije¢nici, zubari,
vodoinstalateri, elektri¢ari, vozaéi kamiona, vozaéi taksija i
dadilje, lakSe pokrenuti biznis. Postoji trziSte kojemu trebaju
njihove usluge i koje je spremno platiti za njih.

Za profesionalce poput nastavnika i socijalnih radnika, put
prema tome da postanu visoko plac¢eni samozaposleni
poduzetnici, moze biti malo tezi. Mogu¢ je, ali tuzna je
stvarnost da ¢e ljudi lakSe zaposliti i platiti samozaposlenog
odvjetnika nego samozaposlenog nastavnika.
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Jedan od razloga zbog kojih visoko obrazovani ljudi poput
mog siromasnog oca, nastavnika, trpe kao poduzetnici jest taj
$to ih njihovo profesionalno obrazovanje ne priprema za vise
razina B - 1 trokuta. Mnogi ljudi poput vatrogasaca,
obavljanje nekih nuznih usluga, ali ne usluga za svih pet razina
poslova u tvrtki. Prije nego S§to daju otkaz, snazno bih im
preporuc¢io da obave svoju domacu zadacu.

Ne morate biti prvi da biste preZivjeli

Mnogi ljudi misle da je Thomas Edison bio prvi ¢ovjek koji
je izumio elektri¢nu zarulju i da mu je to pomoglo u osnivanju
General Electrica. Cinjenica je da nije bio prvi. Podaci govore
da je zapravo bio 23. covjek koji je izumio funkcionalnu
zarulju. ZasSto ga onda povijest smatra izumiteljem i zasto je
njegova kompanija postala najveéa na svijetu? Odgovor se opet
nalazi u B - I trokutu, njegovom zivotu i na pet razina poslova
u tvrtci.

1. Edison je roden 1847.

2. 0d 12. do 15. godine, radio je na zeljeznici, prodavao hranu
i tiskao vlastite novine.

3.0d 15. do 22. godine, radio je za telegrafsku kompaniju.

4. Godine 1869., kad su mu bile 22 godine, napravio je prvi
patent.

5. Godine 1876. konstruirao je svoj laboratorij u New
Jerseyju.

6. Godine 1878. izumio je fonograf od kositrene folije.

. Godine 1879. izumio je elektri¢no svjetlo.

8. Godine 1882. instalirao je kompletan elektri¢ni sustav u
New Yorku.

3
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Prikupljanje novca: komunikacije

Mozda primjecujete da je Edison, umjesto da pohada skolu,
od 12. do 15. godine radio u prodaji. Hodao je vlakom i
prodavao slatkiSe i novine koje je tiskao. Radio je na razini
komunikacija.

Kad sam napustio marince u 1974., moj bogati otac rekao je:
"Mora$ se zaposliti u prodaji. Sposobnost prodavanja, temeljna
je vjestina za sve poduzetnike." Godine 1974. zaposlio sam se u
korporaciji Xerox i patio dvije godine zato Sto sam bio stidljiv,
a mrzio sam odbijanje. No, do 1977. i 1978., stalno sam bio
medu prvih pet prodavaca.

Danas upoznajem mnogo potencijalnih poduzetnika koji
imaju sjajne ideje za nove proizvode ili nove poslove. Problem
za veéinu njih je u tome §to ne mogu prodavati, $to znaci da ne
mogu prikupljati novac. Nesposobnost prikupljanja novca
mozda je razlog broj jedan zbog kojeg veéina potencijalnih
poduzetnika odustaje i vraca se svojim poslovima.

Ako ne moZete prodavati, ne moZete biti
poduzetnik: protok novca

Ako ne mozete prodavati, ne mozete biti poduzetnik. Ako ne
mozete prodavati, ne mozete prikupljati novac. Ako vas
pomisao na prodaju uzasava, zaposlite se u prodavaonici i
poc¢nite tamo ili se zaposlite u kompaniji poput Xeroxa, koja od
vas zahtijeva da obilazite tvrtke i kucate na vrata. Kad se malo
ohrabrite, mozda cete se zeljeti okusSati u kompaniji za mrezni
marketing ili izravnu prodaju, koja ¢e vas biti spremna obuciti.

Poduzetnik prikuplja novac na sljedece nacine.
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1. Od prijatelja i obitelji.
2. Od banaka i organizacija koje podrzavaju poduzetnike.
3. Od kupaca.

4. Od dobavljaca.
5. Od investitora.

6. Od javnih trzista.

Michael Lechter napisao je knjigu iz serijala Savjetnici
Bogatog oca pod naslovom TN: Tudi novac (Warner Books).
To je vrlo vazna knjiga za sve poduzetnike. Pokriva sve od ovih
raznih nacina za prikupljanje kapitala potrebnog za va$ biznis.

U drugim knjigama o Edisonu koje sam procitao, kazu da
mu je njegova sposobnost prodavanja omogudéila stalan pritok
kapitala u njegove projekte. Kazu da je bio ispred svoga
vremena u razumijevanju 1 integriranju koncepata
samopromocije. Njegova sposobnost samopromoviranja jedan
je od razloga zbog kojeg mu pripisuju prvenstvo u izumu
elektri¢ne Zarulje, iako je zapravo bio tek 23.

Tko posjeduje kompaniju?

Obic¢no je osoba koja prikuplja novac ili osoba koja ulaze
novac u pokretanje biznisa, ona koja posjeduje najveéi dio tog
biznisa. Zato naucite prodavati i nastavite s uenjem. Meni je
uéenje prodavanja bilo poput ucenja voznje trka¢ih automobila.
Morao sam prevladati svoj vlastiti strah.

Rastuzuje me strah u o¢ima ljudi koji Zele biti poduzetnici,
ali se boje prodavati.
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Osiguravanje patenta: pravni propisi

Godine 1869., Thomas Edison za$titio je svoj prvi patent u
dobi od 22 godine. On je radio svoj posao zakonski §tite¢i svoje
sredstvo. Kasnije ¢u govoriti o tome zaSto je taj korak tako
vazan za svakog poduzetnika.

Rad za telegrafsku kompaniju: sustav

Radeéi za telegrafsku kompaniju, Thomas Edison naucio je
mo¢ sustava. Zato je, kad je izumio svoju elektri¢énu zarulju,
takoder osmislio i elektri¢ni sustav, koji ¢ée davati energiju
njegovim Zzaruljama. Da nije radio za telegrafsku kompaniju,
mozda ne bi shvatio vaznost ovog sustava.

Druga rije¢ za sustav je mreza. Zato najbogatiji ljudi na
svijetu kontroliraju mreZe, poput televizijskih, radio i
benzinskih mreza, mreza mreznog marketinga i mreza
distribucijskog biznisa.

Velika razlika izmedu vlasnika velikog biznisa i vlasnika
malog biznisa jest razumijevanje vaznosti sustava ili mreze.
Ako pogledate kompaniju Bogatog oca, vidjet ¢éete da za svoj
uspjeh najvise mozemo zahvaliti mreznom sustavu. Primjerice,
Warner Books distribuira svoje knjige putem svojeg mreznog
sustava prodavaca knjiga. Nasa TV emisija putuje zracnim
valovima televizijskih mreza cijelim svijetom. Nasi seminari o
investiranju zajedni¢ki su poslovni pothvati s velikim radio
mreZama.

120



Pretjerano  pojednostavijeno

Kao $to mozete vidjeti, ovo pretjerano pojednostavljuje
obavljanje svih pet poslova iz B - I trokuta. Ponavljam, ako se
jedan ili vise od tih pet poslova ne obavi, tvrtka trpi. Ako
poduzetnik osmisli neki biznis i zaboravi neki od tih pet
poslova i biznis trpi, pa ¢ak i propada. Biznis uspijeva ili
propada i prije no §to postoji tvrtka. Zato je vazno obaviti svoju
domacu zadaéu, ¢ak i ako to znaéi besplatan rad.

Prije nego Sto date otkaz

U nastavku ove knjige razvit ¢emo pricu o B - I trokutu.
Prije nego $to date otkaz, vazno je da dublje promotrite svaku
razinu posla u B - I trokutu. To ne znali da morate biti
struénjak za svaku razinu. To znaci da, kao poduzetnik, nemate
samo jedan, nego pet poslova. Prije nego S$to date otkaz,
posvetite malo vremena tome da naucite malo vise o svakoj
razini.

SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 3: Naucite razlikovati svoje radno mjesto
od svog posla

Bogati otac rekao je: "Radite da biste ucili, a ne da biste
zaradili." Tim je savjetom govorio Robertu da obavi svoju
domaéu zadacéu, da nauci vjestine koje ¢e mu pomoéi u
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izgradnji ¢vrstog B - I trokuta oko svojeg biznisa. Poticao je
Roberta da nauéi prodavati.

Kakve su vase vjeStine? Pogledajte pet poslova u B - 1
trokutu i procijenite gdje ste najjaci, a gdje najslabiji.

* Proizvod

* Pravni propisi
»  Sustavi

»  Komunikacije

» Protok mnovca

Stoako otkrijete da nemate pojma o nekoj od ovih vjestina?
Pronicljivi investitor prepoznat ¢e da vam neko od tih podrucja
nedostaje i vjerojatno nece investirati s vama, bez obzira na to
koliko mu dobro "prodavali". Znac¢i li to da ste osudeni na
propast? Naravno da ne. U svoj tim dovest ¢ete nekoga tko ima
vjestine koje vama nedostaju. Ta osoba moZe biti suvlasnik
vaSeg biznisa, zaposlenik ili savjetnik. Nitko ne moZe biti
struénjak za sve. Planiraju¢i svoj biznis, okupljate tim koji
pokriva svih pet poslova kako biste imali ¢vrst B - I trokut.
Zato je "tim" dio okvira B - I trokuta.

U Bogatom ocu, naSe partnerstvo bilo je sjajno jer smo svi
donijeli razli¢ite vjeStine. Robert, Kim i ja bili smo snazni
poduzetnici, jer smo posjedovali vjestine u svih pet razina. No,
tek kombinacija nasih jakih strana pokrenula nam je biznis.

Proizvod - Nas originalni proizvod bila je igra PROTOK
NOVCA, a knjiga Bogati otac, siromasni otac napisana je kao
"brosura" za igru. Robert i Kim stvorili su igru, a Robert i ja
napisali smo knjigu Bogati otac, siromasni otac, a nakon nje i
cijeli serijal knjiga Bogati otac. 1 dok su ova dva originalna
proizvoda naSi temeljni proizvodi i dalje proizvodimo nove
multimedijalne proizvode i usluge kojima ih nadopunjavamo.
Serija knjiga Savjetnici Bogatog oca stvorena je kako bismo s
vama podijelili rijec¢i nasih savjetnika, tako da i vi mozete
profitirati u izgradnji vlastitog tima.
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Pravni propisi - Nitko od osnivaca kompanije Bogati otac
nije odvjetnik, pa smo se u tome morali osloniti na nase
savjetnike. Michael Lechter sastavni je dio naseg tima. On je
zaStitio naSa prava na proizvode putem patenata, autorskih
prava, zasticenih marki i ¢vrstih ugovora s nas§im dobavlja¢ima
i partnerima, kako je opisano u njegovoj knjizi iz serijala
Savjetnici Bogatog oca Zastita vaseg sredstva br. 1 (Warner
Book). Nadalje, Michael nam je pomogao da razvijemo
strategije udruZzenog poslovanja i medunarodnog licenciranja
kojima se i dan danas koristimo. Svoj rast ostvarili smo pomocu
licenciranja i strateSkih partnerstava, koriste¢i se novcem i
resursima drugih ljudi. Ova strategija pokrivena je u knjizi
Michaela Lechera TN: Tudi novac iz serijala Savjetnici bogatog
oca.

Garrett Sutton je korporacijski odvjetnik i autor knjige
Posjedujte vlastitu korporaciju iz serijala Savjetnici Bogatog
oca (Warner Books), te knjige Kako kupiti i prodati tvrtku
(Warner Books), koje se odnose na pravni dio B - I trokuta. Od
kljuéne je vaznosti da za svoj biznis izaberete pravu strukturu
entiteta. Garrettove knjige pomoéi ¢e vam da shvatite svoje
izbore kako biste lakSe mogli raspravljati o svojim
mogucénostima s vlastitim korporacijskim odvjetnikom.

TroSenje novca i vremena na pokretanje biznisa i zaStite
sredstava od kljuéne je vaznosti u pocéetku poslovanja. Kao §to
je Robert naucio u svom biznisu s nov¢anicima, mozda neéete
dobiti drugu priliku. Poku$aj $tednje novca na ovim vaznim
pocéetnim koracima, na kraju vas moze koS§tati mnogo vise.

Sustavi - Ja sam imala iskustva u osmis$ljavanju i izgradnji
poslovnih sustava potrebnih za potporu kompaniji. Nakon vise
godina iskustva u izdavanju knjiga i igara, znala sam kako
stvoriti proizvodnju, sustav narudzbi, inventar, ispunjavanje
prodaje, sluzbu za potroSace i racunovodstveni sustav. Sve to
pospjesSuje glatko poslovanje i dovodi kompaniju u bolji
polozaj za buduci rast. Takoder smo pronasli strateSke partnere
koji su ve¢ imali postavljene sustave na odredenim trzi§tima
kako bi nas podrzali, tako da nismo morali stvarati te sustave.
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Ako jedan sustav ne funkcionira ispravno, moze uzrokovati
urusavanje cijelog vaseg biznisa.

Komunikacije - Robert je briljantan u komunikaciji. Moze
govoriti o sloZenim temama, poput raunovodstva i investiranja
i uciniti ih lako shvatljivim. MozZe drzati govor skupini od
25.000 ljudi, a svaka od tih osoba imat ¢e osjecaj da vodi
osobni razgovor s njim. Robert i Kim imaju viSegodi$nje
iskustvo u stvaranju i prezentaciji seminara o investiranju. Kim
je nadgledala odnose s javno$éu i promotivni odjel tvrtke,
trude¢i se da ona bude $to je moguée viSe na oku javnosti. Ja
sam nadgledala komunikacije s na$im partnerima i strateSkim
saveznicima. Svo troje smo odli¢ni prodavaci.

Vise o prodaji mozete procitati u knjizi Blaira Singera Psi
prodaje iz serijala Savjetnici Bogatog oca (Warner Books).
Blair govori o raznim tipovima prodavaéa i o tome kako svaki
tip moze postati ué¢inkovitiji u prodaji.

Nadalje, shvatili smo vaznost prepoznatljivosti zaStitnih
znakova i brendova. Zastitni znakovi su simboli koji nasim
klijentima porucuju da su proizvodi i usluge Bogatog oca
stvoreni kod nas. Oni povezuju reputaciju kompanije i dobru
volju, koju klijenti imaju prema njoj s njezinim proizvodima i
uslugama.

Razvoj 1 zaStitu svojih zaStitnih prava ostavili smo svojim
savjetnicima. Danas, zaStitni znak Bogatog oca poznat je u
cijelom svijetu i po njemu je moguce identificirati naSe
proizvode i usluge. To se nije dogodilo sluéajno.

Vrlo je vazno ostati u kontaktu s vaSim strankama. Putem
nase web stranice, www.richdad.com, dajemo besplatne
informacije 1 $iroj zajednici i skupini pretplatnika, kao i
informacije o nasim klubovima PROTOKA NOVCA, posebnim
promocijama i budu¢im dogadajima.

Protok mnovca - Kao raéunovoda po struci i poduzetnica
duhom, ja upravljam protokom novca kompanije. Svo troje
dijelimo filozofiju da ne troSimo novac sve dok ne otkrijemo
odakle ¢emo dobiti nova sredstva kojima ¢emo platiti taj trosak.
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Ta zajednicka filozofija ucinila je naSe partnerstvo tako
snaznim. Nas troje nismo trebali novac i nismo uzimali placu
tijekom prvih nekoliko godina postojanja kompanije, sve dok
pritok novca nije bio dovoljno jak da si to mozemo priustiti.
Dio B - I trokuta koji se odnosi na protok novca izuzetno je
vazan, zato S$to je protok novca u tvrtki slican krvi koja tece
kroz ljudsko tijelo i nosi kisik. Nedostatak protoka novca jedan
je od najc¢esc¢ih razloga neuspjeha tvrtki.

KAKO IZGRADITI TIM?

vvvvv

za izgradnju tima jest da pogledate pet poslova u B - I trokutu.
Ne morate ¢lanove tima uciniti partnerima u tvrtci, ali potrebne
su vam njihove vje$tine kako biste ispunili trokut.

KAKO CU PLATITI TIMU?

U ranim fazama svoje tvrtke mozda ¢ete morati biti kreativni
u smis§ljanju nadina za okupljanje svog tima. Mozda Ccete
savjetniku platiti viSe nego S§to je trazio, ako se slozi da mu
platite tek kad prodaja bude mogla podrzavati plac¢u. Ljude
mozete ukljuciti u savjetodavni odbor, umjesto da ih zaposlite
na puno radno vrijeme. U nekim slucajevima, mozda Ccete
morati zagristi metak i pronaéi nacin kako biste platili za
odgovarajuée savjete i pravnu zastitu.

Vazno je da, kad pronadete strateSske partnere, budete
otvoreni prema financijskim ugovorima. PokusSajte pronaci
partnere koji nisu u financijskim problemima. Financijski
problemi doveli su mnoga c¢udesna partnerstva do naglog i
gorkog kraja.

PODUZETNICI I NJIHOVI TIMOVI
Bogati otac rekao je: "Biznis i investiranje su timski

sportovi." Jako je zabavno kad imate pravi tim, pravu misiju i
prave ljude koji pokrivaju pet poslova iz B - I trokuta. Kad
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pravi ljudi pokriju sve ove uloge, va$ biznis imat ¢e velike
izglede za uspjeh.

U skoli nas uce da budemo individualni igraé¢i. No, u svijetu
biznisa, stvar je u tome da treba pronaci pravi tim i suradivati
kako bi se posao pokrenuo.

(Vise informacija o izgradnji jakog tima moZete pronaci u
knjizi Blaira Singera Abeceda izgradnje pobjednickog
poslovnog tima iz serijala Savjetnici Bogatog oca, Warner
Books).

KORISTENJE TUPEG NOVCA I RESURSA ZA
IZGRADNJU VLASTITOG BIZNISA

Kao Sto sam rekla ranije, poduzetnik je majstor za koristenje
tudeg novca i resursa, za izgradnju vlastitog biznisa. Postoji
viSe vrsta i izvora tudeg novca. Koncept tudeg novca ukljuduje
i druge mehanizme financiranja, osim onih tradicionalnih -
podizanja zajma ili prodavanja udjela investitorima. Tu su i
netradicionalne forme, poput doprinosa u obliku proizvoda ili
usluga i1 zajedniC¢ki poslovni pothvati. Strateski birajuci
odgovarajucée tipove tudeg novca i tempirajuci prikupljanje
sredstava, mozete izgraditi biznis i umanjiti gubitak kontrole.

NOVA UPRAVA

Kako je rasla kompanija Bogatog oca, tako je rasla i naSa
potreba za novom upravom. lako ¢emo Robert, Kim i ja, kao
vlasnici uvijek snositi krajnju odgovornost za kompaniju,
prepoznali smo potrebu za uvodenjem novog rukovodstva koje
¢e nadgledati pojedina podruéja B - I trokuta. Kako raste vasa
kompanija, rast ¢e i vaSa potreba za pravim timom i
savjetnicima. Vazno je shvatiti kad se morate skloniti u stranu
kako biste osigurali buduci rast vase tvrtke.
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POCETAK

Vratite se na samoprocjenu svojih vjeStina i na to kako su
one povezane s B - I trokutom u vasoj tvrtei. Imate li tim koji
¢e pokriti najnuznije vjestine svakog posla u B - I trokutu? Ako
nemate, pocnite traziti ostatak tima. Ako imate, jedan ste korak
blize izgradnji uspjeSnog biznisa.
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Poduzetnicka lekcija br. 4
Bogatog oca

Uspjeh razotkriva
vaSe neuspjehe
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Cetvrto poglavije
Zivotno iskustvo i
akademsko znanje

Dobre ocjene u stvarnom svijetu

"Ako budem dobar u Skoli, ho¢u 1li biti dobar i u stvarnom
svijetu?" upitao sam bogatog oca.

"To zavisi o tome $to definira$ kao 'stvarni svijet'."

B - I trokut postao mi je jasniji nakon S$to je moj siromasni
otac zatvorio svoju prodavaonicu sladoleda. U pedesetima,
podigao je svoju otpremninu i zivotnu ustedevinu i sve izgubio.
Umjesto da se oporavi, $to mnogi poduzetnici ¢ine nakon
gubitka tvrtke, mom je ocu sve krenulo nizbrdo.

Umjesto da pokrene novi biznis, zaposlio se kao celnik
Uciteljskog sindikata i napao svog bivSeg Sefa, guvernera
Havaja, zahtijevajué¢i bolje plaée i beneficije za ucitelje.
Umjesto da nastavi, nauci nesto iz svojih gresaka i postane bolji
poduzetnik, opet je postao zaposlenik i zagovornik
zaposlenickih prava.
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Jedan od razloga zbog kojih se nije oporavio bio je i taj §to
viSe nije imao novca. Umjesto da nauci prikupljati kapital za
sljede¢i poslovni pothvat, jednostavno se zaposlio. Zapravo,
pocinjao je iznova i radio ono $to zna - radio je za novac i
Stedio ga - umjesto da nauc¢i nes$to novo: kako prikupljati
novac. Vratio se u svijet zaposlenika, u kojem se osjecao bolje.

Moje obrazovanje se nastavlja

Shvativ$i da je mog oca kostao nedostatak vjesStina na razini
komunikacija, prijavio sam se na radno mjesto prodavaca u
korporacije IBM i Xerox. Nisam se javljao zbog place, nego
zbog obuke u prodaji. Bogati otac rekao mi je da, Zelim li biti
poduzetnik, moram napraviti domadu zadacu, na
komunikacijskoj razini B - I trokuta.

Nakon dva razgovora, bilo je o¢ito da IBM nije kompanija
za mene, a siguran sam i da su shvatili kako ja nisam zaposlenik
za njih. Medutim, nakon pet razgovora u Xeroxu, na§ao sam se
na kratkoj listi od deset kandidata koji su se natjecali za Cetiri
radna mjesta. Posljednji razgovor obavio sam s rukovoditeljem
podruznice u Honoluluu. Toga dana, Sestoro od deset finalista
sjedilo je u njegovom uredu u prizoru nalik prizorima iz hit TV
emisije Donalda Trumpa, Pripravnik. Razgovor s preostalih
¢etvero kandidata veé je bio gotov.

U vrijeme razgovora, jo§ sam bio u marincima i nosio sam
svoju odoru. Sjede¢i ispred ureda rukovoditelja podruznice,
nervozno sam promatrao konkurenciju. Svi su oni bili mladi od
mene, tek izaSli s koledza, vrlo atraktivni muSkarci i Zene,
odjeveni poput djelatnika korporacije.

Vijetnamski rat jo§ je trajao i bio je vrlo nepopularan u
odredenim krugovima, $to znaci da su i ljudi u odorama bili
vrlo nepopularni. Nije bilo zabavno naéi se izvan vojne baze u
centru Honolulua, medu civilima. Nikad nisu uspjeli pljunuti na
mene, ali nekoliko puta su pokuSali. Zato sam se stvarno
osjecao kao da ne pripadam tamo, pokraj tih mladih ljudi u
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poslovnoj odjeé¢i, odjeven u odoru marinaca, koja se sastojala
od kaki majice kratkih rukava, zelenih hlaéa i vojnih odli¢ja, s
kratkom frizurom.

Napokon, tajnica me obavijestila da je veliki Sef spreman za
razgovor sa mnom. USao sam u njegov ured i sjeo pred njega.
Posegnuo je rukom preko stola i rukovao se sa mnom, a zatim
odmah presao na stvar. "Pregledao sam va$ dosje. Moje osoblje
koje je veé razgovaralo s vama dalo vam je najviSe preporuke.
Oni vjeruju da cete biti vrijedan ¢lan naseg prodajnog tima."

Duboko sam uzdahnuo i pripremio se da ¢ujem dobre ili lose
vijesti. lako je govorio lijepe stvari, primijetio sam da me
izbjegava pogledati. O¢i su mu bile usmjerene u mapu s mojim
dosjeom.

Napokon, podigao je pogled i rekao: "Nije mi drago $to vam
to moram reéi, ali ja ¢u biti onaj koji ¢e vas odbiti." Ustao je i
ispruzio ruku, rekavsi: "Hvala §to ste se prijavili."

Ustao sam i rukovao se s njim, ali krv mi je kljucala. Htio
sam znati zasto. Zas$to me odbio? Zakljuéivsi da nemam S§to za
izgubiti, upitao sam ga: "Uza sve duzno posStovanje, gospodine,
biste 1i mi rekli zasto me odbijate? Niste ni razgovarali sa
mnom. MozZete li mi dati neki specifican razlog zbog kojeg ste
sigurni da ja nisam pravi kandidat?"

"Sada nije vrijeme", rekao je rukovoditelj. "U ovom trenutku
imamo deset odliénih kandidata, a samo Cetiri mjesta. Volio bih
da ih imamo viSe, ali nemamo ih. Zasto ne pri¢ekate godinu
dana i ne prijavite se opet? Mozda ¢e vam izgledi tada biti bolji.
Sada me ispri¢ajte, moram nastaviti s razgovorom s ostalim
kandidatima."

Pogledao sam ga ravno u oéi i rekao: "Samo mi recite
razlog. Kako mozZete znati koji je od nas bolji bez razgovora?
Osim toga, mislim da ste prema meni postupili vrlo neuljudno.
Pozvali ste me da dodem c¢ak ovamo, a onda cak niste ni
razgovarali sa mnom. Recite mi kako ste donijeli odluku bez
razgovora. Samo me to zanima."

"U redu, ako ba$ morate znati, vi ste jedini kandidat bez
magisterija. Imate samo diplomu." S tim rije¢ima, rukovoditelj
je prisao vratima kako bi me ispratio.
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"Samo trenutak", rekao sam. "Nakon Sto sam diplomirao na
Pomorskoj trgovackoj akademiji, proveo sam pet godina u
marincima u ratu u kojem se nitko nije htio boriti. Nisam morao
i¢i u rat, jer sam plovio za naftnu industriju. Bio sam zaposlenik
Standard Oila i to me oslobodilo vojne obveze, ali dobrovoljno
sam se javio. A vi mi sada kazete da me necete zaposliti zato
§to se nisam vratio u Skolu i dobio magisterij? Bavio sam se
drugim stvarima. Trebalo se boriti u ratu. A vi mi govorite da
biste radije zaposlili ljude koji su izbjegli novacenje i1 otiSli u
Skolu?"

"Nismo ovdje da bismo raspravljali o tome. Neéemo
razgovarati o ratu ni o na$im politickim sklonostima", rekao je
rukovoditelj, koji je bio otprilike moje dobi. "I da, zaposljavam
ljude koji su se vratili u $kolu. Trziste rada je prepuno. Imamo
mnogo kvalificiranih kandidata, pa si moZemo dopustiti da
budemo izbirljivi. U ovom trenutku, zapos§ljavamo samo
kandidate s magisterijem. Tako smo odluc¢ili. Vratite se,
magistrirajte, pa ¢emo onda mozda razgovarati."

"Za$to mi to nije re¢eno prije?" upitao sam ga. "Zasto ste me
proveli kroz cijeli proces i rekli mi tek sada?"

"Za iznimne ljude ¢inimo iznimke", rekao je rukovoditelj.
"lako niste magistrirali, na8i ispitiva¢i smatrali su da mozda
posjedujete neke druge kvalitete koje trazimo. No, moji kolege
menadzeri smatraju da ste dobri, ali ne i iznimni."

U tom sam trenutku odlu¢io postati izniman ili barem
upecatljiv. Rukovoditelj je, drZeéi vrata otvorenima, jo$ jednom
slabasno ispruzio ruku, uz slabasan osmijeh na licu. Odbivsi se
rukovati s njim, glasno sam ga upitao: "Recite mi nesto. Kakve
veze ima magisterij s prodajom?" Na te rijeci, svi drugi
kandidati s magisterijima okrenuli su se i zagledali prema nama.

"On pokazuje karakter. Pokazuje posvecenost i visoku
razinu inteligencije."

"Ali kakve veze ima magisterij s prodajom?" ponovio sam.

"U redu", rekao je rukovoditelj. "Zasto mislite da vi znate
prodavati, gospodine marince? Zbog cega mislite da ste
kvalificiraniji za prodaju od ovih kandidata koji su obrazovaniji
od vas?"
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"Zato §to sam proveo pet godina u drugoj vrsti obrazovanja,
kakvo ne mozZete pronaéi u Skoli. Dok su ovi klinci Strebali za
ispite, ja sam letio helikopterom prema strojnic¢arskim
gnijezdima Vijetkonga. Ja sam obucen u vodenju, u tome da iz
svojih vojnika izvuéem ono najbolje, iako smo svi uplaseni. Ne
samo §to smo u ucionicama obuceni razmisljati pod pritiskom,
morali smo razmisljati pod pritiskom u pravoj borbi. Sto je
najvaznije, obuéen sam tako da moja misija bude vaznija od
mene, da mi moji ljudi budu vazniji od mene. Ovi klinci s
fakulteta obuceni su samo da se ulizuju za bolju ocjenu."

Na moje iznenadenje, rukovoditelj podruznice slusao me.
Privukao sam njegovu paznju. U tom trenutku, odlucio sam
zakljuciti.

"lako nemam magisterij, znam da imam petlje, hrabrosti i
sposobnosti za razmi$ljanje pod pritiskom. Znam to zato S§to
sam testiran, ne u ucionici, nego na bojnom polju. Znam da je
va§ posao potuéi IBM, kao §to je moj posao bio potuci
Vijetkong. Godinu dana letio sam svojim helikopterom
topovnjaCom protiv Vijetkonga, konkurenta koji je mnogo tvrdi
i mnogo odluéniji da pobijedi nego Sto su to IBM-ovi
prodavaci. Moja obuka tijekom posljednjih pet godina
omogucila mi je da potuéem Vijetkong. Zbog toga me, iako
nemam magisterij, moja obuka u marincima pripremila da
potu¢em IBM. Ako mislite da program magisterija priprema
ove klince da potuku IBM na ulici, svakako ih zaposlite. Ali ja
ne sumnjam u sebe. Ako mogu potuci Vijetkong, znam da mogu
potu¢i i IBM-ove prodavace - ¢ak i ako oni imaju magisterij, a
ja nemam."

Cijeli odjel s kancelarijama zasSutio je. Gledajuéi kandidate s
aktovkama pazljivo poloZenim sa strane ili u krilu, primijetio
sam da pomalo drhte. Culi su sve §to sam rekao.

Okrenuvsi se rukovoditelju podruznice, rukovao sam se s
njim i zahvalio mu $to me saslu$ao. Rekao sam svoje. SmijeSeci
se, rekao sam mu: "Mislim da ¢u se zaposliti kod vasih
konkurenata."
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"Cekajte trenutak", rekao je rukovoditelj podruznice tiho.
"Molim vas, vratite se u moj ured. Imam moguénost napraviti
iznimku, unato¢ na$oj trenutnoj politici zapo§ljavanja."

Nemam Sto izgubiti

Nakon §to su me zaposlili, otiSao sam u ured bogatog oca da
bih mu prenio vijesti. Prepri¢ao sam mu svoju reakciju kad sam
saznao da me nece zaposliti. NasmijeSio se i rekao: "Ponckad
najvisSe dobivamo onda kad nemamo S$to izgubiti." Dodao je:
"Vecini ljudi najteze je do¢i do toga 'niSta’. Vecina ljudi radije

se drzi neCeg malog, umjesto da se puste i padnu na to 'nista’.

Cetiri bijedne godine

Ucenje prodaje bilo mi je mnogo teZze od svladavanja letenja.
Zapravo, ¢esto bih pozelio da sam opet u Vijetnamu i da letim
na strojnicarska gnijezda Vijetkonga, umjesto $to hodam
ulicama Honolulua i kucam na vrata. Ja sam u osnovi vrlo
stidljiva osoba. Cak i danas, zabave i druitvena okupljanja vrlo
su mi bolni dogadaji. Zato mi je kucanje na vrata nepoznatih
osoba bilo zastraSujuée svakodnevno iskustvo.

Tijekom dvije godine bio sam najgori prodavac¢ u
Xeroxovom timu. Svaki puta kad bih sreo rukovoditelja
podruznice na hodniku, postidio bih se. Svaki puta kad bih ga
vidio, sjetio bih se govora vijetnamskog heroja kojim sam
dobio posao. Na mojim polugodi$njim revizijama, uvijek me
opominjao kako me zaposlio na povjerenje i kako to povjerenje
polako nestaje.

Napokon, kad mi je prijetio otkaz, nazvao sam bogatog oca i
zamolio ga za sastanak. Tijekom rucka, objasnio sam mu da
nisam uspjesSan. Prodaja mi je iSla loSe, prihodi su mi bili loSi i
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uvijek sam bio pri dnu liste prodavac¢a. "Sto misli§, u ¢emu je
problem?"

Ne doZivljavas neuspjeh dovoljno brzo

Bogati otac nasmijao se na uobicajeni nacin. Smijao se kako
bi mi pokazao da je sve u redu i da sam samo malo zapeo u
procesu ucéenja. "Koliko nenajavljenih posjeta obavi§ na dan?"
upitao me.

"Tri ili Cetiri kad je dobar dan", odgovorio sam. "Veéinu
vremena zaposlen sam u uredu ili se skrivam u nekom kaficu,
skupljajuéi hrabrost da pokucam na sljede¢a vrata. Mrzim
nenajavljene prodajne posjete. Mrzim odbijanje."

"Ne poznajem nikoga tko voli odbijanje ili nenajavljene
prodajne posjete", rekao je bogati otac. "Ali poznajem ljude
koji su naucili kako prevladati strah od odbijanja i strah od
nenajavljenih posjeta. Oni su postali vrlo uspjesni, unatoc
svojim strahovima."

"Kako ¢u onda prestati s neuspjesima?" upitao sam ga.

Bogati otac opet se nasmijao i rekao: "S neuspjesima cées
prestati kad ih bude§ dozivljavao brze."

"Brze?" zacvilio sam. "Zar se $ali§? ZaSto bih morao brze
dozivljavati neuspjeh?"

"Ako ne ucini§ to, ionako necée§ uspjeti", nasmijeSio se
bogati otac. "Gledaj, nalazi§ se usred procesa ucenja. Proces
zahtijeva da napravi§ mnogo pogreSaka i nauci§ ne$to iz njih.
Sto ¢e§ brze grijesiti, brze ¢es zavriiti taj proces i izaéi iz njega.
A mozes$ i dati otkaz. To znaci da je proces ispljunuo tebe."

Bogati otac govorio je isto Sto je rekao i Thomas Edison kad
je opisivao kako je dozivio tisu¢u neuspjeha, prije nego §to je
izumio elektriénu zarulju. Govorio je i ono §to mi je rekao
instruktor voznje kad sam ucio voziti trka¢i automobil velikom
brzinom. Bit njihovih rijeci bila je: ako Zelim brze pro¢i kroz
proces, moram biti spreman brze dozivljavati neuspjeh.
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Neuspjeh u neuspjehu

Nekoliko tjedana slusao sam savjet bogatog oca i trudio se
obaviti $to viSe nenajavljenih posjeta. Kretao sam se od vrata do
vrata velikom brzinom. Problem je bio u tome §to jo§ uvijek
nisam dolazio do osoba s kojima sam trebao razgovarati.
Njihove su tajnice bile vrlo uéinkovite u tome da drze dosadne
prodavace poput mene podalje od svojih Sefova.

Budu¢i da sam bio neuspjeSsan u brzem dozivljavanju
neuspjeha, nazvao sam ga i zamolio za savjet. Nisam uspijevao
¢ak ni u neuspjehu. On se opet nasmijao i rekao: "Zadrzi ovaj
posao i pronadi noéni prodajni posao koji ¢e ti omoguciti da
brze dozivi§ neuspjeh."”

Naravno, cvilio sam i zalio se. Nisam htio raditi no¢u. Bio
sam samac 1 zivio na Havajima. Htio sam se provoditi u no¢nim
klubovima na Waikikiju. Nisam htio prodavati no¢u. Nakon §to
je saslusao moje jadikovke i prituzbe, bogati otac jednostavno
me upitao: "Koliko snazno zeli§ biti poduzetnik? Najvaznija
vjestina poduzetnika je sposobnost prodaje. Ako ne prode$ ovaj
dio procesa, bolje ti je da ostane$ zaposlenik. Tvoj zivot, tvoja
buduénost, tvoj izbor. Moze$§ ne uspjeti sada ili moze§ ne
uspjeti kasnije."

Bila je to stara lekcija. Ve¢ sam je i1 prije ¢uo. Tema se
promijenila - sada se radilo o prodaji - ali lekcija je uvijek bila
ista: zelim li uspjeti, moram biti spreman na neuspjeh.

Budu¢i da mi je neuspjeh ocevog biznisa jo§ uvijek bio na
pameti, znao sam da je lekcija o prodaji osobito vazna. Znao
sam da, zelim li postati poduzetnik u kvadrantu B, moram
nauciti prodavati. No, mrzio sam kucati na vrata. Uzasavao sam
se toga iz dana u dan. Jednog dana, nakon §to sam dobio Cetiri
odgovora "Nismo =zainteresirani" i jedan odgovor "Ako ne
izadete iz mojeg ureda, zvat ¢u policiju", pao sam u dubine
depresije. OtiSao sam kué¢i umjesto da se vratim u ured. Sjedeci
u svom malom stanu na Waikikiju, razmi§ljao sam o tome da
odustanem. Cak sam razmatrao moguénost da se vratim u $kolu
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i zavr$im pravo, ali onda sam legao, popio nekoliko aspirina i ta
me ideja brzo prosla. Bilo je vrijeme da dozivim neuspjeh brze i
na novi nacin.

Besplatan rad

Umjesto da pronadem neki nocni posao, sjetio sam se
savjeta bogatog oca da je posao lakSe naci ako ste spremni
raditi besplatno. Pronasao sam humanitarnu organizaciju koja je
trebala ljude koji ¢e telefonom traziti sponzore. Kad bih otisao s
posla u Xeroxu, iSao bih do gornjeg grada i trazio sponzore od
19:00 do 21:30. Tijekom dva i pol sata, putem telefona,
dozivljavao sam neuspjehe najbrZze §to sam mogao. Umjesto da
napravim tri do sedam posjeta dnevno, ponekad bih u dva i pol
sata obavio preko dvadeset prodajnih poziva. Moja stopa
odbijanja i neuspjeha naglo je porasla. No, §to je zanimljivo,
kako je rasla moja stopa neuspjeha, raslaje i moja stopa uspjeha
u prikupljanju novca. Sto sam vise zvao, postajao sam bolji u
izlazenju na kraj s odbijanjem. Shvatio sam §to funkcionira i
po¢eo mijenjati pristup na temelju odbijanja i uspjeha. Sto sam
brze dozivljavao neuspjehe u humanitarnoj organizaciji, to sam
postajao uspjes$niji u Xeroxu. Ubrzo sam se penjao na listi
prodavaca, umjesto da i dalje budem pri dnu. lako za vedernji
rad nisam bio plaé¢en, moji prihodi svakodnevno su rasli.

Ti dodatni radni sati ¢ak su utjecali i na moju zabavu. Sto
sam viSe odbijanja dozivljavao u humanitarnoj organizaciji,
viSe sam se zabavljao u noénim klubovima Waikikija. Vise me
nije bilo strah pristupati lijepim Zenama u klubovima. Nisam
viSe bio toliko nespretan i nisam se toliko bojao odbijanja.
Ubrzo sam postao glavna faca i Zene su se pocele okupljati oko
mene. Nakon Eetiri godine u muskoj vojnoj Skoli i nakon vise
godina u marincima, bio mi je pravi uzitak biti u drustvu tolikih
lijepih Zena. Bilo je to mnogo bolje nego biti usamljeni
$mokljan za Sankom koji iz daljine zuri u lijepe Zene.

139



Od 22:00 do jedan ujutro, bio sam disko frajer, poput Johna
Travolte iz Groznice subotnje veceri. Cak sam imao bijelo
odijelo, kosulje s dugim ovratnicima, disko ¢izme, i §koljke oko
vrata. Kamo god poSao, hodao sam na taktove pjesme Bee
Geesa "Staying Alive" u glavi. Moje radno vrijeme bilo je
smijeSno, a siguran sam da sam i izgledao smijeSno, ali
djelovalo je. Brzo sam dozivljavao neuspjeh i obavljao domacu
zada¢u na komunikacijskoj razini B - I trokuta.

Neuspjeh se isplati

Tijekom trec¢e i Cetvrte godine u Xeroxu, umjesto da budem
na dnu liste prodavaca, bio sam na vrhu. Zaradivao sam mnogo.
Moji neuspjesi isplatili su se. Tijekom cetvrte godine,
neprekidno sam bio na prvom mjestu prodavaca. Kad sam
dosao do vrha, znao sam da je vrijeme da krenem dalje. Moji
dani $kolovanja u prodaji bili su gotovi. No, nisam znao da me
uspjeh u prodaji vodi prema najve¢em poslovnom neuspjehu u
zivotu.

Cetiri poslovne Skole

Bogati otac objasnio je svom sinu i meni da postoji Cetiri
tipa poslovnih Skola. To su:

1. Tradicionalne poslovne Skole. Te se S$kole nalaze na
priznatim koledzima i fakultetima i nude programe koji donose
titule, poput programa magisterija.

2. Obiteljske poslovne Skole. Mnoge obiteljske tvrtke, poput
tvrtke mog bogatog oca, sjajna su mjesta za poslovno
obrazovanje - ako ste ¢lan takve obitelji.

3. Korporacijske poslovne $kole. Mnoge tvrtke nude interne
programe za mlade studente koji obecavaju. Nakon Sto
diplomiraju, kompanije ih zapos$ljavaju i zatim vode razvoj
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njihove karijere. U mnogim sluéajevima, kompanije ¢e platiti to
Skolovanje, pa cak i osigurati slobodno vrijeme za daljnje
ucenje. Nakon S§to produ formalnu edukaciju, zaposlenici koji
obecavaju Cesto se rotiraju kroz razne odjele kompanije, pa tako
upoznaju cijelu tvrtku i stjeu prakti¢no iskustvo.

4. Uli¢ne poslovne skole. To su Skole koje poduzetnici
pohadaju kad napuste sigurnost Skole, obitelji i korporacijskog
svijeta. U toj se $koli razvija zivotno iskustvo.

Polazak u skolu

Svaka od ovih Skola ima svojih prednosti i nedostataka. Ne
zelim rec¢i da je jedna bolja od druge. U zivotu sam imao srece
da na jedan ili drugi nacin pohadam sve Cetiri $kole.

Tradicionalna poslovna Skola

Dok sam radio za Xerox, pohadao sam vecernju Skolu na
lokalnom sveudilistu, u zelji da magistriram. To je trajalo manje
od godinu dana. Nije to bilo za mene. Instruktori su bili
zaposlenici Skole ili zaposlenici korporacija. Studenti su
uglavnom zeljeli postati dobro placeni, visoko obrazovani
zaposlenici, poput svojih instruktora. Zeljeli su se popeti uz
korporacijske ljestve, a ja sam ih htio izgraditi i posjedovati.
Bila je to razli¢ita kultura s razli¢itim programom i ja sam
otiSao.
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Obiteljska poslovna Skola

Moje prijateljstvo s Mikeom omogucilo mi je da pohadam
obiteljsku poslovnu S$kolu u tvrtkama bogatog oca. To je za
mene bila sjajna Skola, jednostavno zbog toga S§to je trajala
godinama, a bogati otac nije bio samo uspjeSan poduzetnik iz
stvarnog svijeta, nego i odliéan uditel;j.

Korporacijska poslovna Skola

U korporaciji Xerox, pohadao sam jedan od najboljih
korporativnih programa za obuku prodavaca. Ubrzo nakon S§to
sam dobio posao 1974., kompanija mi je platila let prvom
klasom u Leesburg, Virginia, gdje sam proveo dva tjedna u
njihovom pogonu za obuku prodavaca. Bilo je fantasti¢no.
Nakon §to smo dobili teoretsko znanje, odmah smo oti§li na
ulicu da bismo vjezbali ono §to smo nauéili u u¢ionicama. Nasi
Sefovi prodaje bili su sjajni ucitelji 1 mentori. Drzali su nas na
pravom putu, primjenjujuéi teoriju na izazove u stvarnom
svijetu na koje smo nailazili na ulici. Vrijedno smo ucili, ne
samo vjeStine prodaje, nego i o proizvodima i strategijama
nasih konkurenata. U to smo vrijeme imali jedan cilj - da
potu¢emo IBM. Oni su bili vrijedni protivnici i opasni
konkurenti, pa smo znali da se moramo pripremiti za izazov.

Uliéna poslovna Skola

No, za mene je najteza poslovna $kola bila uli¢na poslovna
Skola. Kad sam napustio Xerox i izaSao na ulicu, stvarno sam se
nasao na ulici. Uliéna poslovna Skola bila je stras$na, strogi
ucditelj, koji je teSko davao dobre ocjene. Mnogo sam se puta
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suocavao s najveéim strahovima i uranjao u dubine sumnje u
sebe. No, bila je to i najbolja poslovna Skola. Bilo je to ono §to
mi je bilo potrebno. Umjesto petica i cetvorki, uli¢ne ocjene
mjere se u zaradenim i izgubljenim novcima.

Matura

Godine 1978., "diplomirao" sam na korporacijskoj
poslovnoj skoli Xeroxa i uSao u uli¢nu poslovnu $kolu. Bio je
to emocionalno tezak prijelaz. Iz svijeta putovanja prvom
klasom, lijepih ureda, sigurne place i osiguranih stvari, koje je
placala kompanija, preSao sam u svijet gdje sam sam morao sve
placati, ukljucujuci i spajalice, putovanja, i place i beneficije
drugih ljudi. Prije nego S$to sam napustio korporacijsku
poslovnu $kolu, nisam imao pojma koliko kosSta vodenje tvrtke.
Tijekom dvije godine, da bismo smanjili troSkove, moja dva
partnera ija nismo davali sebi placu. Opet sam radio besplatno i
znao sam zaSto je moj bogati otac inzistirao na tome da njegov
sin 1 ja besplatno radimo za njega. Pripremao nas je za svijet
poduzetnisStva - svijet u kojem svi drugi dobivaju plaée prije
vas... ako uopée dobijete placu.

Lekcija br. 4: Uspjeh otkriva vaSe neuspjehe

Jos jedna lekcija bogatog oca glasi: "Uspjeh otkriva vase
neuspjehe." Drugim rijeCima, vase snage otkrit ¢e vase slabosti.
Ni u ovom slucaju nisam znao na §to misli, sve dok moj biznis
nije postao uspjesan.

Na$§ biznis s najlonskim novc¢anicima za surfere, bio je
uspjesan na dvije od pet razina. Bili smo uspje$ni na razini
komunikacija i na razini proizvoda. Nas trojica godinama smo
se obucavali za uspjeh na tim razinama. Problem je bio u tome
§to smo bili predobro uvjezbani na te dvije razine, a prebrzo
smo postigli preveliki uspjeh. Bilo je to kao da priévrstite
plasti¢no vrtno crijevo na vatrogasni hidrant. Cim je
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medunarodni uspjeh poceo vrsiti pritisak na na$ sustav, na$
cijeli biznis ecksplodirao je. NaSe jake strane propale su
zahvaljujué¢i nasim slabim stranama. NaSe snage otkrile su nase
slabosti. Na§ uspjeh otkrio je naSe neuspjehe. Nismo osnazili
razine pravnih propisa, sustava i protoka novca B - I trokuta.
Pokrili smo ih, ali nismo ih ojacali kako je na$ uspjeh rastao.

Natrag za radni stol za nacrte

Nakon §to je na$ biznis propao, moja dva partnera napustila
su tvrtku. I ja sam htio odustati, ali bogati otac rekao je:
"Ponovno izgradi tvrtku. Bit ¢ée to poslovna $kola na koju si
cekao."

Sljedecih Sest godina, Cesto sam se vra¢ao za radni stol za
nacrte. Svaki neuspjeh bio je sve manje bolan, a oporavak je bio
sve brzi. Svaki puta kad bih dozivio neuspjeh, znao sam na
¢emu moram raditi. Znao sam $to moram prouciti. Vodila me
uli¢na poslovna $kola. Svaki neuspjeh ¢inio me pametnijim i
samopouzdanijim. Svaki neuspjeh pridonio je tome da se sve
manje bojim neuspjeha i da sa sve viSe radosti u¢im ono $to
moram. Svaki neuspjeh bio je izazov, vrata u sljedeéi svijet.
Ako bih bio uspjesan, vrata u sljedeéi svijet otvarala su se. Ako
ne bih uspio i ako bi izazov bio jaci od mene, vrata bi mi se
zalupila u lice. Ako bi mi se vrata zalupila u lice, to je znadilo
da moram postati pametniji. Morao sam vise razmisljati. Morao
sam upotrijebiti svoju kreativnost, da bih pronasao nacin, da
prodem kroz sljede¢a vrata. Na mnogo nacina to je nalikovalo
vremenu kad sam bio uli¢ni prodavaé i kucao na vrata.

Kad me ljudi pitaju kako sam prezivio sve te godine bez
novca, odgovaram im: "Ne znam. Jednostavno sam Zivio iz
dana u dan." Nakon $to su moja prva dva partnera otiSla i kad
su stvari izgledale najmraénije, pojavila su se dva nova
partnera, a jedan od njih bio je moj brat Jon. Donijeli su nesto
novca, ali $to je jo§ vaznije, donijeli su novu vitalnost i nove
vjestine. Jedan od novih partnera, Dave, donio je iskustvo na
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razini sustava. Bio je odlican u proizvodnji. Moj brat Jon bavio
se razinom protoka novca. Bio je odlican u usrecivanju na$ih
vjerovnika i u osiguravanju dobavljada. Takoder smo ukljucili i
novog savjetnika, umirovljenog viSeg kontrolora iz
racunovodstvene tvrtke, da bi nam pomogao pri izlasku iz nasih
problema. Bio je sretan $to moze raditi besplatno jer ga Zena
ionako nije Zeljela kod kuce. Bio je sretan §to moze oti¢i u neki
ured. Vjerujem i to da su mu nasi problemi bili zabavni. Cesto
bi se cerekao dok smo moji partneri i ja jadikovali i stenjali
zbog problema. No, osim §to je radio besplatno i rjeSavao nase
probleme, pomogao nam je i da prikupimo viSe kapitala na
profesionalniji nacin.

Kao $to sam rekao, zZivjeli smo iz dana u dan. Znao sam
samo da se ne zelim vratiti na posao, kao §to je uéinio moj
siromas$ni otac, nakon $to mu je propao posao sa sladoledom.
Na mnogo nacina, moja je filozofija bila: "OtiSao sam
predaleko da bih se vratio."

Bogati otac bio je u pravu. Bila je to najbolja desetogodisnja
poslovna Skola koju sam mogao pohadati. Po¢eo sam u Xeroxu
1974., a do 1984. napokon sam izgradio uspjesan biznis. Bio je
to desetogodi$nji proces izgradnje, neuspjeha, ispravljanja
pogreSaka, ponovne izgradnje i neuspjeha. Za mene, bio je to
najbolji nacin za u¢enje. Cesto sam se osjeéao kao da gradim
trka¢i automobil, a ne tvrtku. Na§ tim radio bi na njemu,
izvezao ga na trkaliSte, pritisnuo gas, tada bi eksplodirao motor
ili hidraulika i opet smo se vraéali u radionicu.

Sustav sustava

Po mnogo toga, izgradnja tvrtke je poput konstruiranja
automobila. Automobil je sustav sustava. Sastoji se od
elektri¢nog sustava, sustava goriva, sustava kodénica,
hidrauli¢nog sustava i tako dalje. Ako se jedan sustav pokvari,
automobil ne moze voziti ili postaje nesiguran.
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I ljudsko tijelo je sustav sustava. Imamo krvozilni sustav,
di$ni sustav, probavni sustav, sustav kostura, i tako dalje. Ako
se jedan od tih sustava pokvari i tijelo se moze pokvariti.

Po mnogo toga, u¢enje poduzetniStva je poput Skolovanja za
automehanicara ili lijecnika. Kao S§to ¢e lije¢nik gledati
rendgensku sliku ili testove krvi, poduzetnik ¢e pogledati B - I
trokut da bi procijenio opée zdravlje i vitalnost svoje tvrtke.

Nakon §to smo nekoliko puta nanovo gradili moj biznis s
najlonskim novc¢anicima, bilo nam je mnogo lakSe sve
izanalizirati. Danas viSe ne osje¢am strah, nego uzbudenje.
Danas, umjesto velikih rizika, vidim velike moguénosti. Danas
znam da, izgubim li opet sve, mogu krenuti ispocetka. Zato mi
je prolazak kroz sve cetiri poslovne Skole, uz stjecanje
akademskog znanja i Zivotnog iskustva, bio tako sjajno
obrazovanje.

Sto je vainije?

Cesto me pitaju: "Sto je vaznije za poduzetnika, akademsko
znanje ili zivotno iskustvo?" Danas odgovaram: vazno je oboje.
Da biste postali uspje$an poduzetnik, vi i va§ tim morate imati i
akademsko znanje i zivotno iskustvo. Kad pogledate B - I
trokut, mozete vidjeti zaSto, lako svih pet razina zahtijeva
zivotno iskustvo, pravni propisi i protok novca stvarno
zahtijevaju profesionalce obrazovane u §koli. Za pravnu razinu
oCito vam je potreban odvjetnik, a za razinu protoka novca htjet
¢ete raCunovodu, po mogucénosti ovlastenog. Koliko god to
zvucalo jednostavno, iznenadili biste se koliko me ljudi pita
kako bi mogli izgraditi biznis bez racunovode ili odvjetnika u
svom timu.
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Osjeéaj za tim

Poduzetnik mora poznavati razliku izmedu akademskog
znanja i zivotnog iskustva. Sto je jo§ vaznije, mora posjedovati
osjecaj za tim, Sto zna¢i da mora pronaci najbolju kombinaciju
ljudi koju zahtijeva predstojec¢i zadatak. Za pobjedu u biznisu
presudan je osjecaj za tim.

U uspjeSnici Jima Collinsa Dobro i sjajno (HarperCollins,
2001.), autor govori o potrebi da u timu imate prave ljude, kao 1
potrebi da budu rasporedeni na prava mjesta. Vazno je da imate
tim sa svim potrebnim talentima za sve poslove u B - I trokutu.
Jim naglasava da je jo$ vaznije izbaciti pogreSne ljude iz tima.

Tri velike pogreske

Kad se radi o profesionalcima u pravu i racunovodstvu,
primijetio sam tri osnovne pogreSke koje rade poduzetnici:

1. Poduzetnik nema i ne trazi odgovarajuc¢i pravni i
rac¢unovodstveni savjet, prije nego Sto pokrene biznis.

2. Poduzetnik pretjerano sluSa svojeg racunovodu ili
odvjetnika. Cesto bih pitao poduzetnika tko vodi biznis, on,
racunovoda ili odvjetnik? Uvijek imajte na umu - iako su oni
pametniji od vas u nekim podrucjima, vi plac¢ate njihove racune.
Vi morate odluciti o smjeru svog biznisa.

3. Poduzetnik ima racunovodu ili odvjetnika koji nije dio
poduzetnikovog tima. To ne znaéi da ih morate zaposliti na
puno radno vrijeme. To samo znaéi da im morate vjerovati. Oni
moraju znati sve i moraju zeljeti znati sve. Morate biti intimni s
njima. Bogati otac govorio je: "Honorarni racunovoda ili
odvjetnik je kao da ima§ honorarnog supruga ili suprugu."”
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Razlika izmedu akademskog znanja i Zivotnog
iskustva

A-mislilac C-mislilac
Analiticke vjestine/ Kreativan mislilac/
kriticni mislilac fleksibilna logika
T-mislilac P-mislilac
Tehnicke vjestine/ Vjestine s ljudima/
stru¢nost osobno vodstvo

S lijeve strane, nalaze se znacajke koje opéenito povezujemo
s ljudima koji posjeduju akademsko znanje. S desne strane,
nalaze se znacajke koje povezujemo s ljudima sa Zivotnim
iskustvom. Moj bogati otac govorio je: "Ako se zeli§ razvijati
kao poduzetnik, mora$§ razvijati sva Cetiri podrucja."

Opet ¢u se vratiti na te karakteristike i sa svakim primjerom
bit ¢e vam sve jasnije. No za sada ¢u ukratko objasniti svaku od
njih.

A-mislilac: Svi poznajemo ljude sa sjajnim analitickim
vjeStinama. Uzivali su u rjeSavanju matematickih zadataka u
Skoli. Kad biste ponudili neku novu ideju, vjerojatno su bili
kritiéni ili cini¢ni prema njoj, a ne otvoreni. Umjesto da brzo
donose odluke, obi¢no dugo razmis$ljaju i analiziraju situaciju,
prije nego Sto donesu odluku. Prije donoSenja odluke zamolit ¢e
vas da im date viSe podataka.

C-mislilac: Svi poznajemo ljude koji su kreativni umjetnici.
To ne zna¢i da moraju biti slikari - samo da su kreativni. Oni
mogu biti i racdunovode i odvjetnici. Vole sagledati cjelovitu
sliku. Razmis$ljaju izvan okvira. C-mislioci ¢esto izluduju
A-mislioce. Fleksibilna logika znaci da su fleksibilni u onome
§to za njih ima smisla. Primjerice, kad ja kazem: "Mogu zaraditi
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viSe novca kad se trziSte ru$i", C-mislioci ¢e lakSe shvatiti
logiku toga od A-mislioca. Drugim rije¢ima, C-mislioci mogu
uzeti nesto nelogi¢no i to uklopiti u svoju logiku. Njihov je um
otvoreniji. A-mislioci ¢esto odbacuju sve ono $to se ne uklapa u
njihov nadin razmis$ljanja.

T-mislilac: Svi poznajemo ljude koji su carobnjaci za
tehniku. To su mozda racunalni stru¢njaci koji govore jezik koji
postoji samo na Marsu ili mozda fanati¢ni mehanicari koji
misle da svatko zna popraviti mjenja¢. T-mislioci Cesto su
izravna suprotnost P-misliocima Zasto? Zato §to se T-mislioci
najbolje osjeéaju s ljudima koji jednako uzivaju u tehnici kao i
oni. Odlaze na radunalne konvencije kako bi upoznali druge
racunalne Strebere. Izlaze u prodavaonice auto dijelova kako bi
upoznali nekoga s kim mogu razgovarati.

P-mislilac: U srednjoj $koli, najbolji P-mislioci ¢esto su bili
izabrani u uceni¢ke organizacije ili su proglaSavani
najpopularnijima. Ti su ljudi u stanju zapodjenuti razgovor sa
svima, za razliku od T-mislioca. Na zabavama, P-mislioci su
zvijezde. Svi ih pozivaju zato $to oni Cine zabave zabavnima. U
poslovnom svijetu, osoblje i zaposlenici vole takve ljude. Sve
¢e uliniti za P-mislioca. U poslu, P-mislioci mogu biti sjajni
vode ako posjeduju i potrebne poslovne vjestine. Kad oni
govore, ljudi ih slusaju.

Razlicit mislilac, razlicit poduzetnik

Kao $to ste mozda veé¢ pogodili, svakog od ovih tipova
mislioca, privuéi ¢e razli¢iti tipovi poduzetnistva. Primjerice,
fanatiéni mehaniéar - T-mislilac - mozda ¢e uzivati u otvaranju
prodavaonice automobilskih dijelova. Odvjetnik - A-mislilac -
mozda ¢e otvoriti odvjetnicki ured. Lije¢nik - C-mislilac -
mozda e pozeljeti postati estetski kirurg, a P-mislilac moze
postati profesionalni politi¢ar, koji se uvijek natjece za neki
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polozaj. Oni mogu postati i propovjednici u crkvi ili zabavljaéi,
koji dobivaju novac da bi bili u srediStu paznje.

Sva Cetiri su vaZna

Bogati otac rekao je: "Sva Cetiri tipa mislioca vazna su za
tvrtku. Male tvrtke ostaju male ili propadaju zato §to im
nedostaje jedan ili viSe od ovih tipova mislioca." Jedan od
razloga zbog kojih je propao moj biznis s najlonskim
nov¢anicima za surfere, bio je taj $to smo bili vrlo jaki u C i P
kategorijama, a vrlo slabi u A i T kategorijama.

Mnogi samozaposleni poduzetnici vrlo su jaki u A ili T
kategorijama. Netko moze biti sjajan odvjetnik u A kategoriji ili
odlican elektricar u T kategoriji. Ti su ljudi vrlo pametni i
struénjaci na jednom podruéju trzista i najbolje funkcioniraju
sami. Mozda imaju problema s rastom zato §to su slabi u C ili P
kategoriji.

U svijetu investiranja, osoba A ili osoba T investirat ¢ée
druk¢ije od osobe C ili P. Osobe A i T Zele preciznu formulu
koju mogu slijediti. Oni zele vidjeti brojke i neprekidno ih
analizirati. Investitori C ili P viSe su zainteresirani za egzoti¢ne
detalje ili Zele znati tko su drugi igraci. Uodite rije¢ igraci -
P-misliocima u jednadzbi investiranja vazni su ljudi.

Kad drzim teCajeve o investiranju, ljudi me cesto pitaju:
"Recite mi $to da ¢inim. Koju ste formulu slijedili?" Kad ¢ujem
takva pitanja, znam da se vjerojatno radi o A ili T misliocima.
Izluduje ih kad im odgovaram: "Jednostavno smo stvorili
investiciju. Nasli smo se s grupom ljudi, sastavili posao i
zaradili mnogo novca." To ih izluduje zato §to se na$§ nacin
investiranja ne uklapa u njihov sustav logike. A-misliocima i
T-misliocima lako je slijediti formulu poput ove: "Stedi novac,
izadi iz dugova, investiraj dugoroc¢no i u razliite stvari." To
ispunjava njihovu potrebu za logi¢nom formulom u
investiranju, iako to i nije najbolja formula za investiranje.
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Moje formule mogu ih isfrustrirati, jer njihovi umovi mozda ne
dopustaju fleksibilnu logiku.

Savjet bogatog oca

Bogati otac brinuo je kako ¢u postati poduzetnik buduéi da
sam slab u sve Cetiri kategorije. Nisam bio jak A, T, P niti C
mislilac. Rekao je: "Mora§ pronaci jednu kategoriju i postati
dobar u njoj."

Na svom notesu napisao je pet poslova iz B - I trokuta:

Proizvod
Pravni propisi
Sustavi
Komunikacije
Protok novca

Tada je rekao: "Mislim da nemas realnih izgleda na pravnoj
razini, razini sustava i na razini protoka novca u B - I trokutu.
Nisi bio uspjeSsan u Skoli, a vjerojatno nikada ni nece§ biti.
Mislim da se neée$ vratiti u Skolu i postati odvjetnik,
radunovoda ili inzenjer. To znaci da ti preostaju razina
proizvoda i komunikacija. Izaberi jednu i ostatak zivota posveti
tome da bude§ najbolji na toj razini." Tako sam odlucio
napustiti marince i zaposliti se u korporaciji Xerox. Godine
1974., zaklju¢io sam da ¢u najbolje izglede za uspjeh kao
poduzetnik imati ako postanem stru¢njak za komuniciranje s
ljudima. Nisam bio bogomdani P-mislilac, ali zakljuc¢io sam da
je to kategorija u kojoj sam spreman uciti do kraja zivota.

Danas jako postujem ljude s akademskim znanjem, ljude
koji su kreativni i koji mogu dizajnirati proizvode, i pravne
struénjake koji su zivot posvetili pravu, kao i inZenjere koji su
stru¢njaci na podrucju sustava. Jako poStujem pametne
racunovode koji znaju kako pratiti smjer iz kojeg pritjece
novac.
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Zasto postati strucnjak na samo jednoj razini?

Kad sam upitao bogatog oca zaSto bih trebao postati
stru¢njak na jednoj razini, odgovorio je: "Ako zeli§ imati
najbolji tim pokraj sebe i ti moras biti najbolji u neCemu. Ako si
osrednji u komunikaciji, nikad neces§ trebati najbolje
odvjetnike, inzenjere, dizajnere niti raéunovode. Trebat ces
samo one osrednje jer si i ti osrednji."

Struénjak za sve razine

Neki samozaposleni ljudi ne uspijevaju ostvariti onakav
uspjeh kakav bi mogli zato §to smatraju da moraju biti
struénjaci na svih pet razina. Oni su Cesto pametni i dobri na
svih pet razina, ali mozda nisu jednako jaki na svakoj od njih.
Mozda zato ostaju u kvadrantu S. Ako zelite uspjeti u B
kvadrantu, morate biti najbolji na jednoj od razina, a zatim se
okruziti timom stru¢njaka koji ¢e popuniti ostale razine.

Svladavsi svoju stidljivost, rekao bih da sam postao prili¢no
dobar u prodaji, marketingu, pisanju, drzanju govora i stvaranju
informacijskih proizvoda. Da nisam imao godine obuke na
komunikacijskoj razini i da nisam razvijao svoje sposobnosti
P-razmisljanja, sumnjam da bi kompanija Bogatog oca postala
ovako uspjesna.

Danas, kompanija Bogatog oca ima snazan tim za
dizajniranje proizvoda, agresivne i pametne pravnicke timove i
utvrdene sustave medunarodne distribucije, kao 1 interne
sustave, sustave marketins§ke komunikacije diljem svijeta i
vrhunski ra¢unovodstveni tim koji odrzava protok novca. Kao
tvrtka, diljem svijeta imamo tisuce ljudi koji rade za nas ili nase
proizvode. Da parafraziram staru izreku, kompanija Bogatog
oca postigla je uspjeh preko noé¢i, ali za to su joj bile potrebne
godine.
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Prije nego Sto date otkaz

Uli¢na poslovna $kola je vrlo teska Skola. Jo§ se uvijek
sjecam kako sam lutao New Yorkom, gotovo bez novca,
kucajuéi na vrata i nadajuéi se da ¢u pronaci nekoga tko ¢e recéi
"da" mojim najlonskim novéanicima. Volim New York, ali
oduvijek sam znao da moze biti vrlo okrutan ako ste siromasni,
neuspjesni i nepoznati.

lako se uredi kompanije Bogatog oca nalaze u Scottsdaleu,
Arizona, pogoni tvrtke nalaze se i u New Yorku i u drugim
gradovima diljem svijeta. Uzbudljivo je imati pristup uredima
nekih od najmoc¢nijih kompanija svijeta, poput Time Warnera,
Viacoma, American Expressa, ABC-a, NBC-a, CBS-a,
Fortunea, magazina Businessweek, magazina Forbes, New York
Timesa, New York Posta i CNN-a. Jo§ je uzbudljivije poslovati
s njima ili im predlagati suradnju. No, koliko smo god bili
uspjesni tijekom posljednjih osam godina, uvijek ¢u pamtiti
ulice New Yorka, i to kako grad moze biti hladan ako neka od
razina B - I trokuta nije dovoljno jaka.

Prije nego Sto date otkaz, morate biti svjesni da vam je
viastiti razvoj najvazniji posao. Ako se posvetite tome da
postanete veliki poduzetnik, bit ¢e vam lakSe pronaci sjajne
ljude koji ¢e postati ¢lanovi vaseg tima. Ako uspijete sastaviti
sjajan tim, bit ¢e vam lakSe ostvariti uspjeh, gdje god se
nalazili. Dakle, nije stvar u tome koja je vrsta znanja vaZznija.
Zapamtite, vrlo je vazno nauciti najviSe $to mozete, i u smislu
akademskog znanja i u smislu zivotnog iskustva.
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SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 4: Uspjeh razotkriva vaSe neuspjehe

Kao §to je objasnio Robert, bogati otac opisao je Ccetiri
razli¢ita tipa poslovnih Skola. To su:
1 .Tradicionalna poslovna §kola
2.0biteljska poslovna skola
3. Korporacijska poslovna $kola
4.Uli¢na poslovna skola

Iako te sve cetiri §kole mogu pruziti vrijednu obuku, kao Sto
je vidljivo iz Robertovog slucaja, morate li imate sve Cetiri da
biste uspjeli kao poduzetnik? Odgovor glasi: "Ovisi". lako sve
Cetiri daju vrijedno obrazovanje i obuku, one nisu preduvjet za
uspjeh. No, kako bismo mogli uspjeti bez njih?

Ako nemate iskustva s tradicionalnom poslovnom Skolom,
ipak mozete stjecati obrazovanje preko alternativnih metoda.
Javni koledzi nude poslovne i poduzetnicke programe. Male
poslovne udruge nude seminare, a lokalne organizacije nude
poduzetnicima i seminare i usluge mentora.

Postoje mnoge knjige i web stranice koje mogu podrzati
zelju poduzetnika za obrazovanjem.

USREDOTOCITE SE NA PET POSLOVA B - I TROKUTA

Bez tradicionalnog obrazovanja u poslovnoj skoli,
pronalazenje i koriStenje tih drugih resursa moze ubrzati vas put
prema uspjehu. UsredotoCivS§i se na edukaciju potrebnu za
razvoj vjeStina za pet poslova u B - I trokutu, mozete se bolje
pripremiti za izgradnju tima koji vas moze podrzavati.
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POSTANITE STRUCNJAK ZA JEDAN POSAO

Kao $§to je bogati otac savjetovao Robertu, mozda biste
mogli razmisliti o tome da usredotoéite svoje napore na to
dapostanete stru¢njak u jednom od pet poslova. Mozda cete se,
poput Roberta, usredotoéiti na razinu komunikacija. Opcenito
govore¢i, poduzetnik ¢e biti najstrastveniji i najuéinkovitiji
prodavaé u svojoj kompaniji. Sposobnost prodavanja je klju¢na
za uvjeravanje investitora da ulazu u vasu kompaniju, kao i za
prodaju proizvoda vase kompanije kupcima. Kao §to savjetuju i
bogati otac i Robert, sposobnost prodavanja vrlo je vazna
poslovna vjestina za poduzetnika.

STRUCNI SAVJETNICI

Kao $to smo rekli mnogo puta, iskustvo i obrazovanje svojih
savjetnika mozete iskoristiti kako biste popunili podrucja u
kojima ste mozda slabi. Primjerice, tijekom godina koje sam
radila u javnom raCunovodstvu, susretala sam se s mnogim
uspje$nim kompanijama, kao i s mnogim kompanijama koje
nisu bile tako uspjeSne. To iskustvo, u kombinaciji s mojim
obrazovanjem ovlastenog javnog racunovode, bilo mi je od
neprocjenjive vrijednosti u poslovima koje sam pokretala
tijekom posljednjih 25 godina. Va$ racunovoda mozda ¢e vama
i vaSem biznisu moc¢i pruziti takvu strucnost.

Pronadite i zaposlite dobre savjetnike, a onda ih slusajte.
Ispitujte ih koliko Zzelite - ta su pitanja kljuéna za to da
savjetnik tijekom savjetovanja u obzir uzme sve vazZne
probleme. Pri donoSenju odluke, uzmite u obzir te savjete.
Jedna od pogreSaka koju poduzetnici Cine jest da ignoriraju
savjete koji im se ne svidaju. Nema smisla skupo platiti savjet,
a onda ga ignorirati. Mozda necéete uvijek poslusati savjet, ali
trebali biste ga uzeti u obzir. Na kraju, donosSenje odluke vas je
posao - ali posao savjetnika je da odluka koju donesete bude
donesena na temelju informacija. Va$§ posao kao poduzetnika
jest da odlucite hocete li riskirati ili ne. Posao savjetnika je da
vam objasni o kakvom se riziku radi.
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Takoder vam preporu¢am da redovno okupljate svoje
savjetnike na seansama "mozgovne oluje", tj. sastancima
predlaganja ideja. Iako to mozda izgleda ocito, mnogi vlasnici
tvrtki razgovaraju sa svojim savjetnicima pojedinacno. Najbolji
nacin da iskoristite obrazovanje i iskustvo svojih savjetnika jest
da ih okupite i naucite kako svaki od njih pristupa prilikama ili
izazovima i kako se nabacuju idejama. Na kraju, vi ¢ete od toga
imati mnogo viSe koristi. Vi ste voda i snosite krajnju
odgovornost za svoju kompaniju.

ZIVOTNO ISKUSTVO

Unato¢ mom obrazovanju i iskustvu u javnom
racunovodstvu, ipak sam jo§ mnogo toga morala nauciti iz
poslovnog iskustva u stvarnom svijetu. Da biste shvatili koliko
toga treba znati o izgradnji i vodenju uspjesne tvrtke, najbolje
je uciti na vlastitim pogreSkama. Tad shvatite koliko je vazno
okupiti dobar tim. Kao S$to je rekao bogati otac: "Nije stvar
samo u tome $to zna$, nego i u tome koga poznajes." Kad se
susretnete s problemom u poslu, veliko je olakSanje znati kome
se mozete trenutno obratiti za pomoé¢. UspjesSne tvrtke
sutrasnjice gradit ¢e se kroz suradnju.

OSJECAJ ZA TIM

Kombinacija akademskog znanja i zivotnog iskustva pomoc¢i
¢e vam u izgradnji uspjeSnog biznisa. No, prava formula za
uspjeh je "osjecaj za tim". Tu se kombinira akademsko znanje i
zivotno iskustvo cijelog vaSeg tima. Zajednicko obrazovanje i
iskustvo vaseg tima zacijelo ¢e pokrenuti vaSu tvrtku u pravom
smjeru.
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Poduzetnicka lekcija br. 5
Bogatog oca

Proces je vazniji od cilja
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Peto poglavije

Novac govori

Uspjeh?

"Bili smo bogati tijekom Sest mjeseci”, rekoh ja. "Novac je
pritjecao, a tada se krov urus$io."

"Pa, barem ste bili milijunasi, makar i na samo $est mjeseci",
re¢e bogati otac, smijuci se. "Mnogi ljudi nikada neée znati $to
znaéi biti bogat."

"Da, ali sada sam financijski uniSten", cvilio sam. "Sest
mjeseci uspjeha i godine u kojima ¢u to otplaéivati."

"Barem si okusio dobar zivot." Bogati otac se nasmijesio,
trude¢i se da me oraspolozi. "Veéina ljudi nikada neée saznati
kakav je osjecaj izgraditi medunarodnu tvrtku i postici
medunarodni uspjeh. Vecina ljudi nikada neée znati kako je to
kad ti se novac slijeva kroz vrata."

"Veéina ljudi neée nikada znati ni to kakav je osjecaj
propasti na medunarodnoj razini, dok novac istjeCe kroz vrata",
rekoh ja i sam se smijudi.

"Zasto se onda smije$?" upita me bogati otac.
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"Zapravo, ne znam", odgovorio sam. "Valjda se smijem zato
§to ovo iskustvo ne bih mijenjao ni za S$to, koliko god bilo
bolno. Kao $to si rekao, bacio sam pogled na druk¢iji svijet,
svijet koji ¢e malobrojni ikada vidjeti, svijet koji bih ja volio
opet vidjeti. Neko je vrijeme sve bilo tako uzbudljivo."

Bogati otac naslonio se u svom stolcu. Dugo je sjedio tamo,
u ti§ini razmisljaju¢i o svom Zzivotu, o dobivenim i izgubljenim
bitkama. Napokon se trgnuo i rekao: "Vecina ljudi juri od kuce
na posao trazeéi sigurnost u ovom svijetu. Za mnoge ljude,
posao i dom mjesta su na kojima se skrivaju od grube stvarnosti
natjecateljskog svijeta. Sve Sto Zele je sigurna placa i mjesto
koje mogu zvati domom, a koje nije dom." Bogati otac zastane,
pa doda: "A neki ljudi traze nesto drugo."

"Misli§, nesto viSe od sigurnosti i novca?" upitao sam ga.

Sa zamiSljenim pogledom u o¢ima bogati otac rece: "Da. Da
sam htio samo siguran posao i pla¢u i dom izvan svog doma,
nikada ne bih postao poduzetnik."

"A Sto si ti trazio?" upitao sam ga. "Osim sigurnosti i
novca?"

"Druk¢€iji svijet... drukéiji nacin Zivota. Kao Sto zna§, moja
je obitelj bila vrlo siromasna. Htio sam viSe od samog novca.
Htio sam vise od velike kuce i lijepih automobila. Htio sam
zivot kakvim Zzivi vrlo mali broj ljudi. Znao sam da su izgledi za
neuspjeh mnogo veéi od izgleda za uspjeh. Znao sam da
poduzetni¢ki zivot nosi uspone i padove. Kao i svi ostali,
brinuo sam zbog tih uspona i padova. No, pomisao na druk¢iju
razinu zivota ucinila je da mi se rizik ¢ini isplativim. Nije bila
stvar samo u zaradivanju novca, nego u zivotnoj pustolovini."
Bogati otac zastao je na jedan dugi trenutak, utonuvsi u svoje
misli.

Napokon je nastavio: "Kad moj zivot zavrSi, znam da ce
usponi 1 padovi postati samo sjecanja na jednu veliku
pustolovinu, na dobivene i izgubljene poslove, stecene i
izgubljene prijatelje, zaraden i izgubljen novac. Bit ¢e to
sjeCanja na potpune strance koji ti dolaze na vrata, samo kako
bi ti se pridruzili u sljede¢oj pustolovini i koji izlaze kroz ta
vrata kad pustolovina zavrSi. A na tom putu covjek mozda i
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pronade to mjesto, mjesto na kojem stvarno postoje kvaliteta i
ljepota za koje u dubini srca zna da postoje, za koje sanja da ¢e
se ostvariti."

"Jesi li ti pronasao svoje mjesto?" upitao sam ga.

Bogati otac jednostavno je kimnuo glavom i zadovoljno se
nasmijesio.

Pogled, u buducinost

Nakon toga, viSe si nismo imali §to za reé¢i. Znao sam §to
moram uéiniti. Morao sam razgovarati s vjerovnicima, popraviti
i nanovo izgraditi biznis. Jo§ uvijek sam imao mnogo toga za
nauliti, pa sam znao da je vrijeme da se vratim na posao.
Pokupio sam svoje stvari, rukovao se s bogatim ocem i krenuo
prema vratima.

"Jo§ nesto", rekao je bogati otac.

Okrenuo sam se na vratima i upitao ga: "Sto?"

"Zna$ onih Sest mjeseci kad si bio na vrhu svijeta?"

"Da", odgovorio sam.

"To je bio pogled u tvoju buduénost.”

"Pogled?" ponovio sam. "Kako to misli§? Pogled u kakvu
buduénost?"

"U 1974., kad si odlucio slijediti moj savjet, a ne savjet svog
oca, krenuo si na putovanje, zapoCeo proces. Proces ima
pocetak i kraj. Mozda ¢e trajati godinama, ali ima kraj.
Iznenada, ovi problemi u kojima se nalazi§ prestat ¢e 1 pocet Ce
novi zivot i novi proces. Pobijedit ¢e$ ako ostane§ vjeran tom
procesu. Tijekom ovog procesa suocit ¢ée§ se jo§ s mnogim
izazovima i naucit ¢e§ jo§ mnoge lekcije. Proces te testira, kao
Sto te i uci. Ako prodes test i naucis lekciju, prelazi$ na sljedeci
proces. Ako padne$ na testu i odustane§, umjesto da ponovno
izade§ na test, proces te ispljune. Tih Sest mjeseci dobrog Zivota
dalo ti je pogled u buducnost, pogled u svijet koji trazis, svijet
koji te ¢eka. To je pogled u buduénost i poruka: 'Nastavi. Na
pravom si putu.' To ti daje hrabrost da se suoci§ s procesom
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koji slijedi, i motivaciju da nastavi§ dalje, da nastavi§ s
ucenjem."

"A kako to zna$§?" upitao sam ga. "Jesi li i ti dobio pogled u
buduc¢nost kad ti je bilo potrebno?"

I opet, bogati otac jednostavno je kimnuo i nasmijesio se.

Desetogodisnji  proces

Lekcija bogatog oca o procesu pokazala se vrlo vaznom za
moj zivot. Kad se osvrnem unatrag, ¢ini se da se moji osobni
procesi krec¢u u ciklusima od otprilike deset godina, pri ¢emu je
svaki desetogodisnji ciklus drugi proces. Primjerice:

1. 0d 1974. do 1984.: Proces ucenja. U tom sam razdoblju
uéio poduzetnicke vjestine u stvarnom svijetu. Dani u ucionici
zavr$ili su 1 sada me poducavala uli¢na poslovna Skola. Pravio
sam velike greSke jednostavno zato §to sam imao mnogo toga
za nauciti. Tijekom tog razdoblja, vjezbao sam svoje
poduzetni¢ke vjestine gradeé¢i kompaniju koja je proizvodila
najlonske novcanike na Dalekom istoku i prodavala ih diljem
svijeta. Takoder smo dizajnirali proizvode za rock bendove
poput Duran Durana, Van Halena, Judas Priesta, Pink Floyda i
Boy Georgea. U to sam vrijeme ucio najviSe $to sam mogao o
svim razinama B - I trokuta. To je bila poslovna Skola stvarnog
svijeta, o kojoj sam pricao u ranijem dijelu knjige.

2. Od 1984. do 1994.: Proces zaradivanja. U tom sam
razdoblju poc¢eo mnogo zaradivati i stvarati temelje bogatstva.
Lekcije koje sam naucio na pogreskama pocele su se isplacivati
u vidu novca. Investiranje tog novca u nekretnine omogucilo je
Kim i meni da stvorimo temelj sredstava, koja su generirala
pasivni prihod, kao i dodatno iskustvo investitora u nekretnine.
Tijekom tog razdoblja slijedio sam svoju strast - poducavao
sam poduzetniStvo i investirao. NaSa kompanija stvorila je
tecajeve pod nazivom Poslovna Skola za poduzetnike i
Poslovna Skola za investitore. U tom trenutku, kombinirao sam
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profesiju svog siromasnog oca, poducavanje, s lekcijama svog
bogatog oca o biznisu i investiranju. Bilo je to i vrijeme
unapredivanja mojih vjeStina na razini komunikacije B - I
trokuta: ucio sam poducavati na nacine koji su se jako
razlikovali od tradicionalnih metoda poducavanja. Kao §to sam
opisao u prethodnom poglavlju, morao sam odluciti na kojoj
razini zelim postati stru¢njak. Nakon Sto sam naucio osnove
svih pet razina, odlu¢io sam da svoje vjeStine najbolje mogu
razviti na razini komunikacija. Kad bih na toj razini postao
najbolji §to mogu biti, imao bih bolje izglede za privladenje
¢lanova tima viSeg kalibra na drugim razinama.

3. 0d 1994. do 2004.: Proces vracanja. Nakon §to smo Kim
ija zaradili dovoljno novca da prezivimo bez rada, znao sam da
je vrijeme za vracanje. Prodavsi na§ edukativni biznis, odvojio
sam vrijeme kako bih osmislio biznis, koji bi lekcije mog
bogatog oca mogao prenijeti vecem broju ljudi, po nizim
cijenama. To je bio koncept kompanije Bogatog oca. Umjesto
da poducavam ljude putem seminara, koji su u to vrijeme
kostali 5000 dolara, odluc¢io sam stvoriti igru PROTOK
NOVCA. Tijekom tog razdoblja, moj fokus preselio se sa
zaradivanja na pitanje: "Kako mogu sluziti ve¢em broju ljudi?"
Ironi¢no je to Sto sam viSe novca zaradio fokusirajuéi se na to
da sluzim ve¢em broju ljudi nego Sto sam zaradio kad sam bio
fokusiran na zaradivanje. Godine 2004., Kim, Sharon, i ja
zakljucili smo daje na§ biznis doSao do razine na kojoj moramo
ukljuciti novo rukovodstvo kako bismo ga odveli na visu razinu
- a biznis ¢e se jo§ dugo razvijati. Na$ posao poduzetnika gotov

je.
Ovi desetogodi$nji ciklusi nisu bili planirani. Cinilo se da se

stvari tako dogadaju. Tek kad sam pogledao unatrag, prepoznao
sam desetogodi$nje obrasce.
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Hvatanje koraka s bududénos$éu

Danas zivim zivotom na koji sam bacio pogled 1978. Proces
je ispunio svoje obecanje.

Tko Zeli biti milijunas?

Lekcija br. 5: Proces je vazniji od cilja.

Vecina nas Cula je da je vazno postaviti ciljeve. No, bogati
otac imao je drukcije miSljenje o ciljevima. Rekao je: "Ciljevi
su vazni, ali proces ostvarenja cilja daleko je vazniji od samog
cilja." Objasnio bi to rije¢ima: "Ako upita$ ljude 'Tko Zeli biti
milijunas?', veéina ¢e podi¢i ruku. To znaéi da je svima njima
cilj postati milijuna$, ali sada moraju izabrati proces kojim ¢e to
posti¢i. Postoje mnogi naCini na koje osoba moze ostvariti svoj
cilj da postane milijunag."

Razni procesi putem kojih se moZe postati
milijunas

Bogati otac rekao je: "Razlog zbog kojeg je proces vazniji
od cilja jest taj Sto proces odreduje tko ¢e$ postati dok
ostvaruje$ svoj cilj. Evo nekih primjera za to:

1.Moze$ se obogatiti tako da naslijedi§ novac. No, veéina ljudi
zna hoée li naslijediti novac ili ne - a priliéno je teSsko
pronaéi bogata$a koji bi te bio voljan posvojiti.

2. Moze§ se obogatiti tako da se ozeni§ radi novca. Problem je
u tome $to svi znaju tko si i §to postao na taj nacin. Toje
najstarije zanimanje na svijetu.

3. Mozes§ se obogatiti $krto$¢u. Problem je u tome Sto ces, ako
se obogati$ Skrtoséu, na kraju procesajo$ uvijek biti Skrt - a
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svijet mrzi Skrte bogataSe. Zapravo, skrti bogatasi stvorili su
bogatasima losu reputaciju.

. Mozes$ se obogatiti tako $to ¢eS postati lopov. Problem je u
tome $to si na kraju bogati lopov s prijateljima lopovima.
Postenim bogatasima ne svidaju se bogatasi lopovi.

. Moze$ se obogatiti tako $to ¢e§ imati sre¢e. Postoje mnogi
nacini da se obogati§ pomocu sre¢e. Moze$ se roditi sa
sjajnim talentom, poput mnogih sportasa i glumaca; mozes
dobiti na lotu; moze§ se roditi bogat ili se moze§ naci na
pravom mjestu u pravo vrijeme. Problem je u tome §to ¢es,
izgubi$ 1i novac, opet morati racunati na sre¢u da bi ga
vratio.

. Mozes se obogatiti postavs§i pametan poduzetnik. Da bi
postao bogat poduzetnik, mora§ postati pametan
poduzetnik. Ovaj proces bogacenja svida mi se zato §to od
tebe zahtijeva da postane§ pametan, a puno je vaznije
postati pametan nego zaraditi novac. Ako izgubi$ novac,
ovaj proces naucit ¢e te kako ga vratiti, a pritom ¢e§ postati
jo$ pametniji.

Novac vas ne cini bogatima

Nagrade na lutriji ¢esto iznose milijune dolara, jednostavno

zato §to se milijuni ljudi zele obogatiti na sre¢u. Zanimljivo mi
je to §to taj proces bogadenja nije samo najrizi¢niji od svih, s
najmanjim izgledima za dobitak - to je proces koji vam uopce
ne povelava financijsku inteligenciju. Zapravo, dobitak na
lutriji c¢esto otkriva koliko neka osoba zapravo ima nisku
financijsku inteligenciju. Evo nekoliko prica s MSN web
stranice o ljudima koji su se obogatili pomocu procesa srece.
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Dvostruka dobitnica na lutriji - Zivi u prikolici

"Dobitak na lutriji nije uvijek ono S§to ljudi misle", kaze
Evelyn Adams, koja je ¢ak dva puta dobila na lutriji u New
Jerseyju (1985. i 1986.), ukupno 5,4 milijuna dolara. Danas
novca vise nema, a Adamsova zivi u prikolici.

"Osvojila sam americki san, ali sam ga i izgubila. Bio je to
vrlo tezak pad. Pala sam na samo dno", kaze Adamsova.

"Svi su zeljeli moj novac. Svi su dizali ruke. Nikad nisam
naucila jednu jednostavnu rije¢ - 'ne'. Voljela bih dobiti priliku
sve to ponoviti. Sada bih bila mnogo pametnija", kaze
Adamsova.

Siromas$ni momak kojem se posrecilo

Ken Proxmire bio je strojar kad je osvojio milijun dolara na
lutriji u Michiganu. Preselio je u Kaliforniju i pofeo prodavati
automobile sa svojom bra¢om. Pet godina kasnije bankrotirao je.

"On je bio obican siromas$ni momak kojem se posrecilo”,
objasnjava Kenov sin Rick.

Zivot od bonova za hranu

William "Bud" Post osvojio je 1988. 16,2 milijuna dolara na
lutriji u Pennsylvaniji, ali sada zivi od socijalnog osiguranja.

"Htio bih da se to nikada nije dogodilo. Cista no¢na mora",
kaze Post.

Bivsa djevojka uspjeSno ga je tuzila, traze¢i dio njegovog
dobitka. To mu nije bio jedini sudski proces. Jedan njegov brat
uhiéenje zato $to je unajmio ubojicu da ga ubije, nadajuéi se da
¢e naslijediti dio dobitka. Druga brada i sestre gnjavili su ga sve
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dok nije pristao uloziti novac u prodavaonicu automobila i
restoran u Sarasoti na Floridi - oba posla nisu mu donijela
zaradu, a odnosi s bratom i sestrama jo§ su se vise zategnuli.

Post je ¢ak proveo neko vrijeme u zatvoru zato §to je ispalio
hitac iz piStolja iznad glave Covjeka koji je doSao naplatiti
dugove.

Godinu dana kasnije, bio je zaduzen milijun dolara. Priznaje
da je bio glup i nemaran, pokusavajuéi udovoljiti obitelji. Sada
zivi mirno s 450 dolara mjesecno i hrani se pomoc¢u bonova za
hranu.

Sto kad biste izgubili milijardu dolara?

Prije mnogo godina jedan je novinar upitao Henryja Forda,
koji je bio milijarder u vrijeme kad je milijardu dolara vrijedilo
mnogo vise nego danas: "Sto kad biste sve izgubili?"

Ford je odgovorio: "Opet bih zaradio taj novac za manje od
pet godina."

Kad usporedite odgovor Henryja Forda s odgovorima
dobitnika na lutriji, vjerujem da shvacéate razliku izmedu
procesa obogacivanja na sre¢u i obogacivanja kroz
poduzetnistvo.

Pitanje o kojem treba razmisliti

Nakon S§to sam procitao odgovor Henryja Forda, ¢esto sam
se pitao: "Kad bih ja izgubio sve, koliko bih od tog novca
povratio nakon pet godina?" Ako je moja proslost ikakav
pokazatelj, svaki puta kad bih pao na nulu - a to se dogodilo
viSe puta - vratio bih se u punoj snazi i zaradio mnogo vise
nego $to sam izgubio. Nisam zaradio milijardu dolara poput
Henryja Forda, ali moje tvrtke imale su prihode vrijedne stotine
milijuna dolara. Po mom misljenju poduzetnicki proces je
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najbolji proces za bogacenje, zato $to je to takoder i obrazovni
proces za bogacenje, ako posjedujete srce, um i izdrzljivost za
to.

Postavljanje temelja

Obrazovni proces za poduzetnistvo zahtijeva od poduzetnika
da uéi i stjeée iskustvo na pet razina B - I trokuta. Kad osoba
postane donekle stru¢na na svih pet razina, zivot postaje
priliéno dobar. Kao §to sam ve¢ rekao, trebalo mi je oko deset
godina da kao student uli¢ne Skole biznisa dodem do temeljnih
razina struénosti. Moze li Covjek steéi stru¢nost na svih pet
razina brze od toga? Apsolutno. Jedan od razloga zbog kojih
sam napisao ovu knjigu bio je i taj da vas informiram o tim
razinama. Ako ih poznajete, lakSe vam je usredotociti aktivnosti
uéenja i osobni razvoj najednu po jednu razinu.

Zasto je protok novca na temeljnoj razini?

Vecina potencijalnih poduzetnika usredotoCuje se na razinu
proizvoda, najvisu razinu B - I trokuta. lako je proizvod vazan,
ako pogledate B - I trokut, vidjet éete da se na temeljnoj razini
nalazi protok novca, koji na dijagramu zauzima najviSe
prostora.

Kad sam tek krenuo putem profesionalnog poduzetnika,
uzbudivali su me novi proizvodi i ideje. Tako sam pokrenuo
biznis s najlonskim novcanicima. Oni su bili samo jedna od
pedeset razli¢itih ideja o kojima smo razmis$ljali. Neke druge
ideje bile su drvene slagalice, paketi¢i SeCera s havajskim
slikama na ambalazi, magazin, pa ¢ak i slatki$i u obliku metaka,
zamotani u ambalazu na kojoj piSe "Zagrizi metak". Kao §to
mozete vidjeti, nasa sposobnost C- razmi§ljanja bila je
neogranicena.
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Protok novca

Cim smo odluéili da ¢emo proizvoditi najlonske novéanike,
poceli smo dizajnirati ambalazu. I to je zahtijevalo C-
razmiS§ljanje, u ¢emu smo sva trojica uzivali. Nedugo zatim,
krenuli smo u potragu za investitorima. Vecéina potencijalnih
investitora bila je ljubazna i odvojila vrijeme da pogleda nas
proizvod i ambalazu. Ako su bili zainteresirani, svi su
postavljali ista pitanja: "Mogu li vidjeti vase brojcane podatke?
Kakve su vam projekcije?" Kad bismo im rekli da ih nemamo,
brzo su nas odbijali.

Odbio nas je ¢ak i bogati otac, ali on to nije uc¢inio ljubazno.
Bio je bijesan. Izbacio je moje partnere iz ureda, zatvorio vrata
za njima i dao mi jedan od najoStrijih ukora koje sam ikada
dobio od oba oca. Taj sam incident opisao u drugoj knjizi, pa
neéu prepricavati detalje price, no lekciju vrijedi ponoviti.
Lekcija glasi: za uspjeSne biznismene i investitore, brojevi su
vrlo vazni.

Danas kad sam mudriji, stariji i mnogo bogatiji, kad god od
mene zatraze evaluaciju novog proizvoda ili biznisa, ¢inim isto
to Sto su ti investitori €inili meni, trazim brojc¢ane podatke.
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To ne znaci da sam danas mnogo bolji u citanju brojeva
nego §to sam bio 1978. Razlika je u tome §to ih zatrazim, a
zatim zamolim nekoga tko je strucan za to da ih pregleda
zajedno sa mnom. Moja najveéa strucénost je razina
komunikacije i taj dio poslovnog plana pregledavam pazljivo.
Cinjenica da sam prili¢no dobar na razini komunikacija, a ne
toliko dobar na razini protoka novca, ne zna¢i da mogu
ignorirati tu ili bilo koju drugu razinu. Kao poduzetnik i
investitor, moram poznavati cijeli biznis, a ne samo one
dijelove koji me zanimaju.

Ako me potencijalni poduzetnik zamoli da mi pokaze novi
proizvod, prvo pitanje koje mu postavljam je: "Imate li
financijske projekcije?" Ako je rije¢ o postojeCem biznisu, pitat
¢u: "Imate li financijska izvje$¢a?" 1 opet, ta pitanja ne
postavljam zato $to sam dobar s brojevima, ve¢ da bih testirao
znanje potencijalnog poduzetnika o tome §to je potrebno da bi
postao poduzetnik.

Ako potencijalni poduzetnik ima brojeve ili projekcije,
zamolit ¢u nekoga poput svoje partnerice Sharon, ovlastene
javne ra¢unovotkinje i sjajne poduzetnice, da zajedno sa mnom
interpretira brojeve. Brojevi pri¢aju svoju pri¢u, a meni je
potreban netko tko ih zna ¢itati i interpretirati da bi mi ispri¢ao
tu pricu. Kao poduzetnik, vjerujem da je vrlo vazno ispri¢ati
pri¢u pomocdu brojeva.

Prije nego Sto date otkaz

Ako zaista zelite postati poduzetnik, zanimljiva vjezba bila
bi vam da unajmite iskusnog racunovodu koji ¢e vam pomoéi s
predlozenim proracunom i analizom protoka novca. Ova je
vjezba vazna, Cak i ako se ne odlulite za taj proizvod ili biznis,
i zato Sto cete dobiti bolju ideju o tome koliko ¢ete morati
prodavati, o komunikacijskoj razini, kako biste podrzavali
biznis. Iskusni racdunovoda moze vam naglasiti i troSkove za
koje ne znate. Volio bih da sam obavio tu vjezbu prije no S$to
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sam pokrenuo svoj biznis s najlonskim surferskim nov¢anicima.
Mozda ne bih izgubio toliko novca. Cijena zapoSljavanja
racunovode bila bi kap u moru, u usporedbi s novcem kojeg
sam izgubio. Sto je jo§ vaZnije, novac kojeg potrosite na
ra¢unovodu bit ¢e od neprocjenjive vaznosti za vase
poduzetni¢ko obrazovanje.

Ako pitate raCunovode, siguran sam da ¢e vam vecina njih
re¢i da vedéini poduzetnika nedostaje znanja o
ra¢unovodstvenim zakonima i praksi i1 da su uzasno lo$i u
vodenju podataka. Njihov manjak znanja na kraju ih kos$ta jos
vi§e novca. Drugim rije¢ima, platit cete im manje ako im platite
prije. Ako Cekate, platit ¢ete im mnogo vise.

ZaSto sam stvorio druStvenu igru?

Jedan od glavnih razloga zbog kojih sam stvorio igru
PROTOK NOVCA bio je prijekor koji mi je bogati otac uputio
70-tih godina. Najveci dio mojeg zivota, bogati otac naglasavao
mi je vaznost brojeva i ja sam iskreno vjerovao da ih
razumijem. Tek kad me "oprao" zato S$to sam izgubio toliko
novca, po¢eo sam shvacati zaSto je toliko naglasavao brojeve.
Danas mi je to potpuno jasno.

Igra je komunikacijski most izmedu vas i vaseg racunovode.
Ona vas necée uciniti raéunovodom, nego ¢e vas bolje upoznati s
logikom A i T-razmi$ljanja kakva postoji u raCunovodstvu.

Ako ste, kao ja, slabi u racunovodstvu i brojevima,
sugeriram vam da upotrijebite igre PROTOK NOVCA kao
obrazovno sredstvo. Molim vas, posjetite naSu web stranicu
www.richdad.com i saznajte viSe o proizvodima PROTOK
NOVCA i klubovima PROTOK NOVCA diljem svijeta.

I opet vam, prije no Sto date otkaz kako biste pokrenuli
vlastiti biznis, preporuc¢am da sjednete s iskusnim racunovodom
i pogledate koliko bi vas moglo kostati pokretanje i vodenje
vlastitog biznisa. Ako vas brojevi Sokiraju, jednostavno duboko
udahnite i prespavajte no¢ ili dvije. Dajte sebi vremena da
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raSirite svoj um 1 smislite kako pokriti troSkove. Troskovi
pokretanja, izgradnje i razvoja biznisa ¢esto su veci nego $to ste
u pocetku zamisljali.

ZadrZite svoj posao

Ako vas troskovi plase, mozda poduzetniStvo nije za vas.
Visoki troskovi su svakodnevni izazov u svijetu biznisa.
Prihvacanje tog izazova jedan je od najvaznijih poslova
poduzetnika. Njihovo rjeSavanje zahtijeva mnogo A, T, P i
C-razmisljanja. Meni se osobno ti izazovi ne svidaju, ali svaki
puta kad sam ih prihvatio, postao sam bolji, mudriji i pouzdaniji
poduzetnik.

PokaZite mi brojeve

Kada potencijalni poduzetnici zovu traze¢i novac, padaju u
dvije kategorije. To su:

1. Oni s poslovnim planom i financijskim projekcijama.
2. Oni koji nemaju nisSta

Ako osoba dode praznih ruku, to znadi da su na samom
pocetku procesa, da nemaju pojma Sto rade, ili i jedno i drugo.
Ljudi koji razgovaraju samo o proizvodima bez financijskih
projekcija nisu dobro promislili proces. Ako sam zainteresiran,
mogu im predloziti da se vrate u fazu planiranja, slijede B - I
trokut, zaposle racunovodu i smisle poslovni plan, koji
ukljucuje i brojeve.

(Za one koji zele saznati viSe o tome kako napisati poslovni
plan, Garrett Sutton je napisao savrSenu knjigu. To je knjiga iz
serijala Savjetnici Bogatog oca Abeceda pisanja uspjesnog
poslovnog plana, Warner Books).

172



Jedan korak prema skupljanju novca

Kad god me netko pita: "Kako da prikupim novac za svoj
biznis", odgovaram pitanjem, "imate li poslovni plan?" Dobar
poslovni plan s dobrom prezentacijom moze vam prikupiti
novac koji vam je potreban. Zbog loSeg poslovnog plana s
loSom prezentacijom, mozZete izgubiti novac.

To ne znaci da su brojevi poslovnog plana uklesani u kamen.
Financijski rezultati ve¢ine novih biznisa obi¢no ne slijede plan
niti projekcije. Proces stvaranja poslovnog plana s brojevima je
proces A-razmi§ljanja i T-razmi§ljanja i navodi poduzetnika da
detaljnije promisli o biznisu i stavi to na papir. Kao §to sam
rekao u prvom poglavlju, uspjesan biznis stvara se i prije nego
§to postoji tvrtka. To je proces stvaranja prenesen na papir.

Plan ne mora biti elaboriran. Moze biti vrlo jednostavan.
Plan jednostavno dopusta potencijalnom investitoru da vidi
misli u umu poduzetnika. Takoder, omogucava mu da shvati je
li osoba ozbiljna u vezi predlozenog biznisa.

I opet, ¢ak i ako se biznis ne pokrene, proces promisljanja o
stvaranju biznisa, stavljanje na papir i povezivanje s brojevima
koji govore istu pricu, odlican je obrazovni proces i nacin za
povratak u stvarnost. Pomodéu njega, izbalansirat dcete
akademsko znanje i zivotno iskustvo.

Ispricajte mi pricu

Prije viSe godina, nazvao me jedan mladi¢ i zamolio za
sastanak. Kad sam ga upitao zbog cega, rekao je: "Imam
poslovni prijedlog koji bih vam volio predstaviti."

"Trazite li novac za investiciju?" upitao sam ga izravno.

Zastao je i nevoljko odgovorio: "Da."

Obi¢no ne gledam poslove u tako ranoj fazi, no bio sam
znatizeljan i pristao iza¢i s njim na rucak.
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Tjedan dana kasnije, nasao sam se s njim u lokalnom
restoranu. Bio je vrlo dobro odjeven i imao je poslovni plan
koji je izgledao impresivno. Kao §to sam rekao, nisam dobar u
¢itanju brojeva, ali dajem sve od sebe da saslusam pricu koju mi
pri¢aju brojevi i plan. Prije svega gledam liniju s placama i
honorarima u financijskim projekcijama. Za mene, prica
pocinje tu.

Ovaj mladi¢ je sebi odredio godiSnju placu od 120.000
dolara. Moje prvo pitanje bilo je: "Zasto Zzelite tako visoku
pla¢u od posla koji jo§ ne postoji?"

"Pa, toliko danas dobivam na svojem poslu", odgovorio je
pomalo povrijedeno. "Osim toga, imam Zenu i troje djece u
$koli. To je minimalan iznos od kojega bih mogao zivjeti."

"U redu", rekoh ja. Nastavio sam gledati poslovni plan. Kao
Sto sam rekao, poslovni plan i financijske projekcije pricaju
pricu. Linija ocekivane place predstavila mi je glavni lik,
junaka price. Stekao sam uvid u njegov mozak, nacin
razmisljanja, nacin troSenja novca i prioritete osobnog Zivota.

Kad sam vidio njegovu océekivanu pladu i u$ao u njegovu
glavu, osjetio sam da jo§ uvijek razmislja kao zaposlenik i trazi
visoko placeni posao. Za mene, taj je rucak bio zavrSen.
Dovoljno sam upoznao junaka ove price da shvatim kako ne
zelim uloziti novac u njegov posao.

Veza izmedu financijskog izvjeSéa i B - 1
trokuta

Buduéi da jo$ nismo narudili jelo, a morao sam biti ljubazan,
pogledao sam druge tro$kove biznisa i nacin na koji su
povezani s B - I trokutom. Drugim rije¢ima, primijenio sam
svoje P-razmisljanje. Morao sam steé¢i neki utisak o osobi koja
sjedi preda mnom. Zatim sam primijenio C-razmisljanje,
A-razmiS$ljanje i T-razmiSljanje i stvorio vezu izmedu
financijskog izvjes¢a i1 pet razina B - I trokuta. Dijagram u
mom mozgu izgledao je ovako:
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Moje sljedece pitanje bilo je: "Sto radite za svog trenutnog
poslodavca? Koji je va§ posao?"

"Ja sam po struci strojarski inzenjer", odgovorio je. "Radim
u sluzbi za potroSace - pratim njihove narudzbe putem naseg
sustava. Tamo sam razvio svoj proizvod. Pri¢at ¢u vam o
tome."

"Samo trenutak", rekoh ja. "Imam nekoliko pitanja o vaSim
projekcijama." Pokazao sam mu liniju nazvanu Reklama i
Promocije i upitao ga: "Kakav je ovo troSak od 10.000 dolara
mjesecno? Kakav vam je marketinski plan?"

"Oh, o tome nisam jo§ mnogo razmi$ljao. Moj je plan
zaposliti agenciju i prepustiti joj na$ marketing".

"Jeste 1i imali mnogo iskustva s prodajom ili marketingom?"
upitao sam ga.

"Ne, nisam", rekao je. "Proveo sam vec¢i dio svoje karijere
rade¢i na unutarnjim sustavima biznisa. Tamo sam dobio ideju
za svoj novi proizvod. Unijet ¢e revoluciju u pracenje
narudzbi."
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"Jeste li razgovarali s odvjetnikom za intelektualno
vlasnistvo kako biste zastitili svoju ideju?"

"Pa, trazio sam ga, ali joS ga nisam pronasao. "

"U vaSem planu samo je 4000 dolara namijenjeno
odvjetnicima. Zasto?"

"Pa, htio sam smanjiti troskove. Kasnije, kad novac pocne
pritjecati, zaposlit ¢u viSe odvjetnika. Za sada, mislim da je
4000 dolara dovoljno za pocetak."

"A tko vam je pomogao s tim projekcijama?" upitao sam ga.
"Ne vidim troSkove racunovode".

"O, u pravu ste. Zaboravio sam na taj trosak. Sto mislite,
koliko bih trebao predvidjeti za honorar racunovode?"

"Ne znam", rekoh ja. "Ja nisam racunovoda. Ako zaista
zelite to znati, trebali biste pitati racunovodu.”

"Kako da pronadem dobrog racunovodu?"

"Mozete nazvati mojega, ali on je vrlo skup i mozda je vise
nego §to vam je potrebno u ovoj fazi."

"Oh", rekao je poduzetnik. "Nastojim smanjiti troSkove.
Potrazit ¢u jeftinijeg racunovodu."

Cuo sam dovoljno

lako nisam detaljnije proucio biznis, ¢uo sam dovoljno.
Napokon sam bacio pogled na njegov proizvod, Sto se nikada
ne bi dogodilo da gaje savjetovao odvjetnik za vlasnic¢ka prava.
Nije trazio da potpiSem neki dokument kojim bi se od mene
zahtijevalo da Cuvam tajnu njegovog proizvoda - Sto je veliki
pokazatelj da je ovom potencijalnom poduzetniku nedostajalo
iskustvo iz stvarnog svijeta.

176



Kako sam svladao vlastitu lekciju?

Da mi se njegov proizvod svidio, mogao sam uzeti njegovu
ideju i plasirati je na trziSte. Kako to znam? Naucio sam to na
bolan nacin jer ja sam napravio istu pogresku kao i on. Godine
1977. trebao sam patentirati svoj najlonski novcanik za trkace,
ali htio sam uStedjeti nekoliko dolara tako S$to necu unajmiti
odvjetnika za patente.

Zbog toga, nakon $to sam doSao na ideju o igri PROTOK
NOVCA, nisam to ispri¢ao nikome, osim Kim i mom
strué¢njaku koji je izradio igru. Prva osoba kojoj sam posao bio
je odvjetnik za intelektualno vlasniStvo. Zaposlio sam Michaela
Lechtera, jednog od najcjenjenijih odvjetnika za intelektualno
vlasni§tvo na svijetu. On je i suprug Sharon Lechter kojaje, kao
§to znate, postala moja koautorica svih knjiga o Bogatom ocu, i
partnerica Kim i meni u kompaniji Bogatog oca.

To je jo$ jedan primjer kako se losa sre¢a moze pretvoriti u
dobru. Moja loSa sre¢a, uzrokovana neiskustvom i Skrto$éu,
koja me sprijecila u patentiranju mojeg najlonskog novcanika i
gubitak vise milijuna dolara, pretvorili su se u dobru sre¢u zato
§to sam ucio na toj pogreSci. Pogresku sam pretvorio u lekciju.
Kim i ja bili smo nagradeni time §to smo upoznali Mikea, a
zatim i Sharon, i time S$to nam se Sharon pridruzila pri
pokretanju novog biznisa. Da nije bilo te strasne pogreske u
1977., nase se partnerstvo ne bi dogodilo 1997.

Michael Lechter sjajan je odvjetnik, ali je i vrlo skup. On je
dokaz da dobivate ono za S§to ste platili. Zato smo od njega
zatrazili da napiSe knjigu iz serijala Savjetnici Bogatog oca pod
naslovom Zastita vasSeg sredstva br. 1 (Warner Books). Iz
njegove knjige naulit ¢ete kako mozete zastititi svoje ideje,
proizvode, zastitne znakove i logoe od pirata koji vrebaju u
stvarnom svijetu biznisa. No, morat c¢ete pronacéi svog
odvjetnika za intelektualno vlasniStvo. Ipak, koriste¢i se
Michaelovom knjigom, kako biste se obrazovali i kako biste se
pripremili za svoj sastanak s vlastitim odvjetnikom, mozete si
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pristedjeti tisuc¢e dolara. Njegova druga knjiga iz serijala
Savjetnici Bogatog oca, TN: Tudi novac (Warner Books),
prikazuje njegove strategije pokretanja i razvoja vaSe tvrtke
pomocu novca i resursa drugih ljudi. Da nije bilo Michaelove
briljantnosti i godina iskustva, na$§ biznis ne bi bio tako
vrijedan.

Jedan od razloga iz kojih se razina pravnih propisa nalazi
neposredno ispod razine proizvoda u B - I trokutu jest taj Sto su
poduzetnicke ideje Cesto najvaznija sredstva kompanije. Posao
odvjetnika jest da zastiti kompaniju, njezine proizvode i njezino
intelektualno vlasnistvo - prije nego S§to postoji proizvod ili
biznis. Ako ste C-mislilac, morate kupiti knjige Michaela
Lechtera i zaStititi svoje ideje, svoje najvaznije sredstvo.
Njegove knjige trebale bi biti dio knjiZznice svakog poduzetnika.
Svaki puta kad dodete na novu ideju, javite se odvjetniku ili
procitajte Michaelove knjige, prije nego $to pocnete razgovarati
s nekim o toj ideji.

Reéi "ne"

Mladi je inZenjer izgledao dobro. Izgledao je poput
uspjeSnog poslovnog vode. Njegov novi proizvod izgledao je
obecavajucée. No, rekao sam mu: "Ne, mislim da necu investirati
u va§ posao." Razina protoka novca iz B - I trokuta otkrila je
njegove poduzetni¢ke snage i slabosti. Na kraju, nisam rekao
"ne" njegovom proizvodu ili idejama. Rekao sam "ne" njemu.
Jo§ je uvijek morao napraviti mnogo domace zadace.

lako je proizvod obecavao, poduzetnikova pri¢a nije
obecéavala. Mogao je uspjeti, ali sumnjao sam u to. Ukoliko i bi
uspio, sumnjao sam u njegovu sposobnost da razvije biznis do
razine na kojoj bih ja, kao investitor, mogao povratiti svoj
novac. Zato sam propustio priliku za investiranje u njegov
biznis.
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Nema loSih investicija

Moj bogati otac cCesto je govorio: "Ne postoje loSe
investicije, ali postoje mnogi losi investitori." Takoder je rekao:
"Nema loSih poslovnih prilika, ali postoje mnogo loSi
poduzetnici." Po mom misljenju, ovaj mladi inZenjer imao je
sjajnu ideju za sjajan novi proizvod. Medutim, njegove ideje o
biznisu nisu bile tako sjajne.

Bogati otac htio nam je utuviti u glavu da je svijet pun
prilika za zaradu mnogo milijuna dolara. Problem je u tome $to
je takvih prilika mnogo viSe nego Sto postoji poduzetnika koji
ih mogu ostvariti. Zato je razina protoka novca u B - I trokutu
toliko vazna. Ona ne prica pri¢u o prilici, nego o poduzetniku.
To osobito vrijedi za fazu stvaranja biznisa, kad biznis jo§ nije
biznis.

Crvene zastave

Vas$ bankar ne trazi vasu Skolsku svjedodzbu, vas§ prosjek
ocjena, niti ga zanima iz kojeg ste predmeta diplomirali, zato
§to on ne trazi mjerilo vaSe akademske inteligencije. On trazi
mjerilo vaSe financijske inteligencije, koja ukazuje na vasu
razinu financijske odgovornosti, koli¢inu zarade, na Sto troSite
novac 1 koliko novca zadrzavate. Kad gledam financijske
projekcije, ili S§to je jo§S bolje, prave financijske brojeve
postojece tvrtke, trazim sli¢ne pokazatelje. Dok gledam
brojeve, prognozirane ili prave, neke stvari za mene
predstavljaju crvenu zastavu. To su:

Crvena zastava: Velike place. Mozda ste veé primijetili da
sam najprije pogledao tu liniju. Ona mi govori mnogo o
poduzetniku. Govori mi S$to je vaznije poduzetniku - biznis ili
njegov privatni zivot. Vrlo, vrlo ¢esto upoznavao sam
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poduzetnike koji siluju, izgladuju 1 muce svoju tvrtku, umjesto
da je hrane i njeguju. Jedan moj prijatelj savjetovao je
kompaniju za odrZzavanje zgrada iz Denvera, koja je imala
problema s pritokom novca. Tvrtka je imala sjajne ugovore s
uredskim i stambenim zgradama i obavljala poslove c¢iS¢enja
parkiraliSta ljeti i zimi. S niskim troSkovima rada i visokim
grani¢nim profitima, kompanija je trebala poslovati vrlo
uspjesno. Umjesto toga, uvijek je bila u problemima.

Nakon §to je proucio stvar, moj prijatelj je otkrio da vlasnik
tvrtke posjeduje skupe skijaske apartmane u Vailu i Aspenu, s
mnogo jednako skupih stvarcica. Povrh toga, ta je kompanija
imala skupe automobile i odrazavala raskoSne zabave, sve na
troSak kompanije. Da bi stvari bile jo§S gore, lagao je poreznoj
sluzbi, a njegovo djelovanje ve¢ je granicilo s izbjegavanjem
pla¢anja poreza.

Kad mu je moj prijatelj preporuc¢io da proda kuce i
automobile, smanji troSkove i zaposli mo¢nu racunovodstvenu
tvrtku koja ¢e za njega moliti milost, otpustio ga je. Vlasnik je
jos uvijek mislio da ne$to nije u redu s tvrtkom. To je
ekstreman primjer poduzetnika koji svoje potrebe pretpostavlja
potrebama tvrtke. Brojevi pric¢aju pricu i o tvrtki i o
poduzetniku.

Crvena zastava: Dobri i losi troskovi. To je jedna od
najvaznijih lekcija bogatog oca. Rekao je: "Razlog zbog kojeg
su toliki ljudi siromasni jest taj Sto su losi u troSenju. Drugim
rijec¢ima, postoje dobri i losi troskovi." Rekao je i ovo: "Bogati
su bogati zato S$to imaju troSkove koji ih ¢ine bogatima.
Siromas$ni su siromasni zato S$to imaju troSkove koji ih Cine
siromas$nima." O temi poduzetniStva rekao je: "Vec¢ina ljudi
nisu dobri poduzetnici zato §to Stede, umjesto da pametno
troSe."

Jedan od razloga propasti mog biznisa sa surferskim
novcanicima bila je i moja Zelja da ustedim novac i ne potrosim
7000 dolara na placanje odvjetnika. Tih nekoliko tisuca
ustedenih dolara kosStali su me biznisa vrijednog viSe milijuna
dolara. Morao sam nauditi tro$iti novac tako da ga zaradim vise.
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Jedna prijateljica mog prijatelja uvijek je imala problema sa
svojom tvrtkom. Kad sam izasao s njom na rucak, rekla mi je da
trosi 50.000 dolara na preuredenje svog stana. Kad sam je
upitao posjeduje li stan, rekla je: "Ne, nemam dovoljno novca
za predujam, pa ga samo unajmljujem." Kad sam je upitao zasto
tro$i toliki novac na imovinu koja nije njezina, naljutila se. "Pa,
moram zivjeti u lijepom stanu." U tom trenutku shvatio sam
zasto ima problema u tvrtki. Jednostavno je glupo tros$ila novac.

Jedan od razloga zbog kojih je B - I trokut nazvan po B i I
kvadrantima kvadranta PROTOKA NOVCA jest §to s desne
strane tog kvadranta osoba mora znati kako troS$iti novac i
dobiti taj novac natrag s velikim kamatama. Ljudi na E i S
strani kvadranta imaju problema kao poduzetnici i zato Sto oni
znaju kako raditi za novac, ali ne znaju kako ga troSiti i posti¢i
da im novac donese jo§ viSe novca. Ova sposobnost troSenja
novca i dobivanja jo§ viSe novca na taj nain, nuzna je za
poduzetnike i investitore s B i I strane kvadranta.

Izmedu 1997. i 2005. trziSte nekretnina jako je poraslo. Iako
je trziste raslo, upoznao sam mnoge ljude koji su investirali u
nekretnine i ipak nisu zaradili, niti do$li do pasivnih prihoda.
Za mene, to je znak da ti ljudi ne znaju kako tro§iti novac da bi
zaradili. Oni nisu dobri poduzetnici i moraju jo$ raditi na
svojim poslovnim vjeStinama. Kad pogledam brojeve neke
tvrtke, trazim tu sposobnost, sposobnost troSenja novca tako da
se zaradi jo§ viSe. To je nuzna vjeStina.

Crvena zastava: Novac govori. Bogati otac rekao je:
"Postoji velika razlika izmedu posla 1 zaposlenosti. Ljudi
uglavnom nisu dobri poduzetnici zato $to su zaposleni, naporno
rade, ali ne zaraduju novac. Poduzetnik mora zaraditi novac, a
taj novac vidi se na razini protoka novca u B - I trokutu.

Prije nekoliko godina procitao sam ¢lanak o paru koji je
dobio otkaz nakon 11. rujna. Oboje su bili visoko plaéeni
struénjaci za marketing i zajedno su zaradivali preko 250.000
dolara u velikoj njujorS§koj tvrtci. Nakon godine dana vodenja
vlastite tvrtke za marketing, njihova je tvrtka zaradila 26.000
dolara. Zasto? Pretpostavljam da je jedan od razloga taj S§to, kao
visoko plaéeni korporacijski zaposlenici, nikada nisu bili
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odgovorni za zavr$ni racun kompanije za koju su radili. Kao
poduzetnici, vlasnici svoje tvrtke, morali su biti vrlo odgovorni.
Otkrili su da se njihove marketins§ke vjesStine iz korporacijskog
svijeta nisu prenijele na financijski uspjeh u stvarnom zivotu.

Iznenada, otkrili su da posjedovanje tvrtke ne znaci samo
naporan rad i zaposlenost. Posjedovanje tvrtke znaci da se vase
aktivnosti izravno pojavljuju na zavr§nom racunu kao zaradeni i
izgubljeni novac. Bogati otac rekao bi: "Zaposlenik moze dobiti
pla¢u za to S$to je zaposlen. Poduzetnik je placen prema
rezultatima." Rezultati su poznatiji pod nazivom zavr$ni racun.
Zato je razina protoka novca temelj B - I trokuta. Kao $to je
rekao bogati otac: "Ne treba ti sefu kojem ¢e$ cuvati izgovore."

Za mene, odredene crvene zastave pokazatelj su da je
poduzetnik zapeo u nekom dijelu poduzetnickog procesa. Hoce
li poduzetnik nauciti neSto iz tog procesa i nastaviti dalje ili ¢e
se i dalje podizati ista crvena zastava?

Crvene zastave dogadaju se u Zzivotu, kao i u poslovnom
svijetu. Kad god netko zapne u svom procesu, vidim da mu
zivot Salje crvene zastave. One mogu biti upozorenje u vidu
loseg zdravlja, loSe srece ili loSih odnosa. Bogati otac rekao je:
"Crvene zastave su upozorenja. Mozemo izabrati da posluSamo
upozorenja i ne$to naucimo ili da ih ignoriramo. Ako ne
poslusate upozorenja, proces moze promijeniti smjer i moze
zapoceti novi."

Moj pravi otac pusio je dvije do tri kutije cigareta dnevno.
Crvene zastave letjele su mu pred oc¢ima najvecéi dio zivota.
Nije posluSao upozorenja i na kraju mu je dijagnosticiran rak
plu¢a. Napokon je prestao pusiti, ali bilo je prekasno. Jedan
proces je zavrSio, a drugi je poceo. Njegov sljedeci proces bio
je borba za vlastiti Zivot, a tu je borbu izgubio godinu dana
kasnije.
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Prije nego Sto date otkaz

Postoji jedna precesto koriStena izreka koja kaze: "Novac
govori viSe od rijeci." Novac najglasnije govori u zavr§nom
racunu financijskog izvje§¢a. Kao poduzetnik, ne morate biti
racunovoda, ali morate biti wracunljivi. Prije no Sto date otkaz,
molim vas, zapamtite dvije stvari:

1. Zaposlenici i savjetnici nisu odgovorni za zavr$ni racun.
Poduzetnici jesu.

2. Kad pogledate kvadrant PROTOKA NOVCA,

od ljudi iz E 1 S kvadranta ne trazi se da imaju financijska
izvjes¢a. Medutim, to se trazi od ljudi s B i I strane. Zasto? Zato
§to novac govori, a prica koju prica govori nam o financijskoj
oStroumnosti osobe u B 1ili I kvadrantu. Njih procjenjujemo
prema njihovom financijskom uspjehu u B i I kvadrantu.

ZAPOSLENIK

VLASNIK TVRTKE
(Employee) 2

) (Business Owner)

SAMOZAPOSLEN ILI
VLASNIK MALE TVRTKE
(Self-employed, Small
Business Owner)

A}
ULAGAC
(Investor)
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Razmisljajte poput glavnog financijskog
sluzbenika

Ako zelite poboljsati svoje financijske vjeStine na razini
protoka novca B - I trokuta, predlazem vam da nabavite igru
PROTOK NOVCA i desto je igrate. Igra vas poducava da
razmis$ljate kao GFS, glavni financijski sluzbenik, koji je vazan
¢lan svakog poduzetni¢kog tima.

Poduzetnici koji prebacuju odgovornost

Generalni direktor ili poduzetnik ne moze prebaciti
odgovornost na nikoga. SmiSljanje izgovora i okrivljavanje
podc¢injenih nikad nije privlac¢no. Odgovornost lezi na
poduzetniku ili generalnom direktoru. Zato je razina protoka
novca temeljna razina B - I trokuta. Tu se zaustavlja novac.
Kao poduzetnik, vi ste osoba odgovorna za cijeli B - I trokut.
Zato, prije no S§to date otkaz, uvijek imajte na umu tko snosi
odgovornosti, kao i to da novac govori.

SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 5: Proces je vaZzniji od cilja
GDJE STE DANAS?

Otac mi je jednom rekao da mogu imati sjajnu mapu s jasno
oznacenim odrediStem, ali ako ne znam odakle polazim, mapa
mi ne¢e pomoc¢i da stignem do tog odredista.
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Dok postajete poduzetnik, morate biti iskreni prema sebi dok
procjenjujete gdje se nalazite. Kao S§to sam spomenuo u
prijasnjem poglavlju, utvrdite kakva vam je vjesStina u svakoj od
pet razina B - I trokuta i okruzite se timom koji nadopunjava
vase slabe tocke.

NOVAC JE KRALJ

Razumijevanje protoka novca i upravljanja novcem je
apsolutno nuzno za svakog poduzetnika ili vlasnika biznisa.
Poduzetnik snosi krajnju odgovornost za zavrS$ni racun.
Pokretanje biznisa gotovo uvijek kosta vise nego $to poduzetnik
ocekuje.

NAUCITE TIPICNI CIKLUS KRETANJA NOVCA U
DJELATNOSTI VASE TVRTKE

Koji su vasi izvori novca?

* Koliko novca investirate?

* Koliko investitorskog novca namjeravate prikupiti?

* Posudujete li novac da biste pokrenuli tvrtku?

» Imate li poslovnog partnera spremnog stvarati proizvod
svojim novcima i resursima za udio u dobiti?

* Hoce li vasi kupci placati u trenutku prodaje ilije rok
placanja  duzi?

* Ako morate kupcu osigurati duzi rok placanja, koliko ce
procéi dok vam ne plati?

* Koliku razinu losih dugova trebate ocekivati od svojih
kupaca?

* Koliko ¢e proizvodnih krugova biti potrebno prije nego Sto
vam pocne stizati pozitivan pritok novca?

* Mozete li licencirati svoj proizvod drugim kompanijama koje
su u drugim djelatnostima, tako da vam nisu konkurenti, i
dobivati od njih autorske honorare?
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* Mozete li licencirati svoj proizvod drugim kompanijama koje
se nalaze na drugim geografskim podrucjima, tako da vam
nisu konkurenti, i dobivati od njih autorske honorare?

Kako Kkoristite gotovinu?

» Imate li ideju za proizvod?

« Stitite li svoj proizvod?

* Planirate i biznis oko ideje ili proizvoda?

* Morate i platiti konzultacije savjetnicima?

* Morate i naciniti prototip?

* Morate i pronaci svoje dobavljace?

* Mozete li ugovoriti uvjete placanja s dobavljacima?

» Treba li vam ured? Skladiste? Vozilo?

* Kakve uredske materijale trebate?

* Kakvu wuredsku opremu trebate? Racunala? Fotokopirne

uredaje?

* Koliko ¢e vam trebati da proizvedete svoju robu?

* Koliko zaposlenika Ccete trebati, s kakvim placama, u kojoj
fazi  razvoja?

* Koliku placu zahtijevate vi i vas tim u pocetnoj fazi
poslovanja?

* Koliko novca Cete trebati, i kada, da biste proizveli robu?

* Kako Cete pakirati svoje proizvode?

* Koliko ¢e to kostati?

* Kako Ccete promovirati svoje proizvode?

» Hocete li izraditi web stranicu?

» Imate li sustav kreditnih kartica za narudzbe vasih kupaca?

* Koliko ¢e vas koStati marketinski materijali?

* Gdje Cete pohraniti svoj inventar?

* Koliko ¢e vas kostati doprema inventara u skladista?

* Koliko traje proizvodni krug popune inventara?

* Kako Cete dobivati narudzbe?
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* Kako Ccete dostavijati robu?

* Kakva su vam osiguranja potrebna? Koliko ce kostati
osiguranje?

* Kako Ccete postupati s povratom proizvoda?

* Kako Ccete organizirati potrosacku sluzbu povezanu s vasim
proizvodima?

* Ako imate dug, kolike ¢e vam biti kamate?

* Kroz koliko proizvodnih krugova Cete proci prije no Sto
vidite kolekcije u ciklusu prodaje?

Isplanirajte novéani ciklus

Znam da vam se ta pitanja mogu ¢initi pretjerano
zahtjevnima, ali o njima svaki ozbiljni poduzetnik treba
razmisliti. Potencijali investitor ¢e zeljeti detaljne odgovore na
ta pitanja. Planiranje i utvrdivanje novc¢anih potreba tvrtke mora
biti sastavni dio poslovnog plana. Ovdje ¢e vam vjeStine dobrog
racunovode biti od kljucne vaznosti u stvaranju financijskog
plana.

Vidjela sam kako mnoge uspjeSne tvrtke upadaju u krizu
zato $to nisu dovoljno dobro isplanirale popunu vremenskog
perioda izmedu troSkova proizvodnje i naplate racuna od
kupaca.

U jednoj od kompanija za elektronske knjige za djecu koje
sam vodila, ovaj vremenski period bio je dulji od cetrnaest
mjeseci, zato S$to smo morali platiti izradu elektronicke
komponente koja je trajala Sest mjeseci. Trebala su nam jo§ dva
mjeseca da prenesemo robu iz Azije u Sjedinjene Drzave i jo$
Sest mjeseci da je prodamo i naplatimo raCune. Novcani ciklus
od 14 do 16 mjeseci bio je vrlo zahtjevan i neprekidno smo ga
morali nadzirati. Odgoda u jednom ciklusu mogla je rezultirati
financijskom krizom. Vrijedno smo suradivali sa svojim
dobavljac¢ima i skracivali ciklus kad god je to bilo moguce.

Cijele industrije mogu se promijeniti u vrijeme potrebno da
se neki proizvod izradi, proda i naplati.
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Kad novca nema dovoljno

Kad novca nema dovoljno, poduzetnik gubi fokus na
izgradnju biznisa i pocinje se fokusirati na prezivljavanje.

1. "Petak je, a ne mogu dati place."

2. "Moram platiti dobavljacu prije no $to mi dostavi robu, a
nemam dovoljno novca."

3. "Imam velike racune za naplatu, ali u banci nemam novca."

4. "Banka je upravo blokirala nase kreditne kartice."

5. Supruznik vas moze nazvati i re¢i: "Treba nam tvoja plaéa."

Kad zacujem te izjave u kompaniji, one predstavljaju crvene
zastave o kojima je bogati otac govorio Robertu. Poduzetnik
ulazi u kriticno razdoblje svojeg poslovanja ako ne moze
sprijeciti da mu takvi hitni sluéajevi odvrate fokus s izgradnje
biznisa.

Vrijeme je novac

Kao poduzetnik, upitajte se kako troSite svoje vrijeme. U
pocetku, svo vrijeme troSite na buducnost - razvoj proizvoda i
sustava stvaranja i pokretanja biznisa. To je vrlo uzbudljivo i
daje energiju vecini poduzetnika.

Dok tvrtka raste, vremenski zahtjevi od poduzetnika
automatski se mijenjaju. No, trebaju li? Svakodnevne operacije
postaju vazne. Potrebno je rjeSavati pravna i ra¢unovodstvena
pitanja. Jednog dana, poduzetnik moze shvatiti da je izgubio
fokus na buduénost svoje kompanije. Od klju¢ne je vaznosti
okruziti se pravom ekipom ljudi koji vas mogu podrzavati u
vezi tih razli¢itih potreba kompanije.

Ukljucila sam ovdje sjajnu vjezbu za koju sam saznala od
prijatelja, a koji ju je naucio na jednom seminaru. Voljela bih se
zahvaliti izvoru, ali ne znam gdje je nastala. Postavite si
sljedeca pitanja:

188



U vezi vaSe tvrtke

Koliko vremena tro§ite na buduénost? %
Koliko vremena troSite na sadasnjost? %
Koliko vremena troSite na proslost? %
Ukupno 100%

Analizirajuc¢i vasSe vrijeme, poslovne zadatke bih
okategorizirala na sljedec¢i nacin:

Buduénost - marketing, odnosi s javnos$¢u, istrazivanje i
razvoj, strateSka partnerstva, licenciranje, novi poslovi,
projekcije novca, dobra pravna pitanja (vidi okvir: Dobri pravni
troskovi i LoS$i pravni troskovi)

SadasSnjost - uzimanje narudzbi, transport i zaprimanje,
sluzba za potrosace, novcani zahtjevi

ProSlost - racunovodstvo, loSa pravna pitanja, uskladivanje
sa zahtjevima drzave, lokalnih vlasti, ili zakonodavnih agencija,
misljenja o zaposlenicima

Koji je to¢an odgovor?

Kao odli¢na ucenica, priznajem zelju da se odmah dode do
"to¢nog" odgovora. Nazalost, to¢an odgovor za vasu tvrtku ne
mora biti isti kao toan odgovor za moju tvrtku. Obiéno
poticem poduzetnike da provedu vise od pola vremena radeci
na buducnosti svoje tvrtke i da izgrade snazan tim koji ¢e se
usredotociti na sadasSnjost i proSlost tvrtke. U nekim
slu¢ajevima, poduzetnik mora troSiti i 80% svog vremena
fokusiraju¢i se na buduénost. Kad se javi neko pitanje, koje
zahtijeva od poduzetnika da se fokusira na sadasnjost ili
proslost, potrebno je isplanirati proces koji ¢e omoguciti
drugim ¢lanovima tima da se jace fokusiraju na buduénost.
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Dobri pravni troSkovi i loSi pravni troSkovi

Robert je spomenuo da su sudske tuzbe jedan od najgorih
na¢ina uzaludnog troSenja novca. Medutim, potrebno je
razlikovati pravne troSkove za nepotrebne tuzbe od troSkova
koji se placaju za implementaciju pravnog eclementa B - I
trokuta.

Kao S§to postoji razlika izmedu "dobrog duga" i "loSeg
duga", postoji i razlika izmedu vrsta pravnih troskova.

Posudba koja vam omogucava da kupite sredstvo, koje vam
generira pritok novca veéi od otplate posudbe, je dobar dug.
Isto tako, pravni troskovi koji vam omogucavaju izgradnju
poslovnih temelja, stvaranje entiteta, kao 1 preciznih,
nedvosmislenih i promisljenih ugovora, zatim utvrdivanje ili
odrzavanje prava na intelektualno vlasniStvo, te stvaranje
¢vrstih poslovnih partnerstava, "dobri" su pravni troSkovi.
TroSenje tog novca ustedjet ¢e vam novac, a mozda ¢e vam
omoguciti i da ga zaradite u buduénosti.

Zaduzivanje s ciljem trenutnog zadovoljavanja sebe,
primjerice kupnjom neke pomodne igrackice, lo$ je dug. Isto
tako, troSkovi za pravne usluge koje vam neée ustedjeti novac
niti vam omoguciti da ga zaradite u buduénosti "lo§i" su pravni
troskovi. Primjerice, troSkovi za sudske tuzbe, u poslovnom
kontekstu, obi¢no nisu "dobri" troskovi jer ¢e vam tuzba sama
po sebi rijetko kada donijeti novac.

Naravno, postoje okolnosti kada troSenje novca na tuzbe
apsolutno ima smisla, $toviSe, moze biti nuzno za opstanak
biznisa. Primjerice, tuzba ¢e ponekad biti potrebna da biste
sprijecili gubitak vrijednih prava (i gubitak prihoda koji nastaju
zahvaljujuéi tim pravima) i u tom su smislu to "dobri" pravni
troSkovi. Medutim, tuzba nije nesto ¢emu treba pristupati olako,
osobito ako shvacate da se radi o ¢istom troSku koji vam nece
donijeti nikakvu zaradu. Tuzbe su izrazito skupe i nisu nesto §to
mozete pokrenuti, a zatim jednostavno odustati ako zagusti.
Nakon S§to sam godinama radio kao odvjetnik na tuzbama,
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1

mogu potvrditi da su "tuzbe kraljevski sport" i da su " poput
leta avionom - jednom kad poleti, budite spremni platiti cijenu
cijelog leta".

Vratimo se naS$oj analogiji izmedu dugova i pravnih
troSkova. Postoje okolnosti u kojima je "zaduzivanje" s ciljem
kupnje ili zadrzavanja sredstva koje ne stvara prihod - po nasoj
definiciji "lo§ dug" - i te kako smisleno. Primjerice, dizanje
hipoteke radi kupnje kuce za vas i1 vasu obitelj ima smisla, iako
je po naSoj definiciji hipoteka "lo§ dug". Isto vrijedi i za
kratkoroéno zaduzivanje radi kupnje lijeka ili tretmana, kojeg
inaCe ne biste mogli osigurati bolesnom c¢lanu obitelji. Ili,
recimo da imate malu djecu i dignete zajam kako biste postavili
ogradu oko dvorista koja ¢e sprijeciti djecu da izadu na ulicu i
bijesne skunkove (i druge lose momke) da udu u dvoriste vasoj
djeci. lako taj zajam ne ispunjava naSu definiciju "dobrog
duga", zasigurno ima smisla potroSiti koliko je potrebno da
biste zastitili svoju djecu. Vazno je znati koju vrstu duga imate.

Isto vrijedi i za neke pravne troSkove koji ne ispunjavaju
nasu definiciju "dobrih" tro$kova. MozZe biti u situacija u
kojima morate utjerati svoja prava iz principa ili radi strateske
nuznosti. Primjerice, ponekad je borba jedini nacin za izlazenje
na kraj s nasilnicima. Ako im se ne suprotstavite, zlostavljanje
¢e se nastaviti. Ponekad je tuzba jedini nain za zaustavljanje
"piratskog" konkurenta.

Michael Lechter, dipl. iur.
Savjetnik Bogatog oca, autor knjige Zastitite svoje sredstvo
br. 1 i1 TN: Tudi novac

STO JE PROCES?

Vratimo se na lekciju Bogatog oca br. 5: Proces je vazniji od
cilja. Proces o kojem sam pri¢ala u ovom dijelu jest proces
upravljanja vasim novcem i vremenom. Kontrolirajte ih,
usredotocite se na buduc¢nost i vasa ¢e se tvrtka nastaviti kretati
prema vasem cilju.
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Jeste li ozbiljni?

Ako stvarno zelite postati uspjesan poduzetnik, preporu¢amo
vam da pazljivo proucite B - I trokut. U knjizi Bogatog oca
Mozete izabrati da se obogatite, dajemo detaljniju analizu B -
I trokuta.

Prikazujemo vam razliku u nacinu razmisljanja bogatih,
siromasnih i srednje klase... a na vama je da izaberete koji put
zelite slijediti. Knjiga MoZete izabrati da se obogatite nuzna
je za svakoga tko zeli postati uspjeSan poduzetnik. Vise
informacija o toj knjizi mozete pronaci na adresi:

www.richdad.com/choosetoberich
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Poduzetnicka lekcija br. 6
Bogatog oca

Najbolji odgovori ne nalaze se
glavi...
nalaze se u srcu
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Sesto poglavije

Tri vrste novca

"Sto si naudio u Vijetnamu?" upitao me bogati otac

"Naucio sam vaznost misije, vodstva i tima", odgovorio sam.

"Sto je najvaznije?"

"Misija."

"Dobro." Bogati otac se nasmijeSio. "Bit ¢e$ dobar
poduzetnik."

Neiskusni marinac

PocCetkom 1972. bio sam pilot helikopterske topovnjace
UH-1 Huey u Vijetnamu. Nakon dva mjeseca u ratnoj zoni, moj
kopilot i ja izvrsili smo nekoliko misija, ali jo§ se nismo susreli
s neprijateljskom vatrom. No, i to se ubrzo promijenilo.

Onoga dana kad smo se napokon suocili s neprijateljem,
stvari su ve¢ bile vrlo napete. Letjeli smo s otvorenim vratima i
vjetar je hucao kroz letjelicu. Pogledao sam nosa¢ aviona, na$
brod i opet se prisjetio da je to ratna zona i da su moji dani
Skolovanja gotovi. Dvije godine vjezbao sam za ovu misiju.
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Svaki puta kad bismo preletjeli plazu i letjeli nad kopnom,
znao sam da nas Cekaju pravi neprijateljski vojnici s pravim
oruzjem i pravim mecima. Gledaju¢i svoja tri ¢lana posade,
dvojicu strojnicara i Sefa posade, upitao sam ih putem
interkoma: "Jeste li spremni, momci?" Nisu niSta rekli, samo su
podigli palce.

Moja posada znala je da sam nov i neiskusan. Znali su da
znam pilotirati, ali nisu znali kako ¢u podnijeti pritisak borbe.

U pocetku smo krenuli s dva helikoptera, no nakon dvadeset
minuta leta, helikopter predvodnik morao se vratiti. Cini se da
je letjelica imala problema s elektronikom. Nasi zapovjednici s
nosaca aviona rekli su nam da nastavimo dalje i ostanemo u
borbenom podruc¢ju. Moglo se osjetiti kako napetost u nasoj
letjelici raste, jer su u predvodnickom helikopteru piloti bili
iskusniji. Bili su u borbi vise od osam mjeseci. Povrh toga,
njihova letjelica imala je i rakete zrak-zemlja. Moja je imala
samo strojnice. Kad se predvodnicki helikopter okrenuo i
krenuo prema brodu, moju posadu uhvatila je stvarna tjeskoba.
Nikome se nije se svidalo §to smo ostali sami.

Preletjeli smo preko jedne od najljepSih plaza na svijetu i
krenuli prema sjeveru. S lijeve strane bila su tamnozelena polja
rize, s desne plavi ocean, a ispod nas bijele pjescane plaze.
Iznenada, dva vojna helikoptera javila su nam putem radija da
im treba pomo¢. Borili su se protiv strojnice kalibra 50 mm u
brdima iza rizinih polja. Budu¢i da smo bili u blizini,
odgovorili smo na poziv i krenuli prema njihovom poloZzaju.
Letjeli smo ispod oblaka i ubrzo ugledali vojne helikoptere u
borbi protiv strojnice na tlu. Neprijateljske snage iz okoline
otvorile su snaznu vatru na helikoptere iz ru¢nog oruzja. Lako
smo vidjeli razliku izmedu topova kalibra 30 mm koje je imala
vojska i ve¢ih 50 mm naboja iz teske strojnice. Svijetle¢i meci
iz 30 mm strojnica izgledali su poput vruéih crveno-narancastih
tockica koje su letjele prema nama na tamno zelenom nebu.
Svijetleci 50 mm meci izgledali su poput lete¢ih boca kecapa.
Duboko sam udahnuo i nastavio letjeti.

Gledaju¢i borbu, dok smo se priblizavali, nadao sam se da ¢e
vojni helikopteri unistiti strojnicu i da im nece trebati nasa
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pomo¢. No, nismo imali sre¢e. Kad je jedan od vojnih
helikoptera pogoden i kad je pao, znali smo da ¢emo se
ukljuciti u bitku. Dok je zadimljeni helikopter u spirali padao
prema tlu, napetost u nasoj letjelici pojacala se. Pogledao sam
svoju posadu i rekao: "Ocistite palubu. Neka se strojnice uzare.
Upadamo." Nisam znao S§to ¢emo uciniti. Znao sam da se
moramo pripremiti za najgore.

Drugi vojni helikopter odustao je od borbe i spustio se da
pokupi posadu prvog helikoptera. Ostali smo samo mi - jedna
letjelica s 30 mm strojnicama protiv petnaestak naoruzanih
neprijatelja i strojnica od 50 mm. Htio sam se okrenuti i
pobje¢i. Znao sam da bi to bilo pametno. No, nisam htio
izgledati kao slabi¢ pred svojim ljudima. Nastavio sam letjeti
prema 50 mm strojnici. Sada sam letio u Cistom iskazivanju
hrabrosti i nadao se najboljem.

Budu¢i da viSe nije bilo vojnih helikoptera, vatra s tla
okrenula se prema nama. lako je dolazila iz daleka, pogled na
prave metke kako lete prema meni bio je prizor kojeg nikada
nec¢u zaboraviti. Dani Skolovanja definitivno su zavrsili.

Moja posada ve¢ je bila u takvoj situaciji. Njihova Sutnja
govorila mi je daje ovo osobito gadna situacija. Kad su prvi 50
mm meci prozujali oko nase letjelice, moj Sef posade potapsao
me po kacigi i okrenuo mi glavu tako da smo se gledali u oci.
Tada mi je rekao: "Hej, porucnice, zna$ li §to je loSe u ovom
poslu?"

Slabasno sam odmahnuo glavom i rekao: "Ne znam."

Sefposade, u svojoj drugoj turi u Vijetnamu, $iroko se
nasmije$io i rekao: "Problem u ovom poslu je to $to ne mozes
biti drugi. Ako se odluci§ na borbu, ili mi idemo kuéi, ili ovi
momei na tlu idu ku¢i. Ali ne idemo i mi i oni. Netko ce
umrijeti. Na tebi je da odlucis$ tko ¢e to biti - mi ili oni."

Pogledao sam svoje strijelce, mladi¢e od 19 i 20 godina i
putem interkoma upitao ih: "Jeste li spremni?" Obojica su mi
pokazali podignute palce, kao §to to uce sve dobre marince. Bili
su spremni. Bili su obuceni da slijede zapovjedi, bez obzira na
to je 1i njihov voda sposoban ili ne. Shvativ§i da su njihovi
zivoti u mojim rukama, nisam se osje¢ao mnogo bolje. U tom
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trenutku prestao sam razmisljati samo o sebi i poceo razmisljati
0 svima nama.

U svojim mislima, viknuo sam sebi: "Razmisli. Trebamo li
se okrenuti i pobjec¢i ili se trebamo boriti?" Tada je moj um
poceo smisljati izgovore i davati razloge zbog kojih bismo se
trebali okrenuti i pobjeci. "Usamljeni ste. Trebali biste imati
barem dvije letjelice. Ne postoji li neko pravilo koje kaze da se
ne smijemo boriti ako nemamo dvije letjelice? Predvodnicki
helikopter se vratio. Oni su imali rakete. Nitko nas nece kriviti
ako se okrenemo i pobjegnemo. Mozda se moZemo spustiti i
pomoc¢i vojnim helikopterima. Da, pomognimo im. Onda
ne¢emo morati obaviti svoj posao. Imat ¢emo izgovor za
nesudjelovanje u borbi. Bili smo u misiji spaSavanja. Spasili
smo nekoliko vojnih pilota. Da, to zvuci dobro."

A onda sam se upitao: "A Sto ako nekim ¢udom pobijedimo?
Stoako potu¢emo tu 50 mm strojnicu i prezivimo? Sto éemo

dobiti?"

Zacuo sam i odgovor: "Mozda ¢emo dobiti medalje za
hrabrost. Bit ¢emo junaci."

"A $to ako izgubimo?"

Odgovor je glasio: "Bit ¢emo mrtvi ili zarobljeni."

Pogledao sam dva mlada strojni¢ara i zakljucio da njihovi
zivoti vrijede vise od medalje na vrpci. Vrijedio je i moj,
priznao sam sebi. Odustao sam od toga da budem hrabar i glup.

50 mm meci sada su nam se priblizili. Strijelac s tla bio je
sve precizniji. U pilotskoj S$koli naucili su nas da 50 mm
strojnica ima vec¢i domet od 30 mm strojnice. Mi smo imali 30
mm strojnice. To je znacilo da ¢e on nas moéi pogoditi mnogo
prije nego mi njega. Iznenada, rafal 50 mm metaka proletio mi
je pokraj prozora. Bez razmi$ljanja, skrenuo sam ulijevo i
jurnuo prema tlu kako bih poveé¢ao udaljenost izmedu
neprijateljskog strojnicara i nas. Budué¢i da nisam imao pojma
Sto radim, zakljucio sam da je vrijeme za razmisljanje. Izravan
let na strojnicara znacio je sigurnu smrt. Dok je moj helikopter
letio prema tlu oStro skrecuci ulijevo, poslao sam radio poruku
traze¢i pomo¢: "Ovdje helikopter marinaca, Yankee Tango 96.
Locirali smo 50 mm strojnicu. Trebamo pomo¢."
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Iznenada, u slusalicama sam zaduo jasan, glasan i siguran
glas: "Yankee Tango 96, eskadrila od cetiri marinska A-4 na
povratku u bazu ima viSak oruzja i goriva. Recite nam svoj
polozaj i pomo¢i ¢emo vam."

Nasa posada osjetila je veliko olakSanje dok sam javljao na§
polozaj pilotima mlaznjaka. Nakon nekoliko trenutaka, ugledao
sam Cetiri tockice koje su letjele u blizini tla i dolazile nam u
pomo¢. Voda eskadrile ugledao nas je i javio: "Prije no $to se
priblizimo, pokuSajte poletjeti prema neprijatelju i privuci
paljbu na sebe. Kad vidimo svjetlece metke, pobrinut ¢emo se
za ostalo." Okrenuli smo se i opet poletjeli prema 50 mm
strojnici. Kad su meci opet poletjeli prema nama, voda cetiriju
mlaznjaka javio nam je: "Meta na vidiku". Za manje od pet
minuta, 50 mm strojnica viSe nije predstavljala problem. Moja
posada i ja vratili smo se kuci te veceri.

Razliciti timovi, ista misija

Cestosjedim i razmisljam o tom danu. Iako sam im se
zahvalio putem radija nakon borbe, ipak bih volio da sam tim
deckima osobno zahvalio, rukovao se s njima i rekao im
"Hvala." Bili smo u razli¢itim timovima, s drugog broda, ali
dijelili smo istu misiju.

Svi ratovi su grozni. Rat u Covjecanstvu budi ono najgore.
Rat je vrijeme u kojem se sluzimo najboljom tehnologijom i
najhrabrijim ljudima da bismo ubijali druga ljudska bica.
Tijekom godine provedene u Vijetnamu, vidio sam ono najgore
u ljudima. Vidio sam stvari koje bih volio da nisam. No, vidio
sam i duhovnu snagu, posvecenost visSim idejama, koje nikad ne
bih vidio da nisam otiSao u rat. Kad se za opis veze izmedu
vojnika koristi izraz zdruzena braca, pitam se moze li netko tko
se nikada nije borio u ratu osjetiti takvu vezu. Za mene, to je
duhovna veza posveéena viSoj ideji - neCemu S§to se zove
misija.
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Izjava o misiji

Danas je u poslovnom svijetu prestizno hvalisati se izjavom
o misiji... najvazniju svrhu formiranja tvrtke. Nakon iskustva u
marincima i Vijetnamu, skeptican sam svaki puta kad netko
kaze: "Misija naSe tvrtke je..." Pitam se koliko je ta rijec
"misija" samo rijec.

Jaca misija pobjeduje

Jednog dana letio sam u blizini demilitarizirane zone koja je
dijelila Sjeverni od Juznog Vijetnama. Gledajuéi razaranje na
tlu, primijetio sam nesto $to me duboko uznemirilo. Kad sam se
te veceri vratio na nosa¢ aviona, tijekom podnoSenja izvjestaja
podigao sam ruku i upitao: "Zasto se njihovi Vijetnamci bore
¢vrs¢e od nasih Vijetnamaca? Zar se borimo za pogresnu
stranu? Zar se borimo za pogres$nu ideju?"

Ne moram ni re¢i da su mi zaprijetili vojnim sudom zbog
ovih rijeci koje su zvucale tako izdajnicki. No, ja nisam smatrao
da razmisljam izdajnicki. Samo sam postavio pitanje. Izrazio
sam svoje zapazanje, nesSto Sto sam primijetio otkad sam stigao
u Vijetnam. Cinilo mi se da se Vijetkongovci i
Sjevernovijetnamci bore ¢&vr§ce, bolje i zeS¢e od nasSih
vijetnamskih vojnika. Iz moje perspektive, Cinilo se da se
vijetnamski vojnici ne bore tako zestoko. Meni se osobno ¢inilo
se da se ne mozemo osloniti na njih. Pitao sam se bi li se
prestali boriti kad bismo ih prestali placati?

Da budem posSten i mnogi americ¢ki vojnici nisu se Zeljeli
boriti. Mnogi su bili regruti koji su bili dovoljno nesretni da ih
unovace. Kad bi im ponudili izbor da odlete kuéi ili ostanu i
bore se, mnogi bi odletjeli kuéi.

Na polovini svog roka, shvatio sam da necemo pobijediti.
Nec¢emo pobijediti iako smo bili bolje opremljeni, imali
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najbolju tehnologiju, mnogo jacu vatrenu mo¢, najvise place i
dobro obucene muskarce i Zzene. Znao sam da necemo pobijediti
zato S§to je naSoj strani, Juznovijetnamcima i Amerikancima,
nedostajala dovoljno snazna misija, viSa ideja, razlog za borbu.
Izgubili smo sré¢anost. Barem sam je ja izgubio. Nisam vise htio
ubijati. Nisam viSe bio dobar marinac.

Moje iskustvo u Vijetnamu potvrdilo mi je da jaca misija
pobjeduje. Ista stvar dogada se i u poslovnom svijetu.

Zavjet siromastva

Vecina nas Cula je za religiozne muskarce i Zene koji su se
zavjetovali na siromasStvo kako bi podrzali svoju duhovnu
misiju. Kad sam bio djecak, otac mi je objasnio da je njegov
prijatelj, katolicki svecenik, polozio zavjet siromaStva. Pitao
sam ga $to to znaci, a on je rekao: "Posvetio je svoj zZivot Bogu
i bozjem djelu. To znac¢i da novac nece biti dio njegovog Zivota.
Zivi asketskim Zivotom u boZzjoj sluzbi."

"Sto znaéi asketskim?" upitao sam ga.

Umoran od tisuéu djecjih pitanja, otac mi je odgovorio:
"Nije vazno §to to znaci. Otkrit ¢es jednog dana."

Mnogo godina kasnije, saznao sam §to to znaci. Dok sam
sjedio u wucionici za nove casnike marinaca, instruktor je
objasnjavao razredu da su tijekom povijesti ratnici polagali
zavjete siromastva. Pricao je: "U feudalna vremena, mnogi
vitezovi polagali su zavjet siromastva da bi ostali vjerni svom
pozivu. Nisu zeljeli da novac ili svjetovna dobra ometaju
njihovu posveéenost Bogu i kralju."

Prije no Sto sam se priklju¢io marincima, bio sam brodski
¢asnik na tankeru kompanije Standard Oil of California, s
placom preko 4000 dolara mjesecno, Sto je 1969. bilo mnogo
novca. lako sam bio osloboden novacenja jer sam plovio za
naftnu industriju, koja je bila klasificirana kao nevojnicka
vitalna industrija, oba moja oca poticala su me da krenem u
sluzbu svoje zemlje u ratu. Kao casnik marinaca, imao sam
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pla¢u od manju od 300 dolara mjesec¢no. Dok sam sjedio u toj
ucionici i slusao kako nas instruktor podsje¢a kako su tijekom
povijesti ratnici i ratnice polagali zavjet siromastva, napokon
sam pronasao svoju definiciju rije¢i asketski, definiciju koju mi
moj otac nije rekao kad sam bio dijete.

Tri vrste novca i tri vrste prihoda

U prijasnjim knjigama pisao sam o tri vrste prihoda. To su:
1. Zaradeni prihod
2. Prihod od vrijednosnih papira
3. Pasivni prihod

Moj siromas$ni otac radio je za zaradeni prihod, na koji se
plac¢aju najvisi moguéi porezi. Moj bogati otac radio je
primarno za pasivni prihod, na koji se placaju najnizi porezi.

Ove uvjete za tri vrste prihoda zapravo je dala porezna
sluzba. Na tri vrste prihoda placaju se razliCiti porezi.
Poduzetnik ima priliku raditi za sve tri vrste prihoda i mora
poznavati razlike jer razlicite stope poreza mogu za zavrini
racun znaciti golemu razliku. Ne spominjem ove prihode kako
bih vas zbunio, nego zato da naglasim koliko se oni razlikuju
od tri vrste novca o kojima ¢u govoriti.

Dok smo bili u srednjoj $koli, bogati otac naucio je svog
sina i mene da ljudi rade za tri vrste novca. To su:

1. Konkurentni novac

2. Kooperativni novac
3. Duhovni novac
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Konkurentni novac

Pojam konkurentnog novca objasnio je ovako: "Veé¢ od
djetinjstva, se u¢imo natjecati. U Skoli se natjeCemo za ocjene,
natje¢emo se u sportu, natjeCemo se za voljenu osobu. Na
poslu, natjeemo se za radna mjesta, natjeemo se za poviSice,
za promocije, za priznanja i za opstanak. U biznisu, kompanije
se natjeCu za kupce, za udio na trziStu, za ugovore i za dobre
zaposlenike. Natjecanje znaéi prezivljavanje najsposobnijih -
pobjeduje pas koji pojede druge pse. Vecina ljudi radi za
konkurentni  novac."

Kooperativni  novac

Pojam kooperativnog novca objasnio je ovako: "U sportu i u
biznisu, kooperacija je poznata kao timski rad. Najbogatiji i
najmo¢niji poduzetnici izgradili su najvece tvrtke na svijetu
pomocu suradnje. Postali su konkurentniji zahvaljujuéi suradnji
svojih timova. Veéina poduzetnika - vlasnika velikih tvrtki
sjajne su vode timova."

Duhovni novac

Objas$njavanje duhovnog novca bilo je malo teze. Rekao je:
"Duhovni novac stvara se kad obavljamo bozji posao - posao
koji Bog zeli da obavimo. To se ¢ini kao odgovor na visi
poziv."

Nisam shvatio na §to bogati otac misli, pa sam ga upitao:
"Nesto kao formiranje crkve?"

Odgovorio je: "Postoje poduzetnici koji stvarno formiraju
crkve, kao §to postoje i poduzetnici koji formiraju dobrotvorna
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drustva. I jedno i drugo primjer je rada za duhovni novac, ali
duhovni novac nije ograni¢en isklju¢ivo na crkve ili
dobrotvorna drustva."

Godinama me ta kategorija zbunjivala i ¢esto sam s njim
razgovarao o toj temi. Tijekom jedne od tih rasprava rekao je:
"Vecina ljudi radi za novac - ni za §to drugo. Ne mare radi li se
o konkurentnom, kooperativnom ili duhovnom novcu. Za
mnoge ljude, rad i novac samo su sredstva za ostvarenje cilja.
Kad bi ih placao dvostruko vise da uopée ne rade, mnogi bi
prihvatili tu ponudu."”

"Ne bi radili besplatno?" upitao sam ga zmirnuvsi.

"Ne, definitivno ne. Vecina ljudi potrazila bi novi posao kad
ih ne bi platio. Mozda i zele pomoci tebi i tvojoj tvrtki, ali
moraju placati racune i hraniti obitelji. Treba im novac i to bilo
kakav. Oni biraju svoj posao zavisno o tome koji je najbolje
plac¢en i koji nudi najbolje beneficije."

"Je 1li duhovni novac ljubav prema svom poslu i bavljenje
onim §to voli§?"

"Ne", nasmijes§io se bogati otac. "Bavljenje onim §to voli§ ne
zna¢i duhovni novac."

"Pa §to je onda duhovni novac?" upitao sam ga. "Je li to
besplatni rad?"

"Ne, nije ni to. Nije stvar u besplatnom radu. Bit duhovnog
novca zapravo nije u novcu."

"Bit duhovnog novca nije u novcu? Ako nije u novcu, u
¢emu je onda?" upitao sam ga.

"Bitje u tome da neki posao radi§, ne zato $to ga zeli$ raditi,
nego zato §to ga treba obaviti, a duboko u dusi zna$ da si ti onaj
koji ga mora obaviti."

"Kako zna$ da si ti onaj koji ga mora obaviti?" upitao sam
ga.

"Zato S$to te uznemiruje cCinjenica da ga nitko drugi ne
obavlja. Moze$ reé¢i sam sebi: 'Zas§to nitko ne ¢ini niSta u vezi
toga?'"

"Moze li te to i ljutiti?" upitao sam ga.

"0, da", ree bogati otac tiho. "Moze te i rastuziti, pa ¢ak ti i
slomiti srce. Moze ti izgledati kao nepravda ili kriminal.
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Vjerojatno ée ti uzburkati osjeéaj za Gestitost. Cinit ée ti se
nepravednim."

"Nema li veéina ljudi takve osjecaje u vezi neCega u
zivotu?"

"Da, ali vecina ljudi ne ¢ini ni$ta na tom planu. Odlaze na
posao i govore stvari poput: 'Zasto drzava ne ucini nesto u vezi
toga?' ili piSu pisma urednicima i zale se."

"Ali ne ¢ine niSta u vezi toga",dodao sam ja.

Bogati otac tiho je rekao: "Ne, u vecini slucajeva. Mogu
pricati o tome, mogu se zaliti na to, ali ne ¢ine mnogo u vezi
toga. Uostalom, previSe su zaposleni, da bi zaradili dovoljno
novca da mogu platiti stanarinu i povesti djecu u Disneyland."

"Sto bi se dogodilo kad bi uginili neito u vezi toga?" upitao
sam ga. "Sto bi se moglo dogoditi?"

"Kad bi se stvarno posvetili rjeSavanju problema, rekao bih
da bi im nevidljive sile ovog svemira, Boga, dosle u pomo¢. U
njihovim Zivotima mogla bi se dogoditi ¢arolija. Tu u igru ulazi
duhovni novac. Ali nije stvar samo u novcu. Ljudi koje prije
nikada ne bi upoznao dolaze i udruzuju se s tobom, ne zbog
novca, nego zbog misije."

"Zasto se udruzuju s tobom?" upitao sam ga.

"Zato §to su u istoj misiji."

To je bilo onoliko koliko sam mogao prihvatiti toga dana.
Sljedeceg sam dana imao test, a moja je misija u to vrijeme bila
da izadem iz srednje Skole.

Davanje svog dara

Prosla je godina dana prije no §to sam opet pokrenuo temu
duhovnog novca. "Ako jednostavno radim na problemu za koji
znam da na njemu treba raditi, hoée 1li to donijeti pomo¢
nevidljivih sila, duhovni novac?"

Bogati otac nasmijao se i rekao: "Mozda, a mozda i ne.
Nisam ja taj koji odlucuje o tome. Reéi ¢u ti jednu stvar: jedan
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od kljuceva privlacenja nevidljivih magi¢nih sila jest da budes
posvecen davanju svog dara."

"Sto?" odgovorio sam trgnuvsi se. "Davanju svog dara?
Kako to misli§, dara?"

"Posebnog bogomdanog talenta", odgovorio je bogati otac.
"Necega u ¢emu si najbolji. Talenta kojeg je Bog dao samo
tebi."

"A §to bi to bilo?" upitao sam ga. "Ne znam ni za$to bih u
ne¢emu bio najbolji."

"Pa, mora$ to otkriti."

"Ima li svatko takav dar?"

"Volio bih vjerovati u to", nasmijesi se bogati otac.

"Ako svatko ima dar, zasto su toliki ljudi ispodprosjecni?”
upitao sam ga.

Bogati otac zaurlao je od smijeha na to pitanje. Napokon se
pribrao i rekao: "Zato §to je pronalazenje, razvoj i davanje svog
dara, vrlo tezak posao. Vecina ljudi ne zeli raditi tako naporno."

Sad sam bio zbunjen. Cinilo mi se da bi nam BoZzji dar
trebao biti ocit i lako dostupan. Kad sam zamolio bogatog oca
da to razjasni, rekao je: "Veliki lije¢nici provode godine u skoli,
a zatim godinama vjezbaju razvijaju¢i svoj dar. Veliki igraci
golfa godinama vjezbaju razvijaju¢i svoj dar. lako postoje
iznimke, kao §to su ¢uda od djece, vecina ljudi mora posvetiti
zivot pronalazenju i razvoju svojeg dara. Nazalost, svijet je
ispunjen nadarenim ljudima koji nikada ne razviju svoj dar.
PronalaZenje toga moze biti vrlo teSko, a njegov razvoj moze
biti jo§ tezi. Zato se ¢ini da su toliki ljudi ispodprosjeéni.”

"Dakle, zato veéina profesionalnih sportasa vjezba viSe od
amatera?" upitao sam ga. "Oni posvecuju zivot razvoju svojih
snaga i vjestina kako bi razvili svoj dar."

Bogati otac kimne glavom.

Jos jednom, Cuo sam viSe nego S§to sam mogao prihvatiti.
Rasprava je bila gotova, ali zapamtio sam lekciju.
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Dobro i sjajno

Postoje dvije knjige koje preporu¢am prijateljima koji zele
postati najbolji §to mogu u zivotu. Prva knjiga je Dobro i sjajno
(HarperCollins, 2001.), koju je napisao Jim Collins. Tu smo
knjigu procitali pet puta i svaki put organizirali raspravu o njoj i
kad bismo je detaljno proudili, uvijek nam se ¢inilo kao da
¢itamo neku drugu knjigu. Druga knjiga, Rat umjetnosti
(Rugged Land, 2002.) Stevena Presfielda, jos$ je jedna knjiga za
ljude koji Zele najbolje $to mogu iskoristiti svoj zivot. Rat
umjetnosti govori o autosaboteru koju zivi u svima nama.
Snazno preporuc¢am obje knjige svakome tko zeli postati sjajan
poduzetnik.

Prva recenica knjige Dobro i sjajno govori sve. Collins
zapocinje rijeCima: "Dobro je neprijatelj sjajnog.”

Da se zadrzimo na temi pronalazenja osobnog dara: svi
znamo da je svijet pun dobrih poslovnih ljudi, dobrih sportasa,
dobrih roditelja, dobrih radnika i dobrih vlada. No, nedostaje
sjajnih poslovnih ljudi, sjajnih sportaSa, sjajnih roditelja,
sjajnih radnika, sjajnih vlada i tako dalje. Zasto? Zato S$to je za
mnoge od nas "dobro" dovoljno dobro. Da je moj bogati otac
danas ovdje, rekao bi: "Bit pronalazenja vaSeg dara jest da
pronadete svoju veli¢inu, a ne samo ono u ¢emu ste dovoljno
dobri."

Dobro i sjajno je knjiga puna vaznih lekcija za velike i male
tvrtke. U naSim skupinama za raspravu o knjizi, ¢ini se da je
svaka osoba pronasla lekciju koja je napisana upravo za njega
ili nju. Mene je najvise pogodila lekcija koja glasi velicina je
stvar izbora. Nije stvar u daru, talentu ili sreéi. Stvarje u izboru
kojeg svi mozemo donijeti.

Budué¢i da sam veé¢i dio zivota bio prosjecan ili
ispodprosjecan, ideja da imam izbor da to promijenim bila je
poruka iz knjige koja je usla ravno u moje srce i dusu.
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Otpor

U knjizi Rat umjetnosti, Steven Pressfield identificira otpor
kao silu koja nas sve zadrzava na mjestu. Znam da je dobro
imenovao tu pojavu. U mom slu¢aju, otpor sejavlja u razli¢itim
oblicima pod razli¢itim imenima. Ujutro, moj se otpor zove
Debeli djecak. Kad se probudim, pogledam na sat i kazem:
"Vrijeme za odlazak u teretanu", Debeli djeCak odmah kaze:
"O, ne, ne jutros. Ne osjeca§ se dobro. Osim toga, vani je
hladno. Podi sutra u teretanu." Debeli djecak je momak u meni
koji bi radije jeo nego vjezbao.

Moj otpor dolazi prerusen u mnoge likove. Imam ih mnogo.
Jos jedan lik je Lijeni suprug. Taj lik Cesto govori stvari kao §to
su: "Zasto Kim nije ucinila ovo ili ono?" Jo§ jedan od likova
koji upravljaju mojim zivotom zove se Financijska ljencina,
koji uvijek govori: "ZaSto provjerava§ brojeve?" Nakon S§to
Financijska ljencina kaze svoje, Lijeni suprug kaze: "Kim,
hoce§ li ti provjeriti ove brojeve?" Kao S§to vidite, Debeli
djecak, Financijska Ijenc¢ina i Lijeni suprug moji su bliski
prijatelji. Zajedno smo svakog dana. Pressfield ih naziva otpor,
a ja ih nazivam kompici.

Knjiga Stevena Pressfielda govori o prevladavanju otpora
pokretanjem kreativne snage, spiritualnih saveznika, andela ili
muza. Rekao bih daje ova knjiga nuzna za poduzetnike. To nije
knjiga za ljude koji se samo zele brzo obogatiti. Kao i Dobri i
sjajni, 1 Rat umjetnosti sadrzi mnoge neprocjenjive lekcije, no
postoji jedna lekcija koja se izravno odnosi na temu davanja
dara. Nalazi se u poglavlju pod nazivom "Profesionalci i
amateri" i kaze:

"Nadobudni umjetnici koje porazi Otpor dijele jednu crtu.
Svi djeluju kao amateri. Jo§ nisu postali profesionalci.

Da razjasnim. Kad kazem profesionalci, ne mislim na
lije¢nike 1 odvjetnike, pripadnike "profesija". Mislim na
profesionalce kao na ideal. Profesionalac je suprotnost amateru.
Promotrite razlike:
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Amater igra iz zabave. Profesionalac igra za pamdenje.

Za amatera, igra je hobi, za profesionalca poziv.

Amater igra samo dio vremena, a profesionalac cijelo
vrijeme.

Amater je vikend ratnik. Profesionalac je tamo sedam dana u
tjednu.

Rije¢ amater dolazi iz latinskog korijena koji znaci "voljeti".
Konvencionalno tumacenje bilo bi da amater slijedi svoj poziv
iz ljubavi, a profesionalac radi novca. Ja to ne gledam tako. Po
mom misljenju, amater ne voli igru dovoljno. Da je voli, ona
mu ne bi bila usputna stvar, nesto $to nije "pravi" poziv.

Profesionalac je voli toliko dajoj posvecuje zivot. Posvecuje
joj svoje puno vrijeme.

To mislim kad govorim o prelasku u profesionalce.

Otpor mrzi kad prijedemo u profesionalce.

Uspjeh preko nodi

Jedan novinar, koji je pisao o uspjehu serijala Bogati otac,
rekao je: "Ovaj pisac ostvario je uspjeh preko noéi. Samo su tri
knjige u povijesti liste uspjeSnica New York Timesa bile na listi
dulje od Kiyosakijeve knjige Bogati otac, siromasni otac.
Vecéina pisaca piSe godinama, napiSu mnogo knjiga i nikad ne
dodu na listu New York Timesa."

Rije¢i "uspjeh preko noéi" i "pisac" uvijek me natjeraju na
smijeh. Tako piSem svoje knjige, uz pomo¢ Sharon Lechter, ne
smatram se piscem, a sasvim sigurno nisam ostvario uspjeh
preko no¢i. Ja sam samo covjek koji je pronasao svoju misiju.
Na toj sam misiji radio godinama i imam partnere koji je dijele.
Posao pisca samo je jedan od poslova koje obavljam kako bih
ostvario tu misiju. Stvarno bih volio da ne moram pisati. Otkad
sam pao razred zbog engleskog zato $to nisam znao dobro
pisati, u dobi od petnaest godina, imam duboku averziju prema
pisanju. Godinama sam mrzio pisanje. Bila je to najteza stvar
koju sam morao uciniti. Postoje mnogi drugi nacini
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komunikacije koji su mi laksi i koje viSe volim, kao §to su
audio ili video snimke ili nastupi uzivo. Unato¢ tome, knjiga
Bogati otac, siromasni otac bila je preko dvije godine knjiga
broj jedan o biznisu u Americi, prema USA Today.

Lance Armstrong, mozda jedan od najvec¢ih biciklista u
povijesti, Sest je puta pobjedivao na utrci Tour de France, ali
njegova najvecéa bitka bila je pobjeda nad rakom kad je bio na
vrhu karijere. Za usporedbu, ja ne odlazim u teretanu ako je
vani hladno. Armstrong ima rak i jo§ je uvijek najbolji na
svijetu. Njegova razina profesionalizma i ljubavi prema sportu
svima su nam nadahnuce, bez obzira na to ¢ime se bavimo. Kao
$to je rekao u svojoj knjizi, Nije stvar u biciklu (G. P. Putnam's
Sons, 2000.):

"Rak sam pocéeo smatrati ne¢im §to sam dobio radi dobrobiti
drugih.

Sve §to sam znao jest da sam osjetio misiju, kakvu nikada
prije nisam imao, a to je da sluzim drugima i shvatio sam je
ozbiljnije od svega na svijetu." (str. 150.)

Nije stvar u novcu

Drugo pitanje koje mi postavljaju novinari je: "Zasto i dalje
radite? Ako imate toliko novca, zasto ne odete na trajni godiSnji
odmor?" Kao §to je rekao Lance Armstrong: "Nije sve u
biciklu." Za mene, nije sve u novcu. Stvar je u misiji.

Kad sam 1974. godine vidio svog siromasnog oca kako sjedi
kod kuce i gleda TV, kao slomljen ¢ovjek bez novca, pronasao
sam svoju misiju. Gledajuci svojeg oca kako tamo sjedi, mogao
sam vidjeti buduénost. Ne samo za njega, nego za milijune,
mozda i milijarde ljudi diljem svijeta.

U sljedec¢ih nekoliko godina, do 2015., postat ¢e jasno da
diljem svijeta postoje milijuni, mozda i milijarde ljudi poput
mog oca. To su pametni, obrazovani, vrijedni ljudi kojima ¢e
trebati pomo¢ drzave da bi imali hranu, smjestaj i lijekove. To
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je svjetski fenomen koji pogada sve zemlje svijeta, cak i
najbogatije, poput Sjedinjenih Drzava, Engleske, Japana,
Njemacke, Francuske i Italije.

Godine 1974., shvatio sam da je problem u tome §to previse
ljudi, poput mog oca, ovisi o drzavi. Moj bogati otac vidio je
kako problem raste i da ¢e socijalno i zdravstveno osiguranje
postati golemi financijski problem za Sjedinjene Drzave i
svijet. Mogao sam vidjeti da najbogatija drzava na svijetu moze
postati zemlja ispunjena siromasnim ljudima, koji ocekuju od
drzave da se pobrine za njih.

Godine 1974., kad je moj siromas$ni otac preporucio: "Vrati
se u Skolu i doktoriraj, tako da mozes dobiti posao s dobrim
beneficijama," pronasao sam svoju misiju. U to vrijeme jo$
nisam to znao. Znao sam samo da me savjet mog oca - savjet
koji sam nekad slusao - sada duboko uznemiravao. Godine
1974., kad sam vidio svog oca kako sjedi na kaucu i gleda TV,
nezaposlen, kako pus$i i dobiva svoje drzavne beneficije, znao
sam da neS§to u njegovom savjetu ne valja. Vremena su se
promijenila, ali njegov savjet nije.

Postoji izreka koja kaze: "Kako ide General Motorsu, tako
ide i Sjedinjenim Drzavama". U ozujku 2005., General Motors
objavio je da smanjuje mirovinske i zdravstvene beneficije za
zaposlenike. U 2005., roditelji jo§ uvijek govore svojoj djeci:
"Idite u Skolu, dobijte dobre ocjene, kako biste pronasli dobar
posao s beneficijama." Vjerujem da sam, vidjevsi oca u 1974.,
vidio budu¢nost.

Zasto nije dovoljno raditi ono S$to volite?

Vrlo &esto ¢ujem ljude kako govore: "Ja radim ono S$to
volim." Takoder ¢ujem ljude kako govore: "Radi S§to voli§ i
novac ¢e ve¢ doc¢i." lako je to dobar savjet, on ima svojih
nedostataka. Najveéi nedostatak je upotreba rijeci "ja". Prava
ljudska misija odnosi se na one koje volite, a ne na vas same.
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Misija govori o tome za koga radite to Sto radite. Nije stvar u
tome da radite za sebe.
U svojoj knjizi, Lance Armstrong kaze:

"Imao sam novi osjecaj svrhe koji nije imao nikakve veze s
mojim priznanjima i uspjesima na biciklu. Neki ljudi to nece
razumjeti, ali viSe nisam smatrao da je moja uloga u zivotu da
budem biciklist. Mozda je moja uloga bila da postanem osoba
koja je prezivjela rak. Moje najsnaznije veze i osjecaji bili su
povezani s ljudima koji su se borili protiv raka i postavljali si
isto pitanje kao ija: 'Hoc¢u li umrijeti?""

Nije stvar u vama

Jedan prijatelj nedavno me zamolio da razgovaram s
njegovom sestrom, uredskom djelatnicom koja se upravo
ukljucila u kompaniju mreznog marketinga. Rekao je:
"Procitala je tvoje knjige i odlucila riskirati pokrenuvsi svoj
biznis u kompaniji mreznog marketinga."

"To je dobro", rekao sam.

"Bi li porazgovarao s njom?"

Stosam mogao re¢i? Bio mi je prijatelj, pa sam pristao.

Tijekom stanke za rudak, doSla je razgovarati sa mnom.
"Zasto ste se ukljucili u tu kompaniju i odlucili izgraditi vlastiti
biznis?" upitao sam je.

"O, dosta mi je utrke Stakora. Ne napredujem na poslu.
Nakon Sto sam procitala vasu knjigu o prednostima mreznog
marketinga, Poslovna Skola za Iljude koji vole pomagati
drugima (Warner Books), odlu¢ila sam skociti. Zato sam dala
otkaz na poslu i ve¢ za mjesec dana ovisit ¢u sama o sebi."

"To je hrabro", rekao sam odajuéi joj priznanje. "Recite mi
kako ste izabrali kompaniju mreznog marketinga s kojom cete
graditi svoj biznis?"
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"Oh, stvarno mi se svidaju njihovi proizvodi. Cini se da
imaju dobru obuku. Ali osobito mi se svidio njihov plan
kompenzacije. Mogu brzo zaraditi mnogo novca."

"U redu", rekoh ja, ne komentirajuéi to §to je odlucila to
raditi samo zbog novca. "Kakvi su vam planovi?"

Razgovor se nastavio jo$ pola sata. Nismo imali mnogo §to
razgovarati jer jo§ nije ni pocela. Da bih bio poSten prema
prijatelju, predlozio sam joj da me nazove za Sest mjeseci ijavi
mi kako joj ide. Mislio sam da ¢e tada imati mnogo vise pitanja
iz stvarnog Zivota.

Sest mjeseci neuspjeha

Tijekom Sestog mjeseca, nazvala me i Zeljela se opet sastati
sa mnom. Ovaj sastanak nije bio tako ugodan.

"Ne ide mi dobro", pocela je. "Nitko me ne zeli sluSati.
Nitko ne shvaéa. Ljudi zatvore um ¢im spomenem mreZni
marketing. Kako mogu zaraditi novac ako me ne slusaju?"

"Jeste li pohadali obuku koju organizira kompanija?" upitao
sam je.

"Ne, ne zelim to", rekla je ljutito. "Samo vrSe pritisak na
mene da vjezbam prodavanje. Ne Zelim trpjeti pritisak. Zele da
dovodim prijatelje na sastanke, a moji prijatelji ne zele i¢i."

"U redu", rekoh tiho. "Jeste li procitali koju knjigu o prodaji
ili o tome kako utjecati na ljude?"

"Ne. Ne volim citati."

"U redu, ako ne volite Citati, jeste li pohadali te¢aj obuke u
prodaji?"

"Ne. Ti momci samo Zele moj novac, a ja im odbijam
placati."

"U redu", rekao sam. "Sto onda Zelite?"

"Zelim raditi nekoliko sati tjedno, zaraditi mnogo novca, bez
muke i imati dovoljno vremena i novca da uzivam u zivotu."

"U redu", rekoh. Sada sam se smijao sebi u bradu.
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"Recite mi onda $to da uéinim", rekla je ispucavajuc¢i svoju
frustraciju na mene.

"Pokusajte dobiti svoj stari posao", predlozio sam joj.

"Zelite 1i re¢i da ne mogu izgraditi biznis?" upitala me.

"Ne, nisam to rekao."

"Pa $§to onda Zzelite re¢i?" upitala me. "Vi biste trebali biti
pametan momak, momak koji je napisao sve one uspjeSnice.
Recite mi §to vidite u meni. Snazna sam, mogu to podnijeti.”

"U redu", rekao sam ozbiljnijim glasom. "Primjecujete li
koliko ste Cesto upotrijebili rije¢ 'ja'?"

"Ne", odgovorila je. "Recite mi koliko sam puta upotrijebila
rije¢ 'ja' i $to vam to znaci."

"Pa, ¢uo sam kako kaZete: 'Ne ide mi dobro', 'Ne Zelim
pohadati obuku', 'Ne Zelim ¢itati', 'Ne Zelim davati novac'."

"Dakle, ¢esto govorim o sebi. Pa $to?"

Najnjeznije §to sam mogao, rekao sam joj: "Zato Sto bit
izgradnje biznisa, niste vi. Bit su drugi ljudi. Bit je u vaSem
timu, vas§im kupcima, vas§im uéiteljima i u tome koliko im
dobro mozete sluziti. Zvucite vrlo egocentri¢no, orijentirano na
ja, meni, mene."

Ocito joj se nije svidjelo to Sto joj govorim, ali sjedila je,
Sutjela 1 slusala. Vidio sam da me cula i da je obradivala tu
informaciju. Pribrala se i odgovorila: "Ali stvarno ne volim
¢itati. Stvarno ne Zzelim pohadati obuku. Stvarno mrzim
odbijanje. Mrzim ljude zatvorenih umova koji ne shvacéaju ono
§to im nudim. Mrzim ovu emocionalnu bol kroz koju prolazim.
Mrzim $to nemam placu."”

Kimajuéi polako, tiho sam rekao: "Razumijem. I ja sam
morao pro¢i kroz sli¢ne osjecaje. I ja mrzim ¢itati, uciti, placati
savjete, duge radne sate bez place. Ali ipak to ¢inim."

"Zasto?" upitala me.

"Zato §to ne ¢inim to za sebe. Bit mojeg rada nisam ja, nego
oni."

"Dakle, ucite zato S§to zelite biti bolji za njih, svoje kupce."

"Da", odgovorio sam. "Ne samo za svoje kupce. U¢im,
vjezbam i obucavam se, i za njihove obitelji, i za njihovu
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zajednicu, i za bolji svijet. Stvar nije u meni niti u noveu. Stvar
je u sluzenju."

"Pa i ja zelim sluziti", izlanula je. "PokuSavam pomoci
ljudima."

"Da, vidim da pokuSavate. Imate dobro srce. Problem je u
tome S$to se najprije morate kvalificirati za sluzenje."

"Kvalificirati? Kako to mislite, kvalificirati?"

"Pa, lijec¢nici provode godine na fakultetima kvalificirajuéi
se da bi mogli sluziti svojim pacijentima. Ne znam nikoga tko
je dao otkaz na radnom mjestu uredskog sluzbenika i tko je
sljedeé¢eg dana bio u operacijskoj sali i izvodio operaciju oka.
Znate li vi?"

"Ne", rekla je odmahnuvs$i glavom. "Zato, dakle, moram
Citati, vjezbati i obucavati se? Stvar nije u meni, nego u tome da
mogu bolje sluziti drugim ljudima?"

Nasa rasprava nastavila se jo$ sat vremena. Imala je vrlo
dobro srce i iskreno je zeljela sluziti ljudima. Jednostavno joj je
trebalo viSe vremena da stekne vjeStine potrebne da bolje sluzi
ljudima. Objasnio sam joj razliku izmedu P-razmis$ljanja,
A-razmisljanja, T-razmiSljanja i C-razmiSljanja pa sam joj
rekao da mislim da dobiva neprocjenjivo vrijedne vjestine
P-razmisljanja u svojoj kompaniji mreznog marketinga. Kad je
odlazila, rekao sam joj: 'Rad s ljudima najtezi je dio svakog
biznisa'."

U razgovoru smo pres$li na knjigu Dobro i sjajno i
raspravljali smo o tome kako je veli¢ina stvar izbora, a ne srece.
Da bih je potaknuo da nastavi, rekao sam joj: "Vasa kompanija
ne u¢i vas da budete dobri, nego sjajni u radu s ljudima. To je
neprocjenjivo vrijedna vjestina, vjeStina koja vam je nuzna da
biste mogli sluziti svojim bliznjima. No, samo Vi mozete
donijeti odluku da budete sjajni. Veéina ljudi zadovoljava se
time da budu dobri jer to im je dovoljno da bi mogli sluziti
sebi."

Dok je odlazila, upitala me: "Dakle, nisu svi ljudi u biznisu
zato da bi sluzili drugim ljudima?"
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"Takvo je moje iskustvo. PreviSe ljudi odlazi na posao samo
zato da bi zaradili novac. Malobrojni rade zato da bi sluzili
drugima. Razni ljudi, razne misije."

U sljede¢em poglavlju govorit ¢emo o tome kako izgraditi
tim 1 kako suradivati s razli¢itim ljudima koji imaju razlicite
misije. Toje vrlo vazno poglavlje zato Sto ljudi dolaze na posao
iz razli¢itih razloga. Ako njihovi razlozi nisu uskladeni s
misijom tvrtke, rezultat je cesto kaos i gubitak vremena i novca.
Mnoge tvrtke propadaju jednostavno zato $to se u njima nalaze
razlic¢iti ljudi s razli¢itim misijama.

Snaga misije

U Vijetnamu sam iz prve ruke svjedoCio pobjedi nacije
tre¢eg svijeta nad najmoc¢nijom nacijom na svijetu. Do te je
pobjede doslo jednostavno zato S§to su njihovi borci imali
snazniji osje¢aj misije. Istu stvar vidim danas u biznisu. Svi
smo vidjeli manje kompanije poput Microsofta, Della, Googlea
i Yahooa, kako prestizu velike, rigidne, tradicionalne
kompanije, ¢ine¢i mlade poduzetnike daleko bogatijima od
starijih korporacijskih direktora, koji se penju uz korporacijske
ljestve. Danas, dok korporacijski direktori tradicionalnih
kompanija postaju milijunasi, mladi poduzetnici postaju
milijarderi. Kao i u Vijetnamu, nije stvar u velicini tvrtke, stvar
je u veli¢ini misije. Zato sam posvetio toliki prostor toj temi.

U prijasnjem dijelu ove knjige pisao sam o tri trogodiSnje
faze svojeg razvoja. To su:

1.0d 1974. do 1984. - godine ucenja
2. 0d 1984. do 1994. - godine zaradivanja
3. Od 1994. do 2004. - godine vracanja

U 1974. moja je misija jednostavno bila ovladavanje B - I
trokutom. Moja je misija bila ucenje. Bilo je to mracno
razdoblje mog Zivota. Cesto sam bio bez novca i depresivan i
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misija mi je omogucila da nastavim. Bilo je razdoblja koja su
trajala mjesecima, kad se Cinilo da niSta ne funkcionira. No,
odrzalo me sjecanje na oca koji sjedi na kaucu i gleda TV.
Nisam ucio zbog sebe, ucio sam zbog svog oca i ljudi poput
njega diljem svijeta.

Oko 1980., moj svijet postao je vedriji. Novac je opet
pristizao. Nauc¢io sam mnogo lekcija o B - I trokutu, osobito o
pet razina, od protoka novca do proizvoda. Godine 1980.,
prebacili smo svoje tvornice u inozemstvo jer je bilo jeftinije
proizvoditi u Koreji 1 Tajvanu. Na jednom od tih putovanja, iz
prve sam ruke vidio §to je to prava mucionica na poslu. Vidio
sam djecu na odjelima kako stvaraju moje proizvode, proizvode
na kojima se ja bogatim.

U to sam vrijeme proizvodio najlonske novcanike, torbice i
Sesire za rock bendove. Prodavali smo svoje zakonski
licencirane proizvode na rock koncertima i u prodavaonicama
plo¢a diljem svijeta. Opet sam se vratio na vrh, ali pogled na
onu djecu i dalje me progonio.

Znao sam da su moji dani poduzetnika - proizvodaca gotovi.
Osim toga, shvatio sam da se moja misija u¢enja mijenja. Znao
sam da je vrijeme da krenem dalje.

U prosincu 1984., Kim i ja preselili smo u Kaliforniju. Tako
je zapocela najgora godina u nasim zivotima, 1985. O tom
razdoblju pisao sam u knjizi Kvadrant PROTOKA NOVCA
Bogatog oca (Warner Books). Moja je misija bila slicna, ali
evoluirala je. Sada je misija bila da pronadem i razvijem svoj
dar. Takoder, bila je da zaradim novac i stvorim bogatstvo
svojim darom.

Strast se razlikuje od ljubavi. Strast je kombinacija ljubavi i
bijesa. U to sam vrijeme volio ucenje, a jo§ sam uvijek bio
bijesan na Skolski sustav. Iskoristiv§i moju strast, Kim i ja
poceli smo proucavati obrazovanje i nacin na koji ljudi uce.
Godinu 1985. proveli smo putujuc¢i s raznim sjajnim uciteljima,
poput Tonyja Robbinsa i proucavali smo nadin na koji oni
poducavaju. Jednom tjedno pomagali smo Tonyju koji je ucio
ljude da hodaju po vrué¢em ugljenu. Bilo je sjajno navoditi ljude
da prevladaju svoje strahove i misli koje ih ogranic¢avaju.
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Nakon godinu dana s Tonyjem i drugim uéiteljima, Kim i ja
smo se osamostalili i poc¢eli poducavati ljude poduzetnic¢kim
vjeStinama, zajedno s Blairom Singerom, piscem knjiga Psi
prodaje 1 Abeceda izgradnje pobjednickog poslovnog tima, iz
serijala Savjetnici Bogatog oca.

Blair i ja i danas se smijemo na$oj prvoj radionici. On i ja
odletjeli smo na otok Maui da bismo odrzali radionicu, a
pojavilo se samo dvoje ljudi. Iako je to bio ocajan pocetak
naseg novog biznisa, nastavili smo i stvorili Poslovnu skolu za
poduzetnike i Poslovnu Skolu za investitore. Do 1990., pet
godina kasnije, punili smo prostorije stotinama ljudi,
poducavajuc¢i ih poslovnim i investicijskim nacelima mog
bogatog oca. Do 1994., Kim i ja bili smo financijski slobodni.
Blair je stvorio svoju vlastitu tvrtku za obuku korporativnih
sluzbenika. Sto je najvaZnije, pronaao sam svoj dar,
poducavanje, ali ne onakvo kakvim se bavio moj siromasni
otac.

Godine 1994. umirovio sam se 1 posvetio razvoju igre
PROTOK NOVCA 101 i pisanju knjige Bogati otac, siromasni
otac. Godine 1997. Sharon se pridruzila Kim i meni, a ostalo je
povijest. Sharonina misija bila je potpuno uskladena s nasSom.
Pocela je nasa trec¢a misija - vraéanje onoga $to nam je dano u
obliku financijske i poslovne edukacije. Nasa je misija bila
sluzenje vecem broju ljudi.. a kad smo to uéinili, novac je
poceo pristizati kao ¢arolijom, gotovo od prvog dana.

Sharon se jo$ uvijek smije, sjecajuéi se kako nas je nazvala
kompanija za kreditne kartice jer smo imali previSe posla.
Nakon $to smo tijekom jednog vikenda odrzali predavanja,
telefoni u Sharoninoj garazi, gdje smo zapoceli s biznisom,
poceli su zvoniti kao ludi. Narudzbe su se slijevale. Kompanija
za kreditne kartice htjela nas je zatvoriti jer su bili sigurni da
prodajemo drogu ili oruzje zato Sto smo nakon jedne radionice
dobivali tolike narudzbe. Predsjednik banke rekao je Sharon:
"Ne mogu vjerovati da nova tvrtka moze tako brzo stvoriti
toliki novac." Nije znao da su snaga misije i tri tipa novca -
konkurentnog, kooperativnog i duhovnog - bili ono S§to je
uzrokovalo toliku zvonjavu telefona.
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Riskiraju¢i da zvu¢im arogantno i ispadnem "ve¢i papa od
pape", iskreno vjerujem da svjetski uspjeh kompanije Bogatog
oca nije zasluga Kim, Sharon i mene kao pojedinaca, nego kao
ljudi posvecenih svojoj misiji u zivotu. Kad smo osnivali
kompaniju Bogatog oca, niti jedno od nas viSe nije moralo
raditi. Stvar nije bila u tome da nam treba posao. Stvarje bila u
odgovoru na visi poziv. Stvar je bila u obavljanju posla, kojeg
je trebalo obaviti. Da se radilo samo o novcu, mogli smo se
baviti 1 ne¢im lakSim.

Ako je na$ uspjeh posljedica srece, onda se radi o duhovnoj
sre¢i. Ne mogu to drukcije objasniti. Jednostavno je bilo
previSe magije i previSe dobre srece da bih to pripisao samo
kombinaciji poslovnih vjeStina nas troje. Steven Pressfield kaze
u svojoj knjizi Rat umjetnosti. "Pokreée se proces, zahvaljujuci
kojem nam nebo dolazi u pomo¢, neizostavno i nepogresivo.
Nevidljive sile staju na naSu stranu; sretna podudarnost
osnazuje naSu namjeru." Lance Armstrong kaze: "Nije stvar u
biciklu."

Prije nego Sto date otkaz

Prije nego Sto date otkaz, sjetite se da postoje tri vrste novca
i da jedna vrsta nije bolja od druge. Primjerice, konkurentni
novac nije bolji ni losiji od kooperativnog ili duhovnog novca.

Natjecanje ima svoje mjesto u biznisu. Natjecanje drzi cijene
niskima, a kvalitetu visokom. Nas, poslovne ljude, drzi
napetima 1 opreznima. Bez natjecanja bilo bi manje novih
proizvoda i inovacija koje mijenjaju zivot. Bez natjecanja,
priblizili bismo se komunistickom tipu gospodarstva s
centraliziranom upravom. Bez natjecanja, bilo bi manje potrebe
i poticaja za poduzetnike.

Ako zelite biti poduzetnik, prva vam je misija ovladavanje B
- I trokutom, osobito razinama od protoka novca do proizvoda.
Ako ne naudite B - I trokut, ne nastojite ovladati njegovim
razinama i ako niste konkurentni, mozda necete opstati.
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Ako niste konkurentni, bit ¢e vam teSko postati kooperativni
i raditi za kooperativni novac. U igri biznisa, teSko je biti
kooperativan s lo§im ljudima ili loSom kompanijom. To je kao
da igrate nogomet sa suigratem koji ima slomljenu nogu.

Kao §to sam rekao u prethodnom poglavlju, B - I trokut
moze se primijeniti na sva Cetiri polja Kvadranta protoka novca.
Primjerice, i ljudi u E kvadrantu imaju B - I trokut. Ako imaju
financijskih problema, bit ¢e ih lakSe dijagnosticirati ako
pogledamo njihove privatne zivote, kroz B - I trokut. Recimo,
mnogi zaposlenici imaju financijskih problema jednostavno
zato §to su loi na razini protoka novca. Cak i ako im date
povisSicu, njihova slabost na toj razini i dalje ¢e ih Ciniti
financijski siromasnima.

Jedan od razloga zbog kojih kompanija Bogatog oca zatvara
ured na pola dana svakog mjeseca jest taj da naSi zaposlenici
igraju PROTOK NOVCA 101 1 202, kao dio aktivnosti
kompanije, da bi na toj razini B - I trokuta razvili svoju
financijsku snagu. Na taj nacin, kad dobiju povisice, u stanju su
upotrijebiti dodatni novac da bi financijski napredovali,
umjesto da zavrSe zaduzeni u potroSackim kreditima.

Marinci su me naucili da misija organizacije poclinje u
jezgri, u dusi organizacije. Bez integriteta misije organizacija
nema duSu. Zato odvajamo pola dana da bismo igrali igru ili
razgovarali o investicijama, biznisu i upravljanju novcem.
Radimo ono S§to propovijedamo i zivimo misiju svoje
kompanije kao kompanija. Sve zaposlenike poti¢emo da
pokrenu vlastiti biznis ili investicijski portfelj, kako bi jednoga
dana mogli zauvijek napustiti kompaniju. Ne zelimo samo
lojalne zaposlenike. Zelimo lojalne zaposlenike koji imaju plan
da postanu financijski slobodni i napuste kompaniju.

Uzgred budi receno, nekoliko zaposlenika kompanije
Bogatog oca vec je ostvarilo financijsku neovisnost. Izabrali su
ne napustiti kompaniju, zato $to ne Zele oti¢i. To je jo§ jedan
blagoslov koji proizlazi iz vjernosti misiji.

Ne zelimo da na$i dobri radnici odu. Drago nam je §to su
postali financijski slobodni jer to je misija kompanije Bogatog
oca.
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Zato, prije no S§to date otkaz, sjetite se da vaSa misija
zapocinje u vaSoj jezgri, u vaSoj dusi, osjecate je u srcu, a
govorite o njoj kroz svoja djela, a ne samo rijeci.

SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 6: Najbolji odgovori ne nalaze se u glavi...
nalaze se u srcu

Govorili smo o pet razina B - I trokuta koji su sastavni dio
uspjeha bilo kojeg biznisa. No, vratimo se korak unatrag i
pogledajmo S§to te razine drzi na okupu - okvir uspjesnog
biznisa, tri stranice B - I trokuta: Misija, Tim i Vodstvo.

2.
)

S %

\%

L~

V. Misija 5.
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Misija je prava svrha biznisa. Od trenutka kad smo postali
partneri, Robert, Kim i ja, slozili smo se da ¢e misija kompanije
Bogatog oca biti "uzdizanje financijskog blagostanja
¢ovjecanstva'".

Kad raspravljamo o misiji kompanije, govorimo o dvije
misije: poslovnoj i duhovnoj. Moze li se tvrtka pokrenuti samo
s poslovnom misijom, da bi zaradila i tako ostvarila uspjeh?
Apsolutno. No, tvrtka koja usvoji duhovnu misiju stvara visu
svrhu koja omoguéava drugima da se usklade s tom duhovnom
misijom.

Imamo mnoge partnere i pojedince koji su se uskladili s
nasom duhovnom misijom i koji rade na uzdizanju financijskog
blagostanja CovjecCanstva. Buduéi da je duhovna misija
pokretacka sila nase kompanije, pojavio se duhovni novac. Da
je nas§ fokus bilo zaradivanje konkurentnog novca prodavanjem
proizvoda za financijsku edukaciju, ti se partneri mozda ne bi
uskladili s nama. Jesmo li konkurentni? Apsolutno. Jesmo li
kooperativni? Apsolutno. Jesmo li duhovni? Svim silama se
trudimo fokusirati na duhovnu misiju.

Cestonam predstavljaju ideje i prilike koje bi donijele
financijsku korist kompaniji Bogatog oca. Primjerice, ponudili
su nam pokretanje hedge fonda Bogatog oca, kao i ulaganje u
nekretnine sa sindikatom. I jedno i drugo bilo bi vrlo unosno,
ali kad smo pogledali prijedloge, vidjeli smo da su misije
timova koji stoje iza njih, vise motivirane profitom i stoga nisu
uskladene s duhovnom misijom nase kompanije - "uzdizanjem
financijskog blagostanja c¢ovjecanstva". Te inicijative
vjerojatno bi uzdigle nase osobno financijsko blagostanje, ali to
nije nasa prava misija.

Zapravo, Cesto zbunjujemo potencijalne partnere jer im
dajemo vise nego $to traze ili postizemo da povrate svoje
investicije brze no §to su u pocetku mislili. Zasto to ¢inimo?
Znamo da ¢e na$i partneri, ukoliko najprije njih ucinimo
uspjeSnima, na taj nacin spremnije podrzati misiju i trud naSe
kompanije. U nasim srcima i u naSem iskustvu, naucili smo da
¢e, stavite li partnera i misiju na prvo mjesto, financijska
nagrada uslijediti.
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Jesmo 1i grijesili putem? Apsolutno. Ali kad imate partnere
ili savjetnike koji nisu uskladeni s vasom misijom, u odnosima
¢e do¢i do nesloge. Zapravo, imali smo savjetnike koji nisu
znali kako glasi izjava o misiji kompanije Bogatog oca. To je
znacilo da nisu u skladu s naSom duhovnom misijom. Oni nam
viSe nisu savjetnici.

Sve smo bolji u prepoznavanju osoba koje nisu u skladu s
naSom misijom. SluSamo njihove rijeéi i gledamo iza njih. Ako
kazu: "Ovdje smo da vam pomognemo", znamo da moramo
pobjeci od njih. Njihova namjera, Cesto je da ostvare korist za
sebe, povezujuéi se s popularno$¢u brenda Bogatog oca. S
druge strane, ako kazu "Zelimo sudjelovati u obrazovanju ljudi
o novcu", voljni smo Cuti viSe o njima.

Kao §to je rekao bogati otac: "Sto je veéi broj ljudi kojima
sluzi§, to bogatiji postajes."

Koja je vasa misija u planiranju biznisa? Imate li i poslovnu
i duhovnu misiju? Vasa misija je temelj B - I trokuta.
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Poduzetnicka lekcija br. 7
Bogatog oca

Opseg misije
odreduje proizvod
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Sedmo poglavije

Kako pretvoriti
malu tvrtku u veliku?

"Zasto vecéina malih tvrtki ostaje mala?" upitao sam.

"Dobro pitanje. Ostaju male zato Sto imaju slabosti u svom
B - I trokutu", odgovorio je bogati otac. "TeSko je prijeci iz
kvadranta S u kvadrant B, ako B - I trokut nije ¢vrst".

Amerika: nacija malih tvrtki

U Americi je u 2005. bilo priblizno 16 milijuna tvrtki.
Osamdeset posto su male tvrtke s devet ili manje zaposlenika.
Osamdeset i pet posto radnih mjesta u Americi nalazi se u
malim tvrtkama. Te male kompanije stvaraju 53% nacionalnog
bruto domaceg proizvoda. Svakog mjeseca stvara se priblizno
150.000 novih tvrtki, a toliko ih i nestaje.
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Nakon sloma

Postoji izreka: "Pogled unatrag je savrSeno oStar." Iako je to
istina, neki pogledi unatrag oS$triji su od drugih. Vizualna
pomagala poput B - I trokuta i kvadranta PROTOKA NOVCA
nisu mi samo pomogla da gledam unaprijed pri osmisljavanju
biznisa, ve¢ su mi pomogla i pri gledanju unatrag. Nakon sloma
mog biznisa za surferske najlonske novcanike, posjedovanje
kvadranta i trokuta kao vizualnih pomagala, bilo je kao da
nosim naocale ili povecéalo u procesljavanju ostataka koji su
ostali nakon biznisa.

Bilo je o¢ito da su nas uniStili uspjeh i nestru¢nost. No, iza
tog uspjeha nalazili su se dublji, mracniji ¢imbenici koji su
uzrokovali na§ slom. Bio sam iskren prema sebi i pogledao
Kvadrant PROTOKA NOVCA. Postalo mi je potpuno jasno
zas$to smo propali. Pravi uzrok bila je mladenacka arogancija.
Posjedovanje uspjeSnog biznisa u mladosti bilo je kao da date
mladi¢u Corvettu i paket piva i kazete mu: "Vozi oprezno."

Ako pogledate ovaj kvadrant, lako je vidjeti moju
aroganciju:

ZAPOSLENIK

VLASNIK TVRTKE
(Employee)

'B (Business Owner)

®

B

SAMOZAPOSLEN ILI Q
VLASNIK MALE TVRTKE )\)
(Self-employed, Small
Business Owner)

ULAGAC
(Investor)

228



Godine 1976. moj najbolji prijatelj Larry Clark ija bili smo
u kvadrantu E i radili kao prodavaci za Xerox. Buduéi da smo
bili medu najboljim prodavacima, mislili smo da znamo sve
odgovore. U naSem poslovnom planu mislili smo da moZemo
oponasati Evela Knievela i preskociti Veliki kanjon na
motociklima. To zna¢i da smo htjeli doc¢i predicom do
kvadranta B. Umjesto da krenemo iz E u S, na$ je plan bio da
damo gas i preskocimo iz E u B. Umjesto da se spustimo u
kanjon od E do S, a zatim popnemo od S do B, odlu¢ili smo
preskoéiti kanjon. Cak i Evel Knievel bio je dovoljno pametan
da izvede taj skok s padobranom pri¢vr§éenim na motocikl. Mi
nismo.

Umjesto da budemo poput Evela Knievela, izgledali smo
poput Mirka S. Zlikovskog, kad progoni Pticu trkacicu preko
ruba litice u prazninu, a tada shvati da ispod nogu nema niéeg
osim zraka. Negdje izmedu 1978. i 1979. shvatili smo da pod
sobom nemamo ni¢eg osim zraka. Skoro smo dosli do
kvadranta B. Zapravo, dotakli smo njegov rub, ali zbog slabosti
naseg B - I trokuta pali smo u dolinu. Bilo je gadno i bolno.
Danas, svaki puta kad gledam Pticu trkacicu i Mirka S.
Zlikovskog, znam kako se osjeéa kojot. Bip bip!

Padovi su dobri ako preZivite

Od 1979. do 1981. osjecao sam se kao Nacionalni odbor za
sigurnost transporta koji pregledava ostatke sruSenog aviona.
Moji partneri presli su u nove biznise, a njihovo mjesto
zamijenila su dva nova partnera. Jedan od njih bio je moj brat
Jon, kojije bio ¢vrst poslovni partner i snazna moralna podrska.
Zajedno smo pretrazili olupinu i izgradili novi, ali manji biznis.
Presli smo iz B u S.

Godine 1981. naSa smanjena kompanija usla je u posao s
lokalnom radio postajom i stvorila neSto $to je do danas
vjerojatno najuspjeS$niji program prodaje u povijesti radija.
Zajedno s radio postajom stvorili smo trgovacki brend zvan "98
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Rock". Glavni proizvod bila je crna majica s kratkim rukavima,
s crveno-bijelim logom koji je vriStao "98 Rock FM Honolulu".
U Honoluluu, tisu¢e klinaca nagrnule su u naSe prodavaonice
"98 Rock" kako bi kupili desetke tisuc¢a majica i drugih stvari.

Linija proizvoda uskoro se pocela prodavati i diljem svijeta,
s osobitim uspjehom u Japanu. Kad smo vidjeli malu
prodavaonicu "98 Rock" u Tokiju, ispred koje su se gurale
tisu¢e malih Japanaca cekajuéi da kupe proizvod, nasmijesili
smo se, §to godinama nismo ¢inili. Kad sam rekao bogatom ocu
za na§ svjetski uspjeh, podsjetio me: "Proces ée ti omogucéiti da
baci$ pogled u buduénost, ali mora$ biti vjeran procesu." lako
nisam iza$ao iz problema, znao sam da se blizim svom cilju.
Proces je djelovao, iako je bio tezak.

Ludilo "98 Rock" trajalo je oko 18 mjeseci. Zaradili smo
mnogo novca. Zahvaljujuc¢i toj marketin§koj kampanji uspio
sam platiti preko 700.000 dolara svojim vjerovnicima i otplatiti
poreze. Na kraju price, financijski sam se vratio na nulu. Iako
jos uvijek nismo imali novca, moje vjestine iz B - I trokuta bile
su veée, samopouzdanje mi se vratilo, pretvorio sam losu srecu
u dobru, nisam morao proglasiti bankrot i opet sam bacio
pogled na dobar zZivot - svoju buduénost na kraju procesa.

Godine 1981. nazvao nas je agent rock grupe Pink Floyd.
Cuo je za na§ uspjeh s ,,98 Rockom" i htio je da suradujemo s
njima na promociji njihovog albuma The Wall. Naravno, jedva
smo C¢ekali takvu priliku. Nasa mala kompanija opet je rasla u
sve vecu. Taj je rast opet testirao Cvrstinu B - I trokuta nase
kompanije.

Nasa suradnja s Pink Floydima bila je uspjesna. Ubrzo su
nam pristupile i druge grupe. Bez da smo to planirali, nasa mala
kompanija iz Honolulua pocela se baviti rock and roll
reklamama. Kad su se naSem popisu rock grupa pridruzili
Duran Duran i Van Halen, posao nam je eksplodirao. Negdje
oko 1982. pokrenutje i MTV. To je znacilo da se rock and roll
vraé¢a, da je disko mrtav, a naSi su sustavi opet su bili
preoptereceni. Bili smo u pravo vrijeme na pravom mjestu u
pravom poslu. No, problem je bio u tome $to viSe nismo mogli
ispunjavati sve zahtjeve. Znali smo i to da viSe ne moZemo
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proizvoditi u Americi. TroSkovi drzavnih regulacija i rada,
radna prava i tvorni¢ki prostor, bili su previse za malu
kompaniju. Bilo nam je mnogo prakti¢nije da premjestimo
svoju proizvodnju u Aziju.

Nas tri partnera danono¢no smo radili na Sirenju u Aziju.
Bilo je to Sest mjeseci napornog rada - nismo radili 24 sata na
dan, ali barem 20 sati jesmo. Ja sam zivio u New Yorku i San
Franciscu, na$ partner Dave bio je u Tajvanu i Koreji, a moj
brat vodio je poslove u Honoluluu. Radeéi u vremenskim
zonama koje su se protezale preko pola zemaljske kugle, stalno
smo se culi telefonima (bilo je to prije mobitela i e-maila) i
gradili ve¢i B - I trokut. Kad smo ga prosirili, novac je opet
poceo pritjecati.

Povremeno bih navracao kod bogatog oca. Tijekom tog
razdoblja nismo bili u najboljim odnosima. On je jo§ uvijek bio
ljut jer je mislio da nisam poslu$ao njegov savjet prije sloma
prvog biznisa s novCanicima. lako nije bio zadovoljan sa
mnom, ipak je bio vrlo darezljiv s vremenom i savjetima. Cak i
kad sam mu rekao da smo ponovno izgradili tvrtku i da sam iz
tog procesa puno naucio i dalje je bio malo namrgoden.

Kad gledam unatrag, izgradnja biznisa bila je neprocjenjivo
vrijedno iskustvo. Moja dva nova partnera i ja naucili smo
mnogo ijako smo narasli. Vi§e nismo bili toliko ludi. Bili smo
pametniji biznismeni, a dokaz tome bio je na$ pritok novca. Nas§
novi B - I trokut nije tonuo, nije se urusavao, veé se drzao.

Jednog dana, moj partner Dave predlozio je da podem s njim
u Tajvan i Koreju i pogledam nasSe tvornice. Budu¢i da sam
tijekom razdoblja Sirenja bio samo u New Yorku i San
Franciscu, nisam otiSao u Aziju vidjeti nase tvornice. Kao Sto
sam rekao u proSlom poglavlju, na tom sam putovanju u Aziju
vidio djecu kako rade u tvornicama i moja karijera tvornicara
zavrsila je.
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Misija je ispunjena

Na povratku iz Azije na Havaje, shvatio sam da je moja
misija gotova. Sjedio sam i razmi§ljao o procesu. Kao da je bilo
jucer, sjetio sam se odluke da se 1974. zaposlim u korporaciji
Xerox, kako bih naucdio prodavati. Sjetio sam se i dana u 1976.
kad smo moj prijatelj Larry i ja odlucili pokrenuti biznis s
najlonskim novcanicima za surfere. Godine 1978. opet sam bio
prodava¢ broj jedan u Xeroxu, a o naem biznisu s nov¢anicima
pisalo se u Casopisima GQ, Runners World i Playboy.

Larry ija napustili smo Xerox i posvetili puno radno vrijeme
nasoj maloj tvrtki. Sjetio sam se svih dobrih vremena i sloma
koji je uslijedio. Emocije su mi se srozale kad sam se sjetio
kako sam se loSe osjecao kad sam morao re¢i obitelji,
vjerovnicima i poreznom odjelu da zatvaramo biznis. Sjetio
sam se lekcija bogatog oca iz tog razdoblja. Nasmije§io sam se
kad sam se sjetio kako smo se moj brat Dave i ja dogovorili da
ponovno izgradimo tvrtku i kako smo uspjeli s ,,98 Rockom", a
zatim i § MTV-om i rock and rollom. Sada je biznis bio jak i
bilo je vrijeme da krenem dalje. Um mi je cijelo vrijeme
govorio: "Ostani, sadaje vrijeme da zaradi§ mnogo novca. Opet
si na vrhu. Zasto sada oti¢i? Upravo si na putu da se obogatis.
Gotov si s napornim radom. Snovi ¢e ti se ostvariti." No, u srcu
sam znao da je vrijeme da krenem dalje.

Odluka o promjeni bila je teSka, osobito zato Sto se novac
opet slijevao u velikim koli¢inama. Mjesecima sam se mucio
zbog sukoba glave i srca. Mnogo puta, kad bih dobio plaéu i
bonus, definitivno bih pozelio ostati. No, znao sam da je moja
misija, da nau¢im osnove B - I trokuta, ispunjena. Sada sam bio
konkurentan u poslovnom svijetu. Problem je bio u tome $to mi
se nije svidalo ono $to moram ¢initi da bih ostao konkurentan.
Nisam htio zaposljavati djecu u groznim uvjetima, koji ce
vjerojatno mnogima od njih ostaviti oziljke za cijeli zivot.
Krajem 1983. rekao sam Daveu i svojem bratu Jonu da
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napustam biznis. Nisam trazio financijsku kompenzaciju. Dobio
sam 1 viSe nego Sto sam htio.

Upoznavanje s Kim

Upravo kad sam se spremao za te promjene u Zzivotu,
upoznao sam Kim. Jo§ sam uvijek posje¢ivao disko klubove
Waikikija. U stvari, upoznao sam je nekoliko mjeseci ranije, ali
nije zeljela imati nikakve veze sa mnom. Valjda je stvar bila u
koSuljama sa Sirokim ovratnicima i disko ¢izmama. Nije mi to
smetalo jer je na Waikikiju bilo mnogo prekrasnih mladih Zena.

Iz nekog razloga, kad sam se vratio iz Azije, poceo sam
razmis$ljati o Kim. Opet sam je pozvao van i opet me odbila. To
se ponavljalo tijekom Sest mjeseci. Naletio bih na nju,
razgovarao s njom, pozivao je van, a ona bi me odbila. Pozvao
bih je, a ona bi me opet odbila. Slao sam joj cvijece, a ona me
odbijala. Odbijala me iznova i iznova. Na njoj sam isprobao sve
prodajne taktike koje sam znao. Isprobao sam pristup psica,
pristup Colomboa, pristup 'pretpostavi i zakljuci prodaju”, ali
niti jedan od njih nije funkcionirao.

Napokon, potroSio sam sve trikove iz svoje zalihe, prestao
sam biti disko-prodava¢ i primijenio ono $to sam naucio na
vecernjim teCajevima marketinga koje sam pohadao. U
marketingu vrijedi pravilo da najprije treba istraziti trziste.
Pristupivs$i s pozicije marketinga, a ne prodaje, poeo sam se
raspitivati kako bih saznao tko je ta Zena imenom Kim. U
marketingu to se zove "upoznajte svoje kupce".

Prva osoba koju sam pitao bio je momak koji juje poznavao
s posla. Kad sam poceo postavljati pitanja, samo se nasmijao.
"Nema$§ Sanse", rekao je, "zna$S li koliki je decki zele?
Svakodnevno dobiva kartice, cvijec¢e 1 pozive od ljudi kao $to si
ti. Vjerojatno nema pojma tko si."

Nije mi pomogao, pa sam nastavio istrazivati. Napokon,
ru¢ao sam s prijateljicom i rekao joj da ne napredujem na
svojem projektu istrazivanja trzista po imenu Kim. Phyllis je
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prasnula u smijeh kad je ¢ula moju pri¢u. "Zna$ li tko je njezina
najbolja prijateljica?"

"Ne, ne znam."

Smijuéi se histeri¢no, Phyllis je rekla: "Najbolja prijateljica
joj je Karen, tvoja bivsa djevojka."

"Sto?" rekoh ja. "Sali§ se."

"Ne, ne Salim se", nasmijala se Phyllis.

Snazno sam je zagrlio i poljubio, izjurio kroz vrata i vratio
se u ured. Nazvao sam Karen.

Moj prekid s Karen nije bio najugodniji, pa sam morao malo
zakrpati odnos. Nakon nekoliko zakas$njelih isprika, Karen je
sasluSala pri¢u o mom Sestomjese¢nom lovu na Kim. I ona se
valjala od smijeha.

Napokon se pribrala i upitala me: "Sto Zeli§ da u¢inim?"

Skinuo sam svoju marketin§ku kapu i stavio kapu
prodava¢a. Zamolio sam je za ono §to svi prodavacdi traze od
zadovoljnih kupaca. Zamolio sam je za preporuku.

"Sto zeli§?" vrisnula je Karen. "Od mene trazi§ preporuku?
Zeli§ da te preporudim njoj kako bi izasla s tobom? Stvarno si
drzak."

"Pa, zato sam bio najbolji prodavacé", nasalio sam se.

Karen se nije smijala. "U redu", rekla je. "Razgovarat ¢u s
njom. Ali upozoravam te, to je sve §to ¢u uéiniti. ViSe nema
usluga."

Karen je razgovarala s Kim i dala mi odli¢ne preporuke. Oko
Sest tjedana kasnije napokon smo na$li vremena i prvi puta
izaSli 19. veljace 1984.

Pocinje novi proces

Nas izlazak sastojao se od vecere za stolom s pogledom na
more i od Setnje pjes¢anom plazom s bocom Sampanjca. Nisam
imao mnogo novca i to je bio najromanti¢niji izlazak koji sam
mogao po pristojnoj cijeni. Sjede¢i na plazi u podnoZju
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Diamond Heada, Kim i ja razgovarali smo dok sunce nije
izaSlo. Imali smo mnogo toga za reci jedno drugome.

Te no¢i pricala mi je o svom zivotu, a ja sam njoj pricao o
svom. Kad smo dosli na temu rada, ispricao sam joj o bogatom
ocu i njegovim lekcijama. Buduéi daje diplomirala poslovanje,
bila je jako zainteresirana za B - I trokut bogatog oca i za
proces postajanja poduzetnikom. Dok sam tako sjedio na plazi,
na mjesecini i razgovarao o biznisu s najljepSom zenom koju
sam ikada vidio, osje¢ao sam se kao u raju. Vecina Zena s
kojima sam izlazio u svojoj disko fazi nije se zanimala za
biznis. Kim je bila jako zainteresirana.

Odmahnula je glavom kad sam joj ispri¢ao pri€u o biznisu s
najlonskim novc€anicima. Pricao sam joj kako smo visoko
poletjeli i srusili se. Kad sam joj ispri¢ao o djeci u Aziji, koja su
radila nagurana jedno na drugo na Cetiri razine tamo gdje ima
mjesta samo za jednu i o tome kako rade udiSuci otrovna
isparenja boja kojima smo se koristili, skoro je zaplakala. Zatim
sam joj rekao da sam napustio svoju kompaniju jer je moja
misija bila gotova.

Tada je rekla: "Drago mi je da si krenuo dalje. Ali Sto ce$
uciniti?"

Odmahnuo sam glavom i rekao: "Ne znam. Sve $to znam
jest da ponekad mora§ zastati prije no $to pocne$ iznova. Sada
zastajem."

Tada sam joj ispricao o svom ocu koji je jo$ bio nezaposlen i
povremeno prihvacao honorarne poslove kad bi ih pronaSao.
Pricao sam joj o tome kako mislim da je obrazovanje
neadekvatno i kako ne priprema djecu za stvarni svijet - kako
ih priprema da budu zaposlenici, a ne poduzetnici i da ocekuju
od kompanije ili drzave da se pobrinu za njih kad im radni dani
zavrS§e. Zatim smo razgovarali o buduénosti, o tome kako je
bogati otac predvidio krizu socijalnog osiguranja, zdravstvenu i
financijsku krizu na trziStu dionica, koja ¢e sve viSe rasti kako
generacija populacijske eksplozije bude starjela.

"Zasto ti brine§?" upitala me. "Zasto misli§ da je nadolazeca
financijska kriza tvoj problem?"
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"Zapravo ne znam", rekao sam. "Znam da na svijetu postoje
mnogi problemi, poput problema s okoliSem, bolestima,
nedovoljnom koli¢inom hrane i smjeStaja, i tako dalje. No,
mene u zivotu najvi§e zanima problem novca, siromastva i jaza
izmedu bogatih i siromasnih. To osjecam u zelucu i u srcu."

Razgovor je presao na dr. Buckminstera Fullera i moje
obrazovanje kod njega i o tome kako je i on bio zabrinut u vezi
financijskog sustava kao i moj bogati otac. Dao sam sve da bih
joj objasnio rijeci dr. Fullera kako bogati i mo¢éni igraju igre s
novcem, drze¢i siromasne i srednju klasu na rubu financijske
krize. Prepri¢ao sam joj i njegove rije¢i da svatko od nas ima
neku svrhu u zivotu, da svatko od nas ima neki kljuéni dio
slagalice i da je na§ posao ne samo da zaradimo novac, nego i
da uéinimo svijet boljim mjestom.

"Zvuéi kao da trazi§ nacin da pomogne$ ljudima poput tvog
oca i one djece u tvornici", rekla je Kim.

Odgovorio sam joj: "To je toéno. Dok sam bio u toj tvornici,
zaklju¢io sam da je vrijeme da ja radim za tu djecu, umjesto da
ona rade za mene. Vrijeme je da uinim tu djecu bogatom,
umjesto da se samo ja bogatim."

Sunce je izlazilo nad oceanom. Mladi surferi testirali su
glatke staklaste valove. Bilo je vrijeme da se pripremim za
posao. Bili smo budni cijele no¢i, ali i puni energije. Od tada
smo neprekidno zajedno.

PronalaZenje strasti

U prosincu 1984., Kim i ja preselili smo u Kaliforniju. Kao
§to sam opisao mnogo puta u svojim knjigama, tada je zapocelo
najteze razdoblje u naSim Zivotima. Poslovna prilika u kojoj
smo zeljeli sudjelovati nije se ostvarila. Ostali smo bez novca i
nekoliko noéi spavali u automobilu. Bilo je to vrijeme koje je
testiralo nasSu posvecenost novom biznisu i jedno drugome.

Kalifornija je bila vrlo uzbudljivo mjesto za nove modele
obrazovanja. Mnogi hipiji ostarjeli su i drzali su seminare o
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nekim vrlo ¢udnim i zanimljivim temama. Uobicajene teme bile
su: "otvori svoj um", "promijeni svoje paradigme", "izadi iz
svoje stvarnosti koja te ograni¢ava". Kim i ja pohadali smo sve
seminare na koje smo stigli, stjecali nove ideje i promatrali
razne tehnike poducdavanja.

U prethodnom poglavlju ove knjige pisao sam o pohadanju
Skole profesionalne voznje Boba Bonduranta, ali i o tome kako
sam radio s Tonyjem Robbinsom i poducavao ljude da hodaju
po uzarenom ugljenu. Kao $to ve¢ znate, nije mi se svidao
tradicionalni sustav obrazovanja. Nije mi se svidalo §to me
poducavaju strahom od neuspjeha, $to me tjeraju da pamtim
ispravne odgovore i §to me plase greSkama. U skoli sam uvijek
imao osjec¢aj da me programiraju da radim samo ispravne stvari
i da zivim u strahu od zivota. U skoli, ¢esto sam se osjecao
poput leptira uhvaéenog u paukovoj mrezi, s paukom koji
omata svoju paucéinu oko mene sve dok vise ne mogu letjeti.

Obrazovanje koje sam trazio bilo je obrazovanje koje
poducava ljude kako se probiti kroz svoje strahove,
obrazovanje koje ¢e im pomoc¢i otkriti svoju unutarnju snagu
kako bi mogli hodati po vatri ili voziti Formulu jedan. Sto sam
vise proucavao te tehnike, otkrivaju¢i kako ucimo, kako um
djeluje u suradnji s naSim emocijama i kako one utjecu na nase
fizicke sposobnosti, to sam vise Zzelio uciti. Postao sam
fasciniran time kako ljudi uce.

Otkrio sam zaSto sam toliko volio marince. Volio sam
pilotsku S$kolu marinaca zato S$to je i njezina bit bila
prevladavanje strahova i ogranic¢avajué¢ih misli. Marinci su za
mene bili savr§eno okruzenje za ucéenje. To je okruzenje bilo
rigorozno i teSko i zahtijevalo je od mog tijela, uma, emocija i
duse da produ kroz program. U marincima nije bilo dovoljno
zapamtiti prave odgovore. Kao i u svijetu biznisa, bit marinaca
nisu bili razlozi, nego rezultati. Vazna su bila djela, a ne rijeci.
Bilo je to okruzenje koje je inzistiralo na tome da misija bude
na prvom mjestu, tim na drugom, a pojedinac na tre¢em. Bilo je
to okruzenje koje me naucilo letjeti, umjesto da mi potkrese
krila.
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Probojno ucenje

Poceo sam shvacati da je ono Sto prouavamo nesto $to sam
ja nazvao Probojno ucenje, tip ucenja dovoljno snazan da
izazove transformaciju, paradigmatsku promjenu stvarnosti,
poput osjecéaja koji ima pile kad konac¢no probije ljusku jajeta u
kojem se nalazilo.

Na jednom od seminara o ucéenju saznao sam za Ilju
Prigogina, ¢ovjeka koji je dobio Nobelovu nagradu za svoja
otkrica.

Nobelovu nagradu dobio je za svoje istrazivanje rasprSenih
struktura. Opisat ¢u vam to najjednostavnijim moguéim
primjerom: njegovo istrazivanje pokazalo je zasto ¢e se dijete
popeti na bicikl, pasti, opet se popeti, pasti, opet se popeti, pasti
i onda odjednom nauciti voziti. Najjednostavnije reéeno, pod
izuzetnim stresom uzrokovanim padanjem i ustajanjem, mozak
djeteta prolazi kroz restrukturiranje. Prelazi iz stanja neznanja
voznje bicikla u stanje da nauci kako voziti i to zna zauvijek.

Meni je njegovo istrazivanje pokazalo za$to ljudi koji su
uspjeS$ni u Skoli ne moraju uvijek biti uspje$ni u stvarnom
svijetu. Postoje mnogi ljudi koji znaju S§to napraviti, ali ne
mogu napraviti ono $to znaju. Poput mog oca, kad padnu, vise
se ne dizu i Cesto govore: "To viSe necu ponoviti." Umjesto da
nastave kroz sve veci stres i frustraciju, oni odustaju kako bi
umanjili stres. To je po mnogocemu sliéno piletu koje ostaje
unutar svoje zastitne ljuske.

Kao $to je sazeo Prigogin: "Stres je nacin na koji raste
inteligencija." Bogati otac rekao bi: "Ostani uz proces."
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Koliko brzo moZemo uciti?

Jo$ jedna osoba ¢iji rad sam prouéavao bio je Georgi
Lozanov iz Bugarske, pionir onoga $to se sada zove
Super-ucenje. Iako nikad nisam pohadao njegove tecajeve, kazu
da je mogao za dan ili dva nauditi ljude neki strani jezik.
Naravno, tradicionalni ucenjaci diskreditiraju njega 1 njegov
rad. Ja sam poceo eksperimentirati s njegovim tehnikama i
otkrio sam da stvarno funkcioniraju.

Jedan od razloga zbog kojih nisam volio §kolu bioje i taj §to
je ritam ucenja bio prespor. Trebalo nam je predugo da naué¢imo
premalo. Kombinacija raznih tehnika podudavanja povecavala
je brzinu ucenja, smanjivala dosadu i rezultirala duljim
dugoro¢nim zadrZzavanjem znanja. Uzbudivalo me obrazovanje
- nova kategorija obrazovanja. NajviSe mi se svidalo to §to
nema veze jeste li odli¢an ili nedovoljan uc¢enik. Kod te metode,
bila je potrebna samo zelja za ucenjem.

Otkrivanje vlastitih strasti

Bogati otac rekao mi je prije vise godina da, kad proces
zavr§i, ono najbolje treba uzeti sa sobom, a drugo ostaviti.
Zatim treba prijeéi na sljedeéi proces. Kada taj proces zavrsi i iz
njega treba uzeti ono najbolje, a drugo ostaviti.

Dok smo Kim i ja prolazili kroz taj period uéenja, poeo sam
shvacati rije¢i bogatog oca. Iznenada, svanulo mi je da
zapocinjem s najboljim od nekoliko procesa u mom zivotu.
Imao sam iskustvo s procesom S$kolovanja, kojeg sam mrzio.
Moje sljedece iskustvo bio je proces Skolovanja za pilota
marinaca. Zatim sam imao iskustvo ucenja poduzetniStva u
biznisu s najlonskim nov¢anicima. Koliko god taj proces bio
tezak, iz njega sam ponio mnoga sjajna iskustva. A sada, kad
sam poceo uciti kako ljudi ufe, sva moja protekla iskustva,
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spojila su se. Mom, cCesto neorganiziranom, zivotu poceo se
nazirati smisao.

Negdje u kolovozu 1985. otkrio sam svoju strast. U mom
umu pocéeo se stvarati novi posao. Od 1986. do 1994., Kim i ja
vodili smo organizaciju koja je drzala Poslovnu Skolu za
poduzetnike i Poslovnu $kolu za investitore. Za razliku od
tradicionalnih poslovnih 8§kola, za ovu poslovnu $kolu nisu
postojali preduvjeti. Nismo zahtijevali §kolske svjedodzbe. Sve
$to je bilo potrebno bila je volja za u€enje i vrijeme i novac za
tecajeve.

Upotrijebivs$i tehnike koje smo naucili, mogli smo poduditi
ljude osnovama raéunovodstva i investiranja u jednom danu, a
bi §to obi¢no trajalo Sest mjeseci. Umjesto da razgovaramo o
biznisu, na tecajevima smo gradili biznis koji sadrZzi sve
dijelove B - I trokuta. Umjesto da razgovaramo o gradnji
timova, svaki poslovni tim morao je trenirati za triatlon.
Umjesto da pobijedi jedna osoba, pobjedivao je tim koji je prvi
zavr$io utrku. Ne znam znate li koliko je tesko navesti
petnaestero ljudi razli¢ite dobi, oba spola, na razli¢itim
razinama tjelesne spremnosti i s razli¢itim mentalnim
sklopovima da se kao tim natjeCu u plivanju, biciklizmu i
tr¢anju. Neke utrke podsjetile su me na prizore iz Vijetnama -
¢lanovi timova nosili su svoje kolege preko linije cilja.
Naravno, kako bismo bili prava poslovna §kola, kladili smo se u
novac. Svaki sudionik dao je dio novca, a pobjednici su
odnosili sve. Pobjednic¢ki tim od petnaest osoba mogao je
zaraditi 1 do 50.000 dolara.

U naSoj Poslovnoj S$koli za investitore, nismo pricali o
investiranju, nego smo gradili burzu dionica. Razli¢iti timovi
predstavljali su razli¢ite uzajamne fondove i novcane
menadzere. Kako su se uvjeti na trziStu mijenjali, timovi su
morali prilagodavati svoje strategije ulaganja. I opet, na kraju
teCaja, pobjednic¢ki tim dobivao je novac.

Godine 1993., iako je biznis bio uspjesan i profitabilan, znao
sam da je opet do§lo vrijeme da krenemo dalje. U ljeto 1994.,
Kim i ja prodali smo na$ udio u tvrtki nasem partneru i
umirovili smo se. Pasivni ured generiran iz naSih investicija
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sada je bio veci od naSih troSkova. Napokon smo izasli iz utrke
Stakora. Nismo bili bogati, ali bili smo financijski slobodni.
Ako uspijete prona¢i primjerak knjige Umirovite se mladi i
bogati (Warner Books), na straznjoj stranici korica vidjet Cete
sliku na kojoj Kim i ja kako sjedimo na konjima, na brdu s
pogledom na kristalno plavi ocean. Taj izlet na privatni otok na
Fijiu bila je nasa nagrada za rano umirovljenje. Kim je tada bilo
trideset i sedam, a meni Cetrdeset i sedam godina.

Treba znati kada treba stati

U svojoj knjizi Dobro i sjajno, Jim Collins posvetio je cijelo
poglavlje Cinjenici da treba znati kada treba stati. Kad sam
2004. procitao njegovu knjigu, vratio sam se u vremena 1984. i
1994., kad sam i ja stao. Nije bilo jasnog signala niti znaka od
Boga koji bi mi rekao: "Vrijeme je da stane$." Svaki put
jednostavno je dosao trenutak kad sam shvatio da je proces u
kojem sam sudjelovao zavrSen. Bilo je vrijeme da stanem i
¢ekam pocetak sljedeceg procesa.

Cesto sam sretao poslovne ljude koji Zele stati, ali ne mogu.
Ne mogu to uciniti zbog raznih razloga. Jedan uobicajeni razlog
je taj §to im je B - I trokut slab. Da bi pokrio tu slabost, vlasnik
Cesto mora raditi vise ili dulje. Drugi je razlog taj $to si vlasnik
ne moze dopustiti da stane. I to je simptom slabosti B - 1
trokuta. Jo§ jedan razlog je taj Sto vlasnik, iako je uspjeSan i
dalje radi, zato $to ne zna §to bi ¢inio osim toga. Prema Jimu
Collinsu, covjek najprije treba stati, uzeti neko slobodno
vrijeme, a zatim potraziti sljedecu stvar. To je ono §to sam ja
ucinio. Jednostavno sam stao, pustio da se slegne prasina i
pricekao nekoliko godina da vidim §to ¢e se dogoditi.
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Prijelaz iz S u B

Od 1984. do 1994. bio sam c¢vrsto uklopljen u kvadrant S.
Nisam namjeravao preuranjeno krenuti u kvadrant B. Kao $to
sam i oCekivao, s naSim uspjehom rasla je i naSa iscrpljenost.
Iscrpljenost se Cesto dogada uspje$nim ljudima u kvadrantu S.
Buduéi da osoba u kvadrantu S Cesto radi sama, viSe uspjeha
znaéi vise posla. Osoba u kvadrantu S Eesto je plaéena po satu,
a kao §to znamo, dan ima ogranicen broj sati.

Kad smo Kim i ja zastali, nismo to ucinili zbog napornog
rada niti zbog dugih radnih sati. Uznemirilo me do koliko malo
ljudi dopiremo svojim radom. Uostalom, samo malobrojni ljudi
plaéaju kako bi sudjelovali na seminarima, a nasi seminari nisu
bili samo skupi, nego i teSki poput obuke marinaca. Trazili smo
od ljudi da posvete deset ili vise dana naSoj poslovnoj Skoli.

Dr. Buckminster Fuller, ucitelj koji je snazno utjecao na moj
Zivot, &esto je govorio: "Sto veéem broju ljudi sluZis, postajes
ucinkovitiji." Nije ga zanimao novac, nego sluZenje. Bogati
otac rekao je: "Jedna od velikih razlika izmedu osobe iz
kvadranta S i B je broj stranaka kojima mogu sluziti." Dodao je:
"Ako zeli§ biti bogat, jednostavno sluzi §to veéem broju ljudi."

Do 1994., na posljednjoj poslovnoj S$koli koju sam vodio
sudjelovalo je preko 350 ljudi, od kojih je svatko platio po 5000
dolara. Izracunajte. Zarada je bila dobra. No, nije bilo dobro to
§to je tamo bilo samo 350 ljudi. Znao sam da, zelim li stvarno
pomo¢i onoj djeci u Aziji, neéu to moc¢i uciniti na taj nacin.
Drugim rije¢ima, bilo je vrijeme da stanem i otkrijem kako
prije¢i iz kvadranta S u kvadrant B. Umjesto da pokuSamo
preskociti Veliki kanjon, Kim i ja smo sada bili spremni za
uspon na drugu stranu. Bilo je vrijeme da ucinimo ono S§to je
bogati otac zvao "prolazak kroz uSicu igle".
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Prolazak kroz uSicu igle

Kao S$to vecina vas zna, jedan od problema ljudi koji su
samozaposleni u kvadrantu S jest rije¢ samo. U mnogim
slucajevima, samozaposlena osoba je proizvod, osoba koja je
zaposlena da obavlja posao. Kad pogledate B - 1 trokut,
pocevsi od razine protoka novca do razine proizvoda, vidjet
¢ete da je samozaposlena osoba odgovorna za sve, na svim
razinama. U veéini slucajeva, samozaposlenima je vrlo tesko
do¢i do B kvadranta. Moze biti vrlo tesko izbaciti sebe iz
procesa.

Od 1984. do 1994. ja sam bio ta osoba - sam iz onoga
samozaposlena osoba. lako sam to ucinio namjerno, stvarnost
me uznemirila. Pitanje koje sam si Cesto postavljao bilo je:
"Kako ¢u poducavati ljude onome ¢emu ih poduc¢avam u nas$im
poslovnim $kolama, ako to ne ¢inim i osobno?" Pokusali smo
obucliti druge instruktore, ali taj je proces bio dug, tezak i
naporan. Bilo je tesko pronaci ljude poput Blaira Singera i jo$
jednog prijatelja, Waynea Morgana, koji bi prosli kroz proces
obuke i postali instruktori. Iako su oni ve¢ bili poduzetnici, bilo
ih je tesko poduciti da poducavaju druge poput nas. Potreban je

e —
e
‘
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veliki talent da biste skupinu od preko tri stotine ljudi, poducili
racunovodstvu i investiranju, ujednom danu. Bilo je to gotovo
jednako tesko kao i poducavati ljude kako da hodaju po vatri.

Nakon §to smo prodali biznis 1994., imao sam vremena
razmisliti o svom pitanju: "Kako ¢u poducavati ljude onome
¢emu ih poducavam u nasim poslovnim Skolama, ako to ne
¢inim 1 osobno?" Preselili smo u planine u blizini Bisbeea,
Arizona i tamo sam bio dovoljno izoliran da bih poceo raditi na
odgovoru na svoje pitanje. Dvije sam godine radio na tome i
kad sam napustio Bisbee, imao sam grubi nacrt knjige Bogati
otac, siromasni otac u svom racunalu Macintosh, kao i nacrt
igre PROTOK NOVCA 101. Prolazio sam kroz usicu igle i
kretao se iz kvadranta S u kvadrant B.

Bogati otac ucio je o uSici igle u nedjeljnoj skoli. Rekao je:
"Popularna izreka u crkvi glasi otprilike ovako: 'Lakse je devi
proéi kroz usicu igle, nego bogatasu oti¢i u nebo.'" Bogati otac
ovako je modificirao tu izreku: "Zaboravi devu. Ako covjek
prode kroz usicu igle, u¢i ¢e u svijet velikog bogatstva."

Bogati otac bio je vrlo religiozan ¢ovjek i nije se ismijavao
religijskim lekcijama. Samo ih je koristio i modificirao, kako bi
stvorio vlastite lekcije. U poslovnim terminima, htio je re¢i da
poduzetnik mora ostaviti sam sebe, kako bi prosao kroz uSicu
igle. Ono §to prolazi kroz uSicu igle je intelektualno vlasnistvo
poduzetnika. Ako pogledate donji dijagram, mozda ¢ete bolje
shvatiti na §to je mislio bogati otac.

U povijesti postoje mnogi primjeri poduzetnika koji prolaze
kroz usicu igle. Evo nekih:

1.Kad je Henry Ford smi§ljao masovnu proizvodnju svog
automobila, prosao je kroz usicu igle. Do tada, automobili su
se izradivali ruéno i po narudzbi.

2. Kad su Steven Jobs i njegov tim iz tvrtke Apple Computers
stvorili iPod, prosli su kroz usicu igle.

3. Kad netko poput Stevena Spielberga ili Georgea Lucasa
stvara film 1 on prolazi kroz uSicu igle.

4. McDonald's je proSao kroz usicu igle prodajuci fransizu, za
svoj biznis s hamburgerima, diljem svijeta.
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5. Kad osoba iz mreznog marketinga gradi svoju liniju drugih
vlasnika biznisa i ona prolazi kroz usSicu igle.

6. Kad investitori kupuju sredstvo poput stambene zgrade koja
im donosi novac u dzepove svakog mjeseca, oni prolaze
kroz uSicu igle.

7. Politicar, koji koristi televiziju kako bi vodio kampanju,
prolazi kroz usSicu igle. Politicar, koji ide od vrata do vrata,
to ne cini.

8. Kad izumitelji ili pisci prodaju svoje izume ili knjige velikoj
kompaniji, koja im zauzvrat placa autorske honorare, prosli
su kroz usicu igle.

9. Uzevsi ono $to sam naucio od bogatog oca i iz svojih
istrazivanja o ucenju, stvorio sam drustvenu igru i napisao
knjigu, i time sam prosao kroz usicu igle. Izvadio sam sebe
iz jednadzbe.

10. Kad sam stvorio svoje najlonske dzepne novcanike za
trkace, a nisam prije toga zastitio svoj izum kod odvjetnika
za intelektualno vlasnistvo, nisam prosao kroz usicu igle.
Jednostavno sam svoju ideju dao konkurenciji i u¢inio njih
bogatima. Oni su prosli kroz uSicu igle, aja sam pao u
Veliki kanjon. Imao sam sjajan novi proizvod, ali bez
pravne zastite i B - I trokut nije bio potpun.

Pili¢ se probija kroz ljusku jajeta

Kad sam se vratio iz Phoenixa s nacrtima knjige i igre
PROTOK NOVCA, znao sam da najprije moram pronaci sjajan
tim zelim li prije¢i u B kvadrant. Sjajan tim je nuzan za prijelaz
iz kvadranta S u kvadrant B. Kao $to je bogati otac uvijek
govorio: "Ako si ti najpametnija osoba u svom timu, onda si u
nevolji." S pravom misijom i pravim timom, na§ B biznis poceo
je cvjetati.

Kad sam pronasao Michaela Lechtera, kad su proizvodi bili
zasSticeni i kad me Michael upoznao sa Sharon, znao sam da
imamo sjajan tim. Sharon, Kim i ja poceli smo dizajnirati i
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graditi kompaniju prema B - I trokutu. Cim smo plasirali nase
proizvode na trziSte, nebesa obilja otvorila su se. Proizvodna
linija sluzbeno je otvorena na moj pedeseti rodendan, 8. travnja
1997., u Sharoninom i Michaelovom domu. Od pocetka rada
kompanije Bogatog oca nismo imali problema i nismo morali
naporno raditi da bismo poslu udahnuli Zivot. Jedini problem
koji smo imali bilo je ispunjavanje potraznje, putovanje
svijetom radi otvaranja novih trzista, i brojanje novca. U lipnju
2000. poziv iz Oprah showa stvarno nam je otvorio nebesa.
Prelazili smo iz S u B.

U tom trenutku, bolje sam shvatio §to je bogati otac htio rec¢i
pojmovima:

1. Vjernost procesu

2. Proces ¢e ti pruziti pogled na bolju buduénost da te potakne
na nastavak

3. Mo¢ ovladavanja B - I trokutom

4. Ovladavanje moc¢ima tri tipa novca - konkurentnog,
kooperativnog i duhovnog

5. Prolazak kroz uSicu igle

Nakon Oprah showa, stvarno sam se osjecao poput pileta
koje je probilo ljusku. Prije Oprah, nitko nije znao za mene.
Nakon Oprah, kamo god poSao na svijetu, ljudi me zaustavljaju
na ulici 1 govore mi da su procitali Bogatog oca, siromasnog
oca ili igrali igru PROTOK NOVCA.

Godine 2002. bio sam u prodavaonici antikviteta u
Stockholmu, Svedska. Vlasnik radnje, plavokosi Svedanin, bio
je struc¢njak za kineske antikvitete. Prepoznao me i rekao: "Prije
nekoliko mjeseci iSao sam kupovati u Kinu. Plove¢i niz rijeku
Jangce, pogledao sam u jednu ploveéu kucéu i vidio kinesku
obitelj kako igra kinesku verziju vase igre PROTOK NOVCA."

U tom trenutku shvatio sam da sam odrzao svoje obecanje
onoj djeci u tvornici, djeci koja su radila da me ucine bogatim.
Moji proizvodi sada su radili za djecu poput njih, poducavali
obitelji, mlade i stare kako da postignu da novac radi za njih,
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umjesto da rade cijeli zivot i nadaju se da ¢e se drzava pobrinuti
za njih.

U veljaci 2004. New York Times na cijeloj je stranici objavio
pricu o igri PROTOK NOVCA i o stotinama klubova koji se
formiraju diljem svijeta. Formirali su se samo kako bi ljudi
igrali igru i naucili ono Cemu je bogati otac poducavao mene.
Kad sam vidio taj ¢lanak, nisam mogao vjerovati o¢ima. Nisam
mogao vjerovati caroliji. Za mene, objava tog clanka u New
York Timesu, bila je jednako velika stvar kao i gostovanje kod
Oprah.

Kad sam vidio ¢lanak, znao sam da je ono $to sam naucio,
vodeéi svoju Poslovnu skolu za poduzetnike i Poslovnu $kolu
za investitore uspjeSno pretvoreno u proizvod, PROTOK
NOVCA, koji moze ljude poducavati onome ¢emu sam ih ja
poducavao. Ljudi su sada u manje od jedan dan naucili osnove
racunovodstva i investiranja. Osim toga, mnogi igra¢i dozivjeli
su znacajne promjene u pogledu na svijet. Za njih, igra je
znacila promjenu u paradigmi, promjenu iz promatranja svijeta
novca, kao neceg straSnog, prema dozivljaju tog svijeta kao
neceg uzbudljivog. Umjesto da traze i slijepo predaju svoj
novac takozvanim stru¢njacima, nakon S§to su odigrali igru,
mnogi su shvatili da mogu postati vlastiti financijski stru¢njaci
- mogli su preuzeti kontrolu nad svojom financijskom
buduénoséu. Mnogi od njih to su i ucinili.

Stoje najbolje, umjesto da podu¢avam samo 350 ljudi
odjednom, s time da oni moraju do¢i k meni i platiti tisuce
dolara, igra PROTOK NOVCA sada je dolazila k njima i
poducavala tisuce ljudi, mnoge od njih besplatno. Umjesto da ih
ja poducéavam, poducavali su sami sebe, a zatim i druge.

Kad sam vidio ¢lanak u New York Timesu, znao sam da je
desetogodisnje razdoblje, od 1994. do 2004., zavrSeno.
Medutim, iako je taj desetogodiSnji proces zavrSen, znamo da
se misija nastavlja.
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Prije nego Sto date otkaz

Prije nego Sto date otkaz, bilo bi dobro da zapamtite lekciju
ovog poglavlja. Lekcija glasi: opseg misije odreduje proizvod.
Vrlo je tesko zaraditi mnogo novca ili sluziti velikom broju
ljudi samo tako da vise fizicki radite. Ako zelite sluziti velikom
broju ljudi i/ili zaraditi mnogo novca, morat ¢ete sebe ukloniti s
puta i pro¢i kroz usicu igle.

Prije nego Sto date otkaz, morate odluciti biste li bili sretniji
u kvadrantu S ili kvadrantu B. Ako Zzelite prije¢i u kvadrant B,
zapamtite da su potrebni vrlo snazni temelji u B - I trokutu ijo$
snazniji tim, da biste prosli kroz uSicu igle.

Prije nego Sto date otkaz, bilo bi dobro da minutom Sutnje
obiljezite sjec¢anja na internet kompanije koje su propale.
Vjerujem da je razlog, zbog koje su tolike kompanije propale,
¢injenica da su mnogi poduzetnici pokuSavali skociti iz
kvadranta E u kvadrant B. Kad je stvar propala i oni su izgledali
poput Mirka S. Zlikovskog, koji pod nogama nema ni¢eg osim
zraka. Oni nisu prosli kroz uSicu igle.

SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 7: Opseg misije odreduje proizvod
IZABERITE MISIJU

Najuspjesniji poslovi obi¢no ¢ine jednu od dvije stvari:
* Rjesavaju neki problem

* Ispunjavaju  neku potrebu
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Misija koja se odnosi na rjesSavanje problema ili
ispunjavanje potrebe, u kombinaciji sa zeljom da sluzite Sto je
mogucée vecem broju ljudi, temeljni su gradevni blokovi
najuspjesnijih poslova.

Kao §to je Robert nau¢io u marincima, misija je na prvom
mjestu, tim na drugom, a pojedinac na posljednjem. Ne bi li
svijet bio bolje mjesto kad bismo svi zivjeli s takvim temeljnim
uvjerenjima?

U ovoj knjizi dijelimo s vama pricu o kompaniji Bogatog
oca i o naSoj temeljnoj misiji - "uzdizanje financijskog
blagostanja covjecanstva". Kad smo odluéili pokrenuti
kompaniju, Robert je podijelio sa mnom ovu misiju, i moram
priznati da sam imala osje¢aj da je prevelika za mene.

Bila sam 1 zahvalna, zato S$to je moja osobna misija i
filozofija bila apsolutno u skladu s ovim uzviSenim ciljem.
Sada, osam godina kasnije, sa svakim telefonskim pozivom,
e-mailom ili faksom, koji dobijemo od nekoga tko napokon vidi
svjetlo na kraju tunela, ili je napokon izasSao iz duga, ili je kupio
svoju prvu investiciju - sve do onih ljudi koji su financijski
slobodni i koji su iza$li iz utrke Stakora - shvacam da je nasa
misija ispunjena i da se stalno nanovo ispunjava. Ne
ispunjavamo je mi, nego svi vi koji djelujete kako bi poboljsali
svoje financijske Zivote.

Dio sam kompanije Bogatog oca zbog njezine misije.
Dogadaji koji su doveli do formiranja kompanije Bogatog oca
opisani su u sljede¢em poglavlju i moje upoznavanje s
Robertom i igrom PROTOK NOVCA, ilustriraju to. Prvi sam
puta ¢ula za njih u telefonskom razgovoru sa svojim suprugom.
Jasno se sje¢am tog razgovora.

"Srce", rekao je, "naSao sam covjeka koji ima ono Sto ti
trazis!"

Pocela sam se gusiti. Sto to govori moj suprug? Pronasao je
c¢ovjeka koji ima ono Sto ja trazim? Sigurno ne misli tako kako
sam ja shvatila. Nastavio je prije no §to sam ga mogla zamoliti
da mi pojasni svoje rijeci.

"Jedan od mojih klijenata - zove se Robert Kiyosaki -
smislio je igru koja poducava temeljne financijske vjestine,
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osnove racunovodstva i investiranja. Mislim da je to nesto Sto
bi te moglo zanimati."

Michael je znao za moju strast prema financijskoj edukaciji i
bio je ocito oduSevljen ovom igrom. Zaintrigirala me i to sam
mu rekla.

"Zaintrigirana sam. Zar stvarno funkcionira?"

"Mislim da da. U svakom slucaju ima logike. Ono S§to su
napravili ima smisla. Pripremaju se za testiranje."

"Voljela bih je vidjeti. Javi mi", odgovorila sam mu.
Nekoliko tjedana kasnije, moja kéi Shelly i ja otiSle smo na
testiranje prototipa igre prije no §to je otiSla u proizvodnju.
Upoznale smo Roberta, Kim i igru PROTOK NOVCA.

U sljede¢em poglavlju pricat ¢emo viSe o tome Sto se
dogodilo na testiranju i o tome kako je stvorena kompanija
Bogatog oca. Za sada, recimo samo da mi je testiranje
razjasnilo da je igra nacin produbljivanja moje osobne misije -
da financijska edukacija postane dostupna S$to je moguce vecem
broju ljudi - kako bi naSa djeca imala izgleda u borbi i kako ne
bi, zbog neznanja, odraslu dob docekala duboko zaduzena.
Poznavanje novca je zivotna vjeStina, kojoj treba poducavati
nasu djecu, kako bismo ih pripremili za svijet s kojim c¢e se
suociti.

Razgovor s Robertom i Kim razjasnio mi je da je moja
osobna misija uskladena s njihovom. NasSa zajednicka misija bit
¢e ostvarena, tako §to ¢emo lekcije PROTOKA NOVCA udiniti
raspolozivima §to je moguée veéem broju ljudi. Koji je najbolji
nacin za to? Odgovor je u teoriji jednostavan - oko igre
PROTOK NOVCA izgradit ¢emo uspjesnu tvrtku. Moje
iskustvo u pokretanju i izgradnji kompanija u izdavastvu i
proizvodnji druStvenih igara, moglo bi jako pomo¢i u tom
procesu. U pocetku sam podijelila svoje iskustvo s Robertom i
Kim 1 raspravljala s njima o poslovnim pitanjima, poput
premjesStanja proizvodnje izvan drzave, a tada sam pocela
suradivati s Robertom na knjizi Bogati otac, siromasni otac. Na
kraju, Robert, Kim i ja formirali smo kompaniju Bogatog oca
kao partneri, a ja sam postala generalni direktor.
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Motivacija za moje ukljucivanje nije bila novac. Bila sam
spremna raditi besplatno. Jo§ sam uvijek bila fokusirana
striktno na ostvarenje misije. Iskreno, Michaelu i meni nije
trebao novac. Michael je bio vrlo uspjesan odvjetnik i imali
smo mnoge uspjeSne investicije. Ve¢ smo bili financijski
slobodni. Kompenzacija koju sam ja trazila bila je duhovne
prirode. Naravno, kad smo formirali kompaniju Bogatog oca i
ostali vjerni svojoj misiji, doSao je i novac.

NE MORATE SPASITI SVIJET

Vazno je re¢i da biznis moze biti uspjesan i bez misije tako
globalne naravi kakva je misija kompanije Bogatog oca.
Ponavljam, uspje$na misija obi¢no rjeSava neki problem ili
ispunjava neku potrebu. Misija tih biznisa jest rijesiti problem
ili ispuniti potrebu ljudima kojima je to potrebno. Imam
prijatelja koji posjeduje kompaniju za proizvodnju kartonskih
kutija, koja izraduje kutije za posebne prigode. To je
nevjerojatno uspjesan biznis jer rjeSava problem i ispunjava
potrebu. Njegova je misija znacajna na svoj nacin - osigurati
specificne tipove kutija, ljudima koji ih trebaju.

Drugi savrSeni primjer nekoga tko rjesava problem ili ga
pretvara u uspjesan biznis, bio je Rob, prijatelj mog sina koji je
radio u kineskom restoranu. Cuo je kako se vlasnici zale da ne
mogu dobiti dostavu odredene vrste rize po razumnoj cijeni ni u
dostatnim kolicinama. Dobio je ideju. Provjerio je druge
restorane na tom podrucju i shvatio da i oni imaju iste
poteSkoce. Zato je nazvao uvoznika iz San Francisca i
dogovorio otkup te vrste rize u velikim koli¢inama i po znatno
smanjenoj cijeni. Za samo nekoliko mjeseci imao je uspjesan
biznis. Rob je rijesio problem i ispunio potrebu. Misija njegove
tvrtke je da osigura restoranima u Wisconsinu i1 drugim
gradovima Srednjeg zapada stalnu dostavu rize, po cijeni nizoj
od prijasnje. Rob je poCeo u Wisconsinu i ostvario je dovoljan
grani¢ni profit izmedu cijene koju je on placao i cijene za koju
je prodavao rizu, da bi razvio svoj biznis po cijelom Srednjem
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zapadu. Od tada je proSirio biznis na uvoz mnogih drugih
stvari.

Kad pogledate B - I trokut, vidjet ¢ete da postoji razlog
zbog kojeg se misija nalazi u osnovi trokuta, a proizvod na
vrhu. Zato se nasmijeSimo kad nam netko dode i kaze: "Imam
sjajnu ideju za proizvod - zelite li ga otkupiti od mene ili
investirati u njega?"

Znaci li to da se biznis ne moze izgraditi oko proizvoda? Ne,
ne znacCi. Ponekad je "proizvod" rjeSenje problema,
manifestacija misije i onaj koji ga promovira jednostavno ne
prenosi tu ¢injenicu. Ponekad je misija prisutna, ali promotor to
jednostavno ne zna (iako je ¢injenica da primarni promotor ne
prepoznaje misiju i ne "propovijeda" vrlo znakovita). Ponekad
je proizvod (kao S$to je poboljSanje postojeCeg proizvoda)
podrska necije tude misije. Medutim, proizvod sam po sebi, bez
potpornog temelja misije, rijetko je odrziva osnova za izgradnju
biznisa. Misija ne mora biti velianstvena, ali §to je veéi broj
ljudi koji imaju koristi od njezinog ispunjenja, to je vedi
potencijal za rast vaseg biznisa.

U pravilu, kompanija ¢ija je misija prije svega zarada ili
kompanija koja nastoji biti "najveéi i najbolji pruzatel]j
odredene usluge ili proizvoda", umjesto rjeSavanja problema ili
ispunjavanja potrebe, nece imati temeljnu snagu za izgradnju
¢vrstog B - I trokuta. Naizgled, nema niceg loSeg u zaradivanju
novca ni u zelji da se bude "najveéi i najbolji". Medutim, ta
vrsta misije ne pruza pravi smjer i fokus kompaniji, niti stvara
odgovaraju¢i mentalni sklop za gradnju. Ispunjavanje te misije
sluzi samo kompaniji, a ne velikom broju ljudi. Mozda bi se ta
kompanija trebala redefinirati u smislu pogodnosti koje pruza
svojim strankama.

Vjerujemo da ¢e, ukoliko se fokusirate na ispunjavanje
misije koja rjeSava neki problem ili ispunjava potrebu, novac
doé¢i sam po sebi. Kao §to je rekao bogati otac: "Sto veéem
broju ljudi sluzite, to ¢ete biti bogatiji."

Dok planirate svoj biznis, poénite s misijom. Sto vam je cilj?
Koji problem ¢e rijesiti va§ biznis? Koju ¢e potrebu ispuniti?
Kad utvrdite svoju misiju, krenite na izgradnju drugih dijelova
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B - I trokuta. No, $to je najvaznije, pokrenite se i zapocnite s
novim biznisom.

Pobjednicki tim

Uspjeh ili neuspjeh u biznisu povezan je s radnom etikom,
odlucnoséu i zeljom. Vecina ljudi koji uspiju imaju toga u
izobilju. No, najveéi i1 presudni ¢imbenik viSe je povezan s
ucenjem tri klju¢ne vjeStine koje ¢e pretvoriti svaki biznis u
uspjeh.

Prvo, da biste izgradili biznis, morate biti u stanju prodavati.
"Prodaja = prihod". Kad nema prihoda, to je obi¢no zato Sto
vlasnik ne voli prodavati, ne zna kako to Ciniti ili je neodlucan.
Bez prodaje necete imati prihoda. Postoji mit da morate biti
agresivan pas da biste prodavali. To nije istina.

Drugo, da biste izgradili pravi biznis ili mrezu i izasli iz
kvadranta S, morate biti u stanju privuci, izgraditi i motivirati
sjajan tim. U svijetu malog biznisa, svatko u tom timu mora biti
spreman prodavati, bez obzira na polozaj u kompaniji.

Da bi se to dogodilo, tre¢i element od klju¢ne je vaznosti. To
je vasa sposobnost da poducite druge kako prodavati, kako biti
dobar timski igra¢ i kako uspjeti. Ta vjeStina osigurava rast,
profit i dugovjecnost.

Tuzna je ¢injenica da vecina vlasnika biznisa nikad ne nauci
niSta od toga. Zapravo, vecina nas uvjetovana je da vjeruje u
sljedeée: (1) prodajaje gadan posao, (2) ako zelite nesto uciniti
kako valja, ucinite to sami i (3) poducavanje se radi u skoli.

Kad se bavimo biznisom, prvo §to ¢inimo da bismo povecali
prihod jest da pomazemo ljudima u utvrdivanju Koda casti. Kod
je jednostavan niz pravila koji pretvara ¢ak i obic¢ne ljude u
pobjednicki tim - tim koji ne samo da prodaje, nego je gladan
znanja i svoje ¢lanove tjera na nevjerojatnu razinu odgovornosti
za osobno vladanje, u€inak i brojeve. On artikulira ponasSanja
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koja su od kljucne vaznosti za uspjeh i zahtijeva slaganje svih
¢lanova tima.

Vecina ljudi zeli biti $to bolji mogu. Kao vlasnik biznisa,
morate stvoriti okruzenje ili kontekst u kojem je to moguée. To
nije samo nesto S$to mozete nauciti, nego i neSto Sto ¢e vas
uciniti iznimno uspje$nim. U biznisu Cesto stvar nije u tome §to
pruzate, nego kako. Stoga i posvecéenost vaseg tima i njihova
strast u promociji i sluzenju drugima, odreduje vasu reputaciju,
va$ uspjeh 1 va$ pritok novca.

Blair Singer
Savjetnik Bogatog oca i autor knjige Psi prodaje i Abeceda
izgradnje pobjednickog poslovnog tima

Izbor pravog entiteta

Malo ljudi je toga svjesno, ali izbor pravog entiteta za vas
biznis jednako je vazan kao i izbor pravog partnera.

Ako krenete u biznis s pogresnom osobom, va$ trud moze od
pocetka biti osuden na propast. Pogresna osoba moze previse
slobodno tro$iti va§ novac, moZze obvezati kompaniju na
ugovore koje ne moze ispuniti i moze udaljiti suradnike, prije
nego Sto prvi proizvod ili usluga budu isporuceni. Pogresan
partner moze vas ostaviti nezaSticenima i protratiti sav vas$ trud
i energiju.

Isto tako, izbor pogresne strukture moze odvesti ravno u
propast. U pocetku, vazno je da imate, Sto je moguce bolju,
pravnu zaStitu sredstava. No, ako izaberete da budete
samostalni vlasnik ili udete u generalno partnerstvo, $to su losi
entiteti koji ne nude nikakvu zastitu, mozete izgubiti sve S§to ste
izgradili u biznisu, kao i svoja osobna sredstva. Tuzitelji i
njihovi odvjetnici vole kad su poslovi formirani kao samostalna
vlasniStva ili generalna partnerstva, jer u tuzbi mogu posegnuti
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i za imovinom tvrtke, kao i za osobnom imovinom. Imaju
slobodan pristup svim va$im sredstvima.

Umjesto toga, izaberite dobar entitet, poput C - korporacije,
S - korporacije, kompanije s ogranicenom odgovornoscu, ili
ograni¢enog partnerstva. Ti entiteti Stite vaSa osobna sredstva
od napada na biznis. Kao i pravi partner, i pravi entitet pomoc¢i
¢e vam da poboljsate svoju zastitu i izglede za buduénost.

Garrett Sutton, dipl. iur

Savjetnik Bogatog oca, autor knjiga Posjedujte vlastitu
korporaciju, Kako kupiti i prodati biznis, Abeceda izlaska iz
duga 1 Abeceda pisanja uspjesnih poslovnih planova.
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Poduzetnicka lekcija br. 8
Bogatog oca

Osmislite biznis koji moze uciniti
nesto Sto ne Cini niti jedan drugi
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Osmo poglavlje
Koji je posao poslovnog vode?

Poslovni voda

"Koji je najvazniji posao poslovnog vode?" upitao sam
bogatog oca.

"Pa, postoje mnogi poslovi koji su vrlo vazni. Bilo bi tesko
re¢i da je jedan posao vazniji od drugoga. Umjesto jednog,
mogu ti re¢i kojih je osam poslova najvaznije, po mom
misljenju."

Slijedi lista bogatog oca:

Jasno definirajte misiju, ciljeve i viziju kompanije.
. Pronadite najbolje ljude i iskujte od njih tim.
. Osnazite kompaniju iznutra.
. Prosirite kompaniju izvana.

. Investirajte u istrazivanje i razvoj.
. Investirajte u materijalna sredstva.

1.

2

3

4

5. Poboljsajte zavr$ni racun.

6

7

8. Budite dobar korporacijski gradanin.
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"Sto se dogada ako voda ne moze obavljati te poslove?"
upitao sam ga.

"Mora$ promijeniti vodu", rekao je bogati otac. "Osim toga,
ako voda ne moze Ciniti te stvari, kompanija ¢e ionako
vjerojatno nestati. Zato vec¢ina novih kompanija nestane unutar
deset godina."

Samo misija

Tijekom godina, upoznao sam mnoge ljude s izrazito
snaznim osjec¢ajem misije. Ljudi su mi prilazili 1 govorili
ovakve stvari:

1. "Zelim spasiti okolis."

2. "Moj izum eliminirat ¢e potrebu za fosilnim gorivima."

3. "Zelim osnovati dobrotvornu organizaciju koja ¢e
osiguravati utociste djeci koja bjeze od kuce."

4. "Moja tehnologijaje ono S$to je svijet ¢ekao."

5. "Zelim pronaéi lijek za tu bolest."

Iako njihova briga moze biti iskrena, mnogi od tih ljudi
dobra srca ne ostvaruju svoje misije samo zato §to imaju samo

misiju. Kad biste pogledali njihove zivotne vjestine u kontekstu
B - I trokuta, izgledale bi ovako:

Misija
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Nedostatak poslovnih vjestina

Ranije u ovoj knjizi, spomenuo sam da mnogi ljudi u Skoli
ili na poslu provode godine i godine, razvijajuc¢i vjestine koje
nisu vazne za B - I trokut. Spomenut ¢u primjer ucitelja, koji
mozda ima godine iskustva s obrazovanjem i poduCavanjem, ali
sve te godine obrazovanja ne moraju se prenijeti u B - I trokut
ako ta osoba odlu¢i postati poduzetnik. Jednostavno joj
nedostaju poslovne vjestine.

Kad sam 1974. napustio marince i ja sam se nasao u toj
situaciji. Do 1974. imao sam dvije profesije. Moja prva
profesija bila je licencirani brodski casnik s licencom plovidbe
na bilo kojem brodu neogranicene tonaze, diljem svijeta. S tom
sam profesijom mogao zaraditi mnogo novca, ali problem je bio
u tome S§to viSe nisam htio biti brodski casnik. Moja druga
profesija bila je ona vojnog pilota, sa sjajnom obukom i
godinama iskustva. Mnogi moji prijatelji zaposlili su se u
avioprijevoznickim kompanijama, u policiji ili vatrogascima
kao piloti. I ja sam mogao uciniti isto, ali vise nisam htio letjeli.

Godine 1974., kad sam se vratio ku¢i i vidio financijske
probleme svoga oca, pomislio sam da sam pronasao svoju novu
misiju ili barem problem vrijedan rjeSavanja. Problem je bio u
tome §to sam imao samo misiju. Kad pogledate B - I trokut,
vidjet ¢ete da se sastoji od razina na kojima rade ljudi posebno
obuceni za racunovodstvo, pravo, dizajn, marketing i sustave.
Nema razina koje traze brodske casnike ili pilote. I tako, i ja
sam bio poput mnogih ljudi koje sam spomenuo - ljudi s
misijom, ali bez pravih poslovnih vjestina.

No, ono S§to mi je iSlo u prilog bile su godine Segrtovanja
kod bogatog oca. Kroz njegov biznis, radio sam u svim
aspektima B - I trokuta. Ipak sam imao nekakvo poslovno
iskustvo, ali samo kao dijete. Ja sam barem znao da je biznis
sustav sustava i poznavao sam vaznost B - I trokuta, kao
poslovne strukture.
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PrituZivanje Bogatom ocu

Jednog dana potuZio sam se bogatom ocu da gotovo da i
nemam vjeStina koje bi se mogle primijeniti na B - I trokut.
Pokazujuéi na timsku stranicu B - I trokuta, pozalio sam se da
me niti jedna velika korporacija ne¢e zaposliti da budem dio
njezinog tima. Cvilio sam kako nemam formalnog obrazovanja
niti na jednoj od tih razina. Kad sam zavr$io s prituzbama,
pogledao sam bogatog oca i nadao se da ¢e mi dati neki
suosjeéajni odgovor. Rekao je samo: "Nemam ni ja."

Bogati otac zapoceo je samo s misijom.

Sto radi voda?

Posao vode jest da mijenja kompaniju, tako da joj omogucéi
rast i sluzenje veCem broju ljudi. Ako voda ne moZze mijenjati
kompaniju, ona ostaje mala, a moze se i poceti smanjivati.

I opet, razjasnit ¢u to pomoc¢u B - I trokuta.

 Proizvod | A
2 Pravni propisi d,q‘
Sustavi )
Komunikacije

Protok novca

/ o hhlie \

262



Dok sam bio u kvadrantu S, nasi proizvodi bili su Poslovna
Skola za poduzetnike i Poslovna Skola za investitore. Problem s
tim biznisom bio je u tome Sto sam ja bio previSe velik dio
proizvoda, kao i svih ostalih razina B - I trokuta. Ako sam htio
postati voda, morao sam zastati i potpuno redizajnirati biznis.
Pokus$aj popravka lo$e osmi$ljenog biznisa u tijeku poslovanja
je kao da pokuSavate promijeniti probuSenu gumu dok se
automobil kre¢e. Zato smo Kim i ja zastali i mirovali dvije
godine prije no §to smo pokrenuli novi biznis.

Gradnja novog B - I trokuta

Godine 1996., kad sam siSao s planine u blizini Bisbeea,
Arizona, imao sam samo nacrte druStvene igre PROTOK
NOVCA, radnu verziju knjige Bogati otac, siromasni otac u
racunalu i jednostavan poslovni plan na dvije stranice. Kao
jedini zaposlenik, svoje jos uvijek neformirane kompanije, znao
sam da mi je sljede¢i korak pronalazenje pravih ljudi i
sastavljanje tima.

Skiciranje igre bilo je lagani dio posla. Prvi korak bilo je da
pronadem nekoga tko ¢e osmisliti informacijske sustave
potrebne da igra profunkcionira. Igra je morala biti osmisljena
tako da doslovno promijeni naéin na koji ljudi razmisljaju o
novcu. U to vrijeme poznavao sam samo jednu osobu koja je
imala tu sposobnost. Bio je to moj stari prijatelj imenom Rolf
Parta, kojeg smo od milja zvali Spock. Zvali smo ga Spock zato
§to sli¢i Leonardu Nimoyju iz "Zvjezdanih staza". No, slucajno
je ijednako pametan kao i lik kojeg glumi Nimoy.

Ovdje su vazna Cetiri tipa razmisljanja. Za ovu fazu biznisa,
u projekt sam ukljucio C-razmisljanje i P-razmisljanje. Bio sam
dovoljno kreativan da skiciram grubi nacrt drustvene igre i da iz
svojih deset godina poducavanja shvatim kako ljudi uce. Spock
je u projekt unio A-razmisljanje i T-razmisljanje. Kao obuceni
OJR s magisterijem i biv§i bankar s ekstremno visokim
kvocijentom inteligencije, Spock zivi u svom vlastitom svijetu.
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Vrlo mali broj ljudi moZze razgovarati s njim. Govori dijalektom
engleskog jezika, za kojeg ne vjerujem da itko razumije.

Kad sam doSao u njegov dom, rasprostro sam svoje grube
skice i dijagrame na stol u njegovoj blagovaonici. Dao sam sve
od sebe da komuniciram s njim rije¢ima, gestama i
pokazivanjem skica. Spock i ja napokon smo poceli
razgovarati. Nije bilo lako ostvariti razgovor izmedu kreativne i
ljudske strane projekta i tehnicke i analiticke strane.

Napokon, nakon sat vremena razgovora, Spockove su oci
zasjale. PocCeo je shvacati [judsku 1 kreativnu stranu. "Zasto je
ljudima potrebna ova igra?" upitao me. "Pa to je pitanje
zdravog razuma."

Nasmijao sam se i odgovorio: "Za tebe mozda ijest. Ti ima$
magisterij. Ti si ovlaSteni javni racunovoda i bivsi bankar. Za
tebe, to je pitanje zdravog razuma. Ali za prosje¢nu osobu, to je
strani jezik. Za mnoge ljude to je radikalno nov nacin
razmisljanja."

Spock se nacerio. Siljci na u§ima malo su mu se produzili.
"Daj mi tri mjeseca i dat ¢u ti ono §to trazis." Dogovorili smo se
oko cijene za njegove usluge, rukovali se i ja sam otiSao,
uvjeren da sam pronaSao pravu osobu za taj zadatak.

Tri mjeseca kasnije i nakon mnogo interakcije sa mnom,
napravio je sve slozene matematicke jednadzbe. Ja sam
napravio svoj dio i poboljSao grube skice. Kim, Spock i ja
zajedno smo odigrali igru. Zacudo, igra je protekla dobro. Bila
je teska, ali brojevi su funkcionirali, lekcije su se otkrivale i mi
smo bili sretni.

Sljede¢a osoba kojoj sam otiSao bio je Michael Lechter,
odvjetnik naseg tima. Kao Sto sam ve¢ rekao, Michael je jedan
od najcjenjenijih odvjetnika za intelektualno vlasni$tvo u
svijetu tehnologije, patenata i zaStitnih znakova.

Kad je nogometni tim Browns pokuSao napustiti Cleveland,
prije¢i u Baltimore, Maryland i postati Baltimore Brownsi, grad
Cleveland pozvao je Mikeovu tvrtku, Squire Sanders and
Dempsey, kako bi sprijecio gubitak imena. Tim se preselio pod
imenom Baltimore Ravens, ali tek nakon §to je Cleveland dobio
obecanje da ¢e dobiti novi tim NFL-a, a S§to je najvaznije, ime
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tima, Browns, ostalo je u Clevelandu. To je kao da netko meni
kaze: "Ti moze$ preseliti, ali tvoje ime, Robert Kiyosaki, ostaje
ovdje. Pripada gradu Phoenixu, Arizona. Pronadi novo ime,
recimo, Joe Smith."

Kad je Mike vidio rezultate mog i Spockovog rada,
pokrenuo je proces izrade patenata, zaStitnih znakova i drugih
zakonskih ograda, kako bi zaStitio moje intelektualno
vlasniStvo. Kad sam napustao njegov ured, rekao mi je: "Nazvat
¢u te kad mi se jave iz patentnog ureda."

"Koliko ¢e dugo to trajati?" upitao sam ga.

"Moglo bi potrajati. Ovisi o tome koliko imaju pitanja ili
potencijalnih problema. Postoje dobri izgledi da ¢e odbiti veliki
dio ili sve naSe zahtjeve iz patenta. Tada ¢emo se ukopati i
vratiti im."

Spock se vratio na posao sa svojom kapicom za
A-razmiSljanje na glavi, koriste¢i se svojim analitickim umom, i
poceo je testirati igru na radunalu. Proveo je igru kroz 150.000
razli¢itih simulacija, bez greske. Kad mi je predao stranice s
matemati¢kim proracunima, cerio se od uha do uha. Izazov
projekta jako ga je veselio.

Rolf N
Robert

% / Kim
/' Proizvod \

Mike ﬁ %
‘N ravinl propisi \.‘ D, ‘.\
| %

Sustavi

Komunikacije

j Protok novca A\
y Misija N
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Do dana danasnjeg nisam saznao §to su znacili proracuni na
tim stranicama, ali kad sam ih predao Michaelu Lechteru, i on
se nacerio kao i Spock. Osjec¢ao sam se kao da sam opet u $koli.
Dva odliéna uéenika pregledavaju testove i uzivaju, dok se ja,
trojkas, dvojkas, a povremeno i ponavlja¢, pitam zbog cega su
tako veseli.

Kao §to ste vjerojatno ve¢ pogodili, sada sam gradio novi B
- I trokut. Kao poduzetnici, Kim i ja imali smo jasnu misiju.
Sada, kao voditelji projekta, bili smo vodeni s pet razina trokuta
i sastavljali tim.

Upoznavanje sa Sharon

Nakon priblizno mjesec dana, nazvao me Mike Lechter i
rekao: "Sada moze$ krenuti i pokazati igru drugim ljudima. Jo§
nemamo patent, ali ispunio sam prijavnicu i istaknuli smo
zahtjev. Ljudi jo§ uvijek moraju potpisivati ugovor o
povjerljivosti podataka prije no $to vide tvoj proizvod."

Kao $to se mozda sjecate, to je korak koji sam preskocio kad
sam stvorio novCanik za dzep tenisica. Za nekoliko tjedana,
nakon §to sam izumio proizvod, poceo sam ga prodavati bez
zastite. Za manje od tri mjeseca, nasi konkurenti prodavali su
moju ideju. Bila je to strasna pogreska. No, lekcija koju sam iz
nje naucio ¢e se jako, jako isplatiti.

"Prije nego Sto prekines", rekao je Mike, "kad si prvi puta
dosao k meni, rekao si mi da je tvoja misija 'poboljSavanje
financijskog blagostanja ¢ovjecanstva'."

"Da, jest", odgovorio sam.

"] to planiras uciniti s ovom igrom?"

Prema zvuku Mikeovog glasa zakljucio sam da je to viSe
tvrdnja nego pitanje.

"To¢no", rekoh ja.

"Poducéavati ljude kako da upravljaju svojim novcem,
temeljima radunovodstva i investiranja, putem igre?" I opet,
bila je to vise tvrdnja nego pitanje.
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"To je ono §to ¢inimo", potvrdio sam.

"Bi li ti smetalo kad bih rekao svojoj supruzi Sharon za
tvoju igru? Ona je OJR. Radila je za jednu veliku
racunovodstvenu tvrtku i pokrenula nekoliko biznisa. No, htio
bih joj ispricati ¢ime se bavi$ zato Sto i ona dijeli tvoju misiju.
Strastveno je posvecena poducavanju ljudi o novcu. Mislim da
bi stvarno mogla biti zainteresirana. Bi li ti smetalo da joj
kazem - samo u osnovnim crtama, ne detaljno?"

"Ne, slobodno joj reci", odgovorio sam oklijevajuéi. "Ali
molim te, podsjeti je da ja nisam OJR."

"Ti nisi OJR? Tko bi to rekao", zadirkivao me Mike, smijuci
se vlastitoj Sali. "Reéi ¢ujoj." I tako smo zavrsili razgovor.

Oklijevao sam zbog razloga kojeg sam naveo u ovom
poglavlju. Kao i bogati otac, i ja sam jedan od ljudi koji nema
nikakvo formalno obrazovanje na bilo kojoj razini B - I
trokuta. Dok sam stvarao igru, ideja da ja kao osoba bez
obrazovanja u raCunovodstvu stvaram igru, koja poducava
osnovama racunovodstva, ¢inila mi se pomalo drskom. Mike je
mislio da se samo $ali u vezi toga §to ja nisam OJR, ali zapravo
me pogodio u Zivac. Sada ¢e razgovarati sa svojom zenom,
ovlasStenom javnom radunovotkinjom. Osjecao sam kao da ce
me razotkriti kao varalicu.

Veliki test

Sljede¢ih nekoliko tjedana, Kim, Spock i ja radili smo na
pripremi prototipa nase igre. Igrali smo je s brojnim prijateljima i
dobro je funkcionirala. Funkcionirala je dobro zato $to su svi
na$i prijatelji bili profesionalni investitori. Sada smo trebali
napraviti beta testiranje igre. Beta testiranje sluzilo je tome da
vidimo hoc¢e 1i igra funkcionirati kod obi¢nih ljudi.

Igra je u toj fazi jo§ uvijek bila niz grubih skica na tvrdom
papiru, a meci razli¢itih kalibara bili su nam figurice. Meci su
nam koristili i zato $to je njihova tezina drzala papir na mjestu.
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Rezervirali smo konferencijsku prostoriju u hotelu, dovoljno
za dvadesetak ljudi, a onda smo poceli pozivati ljude, uglavnom
neznance, da dodu i zaigraju. Nemate pojma koliko je to bilo
teSko. Kad su ljudi saznali da se radi o obrazovnoj igri koja
poducéava investiranju i raéunovodstvu, veéina je na$la neki
izgovor da ne dodu.

"Je li potrebna matematika?" upitala je jedna osoba.

Kad sam odgovorio potvrdno, spustila je slusalicu.

Ba$ kad smo mislili da ne¢emo imati dovoljno ljudi, nazvao
nas je Mike i rekao: "Hej, imate li §to protiv da dovedem suprugu
i kéer na beta testiranje?"

"Suprugu?" progutao sam knedlu. "OvlasStenu javnu
racunovotkinju?"

"Da. Mislim da ¢e ona shvatiti igru."

"U redu", rekoh slabagnim glasom. "A koliko ti je stara kéer?"

"Ima devetnaest godina. Zapravo, ba$ toga dana putuje na
koledz. Mislim da bi bilo sjajno da i ona bude tamo."

"U redu", odgovorih ja nejakim glasom. U sebi sam govorio.
"O, sjajno... racunovotkinja i tinejdzerka. I to vjerojatno
tinejdzerka sa stavom."

Kad sam Kim rekao da Mike dovodi suprugu i kcer, rekla je:
"To je savrSeno. Nije ni ¢udo §to imamo dva prazna mjesta. Tako
je trebalo biti."

"0, Boze", odmahnuo sam glavom pri pomisli da je bozanska
intervencija razlog zbog kojeg su toliki ljudi odustali od beta
testiranja 1 ostavili dva prazna mjesta. No, Kim razmislja na
takav nacin.

Igranje igre

Jednog sunéanog subotnjeg jutra doslo je devetero ljudi.
Jedna osoba koja je trebala do¢i jednostavno se nije pojavila.
Sharon, Mike i njihova kéer Shelly bili su tocni. Dok sam se
rukovao sa Sharon, strah od razotkrivanja jo$ jednom mi je
preplavio tijelo.
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Nakon malo cavrljanja, igra je pocela, i trajala je, i trajala i
trajala. Imali smo dva stola - jedan s cetiri osobe i jedan s pet
osoba. Nakon oko tri sata, Sharon je podigla ruku i signalizirala
da je pobijedila. Igra je funkcionirala - za jednu osobu - a
zatim je nastavljena, i trajala je sve dulje i dulje.

Dok su ljudi za stolovima igrali, Sharon je ustala i otisla sa
svojom kéeri Shelley. Unaprijed nam je najavila da mora poci
na put kako bi odvezla Shelly u Tucson, gdje ¢e studirati na
Sveucilistu Arizona. Budué¢i da nisam imao prilike
porazgovarati sa Sharon, nisam znao $to misli o igri. Po¢eo sam
razmisljati o groznim stvarima koje bi ovlaStena javna
racunovotkinja mogla re¢i o meni i mojoj igri.

Napokon, oko jedan sat ujutro, prekinuli smo igru - ljudi su
bili toliko frustrirani da smo mislili da ¢e se posvadati. Nitko
drugi nije uspio izaci iz utrke Stakora. Nitko drugi nije
pobijedio. Dok su ljudi odlazili, mnogi su se ljubazno rukovali
sa mnom, ali nitko nije mnogo pricao. Vecina njih uputila mi je
¢udan pogled i otisla. Cak ni Michael nije pobijedio. Vidio sam
daje i onjako frustriran. Odmahivao je glavom i rekao: "Teska
igra. Nisam uspio izaéi iz utrke Stakora." Mislio sam da ¢e me
ugristi, jer rezao je dok je to govorio.

Krenuti dalje ili prekinuti?

Nakon §to smo pospremili stvari u kutije, Kim, Spock i ja
napravili smo analizu. "MozZda je igra preteska", rekoh ja. Kim i
Spock kimnuli su glavama.

"Ali Sharon, Mikeova supruga, izasla je iz utrke Stakora.
Pobijedila je", rekla je moja supruga Kim, vjecni optimist.

"Da, ali ona je radunovotkinja", jauknuo sam ja. "Nije joj
potrebna igra. Ljudi kojima je igra potrebna nisu uspjeli... nisu
izasli iz utrke Stakora... nisu niSta naucili. Samo su se
iznervirali."
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"Dao sam sve od sebe daje pojednostavim", rekao je Spock.
"Ne znam mogu li je uciniti jednostavnijom bez da izgubim
smisao igranja."

"Dobro, odnesimo kutije u automobil i krenimo kuéi. Kim i
ja sutra idemo na Havaje. Moramo odluciti ho¢emo li nastaviti
ovaj projekt ili ga prekinuti."

Na plazi

Tijekom sljedecih tjedan dana, Kim i ja bismo ustajali, popili
kavu i Setali po plazi. Jednog bih jutra osjecao pretjerani
entuzijazam i spremnost da nastavim s projektom. Sljedeceg bih
se jutra budio deprimiran, spreman na prekidanje projekta. To je
trajalo tjedan dana. Bio je to grozan godis$nji odmor. Dok smo se
pakirali i kretali prema zra¢noj luci, Kim je rekla: "ZaSto ne
nazove§ Sharon? Umjesto §to nagada$ §to ona misli, zaSto je ne
nazoves i ne pita§ za povratnu informaciju?"

"Ali ona je raCunovoda", rekoh ja. "Sigurno joj se ne svida
igra. Zna da sam prevarant i da igra nema vrijednosti."

"Ona nije to rekla", rece Kim. "To ti sam govori§ o sebi."

O tom razdoblju piSem tako mnogo zato §to je to bilo vrlo
teSko razdoblje za mene. Kad ljudi kazu da se boje rizika i
nastavka projekta, shva¢am ih - i ja se bojim. Kim i ja bili smo
na iglama tijekom tog razdoblja. Bilo je biti ili ne biti, i¢i dalje ili
odustati. Mogli smo zivjeti svoju misiju ili se jednostavno vratiti
na zaradivanje novca.
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Nova partnerica

Kad smo sletjeli u Phoenix, nazvali smo Sharon i dogovorili
sastanak. Stao sam pred vrata njezine velike kuée u otmjenoj
cetvrti 1 pritisnuo zvonce. Ocekujuéi najgore, Kim i ja sjeli smo
kako bismo sasluSali njezine misli i povratne informacije o
naSoj igri.

"Igra mi se jako svidjela", reklaje Sharon. "Boljaje nego Sto
sam ocekivala. Kad sam vidjela komponente igre, poslove,
financijska izvje$¢a i matematiku, zabrinula sam se da ¢e biti
dosadna. No, sve se sklopilo."

"Hvala", rekoh ja. "Znam da ste vi ovlaStena javna
racunovotkinja. Nemate pojma koliko sam zbog toga bio
nervozan."

"Postoje mnogi ovlaSteni javni raCunovode kojima je ova
igra potrebna. No, jo§ mi je vaznije to §to se igra svidjela mojoj
kéeri Shelly", nasmijesila se Sharon osmijehom ponosnog
roditelja. "Znate li Sto mi je rekla kad smo otiSli s beta
testiranja?"

"Ne, molim vas recite mi. Ona je bila najmlada osoba na
testiranju i voljeli bismo znati Sto tinejdzerka misli o toj igri."

"Pa, dok smo napustali prostoriju, mislila sam da ¢e me
napasti. Znate kakvi su tinejdzeri - a zadrzali smo se mnogo
dulje nego §to sam joj rekla da ¢emo se zadrzati. Znate da smo
je toga dana selili u njezin prvi stan. Povrh toga, bilo joj je
jednako tesko kao i ostalima", rekla je Sharon. "Dok smo
izlazili iz sobe, mislila sam da ¢e se zaliti S$to kasnimo, ali
umjesto toga, rekla je: 'Mama, ta igra bila je fantasticna. U
posljednja tri sata naucila sam viSe nego Sto sam naucila u tri
godine srednje Skole." U tom trenutku znala sam da imate sjajan
proizvod koji ljudima stvarno moze promijeniti zivote."

Kim se nasmijeSila i nastavila ¢avrljati sa Sharon. Ja sam se
isklju¢io. Bio sam u svom svijetu. Nisam mogao vjerovati
uSima. Nisam mogao vjerovati da su mnoge vazne lekcije
kojima me poducavao bogati otac sada pretvorene u igru s
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kojom se slagala i Sharon, vrhunska stru¢njakinja. Spock, Kim i
ja prosli smo kroz uSicu igle. Prenijeli smo znanje koje sam
dobio od bogatog oca na materijalni proizvod.

To se dogodilo u ljeto 1996. Kim i ja zaposlili smo Kevina
Stocka, slavnog grafickog umjetnika, kako bi ozivio igru.
Kevin je tada prebacio svoj posao u tvrtku za proizvodnju igara
u Kanadi. U studenom 1996., komercijalnu verziju igre igrali
smo na seminaru kojeg je prijatelj drzao u Las Vegasu, u
Nevadi. Igra je funkcionirala. Sudionicima se jako svidjela.
Promjene u paradigmi koje smo zeljeli posti¢i dogodile su se.
Odmah smo poletjeli u Singapur na jo§ jednu radionicu o
investiranju, i jo$ jednom, carolija igre djelovala je.

Dok smo Kim i ja pokazivali igru svijetu, Sharon se
ponudila da procita radnu verziju knjige koja je cekala u mojem
racunalu. Nije trazila niSta zauzvrat. Jednostavno je zeljela
podrzati misiju. Gomilu pri¢a o lekcijama koje sam naucio od
bogatog oca pretvorila je u knjigu Bogati otac, siromasni otac.
Dana 8. travnja 1997. knjiga je predstavljena u Sharoninom i
Mikeovom domu na moj 50. rodendan. Ubrzo zatim, Sharon,
Kim i ja, formirali smo kompaniju Bogatog oca. Sharon se
slozila da bude generalna direktorica. Ako pogledate B - I
trokut, vidjet ¢ete kako su se sastavili dijelovi trokuta.
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Rolf, Kevin Stock ija bili smo zaduzeni za proizvod. Mike
je bio zaduzen za pravne propise. Sharon je pokrivala sustave i
protok novca, Kim ija komunikacije. Kao tim.

Voditelji smo bili Kim, Sharon i ja, s time da je Sharon bila
generalna direktorica.

Zastitni znakovi i simboli

Kevin Stock takoder je suradivao s Michaelom Lechterom
na za$titnim simbolima, koji identificiraju brend Bogati otac.
Mozda ste primijetili da svi nasi proizvodi imaju sli¢nu temu,
izgled i odaju slican dojam. Boje kojima se koristimo su
specifiéne nijanse ljubicaste, zute i crne. Ljudi prepoznaju tu
shemu boja na proizvodima i znaju da taj proizvod dolazi od
kompanije Bogatog oca. Kao S$to kaze Michael: "To nije
slu¢ajno". Ako ljudi neovlasteno koriste nase zastitne znakove i
simbole, Sto cesto cine, odvjetnicki tim Michaela Lechtera
pocinje razgovarati s njima. Na$i za$titni znakovi i simboli su
sredstva koja se zovu intelektualno vlasni§tvo i imaju veliku
vrijednost diljem svijeta. U Kini, Bogatog oca zovu "Ljubicasta
oluja".

Biznis naglo raste

Kad smo sastavili biznis, on je gotovo odmah poceo rasti.
Narudzbe su pocele pristizati u gomilama. Novac je pritjecao.
Odmah smo otplatili sve dugove, a kompanija je uskoro pucala
po Savovima. Poceli smo u velikom ormaru Sharonine i
Mikeove kucée. Ubrzo smo se prosirili u garazu, a zatim u sve
slobodne prostorije u kuéi. Bili smo prisiljeni kupiti uredsku
zgradu kako bismo udomili kompaniju koja je rasla. Knjiga
Bogati otac, siromasni otac dospjela je na listu uspjeSnica Wall
Street Journala i New York Timesa. Bila je to jedna od rijetkih
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knjiga na listi koje nisu objavile velike izdavacke kuée (u
pocetku nas je objavila TechPress Inc., kompanija u vlasni§tvu
Sharon i Mikea - pa smo zapravo objavljeni u vlastitoj
nakladi).

Pocele su nas nazivati izdavacke kuée i nudile nam mnogo
novca da potpiSemo ugovor s njima. Pozvali su nas iz Oprah
showa, 1 u ljeto 2000., nakon S$to sam nastupio kod nje,
kompanija je eksplodirala. Gotovo preko noéi, ostvarili smo
medunarodni uspjeh.

Kako prosiriti  biznis?

Postoje mnogi nacini na koje se biznis moze Siriti:

1. Sirenje replikacijom cijelog B - I trokuta. U osnovi, kad
izbacite pogreske iz biznisa, pojavljuju se nove. Mnoge
maloprodajne trgovine i restorani prosirile su se na taj nacin.
U mnogim gradovima, postoje restorani koji su imali tri ili
Cetiri uspjesne poslovnice rasporedene u gradu. Vlasnik bi
cesto prodao te poslovnice ve¢oj kompaniji i pocinjao
iznova.

2. Sirenje fransizom. McDonald's je najslavniji primjer
Sirenja putem fransize.

3. Pretvaranje kompanije u javhu kompaniju putem
dionica. Uz financiranje s mjesta kao §to je Wall Street,
kompanija moze do¢i do neogranicene zalihe novca, sve dok
se Siri.

4. Licenciranje i zajednicki poslovni pothvati. Mi smo na
ovaj nacin osmislili Sirenje svoje kompanije. Licenciranje u
osnovi znaci dopustanje drugim tvrtkama da proizvode vase
proizvode. Primjerice, kompanija Bogatog oca uslaje u
partnerstvo s tvrtkom Warner Books za englesku verziju
knjiga Bogatog oca i Savjetnika Bogatog oca. Umjesto da
koristimo svoj kapital da bismo proizvodili, pohranjivali,
dostavljali i naplac¢ivali knjige, imamo ugovor s tvrtkom
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Warner Books, kojaje sjajna kompanija i koja se brine za
proizvodnju, distribuciju i naplatu, te nam svaka tri mjeseca
Salje novac. Kako je rastao nas uspjeh, nase licenciranje,
koje spada u pravnu razinu biznisa, prosirilo se na preko 44
jezika u preko 80 drzava. Ni u ovom slucaju proizvodnja i
pohrana knjiga niSta nas ne kosta. Ne treba nam divovsko
skladiste, veliki broj prodavaca, niti se moramo baviti
transportiranjem proizvoda diljem svijeta.

Jedna taktika i viSe strategija

Kao vojni ¢asnik, morao sam nauditi razliku izmedu taktike i
strategije. Jednostavno receno, taktikaje ono Sto Cinite. Strategija
je plan za izvrSavanje taktike. Jedan od mojih vojnih instruktora
naglasavao je koliko je u ratu vazno koristiti jednu taktiku i vise
strategija. Govorio bi: "Vojni voda mora se fokusirati na jedan
cilj ili taktiku. Mora zeljeti uciniti samo jednu stvar. Sve ostalo je
strategija koja kazuje kako ¢e se ta jedna taktika izvesti." Zatim
bi nam davao niz primjera iz bitaka, koje su dobivali vode koji su
imali najbolje strategije, fokusirane na jednu taktiku.

Kad sam uSao u poslovni svijet, njegove sam lekcije ponio sa
sobom. Ubrzo sam shvatio da su kompanije, koje se koriste
pristupom jedne taktike i viSe strategija, one koje pobjeduju u
poslovnom svijetu. Primjerice, Domino's Pizza pocela je s
jednom taktikom kojom je pobjedivala konkurenciju. Da bi se
istaknula u ratovima oko pice, tvrtka Domino's oblikovala je
kompaniju oko jedne taktike, a ona je bila da obecaju "picu za
trideset minuta ili manje". Cijela tvrtka nastala je na temelju tog
obecanja - te taktike. Da bi ostvarila tu taktiku, kompanija je
imala mnogo strateskih planova. Kad je Domino's uSao na
trziSte, odmah je poceo oduzimati konkurentima njihov udio.
Konkurenti poput Pizza Huta nisu se mogli suprotstaviti jer
njihove tvrtke nisu bile osmis§ljene oko takvog obecanja. Da bi se
suprotstavio Domino'su, Pizza Hut je poveéao reklamiranje,
razinu komunikacija i objavio novu vrstu pice, na razini
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proizvoda. Poceli su ratovi. Pizza Hut se borio boljim
proizvodom, a Domino's zajamcenom brzom dostavom.

Ako ste procitali knjigu Jima Collinsa, Dobro i sjajno,
primijetili ste da su mnoge sjajne kompanije imale samo jednu
taktiku. Jim Collins ne naziva to pristupom jedne taktike - vise
strategija, on to naziva pristupom jeza. U svojoj knjizi on
pokazuje kako je jedna taktika Wal-Marta - najniza cijena za
dobre proizvode - odnijela pobjedu nad konkurentima koji su
imali mnogo taktika i jo§ viSe strategija. Drugim rijecima,
Wal-Martovi konkurenti jednostavno nisu jasno definirali svoju
pobjednicku taktiku.

Cijelo poslovanje Wal-Marta usredotoceno je na jedno
obecanje, koje se ocito svidjelo kupcima. To znaci da Wal-Mart
ne pobjeduje u kategoriji proizvoda. Kao i Domino's, on
pobjeduje na razini sustava B - I trokuta.

Mozda se sjeéate da je Thomas Edison dobio bitku oko
elektricne rasvjete na razini sustava, a ne na razini proizvoda. I
Henry Ford pobijedio je na razini sustava. On je jednostavno
krenuo u masovnu proizvodnju jeftinih automobila za radnicke
obitelji. Nikada nije obecao najkvalitetnije automobile. Samo je
obec¢ao automobile s najboljim cijenama, a zatim pokrenuo biznis
na temelju svog obecanja. McDonald's ne proizvodi najbolje
hamburgere. Ray Kroc je izgradio biznis na ideji prodaje najbolje
fransize, ljudima koji zele posjedovati fransizu.

Dok sam bio u planinama Arizone, vrlo jednostavan poslovni
plan, kojeg sam smislio, bio je utemeljen na jednoj taktici i tri
strategije. Prva stranica plana (a bile su dvije) izgledala je ovako:

TAKTIKA: IGRANJE IGRE "PROTOK NOVCA"
STRATEGIIJE:

1.NAPISATI KNJIGU.

2. NAPRAVITI INFOMERCIJALAC.

3. PODUCAVATI NA SEMINARIMA O INVESTIRANJU
POMOCU IGRE.
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Na drugoj sam stranici napisao kratak plan nacina na koji
sam mislio ostvariti te tri strategije.

Taktika mi je bila da navedem S§to je moguce veci broj ljudi
da igraju igru. Znao sam da ¢e se zivoti ljudi promijeniti ako
uspijem stvoriti sjajnu igru i navesti ih da je igraju. Bit ¢e u
mogucénosti vidjeti drugi svijet prilika. Nece viSe tako spremno
davati svoj novac ljudima koje smatraju stru¢njacima, poput
menadZera uzajamnih fondova, a mozda ¢e dobiti i poticaj da
postanu svoji vlastiti financijski stru¢njaci.

To je bilo to. Znao sam da ¢u, ako budem uspjesan, zaraditi i
putem strategija i putem taktike.

Niskorizicna ideja

Prva lekcija: uvijek nadite niskorizi¢nu ideju ili strategiju na
koju se mozete osloniti.

Bogati otac poducio me tome da, kad god pokrecete biznis
ili investirate u neSto, morate imati niskorizi¢nu ideju.
Primjerice, kad investirate u nekretnine, ukoliko svakog
mjeseca dobivate neki prihod od te nekretnine, to je
niskorizi¢na investicija. Cak i ako vrijednost imanja ne poraste,
ipak dobivate neku kompenzaciju za novac koji ste investirali.

Strategija poducCavanja, putem igre na seminarima za
investiranje, bila je moja niskorizi¢na ideja. Budu¢i da sam se
bavio biznisom seminara, znao sam da ¢u, ukoliko druge dvije
strategije ne profunkcioniraju i ukoliko nitko ne bude htio moju
igru, mo¢i povratiti svoju investiciju u razvoj proizvoda, time
§to ¢u igru ukljuciti u seminare o investiranju.

Jednostavno receno, niskorizi¢na ideja je neSto §to sigurno
mozete uciniti.
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Osmislite biznis koji cCini neSto Sto ne cini niti
jedan drugi

Druga lekcija: osmislite biznis oko jedinstvene takticke
prednosti.

U svom planu, s taktikom igranja igre, doslovno sam
eliminirao svaku konkurenciju. Eliminirao sam konkurenciju
jer, ukoliko pravnici dobro obave svoj posao, nitko drugi ne
moze uciniti ono §to ¢ini naSa tvrtka. Nitko drugi nema nasu
igru PROTOK NOVCA. Kao §to je rekao bogati otac: "Osmisli
biznis koji ¢ini nesto $to ne ¢ini niti jedan drugi."

Jednostavno receno, usredotocite sve napore na svoju
temeljnu snagu, svoj jedinstveni proizvod.

Plan je funkcionirao. Kad smo postigli odredenu razinu
uspjeha s knjigama, usli smo u partnerstvo s Warner Booksom,
na planu objavljivanja i distribucije engleske verzije nasih
knjiga. Licencirali smo druge izdavace diljem svijeta za
objavljivanje verzija na drugim jezicima. Licencirali smo pravo
na prodavanje nekih naSih proizvoda putem televizijskih
infomercijalaca. Poceli smo drzati seminare o investiranju
diljem Sjedinjenih Drzava, u Australiji i Singapuru. Novac je
pritjecao sa sve tri strane, kao i od prodaje igre.

Kad sam govorio o duhovnom novcu, stvarno nisam mislio
da ¢emo zaraditi toliko novca koliko smo zaradili od svojih
strategija. Bilo je to poput magije.

Danas imamo viSe strategija

I danas, nasa je taktika ista. Sve naSe strategije usredotocene
su na to da navedemo ljude da igraju igru PROTOK NOVCA.

Danas, u 2005., broj na$ih strategija narastao je. Danas nas
biznis izgleda ovako:
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1.Knjige na 44 jezika.

2. Igre na 15 jezika.

3. Kompanije mreznog marketinga koje se koriste nasim
proizvodima.

4. Kompanija za trenere.

5. Learning Annex, kompanija za seminare koja organizira
megapredavanja na kojima nastupam ja, s ljudima poput
Donalda Trumpa.

6. Radio promocije, ukljucujuéi i seminare, koje producira i
promovira Infinity Broadcasting.

7. PBS (javna televizija) prenosi na$ program.

. Klubovi PROTOK NOVCA diljem svijeta.

9. Javni koledzi Maricopa, najveci sustav javnih koledza u
Americi, nude tecaj Bogatog oca koji u programu sadrzi
nase knjige i igre. Ovaj program §iri se i na druge koledze
diljem svijeta.

10. Web stranica www.richkidsmartkid.com nudi besplatne
programe, od djeéjeg vrtica do 4. razreda srednje, diljem
svijeta. Skole mogu skinuti s interneta besplatne primjerke
nase igre PROTOK NOVCA za djecu.

o]

Nasa kompanija raste ukljucujuci partnere koji mogu
dodavati nove strategije. Zahvaljuju¢i licenciranju i suradnji, ne
moramo povecavati broj zaposlenika kompanije Bogatog oca.
Nasa kompanija i dalje je mala, ali ima velike partnere.
Procjenjujemo da diljem svijeta preko petnaest tisuca ljudi na
ovaj ili onaj nacin radi za nas.

Forbes definira veliku tvrtku kao onu koja ima pet tisuca
zaposlenika ili viSe. Kompanija Bogatog oca kvalificirana je za
to, jer tu rade tisu¢e ljudi putem licenciranja. Sve je to bio dio
plana i prije nego $to je postojala tvrtka.
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Narasli smo veliki, iako smo ostali mali

Na pocetku ovog poglavlja naveo sam popis poslova koje je
bogati otac smatrao vaznima za vodu. Kad je proizvod razvijen
i pravno zaSti¢en putem patenata i zaStitnih znakova, Kim,
Sharon i ja fokusirali smo se na sljedeca tri posla vode. Mi smo:

1. Osnazili kompaniju iznutra.
2. Prosirili kompaniju izvana.
3. Poboljsali zavr$ni racun.

Rad za kooperativni novac

Tijekom tog vrlo brzog rasta, kompanija je svladala Sirenje
bez ikakvih problema. Umjesto da nas uspjeh unisti kao S§to je
unistio kompaniju za najlonske novcéanike, kompanija Bogatog
oca jacala je rastom. Kompanija je rasla zato $to smo suradivali
i radili za kooperativni novac. Svaki dolar koji smo dobili od
licenciranih strate§skih partnera bio je kooperativni dolar.
Budu¢i da suradujemo umjesto da se natjeCemo, nasi strateski
partneri se bogate, a isto vrijedi 1 za nas. Ako smijem reci,
vjerujem da je ova mala kompanija prilicno dobro osmisljena.
Osmisljena je tako da raste. Iskoristili smo talente naseg tima za
izgradnju i zaStitu intelektualnog vlasniStva, a zatim smo
iskoristili intelektualno vlasnistvo za licenciranje diljem svijeta.
Pritom smo pronasli pravi tim. (U knjizi Tudi novac iz serijala
Savjetnici Bogatog oca, Michael Lechter opisuje kako smo to
ucinili 1 kako i vi mozete upotrijebiti istu strategiju u svom
biznisu.)

Dok smo razvijali kompaniju Bogatog oca, nismo
prozivljavali razvojne probleme kroz koje prolaze mnoge male
kompanije. Nismo imali problema s pritokom novca, s
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prostorom, niti sa zaposljavanjem. Kompanija je ostala jednako
velika, iako smo rasli eksponencijalno. Rastao je broj nasih
strateSkih partnera. Dok smo rasli, sve viSe novca pritjecalo je
nama, a vrlo malo odlazilo od nas. Sve moje godine brljanja,
korigiranja pogreSaka i ucenja, napokon se isplacuju.

Nema viSe kratkih pogleda

Umjesto da samo bacamo poglede na svijet u kakvom
zelimo zivjeti, Kim i ja zivimo u svijetu boljem no S$to smo
mogli i sanjati. Cini se kao ¢arolija, a to i jest. Novac i stil
zivota sjajni su, ali pravu caroliju dobivamo iz osjecaja
pomaganja tolikim zivotima. Kad pomislim na svog oca kako
sjedi nezaposlen pred televizorom i na djecu koja se u Aziji
muce, radec¢i za moju tvrtku za proizvodnju novcanika, i kad se
zatim sjetim obitelji koja igra PROTOK NOVCA na rijeci
Jangce, shvaéam da to i jest Carolija. Kao S$to bi rekao dr.
Buckminster Fuller: "Djelo velikog duha." Kao $to kaze Lance
Armstrong: "Nije stvar u biciklu."

Posao poduzetnika je obavljen

Kad sam u New York Timesu vidio ¢lanak o igri PROTOK
NOVCA, znao sam daje moj posao poduzetnika gotov. Obavili
smo svoj posao. Sharon, Kim ija odveli smo biznis najdalje S§to
smo ga mogli odvesti. Znali smo da je vrijeme za novi tim. U
ljeto 2004., novi tim preuzeo je posao. Tim se promijenio, ali
njegov je posao isti. Poslovi vode su:

1. Jasno definirati misiju, ciljeve i viziju kompanije.

2. Pronadi najbolje ljude i iskovati od njih tim.
3. Osnaziti kompaniju iznutra.
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. Prosiriti kompaniju izvana.

. Poboljsati zavr$ni radun.

. Investirati u istrazivanje i razvoj.
. Investirati u materijalna sredstva.

0 N N L B~

. Biti dobar korporacijski gradanin.

SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 8: Osmislite biznis koji moZe uciniti nesto
§to ne ¢ini niti jedan drugi

Kad netko pita mog supruga, Michaela, odvjetnika za
patente, ¢ime se bavi u Zivotu, on im odgovara da "ljudima
pomaze da ideje pretvore u sredstva". S tim sredstvima tvrtka
mozZe uciniti neSto Sto njezina konkurencija ne moze - i moze
sprijec¢iti konkurenciju da to ¢ini. On to naziva "postizanje
odrzive kompetitivne prednosti".

Tema "odrzive kompetitivne prednosti" pojavila se kad sam
prvi puta razgovarala s Michaelom o B - I trokutu. Robert i ja
pisali smo knjigu Vodic u investiranje (Warner Books) i
zanimao me njegov stav. Kao i obi¢no, pronasla sam ga kako
sjedi zalijepljen za racunalo i radi na necemu.

Nevoljko je podigao pogled s posla i nasmijesio se, pa sam
dobila priliku da ga prekinem (iako on tvrdi da to ¢inim cijelo
vrijeme). Pokazala sam mu grafikon i objasnila: "Radimo s
grafikonom koji predstavlja nuzne elemente uspjeSnog biznisa.
Vanjski okvir predstavlja tri temelja biznisa: misiju, tim i
vodstvo.

'Misija' definira svrhu i smjer biznisa. 'Vodstvo' donosi
odluke i zadrZzava fokus biznisa na misiji. 'Tim' pruza biznisu
razne vrste posebne stru¢nosti i vjeStine potrebne za rad."

"Koje su to vjestine?" upitao je Mike.

282



"Stvari poput pravne i raéunovodstvene eckspertize i stvari
koje se koriste u svakodnevnim operacijama i menadZzmentu -
nabava, proizvodnja, uzimanje narudzbi, ispunjavanje narudzbi,
ljudski resursi, marketing, potroSacka sluzba, skladiStenje, i
tome slicno."

"Zeli§ li reéi da ti sve te stvari trebaju unutar tvrtke? Mnoge
kompanije..."

Ocekivala sam njegov komentar. "Ne. 'Tim' o kojem
govorim ne ukljucuje samo vlasnike i zaposlenike tvrtke, nego i
vanjske savjetnike - kao i virtualne zaposlenike, putem
strateSkih odnosa s drugim tvrtkama, poput licenciranja ili
udruzivanja."

‘Proizvod "\ 2.
\ &

.§ Pravni propisi

Sustavi

Komunikacije

Protok novca

"U redu. Nastavi."
"Unutar okvira nalazi se pet komponenti nuznih za rad
tvrtke", rekoh ja.

283



"Protok novca, komunikacije, sustavi, pravni propisi i
proizvod ili usluga." Procitao je elemente. "U redu. Je li
redoslijed elemenata u piramidi znacajan?"

"Donekle. Tvrtka mora pruziti neku vrstu proizvoda ili
usluge. No, to nije dovoljno za uspjeh. Mora imati podrsku
temelja kojeg tvore druge komponente B - I trokuta."

Razmisli o tome. Protok novca osigurava temelj svakoj
zdravoj tvrtci. Veé¢ i1 sam trenutak u kojem novac dolazi i u
kojem mora oti¢i, moze stvoriti ili unistiti tvrtku. Tvrtka treba
dovoljno gotovine ili kapitala da pokrije operativne troSkove i
da izvrsi svoj poslovni plan. Govorimo o upravljanju protokom
novca. Sve narudzbe na svijetu nece koristiti tvrtki ako ona ne
moze do¢i do materijala za izradu svojih proizvoda."

Zastala sam kako bih doSla do daha, a tada sam nastavila.

""Komunikacije' predstavljaju interakciju i odnose izmedu
vodstva i tima i1 izmedu tvrtke i vanjskog svijeta - tu spadaju
stvari poput odnosa s javnos§c¢u, marketinga i prodaje. Najbolji
proizvod na svijetu u osnovi je bezvrijedan na trziStu ako nitko
ne zna za njega."

"A S§to je s reputacijom i dobrom voljom? I §to je sa
zastitnim znakovima koji povezuju proizvod s kompanijom -
koji identificiraju proizvode odredene kompanije? Je li i to dio
'komunikacija' o kojima govori$?" upitao me.

Razmislila sam na trenutak i odgovorila: "Da, zaStitni
znakovi, reputacija i dobra volja bili bi dio elementa
'komunikacija'. Zastita je dio 'pravnih propisa', ali kad imas
za§titu, ona 'priopéava' javnosti tko si. Cak i ako ima§ najbolji
proizvod na svijetu, ima§ problem ako je reputacija tvoje usluge
tako losa da potencijalni kupci ne Zele poslovati s tobom. S
druge strane, ako ti proizvod i nije najbolji, moze$ proci jako
dobro samo na temelju dobre reputacije integriteta i usluge."

Pomaknula sam prst uz listu i pokazala komponentu
"sustavi". "To se odnosi na poslovne procese i procedure koje
se koriste za upravljanje biznisom", rekla sam.

"Govori$ o stvarima kao $to je sluzba za potrosace, uzimanje
i obrada narudzbi, isporuka i ispunjavanje narudzbi, nabava i
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kontrola inventara, proizvodnja, sklapanje i kvaliteta kontrole?
O takvim stvarima?" upitao me.

"To¢no", odgovorila sam. "O bilo kojem poslovnom
sustavu. O stvarima kao $to su naplata raCuna, ljudski resursi,
marketing, razvoj proizvoda, vodenje evidencije... mislim da su
¢ak i procedure suradnje s odvjetnicima i racunovodama
pokrivene 'sustavima.'"

"Sustavi predstavljaju najvecéu razliku izmedu male i velike
tvrtke. Sustavi su nacin na koji velike tvrtke iskoriStavaju
struénost vlasnika i drugih profesionalaca bez gubitka kontrole
kvalitete. IskoriStavas struénost kako bi definirao procese ili
standardne procedure po kojima zatim rade manje vjeSti -
jeftiniji - radnici."

"U redu", priznao je Michael. "Pretpostavljam da 'pravni
propisi' pokrivaju podrucja kao S§to su izbor pravilnog tipa
poslovnog entiteta, zastitu intelektualnog vlasnistva i sklapanje
odgovarajuc¢ih ugovora."

"Toc¢no. Kako ti se ¢ini?"

Pogledao je dijagram i na trenutak se zamislio. "A §to je s
polugom?" upitao me.

"Poluga" o kojoj je govorio Michael odnosi se na
mehanizam pomoc¢u kojeg se neki resurs maksimalno
iskoristava, Siri ili poveéava. Sposobnost iskori§tavanja resursa
je jedna od klju¢nih znacajki poduzetnika. "Poluga" je takoder
jedan od najznacajnijih elemenata pomocu kojeg razlikujemo
malu i veliku tvrtku. Mogla sam ocekivati da ¢e Michael
postaviti pitanje poluge. "Poluga" je podruc¢je na kojem smo
osobito iskusni. Mogli biste ga smatrati jednom od nasih
specijalnosti. Tijekom godina Michael i ja pomogli smo u
izgradnji mnogih tvrtki pomocu poluge.

Postoje brojni oblici poluge koje tvrtka moze primijeniti.
Buckminster Fuller jedan tip poluge naziva "efemeralizacija" -
izgradnja fizickog oruda ili artefakta koji utjelovljuje
nematerijalnu ideju, tako da se ta ideja moze poducavati putem
samog artefakta, bez potrebe za fizicCkom prisutnoscéu ucitelja.
Igra PROTOK NOVCA primjer je takvog artefakta - ona je
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materijalno utjelovljenje kojim se poducavaju nacela Bogatog
oca.

Postoje i drugi oblici poluge. Primjerice, neka tvrtka moze
interno iskoristiti svoju intelektualnu imovinu - primijeniti
stru¢nost vlasnika ili drugih profesionalaca kroz manje stru¢ne
(jeftinije) radnike bez gubitka kvalitete, ustanovljavanjem
"sustava" u obliku standardnih poslovnih procesa i procedura.
Ona moze iskoristiti intelektualno vlasni§tvo u vanjskom
svijetu kroz strateSke odnose, poput ugovora o licenciranju i
zajednickom poslovanju. Takoder, moze iskoristiti svoje
financijske resurse pomocu tudeg novca i resursa.

Michael me pitao da li je i kako "poluga" predstavljena u B
- I trokutu.

"B - I trokut primjenjiv je i na velike i na male tvrtke. Neki
oblici poluga nuzni su da bi tvrtka postala velika", odgovorila
sam mu.

Postoje mnoge male tvrtke koje financijski dobro posluju na
temelju truda njihovog "S". Profesionalci poput lije¢nika i
odvjetnika savrSeni su primjer Zapravo, sam Michael, koji je
godinama bio slika i prilika "S", sjajno je zaradivao kao
odvjetnik, a on bi prvi priznao (zapravo, pozalio se na)
¢injenicu da su pritisci trziSta istisnuli u osnovi sve poluge koje
su partneri u odvjetnickim tvrtkama primjenjivali kad su imali
piramidu pravnika - pripravnika ispod sebe. U svakom slucaju,
profesionalci i drugi S - ovi mogu umrijeti od rada, ali
financijski mogu sasvim pristojno zaradivati. Samo ne
posjeduju prednost poluge kakva se nalazi u velikim tvrtkama.

"Bilo kako bilo", rekla sam, "poluga tvrtke moze se nalaziti
na razini proizvoda, pravnih propisa ili sustava - na jednoj ili
vi§e razina."

"U redu", rekao je i opet pogledao dijagram. Mogla sam
vidjeti kako mu se vijuge u glavi okrecu. Po nacinu na koji se
koncentrirao na grafikon, znala sam da ulazi u mod razmisljanja
koji on naziva "konstruktivnom kritikom". Ja ga nazivam
drugim imenom, ali on ¢ée ovo procitati, pa to necu uliniti
ovdje.
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"Jo§ vam uvijek nesSto nedostaje. 'Odrziva kompetitivna
prednost'. Da bi tvrtka bila uspjeSna, mora imati nekakvu
kompetitivnu prednost. A ako Zeli ostati uspjeSna, mora odrzati
tu kompetitivnhu prednost."

Pod "kompetitivnom prednos§c¢u" Michael je mislio na
aspekte ili obiljezja tvrtke koja joj daju prednost nad
konkurencijom - razlog zbog kojeg kupci dolaze ba§ u tu
tvrtku, a ne kod njezinih konkurenata, stvari koje ljudi
percipiraju kao "jedinstvene", "bolje" ili "istaknute". Aspekt
neke tvrtke je "jedinstven" ako ga konkurenti nemaju ili ne
pruzaju. "Istaknut" je ako razlikuje vasu tvrtku od konkurencije
i skre¢e paznju na nju. "Bolje" moZze znaciti mnogo toga -
uc¢inkovitije, vecéa vrijednost za cijenu, snaznije, preciznije,
brze, izdrzljivije, svestranije, ljepSe, jeftinije za proizvodnju, i
tako dalje. U jednoj ili viSe komponenti tvrtke mozete pronaci
kompetitivnu prednost.

Sto se dogada kad ostvarite prednost u odnosu na
konkurenciju? Sto se dogada kad dodate svojim proizvodima
jedinstveno obiljezje ili pronadete neki nacin da se istaknete na
trzistu? Konkurencija ¢e analizirati situaciju - kako i zaSto ih
porazavate na trziStu - i adaptirat ¢ée se, te ¢e, ukoliko moze to
uciniti bez da prekrSi zakon, usvojiti vaSe znacCajke. Drugim
rije¢ima, ako nemate odgovarajuéu zakonsku zastitu - zaStitu
intelektualne imovine, ugovore i tome slicno - otudit ¢e ili
kopirati ono §to vam pruza kompetitivnu prednost. Da biste ih
sprije¢ili da vas kopiraju - da biste zadrzali kompetitivau
prednost - trebate postaviti §to je moguce viSe pravnih zastita.
Kompetitivna prednost i njezini izvori, kao i postojeéa pravna
zaStita, objasnjeni su u Michaelovim knjigama iz serijala
Savjetnici Bogatog oca.

Kako mozete otkriti §to vasoj tvrtki daje kompetitivnu
prednost? Rastavite na sastavne dijelove svoje poslovne
sustave, proizvode, usluge i komunikacije - odnose s kupcima,
dobavljacima i tako dalje - i analizirajte svaku komponentu i
znacajku kako biste utvrdili postoji li neSto §to bi vasi kupci
smatrali "jedinstvenim", "boljim" ili "istaknutim". Kad ste
identificirali specifi¢ni izvor svoje kompetitivne prednosti, tada
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razvijte strategiju kako biste osigurali ekskluzivna prava
primijenivsi pravna oruda.

Zaustila sam da mu odgovorim, ali pretekao me je. "Nema
veze", rekao je, razmisljajuéi na glas.

"Valjda moze§ pronaéi kompetitivhu prednost u jednoj ili
vise komponenti trokuta. Proizvod ili usluga mogu biti
jedinstveni, bolji ili istaknuti.

Kompetitivnu prednost moze§ dobiti putem povoljnih
ugovora - ugovora kojima se utvrduje neko ekskluzivno pravo.
To bi bio pravni element.

Poslovni sustavi i procedure daju kompetitivnu prednost ako
su uc¢inkovitiji od konkurentskih. S druge strane, ako su procesi
istaknuti u umu potencijalnih stranaka, mogu stvoriti
prepoznavanje i dobru volju.

Dobra reputacija 1 dobra volja na trziStu dio su
komunikacija. Oni pruzaju golemu kompetitivau prednost.
Stranke koje imaju dobra iskustva s vama i njihove preporuke,
u tom c¢e slucaju raditi za vas, a ne za vasu konkurenciju.

Pretpostavljam da veliki decki imaju prednost i na planu
protoka novca - oni imaju novac pri ruci i mogu se brze
pokrenuti, kako bi kapitalizirali prilike, koje manji konkurenti
ne mogu.

Kad bolje razmislim, kompetitivhu prednost moze§ dobiti i
iz okvira - ako ima§ prave vode, tim i misiju. Povezanost sa
slavnim osobama ili savjetnicima moze privuéi poslove. A ne bi
li ti radije poslovala s kompanijom c¢ija je misija pomaganje
ljudima i poboljsavanje svijeta, nego s kompanijom d¢ija je
misija zarada i zelja da se bude najveci i najbolji?"

Zastao je na trenutak, a tada je slegnuo ramenima i pokusao
se vratiti svom poslu.

"Dakle, B - I trokut ima ti smisla?" upitala sam ga ustrajuci.

"Ima smisla", priznao je. Okrenuvs$i se svom racunalu, rekao
je nestrpljivo: "Moram se vratiti na posao, moram izraditi
tuzbu."

U tom trenutku znala sam da je razgovor gotov i daje "S" u
glavi mog supruga preuzeo kontrolu, pa sam mu se zahvalila i
otisla.
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CINITE ONO STO NE CINI NITI JEDNA DRUGA
TVRTKA

Najlaksi nacin da se vaSa tvrtka istakne je putem
intelektualnog vlasniStva i stvaranja kompetitivne prednosti.
Primjer za to je nasa igra PROTOK NOVCA, te zastita patenta,
zaStitni znakovi i1 simboli, koji sprecavaju druge da razviju
sliéne igre.

I tako, pregledajte svoju misiju i komponente vaseg B - |
trokuta. Pregledajte svaku komponentu, pitajuéi se kako ¢e vasa
tvrtka posti¢i izvrsnost ili se izdvojiti od konkurenata. Zatim
razmislite kako moZete iskoristiti kompetitivnhu prednost da
biste razvili svoju tvrtku.
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Poduzetnicka lekcija br. 9
Bogatog oca

Ne borite se za niske cijene
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Deveto poglavije

Kako pronaci dobre kupce?

Budite izbirljivi pri izboru kupaca

Jednog dana, dok sam bio u prvom razredu srednje Skole,
bogati otac i ja, Setali smo pokraj ulaza u neki hotel kad smo
¢uli kako neki covjek glasno vice: "Neéu vam platiti viSe ni
centa. Niste ispunili svoj dio ugovora."

Okrenuo sam se i ugledao peteroclanu obitelj s vrlo Ijutitim
ocem koji je urlao na lokalnog djelatnika u havajskoj kosulji.
"Ali platili ste samo polog", pobunio se djelatnik. "Jo§ nam
uvijek dugujete ostatak. Ne mogu vam dopustiti da se prijavite
dok ne platite i ostatak. Trebali ste ga platiti jo§ prije mjesec
dana. Imali ste sreée $to smo vam sacuvali sobe. Ovo nam je
vrhunac sezone."

"Dobro je Sto ste nam sacuvali sobe", zarezao je otac. "Da
niste, javio bi vam se moj odvjetnik."

"Ipak nam morate platiti", rekao je djelatnik, ne popustajuci.

"Rekao sam vam da ¢u vam platiti. Nemate li usi? Prijavite
nas i platit ¢u. Imam ovdje ¢ek za vas. Pustite nas u sobe i

293



rijesit cemo ovo jednom za svagda." (Bilo je to razdoblje prije
kreditnih kartica).

"Morate platiti gotovinom. Cekove ne primamo. Zato smo
od vas 1 trazili da platite punu cijenu unaprijed. Tako imamo
vremena provjeriti osobni cek."

"Sto vam je?" upitao je otac, urlajuéi punim plu¢ima. "Zar
ne razumijete engleski? Rekao sam vam da ¢u vam platiti. Sada
nas odvedite u nasu sobu. Moram li pozvati vaseg Sefa?"

Ljudi su se poceli sakupljati oko njih. Ne Zzele¢i praviti
scenu, ¢ovjek u havajskoj koSulji pokupio je planinu kovcega,
ukrcao ih na kolica i uputio obitelj u sobu.

"Nikada nece platiti", rekao je bogati otac kad smo nastavili.

"Kako zna$§?" upitao sam ga.

"S tim smo momkom imali posla prije tri godine. Istu stvar
uéinio je i nama. Oti¢i ¢e u sobu, napisati Cek, a zatim
obustaviti isplatu."

"Sto se dogodilo nakon $to je obustavio isplatu?" upitao sam
ga.

"Kad smo otkrili da je dao cek bez pokric¢a, ve¢ se odjavio.
Nazvali smo ga kad se vratio na kontinent - mislim da Zive u
Kaliforniji - i pokusali naplatiti racun."

"Sto se onda dogodilo?"

"Kad smo zaprijetili da ¢emo ga odvesti na sud, pristao je
platiti pola svote koju nam je dugovao. Rekao je da je naSa
usluga bila lose i da nam je platio koliko zasluzujemo. Rekao je
da je velikoduSan zato $to nam placa 50% od iznosa kojeg nam
je dugovao. Budu¢i da bi tuzba bila skuplja, pristali smo. No,
¢ak i tada, proslo je Sest mjeseci prije no §to je platio."

Neko vrijeme hodali smo u tiSini. Uznemiren, napokon sam
upitao: "Je li to uobicajeno u biznisu?"

"Da, nazalost jest. Uvijek ¢e postojati dobre i loSe stranke.
Sre¢om, otprilike 80% stranaka su dobre, 5% su poput njega,
grozne, a ostalih 15% je negdje u sredini", odgovorio je bogati
otac. "Oh, osim toga, isti taj tip bio je toliko drzak da nas opet
nazove prosle godine i pokuSa rezervirati sobu kod nas. Kakva
drskost!"

"Jesi li poslovao s njim?"
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"Sali§ se?" nasmijao se bogati otac. "Ve¢ sam ga otpustio.
Na$ odjel za rezervacije ima njegovu sliku i ime na popisu Ne
poslujemo s njima. Osoba koja je preuzela njegov poziv sjetila
se imena i rekla mu da smo popunjeni." (To je bilo prije
racunala, u kojima se danas vodi evidencija o strankama).

"Otpusta$ stranke?" upitao sam ga iznenadeno.

"Apsolutno", rekao je bogati otac. "LoSe stranke otpusStamo
zaposlenika, oti¢i ¢e oni dobri. Ako ne otpustim loSe stranke, ne
samo da ce oti¢i dobre, nego i mnogi dobri zaposlenici."

"Ali nisu li neke prituzbe i vasSa krivnja?" upitao sam ga.
"Mogu li prituzbe biti legitimne?"

"Da", odvratio je bogati otac. "Cesto pogreika i jest nada.
Nase osoblje pravi pogreske i moze uvrijediti stranke. Nasi
sustavi mogu se pokvariti. Zato svaku prituzbu ozbiljno
razmotrimo. Kao S§to treba pogledati na obje strane kad se
prelazi cesta, tako i1 kad je rije¢ o prituzbama, moramo
pogledati obje strane - i stranku i naSe djelatnike."”

"Je 1i teSko otpustati ljude?" upitao sam ga. Tada mi je bilo
sedamnaest godina i pomisao na to da nekome dajem otkaz,
osobito nekome odraslom, plasila me. To nije bilo neSto $to sam
htio raditi.

"Nikada nije ugodno", rekao je bogati otac. "To je jedan od
neugodnijih, ali i vaznijih poslova poduzetnika. Tvoj posao je
posao s ljudima. Ljudi su ti najvece sredstvo i najveca obveza.
Jednog dana nekoga ¢e$ morati otpustiti. Siguran sam da ce ti to
biti iskustvo koje neces zaboraviti."

Bogati otac ija usli smo u restoran i sjeli za stol da rucamo.
Kad je konobarica napunila naSe c¢ase s vodom, predala nam
jelovnike i1 pobrojala specijalitete, bogati otac nastavio je sa
svojom lekcijom o ljudima. "Isto vrijedi i za savjetnike. Moras
biti u stanju otpustiti loSe savjetnike. Ako ima$§ racunovode ili
odvjetnike koji loSe odraduju svoj posao, ako je posao previse
za njih ili ako ih zanima samo honorar, a ne i pomaganje tvojoj
tvrtki, ona ¢e trpjeti zbog toga. Ako se ne rijesi§ loSih
savjetnika, ti si odgovoran. Krajnja cijena za lo§ savjet je
daleko ve¢a od one koju placas dobrom savjetniku. Jedan
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racunovoda dao mi je lo§ porezni savjet i to me kostalo gotovo
60.000 dolara u povratu poreza i kaznama. Povrh toga, potrosio
sam jo$ 12.000 dolara za zapoSljavanje druge racunovodstvene
tvrtke koja je rijeSila problem. Nadalje, njegova pogreska toliko
me uznemirila da mjesecima nisam bio ucinkovit i biznis je
zbog toga trpio. Zato, kao poduzetnik, mora$ shvatiti da si ti
odgovoran za svoje pogreske, kao i za pogreske drugih."

"Jesi li bio ljut na ra¢unovodu?" upitao sam ga.

"l da i ne. Zapravo ga nisam mogao kriviti. U to vrijeme,
moja tvrtka rasla je tako brzo da nisam obra¢ao paznju na
kvalitetu savjetnika. U to vrijeme nisam shvacao da nisu svi
racunovode jednaki. Trebao mi je re¢i da ne zna §to radi, ali
nije to htio priznati jer se bojao da ¢u ga otpustiti. Ubrzo je
moja tvrtka bila prevelika za njegovu razinu stru¢nosti. Poceo
se gubiti. Trebao sam ga otpustiti prije, ali bio sam prezaposlen.
Osim toga, momak mi se svidao, a poznavao sam i njegovu
obitelj. Nadao sam se da ¢e rasti zajedno s kompanijom.
Nazalost, nije. Napokon sam ga otpustio, ali tek nakon §to su
gubici zbog njegovih loSih savjeta postali veliki. Zato ga ne
krivim. Ja snosim krajnju odgovornost za tvrtku. Dok tvrtka
raste, tvoji savjetnici moraju rasti s tobom ili oti¢i. Naucio sam
vaznu lekciju."

"Je li ga bilo tesko otpustiti?" upitao sam ga.

"Bilo je jako teSko. Ako ne moze§ zapoSljavati i otpustati
ljude, ukljucujuci i sebe, ne bi trebao biti poduzetnik. Zapamti
ovo: tvoj uspjeh ili neuspjeh u poduzetniS§tvu zavisi o tvojoj
vjestini s ljudima. Ako je ta vjeStina razvijena, biznis ¢e ti se
razvijati. Ako ti je ta vjeStina slaba, biznis ¢e trpjeti. Ako
zaposli$ ljude samo zato §to ti se svidaju ili zato §to su ti rodaci
i ne moze$ ih otpustiti kad je vrijeme za to, onda nisi vjest s
ljudima. Zapamti, ljudi su razli¢iti, i ti kao poduzetnik moras
biti dovoljno fleksibilan da radi$§ s raznim tipovima ljudi -
ljudima razli¢itih vjeStina, ambicija, snova, ponaSanja i
iskustva. Ako ne mozes$ raditi s raznim tipovima ljudi, biznis ¢e
ti 1 tada trpjeti."

"Zato si uvijek govorio Mikeu i meni: 'Posao vode je
natjerati ljude na timski rad'."
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"To bi ti mogao biti najvazniji posao. Zapamti, razni dijelovi
tvrtke privlace razli¢ite tipove ljudi. Primjerice, prodavacdi su
druk¢iji od administratora. To su vrlo razli¢iti ljudi - gotovo
suprotni jedni drugima i tako ih treba$ i tretirati. Primjerice,
nikad ne trazi od administratora da zaposli prodava¢a. Umjesto
da zaposli rastura¢a koji obozava rusiti prepreke, administrator
¢e zaposliti ugodnog, mirnog prodavaca ¢ije je jedino iskustvo s
prodajom rad za blagajnom u supermarketu. Administrator bi
pazio da osoba koju zaposljava uziva u popunjavanju formulara
i papirologiji."

"Zas§to bi to ¢inio?" upitao sam ga.

"Zato Sto svaka ptica svome jatu leti. Administratori misle
da je papirologija najvazniji dio prodaje. Nemaju iskustva o
tome koliko je teSko ostvariti tu prodaju. Vidjet ¢e$ kad udes u
stvarni svijet. Opcéenito, prodavac¢i ne vole administratore.
Zasto? Zato S$to prodavacéi opcenito mrze papirologiju, a
administratori se pani¢no boje prodavanja. Zato ne pokuSavaj
vrhunskog prodavaca pretvoriti u sluzbenika, niti traziti od
sluzbenika da postane vrhunski prodavac.”

"Dakle, tu nastaju najveéi sukobi?" upitao sam ga. "lzmedu
prodaje i administracije?"

"0, ne", rekao je bogati otac. "Cijela tvrtka je jedna velika
lopta puna sukoba. To je prakti¢ni model ljudskih konflikta. To
je kotao za taljenje ega koji uvijek klju¢a. Kad pogledas B - 1
trokut, shvatit ¢e§ zaSto. Biznis je mjeSavina razli¢itih ljudi,
temperamenata, talenata, obrazovanja, dobi, spolova i rasa.
Svakoga dana kad dolazi§ na posao vecina tvojih problema bit
¢e povezano s ljudima. Prodavac je obecao nesto §to kompanija
ne moze ispuniti. Kupac je ljutit. Tvoj odvjetnik ne slaze se s
radunovodama. Radnici na pokretnoj traci ne slaZzu se s
inZenjerima koji su osmislili pokretnu traku. Uprava je u ratu s
radnicima. Tehniéari se bore s kreativcima. Analitiari se ne
slazu s ljudima orijentiranim na ljude. Ljudi koji su zavrsili
fakultete smatraju se pametnijima od onih koji nisu. Tu jo$
dodaj meduuredsku politiku, i $to je jo§ gore, seksualne afere u
kompaniji, pa vise neée§ morati gledati televiziju. U vecini
slu¢ajeva, tvrtki ne treba konkurent. Normalna tvrtka ima toliko
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konkurenata unutar same sebe, da je nevjerojatno da se uopcée
obavi ikakav posao."

"Zato poduzetnik mora znati kada nekoga otpustiti. Ako
jedna osoba narusi ravnotezu, cijela tvrtka moze uskipjeti, zato
§to unutrasnji sukobi postaju prejaki."

"To¢no", nasmije$io se bogati otac. "Siguran sam da to
svakodnevno vidi§ u svom razredu u Skoli. Ve¢ vidi§ razlicite
osobine kod svojih razrednih kolega."

Nasmijesio sam se i rekao: "I u svom nogometnom i bejzbol
timu, kao i u orkestru."

"Zato svaki tim ima trenera, orkestar dirigenta, a tvrtka
vodu. Posao vode je da pretvori pojednince u timove. Jedan od
razloga $to su toliki ljudi samozaposleni ili posjeduju tvrtke
koje ostaju male jest, ili taj Sto voda nije sposoban u radu s
ljudima, ili jednostavno ne zeli nauciti poslovati s toliko
razli¢itih ljudi. Biznis i zaradivanje bili bi mnogo laksi da nema
ljudi."

Konobarica se vratila po nase narudzbe. Nakon $to je otisla,
bogati je otac nastavio: "Dat ¢u ti tri savjeta u vezi rada s
ljudima u poslovnom svijetu. Savjet broj jedan zovem 'faktor
daveza'. To znaci da svi ljudi imaju vjeStine i talente, ali su i
davezi. Nije vazno tko su, svi imaju sve to - uklju¢ujuéi i mene.
Ako je njihov faktor daveza jaci od njihovih vjesStina i talenata,
vrijeme je da odu ili prijedu u drugi dio tvrtke."

Nasmijavs$i se, rekao sam: "Mozda ¢e§ jednoga dana dobiti
Nobelovu nagradu za otkriée faktora daveza."

"Trebao bih", rekao je bogati otac. "Svi ljudi na svijetu koji
rade s ljudima ustali bi i aplaudirali mi."

"A koji je savjet broj dva?" upitao sam ga.

"Nauci zapos$ljavati ljude sporo, a otpustati brzo", rekao je
bogati otac. "ZapoSljavaj vrlo ozbiljno i polako. Pazljivo
propituj kandidate. A ako je vrijeme da odu, ucini to brzo.
Previse menadzera daje ljudima previse prilika. Ako ih ne
mozZe§ otpustiti iz nekog razloga, onda ih premjesti i izoliraj. Ne
dopusti im da kontaminiraju ostatak ljudi u tvrtki. Mozda im
moze§ pomoc¢i da pronadu posao u kompaniji gdje ¢e biti
sretniji 1 produktivniji. A moze§ im i platiti da odu. Dugoro¢no
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gledano, to ¢e mozda biti jeftinije. Zapamti, ucini to na human i
zakonit nacin. Prema svima je potrebno postupati
dostojanstveno. Vrlo Cesto, kad bih otpustao ljude, oni su bili
sretni §to idu. Otkrio sam jednu stvar: ako ljudi stvaraju
probleme ili ne rade koliko bi trebali, to nije zato §to su lijeni.
Mnogi su jednostavno nesretni iz mnogo razloga. Ako ti kao
voda moze$§ pronaéi nacin da ih usreéi$, uéini to."

"Zeli§ reéi, netko moze biti dobar zaposlenik, ali radi na
krivom radnom mjestu ili odjelu?"

"To se dogada cijelo vrijeme", rekao je bogati otac.
"Zapravo, 1 ja sam uzeo dobrog zaposlenika i postavio ga na
pogresno radno mjesto. Ja sam ga ucinio nesretnim."

"Sto si uéinio?"

"Prije mnogo godina, zaposlio sam mladi¢a koji je bio sjajan
prodava¢. Vrijedno je radio, dobro je postupao sa strankama, i
zaradio kompaniji i sebi mnogo novca. I tako, nakon mnogo
godina, nagradio sam ga unaprijediv§i ga u menadZzera prodaje.
Stavio sam ga na ¢elo dvanaestero drugih ljudi. Sve je bilo u
redu oko godinu dana, ali tada je poceo kasniti na posao,
prodaja mu je opala i prodajni tim je bio nesretan."”

"Jesi li ga otpustio?"

"Ne. Htio sam, ali pomislio sam da bih trebao jo§ jednom
razgovarati s njim. Kad smo sjeli i porazgovarali u Cetiri oka,
otkrio sam problem. Unaprijediv§i ga, pretvorio sam ga u
administratora koji se morao baviti onim S§to je mrzio -
papirologijom. O, naravno, imao je lijepu titulu, menadzZer
prodaje, zaradivao je viSe novca i imao sluzbeni automobil, ali
mrzio je planine papira i sudjelovanje na sastancima.
Jednostavno je htio biti na ulici 1 razgovarati sa svojim
strankama."

"I je i se vratio u prodaju?"

"Apsolutno! Tesko je pronaci dobre prodavace. Dao sam mu
povisicu, veéi teritorij, zadrzao je automobil. Obogatio se i on i
kompanija."

"A kojaje treca lekcija?" upitao sam ga.
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"Treéa je lekcija da postoje dvije vrste komunikatora", rekao
je bogati otac. "Prva vrsta ¢e, kad je nesretna ili ljuta, doéi i
razgovarati s tobom licem u lice. Polozit ¢e ti karte na stol."

"A druga?" upitao sam ga.

"Druga vrsta zabost ¢e ti noz u leda. Ogovarat Ce te, Siriti
glasine, ili se prituzivati svima drugima, ali nikad tebi u lice. U
osnovi, to su kukavice. Nemaju hrabrosti suprotstaviti se i biti
otvoreni. Cesto ¢e tebe kriviti zbog svog nedostatka hrabrosti,
govoreci da si previSe opak ili da ih nece$ poslusati, ili ¢e se
bojati da ne dobiju otkaz. Njihova percepcija tebe moze biti
toc¢na - ali u osnovi, ti ¢e ljudi radije govoriti drugima iza leda,
nego da se s njima suoce licem u lice. Takva im je narav."

"Kako ti to rjeSavas?" upitao sam ga.

"Pa, jedan je nacin da na svakom sastanku podsje¢am svoje
osoblje da postoje dvije vrste komunikatora i na tome stanem.
Kazem im: 'Postoje ljudi koji vam govore stvari u lice i oni koji
ogovaraju iza leda. U koji tip spadate vi?' Kad svi u kompaniji
znaju da postoje ta dva tipa, onda ¢e podsjetiti osobu koja
ogovara ili zabija noz nekome u leda, na to da postoje dva tipa
ljudi. To neée u potpunosti zaustaviti ogovaranja, ali ih
reducira, a op¢a komunikacija se poboljSava. Isto tako, kazem
im da viSe volim da me ubodu u prsa nego u leda. Ne kazem im
§to da ¢ine, samo im dajem izbor."

"Jesu li te kada uboli u prsa?" upitao sam ga.

"O, mnogo puta - i zasluzio sam to. I mene je potrebno
ispravljati i podsjecati da moram imati otvoren um, kao i
svakog drugoga. Koliko god boljelo, manje je destruktivno no
ubod u leda."

"Zar se ljudi ne plase otkaza?"

"O, uvijek postoji i taj rizik", nasmijeSio se bogati otac.
"Zato je potrebna hrabrost i sjajne komunikacijske vjeStine da
bi netko bio uspjeSan u biznisu. Mnogo puta nije stvar u tome
Sto govori§, nego kako to govori§. Ako ¢e komunikacija biti
neugodna, ukljuci svoje kreativno razmisSljanje i otkrij
najhumaniji i najljubazniji na¢in da kaze§ ono §to trebas reci. I
uvijek imaj na umu da komunikacija ne zna¢i samo govor, nego
i slusanje. Kad je dvoje ljudi uznemireno i kad oboje govore,
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sukob raste, a komunikacija opada. Bog nam je dao dva uha i
jedna usta da bi nas podsjetio kako moramo viSe sluSati, a
manje govoriti."

"Dakle, u poduzetniStvu su vazni ljudi i komunikacijske
vjestine potrebne za komunikaciju s njima."

Bogati otac slozio se i nastavio: "Vodstvo zahtijeva sjajne
komunikacijske vjestine. Da bi postao bolji poduzetnik, moras
se usredotoCiti na poboljSanje svojih komunikacijskih vjestina.
Jedan od prvih koraka u tvom razvoju kao vode jest da razvijes
hrabrost za komunikaciju licem u lice i da radi§ na razvoju
svojih komunikacijskih vjeStina. Ako si komunikator koji se
koristi ubadanjem ljudi u leda, sumnjam da ¢e tvoja tvrtka rasti.
To S$to govori§ ne zna¢i nuzno i da komuniciras. U prodaji,
govor ne znaci i prodavanje. Komunikacija je mnogo slozenija
stvar od pokretanja usana i jezika."

Sjedio sam u tiSini dok je bogati otac uzivao u svom obroku
i opet se sjetio onog ljutitog oca, stranke, koju je bogati otac
otpustio. Rekao sam mu: "I zato si rekao onoj ljutitoj stranci da
nemate slobodnih mjesta! To je bilo bolje nego da mu kaze§ §to
misli§ o njemu."

"Da. Kad si poduzetnik, jedan od tvojih poslova je da Stiti§
kompaniju 1 zaposlenike od jeftinih stranaka - stranaka koje
zele viSe nego ono §to su platile, stranaka koje Zele nesto ni za
§to. Morao sam pronac¢i nacin da ga otpustim bez da se opet
posvadamo. Znao sam da bi mi zabio noz u leda kad bismo se
posvadali. Zato se trudim otpustiti jeftine stranke - ljubazno i
diskretno."

"Nije li to okrutno i diskriminiraju¢e prema siroma$nima?"

"Nisam govorio o siroma$nima", rekao je bogati otac
podigavsi glas. "Upotrijebio sam rije¢ 'jeftin' - jeftine stranke.
Ne siromas$ni ljudi. Postoji razlika. Postoje bogati jeftini ljudi i
siromasni jeftini ljudi. Jeftino¢a nema veze s novcem. To je
stanje uma. U nekim sluCajevima, rekao bih da grani¢i s
mentalnom bolescu. Isto tako, jeftine ljude ne bih svrstao u isti
ko$§ s onima koji traze dobar posao. Svi mi volimo sklopiti
dobar posao. No, koliko god volimo dobiti vrijednost za svoj
novac, vrlo malo nas zeli vrijednost na neciji tudi trosak. To je
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ono §to Cini jeftina osoba. Jeftina osoba grani¢i s lopovom -
ponekad to i jest. Ako ne krade novac, krade ti vrijeme i
energiju. Krade ti duSevni mir.

Za sve one mjesece jada i bijede koje je taj momak
uzrokovao na$oj kompaniji, bilo bi nam bolje da smo mu
dopustili da odsjedne besplatno. Mjesecima je isisavao zivot iz
nase tvrtke. Cinilo se da uZziva u sukobljavanju s nama. Uvijek
je mijenjao dogovore, govorio da smo rekli stvari koje nismo
rekli. Uvijek je htio bolju cijenu, ¢ak i nakon Sto se slozio da
plati cijenu kojaje postavljena. Cinilo se da uziva u tome $to ga
lovimo. Umjesto da troSimo vrijeme na dobre stranke, trosili
smo vrijeme na njega. LoSa stranka nas moze koS$tati dobrih
stranaka. Zato kazem da mora$ otpustiti jeftine stranke. One su
preskupi. To je vrlo vazna lekcija ako zeli§ biti poduzetnik. To
uvijek imaj na umu - dobro se brini za dobre stranke i otpustaj
one jeftine.

Kako pronaci dobre stranke?

U poslovnom svijetu vrlo je vazan pojam granicni profit.
Jednako je vazan kao i protok novca. Zapravo, ta su dva
termina povezana. Pojednostavljeno receno, grani¢ni profit je
razlika izmedu troSkova proizvodnje vasih proizvoda i cijene po
kojoj ga prodajete. Primjerice, recimo da vas proizvodnja vase
spravice kosta 2 dolara, a prodajete je za 10. U tom slucaju, vas
bruto granicni profit iznosi 8 dolara.

Postoje tri razloga zbog kojih je bruto grani¢ni profit nekog
proizvoda tako vazan. To su:

1. Bruto grani¢ni profit financira ostatak B - I trokuta. Ako
pogledate dijagram B - I trokuta, mozete vidjeti da graniéni
profit proizvoda mora osigurati dovoljno protoka novca da
hrani ostatak trokuta. Grani¢ni profit pokriva place tima, pravne
troSkove, sustave kompanije, marketing i racunovodstvo, §to jo$
zovemo operativnim troSkovima.
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2. Grani¢ni profit odreduje
cijenu vaSeg proizvoda. Jasno je
da je cijena viSa S$to je grani¢ni
profit veci.

Proizvod . Z.
3. Proizvod i cijene odreduju €8 /pravai propis
vaSe kupce. Razjasnit ¢u vam £ swai %
ovo. Pogledajmo automobilsku Komunikacije
industriju. Rolls-Royce je Erotolingyes
poznat kao vrlo skup automobil. /// Misija > N

On privlaéi odredeni tip kupaca.

Kad bi Rolls-Royce iznenada objavio da pocinje proizvoditi
jeftine automobile, mnogi bogati kupci poceli bi traziti drugu
marku automobila.

PogreSan  automobil - pogreSna cijena -
pogreSan kupac

Tvrtka Jaguar je nedavno objavila da odustaje od svojeg
jeftinijeg modela, jer su shvatili da je ponuda jeftinijeg modela
negativno utjecala na prodaju. Nakon Sto je tvrtka u 2004.
izgubila 700 milijuna dolara, upravitelji su napokon shvatili da
su trebali ostati na vrhu trziSta automobila, umjesto da
pokusavaju osvojiti udio na trzi§tu automobila srednjih cijena.

Danas, mnoge marke proizvode se u istoj tvornici.
Primjerice, tvornica koja proizvodi bluejeans moze proizvoditi
jeans za vrhunske, kao i za jeftine marke. To je u osnovi isti
proizvod, ali vrhunska marka postavlja viSu cijenu i prodaje se
druk¢ijim distribucijskim kanalima, primjerice u Saks Fifth
Avenue. Ako tvrtka, poznata po vrhunskim markama, zeli
proizvoditi jeftine marke, bolje joj je da stvori drugu marku za
drugi kanal distribucije, recimo Kmart. Zapravo, mnoge velike
kompanije c¢ine upravo to. Proizvode isti proizvod, ali pod
razli¢itim imenima marki koje predstavljaju razlicite cijene za
razli¢ite kupce.
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Da biste pronasli dobre kupce, morate uskladiti proizvod i
cijenu s potrebama, Zeljama i egom kupca. Vrlo cesto, ego
kupca daleko je vazniji od Zelja i potreba.

Koliko vrijedi vaS proizvod?

Godine 1996., kad je igra PROTOK NOVCA usla u
posljednju razvojnu fazu i bila spremna za Siroku prodaju,
sljedece je pitanje bilo: Koliko ta igra vrijedi? Za koji novac je
mozemo prodavati? Oni od vas koji su vidjeli nasu igru mozda
shvacaju neke od izazova pred kojima smo se nasli. Kad smo
Kim i ja po prvi puta ugledali krajnju, komercijalnu verziju
naSe igre, bili smo ponosni poput roditelja. No, bili smo i
zabrinuti. Ambalaza je izgledala sjajno, ali ucinilo nam se da
vise izgleda kao zabavna, nego obrazovna igra. Odlucili smo da
igra izgleda veselo i zabavno zato §to zelimo da ucenje bude
zabavno. No, kad smo pogledali krajnji proizvod, poceli smo se
pitati: Koliko ¢e netko platiti za zabavu?

Zeljeli smo da ljudi shvate kako je bit igre obrazovanje, ali
opet, koliko bi netko platio za obrazovanje? Kad smo po prvi
puta pogledali nas dovrSeni proizvod, Kim i ja smo shvatili da
nas oCekuju ozbiljni marketinski izazovi.

Da bismo saznali $to trziSte misli o nasem proizvodu, opet
smo formirali skupinu ljudi koji nas ne poznaju, kao i prilikom
beta testiranja, i zamolili nam da nam kazu svoje miSljenje o
ambalazi. Povratna informacija bila je mijeSana, od "izgleda
sjajno" do "izgleda glupo". Ljudi u skupini nisu znali da smo mi
tvorci igre, pa su njihova misljenja bila vrlo iskrena, Cesto i
bolno iskrena.

Zatim smo im postavili pitanje kolika bi trebala biti cijena
igre. I opet, ljudi nisu poznavali nas, niti trud uloZen u stvaranje
igre, niti su je igrali. Predlagali su cijene od 19,95 dolara do
39,95 dolara. To nas je jo§ viSe deprimiralo. U tom trenutku,
zbog malih koli¢ina robe, igra nas je koStala 46 dolara po
primjerku, ne racunajuci troskove prijevoza i razvoja. Pocinjali
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smo s proizvodom s negativnim grani¢nim profitom, i to prije
no Sto smo ukljucili troSkove ostatka B - I trokuta. Kad sam
proizvodio svoje najlonske novcanike, medu proizvodacima je
kruzila ovakva Sala: "Pa §to ako gubim 2 dolara po primjerku.
Nadoknadit ¢u to koli¢inom."

Pozivanje savjetnika

Sharon je imala iskustva u industriji izdavasStva i igara, i
imala je prijatelja koji je radio kao savjetnik u industriji
igracaka. Bio je stru¢njak za drustvene igre na ploc¢i. Nakon S§to
je isprobao igru, dao nam je svoje miSljenje o PROTOKU
NOVCA. Njegov prvi komentar bio je: "Igra je preteska."
Rekao je: "Ljudi su postali gluplji. Kad bi se danas pojavio
Monopoly, bio bi odbijen jer bi ga smatrali preteSkim. Danas
igra mora biti tako jednostavna da se upute za igru moraju
shvatiti za nekoliko minuta."

I njega smo pitali za koliko bismo mogli prodavati igru.
Odgovorio je: "Mogli biste dobiti 39 dolara u maloprodaji. To
znaci da biste je maloprodajnim trgovinama morali prodavati za
20 dolara, pa ¢ak i manje, ako prodajete velikim lancima poput
Wal-Marta. Mozda ¢ete je morati prodavati za samo 10 dolara
da bi dosla do prodavaonica."

Sharon je dodala: "Povrh toga, ako dodemo do
prodavaonica, imat ¢emo i veéi problem sa strankama koje
vracaju proizvod. Mozda ¢e kupiti igru radi zabave, zato S$to je
ambalaza zabavna, i svrstati je u isti ko§ s drugim igrama. No,
kad otkriju kako je tesko poceti s igrom i kad shvate da je
obrazovna, mnogi od njih ¢ée je vratiti i zatraziti povrat novca.
Mogli bismo imati velike gubitke zbog povrata igre i oStecenja
koja nastaju pritom."
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Potraga za novim rjeSenjima

Bilo je ocito da naSa igra nije namijenjena Sirokom trzistu.
Znali smo da igra nije za svakoga. Znali smo da je namijenjena
ljudima koji smatraju da im je financijsko obrazovanje vazno.
Problem je bio kako pronaéi takve kupce u moru ljudi. Igru je
bilo tesko kategorizirati prema demografskim obiljezjima.
Primjerice, da smo napisali knjigu za djecu, lako bi joj odredili
mjesto. Prodavali bi je na svim mjestima gdje roditelji kupuju
stvari za djecu. No, tu igru mogu igrati svi, od djece do
odraslih, i muSkarci i Zene.

Igra je takoder namijenjena i bogatima i siromasnima, svima
koji cijene svoje financijsko obrazovanje. A znali smo da nasi
kupci zele biti financijski proaktivni. Nakon $to smo godinama
poducavali poduzetniS§tvo i investiranje, znao sam da vecina
ljudi Zzeli vise novca, ali su samo malobrojni bili spremni
posvetiti vrijeme ucéenju o tome kako zaraditi viSe novca.
Izazov je bio pronaéi kupca koji ée Zeljeti obrazovnu igru i
informaciju koju ona sadrzi.

Na seminaru za marketing naué¢io sam pet smjernica. To je
pet stvari koje poduzetnik mora znati kada prodaje neki
proizvod. Vjerujem da ih je identificirao E. Jerome McCarthy.
To su:

. Proizvod
. Osoba

. Cijena

. Mjesto

. Polozaj

[, T N UC B N NN

Poduzetnik mora znati $to je proizvod, tko je osoba koja zeli
proizvod, koju je cijenu osoba spremna platiti, na koje ¢e mjesto
proizvod biti smjeSten kako bi ga stranka mogla pronaci i kakav
polozaj ima na trzistu, tj. je 1i najveci, najmanji, prvi, posljednji, i
tako dalje.
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Poduzetnici bi trebali uzivati u rjeSavanju poslovnih
problema, a ja obi¢no i uzivam tome. No, ovaj problem me
zatekao. Imao sam samo prva dva elementa. Jednog dana nazvao
me prijatelj i rekao da dolazi u Phoenix na seminar o marketingu.
Htio je znati hocu 1i do¢i ija. ZduSno sam prihvatio tu priliku.

U prostoriji je bilo priblizno tri stotine ljudi, sude¢i po izgledu
uglavnom poduzetnika. Malobrojniji su bili oni koji su izgledali
kao da dolaze iz korporacija. Instruktor je bio energican Covjek
koji je pricao o tome kako reklamne agencije troSe novac na
skupe, lijepe reklame ili TV spotove koji ne prodaju nista - s tim
sam se slozio. Rekao je: "Svrha marketinga jest posti¢i da
telefoni zvone. Kad je rije¢ o ovim reklamnim agencijama, jedini
pozivi su oni kojima traze viSe novca da bi kupili viSe reklama i
dobili ve¢e honorare. Pitajte ih mogu li vam zajamciti prodaju ili
je nekako izmyjeriti. U vecini slucajeva, ne mogu ili nece stajati
iza svog rada. Oni samo Zzele osvojiti nagrade za kreativne
reklame za svoju agenciju - s va$im novcima za reklamiranje."

PRODAJA = PRIHODI

Seminar je bio upravo ono S§to sam trazio. Bio je to marketing
za poduzetnike, a ne za velike korporacije koje troSe milijune
dolara na reklame. Instruktor je imao sjajnu biografiju i pricao je
stvari iz svog zivotnog iskustva. Rekao je jos i sljedece:

1. Poduzetnik mora biti najbolji prodavac u svom biznisu.

2. Poduzetnik mora biti najbolji marketinski stru¢njak u svom
biznisu.

3. Trud oko marketinga mora rezultirati prodajom, a ne samo
lijepim ili pomodnim reklamama. ™'

1 * Napomena autora: Jedna od najboljih knjiga koju sam procitao
o marketingu za poduzetnike je knjiga Tvoj marketing ne valja,
Marka Stevensa (Crown Business, 2003.) Vrlo je izravna i nuzna
za poduzetnike koji po¢inju s malo novca.
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ITako se ove stvari ¢ine ocitima, iznenadili biste se koliki
poduzetnici delegiraju te vazne uloge reklamnim agencijama.
Reklamne agencije uglavnom su namijenjene velikim
korporacijama i etabliranim tvrtkama. U malim tvrtkama koje
tek poc¢inju s radom, poduzetnik mora biti jako dobar u prodaji i
marketingu. Kad su resursi ograniceni, svaki potroSeni dolar
mora rezultirati prodajom - jer prodaja znaci prihod.

Bogati otac utuvio mi je u glavu: "Prodaja = prihod".
Govorio je i da je razlog zbog kojeg toliki ljudi imaju niske
prihode, cinjenica da su loSi u prodaji. Da je bio na ovom
seminaru o prodaji, jako bi mu se svidio. Instruktor je
naglaSavao vaznost marketinga koji vodi prodaji koju je
moguce dokazati 1 izmjeriti.

Do kraja dana dobio sam odgovor koji sam trazio. Govoreci
o tome kako odrediti cijenu proizvoda, instruktor je rekao:
"Postoje tri tocke cijene bilo kojeg proizvoda. Postoje proizvodi
najnizih, najvisih i srednjih cijena. Najgore su srednje cijene.
Nitko ne zna tko ste. Problem kod proizvoda s najnizom
cijenom je u tome S$to vas netko uvijek nastoji potuci. Netko ¢ée
pronaci nacin da proda isti proizvod jeftinije od vas. Da biste
pobijedili u natjecanju za najnizu cijenu, morate zaradivati sve
manje i manje. Povrh toga, morate imati posla s jeftinim
strankama."

S tom izjavom, dijelovi slagalice kona¢no su se poslozili.
Odmah sam se sjetio razgovora o jeftinim strankama kojeg sam
vodio s bogatim ocem prije mnogo godina. Kad sam se opet
pribrao i koncentrirao na seminar, instruktor je urlao o tome
zbog Cega se na trziStu treba boriti za polozaj najskupljih
proizvoda. Rekao je: "Kad sam bio marketinski savjetnik koji
se borio za egzistenciju, nastojao sam zadrzavati niske cijene.
Problem je bio u tome $to su mi stranke postajale sve jeftinije,
Sto sam viSe spuStao cijene. Ubrzo, umjesto da prodajem
usluge, provodio sam sve viSe vremena boreé¢i se oko cijena s
jeftinim strankama. Kad sam malo povisio cijene, prikljucio
sam se masama drugih marketinskih savjetnika u sredini. I opet,
veéinu vremena provodio sam raspravljajuéi o cijeni, umjesto o
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vrijednosti mog proizvoda i o onome §to mogu uciniti za svoju
stranku. Jednog dana odludio sam poludjeti i povisiti cijene
tako da postanem najskuplji u industriji. Umjesto da
naplac¢ujem 50 dolara na dan za usluge, podigao sam svoju
cijenu na 25.000 dolara dnevno. Danas radim manje, zaradujem
mnogo vise, i radim s boljom klasom klijenata."

Misli su mi jurnule kad sam c¢uo za njegov honorar od
25.000 dolara dnevno. Shvatio sam da sam ja jedan od jeftinih
klijenata koje on ne Zeli. Kad sam prebolio Sok spoznaje da sam
ja jeftin, poCeo sam shvacati da mi moja vlastita jeftinoca
izaziva probleme pri odredivanju cijene za moju igru. Gledao
sam cijenu, umjesto da razmi$ljam o vrijednosti igre.

"Ne borite se za niske cijene", grmio je instruktor. "Niske
cijene privlace jeftine kupce."

Um mi je opet odlutao kad sam se sjetio kako je bogati otac
mrzio poslovati s jeftinim ljudima. Govorio je: "Osmisli svoj
proizvod i cijenu za posebne stranke. Tvoj bi marketing tada
trebao pronaci nacin da dopre do tih posebnih stranaka. Budi
kreativan. Ne budi jeftin. Niskim cijenama nece§ pronaéi dobre
kupce."

Knjiga dobiva prioritet

Te sam veceri otiSao kuc¢i i sastao se s Kim i Sharon. Prvo
Sto sam rekao bilo je: "Igru bismo trebali prodavati za 200
dolara. Uc€init ¢emo je najskupljom igrom na svijetu. To nije
samo igra, to je seminar u kutiji."

Moje dvije partnerice slozile su se. Nisu ustuknule na ideju
prodavanja drustvene igre za toliki novac, iako je fokus grupa
rekla da bismo je trebali prodavati za 39,95 dolara.

"Problem je u tome $to smo trazili misljenje od ljudi koji
nam vjerojatno nikada nece biti kupci. Trazili smo misljenje
ljudi koji traze najnize cijene, a ne ljudi koji traze kvalitetu.
Moramo pronaci stranke koje cijene obrazovanje i koje su
spremne platiti za to."
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"Trebamo pronaéi put do njih", dodala je Sharon.

"Knjiga dobiva prioritet. Umjesto da se usredoto¢imo na
marketing igre, usredotoCit ¢emo se na marketing knjige.
Knjiga ¢e nam pomo¢i da dodemo do kupaca. Knjiga ¢e postati
broSura nase kompanije."

U to je vrijeme Sharon radila na Bogatom ocu, siromasnom
ocu. Moje originalne biljeske bile su duze od 350 stranica, pune
gramatickih pogreSaka, pogresno napisanih rijeci i nelogi¢nih
lupetanja. "Dakle, moramo ukljuciti igru u knjigu", rekla je.

"l moramo se vratiti na vodenje seminara o investiranju",
rekla je Kim. "Radit ¢emo s istim tipom klijenata s kakvima
smo radili godinama."

"To je ideja. Sharon c¢e zavrSiti knjigu i vracamo se na
vodenje seminara za ljude koji placaju financijsku edukaciju.
Cinili smo to godinama. To je niskorizi¢na ideja. Znamo posao
i znamo kako do¢i do tih stranaka."

"Drugim rije¢ima, taktika ostaje ista. Jedina taktika tvrtke
jest navesti ljude da igraju igru PROTOK NOVCA. Nas troje
sada se fokusiramo na strategije. Ako strategije budu
funkcionirale, ljudi ¢e igrati igru."

Slozili smo se. Do prije nekoliko dana kretali smo se u
razli¢itim smjerovima, a sada smo opet bili tim s jedinstvenim
planom.

"Zasto bas 200 dolara?" upitala me Kim. "Kako si doSao do
te cifre?"

"Trebalo mi je neko vrijeme", rekoh joj, "ali kad je
instruktor rekao: 'Visu cijenu ljudi ¢e dozivjeti kao visu
vrijednost', upalila mi se zaruljica u glavi. Shvatio sam da sam
jeftin i da gledam svoj proizvod kroz jeftine o¢i, umjesto da
sagledam vrijednost skrivenu u igri. Povisio sam cijenu na 50
dolara, i to mi se jo$ uvijek cinilo jeftinim. Sad sam bio u
sredini, a ne na vrhu. Zatim sam isprobao cijenu od 99 dolara.
To mi se viSe svidjelo. Znao sam da je mogu prodati po toj
cijeni, i tako sam shvatio da jo$ nisam doSao do vrha. Kad sam
pomislio na 200 dolara, osjetio sam neugodu. Tad sam znao da
sam izaSao iz svoje zone komfora. Pronasao sam pravu cijenu."
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"Pa, to nam daje veliki grani¢ni profit. To ¢e pomoci rastu
tvrtke", rekla je Sharon sa stajaliSta ovlasStene javne
ra¢unovotkinje.

"A s tim graniénim profitom mozemo financirati projekte,
koji ¢e igru uciniti pristupaénijom ljudima, koji nemaju mnogo
novca. MoZemo osnovati fondaciju oslobodenu pla¢anja poreza
koja ¢e donirati novac organizacijama koje poducavaju ljude
financijskoj pismenosti. Mozda ¢emo jednog dana moci
financirati projekt koji ¢e putem interneta prenositi financijsku
edukaciju i nasu igru Skolama diljem svijeta", dodala je.

"Dakle, knjigu ¢emo plasirati na trziSte putem tradicionalnih
kanala distribucije. To rjeSava kategoriju mjesta izmedu onih
pet elemenata - gdje smjeStamo nas$ proizvod pred potencijalne
stranke. Umjesto da pokusamo spustati cijenu igre kako bismo
upali u taj kanal distribucije, upotrijebimo knjigu
konvencionalne cijene i plasirajmo je kroz sustav distribucije
knjiga."

"Dakle, knjiga ¢e prodavati igru, ili nam barem pomoc¢i da
pronademo kupce, a seminari ¢e prodavati igru", zakljucila je
Sharon. "No, postoji jo§ nesto u cijeni od 200 dolara za igru."

"Pa", zapoCeo sam polako, "ako je usporedimo s drugim
igrama, ona ne vrijedi 200 dolara. Ali ako je usporedimo s
drugim oblicima obrazovanja, igra je zapravo jeftina.
Pogledajte koliko vremena i novca kosSta obrazovanje na
koledzu. Povrh toga, u Skoli ne ucite mnogo o novcu ili
investiranju. Isto tako, pogledajte koliko ljude koSta gubitak
novca na trzi§tu dionica. To je jo§ skuplje. Ali najveéi trosak je
gubitak prilika. Toliki ljudi Zele i znaju da bi trebali investirati,
ali to ne ¢ine, jednostavno zato Sto nemaju financijskog
obrazovanja. Ne samo da ta igra moze pomoci osobi da zaradi
milijune dolara, moZe joj pomoc¢i da postane financijski
slobodna."

"Ali §to je s ljudima koji ¢e se osjecati opljackani zbog
cijene od 200 dolara?" upitala je Kim.

"Mnogi i1 hoce, ali oni neée ni kupiti igru", odgovorio sam
joj. "Ako postavimo cijenu od 200 dolara, ljudi ¢e morati dobro
promisliti o vrijednosti igre prije no Sto je kupe. A toje ono S$to
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zelimo da uéine. Zelimo da se zbog cijene zamisle o vrijednosti
igre, koja nije samo u zabavi."

"Povrh toga, samo pomislite na broj ljudi do kojih moze
doprijeti jedna igra. Jedna igra od 200 dolara moze do¢i do
stotina ljudi", rekla je Sharon. "Ne mora svatko kupiti igru."

"] zato je jedina taktika naSe kompanije navesti ljude da
igraju igru - ne nuzno da je kupe. Ljudi koji ozbiljno pristupaju
svom obrazovanju i placaju 200 dolara za igru vjerojatnije ce
posvetiti neko vrijeme tome da neSto i nauce. Jedini naéin na
koji mogu nauciti igrati igru jest da pozovu druge da je igraju.
Igra odmah poéinje ispunjavati misiju. Sto je vise ljudi koji
igraju igru i pozivaju druge da je igraju, to se viSe cijena po
igracu i igri smanjuje - a vrijednost igre raste. Nas jedini posao
jest pronaéi osobu koja cijeni obrazovanje i koja je spremna
platiti za njega."

"U¢init ¢emo igru teze dostupnom - ljudi ¢ée je teze
pronalaziti. Morat ¢emo biti pametniji u vezi obavjeStavanja
ljudi kako da nas pronadu putem naSe web stranice,
richdad.com", rekla je Sharon. "Ogranic¢avajuci pristup igri,
umjesto da je masovno oglaSavamo, naglasit ¢e njezinu
obrazovnu vrijednost. NasSe fokus skupine smatrale su je
'igrom' za masovno trziste, a ne edukativnim orudem."

"A §to se dogada ako to ne profunkcionira?" upitala me Kim.

"Onda ¢emo osmisliti nove ideje", odgovorio sam joj. "Ideja
je mnogo ako ste kreativni. NaSe strategije su niskorizicne.
Sharon moze pisati i graditi tvrtku, a mi mozemo odradivati
seminare. Te dvije strategije trebale bi nam osigurati pritok
novca, pa necemo morati prodavati toliko mnogo igara. Na taj
nacin, igri dajemo priliku da prodaje sama sebe, da pronade
vlastite obozavatelje i1 vlastite kanale distribucije. Ako je
proizvod vrijedan, plan ¢e funkcionirati. Ako nase stranke ne
smatraju igru vrijednom, zatvorit ¢emo biznis. Samo ¢e vrijeme
pokazati."

Kao §to sam ve¢ rekao, igra je prvi puta odigrana u S§iroj
javnosti na seminaru o investiranju, u Las Vegasu, Nevada, u
studenom 1996. U veljaci 2004., kad sam vidio ¢lanak na cijeloj
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stranici New York Timesa, znao sam da je igra pronasla svoju
publiku.

Do veljaée 2004. prodali smo preko 350.000 primjeraka
PROTOKA NOVCA, i to uglavnom strankama koje su pronasle
nas i doSle na nasu web stranicu, ili dosSle do igre putem
nekolicine distributera. Sada diljem cijelog svijeta postoje
klubovi PROTOKA NOVCA koji se redovito sastaju kako bi
igrali igru. Imamo vrlo mali broj prituzbi na cijenu igre. Faktor
povrata igre manji je od 1%. Pronasli smo prave kupce za igru.

Prije nego S$to date otkaz

Pet elemenata koje sam naveo jednostavna su smjernica za
va$ marketinSki plan. Prije nego Sto date otkaz, sjetite se ovih
elemenata.

1. Postoje tri polozaja cijena na trziStu - najvisa, srednja i
najniza cijena. Odlucite koja vam najviSe odgovara. Uvijek
imajte na umu da je srediSnja cijena mozda najugodnije
rjeSenje, ali je tamo i najveéa guzva. Tesko je biti izuzetan ako
ste prosjecni.

2. Vode na podruéju niskih cijena ¢ine i druge stvari osim
§to snizavaju cijene. Pobjednici u kategoriji najnizih cijena ¢ine
nesto briljantno, S$to njihovi konkurenti ne c¢ine. Primjerice,
Wal-Mart prodaje iste proizvode kao i mnoge druge
maloprodajne organizacije. Wal-Mart ima mnogo bolji sustav
maloprodaje koji im dopuSta zaradivanje mnogo novca s
manjim grani¢nim profitima. Sjetite se rije¢i bogatog oca: "Bilo
koji idiot moze spustiti cijene i1 bankrotirati. No, samo
briljantan biznismen moze spustiti cijene, smanjiti grani¢ne
profite i obogatiti se." Rekao je i ovo: "Ako se odlucis natjecati
na donjem dijelu trziSta, mora$ biti bolji biznismen od onih koji
se natjeéu na vrhu." Budu¢i da ja nisam tako dobar biznismen,
lakSe mi je natjecati se na vrhu.

3. Ako planirate svojim proizvodom zauzeti polozaj najvisih
cijena na trziStu, morate osigurati svojim strankama nesSto S$to
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vam konkurenti ne mogu dati. Ako ste zbunjeni u vezi toga $to
¢ine tvrtke s visokim cijenama, napravite domadu zadadu.
Podite prodavacu automobila s visokim cijenama, a zatim i
prodavacu s niskim cijenama, ili podite u skupi, a zatim u jeftini
hotel. Zapazajuci razlike, pronaéi ¢ete na¢in da bolje definirate
svoj proizvod i stranke. Sto je visa cijena i $to je manji broj
stranaka, to morate biti precizniji u marketingu. Takoder, nikad
ne pitajte ljude koji kupuju stvari na rasprodajama S$to misle o
Rolls-Royceu.

4. Ne pokusSavajte biti sve svim strankama. Ako zelite i
visoke i niske cijene, pokrenite dvije marke. Kao Sto znate,
Honda ima svoju marku Acura, a Toyota ima svoju marku
Lexus. Meni ti automobili izgledaju jednako, ali $to ja znam?
Oc¢ito su strucnjaci za marketing u Hondi i Toyoti obavili
odlican posao uvjeriv§i javnost da prodaju dva razliita
automobila. Kao $to sam rekao u prijasnjem tekstu, marketing
mora ispuniti zelje, potrebe i ego kupca. U mnogo slucajeva,
ego ima veéu kupovnu moc¢.

5. Umjesto da snizavate cijene, dodajte bonuse. Znam da
ljudi pogledaju igru i ustuknu kad vide cijenu. Umjesto da
spustamo cijenu, mi radije ukljuc¢ujemo druge proizvode i zatim
povecavamo cijenu paketa. Kao Sto je rekao bogati otac:
"Prodaja = Prihodi". Umjesto da smanjujemo cijenu i
reduciramo grani¢ne profite, Sto moze svatko, radije bismo
pronasli nacin da zadrzimo cijene i povec¢amo vrijednost za
nase kupce, te ih tako usre¢imo.

6. Slabi prodavaci uvijek Zele prodavati nove proizvode.
Kad sam bio u Xeroxu, uvijek su najslabiji prodavaci govorili:
"Prodavao bih vise kad bismo imali nove proizvode." Mnoge
tvrtke upale su u tu klopku. Kad se prodaja smanji, traZze nove
proizvode, $to ¢esto dovodi do fenomena zvanog produzavanje
linije. Kad se to dogada precesto, kupci mogu postati zbunjeni
jer imaju preveliki broj proizvoda na izbor. Vasi vlastiti
proizvodi mogu vam postati konkurencija. Bogati otac rekao je:
"Umjesto da potrazi§ nove proizvode, potrazi nove kupce."
Rekao je i ovo: "Pametan poduzetnik fokusira se na to da usreci
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postoje¢e kupce i da pronade nove kojima ¢e prodavati
postojece proizvode."

7. Potrazite strateske partnere koji ve¢ prodaju kupcima
kojima i vi zelite prodavati. U ovoj knjizi pisao sam o tri vrste
novca, konkurentnom, kooperativnom i duhovnom. Jedan od
nacina da se obogatite brZze i uz manje rizika jest da budete
kooperativni i1 zaradite kooperativni novac. Primjer za to je na$
odnos s tvrtkom Warner Books, kroz koji zaradujemo
kooperativni novac.

8. Dobro postupajte sa svojim najboljim strankama.
Zahvaljujuci internetu, danas mozete lakSe nego ikad ostati u
kontaktu s najboljim strankama. Pravilo je sljedece:
Usredotocite se na usrecivanje najboljih stranaka, jer ne samo
da ¢e one kupovati viSe od vas, nego ¢e i pricati prijateljima o
vama, a to je najbolji od svih marketinga. To se zove usmena
predaja. Kad se radi o brizi za najbolje stranke, budite
kreativni. Jedan od razloga zbog kojih male poduzetnicke
kompanije mogu potuc¢i velike korporacije, jest i taj Sto mala
kompanija moze biti kreativnija i brza.

Zakljucak

Uvijek imajte na umu pet elemenata koje sam spomenuo.
Sjetite se da je vas poseban proizvod vazan posebnim osobama.

Cijena vaSeg proizvoda mora zadovoljiti potrebe, zelje i ego
kupca. Kad se radi o egu, svima nam se svida kad sklopimo
dobar posao. Isto tako, mnogima od nas svida se da ljudi znaju
kako smo potrosili mnogo novca na proizvod kojeg si samo
malobrojni mogu ili zele priustiti. I tako, ego moze djelovati i
na gornjem i na donjem kraju.

Vazno je to i kamo Cete smjestiti svoj proizvod, tako da ga
stranke mogu pronaéi. Uvijek imajte na umu da ¢e novi Ferrari
djelovati neprimjereno prodavaonici rabljenih vozila punoj
jeftinih automobila. Ako smyjestite svoj proizvod na pogresno
mjesto, vasa prodaja ¢e trpjeti zbog toga. Kad je knjiga Bogati
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otac, siromasni otac tiskana prvi puta, smjestili smo je u
praonicu automobila i benzinsku postaju naSeg prijatelja u
Teksasu. Zasto tamo? Zato Sto je to bilo mjesto na koje su
imu¢éni ljudi dovozili automobile na pranje i po gorivo. Da smo
je postavili na mjesto gdje ljudi dolaze kupovati jeftino gorivo,
vjerujem da bi jo$ uvijek bila tamo.

Jedino mjesto na kojem zelite biti jest prvo mjesto. Uvijek
imajte na umu da veéina ljudi zna kako je Lindbergh bio prvi
¢ovjek koji je sam preletio Atlantik bez zaustavljanja. Vrlo mali
broj ljudi zna tko je bio drugi. Ako niste prvi u svojoj
kategoriji, onda izmislite novu kategoriju u kojoj to mozete biti.
Kad naSa igra nije bila poznata, postala je prva igra koja je
zauzela kategoriju najskuplje igre. Ako imate prodavaonicu
hot-doga, mozete tvrditi da je to prva takva prodavaonica u
vasem posjedu. Kad je tvrtka Avis shvatila da se nalazi na
drugom mjestu iza Hertza, preuzela je prvo mjesto tvrdnjom da
je ponosna S§to je druga, Sto je dovelo do njihovog slogana
,TRUDIMO SE VISE". Da zaklju¢im, najvaznije mjesto na
kojem zelite biti jest prvo mjesto u mislima vaSih stranaka.
Primjerice, kad pomislite na bezalkoholno pice, pomislite li
prvo na Coca Colu ili na Pepsi? Kad vasi posebni kupci misle
na vasu kategoriju proizvoda, misle li najprije na vas ili na vase
konkurente? Na kraju, najvazniji posao poduzetnika jest da
bude prvi u mislima svojih stranaka.

SHARONINI UVIDI

Lekcija br. 9: Ne borite se za niske cijene

FOKUSIRAJTE SE NA PRAVU METU

Za vas kao vlasnika tvrtke veoma je vazno da izaberete
prave ciljane stranke. Ciljate li na bogate ili na siromasne
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stranke? Ciljate li na mlade ili na stare? Hocete 1i se natjecati za
njih na temelju cijene ili kvalitete? Kao Sto je rekao bogati otac,
kad se natjecete na temelju cijene, uvijek postoji netko drugi
tko je spreman ponuditi nizu cijenu. Stvaranje kompetitivne
prednosti na temelju kvalitete osigurava bolji grani¢ni profit, a
obi¢no i stranke boljeg imovinskog statusa.

Osim S§to morate odrediti cijene kojima cete ciljati prave
stranke, vazno je znati 1 na koje stranke se trebate usredotociti.
Zamislite tipiénu zvonastu krivulju i podijelite je na tri dijela.
Zamislite da vas treéina stranaka voli, tre¢ina ne, a tre¢ina nema
misljenje o vasim proizvodima. Uobicajena pogreska koju
vidam kod novih vlasnika tvrtki jest da se usredotoCuju na
tre¢inu stranaka kojima se ne svidaju, umjesto da se usredotoce
na onu tre¢inu kojoj se svidaju. Zapravo, mnogi poslovni
savjetnici zele se usredotociti na problemati¢ne stranke da bi
vam pomogli u razvoju tvrtke. S tim se uopcée ne slazemo.

Kao $to je ve¢ re¢eno u ovom poglavlju, tesko je ispuniti sve
zelje svim ljudima. Umjesto da se usredotocite na ljude kojima
se ne svidate ni vi ni va§ proizvod, razmislite o tome da troSite
energiju na potporu one tre¢ine kojoj se svidate. Te stranke,
koje vas vec vole, pretvorite u ljude koji ¢e svjedociti za vas i
vase proizvode. Rezultat se naziva virusni marketing. Uz
njihovu pomo¢ lakSe cete preobratiti onu trecinu potencijalnih
stranaka u sredini. Osim toga, mnogo je ljepSe provoditi
vrijeme s ljudima kojima se svidate, umjesto da brinete o onima
kojima se ne svidate. A postoji i jo§ neSto - mnogo je lakse
prodavati postojecoj stranci nego pronaci novu.

Jos jedna uobicajena pogreska novih tvrtki jest to S§to
zabacuju preSiroku mrezu traze¢i stranke. Zauzimaju stav da je
svatko tko ude potencijalna stranka - Zele poslovati sa svakim.
Takav stav je pogreSan. Stranke bi trebalo procijeniti.
Jednostavno ne Zzelite troSiti svoje vrijeme i trud pokuSavajuci
prodati svoje proizvode i usluge nekome tko si to ne moze
priustiti, i kome to nije potrebno. Zacijelo ne zelite pruzati
usluge ni prodavati proizvode nekome tko ih ne moze platiti
(osim ako od pocetka ne odludite da ¢ete dati dobrotvornu
donaciju ili dar). Cinjenica je da je ponekad bolje ne imati
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stranke, nego imati loSe. Ne samo da od loSe stranke mozda
neéete nista zaraditi, nego mozete propustiti prilike, a ponekad i
izgubiti novac.

CJELOZIVOTNA VRIJEDNOST STRANKE

Mnogi vlasnici tvrtki ne shvacaju vrijednost svake stranke.
Slave kad prodaju jedan proizvod jednoj stranci. Pravi uspjeh je
kad imate cijelu zajednicu stranaka koja neprekidno kupuje od
vas. Ta lojalnost i zajedniStvo stvaraju odrzivi, uspjesan
poslovni model. Primjerice, Carol, lokalna vlasnica
draguljarnice, proda komad nakita Joeu. Ako se Joeovoj Zeni
nakit svidio, on ¢e se vjerojatno vratiti Carol i kupovati nakit za
druge posebne prilike, i tako se pretvoriti u stalnog Carolinog
kupca. Umjesto jednog kupca, vlasnica draguljarnice sada ima
stranku s mnogo veéim potencijalom kupnje i profita. Carol
razumije cjelozivotnu vrijednost stranke. To je ona dobra volja
o kojoj smo pricali u posljednjem poglavlju. Nece li osoba
radije poslovati s nekim s kim ima dobra iskustva, nego s
neznancem? Ako imate takvu dobru povijest - dobru volju - s
ljudima, rije¢ ¢e se prosiriti i ubrzo Cete imati ¢vrstu reputaciju
koja ¢e privuci nove poslove putem preporuke.

Zapravo, mnogo je teze pronaci novu stranku nego postici
da se zadovoljna stranka wuvijek vraca. Jedno od najvaznijih
sredstava neke tvrtke jest njezin popis stranaka.

Ciklus poslovanja sa strankama ima sljedeée faze:

. Privucite stranku (najtezi dio).

. Prodajte.

. Dobijte kontakt podatke od stranke.

. Postignite da se stranka osje¢a posebnom (zahvalite joj na
kupnji)

5. Odrzavajte kontakt sa strankom (Saljite stranci reklame za

nove proizvode, posebne promocije ili dogadaje).

W N -
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6. Odgovarajte na upite stranke na pravovremeni i prijateljski
nacin (pretvorite stranke koje se prituzuju u zadovoljne
stranke).

7. Stvorite zajednicu ili klub u koji se stranke mogu ukljuciti
(dajte im besplatnu vrijednost samo zato Sto su se uclanili).

8. Zamolite zadovoljne stranke da kazu prijateljima za vasu
tvrtku ili proizvod.

9. Ponovite prodaju stranci.

10. Ponovite ciklus.

Neki od ovih koraka lakSi su od drugih, a neki su tezi,
ovisno o tome kakvim se poslom bavite. Primjerice, kompanija
Bogatog oca privlaci stranke, prodajué¢i im knjige u knjizarama.
Znali smo da ¢e biti tesko doc¢i do njihovih kontakt informacija.
Zato unutar svojih knjiga nudimo besplatne dodatne
informacije na nasoj web stranici, www.richdad.com. Da bismo
dobili dodatne informacije, jednostavno zamolimo stranku da
nam da svoje ime i e-mail adresu. To nam omogucava da joj
Saljemo informacije o novim proizvodima Bogatog oca,
posebnim promocijama i budué¢im dogadajima. Te posebne
ponude nazivamo "pozivi na akciju". Je li to samo trik da
dodemo do kontakt informacija? Mi se trudimo da to ne bude
samo trik i da naSe stranke dobiju pravu vrijednost zato Sto su
se ukljucile.

Druge kompanije, koje prodaju proizvode putem
maloprodajnih prodavaonica, nude popust za potroSace da bi
dosli do kontakt informacija o svojim strankama, ili grade
lojalnost brendu putem promocija i reklame. Primjerice,
kompanija za proizvodnju c¢ipsa mozda nema kontakt
informacije svojih kupaca, ali ovisi o tome da kupci stalno
kupuju njezine proizvode. Ona moze odluciti graditi brend
putem promocija i reklama koje se usredotoCuju na "bit
kupnje".

U gore navedenom primjeru draguljarnice, Carol bi bilo
najbolje da sazna datume rodendana, godiSnjica i drugih
posebnih prigoda svojih klijenata kad im prodaje prvi komad
nakita. Zatim, tjedan ili dva prije takvih datuma, ona im moze
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poslati blagi podsjetnik s posebnom ponudom uz dar,
primjerice, da dar zamota i isporuci u ured klijenta. To ne samo
da stvara dodatnu kupnju, nego i podrzava klijenta. Svima nam
koristi podsjetnik na te posebne trenutke u nasim zivotima.

POZICIONIRAJTE SVOJ PROIZVOD U ODNOSU NA CILJ

Kako nai¢i na specifi¢cnu skupinu stranaka? Proces je
"pozicioniranje proizvoda" o kojem smo prije raspravljali. Kroz
svoj marketing, reklamu i odredivanje cijena, u umu svojih
stranaka stvarate odredeni koncept ili imidz svojeg proizvoda.
Taj koncept ili imidz povezan je s vasim brendom (zaStitnim
znakom). Trik je u tome da izaberete koncept ili imidz koji ¢ée
vasoj ciljanoj skupini biti privlacan. NeS§to u vezi vaSeg
proizvoda mora biti upecatljivo. Morate biti druk¢iji od
konkurencije. Ta razlika potrebna vam je da biste bili privlaéni
svom ciljanom trzistu.

Kad ustanovite polozaj za svoj brend, morate paziti da ne
razblazite poruku. Budite osobito oprezni da ne Saljete
kontradiktorne ili sukobljene poruke. Taj problem izranja na
povrSinu kad imate viSe proizvoda ili viSe verzija istog
proizvoda. Recimo da imate pocetnu verziju proizvoda koju
vrlo uspjesno prodajete muskarcima u dobi od 20 do 40 godina.
Zelite progiriti svoje trzi§te i smislite drugu verziju tog
proizvoda, koja je specificno osmisljena tako da bude privlacna
zenama iste dobi. Hocete li plasirati novu verziju proizvoda pod
istim brendom ili ¢ete razviti novi brend za Zensku verziju
proizvoda?

Odgovor zavisi o dva primarna ¢imbenika: o specifi¢noj
poruci pomocu koje ste pozicionirali musku verziju proizvoda i
o prirodi razlika izmedu razli¢itih verzija proizvoda. Primjerice,
ako je poruka pozicioniranja pocetnog proizvoda bila: "Ovo je
proizvod za prave muskarCine", koriStenje istog brenda za
zensku verziju proizvoda bilo bi nedosljedno i neprikladno. S
druge strane, zenska verzija proizvoda ne bi bila nedosljedna
ako je poruka pozicioniranja: "Ovo je proizvod za ljude od 20
do 40 godina". Ako su muska i zenska verzija proizvoda
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relativno sli¢ne, upotreba istog brenda s obje verzije, vjerojatno
ne bi bila nedosljedna. Medutim, ako se muska i zenska verzija
brenda jako razlikuju, upotreba istog brenda izazvala bi zbrku i
vjerojatno ne bi bila prikladna.

ANALIZIRAJTE ELEMENTE I PITANJA MARKETINGA

Zapamtite pet elemenata marketinga:
. Proizvod

. Osoba

. Cijena

. Mjesto

. Polozaj

N A W N -

Sada kad imate svoj B - I trokut, vrijeme je da pregledate
ove elemente. Mozda ¢ete do¢i do viSe pitanja nego odgovora.
Okupite svoj tim i stvorite poslovnu strategiju i taktiku, imajuci
na umu ovih pet elemenata. Ako dobro isplanirate proizvod,
ciljane stranke, cijenu, mjesto i polozaj, i ako ih podrzava
snazan B - 1 trokut, lakSe c¢ete doc¢i do Sestog elementa -
PROFITA!

Ako zelite ostvariti svoju poslovnu misiju, vrijeme
planiranja je gotovo. Jo§ danas djelujte!
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Poduzetnicka lekcija br. 10
Bogatog oca

Treba znati kada treba stati
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Deseto poglavije
SazZetak

Treba znati kada treba stati

Cinjenica da vam se va$ posao ne svida, nije razlog da
postanete poduzetnik. Mozda zvuci kao dobar, ali nije dovoljno
jak razlog. U tome definitivnho nema dovoljno jake misije. Iako
gotovo svatko moZze postati poduzetnik, poduzetni$tvo nije za
svakoga.

Postoji stara izreka koja kaze: "Pobjednici nikad ne
odustaju, a oni koji odustaju nikad ne pobjeduju." Osobno, ne
slazem se s tom izrekom. PreviSe je jednostavna. Po mom
misljenju, pobjednik zna kada treba odustati. U zivotu se
ponekad najbolje povuéi. Ponekad je najbolje priznati da ste
dosli u slijepu ulicu ili da ste lajali na pogreSno drvo.

Po mom misljenju, gubitnici su oni koji odustaju samo zato
§to su stvari postale problemati¢ne. Ja sam u Zivotu cesto
odustajao. Odustajao sam od programa dijete, programa
tjelovjezbe, od djevojaka, poslova, knjiga, studija i tako dalje.
Svake godine donesem neku novogodisnju odluku i odustanem.
Zato znam $to je to odustajanje i znam da spadam u ljude koji
to Cine.
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Jedan od razloga zbog kojih nisam odustao od procesa
postajanja poduzetnikom jest to S$to sam stvarno htio postati
poduzetnik. Jako sam to htio. Htio sam uzivati u slobodi,
nezavisnosti, bogatstvu i moguénosti doprinoSenja ovom
svijetu, a uspjesan poduzetnik ima sve to. Unato¢ tome $to sam
to tako zarko Zelio postati, moéan koncept odustajanja uvijek je
bio preda mnom i drzao mi otvorena vrata. Bilo je lako odustati
kad nisam imao novca i kad sam bio zaduZen. Bilo je lako
odustati svaki puta kad bi vjerovnik zahtijevao plac¢anje. Bilo je
lako odustati kad bi mi porezna sluzba javljala da dugujem
porez. Bilo je lako odustati kad bi neki projekt propao i kad bi
potencijalni partner odustao od posla. Kad bi stvari postale
gadne, odustajanje je uvijek vrebalo tu negdje, udaljeno samo
jedno rukovanje od mene.

Za mene, postajanje poduzetnikom je proces, u kojem jos$
uvijek sudjelujem. Vjerujem da ¢u do kraja zivota uditi
poduzetnistvo. Volim biznis i volim rjeSavati poslovne
probleme. Bilo je situacija kad sam se povladio, zatvarao tvrtke,
mijenjao smjer, ali nikad nisam odustao od procesa postajanja
poduzetnikom - bar ne do sada. To je proces koji mi se jako
svida. To je proces koji mi donosi zivot kakav zelim. Iako je taj
proces bio tezak, vrijedilo je. Osim toga, ono §to je meni bilo
tesko ne mora biti teSko i vama. Razlog zbog kojeg sam napisao
ovu knjigu je i taj Sto zelim olakSati taj proces svakome tko
kreé¢e u njega, ili je ve¢ u njemu.

Prije nego Sto zavr$im knjigu, htio sam vam reéi jo§ jednu
sitnicu koja mi je pomogla da ustrajem. Bio je to sjaj u tami,
¢ak 1 u najmracnija vremena. Imao sam mali papiri¢, zalijepljen
na telefon, u uredu moje kompanije za proizvodnju novcéanika.
Taj papiri¢ dobio sam u kineskom sretnom kola¢i¢u. Pisalo je:
"Uvijek mozete odustati. ZasSto biste to ucinili sada?" Bilo je
mnogo telefonskih poziva koji su mi davali viSe nego dovoljno
razloga da odustanem. No, svaki puta kad bih spustio slusalicu,
pogledao bih rijeci mudrosti iz kolaci¢a za sre¢u i rekao sebi:
"Koliko god htio odustati, ne¢u odustati danas. Odustat cu
sutra." Dobro je to $to sutra nikada nije doslo.
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Prije nego Sto date otkaz, nudimo vam ove
savjete

1. Provjerite svoj stav. Gotovo sve ovisi o stavu. Ne
preporu¢amo vam da postanete poduzetnik samo kako biste
zaradivali novac. Postoje mnogo laksi nacini za zaradu. Ako ne
volite biznis i izazove koje on nudi, poduzetniStvo mozda nije
za vas.

2. Steknite $to je moguce viSe iskustva na pet razina B - I
trokuta. U prijasnjim knjigama savjetovali smo ljudima da rade
kako bi uéili, a ne kako bi zaradili. Umjesto da se zaposljavate
zbog novca, zaposlite se zbog iskustva. Primjerice, ako zelite
ste¢i iskustvo u nacinu na koji funkcioniraju poslovni sustavi,
pronadite honorarni posao u McDonalds'u. Iznenadili biste se
kad saznate $to se dogada u trenutku kada kupac kaze: "Zelim
Big Mac s krumpiri¢ima." U trenutku u kojem se to dogodi, na
scenu stupa jedan od najbolje osmisljenih poslovnih sustava na
svijetu. To je briljantno osmi$ljen sustav kojim uglavnom
upravljaju ljudi sa srednjoSkolskim obrazovanjem.

3. Uvijek imajte na umu: Prodaja = Prihod. Svi
poduzetnici moraju biti dobri u prodaji. Ako niste dobri
prodavaci, steknite Sto je moguce viSe iskustva u tome, prije no
§to date otkaz. Cuo sam kako je Donald Trump jednom rekao:
"Neki ljudi su rodeni prodavaci. Mi ostali mozemo nauciti
prodavati." Ja nisam rodeni prodavac. Vrijedno sam vjezbao da
to postanem. Ako stvarno Zzelite sjajnu obuku u prodaji, mozda
biste trebali razmisliti o uklju¢ivanju u mrezni marketing ili
biznis izravne prodaje.

4. Budite optimisti¢ni, ali i brutalno iskreni prema sebi.
U svojoj knjizi Dobro i sjajno, Jim Collins odli¢no ispunjava
svoju potrebu za brutalnom iskrenoS¢u. PiSe o svojim
razgovorima s admiralom Stockwellom, jednim od najdulje
zatvorenih zarobljenika Vijetnamskog rata. Kad ga je upita
kakvi su zatvorenici umirali u ¢elijama, admiral je odgovorio
bez oklijevanja: "Optimisti." Zarobljenici koji su prezivjeli bili
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su oni koji su se mogli nositi s brutalnim ¢injenicama vezanim za
svoju situaciju. S druge strane, treba poznavati razliku izmedu
brutalnog posStenja i pesimizma. Znam ljude koji ¢e vam reci
zbog Cega nesto ne funkcionira ¢ak i ako to funkcionira. Znam
ljude koji u svojem umu pohranjuju svaku negativnu vijest koju
¢uju. Negativni ili pesimisticni ljudi nisu isto §to i brutalno
posteni ljudi.

5. Kakvi ste u troSenju novca? Preveliki broj ljudi ima
financijskih problema zato S§to ne znaju kako trositi svoj novac.
Previse ljudi trosi novac tako da se on vise ne vraca. Poduzetnik
mora znati kako potroSiti novac i posti¢i da mu se vrati vise
novca. Nije stvar u Skrtosti niti ekonomicnosti. Stvar je u tome
§to treba znati kada troSiti, na $to, i koliko. Vidio sam previse
poduzetnika koji su bankrotirali Stede¢i novac. Primjerice, kad
posao opadne, umjesto da troS§i novac na viSe promocija,
poduzetnik smanjuje troSkove nadajuci se da ¢e ustedjeti. Kad se
to dogodi, posao neprekidno slabi. To je primjer pogresne akcije
u pogresno vrijeme.

6. Pokrenite tvrtku na kojoj cete vjezbati. Nitko ne moze
nauciti voziti bicikl bez bicikla, i nitko ne moze nauciti
pokrenuti, izgraditi i voditi tvrtku bez tvrtke. Kad se upoznate s
raznim dijelovima B - I trokuta, prestanite planirati i pocnite
djelovati. Kao §to sam uvijek govorio: "Zadrzite svoj redovni
posao i pokrenite biznis u slobodno vrijeme."

7. Budite spremni zatraZiti pomo¢. Bogati otac cesto je
govorio: "Arogancija je uzrok ignorancije." Ako neSto ne znate,
pitajte nekoga tko zna. S druge strane, ne budite napasni i ne
pretjerujte u trazenju pomoci. Postoji fina granica izmedu
pomocdi i ovisnosti.

8. Pronadite mentora. Bogati otac bio je moj mentor. Imao
sam i mnogo drugih mentora. Procitajte knjige o velikim
poduzetnicima poput Edisona, Forda i Gatesa. Knjige vam mogu
biti najbolji mentori. Kompanija Bogatog oca ima program
mentorstva poznat pod nazivom Treneri Bogatog oca. Treneri s
druge strane telefona su poduzetnici, investitori i sjajni treneri.
Zaposlite ih i oni ¢e vam pomo¢i da ostanete na pravom putu
prema onome S§to zelite od Zzivota. Jedan od mojih omiljenih
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poduzetnika je Steven Jobs, osniva¢ Apple Computera i Pixara.
Ne samo da mi se svida njegov stil, svida mi se i kultura njegove
tvrtke. Jedna od najvaznijih stvari koju poduzetnik moze
izgraditi jest tvrtka sa snaznom kulturom. Kao §to sam rekao
prije, u kompaniji Bogatog oca vrijedno radimo na njegovanju i
zastiti kulture ucenja i slobodnog izrazavanja.

9. Prikljucite se mreZi poduzetnika. Svaka ptica svome jatu
leti. Svaki grad u kojem sam zivio ima skupine ili udruge
poduzetnika. Prisustvujte njihovim sastancima i pronadite grupu
koja odgovara vaSim potrebama. Okruzite se kolegama
poduzetnicima. Oni su tamo da vam pruze potporu i daje zatraze
od vas. Kontaktirajte Upravu za male tvrtke ili lokalnu trgovacku
komoru i1 dobit éete raspored sastanaka i seminara. Jedna grupa
koja me impresionirala je YEO (Organizacija mladih
poduzetnika - Young Entrepreneurs Organization). lako sam
prestar da bih pripadao toj skupini mladih muskaraca i Zena,
nekoliko puta su me zvali da drzim govore na njihovim
skupovima. Uvijek me impresionira kvaliteta mladih ljudi koje
privladi ta organizacija.

10. Budite vjerni procesu. Jedan od razloga zbog kojih
mnogi ljudi ne daju otkaze i ne postaju poduzetnici, jest i taj Sto
poduzetni§tvo moze biti izrazito zahtjevno, osobito kada tek
poéinjete. Predlazem da slijedite osnove B - I trokuta i vrijedno
date sve od sebe kako biste ovladali sa svih osam kategorija
trokuta. Potrebno je neko vrijeme, ali ako ste uspje$ni, nagrada
moze biti golema. Kao §to je rekao bogati otac: "Poduzetnistvo je
proces, a ne radno mjesto ili profesija." Zato budite vjerni
procesu i upamtite: cak i kad su vremena loSa, proces ¢e vam
omoguciti pogled na budu¢nost koja vas ocekuje.

Tijekom godina ¢uo sam mnoge ljude kako koriste izraz
BHAG (Big Hairy Audacious Goal - Veliki Cupavi drski cilj).
lako je preporucljivo imati veliki, Cupavi cilj, vjerujem da su
proces i veli¢ina misije vazniji od cilja.

Bogati otac je svom sinu i meni nacrtao ovakav dijagram:

MISIJA ====p PROCES =mmsp CILJ
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Rekao je: "Ako zeli§ imati veliki cilj, potrebna ti je snazna
misija da te progura kroz proces. Sa snaznom misijom sve je
ostvarivo."

Hvala vam §to ste proéitali ovu knjigu. Zelimo vam uspjeh
ako odlucite postati poduzetnik ili ako to vec jeste.

Robert Kiyosaki
Sharon Lechter
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O autorima

Robert T. Kiyosaki

Robert Kiyosaki je investitor, poduzetnik, edukator i pisac
knjige Bogati otac, siromasni otac, poslovne uspjeSnice br. 1 na
listi USA Today za 2003. i 2004.

Uspjeh knjige Bogati otac, siromasni otac otvorio je put
serijalu knjiga Bogatog oca, kojih je do sada napisano ukupno
deset. Vecina tih knjiga, zauzimala su visoka mjesta na listi
uspjeSnica The New York Timesa, The Wall Street Journala,
Business Weeka, USA Todayja i drugih.

Prije no S§to je napisao Bogati otac, siromasni otac, Robert je
stvorio edukativnu drustvenu igru na plo¢i PROTOK NOVCA
101, kako bi poducio ljude financijskim i investicijskim
strategijama, kojima ga je njegov bogati otac poducavao
godinama. Te su mu strategije omogucéile umirovljenje u dobi
od 47 godina. Diljem svijeta pojavile su se stotine klubova
"PROTOK NOVCA" neovisno o kompaniji Bogatog oca, gdje
se tisu¢e ljudi redovito sastaju i igraju PROTOK NOVCA 101.

Roden i odrastao na Havajima, Robert Kiyosaki je Cetvrta
generacija ameri¢kih Japanaca. Nakon $to je zavr$io koledz u
New Yorku, uSao je u marince i otiSao u Vijetnam, kao casnik i
pilot helikoptera topovnjace.
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Vrativsi se iz rata, Robert je radio kao prodavac za
korporaciju Xerox. Godinel977. osnovao je tvrtku koja je na
trziste izbacila prve najlonske novcanike s ¢ic¢kom za surfere.

Godine 1985. bio je suosnivaé medunarodne edukativne
tvrtke koja poducava tisuce ljudi diljem svijeta o biznisu i
investiranju.

Godine 1994., Robet je prodao svoju tvrtku i umirovio se u
dobi od 47 godina.

Tijekom svoje kratke mirovine, Robert je napisao knjigu
Bogati otac, siromasni otac, koja je prodana u preko 20
milijuna primjeraka diljem svijeta i koja je preko Cetiri godine
bila na listi uspjesnica The New York Timesa.

Robertove su rije¢i: "U $koli u¢imo naporno raditi za novac.
Ja piSem knjige i stvaram proizvode koji poducavaju ljude kako
da postignu da novac radi za njih. Tada mogu uzivati u
luksuzima ovog velikog svijeta u kojem zivimo."

Organizacija Bogati otac je zajednicko poduzece Roberta i
Kim Kiyosaki i Sharon Lechter, koji su 1996. krenuli na
putovanje  kojim  su  utjecali na financijsku pismenost ljudi
diljem svijeta i prenijeli misiju Bogatog oca u svaki kutak
Zemlje. Danas nastavljaju s tom misijom putem serijala knjiga i
proizvoda  Bogatog  oca, putem  seminara i  edukativnih
programa.
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Sharon L. Lechter

Ovlasteni javni racunovoda, suautorica serijala knjiga
Bogati otac i generalna direktorica organizacije Bogati otac,
Sharon Lechter je svoje profesionalne napore posvetila polju
obrazovanja. Diplomirala je racunovodstvo, s pohvalom na
Drzavnom sveuciliStu Florida, a zatim se zaposlila u jednoj od
tadasnjih osam velikih racunovodstvenih tvrtki, Coopers &
Lybrand. Imala je razne rukovodece polozaje u raCunalnim,
osiguravaju¢im i izdavackim kompanija, zadrzavajuéi svoje
profesionalne certifikate ovlaStenog javnog racunovode.

Sharon i1 njezin suprug, Michael Lechter, u braku su preko
dvadeset i pet godina, i roditelji su troje djece - Phillipa, Shelly
i Williama. Dok su joj djeca rasla, aktivno se ukljucivala u
njihovo obrazovanje i radila je na rukovode¢im polozajima u
njihovim Skolama. Postala je aktivistica na podrucju
obrazovanja iz matematike, racunala, ¢itanja i pisanja.

Danas je pionir u razvoju novih tehnologija za vracanje
edukacije u zivote djece, na inovativan, izazovan i zabavan
nac¢in. Kao suautorica knjiga Bogati otac i generalna direktorica
te kompanije, usredotocila je svoje napore na arenu
financijskog obrazovanja.

"Na§ trenutacni edukacijski sustav nije sposoban drzati
korak s globalnim i tehnoloSkim promjenama u svijetu," kaze
Sharon, "moramo poducavati mlade ljude vjeStinama, Skolskim
i financijskim, koje ¢e trebati, ne samo za prezivljavanje, veé i
za napredovanje u svijetu s kojim su suoceni."

Kao gorljivi filantrop, Sharon "vraca dug" svjetskim
zajednicama kao volonterka i dobrociniteljka. Ona upravlja
Fondacijom za financijsku pismenost, a i snazan je zagovaratelj
obrazovanja i potrebe za poboljSanjem financijske pismenosti.

Sharon i Michael dobili su 2002. godine nagradu "Duh
djece" od ,,Childhelpa USA", nacionalne organizacije s ciljem
eliminacije zlostavljanja djece u Sjedinjenim Drzavama. Sharon
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se 2004. ukljucila u nacionalni odbor organizacije ,,Childhelp
USA".

Kao aktivna clanica Organizacije predsjednica, uziva u
povezivanju s drugim profesionalkama diljem zemlje.

Robert Kiyosaki, njezin poslovni partner i prijatelj, kaze:
"Sharon je jedna od nekoliko rodenih poduzetnica koje sam
upoznao. Moje poStovanje prema njoj svakog dana raste."
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A
DANETNODIETE

Uspjesnica broj 1 prema ¢asopisima Wall Street Journal,
NewYorkTimes i USA Today.

Priprema li $kola vasSe dijete za financijsko prezivljavanje u
stvarnom svuetu" Sto mozemo uginiti ako: nase dijete ne
voli $kolu, ..., donosi kuci lose ocjene, ..., Zeli napustiti
skolu?

Naucite osam skrivenih vrijednosti biznisa mreznog
marketmga osim zaradivanja novca! Shvatite zasto bogati
cijene rije¢ MREZA. Poslovna $kola za Ijude koji vole
pomagati drugima, otkrit ¢e vam najbrzi nacin za izgradnju

biznisa u B kvadrantu i zasto je rijec "mreza" tako moéna u
svijetu bogatih.

Ova knjiga napisana je za roditelje koji cijene edukaciju, zele
pruziti svojoj djeci financijsku i akademsku pocetnu
prednost u Zivotu, i voljni su prihvatiti aktivnu ulogu u
ostvarenju toga. Naucite kako kod vaseg djeteta probuditi
ljubav prema ucenju.

Robert T. Kiyosaki pruza pogled na investiranje sa stajalista
unutarnjeg investitora i govori o tome kako bogati pronalaze
najbolje mvestlcue te kako mozete primijeniti tehnike
bogatih, k

Snazna osobna prica o tome kako su Robert i Kim Kiyosaki
poceli ni iz ¢ega i umirovili se financijski slobodni, za manje
od 10 godina. Ako ne planirate raditi naporno do kraja Zivota,
ovoje knjiga za vas ili obrnuto.




STO KAZU O BOGATOM OCU:

»Pocetna tocka za svakoga tko trazi »J. P. Morgan Co. proglasila je Bogatog

uspjeSnu financijsku neovisnost.« oca, siroma$nog oca obveznim Stivom z3

- USA Today milijunase.« ;
- The Wall Street Journal

»Mudrost, koju prenosi Bogati otac je

financijska pismenost koja se ne poduc¢ava  »Financijska sloboda. To je krajnji cilj

u Skolama.« kojem svi tezimo. Robert Kiyosaki

- Booklist ostvario ju je i umirovio se u dobi od 47
godina.«

»Robert Kiyosaki je ime koje najbrze - Magazina Woman's Day

raste u podrucju osobnih financija.«

- Mark Haines, voditelj emisije Squawk Box

CNBC-a

Prije nego Sto |

Imate li ideju vrijednu milijun dol

Bojite li se neuspjeha?

Je li vam dosta toga da Cinite drug

Je li vam dosta toga da vam Sef za

Jeste li umorni od toga da naporno radite i ne napredujete?
Jeste li spremni krenuti sami?

Robert Kiyosaki poduzetnik je od svoje devete godine.

Mozda poznajete neke od njegovih proizvoda od

milijun dolara:

& *  najlonski nov¢anik za surfere

s e dzep na tenisici

. *  razvoj materijala za promociju rock bendova
L Bogati otac, siromasni otac o

o E sk «  drustvena igra PROTOK NOVCA® 101 it

DR s b knjizi Prije nego sto date otkaz Robert dijeli svoje poslovna dirckorica, OJR

uspjehe, ali Sto je jos vaznije, i svoje neuspjehe i lekcije

koje je naucio iz njih. Ova knjiga dat ¢e vam pocetni

poticaj da postanete uspjesan poduzetnik.

B-I trokut. Kljué za uspjesan biznis.
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