Od ideje do prvog
kupca u 10 koraka

Deset koraka od jedne nejasne ideje do prve stvarne naplate. Bez teorije,
bez zargona, s konkretnim reCenicama koje mozes prepisati i zadacima koje
mozes odraditi isti dan.

IDEJA PRVA NAPLATA

10 dijelova - 10 radnih listi¢a - predlo$ci poruka, ponude i racuna

Poslujmo pametno  Izdanje: 2026. Za male poduzetnike u Hrvatskoj

Informativno, nije pravni ni porezni savjet
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Kako koristiti ovaj vodic

Ovo nije knjiga koju se Cita s kraja na kraj pa se onda nesto poduzme. Svaki dio ima jedan zadatak,
i taj zadatak je cijela poanta. Ako procitas deset dijelova i ne napravis nijedan zadatak, nisi blize
prvom kupcu nego kad si poceo.

PredlaZzem jedan dio tjedno. Deset tjedana, deset malih koraka, a na kraju imas prvog kupca i
napla¢en prvi racun. Ako ides brze, provjeri samo da si zadatak stvarno odradio, a ne da si ga
procitao i rekao si ,to mi je jasno".

Tri stvari koje Zelim da zapamtis

* Prvo kupac, pa firma. Papirologija je alat, ne uvjet. Vecina ljudi to okrene naopako i izgubi
mjesece.

e Razgovor nije prodaja. Prvih pet razgovora s ljudima nisu pokusaj da nesto prodas, nego
istraga.

e Sramotna verzija je prava verzija. Ako te nije malo sram onoga $to prvo ponudis, krenuo si
prekasno.

Napomena: ovaj vodic je pregled i prakti¢an priruc¢nik, ne porezno ni pravno savjetovanje.
Propisi se mijenjaju, a tvoja situacija ovisi o djelatnosti, obliku poslovanja i tome kome prodajes.
Prije konkretnih odluka, osobito prije prvog racduna, provjeri sa svojim racunovodom ili poreznim
savjetnikom.



DIO 01

Od magle do recenice

Kako svoju ideju pretvoriti u neSto Sto mozes objasniti u 15 sekundi (i zasto je to
najvazniji korak)

Vecina ideja umire ne zato Sto su loSe, nego zato Sto ih njihov autor ne moZze opisati drugom
¢ovjeku bez da krene s "pa znas, kao, nesto tipa...". Ako ti trebaju tri minute i ruke da objasnis Sto
radis, nitko ti nec¢e postati kupac. Ne zato Sto ne razumiju, nego zato Sto ti joS ne razumijes.

Prvi zadatak svakog poduzetnika, bez obzira koliko iskusan bio, je svesti ideju na jednu redenicu
koja odgovara na tri pitanja: komu pomazes, Sto mu rjeSavas i Sto mu se otkljucava kad to
rijesi.

Formula koja funkcionira gotovo uvijek:

PomaZem [to¢no odredenoj grupi ljudi] da [postigne konkretan rezultat] bez [najvece
prepreke koju trenutno imaju].

Primjeri iz stvarnog zivota:

e "Pomazem samostalnim fizioterapeutima da popune kalendar bez da moraju sami raditi
Instagram."

e "Pomazem roditeljima djece od 3 do 6 godina da ih nauce Citati bez ekrana i bez pritiska."

e "Pomazem malim pekarama da smanje bacanje kruha za 40% bez dodatnog softvera."

Pogledaj Sto ove redenice imaju zajednicko. Niti jedna ne spominje kako: nema "pomodu
aplikacije", "kroz tecaj", "s pomocu Al-ja". Jer kupca ne zanima kako. Kupca zanima Sto dobiva i
Sto ga boli u trenutku dok traZzi rjeSenje.

Drugi klju¢an detalj: svaka od ovih re¢enica isklju€uje nekog. "Samostalni fizioterapeuti" nisu "svi u
wellnessu". "Roditelji djece 3-6" nisu "svi roditelji". Sto je tvoja grupa uZa, to ti je poruka jaca, to
brze pronalazis prve kupce, i to ti je lakSe kasnije prosiriti. Uski start nije ograniCenje, to je tvoja
prednost.

Zasto ovo radi i za postojec¢e poduzetnike: ako ve¢ vodis obrt ili firmu i dodajes novu uslugu,
opasnost je da je opisujes kroz ono Sto vec radis. "Mi smo agencija i sad imamo i Al asistenta." Ne.
Za novu ideju mora$s krenuti od nule, kao da pred tobom stoji netko tko te prvi put ¢uje.



4 ZADATAK

Napisi svoju reCenicu po formuli gore. Zatim je posalji (SMS, WhatsApp, bilo §to) trojici ljudi
koji nisu iz tvoje industrije i pitaj ih samo jedno: "Razumijes li iz ove re€enice Sto radim i
komu?" Ako bilo tko zapne, prepisSi reCenicu. Ne objasnjavaj im. Ako ti treba dodatno
objasnjenje, to znaci da recenica nije spremna.

Nastavi dok sva tri odgovora ne budu jasna na prvo Citanje.

~

ALAT

Tablica s tri stupca u tvojoj biljeznici (ili Google Docsu): Komu | Sto | Bez éega. Svaki dan
ujutro ispiSi novu verziju. Za tjedan dana imat ¢es sedam varijanti, a jedna od njih ¢e zvucati
to¢no.

PRICA S TERENA

Jedan poznanik je pola godine opisivao svoju ideju kao "platforma koja spaja ljude koji zele
uciti jezike s izvornim govornicima". Nije prodao nista. Kad je prepisao u "pomazem ljudima

koji zive u inozemstvu da prestanu zamuckivati u svakodnevnim razgovorima", dobio je prva

tri kupca u dva tjedna, svi iz iste Facebook grupe za nase ljude u Njemackoj. Ideja je bila
ista. Recenica nije.

7 TVOJE BILJESKE UZ DIO 01

Radni listi¢ za ovaj dio isporucen je i kao zasebna datoteka za ispis, u Wordu i PDF-u.



DIO 02
Razgovor koji mijenja sve

Kako razgovarati s ljudima prije nego sto napravis bilo Sto

Najskuplja greska koju novi poduzetnici rade nije pogresan proizvod. Najskuplja greska je gradnja
Sest mjeseci prije nego Sto su razgovarali s ijednim Covjekom koji bi to mogao platiti.

Dobra vijest: razgovarati s pet ljudi ovaj tjedan ne kosta nista osim nelagode. LoSa vijest: ta
nelagoda je razlog zasto to 90% ljudi ne napravi.

Prvo pravilo: ne pitaj "bi li kupio?". To je najgore pitanje na svijetu. Ljudi kazu da, jer su fini, i ti
izades iz razgovora ohrabren, a oni te nikad neée nazvati. Ono $to radi$ nije prodaja, radis$ istragu.
Tvoj cilj nije dobiti da. Tvoj cilj je razumjeti kako ta osoba trenutno Zivi s problemom koji misliS da
rieSavas.
Evo pet pitanja koja funkcioniraju (posudba iz knjige The Mom Test, ali prilagodeno):

1. "Kad si zadniji put imao [problem koji rjeSavas]? Ispric¢aj mi kako je to izgledalo." Proslo
vrijeme. Konkretna situacija. Ne hipoteza.
. "Sto si napravio da to rijesi§?" Ako nisu ni$ta napravili, problem nije dovoljno bolan. Gotovo.
. "Koliko si na to potrosio vremena/novca? Sto je bilo najgore?" Trazig veli¢inu bola.

. "Sto bi idealno izgledalo drugagije?" Njihov jezik, ne tvoj.

o b~ W N

. "Znas li jos nekog tko ovo prozivljava? Bi li me spojio?" Pitas za sljedeci razgovor, ne za
kupca.

Primijeti $to nigdje ne spominjes svoju ideju. To je namjerno. U trenutku kad poé&ne$ pri¢ati o tome
Sto ti radis, sugovornik prelazi u mod "sad moram biti pristojan". Prva tri razgovora: nemoj uopce
rec¢i Sto gradisS. Samo slusa;.

Gdje naéi tih pet ljudi:
e Ako rjeSavas problem koji i sam imas: tvoje okruzenje je puno njih.

e Ako je B2B: LinkedIn pretraga po tituli + lokacija, pa poruka "ne prodajem nista, radim
istraZivanje, imas 15 minuta?"

e Ako je lokalno: Facebook grupe po gradu ili niSama (recimo "Mame Zagreb", "Obrtnici HR",
"Freelanceri Split").

e Ako je potpuno novi segment: nadi jednog, pitaj ga za dvoje.

Koliko razgovora je dovoljno: pet. Onda stanite i zapiSite tri najveca iznenadenja. Ako te nista nije
iznenadilo, ili ne slusas dobro, ili si pricao umjesto slusao.



4 ZADATAK

Sastavi listu od 15 imena, ljudi koje poznajes ili koji su na jedan korak od tebe. PoSalji pet
poruka. Cilj: tri obavljena razgovora do nedjelje. Svaki od 20-30 minuta. Nakon svakog,
napisi 5 recenica Sto si naucio.

=3

E ALAT

Jednostavan predlozak poruke za prvi kontakt:

Pozdrav [Ime], radim na neCemu u podrucju [podrucje] i prije nego Sto napravim bilo
Sto, pokusavam bolje razumjeti kako ljudi trenutno rjesavaju [problem]. Ti si mi pao/la
na pamet jer [konkretan razlog]. Ne prodajem niSta, trebam 20 minuta tvog vremena
za razgovor. Je li ti ovaj ili iduci tjedan bolji?

Kratko, iskreno, bez pritiska. Odgovor ce ti dati otprilike svaka druga osoba.

PRICA S TERENA

Jedna dizajnerica htjela je pokrenuti uslugu brandinga za male slasti¢arnice. Mislila je da im
treba logo i Instagram. Nakon pet razgovora otkrila je da im zapravo treba pomo¢ oko

menija i fotografija, logo im je ve¢ netko napravio u Canvi za 50 eura i bili su zadovoljni.
Promijenila je ponudu, prvi paket prodala treéem sugovorniku koji je ve¢ u razgovoru rekao
"meni ovo treba odmah".

7 TVOJE BILJESKE UZ DIO 02

Radni listi¢ za ovaj dio isporucen je i kao zasebna datoteka za ispis, u Wordu i PDF-u.



DIO 03

Najmanje Sto mozeS prodati

Minimalno odrzivi proizvod (MVP) nije loSa verzija proizvoda. To je najmanja stvar koju
netko plati.

Izraz "MVP" (engl. minimum viable product, hrv. minimalno odrZivi proizvod) postao je toliko
razvodnjen da gotovo nista ne znaci. Neki misle da je MVP "aplikacija s manje funkcionalnosti".
Drugi misle da je to "beta verzija". Oba su pogresna.

MVP je najmanji eksperiment koji ti daje pravi odgovor na pitanje: hoce li netko ovo platiti? |

klju€na rije¢ ovdje nije "proizvod". Klju¢na rijec je "platiti".

Evo nekoliko stvari koje su tehnicki bile MVP-ovi pravih, kasnije uspjesSnih biznisa:

e (QdrediSna stranica s opisom proizvoda i gumbom "Kupi" koji je vodio na formular "joS$ nije
gotovo, javimo ti se". Broj klikova = validacija.

e Rucno odradena usluga koja je kasnije automatizirana. Prvi kupci zvali bi telefonom, osoba bi
rukom unosila podatke u Excel, a kupac je mislio da je to "softver".

e Tecaj koji se prvi put odrzavao uzivo, u zagrebackoj kavani, s tri osobe, za 20 eura. Danas je
online platforma.

e WhatsApp grupa u kojoj je osniva¢ svaki dan slao savjet. Prvih 30 ¢lanova platilo je 5 eura

mjesecno. Prije nego Sto je napravljena ijedna stranica.

Sto im je zajednic¢ko? Nula nepotrebnog rada. Sav posao koji ne rje$ava pitanje "hoée li platiti" se
odgada.

Najvaznije pitanje koje si postavi: $to je najmanja stvar koju mora$ napraviti da netko stvarno
izvadi novac? Ne "prijavi se za beta listu". Ne "ostavi mail". Ne "lajka post". Plati.

Ako je odgovor "trebam aplikaciju", skoro sigurno grijesis. Skoro sve se prvi put moze ponuditi kao:

e Rucno odradena usluga (ti radis ono Sto ¢e softver kasnije raditi)

e PDF ili dokument (umjesto tecaja)

e Zoom poziv (umjesto platforme)

e Google Sheet (umjesto baze podataka)

e WhatsApp / email (umjesto chata u aplikaciji)

Za postojece poduzetnike: ako ve¢ imas firmu i razmisljas o novoj liniji, najgora stvar koju moze$

napraviti je investirati pet-znamenkasti iznos prije nego Sto si probao ru¢no. Tvoja prednost je Sto
ve¢ imas mrezu, iskoristi je da prodas verziju 0.1 prije nego Sto izgradis verziju 1.

Rizik koji vecina ne vidi: MVP koji je previSe dobar je skoro jednako opasan kao MVP koji je los.
Ako ti se prvi kupci ne zale, nisi iSao dovoljno rano. Ides toliko rano da te bude pomalo sram. Sram



je signal da stvarno ucis.

4 ZADATAK

Napisi dvije verzije MVP-a za svoju ideju:

1. "Pravi" MVP: onaj koji bi htio napraviti (aplikacija, platforma, studio, itd.)

2. "Sramotan" MVP: nesto Sto mozeS napraviti u 7 dana s onim Sto imas, i za Sto netko
moze platiti.

Zatim odredi rok za sramotnu verziju. Datum u kalendaru. Konkretan dan do kojeg ga mora$
ponuditi prvim potencijalnim kupcima.

=)

E ALAT

Pitanje-filter: za svaku funkcionalnost koju razmisljas staviti u verziju 1, pitaj se: "Ako ovo
izostavim, hoce li ipak netko platiti?". Ako je odgovor da, izostavi.

PRICA S TERENA

Jedan par je htio pokrenuti aplikaciju za planiranje obiteljskih obroka. Procjena razvoja: 8
mjeseci, 15.000 eura. Umjesto toga su napravili Notion predlozak, objavili ga na Facebook
stranici za 7 eura, i u prvom tjednu prodali 42 komada. Nakon toga su razgovarali s kupcima,
mjesec dana kasnije prodali pretplatu na novi predlozak svaki mjesec za 5 eura, i tek nakon
300 pretplatnika razmisljali o aplikaciji. Kad su je konac¢no napravili, razvoj je kostao manje,

jer su to€no znali Sto treba, a Sto ne.

7 TVOJE BILJESKE UZ DIO 03

Radni listi¢ za ovaj dio isporucen je i kao zasebna datoteka za ispis, u Wordu i PDF-u.



DIO 04

Koliko naplatiti prvi rac¢un

Psihologija cijene kad joS ne znas Sto radis (i zasto te "jeftino" najviSe kosta)

Najveca zamka prvog kupca: misliS da ti niska cijena olakSava prodaju. Ne. Niska cijena ti kvari sve:
priviaCi pogresSne kupce, signalizira nesigurnost, i pretvara tvoj posao u nesto Sto ne mozes$
skalirati ¢ak i kad krene.

Krenut ¢emo od istine koju malo tko voli ¢uti: cijena nije tvoj troSak plus marza. Cijena je koli¢ina
novca koja je tvom kupcu u glavi "pristojan iznos" za rezultat koji dobiva. Ako tvoj MVP (minimalno
odrzivi proizvod) Stedi nekome 10 sati mjesecno, a taj netko inace zaraduje 30 eura na sat, a
matematika ti govori nesto jako drugacije nego tvoj Excel troSkova.

Tri na€ina kako pristupiti cijeni prvi put:

1. Cijena na temelju zamjene. Sto ovaj kupac trenutno radi umjesto tebe? Koliko ga to kosta (u
novcu, vremenu, zivcima)? Tvoja cijena = 30-70% njihove trenutne muke. Ako nemaiju alternativu,
ili ne osjecaju bol, ili je trzisSte premalo.

2. Cijena na temelju usporedbe. Sto kupac plaéa za nesto sli¢no? Ne identi¢no, nego sli¢no. Ako
tvoja ciljna grupa placa 40 eura mjesecCno za jedan alat koji im olakSava zivot, tvojih 30 eura je "to
je jeftinije od onog X-a". Tvojih 300 eura je "moram razmisliti". Ne postoji "logi¢na" cijena, postoji
cijena koja zvuci razumno u njihovom kontekstu.

3. Cijena koja boli jednu stranu. Ako ti nakon prve prodaje nije ni malo krivo $to si toliko naplatio,
naplatio si premalo. Ako kupcu nije bilo ni trunke zao, platio je premalo. PoCetnicka greska je
pokusSaj da nikome ne bude nelagodno. Zdrava prva cijena je ona na kojoj obje strane osjete da se
nesto stvarno dogodilo.

Tri konkretne taktike za prvu cijenu:

* Uvijek testiraj tri toCke, ne jednu. Kad razgovaras s prvim ljudima, spomeni tri razine: niza,
srednja, viSa. Gledaj na koju reagiraju. Srednja Ce vrlo Cesto biti "tu sam, ali razmisliti ¢u". Ciljaj
na nju.

e Pocetno sidro je viSa cijena. Prvu cijenu koju netko Cuje pamti. Ako prvo kazes$ "99" a onda
das popust na "69", osjeca se kao povoljno. Ako odmah kaze$ "69", osjeca se kao "hmm, koliko
je puno?".

* |zbjegavaj "po satu". Satnica te ograni¢ava, kupca tjera da razmislja o tvom vremenu umjesto
0 njegovom rezultatu, i u 99% slucajeva vodi do pregovora na dolje. Naplacéuj paket, projekt,
mjesec, pretplatu, bilo Sto $to ne mjeri vrijeme.

Za postojece poduzetnike: opasnost je kad cijenis$ novu liniju na temelju stare. Ako ti je stari
posao 50 eura na sat, misliS da je i ovo "50 na sat plus". Novi posao ima svoju logiku cijene. Treba
ga gledati kao da ga netko drugi pokrece.



Nelagoda s novcem: ako imas knedlu u grlu kad izgovoris cijenu, vjezbaj je na glas, sam u sobi,
dok ne zvuci mirno. Kupci ¢uju sumnju u glasu prije nego Sto ¢uju bro;j.

4 ZADATAK

Napisi tri cijene za svoju ponudu:

1. Cijena koja ti je neugodno visoka.

2. Cijena koja ti se €ini "normalna".

3. Cijena za koju znas da je sigurno preniska.

Pokazi ih trima ljudima iz ciljne grupe (ne prijateljima). Pitaj samo: "Koja od ove tri ti zvucCi

kao nesto ozbiljno, a da se mozZe razmotriti?" Gotovo uvijek biraju najvisi ili srednji. Skoro
nikad najnizi. To ti je lekcija.

& ALAT

Recenica koju vjezbas dok ne ide glatko:

"Paket kosta X eura. Ukljucuje [konkretne 3 stvari]. Je li ti to u okviru?"

Bez "pa znad", "malo je..." "ako ti je skupo mozemo...". Re¢enica. Tigina. Cekaj odgovor.

PRICA S TERENA

Jedna racunovotkinja koja je pokretala vlastiti obrt prvo je naplacéivala pausalno 80 eura
mjesecno za malu firmu, "jer tako svi rade". Nakon tri mjeseca je shvatila da radi 15 sati

tjedno za svakog klijenta. Podigla je cijenu na 180 eura mjesecno, izgubila dva klijenta od
Sest, i imala viSe novca i duplo manje rada. Novi klijenti koji su dolazili po novoj cijeni bili su
ozbiljniji, bolje pripremljeni, i manje su se zalili. Niza cijena joj je donosila problematicnije
ljude.
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DIO 05

Gdje je tvoj prvi kupac

Kako mapirati mjesta na kojima se tvoji buduci kupci ve¢ okupljaju

"Stavit ¢u oglas na Facebooku i vidjeti Sto ¢e biti." Ovo je recenica koja je pojela viSe novca i
entuzijazma nego bilo koja druga u svijetu malog biznisa. Facebook oglasi mogu raditi, ali ne rade

za ljude koji joS ne znaju komu se obracaju.

Prvi kupac uvijek dolazi iz mjesta gdje se tvoji ljudi ve¢ okupljaju. Tvoj posao nije stvoriti publiku.

Tvoj posao je pronaci publiku koja ve¢ postoji i stati pred nju.

Evo jednostavne vjezbe koju nazivam "mapa okupljanja". Na papiru (da, papir) napravi listu od 20
mjesta, online ili offline, gdje se tvoj idealni kupac veé nalazi danas. Ne "svuda", ne "na drustvenim

mreZzama". Konkretna mjesta s imenima.

Za

B2C (krajnji potrosaci):

Facebook grupe (po hobiju, roditeljstvu, gradu, problemu)
Instagram / TikTok racuni koje prate tvoji kupci (ne tvoji, njihovi)
Subreddits

Forumi (pauk.hr, forum.hr, itd.): stari su, a Zive

FiziCka mjesta: teretana, vrtié, lije€nik, kafi¢, knjiznica, sajmovi
YouTube kanali koje gledaju

Newsletteri koje Citaju

Lokalne grupe i udruge
B2B (poslovanje s tvrtkama):

LinkedIn (ali po to¢no odredenoj tituli + lokaciji)
Industrijski sajmovi, konferencije, meet-upovi
Cehovi, komore, strukovne grupe

Slack / Discord zajednice za industriju

Facebook grupe obrtnika, freelancera, menadzera
Podcasti koje slusaju dok voze

Lokalni koworking prostori

Nakon sto imas listu od 20, rangirat éeS ih po tri kriterija:

1.

Koliko ih se moze dosegnuti bez novca? (Grupa u kojoj mogu objaviti je 10; placeni oglas je

1)



2. Koliko je koncentrirana tvoja ciljna grupa? (Grupa "mame Split" 7 za djeCji proizvod; "opdi
roditeljski forum" 3.)

3. Koliko tamo vec¢ postoji povjerenje? (Grupa gdje su ljudi aktivni godinama je zlato; grupa koja
je "od jucer" je nista.)

Zbroj bodova daje ti tri do pet kanala na koje se fokusiras. Ostalo zaboravi.

Zakon prvog kupca: prvi kupac gotovo uvijek dolazi iz najuzeg moguceg kanala. Ne "Instagram".
Nego "jedna konkretna Facebook grupa gdje si poznat po tome Sto pomazes", ili "jedan LinkedIn
post koji vidi 200 ljudi iz iste industrije". Siroki doseg je za kasnije.

Zasto hladni oglasi ne rade u pocetku: oglas radi kad zna$ Sto recenica radi, koga privladi i koju
cijenu podnosi tvoja ponuda. Prije toga, oglas ti samo brze sagorijeva novac. Prvi kupci moraju
dodi iz mjesta gdje je povjerenje besplatno, gdje ti dio reputacije daje zajednica, a ne ti sam.

Za postojece poduzetnike: tvoja najveca prednost su ljudi koji su ti ve¢ vjerovali. Postojeci kupci,
bivsi klijenti, ljudi iz tvoje mreze. Nemoj ih preskociti. Nova ideja treba proci kroz njih prvo, jer kod
njih je "vjerujem ti" vec rijeSeno.

4 ZADATAK

Napravi mapu od 20 mjesta. Rangiraj po kriterijima gore. Odaberi tri. Tjedan dana pazljivo
promatraj Sto se u njima dogada: Citas, komentiras korisno, ne prodajes nista. Cilj: razumjeti
ton, pravila, i Sto to¢no mudi ljude.

& ALAT

Tabla s pet stupaca u Google Sheetu: Kanal | Tip | Veli¢ina | Pristup (besplatan/placen) |
Moj prvi korak. Popuni sve, prije nego Sto bilo gdje objavis.

PRICA S TERENA

Jedan razvojni inZenjer koji je pokrenuo uslugu optimizacije sajtova mjesec dana je slao
oglase na Google Ads. Potrosio je 600 eura, dobio jednu prodaju. Nakon toga je otiSao u
jednu Slack zajednicu za osnivacCe startupa, tjedan dana odgovarao ljudima na pitanja bez
ikakve namjere prodaje, i na kraju tjedna mu je netko rekao "ti mi bas trebas". Prva dva

kupca u 10 dana, nula eura troSka. Razlika nije u umjecu, razlika je u kanalu.




e
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DIO 06

Hladni kontakt bez srama

Poruka koja dobiva odgovor i nacin da to ne izgleda kao spam

Dobra vijest: hladni kontakt i dalje radi. LoSa vijest: 99% hladnog kontakta je uzasno, pa se mijesas
u buku koja ljude ve¢ gnjavi. Ako ZeliS dobiti odgovor, moras se razlikovati od prvog reda koji
odmah otkriva da je masovno kopirano.

Evo anatomije poruke koja radi. Ima pet dijelova. Ako izostavi$ jedan, poruka pada.

1. Osobni detalj koji nije Google. Ne "vidio sam da si u [industrija]". Ne "svida mi se tvoja firma".
Nesto Sto dokazuje da si zapravo proveo 30 sekundi gledajudi $to radi ta osoba. Komentar, post
koji je objavila, intervju, konkretan proizvod. Jedna recenica, ali stvarna.

2. Toc¢an razlog zasto bas ona. Ne "mislio sam da bi ti moglo biti zanimljivo". Nego "zato Sto
radis X, a ja pomazem ljudima koji rade to€¢no to s [konkretnim problemom]". Ona mora odmah
razumijeti zasto si pisao njoj, a ne nekom drugom.

3. Kratka rec¢enica o tome Sto nudis. Ona iz Broja 1. Ako ti je recenica jasna, ovo je najlaksi dio.

4. Jedno pitanje, ne prodaja. Ne "hoces kupiti?". Ne "imas 30 minuta?" (previSe). Nego: "Je li
ovo uopce tvoj problem trenutno?" ili "Imas li 10 minuta da ti pokazem kako rjeSavamo X?".

5. Izlaz. Jedna reCenica koja kaze "ako nije, nema problema, hvala na vremenu". 1zlaz je
paradoksalno najvazniji dio, jer dokazuje da si Covjek, ne bot, i da ti nije krivo ako netko odgovori
ne.

Predlozak za LinkedIn / email:

Pozdrav [Ime],

vidio sam tvoj post o [konkretna stvar koju je objavila]: slaganje s [konkretnim dijelom].
Pisem ti jer radim s [tocnom grupom poput nje] na [konkretnom problemu], i zvuéi kao da ti
to upravo sad nije daleko.

Kratko: [tvoja reCenica iz Broja 1].

Je li ti ovo uopce relevantno ili me gadas krivo? Ako nije, totalno u redu, javi i gotovo. Ako
jest, imam 10 minuta sa tvojim imenom.

Hvala na vremenu,

[Tvoje ime]

Pravila igre:

e Maksimalno 120 rijeci. Duze poruke ljudi uopcée ne ¢itaju. 60-80 je idealno.



e Bez privitka u prvoj poruci. Bez linkova na svoju stranicu. NiSta Sto izgleda kao "marketing".
e Jedno pitanje na kraju. Ne tri.

e Prvo ponovno javljanje nakon 4 dana. Jedan red, nenametljiv. Drugi nakon 8 dana. Tredi
nakon 14. ViSe od toga je uznemiravanje.

 Cuvaj stopu odgovora. Ako slaj 20 poruka i dobije$ 0 odgovora, poruka ti ne radi. Prepisi je.
Ako dobijeS 3-5, dobro je. ViSe od 10% je odli¢no.

Psihologija odbijanja: vecina ljudi ne piSe hladne poruke jer ih je strah odbijanja. Ali odbijanje u
hladnom kontaktu nije osobno, to je najéesée "nemam sad vremena" ili "nisi me pogodio". Tvoj
posao je pustiti ljudima da to mogu bezbolno redi. Paradoksalno, ponuda izlaza povecava stopu
odgovora, jer ljudi osjeéaju da nisu u zamci.

Za B2C: hladne privatne poruke na Instagramu ili Facebooku skoro uvijek ne rade, jer platforme to
smatraju spamom, a ljudi to osjete. Umjesto toga, ostavljaj vrijedne komentare ispod postova gdje
tvoji kupci ved jesu. Komentar koji nekom pomaze procita 100 puta viSe ljudi nego direktna poruka.

Za B2B: LinkedIn + email kombinacija radi bolje od bilo kojeg pojedinacnog kanala. Poruka na
LinkedInu, dan-dva poslije email (javno dostupan, nije masovno prikupljen). Dvije dodirne toCke,
obje personalne.

4 ZADATAK

Sastavi listu od 20 imena za hladni kontakt. NapiSi poruku po gornjem predlosku, za svakog
drugadije. Posalji 10. Prati: koliko otvaranja, koliko odgovora, koliko "da". U Google Sheet
upisi brojke. Nauci iz toga.

& ALAT

Kontrolna lista prije slanja (ne Salji ako bilo Sto nije oznaceno):

Osoba je iz mog idealnog profila

Poruka ima konkretan, ljudski razlog zasto ba$ njoj
Ispod 120 rijeci

Jedno pitanje na kraju

Nema linka / privitka

0O000d4dd

Nudim izlaz



PRICA S TERENA

Jedan konzultant za digitalni marketing slao je standardne hladne mailove tjednima. Stopa
odgovora 0.5%. Onda je preSao na metodu "komentiraj tri posta te osobe ovaj tjedan prije

nego Sto posaljes poruku". Mjesec dana kasnije, stopa odgovora 12%. Zastitnija je, sporija,
ali radi. Jer kad poruka dode, osoba te vec prepoznaje kao "ono $to mi je dalo dobar
komentar na LinkedInu".
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DIO 07

Papirologija koja te ne smije zaustaviti

Obrt, pausal, j.d.o.o., d.o.o. ili niSta od toga: kako odluciti bez da izgubis tjedan u
Citanju zakona

VaZno upozorenje prije nego Sto krenemo: ovaj broj je pregled, ne porezno ni pravno savjetovanje.
Prije konacne odluke provjeri sa svojim raGunovodom ili na HOK-u / FINA-i: stvari se mijenjaju, a
granice pausalnog i pragovi PDV-a su se vec znali pomicati.

Papirologija je razlog broj jedan zasto ljudi odgadaju lansiranje. "Prvo moram otvoriti firmu, pa
onda...". Ne. Prvo mora$ znati da imas kupca. Papirologija je alat, ne uvjet.

Evo kako izgleda realan put iz Hrvatske, po razinama:

Razina o: prije ikakve registracije

Ako joS ne znas ima li itko namjeru platiti, ne otvara$ nista. Mozes:

e Ugovor o djelu: jednokratna usluga, fiziCka osoba tebi (kao fizi¢koj osobi) placa, razmeni porez
i doprinose. Za jednu-dvije usluge je ok, ali brzo postaje glomazno.

e Autorski honorar: ako je posao "autorski" (tekst, dizajn, edukacija, foto), isplatitelj obracunava
porez i doprinose; za tebe je najlakSe u smislu administracije, ali nije za sve zanimanja.

* Prijateljski "testni" projekt: netko ti moZe uplatiti na racun bez ikakve registracije samo ako

to nije poslovna djelatnost, Sto je uska zona. Sigurnije: ugovor o djelu.

Pravilo: prvi stvarni racun izdaj nakon Sto si siguran da postoji potraznja. Do tada, nemoj troSiti
vrijeme i novac na otvaranje oblika kojeg mozda neces trebati.

Razina 1: pausalni obrt

Za 95% ljudi koji kredu, ovo je pravi odgovor. Pausalni obrt je:

* Najjeftiniji oblik za start.

e Porez i doprinosi su u relativno niskim, predvidljivim pausalnim iznosima po razredima prihoda.

* Prihod ide na tvoj racun, izdajes racune, vodi$ jednostavnu evidenciju prometa.

e Limit godiSnjeg prometa je postavljen: iznad njega moras predi u drugi oblik. (To€nu granicu
provjeri s racunovodom jer se mijenjala.)

e Ne mozes sve djelatnosti obavljati kao pausalac, ali vecina usluga i prodaje moze.

Kada pausal nije dobar:

* Ako ti je troSak poslovanja velik (materijali, oprema, podizvodaci), jer ne mozesS odbijati stvarne
troSkove.



e Ako imas partnera, pausal je za jednog.

* Ako planira$ puno investicija i kredita, banke slabije gledaju pausalce.

Razina 2: "obi¢ni" obrt (dohodovni)

Isto kao i pausalni, ali vodi$ pravu knjigu primitaka i izdataka i plac¢as porez na stvarnu dobit. Ima
smisla ako:

e |mas velike stvarne troskove (vece od pausalnog razreda).
e Prelazi$ limit pausalnog obrta.

* |mas specifi¢ne djelatnosti koje moraju biti "obi¢ni" obrt.

Razina 3: j.d.o.o.

Jednostavno drustvo s ograni¢enom odgovornosdéu. Temeljni kapital je simboli¢an, registracija
relativno brza, a odgovornost je ograni¢ena: u teoriji, osobno ne odgovaras za dugove firme (u
praksi banke traze osobne garancije za sve, pa pazi).

Ima smisla kad:

e Trebas odvojiti osobnu od poslovne imovine.
e Planiras imati suosnivaca.
o Zeli§ dugoro&no razvijati brand koiji nije vezan za tvoje osobno ime.

Nedostatak: malo je kompliciraniji za voditi, trebas raunovodu odmah od prvog dana, i PDV
pragovi dolaze brzo.

Razina 4: d.o.o.

Pravo "veliko" drustvo s ograniCenom odgovornoscéu. Temeljni kapital vedi, viSe formalnosti. Za
prvih Sest mjeseci od prve ideje, skoro nikad. Ostavi za kasnije, kad si sto posto siguran u model.

Kratki odluéivaé:

e JoS ne znas$ hoces i prodavati = nemoj nista otvarati, koristi ugovor o djelu za prvu-drugu
transakciju.

e Sam si, niski troSkovi, jedna djelatnost = pausalni obrt.

e Sam si, veéi troskovi ili preko limita - obicni obrt.

e Imas partnera ili Zeli$ odvojiti imovinu = j.d.o.o.

e Planiras investitore ili veliki brand = d.o.o.

Kratka napomena o PDV-u: postoji prag godiSnjeg prometa iznad kojeg ulazi$ u PDV sustav. Dok

ne predes taj prag, ne obracunavas PDV. Kad si blizu, planiraj unaprijed, jer prijelaz znaci da si
prisiljen prilagoditi cijene. To¢an iznos praga provjeri aktualno.



Za postojecée poduzetnike: ako ve¢ imas firmu i pokrec¢es novu liniju, prvo pitanje je "ide li ovo
kroz postojecu firmu ili otvaram novu pravnu osobu?". Razlog za novu: drugadiji rizik, drugaciji
brand, suosnivacCi. Razlog za staru: brzina, postojeci odnosi s bankom, ve¢ registrirane djelatnosti.

4 ZADATAK

Odluci, na jednoj reCenici na papiru, u kojem obliku ¢es raditi prvu transakciju. Ne "razmislit
éu". Konkretno: "Prvi racun ¢u izdati kao [oblik]." Zatim odvoji 30 minuta s raCunovodom
(online, 50-80 eura obi¢no) da ti potvrdi da si odabrao dobro i da ti kaZze to¢ne korake
otvaranja.

& ALAT

Lista kontakata dobre je investicija prije nego Sto itko kupi:

¢ Racunovoda koji radi s malim obrtnicima (pitaj znance: najbolji nalazi su preko
preporuke)

¢ Mini-pravni savjet: neki HOK uredi i Hamag imaju besplatne savjetodavne sate

* FINA | HOK | Porezna uprava: online portali za sve Sto se moZe sam

® PRICA S TERENA

Jedan graficki dizajner je Sest mjeseci odgadao otvaranje obrta jer je "htio biti siguran prije
nego Sto napravi korak". U tih Sest mjeseci izgubio je troje potencijalnih klijenata: svi su mu

rekli "super, posalji mi racun kad budes spreman". Kad je kona¢no otvorio pausalni obrt,
cijela procedura je trajala pet radnih dana. Sest mjeseci ¢ekanja zbog pet dana posla.
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DIO 08
Prvi racun, prvi kupac

Kako zapravo naplatiti, kao i Sto napraviti u prva 72 sata nakon uplate

Prvi racun nije samo brojka na papiru. To je trenutak u kojem si sluzbeno rekao "ovo je posao". |,
kao i vecina prvih trenutaka, puno je psiholoskih minskih polja u kojima ljudi zapnu. Evo kako
izgleda zdrav prvi put.

Korak 1: ponuda umjesto "dogovora"

Prije nego Sto izdas radun, posalji pisanu ponudu. Ne SMS "ok, 250 eura?". Email ili PDF. Ukljucuje:

e Tko je klijent (puno ime / naziv firme)

 Sto je predmet (jedna-dvije re¢enice, jasno)

« Sto je ukljuéeno (tri do pet tocaka, konkretno)

« Sto nije ukljuéeno (dvije-tri tocke: ovo spasava Zivote kasnije)

e Cijena, dospijece placanja, rok isporuke

* Nacin placanja (uplata prije poCetka, uplata nakon, podjela 50-50)

e Rok vazenja ponude (recimo 14 dana)

Ovo ti oduzima 15 minuta. Spasava te od svake razmirice koja bi ina¢e doSla tri tjedna kasnije.

Korak 2: naéin placanja, 50% prije je tvoj prijatelj

Najcesc¢a greska prve prodaje: obavis cijeli posao, posaljes racun, ¢ekas 30 dana, zoves, pises,
cekas joS 15 dana. RjeSenje:

e Male usluge (do nekoliko stotina eura): 100% prije poCetka, ili 50% prije i 50% po isporuci.
e Veci projekti: 30% prije, 30% na pola, 40% na kraju.

* Pretplata: uvijek unaprijed, mjesec¢no, bez iznimke.

Klijent koji odbije platiti ikakav predujam je ili a) 1oS$ klijent, ili b) znak da ti ponuda ne zvudi dovoljno
konkretno. Predujam od 50% je standard, nije uvreda.

Korak 3: prvo pitanje nije "sto na racun", nego "tko je kupac"

Prije nego Sto se uhvatis$ racuna, odgovori na jedno pitanje: je li tvoj kupac fizicka osoba ili
poslovni subjekt. To nije formalnost. Od 1. sije¢nja 2026. u Hrvatskoj paralelno rade dva odvojena
sustava, i o tom odgovoru ovisi koji se na tebe odnosi.

* Kupac je fizicka osoba. Racuni se fiskaliziraju, i to od 2026. bez obzira na nacin plaéanja.
Ranije se odnosilo na gotovinu i kartice, sada i na uplatu na transakcijski racun.



e Kupac je poslovni subjekt. Tu se ide na eRacun. Tko je u sustavu PDV-a, izdaje ga od 2026.
Tko nije, u 2026. ga mora barem zaprimati, a obveza izdavanja dolazi 2027. Za najmanje postoji
besplatna drzavna aplikacija MIKROeRACUN.

Ovdje se namjerno zaustavljam. Ova serija te vodi do prvog kupca, ne kroz porezne propise. Koji
tocno sustav, program i postavke trebas ovisi o tvojoj djelatnosti, obliku poslovanja i tome kome
prodajes, a to se ne rjeSava iz newslettera.

Zato jedna preporuka koju mislim ozbiljno: prije nego Sto izdas prvi racun, sjedni s
racunovodom ili poreznim savjetnikom. Pola sata, s konkretnim pitanjem "prodajem ovo, kupci
su mi ovakvi, Sto mi treba". To je jedan od rijetkih troSkova na pocCetku koji ti se vrati isti mjesec, jer
te ¢uva od racuna koji nisu valjani i od naknadnog ispravljanja.

Sto vrijedi u svakom slu¢aju

Bez obzira na to u koji sustav spadas, ovo su podaci koje racun mora nositi: tvoj to¢an naziv
obrta/firme i OIB, toCan naziv klijenta, datum izdavanja, datum isporuke, broj raCuna, opis usluge,
iznos, napomenu o PDV-u (ako nisi u PDV sustavu, napomena "oslobodeno PDV-a po ¢lanku X"),
nacin placanja, i tvoj IBAN.

Svaki normalan racunovodstveni program (FIRA, Solo ili neki drugi) ovo radi automatski i pobrine
se za oblik koji tebi treba. Ru¢no u Wordu se viSe ne isplati, jer oblik rauna odavno nije samo
pitanje izgleda.

Korak 4: email uz prvi poslani ra¢un

Predlozak koji radi:

Pozdrav [Ime],

Saljem ti racun za [kratak opis posla]. Rok za uplatu je [datum, npr. 8 dana]. Podaci za
uplatu su na racunu.

Ako ti iSta nije jasno ili nesto ne Stima, javi mi odmah, pa da rijeSimo prije nego sto sjedne.
Hvala puno na povjerenju.

[Tvoje ime]

Nista pretjerano, niSta snishodljivo. "Hvala na povjerenju" je iskreno. | to je to.

Korak 5: prva 72 sata nakon uplate

Ovo je dio koji skoro svi preskocCe, a vrijedi viSe od same prve prodaje. Prva 72 sata nakon uplate
su tvoj najvazniji prozor za:

1. Brza, osobna potvrda. Ne samo "primljeno, hvala". Nego: "Primio sam uplatu, kre¢emo s X.
Do [datum] Saljem ti [konkretno]. Ako ti u meduvremenu nesto iskodi, javi."



2. Zabiljezis tko ti je prvi kupac. Ime, email, kako te nasao, $to ga je konkretno privuklo. Ovo je
podatak koji ¢e ti vrijediti mjesecima.

3. Obec¢as manje nego Sto isporucis. Klasika: ako si rekao "do petka", cilj je dostaviti u srijedu.
Svaki prvi kupac je tvoja najjaCa referenca za sljedecu prodaju, pa ga nemoj razocCarati zbog
glupih rokova.

Korak 6: evidencija od prvog dana

Otvori jednostavan Google Sheet:

Status

Datum Kupac Proizvodfusluga Iznos . . Napomena
[JETIE]

Popunjavaj bez iznimke. Za Sest mjeseci ovaj Sheet ce ti reci viSe o tvom biznisu nego bilo koji
racunovodstveni izvjestaj, jer e ti pokazati odakle stvarno dolazi novac.

U stupac Napomena pisi Sto viSe o samoj suradnji: kako je tekla komunikacija, je li platio na
vrijeme, je li usput mijenjao dogovoreno, kako ti je opéenito bilo raditi s njim. Sad ti se to ¢ini
nevaznim, ali za godinu dana upravo ti redci razlikuju kupce kojima se veseli$ od onih koji ti pojedu
tjedan.

4 ZADATAK

Napravi predlozak ponude (u Google Docsu ili Wordu) koji mozes koristiti za svaki novi
posao. Zatim otvori Google Sheet za evidenciju. Zatim napiSi predlozak emaila za slanje
racuna. Ova tri dokumenta Stede ti po 20 minuta za svakog buduceg klijenta.

ALAT

Kratka "anti-panika" lista za prvi dan rada s kupcem:

Poslana ponuda, potvrden prihvat u pisanom obliku (email je ok)
Dogovoren predujam ili uvjeti pla¢anja

Izdan radun s to¢nim podacima i u ispravnom obliku

Potvrda kupcu odmah po uplati

Rok realno postavljen (ne preobecaj)

O000o0d

Upisano u evidenciju



PRICA S TERENA

Jedna ilustratorica je napravila posao za klijenta bez pisane ponude: "samo smo se
dogovorili na kavi". Klijent je nakon isporuke rekao "mislio sam da je u cijeni i animacija". Nije

bila. llustratorica je napravila joS Cetiri sata posla besplatno, jer nije imala ni€eg pisanog.
Sljededi klijent je dobio PDF ponude prije bilo kakvog rada. Isti mjesec, razlika: nula dodatnih
sati.
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DIO 09

Povratna informacija koja vrijedi

Kako prvog kupca pretvoriti u tri iduca, kao i Sto pitati da cujes istinu

Prvi kupac nije cilj. Prvi kupac je izvor informacija koje ti kazu hoce li drugi, treéi i peti uopce
postojati. A vecina poduzetnika ga, nakon Sto im sjedne novac, potpuno ignorira. Ili joS gore, pita
ga "kako ti se svidjelo?" i zadovolji se odgovorom "sve je super, hvala".

"Sve je super" nije povratna informacija. To je pristojnost. Tvoj posao je izvuéi ispod pristojnosti.

Sto pitati umjesto "kako ti se svidjelo":

1. "Sto je bio tvoj najveéi strah prije nego $to si platio?" Ovo otkriva prepreke koje drugi kupci
takoder imaju, a koje mozes eliminirati u svom marketingu.

2. "Sto je najvise nedostajalo / najvi$e razoéaralo?" Ljudi ¢e rado odgovoriti ako pitad
konkretno i das im dozvolu da budu iskreni. Obecaj da nece biti ljuto.

3. "Da si imao/la priliku opisati ovo nekom prijatelju, kako bi to napravio/la?" Ovo je zlato.
Jezik koji kupci koriste za opisivanje tebe je bolji nego bilo $to Sto ti sam izmislis.

4. "Za §to si zapravo mislio/la da plaéas? Sto si oéekivao/la?" Razlika izmedu onoga $to misli§
da prodajes i onoga Sto kupac misli da kupuje ¢esto je ogromna. Ovo pitanje je iznenadenje
koje ti mijenja pozicioniranje.

5. "Bi li ovo preporuciofla? Kome to¢no?" Ako je odgovor "svima", to je zapravo nikome. Ako je
odgovor "znam to¢no dvoje ljudi", tvoja je definicija idealnog kupca upravo postala ostrija za
50%.

Kako postaviti ta pitanja, bez da ga/je ispitujes:

Posalji email ili pitaj na kratkom pozivu. Reci otvoreno Sto zelis: "Mene najvisSe zanima kako ovo da
bude bolje. MoZes Ii mi biti iskren Cak i ako je nesSto bilo nezgodno? Obedavam: nema krivog
odgovora."

Ovo je ¢arobna rec€enica. Ljudi se odmah opuste i pocinju pri¢ati stvari koje inace nikad ne bi.

Pretvaranje prvog kupca u drugog:

Prvi kupac je tvoj najmocniji marketing. Ne zato Sto ¢e objaviti svoju recenziju, vecina nece. Nego
zato Sto ¢e, ako gafje pitas, spojiti te s jos dvoje ljudi. To¢na recenica:

"Drago mi je da ti je [konkretan rezultat]. Mogu te pitati nesto: znas li jos dvoje ljudi koji bi
mogli imati isti problem? Ne trebam ti traZiti preporuku formalno. Ako ti padne na pamet
neko ime, javi mi, ja ¢u im pisati osobno."




Zasto ovo radi: dajes joj izlaz (ne mora ako nema ideje), pokazujes$ joj da si spreman napraviti
posao (pisat ¢es ti), i trazis je konkretno dvoje, ne "svakoga koga zna". Brojka je vazna. "Neku
preporuku" = nista. "Dvoje ljudi" = nesto.

Studija slucaja koju svi zaborave napraviti:

Nakon Sto prvi kupac dobije vrijednost, napiSi jednu stranicu, konkretnu pric¢u. "Ovo je [ime, tip
posla]. Imala je [problem]. Radili smo [Sto toéno]. Rezultat: [broj ili dojam]." Pitaj je mogu li je
objaviti. Ako da, imas studiju sluaja koja ti prodaje iduc¢eg kupca bolje nego bilo kakva reklama.

Drugi i trec¢i kupac su laksi, ali samo ako pitas:

Najveca greska: ¢ekas da oni dodu sami. Ne. Pitas prvog kupca aktivno. Objavljujes pricu.
Postavljas se u istom kanalu iz Broja 5, sad s konkretnom pri¢om, ne s ideju koju nitko nije vidio.

Ritam prvog kvartala trebao bi izgledati ovako:

Tjedan 1-2: prvi kupac

Tjedan 3: povratna informacija + mini studija sluCaja

Tjedan 4: drugi kupac (naj¢eSc¢e preporuka od prvog)

Tjedan 5-6: treci kupac (s drugacijim kanalom, da testira$ ponovljivost)

Ako treci kupac ne dolazi unato¢ svemu, problem nije u tebi niti u kanalu. Problem je da prvi kupac
nije bio dovoljno sretan. Vrati se na prva pitanja.

Za postojece poduzetnike: tvoji prvi kupci nove ideje Cesto su tvoji stari kupci, koji su ti vjerovali
prije. Odnos je drugadiji: oni ¢e biti ljlubazniji u povratnoj informaciji. Zato trazis ¢ak jaCe i racunas
da je 20% njihovih pohvala zapravo pristojnost. Slusaj ono Sto nisu rekli.

4 ZADATAK

Zapisi pet pitanja gore na papir. Dogovori s prvim kupcem kratki poziv (20 min) ili poSalji ih
emailom. ZapisSi odgovore doslovno, rije€ po rije¢. Usporedi s time kako si ti opisivao svoju
ponudu prije. Razlika je tvoj novi marketing.



ALAT

Kratki email predlozak za trazenje povratne informacije:

Pozdrav [Ime],

sad kad smo zavrsili s [projekt/usluga], htio/htjela bih te pitati neSto vazno za mene.
Trebam 15 minuta iskrenog razgovora: zanima me Sto ti je radilo, Sto nije, i Sto bi rekao
prijatelju koji razmislja o ovome. Nema "krivog" odgovora. Sto iskrenije, to bolje za
moje iduce klijente.

Imas li vi,emena [dva konkretna termina]?

Hvala unaprijed.

PRICA S TERENA

Jedna trenerica je nakon prve klijentice pitala "kako ti se svidjelo". Cula "super". Nakon

druge je pitala "$to je bio tvoj najvedi strah prije nego §to si platila". Cula: "Da ¢e$ me tjerati

da radim stvari u koje nisam spremna i da ¢e mi biti neugodno." Isti mjesec je promijenila
odredisnu stranicu i dodala reCenicu: "Radimo tvojim tempom. Ako ti je neSto previse, prvo
stajemo i razgovaramo." Broj prijava taj tjedan bio je dva i pol puta veci.
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DIO 10
Kad ,,ne ide“ i kad ,,jos ne ide“

Mentalni dio poduzetnistva koji nitko ne voli otvoreno spomenuti

Ako si doSao/la do ovog broja, jedna od tri stvari se dogodila:

1. Prodao/la si nesto. Prvi kupac postoji. Cestitam. Ovo je najvedi korak, i vedi je nego sljedeéih
deset zajedno.

2. Skoro si prodao/la, ali nisi joS. Negdje zapeo/la u koraku. Normalno.

3. Ideja je otisla u drugu stvar. Promijenila se. NeSto novo ti je zasjelo. | to je normalno.

Ovaj zadnji broj je o sve tri situacije, kao i o onim danima kad zvuci da nijedna od njih nece biti
tvoja.

Istina koja ti nitko ne kaze na pola puta: vecina tvoje neugode nije zato $to je ideja loSa. Nego
zato Sto radis nesto Sto je emotivno iscrpljujuce a bez povratne informacije. Kad radis u firmi, svaki
dan nesto napravi$ i netko ti nesto kaze. Kad radis na svojoj ideji, moZes raditi tri tjedna prije nego
Sto ti itko ikad iSta kaze. To nije lijenost tvoja ni neuspjeh, to je struktura posla.

Razlikovanje "ne ide" od "joS ne ide":

Evo konkretnih pitanja koja ti pomazu odluditi:

e Jesi li stvarno razgovarao/la s 5+ ljudi iz ciljne grupe? Ako nisi, nije "ne ide", jo$ nisi ni
krenuo/la.

e Jesi li napravio/la sramotnu verziju minimalno odrzivog proizvoda (MVP) i ponudio/la je?
Ako nisi, jo$S nisi testirao/la.

e Jesili pokusao/la kroz tri razli¢ita kanala iz Broja 5? Ako nisi, moZda si pogrijeSio/la kanal, ne
ideju.

e Jeli ti netko rekao "ovo mi treba" a ti to jos nisi naplatio? Ako jest, tvoje "ne ide" je zapravo
strah od naplate.

Ako si odgovoriofla "da" na sva Cetiri i i dalje ne ide, moZda je vrijeme za pivot ili za kraj. Ali skoro
nitko ne dolazi do "da" na sva Cetiri. Gotovo svi stanu prije.

Pivot vs. odustajanje:

Pivot je kad mijenjas jednu stvar o ideji, najéesce ciljnu grupu, ponudu ili kanal, a ostatak je
manje-vise isti. Odustajanje je kad mijenjas sve tri. Dobro pravilo: ako ide$ promijeniti dvije od tri,
to vise nije pivot, to je nova ideja s preostalim dijelom za pomo¢.

Pivot nije sramota. Pivot je dokaz da slusas trziste. Najvece firme su pivotale po 5-6 puta prije
nego Sto su nasle Sto radi. Uvjet je jedan: pivot ne bjezi od nelagode. Pivot ti daje nove informacije.



Ako pivotiras jer ti je prethodna neugodna, samo seli$ neugodu.

Perfekcionizam, najskuplji oblik prokrastinacije:

Covijek koji tri mjeseca popravlja odredi$nu stranicu je ¢ovjek koji se boji reakcija ljudi kad ga/je
vide. Ovo je normalno. | ovo je problem. Svaki dan koji nisi izloZen/a je dan u kojem nisi niSta
naucio/la. Lo$ lansirani projekt kroz tjedan dana zna viSe nego savrsen projekt koji nikad nije
izasao.

Tri pravila protiv perfekcionizma:

1. Pravilo 80%. Ako je neSto na 80%, objavi. Zadnjih 20% ¢e$ nauditi iz reakcija, ne iz gledanja u
ekran.

2. Pravilo 24 sata. Kad imas nesto za objaviti, dajes si maksimalno 24 sata da dovrsis. Ne 3 dana,
ne tjedan.

3. Pravilo "netko ¢e vidjeti". Prije nego Sto nesto pokazes svijetu, pokaZzi jednoj osobi koja ti nije
iz struke. Ako ona razumije, svijet razumije.

Kad je stvarno vrijeme za kraj:

Nije svaka ideja za realizaciju. Evo tri iskrena signala:

* Nakon 3 mjeseca truda, s pravim radom (razgovori, MVP, kanali), imas nula stvarnih
signala potraznje. Ne "ja mislim da je zanimljivo". Nego ljudi koji su iz svoje volje pokazali
interes. Nula = problem.

e Svaki put kad razmisljas o ovome, osjecas iscrpljenost a ne uzbudenje. Ne nakon teskog
dana. Sustavno. To je tvoj sistem koji ti neSto govori.

e Postoji druga ideja koja te jednako zanima i oko koje osjec¢as drugacije. Prebaciti se na
bolju ideju nije odustajanje, to je pametna alokacija energije.

Ako si na ova tri pitanja odgovorio/la "ne, ne, ne", ostavi ideju i idi dalje. Nije sram. Sram bi bio
provesti joS godinu dana forsirajuci nesto Sto ti nije za tebe.

Najvaznija stvar koju trebas ¢uti na kraju ovog newslettera:

Veliki biznisi po€inju kao neugledne prve transakcije. Prvi kupac ti nikad ne ulijeva povjerenja:
uvijek ima osjecaj "hoce li on biti zadovoljan", "jesam li preskupo naplatio", "kako sam uopce
dosao tu". Ovo se ne mijenja. Mijenja se samo to Sto s vremenom prestanes to osjecati kao
problem, a po¢nes kao dio posla.

Ne gradis "brand". Ne gradis "kompaniju". Gradis niz od prve, druge, trece transakcije, i u nekom
trenutku kad se okrenes, vidiS da imas biznis. Nitko nikad nije imao biznis prije prve transakcije.



4 ZADATAK
Napravi dvije liste na papiru:
1. Sto sam zaista napravio/la u zadnjih 30 dana. Konkretni dogadaji, ne "radio sam na
tome".
2. Sto éu napraviti u iduéih 30 dana. Tri konkretne stvari, s datumima. Maksimalno tri. Sve

preko toga je nepostenje prema sebi.

Ako u prvoj listi ima manje od pet stvari, znas Sto ti je. Ako u drugoj ima viSe od tri, izbaci do
tri.

ALAT

Pitanja koja si postavljas svake nedjelje ujutro, 10 minuta:

« Sto je prodli tiedan pokugano? Sto je uspjelo, $to nije, $to sam naudio/la?
« Sto je najvaznija stvar za iduéi tiedan? (Jedna stvar, ne pet.)

* Trebam li neSto pitati nekog izvana da se odblokiram?

¢ Na skali 1-10, koliko sam danas blizu prvom (sljede¢em) kupcu?

NapiSi odgovore. Svaki tjedan. Za tri mjeseca ¢esS imati mapu koja ti pokazuje obrasce koje
inaCe ne vidis.

PRICA S TERENA

Jedan osnivac je Sest mjeseci pokuSavao pokrenuti aplikaciju za upravljanje zadacima za
slobodne profesionalce. Nije prodao ni jednu. Radio je sve: razgovore, MVP, kanale. Nizi
signali zanimanja su bili. U sedmom mjesecu je rekao zeni "mislim da moram stati". Sljedeci

tjedan mu je jedna od ljudi s kojima je razgovarao rekla: "Zna$ $to bi meni pomoglo? Ne
aplikacija. TeCaj kako organizirati klijente." Isti osnivag, isti ljudi, potpuno drugacija ponuda.
Tri tjedna kasnije prodao je prvi tecaj za 90 eura. Godinu kasnije vodi grupu od 400 ljudi.
Ovo nije pric¢a o ustrajanju. Ovo je pri¢a o slusanju sto ti ljudi stvarno govore, kao i o
hrabrosti da napustiS ono Sto si mislio/la da si htio/la raditi.
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Sto dalje

Ako si doSao dovde i odradio zadatke, iza tebe je jedna reCenica koja opisuje Sto radis, pet
razgovora s pravim ljudima, jedna sramotna verzija koju je netko platio, tri cijene, mapa mjesta gdje
ti se kupci okupljaju, poslane poruke, odluka o obliku poslovanja, izdan racun, napla¢en novac i
povratna informacija koja ti govori $to dalje.

To viSe nije ideja. To je posao, koliko god malen bio.

Ograde i izvori

e Poreznii pravni dio provjeri s raCunovodom prije nego Sto izdas prvi racun. Od 1. sijeCnja 2026.
u Hrvatskoj paralelno rade dva sustava, fiskalizacija za prodaju fizickim osobama i eRacun za
poslovne subjekte, a koji se na tebe odnosi ovisi o tome tko je tvoj kupac.

* |znosi, pragovi i rokovi mijenjaju se ¢esSc¢e nego Sto se ovakav vodic€ azurira, pa su namjerno
izostavljeni ondje gdje bi brzo zastarijeli.

e Primjeri iz prakse su stvarni po strukturi, a ne po imenima.

Poslujmo pametno - poslujmopametno.com - poslujmopametno@gmail.com

Ovaj sadrzaj zasticen je autorskim pravima. Namijenjen je osobnoj uporabi kupca i pretplatnika i molimo da ga ne
dijelite s tre¢im stranama. Priru¢nik je informativne prirode i ne predstavlja porezno ni pravno savjetovanje.
Izdanje 2026.



