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Sasa Popovi¢

O sreci, uspehu i uspehu

Nekoliko meseci pre nego $to smo Vladan i ja osnovali
kompaniju Vega IT, imali smo priliku osnovati firmu zajedno
sa nekoliko preduzetnika/investitora iz inostranstva. To
je trebalo biti ostvarenje nasih snova iz studentskih dana.
Bili smo veoma uzbudeni i ve¢ smo mogli videti kako ta
kompanija pocinje da radi i kako mi ucestvujemo u njenom
razvoju. Posta¢emo vlasnici sopstvene kompanije. Pritom
¢emo iza sebe imati veoma uspesne i moc¢ne partnere koji ce
nam pomodi da taj biznis razvijemo brze i lakse.

Za njih smo pre toga radili u slobodno vreme (freelance)
na nekoliko projekata i ve¢ smo se dobro znali. To jest, znali
smo $ta mozemo ocekivati jedni od drugih kada je u pitanju
rad na projektima, ali ispostavice se da se mozda nismo
stvarno dovoljno dobro poznavali.

Zivot preduzetnika

Nakon nekoliko prepiski, dogovorili smo njihov dolazak
u Novi Sad. Bili smo im domacini tri dana. Za to vreme smo
imali ve¢i broj sastanaka. Secam se da smo zakupili salu za
sastanke u hotelu Park u Novom Sadu. Poslednji sastanak
smo zapoceli odmah nakon rucka. Satima su konobari
ulazili da nam donose vodu i ¢aj, a mi nismo izlazili iz te sale.
Sastanak je trajao do kasno u no¢.

Na stolu smo imali veoma konkretnu ponudu. Vladan i
ja smo u nekoliko navrata ustajali sa pregovarackog stola da
se konsultujemo. Lomili smo se i na kraju odustali! Nisu nam
odgovarali uslovi koje su nam ponudili. Nadi sagovornici i
nesudeni partneri su bili veoma tvrdi u pregovorima. Mi
nismo mogli videti da ¢e nas ponudeni uslovi dovoljno
motivisati da damo sve od sebe kako bi taj biznis postao
veoma uspesan.

Ono §to smo tada imali na stolu je bila ponuda da Vladan
i ja dobijemo po 5% vlasnickog udela u novoj firmi i da
imamo minimalne zarade propisane zakonom nase zemlje.
U to vreme je ,minimalac* bio oko 200 evra. Stav nasih
nesudenih partnera je bio da treba da se potrudimo da tih
5% vredi mnogo para i da od toga zaradujemo. Nisu mogli
razumeti da mi sa 200 evra ne moZemo Ziveti i da pritom
nemamo u$tedevine ili druge nacine da pokrijemo svoje
mesecne troskove dok kompanija ne po¢ne da generise dobit
od koje bismo mogli Ziveti. Da su nam ponudili samo malo
vide zarade, mibismo pristali na njihove uslove. Uradili bismo
sve $to je do nas kako bi tih 5% vredelo mnogo. Ovako smo
odlucili da odustanemo od tog partnerstva i ubrzo nakon
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toga smo samostalno osnovali firmu.

Iz ovog iskustva smo naucili da se moramo ozbiljno
potruditi da usko¢imo u cipele ljudi kojima nudimo neko
partnerstvo. Da moramo razumeti njihove potrebe i
oc¢ekivanja. Ne obavezno da bismo pristali na sve ono $to
ocekuju, ali bar da bismo razumeli odakle takva ocekivanja
dolazeistabismo eventualno drugacije mogli ponuditi. Utisak
mi je da su nadi nesudeni partneri mogli malo popustiti i dati
nam vece zarade. Mi bismo im uloZeno vratili videstruko i to
u kratkom roku. Trudili smo se da budemo pametniji kada
smo kasnijih godina osnivali firme sa kolegama i davali im
vlasnicki udeo i plate u njima.

Sa jednim od ljudi koji su nam 2008. godine nudili da
zajedno osnujemo firmu smo i dalje u kontaktu. Odrzali smo
dobar odnos, pun postovanja, iako nismo tada realizovali
ideju o osnivanju zajednicke firme. Spomenuo bih ovde, kao
zanimljivost, i nase susrete u godinama koje su sledile. Prvi
se odigrao u Holandiji 2011. godine. Vladan i ja smo bili u
poseti klijentima i javili smo se nasem nesudenom partneru.
Rekao je da je odli¢no $to smo se javili posto je imao da podeli
sa nama nesto $to bi nam moglo biti zanimljivo. Otisli smo
na sastanak sa njim. Zapoceo ga je rekavsi da je pratio kako
nam ide i da bi voleo da kupi nagu kompaniju ili deo nje.

Ponudio nam je i konkretan iznos. Nismo to ocekivali!
Bili smo odusevljeni. Pre svega time §to neko ceni firmu koju
stvaramo u Srbiji, a onda i iznosom koji je ponudio. Medutim,
verovali smo da mozemo posti¢i mnogo vise i odbili smo tu
ponudu. Na rastanku nam je rekao da se kaje $to je previse

Zivot preduzetnika

ograni¢eno posmatrao nase pregovore u Novom Sadu 2008.
i $to za mnogo manje novca tada nije postao vecinski vlasnik
nase zajednicke firme.

Proslo je neko vreme i 2015. godine mi se ponovo javio.
Pitao je da Vladan i ja odemo do njega na sastanak. ,,Koja
bi bila tema tog sastanka?®, pitao sam. Rekao je da Zeli da
nam predstavi nesto $to bi nam moglo biti veoma zanimljivo.
»Nemoj nam zameriti, ali ne bismo prodavali firmu i ne
bismo ti trosili vreme®, odgovorio sam. ,Razumem, ali dodite
svejedno da Cujete $ta imam da kazem®, uzvratio je. Pomislili
smo da nemamo $ta da izgubimo, a mozda ¢emo nesto nauciti
od ¢oveka koji ipak ima mnogo vi$e iskustva u biznisu od nas
dvojice. Odlu¢ili smo da otputujemo u Holandiju.

Sastanak je trajao skoro tri sata. Mislim da nikada nisam
u tako kratkom vremenu naucio viSe o biznisu nego tada!
Naucili smo mnogo o raznim nacinima kupovine i prodaje
firmi, o investiranju, fondovima...

Dao nam je i konkretnu ponudu koja je bila bazirana na
nasoj EBITDA-i u tom trenutku i na planiranom rastu za
narednih pet godina. Ponuda je izgledala zanimljivo, ali smo
verovali da mozemo viSe. O prodaji nismo razmisljali ni pre
nego $to nam se javio, a ni kada smo odlazili na sastanak.
Njegova ponuda nije bila dovoljno zanimljiva da promeni
nase planove za budu¢nost.

Na kraju smo odbili ponudu. Dok nas je pratio ka izlazu,
na$ domacin je rekao kako se kaje $to nam prethodni put
nije ponudio znacajno vise. Nije mogao videti koliko ¢emo
uspesnu kompaniju uspeti da izgradimo. Da jeste, ne bi
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oklevao sa davanjem mnogo vece ponude. To nam je bilo
simpati¢no i dobro smo se osecali. Pritom, shvatili smo
da je vrlo bitno potruditi se da razumemo ljude sa kojima
pri¢amo, shvatiti kakav je potencijal onoga §to mogu stvoriti
i kakva su im ocekivanja. Takode smo shvatili da moze biti
veoma korisno investirati u ranim fazama razvoja firmi, ¢ak i
ako to znaci vise rizika i mozda preplacivanja. Investiranjem
u ranim fazama moZemo do¢i do znacajno vece zarade uz
skromna pocetna ulaganja. Ovaj princip smo koristili mnogo
puta na opste zadovoljstvo i korist nasih partnera i nas samih.

Iz originalnih pregovora iz 2008. godine smo naucili jos
nesto veoma korisno. Iako su nasi pregovori trajali danima,
i bez obzira na to $to je poslednji sastanak trajao satima
i u mnogim momentima bio napet, mi smo se sa nasim
sagovornicima na kraju rastali bez svade. Zavrsili smo ceo
taj proces bez losih emocija, a da niko nije bio uvreden ili
povreden i na dovoljno pozitivan nacin koji ¢e nam omoguciti
dakasnije ostanemo u kontaktu za neki drugi vid potencijalne
saradnje. Vladanu i meni je takav nacin komunikacije i
gradnje odnosa bio prirodan, a videli smo i tada i kasnije
da nase kolege iz Holandije najc¢esc¢e funkcioni$u na slican
nacin.

Nekoliko godinanakon $to smo osnovali firmu, prvikolega
nam je dao otkaz. Njegova supruga je odlazila na doktorske
studije u Svajcarsku i on je odlucio poéi sa njom. Bilo nam je
zao $to odlazi i bila je to Steta za nasu firmu. S druge strane,
mogli smo razumeti razloge i bili smo sre¢ni zbog njih dvoje.
Odlucili smo da za njega organizujemo oprostajnu veceru.

Zivot preduzetnika

Pozvali smo sve kolege na Salas 137. Vecera se brzo pretvorila
u prelepo vec¢e uz muziku tamburasa. Satima smo porucivali
omiljene pesme, a u pauzama, dok su muzic¢ari odmarali,
prisecali smo se raznih zajednickih dozivljaja iz prethodnih
godina. Na kraju veceri sam zamolio tamburase da izadu sa
nama u dvoriste kako bismo Ivana put Svajcarske ispratili uz
njihovu muziku. Kasnije mi je pisao o tome koliko se dobro
proveo te veceri i koliko mu je znacilo to kako smo se poneli
prema njemu i njegovoj odluci da ode. On se u meduvremenu
preselio u Australiju. I dalje smo u kontaktu. Ivan je i prvi
¢lan nasSeg alumni kluba. Da smo se rastajali na neki los
nacin, uz zameranje ilose reci, niko se ne bi ose¢ao dobro niti
bi imao koristi od takvog rastanka. Ovako smo svi bogatiji
za lepa iskustva, medusobno postovanje i odli¢an odnos koje
smo nastavili da odrzavamo.

Slican pristup koristimo i danas. Kada nas kolege
napustaju, najc¢eSce to urade na nacin da naprave $to manje
Stete nagoj kompaniji. Miim zauzvrat pozelimo uspehaisrece
u nastavku karijere i rastanemo se uz poklonci¢ koji dobiju
od nas. Onima koji ostave poseban trag u kompaniji ¢esto
organizujemo i opro$tajnu zurku i pozovemo ih u na$ alumni
klub. Nekima smo pomagali i da osnuju sopstvene kompanije
ida dodu do prvih klijenata. Ego i sujetu ostavljamo sa strane.
Nekada nas neki od tih gestova kostaju vise, a nekada manje,
ali ono $to svi dobijemo zauzvrat je mnogo vrednije od toga
$to dajemo.
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