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v
Predgovor Lazara DZzamiéa

Iz srca preduzetnika i glave menadzera

Polazak na trnovit put poslovne samostalnosti nemoguc je
bez strasti 1 posebne vrste uzbudenja svojstvene onima koji
zakorace ka svojim snovima. Istovremeno, ukoliko se veé
prvi korak nacini bez pomnog promisljanja, osim Sto ¢e biti
posuto trnjem, putovanje ¢e biti 1 vrlo kratko. Bojan Lekovié,
CEO kompanije RupyemProdajem, presao je veoma dug put.
I stekao jednu od najdragocenijih moneta — iskustvo. Kako
to kaze jedna sjajna izreka, ,,iskustvo je najbolja skola, samo
Sto je Skolarina mnogo skupa®. Nju je, za sve nas, platio Bo-
jan. Retki su oni koji se pored svih iskusenja upuste u borbu
protiv losih aspekata sebe samoga —1 prezive da nam o tome
pri¢aju. A iskustva u torbi on ima mnogo. Evo ih samo ne-
koliko, u inovacijama: lansiranje prvog evropskog mobilnog
telefona s kolor ekranom, pa s polifonim ,,ringtonovima®,
zatim je tu prvi mobilni imejl, definisanje prvih evropskih
emotikona... Mnogo toga ,,prvog®, na jednom od poslovno
najrazvijenijih trzista na svetu.

To iskustvo je sada spakovano u ovu knjigu. Bojan 1
njegov tim majstori su evidence-based menadzmenta. Za razli-
ku od folklornog shvatanja, upravljanje firmom je sve samo
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Medvedi na putu

ne goli instinkt, osecaj, emocija, posebno u momentima kada
firma mora da se strukturise, profesionalizuje 1 planirano ra-
ste. Uspe$nog biznisa jednostavno nema bez strukturisanih
metodologija, strategije, merenja i evaluacije. Podaci 1 profe-
sionalno, racionalno planiranje gorivo su poslovnog uspeha,
1interno 1 eksterno. Srcu preduzetnika treba glava menadze-
ra. Ili, kako to divno objasnjava druga izreka, ,,praksa je sle-
pa bez teorije, teorija je impotentna bez prakse®.

Podaci, evidencija 1 iskustvo dovode do uvida — jos jed-
ne od najvrednijih valuta modernog biznisa. U tom smislu
je ova knjiga 1 mala enciklopedija poslovnih uvida, iz licne
1 dalje uspesne prakse autora. Uvidi su mala nuklearna pa-
kovanja smisla; ono $to je STVARNO vazno u odredenoj
situaciji, ono §to Stedi vreme, energiju, frustraciju... Uvidi su
precice ka postignucu. A ova knjiga ih je prepuna.

Iz tog mnostva pomenimo samo promenu naziva I'T
tima u Deliveri tim 1 efekte koje je ta promena donela kulturi
kompanije; ili ovakav poslovni uvid: ,,Moj li¢ni izazov je to
Sto sam 1600 kilometara udaljen od ostatka firme i §to sam
sa zaposlenima u kontaktu uglavnom preko Skajpa. S druge
strane, ovaj fizi¢ki otklon mi daje mogucénost da se vise an-
gazujem misaono nego operativno. A voditi neki biznis pre
svega je misaona stvar. Dodatno, kada jednom u mesec dana
dodem u Beograd, imam mogué¢nost da stvari sagledam kao
‘gost’ — dakle objektivnije nego neko ko se navikao na sva-
kodnevicu ambijenta.” Ili vaznost iskaza ,,Ne znam*: ,,Na-
ucio sam da cenim kada mi neko kaze 'ne znam’. Zato §to
je to kvalitetna informacija. To nikog ne dovodi u zabludu,
a Coveka koji priznaje da ne zna ¢ini pouzdanim izvorom.*
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Sve ovo, 1 jo§ mnogo vise, isporuceno je spisateljskim
stilom koji je pravo osvezenje u domacoj poslovnoj literaturi
1 zvudi autentino moderno 1 ,,svetski“: jednostavno ali afo-
risticno, koncizno ali duboko, jasno ali vredno. Povrh svega,
ovo je, za balkanske navike, knjiga Sokantne licne otvorenosti 1
transparentnosti, ¢ak 1 o stvarima koje kod nas kriju kao zmi-
ja noge: o finansijama, pravnoj strukturi svoje firme, o li¢cnim
,masnicama‘ zaradenim ucenjem 1 iskustvom, o nacinima
regrutovanja zaposlenih, o sistemima nagradivanja, o radu sa
investitorima 1 mnogo ¢emu drugom. Zato knjiga ima taj spe-
cifican mentorski senzibilitet, osecaj za ¢oveka, atmosferu li¢ne
1 prijateljske konverzacije o stvarima o kojima smo Zzeleli da
saznamo vise, ali nismo imali koga kredibilnog 1 iskrenog da
pitamo. Mentori su ljudi iskusni u raznim aspektima zivota; oni
sa oziljcima po ledima, nekada 1 na dusi, oni koji su hodali kroz
razne vatre, borili se sa svakakvim vesticama Kirkama 1 zavod-
ljivim Sirenama, pobedili u najtezoj borbi u Zivotu — protiv svih
losih aspekata sebe samoga — 1 preziveli da o tome pricaju.

Osamdeset pet tekstova zen konciznosti u ovoj knjizi
vredno je nekoliko tradicionalnih priru¢nika. Kao kod Bu-
kovskog, 1 oni su varljivo jednostavni 1 samo ¢e dobijati na
dubini 1 korisnosti ponovnim ¢itanjem — onako kako 1 sam
¢italac bude poslovno evoluirao. Predvidam mnogo mome-
nata ,,Sad znam $ta je Bojan mislio!*

Ovo je knjiga o licnom sazrevanju i poslovnom pre-
duzetnistvu koncentrisane jednostavnosti koja krije ¢injenicu
da je pisana dvadeset godina najjacim (i najkrvavijim) masti-
lom na svetu: li¢nim iskustvom.

13






Medvedi
na putu






v
Lektira za uzrastanje

Tuda iskustva

Prva poslovna knjiga, koju sam procitao jo§ na pocetku studi-
ja, bila je Autobiwgrafya Lija Ajakoke, jednog od najpoznatijih
direktora korporativne Amerike. Ona mi je dala uvid u orga-
nizaciju korporacije (f0rd), 1 uspon na korporativnoj lestvici: od
pocetnika u sektoru marketinga do CEO kompanije. Zatim, u
to kako su se proizvodili automobili 1 kako je nastao jedan od
najpoznatijih modela u automobilskoj industriji — mustang; Ta-
kode, pomogla mi je da shvatim kako je dobiti otkaz kao CEO
kompanije 1 ostati bez prijatelja u isto vreme. Kako se iz te situ-
acije izdigao, postao predsednik posrnulog Argjsiera i kako ga je
spasao. Ova knjiga mi je pruzila verovatno najbolju poslovnu
edukaciju koju sam imao u Zivotu. Procitao sam je sedam puta,
u razli¢itim periodima. I svaki put — naucio nesto novo.

A onda sam naiSao na knjigu Moje godine sa Dzeneral
motorsom Alfreda P. Slouna. U njoj sam saznao kako je od
nasledene firme za proizvodnju kugli¢nih lezajeva kreirao
najve¢u automobilsku kompaniju na svetu, iskljucivo putem
udruzivanja sa drugim, slicnim 1 komplementarnim kompa-
nijama. Tada sam shvatio koliko dogovor sa drugima, koji
dele viziju 1 rizik, moZe da ubrza rast 1 razvoj kompanije.



Medvedi na putu

Pa zatim — Pravo iz stomaka Dzeka Velca, u kojoj je ovaj
proslavljeni direktor opisao kako funkcioniSe najveéi svetski
konglomerat razli¢itih biznisa kakav je bio DZeneral elektrik. Sa-
znao sam za njegovu ¢uvenu strategiju ,,popravi, prodaj ili za-
tvori®, 1 kako je osnovao interni univerzitet za razvoj talenata,
uveo sistem kvaliteta ,,Sest sigma®, ali 1 kako je, zbog svog sistema
otpustanja, zaradio nadimak ,,Neutronski Dzek*. Najupecat-
ljivije je kako je, nakon viSegodisnjeg procesa, svog naslednika
izabrao izmedu tri idealna kandidata po osecaju — ,,pravo iz
stomaka®, dok su preostala dvojica morala da napuste kom-
paniju. Sve mi je to, dok sam c¢itao, izgledalo ¢udno, cak 1
preterano, ali docnije sam kroz razvoj AupwemProdajem shvatio
da je bavljenje ljudima klju¢ uspeha svake organizacije.

Meni su ove knjige pomogle da sagledam svet velikih
kompanija iz licnog — direktorskog ugla. Da spoznam ta
vredna 1 retka poslovna iskustva. Nasa glad za tudim isku-
stvom razlog je §to postoje knjige, pozoriste, film, socijalne
mreze. Ipak, sa knjigama nam je sloboda da uzivamo najve-
¢a. Radoznali ljudi ¢itaju jer su Zeljni novih iskustava. Zato i
na poslovnim intervjuima pitam kandidate o knjigama koje
su procitali. Na osnovu odgovora procenjujem koliko su ra-
doznali, Zeljni novih saznanja, ali 1 na koji nacin ih upijaju.
Sta korisno pronalaze u tim knjigama. Tu je i razlog za pisa-
nje ove knjige — zbog Zelje da svoje licno iskustvo podelim sa
vama radoznalcima. Mozda ¢e vam biti od pomo¢i.

Bojan Lekovi¢
Osnivac 1 CEO RupwemProdajem
Hag—Beograd, april 2020.
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v
Okusavanje

Pocetak puta

Oduvek sam znao §ta Zelim 1 to mi je mnogo pomagalo. Se-
¢am se da sam bio u sedmom osnovne kada sam pozeleo da
studiram elektroniku na univerzitetu u Nisu. To je znacilo da
treba da zavrsim Matematicku gimnaziju ,,Bora Stankovic¢*.
Tokom cele srednje $kole nijednom tu svoju Zelju nisam do-
veo u pitanje. A kada sam poceo da studiram, nisam razmi-
§ljao o tome §ta ¢u biti u Zivotu, ali gajio sam Zelju da jednom
zaponem svoj biznis. Setajuci ulicama Nisa i gledajuéi izlo-
ge, zamisljao sam da se iza nekog od njih nalazi moj prostor,
veliki 1 svetao, sa mnogo ljudi koji u njemu nesto rade. S vre-
menom sam potisnuo tu zelju, jer sam se usmerio na studije,
a zatim na nauku. Jednom me je, na trec¢oj godini, kolega sa
smera pitao: ,,Je li, a Sta ¢emo mi da radimo posle studija?*
Spontano sam odgovorio: ,,Kako §ta ¢cemo? Pa ima telekom,
razne radio-stanice, bi¢e posla za telekom inzenjere.*

Na kraju studija narocito mi se dopao predmet Pro-
jektovanje elektronskih sistema, jer je sublimirao sva znanja
iz oblasti elektronike. Takode mi se ¢inilo da je za mene naj-
bolje da ostanem na fakultetu. Pitao sam profesora da li bih
mogao da postanem asistent ako bih radio diplomski kod
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Medvedi na putu

njega i pristao je. Posle izvesnog perioda na fakultetu shvatio
sam da mi do zvanja redovnog profesora treba ¢ak Sesnaest
godina. Usput, tada se pojavio internet i neodoljivo me zain-
teresovao. Kao 1 inostranstvo. Bilo bi lepo, mislio sam, videti
kako drugi Zive i rade, okusati se u nekoj stranoj zemlji.
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Sunce holandskog neba

Odlazak iz zemlje

U periodu nakon mog diplomiranja ve¢ se desavao bum na
internetu Sirom sveta, ali ne 1 u Srbiji. Kod nas se spremao
rat. U leto ’99. odlucio sam da akademsku karijeru nastavim
negde u inostranstvu: u Kanadi, Americi, bilo gde. Bas u to
vreme sreo sam prijatelja ¢iji je brat radio doktorat u Holan-
diji. Kroz pricu me je upitao §to ne bih tamo probao. Nije
mi bilo jasno §to bih 18ao ba§ u Holandiju, pored toliko vecih
Evropi i relativno blizu, pa ako mi dosadi, sednem u kola i za
dan 1 po sam ovde. Drugo, kazao je, tamo svi govore engle-
ski. I najvaznije — Holandija postdiplomske studije priznaje
kao radni odnos, za razliku od Amerike 1 Kanade, gde si
samo student.

Priznajem da me je ubedio i odmah sam preko inter-
neta nasao spisak devetnaest univerziteta u Holandiji, od ko-
jih su tri bila tehnicka: Ajndhoven, Tvente 1 Delft. Dok sam
za prva dva bio ¢uo, za Delft nisam nikada. Pritom, Delft je
imao najgori veb-sajt, pa mi se uc¢inilo da u tom gradi¢u po-
red Haga imam najvece Sanse. Dodatno me je podstakao in-
teresantan oglas profesora Japa van Tila, koji je sebe potpisao

25
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sa ,,Internet Baron®. Poslao sam mu svoj CV sa motivacio-
nim pismom. Odgovorio mi je da imam vrlo zanimljiv CV,
ali da on odlazi. Ipak me je preporucio novom Sefu katedre,
koji je upravo formirao grupu i rado ¢e pricati sa mnom.
Posle intervjua, kojim je bio manje-vise zadovoljan, zamolio
me je da se u Beogradu vidim sa DuSanom Mati¢em, kole-
gom iz grupe. Nakon kraceg razgovora, Dusan mi je rekao
da ¢e dati pozitivnu preporuku. Pitao sam ga da li govori
holandski, a on je to, naravno, potvrdio. Onda sam ga pitao
kakav je taj univerzitet u Delftu, na $ta me je zacudeno po-
gledao 1 rekao: ,,Pa najbolji.*

Tako sam, po principu ,,5ta zna dete $ta je dvesta kila®,
tog januara 2000. upao u grupu za telekomunikacije jednog
od najboljih tehnickih univerziteta u Evropi 1 jednog od naj-

.....
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Vrata su se otvorila

Prva godina u Holandiji

Putujuéi vozom ka Delftu, kroz prozor sam se divio defileu
kompanijskih zgrada 1 njihovih ponosno istaknutih logoa. Ve-
rovatno je to divljenje bilo podsvesno budenje uspavane Zelje.
Na Zeleznickoj stanici u Delftu pitao sam cistaca kako da do-
dem do taksija. Uputio me je na dobrom engleskom. Taksista
me je odvezao do agencije za iznajmljivanje stanova. Izvadio
je moje kofere 1 pozeleo mi uspeh. A u agenciji gde je trebalo
da preuzmem klju¢, Zena mi je rekla da joj moje prezime zvuci
poznato. Te sitnice su mi dale podriku. Kao da su mi rekli da
ovde nisam ni toliki stranac, ni toliko ¢udan. PoSto sam u ma-
lom stanu-sobi ostavio svoje stvari, oti§ao sam peske do fakulte-
ta 1 telefonom sa prijavnice pozvao svog novog Sefa. Pretposta-
vio je da preseljenje u nepoznatu zemlju zasigurno predstavlja
Sok pa mi je dao nedelju dana da se upoznam sa novom sredi-
nom. To vreme sam iskoristio za obilaske 1 razgledanja grada u
kome je nekada slikao Vermer a Levenhuk izumeo mikroskop.
Uz to sam morao da pronadem banku, da odem do poreske
sluzbe 1 da sklopim razne ugovore o osiguranju. Imao sam 26
godina, ali sam mnoge stvari radio prvi put u zivotu. Uz to je
svuda 1 sve bilo na holandskom, pa sam se ose¢ao bespomocno.

27
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A onda me je Dusan Mati¢, koji me je intervjuisao u
Beogradu, posavetovao da upiSem delftsku metodu — kurs
za ubrzano ucenje holandskog jezika, organizovan pri uni-
verzitetu. Bio je skup 1 vrlo intenzivan: ¢etiri dana nedelj-
no, ujutru 1 uvece, sa videsatnim pripremama 1 obaveznim
testovima. Ko nije bio u stanju da ih polaze sa preko 80%
uspeha — izbacivali bi ga sa kursa. Jer — cilj je bio da ¢ovek
za $est meseci (pet kurseva) nauci holandski toliko da moze
da studira. Meni je bilo potrebno samo da progovorim na
holandskom, pa su mi bila dovoljna dva kursa. Posto delftska
metoda oduzima ceo dan, podrazumevao sam da to zna 1
moj Sef; koji radi na tom univerzitetu. Medutim, kako me
nije vidao na poslu, on mi umalo nije dao otkaz. Spasao me
je moj ¢vrst stav da je nesporazum u pitanju 1 njegov utisak
da sam ipak vredan.

Tako sam ja posle 10 nedelja 1 progovorio holandski,
ali 1 konac¢no poceo da se bavim naukom. Bio sam u grupi
za telekomunikacije, pa je moja oblast bila nesto §to se zvalo
,»rutiranje na internetu sa garantovanim kvalitetom servisa“.
Trebalo je da osmislim 1 dokaZem valjanost algoritama za
preusmeravanje paketa informacija. Cilj je bio da njithovo
kasnjenje kroz mrezu bude manje od zadatog, $to bi omogu-
¢ilo telekom operaterima da to prodaju kao uslugu. Meni je
u pocetku to bilo interesantno, ali §to sam vise radio na tom
istrazivanju, to sam sticao sve jaci utisak da to nije dovoljno
siroka oblast da bih na kraju ¢etvorogodi$njeg ugovora mo-
gao da doktoriram. Moj Sef nije Zeleo da menjamo 1ili pro-
Sirujemo oblast istrazivanja. Tada sam poceo ozbiljno da se
brinem za svoju karijeru. Shvatio sam da univerzitetski ljudi
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nisu kao ja 1 da je Cetiri godine mnogo, ¢ak 1 po cenu dokto-
rata. Ve¢ posle godinu 1 nesto uopste nisam bio sre¢an. Od
depresije su me ¢uvali razgovori sa suprugom Aleksandrom 1
nasi odlasci u pravoslavnu crkvu. Poceo sam da trazim izlaz.

Na TV-u sam naleteo na kanal sa biznis vestima
(RTL7). U novinama sam nailazio na gusto odstampane ta-
bele sa akcijama 1 izvestajima sa berze. A sam Tehnologki
univerzitet u Delftu poseéivali su predstavnici brojnih kom-
panija u potrazi za mladim snagama. Shvatio sam da je ula-
zak u svet biznisa ono $to Zelim. Zakucao sam na ta vrata i
ona su se otvorila.
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v
Preteca nove ere

Bitka za inovacije

U Kraljevski holandski telekom (KPN) dosao sam prvog ok-
tobra 2001. posle serjje intervjua sa najmanje pet menadzera
razli¢itih odseka. Brzo mi je zapalo za oko da je ta kompanija,
sa svojih 30.000 ljudi, drzava u drzavi 1 pitao sam se Sta rade svi
ti ljudi. A oni su odrzavali 1 razvijali telekom biznis, koji se sa-
stojao u pruzanju svih vrsta telekom usluga korisnicima 1 kom-
panijama u Holandiji 1 §ire. Medutim, tih meseci je nastupila
najveca kriza u telekom sektoru, jer je upravo pukao investici-
oni balon u Americi 1 vrednost akcija je svuda pocela da pada.
Zbog reorganizacije sam izgubio posao u sektoru fiksnih mreza
pa sam poceo da trazim novi, ali opet u toj firmi. Rac¢unao sam
da u tolikom sistemu mora biti mesta 1 za mene. Tako se desilo
da u internim oglasima spazim konkurs za ,,ajmod kontent su-
port inZenjera® (i-mode Content Support Engineer) u centrali
mobilne divizije. Sem da se trazi nekakav inZenjer, nista u tom
poslu nije mi bilo jasno. Zainteresovalo me je pak to §to kon-
kurs raspisuje centrala mobilne divizije, jer se tamo moze nau-
¢iti mnogo o biznisu. Praviti kablove je jedno, a obezbedivati da
informacija ide kroz njih 1 napla¢ivati to — nesto sasvim drugo.
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Na intervjuu su me docekali tehnicki menadzer Hans
1 jedna Zena iz sektora za ljudske resurse. Ozbiljno sam ih
upitao da li je bilo reorganizacije u njithovoj diviziji. Jer ako
nije, ja ¢u u tren oka da se pokupim, posto sam ve¢ naucio da
¢u prvi da dobijem otkaz. Odmah su mi rekli da su reorga-
nizaciju vec¢ sproveli 1 da sada traze nove ljude — imaju jedan
veliki projekat sa Japancima, koji je u povoju. Istog dana su
me pozvali da mi zakazu novu rundu razgovora kod direkto-
ra 1 tako sam u martu 2002. dobio novi posao.

Ve¢ prvih dana u mojoj novoj kancelariji pojavio se
Japanac Soi¢i Nakata. Pokazao je prstom u mene i rekao:
,» I'1 mi trebas.” Pomislio sam kako je lepo kad neko smatra
da mu trebas. On je dodao: ,.Ja sam iz NTT DoCoMo-a, a mi,
po licenci, treba da vam prenesemo znanje.*

Nas3 projekat bio je ni manje ni vie nego razvoj prvog
internet servisa na mobilnim telefonima u Evropi. Holanda-
ni su uspostavili kontakt sa japanskim telekomom — N77T Do-
CoMo, koji je krajem devedesetih napravio prvi takav servis
na svetu. Njega su €inili pazljivo razvijeni mobilni telefoni,
zatim mobilna mreza za prenos podataka 1 kontent provaj-
deri koji su u HTML-u nudili na telefonu sajtove dostupne
na jedan klik. Servis se zvao ajmod (i-Mode) 1 desetine mili-
ona pretplatnika u kratkom periodu u¢inili su ga najbrze ra-
stué¢im na svetu, a NT1T DoCoMo se vinuo na sam vrh svetske
liste najvrednijih kompanija.

Imao sam sre¢e da budem u malom timu koji je u po-
tonjem periodu radio na razvoju evropskog ajmoda. Mi iz
centrale smo, u ime nasa tri mobilna operatera, u Nemackoj,
Holandiji 1 Belgiji, intenzivno saradivali sa Japancima, da bi-
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smo obezbedili transfer znanja vezan za tehnologije 1 radne
procese. Uporedo smo pravili specifikacije za nafe mobilne
telefone, zamisljajudi Sta ¢e najvise odgovarati nasim korisni-
cima, te pregovarali sa evropskim proizvoda¢ima mobilnih
telefona ne bi li poceli da ih prave za nas. Da stvari budu
komplikovanije, u to vreme mobilne mreze ni izdaleka nisu
bile globalno standardizovane. Evropa, Azija 1 Amerika su
imale posebne standarde, pa se tako nasi GSM telefoni nisu
mogli koristiti van Evrope.

Zahvaljujuci naSem projektu sa Japancima, dobili smo
prvi telefon sa kolor ekranom u Evropi. I prvi telefon koji je
imao polifone ringtonove, odnosno, omogucavao pesme sa
ljudskim glasom kao melodiju za zvono. Prvi put se pojavio
imejl na telefonu. Onda — prvi HI'ML pretrazivac na tele-
fonu, koji je koristio standardni internet protokol. Clak smo
1 prve emotikone u Evropi mi definisali. Sa kontent provaj-
derima, odnosno velikim sajtovima, dogovorili smo da prave
sadrzaj prilagoden za ajmod telefone. Tako je nastalo mnos-
tvo mobilnih internet servisa, na koje su se ljudi pretplaciva-
li jednim klikom na telefonu. U prvih pet godina, zajedno
sa Japancima smo razvili Cetirl generacije ajmod telefona.
Ja sam radio na razvoju 36 modela, koje smo, zajedno sa
drugim mobilnim operaterima u Evropi, kupovali u ukupnoj
vrednosti od preko dve milijarde evra. Ajmod telefoni su, po
mnogo ¢emu, bili prete¢a danasnjih Android 110S telefona.
Taj deo moje karijere podse¢a me na brzu reku u koju sam
upao. Mogao sam se ili udaviti u kovitlacu posla ili — plivati.
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Trnje i zvezde

Prilagodavanje

Gledao sam ljude u KPN-u i pitao se §ta ¢u ja tu, medu nji-
ma, u toj stranoj zemlji. Pitao sam se da li je 1 njima ¢udno
Sto sam ja tu. U KPN-u su radili gotovo isklju¢ivo Holanda-
ni. Se¢am se razgovora sa HR menadZzerom Markom Bur-
manom. Pitao me je da li se posle tri godine jo§ uvek ose¢am
kao gost u Holandiji. Potvrdio sam. On mi je rekao da to
nije dobro, jer ¢u onda ocekivati da me tretiraju kao gosta,
a Holandani nemaju narocitog uvazavanja prema strancima
samo zato §to su stranci. Zbog toga treba da se $to pre oslo-
bodim tog osecaja. Pitao me je 1 ta bih radije: da me ljudi
vide kao eksperta ili da me vole. Izabrao sam ovo prvo. Ja
sam tada primetio njegov izraz neslaganja, ali nisam mogao
da pretpostavim da se iko ne bi slozio sa mnom, pa sam taj
izraz na njegovom licu zanemario. Tek kasnije sam shvatio
sustinu njegovog pitanja 1 koji je odgovor bio pravi. Nikada
se nismo vratili na tu temu.

U narednom periodu, davao sam sve od sebe da izgra-
dim odnose sa ljudima. Holandski jezik mi je pomagao, ali
nije refavao problem. Morao sam da nadem nacin da ste-
knem prijatelje medu holandskim kolegama, a to nije lako,
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ako nemas ba§ mnogo toga zajednickog sa njima. Zblizava-
nja na osnovu moje ekspertize nije bilo. Zbog nje su me po-
Stovali, ali me nisu nuzno voleli. S vremenom sam shvatio da
nas zblizavaju dogadaji. Zajednicka putovanja, reorganiza-
cije u firmi, diskusije na pauzama, timska druzenja — sve su
to bile prilike da gradimo odnose. Polako, ljudi su poceli da
mi prilaze 1 da mi se poveravaju. Tek posle mozda pet godina
Holandiju sam doziveo kao svoju kucu 1 poceo istinski da je
volim: 1 zemlju 1 njene marljive 1 postene ljude, kako mi ih je
Dusan Mati¢ opisao u nasoj prvoj razmeni mejlova. Onda
je 1 samopouzdanje pocelo da mi raste. Ucestvovao sam u
debatama o domadim pitanjima, zauzimao politicke stavove,
glasao na izborima. A najbitnije, sticao sam istinske prijatelje
mimo Telekoma. Sve to mi je donelo odredenu zrelost, koja
je doprinela tome da se upustim u preduzetnistvo.

Za deset godina provedenth u KPN-u vodio sam
vrlo interesantne 1 znacajne projekte, kao Sto je recimo bila
mobilna televizija na mobilnim telefonima. Savetovao sam
menadzment za mnoge tehnoloske inovacije, na primer
HD voice ili 3.5G — da li 1 kada ih uvesti. Saradivao sam sa
mnogo znacajnih tehnoloskih kompanija, kao §to su proizvo-
daci mobilnih telefona, softvera, operativnih sistema, servi-
sa, telekom mreza. Imao sam priliku da vidim uspon 1 pad
Blekberya, HTC-a. Bio sam svedok Nokgine propasti. I uspona
Huaveja. Saradivao sam sa mnogim kulturama, a dobro upo-
znao japansku, nemacku 1 korejsku. Zastupao sam interese
kompanije u nekoliko medunarodnih alijansi. Bio sam ¢lan
borda za intelektualnu svojinu. Medu prvima sam saznavao
najnovija dostignuca od globalnog znacaja. Proputovao sam
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svet od San Franciska do Tokija. Unutar kompanije, imao
sam priliku da na projektima upoznam izuzetne ljude 1 sa-
radujem sa najblistavijim holandskim umovima. Sa onima
koji su u svakom trenutku, po mom uverenju, imali dovoljno
intelektualnog kapaciteta da vode drzavu. Imao sam karijeru
o kakvoj nisam ni sanjao.

Ipak, posle skoro pet godina od pocetka, potreba za aj-
mod servisom je prestala, jer su se na trzistu pojavili pamet-
ni mobilni telefoni, koji su podrzavali bezmalo sve internet
servise 1z takozvanog fiksnog sveta. Kompanija je kupovala
otprilike milion 1 po telefona godiinje 1 bilo je neophodno
znatl kakve su tehnologije stizale sa ovim telefonima — da
bi na§ telekom mogao graditi servise koje bi potom nudio
svojim korisnicima. Primeri takvih servisa bili su: televizija
na mobilnom, beskontaktna mobilna plac¢anja, glas u visokoj
definiciji, muzicki servisi, mesidzing servisi. Tim servisima
bila je neophodna podrska 1 na nasoj I'T strani. Bio sam na
izvoru svih saznanja, pa se za pocetak ili tok mnogih velikih
projekata u kompaniji trazio moj savet. Ako su se ticali mo-
bilnih telefona, ja sam te projekte 1 vodio.

A onda je postajalo sve jasnije da kao telekom gubimo
bitku. Jer servise kojima smo se mi bavili sve vise su uvodile
velike internet kompanije, a ne telekomi. Tako je glas viso-
ke definicije doneo Skajp, digitalnu televiziju Jutjub, uspe-
San mesidzing servis Votsap 1 Vajber, a muzicki servis Dizer
1 Spotifaj. Dobijali smo Samar za Samarom. Kompanija je
2011. konac¢no podigla belu zastavicu 1 u internoj komuni-
kaciji izrekla da vise nije u stanju da bude inovativni lider na
trzistu. Sve telekom inovacije preuzeli su Epl 1 Gugl 1 druge
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internet kompanije. Kada su 2012. na talasu tih promena

stigli brojni otkazi, opet sam bio prvi — prvi koji je izgubio

posao.
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Biti poseban

Biznis

Kada mi se u jednom trenutku karijere u KPN-u vratila Zelja
da imam svoj biznis, otifao sam, gotovo impulsivno, u Has-
ku privrednu komoru, kako se zove holandski APR, 1 tamo
se registrovao kao Lekovic Consulting — frilenser specijalizovan
za izradu veb-portala. Ideja je bila da pronalazim kvalitet-
ne programere u Srbiji koji bi za holandske klijjente pravili
programe povoljnije u odnosu na holandske programere 1
da ja vodim te projekte. Ubrzo sam shvatio da nema niceg
narocitog u tome §to sam hteo. Ve¢ je bilo mnogo onih koji
su zapoceli takav posao ili su o tome razmisljali, a sem ¢i-
njenice da sam bio iz Srbije, gde se rad programera manje
placa 1 koje bih ja moZzda nasao, nista drugo me nije ¢inilo
posebnim. I tako je ova ideja brzo umrla.

Razmiiljao sam 1 o drugim stvarima. Trebalo mi je
nesto §to ¢e biti jedinstveno, drugacije od svega $to postoji,
a opet — prilika da iskoristim svoje ste¢eno znanje 1 iskustvo.
A ono se pre svega ticalo razvoja servisa baziranih na in-
ternetu, i to za mobilne uredaje. Zelja mi je bila i da moj
biznis bude vezan za Srbiju. Da nesto pametno iz Holandjje
pokrenemo na srpskom trzistu. Nije bilo lako. Sve sam lako
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odbacivao. Jer sam postavio kriterjjum da ideja doc¢eka na-
redno jutro, a u toku no¢i mnogo njih bih ubio.

Proucavajudi uspesne, shvatio sam ovo: ako u biznis ula-
zite da biste pravili novac, onda ulazite iz pogresnih pobuda.
Odnosno, pocimjete sa pogresnim mentalnim stavom, koji ¢e
vas verovatno 1 spreciti da uspete. Zato je trebalo da napravim
proizvod, odnosno uslugu, koja ¢e pomagati ljudima da rese
problem ili potrebu, 1 zbog toga biti spremni da je plate. I ne
samo to, trebalo je da to bude ponovljivo 1 skalabilno. A to je
znacilo da ta ista usluga 1 narednog meseca ili godine reava iste
probleme tim ljudima, 1 da lako mogu da pruzim mnogo tih
usluga sve vecem broju ljudi koji ¢e 1h hteti.

Medutim, za proizvod-uslugu trebali su mi ideja, zna-
nje kako da je uobli¢im 1 pomo¢ da je realizujem. A pomoc je
bila potrebna verovatno i u novcu. No, to 1 dalje ne znaci da
imam biznis. Jer tek kada vasa firma za svoje proizvode kon-
tinuirano nalazi musterije 1 prihoduje, nezavisno od toga da li
ste na odmoru 1li ne, jeste li bolesni ili zdravi — tek onda imate
biznis. Shodno tome, jedan advokat nije biznis ve¢ profesija,
ali advokatska kancelarija sa vise advokata — jeste biznis.

Izgradnja biznisa podrazumeva kreiranje odnosno
umnozavanje proizvoda, ali 1 izgradnju radnih procesa, i
organizacije koja ¢e podrzati te radne procese, a na kraju 1
odabir ljudi za tu organizaciju. Iako njih pominjem posled-
nje, ljudi, tj. njihov Zar 1 motivacija, jesu klju¢ za rast 1 uspeh.

Znao sam da me na putu ka mom biznisu ¢eka mnogo
nepoznanica. I mnogo medveda, kako Holandani zovu pro-
bleme na ovom putu.
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Eureka na terasi

Ideja

Jos po dolasku u Holandiju otkrio sam holandske oglasne
sajtove Marktplac (Marktplaats) 1 ViaVia. Kao omadijan,
uzivao sam da beskonacno listam oglase po njima. Svaki od
njih ¢inio mi se kao prozor u zZivot Holandana, koji sam Zu-
deo da upoznam §to pre. Inace, 1ako bogato, holandsko drus-
tvo je veoma skromno 1 Stedljivo. Tu Stedljivost Holandani
ispoljavaju na razne nacine, izmedu ostalog tako Sto vole da
kupuju polovne stvari jedni od drugih. Oni koji prodaju oslo-
badaju svoje domacinstvo od suvidnih stvari, 1 pride dobijaju
novac. A oni koji kupuju stede novac, jer je polovna stvar jos
uvek dobra, a jeftinija od nove. I to su masovno radili preko
ovih sajtova, a ne preko novina.

Cesto sam mastao kako bi takav sajt vredelo uvesti i
kod nas. Da svaki ¢ovek moze u bilo kom trenutku obeloda-
niti preko interneta da ima nesto na prodaju 1 da kad god
pozeli moze dodatno urediti taj svoj oglas. Dalje nisam raz-
misljao o tome. Jednostavno, gradio sam karijeru u KPN-u.

Povremeno bih sa Ratomirom, mojim bratom, koji je
bio u Srbiji, preko Skajpa razmenjivao ideje. Internet biznis
je jedini imao mogucnost da se razvija na 1600 kilometara
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razdaljine 1 u slobodno vreme, sa malo novca 1 kao hobi.
I pored sjajne karijere u Telekomu, nisam bio u potpuno-
sti spokojan, jer firma bi svake godine sredivala redove, a u
tim Cistkama svako je mogao da izgubi posao. Ratomir je, sa
druge strane, vodio vrlo stresan Zivot prodavca u jednoj veli-
koj domacoj firmi. Njegova potreba da iz toga izade 1 moja
samosvest da ¢u jednog dana zavrsiti na ulici — sve su nas vise
podsticale da razmisljamo o sopstvenom poslu.

Moja supruga Aleksandra bila je takode za to da po-
krenemo privatni posao. Ona je radila kao projektni me-
nadzer u konkurentskom T-Mobajlu (¢erka Dojce telekoma
u Holandjiji), pa su mi mnogo znacili njeno iskustvo 1 podrs-
ka, a pre svega to §to je oduvek umela da me lepo saslusa 1 da
mi u nekoliko rec¢i da veoma dobar savet.

Jednog dana u moju kancelariju je uleteo kolega Rene.
Njegova supruga je bila Litvanka 1 on je Cesto putovao za
Vilnjus. Tamo je davno otiSao za njom, jos pre nego je pala
gvozdena zavesa, 1 pokrenuo trgovinu metalima, ali zbog
,»nesporazuma sa Rusima morao je da se vrati u Holandjiju,
pa je zavrsio u KPN-u. Rekao mi je da razmislja da pokrene
biznis — oglasni sajt u Litvaniji, 1 da je spreman da pita ljude
iz Marktplaca da mu licenciraju softver. Auh, pomislio sam,
pa ja ne moram nista da licenciram, ja ¢u sve da napravim.

Kona¢no sam nasao ideju koja mi se svakim danom
sve vise dopadala. Tog prole¢a 2007. sam ,,prelomio®. Pot-
puno sam se usmerio na tu zamisao 1 identifikovao dva kljuc-
na problema. Sto bi neko postavio oglas na prazan oglasni
portal? I kako da se on zove, a da ime bude i1 dostupno 1 lako
objasnjivo 1 pravi brend za sva vremena?
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Odgovor na prvo pitanje dao mi je pravnik u Tele-
komu, kada sam mu ispri¢ao o svom hobi projektu 1 da ne
znam kako da ga ,,zavrtim*®. ,Sto ne bi na sajt stavio neki
sadrzaj, neke vesti, koje bi li¢ile na oglase?” Tu genijalnu
sugestiju smo pretvorili u delo 1 lansirali portal sa oko 300
zanimljivih vesti, koje su sve podsecale na oglase, a koje je
na$ porodi¢ni genijalac Misa, inace brat od tetke, pronasao 1
preveo, ¢ak sa dozom humora.

Odgovor na drugo pitanje dobili smo za vreme naseg
odmora u Nisu, aprila 2007. Aleksandra, Ratomir i ja naglas
smo razmisljali na terasi naSeg stana 1 tada je Aleksandra
rekla: ,,A §to ne bi bio KupujemProdajem?* Bio je to eureka-
-trenutak. Najpre sam proverio da li je domen zauzet, a onda
smo Ratomir 1 ja, ushiceni — otisli na jedno uzviSenje iznad
Nisa da mastamo o budu¢nosti. I tako je sve krenulo.
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Misliti unapred

Biznis plan

Taj sastanak prosvetljenja, na kojem je Aleksandra predlo-
zila ,,KupujemProdajem®, bio je zapravo ,,pocetni udarac*
za na§ preduzetnicki poduhvat. Nakon toga je trebalo da
osmislimo plan za uspeh — na§ biznis plan. Ovaj, u pocetku
grub biznis plan, sadrzao je 1 fazu izgradnje platforme, koja
je podrazumevala specifikaciju, selekciju izvodaca, razvoj 1
neophodna testiranja. Za njom je sledila pilot-faza za valida-
ciju koncepta 1 najposle — faza laganog prihodovanja. Svaka
faza je imala grubi vremenski okvir 1 grubu procenu finansija
1 ocekivanja koja je trebalo da se ispune kako bismo znali
jesmo li na dobrom putu ili ne.

Na leto 2008. napravio sam detaljan biznis plan, jer
je pilot-faza pokazala da se ,,masina ukljucila® 1 postalo je
izgledno da ¢emo za ovaj poduhvat ukljuciti i investitora. Taj
novi detaljan plan sadrzao je sledeca poglavlja: opis poslovne
prilike 1 trzista, ukljucujuéi 1 konkurenciju; opis proizvoda i
nacina prihodovanja; rezultate pilot-projekta, koji smo na-
pravili u meduvremenu; projekciju rasta posecenosti i1 priho-
da za narednih Sest godina, plan razvoja kompanije, analizu
rizika 1 tim koji bi bio angazovan.
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Mogli smo to, naravno, 1 bez plana na papiru, ali je,
svakako, bilo neophodno dobro promisliti o svemu pre nego
§to se ozbiljno angazuju bilo kakvi resursi, vreme ili novac,
da se ne bismo sapleli o nesto trivijalno samo zato $to nas je
mrzelo da razmislimo 1 isplaniramo unapred. Jednom sam
prijatelju, koji mi je s entuzijazmom pricao o svom buduc¢em
poduhvatu, rekao da je krenuti u posao bez biznis plana isto
kao skociti sa drugog sprata 1 o¢ekivati da se ne polomis. Jer
ako ne umes ili te mrzi da napravi§ biznis plan, onda vero-
vatno nece§ umeti da izgradi§ biznis. Da stvar bude laksa,
danas je u startap svetu nasiroko poznat ,,Biznis Model Kan-
vas®, templejt koji je lako na¢i na internetu 1 koji vas u ne-
koliko pitanja vodi kroz osnovni misaoni proces za kreiranje
biznis plana.

Na kraju, pod uslovom da vam je ideja za proizvod do-
bra, verovatno klju¢ni deo vaseg biznis plana jeste odgovor
na pitanje — kako cete zaradivati novac.
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