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KAKO DA
NAJBOLIJE
TRASIRATE
SVOJ USPEH?

JESU LI VIZIJA | MISIJA KOMPANLE
POMODNI DETALJ ILI POLUGA USPEHA

STA
Pisanje misije i vizije je isto Sto i pisanje garanci-
je uspeha. Kako da to pravilno uradite.

ZASTO

Ozbiljnost i angazman prilikom pisanja izjave o
misiji i viziji kompanije pokazuje stepen ozbiljno-
sti te kompanije na trzistu. | zato nema velikog
igracCa na trzistu koji nije istinski definisao svoju
misiju/viziju i na taj nacin ukljuCio moc¢ fokusa i
smisla u svoj posao. Izjave o misiji/viziji se sastoje

od inspirativnih misli uz pomo¢ kojih se na jasan
i koncizan nacin ukazuje na pravac razvoja kom-
panije. Izradom ova dva vazna dokumenta lider
moze da ostvari mocnu komunikaciju sa svojim
timom u vezi svojih namera i da motivise kompa-
niju u procesu realizacije atraktivne i inspirativne
vizije njene buducénosti.

KAKO

Treba na pocetku istaci da su izjava o misiji i viziji
dva potpuno razlicita posla. Izjava o misiji definise
kompanijsku sustinu i primarne ciljeve. Ona opi-
suje svrhu kompanije u smislu tipa aktivnosti koje
treba obaviti da bi se korisnici zadovoljili ili sta je
osnovna funkcija te kompanije na trzistu i Sta su
rezultati njenog rada. Izjava o viziji takode defini-
Se kompanijsku svrhu ali ovoga puta kroz termine
kompanijskih vrednosti vise nego kroz rezultate
(vrednosti su uverenja po kojima se zaposleni u
kompaniji rukovode u obavljanju poslova). Izjava
o viziji komunicira i svrhu i vrednosti kompanije.
Zaposlenima ona daje direktive o tome kako tre-
ba da se ponasaju i inspiriSe ih da daju najbolje od
sebe. Ona zaposlenima objasnjava zasto je vazno
i smisleno to s$to rade i motivise ih da rade posve-
¢eno jer tako doprinose i svom razvoju i razvoju
drustva u celini. Vizija daje smisao ljudskom radu
i povecava samopostovanje i samopouzdanje za-
poslenih kao vaznim elementima uspeha i zado-
voljstva na poslu. Lideri posebno treba da obrate
paznju na komunikaciju vizije ukoliko zele da po-

vecaju motivaciju zaposlenih. Korisnicima usluga
ili proizvoda ona pojasnjava zasto bi oni trebalo
da ostanu lojalni toj kompaniji u duzem periodu.
Prikazuje im vrednosti na koje mogu racunati i
daje im neku vrstu obecanja u vezi kvaliteta na
koje se mogu osloniti.

Kako se kreira izjava o misiji. U praksi se uvek
prvo kreira misija a potom vizija. Da biste kreirali
izjavu o misiji najpre identifikujte , pobednicku
ideju" vase kompanije ili jedinstvenu vrednost.
Ova ideja ili vrednost je ono $to vas istice od
konkurencije i glavni je razlog zasto korisnici iza-
biraju pre vas nego vasu konkurenciju. Potom
identifikujte parametre vaseg uspeha. Kada
smatrate da ste uspeli u svom poslu? Postaraj-
te se da odaberete najvaznije parametre i ne
previse njih. Zatim kombinujte vasu pobednicku
ideju sa parametrima uspeha kako biste stvorili
jasan i merljiv cilj. Izaberite probrane reci kako
biste na koncizan i jasan nacin napisali misiju
koja izrazava vase ideje i zeljeni rezultat.

Primer misije: Pogledajmo na primeru firme za
proizvodnju zdrave hrane ,Zdravlje i svezina" kako
se definiSe misija. Lider firme je identifikovao dva
klju¢na parametra za uspeh na slededi nacin: Sve-
zina proizvoda i zadovoljstvo klijenata. Onda je
kreirao izjavu o misiji kao akcioni cilj koji kombinu-
je pobednicku ideju i parametre uspeha:

,Treba da postanemo # 1 proizvodac zdrave hrane
u glavnom gradu tako sto ¢emo prodavati najbolji
kvalitet robe, uvek najsvezije proizvode isporuce-
ne sa farme ka potrosacima u roku ne duzem od
24h i sa rejtingom od 98% zadovoljnih klijenata."
Ovako definisana misija automatski povlaci ra-
zradu planova za kontinuiranu proizvodnju zdra-
ve hrane najboljeg kvaliteta, distributivni lanac
isporuke u roku od 24h, povlacenje robe stare
dva dana sa rafova prodavnica, definisanje kon-
kurentne cene za ovakav kvalitet i svezinu, mar-
ketinsku kapanju koja Ce istaci ovu ekskluzivnu
ponudu, obuku prodavac za isporucivanje vr-
hunskog korisnickog servisa, itd. Ako se ozbilj-
no shvati ovakva misija zahteva izdrzaj u kvalite-
tu i doslednosti u dugom periodu i ne dopusta
izneveravanje obecanja, nego samo unaprede-
nje usluge i kvaliteta. Ovako realizovana misija
¢e kroz fokus zaposlenih na klju¢ne ciljeve i re-
zultate koji se od njih ocekuju i kroz dosledan
odnos prema potrosacima dovesti do odrzivog
rasta i uspeha kompanije.

Kreiranje izjave o viziji: Prvi korak u stvaranju
vizije jeste identifikacija misije. Drugi korak jeste
otkrivanje humane vrednosti u toj misiji. Uspes-
na vizija Cini da se dosadna i apstraktna izjava
misije ozivi, uCini uzbudljivom, napuni emocija-
ma i stimulativnom kreativnoscu koja se krece u
pravcu postignuca. Vizija nam govori ne samo
Sta treba organizacija da uradi nego i zasto je
to vredno i uzbudljivo raditi. Treci korak jeste
otkivanje onoga sto vi, vasi korisnici i akcionari
najvise cenite u vezi kompanije i smatrate da Ce
vam pomocdi da ostvarite misiju. Stvorite listu
vrednosti ili ideoloskih tema koje se smatraju
vaznim za postojanje i uspeh organizacije. Izjava
vrednosti koja je temelj za pisanje vizije sadrzi
teme koje obic¢no obuhvataju:
» Vrhunski tretman korisnika
« Dostizanje vrhunskog kvaliteta proizvoda ili
usluge
« Inovativnost proizvoda ili usluge
« Razvoji osnazenje zaposlenih
« Vazan doprinos drustvu
Kombinujte onda tu listu sa misijom i stvorite in-
strument za motivaciju ljudi unutar i izvan kom-
panije. Vizija treba da bude strateska, okrenuta
buducénosti, puna optimizma i samopouzda-
nja, znacajna i kredibilna a kratka i sazeta da se
moze izreci u najvise 5 minuta. Efektivna vizija
daje sliku svoje moguce buduénosti u kojoj su
sve klju¢ne vrednosti istovremeno realizovane.

KADA

Posle odgovora na ova tri pitanja znacete tacno

koliki je stepen urgencije.

1. Da li ste definisali kompanijsku misiju?

2. Da li ste kreirali kompanijsku listu vrednosti i
viziju?

3. Dalisu one poznate svim zaposlenima, a na-
rocito kroz doslednu primenu u praksi?

Zasto:

Ako ne znas gde si se tacno zaputio
bilo koji put ce te tamo odvesti.
Alisa u zemlji cuda




JESTE LI
SASTAVILI LISTU
VREDNOSTI
VASE
KOMPANIJE?

KOMPANIJE KOJE PO%TUJU SVOJU LISTU
VREDNOSTI SU USPESNIJE

STA
Kako da kreirate svoju listu vrednosti i zasto da
pratite njeno postovanje u praksi.

ZASTO

Osnovne vrednosti su okosnica svake kompa-
nije. Osnovne vrednosti su principi po kojima
kompanija funkcionie. Sta god kompanija radi,
trebalo bi da bude uskladeno sa njenim vred-
nostima. Svaka kompanija, mala ili velika, bi tre-
balo najpre da utvrdi listu svojih vrednosti i po-
reda ih po prioritetima. Potom bi na osnovu te
liste trebalo da razvije svoju viziju i misiju. Najus-
pesnije kompanije na svetu imaju, bez izuzetka,
kreiranu: listu vrednosti, viziju i misiju i trude se
da ih striktno postuju. To nije slucajnost, to je
pravilo uspevanja.

KAKO

U pravljenju ili korigovanju liste vrednosti vase
kompanije bi¢e vam od pomodi i slededi prime-
ri vrednosti na osnovu kojih moZete da analizi-
rate svoju listu i da postavite sebi prava pitanja
koja ¢e na povrsinu izvuéi vrednosti koje Zelite

da promovisete u svom radu. Vrednosti treba
da analizirate u nekoliko osnovnih kategorija.
Kategorije osnovnih vrednosti

Vrednosti koje se odnose na korisnike
Timske vrednosti

Vrednosti koje se odnose na proizvod
Vrednosti liderstva i upravljanja

Vrednosti odrzivosti i rasta

Li¢ne vrednosti i kvaliteti

Vrednosti koje se odnose na korisnike

Briga za druge

Zadovoljstvo korisnika

Budite korisnik vaseg proizvoda/usluge
Prijateljska usluga

Premasiti ocekivanja

Vau usluga

Timske vrednosti

Saradnja

Deljenje (vestine, iskustvo, znanje)
Raznolikost, inkluzija, jednakost

Ucenje na greskama

Proslava uspeha, zabava

Vrednosti koje se odnose na proizvod

v' Kvalitet (pogledajte tablicu rezultata kvaliteta)
v" Izvrsnost u dizajnu

v Pojednostaviti

Vrednosti liderstva i upravljanja

v" Liderstvo li¢nim primerom

v" Osnazivanje ¢lanova tima

v" Preduzetnicki duh

v" Odgovornost

v Transparentnost

Vrednosti odrzivog rasta

(zasnovane na 3 stuba odrzZivosti)

v" Drustvena odgovornost

v Ekonomska odrzivost

v' Odrzivost zivotne sredine

Vrednosti rasta

Radoznalost, kreativnost
Samo-usavrsavanje

Samodisciplina

Kontinuirano poboljsavanje

Otvoreni um, preispitivanje starih navika, pre-
uzimanje rizika

v" Inovacije (pogledajte tablicu rezultata inovacija)
Li¢ne vrednosti i kvaliteti

v" Integritet

v Poverenje

v Postovanje

Najveci izazov nije u stvaranju liste vredno-
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sti nego u njenom postovanju. Naj¢esdi razlog
za nedovoljno uspesno poslovanje lezi u razli-
ci izmedu deklarisanih vrednosti i primenjenih
vrednosti. Da li ste ikada videli kompaniju koja
medu svojim vrednostima ima ,usmerenost na
klijenta", ali zapravo ne odgovara na e-poru-
ke klijenata u roku od nedelju dana? Vrednosti
koje nisu u skladu sa postupcima donose vise
Stete nego koristi. Koliko Cesto vidimo kompa-
nije koje su izjavile da su: Inovativne, odrzive,
odgovorne i transparentne, ali pokazuju upravo
suprotno ponasanje. U ovom slucaju, organiza-
cija u osnovi govori svojim zaposlenima da su
.vrednosti samo formalnost!" Da biste pobolj-
Sali performanse kompanije, nije dovoljno sa-
staviti listu vrednosti. Vrednosti treba postovati
i na osnovu njih treba Ziveti. Primenjenu listu
vrednosti moraju da osecaju i vasi zaposleni i
vasi korisnici. Kompanije u kojima zaposleni vide
da se najvisi menadzeri pridrzavaju deklarisanih
vrednosti pokazuju bolje performanse.
$ta znadi slediti vrednosti?
v Treba da zaposljavate prema vrednostima
v" Planirate i radite imajuci na umu svoje vrednosti
v Nagradujete na osnovu postovanja vasih
vrednosti

Analizirajte svoju listu vrednosti i uporedite je sa
vasom praksom na osnovu anonimnog upitnika
medu zaposlenima i korisnicima- Ako ste otkrili
znacajnu razliku izmedu svojih vrednosti i svojih
postupaka, mozete ili da azurirate svoje vredno-
sti na osnovu realisti¢nijeg sagledavanja vaseg
posla ili da prilagodite svoje obrasce ponasanja
u skladu sa vrednostima. U mirnim vodama, Cini
se da vecina kompanijskih vrednosti funkcioni-
Se. Testirajte svoje vrednosti u vreme krize!

KADA

Najbolje vreme za to je na samom pocetku po-
slovanja, drugo najbolje vreme je sad odmabh.

Zasto:

Kada je u pitanju stil plivaj niz struju.
Kada su u pitanju vrednosti i
principi stoj cvrsto kao stena.

Tomas DZeferson




TIMSKI RAD

PROTIV
UDRUZENOG
RADA

ZASTO U SPORTU ZNAMO DA IGRAMO TIMSKI
A U POSLU NE ZNAMO?

STA
Razlozi za los timski rad i definicija tima kao re-
cept za izleCenje.

ZASTO

Timski rad je postao kultna, magic¢na rec za
povecanje produktivnosti u savremenoj eko-
nomiji. Na kursevima Sirom sveta ga Cesto Sa-
ljivo nazivaju Ali babina pecina. Team Building
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open up! Ovo je pokli¢ na pocetku seminara
o razvoju timskog rada. Sta se krije iza vrata
tog sezama koji polaznici kurseva tako uporno
zazivaju? Ime tog plena ili dragocenosti jeste
produktivnost ili njena savremena mera - efek-
tivnost ljudskog rada. Timovi su jednostavno
produktivniji od grupa i zato je radni zadatak
broj jedan svih lidera formiranje tima. Zato s$to
je neproduktivni, grupno-zlobni udruzeni rad
jos uvek dominantan u nasim kompanijama.

KAKO

Kada znamo da produktivnost zavisi dobrim
delom od sposobnosti menadzera da formi-
raju i vode produktivne timove ne mozemo
a da se na zapitamo sledece: Zasto se taj se-
zam nikako ne otvara u praksi nasih kompani-
ja iako smo izuzetno talentovani za timski rad
U sportu, svetski Sampioni u kosarci, odbojci,
vaterpolu, nepobedivi u vojnim Cetama i tako
dalje. Zaista, zasto se taj talenat nasih grada-
na za timski rad nikada nije ispoljio na polju
ekonomije kada smo svi zivotno zaintereso-
vani za poboljsanje standarda zivota? Koji su
to misti¢ni razlozi, jer logickih nema, da mi i
dalje, uprkos bankrotu socijalistiCke privrede
¢ije posledice jos uvek pokusavamo da zale-
¢imo, uporno radimo kao grupa ljudi koja se

pojedinacno odnosi prema Sefu, boredi se sa
ostalima za mo¢, prestiz i poziciju?

Da li motivacionu recenicu legendarnog Ziga
Ziglara: Ne moZes nikada da pomognes drugom
coveku da dobije nesto sto zeli a da istovreme-
no nisi pomogao i sebi da ostvaris svoje Zelje; na
¢ijoj logici pociva kompanijska empatija i uza-
jamno pomaganje c¢lanova tima stvarno doziv-
ljavamo kao krajnji izraz zapadnjacke naivnosti
ili ludila? Da li smo mi kolektivno skup Cudnih
pojedinaca koji zaista vise voli da kolegi crkne
projekat po mogucstvu zajedno sa unaprede-
njem, pa makar i Citava firma imala gubitak na
Celu sa nasim platama? Da li zaista vise volimo
da nas saradnik ne uspe jer uspeh nije tako slat-
ko ogovarati kao neuspeh? Je li to karakterna
crta radnog naroda Srbije ili je to prosto losa
navika koju se ne trudimo da iskorenimo? Ne
verujem u lo$ genetski materijal i neuhranjenu
inteligenciju svojih sugradana i sklon sam da ovu
nelogi¢nu ljubav prema zaostalom i neproduk-
tivnom grupno-zlobnom udruzenom radu pripi-
Sem los$oj navici, poroku iz komunisticke ere sa
produzenim dejstvom. Bududi da nisam ekspert
za egzorcizam, disciplina koja bi ovde imala sta
da kaze, ja na svojim trening seminarima kori-
stim definiciju tima kao lekovito sredstvo.
Definicija tima

Tim je mala grupa ljudi sa komplementarnim ve-
stinama i jedinstvenim pristupom radu koja je
posvecena ostvarenju zajednicke svrhe i radnih
ciljeva za Cije ispunjenje su uzajamno odgovorni.
Mala grupa predstavlja broj od 2 do 25 ¢lanova,
a optimalno izmedu 5 i 9 ¢lanova. Ako broj pre-
vazilazi devet komunikacija ima tendenciju cen-
tralizacije jer ¢lanovi nemaju pravu sansu da raz-
govaraju sa svakim direktno. U takvim grupama
se mora posvetiti posebna paznja komunikaciji.
Komplementarne vestine obezbeduju sinergijski
efekat tima koji se gradi na razli¢itosti ideja, po-
nasanja i kombinaciji brojnih vestina. Ako je tim
sacinjen od sli¢nih licnosti postoji limit jednoo-
braznog grupnog razmisljanja i malog broja re-
Senja u procesu kreativnog resavanja problema.
Zajednicka svrha je pokretacka snaga tima. Tim
mora da razvije svoju sopstvenu svrhu. Ona
mora biti znacajna i smislena i mora pripadati
svim clanovima tima. Tim mora konstantno da
preispituje svrhu cinedi je sve relevantnijom
kako se tim razvija. Cesto se naziva i Agedna

tima. Skrivene agende mogu spreciti grupu
da preraste u tim. Ovo se desava kada su licne
emocije i motivi skriveni ispod stola za diskusije.
Radni ciljevi predstavljaju motivacionu snagu
tima koja ih pokrece u akcije i daje im energiju.
Posebni radni zadaci se uspostavljaju, prate, ispu-
njavaju i mere u jednom u toku radnog procesa.

Jedinstven pristup radu je nacin zajednickog
rada i ponasanja oko kojeg su se c¢lanovi usa-
glasili. Mnogi timovi imaju izgraden svoj set
pravila koji istice ocekivano ponasanje ¢lano-
va. Clanovi ¢esto preuzimaju uloge ukljuéujudi
IstraZitelja, Istori¢ara, Cuvara Vremena i Trene-
ra-savetnika da bi odrzali timski razvoj na do-
govorenom kursu.

Uzajamna odgovornost je aspekt tima koji se
obi¢no poslednji izgradi. On predstavlja uce-
s¢e u podeli odgovornosti za sve timske rezul-
tate i dobre i lose.

Analizirajte rad svoje grupe ljudi iz perspekti-
ve ove definicije i utvrdite Sta je potrebno da
izgradite da biste svoju grupu zaposlenih pre-
tvorili u efektivan tim.

KADA

Odgovorite na sledeca pitanja i znacete kada.
1. Daliste razvili zajednicku svrhu svog tima u ko-
joj svi Clanovi prepoznaju svoju Sansu za razvoj,
uspeh i zadovoljstvo profesionalnim zivotom?
2. Da li ste zajedno sa svojim timom definisali
set pravila i ponasanja koji vam omogucavaju
otvorenu i postenu razmenu informacija bez
upiranja prstom u drugog ¢lana i kritizerstva?
3. Da li se ¢lanovi vaseg tima osecaju uzajamno
odgovornim, da li bodre i pomazu jedan dru-
goga i da li pokazuju spremnost da sa vama
podele odgovornost kada naidu losi rezultati?

Zasto:

Veéina timova nisu uopste timovi ve¢
prosto skup pojedinacnih odnosa sa
sSefom u kojima se svaki pojedinac bori
sa ostalima za moc, prestiz i poziciju.
Daglas Mekgregor

6



ANALIZA
VASEG
POSLA U

6 KORAKA

UPRAVLJANJE POSLOVNIM
PREOPTERECENJEM PRODAVACA

STA

Svi smo iskusili to ,izazovnu" poslovnu situaci-
ju u kojoj smo suoceni sa ogromnim poslom i
neshvatljivo malim vremenskim rokom za obav-

ljanje a u poslu prodavaca to opterecenje po-
mnozite sa deset.

ZASTO

Mozemo da izaberemo da ignoriSemo taj priti-
sak i radimo nerazumno dugo do kasno u noc
da bi postigli rezultat. Problem kod ovakvog
pristupa je iznurenost poslom koja se mora kad
tad pojaviti a njen rezultat je lo$ kvalitet naseg
rada, ucCestale greske i potpuno zanemarivanje
privatnog zivota. Svaka od ovih situacija vodi u
stanje intenzivnog stresa. Alternativno resenje
je da radite pametnije tako Sto Cete se fokusirati
na najvaznije stvari za vas uspeh a smanjiti vreme
koje provodite na poslovima niskog prioriteta,
vise prodajnih sastanaka a manje administracije.

KAKO

Da biste ovu strategiju mogli uspesno da sprove-
dete morate napraviti kljucni korak koji se zove
- analiza posla. Da biste uspesno obavljali neki
posao neophodno je da ste tacnho upoznati sa
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njegovim zahtevima a jos vaznije sa ocekivanji-
ma koja vas lider ili vas tim imaju prema vasoj ulo-
zi. Mada se ¢ini da su ova oCekivanja kao i zahtevi
vaseg posla ocCigledna stvar u kosmaru odluka i
rokova, pod pritiskom poslovnih zahteva veoma
Ceste ove vazne stvari izmaknu vasoj paznji i vi
radite bez jasnog uvida u ono $to se od vas tac-
no ocekuje i zahteva. Zato su Cesta usaglasava-
nja prioriteta sa vasim timom klju¢ za razumeva-
nje pojedinacnih uloga i guranje u istom pravcu.
Najjednostavnija vezba za usaglasavanje prio-
riteta jeste da lider prodajnog tima napise pet
najvecih prioriteta za uspesno obavljanje timskih
zadataka a da isto urade i svi ¢lanovi tima. Po-
sle uporedivanja i diskusije o vaznosti pobroja-
nih poslova pravi se master plan prioriteta i sada
svako zna da odredi vaznost zadataka koji su mu
povereni u odnosu na listu prioriteta. Razumeva-
nje prioriteta vaseg posla a narocito onih koji
vam kontinuirano obezbeduju uspeh pruza vam
$ansu da se fokusirate upravo na te zadatke. Po

Paretovom zakonu treba da ulazete 80% svoje
energije i vremena u tih 20% najvaznijih poslo-
va koji vam donose 80% rezultata. Cilj je otkriti
kojih 20% poslova donose 80% uspeha i ulaga-
ti se maksimalno u njih. Lakse reéi nego izvesti
ali alternativa je preopterecenost poslom i slabi
rezultati. Jedna od najproduktivnijih stvari koju
mozete da preduzmete je da dobro analizirate
svoj posao. Treba vam izmedu petnaest i tride-
set dana da obavite taj posao. Nije dugo vreme
za veliki rezultat: povecanje efektivnosti vaseg
rada a smanjenje preopterecenosti poslom. A
opet vecina ljudi ¢e odustati na pola puta zbog
poznatih izgovora lenjog uma; ovo nece funkci-
onisati, suvise je jednostavno da bi bilo efikasno,
pa ja to sve vec¢ znam a ne pomaze mi...

Da biste uspesno sproveli analizu posla sledite
naredne korake.

Korak 1: Pregledajte formalnu dokumentaciju
U vezi vaseg posla. Proverite opis posla. Iden-
tifikujte klju¢ne zadatke i prioritete unutar njih.
Pretrazite izvestaje o ucinku. Oni vam mogu
jasnije otkriti poslove koji se ¢esc¢e primecuijuy,
priznaju i nagraduju. Takode cCete jasnije uoci-
ti i ponasanje koje se kaznjava. Proucite tipove
treninga koji su potrebni za vasu ulogu. Pobri-
nite se da uzmete ucesée na treninzima koji ¢e
poboljsati vase vestine. Proucite sistem nagra-
divanja u kompaniji i razumete ponasanje koje
se prihvata i nagraduje.

Korak 2: Razumite kompanijsku strategiju i
kulturu. Vas posao je smislen i tu je sa razlo-
gom i zato Cete ga svakako najbolje sagledati
u kompanijskoj strategiji koja se Cesto izrazava
u kompanijskoj izjavi misiji. Ukratko vas posao je
u funkciji te misije i treba da vam pomogne da
U njoj uspete. Na sli¢an nacin svaka organizacija
ima svoj sistem vrednosti, svoje price o uspehu
i razvoju. Ako ste novi na poslu razgovarajte sa
starijima, sivom eminencijom, i uz duzno posto-
vanje zamolite ih da vam pomognu da razume-
te osnovne vrednosti kompanije i prihvatljive
norme ponasanja. Uvek gledajte svaki posao
kroz kompanijsku vizuru i procenite da li ¢e se
ta aktivnost pozitivno vrednovati. Usaglasite
svoje prioritete sa izjavom misije.

Korak 3: I1zdvojite najuspesnije prodavce u kom-
paniji i pokusajte da razumete zasto. Unutra i
izvan kompanije mozda postoje prodavci koji su
mnogo uspesniji u istoj ulozi kakvu vi imate. Sa-

znajte Sta rade i kako postizu uspehe. Uocite ve-
stine zbog kojih su postali najuspesnij i naucite ih.
Korak 4. Proverite da li imate dovoljno resursa
da obavite posao. Da li imate sve da biste oba-
vili vrhunski posao? Ako je odgovor ne pocnite
odmah da radite na sticanju svih uslova za vr-
hunske rezultate.

Korak 5: Potvrdite prioritete u razgovoru sa va-
sim liderom. Vec znate koji su vam resursi i trenin-
zZi potrebni i ovo je trenutak da ih iznesete pred
lidera. Potvrdite da imate iste prioritete i da se
slazete oko toga sta je to vrhunski obavljen posao.
Korak 6: Preduzmite akciju. Do sada vec znate
Sta vam treba za uspeh, znate sta su najznacajnije
stvari koje treba da obavite i do kada. Gde mo-
zete da ,odlozite" manje vazne poslove a kada
ih mozete ,odmrznuti" i pretvoriti u prioritete.
Sta moZete da istrenirate da biste bili uspe$niji...
Uradite to.

Analiza posla je tehnika za smanjenje stresa i pre-
opterecenosti koja moze da vam pomogne da re-
Site strukturalne probleme vaseg posla, da radite
efektivnije sa vasim liderom, poboljsate timske
rezultate i budete odlucniji u komunikaciji sa dru-
gima u pogledu vase odluke da ne nosite posao
kuci. Ovo su vazne stvari za umanjenje stresa, po-
boljsanje kvaliteta vaseg zivota i uspeh u karijeri.

KADA

Odgovorite na sledeca pitanja i dobicete jasan

tajming za akciju.

1. Kada ste izvrsili poslednju analizu vaseg posla
u odnosu na strategiju i misiju kompanije?

2. Kada ste izvrsili prioritizaciju vasih poslovnih
aktivnosti?

3. Kada cete da usaglasite vase prioritete sa
timskim prioritetima

Zasto:

Razlog zbog kojeg se ne ostvaruje
vecina glavnih ciljeva je taj sto prvo
trosimo vreme na obavljanje manje
vaznih stvari.

Robert Dz. Mekejn
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SALE NA
RACUN
ZAPOSLENIH U
KORISNICKOM
SERVISU

Rad sa ljudima nije lak to najbolje znaju zaposle-
ni koji rade u korisniCkom servisu i zato je saljivo
posmatranje tog posla nacin da se ublazi stres i
tezina tog posla.

Zena zove sluzbu za korisnike..

+Zdravo, kupila sam haljinu za trudnice preko
vaseg sajta i zelim da otkazem porudzbinu."
Predstavnik servisa kaze: ,Naravno, mogu to da
uradim za vas.. ali mogu li da pitam zasto?"
"Da", kaze musterija. "Ja sam isporucila bebu
brze od vase isporuke i haljina mi vise ne treba."

Radim v Sluzbi za korisnike
jer sam stvarno dobar u izvinjavanju za stvari
koje uopste nisu moja krivica.

Koja je omiljena rec korisnicke sluzbe?
Nazalost...

Dobio sam nalaz lekara posle kompletnog pre-
gleda organizama koji potvrduje da ¢u umreti
srecan.

Sledeceg dana sam dobio posao u sluzbi za ko-
risnike i shvatio da ¢u izgleda zZiveti vecno.

KorisniCki servis se svodi na:

Naporan rad da se moroni ubede da nisu moroni
pazedi da ih slu¢ajno ne nazovemo moronima.
Ja radim v korisnickom servisu, i zato molim vas
da me koristite kao svoj dzak za udaranje. A ako
hocete nesto od mene da dobijete najbolje je
da mi svoj zahtev urlikom posaljete u uvo.

Zbunjena sam pomalo. Da li vi hocete da pri-
Cate sa mojim menadzerom ili da vas spojim sa
nekim ko moze da vam resi problem?!

Ako protekne nedelju dana a vas novi ¢lan ko-
risnickog tima nije u potpunosti zbunjen ili pre-
stravljen onda vi kao Sef tog tima svakako ne
radite svoj posao kako treba.

Ko je izabrao pesmu "I cant get satisfaction” da
bude nasa muzika za ¢ekanje na pozivu za pod-
nosenje reklamacije.

Ulazi novi sluzbenik korisnickog servisa koji radi
U centru za pozivanje kod svog Sefa i kaze: Neko
ko se sebe naziva korisnikom vice u slusalicu da
hode da dobije nesto $to naziva servisom. Sta da
mu odgovorim?

“Ja najbolje ucim iz gresaka ljudi koji su slusali moje
savete," napad iskrenosti $efa korisnickog tima.

Ko god je smislio reCenicu "korisnik je uvek u
pravu" ocCigledno nije radio sa ljudima nijednog
svog radnog dana.

Glas na automatu koji korisnici ¢uju kad nazovu

da se zale na uslugu:

Hvala vam $to ste pozvali nas korisnicki servis:

« Ako ste smireni i racionalni pritisnite broj 1.

o Ako ste skloni kukanju i samosazaljevanju
protisnite broj 2.

» Ako ste usijana glava pritisnite broj 3.

Glas na automatu za posle pozivanja broja kori-
snickog servisa:

Hvala vam na strpljenju. Ovaj poziv se snima
zbog poboljsanja kvaliteta servisa. Naravno da
mi zaista brinemo o kvalitetu mi bismo zaposlili
vise ljudi da primaju pozive korisnika.

10




ZASTO TREBA
DA TRCITE

| KAO
KORNJACA

| KAO ZEC?

MIKS TRADICIONALNOG | MODERNOG
UPRAVLJANJA VREMENOM

STA
Na koji nacin da upravljate vremenom da bi-

ste postizali da obavite sve dnevne obaveze a
ostvarite velike Zivotne ciljeve.

ZASTO

Zato sto je neophodno da postignete obe stva-
ri da biste bili ne samo uspesni nego i sredni.

KAKO

Ako je dobro upravljanje vremenom presudno za
zivotni uspeh kako to da su velike uspehe u zi-
votu postizali ljudi u proslim vekovima koji nisu
znali za tehnike upravljanja vremenom? Pitanje
je ispravno ali je pretpostavka losa. Zasto? Zato
Sto su ljudi oduvek znali da upravljaju vremenom
samo su se pristupi i tehnike menjali. Pa tako po-
stoji tradicionalni sistem upravljanja vremenom i
moderni sistem koji mi danas poznajemo. Moder-
no upravljanje vriemenom je u sam centar paznje
stavilo dizajniranje trosenja vremena uz pomoc
preciznih rasporeda aktivnosti i rokova izvrsenja.
Obaviti sto vise stvari za sto krace vreme je ime
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trke koju danas tréimo. Vremenom fokus se sa zi-
votnih ciljeva premestio na dnevne liste obaveza
i rokove koji su postali opterecenje ljudima i izvor
stresa a ne pomoci. Zbog toga vecina ljudi odu-
staje od upravljanja vremenom. Mali je problem
Sto tim odustajanjem drasticno smanjuju svoje
Sanse za uspeh. Vreme je sredstvo za postizanje
cilieva a ne cilj po sebi. Najve¢a zamka moder-
nog upravljanja vremenom je upravo ta zamena
sredstva za cilj i robovanje vremenu umesto
koris¢enja vremena. Kada vam vreme po-
stane cilj ili fiksacija vi pocinjete da li¢ite
na Coveka koji sa mrezom za leptire po-
kusava da uhvati minute koji prolaze. Nije
ni cudo $to ne uspevate da kontrolisete
vreme i Sto vas ta cinjenica frustrira. U
tradicionalnom upravljanju vremenom
glavni fokus nije bilo vreme nego ciljevi.
Ljudi su se fokusirali na sebe, na svoje zelje,
potrebe i ciljeve a ne na proticanje vreme-
na i radili bi prvo ono s$ta je njima bilo naj-
vaznije. Donosili su odluke kako ¢e da koriste
vreme a ne kako da se sa vremenom trkaju i
izbore. Da biste koristili tradicionalni pri-
stup neophodno je da promenite fo-
kus sa hvatanja vremena na po-
stizanje ciljeve. Na taj nacin
ste u centar stavili zadatke
koji osmisljavaju vas zivot
a oslobodili ste se rokova
koji donose brigu i stres.
Razlike u pristupima su
ocigledne a takode i
razlike u ostvarenjima.
Mi obavljamo ogroman
broj malih poslova a oni
su obavljali mali broj
velikih poslova. Mi odra-
dujemo veliki posao a
oni su ostvarivali velika
dela. Kada pogledamo
sa distance nekako izgle-
da da su oni bolje iskoristi-
li svoje vreme jer velika dela
traju i pamte se a velikog truda

oko bezbroj malih poslova se niko ne
seca ni na kraju dana a kamoli na kraju
veka. Jer kada ostvaris u Zivotu nesto
veliko Sto si sanjao Zivot ti je ispunjen
i smislen a kada saberes bezbroj ma-

lih zadataka na kojima si istrosio svoj ljudski po-
tencijal nekako ti sve izgleda besmisleno. Sto se
tice smisla Zivota i ostvarenja ciljeva tradicionalni
sistem ima bolji odgovor ali sto se tiCe dnevne
efikasnosti i produktivnog iskoris¢enja svakog
minuta i balansiranja izmedu najvaznijih zivotnih
segmenata: porodica, karijera, finansije, zdrav-
lie; moderni sistem ima bolji odgovor. Idealno
je spojiti oba sistema i tom sinergijom ostvariti
velika dela a ne zanemariti porodicu, zdravlje,
karijeru, finansije, duhovnost, hobi, zabavu i
sl. Najbolji primer je pri¢a o trci izmedu
kornjace i zeca. Ako pokusavate da se
trkate sa vremenom vi ste zec koji ¢e
mozda u jednom delu trke odnositi
pobede ali Cete se premoriti i posu-
stati kad tad jer se vreme ne umara

i tu trku ne mozete dobiti. Ako trci-
te kao kornjaca tempom koji vama
odgovara i sa jasnim planom da
stignete do samog cilja kad tad
onda vi ne robujete vremenu
nego se svim svojim snaga-

ma usmeravate ka dosti-
zanju cilja. | gle ¢uda onda
uspevate vise da uradite za
isto vreme. Ljudi se uma-
raju manje od rada a vise
od stresa zbog zakas-
njenja u ostvarenju
cilieva, namecu sebi
nerealne rokove i
sagorevaju ener-
giju brinuci da
li ¢e te roko-
ve ostvariti.
Nekada wu
civilizaci-
jama koje
nisu toliko
brzo i zah-
tevno zivele
ljudi su uspevali da naprave
velika dela za isti zivotni vek
a danas je velikih dela sve
manje uprkos ogromnoj
informisanosti i dostu-
pnosti znanja. Zasto su
ljudi bili sposobniji da
naprave velike stvari

za zivota nekada ? Zato Sto su bili fokusirani na
velika dela i nisu sebi postavljali nerealne rokove.
Ljudi su nekada trcali kao kornjace nepokoleblji-
vo odlu¢ni da stignu na cilj kad tad a mi danas
u civilizaciji zeCeva tréimo sprintom ka svom ci-
lju da ga ugrabimo dok smo jos mladi ili brze od
drugih pa iznureni od brzine a jos vise od stresa
zbog ne realizovanja ciljeva u zadatom roku odu-
stajemo na pola puta. Ako treba da birate izmedu
jurnjave za velikim brojem poslova i dostizanjem
rokova i postizanja velikih rezultata na malom
broju poslova bez obzira na rokove izaberite ovaj
drugi model i svi e vas vise ceniti. Na kraju se
slave samo zvucni rezultati i znacajne pobede a
ne obavljanje poslova na vreme koje svi podra-
zumevaju da treba da budu obavljeni. Postizanje
uravnotezenih ciljeva na svim zivotnim planovima
je je istinsko upravljanje vremenom. Jurnjava za
vremenom i strah da li je svaki sekund vremena
produktivno utrosen su efikasni ali mogu da budu
veliko opterecenje pod kojim Ce se Covek srusiti i
odustati na pola puta. Vestina upravljanja vreme-
nom je balansiranje izmedu tradicionalnog i mo-
dernog shvatanja upravljanja vremenom. Istinski
vest Covek ume da se tradicionalno fokusira na
svoje ciljeve, da ih poslaze po prioritetima a onda
da koristi moderne tehnike planiranja vremena
da bi ih ostvario. Dakle sinergija tradicionalnog
i modernog upravljanja vremenom je pravi od-
govor jer daje najbolje rezultate na duze staze a
zivotna trka se i tréi na duge staze.

KADA

Odgovorite na sledece pitanja i samo ¢e vam
se kazati.

1. Koje su vase najvece zivotne zelje?

2. Koji su vasi najvedi zivotni ciljevi?

3. Koji su vasi najveci poslovni prioriteti?

Zasto:

Postoji vreme za rad i vreme za
ljubav. Dakle, ne preostaje nam vise
vremena ni za sta.

Koko Sanel
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ZASTO SE VI
| VAS SEF U Kada je vama potrein vile vremen za

obavljanje posla, onda ste vi spori.
Kada je vasem Sefu potrebno vise vremena

POT P U N OSTI za obavljanje posla, onda je on temeljan.

Kada vi nesto ne uradite vi ste lenjivac.

R AZ L I K UJ ET E Kada vas sef nesto ne uradi on je prezauzet.

Kada vi napravite gresku vi ste kompletan
idiot.

Kada vas sef napravi gresku i on je samo
covek a ljudski je gresiti.

Kada radite nesto sto vam nije re¢eno to se
zove opasno prekoraéenje vaseg autoriteta.
Kada vas sef uradi istu stvar to se zove
inicijativa.

Kada vi zastupate svoj stav vi ste tvrdoglavi
kao mazga.
Kada to vas sef radi on je évrst i odluéan.

Kada vi previdite pravila etikecije vi ste
neotesani.

Kada vas sef preskoéi par pravila ponasanja
on je originalan.

Kada vi pokusavate da udovoljite svome
sefu, vi ste ulizica.

Kada vas sef to isto pokusava sa svojim
Sefom on je kooperativan.

Kada ste vi izvan kancelarije vi lunjate
unaokolo.

Kada je vas sef izvan ofisa on je poslovno
odsutan.

Kada ste vi jedan dan na bolovanju vi ste bas
kilavi.

Kada je vas sef jedan dan na bolovanju on
mora da je veoma bolestan.

Kada vi trazite dane odsustva mora da idete
na intervju za novi posao.

Kada to isto trazi vas sef mora da je zato sto
je iscrpljen od posla.
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RICARD BRENSON
KAKO DA
|ZBEGNETE
UOBICAJENE
START UP
GRESKE

JEDAN OD NAJHARIZMATICNUIH
PREDUZETNIKA DANASNJICE SAVETUJE
KAKO DA PREZIVITE UOBICAJENE GRESKE
KOJE POCETNICI U PREDUZETNICKOM
POSLU PRAVE

Koje su najuobicajenije greske koje preduzet-
nici prave kada poéinju posao?

Pravljenje gresaka je deo procesa izgradnje kom-
panije i kroz to svi prolaze ali brz oporavak od njih
je ono sto razlikuje uspesne od neuspesnih. Sve to
spada u preduzetnicku avanturu koja zahteva vasu
izdrzljivost, upornost i odlu¢nost. Vas put unapred
nije upisan na mapama narocito ako ugledate
poslovnu Sansu koju niko drugi nije eksploatisao.
Tada morate sami da formulisete inovativan biznis
plan, nadete sredstva, zaposlite prave ljude, izve-
dete plan i onda u pravom trenutku da istupite iz
tog posla i predete na naredni. Hajde da pogle-
damo svaki od ovih koraka da bismo ukazali na
greske koje novi preduzetnici prave.

Korak # 1: Ostanite fokusirani na cilj.

Greska koju vecina preduzetnika pravi je Sto imaju
nejasnu ideju o svom poslu u glavi i nisu u stanju
da je jasno i koncizno prezentuju. Morate biti u
spremni da potencijalnim investitorima, partne-
rima i kupcima isporucite ,govor iz lifta" ili jako
upecatljivu i kratku prezentaciju svog posla koju
biste izveli da ste sluc¢ajno naleteli na klju¢nog
investitora u liftu i imate samo nekoliko spratova
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vremena da ga zainteresujete. Koristite formu-
lare kakvi postoje na Twitteru i izvucite esenciju
svoje ideje na najvise 140 karaktera. Kada to ura-
dite prosirite taj koncept poruke na najvise 500
karaktera. Sto je krada va$a poruka to ¢e jasnija
biti. Greska koja se sa ovom povezuje je nedo-
statak fokusa. Mnogi preduzetnici zavrse sprin-
tujuci u raznim pravcima umesto da preduzmu
jedan odlucan korak ka svom primarnom cilju. Ja-
sno definisite svoj cilj i strategiju a onda odredite
vremenske rokove i krenite pravo ka cilju. Nemoj-
te dopustiti da vas druge mogucnosti ili maglo-
viti snovi onemoguce da se svakog dana krecete
ka svom cilju. Opasno je takode planirati mnogo
unapred. Ako je vas proizvod ili usluga jos u fazi
dizajniranja nemojte da se iscrpljujete sa planovi-
ma za naredne verzije. Generalno planiranje dve
do tri godine unapred je najbolje ali sugestije od
strane vasih klijenata i povratna informacija od
trzista ¢e vam pomocdi da uvidite koliko unapred
treba da planirate.

Budite fleksibilni, jer kao sto nedostatak plana
moze biti problem, slepo drzanje plana moze
da dovede vasu kompaniju do ivice ponora. Do-
bar preduzetnik ¢e konstantno podesavati svoj
kurs ne gubedi iz vida svoju krajnju destinaciju.

I \ﬂ

Korak 2: Budite realisti¢ni u vezi troskova

Losa prognoza troskova moze da ugasi vas posao
na samom pocetku. Morate drzati svoje trosko-
ve pod kontrolom jer je to od vitalne vaznosti ali
nemojte da pomesate privlacenje kapitala i nje-
govu cenu sa troskovima. Trziste je preplavljeno
kompanijama sa nedovoljnim kapitalom koje su
osudene na propast. Kada je devedesetih Dejvid
Nilman izasao sa idejom da mu treba 160 milio-
na dolara kapitala da pokrene JetBlue, low-cost

avio kompaniju, mnogi stru¢njaci koje je konsul-
tovao su mu rekli da je to mnogo vise kapitala
nego sto je potrebno za pokretanje slicnih kom-
panija. Njihove prognoze su bile da u vreme kada
avio kompanije propadaju nije pametno ulagati
toliki novac u novu kompaniju. Dejvid je istrajao
na svojoj proceni, sakupio kapital i pokrenuo
kompaniju. To je kasnije postala jedna od najus-
pesnijih low-cost avio kompanija svih vremena a
profit je poCeo da ubira samo Sest meseci posle
otvaranja 2000 godine. Sto vi$e kapitala uz $to
vecu kontrola troskova je najbolja kombinacija za
pocetak.

Korak # 3: Zaposlite ljude koji su vam potrebni
a ne ljude koje volite

Koliko god privlacno bilo da zapoénete posao
sa ljudima koje znate iz redova prijatelja i rodbi-
ne to ¢e najverovatnije biti ozbiljna greska. Ako
ne budu radili kako treba bice jako tesko zamo-
liti ih da napuste posao. Kada smo startovali Vi-
rgin kompaniju uvek smo formirali osnovni tim
od ljudi koji ve¢ poznaju tu industriju i sve njene
rizike. Iskoristite maksimalno ukupno znanje koje
vasi ljudi poseduju i zapamtite da niko nema sve
odgovore ukljucujuéi i vas. Jedan od vasih glav-
nih poslova ce biti pronalazenje menadzera koji
istinski razumeju i veruju u vasu viziju i kome u
buducénosti mozete prepustiti upravljanje dok
se vi prebacujete na naredni posao.

Korak # 4: Znajte kada da kazete zbogom

Veliki preduzetnici znaju kada je vreme da na-
puste svoju ulogu direktora. To nije lako ali mora
da se uradi jer jako mali broj velikih preduzetni-
ka postanu i veliki menadzeri. U mom slucaju na
primer upravljanje dnevnim, poslovnim opera-
cijama jednostavno nije upisano u moj DNK. Po-
vlacenje u stranu iz upravljanja ne znaci potpu-
no okretanje od vaseg posla. U Virgin kompaniji
ja sam uvek uklju¢en v lansiranje novog projek-
taili posla ali potom prepustam kontrolu novom
menadzmentu koji sam izabrao. Medutim ma
koliko da sam se udaljio od upravljanja ako vi-
dim nesto $to ne volim ne ustrué¢avam se da po-
stavim direktna pitanja i trazim jasne odgovore.
Osnivaci kompanije ne bi trebalo da oklevaju da
se uklju¢e ponovo u svoj posao kada je to po-
trebno - kao na primer Lari Pejdz koji se vratio
privremeno u Google na mestu CEO kompanije.
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Da li znate kako se treniraju buve. Buve kao sto
znate imaju ruznu naviku da skacu na sve strane,
i Sto vise skacu imaju sve vise snage za skokove.
Kada hocete da ih naucite da skacu pravolinij-
ski i do odredene visine vi zatvorite buve u teglu
sa poklopcem. Kada pocnu da skacu na stranu
udaraju o staklo i shvativsi da je to bolno buve
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poc¢nu da skacu pravolinijski u vis. Posto ih gore
saceka poklopac i opet ih bolom opomene da
ne idu toliko visoko buve uskoro nauce da ska-
Cu tik ispod poklopca. Kada vidite da buve par
dana skacu pravolinijski ispod poklopca vi otvo-
rite teglu i stavite buve na sto. | gle Cuda iako
tegla vise nije oko njih buve nastavljaju da skacu
pravolinijski tacnho do visine poklopca kako su i
naucene. Nikada vise ne iskoriste ogroman po-
tencijal za skok u visinu koji imaju ili slobodu da
skoCe v stranu. Verovatno je i vama smesna ova
prica sa prevarenim buvama kao i menadzerima
na mojim treninzima ali im se smeh brzo zamrzne
kada im kazem: Na isti nacin na koji se treniraju
buve treniraju se i ljudi da rade i Zive prosecno.
Staklena tegla je limit vaseg radnog mesta a po-
klopac je limit vase plate. Vecina ljudi Zivi po fi-
lozofiji: Ne mozete vi nikada toliko malo da me
platite koliko malo ja mogu da vam radim. Po-
bednici zive po suprotnoj filozofiji: Uvek mogu
da radim vise nego sto me placate i da trazim jos
vise posla jer hocu da budem najbolji u onome
Sto radim. Drustvo je nazalost tako koncipirano
da vecinu ljudi pretvara u buve koji sa prosec¢nim
zeljama i prose¢nim ostvarenjima ne trose previ-
Se resursa i ne talasaju mnogo ustaljenu drustve-
nu lestvicu, na kojoj su prosecni i siromasni dole
a superiorni i bogati gore. Sta dete vi da izabe-
rete za sebe? Proseénost ili superiornost? Rad-
ne ambicije buva ili radne ambicije superiornih
ljudi? Nemojte nikada u zZivotu vezivati svoj rad
i svoje ambicije za trenutni nivo plate ili ocene
na fakultetu. To je najsigurniji put u prosec¢nost,
siromastvo i neuspeh. Donesite jos danas odluku
da cete uvek raditi vise nego s$to ste placeni i da
Cete traziti josS viSe posla da se dokazete. Ima-
te samo jedan zivot i nemojte nikome dopustiti
da vam ogranicCi sposobnost za razvoj i rast do
superiornosti u onome $to radite, nikome pa ni
plati i Sefovima. Vi ste Sef svog zZivota i svoje li¢-
nosti i taman da vas nikada ne plate i ne nagrade
adekvatno vi odlucCite da Cete radi sebe i svog
napretka, radi svog zadovoljstva raditi kao da je
sve pravedno. Ova oslobadaju¢a misao ¢e vam
dati toliku radnu energiju o kojoj do tada niste ni
sanjali. Ma kako da je postavljen sistem vrednosti
tamo gde radite vasa sposobnost i rezultati ¢e
se na kraju isplatiti. Ako se ne isplate tu hoce na
drugom mestu, jer vrednost i sposobnost uvek
pronadu svoju nagradu.

PO ZADACIMA

UPRAVLJANJE PO ZADACIMA

Ljudi rade produktivnije ako se intimno
vezu za kompanijske i timske ciljeve i

dozive ih kao svoje ciljeve a ne kao

radne zadatke.

EKSPLICITAN

TrazZite od svakog
zaposlenog da iskaze
realan rok za postizanje
ciljeva.

SPECIFIKACIJA
CILJA
Ukljucite zaposlene u

proces postavljanja
ciljeva.

POVRATNA
INFORMACIJA O
UCINKU

Jutarnji stojeci sastanci
(Stand Up Meeting) na
kojima se na tabli prati
progres svakog pojedinca
i tima u celini.

UCESCE U
PROCESU
ODLUCIVANJA

Trazite od svakog
clana vaseg tima da
iznese svoje misljenje
o ciljevima.
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