KAJ PA ZDAJ, KO SE ZDI,
DA SE JE SVET USTAVIL?

(E - PRIROCNIK ZA PODJTENICE IN PODJETNIKE)

Natasa Kogoj
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V tem e - priroCniku sem zbrala ideje, misli, izkuSnje, znanja,
nasvete... znanih podjetnikov (nekaterih tezkih ve¢ milijonov) in
marketinskih mojstrov, mojih mentorjev, uciteljev in coacheyv,
kot npr: dr.Ilchak Adizes, Napoleon Hill, Bryan Tracy, Robin
Sharma, Smiljan Mori, AleS Lisac, Filip Pesek, Maja Vogrinc...
Zacinila pa sem ga s svojimi izkusnjami in razmisljaniji.

Ceprav sem po stazu $e mlada podjetnica in bi marsikateri
»star podjetniski macek« lahko rekel:

»Ja zdaj mi bo pa ona solila pamet« vam predlagam, da vseeno
vztrajate pri branju, saj verjamem, da boste lahko dobili kaj
zanimivega in predvsem uporabnega tudi zase.

Na svoj nacin zZelim pomagati kako prebroditi Case panike,
neznank, negotovosti, strahu...., ki jih je prinesel corona virus in
predvsem kaj in kako potem, ko bo to za nami.

Kako si to sploh lahko dovolim? Enostavno, ker sem tudi jaz,
skupaj z vsemi vami podjetniki, v istem colnu.

Res je, da sem Sele pred 5 leti, pri svojih 53 letih pustila pristan
varne sluzbe, v kateri sem delala 29 let. To je bila varna sluzba,
z dobro placo in veliko svobode, a zame ni bilo dovoli. Zelela
sem si uresniciti svoje sanje, da bom neko€ samostojna
podjetnica in sama svoj Sef.

In veste kaj, ko si nekaj resni¢no in dovolj dolgo zeli$ in seveda
delujes v tej smeri (saj veste, Se pregovor pravi »Brez muje se
Se Cevelj ne obuje«) si sanje uresnicis.

Ni bila najtezja odloCitev odpluti iz varnega pristaniSCa na
odprto morje, temvec€ obdobje, ko sem se znasla na Cereh, ki jih
nisem predvidela — zemljevida, pa nisem imela. PrepriCana
sem, da to tudi vi dobro poznate.
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"Ships in harbour are safe,
but that's not what ships are built for.”

- John Shedd e

In takrat sem se zavedala:

»NatasSa, lahko imas se toliko znanj in izkuSenj iz svojega
podrocja, lahko si top (mimogrede Ze v ¢asu sluzbe sem imela
popoldanski s.p., da sem lahko izvajala treninge, delavnice za
podjetja in coachinge —svetovanja), a o podjetnistvu nimas
pojma. «

Zato sem postrgala vse svoje prihranke in zacCela vlagati vase, v
izobrazevanja s podroc€ja podjetniStva, marketinga, prodaje...(v
zadnjih Stirih letih sem v izobrazevanja vlozila preko 25.000,00
EUR).

To mi je resSilo Zivljenje. To, da sem si priznala ne znam vsega,
da rabim pomoc, Ce Zelim biti uspeSna v svojem poslu. Pa
verjemite mi, da je bilo vC€asih tezko prositi za pomoc in ukrotiti
SV0j ego.

Potem pa sem spoznala, da POIV!Oé pravzaprav pomeni
iti PO/MOC.

To se pa ze bolje slisi,a ne?
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Tako sedaj, ko ste malo spoznali mene in kaj je namen tega e-
priro¢nika, se pa lotimo dela.

1.Sprejemanje odgovornosti

Seveda bi bili nespametni, ¢e ne bi izkoristili vseh »ugodnosti«,
ki nam jih ponuja drzava sedaj v tej corona krizi in isto€asno,
sem prepricana, da se zavedamo tega vsi, da je to kot »kaplja v
morje«.

Zato je NUINO potrebno, da sprejmemo
ODGOVORNOST, zavihamo rokave in
primemo vajeti v svoje roke.

Nekaj namigov:
» S starim nacinom prodaje ne bomo vec€ uspesni

» Prodajajo zgodbe in ne produkti- pomembna je tudi vasa
zgodba (kot vzorec dobre zgodbe si lahko pogledate
zgodbo podjetja Flaska https://www.flaska.si/izkusnja-s-
flasko/celotna-flaskina-zgodba )

» Spoznajmo bolecino, potrebo nasega kupca, ne da mi
predvidevamo kaj rabi — vprasajmo ga

» Gradimo zaupanje in odnos z nasim kupcem

» Iskreno se zanimajmo, kako je naSa stranka, ali kaj
potrebuje — ne da bi ji prodajali

» Resnica najbolje prodaja (daje nam kredibilnost in kupec
se lahko poistoveti z nami).
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2. Nas nac€in razmisljanja/mindset

»Prodaja je tisto, zaradi Cesar se svet »vrti«. Ce Zelite, da
uspete v prodaji, se morate nauciti, kako spremeniti nacin

uporabe svojih mozganov in podzavesti.«
(Jordan Belford — pravi Volk z Wall streeta)

Nas nacin razmisljanja je kljuCnega pomena v poslu, Ce zelimo
biti resniCno uspesni, v teh, negotovih, kriznih Casih, pa sploh.

Premaknimo se »iz zrtve do junakac.
Ne odpovejmo se svoji moci.

Ne dovolimo si, da bi nas okolica potegnila v kolektivno kolesje
kaj se lahko in kaj ne, kaj je prav in kaj ne v teh tezkih Casih...

Premaknimo se iz ne zmorem, tezko je, ne znam, ne bo mi
uspelo.... v zmorem, zelim, naredil bom vse kar vem in znam,
uspelo mi bo... - to je psihologija moznosti.

Spomnim se sebe leta 1999, ko sem Sla na svoje prvo
izobraZevanje za NLP Praktik in en izmed prvih aha, ki sem jih
odbila je bilo ravno to, da imam vedno moznost izbire (da nic
ni samo ¢rno ali belo) — tudi v kriznih ¢asih ne.

Gre samo za nas nacin razmisljanja, naso naravnanost.

Gre za naSa prepri€anja, ki niso ni¢ drugega kot nase izkusnje,
nasa vera v nekaj. In pri spreminjanju prepri¢anj je kljuCnega
pomena nas jezik, kako govorimo sami s seboj. Ker z jezikom
sami sebe hipnotiziramo — dlje ko nekaj govorimo bolj se bo to
vtisnilo v nas. Zato bodimo zelo previdni kakSen nacin govora
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uporabljamo sami v sebi, sami s seboj (ne gre mi, tezko je, v
teh Casih se ne da, drzava premalo naredi...miselnost
zrtve...ali pa raje: zmorem, uspelo mi bo, potrudil se bom,
....miselnost zmagovalca/junaka.)

In zapomnimo si:

[ »Nasa preteklost ni nujno tudi nasa prihodnost.« }

Torej Ce nekaj nismo mogli narediti vCeraj, to Se ne pomeni, da
ne moremo danes. Danes je nova dan, nova priloznost, nova
moznost. UCimo se iz izkuSenj, napak in potem jih pustimo za
seboj in gremo napre.

VSeC mi je misel Robina Sharme:
»Preteklost je kot tvoj »sluzabnik« od katerega se ucis in ne
dom, v katerem bi bival.«
3.Vzpostavljanje novih navad
Znana misel Alberta Einsteina me spremlja vsak dan, opominja

me na mojem Vision Boardu, ki ga imam na steni v pisarni, da
je ja ne spregledam:

»Delati vsak dan eno in isto, na enak nacin in
pricakovati drugacne rezultate, je norost«

Vsakic, ko zaznam, da se mi nekaj zatakne ali se celo vrtim v
krogu iz katerega ne vidim izhoda, se vpraSam, kaj delam, kako
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razmisljam? NajvecCkrat ugotovim, da so moje akcije in misli
enake ves Cas. Takrat se vpraSam:

»Kaj moram narediti drugace, kako razmisljati drugac¢e?«

Seveda je spreminjanje navad, vzorcev, nacina razmisljanja
tezka in zahtevna naloga. Nevro-znanstveniki (dr.Bruce Lipton,
Joe Dispenza...) pravijo, da je kar 95% nasih misliin s tem
nasih dejanj vsak dan enakih - nase navade so se vtisnile v
nase nezavedno (nas limbicni sistem/pra-mozgani) in tako
delujemo avtomaticno (ja, kot roboti). In samo 5% v dnevu smo
resnicno zavestni in kreativni (govorimo o nasem prefrontalnem
korteksu, delu mozgani, ki se v celoti razvije Sele v zgodnji
odrasli dobi).

In vseeno obstaja resSitev. Robin Sharma je o tem napisal knjigo
»Ob 5ih vstani in ves svet ti bo lezal na dlani« (knjigo vam toplo
priporoCam v branje). Tukaj pa bom z vami delila samo en
delCek.

Pravi, da za uveljavitev katerekoli spremembe potrebujemo
66 dni.

» Prvih 22 dni = faza uvedbe nove navade (npr. zgodnje
vstajanje, konsistentnost v delovanju, hrana brez
sladkorja, jutranja vadba, klicanje strank...)

» Drugih 22 dni = faza uévrstitve te nove navade. To je
faza, ki nam bo povzrocala najvec tezav, ker nas bodo
nasa stara prepri€anja, mnenja okolice, stare
navade...vleki nazaj v »cono udobja, v cono znanega«. Ce
zdrzimo to fazo smo Ze skoraj »na konju«. Ta faza zahteva
od nas popoln fokus, disciplino, vztrajnost in potrpezljivost.
Jaz dodajam Se vero, da nam bo uspelo.
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» Tretjih 22 dni = faza integracije. Ko postaja naSa nova
navada pocasi ze nasa »stara« navada. Ko smo jo sprejeli
za svojo. Ko si ze Zelimo delovati na ta, nov nacin.

Raziskava na Univesity College London so pokazale, da nas
um potrebuje 66 dni da se restira, da dekodira novo navado.

In ne pozabite:

[ »Vsak mojster je bil na zacetku uéenec.« }

Naj za konec podelim svojo zgodbo - potovanje od Brnika do
Logatca z dr. Ichak Adizes-om ( med drugim o spremembi
navad piSem tudi v svoji knjigi Voznja v svobodo). Dr.Adizes-a
sem Sla iskat na Brnik in ko sva se vozila proti mojemu domu,
me je nekje pri izvozu Brdo (Ljubljana) vprasal, Ce poznam te
kraje. Bila sem zaCudena, ja seveda jih poznam, saj se skozi
njih vozim ze vec€ kot 20 let (v sluzbo in nazaj). Nato pa mi je
rekel, naj na Brezovici zapeljem na staro cesto in da bova
naredila preizkus, da bo videl, koliko res poznam te kraje. Na
povedala kam zavijeva: levo ali desno. In zacCelo se je zame
eno najbolj zanimivih in zabavnih popotovanj. Vozila sva se po
kolovozih, travnikih, slepih ulicah, zavila na dvoriScCe in
obracCala...skratka spoznala sem, da se skozi nekatere kraje
sploh Se nisem peljala (Bevke na primer), torej krajev mimo
katerih sem se vozila v resnici sploh nisem poznala (razen po
smerokazih — nisem si pa nikoli vzela €asa, da bi se skozi njih
tudi zapeljala — kao ni Casa, niso ni€ posebnega...). To je bila
izkusnja, ki je za vedno spremenila moje Zivljenje. Od takrat
dalje sem veliko bolj odprta za novo, druga¢no in sem veliko
bolj radovedna.

ZacCela sem spreminjati svoje navade.
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In ne boste verjeli, ta izkuSnja je mocno vplivala tudi na moj
posel, moj uspeh, moje Zivljenje.

4.Fokus, disciplina, konsistentnost, vztrajnost,
potrpezljivost

To so bistvene lastnosti vsakega uspesnega podjetnika.

Naj tokrat zaCnem z zgodbo.

Moj prijatelj, odliCen kipar Stipe Mili€i¢, mi je ze pred leti
povedal, da je vsak dan ob 6.00 zjutraj v svoje ateljeju
pripravljen na delo. OK to sem razumela, presenetil pa me je,
ko je rekel:

» Tudi, ce nimam ideje kaj naj bi klesal, obleCem svoj delovni
kombinezon in cakam, da me kamen pokKlice. «

To je to o Cemer bomo sedaj govorili.

» Fokus — da smo res osredotoCeni na svoje delo, da
umaknemo vse elemente, ki bi nas lahko motili (zapremo
spletha omrezja, damo telefon na tiho, ne hodimo »v
hladilnik«, ne klepetamo z mimoidoC€imi, reCemo tajnici, da
naj nas to uro ali ve€ nihCe ne moti, posvetimo se samo
eni stvari/nalogi ne desetim na enkrat...).

» Konsistentnost (trdnost, trajnost, doslednost) — da smo
redno prisotni, da nekaj redno izvajamo, delamo...ne
enkrat ja in enkrat ne, kot nas prime.

» Vztrajnost — ko nekaj zaCnemo, ko imamo idejo, temu
sledimo, vztrajamo, da ne obupamo pri prvi tezavi na
katero smo naleteli.

» Disciplina — da smo pri svojem delu disciplinirani, da se
ne damo motiti zunanjim dejavnikom, da ne popustimo
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nasim omejujoCim prepriCanjem, da ne odlasamo in ne
prelagamo dela in odgovornosti na druge.

» Potrpezljivost — nobena stvar se ne naredi Cez noc, Ce pa
se, je to le posledica naSega razmisljanja, energije, ki smo
jo usmerili npr. v nek projekt...in ko se je to sestelo, se je
res lahko zgodilo ez no&. Se bog je rabil 7 dni, da je
naredil svet © Zato bodimo potrpeZljivis procesom in z
nami v njem.

5. Nadaljevati z marketingom

Najvecja napaka, ki jo naredi veCina podjetnikov je, da v Casu
krize »zaprejo pipco« za marketing, oglasevanje.

Seveda moramo biti premisljeni in isto€asno je veliko kanalov,
ki so brezplaéni in jih mogoce Se nismo popolnoma izkoristili
(Facebook, Istagram, Linkedin, e maili, youtube....)

To so moji glavni kanali prodaje.

Seveda pa je Se vedno najboljsa reklama od ust do ust.
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In ne pozabimo na priporocila. Zbiranje testemonials,
priporocCil, komentarjev nasih zadovoljnih strank.
Jih imate? Kje jih lahko vidim?

Ljudje tezko kupimo, ko nekaj prvic€ vidimo, pa Ce se nam zdi Se
tako dobro in zanimivo. Kaj hitro se nham pojavijo dvomi,
zacnemo tehtati in ...v 90% se ne odlo€imo za nakup.

Saj veste, psihologi, ki raziskujejo obnasanje ljudi pri nakupih
pravijo, da moramo neko stvar videti ali sliSati vsaj 7x preden se
odloCimo za nakup.

Ljudje bomo tudi veliko raje kupili po priporoc€ilu, ko bomo slisal
ali brali, da je bilo z nekim izdelkom ali storitvijo zadovoljnih ze
toliko in toliko strank. To nas bo prepri€alo prej, kot izdelek
sam. Smo pac Custvena bitja, zato sem Ze prej poudarila kako
pomembne so zgodbe, Custva, boleCina...poznavanje stranke.

In Se nekaj, sedaj ni €as za prodajo temve€ za dajanje (tudi
to je marketing) — vprasajmo se, kaj lahko damo svoji stranki
(s tem tlakujemo pot za naprej...gre za dolgorocni vliozek).

[ Ostanimo ali postanimo VIDNI. }

6. Organiziranost, na¢rtovanje

Vedina podjetnikov premalo ¢asa posveti ravno nacrtovanju. Zdi
se jim izguba Casa. Brian Tracy (avtor ve€ kot 17 knjig,
predvsem pa motivacijski govornik in zagovornik samo-
izpopolnjevanja in osebnega mojstrstva) opozarja na to, da je
nacrtovanje bistvenega pomena za doseganje res odlicnih
rezultatov.
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Pomembno je, da nacrtujemo svoj dan.
Optimalno je, da si Ze prejsnji veCer
zapiSemo kaj so naSe prednostne
naloge za naslednji dan in se potem
tega nacrta tudi drzimo.

&

In Se nekaj — da takoj zjutraj najprej »pojemo Zivo zabo« (tudi to
knjigo B. Tracy-ja vam toplo priporoam v branje), kar pomeni,
da se najprej lotimo najbolj zoprne in nujne stvari/naloge. Kaj pa
delamo mi, uf, najveckrat odlagamo, prelagamo imamo toliko
pomembnih mailov za odgovoriti, pa ta pogovor, pa ta nujni
klic...in dan gre mimo, mi pa nismo naredili tistega,kar je res
kljuCnega za nas posel.

Jaz sem si Ze v sluzbi delala dnevni plan dela. Sedaj, od kar
sem pa na svoje, pa si delam:
» Trimesecni poslovni nacrt (kaj so kljuCne naloge,
pomembnost, mozni izzivi, merilo)
» Mesecéni plan (jaz si ga naredim v obliki miselnega vzorca)
» Tedenski plan
» Dnevni plan

Na ta nacin sem veliko bolj ucinkovita, manj pod stresom in
delam veliko bolj spros€eno. Ni me strah, da bi kaj pozabila,
spregledala...zato je tudi moje spanje mirno in globoko in se
posledic¢no zjutraj zbudim spocita in polna energije in mi ni treba
Ze na vse zgodaj skrbeti, kaj vse moram narediti danes, da ja
ne bom kaj pozabila — imam vse zapisano.
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Ko sledim planu in jasno vidim (delam si kljukice ©) rezultate,
se mi s tem dvigujeta tudi moja samozavest in samo-vrednost.
Wou, odliéno se pocutim.

Seveda pridejo vmes nepredvidene stvari, ki so lahko zelo
nujne — to moramo presoditi in ¢e je neka nova stvar res nujna,
torej to najprej naredimo, potem se pa spet vrnimo k svojemu
nacrtu.

Pa Se nekaj: ne nabasSimo si prevec svojih urnikov, ne bodimo
»busy zato da smo busy«, bodimo raje ucinkoviti in s tem
pridobimo Cas zase, za po itek, za svoje drage, za svoje
hobije...

7.Vlaganje vase, v rast

[ »lz Zepa v glavo in iz glave nazaj v Zep.« }

Nujno je, da si vsak dan vzamemo nekaj Casa tudi za svojo rast,
razvoj, izobrazevanje...

v' Kdaj ste nazadnje vzeli v roke kaks$no resno knjigo (ne
revije ali vikend ljubavni roman © )?

v' Kdaj ste se nazadnje izobrazevali, se udelezili kakSne
delavnice, predavanja?

v' Kdaj ste poslusali kakSen poucen video na youtube?

Verjamem, da vecina tega ni naredila ze od Solskih klopi dalje.
Samo dragi kolegi, zivljenje se spreminja, mi se

spreminjamo,vse se spreminja in ¢e ne bomo sledili tem
spremembam, novim trendom, novim nacCinom razmisljanja in
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novim potrebam Cloveka/stranke, ¢e ne bomo sami rasli... bo
Sel tudi nas posel pocasi navzdol.

Rekli smo Ze, kar je delovalo pred nekaj leti (pa smo bili lahko
Se tako uspesni) najverjetneje sedaj ne deluje veC (govorim o
marketingu, prodaji, biti viden, odnos do strank...).

Kot sem ze na zaCetku povedala, sem jaz veliko denarja,
energije, svojega Casa in fokusa namenila prav izobrazevanju —
brez tega ne bi bila tu kjer sem; brez tega bi kot podjetnica,
potonila — brez dvoma. Na zaCetku pojma nisem imela kaj je to
Facebook, spletno oglasevanje...sedaj pa je veCina mojega
posla vezanega ravno na to.

Ne govorim, da mora biti Facebook tudi vas kanal (Ceprav
poskusite in preseneceni boste), govorim o tem, da je potrebno
nenehno iskati nove poti, nove moznosti in resitve in ¢e hoemo
temu slediti, moramo nenehno delati tudi na sebi. Spoznavati
sebe in s tem tudi svoje potencialne stranke.

»Dobri prodajalci bomo Sele, ko bomo zaceli
spreminjati svoj notranji svet.«
(Jordan Belford — pravi Volk z Wall streeta)

In ne recite mi, da je nemogoce, ker to je le vasa laz ki si jo
govorite. Ce sem se jaz pri svojih 53 letih zaCela uciti iz nule o
poslu, prodaji, marketingu...potem se lahko tudi vi.

8. Ne poslusajmo okolice, raje prisluhnimo in
verjemimo SEBI

Zgodba v razmislek:

Spomnila sem se na coaching, ki sem ga imela z direktorjem in
kreatorjem podjetja Flaska d.o.o.. VeC kot 10 let nazaj je to,
takrat je Se gojil jagode - mimogrede bil je nagrajen za
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najboljSega prodajalca na domu © njegove jagode nisi dobil v
nobenem kiosku, trgovini, zelenjavarju...vse je prodal doma na
dvoriS€u- v sezoni tudi do 20 ton jagod.

No, eno pomlad je bila pozeba in ves pridelek je bil unicen —
torej s tem je Sel »po gobe« tudi ves prihodek. Strokovnjaki za
jagode so mu povedali, da ni pomoci, da bo letos pa¢ »potegnil
ta kratko«. A Maks se ni dal. Iskal je nove reSitve. Ni se oziral
na mnenje strokovnjakov in okolice. Sledil je svojemu obcutku,
SEBI , kar se je kasneje izkazalo kot »bingo«.

Torej imela sva coaching, postavljala sem mu vprasanja (ne
dajem resitev, ker jih ne poznam — to ni moj posel; pomagam le
s pravimi vprasaniji, ki klienta vodijo v raziskovanje, odkrivanje
svojih prepricanj, ki ga omejujejo, iskanju resitev...) in Cez
dobro uro je bil odloCen.

»Ne glede na mnenja strokovnjakov, grem v ponovni nasad
jagod, Ceprav za to kao ni pravi ¢as.«

Strokovnjaki so ostali brez besed — pridelek je bil tisto sezono
rekorden.

Naj povem Se na drugacCen nacin - zgodbica o gluhi zabi, iz
moje knjige Voznja svobodo.

Zabe so imele tekmovanije v plezanju na drog. Zagnale so se,
hitele, pogledovale druga k drugi, ,da bi videle kako jim
gre...mnozZica je navijala in jih glasno spodbujala. PoCasi pa so
Zabe zacele padati z droga (ene so bile Ze kar visoko). Kaj se je
zgodilo? ZasliSale so glasove v mnozici: »uf, to je pa tezko,
poglej kako spolzek je drog, ne bo jim uspelo..« in takrat so se
oglasile tudi njihove misli »pa res ne bom zmogla, kok drsi, saj
tudi drugim ne gre, najbolje, da kar odneham, nima smisla.. .«.
Pocasi so vse Zabe popadale na tla, razen ene. Ta pa je
vztrajno plezala naprej in edina je dosegla vrh. Mnozica ji je
ploskala in vedeti so hoteli, kako da je le njej uspelo, kje je skriti
recept. In ko je prisla dol, jo je novinar Zabon vpra3al:
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«Povejte mi, kako vam je edini uspelo priplezati na vrh«.
Zaba pa je samo zmigala z glavo in pokazala na uSesa, da ne
razume, kaj jo sprasuje. BILA JE GLUHA.

Naj nam bosta ti dve zgodbi v razmislek in spodbudo. Mislim,
da bi bilo odlicno, da si kdaj pa kdaj nadenemo neprodusne
sluSalke in enostavno sledimo sebi — verjemite mi, odgovore
imamo v sebi, samo zaupati si je treba.

9. Skrb zase

In za konec Se ena zelo pomembna tema. Skrb zase.

> Biti v tiSini/meditacija — npr. T.A.Edison je do svojih
najvecjih izumov (tudi do izuma zarnice) prisel ravno v
meditaciji. To ni bau, bau, kot si meditacijo ve€ina ljudi
predstavlja. To je enostavno, umirjeno stanje naSega uma
(alfa stanje), kjer smo optimalno sprosceni, kjer se nas
um/razum umakne in da prostor nasi kreativnosti. Kako
dosezemo to stanje? Lahko z enostavnim osredotoCenjem
na dih — da se zavedamo vdiha in izdiha (kot nas uci veliki
budisti¢ni mojster Thich Nhat Hanh) in vsakic, ko nam misli
uidejo drugam (kar je popolnoma normalno), jih
osredotoCimo nazaj v dih. S tem krepimo tudi svoj fokus, Ki
je Se kako pomemben v nasem posilu.

» Spanje — raziskave kazejo, da Clovek potrebuje vsaj 7 — 8
ur spanja za optimalno funkcioniranje (manj ali vec rusita
ravnovesje).

» Vsak dan si moramo vzeti Cas za pocitek, za odklop...saj
veste, tudi avto ne dela, ¢e mu ne dolivamo goriva — in
tako bomo tudi mi pregoreli, e ne bomo skrbeli za poCitek
(to je naSe gorivo)

n /arf«/Jj
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> In Se enkrat: pozitivho razmisljanje — skrbi, strahovi in
dvomi nas hromijo in ne podpirajo. Ko zaznate skrbi, se
vpraSajte ali so realne — Ce so, potem pojdite v akcijo in
poiSCite reSitev (mogoce boste potrebovali pomog...karkoli
samo, da zadevo resite). Ce pa so nerealne oziroma na
njih ne morete vplivati (kot npr. na tale corona virus) jih
opustite. Mimogrede, baje je vec kot 80% nasih skrbi
nerealnih — najvecCkrat so plod nasega razmisljanja, kaj pa
Ce...plod izkuSen in strahov iz preteklosti ali pa nasa
domisljija kaj bo, Ce....torej nase prihodnosti.
Saj vem, lazje je reci kor narediti, a se da, verjemite mi,
bila sem mojster skrbi,sedaj pa raje zaupam, sem CujeCa
in zavestna, da vidim kaj lahko in kaj ne.

» Biti tukaj in zdaj — pomembno je, da se urimo v biti v tem
trenutku. Preteklost je za nami, prihodnost pa se Se ni
zgodila (mogoce se tudi ne bo). Torej vse kar imamo je ta
trenutek, sedanjost, tukaj in zdaj. Ko u€im jogo vedno
znova spodbujam udelezence, da so v tem trenutku, da
zaznavajo svoje telo, svoj dih, kako se pocutijo. Jaz rada
recem, da je biti tukaj in zdaj pravi »luksuz«, saj takrat ni
skrbi, strahov, dvomov...enostavno se v nas naselita
zaupanje in mir. Ne verjemite mi, poskusite.

» Jutranja naravnanost — gre za naso naravnanost na dan.
Ko se zjutraj zbudim, se najprej v mislih naravnam na da,
ki je pred menoj. Npr.: reCem si:

»Danes sem polna energije, ustvarjalna, disciplinirana.
Delam in dajem z ljubeznijo in lahkotno. Dan mi tece lepo
in izzive premagujem z lahkoto. «

Kaj si boste vi povedali je vasa izbira, uporabite svoje besede,
pomembno je le, da vas podpirajo v vasi hameri.
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Naj zaklju€im:

Vedno imamo izbiro. Ali bomo tarnali in se pritoZzevali nad
trenutno situacijo (ki vem, da ni roznata) ali pa bomo raje storili
vse, da iz nje pridemo Se moc¢nejsi, z novimi izkusnjami,
idejami.

Dragi kolegi, verjamem, da veliko tega, kar piSem v tem
priroCniku Ze delate, sicer ne bi bili uspesni, prepoznavni,
uveljavljeni...verjamem pa, da tudi vas obCasno napadejo
»demoncki«, ko bi najraje odnehali, ko opustite kaksno idejo, ne
da bi jo preizkusili, ko se drzite starih navad..., se motim?

In istoCasno, jaz verjamem, da smo vedno lahko Se boljsi.

No, zato, tale opomnik v tem e priroCniku.

Pa Se nekaj:

pred Casom sem bila na sestanku pri direktorju nekega
uspesnega slovenskega podjetja. Pogovarjala sva se o odnosih
in strinjal se je, da so dobri odnosi in zadovoljstvo delavcev
kljuChega pomena za uspesno delo in dobre rezultate. Pohvalil
se je, da so v preteklih letih veliko vlagali v gradnjo odnosov (z
raznimi delavnicami za zaposlene) in da so sedaj ze 3. leta »na
valu« in da zato ne potrebujejo ve¢ takih izobraZevanj. Se malo
sva klepetala, nato pa sva se spostljivo poslovila in odsla vsak
na svojo stran.

Besede »smo na valu« Se sedaj odmevajo v meni. Jaz sem si
jih prevedla kot »dobro nam gre, odliche odnose imamo in ne
potrebujemo dodatnega dela na odnosih«. Hm, pa je to res?
Smo res lahko »na valu«, ne da bi se trudili, da tam ostanemo?

Samo v razmislek, odgovorite si sami.

£ ODLOCGITEV JE VASA! l

/Mgiwf
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S kom ste se druzili v tem e priro€niku?

Sem Natasa Kogoj, Zzenska, mama,
prijateljica, podjetnica ... nenehna
raziskovalka sebe in Zivljenja.

Skozi leta sem v sebi odkrila veliko
svojih demonckov, strahov in
omejitev, ki sem si jih postavljala.

Zaradi njih sem se nekajkrat znasla
v globoki €rni luknji iz katere nisem
videla izhoda.

Sedaj sem hvalezna za te »Crne
luknje«, saj sem ravno zaradi njih
postala to kar sem — izpolnjena,
srecna in uspesSna zenska in
podjetnica.

| Zenska, ki resniéno Zivi svoje
| sanje, Zivi SEBE.

Obozujem:
testenine in dobro vino ©

Moja strast so:

potovanja, motor, sonce in voda, druzenje s ljudmi, ki zelijo v
Zivljenju vec, Ki so pripravljeni Ziveti svoje sanje, ziveti sebe —
torej druzenje z VAMI.

Moje poslanstvo:

je, da PREBUJAM. S svojo strastjo, znanji, modrostjo,
izkuSnjami in vztrajnostjo drugim pomagam, jih navdihujem in
podpiram na njihovi poti k SEBI, k zivljenju v obilju na vseh
podrocjih zivljenja!
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Da s svojim zivljenjem kazem, da smo sami kreatorji svojega
zivljenja, svojih san.

E Enostavno, ljubim Ziviljenje. }

Moje reference:
+ Licen¢ni mednarodni NLP trener (IANLP) in coach (IANLP)
 avtorica knjizne uspesnice Voznja v svobodo,
* licenCni transformativni DreamBuilder coach,
» druzinska terapevtka
* mentorica za doseganje osebne in poslovne odliCnosti
 sistemski coach po Adizes metodi
 dobitnica priznanja »Naj zena 21.veka Srbije in drzav
bivSe Jugoslavije — kategorija coaching«

5 let izkuSenj sistemski coaching po Adizes metodi
13 let izkuSenj s podroc¢ja NLP treningov

16 let izkuSenj z NLP coachinga

21 let izkuSen na podrocju druzinske terapije

22 let izkuSenj s podrocja raznih sprostitvenih tehnik

preaY
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Nekaj mojih projektov:

I ¥

Natas

5a Kogoj
VOZNJAV
SVOBODO

s 2 KORAKOV. K
PREMAGAT! STRANOVE N

K URESNICITV SY0)1H SAN)

Marche Gostinstvo d.o.o.
DARS d.d.

Danfoss Trata d.o.o.
Flaska d.o.o.

SLO Snowboard demo team — Smucarska zveza Slovenije
OZ Slovenije

OZ Logatec

Mithraeum d.o.o.
Kmetijska zadruga Cerklje
Kovinoplastika Loz

Oblak group d.o.o.

Treningi/delavnice, ki jih izvajam za podjetja:

Teme prilagodim potrebam vsakega podjetja posebej. Trenutno
pa so najbolj iskane teme:

v Kako z mehkimi veS&inami izboljSati prodajo (NLP v
prodaji)
v’ Z boljSimi odnosi na delovnem mestu do boljSih rezultatov
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wlaia %

( Stran 21



v' Z osebnim zadovoljstvom dosezemo vecé

v’ Biti tukaj in zdaj

v' Kako ravnati s tezavnimi strankami

v Ucinkovito timsko delo

v Kako postati Se boljsi prodajalec

v Upravljanje s ¢asom in obvladovanje stresa
v Spoéstljiv in spostovan vodja

v' Spremembe priloznost za rast in razvoj

Coaching:

Individualni coaching /svetovanje (1:1)

Kako poteka?

- 1x tedensko 60 min coachinga(pogovora) preko telefona ali

skype, kjer se pogovor lahko snema in so posnetki vasi za
vedno

Sledite mi lahko na:

www.natasakogoj.si

https://www.facebook.com/natasakogoj.si/

https://www.youtube.com/user/harmonijanatasa

https://www.linkedin.com/company/natasa-kogoj/

E: natasa@harmonija.si
T: 041/855 528
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