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POSLEDICE STRESA NA RADNOM MESTU

Smanijite stres na radnom mestu i povecacete produktivnost

Razumevanije posledica od stresa na radnom mestu na ucinak vaseg tima.

ZASTO

Stres se ne bez razloga naziva najve¢om epidemijom 21-og veka. Zasto? Zato 5to je utvrdeno da je 95% najtezih obo-
lienja danasnjice od 3ecera i visokog krvnog pritiska do raka i srcanog udara uzrokovano stresom i nacinom zivljenja.
Kako? Nase celije, kojih ima 50 milijardi u organizmu, imaju samo dva modaliteta delovanja: rast i odbranu. Kada
rastu celije stavljaju u pogon i nas imuni sistem. Ali, kada se brane ¢elije iskljuuju imuni sistem. Kada smo pod
stresom sve nase celije su u modalitetu odbrane, organizam tada pod uticajem nase podsvesti proizvodi kortizol i
adrenalin, hormone stresa koji gase nas imuni sistem i krvizorganaide u udove u vrdenju priprema za stresni odgovor:
Bori se ili Bezi (Fight or Flight). Buduci da zbog stresa nase celije nisu u modalitetu rasta one se ne obnavljaju
tempom koji je potreban za zdravo funkcionisanje jer ¢elije istovremeno i odumiru odredenim tempom. Dakle,
kada je ¢ovek pod stresom i Celije se nalaze u modalitetu odbrane proces ponovnog radanja i recikliranja celija
je u zaostatku. Na taj nacin ljudi razvijaju bolesti i brze stare. Pa imate ljude Cija je hronoloska starost 30 godina a
bioloSka starost organizma 50 godina. Stres uzrokuje zaustavljanje rada naseg imunog sistema i narusavanje
prirodne ravnoteze organizama i njegovog obnavljanja i ubrzavaju proces starenja. Zasto je jos vazno da naucite da
upravljate stresom i kao pojedinaci kao ¢lan organizacije? Zato $to su posledice stresa izuzetno Stetne i po pojedinca
i po organizaciju u celini.

KAKO

Posledice od stresa se mogu razvrstati na slededi nacin:
1. Fizioloske

2. Intelektualne

3. Emocionalne

4. Organizacione

FizioloSke posledice stres - bolesti koje su povezane sa dugotrajnom izlozenoscu stresu:
«  Koronarna bolest srca (angina, mozdani udar i sr¢ani udar)

« Hipertenzija (visok krvni pritisak)

«  Nekioblici raka

«  Reumatoidni artritis

. Secerna bolest

«  Sindrom razdraZljivih (nervoznih) creva

+ Depresija



«  Ulcerozni kolitis (upala debelog creva i rektuma)

. Cirna zelucu i dvanaestopala¢nom crevu

«  Bakterija Helikobakterija pilori

« Varenjeigorusica

«  Sindrom hroni¢nog umora

« Poremedaj spavanja, ishrane - gubitak apetita ili prejedanje i gojaznost
+ MenadZerska,bolest” — Sagorevanje (Burnout)

Emocionalne posledice stresa:

+  Anksioznost.

»  Depresivnost

+ Agresivnost

« Pojacan osecaj zamora i iscrpljenosti
+ RazdraZljivost i nervoza

Intelektualne posledice stresa:

«  Slaba koncentracija

«  Zaboravnost

+  Mentalni blokovi

+  TeSkoce u donosenju odluka
+  Kriticizam

« Negativnost

Organizacione posledice stresa na radnom mestu
«  Visok nivo izostanka i bolovanja

«  Nizak moral i motivacija zaposlenih

« Niska produktivnost i efikasnost

+  LoSi meduljudski odnosi

. Zalbe i nezadovoljstvo korisnika

« Negativan uticaj na rezultate organizacije

Posledice po radni ucinak. Po istrazivanjima Svetske zdravstvene organizacije:

« ViSe od 75% ispitanika Sirom sveta je istaklo da je najvedi uzrok njihovog stresa posao.
« ViSe od 50% je reklo da stres znacajno smanjuje njihov radni ucinak

+  ViSe od 50% njih bi rado promenilo svoj posao jer ne mogu vise da podnose stres

Svaki lider tima bi trebalo da se zapita posle Citanja ovih posledica od stresa na radnom mestu da li je uradio
dovoljno za prevenciju stresa u svom timu i organizaciji.

KADA

Posto stres nema ni dan, pa ni sekund odmora, trebalo bi da krenete sa odbranom od njega odmah.

Zasto:
Ljudi se ne spoticu o planine, nego o krticnjake.

Konfucije




GLAS | STAS NA PREZENTACUI

Vedi uticaj ostvarujete glasom i stasom nego recima

STA
Kako i zasto treba da postavite svoj glas i stas na prezentaciji.

ZASTO

Zato $to je glas je najvrednija alatka prezentacije. Kvalitet vaseg glasa utice sa ¢itavih 38% na vase slusaoce. Preostali
uticaj imaju reci sa samo 7% i stav sa kolosalnih 55%. Dakle, vas glas, koji inae nepogresivo odrazava vas stav, uti¢e
na druge ljude pet puta vise od reci i argumenata koje ¢ete izneti!

KAKO

Klju¢no je da zadrzite svest o tome da vas ljudi na prezentaciji podjednako slu3aju i gledaju. Vase telo ima svoju
nezavisnu komunikaciju od glasa. Ovih par osnovnih vezbanja vam moze pomodi da osnazite svoj glas i postavite
telesni stav.
Disanje: Prvi korak ka mo¢nom glasu koji zarobljava paznju publike je pravilno disanje. MoZete da pricate onoliko
dobro koliko dobro disete. Kontrolisite disanje i pocecete da kontrolisete svoj glas. Takode, bolje disanje smanjuje
tenziju u vratu i ramenima jer ta tenzija ugrozava snagu i jasnoc¢u vaseg glasa. Uradite sledeée vezbe da biste podesili
i osnazili svoj glas kao najvazniji instrument prezentacije.
Spremite se. Stanite sa malo razmaknutim nogama ne Sire od ramena. Prebacite tezinu napred i vise stojte na prstima
nego na petama. Opustite ruke pored tela. Pocnite da se fokusirate na svoje disanje. Kako izdisete tako olabavite
ramena, relaksirajte vrat, popustite stisak u zubima i pokusajte da na lice postavite osmeh.
Disanje dijafragmom. Ovo je tehnika disanja iz stomaka. Ona daje energiju vasem glasu i opusta tenziju u donjem
delu tela. Postavite ruku na stomak. Lagano udisite kroz usta dok polako brojite do Cetiri i vazduh sprovedite u
stomak. Stomak ¢e se naduvati i progurati ruku unapred ( a vasa ramena i grudi se ne pomeraju). Prebacite
potom vazduh u grudi osecajuci kako vam se ruka vrac¢a unazad. Zadrzite vazduh u grudima brojeci do Cetiri. Potom
izdahnite vazduh kroz usta brojeci do ¢etiri. Uradite ovu vezbu par puta dok vam ne postane rutinska.
Sada je vreme da proizvedete zvuk HAAA...Napravite nezan "HAAA” zvuk, koristeci ¢itav vazduh iz plu¢a za jedan
zvuk. Ispustite ¢itav vazduh iz stomaka i grudiizgovarajudi tiho i nezno zvuk,HAAA" sve dok ne ostanete bez vazduha.
Uradite to viSe puta sa Sirom otvorenim ustima.
Opustanje ramena. Kada ste ovladali sa HAAA zvukom pocnite da opustate tenziju iz vasih ramena i vrata. Podignite
oba ramena visoko do usiju, zadrzite ih u tom poloZaju dok brojite do ¢etiri a onda ih naglo opustite i pustite ih
da padnu nadole. Osetite olakSanje u potpunom opustanju ramena. Sada to uradite brzo nekoliko puta gore-dole
-opustanje, gore-dole -opustanje.
Zatezanje konopca. Sada posto su vam ramena opustena, ruke vam vise sa strane, viimate siguran oslonac na svojim
nogama, lagano nagnuti napred sa osloncem na prstima zamislite da vam je konopac povezan sa kicmom i da vam
njegov kraj viri iz vrha glave. Uhvatite rukom taj zamisljeni konopac i povucite ga snazno na gore. Osetite kako vam
taj potez ispravlja ¢itavu kicmu i podize vas na prste. Osecaj kao da ste lutka na konopcu koju ispravljaju da stoji
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pravo. Uradite to nekoliko puta sve dok ne osetite svoj uspravni polozZaj. ZadrZite taj uspravan a opusten telesni stav
i zapamtite ga jer je to stav koji ¢ete poneti na prezentaciju.

Ponavljajte ovu vezbu $to ¢eS¢e narocito pred prezentaciju. Disanje, zvuk HAAA, opustanje ramena i zatezanje
konopca je jedan citav krug. Tako Cete najbolje pripremiti svoj glas i telesni stav. Svaki put kada ovako relaksirate
disanje i telo vi ispustate deo tenzije iz vas koju ste akumulirali tokom dana. Takode ova vam vezba pomaze da se
spremite ne samo fizi¢cki nego i mentalno zato $to ova vrsta relaksacije utice na smanjenje anksioznosti koju svi
osec¢amo pred javne nastupe.

KADA

Vezbajte odmah a primenjujte savete pred svaku prezentaciju i vazan sastanak.

Zasto:

Natpis u kancelariji jednog menadzera:
Paznja - Budite sigurni da je mozak u pogonu pre nego stavite usta u brzinu.

Casopis Bits and Pieces




KAKO DA FORMIRATE TIM OD GRUPE ZAPOSLENIH?

Timovi su produktivniji od grupa

STA
Najefikasnije metode za formiranje tima od grupe zaposlenih.

ZASTO

Zato Sto si timovi mnogo produktivniji od grupe zaposlenih.

KAKO

Formiranje tima nije proces koji zahteva velika planiranja i price, to je jedan akcioni proces par excelance. Kada treba
da naucite dete da pliva ne bavite se teoretskim radom na obali koje bi detetu bilo uzasno dosadno i moglo bi samo
da ga uplasi i odvrati od plivanja. Jednostavno bacite dete u vodu i pomazete mu da nauci pokrete a sve vreme se
trudite da mu bude zabavno dok uci. Isti princip primenite i u formiranju tima. Sada ¢emo prikazati Sest koraka u
formiranju tima od grupe zaposlenih kojima upravljate.

Korak broj 1: Budite Entuzijasta

Energicno potrazite problem koji zahteva zajednicko reSavanje a moze brzo da se zavrsi. Budite puni entuzijazma ili
odusevljenja za taj posao i zajednicki rad. Razgovarajte o problemu sa timom, neka to bude projekat za sve. Zahte-
vajte svacije misljenje i sugestije. Zahtevajte hitnost postavljanja jasnog cilja. Nema potrebe za trosenjem velikih
resursa ili vremena, jednostavno istaknite problem i napravite frku. Kada se resenje nade nagradite citav tim. Potom
nadite novi problem, ovog puta vedi i ponovite isto. Gurajte ih u vodu da plivaju i pomazite im da taj proces rade
oslanjajudi se jedni na druge. Vi prvi pocnite da trazite pomo¢ od ¢lanova vaseg tima. Zahtevajte da vam pokazu
kako nesto treba uraditi. Kada ostali budu videli vasu slobodu da trazite i pruzite pomoc i savet i oni ¢e se osloboditi
da to rade medusobno. Prevazilazenje sujete i straha od trazenja pomoci od svojih saradnika i prevazilazenje
sebi¢nosti kroz deljenje svog znanja i vestine sa saradnicima jeste prvi preduslov razvoja timskog duha.

Korak broj 2: Razvijajte osecaj za hitnost

Clanovi tima moraju da veruju da tim ima vaznu ulogu a to se dobija stvaranjem osecanja urgentnosti i smera. Sto
je hitnija i smislenija potreba da se dostigne cilj to ¢e se tim pre baciti u akciju. Za tim je presudno da zna koja su
ocekivanja i koji je smer kretanja. Urgencija ih onemogucava da razmisljaju ko bi taj posao trebalo da uradi umesto
njih, ili u ¢ijem opisu radnog mesta se nalazi ta aktivnost.

Korak broj 3: Postavite jasna pravila ponasanja

Svi pravi timovi razvijaju pravila ponasanja koja im pomazu da postizu ciljeve. To su interna pravila vaseg tima oko
kojih ste se svi slozilii dogovorili da ih postujete. Pravila kao $to su potpuna prisutnost na sastancima — bez telefonskih
poziva; diskusija - nema svetih krava; poverljivost - sve li¢ne stvari ostaju unutar tima; analiti¢ki pristup-c¢injenice su
prijatelji, konstruktivna konfrontacija - bez upiranja prstom i ¢esto najvaznije - svako daje sve od sebe.



Korak broj 4: Informisite ¢lanove tima neprestano

Neprestano izazivajte tim sa novim ¢injenicama i informacijama. Nove informacije omogucavaju timu da redefinise
teme i modele za postavljanje $to jasnijih ciljeva. Kada ljude drzite obavestenim narocito o stvarima koje se deSavaju
na vrhu kompanije oni osecaju da ih postujete i da imate poverenje u njih i to ¢e vam istom merom vratiti.

Korak broj 5: Rastite zajedno sa timom
Timovi moraju da provode dosta vremena zajedno narocito u pocetku. Zajednicko vreme treba da bude i planirano
i neplanirano.

Korak broj 6: Pohvale ¢ine ¢uda
Nikada ne zaboravite da koristite snagu povratne informacije, pohvale i priznanja.

Jos neki metodi:

«  Fokusirajte se na razvoj i rezultate. Normirajte sve akcije.

- Koristite liderske alatke, treniranje, savetovanje, mentorstvo i koncentrisite se na konstantno poboljsavanje
rezultata.

«  Koristite neformalne procese u nac¢inu komuniciranja, postovanja, pohvaljivanja.

«  Demonstrirajte posvecenost, lojalnost, ponos i poverenje u svoj tim.

+  Podelite zasluge.

«  Formirajte pod komitete za klju¢ne oblasti i dajte im autoritet da donose odluke.

«  Govorite zadnji u diskusiji posto Cujete sve ostale.

« Jasno stavite na znanje kada iskazujete svoje licno misljenje, kada stav organizacije a kada ¢itavog tima.

KADA

Na prvom narednom zadatku koji treba da obavite sa svojim ljudima.

Zasto:
Sto vise ljudi razvijate to je veéi obim vasih snova.

DZon Maksvel




KAKO DA OSVOJIM OSOBINU SAMPIONA PRODAJE
- OPTIMIZAM

Pesimisti nemaju Sta da traze u prodajnoj avanturi

STA
Fokus na razvoj optimizma kao osnovnog kvaliteta vrhunskih prodavaca.

ZASTO

Mnogi struénjaci isti¢u da je najvaznija komponenta za uspeh u prodaji - Optimizam. Vinston Cer¢il je dao najbolju

definiciju pesimiste i optimiste.

« Pesimista je ¢ovek koji u svakoj moguénosti vidi problem a optimista je covek koji u svakom problemu vidi
mogucnost.

Pesimista ne moze da bude Sampion prodaje zato 5to ¢e u svakoj prodajnoj Sansi on vidi problem ili mogu¢nost da
ne uspe i bude odbijen. Sa tim stavom neverice ¢e udi u prodaju i kupac ¢e odmah osetiti njegovu sumnju i strah
i nece mu pokloniti ni poverenje ni simpatije. Dakle pre nego je i poCeo da prodaje pesimista je izgubio kupca
svojim stavom. Utvrdeno je i hiljadama primera da kupci jasno osecaju optimizam prodavca, on je zarazan i prenosi
se na kupca koji pocinje da oseca poverenje u prodavca i ono 5to nudi. Optimista u svakom problemu vidi Sansu za
prodaju. Ovo je klju¢na prednost u prodaji zato 5to je to igra u kojoj ete deset puta biti porazeni pre nego osetite
slast pobede takva je statistika na deset pokusaja jedna prodaja. Ko u tim odbijanjima ne vidi $ansu da jos vise i jo$
energi¢nije nastavi da pokusava da proda i ko ne veruje da ¢e uprkos tim porazima na kraju ipak uspeti da proda taj
ne moze da bude Sampion prodaje. Zato Sampion prodaje prvo mora da postane Sampion optimizma.

. Pobednici igraju samo na pobedu, gubitnici igraju da ne izgube. Zig Ciglar.

Sampioni prodaje ulaze u svaki prodajni proces sa €vrstim uverenjem da ¢e pobediti a nikada sa stavom da probam
pa $ta bude jer je to stav gubitnika. Sampioni prodaje nikada ne sumnjaju u svoj uspeh. Kada dodu lo3i dani, a bi¢e
ih vise nego dobrih (zato je prodaja veliki test za licnost) Sampioni nastavljaju da kontaktiraju sa velikim brojem
kupaca kao da im sve ide od ruke. Borba sa sumnjom i pesimizmom je najvece iskusenje za prodavca. Ovu borbu
vecina ljudi ne mozZe da izdrzZi i ne moze da prevazide. Zato imamo tako malo i dobrih a jos manje uspesnih i bogatih
prodavaca. Svi bi se bavili ovim unosnim poslom da nije ove borbe koja se odvija u li¢nosti prodavca, borbe koju
samo jake licnosti mogu da izdrze, borbe koja uti¢e na samouverenost ¢oveka a narocito na samopostovanje.
Jer nije lako biti porazen i odustati i nastaviti zivot kao da se nista nije dogodilo. Prodavci koji su odustali od ove
profesije zbog nemogucnosti da izdrze odbijanja i neuspehe i koji su razvili jedan pesimisti¢an stav prema ovoj
profesiji, hteli to ili ne, dozivljavaju pad samouverenosti i samopostovanja koji ¢e kasnije uticati na njihov uspeh na
nekom drugom Zivotnom polju. Malobrojni su prodavci koji se ne uzbuduju zbog zalupljenih vrata u lice, spustene
slusalice telefona, drskog NE, desetine neuspesnih prezentacija. Njihova istrajnost izrasta iz upornog ocekivanja da
je trenutak uspeha odmah iza sledeceg poziva. Javljaju se ponovo kupcima koji su ih odbili sa uverenjem da je njihov
uspeh neizbezan i da je to samo pitanje vremena. | tako na kraju i bude. Jedan od najboljih prodavaca svih vremena
TomasVotson, osniva¢IBM kompanije,imao je naviku da seizvini svakom kupcu koji je odbio da kupinjegove proizvode
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sa ljubaznim pismom u kojem zali $to im je oduzeo vreme a nije uspeo da im ostvari neku dobit ili pomogne u
reSavanju problema ili potrebe sa uverenjem da ¢e jednog dana mozda imati priliku da im pomogne sa svojom
ponudom. Preko 25% kupaca kojima je poslao ovo pismo su mu se kasnije javili i kupili od njega neki proizvod.
Dakle, optimizam i novi pokusaji ne prestaju ni kada ste definitivno odbijeni od nekog kupca jer sSampion razmislja,
to je bilo danas i sa ovim proizvodom a ve¢ sutra sa nekom drugom ponudom uspecu da zadovoljim i ovog kupca.
Sama ¢injenica da se ne predaju kad stvari podu lo$e nego udvostru€uju broj svojih poziva potencijalnim kupcima
dovodiih do vecée prodaje, jer prodaja je igra brojki, a pre svega broja optimisti¢nih pokusaja. Legendarna je reCenica
Tomasa Votsona kada su ga pitali $ta je tajna njegovog uspeha u prodaji: Ako hocete da uspete u prodaji, udvostrucite
broj svojih neuspeha. Sampioni prodaje se ne fokusiraju na udvostrucivanje svojih uspeha nego neuspeha jer ¢e njih
biti mnogo vise u prodajnoj avanturi nego uspeha. Kada prevazidu krizu i odbijanja i kada povecaju prodaju to ih
jos viSe osnazi u uverenju da je optimistican stav i vera u pobedu najvaznija komponenta za uspeh u prodaji. Ovo je
mantra za izgradnju optimisti¢nog stava i ¢vrste licnosti kakvu moraju da poseduju Sampioni prodaje.

KADA

Pesimizam u redovima prodavaca svakog sekunda unistava $anse prodajnog tima da ostvari postavljene targete.
Borite se protiv njega svakog sekunda na poslu ali i kod kuce.

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

Alfred Montaper




ZASTO JE TIMSKI RAD KLJUC ZA POVERENJE KORISNIKA?

Poverenje korisnika je najvrednija trziSna moneta danas

STA
Razumevanije uticaja svih aspekata timskog rada na kvalitet korisnickog servisa.

ZASTO

Zato 5to bi korisnik trebalo da bude na prvom mestu u skoro svemu, ali kohezija vaseg tima je podjednako vazna.
Davanje doprinosa i sluzenje drugima u timu omogucava vam da dobijete isto toliko vrednosti i da to prenesete
na korisnike. Ako Zelite da budete lider u uslugama vasi menadzeri i profesionalci moraju da proveravaju svoj ego,
stavljaju ga u drugi plan i neumorno sluze klijentima. Dzef Bezos, najbogatiji covek na svetu, to opisuje kao,opsesiju
kupcima” i isti¢e kao glavnu vrednost svog biznisa. Svi to prepoznajemo jednostavno kao velikodusne osobe koje
vrsi pozitivan uticaj na korisnike i kolege. Liderstvo nije kruna na glavi, to je teret - odgovornost za investitore,
korisnike, partnere. Globalni lideri su rangirali visoke eticke i moralne standarde (67%) kao vrhunsku lidersku
kompetenciju na listi od 74 kvaliteta, prema studiji iz 2016. koju je objavila Harvard Business revija.

KAKO

Lider mora biti brutalno iskren jer ne mozete da resite probleme radeci sa loSim informacijama i zato morate svom
timu za korisnicki servis da saopStavate pravo stanje stvari i da insistirate na malim ali kontinuiranim pomacima na
bolje uisporucivanju dodatne vrednosti korisnicima. Timski rad je mogu¢ samo kada ¢lanovi pomazu jedni drugima.
Kultura visokih performansi je moguca samo kada svi u organizaciji rade kao tim. To zahteva fokusiranje svakog
¢lana tima na davanje doprinosa kolegama, kupcima i zainteresovanim stranama. Izvrsnost zahteva zrtvu, ali postoji
i cena koju treba platiti za osrednjost. Zamislite samo posledice ako bi ve¢ina zaposlenih i rukovodilaca u organizaciji
bila pohlepna, egocentri¢na i apati¢na u pogledu vece misije. Ostri laktovi bi doveli do nedostatka koordinacije i
demoralizacije, kao i ljudi koji Stite samo svoje pozicije. Zaposleni kazu da stres i anksioznost uti¢u na njihov radni
ucinak (56 odsto), odnos sa kolegama (51 odsto) i kvalitet rada (50 odsto), prema Ameri¢kom udruzenju za anksiozni
poremecaj. Dakle, postoji ogroman podsticaj za lidere da uspostave kulturu timskog rada i emocionalne podrske
u kancelariji. Nasuprot tome, sebicni ljudi su toksicni za organizaciju. Oni mogu postié¢i kratkoro¢ne rezultate, ali
dugorocno, ili gube interesovanje (jer ne veruju u misiju) ili se samo-uniste, ili oboje. Svakako, ne daju sve od sebe
da bi dodavali vrednost kupcima. Menadzment usluga je od sustinskog znacaja za izgradnju organizacije visokih
performansi. Pojedinacno, ljudi pomazu jedni drugima a kolektivno svi postizu vise. Kompanija mora dati sve
od sebe da usluzi korisnike tako da budu prezadovoljni, jer samo takvi korisnici se sigurno vracéaju i preporucuju
kompaniju svojim prijateljima. Vrednost preduzeca dolazi iz profitabilnih odnosa. Kada date sve od sebe za korisnike,
dobijate nesto najvrednije: njihovo poverenje. Svaka ekonomska razmena zahteva poverenje i ono se mora zaraditi i
ocCuvati. Prema Edelman anketi iz 2019., 81% ispitanika je reklo da,mora da veruju da brend radi ono $to je ispravno”
kada donose odluku o kupovini, a 75% je reklo da vise cene poverenje nego trend. Da bismo dobro sluzili klijentima,
potrebno je istinsko razumevanje njihovih potreba i Zelja. To znadi slusati pozitivne i negativne povratne informacije
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u svrhu poboljsanja proizvoda i usluga. Preduzec¢a dodaju vrednost tako Sto Cine stvari zgodnim; otklanjanjem
bolova i smanjenjem troskova; i stvaranjem sjajnih iskustava.

Sre¢no radno mesto jednako sre¢ni kupci. Osnovni problem nefunkcionalnog radnog mesta je sledeci: ljudi stavljaju
svoje sitne planove na prvo mesto. Kada se radnici takmice za bolje pozicije i povisice, mogu biti opaki kada su
interesi u sukobu ili se ne poklapaju. Pohlepni menadzeri i profesionalci su fokusirani isklju¢ivo na povecanje licne
koristi a pritom rade na minimumu svoje voljne i kreativne energije. Postaju ljubomorni kada se kolege unapreduju
za dobar rad. Cesto lazno pripisuju sebi zasluge za doprinose koji su ostvarili drugi ¢lanovi tima, nepravedno okrivl-
juju kolege, podredene i izvodace za sopstvene greske. Postoji sinergija izmedu ljudi koji se nesebi¢no daju drugima
i nevidljive ruke koja na kraju to vraca. Zato doprinosite koliko god mozete, bilo u prodaji, obuci za liderstvo, pruzanju
konstruktivnih povratnih informacija ili razvoju budu¢ih menadzera. Preduzetnici i profesionalci uspevaju kada
pomazu klijentima, zainteresovanim stranama, kolegama, pa cak i slu¢ajnim strancima koje sretnete na konferenciji
ili umrezavanju. Pomaganje drugima da se razvijaju je klju¢ timskog rada ali ima i ogroman uticaj na stvaranje
vrhunskog korisni¢kog servisa.

KADA

Ako je poverenje korisnika najvrednija moneta na trzistu onda ne bi trebalo ¢ekati sa jacanjem timskog rada.

Zasto:

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

Napoleon Hil
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KAKO DA PREVAZIDETE 3 PREPREKE ZA KONTINUIRANI
RAST PRODUKTIVNOSTI

Nauka o mozgu je resila tajne volje i upornosti

STA
Prepreke koje ljudi nesvesno imaju u svom umu a blokiraju njihovu produktivnost i razvoj.

ZASTO

Zato 5to je te prepreke nemoguce ukloniti dok njih ne postanete svesni. Kada ih jednom deblokirate kao i ¢lanovi
vaseg tima mozete ocekivati kontinuirani rast produktivnosti i sve bolje rezultate vaseg zajedni¢kog rada.

KAKO

Psiholozi se decenijama bave sa fenomenom ljudske psihe i njenom vezom sa voljom i motivacijom ¢oveka za obavl-
janje nekog posla ili postizanje ciljeva a nauka o mozgu je u poslednjih deset godina dosla do epohalnih otkri¢a u
radu naseg mozga i uticaju razlicitih faktora na nasu snagu volje i upornost u realizaciji zeljenog cilja.

Prikaza¢emo vam samo neka od najvaznijih otkri¢a obe nauke koja ¢e vam pojasniti mehanizam nase psihe i mozga
kada je u pitanju efikasnost i efektivnost zaposlenih i njihova sposobnost za obavljanje slozenih zadataka. Narocito
¢emo se fokusirati na prepreke koje ima nasa psiha i mozak kada je u pitanju rast produktivnosti ili sposobnost
zaposlenih da ostvaruju sve bolje rezultate uz utrosak sve manje koli¢ine resursa: vremena, energije, novca i sl.
Ovo su tri klju¢ne prepreke koje treba da razumete da biste mogli da ih prevazidete zajedno sa svojim ljudima i
ostvarujete rast produktivnosti koji se od vas ocekuje.

Prepreka rastu produktivnosti # 1

Snaga volje nije dovoljna da bi covek bio produktivan u duzem periodu. To potvrduje znacajan broj nau¢nih
istrazivanja. Evo i zasto. Na$ mozak se ,boji” velikih projekata ili teskih i slozenih zadataka i zato ¢esto odbija da se
posveti dugoro¢nim ciljevima 3ta vise spreman je da odustane posle nekoliko gresaka, neuspeha i stresova u toku
realizacije cilja. Ako ste nekada pokusavali da drzite dijetu onda ste na svom eksperimentu primetili ovo svojstvo
vaseg mozga. Vi znate da su zdrava hrana i fizicke vezbe siguran put ka vitalnosti, zdravlju i lepoti vaseg tela, imate
zelju i volju da se upustite u taj projekat ali posle par dana ili nedelja odustanete najpre od hrane a potom i od
disciplinovanog veZbanja i vratite se starim navikama. Kada se udruze pocetna tezina pri menjanju navika sa
pogledom na period od par meseci discipline koliko je potrebno za rezultate oni postaju jaci od volje vecine ljudi
i najvedi broj odustaje. Sam taj fokus na duZzinu zadatka i velike napore koji se tu oc¢ekuju oslabljuje ljudsku volju.
Dakle vasa volja moze da ima snagu ali vasa psiha je moZe neutralisati i blokirati u potpunosti a da vi toga ne budete
svesni.

Prepreka rastu produktivnosti # 2 Istrazivanje dr Keneta Mekgrava je ukazalo na joS vecu opasnost: Jedna od
najvecih prepreka uspehu je najées¢e nemogucénost da se sa novom, produktivnijom praksom zapocne. Ljudi
najcesce odlazu sa primenom nove prakse za sutra a onda vremenom izgube volju i zelju da je primene i vrate
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se starim navikama. Dakle prvi korak u primeni nove prakse ili stupanje u akciju je najtezi izazov i nepremostiva
prepreka za vecinu ljudi. Zasto? Zato 3to se na$ mozak, tacnije nasa podsvest, motivise tako 3to bezi od bola a krece
se ka zadovoljstvu. Kada vidi pred sobom neki nov i izazovan posao on pocinje da vizualizira najgore delove tog
posla, da preuveli¢ava tezinu i daje negativne projekcije rezultata sve u cilju da pobegne od bola napora i kritike
zZbog moguceg neuspeha a krecuci se ka zadovoljstvu ili pokusavajuci da ostane u svojoj Zoni konfora u kojoj se
trenutno nalazi i gde se dobro snalazi i oseca sigurno. Daje nam savrsen alibi da odustanemo od posla ili da ga
odlazemo za neko tamo vreme koje sa malo sre¢e nikada nece stici. Ova aktivnost vaseg podsvesnog mozga je u
samom temelju otpora prema promenama koji zaposleni demonstriraju kada se pred njih postavi neka nova praksa
ili zadatak.

Prepreka rastu produktivnosti # 3 Istraziva¢ DZzon Barg je otkrio da je ljudski mozak spreman da simulira istinski
produktivan rad tako sto izbegava velike i zahtevne poslove i fokusira se na nevazne zadatke kako bi popunio
svoje radno vreme. Baveci se radije manjim poslovima koji ne zahtevaju previse mentalnog, fizickog i voljnog
napora zaposleni tro$e dragoceno vreme zavr$avajuci zadatke koji nemaju znacajniji efekat na ukupnu produktiv-
nost. Zaposleni su obrnuli ¢uvenu indijansku poslovicu koja kaze: Ako treba da progutas pet Zaba prvo progutaj
najvecu; i sada ona u verziji zaposlenih glasi: Progutaj prvo najmanju Zabu a velike uvek odlazi za sutra. Najvedi
broj zaposlenih se koristi ovom tehnikom varajuci i sebe i svoje Sefove da puno i vredno rade i na taj nacin blokiraju
rast produktivnosti celog tima. Problem je $to se odlozena velika Zaba ili posao nec¢e sam zavrsiti a sa odlaganjem
njegova tezina i veli¢ina postaju sve vedi a rokovi sve kraci pa tako i cena sve veca.

KADA

Posto od rasta produktivnosti i ispunjenja godisnjih targeta vaseg tima zavisi i vas status u organizaciji i moguce
napredova ne u karijeri nemojte da zurite. Po¢nite ovo da primenjujete juce.

Zasto:

Snaga ne dolazi od vasih fizickih kapaciteta, ona dolazi od nesavladive volje.

Mahatma Gandi
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SAMOUVERENOST ZAPOSLENIH

+Najbolji nacin da drugoj osobi usadite vrlinu jeste da joj Zeljenu vrlinu pripisete.”
Vinston Cer¢il

Mnogi tim lideri nisu svesni jednog od osnovnih zakona ljudske prirode prema kome svaki covek teZi da se ponasa
u skladu sa slikom koju o njemu imate, i to im stvara velike probleme u radu. Re¢i svom saradniku da gresi, da se
ne trudi dovoljno, da mora da poboljsa rezultate, uputiti mu grdnje i ¢estu kritiku znaci jednostavno ga usmeriti
ka seriji losih rezultata. Vase misljenje o saradnicima, glasno izgovoreno ili pre¢utno pokazano kroz ignorisanje, se
odslikava na njihovom ponasanju i nac¢inu rada jer se oni nesvesno ponasaju u skladu sa misljenjem koje imate o
njima. Mnogi stru¢njaci smatraju da mobing nije izmisljen samo radi zastite ljudskih prava zaposlenih ve¢ dobrim
delom zbog interesa poslodavaca koji su uocili da zaposleni koji su izlozeni mentalnom nasilju ne pruzaju ni 30%
svojih sposobnosti na poslu. Kada se u organizaciji susretnete sa liderima koji ne mogu da donesu nijednu odluku,
pa ¢ak ni one koje su ocito u interesu organizacije, moZete sa sigurnoscu da utvrdite kakvo misljenje o njima ima
njihov nadredeni. Njihovo mirenje sa tako niskim stepenom samouverenosti koju lider projektuje svojim misljenjem
o njima nanosi veliku Stetu organizaciji a narocito timskom radu i kreativnosti. Za takvu situaciju u kompaniji pouc¢na
je pri¢a o Havajima.

Havaji test

Prilikom preuzimanja jedne velike banke, investitori su pristupili znacajnoj rekonstrukciji banke na svim nivoima
pa i na nivou upravljanja. Novi menadZzment je bio u nedoumici koje lidere od postojecih treba da zadrze a koje da
otpuste. Odlucili su da ih posalju na tronedeljnu obuku na Havaje. Svi lideri koji su se nasli na obuci bili su
prezadovoljni jer su pomislili da novi menadzment sigurno racuna na njih kada ih obucava. Jako su se trudili da
se dokazu na obuci kako bi ostavili sto bolji utisak. Medutim, rezultati lidera na obuci nisu bili odlu¢ujudi prilikom
njihove selekcije nego rezultati njihovih timova u te tri nedelje. Lideri ¢iji su timovi pokazali znacajno slabije
rezultate kad su radili bez svog lidera dobili su otkaz. Princip selekcije je bio sledeci: Lideri koji nisu uspeli da razviju
svoje saradnike da rade samostalno, znaci da su svojim liderskim stilom i ponasanjem snizavali stepen sposobnosti
i samouverenosti zaposlenih, i zato se ne smatraju dovoljno kvalifikovanim da im se povere novi timovi. Savet tim
liderima: Docekajte Havaji test spremni tako $to cete raditi na razvoju svojih saradnika a narocito na ja¢anju njihove
samouverenosti.

Ocekivanja od zaposlenih

Vi postajete ono $to najvazniji ljudi u vasem Zzivotu OCEKUJU da cete postati” Ova ¢uvena recenica psihologa
Viktora Frankla namenjena roditeljima uspesno se primenjuje i na poslovnu situaciju. Tim lideri su najvazniji ljudi
u Zivotu zaposlenih i njihovo oc¢ekivanje u pogledu rezultata i radnih sposobnosti zaposlenih je klju¢no za njihov
razvoj i povecanje produktivnosti. Podizanje stepena samopouzdanosti i samopostovanja zaposlenih je jedna
od najvec¢ih odgovornosti tim lidera. Zaposleni koji postuju sebe i veruju u sebe skloniji su ve¢em postovanju
kompanije, saradnika i klijenata i imaju viSe vere u proizvode kompanije $to rezultira boljim rezultatima u proda-
ji i korisni¢ckom servisu. Svi koji upravljaju ljudima trebalo bi da poslusaju Cer¢ilov savet i da svojim saradnicima
pocnu da pripisuju vrline koje bi voleli da vide u njihovom radu. Pohvale ¢ine ¢uda u radu sa ljudima a priznanja se
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nalaze na prvom mestu medu poznatim motivatorima. Mudri lideri ne propuste nijedan dan a da ih ne iskoriste u
komunikaciji sa svojim ljudima. Verujem da se ubrajate u mudre lidere, ¢estitam vam na visokom stepenu
samouverenosti vasih zaposlenih na kojem dnevno radite i odajem vam priznanje za doprinos u izgradnji
pobedni¢kog mentaliteta u vasoj kompaniji i drustvu.
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9 MILIJARDERA KOJI NISU IMALI FORMALNO OBRAZOVANJE

Kontinuirani napor, ne urodena snagai ili inteligencija je kljuc za razvoj svih nasih potencijala.
Vinston Cer¢il

Ako niste zavrsili visoke Skole i ne moZete u svoj CV da stavite neku relevantnu diplomu da li to znaci da ste isklju¢eni
iz Zivotne utakmice i osudeni da ne budete nikada uspesni ili bogati? Ne klonite duhom, obrazovanje je svakako
vazan preduslov za uspeh i daje znacdajnu prednost u pocetku ali istorija je pokazala da uporni ljudi sa vizijom
uspeha koji ne odustaju mogu da ostvare ogromne uspehe i nezamisliva bogatstva. Neka vas primeri sledecih ljudi
koji su medu najbogatijim i najuspesnijim pojedincima u istoriji ¢Covecanstva inspiriSu da postanete preduzetnik i
ostvarite svoje snove uprkos slabije startne pozicije.

DZon D. Rokfeler verovatno najbogatiji Amerikanac svih vremena, osniva¢ kompanije Standard Oil danas bi imao
nezamislivu neto vrednost od 340 milijardi dolara! Tesko je poverovati da je Rokfeler zavrsio samo srednju Skolu i
kratke studije knjigovodstva na komercijalnom koledzu pre nego $to je nasao prvi posao sa 16 godina.

Henri Ford je napustio porodi¢nu farmu kada je imao 16 godina da bi se preselio u Detroit. Postao je Segrt u masinskoj
radionici a kasnije glavni inZenjer u kompaniji Edison Illuminating Compani. Ford je napravio svoj prvi automobil
1896 a potom je pokrenuo industrijsku revoluciju sa pronalaskom proizvodne trake. Njegova neto vrednost danas
bi bila neverovatnih 199 milijardi dolara! Nije lose za nekoga ko nije zavrsio ni osnovnu $kolu.

Amansio Ortega je sa 14 godina napustio skolu i po¢eo da obavlja poslove po lokalnim prodavnicama. Godine 1975.
osnovao je Zaru, koja ¢e postati imperija u svetu mode tako $to se agresivno Siri i kontrolise veci deo sopstvenog
lanca snabdevanja. Danas je Ortega najbogatiji covek u Spaniji sa ogromnih 74 milijarde dolara neto vrednosti.

Fransoa Pino peti najbogatiji pojedinac u Francuskoj, koji ima udela u kompanijama kao $to su Guci, Christie’s,
Samsonite i Puma, napustio je privatnu skolu 1947 jer su ga njegovi drugovi iz razreda ismevali zbog siromasnog
porekla. Pino je po¢eo kao radnik u maloj fabrici svoga oca a sada se procenjuje da vredi neverovatnih 13 milijardi
dolara sa umetni¢ckom kolekcijom koja sadrzi vise od 2.000 dela.

Ser Ricard Brenson, jedan od najprepoznatljivijih milijardera na svetu, borio se u detinjstvu sa disleksijom i napustio
je skolu kada je imao 16 godina. Ubrzo je osnovao svoj prvi posao, prodaju ploca za isporuku postom pod nazivom
Student Magazine. Ta kompanija je viemenom prerasla u kompaniju Virgin Records najuspesniju muzi¢ku ku¢u svog
doba. Tokom svoje karijere, Branson je osnovao oko 500 kompanija i procenjuje se da vredi oko 5 milijardi dolara.

DZoe Luis, $esti najbogatiji covek u Ujedinjenom Kraljevstvu, napustio je skolu sa 15 godina da bi vodio ugostiteljski
posao svog oca, Tavistock Bankueting. Preko svoje Tavistock grupe, Luis ima interes za vise od 200 kompanija,
uklju¢ujudi fudbalski tim iz Londona Tottenham Hotspur, udeo u najvecem britanskom operateru pabova, Mitchell’s
& Butlers plc, oko 135 restorana u SAD i Cetiri medicinska centra u Lake Nona, Florida, jednoj od najbrze rastucih
zajednica u SAD. Danas se Luis procenjuje da vredi 5,3 milijarde dolara. Racuna se da samo njegova umetnicka
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vredi vise od milijardu dolara.

Kirk Kerkorijan je napustio osmi razred osnovne $kole i postao bokser amater, potom pilot borbenog aviona iz
Drugog svetskog rata i na kraju tajkun mega odmaralista. Sve je pocelo kada je Kerkorian kupio komad zemlje u Las
Vegasu 1962. i sedam godina kasnije otvorio ¢uveni MGM Grand hotel. U vreme njegove smrti, Kerkorian je vredeo
oko 4 milijarde dolara.

Dejvid H. Mardok je napustio skolu u devetom razredu i radio na benzinskoj pumpi sve dok nije pozvan u vojsku
1945. Po povratku iz Drugog svetskog rata, Mardok je kupio svoj prvi posao, restoran u Detroitu. Preokrenuo je
restoran nekoliko meseci kasnije i zaradio 700 dolara. Godine 1985. kupio je havajsku firmu za nekretnine Castle
& Cooke, koja je posedovala vocarsku kompaniju Dole. Dole je postao najvedi svetski proizvodac voca i povrca.
Procenjuje se da Mardok vredi 3 milijarde dolara.

Karl Lindner mladi je tokom Velike depresije, kao 14-godisnjak napustio skolu da bi isporuc¢ivao mleko za svoju
porodi¢nu mlekaru. Lindner je sa svoja dva brata otvorio prodavnicu sladoleda koja je postala lanac United Dairi
Farmers, koji ima oko 200 prodavnica. Godine 1984. Lindner je kupio Chikuita Brands International. Godine 1999.
postao je suvlasnik i izvrsni direktor bezbol kluba Sinsinati Reds. U vreme njegove smrti, Lindner je procenjenna 1,7
milijardi dolara. Neto vrednost njegove porodice sada je 2,3 milijarde dolara.

Snaga ne dolazi od pobeda. Vasi neuspesi i muke razvijaju vasu snagu.

Kada prodete kroz teskoce i odlucite da se ne predate, tada razvijate snagu za uspevanje.
Arnold Svarceneger
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SVE ONO NA STA SE FOKUSIRATE SVOJU PAZNJU TO | DOBIJATE.

Brajan Trejsi

Ocekivanje pozitivhog ishoda vasih akcija je jedan od najvazniji fokusa koji moZete da proizvedete u svom umu.
Zasto? Zato $to je samouverenost istovremeno plasljiva kao srna i hrabra kao tigar jer ona u zavisnosti od okruzenja
i atmosfere u umu preuzima jedan od ova dva kvaliteta. Ako su vase misli fokusirane na brigu da li ¢ete uspeti u
svojoj akciji vi stvarate atmosferu straha i sumnje u kojoj vasa samouverenost na svaki Susanj ili kod svake prepreke
na putu reaguje kao srna i beZi od opasnosti poraza, tezine, stida i sli¢nih projekcija uplasenog uma. Ali ako su vase
misli fokusirane na sliku uspeha i verovanje da taj uspeh pripada vama jer ste ga zasluzili svojim talentom i radom
onda vi stvarate atmosferu u kojoj vasa samouverenost ponosno i hrabro kora¢a dzunglom Zivota kao tigar i pleni
svojom snagom i lepotom sve u okruzenju uvecavajudi tako svoju privlatnu mo¢ do nivoa kada vam nagrade same
dolaze. Razvijte svoje Zelje i ciljeve ispred sebe kao jedra i usmerite svoja pozitivha o¢ekivanja i ose¢anja u njih kao
snazan vetar podrske na kojem ¢e doploviti do svoje luke uspeha. Svo vreme sugeriSite svom umu i vasoj samouv-
erenosti da ocekujte da cete napraviti veliki uspeh, da vidite sebe kako trijumfujete, opisujte im taj trenutak vaseg
zajednickog uspeha i 3ta sve dobijate sa njim, sve zelje koje ¢ete zadovoljiti, govorite im kako u to nema nikakve
sumnje, da vi u to iskreno i snazno verujete jer poznajete svoju vrednost i odlu¢nost. Istovremeno ih relaksirajte
od pritisaka problema i poraza na tom putu kojih ¢e neminovno biti pricom: Zivot je serija iskusenja i bitaka, jedna
izgubljena bitka ne znadi i izgubljen rat, nego vece iskuSenje i poja¢an motiv za pobedom u narednoj bici. Visoko
ocekivanje je vatra koja podgreva ambiciju. Razgoreva velike ciljeve i Zelje. O¢ekivanjem pobede vi oslobadate
svoju li¢nost od straha da Zeli mnogo od Zivota i ohrabrujete je da o¢ekuje da ¢e mnogo i dobiti. | voda i vatra visokih
ocekivanja su vam potrebni da biste pomogli svom umu da prebrodi sva iskusenja, poraze i padove. Jer Vi ste svoj
najvedi oslonac u najtezim trenucima, vase o¢ekivanje pozitivnog ishoda i snazno uverenje vas prevode preko straha
od neuspeha na kojem mnogi padaju. Recite mi sada posto znate ove cinjenice kada ¢ete u svom umu proizvesti
hrabrost sa kojom se o¢ekuju vasi veliki trijumfi? Kada cete proizvesti reSenost da sledite svoje Zelje do konacne
pobede? |zadite sad odmah tamo na teren Zivota zajedno sa svojom samouverenos¢u i pozitivnim ocekivanjima.
Zajedno vi ste nepobedivi tim $ta god da bude rezultat. Zajedno vi stojite usred Zivota sa tim ogromnim
entuzijazmom i optimizmom i stvarate velicanstven prizor ljudske smelosti i modi i onda je pobeda vec¢ vasa.
Ocekujte mnogo od svoje li¢nosti i to joj neprestano govorite u unutrasnjem dijalogu. Kad god joj kazete da od nje
ocekujete velika dela i da ste uvereni da ¢e ih ona ostvariti imajte osecaj zadovoljstva kao da stavljate kamen po
kamen u izgradnji svoje palate uspeha. A sada postavite sebi sledeca pitanja. Kako izgleda vizija vaseg uspeha? Da
li samo prizeljkujete takav uspeh ili ste u njega ¢vrsto poverovali? Koliko verujete u takav uspeh na skali od 1 do 10?
Nemoijte sebi dati nista manje od ciste desetke.
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