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ZASTO MENADZERI MORAJU DA NADGLEDAJU ZAPOSLENE?

Privatnost na poslu, krada od strane zaposlenih i bezbednost na poslu.

STA

Postoje tri oblasti kontrole sa kojima se danasnji menadzeri dnevno susrecu: problemi na radnom mestu, odnosi
sa korisnicima i korporativno upravljanje. Mi ¢emo nas fokus usmeriti ka problemima na poslu koji obuhvataju tri
oblasti nadgledanja: privatnost na poslu, kradu od strane zaposlenih i bezbednost na poslu.

ZASTO

Zasto menadzeri moraju da nadgledaju zaposlene? Razlog je jednostavan: zaposleni su pla¢eni da rade a ne da sur-
fuju po internetu, proveravaju berzanske cene, klade se na online casino sajtovima ili kupuju poklone za porodicu. U
Americi suizrac¢unali da rekreativno surfovanje po netu na poslu kosta kompanije milijarde dolara godisnjeg gubitka
u produktivnosti. Istrazivanja su pokazala da prosecan radnik potrosi nedeljno 8,3h tragajuci na za web sajtovima koji
nisu povezani sa poslom. Dakle, bitka za produktivnost je zbog lose kontrole zaposlenih upravo izgubila 52 radna
dana. Kao da ste zaposlenom dali 52 dana nagradnog, placenog odmora. Drugi razlog za nadzor nad kompjuterom
i emailom zaposlenih je strah od zloupotrebe medija za kreiranje neprijateljskog poslovnog okruzenja koris¢enjem
uvredljivih poruka ili nedoli¢nih slika koje se 3alju u kompjuter zaposlenih ili korisnika. Rasno, nacionalno, seksualno
uznemiravanje zaposlenih od strane kolega je razlog zasto organizacije ¢uvaju kopije svih emejlova. Elektronski
zapis olakSava menadzeru pravovremenu reakciju. Kona¢no menadzeri moraju da paze da se vazne informacije za
opstanak i ugled organizacije ne odlivaju. Zastita intelektualne svojine organizacije je veoma vazna narocito za one
koji su i High Tech biznisu. U bankama je vazno sacuvati tajnost racuna i sl. Menadzeri moraju da paze da zaposleni
namerno ili nenamerno ne prenesu informacije drugima koji to mogu iskoristiti da naude organizaciji ili da smanje
njenu konkurentsku prednost.

KAKO

Treba razviti jasne procedure i politiku nadzora i detaljno upoznati zaposlene sa prihvatljivim oblicima ponasanja
kao i sa metodima i razlozima nadgledanja u sve tri oblasti.

Privatnost na poslu

Balans izmedu interesa kompanije i ljudskih prava i sloboda zaposlenih je lagano skliznuo na stranu kompanije pod
logi¢nim izgovorom: ako kompanija ne bude Stitila svoje interese zaposleni ¢e izgubiti radno mesti i bi¢e im ugroze-
no pravo na rad. Salu na stranu, za vas koji jo$ uvek imate dilemu da li i koliko mozZete da ugroZavate privatnost
zaposlenih na radnom mestu evo nekoliko iskustava sa razvijenog zapada. Poslodavac ima prava da Cita email postu,
prisluskuje telefon na poslu, monitorise rad kompjutera, sakuplja i pregleda fajlove i nadgleda ponasanje zaposlen-
og na poslu ¢aki u toaletu i svlacionici. Vec¢ina kompanija koristi elektronski sistem nadgledanja zaposlenih. Ukoliko
to kodeks ponasanja u vasoj kompaniji ne odreduje drugacije i vi ste u mogucnosti, da ne kazemo obavezi, da na isti
nacin nadgledate rad i ponasanje zaposlenih u cilju zastite interesa kompanije.
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Krada od strane zaposlenih

85% krada i prevara u organizaciji pocine njeni zaposleni, a ne ljudi spolja. To je veliki problem $tete koja ugrozava
projekciju troskova. Krada je problem kontrole i menadzeri moraju da se upoznaju detaljno sa problemom, da se
obuce i spreme za hvatanje u kostac. Kompanije na zapadu ne prezaju ni od ¢ega u pokusaju da smanje Stete nastale
kradom od strane zaposlenih. Cuven je primer benchmarkinga koji je izvela kompanija IBM kada je kopirala sistem
nadzora i odbrane od krade kazina iz Las Vegasa. U novoj tehnoloskoj i informativnoj eri Stete koji zaposleni mogu
namerno ili kao Zrtve prevare da nacine, mogu ozbiljno da ugroze ugled organizacije.

Bezbednost na poslu
Bezbednost na poslu koja spada u nadleznost menadzera je povezana sa nasiljem na radnom mestu. Bes, mrzn-
ja, nasilje na radnom mestu ugrozavaju zaposlene i uticu na njihovu produktivnost. Razlozi za nastajanje nasilnog
ponasanja na poslu:

neadekvatan radni prostor

nepazljivi i agresivni menadzeri

autoritarno liderstvo sa rigidnim militaristickim stilom

dranje, vredanje i izbegavanje kao nacini resavanja konflikta

dupli standardi nagradivanja i priznavanja

nereSene zalbe i primedbe

tolerancija alkohola i droga na poslu

emotivno rastrojene li¢nosti

povecan broj otpustanja

Mobing, mentalno nasilje nad zaposlenima je odnedavno realnost i u nasoj ekonomskoj i sudskoj praksi. Bez obzira
na sudski epilog slu¢aja mobing lideri bi trebali vise paznje da posvete uzajamnom postovanju zaposlenih i komu-
nikaciji na visokom civilizacijskom nivou. Lider dobija vise nagrada ovakvim ponasanjem izmedu kojih treba istadi:
bolji timski rad, ve¢u produktivnost i povecanje socijalnog kapitala.

KADA

Ako na sledeca pitanja nemate dva Da odgovora onda uradite nesto odmabh.
1. Dalli ste razvili jasne procedure i politiku nadzora i detaljino upoznali zaposlene sa prihvatljivim oblicima ponasanja?
2. Dalliimate detaljan kodeks ponasanja, stampan i podeljen svakom zaposlenom?

Zasto:

Sto vise starim sve manje paznje obra¢am na ono sto ljudi govore.
Samo posmatram sta rade.

Endru Karnegi




KAKO DA PRAVITE NOVAC NA YOUTUBE

Promovisite svoj posao na najuticajnijem komunikaiconom kanalu danasnjice besplatno.

STA

Klju¢ni saveti za pokretanje sopstvenog YouTube kanala i promovisanje onoga 3to radite ogromnom broju ljudi
potpuno besplatno.

ZASTO

YouTube je postao jedan od najuticajnijih kanala za razmenu kvalitetnih informacija od znacaja na kojem mozete
da vrsite uticaj i neograni¢eno kominicirate sa svojom ciljnom grupom. To je mesto na kojem mozete da ponudite
besplatne sadrzaje vasim potencijalnim korisnicima i na posredan nacin im pokazete koju njihovu potrebu ili Zelju
mozete da zadovoljite svojom uslugom ili proizvodom. YouTube je mesto na kojem delite svoju stru¢nost i znanje
sa drugima kako biste ih zainteresovali da dodu na vas sajt i otkriju kako mozete da im budete od koristi. Tu stva-
rate svoje ,pleme” ili lojalne pratioce koji vole znanje i informacije koje delite i spremni su da vas preporuce svojim
prijateljima a oni svojim sve dok ne okupite armiju,vernika” kojoj onda mozete da ponudite svoje proizvode ili da
postanete platforma za ponude vasih sponzora.

KAKO

Fokusirajte se prvo na svoju stru¢nost i interesovanja jer se tu krije klju¢ vaseg uspeha. Sta je to $to vi znate a moglo
bi da koristi drugima ili 5ta je to $to je vas zainteresovalo od ovog obilja informacija a smatrate da bi bilo interesatno
i drugima? Svaka vrsta vestine, umetnosti, zanata, tehnologije, fitnesa i uopste sva znanja i informacije od interesa
i znacaja za dobrobit ljudi su pogodni za prikazivanje na YouTube kanalu. Naravno vas interesuje da tim znanjima
i veStinama privucete vasu ciljnu grupu na svoj sajt i ponudite im reSenja koja vi imate i zato je vazno da sadrzaji
vasih videa budu povezani sa onim $to mozete da ponudite. Vazno je da u tim sadrzajima budete iskreni, zanimljivi i
posteni prema svojoj publici i da im dajete korisne info koje mogu da im poboljsaju kvalitet Zivot i unaprede licnost
a nikako da im prodajete svoje proizvode. Ovo je mesto za nesebi¢nu razmenu informacija a ne za promociju vasih
proizvoda. Ljudi na tu vrstu direktne reklame negativno reaguju. Naravno da cete na kraju videa ostaviti svoju web
adresu i pozvati pratioce da se detaljnije upoznaju sa svim moguc¢nostima koje nudite na vasem sajtu. Kada se up-
ustite u ovu avanturu voditeracuna o sledecim stvarima:

Ciljna grupa je vazna. Dobro razmotrite svoju ciljnu grupu. To je pojedinacno najvazniji faktor za vasu buducu zara-
du. Postavite sebi dva klju¢na pitanja: Kome se obraca ovaj sadrzaj koji nudim? Kome ta publika moze biti vazna?

Sadrzaj je zakon. Da biste uspeli na YouTubu morate da proizvedete kvalitetan sadrzaj i to u velikim koli¢cinama. Neka
od najboljih iskustva su dva videa nedeljno i reeditovane najvaznije poruke (highlights) svakog dana. Ljudima koji
su vasi pratioci treba periodi¢no da Saljete podsetnike o najnovijim sadrzajima. Prica o tome da nove generacije
(milenijals) imaju kratak opseg paznje su tacne! Kratki, efektivni i dinamicni sadrzaji su uspesniji. Cilj je da svojim
pratiocima konstantno dajete razlog da posecuju vas kanal.
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Izgradite svoj brend. Neéete odmah napraviti savrsen video i spremite se da svoju prezenatciju neprestano usavrsa-
vate i modernizujete. Cilj je da budete drugaciji ne samo od sli¢nih sadrzaja na YouTubu nego i od samoga sebe. Ta-
kode je bitno da osmislite imena i fraze koje su povezane sa vasim kanalom a privlace paznju svojom originalnoscu,
duhovitos$cu, kreativnoscu i sli¢no ali vazno je da budu lako prepoznatljive i interesatne da ih vasi posetioci mogu
deliti (Serovati) sa ostalima. Od tih fraza ili imena se viemenom moze izgraditi vas brend. Pronadite kratke fraze koje
vas izdvajaju od ostalih.

Povezite se sa ostalim drustvenim mrezama. Morate sa svojim sadrzajem biti prisutni i na drugim platformama poput
Facebooka, Twittera i Instagrama. Morate stalno osvezavati i obogadivati svoju web sajt prezentaciju i slati Newslet-
ter. Zvuci kao prili¢no veliki posao, zar ne? Nismo ni obecali laku nego veliku i dugoro¢nu zaradu.

Angazujte neprestano svoju publiku. Potrebna vam je aktivna a ne pasivna publika, to je jedno od osnovnih pravila
interneta. Cilj vam je da oni kometarisu, doprinose, ucestvuju, lajkuju i Seruju vas video. Odgovarajte na sve poruke
koje vam 3alju. Promovisite nove sadrZaje, prenosite poruke i uzivo, pozivajte goste na vase nastupe. Organizujte
takmicenja znanja sa malim nagradama, to angazuje vasu poubliku najvise a ne kosta mnogo.

Slusajte svoju publiku pazljivo. Otvorite im mnogo kanala za komunikaciju sa vama. YouTube komentari, forumi, vas
websajt i sl. Potrudite se da procitate svaku poruku. Mozete pronac¢i monogo vaznih nformacija Sta vasa publika voli
a Sta joj smeta. Odmah menjajte sadrzaje u skladu sa tim informacijama.

Postanite debelokozac. Niste dijamant da se svima svidate pa to nemojte ni da pokusavate. Pripremite se da budete
nevoljeni od jednog dela ljudi. Ali ne obazirite se na njih, to je va$ kanal, va$ posao i vi donosite konac¢ne odluke.
Ogromna koli¢ina hejtera visi na internetu i nisu tu zbog vas nego zbog sebe i praznjenja njihove negativne energije.
Cim primetite da se takve osobe zakace za va3 kanal brisite njihove komentare ili ih potpuno blokirajte jer YouTube
pruza te mogucnosti. Trebaju vam komentari i pozitivni i negativni ali diskriminatorni i uvredljivi komentari nisu
pozeljni.

Gde je tu novac?! Ako koristite YouTube za povecanje vidljivosti vase kompanije i proizvoda onda je zarada u ve¢em
broju obavestenih korisnika koji su stekli poverenje u vasu stru¢nost i spremniji su da kupe to $to nudite, dakle pov-
ecanje prodaje. Ali YouTube pruza i moguénost zarade od reklama. Sto je va3a baza pratioca veca, 3to je demografski
rasprostranjenija, Sto vise aktivnosti ima na vasem kanalu to ¢e vas YouTube viSe nagradivati. Reklamiranje proizvo-
da na vasem kanalu je automatska delatnost YouTube sistema koji odabira tip reklame u skladu sa vasim sadrzajima
i cilinom grupom koja vas prati. Sponzori vaseg kanala su naredni izvor zarade. Ako postanete osoba od uticaja
(infulencer) u nekoj oblasti i vezete veliki krug pratilaca uz svoj kanal mozete da ocekujete ponude sponzora koji
zele da budu stalno reklamirani na vasem kanalu. Kada izgradite jaku bazu pratilaca koji veruju u ono $to im nudite
vi dobijate i moguc¢nost da oblikujete misljenje drugih. Preporucivanje kvalitetnih proizvoda i usluga u koje vi imate
poverenja vam otvara co-branding mogucnosti na osnovu YouTube statistike. Ova platforma ima genijalnu statistiku
i sjajno povezuje autore sa firmama koje Zele da se reklamiraju. Nemojte da pucate na malo, igrajte samo na veliko
jer YouTube je takav medijum.

KADA

Internet se razvija takvom brzinom da mozda ve¢ kasnite da uhvatite ovaj voz ali nemate izbora osim da potrcite za
njim jer ostajanje na stanici u proslom veku sigurno ne donosi zaradu.

Zasto:

Najbolji nacin da stvorite dobru buducnost je da je sami kreirate.

Piter Draker




8 NACINA DA IZGRADITE WOW HOMEPAGE

Imate u proseku 5 sekundi da privucete paznju posetiocima vase web prezentacije

STA

Saveti za kreiranje uspeSne Homepage radi prezentovanja vase ponude $to vec¢em broju ljudi koji posete vasu web
prezentaciju.

ZASTO

Zato 5to je Homepage odgovorna za prvi utisak o vasoj kompaniji i zato $to necete imati drugu priliku za prvi utisak.
To je bukvalno ¢in dobrodoslice vasim gostima kao kod kuce i vi zelite da se oni odmah sa vrata osecaju prijatno,
udobno i da shvate da ste i vi radosni $to ste ih ugostili. Zelite da na jedan pogled oka ne vise od 5 sekundi steknu
dobar prvi utisak i ideju o tome ko ste vi, $ta vi to radite i najvaznije zasto je to njima bitno da znaju.

KAKO

Postoji mnogo razlicitih elemenata i nacina koji definisu uspesnu Homepage i razlikuju se od vrste biznisa i postavl-
jenih ciljeva tog posla ali neka osnovna pravila se ti¢u svakog posla i moraju se uzeti u obzir prilikom kreiranja web
prezentacije. Evo nekoliko vaznih pravila.

Razgovarajte sa vasom publikom i razumite je. Koga vi to Zelite da privucete? A mozda jo$ vaznije danas, koga vi
to ne zelite da privucete? Svi dobri web sajtovi imaju jasno razumevanje ko su im pozeljni posetioci. Ovo zvuci oci-
glednoilogi¢no ali najvedi broj sajtova se ne bavi svojim posetiocima nego onim $to oni jesu i $ta imaju da ponude.
Na primer prva reenica na vasem Homepage opisuje ko ste vi: Lider na trzistu B2B prodajnih treninga. To je mozda
istina ali gde je tu vasa publika? Zasto bi njima ta infomacija trebala da bude znac¢ajna? Mnogo je bolje ljudima reci
odmah Sta tu ima za njih: Kontinuirnao cete povecavati prodajne rezultate uz pomoc¢ nasih treninga i konsultacija.
Primetili ste da koristimo re¢ publika i posetioci a ne korisnici. To je zato $to se vasa Homepage obraca onima koji
njos uvek ne znaju ko ste vi i kako moZete da im pomognete a pre svega da li mogu da vam veruju. Ona ne treba
da bude informacija za vase postojece korisnike nego za one koje koji kucaju na vasa vrata i Zzele da saznaju da li tu
pripadaju i zasto.

Zasto treba da vas volimo? Morate razumeti pre svega $ta je to Sto motivise vase korisnike, kada to znate onda
mozete da komunicirate sa svojim potencijalnim korisnicima jezikom koji oni razumeju i koji im je vazan. Potrebna
vam je Homepage koja kaze: Drago nam je 3to vas imamo ali jo$ vaznije vi pripadate ovde. Mi razumemo vase iza-
zove, strahove, bolove, vase nade i potrebe. Mi ¢emo podmetnuti leda pod vasa opetreéenja i mi ¢emo vam pokrivati
leda kad zatreba. Sta god da bude vasa metafora najvaznije je da vasa osnovna poruka bude fokusirana na dobrobit
korisnika. Zapamtite, vasa vrednost nije ono to radite iliimate da ponudite nego ono $to mozete da uradite za vase
korisnike. Ovo je suptilna razlika ali ogromna komunikaciona provalija stoji izmedu ova dva pristupa. Najveca pro-
pustena prilika je ako svojim porukama kazete samo Dobrodosli.
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Neka bude glupo-jednostavno i Zen cisto. Vec¢ina kompanija zZeli da natrpa Sto vise informacija na Homepage a
narocito su preoptereéeni naslovii podnaslovi sajta sagomilama rubrika koje nikome ne privlae paznju.Vrh stranice
mora biti strasno jednostavan, umirujuci kao Zen vrt. Mora de se oseca antistres atmosfera kao recept za smanjenje
anksioznosti. Istaknite svoje vrednosti najpre, dajte im ukratko svoje Zasto se vi bavite tim poslom, prenesite im
svoje verovanje i odusevljenje ili entuzijazam koji imate a potom im recite koje dobrobiti imaju korisnici od vaseg
entuzijazma. Izbegnite da objasnjavate sve ono $to vi jeste, sve Sto radite i $to predstavljate na trziStu jer moZete da
zamorite posetioce. Potom im dajte malo vise ali ne sve informacije o vasim proizvodima i uslugama.

Koristite jezik i reci koje koriste vasi posetioci. Ne morate da zasijate svojom elokventno3$cu i stru¢nos¢u na prvoj
stranici. Koristite reci sa kojima su vasi posetioci familijarni. Dropbox na primer kaze stvari (stuff) umesto fajlovi, po-
daci, slike. Verujem da imaju kapacitet da pronadu i sofisticiranije izraze poput resursi, sadrzaji, sredstva ali rec¢ stvari
pokriva sve ono $to Zelimo da sauvamo na svom kompjuteru i razumljiva je svakom.

Koristite zamenicu Vi to vise. Homepage mora da bude popunjena sa zamenicom Vi vise nego mi. Empatija se oseca
mnoog vise u reci Vi nego u reci miili nas.

Sta sad? Va3a naslovna poruka je istakla vase vrednosti i benefite za posetioce ali 3ta Zelite da bude njihov sledei
korak? Ponudite im tri ili Cetiri jasna izbora ili poziva na akciju svaki vezan za specifi¢can problem koji resavate sa
jasnom mapom koju mogu da prate do resenja. Koristite razlicite forme predstavljanja resenja od slika i reci pa do
video bloga.

Ponudite im slag na tortu. Homepage je sajno mesto da im ponudite poklon. Razmislite o Free download uzorku,
probi, priru¢niku ili nekom drugom alatu. Ovde besplatno dajete znanje i infpormacije koji su vazni vasim posetioci-
ma a istovremeno ih edukujete kako da koriste vase proizvode i stvarate im potrebu za njima.

Pruzite dokaze poverenja. Ovo je mesto na kojem morate odgovoriti na pitanje: A zasto da vam verujemo? Obezbe-
dite dokaze i svedocenja vasih zadovoljnih korisnika u pisanoj ili video formi. Prikazite da ste ¢lan uglednih udruzen-
ja koja asociraju na kvalitet, pokazite da vas na drusvenim mrezama prati veliki broj ljudi, istaknite listu vasih ugled-
nih klijenata...

KADA

Prilikom pravljenja ili reidizajniranja web prezentacije. Redizajnirajte makar Homepage ako nema barem 50% ovih
saveta u sebi.

Zasto:
Bi¢u spreman a onda ce se i sansa pojaviti.

Abraham Linkoln




KAKO DA USPESNIJE ZAKAZUJETE PRODAJNE SASTANKE

Zakazivanje prodajnih sastanak,Cold Calling” ne mora da bude stresan posao.

STA
Saveti i najbolja praksa vrhunskih prodavca za dobijanje boljih rezultata prilikom zakazivanja prodajnih sastanaka.

ZASTO

Zato $to je otpor koji prodavci osecaju prema stresnom poslu pozivanja novih klijenata radi zakazivanja prodajne
prezentacije jedan od glavnih uzroka slabije prodaje ili nedovoljnog unapredenja prodajnih rezultata u kontinuitetu.

KAKO

Naves¢emo vam nekoliko saveta i najboljih primera iz prakse vrhunskih prodavaca.

Osmislite udicu na koju ce se zakaciti paznja kupca u prvih 60 sekundi.

Nije tajna da se paznja kupca mora zadobiti u prvih 60 sekudni razgovora. Bez obzira koliko je prodavac vest i koliko
je njegova prodajna prezentacija dovedena do perfekcija ako ne uspe da zadobije paznju kupca u prvih 60 sekundi
nece imati priliku da pokaZe svoje znanje. Zato pripremite nekoliko efektivnih,,udica” za razlicite tipove vasih kupaca
i proverite ih u praksi. Najefektivnije usvojite i izvezbajte.

Proverite dobro sve podatke sa svoje liste za pozivanje

Cesto je razlog za odustajanje prodavaca od pozivanja kupaca lose pripremljena lista za pozivanje koja sadrzi
pogresne brojeve kontakata, neodgovarajuce osobe za kontakt, loSe selektovane potencijalne kategorije kupaca i
sli¢no. Proverite i dobro pripremite listu za pozivanje pre nego se pokrenete u akciju i imacete mnogo bolji procenat
zakazivanja i laksi posao.

Pitajte potencijalnog kupca da li ima vremena da vas saslusa.

Nije u pitanju samo ljubaznost nego i uvazavanje klijenta i njegovog vremena. Neiskusni prodavci pretpostavljajuci
da klijenti nemaju mnogo vremena odmah pojure da prezentuju ono $to imaju i izgube paznju klijenata u prvih
nekoliko re¢enica. Ljubazno pitanje: Da li imate nekoliko minuta vremena da vas zainteresujem za nekoliko korisnih
stvari i benefita koji mogu znacajno da unaprede vas posao, standard, konfor i sl; je mnogo efikasniji pristup. Ne
panicite ako klijent kaze da nema vremena da vas saslusa i pokusajte ljubazno da dogovorite novo vreme za razgov-
or koristeci reenice ovog tipa: Znam da je vreme danas najskuplji resurs a $to vazniji Covek to skuplje vreme. Recite
mi molim vas kada bih mogao ponovo da vas pozovem jer sam ubeden da tih par minuta razgovora nece biti krat-
kotrajni troSak nego dugoro¢na dobit.



Ne prekidajte razgovor kada vam kazu da nisu zainteresovani.

Najcesce je to nervozna reakcija jer ih nesto drugo pritiska u tom trenutku i nemaju nerava da vas saslusaju. Postavite
jos neko pitanje u vezi sa benefitima i potrebama za koje predpostavljate da kupac ima a vi mozete da resite ako ne
tim onda drugim proizvodom iz vase ponude. Cesto se pokaze da imate ba3 to $to kupcu treba.

Uvek koristite alternativno pitanje da biste zakazali vreme i mesto sastanka.

Nikada nemojte da ostavite kupcu da sam odredi tremin sastanka jer oni nikada nemaju vremena za prodavce.
Takode, nikada nemojte da postavite samo jedan izbor kupcu pitanjem: da li biste imali vremena u Cetvrtak posle
podne da se sastanemo jer ¢e odgovor u 96% slucajeva biti negativan jer kupci ne vole da vi upravljate njihovim
vremenom. Zato je najefikasnija strategija postavljanje alternativnog pitanja: Da li vam viSe odgovara utorak ili ¢et-
vrtak, pre ili posle podne. Ljudska psiha voli da odlu¢uje izmedu dva ponudena resenja i tako cete najlakse dobiti
termin sastanka.

Odmah potvrdite napismeno mesto i vreme sastanka.

Cim se dogovorite po3aljite kupcu mail podsetnik za ugovoreni sastanak uz zahvalnicu $to je izdvojio vreme za vas.
Neposredno pre sastanka dan ili dva ranije uputite ljubaznu poruku kojom jos jednom rekapitulirate vas dogovor.
Ovo je narocito vazno ako imate posla sa velikom kompanijom i covekom na visokoj funkciji. Oni ¢esto menjaju svoje
rasporede zbog velikog broja obaveza i korisno je podsetiti na vas dogovor unapred.

Izbegnite da predstavite glavne delove vase prodajne prezentacije u inicijalnom kontaktu.

Znam da vas Zelja da pojacate svoje Sanse za sastanak ¢esto povuce za jezik da iskaZete sve dobiti od vaseg proiz-
voda pa cak i karakteristike ali nemojte to da radite. Morate se obuzdati jer preterane informacije u prvom kontaktu
najcesce iritiraju kupca i pokvare ¢itavo iznenadenje koje mu spremate na prezentaciji. Prvi kontakt ima za cilj da
zainteresujete kupca za vasu ponudu tek toliko da pozeli da ¢uje vise o tome a ne da ¢uje sve u tom razgovoru. Zag-
olicajte mu paznju i mastu i ostanite zagonetni i nedoreceni.

Dajte kupcu informacije o vasoj kompaniji kako bi mogao sam da vas istrazi.

Pred kraj razgovora dajte kupcu link gde moze da se detaljnije informise o vasoj kompaniji. Tako ¢ete dobiti informis-
anog kupca koji ¢e znati Sta da vas pita na sastanku i koga od saradnika da pozove da prisustvuje ili ¢ete dobiti otkaz
sastanka sto je takode dobro jer biste ionako izgubili dragoceno vreme sa nezainteresovanim kupcem.

Obezbedite da na sastanku budu osobe koje mogu da odluce o kupovini.

Prezentovanje osobama koje nisu donosioca odluka o kupovini je uzaludan posao jer se gubi Citav efekat prodajne
vestine i dovodenje kupca argumentima u stanje kupovne odluke. Ovako imate ¢oveka koji je povrino zaintereso-
van i koji po radnoj obavezi slusa prezentaciju koju ¢e da prenese iz druge ruke, bez entuzijazma i vestine nekom ko
o tome odlucuje. Siguran recept za neuspeh. Trudite se uvek da dobijete sastanak sa osobama koje odlucuju.

Postarajte se da vasi podavci dobro poznaju vasu trzisnu nisu.

Vazno je da istrenirate svoje ljude i upoznate ih sa potrebama trzista i klijenata koje pozivaju i na¢inu na koji vas
proizvod ili usluga poboljsavaju njihov Zivot. Morate ih nauciti da napisani scenario izgovaraju iskreno sa fokusom
na dobrobit klijenata a ne na prodaju jer se ta promena u stavu odmah oseca u glasu. Moraju biti svesni da svojim
pozivom prekidaju tok necijeg zivota i da taj prekid mora da ima dobar razlog koji odmah mora biti jasan klijentu a
razlog je njihova dobrobit koju vasi prodavci iskreno zele da zadovolje.

KADA

Neka vasi prodavci naue ova pravila odmah posle pisanja i uveZbavanja scenarija za pozivanje a pre nego je pozivanje
klijenata pocelo.

Zasto:
Ako zelis da pridobijes nekog coveka za svoju stvar
prvo ga ubedi da si njegov prijatelj,
a zatim otkrij sta je to sto bi on Zeleo da ostvari.

Abraham Linkoln




5 LJUDSKIH KVALITETA ZA KORISNICKI SERVIS 21-OG VEKA

LoSa komunikacija i servisne greSke ugrozavaju i ugled kompanije i karijeru pojedinca.

STA

Najefektivnije ljudske vestine i sposobnosti koje treba da poseduju i izgraduju pruzaoci usluga korisnicima da bi
mogli da obavljaju vazan posao stvaranja lojalnih korisnika.

ZASTO

Zato $to je sposobnost da se izgradi dobar odnos sa klijentima postala najvaznija sposobnost za profesionalce u
21-om veku. Zato $to losa komunikacija sa korisnicima i greSke u procesu pruzanja usluga mogu ozbiljno da naruse
reputaciju kompanije i ugroze karijeru zaposlenog. Ako ste lider tima koji pruza korisnicki servis vama je ovo znacaj-
no da proverite prilikom selektovanja ljudi za vas tim i kao osnovni element u kreiranju personalnog razvojnog plana
svakog ¢lana tima. Ako ste ¢lan tima za korisni¢ki servis vama je ovo znacajno kao putokaz za razvoj klju¢nih sposob-
nosti i vestina koji ¢e vam omoguciti profesionalan rad, vrhunske odnose sa klijentima i napredovanje u karijeri.

KAKO

Ovo je pet vestina i sposobnosti koje profesionalci korisnickog servisa moraju da razviju da bi ostali konkurentni
danas i u bliskoj budu¢nosti.

1. Kriticko razmisljanje.

Postoje situacije dnevno u kojima zaposleni mora da donosi spontane odluke u vezi tretiranja korisnika. Od nacina
na koji zaposleni efektivno resava te situacije uz pomoc¢ svog kritickog razmisljanja zavisi i kvalitet kompanijskog
korisni¢kog servisa i njena reputacija na trzistu. Ova sposobnost narocito dolazi do izrazaja u krajnjim situacijama
neuobicajenih zahteva ili reklamacija korisnika koje nekada mogu da dovedu do konfliktne situacije i velikog ne-
zadovoljstva korisnika. Od profesionalca se ocekuje da iskoristi svoju mo¢ kritickog razmisljanja i predlozi resenje
umesto da ¢eka na direktive od menadzera ili nekoga iz back ofisa. Kriti¢ko razmisljanje se mora negovati i razvijati
kroz trening, uvezbavanje procedura i analizu primera iz prakse.

2. Emocionalna inteligencija - EQ

Posebno vazni elementi EQ za rad sa ljudima su empatija i socijalne vestine. Veoma Cesto u praksi postoji razlika
izmedu onoga $to je korisnik rekao, onoga 3to oseca i onoga $to je zaposleni od svega toga shvatio. Citava struktura
korisni¢kog servisa kompanije se moze svesti na sposobnost zaposlenog da precizno odmeri stepen zadovoljstva
korisnika za vreme interakcije sa kompanijom. Ako zaposleni nema socijalnu inteligenciju da protumaci osecanje
korisnika i empatiju da se posveti njegovoj dorobiti Citava struktura servisa se urusava. Zaposleni sa ve¢im stepenom
Emocionalne inteligencije bolje razumevaju Zelje i potrebe korisnika a socijalna inteligencija im omogucava laksu i
prisniju interakciju sa njima. Kompanija mora da se posveti razvoju Emocionalne inteligencije zaposlenih na prvoj
liniji. o



3. Kognitivna fleksibilnost
Popularna menadzerska mantra smanjenje multitaskinga je retko sporovdljiva u praksi narocito u radu sa korisnici-
ma. U situacijama rukovanja sa vise operacija ili vise korisnika odjednom kognitivna flaksibilnost je klju¢na narocito
kada je potrebno zavrsiti poslove sa kratkim rokovima. Vrhunski profesionalac je sposoban da ide taj ekstra kilome-
tar da bi zadovoljio korisnika a to ¢esto ukljucuje brzo reSavanje problema. Kognitivna fleksibilnost je vazna osobina
koja pomaze da se osoba:

Profesionalno razvija

Efektivno prilagodi situacijama

U¢i mnogo brze

Resava probleme kreativno
Kognitivne vestine se ¢esto porede sa misi¢em, sto su fleksibilnije to bolji u¢inak imaju.

4. Pregovaranje

Poput kritickog razmisljanja i emocionalne inteligencije vestina pregovaranja je dugo vremena posmatrana kao
urodena sposobnost. Danas je najsire prihvaceno misljenje da se pregovaranje moze nauditi i razvijati kao vestina a
narocito u situacijama korisnickog servisa. Svakom profesionalcu je danas jasno da se odnosi sa korisnicima jacaju
kada zaposleni stvore win win situacije u kojima su obe strane zadovoljne. To mora biti predmet treninga u svim
kompanijama.

5. Saradnja

Cak i vasim najboljim ljudima ¢e vremenom biti neophodna pomoc¢ ostalih timskih ¢lanova i ¢itave kompanije da bi
usluzili korisnika na najbolji nacin. Spremnost da se saraduje zbog dobrobiti korisnika na svim nivoima kompanije je
postala klju¢na za pronalazenje najboljih resenja. Sposobnost za saradnju i timski rad mora biti u fokusu kompanija
narocito na klizavom terenu korisnickog servisa gde je reputacija kompanije na najvec¢im iskusenjima. Pored fokusa
neophodno je uspostaviti jasne procedure i prioritete u radu kojih se svi moraju pridrzavati.

Trening za unapredenje korisni¢kog servisa mora u sebi da sadrzi i razvoj ovih vestina i sposobnosti jer sve proce-
dure i naucene tehnike nece biti do kraja sprovedene u praksi ukoliko zaposleni ne budu imali razvijene ove vestine.

KADA

Pocnite da razmisljate o implementaciji ovog treninga onda kada dobrobit vasih korisnika bude pri vrhu vase liste
vrednosti. Za najveci broj modernih i trziSno svesnih kompanija to znaci odmah.

Zasto:

Na kraju vazno je zapamtiti da ne mozemo postati ono sto treba da postanemo
ako ostanemo ono sto sada jesmo

Maks Depre
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KAKO DA ODABERETE DOBRU POSLOVNU IDEJU

Pokrecete sopstveni posao ali ne znate Sta da odaberete, ne znate da li ¢ete uspeti
ili Cete izgubiti novac i vreme? Dobrodosli u svet preduzetnika.

STA

Tehnologija odabira prave poslovne ideje i perspektivne trziSne nise u kojoj ¢ete imati najvise moguénosti za uspeh
i najsiri prostor za razvoj obima poslovanja.

ZASTO

Osecaj da je neki posao dobar i perspektivan je vazna stvar u odabiranju ali analitican pristup je neophodan da bi
se sagledali svi aspekti te poslovne avanture. Razumevanje sustine tog posla, njegove uloge i vrednosti u drustvu,
obima vaseg entuzijazma za tu oblast, trziSne realnosti u toj grani industrije i ostala razmisljanja su neophodna da
biste se uverili da je to pravac u kojem Zelite ulazete svoju energiju i kreativnost. Bilo da osnivate prvu kompaniju,
prosirujete postojedi posao ili prelazite sa jednog posla na drugi neophodno je da izboru poslovne ideje pristupite
profesionalno.

KAKO

Blokade koje vedina ljudi ima u ovoj fazi kre¢u se od osnovnog straha od nepoznatog i straha od neuspeha pa do
pogresnog uverenja da treba da smislite nesto revolucionarno da biste uspeli. Ako niste kalibar tehnoloskog genija
poput Stiva Dzobsa ili Marka Cukerberga napori da ponovo izmislite tocak su totalni gubitak vremena. Umesto da se
pitate $ta je to 3to jos niko nije ponudio postavite sebi prava pitanja:

«  Kako mogu da unapredim ovu vrstu posla?

+  Mogu li ovo da radim drugacije i kvalitetnije od konkurencije?

« Imali prostora na ovom delu trzista za jo$ jednu kompaniju?

Proces pronalazenja ideje pocnite od zapisivanja pet do sedam stvari o vama samima, stvari koje volite da radite,
ono u ¢emu ste zaista dobiri ili neke personalne sklonosti. Na primer: Dobar sam u komunikaciji sa ljudima, oboza-
vam kompjutere, dobar sam u osmisljavanju marketinskih koncepata, dobro reSavam probleme... Na drugoj strani
papira zapisite ono u ¢emu niste dobri ili Sta ne volite da radite. Mozda ste dobri u osmisljavanju marketinskih kon-
cepata ali ne volite da se susrecete sa velikim brojem ljudi ili ne volite da javno govorite u tom slu¢aju marketinska
agencija ne bi trebala da bude vas izbor. Potom zapisite tri do pet proizvoda ili usluga koji bi vas$ li¢ni Zivot ucinili
boljim, laksim ili sre¢nijim, koji bi vas ucinili efikasnijim ili vam oslobodili vise viemena. Zatim istrazite $ta volite a $ta
ne volite u vezi sa vasim postojec¢im poslom i koje vase poslovne osobine drugi ljudi cene ili ne cene. Analizirajte na
kraju sve odgovore i uocite podudarnosti. Izdvojite one koji imaju najvise poklapanja. Definisite poslovne oblasti
koje su u skladu sa njima. Posmatrajte Zivot oko sebe i pokusajte da uocite potrebe za nekim uslugama i proizvodima
ili nedostatke u pojedinim delovima trzista ili grada. Na primer radite u poslovnom delu grada u kojem ne mozete
da kupite pristojan dorucak. Firma za ketering obroka za potrebe zaposlenih moze biti dobra ideja. Osluskujte svoje
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kolege, komsije i prijatelje, Cujte njihove frustracije i Zalbe na nedostatak ili nekvalitet nekih proizvoda i usluga. Ako
vam je mozak fokusiran na ideje mnoge ¢e vam doci od prostog posmartanja zZivota oko vas ili surfovanja po inter-
netu. Vodite raCuna o trendovima i poslovima koji prave velike rezultate.

Procenite da li ima mesta za jos jednu kompaniju u toj oblasti u drugom delu grada ili drugom gradu. Analizirajte
neke stare poslove koji bi uz modernizaciju mogli opet da budu uspesni, recimo rasadnik biljaka koji bi imao svoj
studio za pejzaznu arhitekturu i keriranje atraktivnih parkova u luksuznim ku¢ama. Jedan od najboljih nacina da
proverite vrednost vase ideje je da je ispri¢ate saradnicima na poslu, komsijama, prijateljima, rodbini i da ¢ujete nji-
hova misljenja. Da li bi oni to kupovali ili bili korisnici? Zasto? Koliku cenu bi platili? Ukoliko imate sredstava narucite
istrazivanje trzista od renomirane agencije.

Kada se konacno budete odlucili za poslovnu ideju brizna okolina ¢e vam saopétiti kako je to rizi¢no. A Sta u zZivo-
tu nije rizicno? Postoji razlika izmedu kalkulisanog rizika i ludog rizikovanja. Uradite $to viSe analiza i istrazivanja
i kada donesete odluku nemojte odustajati dok je ne sprovedete u delo. Odlu¢nost i istrajnost su glavne poluge
preduzetnistva.

KADA

Zapisite datum do kojeg Cete izvrsiti sva potrebna istraZivanja u vezi sa odabirom posla i doneti odluku u kom prav-
cu Cete krenuti.

Zasto:

Zato sto je cilj san sa zapisanim rokom.
Stavite svoj san o poslovnom uspehu u vremenski okvir i dobili ste cilj,
najvazniju stvar za zapocinjanje bilo koje delatnosti.

12



VAS AKCIONI MASTER PLAN U 4 KORAKA

Akcioni plan vam omogucava da efektivho obavljate vise zadataka
i da simultano napredujete u vise projekata.

STA

Akcioni plan je master plan vasih aktivnosti koji vam pomaze da upravljate svim poslovima koje Zelite ili treba da
obavite efektivno, istovremeno i po redosledu vaznosti.

ZASTO

Zato 5to vam akcioni plan pomaze da zadrzite fokus na dnevnim poslovima i na dugoro¢nim ciljevima istovremeno
$to vam omogucava da uvek imate razraden i jasan plan Sta treba udraditi sledece. Na taj nacin sti¢ete kontrolu
nad svojim zivotom i dobijate osecaj postignuca ili oseéaj kontinuiranog kretanja ka ostvarenju svojih ciljeva. On
je posebno vazan za istovremeno napredovanje u vise projekata Sto je uobicajeni poslovni zahtev danas. Akcioni
plan u sebi sadrzi i kratkoro¢ne i srednjero¢ne i dugorocne ciljeve $to vam omogucava da planirate svoje vreme
bez bojazni da ¢ete zaboraviti da obavite bitne stvari na vreme. Posto sadrzi i dobro definisane prioritete akcioni
plan ¢e vam omoguciti i fokusiranje na obavljanje najbitnijih stvari najpre. A njegov deo koji pokriva delegiranje
poslova ¢e vas podsecati da koristite ovu vaznu vestinu za povecanje produktivnosti kad god to mozete. Sve to ¢e
vam, omoguciti da Stedite vreme dok istovremeno obavljate sve poslove na vreme kao i da znacajno povecate svoju
efektivnost i produktivnost.

KAKO

Akcioni plan se sastoji od tri celine:
Lista naredni korak koja precizira akcije koje treba odmah preduzeti kako biste svoj projekat pomerali unapred.
Lista delegiranih poslova koja beleZi detalje o projektima i akcijama koje ste delegirali drugim ljudima a vazni su
za ispunjenje vasih ciljeva.
Projektni katalog koji belezi sve projekte na kojima radite i sve aktivnosti koje nisu urgentne a doprinose real-
izaciji ovih projekata.

Definisa¢emo Cetiri jednostavna koraka za kreiranje i koris¢enje akcionog plana.

Korak 1. Sakupljanje

Napravite najpre inventar svih svojih poslova i obaveza koje zahtevaju resenje. Zapisite apsolutno sve od profesio-
nalnih do poslovnih obaveza, od urgentnih do stvari koje mogu da ¢ekaju, od malih do velikih poslova, jednostav-
no zapisite sve stvari za koje znate i osecate da ih treba dovrsiti. Pregledajte emejlove, rokovnike, podsetnike, sms
poruke i druge resurese gde mozete pronadi zahteve za obavljanjem odredenih poslova. Proverite sve ideje koje ste
zapisali, sve planove koje ste imali, ciljeve koje ste definisali, projekte koje ste zeleli da zapo¢nete apsolutno sve ¢ega
se mozete setiti. Stavite sve to na jedan spisak. To je vasa platforma za koncentraciju.
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Korak 2. PreciS¢avanje spiska.

PazZljivo proucite spisak i odlucite ¢emu treba a ¢emu ne treba da posvetite svoje vreme i energiju. Ima puno stvari
i obaveza koje zamaraju vas umu a nisu u sustini znacajne za vas. Detektujte ih i izbrisite ih iz svog Zivota kako biste
mogli da se koncentriSete na istinski bitne stvari za vas.

Korak 3. Organizovanje i definisanje prioriteta.

Ovaj korak se obavlja u tri faze. Najpre pregledajte svoj svedeni spisak i sve individualne akcije grupisite u veée pro-
jekte. Nista ne moze da $tréi sve mora biti deo nekog Sireg projekta. Imenujte te projekte radi lakseg fokusiranja vase
paznje. Drugo procenite vaznost tih projekata i obeleZite ih slovima od A do F tako $to su najvazniji oni pod slovom
A. Trece ubacite vase projekte u svoj akcioni plan koji je podeljen na tri dela: Lista naredni korak, Lista delegiranih
poslova i projektni katalog. Dobra je vest da vi ve¢ imate formiran projektni katalog u koracima jedan i dva. Uobica-
jeno je da ovaj katalog stoji na kraju akcionog plana i pregleda se jednom u nedelju dana. Iznad kataloga napravite
listu poslova koje mozZete li morate da delegirate na druge ljude. Zabelezite ime osobe, ta¢an datum izvrienja posla
i tacke za ¢ekiranje progresa posla ili datume kada ¢ete proveravati da li se ¢itav posao odvija po planu kako ne biste
bili iznenadeni rezultatom. Konaéno kreirajte listu naredni korak tako $to cete analizirati projekte kojima ste dali
najvedi prioritet i razloziti ih na male aktivnosti u logickom redosledu koji vodi ka realizaciji. Definisite vremenska
ogranicenja i za te male aktivnosti kako biste mogli da pratite njihovo izvrienje. Ova lista se nalazi na vrhu vaseg
akcionog plana zato $to nju ¢ekirate dnevno. Neka vase akcije narednog koraka budu lako ostvarljive i da vam ne
treba vise od par sati da ih obavite. Uspeh u obavljanju ovih malih polova vam jaca motivaciju i ose¢anje da ste
produktivni i uspesni. Naravno da pored svake akcije treba da stavite i oznaku prioriteta kako biste prvo obavili one
koje su najvaznije i najurgentnije.

Korak broj 4. Radite svakodnevno na vasem akcionom planu.

Akcioni planovi su slozeni, narocito ako ste lider u ambicioznoj kompaniji, medutim vi ne treba da radite na ¢itavom
planu svakog dana. Uglavnom treba da se posvetiti aktivnostima na vrhu strane u vasoj listi naredni korak. Naravno
da s vremena na vreme treba da pregledate citav program zbog uvida u 3iru sliku, u vas master plan, zbog brisanja
stvari koje ste ve¢ obavili, zbog pomeranja nekih poslova na vrh stranice zbog povecane vaznosti ili zbog dodavanja
novih stvari koje su se u meduvremenu pojavile kao obaveza ili novi posao.

KADA

Kreirajte i koristite svoj akcioni plan sad i odmah jer ¢e vam povecati oseéaj kontrole nad vasim Zivotom, olaksati vam
izvrsenje vaZnih poslova na vreme i smanijiti stres zbog nagomilanih obaveza.

Zasto:

Unesite red u svoj Zivot jer red privlaci blagostanje
a nered gravitira ka propadanju.
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6 DNEVNIH RUTINA CEO MILIJARDERA

Uspesni ljudi rade stvari drugacije od osrednjih.

Uspesni ljudi se ne ponasaju kao osrednji ljudi jer da se tako ponasaju ne bi izgradili poslovne imperije vredne vise
milijardi. Svaki uspesan CEO ima svoje specifi¢cne navike i rituale. Vrlo ¢esto oni koriste iste efektivne navike svakog
dana da bi kroz te rituale nastavili svoj pobednicki niz. Evo Sest rutina milijardera o kojima treba da razmislite i usvo-
jiteih.

1. Planiraju unapred - i to dugorocno.

Uspesne osobe su zavisne od planiranja i to dugoro¢nog. Pored toga sto ih plan odrzava na pravcu koji su odabrali to
$to su organizovani sprecava veci uticaj neocekivanih dogadaja i pomaze im da odrzavaju Zivotnu ravnotezu izmedu
profesionalnog i personalnog Zivota. Na primer Karlos Gosn CEO Renoa precizno planira svaku svoju obavezu u
narednih vise od godinu dana i tog se rasporeda striktno pridrzava.,Ja znam ta¢no gde ¢u biti i $ta ¢u raditi u nared-
nih 15 meseci. Ne radi se samo o meni nego i 0 mojim ljudima. Oni tacno znaju gde ¢u biti i koliko ¢u biti zauzet i
mogu da planiraju vreme kada ¢e se sa mnom sastati.” Generalno pravilo milijadera glasi planirajte Sto preciznije i sto
dugorocnije i drzite se plana. Milijarderi ne smatraju da ih taj plan i organizacija Zivota zarobljavaju kao $to to misli
vecina osrednjh osoba nego naprotiv da im pruzaju slobodu da planiraju i rade sve ono §to Zele i $to je najkorisnije
za njih i njihov posao. Dzef Bezeos CEO Amazon.com i najbogatiji ¢covek sveta planira ve¢ godinama da dronovima
dostavlja robu svojim korisnicima i ne odustaje od tog plana sve dok ga ne ostvari.

2. Bude se pre prosecnih ljudi.

Najveci biznis lideri su svi bez izuzetka poznati kao veliki ranoranioci. IstraZivanje koje je sporvedeno nad CEO velikih
kompanija: Adobe, American Express, AT&T, Boeing, Delta, DHL, Federal Express, GE, Google, HP, John Deere, John-
son & Johnson, Kellogg's, Motorola and Twitter je pokazalo da se u proseku njihovi lideri bude u 6.15 ujutru. Tramp
se kao biznis lider budio u 5h a sada kao predsednik Amerike budi se u 3h. Zasto to rade svetski milijarderi? Zato $to
u to vreme vedina ljudi spava i niko ih ne uznemirava. To im daje vreme da bez prekidanja citaju, razmisljaju, med-
itiraju, vezbaju, ociste inbox i upravljaju svojim nedeljnim i dnevnim rasporedom. To je savrsen nacin da se zapoc¢ne
dan i pretvori se u uspesan.

3. Bave se aktivnostima prema kojima gaje strast.

Istrazivanje je pokazalo da pored svakodnevnih obaveza na poslu CEO Fortune 500 (najboljih 500 kompanija na
svetu) u proseku provedu Th 45 minuta radedi na poslovima koji su njima posebno vazni i za koje osecaju strast.
Dzef Sapin bivsi CEO Starbuks-a preporucuje igranje video igrica sa vise igra¢a radi poboljsanja liderskih vestina i
re$avanja problema. DZo3 Rivs CEO Gusto provodi 30 mniuta izjutra u svom vrtu kako bi razbistrio um. Bilo da im je
strast pisanje knjiga ili praktikovanje nekog hobija koji vole uspesne li¢nosti uvek pronadu vremena da se izduvaju
na nekoj aktivnosti koja im je prijatna. To smanjuje stres, procis¢ava um i daje im dodatnu energiju.

4. Napadaju poslove visokog prioriteta odmah izjutra.

Cuvena indijanska poslovica koja kaze: Ako morate da progutate pet Zaba progutajte prvo najvecu, je postala Time
Management mantra modernih biznis lidera. Posto vas ¢eka nekoliko vaznih poslovnih odluka i aktivnosti pocnite
dan sa najtezim problemom i njega obavite prvo. Istrazivanja su pokazla da je na§ mozak najostriji i najsposbniji za
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vreme prvih nekoliko sati posle budenja. Zbog toga se milijarderi fokusiraju na poslove najviseg prioriteta odmah
ujutru kada bez prekidanja i sa punim kapacitetom uma mogu da se posvete njihovom reSavanju. Za razliku od njih
53% prosecnih ljudi se oseca uzasno kada ih sat probudi izjutra i ne mogu da postignu radnu atmosferu jo$s dugo
nakon toga. Nemojte da budete jedna od tih osoba ako Zelite da budete finansijski nezavisni jednog dana.

5. Rutinski i efektivno upravljaju svojim emailom.

Istrazivanje je pokazalo da prose¢na zaposlena osoba svake nedelje potrosi 11.7h procesuirajuci svoj email na poslu
a dodatnih 5,3h radeci to kod kucée. Zamislite koliko vremena bi prose¢ni CEO trebalo da izgubi radedi istu stvar bez
sistema. Da bi sprecili ovaj gubitak i neproduktivan utrosak vremena a da bi istovremeno odrzavali svoju komunika-
icju sa svetom milijarderi koriste razlicite sisteme za proveru email liste. Neki jednostavno koriste vremenske blokove
20 do 30 minuta kada se sasvim posvete email listi i rasciste je. Drugi koriste sistem procitaj, odgovori, fajluj ili izbrisi
obeleZavanja mailova koji im omogucava da ne pristupaju istom mailu vise od jednom. Treci osposobe asistenta da
im selektuje mailove i prosleduje samo najvaznije i najurgentnije a ostale da im prepric¢a ukratko. Ima mnogo razlici-
tih sistema za efektivno koris¢enje mail komunikacije ali nijedan milijader to ne ne prepusta stihiji i slucaju jer kod
njih je vreme zaista novac i ne troSe ga nepotrebno.

6. Kreiraju To Do listu svakog dana.

lako je ovo opste mesto u dobro organizovanom i produktivhom zivotu vecina osrednjih ljudi ne vodi To Do listu.
Milijaderima se taj propust ne desava. Oni briZljivo planiraju sve svoje dnevne aktivnosti i trude se da ih do kraja
dana sve obeleze kao obavljene. Tako se razvija navika proaktinostiijaca se li¢ni integritet ili ono Sto ste rekli i obeca-
li sebi to ste i uradili. Proaktivnost i integritet su kvaliteti svakog uspesnog Coveka. Lista unosi red u svakodnevni
haos obaveza. Razli¢ite su tehnike za kreiranje liste prioriteta ali zajednicko je svim milijarderima da ih imaju i da ih
u najvecoj meri realizuju svakog dana.

Milijarderi nisu pre svega ljudi sa posebnim i neobi¢nim talentima vise se radi o ljudima sa posebno produktivnim
navikama koje sa neobi¢nom dosledno3¢u sporovode u Zivotu. | oni imaju 24h kao svaka osoba na raspolaganju ali
su jednostavno bolje organizovani i urade mnogo vise za to vreme. Uostalom, uvedite neke od ovih navika u svoj
zZivot i izdrzite godinu dana pa proverite da li se neSto promenilo u vasem procentu uspesnosti i novéanim prilivima.
Sta imate da izgubite, prose¢no neuspesan Zivot?!
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MENTALNI FITNES

Audio trening

Vi promasujete 100% Suteva koje niste pokusali da izvedete.

Vejn Grecki

Ovu recenicu izgovorio je jedan od najvecih hokeja3a svih vremena Vejn Grecki. | zaista oni ljudi koji se plase greske
i retko pokusavaju su sigurni gubitnici, jer su ve¢ promasili u 100% pokusaja koje nisu izveli. Ljudi pogreSno misle
da najvise rizikuju oni koji najvide pokusavaju a stvari stoje upravo obrnuto: Covek koji najvise pokusava najmanje
rizikuje od svih. Zato se najveci broj zivotnih gubitnika krije medu ziherasima, ljudima koji igraju na sigurno i na-
jmanje pokusavaju. Optimisti svaki novi pokusaj dozivljavaju kao mogucnost za pobedu a pesimisti ga dozivljavaju
kao problem novog poraza. Optimisti su zato deo reSenja u svom i u tudem zivotu a pesimisti su uvek deo problema.
Optimisti se ne zadovoljavaju konstatovanjem prepreke i opasnosti od neuspeha nego uporno rade na pronalazenju
alternativnog reSenja. Kako? Pokusavajuci iznova i iznova! Pesimisti jedva sacekaju prepreku da bi mogli da proizve-
du izgovore i odustanu od borbe. Cuveno pitanje da li je ova ¢asa poluprazna ili polupuna vise nije dovoljan izazov
za optimiste. Izazov za moderne optimiste glasi: imate li sposobnosti i smelosti da na praznom stolu vidite punu ¢asu
namenjenu vasoj li¢nosti? Kada tamo na pozornici zivota nema velikih prilika za vas a danas je naj¢esce taj prizor
pred vama, da li mozete da vidite lik svog trijumfa i poverujete u njega? A mozete li samo na osnovu tog optimis-
ticnog uverenja da pokusavate iznova i iznova dok ne uspete?

Zapamtite: Vi ¢ete promasiti 100% prilika koje ne budete pokusali da realizujete. Jedini garant vasih velikih zivotnih
rezultata je ogroman broj pokusaja koje budete hrabro izveli. Hrabro pokusavajte sve dok ne uspete!
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Osoba koja zna KAKO uvek c¢e imati posao,
ali osoba koja zna ZASTO uvek ée joj biti lider.
Dzon Maksvel
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