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NAJEFIKASNIJI NACIN ZA UNISTAVANJE
POZITIVNE ATMOSFERE U KOMPANLJI

STA

Kako lideri zloupotrebom modi koje Cesto nisu
ni svesni stvaraju atmosferu koja stimulise ko-
rupciju i neeti¢no ponasanje u kompaniji i uni-
Stavaju produktivnu i pozitivhu atmosferu.

ZASTO

Mada neki lideri uspevaju da zloupotrebom modi
ostvare za sebe napredak u karijeri na kraju i kom-
paniji i sebi nanesu nepopravljivu stetu uvodenjem
trulog ciklusa korupcije u zdravo telo kompanije.

KAKO

Istrazivanjem rada velikog broja lidera doslo se
do otkrica koje su to liderske karakteristike i
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organizacijski faktori koji upucuju na mogucu
zloupotrebu modi pa i korupciju na koje i lide-
ri i sledbenici a narocito organizacija treba da
obrate paznju.

Liderske karakteristike. Istrazivanja su ukazala
na tip destruktivnog narcisa koji je cesto bri-
ljantan i inteligentan, obuzet samim sobom,
sklon totalnoj kontroli, krut, gladan modi i su-
rov. On odli¢no saraduje sa svojim Sefovima i
trudi se da ih impresionira ali prema saradni-
cima i podredenima se ponasa bez empatije i
beskompromisno. Njegov snazan osecaj ,Sefov-
ske" pozicije i verovanje da zasluzuje poseban
tretman ga navodi da lako sklizne u zloupotrebu
modi i prava. Takvo ponasanje moze lako da do-
vede do ruiniranja pozitivne atmosfere u Cita-
voj organizaciji, do zastrasivanja saradnika kroz
surovo kritikovanje i kaznjavanje, do dvostrukih
standarda, do destrukcije poverenja i kolegijal-
nosti. Njemu je staro timsko pravilo: gde ima
straha nema produktivnosti; potpuno strano.

Njegov svet je najcesce podeljen na dva dela,
na one koji se slazu sa njim i na sve ostale na
koje gleda sa podozrenjem a neretko i sa para-
nojom. One koji su na njegovoj strani podrzava
a one druge napada, ismeva a Cesto i pomera
sa pozicije. Nazalost takav tip menadzera se Ce-
sto brzo uspinje po organizacijskim lestvicama
jer drugi njihovu nadobudnost u samoreklamer-
stvo Cesto zamenjuju za sposobnost. Kada se
jednom dokopa modi i pozicije on je zadrzava
tako sto se okruzuje slabim i nesposobnim sa-
radnicima koji ne mogu da ga ugroze i nastavlja
samo svoj put ka sve vecoj modi. Iz ovog krat-
kog opisa ve¢ mozete da sracunate koliku Stetu
u produktivnosti, imidzu organizacije, intra-ko-
munikaciji, lojalnosti, posvecenosti, motivaciji,
korisnickom servisu ovakvi menadzeri mogu da
nanesu organizaciji.

Organizacijski faktori. Individualne karakteri-
stike lidera mogu da ih u¢ine manje ili vise sklo-
nim ka zloupotrebi modi i korupciji ali osoba
to moze da uradi samo ako joj organizacija to
dopusti. Najznacajniji odredujuci faktor za zlo-
upotrebu modi nalazi se u kulturi jedne organi-
zacije. To kakvo ponasanje se tolerise, prihvata,
ohrabruje i nagraduje u organizaciji odredice
da li ¢e destruktivni lider preziveti i prosperira-
ti u tom okruzenju. Praksa zaposljavanja, karak-
teristike i stilovi top menadzmenta i fokus na
kratkoro¢ne finansijske dobiti sve to moze da
doprinese destruktivnom lideru da traje i cve-
ta. Sto je organizacija vise centralizovana, $to
vise koncentrise moc i istiCe hijerarhiju i sto je
komunikacija zatvorenija to je manje verovatno
da e se zloupotreba modi primetiti i prijaviti
Sto dalje vodi ka jos vecoj zloupotrebi i korup-
ciji. Centralizovane strukture stvaraju distancu
izmedu lidera i saradnika dozvoljavajuéi im da
sami donose odluke bez misljenja saradnika i
tako se samo-izoluju od ¢lanova tima.

Ciklus korupcije. Kombinacijom pobrojanih li-
derskih karakteristika i odgovarajuce organiza-

Zivot je kao ogledalo, nikada ne daje
nista sto u njega nismo stavili.
Anonimni autor

cijske kulture stvara se atmosfera za kreiranje
ciklusa korupcije i zloupotrebe modi. Lidersko
pokazivanje modi i neodgovorno ponasanje
prema sledbenicima vodi do njihovog pokora-
vanja i poslusnosti. Naj¢esce ta poslusnost ima
svoj uzrok u zelji sledbenika da ocuvaju svoje
resurse i potencijalne nagrade od strane lide-
ra. Ta nekriti¢na poslusnost sledbenika moze
navesti lidera da poveruje da je uvek u pra-
vu i da su sve njegove odluke ispravne sto ce
jos vise povecati njegovu samo-opsednutost.
Mo¢, poslusnost sledbenika, fizicka i psiholos-
ka distanca izmedu lidera i sledbenika sve to
doprinosi iskrivljienom misljenju lidera o sebi i
svojim pravima sto je preduslov za zloupotre-
bu modi. Na tom grafikonu preduslova treba
jos dodati i sledbenicku zavisnost jer su nekri-
ti¢ni poslusnici u potpunosti zavisni od mislje-
nja i odluka lidera i retko daju kreativan dopri-
nos razvoju organizacije. Dodvoravanje lideru
je takode uzrok njegovog osecanja modi i uve-
renosti da svoje sledbenike moze da ubedi da
je svaka njegova odluka dobra i legitimna. Ta
preterana poslusnost, ulizistvo, zavisnost sled-
benika od lidera i distanca koja se stvorila na-
rocito se lako zloupotrebljava kod odredivanja
liderskih privilegija, godisnjih bonusa, provizija
i sli¢nih stvari koje su plodno tlo za koruptivno
ponasanje. Posledice tog ponasanja su pored
finansijske Stete koju koruptivni lideri nanose
organizacijama prilikom pribavljanja licne ko-
risti i donosenje losih odluka koje kostaju jo$
visSe, degradiranje zaposlenih, eticko i legalno
nasilje nad zaposlenima, prevare, opstrukcija
pravde, pranje novca i neeticno korporativno
upravljanje na stetu akcionara. Rad na stva-
ranju organizacione kulture koja ne podrzava
lidersko ponasanje koje vodi u zloupotrebu
modi, trening u liderskim vestinama, komuni-
kaciji, delegiranju i timskom radu kao i decen-
tralizacija organizacije su najbolja odbrana od
ovakvog koruptivnog liderstva i posledica na
poslovanje organizacije.

KADA

Korupcija je poput entropije protivna zivotu
rastu i razvoju i najbolje vreme za njeno iskore-
njivanje je odmah u samom zacetku.



KAKO DA
EFIKASNO
ISTICETE
JEDINSTVENU
PREDNOST
KOMPANLJE

IGRAJTE UVEK NA NAJJACU STRANU
VASEG POSLA

STA
Izgradnja jedinstvene prednosti kompanije na

trzistu fokusiranjem na najpozitivniju stranu va-
Seg posla.

ZASTO

Zamislite da su porudzbine za vase robe ili uslu-
ge na svom maksimumu i da vi oCajnicki zelite sa
prosirite svoj posao ali da ne mozete da prona-
dete odgovarajuce ljude. Da stvar bude jos gora
budzet za zaposljavanje novih ljudi je nategnut
do krajnjih granica a kes je toliko tanak da se lomi
na dnevnom odrzavanju kompanije. Klasi¢an pri-
stup resavanju ovakvog problema je fokusiranje
na stvari koje ne funkcionisu dobro i pokusaj da
se nadu resenja za njihovo popravljanje. Medu-
tim ovaj pristup Cesto ne moze da pronade pra-
ve odgovore na situaciju kakvu smo opisali. Dru-
ga tehnika koja se koristi u takvim situacijama je
fokusiranje na pozitivnhu perspektivu ili na stvari
koje dobro funkcionisu i na pronalazenju rese-
nja kroz njihovo jacanje. Ideja je da se trazenjem
stvari koje dobro idu kompaniji i fokusom na nji-
hove vrednosti i doprinose izgradi jedinstvena
prednost koja ¢e dovesti do uspeha a tehnika se
zove: Potraga za najpozitivnijom stranom posla.
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KAKO

Uoceno je u praksi da kada naucite da cenite
ono s$to je dobro i vredno u trenutnoj situaciji
mnogo lakse otkrivate nacine za efektivne pro-
mene u buducnosti. Ova tehnika se sprovodi u
Cetiri faze a pocinje sa definisanjem problema.
Prvi korak u procesu je svakako identifikovanje
i opis problema ali tako $to cete i problem de-
finisati u pozitivnim terminima jer ¢e vam pro-
mena termina omoguditi da lakse sagledate
sve pozitivne aspekte posla. Nemojte definisa-
ti problem kao ,Nacini da se isprave nedostaci
U procesu zaposljavanja" nego ,Nacini za ubr-
zanje i unapredenje procesa zaposljavanja".
Faza otkrivanja. U ovoj fazi treba da tragate za
najboljim iskustvima iz proslosti kao i za onim
stvarima koje sada funkcionisu odli¢no. Uklju-
Cite Sto vise ljudi i dizajnirajte pitanja tako da bi
ljudi mogli lakse mogli da istaknu price o naj-
vrednijim stvarima u kompaniji.

« Sta vas je najvise privuklo kompaniji?

« Sta je po vama najvaZnije za uspeh kompanije

» Kada ste bili najponosniji na svoju kompaniju?
Kada sakupite dovoljno informacija analizirajte
podatke i identifikujte faktore koji najvise do-
prinose uspehu kompanije. Sta je to najvred-
nije? Sta ljudi smatraju najinspirativnijim u vezi
kompanije? Sta ih najvise motivise i pokreée da
rade?
Faza sanjanja. U ovoj fazi vi sa svojim timom
mastate o onome sto bi moglo biti. Mastajte o
tome kako biste svoje najpozitivnije karakteri-
stike ojacali i pretvorili u stvarnu trziSnu moc.
Korisno je ponekad ukljuditi i razlicite grupe
akcionara kompanije i kroz Brainstorming doci
do kreativnih i inovativnih ideja o tome Sta bi
kompanija mogla da postigne u buducnosti.
Mozete izabrati da unapredite dobre stvari
koje svi vole u vezi vase kompanije i koristiti ih
kao snaznu poruku da biste privukli potenci-
jalne kandidate za vreme procesa zaposljava-
nja. Mozete isto tako zaustaviti investicije radi
popravljanja stvari koje ne funkcionisu najbolje
i usmeriti novac u pravcu ojacanja karakteristi-
ka koje daju najveci doprinos. Kada se jednom
slozite oko svog sna ili vizije mozete predi na
narednu fazu.
Faza dizajniranja. Ostvarenje snova podrazu-
meva traganje za prakti¢nim koracima koji ¢e

omoguditi realizaciju vizije. Ovde pocinjete da
osmisljavate tipove sistema, procese i strate-
gije koji ¢e vam omoguditi da pretvorite san u
stvarnost.

Faza implementacije. Kao i svaka faza realiza-
cije podrazumeva dosta rada na planiranju i
pripremama. Klju¢ uspeha je u zadrzavanju fo-
kusa na viziji. Mada ce razliCiti timovi imati svo-
je posebne procese i zadatke ukupni rezultat
je proizvod promena koje treba da se simulta-
no odigravaju u kompaniji a svi treba da vode
realizaciji vizije.

Prava snaga ove tehnike se krije u fazama je-
dan i dva u kojima se uocCavaju najpozitivnije
stvari i osmisljava njihov razvoj a faze tri i Cetiri
su samo standardne faze implementacije i mo-
Zete koristiti pristup koji vam odgovara. Ovde
smo istakli primenu ove tehnike na resavanje
problema. Medutim ovu mocénu tehniku moze-
te koristiti i kao orude za stratesko definisanje

Ako Cete vec o necemu da mislite,
mislite o necem velikom.
Donald Tramp

razvoja kompanije ili za razvoj ljudskih resursa.
Ova pozitivna perspektiva otkriva Citav spek-
tar pozitivnih resenja i dobrih pravaca koje vi
i vas tim niste mogli da sagledate. Koristite
ovaj pristup da biste omogudili vasim ljudima
da sagledaju kompaniju na jedinstven i pozi-
tivan nacin jer vas to uvek osnazuje i svakako
utice na porast samouverenosti kljucnih ljudi.
Fazu implementacije ne treba posmatrati kao
kraj ciklusa nego kao novi pocetak posle koga
ponovo procenjujete kompaniju i nastavljate
sa traganjem za najpozitivnijim stvarima i nji-
hovim kontinuiranim razvojem. Kada jednom
prihvatite ideju o pozitivnim promenama mo-
Zete nastaviti da je primenjujete iznova i iznova
na razlicite aspekte vaseg tima i kompanije i
da uzivate u dobrim rezultatima koje pozitivno
misljenje sa sobom donosi.

KADA

Kada se nadete pred narednim problemom ili
izazovom probajte da odstupite korak unazad
i pogledate sta je to sto trenutno dobro funk-
cionise ili Sto je stvarni i postojani kvalitet vase
kompanije.



KAKO DA
STIMULISETE
TIMSKO
RESAVANJE
PROBLEMA

VEZBA ZA JACANJE TIMSKOG DUHA
| KREATIVNOSTI

Vezba za fokus na timsko resavanje problema i
diskusija koja treba da ojaca zajednistvo i kre-

ativnost tima.

ZASTO

Veliki broj kompanija odlucuje da svoje zaposle-
ne povede u prirodu i omogudi im da se opuste
od stresnih poslovnih situacija sa namerom da
po povratku na posao osvezene energije nasta-
ve sa jos vecim zarom da obavljaju svoje zadatke.
Jos dve velike dobiti ima kompanija od ovih Team
Building aktivnosti: prva je osnazenje timskog
duha ili povecanje posvecenosti timskom radu i
rezultatima a druga je poboljsanje meduljudskih
odnosa koje ¢e uvecati socijalni kapital kompa-
nije. Da su ovakvi edukativni izleti sve popularniji
potvrduje i nova grana turizma koja se razvija oko
ovog fenomena, pa sada imate i agencije koje
nude kolektivne izlete sa team buliding vezba-
ma u paketu. Mi se pridruzujemo tom trendu sa
jednom lakom i zabavnom vezbom za izgradnju
timskog duha koja se obavlja u prirodi a mozete
je obaviti i u nekoj, vecoj prostoriji u vasoj kom-
paniji. Nasmejte se sa vasim zaposlenima i prove-
rite koliko dobro timski resavaju probleme ili da
li su uopste tim ili samo grupa ljudi koja obavlja
neki posao.
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KAKO

Svrha ove vezbe je da poveca fokus zaposlenih
na vaznost timskog rada i da ohrabri njihove
napore da kolektivno resavaju probleme. Jedan
od najvecih problema nasih kompanija je ne-
dostatak timskog resavanja problema a usled
toga hronicni manjak veceg broja alternativnih
reSenja. Kreativnost Citavog tima je limitirana
.Sefovom" kreativnoscu koji je vise placen pa
treba sam i da reSava probleme. Bududi da
su najuspesniji pojedinci i timovi oni koji pro-
izvedu najvedi broj alternativnih resenja kada
se suocCe sa problemom nije tesko zakljuciti za-
$to nase kompanije nisu uspesne i konkurentne
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na svetskom trzistu. Hajde da to promenimo
ukazivanjem i Sefovima i zaposlenima na vaz-
nost kolektivnog resavanja problema. Koristite
varijacije da biste prilagodili tezinu u odnosu
na grupu zaposlenih. Takode istaknite vaznost
samo organizovanosti tima i neophodnosti da

Velina timova nisu uopste timovi,
vec prosto skup pojedinacnih odnosa
sa Sefom u kojima se svaki pojedinac
bori sa ostalima za moc, prestiz i

neko preuzme lidersku ulogu kada se tim suo&i POZICIjIL.

sa izazovnim zadatkom.
Zadatak: Treba napraviti kvadrat od konopca
sa zavezanim oc¢ima.
Sta vam je potrebno:
« Konopac dug 12 metara. Vezite krajeve i na-
pravite krug od konopca.
« Po jedan povez preko ociju za svakog ucesnika.

Daglas Mekgregor

« Veliki prazan prostor za vezbu.

Izvodenje vezbe:
Postavite ucCesnike u jedan veliku krug. Dajte sva-
kom ucesniku povez za oci. Neka stave povez pre-
ko ociju. Objasnite im da cete im dati u ruke kono-
pac koji je u obliku kruga i koga ¢e drzati u rukama
svaki uCesnik vezbe. Njihov zadatak je da naprave
pravilan kvadrat od tog konopca svojim kretnja-
ma, Pri tom svaki uCesnik mora drzati konopac u
rukama sve vreme i na kraju vezbe. Naglasite da
se nece priznavati oblici dijamanta ili kvadra i sli¢-
no. samo pravilan kvadrat. Dajte im deset minuta
za zadatak. Posle deset minuta zamolite ih da ski-
nu poveze sa ociju i vide kakav su oblik napravili.
Diskusija: Da biste pokrenuli diskusiju posta-
vite im inspirativna pitanja. Koliko ste uspesni
bili? Koliko dobro ste se organizovali? Da li je
postojala dobra komunikacija medu timskim
Clanovima? Jeste |i vopste funkcionisali kao
tim ili kao grupa ljudi? Da |i ste izabrali lidera?
Da li je lider bio efektivan u organizovanju tim-
skog rada? Da li su svi podjednako ucestvova-
li u iznalaZenju resenja? Sta je bilo najbolje u
vasem pristupu? Kada biste ponovo trebali da
izvrsite isti zadatak sta biste uradili drugacije?
Varijacije vezbe:

« Mozete ovu vezbu otezati tako Sto Cete im dati

ukrsten konopac.
« Mozete da ovu vezbu da ucinite jos izazovnijom
tako Sto Cete im dati rastegljiv konopac.

Sustina je da razumeju vaznost dobrog orga-
nizovanja, dobrog liderstva, timskog rada i za-
jednickog resavanja problema i ovo su teme
koje treba da istaknete na kraju vezbe.

KADA

Onog trenutka kada shvatite da su timovi vise-
struko produktivniji od grupa zaposlenih.



KAKO DA
OJACATE
TIMSKI _
DUH VASEG
PRODAJINOG
TIMA

AMBICIOZNI PRODAVCI SU VAZNI
ALI PRODAJNI TIM JE JOS VAZNUI

STA
Kako da razvojem timskog duha u prodajnom

timu lider kontinuirano povecava prodajne re-
zultate.

ZASTO

Dobri prodavci su Cesto veoma ambiciozne
osobe takmicarskog duha koje zele uvek da
pobeduju i da njihova bude zadnja u raspra-
vama. lako je ambicija dobra za prodaju taj
takmicarski duh prodavaca moze da stvori ve-
like probleme u grupnom radu i nanese Stetu
timu kojim upravljate. Takvim ljudima nedo-
staje vazna osobina: razumevanje da uspeh u
poslu ne zahteva rad protiv drugih u timu da
bi bio najbolji, nego rad sa drugim ljudima na
ostvarenju zajednickog cilja. Morate kao lider
da otkrijete te individualne igrace i da ih uklo-
pite u tim a da ne izgubite njihovu borbenost
i ambiciju.
Istrazivanja su pokazala da timski rad:

e Podize motivaciju

e Razvija produktivne potencijale zaposlenih

e Izgraduje kompanijski duh

e Povecava zadovoljstvo poslom
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KAKO

Jedan od vaznih elemenata izgradnje tima od
grupe zaposlenih jeste razvoj kohezije vase rad-
ne grupe. Svaka radna grupa ima mogucnost da,
kroz razvoj zajednickih funkcija i reciprocnih ulo-
ga i odnos, izgradi zajednistvo i jedno Mi-ose-
canje tipi¢no za timski rad. Kohezija i timski duh
su jac¢i u manjim grupama nego u veéim i zato je
idealan broj za formiranje tima od 5 do 9 ¢lanova.
Kohezija tima se meri snagom privlacnosti koju
grupa ima na svoje &lanove. Sto vise ljudi zele da
budu deo vaseg tima to vam je kohezijajaca. Zatu
privlacnost vase radne grupe, za osecanje zajed-
nistva, najodgovorniji je naravno lider tima. Kada
stvori kohezivan tim ostaje mu samo da postavi
visoke radne standarde i lider ¢e u kontinuitetu
podizati produktivnost. Ako tim radi duze vreme
razvija sa uniformno ponasanje izmedu ¢lanova.
Psiholozi to ponasanje zovu «timski standard».
Pod ovim se podrazumeva da svaki ¢lan tima mi-
sli i deluje na slican nacin u odredenim situacija-
ma. Svaki tim ima listu nepisanih pravila koja svi
postuju a oni koji ih prekrse rizikuju da budu is-
klju€eni iz tima od strane svih ¢lanova. Produktiv-
no ponasanje u timu je svakako povezano sa tim-
skim standardima koji su uspostavljeni. Studije su
takode pokazale da u timovima nijedan ¢lan ne
prevazilazi znacajno limite produktivnosti koji su
usvojeni iako su mnogi ¢lanovi tima sposobni da
rade na visem nivou. Oni zaposleni koji pokusa-
ju da rade produktivnije se spreCavaju od strane
drugih ¢lanova tima, dakle trpe sankcije grupe, i
vracaju se na prihvaceni timski limit produktivno-
sti. Dakle, rad na definisanju standarda je izuzet-
no vazan i to je prvi zadatak lidera tima. Ako uspe
da inspiriSe svoj tim da sami postavljaju visoke
standarde imace efektivan i produktivan tim. Ta-
kode je vazno da se neprestano pomera granica
standarda na vise jer izazovni ciljevi motivisu tim
da se dokazuje. Rad u timu prosiruje oblast indi-
vidualne odgovornosti i motivise ¢lanove da ra-
zvijaju svoj produktivni potencijal. Kooperativni
timovi razvijaju kod svojih ¢lanova zadovoljstvo
poslom i boravkom na radnom mestu $to tako-
de utice na njihove rezultate. Diskusije medu za-
dovoljnim ¢lanovima tima su produktivnije i na
tim sastancima se neprimetno izgraduje i jedan
duh kompanijske pripadnosti koji je jako vazan
za entuzijazam prodavaca i njihovo verovanje u

Svako je neznalica, samo se
razlikujemo po tome sta ne znamo.
Vil Rodzers

vrednosti koje kompanija isporucuje korisnicima.
Prodaja je prenos entuzijazma i prodavci koji ve-
ruju u vrednost vasih proizvoda ili usluga imaju
mnogo vece Sanse da ih prodaju.

Ako hoce zadovoljne prodavce u svom timu
koji kontinuirano podizu produktivhost onda
lider mora da koristi sledece savete:
Ohrabrujte zaposlene da rade zajedno i nad-
gledaju jedni drugima rad. Kada vam prodavac
iznese ideju za poboljsanje prodajnih rezultata vi
ga uputite na kolegu i recite da to zajedno ana-
liziraju. Neka referisu jedan drugom o progresu.
Pokazite im da verujete u njihove procene.
Formirajte komitet od najboljih prodavaca za
reSavanje problema. Odluke komiteta su oba-
vezujuce. Liderstvo se rotira.

Prisustvujte komitetima ali samo u ulozi kon-
sultanta.

Kada ste odsutni prenesite nadleznost za rad
sa velikim klijentima na najboljeg prodavca i
savetujte ga da se sa ostalima dogovara oko
pruzanja usluge tim klijentima.

Postavljajte ciljeve zajedno sa svim ¢lanovima
tima a ne individualno. To stvara osecaj zajed-
nistva i svaki ¢lan tima dobija vlasnistvo nad
ciljevima i dozivljava ih kao svoje.

Pohvale iznosite javno ali vodite racuna da
hvalite konkretan rezultat ili akciju koju je neki
od prodavaca izveo, a u drugom planu pohva-
lite i samog prodavca.

Kritike nikada nemojte iznositi pred drugim
¢lanovima tima jer to unistava samopouzdanje
pojedinaca i unosi strah i nepoverenje u druge
¢lanove.

Stimulisite ¢lanove tima da uce jedni od dru-
gih. Organizujte sastanke na kojima ce jedni
drugima pricati o svojim tehnikama prodaje.
Neka najbolja praksa postane standard za sve.

KADA

Pocnite juCe a kada prodavci iz vaseg tima poc-
nu da uce jedni od drugih onda ste stvorili tim
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LISTA ZA
PROVERU
KVALITETA
VASEG _
KORISNICKOG
SERVISA

TRKA ZA OSVAJANJE LOJALNIH KORISNIKA JE
POCELA | NE ZAVRSAVA SE

STA

Jedna poslovna aktivnost se posebno istice u
praksi najuspesnijih kompanija kao odgovor na
sve slozeniju trzisnu utakmicu: bespostedna
borba za lojalnost klijenata.

ZASTO

Zato sto glavna komanda najuspesnijih top
menadzera glasi: Zadrzite lojalne korisnike po
svaku cenu! Veliki igraci se najvise trude da
odrze svoj «obraz» i kvalitet kod klijenata koji
im veruju. Da li vasi ljudi podrazumevaju da c¢e
lojalni korisnici uvek biti lojalni? Da li su smanijili
osmehe i empatiju za stare korisnike i fokusi-
raju se samo na nove? Da li zato komunikacija
lojalnih korisnika sa vasom kompanijom gubi
na kvalitetu i vrednosti na koje su navikli? Kako
se to odrazava na procenat «dezertiranja» va-
sih lojalnih korisnika? Kako cete nadoknaditi taj
gubitak?

KAKO

Ispravni odgovori bazirani na snaznom integri-
tetu kompanije na ovakva i sli¢na pitanja odre-
di¢e pobednike trzisne utakmice sutra. Medu-
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tim pitanja koje treba ponovo postavljati svim
zaposlenima jesu klju¢na strateska pitanja koja
su osnov za sticanje konkurentske prednosti:
Zasto izabrati Vas, i zasto ponovo izabrati Vas?
Danasnji korisnici imaju vise izbora sli¢nih pro-
izvoda i usluga po slicnim cenama i priblizno
istog kvaliteta na vise mesta nego ikada pre.
Po mnogim svetskim stru¢njacima Korisnicki
Servis je mozda poslednje konkurentsko bori-
liste. Sasvim je moguce da ¢e pocetak 21-og
veka biti upamcene kao dekada u kojoj proi-
zvod vise nije bio odluc¢ujuca razlika iz ugla ko-
risnika. U prvim dekadama novog milenijuma
iskustvo koje korisnici imaju sa kompanijom od
koje kupuju proizvod ili uslugu postaje kljucni
faktor uticaja na korisnikov izbor gde ¢e po-
trositi svoj novac. Prezasicenost trzista roba-
ma i uslugama je postavila interesantan izazov.
Kako kreirati vrednost kada danasnji korisni-
ci ne vide razlike u mnostvu izbora koji im se
nude? Postoje tri sustinske vrednosne tacke za
korisnika:

e Cena proizvoda ili usluge

o Kvalitet proizvoda ili usluge

e Servis koji se korisnicima pruza
Posto se kvalitet proizvoda/usluga univerzal-
no poboljsao i mi mozemo da kloniramo cak i
najslozenije proizvode, konkurentsku prednost
oslonjenu iskljucivo na kvalitet proizvoda/uslu-
ge je tesko odrzati. Postoji takode uskladenost
cena koje su danas ujednacenije nego ikada
ranije. Naglasak je zato bacen na kvalitet Ser-
visa, koji je tesko dostizan i jos tezi za kopiranje.
Danas je upravo Korisnicki Servis tacka na kojoj
korisnici vide najvecu razliku medu kompanija-
ma. Mogucnosti su ogromne bududi da vecina
kompanija jos uvek ima inertan i aljkav Servis
a ostatak isporucuje samo prosecan Servis.

Postoji samo jedan gazda danas

— Korisnik, i on moze da otpusti
svakog u kompaniji, od predsednika
do domara, jednostavnom odlukom
da novac potrosi na drugom mestu.
Sem Volton, osnivac Wall Mart-a

Fokus na poboljsavanje Ko-
risnickog servisa sve do
tacke dostizanja vrhun-
skog servisa koji ce
korisnicima nepre-
stano isporucivati
dodatnu vrednost
u radu sa vama je
ultimativan  cilj
svih ozbiljnih tr-
zisnih igraca.
Bitka za lojalnog
korisnika
Poznato je da je
sveta re¢ danas-
nje trziSne uta-
kmice - Lojalan
klijent. Na njemu
se grade sve strate-
gije odrzivog razvoja.
Ako nebrigom o lojal-
nim klijentima izmaknete
taj temeljni strateski oslo-
nac vasoj kompaniji kako cete
se odrzati? Jedna od najvaznijih
procedura koje morate da uvedete i
dosledno sprovodite je periodicno Cekira-
nje vase vestine isporucivanja vrhunskog Ko-
risnickog Servisa.
Lista za proveru kvaliteta korisnickog servisa.
Napravite svoju listu za proveru korisnickog
servisa sa posebnim osvrtom na servis koji
pruzate lojalnim korisnicima. Lista obi¢no po-
¢inje sa pitanjima koja glase otprilike ovako:
» Da li vasi ljudi znaju monetarnu vrednost sva-
kog klijenta? » Da li vasi ljudi znaju kako profesionalno da
» Da li znaju koliko kompanija i oni sami gube upravljaju sa nezadovoljstvom lojalnih korisni-
godisnje ako samo jedan lojalan klijent ode ka?
dnevno zbog loseg korisnickog servisa? Nadam se da ste pripremili dobre i profesio-
» Koliko su vasi ljudi motivisani da pruzaju vr- nalne odgovore na ova pitanja, da ste obudili
hunski korisnicki servis lojalnim klijentima? svoje ljude u vestini korisnickog servisa i da ih
» Da li znaju sta oni licno dobijaju od vrhunskog dnevno motivisete da ga pruzaju.
korisnickog servisa?
» Znaju li da korisnici urucuju otkaze zaposleni-
ma svojim odlaskom kod vase konkurencije? KADA
» Da li su vam servisne procedure jasne, pred- Pistolj za start trke za lojalne korisnike se ogla-
vidljive i postojane? sio pre trideset godina i od tada puca svakog
» Imate i pripremljen set dodatnih vrednosti za sekunda vaseg poslovanja. Neke kompanije to
lojalne klijente? znaju i sti¢u sve vedu prednost. Sta Eekate?

» Koliko efikasno i dosledno isporucujete do-
datne vrednosti?

» Imate |i procedure za osluskivanje misljenja,
ocena i zelja lojalnih klijenata?

» Imate li uigrane procedure za korisnicke rekla-
macije lojalnih klijenata?



STA
Kako da kreirate efektivan akcioni plan za reali-
zaciju vasih ciljeva svih ro¢nosti.

ZASTO

Zato sto je akcioni plan master plan vasih aktivno-
sti koji vam pomaze da upravljate projektima koje
ste osmislili i da ih razlozite na dnevne aktivnosti
po redosledu vaznosti. On vam pomaze da zadr-
zite i Siru sliku svog plana dok istovremeno pra-
tite njegovo izvrsenje kroz svakodnevne poma-
ke ka cilju. On je posebno vazan za istovremeno
napredovanje u vise projekata $to je uobicajeni
poslovni zahtev koji se danas stavlja pred me-
nadzere. Akcioni plan u sebi sadrzi i kratkorocne
i srednjoro¢ne i dugorocne ciljeve sto vam omo-
gucava da planirate svoje vreme bez bojazni da
Cete zaboraviti da obavite bitne stvari na vreme.
Posto sadrzi i dobro definisane prioritete akcioni
plan ¢e vam omoguditi i fokusiranje na obavljanje
najbitnijih stvari najpre. A njegov deo koji pokriva
delegiranje poslova c¢e vas podsecati da koristite
ovu vaznu vestinu za povecanje produktivnosti
kad god to mozete. Sve to ¢e vam, omoguciti
da stedite vreme dok istovremeno obavljate sve
poslove na vreme kao i da znacajno povecate
svoju efektivnost i produktivnost.

KAKO

Akcioni plan se sastoji od tri celine:

e Lista naredni korak koja precizira akcije
koje treba odmah preduzeti kako biste svoj
projekat pomerali unapred.

e Lista delegiranih poslova koja belezi deta-
lie o projektima i akcijama koje ste delegi-
rali drugim ljudima a vazni su za ispunjenje
vasih ciljeva.

« Projektni katalog koji belezi sve projekte na
kojima radite i sve aktivnosti koje nisu urgen-
tne a doprinose realizaciji ovih projekata.

Akcioni plan vam pomaze da zadrzite fokus na
dnevnim poslovima i na dugoro¢nim ciljevima
istovremeno sto vam omogucava da uvek imate
razraden i jasan plan $ta treba uraditi sledece. Na
taj nacin sticete kontrolu nad svojim zZivotom i
dobijate osecaj postignuca ili osecaj kontinuira-
nog kretanja ka ostvarenju svojih ciljeva. Ali ono
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AKCIONI PLAN ZA KRATKOROCNE,
SREDNJOROCNE | DUGOROCNE CILJEVE

Sto je najvaznije ovaj plan vam omogucava da
efektivno obavljate vise zadataka i da simultano
napredujete u vise projekata. U danasnjem iza-
zovnom i zahtevnom poslovnom okruzenju ovo
moze biti vasa znacajna prednost za napredo-
vanje u karijeri. Definisacemo Cetiri jednostavna
koraka za kreiranje i koris¢enje akcionog plana.
Korak 1. Sakupljanje. Napravite najpre inventar
svih svojih poslova i obaveza koje zahtevaju re-
Senje. Zapisite apsolutno sve od profesionalnih
do poslovnih obaveza, od urgentnih do stvari
koje mogu da cekaju, od malih do velikih po-
slova, jednostavno zapisSite sve stvari za koje
znate i osecate da ih treba dovrsiti. Pregledajte
e-mejlove, rokovnike, podsetnike, SMS poruke
i druge resurse gde mozete pronaci zahteve
za obavljanjem odredenih poslova. Proverite
sve ideje koje ste zapisali, sve planove koje ste
imali, ciljeve koje ste definisali, projekte koje
ste zeleli da zapocnete apsolutno sve Cega se
mozete setiti. Stavite sve to na jedan spisak. To
je vasa platforma za koncentraciju.

Korak 2. Preciscavanje spiska. Pazljivo prou-
Cite spisak i odludite cemu treba a ¢emu ne
treba da posvetite svoje vreme i energiju. Ima
puno stvari i obaveza koje zamaraju vas umu
a nisu u sustini znacajne za vas. Detektujte ih
i izbrisite ih iz svog Zivota kako biste mogli da
se koncentrisete na istinski bitne stvari za vas.
Korak 3. Organizovanje i definisanje priorite-
ta. Ovaj korak se obavlja u tri faze. Najpre pre-
gledajte svoj svedeni spisak i sve individualne
akcije grupisite u vece projekte. Nista ne moze
da strci sve mora biti deo nekog Sireg projek-
ta. Imenujte te projekte radi lakseg fokusira-
nja vase paznje. Drugo procenite vaznost tih
projekata i obelezite ih slovima od A do F tako
$to su najvazniji oni pod slovom A pa na dole.
Trece ubacite vase projekte u svoj akcioni plan
koji je podeljen na tri dela kao Sto znate: Lista
naredni korak, Lista delegiranih poslova i pro-
jektni katalog.

Sve dok ne naucimo da upravljamo
vremenom ne mozemo istinski
upravljati bilo cime.

Piter Draker

Dobra je vest da vi ve¢ imate formiran projek-
tni katalog u koracima jedan i dva. Uobicajeno
je da ovaj katalog stoji na kraju akcionog pla-
na i pregleda se jednom u nedelju dana. Iznad
kataloga napravite listu poslova koje mozete i
morate da delegirate na druge ljude. Zabelezite
ime osobe, tacan datum izvrSenja posla i tac-
ke za Cekiranje progresa posla ili datume kada
Cete proveravati da li se citav posao odvija po
planu kako ne biste bili iznenadeni rezultatom.
| konacno kreirajte listu naredni korak tako sto
Cete analizirati projekte kojima ste dali najvedi
prioritet i razloziti ih na male aktivnosti u logic-
kom redosledu koji vodi ka realizaciji. Definisite
vremenska ograniCenja i za te male aktivnosti
kako biste mogli da pratite njihovo izvrsenje.
Ova lista se nalazi na vrhu vaseg akcionog plana
zato $to nju Cekirate dnevno. Neka vase akcije
narednog koraka budu lako ostvarljive i da vam
ne treba visSe od par sati da ih obavite. Uspeh
U obavljanju ovih malih polova vam jaca moti-
vaciju i osecanje da ste produktivni i uspesni.
Naravno da pored svake akcije treba da stavite
i oznaku prioriteta kako biste prvo obavili one
koje su najvaznije i najurgentnije.

Korak broj 4. Radite svakodnevno na vasem
akcionom planu.

Akcioni planovi su slozeni, narocito ako ste
menadzer u ambicioznoj kompaniji, medutim
vi ne treba da radite na ¢itavom planu svakog
dana. Uglavnom treba da se posvetiti aktivno-
stima na vrhu strane u vasoj listi naredni korak.
Naravno da s vremena na vreme treba da pre-
gledate citav program zbog uvida u Siru sliku,
u vas master plan, zbog brisanja stvari koje ste
vec¢ obavili , zbog pomeranja nekih poslova na
vrh stranice zbog povecane vaznosti ili zbog
dodavanja novih koje su se u meduvremenu
pojavile kao obaveza ili novi posao. Koristite
svoj akcioni plan jer ¢e vam povecati osecaj
kontrole nad vasim zivotom, olaksati vam izvr-
Senje vaznih poslova na vreme i smanjiti stres
zbog nagomilanih obaveza.

KADA

Onda kada pozelite da unesete red u svoj zivot
jer znate da red privlaci blagostanje a nered
gravitira ka propadanju.
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SLEDECI®
JUTARNJI
RITUAL

ez obzira sta trenutno radite i na kojoj
se drustvenoj lestvici nalazite verujem
da imate ovu misao na pameti: Zelite da
unapredite svoj zivot i sebe samog. Ne
mora nista da bude lose i pogresno u vezi vas
jednostavno ste kao ljudsko bi¢e rodeni sa tom
neprestanom zeljom za rastom i razvojem. Ta se
zelja nalazi u svim ljudima bez razlike pa ipak vedi-
na ljudi se budi svakog dana a njihov Zivot ostaje
uglavnom isti. Ako je top ocena uspeha na lestvi-
ci od 1 do 10 onda bi vecina ljudi izabrala oce-
nu 10 u svakom aspektu svog zivota. Ali kao $to
premudri Gete kaze da biste Ziveli na nivou 10
prvo morate da posvetite vreme svakog dana da
biste postali osoba nivoa 10 koja moze da stvori i
odrzi uspeh. Ko ima toliko vremena za personalni
razvoj kada nas svakodnevni problemi melju i dok
spavamo a kamoli kad smo budni. A kad bih vam
rekao da postoji metod da za 6 minuta dnevno
mozete da postignete izuzetne rezultate u razvo-
ju licnosti i povecanju $ansi za uspeh u zZivotu Sta
biste mi rekli? To je nemoguce, potrebni su sati i
godine odricanja za znacajnije pomake u razvoju
licnosti a ja bih vam rekao probajte svakog jutra
ovih par jednostavnih akcija i ocenite kakve re-
zultate imate. Sta moZete da izgubite? Neuspeh,
stagnaciju, nezadovoljstvo sobom...?
Minut # 1: TiSina. Vedina ljudi skace na trece
zvono budilnika i jurca Citav dan u pokusaju da
stigne nekakve obaveze koje izmicu a stres se
povecava i tako do sledeceg jutra kada se opet
zaCuje budilnik i ista rutina pocinje. Probajte
umesto tog scenarija da sedite u savrsenom
miru i tisini par minuta. Disite duboko i zausta-
vite sve misli i slike u glavi koncentrisite se na
brojanje udaha i izdaha. Ako umete da mediti-
rate jutro je najbolje vreme. Centrirajte sebe ka
unutra i stvorite optimalno stanje uma koje ¢e
vas voditi kroz sve izazove tog dana. Ako volite
da izgovarate molitve takode prvo relaksirajte
telo, osluskujte tisinu u glavi i dopustite stresu
da se istopi. Tako razvijate dublje osecanje ja-
snoce, smisla i usmerenja. Kada to osetite izre-
cite svoju molitvu.
Minut # 2: Afirmacija. Kreirajte stranicu sa naj-
vaznijim afirmacijama koje vasoj li¢nosti odgo-
varaju, na primer izjave o vasem ogromnom li¢-
nom potencijalu, o vasim najvaznijim ciljevima
i akcijama koje Zelite da obavite tog dana, o

Ako hoées da imas nesto vise prvo
moras da budes nesto vise.
Gete

stvarima iz vasih snova koje zelite da poseduje-
te i sl. Citanje tih afirmativnih misli vas motivi-
Se, ojacCava vas fokus na obavlja nje stvari koje
su neophodne da biste svoj zivot odveli na
naredni nivo a Sto jer najvaznije razvija u vama
stanje uma koje je presudno za uspeh - samo-
uverenost.

Minut #3: Vizuelizacija. Zatvorite oci na kratko
i vizualizirajte kako bi izgledalo i kako biste se
osecali da ste dostigli svoje ciljeve. Kada vidite
svoj idealan Zivot u mislima vas mozak ne razli-
kuje tu sliku od stvarnosti a ako tome dodate
i pravo osecanje uz sliku onda je dobar ishod
ve¢ na putu ka vama.

Minut # 4: Vezbanje. Ustanite i pokrenite svoje
telo u fizicku vezbu, bilo koju (sklekovi, cuénje-
vi, skokovi...) na 60 sekundi sto je dovoljno da
se poveca dotok krvi i kiseonika u vas mozak.
Cilj je da podignete otkucaje srca, generise-
te energiju i povecate sposobnost da budete
agilni i fokusirani.

Minut # 5: Citanje. Koncentri$ite se na &itanje
jedne do dve stranice knjige koju trenutno cita-
te. Otkrijte neku novu ideju, stav, koncept nesto
Sto mozete da uklopite u svoj dan i unapredite
rezultate na poslu i u meduljudskim odnosima.
Otkrijte nesto novo sto mozete da iskoristite da
biste bolje mislili, bolje se osecali i ziveli bolje.
Minut # 6: Pisanje. Zapisite u svoj dnevnik ne-
$to zbog Cega ste zahvalni, nesto zbog cega
ste ponosni i tri najvaznija zadatka koja ste se
obavezali da dete zavrsiti tog dana. Zapisani
ciljevi imaju magicnu privlacnu moc¢ i mnogo
su blizi realnosti nego zamisljeni ili izgovoreni
ciljevi koji nisu zapisani.

Poénite jo§ danas. Sta mislite kako bi tih $est
minuta ludih radnji izgledalo? Da li biste pre-
ziveli toliku Zrtvu za uspeh? Koliko bi vam se-
kundi trebalo da odlucite da odustanete? Da li
bi to bilo pre ili posle prvog pokusaja? Koliki je
minimum koji ste spremni da zrtvujete za svoj
Zivotni uspeh i ostvarenje svih svojih snova? Da
li ovih Sest minuta probijaju taj minimum?
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vi vrhunski uspesni ljudi bez obzira na

profesiju poznaju mo¢ i znacaj vizualizira-

nja sebe kao uspesne osobe u svom umu

pre nego su to postali u realnom Zivotu.
Verovatno cCesto Cujete ovakve i slicne recenice
od uspesnih ljudi ali se retko nad njima zamislite
i pokusate da razumete Sta su vam upravo saop-
stili. 1z njihovog iskustva za uspeh je veoma vazno
da naucite da vizualizirate ili da vidite sliku svog
uspeha u buducnosti do u detalje i da osetite tu
pozitivhu emociju zadovoljstva zbog uspeha. Lju-
di najcesce predu preko toga kao da nista nije
receno ili ironicno pomisle: ma da, samo sto im
mastanje nije pomoglo da ostvare uspeh, koga
laZzete. Da je mastanje sila koja stvara buducnost
svi bi bili bogati i slavni jer su svi, bas svi bar jed-
nom mastali o tome. Da li bas svi i koliko dugo
i detaljno su videli svoj uspeh? Kaze izreka pazi-
te Sta zelite jer bi vam se bas to moglo ostvariti,
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dakle zelja za uspehom je takode deo te jedna-
¢ine pored vizualiziranja. Nije dovoljno samo za-
misliti sliku uspeha to je fantaziranje o uspehu i
to rade svi pred spavanje kad su mladi a potom
odustaju ¢ak i od tih fantazija u sudaru sa real-
nostima Zivota. Zato Bendzamin Frenklin mudro
kaze opominjuéi ljude: Vecina ljudi umre sa 25
godina a sahrane ih tek sa 75. Zasto? Zato Sto ve-
¢ina prestane da zamislja svoj uspeh u onome sto
voli i zeli i preda se svakodnevnim problemima i
borbi za opstanak. Oni ljudi koji ne odustanu od
svojih slika uspeha i povezu sa njima gorucu zelju
da im se bas takav zivot ostvari su ljudi koji su
stali u red u kojem se dele zivotne nagrade. Ra-
zlika izmedu fantaziranja o uspehu pred spavanje
i imaginacije ili istinske vizualizacije uspeha je u
dve kljuCne stvari: verovanju i zelji. Slika uspeha
je samo kalup buduénosti i njegov sadrzaj mora
biti ispunjen energijama Zivota a one se stvaraju
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Negujte svoje vizije i snove jer su

deca vase duse i detaljni planovi

vasih konacnih dostignuca.
Napoleon Hil

U sinergiji verovanja da je bas takav ishod mogu¢
i Zelje da se samo takav Zivot ostvari ili neprista-
janja na nista manje od onoga sto se zamislilo i
zavolelo u mislima. Fantazija nema silu verovanja
i energiju goruce zelje iza sebe i zato 98% ljudi
koji su uglavnom fantazirali o uspehu nisu uspeli
da ga ostvare. Da li je ovo stvarno tako u zivotu ili
samo neko Zeli da nas prevari lakim obecanjima o
uspehu koji se kuje samo u nasoj sopstvenoj gla-
vi? Pogledajmo primere nekoliko hiper uspesnih
ljudi koji su vizualizaciju isticali kao svoju najvecu
prednost u ostvarivanju uspeha. Najveci bokser
svih vremena Muhamed Ali je uvek isticao vaznost
videnja svojih pobeda mnogo pre nego se mec
dogodio. On je i verbalno isticao uvek svoju zelju
govoredi novinarima i svojim protivnicima da c¢e
ih nokautirati u toj i toj rundi, Cak i kako e to izve-
sti. Cudno je $to se to bas tako ¢esto i dogada-
lo. Jedan od najvecih komicara danasnjice filmski
glumac Dzim Keri je dugo godina bio siromasan i
neuspesan ali nikada nije odustajao od svoje ide-
je da jednog dana uspe i obogati se. U najtezim
trenucima svog zivota napisao je sebi ¢ek na 10
miliona dolara i nosio ga je u novcaniku svo vre-
me kao sigurnu stvar. Zamisljao je kako ostvaruje
uloge u filmskim hitovima i dobija najveée hono-
rare u Holivudu sve do dana kada se to stvarno i
dogodilo i kada je dobio 20 miliona dolara za sni-
manje tri filma, najvisi honorar za jednog komica-
ra u istoriji filmske industrije. Najvedi kosarkas svih
vremena Majkl Dzordan je takode zamisljao svoj
uspeh mnogo pre nego se dogodio a onda i kada
je bio uspesan zamisljao je kako postize odlucuju-
¢e, pobednicke koseve za svoj tim pre svake uta-
kmice. Postao je kosarkas koji je postigao najvise
odlucujucih koseva u istoriji kosarke. Najvedi teni-
ser svih vremena Novak Dokovi¢ neprestano isti-
¢e znacaj i mo¢ vizualizacije za njegov ogromni
uspeh pokusavajudi da utiCe na mlade ljude da
zamisljaju svoje uspehe. Pored poznate price da
je sa pet godina poceo da vizualizira svoju pobe-

du na najvecem teniskom turniru na svetu Vimbl-
donu, kada je ¢ak i crtao pehar i podizao ga iznad
glave kao pobednik posle treninga a stvarno ga
je podigao skoro dvadeset godina posle i to vise
puta, on istice da i danas kada je broj 1 u svetu
on vizualizira svoje meceve pre izlaska na teren
i odnosi pobede u glavi pre nego je udario prvu
lopticu u tom mecu. Ne mozete da ne verujete
recima najboljih ikada u svojim oblastima rada
kada toliko uporno i jasno isti¢u vizualizaciju kao
mocno sredstvo na putu uspevanja. Ali hajde da
se fokusiramo jos malo taj kriticno vazan element
Citave price koji se zove verovanje jer od njega
zavisi da li ¢ete svoju samouverenost ili osobinu
broj 1 uspesnih ljudi vezati za proces vizualizacije.
Verovanje u uspeh koji vizualizirate daje toj slici
snagu i izvesnost i fokusira vasu zelju kao socivo
koje usmerava zrak svetlosti samo na jednu tac-
ku i tako pojacava toplotu. Od kada su naucnici
otkrili zakone kvantne fizike i pokazali nam da je
Citav svet sazdan od informacije i energije a da
je pred svakim od nas polje verovatnoce na koje
mozemo da uti¢emo svojim mislima i energijama
licnosti vizualizacija je postala ozbiljna tema. Da-
kle fizicari su dokazali da nase misli imaju elektro-
magnetnu snagu u sebi i mogu da uticu na polje
mogucih dogadanja fokusom na odredeni do-
gadaj i ulaganjem energije zelje, namere i voljne
snage licnosti. Potreban je jasan fokus, verovanje
da je to mogude i goruca, fokusirana zelja. Pored
slike uspeha, verovanja i zelje potrebno je jos do-
dati osecanje kao da vam se ta zelja ve¢ ostvarila.
Sve ovo izgleda pomalo kao science fiction ro-
man ali izjave najboljih od najboljih i tvrdnje naj-
mudrijih nau¢nika govore da se bas takvi romani
desavaju oko nas. Pomisli¢ete ako je to tako jasno
i postoji receptura za siguran uspeh zasto onda
svi nisu uspesni. Zato $to je ogromna snaga li¢-
nosti potrebna da se spoje vizija, verovanje, zelja
i osecanje kao da se uspeh vec postigao ida se u
toj imaginaciji izdrzi duzi period. Da li znate neko-
ga ko je sposoban sve to da izvede? Ja ne znam a
verujem ni vi i zato je broj uspesnih ljudi tako mali,
svega 1% do 2%. Razmislite malo o ovoj poruci
nasih sportskih i filmskih idola i uzornih modela i
proucite proces vizualizacije malo detaljnije a jo$
bolje probajte da ga izvedete na nekom manjem
primeru i proverite kako funkcionise. Ne odustaj-
te odmah jer vezba cini majstora.

16



RICARD
KARLSON

MOZETE IMATI SAMO JEDNU MISAO U

GLAVI U JEDNOM TRENUTKU. AKO ZELITE
POZITIVNE REZULTATE POSTARAIJTE SE DATA
MISAO BUDE | OSTANE POZITIVNA

ecu da mislim pozitivno jer se plasim

da ¢u se razocarati ako ne uspem. Zna-

¢i smatras da su ti projekcije negativnih

ishoda i osecanje brige i straha bolji par-
tneri u ostvarivanju zivotnih snova od pozitivnih
ishoda, verovanja i nade. Najvedi strah u Zivotu ti
je da se razocaras u sebe kada ne budes uspeo ili
jos strasnije da se drugi u tebe razocaraju i snize ti
vrednost u njihovim ocima. Taj trenutak razoCare-
nja zbog neuspeha i pada vrednosti tvoje li¢nosti,
cini ti se strasnijim od ovog trajnog osecanja stra-
ha i male vrednosti licnosti koje imas svo vreme
dok cekas na ishod neke aktivnosti. Jer dok zivis
sa nevericom u uspeh i plasi$ se suda drugih ti
emitujes svima oko sebe svoju nesigurnost i malu
vrednost svoje licnosti. Kao da svima govoris ja
se plasim da necu uspeti i da me zbog toga ne-
Cete voleti. Ali umesto amnestije za tvoje slabosti
koje se nisko kotiraju na lestvici vrednosti [judskih
licnosti ti si nesvesno poslao vapaj za sazaljenjem
i zatrazio milost od ljudi koji takvu nemoc¢ licnosti
ni sebi ne prastaju i od sebe je skrivaju ali kod dru-
gih je otvoreno ismevaju i preziru. Zivi$ tako &itav
zivot sa crnim mislima koje nazivas opreznim, ra-
cionalnim stavom koji ti sugerise: necu da se za-
ludujem slikom uspeha i necu da se zaljubim u tu
mogucnost jer ¢e onda razocCarenje kada ne us-
pem biti razornije i mozda od mene napraviti gu-
bitnika za citav zivot. Ali prijatelju moj ovaj strah
i briga da neces uspeti, ova sumnja u sopstvene
sposobnosti da prevazides sve izazove je upravo
ta gubitnicka licnost koje se toliko plasis. Pa ti veé
zivi$ kao gubitnik u svojim mislima i lose se osecas
jer nemas nadu na svom horizontu nego strepnju
koja kaze, radovacu se samo ako uspem a u taj
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uspeh ne verujem. Pa kada c¢es se onda radova-
ti? Kada ces slaviti zivot i svoje hrabro u¢esce u
njemu? Samo u trenucima retkih pobeda u koje
ne verujes? Ti U sustini ne verujes u svoju licnost i
plasis se njenih snova. Osudujes tako sebe na Zi-
vot bez li¢ne harizme jer svi oko tebe osecaju taj
strah i brigu, nevericu u snagu sopstvene licnosti
jer te iste negativne emocije nose u svojim dusa-
ma i znaju tacno kolika ti je vrednost, prosecna
a mozda i manja. Harizma je mo¢ koju u sebi ra-
zvijaju samouvereni ljudi koji hrabro izaberu sliku
svog uspeha i ka njemu se odlu¢no i nepokole-
bljivo krecu ne sumnjajuci u svoju pobedu kad
tad. Ta snaga licnosti, ta hrabrost, ta spremnost
na rizik, ta pobeda ljudske licnosti nad okolnosti-
ma i nemogucnostima naseg zivota, nad kojim
caruje smrt kao kruna svih poraza, jeste harizma
u koju se svi drugi zaljubljuju. Hoces da mi kaze$
da ces sebe osuditi da budes prosecan gubitnik i
da nikada neces razviti harizmu svoje li¢nosti ko-
joj bi se svi drugi divili i koju bi ti kod sebe be-
skrajno postovao? Hoces da mi kazes da je strah
od razocarenja toliko nadmocan da ¢es odustati
od svoje najmocdnije licnosti, odustaces od verzi-
je herojske licnosti koju u sebi nosis i koju mozes
da razvijes kad god to odlucis, samo zato sto se
plasis loseg ishoda koji uopste nije izvestan? Pa
Sta ako i dozivi$ poraz u jednom trenutku, to je
samo jedna izgubljena bitka u ratu koji se vodi do
konacne pobede. Ko je taj ko je sve bitke dobio iz
prvog pokusaja i okrunio se slavom? Takvih nema
u ljudskoj istoriji. Putevi do najslavnijih, ljudskih
pobeda poplocani su sa porazima na kojima se
ljudska volja nije slomila i nije odustala. Ti trenuci
podizanja coveka posle poraza su monumentalni-
ji spomenici ljudskoj licnosti od trijumfalnih kapija
koje su podignute na kraju puta. | zato, zavoli svo-
je poraze i neuspehe sad odmah jer su to trenuci
istine u kojima se kuje tvoja najveca vrednost i
moc¢. Uspeh mogu da ti ospore, slava je prolazna,
na dobro se Covek lako navikne ali snaga i vrli-
na licnosti je trajna i nepropadljiva, to je istinski
dragulj koji ¢es osvajiti svojim Zivotom, podvig i
vrednost koje ti vise niko nikada ne moze ospo-
riti ni oduzeti. Znaj da ne mozes dobiti od zivota
nagradu koja je veca od vrednosti licnosti i dela
koje si svojim zivotom osvojio i stvorio. Zapamti,
razvoj pobednicke licnosti je tvoj najvedi uspeh a
iza njega se krije tvoja najveca nagrada.

PodsticCe kreativne ljude da prihvate rizik

Prihvatajte i male korake napred, nemojte oCekivati samo one velike

Planirajte sredstva namenjena eksperimentima
Imajte razumevanja za greske

Podrzite upornost

Budite otvoreni prema novim idejama i reagujte na pravi nacin

Trudite se da odrzavate prijatnu atmosferu

PodsticCite ideje koje mozda na prvi pogled izgledaju luckaste i nerealne
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Svakodnevno provocirajte ljude da ponude ideje

Odredite mesto u radnom prostoru gde ¢e saradnici moci da zapisuju ono
Sto im padne na pamet u vezi sa poboljsanjima rada

Izadite iz svoje poslovne oblasti i firme

Zahtevajte od sebe i od svojih saradnika da vise razmisljaju o tome zbog Cega c¢e neka

ideja uspeti nego zbog Cega nece uspeti

Vase ideje Ce biti plodotvornije ako sa njima kreativno postupate
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