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PREDGOVOR

Ovaj Vodi¢ nastao je u okviru inicijative ,,Ozivljavanje poduzetnistva kroz drugu $ansu®, Erasmus + projekta koji
financira Europska komisija putem Erasmus+ programa EACEA. Broj projekta je : 2017-1-PLO1-KA202-038525.

Glavni cilj projekta je podrzati razvoj poduzetnika iz drugog pokusaja tj. njihov stav 1 samopouzdanje, uc¢inkovitost, uz
pomoc¢ vodica 1 mentorskih odnosa kako bi im se omogucilo uspjesno zapocinjanje poslova.

Vodi¢ za mentore sveobuhvatan je alat namijenjen poslovnim profesionalcima 1 iskusnim poduzetnicima koji su spremni
postati mentori, VET centri koji se bave treniranjem 1 obukom poslovnih ljudi 1 malih i srednjih poduzetnika.

Cilj mu je pruziti potrebna znanja 1 vjestine kako bi potencijalni mentori ucinkovito predali svoje mentore. Vodi¢ pruza

odgovarajucu pripremu mentora za ispunjavanje potreba i o¢ekivanja mentora.

Sadrzaj vodica prikladan je kako za pojedince koji su posve novi u mentoriranju, tako za one koji imaju iskustva, jer sadrzi
materijal 1 informacije potrebne na svim nivoima mentorstva.

Vodic je 1zraden u formatu koji omogucuje upotrebu u dijelovima, ovisno o potrebama korisnika.

Ovaj je dokument besplatan za upotrebu 1 preuzimanje.

UvOD

Vodi¢ za mentore je prakticno sredstvo koje se moze koristiti na fleksibilan nacin. Ako mentoru trebaju odredene
informacije, moguce je prijeci na odredeni dio Vodica kako biste dobili potrebne informacije.

Prvo poglavlje, Uvod u mentoriranje, sazeto je §to je mentorstvo poduzetnicima druge $anse, zasto je to potrebno i koje
kljucne vjestine trebaju imati te koje su uloge 1 odgovornosti mentora.

Drugo poglavlje, Mentorstvo u praksi, predstavlja kako mentoriranje treba izgledati u praksi: kljucne faze, kako biti
empaticniji, kako otkriti izazove s kojima se mentor susreCe, kako pronaci temeljni problem 1 razviti novi plan za
poboljsanje 1 na kraju, pracenje.

Mentoriranje programa tecaja za poduzetnike, treée poglavlje Vodica pruza informacije o moguéim modelima
mentoriranja koji bi se mogli koristiti tijekom mentoriranja, procesu suocavanja sa stigmom neuspjeha kroz koje
prolaznici prolaze, okvir za uspjesne mentorske sesije, kako mentorirati pomocu platno-poslovnog modela 1 $to raditi, a
sto ne kao poduzetnik.

Cetvrto poglavlje, Prakti¢na pitanja i alati uz model GROW-a, daje detaljne informacije o tome kako se mentorski

sastanak moze obaviti, sa svim mogudim pitanjima i prakticnim alatom.

Zavrsno poglavlje, Podrska, sadrzi popis institucija iz razlicitth partnerskih zemalja koje pruzaju podrsku poduzetnicima.
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UVOD U MENTORSTVO

Mentorstvo se definira kao pozitivan 1 podrzavaju¢i odnos izmedu dviju strana, iskusnog mentora 1 manje iskusne osobe
koju se mentorira, s opéim ciljem usmjeravanja osobe koju se mentorira u stjecanju ili poboljsanju znanja 1 vjestina
potrebnim za osobni 1 profesionalni razvoj.! Mentorstvo nije ograni¢eno dobi i mentor nije uvijek stariji od osobe koju se

mentorira, unato¢ uvrijezenom misljenju.

Iako je vedina mentorskih odnosa neformalna i temelji se na dobrovoljnom radu, formalno mentoriranje moze se
provoditi 1 kroz razlicite programe s dobnim ili vremenskim ogranicenjima, usmjerene na razlicite ciljne skupine.
Kratkoro¢no mentorstvo najcesca je praksa, ali mentorski odnosi izgradeni na ¢vrstim 1 osnazujuéim temeljima mogu
trajati cijeli zivot, jer nikada nisu jednostrani.

Mentor je ovdje da vodi, usmjerava, sugerira, inspirira 1 daje konstruktivnu kritiku mentiji, ali samo mentoriranje bi
trebalo potaknuti rast obiju strana jer uce istovremeno. Tijekom mentoriranja, mentor uci kako ovladati odgovornoscu,
razvijati vlastite meduljudske vjestine, usredotociti se na osobu koju se mentorira 1 razumjeti vaznost pozitivnih povratnih
informacija.

Mentorstvo se ne moze promatrati samo kao davanje savjeta, jer je njegov cilj motivirati 1 osnaziti drugu osobu da
identificira svoja pitanja, prednosti 1 nedostatke 1 postavi realne ciljeve 1 razvije strategije za prevladavanje poteskoca.
Mentor ne bi trebao raditi posao osobe koju se mentorira ili o¢ekivati da slijedi njihov put i postupa prema stvarima, ve¢
ponuditi razumijevanje 1 postovanje razlicitih pristupa 1 moguénosti osobe koju se mentorira.

To takoder uzrokuje glavne razlike izmedu treniranja i mentoriranja, iako je linijja izmedu njih tanka 1 ¢esto mentori 1
treneri koriste iste ili vrlo slicne metode.

Mentorstvo opéenito ima §iri aspekt od treniranja jer se treniranje obicno usredotocuje na performanse 1 mentoriranje na
razvoju. Treniranje je takoder uvijek nuzno vremenski ograniceno 1 stoga njegovi rezultati mogu biti opipljiviji, dok su
rezultati dobrog mentoriranja najéesée najvidljiviji nakon duzeg razdoblja.?

STO TU IMA ZA MENE?

Ako ste osoba koju se mentorira, prednosti mentoriranja su ocite: vrijedan uvid u svoje probleme mozete steci iz drugacije
perspektive, kao 1 priliku za ucenje 1 iskoristavanje tude strucnosti 1 iskustva.

Ako ste mentor, koristi mogu biti suptilnije jer je cesto mentoriranje samo dio vaseg posla. Bez obzira na to, mozete steci
korisno profesionalno iskustvo 1 poboljsati svoj stil vodenja, kao 1 komunikacijske vjestine.
Na osobnoj razini moguénosti rasta su vidljivije jer mentorstvo uci strpljenju, razumijevanju, aktivnom slusanju 1

konstruktivnoj kritici.

! 1ZVOR: HTTPS//WWW.MANAGEMENT-MENTORS.COM/RESOURCES/CORPORATE-MENTORING-PROGRAMS-RESOURCES-FAQS
% 1ZVOR: HTTPS//WWW.THEBALANCECAREERS.COM/A-GUIDE-TO-UNDERSTANDING-THE-ROLE-OF -A-MENTOR-2275318
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Sto je mentorstvo poduzetnicima druge Sanse?

Poduzetnistvo se smatra snaznim pokretacem gospodarskog rasta, no do sada su svi napori za motiviranje 1 obrazovanje
poduzetnika bili usmjereni prema novim 1 mladim poduzetnicima. Medutim, statistika je dokazala da oko 30% novih
poduzeca mozda nece prezivjeti prve dvije godine, a 50% 1ih ne prijede petogodisnji prag. Bivsi poduzetnici ¢esto su
stavljeni u tesko okruzenje, 1 sa psitholoskog 1 sa drustvenog stajalista. Rasprostranjena je percepcija stigme neuspjeha 1
straha od kaznenih sankcija, kao 1 prakticnih poteskoca s kojima su se suocili poduzetnici koji su ranije bankrotirali 1 koje
ih ometaju u ponovnom pokusaju. Takoder, osjec¢aji srama, krivice i gubitka samopouzdanja idu ruku pod ruku sa
stigmom neuspjeha. Iz tog je razloga izuzetno vazno pazljivo pristupiti mentoriranju i smjernicama za bivse poduzetnike
koji su spremni zapoceti iznova.”

Poduzetnicima druge Sanse trebalo bi pruziti:
* bolje razumijevanje konkretnih razloga zasto njihove tvrtke nisu uspjele prvi put i $to mogu uciniti da to promijene u
svom drugom pokusaju
* alate za prihvacanje neuspjeha 1 suoc¢avanje s drustvenim predrasudama
* pozitivan stav, samopouzdanje, samosvijest 1 motivacija
* bavedi se negativnim slikama sebe 1 poduzetnistva
 znanja 1 vjestina za poticanje njihovog osobnog 1 profesionalnog rasta.

Mentori za poduzetnike druge $anse nisu nuzno iskusni u mentoriranju poput trenera i nastavnika strukovnih skola. Oni
mogu 1 sami biti uspjesni poduzetnici ili vlasnici MSP-a koji su voljni 1 sposobni ponuditi smjernice 1 dijeliti svoje vjestine,
znanja i osobna iskustva.

(14
ISKUSTVO JE POUZDANIJI VODIC OD TUBIH RIJECI.

LEONARDO DA VINCI

Zasto je mentorstvo potrebno?

Za pocetak, mentoriranje je potrebno kako bi se ponudilo pozitivnije okruzenje za poduzetnike druge sanse koji imaju
malo ili nimalo dostupne izvore podrske. Nudeci olak$ane smjernice, mentori pomazu poduzetnicima ne samo davanjem
savjeta 1 uvida u njithova iskustva, ve¢ 1 postavljanjem pravih pitanja u pravo vrijeme.

Buduéi da je iskustvo svakog pojedinca vrlo razlicito, pristup bi se takoder trebao razlikovati. Nece sva pitanja imati isti
znacaj za podredene, a nece moci svi odgovoriti na njth odmabh.

Da bi mentorski odnos bio uspjesan, za mentora je najvaznije da najprije stvori atmosferu povjerenja. Iskrenost i dijeljenje
situacija iz karijere ili neke druge price koja je definirala tko ste danas, pa cak 1 dijeljenje nekih ne tako svijetlih
profesionalnih trenutaka omoguciti ¢e da odnos zapoc¢ne na ¢vrstim osnovama. Poticanje osobe koju se mentorira na

%1zVOR: “STUDY ON A NEW APPROACH TO BUSINESS FAILURE AND INSOLVENCY: COMPARATIVE LEGAL ANALYSIS OF THE MEMBER STATES'RELEVANT PROVISIONS AND PRACTICES,
DIRECTORATE-GENERAL FOR JUSTICE AND CONSUMERS', JANUARY 2016
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postavljanje pitanja od samog pocetka je jos jedan nacin izgradnje povjerenja. Osoba koju se mentorira ili grupa upucenih
takoder bi trebali biti svjesni da se nalaze u sigurnom okruzenju u kojem mozete jamciti povjerljivost. Mentor bi trebao
poticati poduzetnike da dijele svoja poduzetnicka iskustva 1 pitanja koja su th dovela do neuspjeha iz vlastite perspektive,
koriste¢i neke od alata i tehnika objasnjenth u posljednjem dijelu ovog poglavlja (Klju¢ne vjestine za uspjesno
mentoriranje).

U ovom slucaju, ova faza je vazna za definiranje zajednickih ciljeva i zajednickih vrijednosti koje ¢e se najvjerojatnije
promijeniti s viemenom. Kako u povjerljivim odnosima treba vremena, ljudi ¢e vjerojatno otkriti vise o svojim strahovima
1 snovima nakon nekoliko sesija. Ovdje bi mentor trebao pripremiti pitanja koja ¢e pomoci uvidu ne samo u poduzetnikov
stav, ve¢ 1 o tome koliko je realan njthov pristup poslovanju i koliko su zdravi njthovi mehanizmi suocavanja. Da bi posao
bio uspjesan, potrebno je uspostaviti niz faktora poput vremena i plasmana proizvoda ili usluge, ciljanog marketinga i
zahtjeva trzista, ali prije svega ¢e biti testirana fleksibilnost, organizacijske, upravljacke 1 vjestine planiranja pojedinca.
Stoga bi mentor trebao ponuditi zadatke 1 pitanja kako bi mogao oblikovati $to realniju sliku kako bi vodio osobu koju
mentorira do osobnog 1 profesionalnog rasta. Testovi upravljanja sposobnos¢u mogu biti dio ovog procesa, ali uvijek je
bolje oblikovati interaktivne zadatke koji mentorima omogucuju da vide prve i najiskrenije reakcije osobe koju se
mentorira.*

66
ODGODITE ZA SUTRA SAMO ONO ZA STO STE SPREMNI UMRIJETI AKO PUSTITE
NEDOVRSENO.

PABLO PICASSO

Uloge i odgovornosti mentora

Cak i sama odluka postajanja mentora moze biti izazovna na vise razina. Za svakog uspjesnog poduzetnika cesto je vrlo
tesko priznati svoje vlastito iskustvo 1 kompetencije za vodenje 1 savjetovanje druge osobe.

Osim toga, pronalazenje vremena za mentorske sesije, gdje mentor mora biti 100% posvecen osobi koju mentorira moze
biti prilicno tesko osobama sa uzurbanim rasporedom.

Mentor se obvezuje na mentorstvo na tri fronte:

@ Psibolozki:

Dobar mentor prije svega je dobar slusatelj 1 biljezi biljeske tijekom mentorskih sesija. Prilikom pripreme za sljedec¢u
sesiju, mentor konzultira svoje biljeske kako bi se pripremio na najbolji moguéi nacin i ponudio moguce izvore koji bi
mogli biti korisni za osobu koju se mentorira. Vazan dio mentorstva, osim aktivnog slusanja 1 razmjene iskustava, je
podrska 1 razumijevanje. Neuspjeh je tesko prihvatiti, pogotovo ako je rije¢ o ozbiljnim financijskim 1 materijalnim
gubicima u poduzetnickom svijetu, pa je empatija zaista presudan dio mentorskog procesa. Posebno u poduzetnickom
mentoriranju suosjecanje s osobom koju se mentorira nadilazi samilost 1 trebao bi biti nacin da se kaze: “U karijeri sam
bio u sli¢nim situacijama i razumijem odakle potjecete 1 mogu se povezati s tim.”

*1ZVOR: TERESA BYINGTON: "KEYS TO SUCCESSFUL MENTORING RELATIONSHIPS", DECEMBER 2010

3 1: UVOD U MENTORSTVO



’ Posao:

Prepoznajuéi $to je prouzrocilo neuspjeh iz perspektive osobe koju se mentorira, mentor bi trebao pruziti svoje
stajaliSte, ali uskratiti definiranje rjesenja. Vodeci osobu koju se mentorira da "razmislja izvan okvira" i nudedi
pozitivne primjere, osoba bi trebala biti u stanju pronaci drugacija rjesenja istog problema s kojima se susreo ranije
kako bi se drugi put bolje mogla suociti s njim.

. Praksa:

Tako je ponuditi gotova rjesenja za probleme osobe koju se mentorira kontraproduktivno, mentor bi uvijek trebao biti
u mogucnosti dijeliti ciljane informacije sa osobom koju mentorira. Podaci mogu ukljucivati moguce programe
profesionalnog usavr§avanja i obuke koje voditelj moze provesti, vladine ili medunarodne programe te nacine podrske
ili financiranja, bankarske zajmove itd.

i 66 :
: NEUSPJEH JE ZANIMLIIV - DIO JE NAPRETKA. NIKAD NE UCITE OD USPJEHA, ALI :
UCITE 1Z NEUSPJEHA. DYSON JE ZAPOCEO S JEDNOSTAVNOM IDEJOM, A NA
: KRAJU JE POSTAO SMIJELIJI | ZANIMLIJIVIJI. DOSAO JE NA MJESTO KOJE NIKADA
NIJE MOGAO ZAMISLITI, JER JE NAUCIO STO FUNKCIONIRA, A STO NE. NEUSPJEH
; JE ENIGMA. BRINES SE OKO TOGA, | NAUCI TE NECEMU. :

SIR JAMES DYSON
UK,

JK, ZUMITELJ | INDUSTRIISKI DIZAINER

Kljuéne vjestine za uspjesno mentorstvo

Mentorstvo zahtijeva proaktivan pristup 1 otvoren um kako bi se omogucio produktivan, vremenski u¢inkovit 1 ugodan
odnos. Preuzeti odgovornost i posvecenost mentoriranoj osobi nastoji se ne shvacati olako, jer su vas pristup 1 vjestine
mentora testirani 1 vjerovatno ¢e ostaviti trajan dojam na vaseg mentora. Da biste $to bolje realizirali svoje vjestine, dobar
trik moze biti traziti od svojih kolega konstruktivnu kritiku u vezi s osnovnim vjestinama koje biste trebali posjedovati kao
mentor.

Vjestine su:
* Biti dobar i [ ERENARISIEAR - pratite razgovor, vodite biljeske i primjedbe nakon kojih slijede konkretna pitanja.
Obavijestite osobu koju se mentorira da ima vasu nepodijeljenu paznju gledajuci ih u o¢i i klimajudi glavom. Pokusajte
ne prekidati sugovornika i ne nudite trenutna rjesenja ili razgovarajte samo o svom iskustvu kao o reakciji.

* Biti voljan —- znate kako je to bilo kada ste poceli 1 kako ste prosli odredenim putem koji

vas je doveo do mjesta na kojem ste danas. Spremni ste 1 sposobni djjeliti svoje uvide, savjete 1 trikove.

1: UVOD U MENTORSTVO 4



Irnati—- ne degradirate ljude zbog pogresaka, ve¢ im pomazete da vide pozitivne aspekte

gresaka 1 malih katastrofa. U moguénosti ste iskreno cestitati svojim ¢lanovima na postignuéima 1 pruziti im porast
samopouzdanja po potrebi.

Biti u stanju da iznesete _- osim §to ste najbolji ,,navijac* osobe koju mentorirate, trebali biste biti
u stanju prepoznati 1 obeshrabriti nepozeljno ponasanje 1 ponuditi savjete o razli¢ciim metodama postupanja u
odredenoj situaciji. Dobar trik je razgovarati o korektivnim povratnim informacijama s mentoriranom osobom na
pocetku veze. Pitajte ih zele li 1 na koji nac¢in. Ljudi su uglavnom spremni cuti kritiku ako su za to unaprijed dali
dopustenje.

Z_alj_sno pokazati - pokazujete entuzijazam zbog posla 1 uvijek ste u toku movacija 1 vijesti o

njemu.

_novih stvari 1 kolege vas postuju zbog vase iskrenosti 1 integriteta.

. _i ne krivite druge kad niste u mogucnosti nesto posti¢i. Odgovorni ste, postujete

rokove 1 granice.
Biti u stanju _s drugima - mozete se staviti u cipele druge osobe 1 vidjeti stvari iz razlicitih perspektiva.

Biti_ - ne oc¢ekujete da ¢e Jjudi citati vase misljenje. Dosljedni ste 1 jasno mozete artikulirati svoje

ideje 1 savjete.”®

90000000000 0000000000000000000000
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UCITE OD NEUSPJEHA. AKO STE PODUZETNIK | VAS PRVI POTHVAT NIJE BIO
USPJESAN, DOBRODOSLI U KLUB
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RICHARD BRANSON

UK, LASNIK VIRGIN RECORDSA
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% 1ZVOR: LINDA PHILLIPS-JONES, PH.D. "SKILLS FOR SUCCESSFUL MENTORING: COMPETENCIES OF OUTSTANDING MENTORS AND MENTEES"
6 1ZVOR: HTTPS://WWW.RESEARCHGATE.NET/PUBLICATION/266879950_KEYS_ TOSUCCESSFUL_MENTORING_RELATIONSHIPS_KEYS TO_SUCCESSFUL_MENTORING_RELATIONSHIPS
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Mentorstvo
u praksi



MENTORSTVO U PRAKSI

Sada kada imamo jasniju sliku mentorstva, kako se mozemo pripremiti za mentora, kao i neke preduvjete koje je potrebno
ispuniti, mozemo 1¢1 naprijed kroz sam proces. Koje su kljucne faze mentorstva? Postoje li savjeti 1 alati koje mozete
koristiti kao mentor za olak$avanje 1 njegovanje odnosa? Postoji Ii plan kroz korake ili mentorski model koji- mozete
slijediti? Kako se kljucne vjestine iz prethodnog poglavlja prenose u praksu?

Kljuéne faze mentorstva

Pogreska kao prilika za uspjeh
I formalni i neformalni mentorski odnosi ili programi trebali bi slijediti slicnu strukturu, tj. Provoditi se u odredenim
klju¢nim fazama. Ove se faze mogu razlikovati ovisno o vasem prethodnom iskustvu mentoriranja.

. Priprema

Kad pristanete sudjelovati u neformalnom mentorskom odnosu, pristajete ponuditi dio sebe, svog vremena i energije
drugoj osobi na odredeno vrijeme. Prije nego §to pocnete ispitivati svog mentora, takoder trebate ispitati sebe 1
provjeriti imate li dovoljno vremena u svom rasporedu 1 dovoljno prostora za smjestaj osobe koju se mentorira. Ovaj
prostor ne bi uvijek trebao biti u formalnome okruzenju, kako bi se omogucilo osobi koju se mentorira upustanje u
ulogu. Osim toga, provjerite je li vasa motivacija postojana i pozitivna i mozete li unaprijed vidjeti kako odnos moze
pridonijeti vasem osobnom i profesionalnom rastu. Naposlijetku, uvijek je korisno uciti iz iskustava drugih mentora
1 vidjeti mogu li vam ponuditi neke savjete 1 trikove.

Faza provjere faze pripreme: NEFORMALNI MENTORING

Formalni mentorski odnost ili mentorski programi takoder trebaju proci pripremnu fazu, ali na razlicitoj razini.
Kada se razvija novi program za poduzetnike iz drugog pokusaja kao strucno obrazovanje za strukovno obrazovanje
ili drugu ustanovu koja nudi mentorstvo, faza pripreme trebala bi ukljucivati osnovno istrazivanje o tome koliko je
poduzeca prekinuto u proteklom referentnom razdoblju (5-10 godina) u neposrednom podrucju i poslovnom trzistu.
Na temelju istrazivanja mozete odabrati odgovaraju¢eg mentora 1 prilagoditi fokus programa. Osim toga, faza
pripreme trebala bi ukljucivati odabir programske metodologije 1 posebne ciljna skupine.

~N
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' Inicijacija: izgradnja odnosa

Pocetna faza mentorstva je presudna 1 Cesto postavlja ton cijelom procesu.

Prilikom susreta s mentorom, mentor bi trebao obratiti posebnu pozornost na predstavljanje sebe kao pouzdanu,
prijatnu, ali ponajvise pristupacnu osobu. Slanje uvodne e-poste prije prvog sastanka licem u lice cesto je alat kojt
mentori koriste kako bi olaksali prvi kontakt. Poduzetnik iz druge $anse se vjerojatno ve¢ suocava sa stigmom 1
manjkom samopouzdanja, tako da trazenje pomoci 1 uspostavljanje prvog kontakta za njih mogu biti znatno tezi.
Mozete drzati e-postu kratkom 1 ne navesti svoja oc¢ekivanja od postupka. Zakazite prvi sastanak 1 zamolite mentora
da razmisli o nekim klju¢nim izazovima na kojima zeli raditi. Ako vam je ovo prvo mentorstvo, to je u redu 1 slobodno
to podijelite sa osobom koju mentorirate.

NA PRIMJER:

“Bok Steven, ovo je John Smith iz tortke Smith Enterprises. Zelio bih uspostaviti nase proo druZenje i razmisliao sam da se sastanemo na
kavi u Gordonovom kaficu.Na raspolaganju sam sljedect ponedjeljak il sryjedu iza 16:00, pa me obavyjestite sto vam najbolje pase. Ja nas
prot sastanak, Zelio bih da razmislite o nekim kljucnim 1zazovima na kojima biste hyjeli da radimo u shedecih nekoliko sesyja, pa napisite
nekoliko 1zazova 1 ne brinite ako nesto izostavite, moZemo se prilagodity u hodu. Ovo je takoder moje proo mentoriranje v pripremio sam
neke materyale za oboje. Radwjem se Sto cu s vama podyeliti ovo iskustvo!”

Dok budete imali svoj prvi sastanak, otvoreno razgovarajte sa mentoriranom osobom o svojoj pozadini 1 pobrinite se
da nadete vremena da odgovorite na njthova pitanja, jer ¢ete th ubuduce vi postavljati. Pazite da ne pretjerate - fokus
je na njima 1 trebali biste biti aktivni slusatelj veze. Medutim, budite iskreni u vezi svojih uspona 1 padova, jer ¢e se
mentorirana osoba vjerojatno povezati s vama lakse kada zna da ste 1 vi napravili pogreske u karijeri.

Povjerenje njeguje povjerljivost, stoga budite sigurni da obavijestite svog mentora da ima vasu punu diskreciju -
budite izravni u vezi toga. Konacno, vazan preduvjet u izgradnji mentorskog odnosa koji bi trebao doci prije nego
$to zapocnemo stvarni ,,posao” je postavljanje granica 1 ocekivanja. Budite vrlo jasni da upuceni moze "istraziti vas
mozak", ali da od vas ne moze ocekivati da ucinite njegov posao. Postavljanje zdravih 1 realnih ocekivanja kljucno je
1za mentora 1 za osobu koju se mentorira. Od postivanja vremena druge osobe, do ispunjenja cilja - u neformalnim
odnosima ne potpisujete ugovor, ali ipak trebali biste se dogovoriti o tome $to mozete, a $to ne mozete ocekivati jedni
od drugth.

Faza provjere faze pripreme: NEFORMALNI MENTORING

Obavljanje prvog kontakta putem telefonskog poziva / e-maila: priprema za face to face

Prvi susret u opustenoj atmosferi: upoznavanje

Uvjerite se da ste otvoreni, iskreni i da su informacije koje dijele povjerljive

Postavljanje realnih ocekivanja i granica

Faza inicijacije formalnog mentorstva se uglavnom ne razlikuje puno i sve ove korake treba postivati. Jedina je razlika
$to u vecini formalnih mentorstva potpisujete ugovor s mentorom u kojem definirate vremenski okvir odnosa, kao 1
ocekivanja i granice.’

71ZVOR: THE OHIO STATE UNIVERSITY: “MENTOR TOOLKIT"

2: MENTORSTVO U PRAKSI 8



. Postavljanje ciljeva

Postavljanje realnih 1 izvedivih ciljeva od sustinskog je znacaja za mentora. Koristenjem SMART metode, mozete
ponuditi svom mentoru alat koji ne mogu koristiti samo tijekom vasih sjednica, ve¢ 1 nakon profesionalne karijere jer
je dokazano da nas postavljanje ciljeva prati i minimizira padanje u zamku odugovlacenja.?

SMART metoda nam pomaze u definiranju ciljeva koji su:

Specifi¢no postavljanje odredenih ciljeva ne znac¢i nuzno da ulazite u detalje, ve¢ pokusajte saZeti ono §to
je najvaznije u onome Sto zelite posti¢i, na primjer, bolje upravljanje i planiranje financija.

Mjerljivo razmislite o na¢inu kako mozete mjeriti ispunjenje odredenog cilja. Postavljanje prekretnica
moze biti dobar nacin za to, posebno za vece ciljeve.

koliko je realan postavljeni cilj? Imam li potrebne vjestine, znanje i resurse za to?

Relevantno koliko je vazno ispuniti taj cilj za sebe 1 svoju profesionalnu karijeru? Koliko je to relevantno za
moj posao?

(0 AV {TT=103 (5 e li taj cilj moguée postici u relevantnom vremenskom okviru? Mogu li dati sebi rok i postivati
ga? Mogu li stvarno postivati vremensku traku 1 zadate prekretnice?

Posljedicno, svaki cilj trebao bi odgovoriti na ova klju¢na pitanja:

. -je to vazno za mene?

. -éu postici s tim ciljem?

« WEEA e taj cilj biti dostizan?

. -c'e me odvesti ispunjenje ovog cilja?
. -moie biti ukljucen u postizanje cilja?

Vazno je da sa osobom koju mentorirate pratite biljeske o radu na ciljevima svake sesije. O tome ¢emo vise u
sljede¢em poglavlju.’

‘ Provjera stvarnosti i izrada mape puta ka uspjehu

Prateci svaku sesiju s biljeskama ne samo da mozete pruziti povratne informacije, ve¢ 1 pratiti odredena pitanja koja
postavljate mentoru kako bi se procijenila razina ispunjenosti postavljenith ciljeva. Stoga, kada primijetite
nedosljednosti, tj. da mentorirana osoba ne moze slijediti postavljene prekretnice, vremenski okvir 1 ispunjenje
ciljeva, mozete 1zvrditi provjeru realnosti 1 ponovno ih uspostaviti realnije. Otvoreno pitajte osobu koju mentorirate
gdje su zaglavili 1 $to se dogodilo. Ako se razlozi ne ¢ine razumnim, ne oklijevajte podijeliti to sa osobom koju
mentorirate. Cesto nismo ni svjesni ¢injenice da jedino $to stoji izmedu nas 1 uspjeha smo mi sami. Izgovori mogu
biti samo nacin suocavanja sa problemima drugog poduzetnika 1 vasa je uloga mentora da to jasno prepoznate 1
komunicirate. To ¢e omoguditi mentoriranoj osobi da preispita svoje strategije 1 zapocne izradu mape puta ka
uspjehu. Za poduzetnika druge $anse to moze biti jednostavno poput prepisivanja poslovnog plana s postavljenim
kratkorocnim 1 dugoroc¢nim ciljevima, kao 1 dobar financijski plan.

81ZVOR: JAMSHED MEMON, M. Z. A. ROZAN, KAMARIAH ISMAIL, MUEEN UDDIN, AND DZURLL KANIAN DAUD: “MENTORING AN ENTREPRENEUR: GUIDE FOR A MENTOR"
9 1ZVOR: HTTPS.//WWW.MINDTOOLS.COM/PAGES/ARTICLE/SMART-GOALS.HTM
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’ Provjerite napredak

Nakon §to obavi veéinu posla, poduzetnik druge $anse trebao bi imati jasniju 1 realniju viziju zasto prvi put nisu
uspjeli 1 biti opusteniji u pogledu zapocinjanja ispocetka. Osnivanje novog posla na ¢vrstom terenu, s jasnim 1
definiranim strategijama, dok iza njih imaju iskusnog mentora, pogurat ¢e ih u startu. Provjera napretka u ovom
trenutku znaci sastanci koji su manje redoviti, na primjer dva puta mjesecno.

Vazan dio ove faze mentoriranja je upravljanje rizikom. Budite spremni zastititi svog mentora od katastrofe koja se
moze izbje¢i 1 upozorite ith kada primijetite da preuzimaju nepotrebne rizike. Pomozite im da razviju strategije
prevencije 1 oporavka tako da ¢e ubuducde lakse prepoznati te greske ili se oporaviti od njih.

. Zakljucivanje odnosa / programa

Tako neke mentorske veze mogu trajati cijeli zivot, vi kao mentor ¢ete nacéi vremena za drugu osobu koju bi
mentorirali ili samo razmisljati o ovom iskustvu, trebali biste dati zakljucak vezi. Nakon $to poduzetnik druge sanse
ispuni sve ili veé¢inu zacrtanih ciljeva 1 oboje ste zadovoljni kako su ispunjena dogovorena oc¢ekivanja, vjerojatno je
vrijeme da se razdvojite.

(14
USPJEH NIJE U KRAJNJEM REZULTATU, VEC U ONOME STO NAUCITE NA PUTU.- CESTO SE
TOLIKO UHVATIMO ZA ONO STO ZELIMO U BUDUCNOSTI DA ZABORAVIMO CIJENITI
PUTOVANJE KOJE NAS VODI TAMO. KVALITETA ZIVOTA NE Bl SE TREBALA MJERITI
USPJEHOM, VEC LEKCIJAMA KOJE STE NAUCILI NA PUTU.

VERA WANG

USA, MODNI DIZAINER

Empatija i znatizelja

Empatija zapocinje aktivnim slusanjem druge osobe, $to znaci:

dopustate drugoj osobi da govori otvoreno 1 ¢ekate da zavrse;

dajete drugoj osobi svoju nepodijeljenu paznju - ne provjeravate telefon ili gledate

drugu osobu ili predmet, ve¢ izravno svog mentora

pravite biljeske 1 ponavljajte ako nesto receno nije jasno

ne nudite trenutna rjesenja, ve¢ sazmite kljucne biljeske 1 temeljito razmislite o njima prije nego $to date povratne
informacije

kratkim komentarima 1 klimanjem glavom osiguravate da osoba zna da ste ukljuceni u razgovor

nemojte okretati predmet razgovora prema vama 1 vasim iskustvima ¢im druga osoba zavrsi razgovor

Kad osoba koju mentorirate zapocne donositi osjetljivije probleme na stol, znati ¢ete da je proces izgradnje povjerenja dobro
obavljen 1 da ¢e se osjecati sigurno kad dijele sa vama neke slozenije probleme. Bili ste u njihovim cipelama, pa vam
emocionalno distanciranje 1 objektivnost moze predstavljati izazov . Klju¢no je vjezbati empatiju prepoznajudi osjecaje osobe
koju mentorirate: “Da, ve¢ sam to iskusio, moze biti frustrirajuce.”, “Shva¢am da vas to obeshrabruje.” Itd. Empati¢nost, a ne
suosjecanje, ¢ini mentorstvo uspjesnim. Mozete dijeliti svoj uvid 1 iskustvo, bez da se osjecate lose za osobu koju mentorirate.

2: MENTORSTVO U PRAKSI 10
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NEUSPJEH NIJE KRAJ PUTA - KAD VAM NE USPIJE, CINI SE KAO KRAJ. IZGLEDA DA JE SVE STO STE
SE JEDNOM NADALI | O CEMU STE MASTALI SADA POTPUNO IZVAN VASEG DOSEGA. PLATITE
EMOCIONALNI DANAK. RAZBIJE VAS FIZICKI, MENTALNO | DUHOVNO. ALI ONO STO SAM SHVATILA
JE DA NEUSPJEH NIJE KRAJ PUTA. NEUSPJEH ME SLUZIO VISE NEGO STO ME OMETAO. TO MI JE
POMOGLO DA POSTANEM ONO STO SAM DANAS.

ececcccccccce

ececccccccccccccce

VESELKA NIKOLOVA

JICA VELIKE TVRTKE ZA DIREKTNU PRODAJU

ececcccccccccccccccceccccccccce
eeccccccccccccccccccccccce

Otkrivanje izazova

Cak 1 ako temeljito pratite ovaj Vodi¢ 1 obradujete svoje mentorske odnose prema knjizi, ipak jedan od najvecih izazova s
kojim Cete se suociti kao mentor jest otkrivanje stvarnih problema iliti problema koji su prvi put doveli do neuspjeha osobu
koju mentorirate.

Poduzetniku druge $anse je tesko distancirati se kako bi bio objektivan prema vlastitom neuspjehu, bez obzira koliko je
vremena proslo. Cak i ako su u stanju identificirati neke probleme koji su ih prvi put dovele do neuspjeha i jasno vam ih
prenesu, vjerojatno nedostaju neke kljucne tocke koje mentor treba sam identificirati.

To je jedan od razloga zasto je pisanje biljeski sa vasih mentorskih sjednica jedan od najvaznijih alata koji trebate koristiti.
Pazljivo slusanje 1 isticanje ponavljaju¢ih problema kao 1 manjih komentara koje je mentorirana osoba mozda zanemarila
mogu biti klju¢ni u izdvajanju problema koji su ih doveli do neuspjeha. Cini li se da osoba koju mentorirate krivi druge
Jjude ili situaciju za svoj fijasko? Je li problem koji opisuje nesto sto se vise puta dogadalo? Je li njihov poslovni plan dobro
razraden, ali loSe izveden?

Ovdje se testiraju vasa strucnost 1 sposobnost c¢itanja izmedu redaka kao mentora. Kako biste mogli otkriti izazov 1
staknuti jedan 1li vise problema koji su naposljetku doveli do fijaska osobe koju mentorirate, mozete upotrijebiti drugi alat
za pomo¢. Kada ste dobro definirali ciljeve mentorskog odnosa 1 vas se gost osjec¢a opusteno u vasoj prisutnosti, ponudite

im da koriste internetski alat za samoprocjenu http://2revive.cu/self-assessment/.

Alat je razvijen sa ciljem da pomogne poduzetnicima druge Sanse da prepoznaju svoje snage 1 slabosti u 7 kategorija koje
se smatraju potpornjima za vodenje 1 odrzavanje uspjesnog poslovanja:

=) prilagodljivost

=) upravljanje rizicima
= poslovni plan

= ucenje bez srama
=) Stress management
= motivacija i podrska

= marketing

Kroz kviz, poduzetnik druge $anse imati ¢e priliku razumjeti 1 samostalno razmisljati o razlozima svog neuspjcha 1
educirati se ka uspijesnijoj buducnosti.
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Potaknite osobu koju mentorirate da preuzme kviz 1 da zaista uzme vremena i razmisli o njegovim odgovorima kao 1
rezultatima koje ¢e alat prikazati nakon zavrsetka kviza. Poduzetnik druge $anse trebao bi podjjeliti rezultate 1 svoja
razmisljanja s vama kako bi se usredotocio na razvijanje strategija koje ¢e mu pomoci da izbjegnu pravljenje istih gresaka
u drugom poslovnom pokusaju.

(14
NE RADIM DA BUDEM OBICAN

PAUL MCCARTNEY

Izrada novog plana

Sada kada je mentorski odnos u fazi u kojoj poduzetnik druge sanse vrsi napredak 1 aktivno radi na svojim ciljevima,
vrijeme je za razvoj novog plana koji bi trebao ukljucivati razli¢ite strategije za savladavanje moguce ponovne pojave
odredenih problema, kao 1 upravljanje mehanizmom upravljanja rizikom.

Business plan

Ako je poduzetnik druge $anse imao poslovni plan za svoje prethodno poduzece, procitajte ga. Iz plana bi vam trebalo
biti jasno koliko je vremena 1 truda poduzetnik ulozio te na koliko ¢vrstim nogama stoji ideja. Primijetite moguce
nedosljednosti 1 provjerite jesu li brojke financijskog plana realne. Je li osoba koju mentorirate prvi put odradila dobru
analizu trzista? Koliko je jasna bila njegova vizija? Odgovara li njegova marketinska strategija trenutnim trendovima?
Komentirajte poslovni plan konstruktivno te predlozite metode za razvoj ¢vriceg, neprobojnog plana.

Osoba koju mentorirate trebala bi biti u stanju odgovoriti jasno 1 §to je jednostavnije moguce na sljedeca pitanja:

 Zasto pokrecete posao?

* Nudite li novi proizvod ili uslugu (ili oboje)?

* Po ¢emu se vas proizvod / usluga razlikuje od ostalih slicnih proizvoda / usluga?
* Tko su vase musterije?

* U kojem ¢e trenutku vase poduzece biti na nuli?

Dobar poslovni plan osnovan je na viziji 1 istrazivanju. Mozete predloziti nekoliko osnovnih smjernica za strukturu plana
osobe koju mentorirate kako biste se lakse usredotocili na ono $to je vazno. Nije bitno da je poslovni plan razraden do
detalja, ve¢ da je njegov sadrzaj dosljedan, dobro iskomuniciran i konkretan.

Sadrzaj poslovnog plana treba biti sljedeci:

Definiranje vizije - kako Zelim da poduzece izgleda za godinu ili pet godina? Sto Zelim postiéi sa njime?
Sazetak poslovne ideje napisan je da bude lako razumljiv 1 sveobuhvatan

Definiranje misije - koji su dugorocni i kratkorocni ciljevi mog poduzeéa? Sto planiram uciniti sa svojim
proizvodom / uslugom?

Proizvodi 1 usluge - detaljan pregled proizvoda i / ili usluga koje ¢e nuditi moje poduzeée
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Analiza trzista - istrazivanje slicnih poduzeca u okruzenju 1 potraznja na trzistu za odredenim proizvodom i / ili
uslugom

Ciljna skupina - definiranje primarne 1 sekundarne ciljne skupine proizvodai / ili usluge
Marketinski plan - pregled koraka za promociju poslovanja

Upravljanje rizikom 1 SWO'T analiza - koje su prednosti 1 mogucnosti mog poduzec¢a? Koje su njegove slabosti 1
prijetnje? Kako upravljati rizicima?

Financijski plan - trogodisnji pregled prihoda i rashoda sa fokusom na tocku izjednacenja

Plan razvoja

Koraci stvaranja osobnog razvojnog plana ne moraju se nuzno razlikovati od obrasca koji smo sljedili pri izradi novog
poslovnog plana. Ve¢ ste uspjeli prepoznati moguce probleme 1 nedostatak vjestina i / ili znanja sa osobom koju
mentorirate 1 dali mu do znanja da ne moze ocekivati pozitivne rezultate slijedeci isti obrazac koji ga je doveo do
neuspjeha prvi put. Stoga, da bi promijenio svoju perspektivu 1 pobolj$ao svoje $anse za uspjeh, mora rasti zajedno sa
svojim poslom.

Koja je njegova osobna vizija i misija? Koje je ciljeve htio postiéi za 5 godina? Gdje se vidi za 5 godina? Sto mu sada
nedostaje $to ga sprjecava da ispuni svoje snove? Koje su vjestine 1 / ili znanja koja mu mogu pomoc¢i da tamo stigne? Koji
su resurst koji mu mogu pomoc¢i u razvoju njegovih vjestina ili znanja (knjige, videozapisi, programi, tecajevi)? Kako ¢e
izgledati uspjeh? Moze li on dodati vremenski okvir u plan?

Zatrazite od osobe koju mentorirate da odvoji vremena 1 razmisli o tim pitanjima kako bi stvorio razvojni plan koji ¢e mu

pomodi u budu¢em osobnom 1 profesionalnom zivotu.

(19
NE KUKAJTE O SVOJIM POGRESKAMA, UCITE NA NJIMA!

BILL GATES

Pracenje

Provjera napretka osobe koju mentorirate ili nadzor podrazumijeva prac¢enje nacina na koji poduzetnik uspijeva postici
zadane ciljeve u zadanom vremenskom okviru.

Pracéenje treba ustanoviti:

= kapacitet kroz mjerenje uloZenog truda
=) ishode kroz mjeru ucinkovitosti

= utjecaj kroz mjerenje promjena
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DIJAGRAM IZNAD RAZVILA JE MEDUNARODNA FEDERACIJA DRUSTVA CRVENOG KRIZA | CRVENOG POLUMIESECA (IFRC) (2011) U OKVIRU PROVEDENOG VODICA ,NADGLEDANIE | EVALUACIJA PROJEKATA / PROGRAMA (M&E)* | ON
SAZIMA KLJUCNA PITANJA KOJA SE ODNOSE NA OKVIR OKVIRA CILJEVI PRACENJA

Svrha pracenja prvenstveno je osigurati da poduzetnik dobiva ocekivanu korist od veze i da je komunikacija izmedu
mentora 1 poduzetnika druge Sanse jasna. Kao sto je ve¢ spomenuto, faza prac¢enja odnosa znaci da je komunikacija 1 dalje
u toku, ali susreti licem u lice vise se ne dogadaju tako cesto. Uloga mentora je osigurati da prode dovoljno vremena za
poduzetnika druge $anse da prijede na sljedeci korak iliti fazu postizanja svojih ciljeva.

Ako primijetite da osoba koju mentorirate ne postize napredak koji je planirao, ispravite plan ili vremenski raspored ili ga
motivirajte pozitivno. U ovoj je fazi za vas izuzetno vazno da kao mentor budete dosljedni i1 redovito kontaktirate
poduzetnika. Ako stvari ne idu po planu, za poduzetnike druge sanse biti ¢e tesko uspostavljati kontakt.

Stalnim kontaktom, redovitim razmisljanjem o napretku poduzetnika druge $anse, (pre)usmjeravanjem poduzetnika u
pravi smjer te, iznad svega, odrzavanjem pozitivnog stava, postize se uspjesan ishod vaseg mentorskog odnosa.'’

(14

NE OGRANICAVAJTE SE | NEMOJTE POSTATI ZRTVA OGRANICENJA KOJE
POSTAVLIA DRUSTVO. RAZMISLIAJTE IZVAN OKVIRA | PREUZMITE INICIJATIVU
KAKO Bl OSTVARILI SVOJE SNOVE.

CHRISTINA WALLACE
USA, UTIECAINA PODUZETNICA, POSLOVNA ZENA | OSNIVAC NEKOLIKO ISTAKNUTIH TVRTKI, UKLIUCUIUCI QUINCY

10 SOURCE: ANGELIKI MANIOTI, MAGDALENA MALINOWSKA, WOJICIECH MALINOWSKI, JOANNA WAPINSKA, MARYROSE FRANCICA, ANNA SILARE MARIA MARTIN, BEATRICE BELLET, SILVIA
FRON: "GUIDE HOW TO COACH DISABLED WOMEN FOR DEVELOPING INCLUSIVE ENTREPRENEURSHIP"
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MENTORIRANIE PROGRAMA TECAIJA ZA PODUZETNIKE

Modeli mentoriranja

Postoji nekoliko modela mentoriranja koji se mogu koristiti tijekom mentoriranja poduzetnika druge $anse. Odabirom
odredenog modela mentor se treba usredotociti na poduzetnikovu specificnu situaciju, a moze se upoznati 1 sa drugim
poduzetnicima koji trebaju upute 1 koji bt mogli biti ukljuceni u zajednicko mentorstvo.

Mogudéi modeli mentoriranja poduzetnika druge Sanse:

' Mentorstvo jedan na jedan:

Mentorstvo jedan na jedan je mentorstvo dvoje ljudi, mentora 1 osobe koju se mentorira. Mentor se bira na temelju
odredenih kriterija poput iskustva, postavljenih vjestina, ciljeva, osobnosti 1 drugih ¢imbenika. Ovaj je model vrlo
ucinkovit 1 vrijedan za osobu koju se mentorira iz vise razloga. Omogucuje potpunu posvecenost poduzetnicima druge
sanse, koji imaju dodatne prepreke u stvaranju novog posla. Na taj ¢e nacin mentoriranje biti u potpunosti usredotoceno
na potrebe jedne osobe koju se mentorira, mentor ¢e moci napraviti dobru analizu osobe 1 postaviti specifican pristup za
rjesavanje psiholoskih 1 poslovnih barijera na temelju prethodnih iskustava. Ovaj model mentorstva stvara vezu 1
povjerenje izmedu mentora 1 osobe koju se mentorira, posebno onih koji svoj neuspjeh nisu prihvatili do razine da ga
mogu javno podjjeliti, na primjer, u grupnom mentorstvu.

' Grupno mentoriranje

Kad jedan mentor radi s grupom od nekoliko poduzetnika - to je grupno mentorstvo. Ovaj model ima dodatnu korist
od Jjudi koji dobivaju uvid jedan od drugog. Medutim, prema ovom modelu odnos mentora / osobe koju se mentorira
nije toliko blizak kao u mentorstvu jedan na jedan. Mentorstvo u grupi ogranic¢eno je potesko¢ama u upravljanju
razli¢itim nivoima znanja 1 razliciim potrebama koje imaju poduzetnici druge Sanse. Takoder, budu¢i da je ovo
mentoriranje za specificne poduzetnike druge $anse sa prethodnim losim iskustvima, tesko je da neki od njih javno
1zlazu neuspjeh 1 govore o tome kao o dobrom primjeru 1 $ansi za izgradnju uspjesnog nacina poslovanja.

Bilo bi dobro kombinirati pojedina¢no mentoriranje sa grupnim mentorstvom. Na primjer, mentor bi trebao odrzati
sastanak jedan na jedan sa svakom osobom koju mentorira (upoznati se, izgraditi povjerenje 1 pouzdanost, otkriti uzrok
neuspjeha). Uslijedila bi radionica za grupno mentoriranje (male skupine preporucuje se od 2-6 osoba) gdje ¢e se svaki
od njih bolje upoznati, imati dovoljno samopouzdanja da predstave svoju pricu o neuspjehu, saznaju da nisu sami, a
zatim da rade na svom Business model canvasu. Nakon toga, ponovno se moze obaviti mentorsko pracenje gdje ¢e
mentor procijeniti Business model canvas osobe koju se mentorira, savjetovati ga 1 postaviti prava pitanja koja ¢e ga
dovesti do pronalaska najboljeg rjesenja za novo poslovanje.

’ E-mentorstvo

Kad mentori 1 osobe koje se mentorira nisu na istoj lokaciji ili cesto putuju, koristan je model mentoriranja
E-mentorstvo. E-mentorstvo se moze organizirati putem Skypea, Google Hangouta, e-poste, izravnih poruka ili
drugih internetskih platformi. Moze se realizirati kao pojedinacno, grupno, visestruko ili trojno mentorstvo. Iako je
mentorstvo licem u lice prikladnije za bolju socijalizaciju, mrezna komunikacija je takoder korisna i ucinkovita,
pogotovo ako je u kombinaciji sa mentorstvom lice u lice.
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’ ViSestruko mentorstvo

Ovdje osoba koju se mentorira ima viSe mentora, te se sastaju sa svakim posebno. Visestruki mentori mogu pruziti
drugaciju perspektivu 1 strucnost. Visestruko mentorstvo u osnovi je isto $to 1 koncept “mreze mentora”. U ovom
modelu mentoriranja preporucuje se jedan “glavni” mentor koji ¢e imati uvid u sve aktivnosti poduzetnika druge sanse
1 voditi ga kroz proces obnove svog posla.

‘ Trostruko mentorstvo

To ukljucuje tri osobe istodobno. Postoje dva tradicionalna nacina na koji se moze organizirati trijada:

= jedan mentor mentorira dvije osobe- na primjer, dva poduzetnika druge $anse koji su na pribliZzno istoj razini
znanja 1li fazi obnove svog poslovanja,ili

= dva mentora i jedan poduzetnik druge $anse - ovdje dva mentora pomazu poduzetniku druge $anse, dijele svoja
iskustva iz razlicitih podrucja 1 skra¢uju vrijeme mentoriranja ako bi se to radilo odvojeno.

Ovom vrstom mentoriranja, mentorirani imaju korist od izravne pomo¢i koju dobivaju u svojim ciljevima, te neizravno
promatrajuci kako drugi rade na vlastitim ciljevima. Posebnu pozornost treba posvetiti povezivanju mentora i osobe
koju se mentorira kako bi se povecala Sansa da ¢e njih troje uspjeti dobro raditi. Takoder je vazno unaprijed odrediti
osnovna pravila i raspored kako bi se osiguralo jednako vrijeme za svakog sudionika tijekom sastanaka.

Suocavanje sa stigmom neuspjeha i uskladivanja pravih ciljeva i oc¢ekivanja

Stigma se opcenito definira kao znak sramote, mrlje na necijoj reputaciji. Akademsko je to opisano kao nesto duboko

diskreditirajuée $to smanjuje pojedinca koji nosi stigmu “od cjelovite 1 uobicajene osobe do djelomi¢ne osobe”!'!. U novije
vrijeme Link i Phelan' pruzili su sveobuhvatan opis stigme kao koncepta koji se sastoji od medusobno povezanih
elemenata “oznacavanja, stereotipizacije, odvajanja, gubitka statusa 1 diskriminacije” 1 ukazali su da stigma moze imati

znacajan utjecaj na mnoga podrudja osobe Zivot poput prihoda, stanovanja i zdravlja.'?

Postoje dvije vrste stigme: socijalna i self-stigma. Socijalna stigma ukljucuje diskriminaciju na ra¢un drugih zbog bolesti
1 sredstvo je za podrzavanje specificnih stereotipa u drustvu. Samostigmatizacija podrazumijeva diskreditaciju samog
sebe, podrzavajudi tako negativna uvjerenja u drustvu.'* Sli¢no tome, drugi su znanstvenici opisali samostigmatizaciju kao

negativnu reakciju osobe na sebe u svjetlu osobnog iskustva.'” '

Kako bi shvatili kako stigmatizacija utjece na poduzetnika 1 njegova djela, i1zlistati ¢emo faze kroz koje svaki poduzetnik
prolazi kada se njegovo poduzece raspadne, koje naposljetku vode do pozitivnog razmisljanja o "N" rijeci.

11ZVOR: GOFFMAN, E., 1963.STIGMA: NOTES ON THE MANAGEMENT OF SPOILED IDENTITY. PRENTICE HALL, ENGLEWOOD CLIFFS, NJ.P.3
121ZVOR: LINK, BG.,PHELAN, J.C, 2001.CONCEPTUALIZING STIGMA. ANNU. REV. SOCIOL. 27 (1), P. 377

131ZVOR: SINGH, S., ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION", J.BUS. VENTURING (2014), P. 2,
HTTP://DX.DOI.ORG/10.1016/J.JBUSVENT.2014.07.005

! 1ZVOR: CORRIGAN, PW,MORRIS, S,LARSON, J,RAFACZ, J,WASSEL, A,MICHAELS, P, ET AL, 2010.SELF-STIGMA AND COMING OUT ABOUT ONE'S MENTAL ILLNESS. 3. COMMUNITY PSYCHOL. 38 (3) 259-275

15 1ZVOR: KNIGHT, MT.D,WYKES, T,HAYWORD, P, 2003PEOPLE DON'T UNDERSTAND": AN INVESTIGATION OF STIGMA IN SCHIZOPHRENIA USING INTERPRETATIVE PHENOMENOLOGICAL
ANALYSIS(IPA). J. MENT. HEALTH 12 (3), 209-222.

161ZVOR: SINGH, S., ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION”, J. BUS. VENTURING (2014), P. 3,
HTTP://DX.DOI.ORG/10.1016/J.JBUSVENT.2014.07.005
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Graficki pregled epizoda poslovnog pada

IZVOR: SINGH, S, ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION", J. BUS. VENTURING (2014),
HTTP/DX.DOLORG/101016/1.JBUSVENT.2014.07.005

Prvu epizodu (kompliciranje situacije) nazivamo “predvidanje neuspjeha”. Predstavlja vremensko razdoblje u kojem
poduzetnici pocinju uvidati mogucénost propasti njihovog pothvata zbog ozbiljnih, naizgled nerjesivih poteskoc¢a (problemi
partnerstva, financijski gubici i pravni problemi). Drugu epizodu (vrhunac) oznacavamo s “ususret neuspjehu” i ona
pokriva mjesece u kojima se neuspjeh zapravo dogodio. Tijekom ove epizode, poduzetnici su bili zaokupljeni prekidom
poslovanja, proglasavanjem bankrota, raskidom partnerstva i tako dalje. Treéu epizodu oznacavamo kao
“transformaciju neuspjeha” (rezoluciju) 1 ukljucuje poduzetnike koji nadilaze stigmu koju su dozivjeli zbog neuspjeha u
pothvatu. Ova treca epizoda ilustrira promjenu koju je u kolektivnoj prici donijela epifanija - poduzetnici su imali duboki
uvid u smisao svojih neuspjeha $to ga je u konaénici pretvorilo u pozitivno zivotno iskustvo.'”

Kada se mentorira poduzetnike druge $anse, mentori moraju shvatiti u kojoj se fazi nalazi, je li stigmatiziran od strane sebe ili
drustva (ili oboje), usredotociti se na konkretan uzrok stigmatizacije 1 u skladu s tim nastojati razumjeti uzroke prethodnog
neuspjesnog poslovanja u sklopu ucenja 1 priprema za nove poslovne poduhvate koji ¢e biti uspjesni na temelju prethodnog
iskustva 1 znanja.

Bududi da je svatko od nas pojedinac s razlicitim zivotnim iskustvima, karakteristtkama 1 osjetljivos¢u na pojedine Zivotne
situacije, mentor treba procijeniti koji ¢e pristup koristiti prilikom mentoriranja kako bi shvatio sa ¢ime se sve muce mentorirani
poduzetnici. Mentor mora imati na umu da se, pored suocavanja s poslovnim neuspjehom, poduzetnik druge $anse suocava is
drugim segmentima zivota koji su pogodeni tim neuspjehom - obiteljskim zivotom, prijateljima, poznanstvima, financijama, ...

Za pocetak preporucujemo primjere s web stranice: http://2revive.cu/success-storybook/ 1 iskoristite pricu o

poduzetnicima koji su danas poznati 1 koji su se ranije u svojim karijerama borili s raznim problemima 1 uspjeli. Takoder,
ako je poduzetnik druge $anse osobno dozivio prethodni poslovni neuspjeh, biti ¢e mu laks$e otvoriti se 1 stici do trece faze
transformacije.

Okvir za uspjesne mentorske sesije s poduzetnikom
Uspjesno mentoriranje moze se posti¢i putem GROW modela mentorskih sesija. Uspjeh mentoriranja koristenjem ovog

modela je u ucenju kroz iskustvo. Takoder je posvec¢eno vrijeme za svaku fazu 1 energija poduzetnika druge sanse kljucna.
Da biste upotrebljavali takav model, ne morate biti strucnjak za konkretnu situaciju poduzetnika kako biste mu mogli

171ZVOR: SINGH, S, ET AL, “FAILED, NOTFINISHED: A NARRATIVE APPROACH TO UNDERSTANDING VENTURE FAILURE STIGMATIZATION’, 3. BUS. VENTURING (2014), P. 7,
HTTP://DX.DOLORG/101016/J.IJBUSVENT.2014.07.005
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pomodi u njegovim izazovima.
Na prvom mentorskom sastanku, mentor u suradnji s osobom koju mentorira trebao bi postaviti okvir mentorskog
plana, utvrditi vremenski okvir i razviti ugovor. Na taj se na¢in moze posti¢i visok stupanj zadovoljstva za obje strane.

Model mentorstva sastoji se od Eetiri faze:

1) definiranje Cilja trenerske putanje

2) istrazivanje Realnosti

3) generiranje Opcija koje mogu pridonijeti rjesenju problema
4) Volja za djelovanjem

Detaljan opis modela Grow 1 kako mozete konstruirati mentorstvo nalazi se u 4. poglavlju.

Tijekom finalizacije mentorstva, mentor mora osigurati osobi koju mentorira detaljno stecenu povijest razvoja 1
potaknuti ga na daljnje izazove. Mentori 1 osobe koje se mentorira nisu obvezani na daljnje sastajanje nakon zavrsetka
programa, ali ako su sastanci Cesti, velika je moguénost da se izgradi prijateljstvo. Mentorstvo se dovrsava kada ne
preostaje nista na cemu treba raditi, ili je osoba koju se mentorira dovoljno ohrabrena da nastavi bez daljnje pomoci
mentora, ili mentor moze odluciti da je osoba neovisna 1 spremna za nove poslovne izazove. Cetiri koraka GROW modela
treniranja sada su uvedena s opéim pitanjima za svaku fazu kao 1 razlicitim metodama koje bi mogle biti od koristi. Ovisno
o mentorskom okviru, moze se posti¢i dogovor za daljnje razgovore 1 evaluaciju ako su takvi razgovori funkcionirali za
mentoriranog;

Mentorstvo pomoc¢u Business model canvasa

BMUC je zgodan alat koji poduzetniku pruza priliku da vidi svoje poslovanje iz temeljnih 1 klju¢nih poslovnih segmenata,
sve na jednom myjestu, transparentno i sazeto. Pogodnost ovog platna je u tome sto je rije¢ o dokumentu na jednoj stranici,
koji se moze ispisati na velikom komadu papira 1 staviti na zid kako bi poduzetnik i njegov tim uvijek mogli vidjeti srz i
smjer poslovanja , To olaksava koncentraciju na ciljeve i1 zadatke definirane u pravcu rasta tvrtke (jer je pri obavljanju
konkretnih aktivnosti lako odstupiti od planiranog puta).

Postoji mnogo varijacija BMC-a 1 moguce ga je izmijeniti 1 prilagoditi specificnim potrebama poduzetnika. BMC
konstrukciju za ovaj prirucnik preuzeli smo s ove stranice: https://www.strategyzer.com/canvas/business-model-canvas

gdje uz odredenu naknadu mozete koristiti internetsku verziju platna i podijeliti ga sa partnerima, timom ili dobavljac¢ima,
ovisno o vasim potrebama.

Ispod je okvir BMC-a s pitanjima koja su kriticna za usmjeravanje 1 popunjavanje canvas polja. Preporucujemo da se
canvas ispise na vecem papiru 1 da se pomocu biljeski u njega ubacuju informacije.

7. KLJUENE 4. ODNOS SA
AKTIVNOSTI KLIJENTIMA
8. KLJUCNI 2. PONUDA
PARTNERI VRIJEDNOSTI
6. KLJUGNI 3. KANALI
RESURSI
9. STRUKTURA TROSKOVA 5. TOK PRIHODA
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’ Segmenti klijenata

Kljjenti, bilo da su pojedinci ili organizacije, najvazniji su poslovni segment. Donose prihod poslu 1 ako kupci, njihove
zelje 1 potrebe, kao 1 njihova platezna mo¢ nisu pravilno definirani, posao ne¢e dugo opstati.

* Tko su vasi kupci?

* Koji su vasi glavni kupci?

* Koje su navike, potrebe, prosjecna dob, hobiji, platezna mo¢ vasih klijenata?

» Koliko je veliko trziste klijenata?

* Postavite prioritete klijenata po vaznosti (ako imate vise od jedne grupe klijenata)

* Segmentirate li svoje poslovanje na malo trziste ili masovno trziste?

» Ako se fokusirate na odredenu nisu, vrijednost, prijedlozi distribucije, kanali distribucije, odnosi s klijjentima (1
prihodi potoka, ako je primjenjivo) trebaju biti povezani i usredotoceni na tu nisu.

¢ Jeste li segmentirali svoje klijjente u prethodnom poslovanju? Jeste li primijetili $to mozete popraviti u svom novom poslu?

. Ponuda vrijednosti

Vrijednost je ono §to vase poslovanje izdvaja od ostalih 1 moze biti kvalitativno (iskustvo, poseban dizajn, utjecaj na
okoli§ / drustveni polozaj, ...) 1 kvantitativno (cijena, koli¢ina, brzina isporuke, ...).

* Koja je temeljna vrijednost koju vase poslovanje nudi kljentima?

* Koje druge vrijednosti vase poslovanje daje klijentima?

* Po ¢emu se razlikuje od konkurencije?

* Koje potrebe klijenata ispunjava vasa tvrtka?

* Koje probleme s klijentima rjesava vase poslovanje?

* Obavezno navedite odgovore za svaki segment koji ste definirali u segmentima korisnika

¢ Jeste li se u prethodnom poslu oslanjali na dodane vrijednosti svoje tvrtke? Jeste li ih dovoljno istaknuli / upotrijebili /
prepoznali?

‘ Kanali

U ovom segmentu morate navesti sve kanale koje koristite koji su povezani sa klijentima (nacin prodaje (izravni, online,
partneri), povratne informacije o usluzi / proizvodu, nacin promocije, korisnicka podrska nakon kupnje proizvoda, ...).
Moramo se staviti u kozu klijjenta kako bismo, na vjerodostojan nacin, od samog poznavanja proizvoda 1 njegove
selekcije medu ostalim ponudama, preko kupnje do podrske nakon prodaje, napravili kompletan ciklus.

Faze kanala:'®

1) Svjesnost: Kako podici svijest o proizvodima 1 uslugama vase tvrtke?
2)
3) Kupovina: Kako dopustate kupcima da kupuju odredene proizvode 1 usluge?
4) Isporuka: Kako dostaviti vrijednost ponude kupcima?

5) Kako pruzate korisnicku podrsku nakon kupnje?

Procjena: Kako pomazete klijentima da procijene vrijednost organizacije nase organizacije?

* Razmislite o nabavi, marketingu, distribuciji, kanalima komunikacije - jesu li oni uc¢inkoviti / isplativi?
* Jeste li u prethodnom poslu planirali svaku od ovih faza? Koje povratne informacije kupaca mozete upotrijebiti za
unapredenje svog novog poslovanja?

181ZVOR: HTTPS://WWW.STRATEGYZERCOM/BOOKS/BUSINESS-MODEL-GENERATION
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. Odnosi kupaca

» Kako se planirate povezati s klijentima?

* Koliko cesto komunicirate s klijjentima 1 kako?

» Kako komunicirate s klijentima 1 kako se to razlikuje izmedu segmenata klijetnata?

» Kakvu podrsku nudite svojim klijetnima (osobna pomo¢, samoposluzivanje, automatizirane usluge, zajednice, ...)?

+ U odnosu na prethodno poslovanje, koji bi se segment promijenio u odnosu na klijente? Sto ste naudili iz tog
iskustva?

® Tok prihoda

Mnogi su se poduzetnici borili s pravilnim postavljanjem cijena i davanjem popusta na svoje proizvode/usluge. Uvijek
je vazno definirati troskove odredene usluge/proizvoda kako bi oni pokrili cjelokupne troskove procesa od nabave,
troskova zaposlenika, troskova kanala potrebnih za njegovu prodaju, isporuku... Takoder je potrebno istraziti
konkurenciju 1 cijenu po kojoj je kupac spreman platiti za vas proizvod/uslugu. Popis prihodovnih tokova povezani su
sa segmentima korisnika 1 prijedlozima vrijednosti.

* Jeste Ii postavili cijene proizvoda/usluge uzimajuci u obzir ukupne troskove 1 ispravnu cijenu za koju je kupac

spreman platiti proizvod/uslugu?

* Postoji I vise izvora iz kojih mozete ostvariti prihod?

* Jeste li razvili sustav popusta, nagrada za klijente?

» Kako ste odredili cijene u svom prethodnom poslu? Jesu li bili realni?

» Kako ste pratili prihode u odnosu na troskove?

* Kroz koje kanale placaju vasi klijenti 1 nudite li viSestruke oblike plac¢anja?

» Ako prodajete vise proizvoda/usluga, imate li drugu cjenovnu politiku?

. Kljucne aktivnosti

U ovom je odjeljku potrebno definirati klju¢ne aktivnosti koje su potrebne da bi posao bio uspjesan.
* Koje su odredene klju¢ne aktivnosti potrebne da bi se postigla vas prijedlog vrijednosti?
* Koje aktivnosti razlikuju vase poduzece od ostalih?
+ Sto se razlikuje od vase konkurencije u polju toka prihoda, distribucije, kanala, odnosa s kupcima?
» Kako ste definirali svoje klju¢ne aktivnosti u svom prethodnom poslu? Mozete li izvuéi neke zakljucke u vezi s novim
poslom?

. Key resources

Zaposlovanje tvrtke potrebni su unutarnji i vanjski resursi. Klju¢ni resursi povezani su s kljucnim aktivnostima. Kljucni
resursi mogu biti intelektualni (kao brandovi, patenti, partnerstva, ...), fizicki (zgrade, vozila, strojevi, sustavi, ...),
financijski (krediti, gotovina, ...) 1 ljudski.

* Koje konkretne klju¢ne resurse ili imovinu zahtijevaju vase ponude vrijednosti?

» Koje konkretne klju¢ne resurse ili imovinu zahtijevaju vasi kanali za distribuciju?

* Koje konkretne klju¢ne resurse ili imovinu zahtijevaju vasi odnosi s kupcima?

* Koje konkretne klju¢ne resurse ili imovinu zahtijevaju vasi prihodovni tokovi?

¢ Jeste li upravljali klju¢nim resursima u svom prethodnom poslu? Jesu li svi bili dobri/dobro odabrani?
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. Kljucna partnerstva

Odabir partnera i dobavljaca koji postuju rokove 1 ugovorne obveze je klju¢ni segment za osiguravanje kvalitetne isporuke
proizvoda 1 usluga. Takoder, morate identificirati 1 odluciti koji posao mozete obavljati u svojoj tvrtki koji nije izravno
povezan s vasim poslovnim segmentom 1 koji dio ostaviti partnerima. Postoje cetiri vrste partnerstva: odnosi klijjenta 1
dobavljaca, zajednicka ulaganja za razvoj novih poduzeca, strateski savezi izmedu konkurenata 1 strateska partnerstva.

* Koji su vasi klju¢ni partneri?

* Koje kljucne resurse vasa tvrtka stjece od partnera?

* Koje kljuc¢ne aktivnosti obavljaju ovi partneri?

* Kakvih ste partnera imali u svom dosadasnjem poslu? Jeste li postigli dobru komunikaciju? Jesu li obveze 1 uloge u

medusobnim ugovorima dobro definirane? Jesu li ih postovali?

‘ Struktura troskova

Najvedi izazov za poduzetnike je uravnoteziti prihode 1 rashode. U ovaj odjeljak treba navesti sve troskove koji nastaju
tijekom (i prije) otvaranja poduzeca i povezati ih s kljuénim aktivnostima, kljuénim resursima i klju¢nim
partnerstvima.

 Zapisite fiksne troskove

 Zapisite varijabilne troskove

» Kako kljucne aktivnosti pokrecu troskove? Jesu li ti troskovi uskladeni s prijedlozima vrijednosti?

» Kako kljucni resursi pokrecu troskove?

» Kako se vasi troskovi odnose na prihodovne tokove?

* Dali vasa tvrtka ovisi o troskovima ili vrijednostima?

» Kako ste pratili 1 definirali troskove u svom prethodnom poslu?

e Jeste li ih pokusali smanjiti? Kako?

Za i protiv za biti mentor poduzetniku

Kroz prvi 1 drugi odjeljak Vodica uveli smo koje osobine i nacin ponasanja bi svaki mentor trebao imati, pogotovo u
mentoriranju poduzetnika druge $anse, kojima je potrebna posebna paznja. Ukratko, ovdje vam dajemo kontrolnu listu
kao podsjetnik o ponasanju dobrog mentora.

Pokazati izvornost Biti otvoren i transparentan u vezi, ne skrivajuci se iza maske profesionalizma
(poznatog i kao realizam ili autenti¢nost)

Pokazite bezuvjetno Prihvac¢anje poduzetnika druge Sanse bez presuda ili pridruzenih uvjeta
pozitivho razmatranje (takoder se naziva briga, uvazavanje, nagradivanje, postivanje)

Prenesite duboku Sposobnost ,ulaska“ u tudi svijet, kao da jedan stavlja obucu drugog, a da se
razinu empati¢nog k tome ne izgubi (inace djeluje kao obrambeni mehanizam koji Steti mentoru
razumijevanja - projektivna identifikacija)

Otvorena Mentor bi trebao ohrabriti osobu koju mentorira da komunicira na ovaj nacin.
komunikacija To ih moze sprijeciti da negiraju, pretvaraju se ili skrivaju misli i osjecaje koji

mozda nisu pogodni za proces mentoriranja.

Imajte smisla za Humor je vise nego dobrodosao tijekom mentoriranja kako bi se opustila
humor, sposobnost i atmosfera i razbila moguc¢a nelagoda ili sramota ljudi, pogotovo kada je
zelju da njegujete prisutna stigma neuspjeha.

druge ljude
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Ucinkovite vjestine
slusanja,
komunikacije i
rjeSavanja problema

Svakom mentorstvu
pristupite drugacije

Zajedno postavite
ocekivanja u
samom pocetku

Budite sigurni o
pogreskama koje
ste napravili

Istaknite njihova
dostignuca

Za svaku kritiku
ohrabrite tri puta

Biti mentor zahtijeva razvijene vjestine, ali mentoriranje poduzetnika druge
Sanse zahtijeva dodatni napor. Vrlo je vazno imati ove vjestine s ciljem
otkrivanja prepreka s kojima se poduzetnik bori i pronalaska rjesenja za njih.
Nemojte pretpostavljati niSta o osobi koju mentorirate - uvijek pitajte.

Svaka osoba je razlicit pojedinac s razli¢itom pozadinom, iskustvom,
karakteristikama i u konacnici s razli¢itim poslovnim neuspjesima. Stoga je
svakom mentorskom pristupu potrebno pristupiti resetiranim ocekivanjima i
etiketama.

Ciljevi i oCekivanja mentorstva trebaju se odrediti na pocetku kako bi se
postavio pravi nacin rada i zadovoljilo obje stranke.

Otvorenost za dijeljenje vlastitih pogreSaka i neuspjeha jedan je od najboljih
darova koje mentor moze dati. Ne samo da su korisne informacije za
rieSavanje problema, ve¢ pomazu i u izgradnji povjerenja, daju inicijativu da
poduzetnici dijele vlastite pogreske i jac¢aju cjelokupni odnos.

Buducdi da ljudi Cesto traze ili pozivaju mentora kako biim pomogao u teskim
situacijama, mnogi razgovori o mentorstvu vrte se oko negativnih stvari. Kad
uzmete vremena da istaknete i ¢ak proslavite uspjehe i postignuca svog
mentora, ne samo da uravnotezite raspolozenje u tim razgovorima - vec
izgradujete samopouzdanje osobe koju mentorirate, jacate dobro ponasanje
i drzite ih usredotoCene i motivirane.

Mentorstvo je ¢in rasprsivanja necije vatre kako bi se bolje i spremnije snasao u
poslu. Budite oprezni koliko kritizirate, jer to moze obeshrabriti rast. Da biste to
izbjegli, potaknite poduzetnika barem tri puta na svaku kritiku. Pokusajte
provesti puno vremena hvaledi, ohrabrujuci i motivirajuci.

PROTIV

TetoSenje

Ego: odnos je vazniji
od mentora
Kloniranje: "Mini ja
sindrom”

Kulturna dominacija
Radno preopterecenje

Nedostatak
fleksibilnosti

Biti predobar

Biti prestrog

IZVOR: AUTHOR'S PROCESSING BY SOURCES: HTTPS//WWWWCL.ORG. UK/SITES/DEFAULT/FILES/SPEEDY

Shvatite da vasa uloga nije zastititi poduzetnika od uobicajenih povratnih
informacija koje su teske, vec razvijati ga

Koncentrirajte se na razvoj mentora, a ne na sebe

Postujte individualnost mentora i usredotocite se na njegove / njezine razvojne
potrebe u skladu s potencijalima, a ne prema vasim zeljama ili osobnosc¢u.
Postavite pitanja: "Trudim li se oblikovati mini sebe?

Naucite Sto viSe o kulturi osobe koju mentorirate i postujte je.
Nemojte provoditi viastita kulturna uvjerenja

Budite realni s obzirom na radnu opterecenost osobe koju mentorirate

Uvijek razmisljajte o novim nacinima postizanja razvoja i uc¢enja.

Prilagodite svoj stil u skladu s promjenama poslovnih potreba i stvarnosti.
Shvatite da se vas stil u¢enja moze razlikovati od osobe koju mentorirate i na to
se morate prilagoditi.

Umjesto toga, budite Cvrsti, izravni i ravnopravni prema stvarima kako bi
mentorirani dobili iskrenu povratnu informaciju i priliku za ucenje iz gresaka.
Uzivajte u ovoj emocionalno inteligentnoj izreci:

Nije ono sto kazes ... Nego kako to kazes!

Nije ono sto radis... Nego kako to radis!

Budite realni i uravnotezeni s obzirom na vasa ocekivanja, ciljeve i pristup.
Postavite pitanje: "Jesam i perfekcionist i kako to moze dovesti do
nefleksibilnih ocekivanja i ponasanja?”

MENTORING%20TOOLKIT%20-%20HANDOUT.PDE AND SUTTON, J. & STEWART, W. (2002). LEARNING TO COUNSEL —~ DEVELOP THE

SKILLS YOU NEED TO COUNSEL OTHERS (2ED). GLASGOW: BELL & BAIN LTD, HTTPS//BLOG HUBSPOT.COM/MARKETING/MENTOR-TIPS-POSITIVE-IMPACT
HTTPS//WWW.INC.COM/JOHN-BRANDON/6-STRATEGIES-TO-HELP-YOU-MENTOR-MORE-EFFECTIVELY.HTML
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PRAKTICNA PITANJA | ALATI UZ MODEL GROW-A

Model GROW je jednostavna struktura za vodenje trenerskih razgovora. Sastoji se od 4 faze: postavljanje cilja,
istrazivanje realnosti, ispitivanje opcija 1 na kraju razgovor o volji za djelovanjem. Na sljede¢im ¢emo stranicama
pogledati neke opce tehnike vodenja dobrog razgovora. Nakon toga razmotriti ¢emo ove Cetiri faze 1 predloziti pitanja i

metode za svaku fazu.

Opce tehnike razgovora

Nekoliko stvari morate imati na umu kako bi osigurali gladak i plodan razgovor tijekom trenerskog razgovora. Sada ¢emo
pogledati neke od njih.

Postavljanje okvira

Trenerski razgovor zapocinje postavljanjem okvira i razvijanjem ugovora, tako da jedan drugom izjasnite ocekivanja.
Teme koje moraju biti obuhvacene ukljucuju:

* Vremenski okvir

* Uloga trenera u odnosu na osobu u fokusu - trener je odgovoran za postavljanje pitanja i odrzavanje strukture, dok je
osoba u fokusu odgovorna za spominjanje najvaznijih tema

* Povjerljivost.

Aktivno slusanje

Aktivno slusanje podrazumijeva slusanje s ciljem potpunog razumijevanja onoga S$to druga osoba govori, ne
pretpostavljajuci da znate $to govore, ve¢ istraziti znacenje rijeci koje se koriste, pitajuci govornika da detaljnije razradi 1
provjeri vase razumijevanje. Korisno je zapamtiti sljedece tocke tijekom razgovora:

* Postavljajte otvorena pitanja. Ovo su pitanja koja pocinju sa kada, tko, gdje, kako. No, budite oprezni s upotrebom
rijeci zasto, bududi da izgleda pomalo optuzujuce

« Tidina. Sutite i dajte drugoj osobi vremena da razmisli i odgovori, u mislima druge osobe moze se dogadati mnogo
stvari u trenucima tisine.

* Slusajte kljucne rijeci 1 raspitajte se o njima - mozda samo ponavljajuci ih ili pitaju¢i mozete li mi rec¢i nesto vise o ...
... Klju¢ne rijeci su rijeci koje se isticu, rijeci koje mogu imati nekoliko znacenja, rijeci koje probude vasu znatizelju. ,

 Sazmite 1 provjerite svoje razumijevanje kako bi se osoba osjec¢ala razumjenom.

* Pokazite razumijevanje za probleme, Mogu razumjeti to.... Imajte na umu da to nije isto $to 1 slaganje.

» Zadrzite za sebe asocijacije, pretpostavke 1 takozvane dobre savjete.

Pitanja koja prekidaju proces

Uvijek je dobra ideja s osobom provijeriti jeste li na pravom putu, govorite li o najvaznijem izazovu i je li razgovor koristan
osobi u fokusu. Korisno je biti u moguénosti prebacivati se naprijed nazad izmedu stvarnog sadrzaja razgovora i
razmisljanja o razgovoru u kojima mozete razgovarati o svom odnosu, procesu razgovora itd. Sadrzaj razgovora
dogovarat ¢e se u prvoj fazi GROW modela, ali mozete ih pregovarati tijekom razgovora koriste¢i neka od sljedecih
pitanja kako biste bili sigurni da ste na pravom putu:

* Govorimo li sada o pravoj stvari?

+ Sto vam je najvaznije? O ¢emu Zelite razgovarati? O A ... ili o B?
e Zanima me govorimo li ovdje o glavnoj stvari ili postoji nesto drugo, $to vam je vaznije?
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Cilj

Nakon sto ste postavili okvir 1 uspostavili ugovor, prva faza trenerskog razgovora je postavljanje cilja. Na primjer, cilj bi
mogao biti problem koji treba rijesiti, odluka koju treba donijeti, cilj izvedbe ili razvojni cilj. Treba postaviti dugoro¢ne 1
kratkorocne ciljeve. Dugorocni cilj mogao bi biti ve¢i cilj u odnosu na osnivanje novog posla, a kratkorocni cilj je ono sto
se ocekuje od trenerskog razgovora koji se trenutno vodi. U ovom ¢emo poglavlju pogledati neka pitanja koja se mogu
postaviti u ovoj fazi, a potom nekoliko metoda pomocu kojih se moze razraditi cilj.

Opc¢a pitanja

+ Sto zelite posti¢i dugoroc¢no?

* Koje rezultate pokusavate posti¢i?

« Sto zelite promijeniti?

» Kako ¢ete znati da ste postigli svoj cilj?

» Kako cete znati da je vas problem rijesen?

+ Sto je za vas vazno u postizanju cilja?

» Kakva b1 bil korist ako postignete ovaj cilj?

+ Sto biste u odnosu na svoje ciljeve Zeljeli postiéi od ovog treninga?

Cudesno pitanje

Cudesno pitanje bazirano je na pristupu fokusiranom na solucije. Svrha cudesnog pitanja jest da okrenemo leda
trenutnim frustracijama i ogranic¢enjima koristenjem pozitivnih slika. Radi se o pronalazenju sna iza nase frustracije ili o
snu na c¢ijem putu stoje neki izazovi. Mnogo je lakse planirati odgovarajuce akcije ako znamo kamo idemo i sto nam je
vazno, ali ponekad nam izazovi, krivnja, sramota ili mentalna ogranicenja otezavaju jasan uvid u nase snove 1 ciljeve.
Cudesno pitanje uzima zaigrani pristup tome, stavljajuéi nas u imaginarnu buducnost u kojoj su svi nasi problemi
magicno nestali. Cudesno pitanje ide ovako:

Lamushite da veceras padnete u dubok san 1 dok spavate dest se cudo 1 sve vase poteskoce nestaju. Buduci da ste spavali ne znate da se to dogodilo.
Sto cete primijetiti kada se probudite? Sto ce biti drugacije? Sto e drugi primijetiti? Itd ...

Postoji nekoliko tocaka za razmatranje kako biste uspjesno postavili cudesno pitanje:

 Prije postavljanja cudesnog pitanja, vazno je razjasniti koji osobni izazovi bi ¢udesno trebali nestati. Ne radi se o
promjeni trzista ili preferencija kupaca ili iznenadnom pronalasku milijuna eura na nasem racunu. Umjesto toga
mozemo uciniti da osobna ogranicenja, strahovi ili nedostaci nestaju, npr. zamislite kako bi prosao prodajni sastanak
da je nervoza nestala preko noci. Cudo se treba usredotoditi na to §to osoba u fokusu radi drugacije, a ne na to kako
se mijenjaju drugi ili okolina.

* Za neke ljude pitanje postaje previse razigrano i pitanje se moze umanjiti 1 zamisliti da npr. prodajni sastanak je
protekao savrseno 1 vase poteskoce nisu bile nimalo prisutne, $to se dogodilo, $to ste primijetili?

* Govorite u sadasnjem vremenu, a ne u budu¢em vremenu. Cudo se dogodilo 1 kako sada stoje stvari, ili u slucaju
prodajnog sastanka, $to se dogodilo 1 kako se sada osjecate.

* Razgovarajte o prisutnosti pozitivnog, a ne o odsustvu negativnog. Dakle, ono $to postoji umjesto npr. nervoze?

* Postavljajte puno potpitanja kako biste istrazili radnje, misli 1 osje¢aje koji su razliciti u odsustvu problema.

Pitanje o skaliranju

Pitanje skaliranja, poput cudesnog, dolazi iz pristupa usmjerenog na rjesenje. Pitanje o skaliranju moze se dogoditi u
razlicitim fazama, ali je nakon cudesnog pitanja vrlo korisno da pomogne u preciziranju sna i eventualnom ostvarivanju
ciljeva. Konacno, on se moze koristiti za odredivanje dugoroc¢nih i kratkorocnih ciljeva. Kada postavljate pitanje o

4: PRAKTICNA PITANJA | ALATI UZ MODEL GROW-A 26



skaliranju, vazno je znati da se ciljevi o kojima razgovaramo unutar pristupa usmjerenog na rjesenje malo razlikuju od
nacina na koji uobicajeno razgovaramo o ciljevima. To se temelji na ideji da mali realni ciljevi koji ¢ine veliku razliku 1
koji se mogu provesti ve¢ sutra imaju vecu vjerojatnost da ¢e biti korisni osobi u fokusu nego veliki nerealni ciljevi, koji
mogu preplaviti osobu u fokusu 1 uzrokovati stres 1 osje¢aje nedostatnosti. Dobri ciljevi usmjereni na rjesenje su:

* Znakovi da ste ostvarili svoje zZelje (problem je rijesen)

* Ponavljane radnje/procesi koje osoba u fokusu radi drugacije i dobro (a NE pojedinacne aktivnosti, inicijative ili
mjere)

¢ Prisutnost zeljenog ponasanja, a ne odsutnost

e Mali 1 realni (moze se posti¢i u roku od 2-3 tjedna)

* Konkretni - lako se uocava ispunjenost ili ne

* Prvi koraci u zeljenom smjeru, a ne krajnji cilj

* Vazni za osobu u fokusu

Pitanje skaliranja ide ovako:

Na skali od 1 do 10 gdje je 10 Cudo / vasa Zeljena buducnost, a 1 potpuna odsutnost vaseg sna, gdje ste sada?

* Gdje st sada?

« Zasto ste rekli 4, a ne 3? Sto je to u ¢emu ste iskusni i sve znate? Sto ste ve¢ postigli?

* Koji su znakovi da smo se digli jedan stupanj gore? Po ¢emu se (pomalo) razlikujete na ovoj razini? Kako drugi
reagiraju na to, kako se osjecate?

» Kako Cete znati da ste dosegli broj 62 Po ¢emu se (pomalo) razlikujete na ovoj razini? Kako drugi reagiraju na to, kako
se osjecate?

* Koliko visoko na ljestvici trebate biti da biste bili zadovoljni? Kako stvari izgledaju na ovoj razini?

+ Kako ¢e to drugi primijetiti? Sto ¢e oni vidjeti?

Bas kao u sluc¢aju cudesnog pitanja, vazno je:

* Razgovarajte u sadasnjosti
* Razgovarajte o prisutnosti pozitivnih radnji, misli i osjecaja, a ne o njihovoj odsutnosti
* Postavite puno potpitanja da biste istrazili navike djelovanja, misli i emocija i odgovore drugih na razli¢itim razinama.

Stvarnost

Druga faza GROW modela je faza u kojoj se istrazuje trenutna stvarnost. Ovo je faza u kojoj se istrazuju trenutna situacija
1 kontekst, kao 1 prepreke koje stoje na putu cilju. Tijekom ove faze mogu se istraziti 1 prosla iskustva. Vazno je, medutim,
znati da takva iskustva mogu ukljucivati neuspjeh 1 moguce osjecaje srama.

S jedne strane, vazno je dati vremena osobi u fokusu za razmisljanje o trenutnoj situaciji 1 proslosti, da pozorno slusa 1
prihvati ono §to je osobi u fokusu tesko. S druge strane, vazno je ne trositi previse vremena usredotocujudi se na probleme,
neuspjehe 1 nedostatke, jer se osoba u fokusu moze zaglaviti u pricama i osje¢ajima neuspjeha i nemoci. Dolje se nalazi
nekoliko primjera pitanja koja se mogu postaviti u ovoj fazi. Specificni alati koje naglaSavamo nakon ovih pitanja
usredotoceni su na izbjegavanje osjec¢aja neuspjeha i stida i radije govore o jacini osobe koja se fokusira.
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Opca pitanja
+ Sto se trenutno dogada (tko, $to, kada, kako)?
» Kako biste opisali svoj trenutni izazov? Kako se prikazuje?
« Sto ste ve¢ probali?
* Koji je rezultat toga?
» Kakav ste napredak dosad postigli?
« Sto je pridonijelo vagem uspjehu?
* Koje su glavne prepreke koje treba prevladati?

Promjena znacenja neuspjeha - usavrsavanje pitanja

U slucaju da se ¢ini da je osoba u fokusu usredotoc¢ena na ideje o neuspjehu i strah da ¢e to ponoviti u buduénosti, moze
biti korisno ponoviti neuspjeh usredotocivsi se na iskustvo ucenja. Thomas A. Edison koji je izumio zarulju rekao je:
“Nisam pretrpio neuspjeh. Upravo sam pronasao 10.000 nacina koji ne funkcioniraju ”.

Datkle, hocete mi reci... Mogu zamisliti da je ovo bilo vrlo tesko vrijeme, recite mi kako ste uspjeli prebroditi ovaj period?
* Na kakve ste se snage oslonili?
+ Sto bi mi drugi ljudi mogli reci o onome za §to ste se zalagali u ovo vrijeme i na koja sredstva ste se oslonili kako biste
to prebrodili?
+ Sto ste naudili iz tog vremena koje je za vas bilo presudno?
» Kad neuspjeha nije bilo, sa ¢ime ste zapravo uspjeli?
» Kako to objasnjavate?
* Koju lekciju iz vaseg prethodnog pokusaja zelite dovesti sa sobom u svoju sljede¢u avanturu?
+ Sto biste me mogli nauditi o neuspjehu, u¢enju i skupljanju hrabrosti za pokusati ponovno?

Eksternalizacija srama ili osje¢aja neuspjeha

Kad pretrpimo neuspjeh ili nas preplave negativni osjecaji, mozemo biti skloni misljenju da nas ovi dogadaji ili osjecajt
definiraju 1 da problemi nekako Zive unutar nas. Veliki je potencijal u uklanjanju problema s osobe 1 tretiranju kao necemu
vanjskom. Ta se tehnika naziva eksternalizacija 1 preuzeta je iz narativnog pristupa koji je razvio Michal White. Ova
tehnika djeluje vrlo dobro tamo gdje su osjecaji srama, krivnje ili neuspjeha preuzeli osobu 1 ¢ini se da sprjecavaju osobu
da krene dalje ili vidi druge opcije. Dobro djeluje kada se osoba boji novih rizika jer predvida nove neuspjehe. U

provodenju intervjua dolje vazno je nastaviti govoriti o problemima na eksterni nacin, npr.:
* Umjesto “Ja sam neuspjeh” = “ideja neuspjeha” ili “osjecaj neuspjeha”

* Umjesto “sramim s¢” = “sramota”

Prilikom razgovora koji se nalazi nize, osigurajte osobi u fokusu da razmisli 1 odgovori. Pitanja su pomalo neobicna, iako
vrlo moc¢na, pa ¢e biti potrebno vise vremena za razmisljanje. Nadalje je korisno popratiti intervju sa potpitanjima prema

nacelima aktivnog slusanja.

Eksternalizirajuéi intervju:
Pitao sam se da li bi bilo u redu da malo dublje istraZite ono sto vam se &ini da vas muci. Bi i ideja neuspjeha, osjecay neuspjeha, sramote il
neceg drugog bilo dobro ime za ono sa cim se borite?
» Kada ste prvi put primijetili da je (npr. Ideja neuspjeha, osjec¢aj neuspjeha, sramota) postala dio vaseg zivota?
* U kojim ¢e vas situacijama najvjerojatnije preuzeti?
* Koji su trikovi koje koristi da vas obuzme?
* Koje su simpatije 1 nesimpatije ?
* Sto te tjera da mislis o sebi?
* Na sto vas je natjerao/la, sto obicno ne biste radili?
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* Koji je utjecaj imao/la na vase snove 1 teznje u odnosu na vas posao?

* Kojijeucinak___ imao/la na vas rad?

* Koji je ucinak imao/la na vase odnose (s potencijalnim klijentima, partnerima, prijateljima, obitelji itd.)?
+ Sto mislite o utjecaju koji ima nad vama? Je li dobro ili lose (ili oboje)?

« Kako to? Sto je koji stoji na putu onoga §to je vazno za vas?

» Kako vam je to postalo vazno?
+ Sto vam govori o tome kakva biste osoba / poduzetnik Zeljeli biti?

Pristup temeljen na snazi

Rad sa snagama je pristup koji je izrastao iz pozitivne psihologije, polje psithologije koje proucava ljudsko blagostanje, rast
1 razvoj. Istrazivanja pokazuju da u razvoju vasih snaga postoji veci potencijal nego u pokusaju da popravite svoje slabosti.
Ispod su dvije vjezbe za istrazivanje 1 rad s prednostima osobe koja se fokusira na uspostavljanje novog posla.

Prvi korak bio bi saznati vise o prednostima osobe u fokusu.

Moguce je testirati snagu na sljedecoj poveznici https://www.viacharacter.org/survey/account/register.

Test je dostupan besplatno na vise razlicitth jezika. Moguce je detaljnije 1zvjes¢e uz naknadu. Na temelju rezultata testa,
osoba u fokusu moze biti zamoljena da ispuni donji dijagram i razmisli o pitanjima iz svakog kvadrata. Svrha dijagrama jest
osvijestiti se kako se snage koriste ili ne koriste u proslosti 1 sadasnjosti.

Snage koje koristim . Snage koje imam, ali ih
(daju dobre rezultate i ne koristim (daju dobre
energiju) rezultate i energiju,ali

malo koristi)

Naucene kompetencije ‘ Slabosti (daju lose
(daju dobre rezultate, ali rezultate i iscrpljuje
trose energiju) vasu energiju)

Model u nastavku fokusiran je na vezu izmedu snaga i slabosti, imajuc¢i na umu da postoji veci potencijal u razvoju nasih
snaga nego u pokusaju da ispravimo svoje slabosti.

PRETIJIERANA UPOTREBA

VASE SNAGE
SNAGE ) ZAMKA
NEGATIVNA POZITIVNA
SUPROTNOST SUPROTNOST
ALERGIJA ¢ IZAZOV
PREVISE TAKVOG
PONASANIA

29 4: PRAKTICNA PITANJA | ALATI UZ MODEL GROW-A



Prema ovom modelu, nase snage 11izazovi/slabosti su povezani. Ako pretjeramo sa svojim snagama, mogli bismo zavrsiti
u zamci/slabosti. Buduéi da je strukturiran, postaje neprilagodljiv. Medutim, kao $to smo ve¢ rekli, ne bismo trebali
pokusavati popraviti svoje slabosti, ve¢ razvijati svoje snage. Pitanje je, dakle, moze li se jedna od nasih snaga upotrijebiti
za kompenzaciju, kako bi uravnotezili dvije snage, umjesto da zavr§imo u nasoj zamci. Moglo bi biti potrebno potraziti
ovu snagu da kompenziramo malo nize na listi. Jedan od razloga zbog kojeg smo bili skloni upotrebi ove snage / izazova
je taj Sto je previse toga nasa alergija.

Pitanja dolje mogu pomo¢i osobi u fokusu da ispuni sva cetiri kvadrata.

* Razmislite o snagama koje ste nedavno otkrili o sebi

» Kada pretjerano koristite snagu?

* Zbog cega vam drugi prigovaraju?

+ Sto ste spremni prihvatiti u drugima?
+ Cime pokusavate opravdati sebe?

* Moje slabosti

* Koje vam karakteristike nedostaju?

+ Cemu se divite u drugima i na sto ste ljubomorni?
+ Sto drugi ljudi Zele promijeniti na vama?

« Sto vas nervira kod drugth?

¢ Sto mrzi§ na sebi?

Pitanja za razmisljanje

 Koristite li svoje snage dovoljno dobro?

* Koristite li th ponekad previse?

» Kako se vase alergije mogu vidjeti kao jac¢ina nekoga?
+ Sto se od njih moZe nauditi?

Opcija

Srediste trece faze je okrenuti fokus na buducnost 1 istraziti razlicite prilike, moguénosti brainstorminga i igrati se s
razlicitim scenarijima. Svrha je osmisliti razlicite odrzive strategije za suoCavanje s izazovima 1 postizanje ciljeva
postavljenih u prvoj fazi.

Generalna pitanja
» Koje su vase opcije, koje ideje imate o napredovanju?
+ Sto biste jo§ mogli uciniti?
+ Sto drugo?
* Koje su prednosti 1 nedostact pri odabiru opcije A... 1 koje su prednosti 1 nedostaci opcije B
+ Sto mislite, koje bi bile koristi od opcije C ... i §to bi mogle biti zamke?
* Gdje biste mogli pronaci vise informacija o tome?
* Tko bi vam mogao pomo¢i?
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* Tko drugr?

 Kako ste se uspjesno borili sa slicnim situacijama u proslosti?

U sto sumnjate?

+ Sto je ono §to ste takoder svjesni, zbog ¢ega sumnjate da i je to dobar put naprijed?

* Koji bi savjet dao prijatelju o moguénostima koje slijediti?

+ Sto mislite, §to bi vam savjetovali vasi prijatelji (ili prethodni kolega, menadser, partner ili osoba kojoj se osoba u fokusu divi)?
+ Sto oni znaju za $to ste vi sposobni?

SOAC analiza

SOAC analiza je prepoznatljiv razvoj SWOT analize. Polazna tocka su snage osobe u fokusu i kako ih dalje razviti kako
bi iskoristili sve mogucnosti. Model ispod mozete koristiti za vodenje razgovora o snagama, mogucnostima, podrucjima
razvoja 1 izazovima.

[ZVORI

UNUTARNII FOKUS
SN0 IASCNVA

[ZAZOVI

Pristup temeljen na snazi - nastavljeno

Ako se u prethodnoj fazi koristio pristup temeljen na snazi, a osoba koja se fokusirala napravila je VIA test snage, ima
smisla nastaviti raditi sa snagama 1 razmisliti o tome kako se snage mogu razlicito koristiti kako bi postigle ciljeve
postavljene u prvoj fazi.

VIA anketa mjeri 24 znaka snage koji su univerzalni za zemlje, kulture 1 vjerovanja. To ukljucuje snage kao $to su
postenost, socijalna inteligencija, ljubaznost, radoznalost, hrabrost 1 poniznost.

Pogledajte dijagram gdje su prikazane razlicite snage 1 slabosti prema VIA profilu i kako osoba u fokusu- misli da je
koristila snage u proslosti. Sada nastavite razmisljati o tome kako se snage mogu bolje primijeniti u suocavanju s razlicitim
1zazovima, iskoristiti mogucnosti 1 posti¢i ranije postavljene ciljeve:
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Isto tako, ima smisla ponovno pregledati sljede¢i model:

PRETIERANA UPOTREBA
VASE SNAGE
N
L4

NEGATIVNO POZITIVNO
SUPROTAN SUPROTAN

4
A
PREVISE OVAKVOG
PONASANIA

Svrha revizije modela je razgovor o tome kako se snage mogu koristiti za suocavanje sa zamkama / slabostima koje su

mogle kociti prethodne pokusaje poduzetnistva.

Pitanja za razmishange

Koje biste snage mogli upotrijebiti za nadoknadu onih kojih previse koristite, ¢ime izbjegavate da zavrsite u zamci?

Pitanja iz tude perspektive

Ponekad pomaze zauzimanje perspektive drugih kad zelimo razmisljati izvan okvira i razmisljati o novim opcijama. Stoga

moze biti od velike koristi pokusati zakoraciti u cipele razlicitih [judi 1 istraziti buducnost iz njihove perspektive. Mozete se
zamisliti kako se stavljate poziciju nekoliko razlicitih ljudi:

Grupe specificnih potencijalnih klijenata

Ostali uspjesni poduzetnici

Profesionalci kojima se fokus osoba divi

Prijate]j

Prethodni ucitelj

Bilo koja druga osoba ili grupa koja moze doprinijeti vaznom uvidu - samo masta postavlja ogranicenja. Ponekad
perspektiva crtanog lika ili superjunaka moze donijeti iznenadujuce ideje - za to ¢e mozda trebati truda da bi nakon
toga postalo stvarno, ali do toga ne bi doslo bez zaigranosti.
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Uzmite uvid u perspektive drugih koriste¢i neka od ovih pitanja:
» Kako mislite da x gleda na situaciju?
+ Sto mislite, §to x 0 tome misli?
+ Sto mislite da je vazno za x?
. Cega se x boji? Sto je za x najteze?
* Da je x ovdje 1 mogli bismo ga pitati ... kako mislite, kako bi on opisao situaciju?
* Koje mogucnosti i opcije mislite da bi x spomenuo?
+ Sto mislite, §to bi vam x savjetovalo?

Pitanje o skaliranju

Pitanje o skaliranju uvedeno je sa ciljem. Ovdje se moze ponovno pregledati ili uvesti kako bi se pokusalo povezati izmedu
snaga 1 prijasnjih dostignuca s jedne strane 1 budu¢ih ambicija 1 opcija s druge strane. Pitanje djeluje vrlo dobro u svrsi
istrazivanja mogucih pothvata prema zeljenoj buduénosti. Pogledajte prethodni opis pitanja.

Zelja

Zelja je ¢etvrta i posljednja faza trenerskog razgovora prema modelu GROW. Svrha ove faze je odabrati izmedu
opcija 1z posljednje faze 1 raditi na pove¢anju motivacije 1 samopouzdanja osobe u fokusu, kako bi se koraci
sproveli.

Opca pitanja
+ Sto ste dobili od naseg danainjeg razgovora?
* Koju biste od razlicitih opcija o kojima smo razgovarali zeljeli slijediti?
* Kako cete zapoceti s ovom opcijom?
» Kako cete znati jeste li uspjeli?
* Koji bi bio najmanji korak koji biste sada mogli poduzeti kako biste stvorili najvecu razliku?
» Koje bi korake trebalo slijediti nakon toga?
* Koji vam resursi mogu pomoci (vase snage, iskustva, drugi ljudi itd.)
» Hoce li vas ovaj plan dovesti do vaseg cilja?

* Hoce li odgovoriti na neke vase osobne izazove koji su vam mozda stajali na putu?

Pitanje o skaliranju

Pitanje skaliranja predstavljeno je gore. U ovoj se fazi koristi malo drugacije, naime kako bi se istrazila motivacija 1
prepreke koje stoje na putu provedbi planiranih akcija. Trebalo bi se pitati nakon sto osoba u fokusu razjasni koje bi opcije
ili korake zeljela slijediti nakon trenerskog razgovora.

Koliko ste wgjerent na skali od 1 do 10 da cete zapravo poduzeli ovaj korak / provesti ovaj plan?

Sve ispod 10 trebalo bi dodatno istraziti pomocu sljedecih pitanja:

+ Sto bi vam trebalo da dodete do 10?

+ Sto stoji na putu da dodete do 10?

 Koje prepreke ili osobne izazove predvidate?

* Koje ideje imate za prevladavanje nekih od ovih izazova?

» Kakvu biste podrsku ili pomo¢ trebali kako biste napredovali?
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Ako osoba odgovori ispod 8 ili 9, ciljevi su vjerojatno postavljeni previsoko, a treba uloziti odredeni napor da bi se postigli
manji 1 realisticniji ciljevi kako bi se osiguralo uspjesno iskustvo.

Sje¢anje

Glasovi ljudi do kojih nam je stalo ili kojima se divimo mogu biti vazni tako $§to nam daju povjerenje da se suoc¢imo s
izazovima na nasem putu i budemo uspjesni u onome $to isprobamo. Sljedeca tehnika uzeta je iz narativnog pristupa koji
tvrdi da je nas$ identitet drustveno konstruiran i da trebamo druge da svjedoce 1 cijene nase namjere, snage, vrijednosti 1
ambicije.

Prvi korak u sje¢anju je pronalazenje osoba koje podrzavaju ambicije osobe u fokusu 1 koje vjeruju da je osoba koja moze
biti u stanju uspjeti.

* Tko bi se najmanje iznenadio kad biste culi kako razgovarate o tim ambicijama i planovima?

» Tko bi jos imao potpuno povjerenje u vasu sposobnost da provedete ovaj plan?

* Postoji li netko na koga biste mogli pomisliti tko bi mogao ispricati pricu o vama u vezi poduzimanja takvih koraka?
* Mozete li pomisliti na nekoga tko bi znao nesto o vasim opisanim snagama?

* Tko je na vasoj strani i vjeruje vasim ambicijama za osnivanje novog posla?

Kada su identificirane jedna ili vise osoba, mogu li se postaviti neka od sljedecih pitanja kako bi se izgradilo povjerenje u
osobne kapacitete za provedbu plana?

+ Sto mislite, $to bi mi rekla za vasu sposobnost da provedem ovaj plan?

» Kad je primijjetila da je za vas vrlo vazno da budete neovisni 1 provodite svoje vlastite ideje?

+ Sto ta osoba cijeni u vasem smislu poduzetniitva?

+ Sto vam je znadilo da dobijete njenu podriku?

» Kako vam je to pomoglo da oblikujete nacin na koji vidite sebe?

« Sto mislite, §to bi za nju znacilo ukljucivanje u vas Zivot? I da svjedodi kako pokusavate slijediti svoje snove?
+ Sto mislite, kako je to utjecalo na njegov Zivot?

Zavrsetak razgovora

Cetiri koraka GROW modela treniranja sada su uvedena s opéim pitanjima za svaku fazu kao 1 razli¢itim metodama koje
bi mogle biti od koristi.

Owisno o okviru treninga, moze biti dobra ideja zavriti razgovor postavljanjem naknadnog sastanka za procjenu nacina
na koji je razgovor prosao za osobu u fokusu.
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PODRSKA OSOBI KOJU MENTORIRATE

Slijedi popis razlicitih vrsta institucija koje pruzaju podrsku poduzetnicima, po zemljama. Mentor moze to koristiti kao alat
za razmjenu informacija s poduzetnicima druge $anse tijekom ili nakon zavrsetka mentorstva.

BUGARSKA

ELEVEN VENTURES

[=]%:[u]

WEB: https://www.11.me/ F:E"i%
Grad: Sofija, Bugarska E .

Eleven Ventures je izgraden od drustva osnivaca, mentora 1 investitora kako bi postali prvenstveni inestitori prve runde za
sve buduce poduzetnike u jugoistocnoj Europi.

LAUNCHUB VENTURES

WEB: https://www.launchub.vc/ [=] EI
Grad: Sofija, Bugarska g
E-mail: info@launchub.com [=] e

LAUNCHub Ventures je seed stage Venture Capital tvrtka bazirana u Sofiji koja investira u startupove ranije faze 1
poduzetnike druge Sanse u bugarskoj 1 Sirem podrudju jugoistocne europe.

REACH FOR CHANGE BULGARIA

WEB: http://bulgaria.reachforchange.org

Reach for Change Bulgaria je neprofitna zaklada koja nudi program inkubatora koji pomaze drustvenim poduzetnicima
sagraditi potrebni kapacitet kako bi postiglt rast 1 odrzivost putem mentorstva, treninga 1 pruzanja metoda 1 alata u
podrug¢jima kao sto su stratesko planiranje, procjene utjecaja te vjestina vodenja.

STARTUP FACTORY

WEB: https://startupfactory.bg
Grad: Ruse, Bugarska

Telefon: +359 (0)883 405 385
E-mail: info@startupfactory.bg

Start-up Factory je NGO koji se bavi sljede¢im aktivnostima: organizacija tehnickih evenata 1 konferencija; vodenje tecaja
1 treninga; potpora tvrtkama u ranoj fazi; menadzmentu radnog prostora; individualno mentoriranje i konzultacije;

gradnja vjestina u potrazi trzista.

DFSI0

CEED BULGARIA
WEB: http://ceed-bulgaria.org/ [=];

CEED pogoni ekonomski rast razvijajuci, povezujuci 1 mentorirajuci poduzetnike kako bi ojacali svoje poduzece kako bi
stvorili poslove 1 unaprijedili ekonomski rast.
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RINKER CENTER FOR ENTREPRENEURSHIP AND TRAINING
WEB: https://www.rinkercenter.org/

Grad: Sofija, Bugarska E [=]
Telefon: +359 2 /98119 01
E-mail: contact@rinkercenter.org [=]

Centar nudi treninge u razvijanju vjestina 1 prijenosu znanja za zapocinjanje uspjesnih poduzeca fokusirane na ljude sa
zeljom da postanu poduzetnici, ljude sa inicijativom bez jasnih ideja za poduzeée te ljudima sa razvijenijim poslovnim
idejama kojima treba podrska u razradi 1 planiranju na izvediv nacin. Takoder nude dva programa akceleracije poduzeca:
The Rinker Youth Challenge 1 Akademija za lokalne poduzetnike.

BULGCARIAN ENTREPRENEURSHIP CENTER

WEB: https://foundationbec.org/
Grad: Sofija, Bugarska

Telefon: +359 876 045 570

E-mail: office@foundationbec.org

Bulgarian Entreprencurship Center (BEC) zaklada je zaklada za javno dobro utemeljena kako bi ohrabrili 1 podrzali
aspirirajuc¢e poduzetnike u Bugarskoj sa ciljem da pomognu ljudima u Bugarskoj razviti poduzetni ekosistem gdje se
programi formiraju kako bi educirali, mentorirali, financirali 1 sluzili poduzetnim pothvatima, na sveobuhvatnoj bazi, te

bi time promovirali napredak kroz ekonomski razvoj.

VARNA FREE UNIVERSITY “CHERNORIZETS HRABYR"
WEB: http://fu.bg/

n‘l‘
Grad: Varna, Bugarska [=] R [
Telefon: +359 052 355 106 :
E-mail: info@vfu.bg [=]E

Varna Free University nudi master programe o poduzetnistvu dizajniranom na bazi suvremenog razmisljanja o
efektivnom poslovanju 1 poduzetnoj edukaciji s naglaskom na gradnji temeljnog znanja, oblikovajudi svojstvene osobne 1
strucne vjestine, te sudjelovanje u eksperimentalnom ucenju koje priprema ucenike na upravljanje svojim idejama kroz
efektivni poduzetni proces.

JUNIOR ACHIEVEMENT BULGARIA

WEB: https://www.jabulgaria.org
Grad: Sofija, Bugarska

Telefon: +359 2 989 3660

E-mail: jab@jabulgaria.org

2
H

Junior Achievement Bulgaria je neprofitna organizacija koja obuhvaca 30000 studenata te nudi programe koji se odnose
na poduzetnike druge Sanse (JA Startup Program) koji se sastoji od jednogodisnjeg tecaja za prvostupnike 1 magistrante u
kojem studenti prolaze kroz proces generiranja ideja 1 razvijanja prototipa namjenjen trzistu vodeni profesorima,
mentorima 1 volonterima iz poslovnog sektora.

ENDEAVOR BULGARIA

(LA
O

Endeavor Bulgaria je neprofitna udruga cija je glavna aktivnost biti povezan sa pruzanjem treninga 1 konzultacijskim
uslugama te, specificnije, podrzavajuci dugorocan 1 odrziv ekonomski razvoj Bugarske odabirujuci, mentorirajuci i ubrza-
vajuci poduzetnike visokog ucinka.

WEB: http://www.endeavor.bg/
Grad: Sofija, Bugarska

[
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CENTER FOR ENTREPRENEURSHIP PLOVDIV

. .
WEB: http://entcentre.tu-plovdiv.bg/ [=] 2 []
Telefon: +359 032 638 027 %
E-mail: entcentre@tu-plovdiv.bg [=]

Glavni fokus Entrepreneurship centra, koji je dio Tehnickog fakulteta u Sofiji u Plovdivu jest pruziti znanje, podrsku
(ukljucujuéi kurikulume, kontakte, konzultacije, tehnologiju, sredstva, aktivnu mrezu konzultanata), uvjete, tecajeve 1
diskusije u polju poduzetnistva, poslovnog planiranja, stvaranja web stranica, te godisnju konferenciju na temi
menadzmenta 1 poduzetni$tva 1 studentske natjecaje za najbolju poslovnu ideju kako bi omogudili poduzetnicima,
ukljucujuéi poduzetnicima druge $anse mogucnost planiranja, pokretanja i razvoja uspjesnih poslovnih pothvata.

UNWE =35

WEB: https://www.unwe.bg/en/ g
Grad: Sofija, Bugarska [=] <

Sveuciliste za nacionalnu 1 svjetsku ekonomiju (UNWE) u Sofiji, Bugarska nudi obuku iz Poduzetnistva s ciljem osiguranja
teoryjsih temelja za razumijevanje poduzetnickih procesa 1 pojava; pruziti metodoloska 1 prakticna znanja 1 vjestine kako
bi se studentima pomoglo u potencijalima za stvaranje 1 razvoj vlastitog konkurentnog poslovanja; oblikovat
poduzetnicku kulturu, duh 1 odgovornost medu studentima, pruzaju¢i im mogucénost da zauzmu druge pozicije koje
zahtijjevaju samoinicijativu 1 preuzimanje rizika.

| HRVATSKA

BUSINESS CENTRES CROATIA

WEB: https://www.aurora.hr/business-center ] @
Grad: Zagreb, Hrvatska i
E-mail: upit@aurora.hr [=].5

Hrvatska ima vise od 100 poslovnih centara koji poduzetnicima nude organiziranu struc¢nu i savjetodavnu pomoc¢ na
regionalnoj 1 lokalnoj razini. Njithov je cilj promicanje poduzetnistva, pruzanje informacija o razlicitim raspolozivim
sredstvima financiranja i drugim poticajnim mjerama, pomo¢ u pripremi poslovnih planova, edukacija poduzetnika 1
suradnja s lokalnim samoupravama u provedbi razlicitih poticajnih mjera.

HAMAG-BICRO

WEB: https://hamagbicro.hr/
Grad: Zagreb, Hrvatska
Telefon: +3851 48810 43
E-mail: info@hamagbicro.hr

Hrvatska agencija za mala 1 srednja poduzeca, inovacije 1 ulaganja s ciljem poticanja poduzetnika i poduzetnistva u
Hrvatskoj kroz sve njegove faze - od istrazivanja i razvoja ideja do plasmana na trziste.

MINISTRY OF ENTREPRENEURSHIP AND CRAFTS

WERB: https://www.mingo.hr/en [=] EI
Grad: Zagreb, Hrvatska L
Telefon: +385 16106 111 [=]eat:

Ministarstvo nudi savjete 1 informacije o tome kako postati poduzetnik 1 $to vam je potrebno da biste zapoceli posao.
Takoder, na njihovoj web stranici mozete pronaci informacije o lokalnim, nacionalnim i europskim pozivima i natje¢ajima
za poduzetnike.
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MEDUNARODNI CENTAR ZA RAZVOJ - EUROPEAN PROJECTS ACCELERATOR - INFORMO
WEB: https://idc.informo.hr )
Grad: Fazana, Hrvatska E E
Telefon: +385 52 512 318 :

E-mail: idc@informo.hr

Medunarodni centar za razvoj je pokreta¢ odrzivog razvoja projekata koji ohrabruju pozitivne promjene u velikom
razmjeru. Centar posluje sa ciljem teritorijalnog, profesionalnog, poslovnog i osobnog razvoja kroz edukaciju,
informaciju, networking, suradnistvo 1 dizajn. Centar je otvoren za sve sa interesima u razvojne projekte na lokalnoj,
regionalnoj, europskoj 1 medunarodnoj razini. Korisnici centra su potencijalni, pocetninici 1 iskusni poduzetnici,
nezaposleni - pogotovo ranjive skupine (mladi, zene, ljudi sa posebnim potrebama...), mladez, lokalna zajednica, radnici
drzavnih, privatnih i javnih sektora, etc.

CONCORZIA ARCA

WEB: http://www.consorzioarca.it/
Grad: Palermo, Italija

Telefon: +39 0916615611

E-mail: info@consorzioarca.it

ARCA je konzorcij za primjenu istrazivanja 1 stvaranje inovativnih poduzeca koji djeluje od 2003. godine 1 stvorio je
partnerstvo 1zmedu Sveucilista u Palermu 1 privatne poduzetnicke skupine predanoj industrijskim istrazivanjima i
tehnoloskom transferu.

LUMSA DIGITAL HUB [=] 5[]

WEB: http://lumsadigitalhub.com/ -
Grad: Palermo, ltalija E

LUMSA Digital Hub je poslovni inkubator za dizajn, rodenje i razvoj start-up poduzeca vezanih za hranu, poljoprivredu
1 putnicke tehnologije.

COLOMBO

WEB: http://colombostartup.com/
Grad: Palermo, Italija
E-mail: amministrazione@colombostartup.com

COLOMBO je inkubator koji osigurava coworking prostore i procese inkubacije 1 ubrzanja za razvoj inovativnih ideja 1
poslovnih stvarnosti. Nudi raznolike usluge: suradnja sa poduzetnickim kapitalima, Business Angels-ima, Klubom investi-
tora, uskladivanje sustava s javnim tijelima, influencerima, stru¢njacima i profesionalcima, istrazivackim institutima 1
sveuciliStima, kao 1 podrska u izradi web portala, Smart Hub Channela, Web Radija i Web TVa -itd.

DIGITAL MAGICS PALERMO

WEB: http://palermo.digitalmagics.com/
Grad: Palermo, Italija

Telefon: +39 091 6119632

E-mail: palermo@digitalmagics.com

Digital Magics pruza start-upovima sve sto je potrebno kako bi se razvili, dodajuci vjestine, sredstva i odnose s timom te nudi
raznolike usluge: mentorstvo, logisticku podrsku, podrsku za definiranje poslovnog modela 1 pripremu poslovnog plana,
podrsku u smislu pozicioniranja start-upa, njegove marketinske 1 komunikacijske strategije.
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CATAMIATI

WEB: http://AMww.catamiati.it
Grad: Palermo, Italija

Telefon: +39 091 225971
E-mail: info@nuovenergie.org

Catamiati je usluga kreativnog savjetovanja za poslovne inovacije. Nude raznolike usluge, kao §to su: preliminarna analiza
ideje 1li projekta: razvoj poslovne ideje, istrazivanje trziSta, analiza izvora financiranja, poslovni plan, komunikacijski
planovi, organizacijsko savjetovanje.

JUNIOR ACHIEVEMENT YOUNG ENTERPRISE
WEB: https://jayemalta.org

Grad: Sliema, Malta

Telefon: +356 2124 5054

E-mail: info@jayemalta.org

Ova neprofitna organizacija fokusira se na grupe ucenika od 16 do 19 godina u pratnji ucitelja 1 poslovnog mentora kako
bi otvorili malu tvrtku koja proizvodi dobra / usluge koja ¢e se prodavati lokalno na Malti, a svoj poslovni plan i rezultate
prezentiraju Ziriju u natjecanju na kojem najbolja tvrtka dobiva priliku oti¢i u inozemstvo 1 natjecati se na medunarodnom
poslovnom natjecanju koje vodi JAYE international. Pruzaju besplatne smjernice 1 obuku o poduzetnistvu.

MALTA BUSINESS SCHOOL
WEB: http:/mbs.edu.mt

Grad: Birkirkara, Malta _E E
Telefon: +356 21311326 E-P?
E-mail: info@mbs.edu.mt [=] %

Ovo je lokalna $kola za odrasle i visoko obrazovanje, predstavnik Henley Business Skole (UK), koja nudi pla¢ene kratke
tecajeve 1 dulje diplomske programe, ukljuc¢ujuéi magisterije 1 doktorate. Studenti mogu biti potpomognuti bespovratnim
sredstvima lokalne samouprave za usavrsavanje 1 stjecanje kvalifikacija.

JOBSPLUS

=
WEB: http://colombostartup.com/ _E L[]
Grad: Hal Far, Malta
E-mail: jobsplus@gov.mt [=]

lakse zaposliti, ukljucujuéi poduzetnistvo, nudeci besplatne kratke tecajve 1 subvencionirajudi tvrtke da poboljsaju kvalitetu
svojih trenutnih zaposlenika ili pruze radne mogucnosti za uvodenje nezaposlenih osoba u radno trziste.

JUNIOR CHAMBER INTERNATIONAL [m] &' [w]

-
WEB: https:.//jci.cc/ bq:%
E-mail: info@jci.cc [=] £

Ova neprofitna organizacija poslovni je klub u kojem mladi koji su zainteresirani za poduzetnistvo zajedno rade na
projektima u duhu suradnje. Nude strucne predavace 1 dogadaje koji se- fokusiraju na poduzetnistvo, imaju neformalni
stil obrazovanja bez ispita ili certifikata, ali mogu se pridruziti dogadajima (s malom godisnjom ¢lanarinom da pokriju
¢lanstvo u organizaciji)
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TRAININGMALTA
WEB: http://www.trainingmalta.com/

Grad: Naxxar, Malta E E
Telefon: +356 21 224900 -
E-mail: lourdes@trainingmalta.com [=]:

Ustanova za odraslu 1 dodatnu edukaciju utemeljena nudeci kratke placene tecajeve u raznim poslovnim podrucjima
ukljucujuéi poduzetnistvo te digitalni marketing i networking. Studenti mogu biti podrzani putem Jobsplus planom
potpore za pojedince 1 tvrtke.

ST THOMAS INSTITUTE

WEB: https://stthomasmalta.com/

Grad: Floriana, Malta E E
Telefon: +356 21235314 .ﬁ '
E-mail: info@stthomasmalta [=].5

Ovo je lokalni institut koji nudi placene kratke 1 duge tecajeve koji se uglavnom usredotocuju na akademske predmete,
ukljucujuét poslovne poput menadzmenta, marketinga, poslovnih studja 1 racunovodstva. Studenti mogu bit
potpomognuti stipendijama lokalne samouprave za poboljsanje 1 stjecanje kvalifikacija.

| NIZOZEMSKA |

ROZ GROEP

WEB: www.rozgroep.nl
Grad: Hengelo, Nizozemska
Telefon: +31 74 241 5100
E-mail: info@rozgroep.nl

Regionalni centar za podrsku u provinciji Twente, koji nudi treniranje, obuku, financijske savjete, umrezavanje,
informacije o financiranju itd. Poduzetnicima opcenito, a posebno poduzetnicima za drugu sansu. Nude svoje usluge u
svim fazama poduzetnickog zivota; pokretanje, ponovno pokretanje, prestanak poslovanja. Neke su usluge besplatne, neke
nisu. Dobili su mnogo dobrih preporuka od poduzetnika u regiji. Imaju niz ureda, u blizini poduzetnika u razlicitim
dijelovima provincije. Takoder mogu preporuciti druge centre, u drugim dijelovima zemlje.

REGIONAL DEVELOPMENT CENTRES

(REGIONALE ONTWIKKELINGSMAATSCHAPPIJEN - ROM)

WEB: https:;/Mmww.kvk.nl/regionale-ontwikkelingsmaatschappijen-rom/

Putem ove stranice mogu se pronaci regionalni centri koji daju financijske savjete za pokretanje te ponovno pokretanje (i
rast) poduzec¢a. Nude razne financijske potpore, pored savjeta o razvoju poslovanja. Poduzetnici druge Sanse nisu
specificna ciljna skupina ovih centara, iako se spominju na razlicitim mjestima centara kao interesna skupina. Popisom na
ovoj stranici upravlja 1 azurira Nizozemska gospodarska komora.

[=]

-

VENTURE CAFE ROTTERDAM

=]

—
WEB: https://venturecaferotterdam.org Vi
Grad: Rotterdam, Nizozemska [=]
Iako je grad Rotterdam u njthovom imenu, oni su otvoreni za sve koji se zele pridruziti njihovom kaficu 1 drugim
dogadajima. Oglasavaju se kao otvorena globalna zajednica inovatora, a svaki ima kafi¢ za ubrzanje inovacija unutar
(veceg) regionalnog ekosustava. Zaklada Venture Café takoder nudi programiranje i veze koje grade odnose izmedu
studenta, startupa, poduzetnika, korporacija, investitora i drugih organizacija. Njithova misija je sirenje, povezivanje 1
podrska inovacijskoj zajednici nudeci slobodno dostupnu mrezu s programiranjem kako bi se pomoglo svima koji imaju
1ideju za uspjeh. Poduzetnici koji zele ponovno pokrenuti posao jako su dobrodoslh pridruziti se njihovim dogadajima.
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FUCKUP NIGHTS
WEB: https://fuckupnights.com

Ove nodi, koje se odrzavaju u Nizozemskoj u gradovima Amersfoort, Amsterdam, Lecuwarden, Maastricht, Rotterdam,
Haag, Tilburg i Utrecht, pozivaju poduzetnike da razgovaraju o neuspjesima 1 da ih vide kao sastavni dio poduzetnistva.
Osim $to ljudi stoje 1 otvoreno razgovaraju o neuspjesima, oni su 1 drustveni prostor za razgovor o iskustvima 1 ucenje iz

njih.

E- - E
NLGROEIT
WEB: www.nlgroeit.nl [=]

Ova incijativa, podrzana od npr. Ministarstva gospodarskih poslova 1 klime, gospodaske komore, etc. nudi alate za
planiranje poduzeca, isprobavajuci koliko ste spremni na uzimanje sljedeceg koraka 1 mnogo vise. No ono §to ih ¢ini
posebnim jest ¢injenica da imaju oko 80 poduzetnika koji su dostupni kao mentori, kako bi pomogli poduzetnicima,
ukljucujuéi mentorima druge $anse. Dio tih 80 poduzetnika imali su svojih iskustava sa nauspjehom 1 znaju najbolje kako
se nositi sa takvim situacijama.

MINISTRY OF ENTREPRENEURSHIP AND TECHNOLOGY, INNOVATION DEPARTMENT

(MINISTERSTWO PPZEDSIEBIORCZOSCI | TECHNOLOGII, DEPARTAMENT INNOWACII)
WEB: https:/Mww.gov.pl/web/przedsiebiorczosc-technologia

https://www.biznes.gov.pl/
Grad: Varsava, Poljska

Odjel za inovacije odgovoran je za provodenje pitanja koja se odnose na politiku nove sanse (NCP) - razvojni program koji
je Vijece ministara usvojio 22. srpnja 2014. Cilj programa je stvaranje sveobuhvatnog sustava podrske poduzetnicima.

THE POLISH AGENCY FOR ENTERPRISE DEVELOPMENT

(PARP - POLSKA AGENCJA ROZWOJU PRZEDSIEBIORCZOSCI)

WEB: https:/Mww.parp.gov.pl/ [=] E
Grad: Varsava, Poljska '3
Telefon: +48 22 432 80 80 [=]egt:

Poljska agencija za razvoj poduzetnistva (PARP) ukljucena je u provedbu nacionalnih 1 medunarodnih programa koji se
financiraju iz strukturnih fondova EU-a, drzavnog proracuna i visegodisnjih programa Europske komisije. U skladu s
nacelom ,,Prvo mislite malo®, Agencija u svim svojim aktivnostima poseban naglasak stavlja na potrebe scktora malih 1
srednjih poduzeca.

THE FAMILY BUSINESS FOUNDATION DEVELOPMENT
(FFR - FUNDACIJA FIRMY RODZINNE)

WEB: https://ffr.pl .
Grad: Poznanj, Poljska E L:E
Telefon: +48 6122 50 641
E-mail: biuro@ffr.pl

Dbz

Zaklada provodi projekt Early Warning za podrsku poduzetnistvu i razvoju malih 1 srednjih poduzeca

EARLY WARNING POLAND PROIJECT

WEB: https://www.parp.gov.pl/earlywarning
Grad: Varsava, Poljska
Telefon: +48 22 432 80 80

Glavne projektne aktivnosti su stvaranje mreze savjetnika, kojima se poduzetnici mogu obratiti za pomo¢ u
dijagnosticiranju stanja tvrtke 1 ukazivanju na mogucnosti njthove podrske. Projekt Early Warning Europe provodi se u
Cetir1 pokretacke zemlje: Grckoj, Spanjolskoj, Italiji 1 Poljskoj.
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THE NATIONAL CHAMBER OF RESTRUCTURING ADVISORS
(KRAJOWA 1ZBA DORADCOW RESTRUKTURYZACYINYCH)

WEB: http://kidr.pl/

Grad: Varsava, Poljska

Telefon: + 48 81 479-45-53

E-mail: kidr@kidr.pl

L[]

B
[=

Nacionalna komora za restrukturiranje savjetuju kao poduzetnici koji djeluju na polju dijagnostike 1 sprjecavanja
nesolventnosti, kriznog upravljanja gospodarskim subjektima 1 djeluju kao savjetnici za restrukturiranje, skrbnik.

INFORMATION POINTS OF THE EUROPEAN FUNDS
(PIFE PUNKTY INFORMACYJINE FUNDUSZY EUROPEJSKICH)

WEB: http:/Mmww.funduszeeuropejskie.gov.plfen/

Grad: Varsava, Poljska

Telefon: +48 22 27370 00

Mreza informativnih tocaka europskih fondova funkcionira u svakom vojvodstvu. Svaki poduzetnik moze dobiti sve
potrebne informacije o moguc¢nosti dobivanja sufinanciranja iz EU fondova za svoje poslovanje.

REGIONAL DEVELOPMENT AGENCIES

(ARR - AGENCIJE ROZWOJU REGIONALNEGO)

WEB: https://www.parp.gov.pl/component/grants/grantss
http://poig.parp.gov.pl/index/more/131

Grad: Varsava, Poljska

Telefon: +48 22 432 80 80

Agencije su stvorene na inicijativu regionalnih vlasti i sada je oko 70 takvih agencija u cijeloj zemlji. Njihove glavne zadace
ukljucuju: razvoj poduzeca iz MSP sektor.

NATIONAL CENTRE FOR RESEARCH AND DEVELOPMENT
(NCBR - NARODOWE CENTRUM BADAN | ROZWOJU)

WEB: https:/Mww.ncbr.gov.pl/

Grad: Varsava, Poljska

Telefon: +48 22 432 80 80

Misija Centra je podrzati poljske znanstvene jedinice 1 poduzeca u razvoju njthovih potencijala za stvaranje 1 koristenje
rjesenja temeljenih na rezultatima znanstvenih istrazivanja. Cilj suradnje izmedu tvrtki i sveucilista daje zamah
gospodarstvu.

THE INSTITUTE FOR INDUSTRIAL DESIGN

(IWP - INSTYTUT WZORNICTWA PRZEMYStOWEGO )

WEB: https:/Mww.iwp.com.pl/

Grad: Varsava, Poljska [=]; E
Telefon: +48 22 860 00 66
E-mail: iwp@iwp.com.pl [=]

Institut za industrijski dizajn strateska je institucija u sferi dizajna u Poljskoj. Savjetuje tvrtke razlicitth grana, projektante,
institucije 1 samouprave. Jedina je ustanova u Poljskoj koja ima status znanstvene jedinice koja se sveobuhvatno bavi
dizajniranjem 1 zagovara poboljsanje kroz primjenu dizajna, inovativnost 1 konkurentnost poljskih poduzeca.
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