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VEZBA ZA UNAPREDENJE LIDERSKIH VESTINA

Prica mog Zivota

Razvoj vasih ljudi je jedan od najvazniji liderskih zadataka pred kojim se nalazite. Pored izrade personalnog
razvojnog plana za svakog ¢oveka kojim cete planirati vestine i znanja koje treba da usvoje i mentorskih programa
koje cete vi i vasi lideri timova, ako ih imate, sprovesti sa odabranim ljudima na raspolaganju su vam i razlicita
veZbanja koja kratko traju, imaju zabavan karakter a istovremeno fokusiraju ucesnike na sustinu vestine koja je
predmet vezbe. Jedna od takvih vezbi zove se: Prica mog zivota, a pokriva nekoliko vestina medu kojima su i
liderstvo, motivacija, donosenje odluka, postavljanje ciljeva, poveéanje licnog uticaja i zato je dragocena za sve
zaposlene koji imaju lidersku ulogu u timu.

SVRHA

Biti dobar lider zahteva odredene kvalitete medu kojima se izdavajaju jasna vizija, ¢vrsto definisan plan i sposobnost
uvida u trenutno stanje kako biste mogli jasno da vidite $ta je to $to treba da uradite u narednom koraku da biste
se priblizili ostvarenju vase vizije. Ova vezba pomaze liderima da razmisle o sebi iz jedne tacke koja je smestena u
daleku buduc¢nost i iz nje sagledaju svoju trenutnu poziciju sto ¢e im omoguciti da kvalitetnije donesu odluke kako
bi nastavili u dobrom pravcu ili da uvide da li mozda idu u pogresnom pravcu i donesu odluke o korekciji smera.

CiL)

Odgovoriti na pitanja o vasoj trenutnoj poziciji iz tacke gledista smestene u buducnosti..

STA VAM JE POTREBNO

Kopija formulara Pogled iz buduénosti za svakog ucesnika (nalazi se u nastavku teksta).

IZVODENJE VEZBE

«  Podelite formular Pogled iz buduénosti svim u¢esnicima

«  Objasnite vaznost refleksije, samoanalize i izjave o licnoj misiji ucesnicima. Objasnite da je Zivot isto Sto i
slaganje puzzla a da biste sloZili svoj puzzle treba da poc¢nete od kraja od gotove slike i da se vratite na pocetak
na uklapanje svih delova. Na taj nacin mozete jasno da sagledate da li se ono $to trenutno radite uklapa u tu
sliku i $ta je to naredno sto treba da uradite ili slozite. Takode vam omogucava da isplanirate i nekoliko narednih
koraka koje treba izvesti kako ne biste gubili na vremenu. A istovremeno vam obezbeduje oseéaj smislai planai
jaca samopouzdanje da ¢ete imati sposobnosti da veliki cilj, razlozen na male lako ostvarljive ciljeve, deo po deo
sa uspehom slozZite.

«  Zamolite uc¢esnike da popune formulare odgovarajuci na sva pitanja.

«  Odredite vreme do 30 minuta za popunjavanje formulara.
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Kada zavrse zamolite ih da podele svoja razmisljanja sa dugima. Naravno, ne moraju da podele sa drugima
nesto Sto ne Zele, ali ohrabrite ih da razgovaraju jer je jako vazno da ¢lanovi tima upoznaju Zivotne ambicije
svojih saradnika,. Objasnite im da ¢e i oni imati zadatak da upoznaju ambicije ljudi sa kojima upravljaju kako bi
im pomogli u ostvarenju jer tako lider najlakse ostvaruje emotivne veze sa sledbenicima.

Otvorite diskusiju.

Diskusija

Stimulisite diskusiju pitanjima: Posto ste dali odgovore na pitanja $ta mislite sada o svom zivotu? Da li imate jasnu
izjavu misije? Da li ste spremili dobar odgovor za vase unuci¢e? Sta mislite o ambicijama drugih ljudi? Koliko je
korisna ova vezba? Da li treba da je ponovimo povremeno da bismo sagledali svoju poziciju, gde idemo i $ta tacno
zelimo?

Formular - Pogled iz buduc¢nosti

1.

Zamislite da imate 80 godina i Zelite da objasnite unuci¢ima 3ta ste sve postigli u Zivotu. Sta biste im rekli?

2. Zamislite da imate 80 godina i razmisljate unazad o svom zZivotu. Zbog ¢ega biste najvise zalili $to niste uradili,
probali ili ostvarili za Zivota?

3. Pretpostavite da je neko odlucio da napise vasu biografiju i postavi je na stranicu Wikipedije. Vas Zivot treba da
stane u Cetiri paragrafa a da se sumiranje vaseg Zivota pojavi na vrhu stranice. Napisite ta Cetiri paragrafa.

4. Zamislite da vam je ¢arobnim Stapi¢em u 80-0j godini dato da mozZete da promenite nesto u vasem Zivotu.
Sta bi to bilo? Kako mislite da biste mogli da ostvarite tu promenu?

5. Daje ovaj ¢oveko bio , bio bi savrien.

6. Zamislite da ovu re¢enicu treba da popune vasi saradnici na poslu. Sta mislite $ta bi oni napisali na praznoj
liniji? Sta biste vi voleli da oni napi$u?

Zasto:

Sve sto mozete, ili mastate da mozete, pocnite.

Gete




KAKO DA PRIKUPITE KAPITAL ZA VASU START UP KOMPANIJU

Dobra poslovna ideja bez dovoljno kapitala je beskorisna
kao i dobar motor bez dovoljno goriva.

STA

Tri osnovna saveta za privlalenje investitora da uloZe novac i podrze vasu Start Up kompaniju ili novi poslovni
projekat.

ZASTO

Zato Sto vedina preduzetnika podceni koli¢inu novca koja im je potrebna da bi svoju poslovnu ideju postavili na
zdrave noge i ostvarivali stabilan i predvidljiv profit. U vedini takvih slucajeva se desava da preduzetnik na pola puta
ostane bez sredstava i potencijalno dobra ideja se ugasi zbog lo3e investicione strategije i procene.

KAKO

Savet # 1 — Zavirite u dubinu svoje duse

Ako vi to ne uradite budite sigurni da vasi potencijalni investitori sigurno hoce. Entuzijazam je klju¢na re¢ u
predstavljanju vase poslovne ideje investitorima. Morate im prikazati da ste spremni da provedete ostatak Zivota
razvijajudi tu ideju u sjajan posao, dakle prvo definisite misiju svog posla i stanite svom svojom li¢nos¢u iza nje.
Naravno da misija mora biti dovoljno velika i dovoljno orignalna pa i, luckasta” da bi privukla paznju investitora ali i
da bi vas odslikala u pravom svetlu, jer ko je spreman da finansira ¢oveka koji Zeli da ulozi ¢itav svoj Zivot u neki mali
i ordinaran posao. Pre nego zatrazite neciji novac morate biti sigurni zasto Zelite da radite bas taj posao i investirate
svoje znanje, vreme i snagu da ga razvijate. Najveci broj investitora ¢e vam postaviti klju¢no pitanje: Zasto zelite da
radite ba$ ovaj posao? Ako vas odgovor ne eksplodira iz vasih grudi kao talas entuzijazma verovatno ste ve¢ izgu-
bili sve Sanse da dobijete novac. Drugi vazan odgovor koji morate da spremite je: Zasto je vas posao vazan vasim
potencijalnim klijentima? Svaki investitor zeli da vidi potrebu ljudi koju ¢e vas posao zadovoljiti. Nemojte se
fokusirati na svoj proizvod ili uslugu nego na potrebu koju klijenti imaju za njima. Mozete imati genijalan proiz-
vod ali ako ne postoji potreba za njim na odredenom trzistu vas posao je osuden na propast. Na primer mozete
imati genijalno resenje za ¢is¢enje i dezinfekciju velikih rashladnih sistema, robota koji odrzava erkondisne po niskoj
ceni a pokretati posao u zemlji gde godisnje ima dve nedelje toplih dana a osam meseci zime i gde je 80% zgrada
opremljeno podnim grejanjem. Va$ posao bi bio sjajan investicioni poduhvat u Emiratima gde svaka zgrada u toku
cele godine ne gasi sistem za hladenje. Odgovorite sebi prvo na ova dva vazna pitanja i spremite iskrene i mo¢ne
odgovore pre nego izadete pred investitore.

Savet # 2 — Prvo prodajete svoju jedinstvenu li¢nost i njenu strast i odlu¢nost

Pre nego dobijete moguénost da nekome predstavite vasu ideju moracete da ga zainteresujete da vas saslula.
Morate najpre da kreirate scenario za efektivnu ,prodaju u liftu” ili prezentaciju pod trideset sekundi kojom cete
privuc¢i paznju i interesovanje potencijalnog investitora. Ljudi imaju sve manje vremena a narocito ljudi sa nov-



cem koji su vasa ciljna grupa i morate ih oboriti sa nogu u prvih par recenica vase blic prezentacije. Budite jedin-
stveni, strasni i odlu¢ni kao program koji mora neizostavno da se pogleda. Kada ste nekoga zainteresovali da vas
saslusa onda mu morate prikazati ¢vrst biznis plan sa dodatnom SWOT analizom (Snage, slabosti, moguc¢nosti i
pretnje) vaseg posla i industrije u kojoj se takmicite. Neka vas$ plan bude realisti¢an, odrziv i sa dovoljno dokaza koji
podrzavaju vase projekcije protoka gotovog novca - ako projektujete nerealno vece profitne stope od normalnih
izgubicete kredibilitet na samom pocetku. Budite svesni Cinjenice da investitori pre svega ulaZzu u vas kao li¢nost a
tek posle u vas posao ili proizvod jer zanju da losa licnost moze da upropasti dobar posao. Vi ste odlucujuci faktor
za njihovu pozitivnu odluku i zato se fokusirajte na svoju strast i odlu¢nost koju moraju da osete. Prodaja je transfer
entuzijazma i reSenosti da se uspe.

Savet # 3 - Budite samouvereni, sazeti i jasni

Iskusni preduzetnici stavljaju banku na poslednje mesto kada privla¢e novac za svoju ideju. Bolje opcije su venture
kapital, ucesc¢e u vlasnistvu ili zajmovi sa klauzulom podele profita. Fokusirajte se na to da poveZete svoj posao sa
svim benefitima investitora od vaseg posla ne samo sa finansijskom dobiti. Morate da im prikazete i Siru svhu rada
sa vama kako biste probudili njihovu strast. Zato je vazno da tokom prezentacije budete samouvereni, sazeti i jasni
u vezi sa rezultatima vaseg posla. Morate da imate detaljno razraden plan realizacije posla sa jasnom monetar-
nom komponentom. Klju¢ je naravno da im prikaZete kako ce zaraditi novac i oplemeniti svoj kapitala ali nemojte
zaboraviti i izlaznu strategiju ili plan B, Sta ¢ete preduzeti ukoliko ne uspete u svemu 3to planirate. Investitori vole
da ¢uju i podatke o vasem timu za realizaciju u Cetiri vazna segmenta poslovanja: marketingu, prodaji, finansijama i
administraciji. Savet je da u prezentaciji uvek podcenite profit a precenite vreme realizacije jer ¢ete na taj nacin uvek
prevazilaziti o¢ekivanja investitora.

KADA

Pre nego krenete u potragu za investitorima pripremite strategiju na osnovu ova tri saveta

Zasto:

Bi¢u spreman a onda ce se pojaviti i Sansa.

Abraham Linkoln




MOC PRVOG UTISKA O VASOJ WEB STRANICI

Ako mislite da stari website jos moze da posluzi vasem biznisu procitajte slede istrazivanje.

STA
Upoznajte se sa naCinom na koji posetioci vase web stranice pretrazuju njen sadrzaj.

ZASTO

Zato Sto dizajn i sadrzaj vaSe web prezentacije mozda ne odgovara vise vremenu i navikama novih korisnika. Zato
$to vase, mozda sjajne usluge i proizvodi nisu ni stigli do paznje posetioca sajta iako su u njih gledali. Zato $to mozda
trodite uzalud znacajna sredstva da privucete korisnike na svoju web prezentaciju a ne dobijate Zeljeni rezultat i ne
znate zasto

KAKO

Proucite sledele istrazivanje Univerziteta Misuri za Nauku i Tehnologiju i proverite koliko je vasa web stranica
updejtovana sa ovim trendovima.

Potrebno je manje od dve desetine sekunde vasem online posetiocu da formira prvi utisak o vasem brendu kada
pregleda vasu stranicu. A potrebno mu je jos 2,6 sekundi da svoj pogled koncentriSe na nacin na koji je prvi
utisak ostavio na njega. Posto imamo ovako uzak vremenski okvir i znamo da vise ne¢emo imati priliku za drugi prvi
utisak, ostavljanje dobrog prvog utiska treba da bude prvi zadatak vase online prezentacije. Pomenuto istrazivan-
je je doslo do preciznih rezultata kada su paznja i vreme koje posvecuju posetioci odredenim delovima vase web
stranice u pitanju. Ovi podaci mogu pomoci vasim web dizajnerima da modernizuju vasu online prezentaciju i u¢ine
je efektivnijom. Istrazivaci su koristili softver za pra¢enje pogleda i infracrvenu kameru da bi pratili pokrete ociju
posmatraca dok su pretrazivali web stranicu. Analiza pokreta ociju je pomogla istrazivacima da odrede koliko dugo
se ljudi fokusiraju na pojedine delove web stranice pre nego predu na naredni deo. Delovi stranice koje su merili su
navigacioni meni, logo, slike, fotografije i ikonice za socijalne medije. Takode vazna stvar je bila selekcija boja i slika
u web dizajnu stranice. Ucesnici istrazivanja su bili zamoljeni da rangiraju websajtove na bazi vizuelne privlaénosti i
dizajna za vreme prosecne posete od 20 sekundi na svakom od 25 websajtova.

Ovo su rezultati istrazivanja:

Logo kompanije: Posetioci su trosili oko 6,48 sekundi fokusirajudi se na ovu sekciju sajta

Navigacioni meni: Korisnici su trosili oko 6,44 sekunde proucavajudi ga

Search box: Ovaj deo za pretragu je privlacio paznju posetioca nesto vise od 6 sekundi

Linkovi ka socijalnim mrezama: Cinjenica da su se uéesnici istrazivanja fokusirali na ikonice socijalnih medija oko
5,95 sekundi otkriva koliko su ovi mediji znacajni za vas posao u smislu pruzanja moguénosti posetiocima da komu-
niciraju sa vasim brendom i drugim korisnicima



Prvi imidZ: Posetioci su pregledali glavnu fotografiju ili grafiku sajta oko 5,94 sekundi
Pisani sadrzaji: Ovaj element je privlacio paznju oko 5,59 sekundi
Dno stranice: Korisnici su se zadrzavali na ovom delu oko 5,25 sekundi

Ako niste dugo analizirali vaSu web stranicu proverite posle ovih rezultata da li odgovara paznji koju posetioci an-
gazuju i identifikujte top tri stvari koje mozete promeniti da biste efektivnije preneli svoju poruku korisnicima.

KADA

Vreme za ostavljanje dobrog prvog utiska te¢e sad odmah. Sanse za popravak loseg prvog utiska su nepovratno
izgubljene kod posetioca koji su upravo sada bili na vasoj web prezentaciji.

Zasto:

Razmisljanje ljudi se menja posmatranjem a ne raspravljanjem.

Vil Rodzers




KAKO DA NAPRAVITE MOCAN PRVI UTISAK

Ako prvi utisak o vama nije dobar
necete dobiti drugu Sansu da ga popravite sa tim klijentom.

STA
Predstavljamo vam 9 bazi¢nih nacina za izgradnju dobrog, prvog utiska kod klijenata.

ZASTO

Mozete li da prodate proizvod za 7 sekundi? Mozete i brze od toga ako napravite mocan prvi utisak o sebi. 7 sekundi
je potrebno da se formira prvi utisak o drugoj osobi. Ako prvi utisak o vama nije dobar necete dobiti drugu $ansu da
ga popravite sa tim klijentom. Ali ako ostavite sjajan prvi utisak budite sigurni da ¢e klijent biti mnogo spremniji da
ukaZe poverenje vama i vasoj kompaniji. Bilo da imate sastanak licem u lice ili telefonom ili preko interneta potrudite
se da ostavite sjajan prvi utisak i poboljsacete svoje prodajne rezultate.

KAKO

PTako $to ¢ete najpre nauciti kako ljudi formiraju prvi utisak. Kada se sretnete sa nekim licem u lice 93% njegovog
suda o vama je bazirano na neverbalnoj komunikaciji - na vasem izgledu, govoru tela i tonu vaseg glasa. Samo
7% na prvi utisak uti¢ete re¢ima koje izgovarate a ljudi se najvise na to fokusiraju kad ulaze kod klijenta. Kada se
upoznajete sa klijentom preko telefona 70% prvog utiska otpada na ton, jacinu i boju vaseg glasa a svega 30% na
reCi koje izgovarate. Ne odlucuje 3ta ste rekli nego kako ste to rekli. | zato naucite i primenite ovih 9 saveta:

Pazljivo odaberite prvih 12 reci.

Mada reci uticu samo 7% na utisak iskoristite i tih 7% u svoju korist. Uvek je dobro izraziti klijentu zahvalnost za
nesto u prvoj recenici. Klijenti cene kada ih visoko uvazavate. Na primer: Gospodine Petrovi¢u zahvaljujem vam se
na vremenu koje ste izdvojili za sastanak sa mnom (ili koje ste posvetili nasoj kompaniji).

Odmah pocnite da koristite ime druge osobe.

Kaze se da nista ne zvudi prijatnije od naseg sopstvenog imena. Kada u prvih 12 reci i prvih 7 sekundi kazete ime
klijenta vi Saljete poruku da izuzetno cenite tu osobu i da ste potpuno fokusirani na nju. Nista ne privlaci paznju
druge osobe kao izgovaranje njenog imena sa uvazavanjem.

Povedite racuna o svojoj kosi i frizuri.

Vasi klijenti to sigurno hodce, zato Sto ¢e prvo zapaziti vase lice i kosu. Retki su ljiudi koji ho¢e da obavljaju posao sa
ljudima koji imaju neurednu kosu i koji izgledaju neprofesionalno. Nemojte da vas vasa neuredna ili neprofesionalna
frizura kosta dobrog kontakta sa potencijalnim kupcem.



Uglancajte svoje cipele.

Ljudi vas uvek pogledaju od glave do peteiili od lica do cipela. Ako vam cipele nisu savrieno Ciste i sjajne klijent moze
da pomisli a to naj¢esce uradi da niste Covek koji pazi na detalje a u poslu gde je poverenje ulaznica kakav je prodaja
to moze biti klju¢an podatak. Cipele su poslednja stvar koju stavite na sebe pre polaska na posao ali cipele su ¢esto
prva stvar koju klijent primeti na vama. Neka sijaju kao vas profesionalizam.

NamiriSite se prijatnim mirisom.

Ljudi vise pamte mirise od slika i reci. Zato su sve bolje radnje uvek dobro namirisane tako da imate prijatnu
uspomenu na kupovinu u njima i rado im se opet vracate. Prijatno namirisani prodavci po pravilu prodaju bolje od
onih koji nemaju nikakav miris ili koji neprijatno mirisu. Neka va$ miris ostane urezan u memoriju vaseg klijenta i on
¢e mnogo radije sa vama obaviti posao.

Hodajte brzo i odlu¢no kao ¢ovek koji je reSen da postigne nesto.
Studije pokazuju da ljude koji hodaju 10-20% brzZe od proseka ostali dozivljavaju kao vazne i sposobne osobe - ba$
kao osobe kojima klijenti radije daju svoje poverenje. Hodajte odlu¢no i brzo ako hoéete da impresionirate kupce.

Rukujte se ¢vrsto i energi¢no ali ne predugo.

Prvi pokret koji ¢ete napraviti prema klijentu bi¢e rukovanje. Svaki poslovni ¢ovek ¢e vam reéi da rukovanje na
prvom susretu mora biti ¢vrsto i energi¢no. Pa ipak masi prodavaca se dogodi da zbog treme i nesigurnosti kupcima
pruze mlitavu Saku i mlak stisak. Rukujte se ¢vrsto i zapocnite dobar poslovni odnos.

Nikada ne krecite iz kancelarije bez vizit karte.

Vasa vizit karta i nac¢in na koji rukujete sa njom doprinose vasem profesionalnom imidzu. Uvek imajte dovoljnu
zalihu kartica sa sobom. Kako loSe izgleda kada osoba pretura po dZzepovima i torbi i kaze: Izvinite ostao sam bez
vizit karti... Salje vam time poruku da je ve¢ sreo sve koji su mu bili vazni a na tom spisku niste vi. Drzite kartice u kutiji
i pri ruci tako da uvek mozete da ih izvadite brzo i pruzite ih klijentu u besprekornom stanju.

Usaglasite svoj govor tela sa verbalnim porukama.

Osmeh i prijatna ekspresija lica govori klijentima da vam je drago 3to ste sa njima u drustvu. Direktan kontakt
ocima govori da ste osoba od poverenja i da sa paznjom pratite 3ta klijent govori. Naginjanje napred prema klijentu
pokazuje da ste maksimalno angaZovani u komunikaciji. Koristite govor tela da pokazete paznju i interesovanje za
klijenta. Svaki put kada izadete iz kancelarije budite spremni da ostavite mocan prvi utisak!

KADA

Odaberite odmah tri stvari sa spiska koje sutra izjutra mozete da promenite u svom izgledu.
Uradite to isto u naredna dva dana i primenili ste svih devet saveta. Sada vam ostaje samo da ih pretvorite u svoju
svakodnevnu praksu i rutinu.

Zasto:

Ljudi se ne spoticu o planine, nego o krti¢njake.

Konfucije




GDE JETU MOJA DOBIT

Kakvu sve li¢nu dobit imaju zaposleni od pruzanja vrhunskog servisa klijentima

STA

Kada razmisljate o na¢inima da poboljsate kvalitet servisa znacajno je podsetiti se na koji nacin isporucivanje
vrhunskog servisa moze uticati na licnu dobit svih zaposlenih koji pruzaju servis. Koji su najveéi motivi zaposlenih
da kontinuirano unapreduju uslugu klijentima?

ZASTO

Zato $to nas korisnici zaposljavaju i odrzavaju na poslu bilo da smo radnici ili vlasnici kompanijal Razlika izmedu
sigurnog posla u buduénosti i nezaposlenosti je veoma ozbiljna. Ljudi u kompanijama sa kojima korisnici nisu
zadovoljni suocice se sa ovim ozbiljnim problemom. Kompanije su prinudene na smanjivanje radnih mesta kada
korisnici odluce da potrose svoj novac na nekom drugom mestu.

Tri ¢injenice o realnosti zaposljavanja u buduénosti:

«  Zaposlenost u novoj ekonomiji ¢e biti fokusirana na sticanje vestine pruzanja vrhunskog korisni¢kog servisa.

«  Kompanije ¢e zaposljavati i unapredivati one koji poseduju sposobnosti znacajne za korisnike.

« Razlika izmedu profesionalca i amatera u korisnickom servisu nije oc¢igledna samo korisniku nego i poslodavcu.

KAKO

Primarne sposobnosti za buduce preduzetnike i zaposlene ¢e sadrzati sledeca 4 principa:
+  Fleksibilnost za individualne potrebe korisnika

«  Kvalitet vaseg posla (bez greSaka) i vrednost koju isporucujete korisniku

«  Brz odgovor na korisnikove zahteve i potrebe

«  Sposobnost da se servis personalizuje

Sposobnost da ove principe pretvorite u centralnu tac¢ku vasih aktivnosti u bilo kom poslu bi¢e glavni izvor vase
poslovne sigurnostii razvoja. Dobra vest u svetu koji kontroliSu korisnici - i viimate kontrolu nad svojom buduénosc¢u.
Jednostavno radite na nacin koji ¢e uticati da vas vasi korisnici ponovo izaberu. Uradite zajedno sa svojim
zaposlenima sledece vezbanje i diskutujte.

VezZbanje — Gde je tu moja dobit

Kada razmisljate o na¢inima da poboljsate kvalitet servisa znacajno je podsetiti se na koji nacin isporucivanje
vrhunskog servisa moze uticati na vasu licnu dobit. U prostoru ispod zapisite sve dobiti i koristi koje ¢ete imati sada
i u buduénosti ako budete isporucivali vrhunski servis vasim korisnicima.



Gde je tu moja dobit sada?

Gde je tu moja dobit u buduc¢nosti?

Primer za dobit sada:

« Laksiradni dan

«  Manje stresa sa zadovoljnijim korisnicima

« UsSteda vremena kad je servis ispravno obavljen
+ Pohvale od strane korisnika

«  Vedca sigurnost radnog mesta

+  Vele mesecne zarade...

Primer za dobit u buduénosti:

«  Dugorocna sigurnost radnog mesta

. Sire poslovne moguénosti

«  Priznanja koja vode ka unapredenjima

«  Kontinuirano povecanje Zivotnog standarda...

KADA

Onda kada vam postane vazno da zaposleni budu 200% posveceni vasim klijentima. Znaci juce!

Zasto:

Bukvalno je ta¢no da najbolje i najbrze uspevate pomazuci drugima da uspeju.

Napoleon Hil
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KAKO DA...
...USPESNO UPRAVLJATE VREMENOM

Kako da obavljajte sve vise stvari sa sve manje resursa a narocito manje vremena.

STA

Deset jednostavnih saveta za efikasnu primenu vestine upravljanja vi.emenom.

ZASTO

Cini se da radnog vremena ima sve manje a zahteva i poslovnih obaveza ima sve vise. Produktivnost je tu i ne
namerava nigde da ode zajedno sa modernom poslovhom mantrom: Obavljajte sve viSe stvari sa sve manje resursa
a narocito manje vremena.

KAKO

Procitajte po jedan iskaz nedeljno sa ove liste i analizirajte svoju praksu. Zapisite na koji se nacin vasa praksa razlikuje
od predlozenih saveta. Za iskaze koji se razlikuju od vase prakse napravite akcioni plan i definisete vremenski okvir
do kada cete ga pretvoriti u svoju rutinu. Uradite tako sa svakim od deset saveta za deset nedelja. Jedan kvartal vam
je dovoljna da usvojite najbolju praksu upravljanja viemenom.

10 saveta za uspesSno upravljanje vremenom

1.

Organizujte svoju radnu sredinu. Da li vada sredina, ljudi, objekti, pravila i sl. rade za vas ili protiv vas? Sto vam je
radna sredina organizovanija to ¢ete biti produktivniji.

Napravite fizicki red na radnom mestu -> svaka stvar obelezena i na svom mestu. Prosecan ¢ovek potrosi sest
meseci svog Zivota na trazenje izgubljenih ili zametnutih stvari.

Napravite dnevnu listu aktivnosti i zadataka (To Do listu). To istina oduzima malo vremena ali garantuje da cete
80% onoga $to ste zapisali i uraditi tog dana.

Definisite prioritete svakog zadatka i aktivnosti. Obavite prvo one najvaznije.

Postavljajte merljive ciljeve. Ako nemate konkretne ciljeve onda nije ni vazno kako trosite vreme.

Objedinite rutinske zadatake i obavite ih brzo u jednom potezu. To stedi puno vremena.

Rezervisite vremenske blokove. Blokirajte deo vremena i radite iskjlu¢ivo na tom zadatku u tom vremenskom
okviru.

Iskorenite naviku odlaganja. Napravite listu svega $to odlaZete. Kreirajte master plan za dovrsavanje svih
odlozenih poslova.

Delegirajte kad god mozete. Cilj je da 80% rutinskih poslova i reSavanja problema delegirate saradnicima a da to
vreme posvetite poslovima stvaranja pozitivnih promena i strategiji razvoja ljudi.

10. Testirajte Cesto sebe pitanjima: Da li je ovo $to trenutno radim najbolje iskoris¢enje mog vremena?
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KADA

Poc¢nite odmah!

Zasto:

Najbolje vreme da se posadi drvo bilo je pre dvadeset godina.
Drugo najbolje vreme je sad odmah!

Kineska poslovica
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GROWTH MINDSET MANILJA

Zasto je razvojni mentalitet najsigurniji garant poslovnog uspeha danas

STA

Upoznavanje sa svetkim trendom # 1 kada je uspeh u poslu i Zivotu u pitanju ili zasto je Growth Mindset kultura
postala,must have” najupesnijih svetskih kompanija i pojedinaca?

ZASTO

Zato $to su najnovija istrazivanja sprovedena na univerzitetu Stanford od strane profesorke Kerol Dvek i njenog tima
koja su obuhvatila 112 kompanija iz reda Fortune 1000 nedvosmisleno su potvrdila da kompanije sa dominantnim
Razvojnim mentalitetom (Growth Mindset) postizu bolje rezultate od kompanija sa Staticnim mentalitetom (Fixed
Mindset) i imaju mnogo bolje prognoze za buduénost.

KAKO

Najpre treba da razumemo $ta je to tacno razvojni mentalitet? To je set stavova i ponasanja koji reflektuje uverenje
da ljudska inteligencija i talenti nisu urodeni i da se mogu neograni¢eno razvijati kod svakog ¢oveka.

Talenat, inteligencija, kreativnost, inovativnhost mogu da se razvijaju na dnevnoj bazi kod svih zaposlenih i to je
naucno dokazano.

Savremena nauka o mozgu je otkrila da je ljudski um plasti¢an i ima sposobnost jacanja i povecavanja kapaciteta
inteligencije sli¢cno kao misi¢. Dakle svi ljudi imaju znacajan potencijal za razvoj sposobnosti, u¢enje vestina i pro-
duktivniji rad pa tako i svi vasi zaposleni.

GROWTH MINDSET FIXED MINDSET

VERUJE DA SE INTELIGENCIJA RAZVIJA ) VERUJE DA JE INTELIGENCIJA NEPROMENLIJIVA
VERUJE DA SAMO VREDNIM RADOM MOZE DA SE USPEVA NE VERUJE U USPEH KROZ VREDAN | UPORAN RAD
VOLI IZAZOVE ) IZBEGAVA IZAZOVE

ISTRAJAVA U POKUSAJIMA | NIKADA NE ODUSTAJE LAKO ODUSTAJE | PREDAJE SE KADA JE TESKO

UCI 1Z GRESAKA OBESHRABRUJU GA GRESKE

ucl 1z FVEEDBACK—A | KRITIKE NE VOLI FEEDBACK I IGNORISE KRITIKU

INSPIRISE GA USPEH DRUGIH UGROZAVA GA USPEH DRUGIH

NEPRESTANO UCI I RAZVIJA SE CEMU UCENJE | RAZVOJ KAD JE SVE VEC ODREDENO
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3 najvaznija klju¢a za razvoj biznisa danas:
SNAZNO LIDERSTVO
KONTINUIRANO UCENJE
INOVACIJE

Stati¢ni mentalitet koji je dominantan u vecini kompanija suprotno od razvojnog mentaliteta ne ohrabruje nijedan
od ova tri faktora za napredovanje. Niti omogucavaju zaposlenima da rastu u skladu sa trzistem i konkurencijom
niti dopustaju novim liderima da se pojave na sceni. Manje rizikovanja, manje slobode, manje saradnje, manje prih-
vatanja greSaka, manje inovacija — sve su ovo simptomi Staticnog mentaliteta koji su pogubni po odrzivi razvoj posla
u danasnjoj ekonomiji znanja. Zato se najvece svetske kompanije: Google, Feacebook, Apple, Microsoft, Nike, Like-
din*, IBM, Disney, IKEA, Starbacks, LEGO... utrkuju koja ¢e brze i sveobuhvatnije da instalira i razvija Growth Mindset
u svojoj Korporativnoj kulturi. Primer Microsoft-a je najilustrativniji. Kompanija je, samozadovoljna svojim uspehom,
neprimetno razvila,virus” Staticnog mentaliteta ili, kulturu genija” i pocela ozbiljno da gubi trziSnu utakmicu toliko
da je propustila ¢itavu Smart Phone revoluciju. Bil Gejts je odlucio da prepusti funkciju CEO Indijcu Satji Nadeli. Prvi
potez Nadele je bio uvodenje Growth Mindset-aili, kulture razvoja“ i Microsoft se ubrzo vratio na puteve stare slave.
Ovim re¢ima je Nadela ukratko objasnio zaposlenima sustinu promene koja dolazi sa Razvojnim mentalitetom:
+Pocinjete sa uverenjem da svaki vas covek moze da raste i razvija se; da su potencijal i talenti nesto $to se neguje i
razvija a ne nesto $to je urodeno i nepromenljivo; i pre svega da svako moze da promeni svoj mentalitet. Liderstvo
se svodi na izvlacenje najboljih kvaliteta ljudi na povrsinu kako bi svako prikazao kompaniji i zajednici svoju A igru i
pronasao dublje znacenje svog bavljenja poslom. Mi moramo da zadrzimo svoju radoznalost i neprestano da u¢imo.
Moramo biti spremni da se zaronimo u neizvesnost, da rizikujemo i da brzo nastavimo dalje kada napravimo gresku,
prihvatajudi da su neuspesi i greSke neminovni pratioci na putu uspevanja. | moramo biti otvoreni za ideje i misljenja
drugih i razumeti da uspeh drugih oko nas ne umanjuje nas doprinos.”

Ovaj stav je predstavljao ogromnu promenu u odnosu na stil osnivaca kompanije Bila Gejtsa koji je bio poznat po
izrazavanju svog neslaganja sa pojedinim idejama zaposlenih kroz re¢enicu: Ovo je nesto najgluplje sto sam ¢uo u
zivotu!

Svet se ubrzano menja toliko da je jedan od najvecih menadzera u istoriji sveta morao da se pomiri sa ¢injenicom da
je njegov stil liderstva prevaziden i da je postao kocnica za dalji razvoj i opstanak jedne od najuspesnijih kompanija
ikada. Promena radnog mentaliteta preduzetnika, menadzera i svih zaposlenih u Srbiji je uslov svih uslova za stva-

ranje uspesne i konkuretne privrede.

Najveca blokada nasem brzem razvoju danas je DOMINANTNI STATICNI MENTALITET!

KADA

Upoznajte najpre svoje vodece ljude sa ovim pojmom i zakazite sastanak na temu Razvojni mentalitet i nasa korpo-
rativna kultura. Pokrenite stvar iz mesta i nemojte se zaustavljati.a.

Zasto:

Nista na svetu ne moze zaustaviti coveka sa ispravnim mentalnim stavom
da postigne svoj cilj.
Nista na svetu ne moze pomoci coveku sa pogresnim mentalnim stavom.

Tomas Dzeferson
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EDVARD LEND - OSNIVAC I VLASNIK POLAROIDA

Kako su akcije svetskog giganta pale sa 60$ na 28 centi.

Zbog brzih promena na trzistu gde pravila postavljaju inovacije, konstatni rast kvaliteta i globalna konkurencija,
liderski fokus je pomeren ka kreiranju i upravljanju pozitivnim promenama.TrZiste, kao savr$eni merni instrument,
precizno odrazava i Ajnstajnovu teoriju relativiteta koja izmedu ostalog tvrdi:

Ne postoji stati¢na ta¢ka u kosmosu.

Ne mozZete stajati u mestu na trzistu! Ili se penjete na gore ili klizite na dole!

Ako radite posao na nivou od prosle godine, dakle efikasno odrzavate status kvo, vi povlacite svoju organizaciju na
dno a to nije mesto na kojem se dele profiti i vece zarade.

Status Kvo =Titanik!
Poboljsajte rezultate za 15% ili spremajte ¢amce za spasavanje!

Najbolja ilustracija ovog zakona trzista je prica o kompaniji Polaroid. Osnivac¢ Edvard Lend bio je genije za optiku,
hemiju i inZenjering i napustio je Harvard da bi osnovao svoju kompaniju koja se bavila naocarima za sunce i teh-
nologijama koje polarizuju svetlost. 1947 god. pronasao je polaroid film i proizveo ,one step” aparat, napravio je
ogroman tehnoloski pomak i hit proizvod i do 1978. zaradio 1,4 milijardu dolara. Lend je bio slavljen kao novi tip
korporativnog lidera sa preduzetni¢kim i inovatorskim duhom koji je uvek gledao unapred. Kada je Lend umro 1991.
godine kompanija je dobila najvecu parnicu u istoriji u kojoj joj je Kodak platio 925 miliona$ odstete. Dakle ostavio je
naslednicima jednu od najbogatijih kompanija na svetu. Ali top menadzZment kompanije nije bio inovativnog, pre-
duzetnickog duha, ostali su vezani za svoju zlatnu koku polaroid aparat i film i nisu videli dolazak digitalne fotografi-
je. Kada su uvideli snagu digitalne fotografije ve¢ je bilo kasno za priklju¢ak. Trziste je surovo kaznilo ovo zakasnjenje
i oni su ve¢ 2001. godine platili dug od 950 miliona dolara, otpustili 35% radnika i zatrazili zastitu od bankrota. Akcije
koje su 1997 vredele 60$ pale su na 28 centi. Hiljade radnika ostalo je bez penzija. Sta je poslo naopako u kompaniji
Polaroid zapitala se stru¢na javnost? Odgovor se sveo na dva zakljucka:

Zakljucak broj 1: Precenili su vrednost bazi¢nog biznisa. Prevelika samouverenost bazirana na ranijim uspesima
sprecila je Polaroid da projektuje cilj svog poslovanja izvan svoje uobicajene proizvodnje — fenomen inovatorove
dileme. lako je prodaja osnovnih proizvoda bila visoka, postigli su rekord 2000 od 13,1 milona aparata, njihova snaga
je opadala jer su izgubili kontakt sa svojim kupcima i njihovi potrebama i vrednostima.

Zakljucak broj 2 — Prestali su da razmisljaju i ponasaju se kao preduzetnicka firma. Kompanija koja je nekada prome-
nila svet fotografije nije bila u stanju da izvr$i neophodne promene da bi ostala odrziva. Nedostatak vizije + neuspeh
u uvodenju promena doveli su do bankrota jednu od najvecih svetskih kompanija.

Koje pitanje nisu sebi postavili lideri u Polaroidu? Oba osnovna pitanja za definisanje vizije i ciljeva kompanije:

1. Sta su potrebe i vrednosti naseg kupca ili ko je on sada i $ta kupuje?
2. Sta ¢e biti nas posao sutra ili 3ta ¢e kupci sutra zeleti da kupe?
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Nikada nemojte da prestanete da sebi postavljate ova dva pitanja jer se odgovorima na njih odrzava inovativni, pre-
duzetnicki duh i stvara organizacija koja brzo anticipira i prihvata promene bez kojih nema opstanka.

Zasto:

Menjati se znaci napredovati.
Menjati se cesto znadi biti savrsen.

Vinston Cer¢il
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MENTALNI FITNES

Audio trening

Nista na svetu ne moze zaustaviti coveka sa ispravnim mentalnim stavom
da postigne svoj cilj.
Nista na svetu ne moze pomoci coveku sa pogresnim mentalnim stavom.

Tomas Dzeferson

Koji je to pogre3an mentalni stav o kome Dzeferson govori? Sta je to $to mislite i u $ta verujete a moze da vas
sasvim udalji od uspeha i Zivota koji prizeljkujete? To je stav izgovaranja, ili trazenja i pronalazenja miliona izgovora
za odlaganje neke akcije ili za odustajanje od borbe. Najveci deo ¢ovecanstva najvedi deo svog zivota proizvodi
izgovore za svoj kukavicluk da preduzmu neku akciju i pokusaju nesto da urade do kraja. Odakle takva strast
za nedelanjem kada je Zivot akcija i kretanje, sad odmah u trenutku kada se Citav Zivot i odigrava? Ta strast za
odlaganjem zivota je ustvari ogoljeni strah od neuspeha zbog kojeg toliki ljudi propustaju veci deo predstave koja
se zove neponovljivi ljudski Zivot. Posto strah od neuspeha i odlaganje akcije ili odustajanje nisu kvaliteti sa kojima
biste se drugima pohvalili pa ¢ak ni samome sebi ljudi su izumeli oruzje kojim se brane od stida zbog Zivotnog
kukavicluka - izumeli su izgovor. Proizvodnja izgovora, idealnog alibija za nedelanje i o¢uvanje samopostovanja je
jedna od najproduktivnijih ljudskih delatnosti. Kada ¢ujete u svojoj glavi pitanje: Zasto nesto nec¢u modi da uradim
ili da imam znajte da ste pokrenuli paklenu masinu za pravljenje izgovora i da ste tog trenutka sami sebe porazili i
ponizili. Transformacija vaseg pogresnog mentalnog stava u ispravan mentalni stav koji ¢e vas udiniti
nezaustavljivom osobom pocinje onog trenutka kada proizvodnju izgovora svesno zamenite proizvodnjom
odgovora na slozene zZivotne okolnosti. Pre svake akcije ili posle svakog neuspeha za branite sebi reaktivno pitanje
zasto ovo ne mogui ili nisam mogao da uradim i postavite sebi proaktivno pitanje:

Kako ovo mogu da uradim na drugaciji nacin?

Nemojte prestajati da sebi postavljate ovo moc¢no proaktivno pitanje i da pokusavate i pokusavate i ja vam
garantujem da Cete taj posao sa uspehom obaviti Sta god da je po sredi. Budite odgovoran ¢ovek ili onaj koji daje
odgovore na slozene zZivotne okolnosti a prezire izgovore i zivecete kao hrabra, dostojanstvena i pobednicka pojava
na zemlji!
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