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DESET SAVETA ZA UPRAVLJANJE VREMENOM

Da li upravljate viemenom kao pobednik ili gubitnik?

STA
Saveti kako da upravljate troSenjem svog vremena i postizete vise za isto vreme.

ZASTO

Zato Sto svi imamo istu koli¢inu vremena u jednom danu 24h a neki ljudi postizu mnogo, mnogo vise za to isto
vreme od drugih.

KAKO

Pregled troSenja vremena

Ako hocete da budete uspesni u upravljanju vremenom klju¢no je da saznate na koji nacin trosite svoje vreme. Ako

ste fokusirani na rezultate onda je klju¢no da otkrijete kada ste produktivni a kada niste. Najbolji nacin da izvrsite

pregled jeste da vodite zapisnik o svojim dnevnim aktivnostima i vremenom koje ste na njih utrosili. Da biste to

uspesno obavili sledite sledeca uputstva:

- Zapisite grani¢na vremena. Kada ustajete i kada odlazite u krevet na spavanje.

- ZapiSite sve aktivnosti koje ritualno obavljate svakog dana kao tusiranje, ¢itanje novina, obedovanje, voznja kuci
sa poslai sli¢no.

+ Unesite sastanke i ostale obaveze koje ste imali tog dana.

« Dodajte sve druge poslove i aktivnosti koje ste obavili u toku dana.

+  lzmerite duzinu vremena koju ste potrosili na svaku od tih aktivnosti.

«  Zaokruzite sve Sto ste postigli ili zavrsili tog dana.

« lzdvojite oblasti u kojima niste bili produktivni ili niste iskoristili svoje vreme na najbolji moguci nacin.

Tabela dnevnog troSenja vremena

Najbolji nacin je da dnevno zapisujete svaku aktivnost u trenutku kada se zavrsila i to zajedno sa viemenom koje ste
na nju potrosili. Nemojte pokusavati da se prisetite aktivnosti a jos manje vremena koje ste na njih utrosili naknadno
jer tako necete dobiti preciznu sliku. Napravite tabelu sa tri kolone: Vreme, Aktivnost, Total.

Vreme] Aktivnost Total
7:00 | trcanje 30’
7:15

7.30 | tusiranje 15
7:45 | dorucak 15
8.00 | prevozdo posla 30’
8.15

8.30 | planiranje dnevnih obaveza i aktivnosti 15
8.45 | jutarnja kafa i novine 15
9:00 | sastanak satimom 15 1



Podelite vreme na sekvence od 15 minuta i zapocnite sa vremenom kada ustajete a zavrsite sa vremenom kada
idete na spavanje. BelezZite svaku aktivnost i utroseno vreme. Ovakav pregled trosenja vremena treba raditi najmanje
Cetiri puta godisnje. Pregled troSenja vremena ¢e vam pomodi da stvarno sagledate nacin na koji troSite svoje vreme,
da uocite i eliminisete prazne hodove i potrosace vremena, i fokusirate vise vremena i energije na najproduktivnije
aktivnosti, ljude i poslove. Primer tabele nedeljnih aktivnosti prikazuje tipi¢an nacin na koji tro§imo nase vreme:

Vreme na poslu (9h po danu) 45
Putovanje do kuce (1h po danu) 5
Obedovanje ( 2h po danu) 14
Spavanje ( 7h po danu) 49
Kupanje i oblac¢enje (1h po danu) 7
Total 120

Ovo znaci da vam je ostalo 48h u toku nedelje da potrosite na druge aktivnosti, na stvari kao $to su: porodica, igranje
sa decom, personalni razvoj, placanje racuna, kupovina u radnjama, sredivanje baste, odrzavanje kola, gledanje
televizije, ¢itanje novina, dokolica.

Ako ovaj tipi¢an presek uglavnom odgovara vasem ritmu onda imate otprilike 48h za druge aktivnosti koje nisu
posao ili rutinske dnevne obaveze. Ako imate posao koji vam oduzima 55h nedeljno onda imate samo 38h za druge
aktivnosti.

10 saveta za uspeSno upravljanje vremenom

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

2. Napravite red na radnom mestu tipa svaka stvar na svom mestu. Prosecan ¢ovek potrosi Sest meseci svog Zivota
na traZzenje izgubljenih ili zametnutih stvari.

3. Napravite dnevnu listu aktivnosti i zadataka. To istina oduzima malo vremena ali garantuje da ¢ete 80% onoga
Sto ste zapisali i uraditi tog dana.

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

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

6. Objedinite rutinske zadatke i obavite ih brzo u jednom potezu. To Stedi puno vremena.

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

8. Iskorenite naviku odlaganja. Napravite listu svega $to odlazete. Kreirajte master plan za dovriavanje svih
odlozenih poslova.

9. Delegirajte kad god mozete.

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

KADA

Prosle godine je bilo najbolje vreme. Drugo najbolje vreme je sutra ujutro.

Zasto:

Vasa sposobnost da odredite jasne i bitne prioritete u pogledu vaseg vremena
odreduje celokupan kvalitet vaseg zivota.

Brajan Trejsi




8 FINANSIJSKIH SAVET ZA STARTUPO-OVE

Kako da postavite temelje za odrZivi biznis

STA
Finansijski saveti za pokretanje StartUp kompanije.

ZASTO

Zato $to vecina novih preduzetnika nema dovoljno znanja u oblastima finansija. Zato sto vec¢ina mladih kompanija
propadne zbog finansijskih gresaka koje neiskusni vlasnici naprave.

KAKO

Dobic¢ete osam saveta koji vam mogu pomodi da izbegnete neke od uobicajenih finansijskih gresaka koje
preduzetnici prave prilikom zapocinjanja novog posla. Na vama je da ih iskoristite.

1. Upravljanje nov¢anim tokovima je klju¢no.

Vecina StartUp-ova propada iz razlicitih razloga, ali jedan je mnogo ¢es¢i od drugih - ostajanje bez novca. Morate
znati odakle dolazi svaki dinar i kuda ide svaki dinar. Ako ne budete u toku sa svojim novcanim tokovima, dovescete
svoje poslovanje u vrlo opasan polozaj. Nije vazno koliko je dobra vasa poslovna ideja kada vam ponestane novca i
udaricete u zid od kamena. Utvrdite budzet i drzite se njega.

2. Pratite i nadgledajte svu potrosnju.

Sa pokretanjem novog posla, pojavljuju se i troskovi koji dolaze iz svih pravaca. Angazovanje osobe sa punim radnim
vremenom za vodenje poslovnih knjiga u pocetku nije bas ekonomi¢an potez zato razmislite o nabavci nekog
jednostavnog ra¢unovodstvenog softvera da biste imali organizovane finansije. Ne samo da ¢e vam to pomodi
u upravljanju nov¢anim tokovima, vecX i mnogo olak3ati redovno servisiranje poreskih obaveza. Kako rastete i
racunovodstvo postaje slozenije, moracete da razmotrite najpre angazovanje knjigovodstvene agencije a potom i
zaposljavanje profesionalca.

3. Ogranicite fiksne troSkove na pocetku.

U pocetnim fazama poslovanja, odrzavanje niskih troskova je klju¢ odrzivosti. Ne treba vam ogromna, impresivno
namestena kancelarija u srcu vaseg grada ili pripremljeni obroci tri puta dnevno. Usmeravajte vedi deo kapitala na
rast i razvoj posla, na marketing i prodaju jer su to poslovne oblasti koje ¢e vam obezbediti sigurne prilive novca.
Previse StartUp-ova se fokusira na pogresne stvari - poput ,fensi” kancelarija i vrhunskih sadrzaja - i zaboravljaju da
biim prihod trebao biti glavni prioritet.

4. Ostanite optimisti¢ni, ali pripremite se za najgore.
Nikada ne znate Sta se moze dogoditi prilikom pokretanja posla, pa je najbolje da se pripremite za najgoru

mogucu situaciju. Nemojte napustate svoj posao i nemojte da eliminisete svoj glavni izvor prihoda dok vase novo
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preduzece ne bude u stanju da zameni taj prihod. Drzite rezerve, kako li¢ne, tako i poslovne, na Stednom racunu.
NikadanemozetebitipreviSepripremljenizalodesituacije.Nazalost,dogadaju se, ¢estokadaihnajmanjeocekujete.Kao
preduzetnik, vi ste odgovorni za penziju, pa kad poc¢nete da zaradujete, razmisljajte o ulaganju neki penzioni fond, u
neke investicije koje su dugorocno isplative. Sve je bolje nego da ne radite nista i da vas vreme za penziju iznenadi.

5. Svaki minut vaseg vremena ima nov¢anu vrednost.

Vreme je novac i nista nema vecu novéanu vrednost od vaseg vremena. Taj resursa dobijete svakog dana na raspo-
laganje, uzmite to u obzir kada planirate svoj raspored i svakodnevne obaveze. Svaka sekunda koju provedete radedi
nesto $to nije povezano sa vasim poslom je izgubljeno vreme (i novac).

6. Fokus na akviziciju kupaca. Bez kupaca nemate posla.

Sto pre otkrijete kako da privucete kupce i povecate prodaju, vece su 3anse da vasa kompanija bude uspeina.
Jednom kada prepoznate razlicite kanale akvizicije kupaca, poradite na optimizaciji kako biste smanijili troskove. U
pocetku je nemoguce testirati svaki moguci kanal privlacenja kupaca, niti precizno proceniti investirano vreme i
troskove, zato se usredsredite na najunosnije moguc¢nosti.

7. Isplatite prvo sebe.

Vas naporan rad i posvecenost poslu ne¢e vam staviti hranu na sto - morate da isplatite sebe da biste obezbedili
komfor svojoj porodici. lako u pocetku ne treba sebi da dodeljujete veliku platu, pobrinite se da platite sebi dovoljno
za zivot. Dajte sebi dovoljno novca za ugodan Zivot i usredsredite se na izgradnju svog posla. Kada eliminidete li¢ni
finansijski stres, to vam omogucava da ostanete izuzetno fokusirani na svoje poslovanje.

8. Postavite sebi finansijske ciljeve.

U mesto da samo kazete: ,Zelim da izgradim kompaniju vrednu vise miliona evra“, morate da razbijete finansijske
ciljeve na dostizne i merljive. Mesec¢ni, nedeljni ili ¢ak dnevni ciljevi prihoda omogucavaju vam da budete u toku
sa tokovima novca i brzo se prilagodite u hodu kako biste ostvarili konstantan rast. Mozete ¢ak i da postavite tacke
progresa na kojima cete meriti svoje prolazno vreme ili da postavite puno manijih ciljeva koje mozete cesS¢e da
ostvarujete i tako stvarate pobednicku atmosferu. Ostvarivanje malih ciljeva jac¢a vase samopouzdanje koje vam je
neophodno za nastavak preduzetnicke avanture.

KADA

Pitanje finansija je uvek urgentno ili za juce.

Zasto:

Nije dovoljno uvek uraditi ono sto najbolje umemo,
ponekad moramo uciniti ono sto se trazi.

Vinston Cercil




7 SMRTNIH GREHOVA MARKETINGA NA INTERNETU

Znaci koje ne smete prevideti jer puno kostaju

STA

Greske koje kompanije prave u pokusaju da plasiraju svoje marketinske kampanje preko interneta i nacini kako da
ih izbegnete.

ZASTO

Zato $to je internet ubedljivo najuticajniji medij za marketing proizvoda i usluga. Zato $to su greSke na tom tovom
mediju Ceste, skupe i teSko se popravljaju.

KAKO

Internet je uvek u pokretu. To su i dobre i loSe vesti. Vi moZete na osnovu sledecih uvida odmah da promenite svoju
marketinsku kampanju na internetu da biste postigli bolje rezultate, i obrnuto ukoliko na ove greSke ne obratite
paznju na vreme mozete doziveti ne samo finansijski nego i gubitak imidza kompanije.

Zastitite svoj brend od ovih skupih gresaka:

1. Gubljenje koda za pracenje oglasa

Ako se prethodno profitabilna oglasna kampanja rezervise, saznajte da li su vase veb stranice ugradene u kod za
pracenje oglasa slu¢ajno zamenjene. Podsetite svoj veb tim da preuzmu (download) stranice sa servera pre nego $to
pocnu da rade na njima.

2. Neuspesno uklanjanje zastarelih ponuda
Pratite posebne promocije kako biste mogli da zamenite kopiju bilo koje internet kampanje koju vodite, kao i odgo-
varajuce odredisne stranice oglasa.

3. Propustene odloZene radnje

Nece svi potencijalni klijenti kliknuti na va$ oglas i odmah preduzeti akciju. Povedajte duzinu trajanja kolacica ili
reSenje za pracenje oglasa na najmanje 30 dana kako biste pravilno ispratili potencijalne korisnike koje ste zadobili
marketingom.

4. Ignorisanje sumnijivih klikova

Proucite datoteke dnevnika u izvesStajima o saobracdaju na vasem sajtu, ako primetite nagli skok u kampanjama sa
plac¢anjem po kliku. Mozda ¢ete morati da popravite svoje kampanje, podsetite ¢lanove tima da ne klikéu na vase
oglase ili se obracaju konkurentima koji u¢estvuju u prevarama sa klikovima.



5. Propust u nadgledanju konkurencije
Kada konkurenti promene svoje ponude, vasa mozda viSe nece biti ubedljiva. Pazite na svoj marketinsku nisu da
biste brzo odgovorili sopstvenim novim promocijama i odrzali svoju konkurentsku prednost.

6. Propust da se optimizuju ponude

Prestanite da prikazujete jednu te istu marketinsku poruku! Poboljsajte u¢inak kampanje i privucite nove kupce
tako sto Cete neprestano testirati inovativne ponude. To je jedini nacin da zadrzite konkurentsku prednost u ovom
vremenu munjevitih promena i inovacija..

7. Previdanje stope konverzije

Mali porast stope konverzije na vasem,websajtu” moze dovesti do skoka vaseg prihoda i dobiti, zato se ne fokusirajte
isklju¢ivo na svoje marketinske poruke. Vas ,websajt” takode igra vaznu ulogu u vaSem marketinskom ucinku.

U potrazi za rastom i razvojem svog poslovanja uz pomo¢ internet marketinga, morate biti osetljivi na sve znakove
upozorenja i odmah odgovoriti unapredenjem svoje trenutne kampanje pre nego $to zapocnete neku novu. Na taj
nacin mozete poboljsati svoj rezultat bez dodatnih ulaganja i troSkova.

KADA

Promene na internetu a posebno online marketing su toliko brze | brojne da ste zakasnili | ako poénete sad odmabh.

Zasto:
Dobar plan danas je bolji od najboljeg plana sutra.

general DZordz Paton




TEHNIKA ,HLADNO POZIVANJE” (COLD CALLING)

Prodajna aktivnost zbog koje najveci broj prodavaca,dezertira”

STA
Tehnika za ostvarivanje prvog kontakta sa potencijalnim kupcem i vestina zakazivanja prodajnog sastanka.

ZASTO

Zato 5to je to prodajna aktivnost na kojoj se oklizne najveci broj prodavaca i ubrzo ,dezertira” iz ove uzbudljive i
visoko profitabilne profesije. Zato $to nije jednostavno a ni prijatno pozvati nepoznatog coveka i nuditi mu nesto
$to on nije nameravao da kupi i dobiti sastanak da mu to detaljnije obrazlozZite. Zato $to se profesionalci prodaje
prepoznaju po vrhunskoj tehnici i visokom procentu ostvarenih prodajnih sastanaka posle prvog poziva. Zato sto je
ubacivanje prodajnih 3ansi u vas ,pipeline” temeljni korak u prodajnom procesu od koga zavisi vas krajnji prodajni
rezultata koji vam donosi novac. Bez ove vestine nema zarade u prodaji i nema duge prodajne karijere.

KAKO

Dakle jedan od najneprijatnijih a opet najefikasnijih nacina za ostvarivanje vrhunskih prodajnih rezultata i karijere
je strasni hladni poziv”. Kako prevazic¢i strepnju i strah zbog reakcije nepoznate osobe koju ste pozvali a od njene
reakcije vam zavisi plata? Po¢nimo od pocetka vi tu osobu uopste ne zovete da joj nesto prodate, vi je nazivate da
sa njom uspostavite prijateljski kontakt. Zapamtite cilj tog poziva nije prodaja nego sastanak. Osim u sluc¢aju da
je vas posao teleprodaja, onda bi vam naravno cilj bio da prodaju obavite telefonom. Kada kao prioritet postavite
zakazivanje sastanka, a ne prodaju, situacija postaje mnogo laksa i tenzija se spusta jer se ne ocekuje da prodate
nesto $to osoba percipira kao nepotrebni trosak nego da ugovorite sastanak na kome biste mogli toj osobi da
ustedite novac ili resite neki problem na najbolji mogudi nacin. Sama promena komunikacione scene prodavcu daje
vecu smelost i opustenost u glasu koja moze biti presudna jer osoba sa druge strane veze osluskuje glas i u njemu
prepoznaje sigurnost, iskrenost, empatiju i profesionalnost. Stav je prva stvar koju treba da postavite kako treba da
biste bili uspesni u zakazivanju prodajne prezentacije. Zasto? Zbog utvrdene Cinjenice da na drugu osobu uti¢ete
7% recima, 36% glasom i 57% stavom. Buduci da se va$ stav oseca u vasem glasu znaci da 93% vase sposobnosti da
utiete na drugu osobu pociva na vasem stavu. Kada je to odlucan stav i Zelja da se drugoj osobi pomogne da resi
neki problem ili zadovolji potrebu na najbolji nacin onda se ta sigurnost i empatija osecaju narocito preko telefona.

Evo i Cetiri tehnicki vazna koraka koja vode do uspesnog hladnog poziva:

1. Otvaranje

U uvodnoj reci Zelite da privucete paznju druge osobe (koristeci njihovo ime jer to uliva poverenje), kratka reklama
o va$oj kompaniji i odmah zatim iskaZite toj osobi zasto je zovete (da biste zakazali sastanak.) Tako, na primer, vase
otvaranje moze zvucati ovako: “Dobro jutro gospodine Petrovi¢u. Moje ime je Zoran Nikoli¢ i zovem vas ispred
kompanijom XY. Mi smo najvedi proizvodaci softverskih resenja za kompanije vase veli¢ine. Bila bi nam izuzetna cast
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da vam prikazemo nacin na koji mozemo da uz pomo¢ specijalizovanog programa smanjimo troskove vaseg poslo-
vanja za najmanje 15% na godisnjem nivou, Da li vam viSe odgovara utorak ili sreda za sastanak?

2. Reakcija

Osoba sa kojom razgovarate sada ¢e vam odgovoriti; najverovatnije sa nekim ,prigovorom” ili razlogom zbog kojeg
ne bi trebalo da se sastanu sa vama. Vi ste unapred pripremljeni za bas takvu reakciju i smislili ste razlicite forme
odgovora koji vas odrzavaju u igri. Na primer, ako znate da ¢ete obi¢no ¢uti nesto poput,Pa, hvala vam na pozivuy, ali
za sada nismo zainteresovani z takvu nabavki ili ve¢ imamo softversko resenje koje nas zadovoljava...Tu je presudno
zadrzati hladnu glavu i pristojan ton i nikako ne ulaziti u raspravu argumentima protiv tvrdnje vaseg potencijalnog
kupca..

3. Zaokret

Da biste preokrenuli taj negativni odgovor na svoju stranu najpre uverite osobu na telefonu da razumete njene
argumente i postujete njen stav. Vi te takav odgovor unapred ocekivali, on vas niti razo¢arava niti razoruzava, i
vi ve¢ imate spremnu reakciju na sve moguce scenarije. Vas odgovor bi trebalo da bude odlucan, brz i ljubazan:
»Gospodine Petrovic¢u uveren sam da vi kao vrstan profesionalac u svom poslu odli¢no poznajete trziste i da ste
nabavili vrhunski softver. Ali sam siguran i da niste imali prilike da probate najnoviju generaciju sa znacajnim
poboljsanjima koji obezbeduju dramati¢no bolje rezultate jer smo mi upravo izasli na trziSte i vas zovemo medu
prvima. Sve ¢e vam biti jasno posle prvih par minuta demonstracije i vi ¢ete odmah videti sve benefite i konkretnu
dobit od koris¢enja ove nove generacije softvera. Prezentacija vam nece oduzeti vise od pola sata a znacajna dobit
je svakako razlog da budete profesionalno radoznali.”

4. Sastanak

Posle vaseg pokusaja da preokrenete situaciju u svoju korist vi ¢ete znati da li se krecete u pravcu sastanka ili ne.
Ako kupac zvuci zainteresovano ali neodlucni vi mu odmah ponudite mogucée termine: Gospodine Petrovi¢u da li bi
vam vise odgovaralo ove i naredne nedelje da se sastanemo? Uvek dajte alternativno pitanje jer ljudi vole da biraju.
Ali ako ste izneli dva ili tri svoja glavna aduta i kupac i dalje ne reaguje vreme je da mu se zahvalite na izdvojenom
vremenu i ostavite svoje podatke za sastanak kada osoba bude imala viSe vremena ili kada pozeli da ima proizvod
naredne generacije. Nemojte se ubedivati sa ljudima beskonacno jer ne samo da gubite vreme nego i nervirate osobu
na drugoj vezi i zapecacujete mogucu saradnju u buduc¢nosti. Budite ljubazni, profesionalni a pre svega sigurni u
svoj proizvod i ostavite vrata otvorena. Predite odmah na naredni poziv jer svaki naredni moze biti pravi.

KADA

Pri svakom narednom hladnom pozivu jer svaki naredni moze biti pravi a vi niste jos uvek spremni i propustate
sanse.

Zasto:
Ako ne mozes da podneses vrelinu, nije ti mesto u kuhinji.

Hari Truman




5 SAVETA ZA IZGRADNJU KULTURE KORISNICKOG SERVISA

Kako da negujete izvrsnost u vasem odnosu sa korisnicima

STA

Izgradnja kulture izvrsnosti ili pruzanja vrhunskog korisni¢kog servisa kao temeljna vrednost za odrzivi razvoj vase
kompanije.

ZASTO

Zato 5to je izvrsnost u pruzanju usluga korisnicima postala klju¢na konkurentska prednost. Zato 5to vasi konkurenti,
budite ubedeni, svakog dana rade na unapredenju kvaliteta svoje usluge.

KAKO

Ovo je pet saveta Cija primena ¢e znacajno unaprediti kvalitet servisa koji pruzate korisnicima.

# 1: Neka ucinak zaposlenih u servisiranju korisnika bude deo sistema nagradivanja.

Ako vam je zaista stalo do vasih kupaca, potrebno je da obavezu pruzanja usluga ucinite delom procene ucinka svakog
zaposlenog i $to je jo$ vaznije, njihove naknade. Tokom vaseg periodi¢nog pregleda ucinka pitajte zaposlene kako
je njihov rad uticao na kupce tokom poslednjeg kvartala. Na osnovu tog odgovora koji mora biti potkrepljen i nekim
dokazima zadovoljstva korisnika ili primerima dobre prakse u kojoj je zaposleni nasao nacin da korisnicima pruzi
dodatnu vrednost i na osnovu vaseg nadgledanja rada zaposlenog potrebno je predloziti nagradu za vrhunsko
pruzanje usluge.

# 2: Menadzeri prve linije kao uzorni model za vrhunski korisnicki servis.

Ne postoji pravi nacin da se sazna kako korporativna kultura funkcionise u kompaniji, jer to obi¢no nije nesto sto je
zapisano. Najsnazniji nacin komunikacije kulture vase kompanije poti¢e iz ponasanja menadzera kompanije. Ovo
je jedini istinski nacin na koji zaposleni shvate do kojih vrednosti organizacija drzi - posmatrajuci nacin ponasanja
njihovih menadzera.

# 3. Reci koje morate dela su najbolji ucitelji korisnickog servisa.

Kao i u svemu ostalom, vecina nas uci na primerima, vasi zaposleni nisu tu izuzetak. Mozda su primili dopis u kojem
jere¢eno,Sa vasim kupcima se mora postupati s postovanjem’, medutim ovo nije nacin na koji oni vide da se uprava
ponasa. MoZzemo da pretpostavimo kakva je njihova istinska kultura u kompaniji! Mozda u biltenu kompanije stoji
+~Moramo uspostaviti dobre odnose sa nadim kupcima i upoznatiih kao pojedince”, ali vase osoblje sigurno ne vidi da
vrhovni menadzment komunicira sa kupcima: brzo ¢e zakljuciti da to nije prava kultura vaseg kompanija. Vizualizujte
menadZera kako razgovara sa svojim osobljem i govori im da budu ljubazni, topli i pozivni prema svim kupcima.
Problem je u tome $to ista ta menadzerka ¢ak ni ne zna imena svojih zaposlenih, a teSko da ikad razgovara sa njima.



Zaposleniinstinktivno znaju da postoji neSto sasvim drugo u stvarnoj kulturi ove kompanije. U obrazovanju se naziva
+.modeliranje”: u menadzerskom savetovanju ono je poznato kao ,majmun vidi, majmun radi”. Nije vazno kako to
zovete, svoju korporativnu kulturu razvijate tako $to zaposleni odrazavaju postupke i ponasanje svojih menadzera.
Menadzeri moraju toga biti svesni: vase ponasanje govori zaposlenima koje su vase stvarne vrednosti.

# 4: Budite savrSen primer.

Kao menadzer, na vama je da stvorite kulturu usluge i da svojim ponasanjem pokazete $ta znadi sluziti. Ponasajte
se kao da su vasi zaposlenici vasi kupci; onda se prema njima tako ophodite. Oni ¢e nauciti iz vaeg primera; pa bez
obzira da li ste dobar ili Io§ primer, ovo ¢e ogledati vasi ¢lanovi osoblja. Svojim zaposlenima saopStavate Sta cenite i
Sta ocekujete.

# 5: I1zgradite kulturu saradnje u korisni¢kom servisu.

Zamislite Sta bi kompanija mogla postici ako bi svi plovili na istom na brodu i bili odgovorni kao posada da pruzaju
vrhunsku uslugu korisnicima! Kada zaposleni rade zajedno sa ostalim zaposlenima iz drugih odeljenja, pruzaju
usluge kako bi udovoljili svojim kupcima. Zavisi od vase korporativne kulture, ali u idealnom slucaju vasi zaposleni
¢e biti viSe nego srec¢ni da predu funkcionalne granice i budu spremni da rade sa kolegama u drugim odeljenjima.
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TRENIRANJE ZAPOSLENIH - GROW MODEL

Da li ste mikro-menadzer ili inspirativni lider?

STA

Vestina treniranja i savetovanja (Coaching & Consulting) zaposlenih u cilju unapredenja njihovog radnog ucinka i
posvecenosti.

ZASTO

Odgovorite iskreno na sledece pitanje: Da li sebe smatrate dobrim trenerom svojih zaposlenih kada je re¢ o
unapredenju njihovog radnog ucinka? Ve¢ina menadzera misli da trenira svoje ljude kada im govore 3ta i kako to
treba da urade. Definicija treniranja kada su zaposleni u pitanju glasi:, Treniranje predstavlja otklju¢avanje potencijala
zaposlenih kako bi maksimizovali svoj radni ucinak. To je aktivnost u kojoj se zaposlenom pomaze da sami uce
a ne da ih menadzer poducava.” Ser Dzon Vitmor. Kada se dobro odradi treniranje utice na povecanje motivacije
i posvecenosti zaposlenih. Istrazivanja koja su radena na ve¢em uzorku menadzera su pokazala da je ispravno
treniranje zaposlenih jako retka stvar medu menadzerima pa ¢ak i liderima. Dobra vest je da ve¢ina menadzera moze
da popravi svoju vestinu treniranja za samo nekoliko sati treninga.

KAKO

Istrazivanja su pokazala da je velika vec¢ina menadzera kada su zamoljeni da treniraju zaposlenog pocela da ga
savetuje. U sustini oni su dali zaposlenom set saveta i reSenja koje bi on trebalo da primeni u praksi. Ve¢ina komentara
je pocinjala sa,Prvo treba da uradis$ ovo..." ili, Zasto to nisi uradio ovako...” Ova vrsta klasi¢cnog mikro-menadzmenta
je bila od svih menadzera dozivljena kao dobra praksa treniranja. Ali takva praksa nije ni blizu pravog treniranja. Da
bi neko bio dobar trener zaposlenih on treba da se fokusira na sledece trenerske vestine:

«  Slusanje

« Postavljanje pitanja

« Davanje povratnih informacija

+  Pomoc pri postavljanju ciljeva

«  Pokazivanje empatije

« Dopustanje zaposlenom da sam dode do resenja

« Prepoznavanje iisticanje prednosti i kvaliteta zaposlenog

U istraZivanjima menadzeri su pokazali slabost u vestini aktivhog slusanja zaposlenog. Umesto tog vaznog segmenta
treninga oni su forsirali zaposlene da slusaju njih. Jo$ dve veoma retke vestine su prepoznavanje i isticanje prednosti
i kvaliteta zaposlenog i dopustanje zaposlenom da sam dode do reSenja. Menadzeri misle da u procesu korigovanja
loSeg ili prose¢nog radnog u¢inka nema mesta pohvalama za zaposlenog 5to je velika greska jer je to jedna od
motivacionih poluga bez koje nec¢ete moci da promenite tako tesku stvar kao $to je radna navika. Ali najslabije
rezultate ispitanici su pokazali u vestini postavljanja pitanja $to je inace glavni alat u treniranju. Ako i postave pitanje
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retko do kraja saslusaju odgovor zaposlenog a jos rede o njemu razmisljaju umesto toga prekidaju zaposlenog na
pola odgovora i daju mu svoj odgovor. Hajde da se upoznamo sa najkoris¢enijom tehnikom ili alatom za treniranje
pod nazivom GROW model ili RAZVOJNI model koji se fokusira na glavni alat treniranja postavljanje pitanja.

Kako GROW model funkcionise?

Ime je akronim za Cetiri koraka u ovoj tehnici: G-oals (Ciljevi) R-eality (Realnost), O-ptions (Opcije) i W-ill (Volja). Sa
serijom mocnih, dobro fokusiranih pitanja lider moze brzo da podigne stepen svesnosti i odgovornosti zaposlenog
u sve Cetiri oblasti. Kljuc je da se postavi cilj koji je inspirativan i izazovan a onda da se fleksibilno prede na naredne
faze ukljucujudii reviziju pocetnog cilja ako bude potrebno. Poslednji element, Volja predstavlja barometar uspeha.
On prebacuje inicijalnu Zelju i nameru u konkretnu i uspednu akciju. Ovaj metod promovise samouverenost i
samo-motivaciju zaposlenih koja vodi ka povecéanju produktivnosti i zadovoljstva zaposlenog. GROW model moze
da se koristi kako za korigovanje loseg radnog ucinka i ponasanja zaposlenih koji rade ispod standarda ili rade samo
prosecno tako i za razvojni program zaposlenih koji rade na visem nivou od standardnog a Zele jo$ da napreduju u
svom poslu. Tabela koja sledi je najkradi opis metodologije postavljanja pitanja kao osnovnog alata GROW tehnike.
Naravno pitanja se postavljaju po redosledu od cilja do volje. Ovo su osnovna pitanja za zapocinjanje trening
diskusije a slusanje zaposlenog i njegovih odgovora opredeli¢e nastavak treninga i pitanja koja ¢e se nametnuti.

GROW model oslobada potencijale zaposlenih i povecava njihov radni ucinak. Postavljanje efektivnih pitanja na
strukturisan uzrokuje veci stepen svesnosti i svakako poveéan nivo odgovornosti zaposlenog koji onda vode do
prakti¢nih i konkretnih koraka ka ispunjenju ciljeva i prevazilazenju svih prepreka. GROW model je pokazao u praksi
najvecih svetskih kompanija da povecava produktivnost, poboljsava komunikaciju lidera za ¢lanovima tima, pobo-
ljsava meduljudske odnose u timu i dovodi do stvaranja kvalitetnije i naprednije radne sredine.

KADA

Onda kad budete zeleli da radite na nivou najuspesnijih svetskih kompanija ili kada odlucite da budete veoma
uspesni u svom poslu.

Zasto:
Nasa glavna zZivotna potreba je neko ko ¢e nam pomocdi
da postanemo ono sto mozemo da budemo.

Ralf Valdo Emerson

12



PROAKTIVNOST, NAVIKA #1 USPESNIH LIDERA

Reaktivni lideri i timovi nisu produktivni
STA

Razumevanje navike proaktivnosti i njene vaznosti za uspeh u poslu i zivotu je prvi i odluc¢ujuci korak ka razvoju te
klju¢ne navike uspesnih lidera i timova.

ZASTO

Zato 5to je u brojnim istrazivanjima potvrdeno da je proaktivnost navika # 1 uspesnih lidera. Zato $to proaktivan
lider stvara proaktivnu kulturu u svom timu i povecava produktivnost tima. Zato Sto reaktivni lideri i timovi nisu
produktivni.

KAKO

Sta je proaktivnost i zasto je ona toliko vazna za uspeh?

Proaktivnost je navika donosenja odluka i stupanja u akciju.

Zasto je nasa odlu¢nost i stupanje u akciju najvaznija stvar za uspeh u zivotu? Zato $to su odluke ocevi nasih akcija
a akcije su o¢evi nasih rezultata. Ceste odluke i kontinuirana akcija su odlika uspe3nih lidera, dakle inicijativa je prvi
nivo navike proaktivnosti. Kompanijska definicija proaktivnosti glasi: Proaktivnost je visoka motivisanost kompanije
za masivnu akciju i reSenost da se do rezultata stigne kontinuiranim delovanjem i podizanjem kvaliteta rada za
1% dnevno bez obzira na okruzenje, uslove i konkurenciju. Ko je zaduzen za naviku proaktivnosti u kompanijama?
Lideri timova. Lideri donose odluke u saradnji sa svojim timom. Lideri predvode akciju i motiviSu tim za i vrhunske
rezultate. Lideri dakle moraju biti proaktivni da bi timovi bili efektivni i efikasni. Praktikovanjem proaktivnosti lider
razvija misi¢ odlu¢nosti za masivnu akciju i pruza primer ¢lanovima tima. Odlu¢nost lidera, inicijativa i optimizam u
pogledu rezultata su zarazni. Proaktivnost lidera se prenosi na tim i inficira dobre rezultate. 1z svega ovog proistice
da ne mozete biti dobar lider ako nemate izgradenu naviku proaktivnosti, i ne mozete biti uspesna kompanija ako
nemate proaktivne, inspirativne lidere koji izgraduju kulturu proaktivnosti u timovima.

Odgovornost je visi nivo navike Proaktivnosti.

Proaktivni ljudi imaju odgovornost, dakle sposobnost da daju promisljene odgovore na sloZzene Zivotne okolnosti,
odgovore bazirane na njihovim vrednostima, a ne na emocijama.

Proaktivni ljudi preuzimaju odgovornost za rad i rezultate, ne krive okolnosti, uslove i druge ljude za svoje ponasanje
i rezultate. Proaktivni ljudi se fokusiraju na krug uticaja bave se reSenjima i stvarima na koje mogu da uticu. Priroda
njihov energije je pozitivna, uvecava se i raste a sa njom i krug uticaja. U centru tog uticaja je klijent. Reaktivni ljudi
beze od odgovornosti i zale se na sve od drustvene klime do prirodnih klimatskih uslova. Njima se sve isprecuje na
putu do uspeha, i stru¢nost i kisa i politika i zahtevni klijenti i konkurencija, sve im smeta. Reaktivni ljudi se fokusiraju
na krug brige, na negativna osecanja, bave se stvarima na koje ne mogu da uticu, bave se drugim ljudima i njihovim
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slabostima, ogovaraju, Sire defetizam i fokusiraju se na probleme. Kakav moze biti stav takvih ogor¢enih a nemocnih
ljudi prema klijentima. Oni njih dozivljavaju kao pretnju, kao ljude koji ih ugrozavaju na njihovom poslu. Dok god
se vrtimo u krugu brige nas kontrolisu stvari unutar tog kruga. Nemamo proaktivnu inicijativu neophodnu za pozi-
tivnu promenu. Kompanije koje se vrte u krugu brige postaju plen konkurencije. Proaktivni lideri umesto da brinu o
nepovoljnoj situaciji u kojoj se trenutno nalaze rade na sebii na svom timu i na taj nacin menjaju tu situaciju u korist
svoje kompanije.

Reaktivni ljudi nisu produktivni.

Ako hocete da povecate produktivnost smanjite reaktivnost. Svest o znacaju proaktivnosti za uspeh kompanija je vec
prvi korak u pravcu iskorenjivanja reaktivnosti i povec¢anja produktivnosti. Proaktivna kultura kompanije se izgraduje
dekontaminacijom unutrasnje komunikacije od pitanja: samo kad bi imali... da li ¢emo mod¢i...5ta ako nas nesto
spreci..moramo ovako... Na sastancima u proaktivnoj kompaniji se ¢uju samo predlozi: $ta moZzemo da uradimo sad
odmah a sta sutra; koliko ti vremena treba za to...treba li ti pomo¢...mogu to da uradim...samo napred imas podrsku;
jesmo li danas bolji za 1% u kvalitetu usluge nego juce; koji je to mali pomak koji éemo sad odmah da napravimo?
Ako izaberete Liderstvo kao Zivotni princip izabrali ste i proaktivnost kao naviku. Vi postajete osoba koja Siri krug
uticaja i smanjuje krug brige i sebi i porodici, i radnoj organizaciji. Stvaranje proaktivne kulture unutar organizacije je
jedan od primarnih zadataka lidera. UspeSne organizacije nisu u milosti okruzenja, situacije na trzistu i konkurencije
one preuzimaju inicijativu, kombinuju kreativnost i razum i stvaraju vrednosti. Drustvena odgovornost kompanija je
izraz njene korporativne proaktivnosti. Zasto kompanije daju novac zajednici? Na taj nacin demonstriraju i uvecavaju
svoju proaktivnost dakle svoju odgovornost za Zivot zajednice. Tako podizu znacaj kompanije u drustvu i znacaj svojih
zaposlenih. Tako motivisu zaposlene da se bore za vedi promet, vece plate i veci uticaj u drustvu. Zaposleni mogu
da pogledaju na rezultate svog profesionalnog zZivota i da primete da nisu samo radili za platu, od njihovog rada
zajednica je dobila dodatnu vrednost, pomognuto je nezbrinutoj deci, nezaposlenima, siromasnima, umetnicima.
Dali su svoj doprinos boljem zivotu i uvecanju opsteg dobra i na taj nacin su uvedali svoje samopostovanje i smisao
rada. Takav ¢ovek je odgovoran i proaktivan, motivisan i produktivan. Lideri su odgovorni za uticaj kompanije u
drustvu za uvecanje samopostovanja zaposlenih a samim tim i za njihovu ve¢u motivisanost.

KADA

Vi najbolje znate koliko vam znaci vas li¢ni uspeh, produktivnost i motivisanost vaseg tima pa ¢ete na osnovu toga
odrediti da li je sticanje ove navike vas prioritet # 1ili # 10.

Zasto:
Uvek imajte na umu da je vasa odlucnost da uspete
vaznija od bilo koje stvari.

Abraham Linkoln
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DIZNIJEVA FILOZOFIJA BIZNISA

,Najvaznija stvar je uspostavljanje dobrih odnosa sa zaposlenima i korisnicima.”
Volt Dizni

Diznijeva poslovna imperija zaposljava vise od 60.000 ljudi u 65 zemalja. Ovaj neverovatni uspeh koji traje i trajace
ostvaren je iskljucivo na temeljima Diznijeve poslovne filozofije. U sredistu ove filozofije nalazi se ,lanac izvrsnosti”
koji se sastoji od Cetiri karike:

1. Liderska izvrsnost

2. Timska izvrsnost

3. Zadovoljstvo gostiju

4. Finansijski rezultati / odrZivo poslovanje.

Svaki uspeh po njemu pocinje sa izvrsnim liderstvom a ono se izgraduje na slede¢im principima:

Empatija. Dizni veruje da lideri u njegovim kompanijama moraju najpre da brinu o svojim ljudima kako bi mogli
da pruze vrhunsku uslugu gostima (on je tako zvao svoje korisnike). Empatija prema zaposlenima se preslikava na
empatiju prema korisnicima a empatija prema korisnicima ili gostima rezultira njihovim zadovoljstvom i preporu-
kama. Dizni je najvise verovao u marketing od usta do usta ili u preporuke svojih gostiju i zato je insistirao na
njihovom zadovoljstvu ali do njega se stizalo preko zadovoljstva zaposlenih a za to su bili odgovorni lideri timova.
Kompanijska kultura je bila postavljena tako da su se svi lideri trudili da postuju svoje zaposlene i brinu o njihovom
zadovoljstvu kako bi im dali primer kako oni treba da se ponasaju prema gostima. Ta formula uspeva ve¢ decenijama
i Diznijeve kompanije su uvek u vrhu liste najboljih korisni¢kih servisa na svetu.

Kreativnost. Dizni je bio zaljubljen u ljudsku kreativnost i ona je protkana kroz ¢itavu njegovu poslovnu filozofiju i
strategiju. Dizni je neprestano govorio zaposlenima: ,Svako dete se rada blagosloveno sa Zivom imaginacijom ali
kako starimo tako se ona polako gubi i nestaje. Veoma je slicna misi¢u ako je ne vezbamo masta postaje mlitava i
neupotrebljiva.

Svi treba da se vratimo u vreme kada smo bili mastoviti”. Dizni je imao dva osnovna uverenja: da su svi kreativni i da
su nase ideje odvojene od naseg identiteta. Neprestano je tragao za nac¢inima da pokrene mastu svojih zaposlenih
jer je ona uvek bila u stanju da podigne nivo entuzijazma za posao a snizi nivo stresa. Dizni nije Zeleo da gosti osete
stres, nervozu i nezadovoljstvo kod njegovih ljudi nego idealni svet detinjstva u koga su mogli na tren da se vrate i
mastaju.

Emocije. Dizni je zaposlenima crtao magi¢nu kutiju uspeha koja je na svakoj od cetiri strane imala podjednako vaznu
poruku: *Vizija - Sta treba da budemo * Misija — Sta treba da radimo * Kupac - Ko su ti dragi ljudi * Emocije - Sta treba
svi da ose¢amo. Dizni je uvek pokusavao da upozna svoje goste na njihovom emotivnom nivou. Zahtevao je od svog
osoblja da na ulazu u park budu uzbudeni i ekstati¢ni a na izlasku iz parka smireni i blazeni bas kao sto je hteo da
se osecaju gosti. On je procenio da ¢e osoblje u Diznilend parku imati 60 $ansi da na goste ostave pozitivan utisak i
stvore lepo osecanje. Svaki od tih utisaka je vazan, jer jedan lo$ utisak ima snagu da nadmasi 59 dobrih.

Slusanje gostiju. Diznijeva filozofija je: Morate uvek slusati svoje korisnike jer ¢e vam oni uvek redi sta stvarno zZele.
Taj princip je postao deo njegovog procesa kontinuiranog poboljsanja usluge a koristio je sledeci ciklus: slusaj i uci,

15



meri, deluj, ponovo meri, prepoznaj, proslavi i podeli. Ovaj ciklus se stalno ponavlja i Dizni uvek sebe pita $ta jos
mogu dodati da bi moji gosti bili prezadovoljni. Taj proces unapredenja usluge se nikada ne zavriava.

Slusanje zaposlenih. Ako se ljudi Zale da je gnjavaZza raditi u vasem timu problem je u vasim procesima rada a ne u
razmazenosti vasih ljudi. Slusanje i ohrabrivanje ljudi da iznose svoja misljenja u vezi kvaliteta meduljudske saradnje
i radnih procesa u firmi je jedini nac¢in da se slabosti uoce i isprave. Nezadovoljstvo zaposlenih se preslikava na
nezadovoljstvo korisnika i ako ne umete da ¢ujete svoje zaposlene gotovo je sigurno da necete umeti da Cujete
zahteve korisnika. Kao $to pogresno pokusavate da savijete zaposlene da rade po sistemu koji ste vi osmislili isto
tako cete ,podesavati” svoje korisnike prema svojim procedurama. Ispravan liderski pristup ide u suprotnom smeru:
slusanjem zaposlenih menjate radne procese da bi im olaksali rad a slusanjem korisnika menjate procedure da bi oni
komfornije mogli da koriste vase usluge.

Li¢ni primer. Mi sebe procenjujemo na osnovu nasih namera a drugi ljudi nas procenjuju na osnovu naseg ponasanja.
Da li ste dobar uzorni model svojim ljudima? Jer oni ne znaju $ta vi nameravate da uradite oni vas gledaju kako se
trenutno ponasate prema njima, poslu i korisnicima. Budite svesni Pigmalion efekta sa zaposlenima koji kaze da svaki
menadZerima ¢lanove tima kakve je sam zasluZio. Psiholoske studije su dokazale da zaposleni preslikavaju ponasanje
svoga lidera. Ako je lider visoko motivisan i oni su motivisani, ako je lider posvecen poslu i njihova posvecenost je
na visokom nivou, ako je lider ekstremno fokusiran na zadovoljstvo korisnika i njegovi ljudi se isto tako ponasaju.
Dizni je brizljivo birao lidere svojih timova na osnovu ovog parametra ili na osnovu njihove sposobnosti da li¢nim
primerom uspostave standarde ponasanja koji su produktivni i okrenuti ka korisnicima.

Entuzijazam. Efektivno komunicirana vizija ili svrha rada koju su svi prihvatili inspirise ljude i podiZe stepen njihovog
entuzijazma za posao. Vizija uspostavlja vrednosti u organizaciji i daje jasno usmerenje gde idemo i ¢emu stremimo.
Jednom kada imate jasnu i inspirativnu viziju ostaje vam samo da se svakog dana kreéete unapred u tom pravcu.
Dizni je uvek stimulisao svoje ljude da se kre¢u unapred, da rade narednu stvar ili preduzmu naredni korak. Uvek je
inspirisao svoj tim da rade nesto sto nikada pre nisu radili. Smatrao je da je osnovni posao lidera da inspirise svoje
ljude da istrazuju nove ideje i da podigne nivo njihovog entuzijazma za obavljanje uzbudljivih stvari.
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SVE STO MOZETE DA ZAMISLITE MOZETE | DA OSTVARITE.

Volt Dizni

Kad hocete da postanete NEKO u drustvu i mislite da bi vam posedovanje Ferarija pomoglo u tom nastojanju onda
misli neminovno stizu do surovog novc¢anog realizma koji se pise sa mnogo nula. Velika je verovatnoca da ¢e se vas
mozak uplasiti ove nadrealne sume, demotivisati vasu Zelju za kretanjem u akciju i fajlovati je u nemoguce misije. Od
vase namere ostalo je samo prazno mastanje i razocarenje. Ali ako poc¢nete da razmisljate o tome Sta bi trebalo da
preduzmete kako bi viemenom izgradili li¢nost koja je vredna Ferarija onda se vas mozak prebacuje na teren perso-
nalnog razvoja i motivise se da krene u najuzbudljiviju Zivotnu avanturu - razvoj vrhunske li¢nosti. Komanda mozgu
onda nije hajde da danas kupimo tockove za Ferari koji ko3taju par hiljada evra nego hajde da danas napravimo mali
korak u pravcu te li¢nosti koja volim da budem, mali razvojni korak koji svako moze da isplanira i napravi. Umesto
kupovine Ferari automobila, nemoguce misije koja vas oslabljuje, usmerite svoje misli, Zelje i osec¢anja ka kreaciji
Ferarija od svoje sopstvene li¢nosti. Zamislite svoje idealne performanse, coveka kakav biste Zeleli da budete.
Posluzite se i primerima li¢nosti iz Zivota kojima se divite (roditelji, prijatelji, uspesni ljudi) kao uzornim modelima i
sklopite svoju idealnu Ferari-li¢cnost. Sta ta li¢nost radi, kako se ponasa, kakvu ulogu igra u drustvu, ¢&ime zasluzuje
divljenje drugih, kojim osobinama zasluzuje prijateljstvo i lojalnost, kako i u ¢emu uziva, kako unapreduje Zivot
i ljude oko sebe... Razmisljajte o svojoj licnosti kao o osobi koju stvarate sa savrsenim performansama trkackog
automobila iz snova. Vazno je da do detalja vidite sebe u buduénosti i osetite ljubav i divljenje prema takvoj licnosti
i da to zapisSete. Ima neSto magijski snazno i privlatno u samom ¢inu zapisivanja, nesto $to privlaci tu sliku zemlji
i realizaciji. Dok zapisujete pokusajte da se osecate kao ta licnost, pronadite u sebi tu mo¢ samopouzdanja,
zadovoljstva zivotom, miris uspeha i odobravanje okoline. To ste vi, ta moéna, uspesna osoba kojoj se dive i koju
ljudi vole, ta licnost koju ste rodili u svojoj masti to ste vi i niko vam je vise ne moze uzeti iz vasih misli i osec¢anja.
To je vasa originalna kreacija i samo vi zasluzujete da zivite taj jedinstveni zZivot koji ste stvorili. ReSite ¢vrsto da ne
odustanete sve dok ne postanete ta Ferari-licnost iz snova. Nemojte da analizirate da li je to realno ili nije, samo
pustite mozak da poveze tu sliku sa vasom odlukom i vadim osec¢anjima. Jer ono 5to mozete da vidite u svom umu
jeste ono sto mozete da ostvarite porucuje Volt Dizni, ¢ovek koji je od svojih vizija napravio najvecu fabriku snova
na zemlji. Budite zaljubljeni u tu licnost, osecajte se kao ona, oponasajte je u stvarnom zivotu, radite kao $to bi ona
radila i v.emenom primeticete da postajete bas ta i takva licnost. A Ferari automobil je onda samo pitanje pravedne
nadoknade za vasu ljudsku vrednost.
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Budite tehnicki vicni. Donosite cvrste i blagovremene odluke.

Vodite licnim primerom. Upoznajte dobro svoje ljude

Budite sigurni da je zadatak razumljiv,

. - . Trenirajte i radite kao tim.
kontrolisan i ispunjen.
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