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6 STVARI KOJE PRAVI LIDERI RADE SVAKOG DANA

Koje navike treba da izgradite da biste postali vrhunski lider

STA

Navike koje lider mora da ugradi u svoju dnevnu rutinu da bi bio uspesan, da bi napredovao i da bi ga drugi dozivljavali
i postovali kao lidera.

ZASTO

Zato sto efektivno liderstvo iako izgleda kao uroden talenat i laka stvar ustvari zahteva mnogo teskog rada na sebi i
negovanje dobrih navika. Liderstvo se ne ograni¢ava samo na razumevanje posla i sposobnost upravljanja sa timom.
Istinski uspeh zahteva rad na personalnom razvoju i kontinuirano poboljsavanje svojih vestina i sposobnosti da radi
sa drugim ljudima.

KAKO

Ako Zelite da se razvijete u vrhunskog lidera koji je sposoban da odgvori svim izazovima novog doba onda treba da
usvojite slededih Sest navika.

1. Postavljanje ciljeva.

Liderstvo je najsli¢nije upravljanju brodom dakle dnevnoj obavezi kapetana da obezbedi da brod polovi u pravom
smeru. Svakodnevna kontrola ciljeva i zadataka i odredivanje prioriteta je navika koju lider mora da usvoji. Mnogi
lideri se bude ranije da bi mogli na miru da razmotre sve ciljeve i poslove koje treba u tom danu da obave sa timom
i da postave tacke progresa u toku dana na kojima ce kontrolisati dinamiku i kvalitet reaizacije.

2. Delegiranje

NiSta ne blokira razvoj lidera viSe od navike da se oslanja na samoga sebe i Zivi po devizi: ako hoées da nesto bude
dobro uradeno uradi to sam. Iza svakog velikog lidera stoji tim sjajnih ljudi. Sto pre usvojite ovu istinu pre ¢ete poceti
da formirate tim motivisanih i vrednih pojedinaca i da stvarate sinergiju izmedu njih. Kada se uspostavi dvosmerna
ulica poverenja izmedu lidera i tima onda on moze da pocne da delegira rutinske poslove i reSavanje dobrog dela
problema na svoje ljude a da sebi oslobodi prostor za rad na stvaranju pozitivnih promena u radu i razvoj zaposlenih.

3. Ohrabrivanje i motivisanje zaposlenih

Da li je upravljanje ¢vrstom rukom sinonim za dobro liderstvo? Nije jer je to kvalitet kojim se ponose dikatatori.
Nije ako Zelite da izgradite efektivan tim ljudi koji ¢e funkcionisati besprekorno u duzem periodu. Najuspesniji i
najugledniji lideri se fokusiraju na negovanje i postovanje svojih ¢lanova tima jer su svesni da ce ih takav stav
ohrabriti i motiivsati da daju najbolje od sebe na poslu. Fokus dobrih lidera je pomaganje zaposlenima da se dnevno
unapreduju u svom radu i da taj napredak primete i pohvale. Sem Volton osnivaca jedne od najvecih i najmo¢nijih
kompanija u istoriji WallMart-a i legendarni lider je uvek isticao: lzvrsni lideri ne prestaju da se trude da razviju
samouverenost zaposlenih. Ako ljudi veruju u sebe ¢udesno je Sta sve mogu da postignu.
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4. Procenjuju svoj napredak

Ako Zeli da ostane konkurentan i relevantan u ovom vremenu sprinterskih promenalider mora neprestano da evaluira
svoj progres. KaZe se da su najuspesniji ljudi oni koji imaju najvedi broj smislenih alternativa. Lider zato mora dnevno
da razmislja o alternativnim nacinima da se posao obavi efektivnije i efikasnije. Uslov za tu neprekinutu i plodnu
kreativnost je neprestani personalni i profesionalni razvoj lidera.

5. Nauce nesto novo svakog dana

Doba znanja je stupilo na scenu istorije i preuzelo glavnu ulogu u civilizaciji i svako ko ne Zeli da bude prevaziden i
zaostao u vremenu mora neprestano da 3iri svoju bazu znanja. Narocito je vazno da lider bude ,updejtovan” sa svim
tehnoloskim inovacijama koje se ticu ne samo tehnologije njegovog posla nego i novih navika i preferencija korisnika
kako bimogao da obezbedikonkurentnost.Neophodno je dadnevno ¢ekira svetske vesti, novine u njegovojindustriji,
trendove u drustvu i da povecava svoju inteligenciju kroz ¢itanje i u¢enje kako bi bio efektivan u radu. Liderska To Do
lista mora da sadrzi i novo znanje koje tog dana treba da usvoji.

6. UCenje iz gredaka

Nema tog posla koji se ne¢e dnevno suocavati sa preprekama i pravljenjem greSaka u procesu realizacije ciljeva.
Lider je odgovoran da vodi svoj tim kroz proces uklanjanja prepreka i korigovanja greSaka koji usporavaju tim. Buduci
da se proces ucenja sastoji od korigovanja gresaka lider mora da uvede praksu ucenja iz greSaka u svom timu. Ona ¢e
im pomodi da izvuku pouke iz nekog procesa koji nije rezultirao kako su predvidali i da na osnovu toga $to su naucili
uspostave novu praksu ili proceduru koja ¢e otkloniti tu greSku u buduc¢nosti. Ovo je jedna od najvaznijih radnji i
ogroman resurs informacija za inovacije u radu jer aktivno radi na smanjenju troskova u vremenu, energiji i novcu.

KADA

Ako necete da radite bez jasnih ciljeva, da imate frustirane i nemotivisane saradnike, ako ne Zelite da budete
prevazideni od vremena u znanju a od saradnika u veStinama i ako ne Zelite da se vrtite u krug ponavljajudi iste
neproduktivne greske onda treba da odmah pocnete da usvajate ove navike.

Zasto:

Najbolji lideri su oni koji imaju dovoljno pameti da odaberu prave ljude
za posao i da se uzdrze od dnevnog mesanja u njihov rad.

Teodor Ruzvelt




5 NEGATIVNIH EFEKATA STRAHA OD NEUSPEHA NA VAS POSAO

Sta je to 3to smanjuje vas kapacitet da zaradujete vise

STA
Kako strah od neuspeha blokira vase akcije i kreativnost i sprec¢ava vas da zaradujete vise novca.

ZASTO

Zato $to prvo pravilo motivacije glasi: ljudski mozak bezi od bola a kreée se ka zadovoljstvu nezavisno od vase svesti
i namere. Strah kao jedan od najvecih generatora bola ili mentalne slike bola i brige je ujedno i najvedi blokator
nasih aktivnosti, nase upornosti i rezultata. Da biste povecali svoj procenat uspesnosti i sumu novca na njenom
kraju morate svesno da prepoznate ove procese u podsvesti koji vas zaustavljaju i teraju na odustajanje i koji u
sustini samosabotiraju vase napore da ostvarite svoje ciljeve.

KAKO

Mi sviimamo svoj unutrasnji glas koji je u najve¢em procentu nosi negativan feedback i uti¢e snazno na nase odluke,
stupanje u akciju i ponasanje. To je onaj glas koji nam kaze da niste dovoljno sposobni za to, dovoljno pokvareni da
biste uspeli, da je akcija rizi¢na, teSka i nemoguca za izvesti i sl. To je glas koji ispisuje negativne scenarije i stvara
nepotrebni stres i anksioznost koji snizavaju vase intelektualne sposobnosti i unistavaju vas voljni potencijal. Cilj
je staviti taj glas pod kontrolu i osloboditi svoje voljne i kreativne potencijale da deluju u pravcu ostvarenja vasih
zelja i ciljeva. Da biste nesto kontrolisali morate ga dobro upoznati a pre svega sagledati sve negatvine posledice od
njegovog delovanja. Upoznajte se sa pet negativnih efekata straha od neuspeha koji blokiraju vas uspeh.

1.Tera vas na,ziherasku” igru.

Taj duboko ukorenjeni strah od neuspeha u vasoj podsvesti neprestano sugerise da igrate na sigurno. Vi svesno
znate da kalkulisani rizik jedini donosi ve¢u dobit ali igrate i dalje na sigurno jer je tako mudrije. Ko kaze? Ako radite
stvari na isti siguran i poznat nacin a ocekujete bolje rezultate to je najsigurniji znak ludila po Ajnstajnu. Ako stalno
popustate pred strahom nikada necete dodi u ,0becanu zemlju” vrhunske zarade. A drugo ako igrate ,ziheraski” vi
zivite stalno u strahu, neslobodi i neprijatnom osecanju blokiranosti pa $to se onda plasite neuspeha to je samo
jednokratna neprijatnost posle koje imate novi pokusaj. Najveca ljudska dostignuca su postigli ljudi koji su doziveli
velike neuspehe na tom putu, ta vise najneuspesniji ljudi su postigli najveée uspehe. Zasto? Zato $to su svaladali
strah od neuspeha i pokusavali ponovo i ponovo dok nisu uspeli. U zoni konfora se ne dele nagrade nego samo
pojasi za prezivljavanje. Sledeci put kada Cujete negativan glas skocite na njega i borite se kao da je lopov koji vam,
krade novac iz dZzepa, 5to on ustvari i jeste. Ne igrajte na sigurno jer to je put ka prosecnosti a tamo se nisu uputile
vase Zelje.

2. Osuduje vas na mentalitet oskudice.

Postoje dva puta u zivotu i biznisu. Jedan je put kojim vecina ide a vodi u oskudicu. To je svet u kojem ni¢eg nema

dovoljno. Nema dovoljno novca, Sansi, vestina nema dovoljno ni¢ega. Jedino ¢ega ima na pretek je mentalitet
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oskudice koji u tom svetu vlada i namece pogled na svet koji je dirigovan strahom da se nece dobiti sve sto se zeli
i izgovorima zasto je to nemoguce ostvariti. Posto jedan od najdrevnijih zakona univezuma i Zivota kaze: sli¢no se
sli¢nim privlaci, nije ni ¢udno 5to je zivot ljudi sa mentalitetom oskudice ispunjen nemanjem, neostvarenim snovima
i nezadovoljstvom. Drugi put kojim nazalost samo retki idu je put izobilja. To je svet u kome ima dovoljno za svakoga
ko je hrabar, ko pobedi strahove i uporno pokusava da ostvari svoje snove. Ima dovoljno novca koji samo treba
usmeriti u svoje dzepove, dovoljno $ansi za smele i preduzimljive ljude, dovoljno vestina za usvojiti i uopste izobilje
svuda oko nas. Tu vlada mentalitet izobilja koji je inspirisan pogledom na svet koji veruje da ¢e ostvariti sve sto zeli i
daje odgovore kako da to sebi omogucdi. Promenite mentalitet oskudice i porazite strah od nedovoljnosti jer nikada
necete stic¢i u zemlju izobilja ni vi, ni vasa porodica.

3. Limitira Sanse za povecanjem obima vaseg poslovanja.

Cakikadavamide dobro u posluvas strah od nesupehatiho limitira vae Zelje i aktivnosti da povecate obim poslovanja.
On vas primorava da ostanete samo na jednom trzistu, da ne prosirujete svoju ponudu, ne zaposljavate vise ljudi, da
ne povecavate svoju prodaju prebrzo, svoju proizvodnju previse i sl. A zasto? Zato $to se plasite sta ce se dogoditi
ako ne uspete da ispunite svoje obaveze prema korisnicima, zaposlenima, drzavi... Nekad je to racionalno ali u
najve¢em broju slucajeva je to limitirajuci strah koji blokira va$ prirodni rast. Ako vam ide dobro onda to prosirite
i povecavajte jer takav je zakon rasta i zivota. Status kvo jednakoTitanik. Sve §to se ne razvija ima tendenciju da
propada. Opasno je $to je to propadanje tiho i neprimetno u pocetku a kada se primeti onda je kasno jer brod je ve¢
ispunjen vodom i tone. Zato je imperativ svake uspesne kompanije da radi svake godine vise i bolje nego prethodne,
to jedino garantuje zdravlje i dugovecnost kompanije.

4. Blokira vas potencijal za ve¢om zaradom.

Sve §to vidite oko vas stvoreno ljudskom rukom nastalo je prvo kao misao u necijoj glavi i Zelja u necijem srcu. Sve $to
ste vi stvorili bilo je prvo misao u va3oj glavi i Zelja i vasem srcu. Ako se uplasite da necete uspeti da ih ostvarite to je
isto kao da ste u toku prestizanja nekog vozila podigli ru¢nu ko¢nicu. Prevrtanje i lom koji se deSava na automobilu
isti je kao i lom vasih zelja i ideja u glavi. Svaki put kada pomislite da necete uspeti da ostvarite zaradu kojhu ste
planirali i pozeleli da imate vraceni ste na pocetak tog puta i krecete iznova samo sada sa oslabljenom voljom i
energijom. Tako ljudi iscrepe sebe i izgube i volju i veru da su uspeh i zarada moguci i odustanu. Da li vas sada ¢udi
podatak da samo 2% ljudi u razvijenim i 1% u nerazvijenim zemljama ostvari finansijsku nezavisnost i Zivot u izobilju
za svoje porodice.

5.Vezuje za vas nezdravu silu koja utice na sve oblasti vaseg Zivota.

Kada neuspevate na poslu da ostvarite svoje planove naor¢ito finansijske viste pod velikim stresom i nezadovoljstvom
i te mracne sile i energije nosite sa sobom gde god da krenete. Nosite ih svojoj porodici, prijateljima a pre svega
imate ih u svojoj licnosti sve vreme. Postajete tezak covek i sebi i drugima $to jo$ viSe povecava nezadovoljstvo i
smanjuje vase osecanje dobrobiti u Zivotu. Stres je po najnovijim istrazivanjima krivac za 95% bolesti savremenog
¢oveka i to onih najtezih.

KADA

Ako vam gubitak novca, posla i zadovljstva nije bio dovoljan motiv mozda gubitak zdravlja hoce.

Zasto:

Ako hocete da uspevate pocnite da radite stvari kojih se najvise plasite.

Ralf Valdo Emerson




UTICAJ INSTAGRAMA NA PROMOCLJU BRENDOVA
U 2020 GODINI

Planirajte svoju marketinsku strategiju na osnovu ovih trendova

STA

Statistika i trendovi na jednoj od najmoc¢nijih drustvenih platformi za Sirenje vaseg marketinskog uticaja u 2020.
godini Instagramu.

ZASTO

Podaci o porastu popularnosti i uticaja instagrama ¢e vam sve sami reci ako to vec¢ ne znate.

KAKO

Dobro proucite statisticke podatke i na osnovu njih formirajte svoju marketinsku strategiju na ovom mo¢nom kanalu
za slanje vasih poruka.

« Instagram koristi milijardu ljudi svakog meseca, drugi od tradicionalnih drustvenih platformi po aktivnim ko-
risnicima odmah posle Facebooka

+  89% korisnika su izvan USA. 110 miliona korisnika USA, 70 Brazil, 69 indija, 59 indonezija, 40 Rusija...vazan po-
datak za targetiranje ciljne grupe i sadrzaja

« Instagram je drugi po broju downloads na Apple app store odmah posle Youtube, to je najbrze rastuca drustve-
na platforma na svetu

+  63% korisnika Instagrama uloguje se na njega barem jednom dnevno

+  52% korisnika su zene a 48% muskarci, prilican balans

« Instagram korisnici ¢e provesti u proseku 28 minuta dnevno na platformi u 2020

«  Potencijalni marketinski dobacaj na Instagramu je 849,3 miliona korisnika

« 500 miliona ljudi koristi Instagram stori svakog dana, stori je postao veoma uticajna alatka za brendiranje proiz-
voda

« Jedna trec¢ina najgledanijih storija su izdomena biznisa, nikako ne smete da zapostavite ovu injenicu

+  62% korisnika je izjavilo da se zainteresovalo za brend posle gledanja storija

«  Uspesni brendovi postuju u proseku 2,5 storija nedeljno, ovo je olak$anje jer ne morate da postujete storije sva-
kog dana ali ne smete ni da zaostanete za najboljima

« 200 miliona korisnika poseti barem jedan poslovni profil dnevno

«  75,3% svih kompanija u USA ce koristiti Instagram a sli¢no je svuda u razvijenom svetu, ako ve¢ niste na Insta-
gramu znajte da vasa konkurencija sigurno koristi ovaj mo¢ni medijum

«  81% ljudi koristi Instagram da pronade informacije o proizvodima i uslugama

« 130 miliona korisnika Instagarama ude na Soping postove svakog meseca

«  Vise od 50% Instagram profila koristi Explore svakog meseca, Explore taster na Instagramu je mesto na kojem
otkrivate nove sadrzaje i profile za pracenje. Postavljanje vaseg sadrzaja na Explore je najbolji nacin da izlozite

svoj brend novim korisnicima 5



Reklama na Instagramu moze da dosegne potencijalnih 52,9 miliona mladih (13-17 god)

Brendovi placaju Instagram influensere u proseku od 100 do 2.085$ po postu, po videu od 114 do 3.138$ a po
storiju od 43 do 721$

USA marketinski profesionalci trose 69% svojih budzeta na influensere na Instagramu

USA marketinski profesionalci trose 31% svojih budzeta na Instagram stori

73% tinejdZera kaze da je Instagram najbolji nacin da im brendovi predstave nove proizvode i lansiraju promo-
cije, drugi po redu je Snapchat sa 49% a tre¢i email sa 37%

KKako da... tutorijali su najpopularnija forma video sadrzaja na Instagramu, razmislite kakav zabavan, kratak, lak
za primenu sadrzaj u formi instrukcije povezan sa vasim poslom mozZete da pretvorite u Instagram video

KADA

Odmah primenite ove podatke u izradi marketinske strategije za 2020 jer vasa glavna konkurencija to sigurno
hoce.

Zasto:

Svi mi zivimo pod istim nebom ali nemamo svi iste vidike.

Konrad Adenauer




4 NAVIKE USPESNIH PRODAVACA

Uspesni prodavci su ljudi koji su stekli naviku da rade stvari
koje su neuspesnima neprijatne i teske za obavljanje.

STA

Upoznavanje sa navikama koje morate steci ako Zelite da budete vrhunski prodavac uopste a posebno prodavca
osiguranja.

ZASTO

Ljudi jednostavno ne vole da zovu druge ljude koji ne¢e da se sastanu sa njima i da ih nagovaraju da razgovaraju o
ne¢emu o ¢emu oni ne zele da govore. Ne volimo da nas ljudi odbijaju i pokazuju nam dnevno da nas nepostuju i
ne cene ono $to radimo. Kako uspe3ni prodavci prevazilaze ovu neprijatnost i stvaraju naviku pozivanja ljudi koji ih
odbijaju i nepostuju? Tako $to su uspesni prodavci fokusirani samo na prijatne krajnje rezultate prodaje a neuspesni
na prijatne trenutne metode i nacine prodaje koji treba da im omoguce da stignu do rezultata. Zato Sto uspesni
prodavci rade sa lakocom neprijatne i teske stvari jer su fokusirani na prijatne rezultate koje Zele da ostvare, to jest
imaju ogromnu Zelju da ostvare svrhu svoga rada vrhunsku zaradu za svoju porodicu i postovanje armije klijenata
kojima su pomogli da dobiju ono 5to im treba.

KAKO

Kada najbolji prodavac padne u krizu $to manje pricate sa njim o njegovim rezultatima a 3to vise pricate o njegovoj
svrsi rada to ¢e on pre izadi iz krize. Svrha je ono 3to ga pokrece da radi neprijatne i teSke stvari a prodaja je sazdana
upravo od takvih aktivnosti. Svaki uspeh je proizvod navike. Ljudi stvaraju navike a navike stvaraju njihovu budu¢nost.

Cetiri navike koje moraju razviti uspe$nih prodavaci a pre svega oni koji prodaju osiguranje su:
1. Navika pronalazenja Sansi

2. Navika pozivanja ljudi

3. Navika prodavanja

4. Radna navika

Navika pornalazenja Sansi. Svaki uspesan prodavac osiguranja ¢e vam redi da je lakSe prodati osiguranje ¢oveku koji
ne zeli da ga kupi nego pronadi coveka koji zeli da ga kupi. Znaci ako niste smisljeno razvili naviku da pozivate ljude
koji ne Zele da kupe va$ proizvod onda ste nesvesno razvili naviku da tragate za ljudima koji zele da ga kupe 5to je
glavni razlog zasto imate mali broj prodajnih Sansi.

Navika pozivanja ljudi. Ako niste smisljeno razvili naviku da pozivate ljude koji mogu da kupe vas$ proizvod ali ne
zeli da vas saslusaju onda ste nesvesno razvili naviku da pozivate ljude koji su spremni da vas saslusaju ali ne mogu
da kupe vas proizvod. To je razlog zasto imate nisku prodajnu konverziju ili mali procenat odnosa izmedu broja
kontaktiranih ljudi i broja prodaja.



Navika prodavanja. Ukoliko niste smisljeno razvili naviku da pozivate ljude odlu¢ni da im omogudite da shvate
razloge zbog kojih bi trebalo da kupe va$ proizvod onda ste nesvesno razvili naviku da pozivate ljude sa stanjem
svesti u kojem ste unapred spremni da shvatite njihove razloge zasto ne zele da kupe vas proizvod. To je glavni
razlog zasto imate mali procenat prodajnih prezentacija koje su se zavrsile sa uspeSnom prodajom.

Radna navika. Da biste formirali ove pobednice navike i pretvorili ih u deo svoje radne rutine potrebno je da ih na
pocetku povezete sa svrhom svoga rada da bi imale obavezujuée i osnazujuce znalenje za vas. A onda je potrebno
da svakog jutra donosite tu istu odluku vezanu za obavljanje neprijatnih stvari i da se te odluke drzite u toku dana.
Ako preskocite jedan dan volja vam je vra¢ena na pocetnu poziciju i sve morate ispocetka. | zato svaka odluka treba
da bude dono3ena iznova i iznova svakoga dana i spovedena iznova i iznova u toku dana da bi ste se jednog jutra
probudilii shvatili da vise ne treba da donosite takve odluke da je to sada postala vasa radna navika. Sada ste po prvi
putu svom zivotu postali vladar svog zivota i vladar nad obavljanjem prijatnih i neprijatnih stvari zato $to ste se snazno
povezali sa svrhom svog zivota i rada. Vas Zivot vise ne zavisi od spoljnih stvari kao $to su ekonomska situacija
ili kupovna mo¢ ljudi, njihovo raspolozenje ili neraspolozenje ili vase nego samo od vase svrhe koja formira vasu
buduénost i radne navike koja je realizuje.

Vasa svrha treba da bude prakti¢na ali ne i logi¢na zato Sto logi¢ne stvari nisu inspirativne. Potrebe su logi¢ne ali
goruce zelje su sentimentalne i emotivne a vasa svrha treba da bude vezana za gorucu Zelju. Ako je vasa svha velika
i vi Cete biti veliki u njenom dostizanju, ako je nesebicna i vi ¢ete biti nesebi¢ni ako je posStena i dostojna i vi ¢ete
biti postovani i cenjeni. Kada se predate svojoj svrsi rada postic¢i¢ete naviku obavljanja neprijatnih stvari i ostvariti
uspehe kakve se ni u najludim snovima niste nadali da ¢ete ostvariti.

KADA

Ako Zelite da budete prosecan prodavac sa osrednjim primanjima onda mozete i da sacelate sa razvojem ovih navi-
ka ali ako imate ambiciju da se obogatite od prodaje morate sad odmah da pocnete da ih izgradujete, da donesete
¢vrstu odluku dok Citate ove redove.

Zasto:

Prepreke to su one stvari na vasem putu
koje vidite kada skinete pogled sa vaseg cilja.

Henri Ford




KORISNICKI SERVIS U MOBILNOM DOBU

Tehnoloski trendovi su promenili sve priortete osim odnosa sa korisnicima

Principi i saveti za odrzavanje odnosa sa korisnicima u mobilnom dobu.

ZASTO

Zato S$to su korisnici presli na mobilnu komunikaciju i razvili potrosacke navike na tom mediju. Zato Sto kultura
instant zadovoljstva u kojoj zivimo zahteva da korisniku date brz odgovor, obezbedite jasnu vrednost i ostavite ga da
sam odluci kada ¢e zapoceti konverzaciju sa vama. Zato 5to veliki broj korisnika pretrazuje na mobilnim aparatima
ponude za proizvode koji ih interesuju i diskutuju sa svojim prijateljima o opcijama u svim prilikama i periodima
dana. Pretrazivanje po mobilnom aparatu se razlikuje od surfovanja preko desktopa. Ako zelite da maksimizujete
svoje prodajne rezultate i korisni¢ko zadovoljstvo u buduénosti koja je ve¢ nastupila morate da ovladate vestinom
korisnickog servisa za mobilne aparate.

KAKO

Evo nekoliko principa i saveta za uspeh u tom poslu.
Niko nema vremena da ¢eka na vas spor odgovor.

Prose¢no vreme odgovora na zahtev korisnika u kompanijama u svetu je 17,5h. Za mobilno doba ovo je ne presporo
nego nedopustivo i komi¢no sporo. Neophodno je pomeriti vreme odgovora na nekoliko minuta ako Zelite da vas
korisnici dozive ozbiljno. Ovu ¢injenicu znaju sve oubiljne kompanije i trka je ve¢ pocela.

+  Obezbedite vasem softveru za korisnicki servis pratecu mobilnu aplikaciju. Morate biti u moguénosti da primite
upozorenje o pristiglom pitanju ili prituzbi korisnika iako niste blizu svog kompjutera.

+  Obezbedite automatski odgovor na svako pitanje. Jednostavno obavestite ljude da ste primili zahtev, da cete
odgovoriti u najkra¢em vremenu i zahvalite se na interesovanju. Ovo korisniku govori da njegov zahtev nije
propao uambis i da vi kao profesionalna organizacija imate proceduru i viemenski okvir za odgovor na korisnicka
pitanja. Ljudi su spremni da ¢ekaju ako znaju da nisu zanemareni i ignorisani.

« Razvijteiodrzavajte prosirenu bazu informacija i resursa koju lako mogu da koriste vasi ljudiiz korisnickog servisa.
Moraju biti u moguénosti da provere u bazi prethodna iskustva i reSenja koja su data korisnicima i koja su ih
zadovoljila u sli¢nim situacijama.



Razliciti ljudi preferiraju razlicite platforme.

Stariji korisnici preferiraju komunikaciju direktno zvanjem preko svojih smat telefona a mlada generacija se oslanja
na uredaje za drustvene mreze i tekstualne poruke. Zato morate obezbediti razli¢ite opcije za komunikaciju sa vaSom
organizacijom.

Mozete koristiti neki od profesionalnih alatki koje nude vise komunikacionih kanala na jednoj platformi
(Bontact). To korisnicima omogucava da lako odaberu nacin kontakta koji oni preferiraju (Facebook, Messenger,
Skype, emali, tekst, telefon ili neki drugi). Takvi alati vam takode daju mogu¢nost da pratite svaki pojedinacni
odnos sa korisnicima i vodite konverzaciju preko vise kanala. Pored konfora za korisnike to mnogo govorii o
modernom pristupu i profesionalnosti vase organizacije.

Ohrabrujte ljude da vas kontaktiraju gde god mozete. Istaknite te tacke pristupa na vasim postovima na
drustvenim mrezama, na website footer-ima, na sidebars dugmadima i na drugim mestima. Neka vasa publika
vidi da ste otvoreni i raspolozeni za odgovor na sve korisnicke zahteve i pitanje.

Kreirajte temeljnuibogatu bazu znanja i FAQ biblioteku kako biljudi moglilako da lociraju odgovore pre nego vas
direktno kontaktiraju. Mnogi Zele da se tako obaveste a ne preko direktne komunikacije. Po nekim istrazivanjima
Lmilenijalci” bi pre cistili WC nego razgovarali sa korisnickim servisom neke organizacije, toliko je prijatno to
iskustvo u njihovoj prespektivi.

Vas korisnik mozda Zeli a mozda i ne da bude vas prijatel;.

Veseli ton i emoji su efektivni u mnogim situacijama ali ne u svim. Kada vas korisnici kontaktiraju preko Facebook-a
to ne znaci da su vam prijatelji. Morate dopustiti korisniku da sam odredi ton komunikacije. Ostanite prijateljski i
ljubazno nastrojeni i izbegnite previse formalnosti naravno ali ne i familjarni ako vam to korisnik ne bude dozvolio
svojim tonom komunikacije. Familijarnost je uslovljena brojem kontakata, industrijom u kojoj radite i godistem
korisnika, njihovim raspolozenjem i kanalom komunikacije koji koristite.

Budite iskreno ljubazni. Ljudi mogu da prepoznaju laznu ljubaznost a mlade generacije su posebno alergi¢ne na
tu vrstu izvestacenosti.

Ako primetite da neko preferira veseli ton sa vama u redu je da to prihvatite sve dok ostanete u okvirima dobrog
ukusa. Koristite lagani humor, GIF-ovi i emoji su dozvoljeni tamo gde je to primereno i inicirano od strane ko-
risnika.

Zapamtite, interakcija sa vasim potencijalnim kupcem ili lojalnim korisnikom je ista kao i bilo koja interakcija i
odnos. Ma koliko da Zelite da im se dopadnete izgradnja poverenja je ipak mnogo vaznija.

Fokusirajte se na maksimalno olakSavanje komunikacije korisnicima kako bi dobili to Sto Zele ili $to im treba bilo da

je to preko mobilnog uredaja ili radnog stola. Obezbedite brz odgovor, profesionalan i iskren odnosa korisnicima
uvazavajuci njihov stil komunikacije.

KADA

Vreme mobilne komunikacije je odavno pocelo i zauzimace sve vise prostora u buduénosti dakle vreme za prilagoda-
vanje tom trendu je odavno pocelo i otkucava.

Zasto:

Kada je u pitanju stil plivaj niz struju.
Kada su u pitanju principi stoj ¢vrsto kao stena.

Tomas Dzeferson
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KAKO DA POBOLJSAJTE LICNU PRODUKTIVNOST

Zdrav poslovni zivot zahteva kao i zdrav sportski zivot odredenu rutinu i disciplinu.

STA
10 nacina za povecanije licne produktivnosti.

ZASTO

Dugo se smatralo da je produktivnost poboljsana kada postignete vise rezultata sa istim utroSkom resursa ili kada
postignete iste rezultate sa manjim utroSkom resursa a u poslednje vreme se ta lestvica podigla do nivoa zahteva:
uradite svakim danom sve vise sa $to manje ulozenih resursa energije, viemena i novca i to ponavljajte u kontinuitetu.
Da bi kompanija poboljsala produktivnost mora poboljati ili radnu snagu ili radne procese ili opremu i masine koje
koristiili sve zajedno. Bilo da menjate neki od ovih elemenataili kombinaciju jedno je izvesno: poboljsanje produktiv-
nosti je kontinuiran proces, gotovo nacin zivljenja i poslovanja koji u svoj fokus stavlja neprestani razvoji unapredenje.
Lideri u kompanijama koji treba da vode ovaj kontinuirani proces poboljsanja moraju da posvete posebnu paznju
nacinima za povecanje sopstvene produktivnosti jer na taj nacin ne samo da povecavaju rezultate svog rada nego
dolaze i u posed mocnog oruzja motivacije: upravljanja licnim primerom. Jedini poslovni fenomen koji dozivljava
stalni rast jesu poslovni izazovi, sve viSe posla, sve manje vremena, sve redukovanije finansije, sve nezadovoljniji
zaposleni... Ova lista koja ide u nedogled zahteva jednog olimpijca, desetobojca kompletnog mentalnog atletu koji
moze sa uspehom da savlada ovaj poligon i istovremeno pomera rekorde produktivnosti.

KAKO

Zaista je tesko Zonglirati prioritete i iznuren od rada i odgovornosti ostati fokusiran a ne sagoreti na poslu. Ovih
par jednostavnih saveta uz malu dozu discipline vam mogu pomoc¢i da dostignete poslovnu olimpijsku normu i
podizete produktivnost iz dana u dan kao $to to vasi poslodavci i klijenti zahtevaju.

1. Planirajte svojizlazak sa posla. Sutrasnja produktivnost pocinje danas. Odredite vreme za napustanje kancelarije
i drzite ga se. Navijte alarm sat vremena pre tog termina da vas podseti da,zapakujete” sve zapocete poslove.

2. Planirajte sutrasnji dan. Postavite svoje ciljeve i prioritete za sutra sat vremena pre spavanja da bi vas$ kreativni
um mogao da ih obraduje dok spavate.

3. Postavite sebi radne granice. Kada odzvoni vreme za polazak ku¢i odmah ugasite kompjuter da vas ,brzo
Cekiranje mejlova ne bi saplelo na izlasku, ugasite svetlo i zatvorite vrata. Ne vracajte sve do sutrasnjeg pocetka
rada.

4. Postujte vreme za spavanje. Dva, tri sata pred spavanje pocnite svoj obred ,davanja oduska“. Nema vise telefona
i veza sa spolajsnjim svetom (osim u slucaju urgentnosti) nema vise pri¢a o poslu, kupanje, Solja toplog ¢aja ili
cokolade, lagano Citanje, bez televizije i gasenje svetla u planirano vreme.

5. Zapocnite svoj slobodan dan ispravno. Probudite se u planirano vreme. Vezbajte dvadesetak minuta (tréanje,
jogaisl.), doruckujte zdravo i obilno (nemojte preskakati dorucak jer to utice na nivo vase energije ¢itavog dana)

"
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i napravite Isitu dnevnih aktivnosti u kojoj ¢ete prvo brinuti o vama samima i onome 3to biste vi voleli da radite.

6. lzbegavajteililimitirajte vreme utrosemo na mejlove. Nemojte da po dolasku u kancelariju prvo ¢ekirate mejlove
ili to vreme ogranicite na najvise 15 minuta da ne ugrozi obavljanje vaznijih stvari na vreme.

7. lzbegavajte ili strogo limitirajte vesti i drustvene mreze na internetu. Ovo je jo$ jedan potrosac vremena koji
vas sa lako¢om udaljava od prioriteta. Odredite posebno vreme za proveru najnovijih vesti i ne popustajte pred
iskusenjima.

8. Pocnite dan sa cekiranjem vase to do liste (lista prioriteta). Nemojte je menjati osim u hitnim slu¢ajevima jer ste
je hladne glave napravili i zato je efikasna. Lako je podledi trivijalnim stvarima izjutra i posvetiti paznju manje
bitnim i lakSim poslovima.

9. Radite u vremenskim blokovima. Grupisite poslove i zavrsite ih u predvidenom vremenu posvecujudi se u pot-
punosti jednom po jednom bloku poslova. Skakanje sa posla na posao i automatsko odgovaranje na zahteve
okoline je najsigurniji nacin za pad produktivnosti.

10. Budite disciplinovani. Kada zavrsite sa odredeni poslom, kao $to je rad za odredenog klijenta, nemojte mu se

vracati sve dok opet ne dode vreme za sastanak sa njim. Lako je podledi iskusenju i uraditi jo§ samo ovu stvar u
vezi tog projekta ali oduprite se iskuenju. Tretirajte sve vremenske blokove sa podjednakom vaznoscu, bilo da
radite sa novim klijentom ili da obavljate neke dnevne zadatke. Ako ne odrzavate ravnotezu izmedu trenutnih
zaduzenja i novih poslovnih $ansi pad sa uZeta produktivnosti je sasvim izvestan.
Naravno da nije lako odrzavati kontrolu nad svojim poslovnim obavezama i poboljsavati produktivnost zeljenim
tempom. Vremena je sve manje iako se meri na isti nacin, uznemiravanja je sve vise i sve su agresivnija, rokovi su
svi za juce i imate osecaj da ste vezani za repove hiljada konja koji vas razvlace u suprotnim pravcima a vi nemate
ni uzde ni bi¢ da odgovorite na sve zahteve. Takvo dinami¢no, pomalo histeri¢no, poslovno okruzenje zahteva da
pristupite svom radu sa svrhom i disciplinom, sa fokusom i planom kako biste uspevali da uradite sve vise sa sve
manje, sa nadom da u ovo sve manje ne spada i vasa zarada.

KADA

Razume se odmabh ili barem od juce.

Zasto:
Put ka uspehu je uvek u gradniji.

Arnold Palmer
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STRATEGIJE ZA JACANJE VASE PROAKTIVNOSTI

Odlaganje akcije je prvi i fatalni blokator vaseg uspeha

Sve $to moze$ danas ne ostavljaj za sutra kaze narodna poslovica a mi pretvaramo u biznis izreku: Sve §to mozes
odmah ne ostavljaj za posle jer je u nasem sprinterskom vremenu sutra presporo i najé¢esce se pretvara u malo sutra.
Proaktivnost je navika broj jedan najuspesnijih lidera a njen najvedi neprijatelj je navika odlaganja akcije. Ako tragate
za razlogom svojih neuspeha u poslu i Zivotu prvi ¢in te drame je navika odlaganja akcije a drugi ¢in je odustajanje
ili nedostatak istrajnosti da se izdrZi do kraja. Odlaganje akcije je loSa navika kao pusenje, prejedanje, nedovoljno
kretanje koja je duboko ukorenjena Sema ponasanja $to znaci da je necete modiraskinuti preko nodi ¢ak iako znate za
nju. Navike prestaju da budu gospodari vaseg ponasanja samo ako prestanete uporno i dosledno da ih praktikujete.
Kako? Evo nekoliko oprobanih i dokazano efektivnih saveta i tehnika koje mozete isprobati u praksi.

Osmislite nagrade za uspeh. Na primer, obecajte sebi nekilep obrok u omiljenom restoranu, odlazak na utakmicu,
koncertili pozoriSnu predstavu koje volite ako obavite zadatak koji ste dugo odlagali. Dobro zapamtite to osecanje
olaksanja i ispunjenosti kada zavrsite neki teZak posao i sebe nagradite ne¢im prijatnim trebace vam u narednim
iskusenjima.

Zamolite nekog prijatelja na poslu da vas proverava da li ste obavili zadatak. Pritisak prijatelja deluje. Necu da se
brukam kad znam da to mogu da uradim je moc¢an motivator.

ZabeleZite sve neprijatne posledice ukoliko ne obavite taj posao na vreme. Citajte ih svaki dan pre pravljenja liste
dnevnih obaveza.

IzraCunajte koliko vase radno vreme kosta vaseg poslodavca. Znam da je to uvek premalo ali uvek pomislite
na nezaposlenost kao alternativu i pocecete bolje da vrednujete zaradu koju dobijate. A kada shvatite koliko
vade vreme kosta poslodavca pomislite kako bi on gledao na vase odlaganje poslova koje on smatra vaznim.
Jednostavno hodajte u cipelama vaseg poslodavca i vidite celu stvar iz njegovog ugla. Mozda vas taj ugao
otrezni i pokrene u akciju.

Ako ste neorganizovani i zato odlazete poslove evo nekoliko saveta.

Obavezno pravite svakog dana listu poslova koje treba obaviti. To ¢e vam onemoguditi lagodno zaboravljanje
neprijatnih ili teskih poslova.

Napravite listu prioriteta tako necete mo¢i sebe da zavaravate da radite vazne poslove dok obavljate prijatne i
nevazne zadatke a odlazete neprijatne i vazne poslove.

Naucite dobro da planirate i programirate svoje vreme tako da uvek znate kada treba da zapocnete vazne
poslove da biste uspeli da ih obavite na vreme. Najbolje vreme je odmah izjutra kada je ljudska sposobnost na
najvisem nivou u toku dana.

Fokusirajte se samo na jedan zadatak u jednom trenutku. Nemojte da Zonglirate previse loptica u vazduhu jer
Cete ih sve ispustiti. Ma kako se vaznim i urgentnoim ¢inili svi zadaci koje imate napravite prioritete i drzite se
njih radedi jedan po jedan posao.

Ako odlazete posao zato $to se osecate nemocnim pred sloZzenim poslom onda primenite sledeci pristup.

Razdelite posao na manje akcije koje je lakSe obaviti. Napravite svoj akcioni planifokusirajte se samo na obavljanje
jednog po jednog zadatka.
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«  Pocnite o malih zadataka koji mogu brzo da se obave ¢akiako nisu logi¢an pocetak posla samo da biste napravili
prvi, kritican korak. Tako ¢ete osetiti da ste poceli da postizete stvari i razvi¢ete atmosferu uspeha koja ¢e vam
podic¢i samouverenost.

Ako odlazete posao zato $to vam je neprijatan za obavljanje:

« Ljudiuglavnom preteruju u proceni neprijatnosti koja postoji u vezi nekog posla. Odlucite da pokusate i procenite
koliko je ustvari neprijatan i dosadan. Izazovite sebe da izdrzite malo vise Sto su to vase kolege u stanju, pa onda
malo vise nego 5to ste vi u stanju. Mozda na kraju otkrijete da to nije bilo tako strasno kako ste zamisljali. Tako
se razvijaju hrabrost i odlu¢nost a iskorenjuju kukavi¢luk i neodlu¢nost. Ogromna dobit priznacéete a tako mali
napor.

«  Zapisite i imajte stalno pred ocima sve neprijatne posledice ukoliko ne obavite taj posao.

+  Obecajte sebi nagradu ako obavite taj posao i ispunite obecanje.

Konacno ako odlaZete akciju zato 5to ste neodlucniinervozni jer mozete doneti pogresnu odluku onda treba da usvo-
jite i veStinu donosenja odluka. Zapamtite: Kad po¢nete da primenjujet ove savete Sto duze izdrzite bez odlaganja
akcije veée su vam Sanse da ¢ete potpuno eliminisati ovu losu naviku koja vas moze kostati napredovanja u karijeri
pa Cak i radnog mesta. Vredi se potruditi.
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UNUTRASNJA POKRETACKA SNAGA USPESNIH PREDUZETNKA

Vecina vidi probleme, malo njih vidi ciljeve.
Istorija pamti ove druge, dok je zaborav nagrada onih prvih.
Alfred Montaper

Ugledanje na uspesne preduzetnike i hodanje njihovim tragovima ka uspehu je svakako neophodna strategija za
svakog novog ali i starog preduzetnika koji jos$ nije dosegao vrh svojih snova. Uzorni modeli mogu znacajno da vam
skrate put do izgradnje profitabilnog i odrzivog posla i to je odavno poznata stvar ali odnedavno se sve vecéa paznja
posvecuje takozvanim ,unutradnjim uzornim modelima” iz kojih mladi preduzetnici i oni koji se osecaju jos uvek
mladim treba da crpe svoju motivaciju.

Prestavi¢cemo vam pet unutrasnjih uzornih modela na koje treba da obratite paznju:

1. Vasa preduzetnicka ideja.

Vasa ideja za otpocinjanje posla je najvedi resurs motivacione i voljne snage koji vam je na raspolaganju. Zasto? Zato
$to se u toj ideji krije smisao vaseg ulaska u preduzetni¢ku arenu a na njenom kraju se nalaze vasi ostvareni snovi
0 uspesnom poslovnom Zzivotu, visoki standard Zivota i sigirnost za vasu porodicu. Nista nema ve¢u motivacionu
snagu od vase namere da se bavite preduzetni¢kim poslom i da u tome uspete i zato je neophodno da se cesto
prisecate svoje ideje narocito kasnije kada vas u Zaru borbe i problema obuzmu negativne misli i ose¢anja. Kreativno
unapredivanje te ideje u toku njene realizacije, improvizacije koje ¢ete morati da pravite napravice od vas boljeg
preduzetnika nego $to ste bili kada ste se u tu borbu upustili. Sam taj napredak i razvoj vas kao ¢oveka i profesionalca
ima jak motivacioni naboj u sebi. Dakle ¢esto analizirajte i poboljsavajte svoju prvobitnu ideju.

2.Vasa preduzetnicka avantura.

Putovanje od pocetne ideje do stvarne realizacije ima u sebi sva odredenja avanture i neizvesnost uspehaiiznenadne
prepreke i velika ¢udovista/probleme na najkriti¢nijim deonicama puta i tacke iskusenja na kojima se odustaje
i hrabrost kojom se nastavlja i uspeh koji se proslavlja. Kada pogleda unazad niz svoje poslovno putovanje
preduzetnik crpi motivaciju iz prepreka i problema koje je resio i dobija snagu u samouverenost da e sli¢ne stvari
rediti i u buduénosti. Podsecajte se svojih pocetaka i onoga sto ste preZiveli jer tako podizete svoj voljni i energetski
potencijal za naredne bitke i pobede.

3. Stari dobri model pokusaj, pogresi, izvuci pouku i pokusaj ponovo.

Od samog pocetka pronalazenja dobre ideje za svoj posao pa tokom (¢itave operacije postavljanja posla na noge i
uspostavljanje odrzivog poslovanja jedan metod mora neprestano biti u upotrebi jer ima jak motivacioni potencijal
u sebi: pokusaj, pogresi, izvuci pouku i pokusaj ponovo. Ovaj niz aktivnosti i spremnost da se on uporno ponavlja
sve dok se ne ostvari uspeh je klju¢ za izdrzaj pred iskusenjima preduzetnicke avanture. Zasto? Zato $to su greske u
procesu izgradnje uspesnog posla neminovan pratilac iza koga slede neuspesi, razo¢arenja, sumnje, brige i nagon za
odustajanjem. Taj kriti¢an niz negativnih misli i ose¢anja je toliko mocan da se na njemu slomi vecina ljudii odustane
od novih pokusaja i zato je neophodno usvojiti automatski odgovor na greske pitanjem: $ta iz ovoga mogu da
nauc¢im kako bih pokusavao na drugaciji na¢in da ostvarim uspeh? Cim ste mozgu postavili pitanje $ta mogu da
nauc¢im od ovoga odmah ste neutralisali negativni naboj greske jer u njoj trazite i o¢ekujete mudrost a ne ocajanje
jer ste neuspesni. A tu je odmah i reSenost da se trazi novo resenje i pokusa ponovo jer smisao ucenja jeste upravo u
korigovanju gredaka. Tako smo naucili da hodamo i pricamo dve najslozZenije radnje padajuci i greseci sve dok nismo
ovladali tim procesima i vestinama. Na primer kada pok1u5“savate da definisete svoju poslovnu ideju a ne uspevate



da dodete do kvalitetnog i originalnog redenja koje garantuje uspeh vi ne treba da ocajavate nego treba odmah
da pocnete da analizirate trZiste jo$ detaljnije, da pricate sa ekspertima iz te industrije, da izvrsite istraZzivanja medu
potencijalnim korisnicima i sl. A kada konac¢no definisete svoju ideju i krenete u realizaciju morate biti svesni da ne
postoji savrsen poslovni model i da je neprestano potrebno improvizovati u toku puta i koristiti stari dobri model:
pokusaj, pogresi, izvuci pouku i pokusaj ponovo.

4.Vizija i dodatna vrednost za korisnike.

Jasnodefinisana vizija vaseg posla safokusom na resavanje nekog drustvenog problemailizadovoljenje neke potrebe
korisnika je jak motivacioni okidac. Strast da se pomogne ljudima da unaprede svoj Zivot, u¢ine ga lak$im, zdravijim,
lepsim, vedrijim i slicno je energija koja ¢e vas voditi kroz sve prepreke i iskusenja. Kada znate da vas posao dodaje
vrednost vasim korisnicima i ¢ini vas posao smislenim i korisnim za zajednicu to je resurs snage koji ¢e vam biti
potreban da idete tim ekstra kilometrom kojim hodaju samo pobednici.

5. Proslavljanje malih uspeha.

Fokus na male uspehe ili na prelomne tacke u realizaciji vaseg velikog plana i njihovo proslavljanje je postala mantra
motivacije za moderne preduzetnike. Dug je put do uspeha i velikog slavlja a brojni su neuspesi i razo¢arenja na
tom putu. Ako samo trpite udarce i o¢ekujete neki tamo uspeh na dalekom kraju do kojeg nikako da stignete vi se
vremenom iznurujete i gubite motivaciju. Zato je presudno vazno da se primete i proslave sve male pobede koje
na tom putu ostvarite jer one govore o tome da vi stalno uspevate a ne da stalno gresite. Zbir tih malih pobeda ¢e
rezultirati velikom krajnjom pobedom uspostavljanjem profitabilnog i odrzivog biznisa.
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JEDNOM KAD DONESETE ODLUKU
UNIVERZUM KUJE ZAVERU DA TO OMOGUCI.

Ralf Valdo Emerson

Jedinstvo mislii akcije je ime sposobnosti koju ho¢u da steknete. Odluka je prazna misao bez akcije u nastavku. Misic¢
odlu¢nosti je refleks vaseg uma kojim pokrecete li¢nost i telo u akciju. Sto brzi refleks to aktivnija li¢cnost i ve¢i uspeh
u zivotu. U evoluciji su pobedile najbrze Zivotinje. U ljudskoj utakmici pobeduju najodlucnije li¢nosti sa najkrac¢im
intervalom od misli do akcije. Pomislio sam da to ho¢u da uradim, doneo sam odluku da ¢u to uraditi i ve¢ to radim
jeste moc koju morate da izgradite u svojoj li¢nosti i niSta drugo. Sada ¢u da uzmem ¢asu vode, uzimam je. Sada
¢u da bacim dubre ve¢ ga bacam bez ikakve misli o dosadi, besmislu te akcije, o teZini, o lenjosti. Ne, samo Zelja da
startujem svoju licnost i napravim rezultat koja postaje akcija. Po¢nite od najmanjih stvari, od obi¢nih Zivotnih
aktivnosti. Osvetlite ih, izvucite ih iz mraka rutine, donesite brze odluke i merite prolazno vreme stupanja u akciju.
Takmicite se jedino sa samim sobom. Koliko brzo mogu da odluc¢im i stupim akcijui koliko sam brzidanas nego ju¢e? To
je jedna od najvecih sposobnosti koju mozete da razvijete na putu stvaranja mocne li¢nosti i izgradnje pobednickog
mentaliteta. To je mo¢ koja ¢e vas odvesti, kad tad, do vasih vrhunskih Zivotnih rezultata. Odlu¢an i aktivan ¢ovek je
pobednik zivotne utakmice u svim vremenima od kada je sveta i veka. Verovatnoc¢a da neodlucan ¢ovek koji je deo
tudih aktivnosti i planova moZe da dozivi zivotni uspeh je ista sa verovatno¢om da se dobije sedmica na lotou a da
se nikada ne kupi loto listic. Ponavljam, jedini rezltat koji vas interesuje dok razvijate misi¢ odlu¢nosti jeste: Da li
ja svesno donosim odluke o svim svojim zZivotnim aktivnostima i koliko brzo stupam u akciju po donesenoj odluci?
Ako sam postigao brzinu u odlukama i akcijama to je odmah razlog za slavlje bez obzira da li se ta aktivnost nije
zavrsila dobrim rezultatom. Bas me briga za trenutne poraze jer ja izgradujem najjace oruzje za Zivotni uspeh misi¢
odlucivanja i dobijam borbenu li¢nost koja stupa u akciju deset puta brze od prosecnih ljudi. Sa ovakvim stavom
odlucnostiiborbenom licnoscu niko vas ne moze spreciti da dobijete ljubav, novac, ugled i sve ono $to vas interesuje.
Zasto? Zato Sto po zakonu privla¢nosti i gravitacije sve $to se vrtelo oko vas na kraju ¢e pasti u vase krilo jer ste imali
najvecu centrifugalnu silu u svom okruzenju. Vi ste sa svojom mo¢i odlucivanja i stupanja u akciju postali najveca
gravitaciona sila u svom Zivotu, i stvari koje Zelite da imate bice privu¢ene vama.
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Da li Citate korisnicka pisma?

Da li znate kljucne tacke
poslednjeg istrazivanja
korisnika vase organizacije?

Da li imate svoju bazu podataka
o ovim informacijama?
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