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DNEVNA RUTINA USPESNIH LIDERA

STA
Navike koje lider mora da ugradi u svoju dnev-

nu rutinu da bi bio uspesan, da bi napredovao i
da bi ga drugi dozivljavali i postovali kao lidera.

ZASTO

Zato sto efektivno liderstvo iako izgleda kao
uroden talenat i laka stvar u stvari zahteva
mnogo teskog rada na sebi i negovanje do-
brih navika. Liderstvo se ne ograni¢ava samo
na razumevanje posla i sposobnost upravljanja
sa timom. Istinski uspeh zahteva rad na per-
sonalnom razvoju i kontinuirano poboljsavanje
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svojih vestina i sposobnosti da radi sa drugim
ljudima.

KAKO

Ako Zelite da se razvijete u vrhunskog lidera

koji je sposoban da odgovori svim izazovima

novog doba onda treba da usvojite sledecih

Sest navika.

1. Postavljaju ciljeve
Liderstvo je najslicnije upravljanju brodom
dakle dnevnoj obavezi kapetana da obezbedi
da brod polovi u pravom smeru. Svakodnev-
na kontrola ciljeva i zadataka i odredivanje
prioriteta je navika koju lider mora da usvo-
ji. Mnogi lideri se bude ranije da bi mogli na
miru da razmotre sve ciljeve i poslove koje
treba u tom danu da obave sa timom i da po-
stave tacke progresa u toku dana na kojima
¢e kontrolisati dinamiku i kvalitet realizacije.

2.Delegiraju
Nista ne blokira razvoj lidera vise od navike
da se oslanja na samoga sebe i Zivi po devi-
zi: ako hoces da nesto bude dobro uradeno
uradi to sam. Iza svakog velikog lidera stoji
tim sjajnih ljudi. Sto pre usvojite ovu istinu
pre Cete poceti da formirate tim motivisanih
i vrednih pojedinaca i da stvarate sinergiju
izmedu njih. Kada se uspostavi dvosmerna
ulica poverenja izmedu lidera i tima onda on
moze da pocne da delegira rutinske poslove
i reSavanje dobrog dela problema na svoje
ljude a da sebi oslobodi prostor za rad na
stvaranju pozitivnih promena u radu i razvoj
zaposlenih.

3.0Ohrabruju i motivisu zaposlenih
Da li je upravljanje Cvrstom rukom sinonim za
dobro liderstvo? Nije jer je to kvalitet kojim
se ponose diktatori. Nije ako zelite da izgra-
dite efektivan tim ljudi koji ¢e funkcionisati
besprekorno u duzem periodu. Najuspesniji i
najugledniji lideri se fokusiraju na negovanje
i postovanje svojih ¢lanova tima jer su sve-
sni da ce ih takav stav ohrabriti i motivisati
da daju najbolje od sebe na poslu. Fokus do-
brih lidera je pomaganje zaposlenima da se
dnevno unapreduju u svom radu i da taj na-
predak primete i pohvale. Sem Volton osni-
vacCa jedne od najvecih i najmocnijih kompa-
nija u istoriji WallMart-a i legendarni lider je
uvek isticao: lzvrsni lideri ne prestaju da se
trude da razviju samouverenost zaposlenih.
Ako ljudi veruju u sebe Cudesno je sta sve
mogu da postignu.

4.Procenjuju svoj napredak
Ako zeli da ostane konkurentan i relevantan
U ovom vremenu sprinterskih promena lider
mora neprestano da evaluira svoj progres.
Kaze se da su najuspesniji ljudi oni koji ima-
ju najvedi broj smislenih alternativa. Lider

Najbolji lideri su oni koji imaju
dovoljno pameti da odaberu prave
ljude za posao i da se uzdrze od
dnevnog mesanja u njihov rad.

Teodor Ruzvelt

zato mora dnevno da razmislja o alternativ-
nim nacinima da se posao obavi efektivnije
i efikasnije. Uslov za tu neprekinutu i plodnu
kreativnost je neprestani personalni i profe-
sionalni razvoj lidera.

5.Nauce nesto novo svakog dana
Doba znanja je stupilo na scenu istorije i pre-
uzelo glavnu ulogu u civilizaciji i svako ko ne
zeli da bude prevaziden i zaostao u vremenu
mora neprestano da Siri svoju bazu znanja.
Narocito je vazno da lider bude ,updejto-
van" sa svim tehnoloskim inovacijama koje
se ticu ne samo tehnologije njegovog posla
nego i novih navika i preferencija korisnika
kako bi mogao da obezbedi konkurentnost.
Neophodno je da dnevno cekira svetske
vesti, novine u njegovoj industriji, trendove
u drustvu i da povecava svoju inteligenciju
kroz Citanje i uCenje kako bi bio efektivan u
radu. Liderska To Do lista mora da sadrzi i
novo znanje koje tog dana treba da usvoji.

6.Uce iz gresaka
Nema tog posla koji se nece dnevno suoca-
vati sa preprekama i pravljenjem gresaka u
procesu realizacije ciljeva. Lider je odgovo-
ran da vodi svoj tim kroz proces uklanjanja
prepreka i korigovanja gresaka koji uspora-
vaju tim. Bududi da se proces ucenja sastoji
od korigovanja gresaka lider mora da uvede
praksu ucenja iz gresaka u svom timu. Ona
¢e im pomodi da izvuku pouke iz nekog pro-
cesa koji nije rezultirao kako su predvidali i
da na osnovu toga sto su naucili uspostave
novu praksu ili proceduru koja ¢e otkloni-
ti tu gresku u buducénosti. Ovo je jedna od
najvaznijih radnji i ogroman resurs informa-
cija za inovacije u radu jer aktivno radi na
smanjenju troskova u vremenu, energiji i
novcu.

KADA

Ako necete da radite bez jasnih ciljeva, da ima-
te frustrirane i nemotivisane saradnike, ako ne
zelite da budete prevazideni od vremena u
znanju a od saradnika u vestinama i ako ne ze-
lite da se vrtite u krug ponavljajuéi iste nepro-
duktivne greske onda treba da odmah pocne-
te da usvajate ove navike.



VESTINA
KOMUNIKACIJE
JE FAKTOR
#1ZA
NAPREDOVANJE
U KARIJERI

KAKO DA UKLONITE KOMUNIKACIONE
PREPREKE | POVECATE UTICAJ

STA

Razumevanje komunikacionih faza radi uklanja-
nja prepreka koje nastaju u komunikaciji i ¢ine
vas prenos stavova i informacija manje efektiv-
nim a vas uticaj na saradnike i korisnike slabijim.

ZASTO

Zato sto uspeh u obavljanju osnovnih liderskih
aktivnosti kao sto su upravljanje promenama i
motivacija zaposlenih nalazi se u proporcional-
nom odnosu sa vasom vestinom komunikacije.
Da biste izrazili svoje zamisli efektivno kao sto
SU vizija organizacije, strategija, ciljevi, plano-
vi vi morate da vladate uspesnim prenosenje
poruke na druge ljude. Kada niste uspesni u
prenosenju poruka vase zamisli ne zazivljavaju
u umu drugih osoba i stvaraju takozvane ko-
munikacione blokove koji se isprecuju pred
vasim ciljevima i ometaju njihovu realizaci-
ju. U nedavnim istrazivanjima na univerzitetu
Pitsburg u Katz Business Shchool, koje je obu-
hvatilo preko 50.000 zaposlenih utvrdeno je
da je vestina komunikacije, dakle uklanjanja ba-
rijera, istaknuta kao faktor broj jedan u izboru
menadzera ali i faktor broj jedan za uspeh u
poslu. Uprkos sve ve¢em znacaju komunikacije
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za uspeh kako pojedinca tako i organizacije
vecina zaposlenih se i dalje ne obucava u ovoj
vestini i nastavljaju da se mucCe sa prenosom
ideja nemocdni da efektivno izraze svoje stavo-
ve bilo u verbalnom ili pisanom formatu. Nedo-
statak vestine komuniciranja ih sasvim onemo-
gucava da se kompetentno nadmecu na svom
radnom mestu i isprecuje se pred njihovim na-
predovanjem u karijeri. Organizacijama to one-
mogucava efektivniju unutrasnju komunikaciju
koja omogucava protok ideja i ojacava menad-
Zment znanja kao jedan od znacajnih faktora za
stvaranje bogatstva u novoj ekonomiji.

KAKO

Problemi u komunikaciji mogu da se pojave u
bilo kojoj fazi komunikacionog procesa (posilja-
lac, poruka, kanal, primalac, povratna informa-
cija i kontekst) i kreiraju nerazumevanje i kon-
fuziju. Lider koji zele da prenese svoje stavove
i ideje na zaposlene mora da umaniji frekvenciju
problema u svakoj fazi ovog procesa kako ne bi
proizveo nerazumevanje i konfuziju. Umanjiva-
nje frekvencije problema u komunikaciji zahteva
najpre razumevanje svake od nabrojanih faza.
Posiljalac.

Da biste sebe izgradili kao efektivhog komuni-
katora najpre treba da izgradite svoj kredibilitet.
U poslovnoj areni potrebno je da ispoljite dobro
znanje o temi, publici i kontekstu u kojem se po-
ruka isporucuje. Narocitu paznju treba da po-
svetite razumevanju publike (individue ili grupe
kojoj se poruka isporucuje). Propust da dobro
proucite publiku rezultirace sa porukom koja nije
shvacen iako ste izvanredno poznavali temu i ra-
zumeli kontekst u kojem poruku isporucujete.
Poruka.

Razmotrite i samu formu poruke. Pisana, ver-
balna ili neverbalna komunikacija su pod uti-
cajem metoda organizacije poruke, vrednosti
argumenata, Sta je reCeno a Sta propusteno,
glasa i tona posiljaoca, njegovog telesnog sta-
va i ukupnog stila komuniciranja. Poruka ima
svoju intelektualnu i emocionalnu komponen-
tu. Intelekt nam omogucava da unosimo smi-
sao a emocije da pokre¢emo motivacione oki-
dace kako bismo promenili misljenje slusalaca
i pokrenuli ih u akciju.

Kanal.

Poruke se prenose kroz komunikacione kanale,
kao sto su verbalni ukljuCujuci sastanke licem u
lice, telefonom, video konferencijom i pisane
ukljucujuéi pisma, mejlove, poruke i izvestaje.
Razli¢iti kanali poseduju razli¢ite pogodnosti
i slabosti. Na primer, nije posebno efektivno
davati ljudima duge liste zaduzenja verbalno a
isto tako brzo cete izazvati problem ako neko-
ga ostro kritikujete putem mejla.

Primalac.

Vasa poruka se isporucuje individualnim cla-
novima vase publike. Imajte na umu da svaki
pojedinac iz vase publike ulazi u komunikacioni
proces sa razlic¢itim idejama i osecanjima koje
¢e svakako uticati na njihovo razumevanje i iza-
zvati razliCite reakcije nezavisno od vase poru-
ke. Majstorstvo komuniciranja jeste da svojim
argumentima i motivacijom pronadete zajed-
nicki imenitelj i izazovete priblizno iste reakcije
kod razli¢itih pojedinaca u publici.

Povratna informacija.

Vasa publika ¢e vam omoguditi povratnu in-

Razlika izmedu lidera i menadzera
je samo u vestini komunikacije.
Vinston Cercil

formaciju, bilo da je verbalna ili neverbalna
reakcija na vasu poruku. Nemojte propustiti
da se, u brzini i obavezama, fokusirate na taj
feedback jer vam on omogucava da evaluirate
efekat vase komunikacije. Menadzeri se Cesto
fokusiraju na ono Sto treba da prenesu, na po-
ruku a izostave analizu povratne informacije,
dakle rezultata rada. Feedback je kontrola va-
Seg ucinka komunikacije.

Kontekst.

Situacija u kojoj isporucujete poruku ima ve-
liki uticaj na njeno razumevanje i prihvatanje.
Kontekst ukljucuje i radnu sredinu (korporativ-
na kultura), drustvo u celini kao i $iri, interna-
cionalni kulturni milje. Barijere u kontekstu se
Cesto pojavljuju i kada posiljalac ponudi pre-
vise informacija za datu situaciju ili ih prebrzo
isporuci. Kada ste u nedoumici imajte na umu
da je manje Cesto vise a sporije Cesto brze sti-
Ze. Takode je neophodno da razumete kulturne
razlike koje postoje u vasoj organizaciji kako bi-
ste ljudima sa razli¢itom kulturnom pozadinom
mogli nesmetano da prenesete poruku.

KADA

Onda kada budete pozeleli da se sa uspehom
ukljucite u prenos najvaznijeg proizvoda savre-
menog drustva u kome Zivite - informacije.



STRATEGIJE
ZA EFEKTIVNO
POSTAVLJANIE
CILJEVA
SATIMOM

DA LI POSTAVLUIATE CILJEVE SATIMOM ILI ZATIM

Elementi i strategije za efektivno postavljanje
ciljeva sa timom.

ZASTO

Zato Sto uspesni lideri, izmedu ostalih pozi-
tivnih karakteristika uvek imaju jasno definisa-
ne ciljeve. Zato sto menadzeri i rukovodioci iz
proslog veka nemaju definisane ciljeve i imaju
neprestanu borbu i nerazumevanje u odnosi-
ma sa svojim zaposlenima, imaju poteskoce
da motivisu tim i imaju samo jedan cilj; pre-
Ziveti jo$S jedan dan. Poznata je Cinjenica da
individue i timovi koji imaju jasno definisane
ciljeve postizu mnogo vece rezultate i imaju
vecu samouverenost. Zato sto efektivni lide-
ri postavljaju ciljeve Sa svojim timom a ne Za
svoj tim. Lideri su svesni Cinjenice da uklju-
Civanje zaposlenih u postavljanje ciljeva ga-
rantuje i veCcu motivaciju i posvecenost tima u
realizaciji tih ciljeva.

KAKO

Prvi korak u postavljanju ciljeva je razumevanje
karakteristika koje moraju da sadrze efektivno
postavljeni ciljevi. Ovih pet karakteristika su
podjednako vazne i izostanak bilo koje od njih
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U procesu postavljanja ciljeva moze da oslabi i
ugrozi Citav proces.

Kada postavljate ciljeve sa timom ukljucite sle-
dece aktivnosti radi motivacije ¢lanova tima.

Ukljuéite zaposlene u proces postavljanja ci-
ljeva. Jedna od najvecih gresaka koju ruko-
vodioci prave je postavlja je ciljeva Za a ne
Sa zaposlenima. Ljudi hoce da daju doprinos
i uCestvuju u postavljanju ciljeva za koje ce
imati odgovornost. Kada aktivno, svojim kre-
ativnim reSenjima, informacijama od znacaja i
stavovima, ucestvuju u postavljanju ciljeva za-
posleni ih vise ne osecaju kao eksterne ciljeve
ili nametnute radne zadatke nego kao interne
ciljeve ili kao zadatke koje su sami sebi dode-
lili i to ih vise motivise i obavezuje u realiza-
ciji. Narodna poslovica kaze: volovi se vezuju
za rogove a ljudi za reci. Kada se zaposleni u
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procesu postavljanja ciljeva vezu za svoje reci
ideje koje su izneli ili zajednicko obecanje da
Ce zavrsiti posao u roku koju su odredili onda
je to jak motivacioni okidac za efikasno obav-
ljanje zadataka. Bicete iznenadeni nivoom po-
svecenosti poslu ukoliko ukljulite zaposlene u
postavljanje ciljeva.

Pitajte svakog zaposlenog kako bi on taj po-
sao odradio pre nego mu vi kazete kako. To je
najbolji nacin da ih ukljucite u proces postav-
ljanja ciljeva. Trazite da iznose ideje o nacinu
izvodenja posla jer mozete dobiti kreativnije i
bolje pristupe. Klju¢ je i ovde, kao i kod svake

Ako ne znas gde ides
bilo koji put e te odvesti tamo
Luis Kerol, Alisa u zemlji cuda

dobre komunikacije, da slusate i postavljate pi-
tanja.

Neka ciljevi budu izvodljivi. Budite sigurni da
zaposleni ima sve informacije i resurse potreb-
ne za ispunjenje zadatka. Pitajte ga za misljenje
da li je taj zadatak izvodljiv sa tim resursima
koji sumu na raspolaganju i u rokovima o koji-
ma raspravljate. Kada kaze da je posao izvod-
liiv onda ste izbegli sve zastoje i sve izgovore
U vezi resursa i rokova kojih je inace bezbroj
kada zaposlenom samo date rok i resurse bez
objasnjenja.

Neka ciljevi budu izazovni. Ciljevi koji ne stav-
ljaju izazov pred coveka i tim nisu motivisudi.
Jedan od osnovnih motivatora za zaposlene,
narocito za one koji su vec ovladali rutinom po-
sla, je naredni nivo posla ili uraditi bolje i vise
sa istim resursima koristedi samo pamet i ve-
stinu. Ako dopustite da mediokritetski rezultati
i napori vladaju u vasem timu vi radite protiv
sopstvenog uspeha ali i uspeha svih c¢lanova
tima jer im onemogucavajte razvoj.

Neka ciljevi budu znaéajni. Vecina ljudi hoce
da shvati zasto rade taj zadatak. Hoce da shva-
te kako je taj zadatak povezan sa Sirom slikom
organizacije. Ljudi ¢e se vise napregnuti ako
znaju da rade nesto vazno. Osnovni zakon mo-
tivacije kaze: ljudi se motivisu sa idejom koja je
visa od njih samih i koja osmisljava njihov rad.
Dajte im to veliko Zasto je taj posao koji treba
da obave znacajan i vazan za vas tim a zasto za
organizaciju i dobili ste visoko motivisan tim
koji ¢e posao obaviti kako valja i na vreme.

Priznajte uspeh. Svi ljudi zele da znaju da je nji-
hov rad viden i priznat. Zaposleni zele da ugo-
de lideru i da se njemu dokazu svojim radom
i sposobnostima. Izdvojite vreme da priznate
dobar posao makar pismenom porukom, tap-
Sanjem po ledima ili jednostavnom rec¢enicom
dobar posao i imacete lojalne i vredne radnike.

KADA

Tacan odgovor je: prilikom postavljanja nared-
nog cilja za vas tim.



AKO HOCETE
DA SE
OBOGATITE
OD PRODAIJE
RAZVIJTE OVE
4 NAVIKE

USPESNI PRODAVCI SU LJUDI

KOJI SU STEKLI NAVIKU DA RADE STVARI
KOJE SU NEUSPESNIMA

NEPRIJATNE | TESKE ZA OBAVLJANJE

STA
Upoznavanje sa navikama koje morate steci

ako zelite da budete vrhunski prodavac i da se
obogatite od tog posla.

ZASTO

Zato sto ljudi jednostavno ne vole da zovu dru-
ge ljude koji nece da se sastanu sa njima i da ih
nagovaraju da razgovaraju o neCemu o ¢emu oni
ne Zele da govore. Ne volimo da nas ljudi odbi-
jaju i pokazuju nam dnevno da nas ne postuju i
ne cene ono sto radimo. Kako uspesni prodavci
prevazilaze ovu neprijatnost i stvaraju naviku po-
zivanja ljudi koji ih odbijaju i ne postuju? Tako sto
su uspesni prodavci fokusirani samo na prijatne
krajnje rezultate prodaje a neuspesni na prijat-
ne trenutne metode i nacine prodaje koji treba
da im omoguce da stignu do rezultata. Zato sto
uspesni prodavci rade sa lako¢om neprijatne i
teske stvari jer su fokusirani na prijatne rezultate
koje zele da ostvare, to jest imaju ogromnu zelju
da ostvare svrhu svoga rada vrhunsku zaradu za
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svoju porodicu i postovanje armije klijenata koji-
ma su pomogli da dobiju ono $to im treba.

KAKO

Kada najbolji prodavac padne u krizu sto manje pri-
Cate sa njim o njegovim rezultatima a sto vise pricate
o njegovoj svrsi rada to ¢e on pre izadi iz krize. Svrha
je ono sto ga pokrece da radi neprijatne i teske stva-
ri a prodaja je sazdana upravo od takvih aktivnosti.
Svaki uspeh je proizvod navike. Ljudi stvaraju navike
a navike stvaraju njihovu buduénost. Cetiri navike
koje moraju razviti uspesnih prodavci su:

1. Navika pronalazenja sansi

2. Navika pozivanja ljudi

3. Navika prodavanja

4. Radna navika

Navika pronalazenja sansi. Svaki uspesan pro-
davac osiguranja ¢e vam reci da je lakse pro-
dati proizvod coveku koji nije imao zelju da ga
kupi nego pronacdi Coveka koji bas zeli da ga
kupi. Znaci ako niste smisljeno razvili naviku da
pozivate ljude koji ne zele da kupe vas proi-
zvod onda ste nesvesno razvili naviku da traga-
te za ljudima koji zele da ga kupe $to je glavni
razlog zasto imate mali broj prodajnih sansi.

Navika pozivanja ljudi. Ako niste smisljeno ra-
zvili naviku da pozivate ljude koji mogu da kupe
vas proizvod ali ne zeli da vas saslusaju onda ste
nesvesno razvili naviku da pozivate ljude koji su
spremni da vas saslusaju ali ne mogu da kupe
vas proizvod. To je razlog zasto imate nisku pro-
dajnu konverziju ili mali procenat odnosa izme-
du broja kontaktiranih ljudi i broja prodaja.

Navika prodavanja. Ukoliko niste smisljeno razvili
naviku da pozivate ljude odlucni daim omogucite
da shvate razloge zbog kojih bi trebalo da kupe
vas proizvod onda ste nesvesno razvili naviku da
pozivate ljude sa stanjem svesti u kojem ste una-
pred spremni da shvatite njihove razloge zasto
ne zele da kupe vas proizvod. To je glavni razlog
zasto imate mali procenat prodajnih prezentacija
koje su se zavrsile sa uspesnom prodajom.

Radna navika. Da biste formirali ove pobednice
navike i pretvorili ih u deo svoje radne rutine

Prepreke to su one stvari na vasem
putu koje vidite kada skinete pogled
sa vaseg cilja.

Henri Ford

potrebno je da ih na pocetku povezete sa svr-
hom svoga rada da bi imale obavezujuce i moti-
vaciono znacenje za vas. A onda je potrebno da
svakog jutra donosite tu istu odluku vezanu za
obavljanje neprijatnih stvari i da se te odluke dr-
Zite u toku dana. Ako preskocite jedan dan volja
vam je vracena na pocetnu poziciju i sve mora-
te ispocetka. | zato svaka odluka treba da bude
donosena iznova i iznova svakoga dana i spro-
vedena iznova i iznova u toku dana da bi ste se
jednog jutra probudili i shvatili da vise ne treba
da donosite takve odluke da je to sada postala
va$a radna navika. Sada ste po prvi put u svom
Zivotu postali vladar svog zivota i vladar nad
obavljanjem prijatnih i neprijatnih stvari zato sto
ste se snazno povezali sa svrhom svog zZivota i
rada. Vas zZivot vise ne zavisi od spoljnih stvari
kao sto su ekonomska situacija ili kupovna mo¢
ljudi, njihovo raspolozenje ili neraspolozenje ili
vase nego samo od vase svrhe koja formira vasu
buducénost i radne navike koja je realizuje.

Vasa svrha treba da bude prakti¢na ali ne i logic-
na zato Sto logiCne stvari nisu inspirativne. Potre-
be su logi¢ne ali goruce zelje su sentimentalne
i emotivne a vasa svrha treba da bude vezana
za gorucu zelju. Ako je vasa svrha velika i vi Cete
biti veliki u njenom dostizanju, ako je nesebicna
i vi Cete biti nesebic¢ni ako je postena i dostojna
i vi Cete biti postovani i cenjeni. Kada se preda-
te svojoj svrsi rada postici ¢ete naviku obavljanja
neprijatnih stvari i ostvariti uspehe kakve se ni u
najludim snovima niste nadali da ¢ete ostvariti.

KADA

Ako zelite da budete prosecan prodavac sa
osrednjim primanjima onda mozete i da sa-
Cekate sa razvojem ovih navika ali ako imate
ambiciju da se obogatite od prodaje morate
sad odmah da pocnete da ih izgradujete, da
donesete Cvrstu odluku dok Citate ove redove.
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KAKO DA
PRILAGODITE
KORISNICKI
SERVIS
MOBILNOM
KORISNIKU

SAVETI ZA OCUVANJE VRHUNSKOG SERVISA
U SUDARU SA TEHNOLOSKIM TRENDOVIMA

STA
Principi i saveti za odrzavanje odnosa sa kori-
snicima u mobilnom dobu.

ZASTO

Zato Sto su korisnici presli na mobilnu komunikaciju
i razvili potrosacke navike na tom mediju. Zato Sto
kultura instant zadovoljstva u kojoj zivimo zahteva
da korisniku date brz odgovor, obezbedite jasnu
vrednost i ostavite ga da sam odluci kada ¢e zapo-
Ceti konverzaciju sa vama. Zato sto veliki broj kori-
snika pretrazuje na mobilnim aparatima ponude za
proizvode koji ih interesuju i diskutuju sa svojim pri-
jateljima o opcijama u svim prilikama i periodima
dana. Pretrazivanje po mobilnom aparatu se razli-
kuje od surfovanja preko desktopa. Ako zelite da
maksimizujete svoje prodajne rezultate i korisnicko
zadovoljstvo u buduénosti morate da ovladate ve-
stinom korisnickog servisa za mobilne aparate.

KAKO

Evo nekoliko principa i saveta za uspeh u tom
poslu.

9

Niko nema vremena da ¢eka na vas spor odgovor.
Prosec¢no vreme odgovora na zahtev korisnika u
kompanijama u svetu je 17,5h. Za mobilno doba
oVo je ne presporo nego nedopustivo i komi¢no
sporo. Neophodno je pomeriti vreme odgovo-
ra na nekoliko minuta ako zelite da vas korisnici
dozive ozbiljno. Ovu Cinjenicu znaju sve ozbiljne
kompanije i trka je vec pocela.

» Obezbedite vasem softveru za korisnicki
servis pratec¢u mobilnu aplikaciju. Morate
biti u mogucnosti da primite upozorenje o
pristiglom pitanju ili prituzbi korisnika iako
niste blizu svog kompjutera.

» Obezbedite automatski odgovor na sva-
ko pitanje. Jednostavno obavestite ljude
da ste primili zahtev, da ¢ete odgovoriti u
najkracem vremenu i zahvalite se na inte-
resovanju. Ovo korisniku govori da njegov
zahtev nije propao u ambis i da vi kao pro-
fesionalna organizacija imate proceduru
i vremenski okvir za odgovor na korisnic-
ka pitanja. Ljudi su spremni da Cekaju ako
znaju da nisu zanemareni i ignorisani.

» Razvijte i odrzavajte prosSirenu bazu infor-
macija i resursa koju lako mogu da koriste
vasi ljudi iz korisnickog servisa. Moraju biti
U mogucnosti da provere u bazi prethodna
iskustva i reSenja koja su data korisnicima i
koja su ih zadovoljila u sli¢nim situacijama.

Razli¢iti ljudi preferiraju razlicite platforme.
Stariji korisnici preferiraju komunikaciju direk-
tno zvanjem preko svojih smart telefona a mla-
da generacija se oslanja na uredaje za drus-
tvene mreze i tekstualne poruke. Zato morate
obezbediti razli¢ite opcije za komunikaciju sa
vasom organizacijom.

» Mozete koristiti neki od profesionalnih alat-
ki koje nude vise komunikacionih kanala na
jednoj platformi (Bontact). To korisnicima
omogucava da lako odaberu nacin kontak-
ta koji oni preferiraju (Facebook, Messen-

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

Tomas DZeferson

ger, Skype, e-mejl, tekst, telefon
ili neki drugi). Takvi alati vam ta-
kode daju mogucnost da pra-
tite svaki pojedinacni odnos
sa korisnicima i vodite kon-
verzaciju preko vise kanala.
Pored konfora za korisnike
to mnogo govori i 0 mo-
dernom pristupu i profesi-
onalnosti vase organizaci-
je.

» Ohrabrujte ljude da vas kon-
taktiraju gde god mozete.
Istaknite te tacke pristupa na
vasim postovima na drustve-
nim mrezama, na website foo-
ter-ima, na sidebars dugmadima
i na drugim mestima. Neka vasa pu-
blika vidi da ste otvoreni i raspolozeni
za odgovor na sve korisnicke zahteve i
pitanje.

» Kreirajte temeljnu i bogatu bazu znanja i
FAQ_biblioteku kako bi ljudi mogli lako da
lociraju odgovore pre nego vas direktno
kontaktiraju. Mnogi Zele da se tako obave-
ste a ne preko direktne komunikacije. Po
nekim istrazivanjima ,milenijalci” bi pre
Cistili WC nego razgovarali sa korisnickim
servisom neke organizacije, toliko je prijat-
no to iskustvo u njihovoj perspektivi.

Vas korisnik mozda Zeli a mozda i ne Zeli da
bude vas prijatelj.

Veseli ton i e-moji su efektivni u mnogim situ-
acijama ali ne u svim. Kada vas korisnici kon-
taktiraju preko Facebook-a to ne znacdi da su
vam prijatelji. Morate dopustiti korisniku da
sam odredi ton komunikacije. Ostanite prija-
teljski i ljubazno nastrojeni i izbegnite previse
formalnosti naravno ali ne i familijarni ako vam
to korisnik ne bude dozvolio svojim tonom ko-
munikacije. Familijarnost je uslovljena brojem
kontakata, industrijom u kojoj radite i godi-
Stem korisnika, njihovim raspolozenjem i kana-
lom komunikacije koji koristite.

» Budite iskreno ljubazni. Ljudi mogu da pre-
poznaju laznu ljubaznost a mlade genera-
cije su posebno alergi¢ne na tu vrstu izve-
Stacenosti.

» Ako primetite da neko preferira veseli ton
sa vama u redu je da to prihvatite sve dok
ostanete u okvirima dobrog ukusa. Koristi-
te lagani humor, GIF-ovi i e-moji su dozvo-
ljeni tamo gde je to primereno i inicirano
od strane korisnika.

» Zapamtite, interakcija sa vasim potencijal-
nim kupcem ili lojalnim korisnikom je ista
kao i bilo koja interakcija i odnos. Ma koliko
da zelite da im se dopadnete izgradnja po-
verenja je ipak mnogo vaznija.

Fokusirajte se na maksimalno olaksavanje ko-
munikacije korisnicima kako bi dobili to sto
zele ili sto im treba bilo da je to preko mobil-
nog uredaja ili radnog stola. Obezbedite brz
odgovor, profesionalan i iskren odnosa korisni-
cima uvazavajuci njihov stil komunikacije.

KADA

Vreme mobilne komunikacije je odavno poce-
lo i zauzimace sve vise prostora u buducnosti
dakle vreme za prilagodavanje tom trendu je
odavno pocelo i otkucava. Tik tak, tik tak...



STA

Saveti za povecanje licne produktivnosti.

ZASTO

Dugo se smatralo da je produktivnost pobolj-
sana kada postignete vise rezultata sa istim
utroskom resursa ili kada postignete iste rezul-
tate sa manjim utroskom resursa a u poslednje
vreme se ta lestvica podigla do nivoa zahteva:
uradite svakim danom sve viSe sa sto manje
ulozenih resursa energije, vremena i novca i
to ponavljajte u kontinuitetu. Da bi kompani-
ja poboljsala produktivnost mora poboljsati ili
radnu snagu ili radne procese ili opremu i ma-
Sine koje koristi ili sve zajedno. Bilo da menjate
neki od ovih elemenata ili kombinaciju jedno je
izvesno: pobolj$anje produktivnosti je kontinu-
iran proces, gotovo nacin zivljenja i poslovanja
koji u svoj fokus stavlja neprestani razvoj i una-
predenje. Lideri u kompanijama koji treba da
vode ovaj kontinuirani proces poboljsanja mo-
raju da posvete posebnu paznju nacinima za
povecanje sopstvene produktivnosti jer na taj
nacin ne samo da povecavaju rezultate svog
rada nego dolaze i u posed mocnog oruzja
motivacije: upravljanja licnim primerom. Jedi-
ni poslovni fenomen koji dozivljava stalni rast
jesu poslovni izazovi, sve vise posla, sve manje
vremena, sve vedi troskovi, sve nezadovoljniji
zaposleni... Ova lista koja ide u nedogled zah-
teva jednog olimpijca, desetobojca komplet-
nog mentalnog atletu koji moze sa uspehom
da savlada ovaj poligon i istovremeno pomera
rekorde produktivnosti.

KAKO

Zaista je tesko zonglirati prioritete i iznuren od
rada i odgovornosti ostati fokusiran a ne sago-
reti na poslu. Ovih par jednostavnih saveta uz
malu dozu discipline vam mogu pomodi da do-
stignete poslovnu olimpijsku normu i podizete
produktivnost iz dana u dan kao $to to vasi po-
slodavci i klijenti zahtevaju.

1. Planirajte svoj izlazak sa posla. Sutrasnja
produktivnost pocinje danas. Odredite vre-
me za napustanje kancelarije i drzite ga se.
Navijte alarm sat vremena pre tog termina

11

ZDRAV POSLOVNI ZIVOT ZAHTEVA
ODREDENU RUTINU I DISCIPLINU.

da vas podseti da ,zapakujete"” sve zapoce-
te poslove.

2. Planirajte sutrasnji dan. Postavite svoje ci-
ljeve i prioritete za sutra sat vremena pre
spavanja da bi vas kreativni um mogao da ih
obraduje dok spavate.

3. Postavite sebi radne granice. Kada odzvoni
vreme za polazak kuc¢i odmah ugasite kom-
pjuter da vas ,brzo" Cekiranje mejlova ne bi
saplelo na izlasku, ugasite svetlo i zatvorite
vrata. Ne vracajte sve do sutrasnjeg pocetka
rada.

4. Postujte vreme za spavanje. Dva, tri sata
pred spavanje pocnite svoj obred ,davanja
oduska". Nema vise telefona i veza sa spo-
ljasnjim svetom (osim u slucaju urgentno-

sti) nema vise prica o poslu, kupanje, solja
toplog Caja ili Cokolade, lagano citanje, bez
televizije i gasenje svetla u planirano vreme.

5. Zapo¢hnite svoj slobodan dan ispravno. Pro-
budite se u planirano vreme. Vezbajte dvade-
setak minuta (tréanje, joga i sl.), doruckujte
zdravo i obilno (nemojte preskakati dorucak
jer to uti¢e na nivo vase energije citavog
dana) i napravite Isitu dnevnih aktivnosti u
kojoj ¢ete prvo brinuti o vama samima i ono-
me Sto biste vi voleli da radite.

6. Izbegavaijte ili limitirajte vreme utrosimo na
mejlove. Nemojte da po dolasku u kancelari-
ju prvo Cekirate mejlove ili to vreme ograni-
Cite na najvise 15 minuta da ne ugrozi obav-
ljanje vaznijih stvari na vreme.

Put ka uspehu je uvek u gradnji.
Arnold Palmer

7. Izbegavajte ili strogo limitirajte vesti i drus-
tvene mreze na internetu. Ovo je jo$ jedan
potrosac vremena koji vas sa lakoc¢om uda-
ljava od prioriteta. Odredite posebno vreme
za proveru najnovijih vesti i ne popustajte
pred iskusenjima.

8. Po¢énite dan sa ¢ekiranjem vase to do liste
(lista prioriteta). Nemojte je menjati osim
u hitnim slucajevima jer ste je hladne glave
napravili i zato je efikasna. Lako je podledi
trivijalnim stvarima izjutra i posvetiti paznju
manje bitnim i laksim poslovima.

9. Radite u vremenskim blokovima. Grupisite
poslove i zavrsite ih u predvidenom vremenu
posvecujuci se u potpunosti jednom po jed-
nom bloku poslova. Skakanje sa posla na po-
sao i automatsko odgovaranje na zahteve oko-
line je najsigurniji nacin za pad produktivnosti.

10. Budite disciplinovani. Kada zavrsite sa odre-
deni poslom, kao sto je rad za odredenog kli-
jenta, nemojte mu se vracati sve dok opet
ne dode vreme za sastanak sa njim. Lako je
podledi iskusenju i uraditi jos samo ovu stvar
u vezi tog projekta ali oduprite se iskusenju.
Tretirajte sve vremenske blokove sa podjed-
nakom vaznosdu, bilo da radite sa novim kli-
jentom ili da obavljate neke dnevne zadatke.
Ako ne odrzavate ravnotezu izmedu trenutnih
zaduzenja i novih poslovnih sansi pad sa uzeta
produktivnosti je sasvim izvestan.

Naravno da nije lako odrzavati kontrolu nad svo-
jim poslovnim obavezama i poboljSavati pro-
duktivnost Zeljenim tempom. Vremena je sve
manje iako se meri na isti nacin, uznemiravanja
je sve vise i sve su agresivnija, rokovi su svi za
juCe i imate osecaj da ste vezani za repove hilja-
da konja koji vas razvlace u suprotnim pravcima
a vi nemate ni uzde ni bi¢ da odgovorite na sve
zahteve. Takvo dinami¢no, pomalo histeri¢no,
poslovno okruzenje zahteva da pristupite svom
radu sa svrhom i disciplinom, sa fokusom i pla-
nom kako biste uspevali da uradite sve vise sa
sve manje, sa nadom da u ovo sve manje ne spa-
da i vasa zarada.

KADA

Razume se odmah ili barem od juce.
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STA
Kako strah od neuspeha blokira vase akcije i kre-
ativnost i spreCava vas da zaradujete vise novca.

ZASTO

Zato sto prvo pravilo motivacije glasi: ljudski
mozak bezi od bola a krece se ka zadovoljstvu
nezavisno od vase svesti i namere. Strah kao je-
dan od najvecih generatora bola ili mentalne sli-
ke bola i brige je ujedno i najvedi blokator nasih
aktivnosti, nase upornosti i rezultata. Da biste
povecali svoj procenat uspesnosti i sumu novca
na njenom kraju morate svesno da prepoznate
ove procese u podsvesti koji vas zaustavljaju i
teraju na odustajanje i koji u sustini samo saboti-
raju vase napore da ostvarite svoje ciljeve.

KAKO

Mi svi imamo svoj unutrasnji glas koji je u najve-
¢em procentu nosi negativan feedback i utice
snazno na nase odluke, stupanje u akciju i po-
nasanje. To je onaj glas koji nam kaze da niste
dovoljno sposobni za to, dovoljno pokvareni da
biste uspeli, da je akcija rizi¢na, teska i nemogu-
Ca za izvesti i sl. To je glas koji ispisuje negativne
scenarije i stvara nepotrebni stres i anksioznost
koji snizavaju vase intelektualne sposobnosti i
unistavaju vas voljni potencijal. Cilj je staviti taj
glas pod kontrolu i osloboditi svoje voljne i kre-
ativne potencijale da deluju u pravcu ostvarenja
vasih zelja i ciljeva. Da biste nesto kontrolisali
morate ga dobro upoznati a pre svega sagle-
dati sve negativne posledice od njegovog de-
lovanja. Upoznajte se sa pet negativnih efekata
straha od neuspeha koji blokiraju vas uspeh.

1. Tera vas na ,,ziherasku" igru. Taj duboko uko-
renjeni strah od neuspeha u vasoj podsvesti
neprestano sugerise da igrate na sigurno. Vi
svesno znate da kalkulisani rizik jedini donosi
vecu dobit ali igrate i dalje na sigurno jer je
tako mudrije. Ko kaze? Ako radite stvari na isti
siguran i poznat nacin a oCekujete bolje rezul-
tate to je najsigurniji znak ludila po Ajnstajnu.
Ako stalno popustate pred strahom nikada ne-
Cete dodiu ,,obecanu zemlju" vrhunske zarade.
A drugo ako igrate ,,ziheraski" vi zivite stalno u
strahu, neslobodi i neprijatnom osecanju blo-
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KAKO STRAH

OD NEUSPEHA
BLOKIRA VASE
NAPREDOVANIJE

STA JE TO STO SMANJUJE VAS KAPACITET
DA ZARAPUJETE VISE

kiranosti pa sto se onda plasite neuspeha to je
samo jednokratna neprijatnost posle koje ima-
te novi pokusaj. Najveca ljudska dostignuca su
postigli ljudi koji su doziveli velike neuspehe na
tom putu, Sta vise najneuspesniji ljudi su posti-
gli najvece uspehe. Zasto? Zato sto su savladali
strah od neuspeha i pokusavali ponovo i pono-
vo dok nisu uspeli. U zoni konfora se ne dele

nagrade nego samo pojasi za prezivljavanje.
Slededi put kada Cujete negativan glas skocite
na njega i borite se kao da je lopov koji vam,
krade novac iz dzepa, $to on u stvari i jeste. Ne
igrajte na sigurno jer to je put ka prosecnosti a
tamo se ne dele visoka primanja i priznanja.

2.0suduje vas na mentalitet oskudice. Postoje
dva puta u zivotu i biznisu. Jedan je put ko-
jim vecina ide a vodi u oskudicu. To je svet u
kojem niceg nema dovoljno. Nema dovoljno
novca, sansi, vestina nema dovoljno nicega.
Jedino ¢ega ima na pretek je mentalitet osku-
dice koji u tom svetu vlada i namece pogled
na svet koji je dirigovan strahom da se nece
dobiti sve sto se zeli i izgovorima zasto je to
nemoguce ostvariti. Posto jedan od najdrev-
nijih zakona univerzuma i zivota kaze: slicno
se sli¢nim privlaci, nije ni ¢udno sto je zZivot
ljudi sa mentalitetom oskudice ispunjen ne-
manjem, neostvarenim snovima i nezadovolj-
stvom. Drugi put kojim nazalost samo retki idu
je put izobilja. To je svet u kome ima dovoljno
za svakoga ko je hrabar, ko pobedi strahove
i uporno pokusava da ostvari svoje snove.
Ima dovoljno novca koji samo treba usmeri-
ti u svoje dzepove, dovoljno Sansi za smele i
preduzimljive ljude, dovoljno vestina za usvo-
jiti i vopste izobilje svuda oko nas. Tu vlada
mentalitet izobilja koji je inspirisan pogledom
na svet koji veruje da ¢e ostvariti sve sto zeli i
daje odgovore kako da to sebi omoguci. Pro-
menite mentalitet oskudice i porazite strah od
nedovoljnosti jer nikada necete stici u zemlju
izobilja ni vi, ni vasa porodica.

3. Limitira Sanse za povecanjem delokruga va-
$eg rada. Cak i kada vam ide dobro u poslu
vas strah od neuspeha tiho limitira vase zelje
i aktivnosti da povecate delokrug vaseg rada
i preporucite se za vise funkcije. On vas pri-
morava da ostanete samo u svom poznatom
okruzenju i poziciji, da ne prosirujete svoje
kompetencije, ne trazite sve vise odgovor-
nosti, da ne povecavate svoju produktivnost
previse i sl. A zasto? Zato $to vam strah sugeri-
Se izgovore kako se produktivan rad ne isplati
jer napreduje se samo preko veze a ne preko
rezultata, ako radite vise samo ¢e vam dode-
liti jos poslova i sl. Nekada su ti izgovori raci-
onalno sagledavanje lose kadrovske situacije

ali u najvecem broju slucajeva je to limitirajudi
strah koji blokira vas licni razvoj. Ako vam ide
dobro u poslu i mozete vise onda i radite bo-
lje i produktivnije bez obzira da li ste odmah
bolje placeni ili nagradeni. Ako se ne razvijate
kao profesionalac naudicete pre svega sebi jer
necete nikada biti zadovoljni ni svojim poslom
ni napredovanjem u karijeri. Zato je imperativ
svakog uspesnog profesionalca da radi svake
godine vise i bolje nego prethodne, to jedino
garantuje razvoj i zadovoljstvo licnosti a vre-
menom ce biti nagradeno i napredovanjem u
karijeri i ve¢im primanjima.

4.Blokira vas potencijal za ve¢om zaradom. Sve
Sto vidite oko vas stvoreno ljudskom rukom
nastalo je prvo kao misao u necijoj glavi i ze-
lja u necijem srcu. Sve sto ste vi stvorili bilo je
prvo misao u vasoj glavi i zelja i vasem srcu.
Ako se uplasite da necdete uspeti da ih ostva-
rite to je isto kao da ste u toku prestizanja ne-
kog vozila podigli ru¢nu kocCnicu. Prevrtanje i
lom koji se desava na automobilu isti je kao i
lom vasih zelja i ideja u glavi. Svaki put kada
pomislite da necete uspeti da ostvarite zara-
du koju ste planirali i pozeleli da imate vraceni
ste na pocetak tog puta i krecete iznova samo
sada sa oslabljenom voljom i energijom. Tako
ljudiiscrpe sebeiizgube ivoljuiveru da su us-
peh i zarada mogudi i odustanu. Da li vas sada
¢udi podatak da samo 2% ljudi u razvijenim i
1% u nerazvijenim zemljama ostvari finansijsku
nezavisnost i zivot u izobilju za svoje porodice.

5. Vezuje za vas nezdravu silu koja utice na sve
oblasti vaseg Zivota. Kada ne uspevate na poslu
da ostvarite svoje planove narocito finansijske
vi ste pod velikim stresom i nezadovoljstvom i
te mracne sile i energije nosite sa sobom gde
god da krenete. Nosite ih svojoj porodici, prija-
teljima a pre svega imate ih u svojoj licnosti sve
vreme. Postajete tezak Covek i sebi i drugima
Sto jos vise povecava nezadovoljstvo i smanju-
je vase osecanje dobrobiti u zivotu. Stres je po
najnovijim istrazivanjima krivac za 95% bolesti
savremenog Coveka i to onih najtezih.

KADA

Ako vam gubitak novca, posla i zadovoljstva nije
bio dovoljan motiv mozda gubitak zdravlja hoce.
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gledanje na uspesne preduzetnike i ho-
danje njihovim tragovima ka uspehu je
svakako neophodna strategija za sva-
kog novog ali i starog preduzetnika koji
jos nije dosegao vrh svojih snova. Uzorni modeli
mogu znacajno da vam skrate put do izgradnje
profitabilnog i odrzivog posla i to je odavno po-
znata stvar ali odnedavno se sve veca paznja po-
svecuje takozvanim ,unutrasnjim uzornim modeli-
ma" iz kojih mladi preduzetnici i oni koji se osecaju
jos uvek mladim treba da crpe svoju motivaciju.

Prestavicemo vam pet unutrasnjih uzornih mo-
dela na koje treba da obratite paznju:

1. Vasa preduzetnicka ideja.
Vasa ideja za otpocinjanje posla je najvedi re-

surs motivacione i voljne snage koji vam je na
raspolaganju. Zasto? Zato Sto se u toj ideji krije
smisao vaseg ulaska u preduzetnicku arenu a
na njenom kraju se nalaze vasi ostvareni snovi
o uspesnom poslovnom zivotu, visoki standard
Zivota i sigurnost za vasu porodicu. Nista nema
vecu motivacionu snagu od vase namere da
se bavite preduzetni¢kim poslom i da u tome
uspete i zato je neophodno da se Cesto pri-
secate svoje ideje narocito kasnije kada vas u
Zaru borbe i problema obuzmu negativne mi-
sli i osecanja. Kreativno unapredivanje te ide-
je u toku njene realizacije, improvizacije koje
¢ete morati da pravite napravi¢e od vas boljeg
preduzetnika nego sto ste bili kada ste se u tu
borbu upustili. Sam taj napredak i razvoj vas
kao Coveka i profesionalca ima jak motivacioni

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

Alfred Montaper

naboj u sebi. Dakle Cesto analizirajte i pobolj-
Savajte svoju prvobitnu ideju.

.Vasa preduzetnicka avantura.

Putovanje od pocetne ideje do stvarne reali-
zacije ima u sebi sva odredenja avanture i nei-
zvesnost uspeha i iznenadne prepreke i velika
cudovista/probleme na najkriticnijim deoni-
cama puta i tacke iskusenja na kojima se odu-
staje i hrabrost kojom se nastavlja i uspeh koji
se proslavlja. Kada pogleda unazad niz svoje
poslovno putovanje preduzetnik crpi moti-
vaciju iz prepreka i problema koje je resio i
dobija snagu u samouverenost da ce slicne
stvari resiti i u buduénosti. Podsecajte se svo-
jih pocCetaka i onoga sto ste preziveli jer tako
podizete svoj voljni i energetski potencijal za
naredne bitke i pobede.

.Stari dobri model pokusaj, pogresi, izvuci

pouku i pokusaj ponovo.

Od samog pocetka pronalazenja dobre ideje
za svoj posao pa tokom citave operacije po-
stavljanja posla na noge i uspostavljanje odrzi-
vog poslovanja jedan metod mora neprestano
biti u upotrebi jer ima jak motivacioni potenci-
jal u sebi: pokusaj, pogresi, izvuci pouku i po-
kusaj ponovo. Ovaj niz aktivnosti i spremnost
da se on uporno ponavlja sve dok se ne ostvari
uspeh je klju¢ za izdrzaj pred iskusenjima pre-
duzetnicCke avanture. Zasto? Zato sto su greske
U procesu izgradnje uspesnog posla nemino-
van pratilac iza koga slede neuspesi, razoCare-
nja, sumnje, brige i nagon za odustajanjem. Taj
kriti¢an niz negativnih misli i osecanja je toliko
mocan da se na njemu slomi vecina ljudi i odu-
stane od novih pokusaja i zato je neophodno
usvojiti automatski odgovor na greske pita-
njem: sta iz ovoga mogu da naucim kako bih
pokusavao na drugadiji nacin da ostvarim us-
peh? Cim ste mozgu postavili pitanje $ta mogu
da naucim od ovoga odmah ste neutralisali ne-
gativni naboj greske jer u njoj trazite i oCeku-

jete mudrost a ne ocajanje jer ste neuspesni.
A tu je odmah i reSenost da se trazi novo re-
Senje i pokusa ponovo jer smisao ucenja jeste
upravo u korigovanju gresaka. Tako smo naudi-
li da hodamo i pricamo dve najslozenije radnje
padajuci i gresedi sve dok nismo ovladali tim
procesima i vestinama. Na primer kada poku-
Savate da definiSete svoju poslovnu ideju a ne
uspevate da dodete do kvalitetnog i original-
nog resenja koje garantuje uspeh vi ne treba
da ocajavate nego treba odmah da pocnete
da analizirate trziste jos detaljnije, da priCate sa
ekspertima iz te industrije, da izvrsite istraziva-
nja medu potencijalnim korisnicima i sl. A kada
konacno definisete svoju ideju i krenete u rea-
lizaciju morate biti svesni da ne postoji savrsen
poslovni model i da je neprestano potrebno
improvizovati u toku puta i koristiti stari dobri
model: pokusaj, pogresi, izvuci pouku i poku-
$aj ponovo.

4.Vizija i dodatna vrednost za korisnike.

Jasno definisana vizija vaseg posla sa fokusom
na resavanje nekog drustvenog problema ili
zadovoljenje neke potrebe korisnika je jak mo-
tivacioni okidac. Strast da se pomogne ljudi-
ma da unaprede svoj zivot, ucine ga laksim,
zdravijim, lepsim, vedrijim i slicno je energija
koja ¢e vas voditi kroz sve prepreke i iskuse-
nja. Kada znate da vas posao dodaje vrednost
vasim korisnicima i ¢ini vas posao smislenim i
korisnim za zajednicu to je resurs snage koji Ce
vam biti potreban da idete tim ekstra kilome-
trom kojim hodaju samo pobednici.

.Proslavljanje malih uspeha.

Fokus na male uspehe ili na prelomne tac-
ke u realizaciji vaseg velikog plana i njihovo
proslavljanje je postala mantra motivacije za
moderne preduzetnike. Dug je put do uspeha
i velikog slavlja a brojni su neuspesi i razoca-
renja na tom putu. Ako samo trpite udarce i
ocCekujete neki tamo uspeh na dalekom kraju
do kojeg nikako da stignete vi se vremenom
iznurujete i gubite motivaciju. Zato je presud-
no vazno da se primete i proslave sve male
pobede koje na tom putu ostvarite jer one
govore o tome da vi stalno uspevate a ne da
stalno gresite. Zbir tih malih pobeda e rezul-
tirati velikom krajnjom pobedom uspostavlja-
njem profitabilnog i odrzivog biznisa.

16



vi u pocetku verujemo da ¢emo uspevati
u svemu Sto radimo u Zivotu ali vremenom
kako ne uspevamo da ovladamo nekim
sposobnostima na zeljenom nivou i za ze-
lieno vreme mi pocinjemo da sumnjamo, trazimo
odstupnicu u recenici: Nisam talentovan za ovu
oblast i potom odustajemo. A ko vam to ogranica-
va nivo sposobnosti i vreme za njeno sticanje. Da i
je to propisano nekim zakonima o sposobnostima,
o prolaznim vremenima za sticanje vestine i sli¢no.
Ne, takvi zakoni ne postoje. Takve predrasude o
talentu i sposobnostima usvajate vi sami pod uti-
cajem okoline i potom ih ucitavate u svoj um kao

=

istine i uverenja. Hajde da razbijemo ovu predrasu-
du koja je mnoge ljude sputala u njihovom licnom
razvoju, predrasudu da je talenat neka urodena,
bogomdana sposobnost, koja se ima ili nema. Zna-
te li $ta je talenat? To je ono $to poseduje Leonardo
da Vinci kada uzme olovku u ruke i stane pred beo
papir. Ne, to je genijalnost, ali o tome ¢emo drugi
put. Evo strucne definicije talenta: Talenat je koli-
¢ina vremena koje je potrebno onome ko uci da
savlada odredenu materiju. Dakle, koli¢ina vreme-
na je kljuéno merilo talenta. Sto znadi da bi svako
ukoliko da sebi dovoljno vremena mogao da ovla-
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da odredenom materijom, dakle svako od nas ima
talenta, ali se razlikujemo po vremenu usvajanja ve-
stine. Potvrdu ove definicije u praksi svaki dan vide
nastavnici u skolama. Znanje koje su najnapredniji
ucenici usvojili u prvom razredu, svi ucenici, bez
obzira na nivo sposobnosti za u¢enje, usvoje u dru-
gom razredu. Sva deca nauce da pisu i racunaju
ako im se da dovoljno vremena. Da, najtalentova-
niji Ce brze ovladati, ali zasto bi ovi drugi odustali
i propustili da u zivotu ovladaju odredenom spo-
sobnoscu? Evo jedne ohrabrujuce istine: Svaki ¢o-
vek ako veruje u sebe i da sebi dovoljno vremena
moze ovladati bilo kojom vestinom ili znanjem. Is-

;

kljuCivo od vas zavisi u cemu Cete biti talentovani,
to jest od vaseg verovanja da mozete da usvoijite
odredenu materiju i istrajnosti dok u tome ne us-
pete. Vi odabirate u koju ete sposobnost verova-
ti i vi odlucujete da ulozite truda koliko god bude
trebalo dok ne uspete da usvojite tu sposobnost.
Ako vec niste donesite sad odmah odluku kojim
vestinama, znanjima i sposobnostima cete ovladati
U svom zivotu. Poslusajte Ajnstajna i nemojte sebi
suzavati obim zivotnih postignuca jer granice vasih
dostignuca ne postoje u realnosti osim onih koja
stvarate u svojoj glavi.

SAVETI ZA USPESNO
UPRAVLJANJE DOGADAJEM
- AKTIVNOSTI PRE DOGADAJA

CILJEVI

Definisite
precizno i jasno
ciljeve dogadaja

POTVRDA
DOLASKA OD
STRANE GOSTUU

Identifikujte
osobe koje
dolaze i
pronadite
zamenu ukoliko
neko odustane

v
o

PLAN

Pocnite sa
planiranjem
nekoliko meseci
ranije

PODSETNIK

Posaljite/objavite
podsetnik za
odrzavanje
dogadaja

LISTA ZVANICA
Kreirajte listu na

osnovu ciljeva
dogadaja

PERSONALIZACIA
Personalizujte

poziv koji Saljete
za dogadaje
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