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estacka inteligencija je pomerila gra-

nice nacina na koji su racunarske ma-

Sine funkcionisale i funkcionisale da bi

olaksale ljudske zivote. Al je ogromna
struktura super kompjutera koja pomaze ma-
Sinama da rade neprimetno i obavljaju mnoge
zadatke poput ljudi.

Stoga se moze nazvati velicanstvenom krea-
cijom razvoja i napredovanja nove generacije
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koja vodi do krajnje automatizacije i orkestra-
cije razlic¢itih slozenih operacija i na taj nacin
smanjenja ljudskih gresaka. Nema sumnje da
su sistemi sa Al-om uspeli da transformisu ra-
zli¢ite industrije kroz vise prednosti koje moze
da ponudi na sledece nacine:

Smanjuje ljudske greske:

» Racunari koji podrzavaju vestacku inteligenciju
prave nula gresaka ako su pravilno programirani.

» Al modeli su zasnovani na prediktivnoj analizi
i tako ne ostavljaju prostor za greske.

» Pomaze u ustedi vremena i resursa i pomaze
u postizanju tacnih i efikasnih rezultata.

Automatizuje zadatke i procese koji se ponav-

ljaju

» Al omogucava automatizaciju rutinskih mo-
notonih zadataka u oblastima kao $to su pri-
kupljanje podataka, unos podataka, poslo-
vanje fokusirano na kupca, odgovori putem
e-poste, testiranje softvera, generisanje fak-
tura i josS mnogo toga.

» Zaposleni dobijaju vremena da se fokusiraju na
zadatke koji zahtevaju ljudske sposobnosti.

Glatko rukuje velikim podacima

» Al ima sve vestine i algoritme za obradu i
donosenje zakljucaka iz velikih podataka za
veoma krace vreme.

» Al ima sposobnost da brzo shvati i izvuce re-
levantne podatke koji mogu biti potrebni za
analizu.

» Al takode moze dalje da obraduje ove po-
datke kroz interpretaciju i transformaciju.

Olaksava brzo donosenje odluka

» Al pomaze u prikupljanju pouzdanih i vrednih
uvida mnogo brzim tempom.

» Al, zajedno sa vaznim algoritmima, omogu-
¢ava masinama da donesu konsolidovane
podatke i predvidanja.

» Al sistemi su uvek dostupni i tako pomazu u
brzem donosenju odluka.

Al Digitalni pomoénik u radu sa korisnicima

» Cetbotovi zasnovani na vestackoj inteligen-
ciji smanjuju potrebu za nepotrebnim oso-
bljem za korisnicku podrsku.

» Pomaze u resavanju rutinskih i jednostavnih
upita kupaca.

» Cetbotovi pametno rukuju klijentima i pruza-
ju blagovremene i ta¢ne informacije na zah-
tev.

» Primeri glasovnih pomocdnika: Siri i Aleka, koji
odgovaraju na ljudske glasovne komande i
pomazu im u resavanju upita.

Efikasno obavlja rizi¢éne i opasne zadatke

» Al aplikacije se mogu koristiti u oblastima
koje su opasne po ljude.

» Sistemi vestacke inteligencije minimiziraju rizi-
ke koji su povezani sa opasnim zadacima. Na
primer, roboti su u stanju da preduzmu opasne

zadatke kao sto su iskopavanje uglja, istraziva-
nje mora, pomo¢ u spasilackim operacijama
tokom prirodnih katastrofa i tako dalje.

Pomaze v poboljsanju procesa i tokova posla

» Al pomaze kompanijama da rade efikasnije,
povecava produktivnost i povecava priho-
de.

» Pomaze u poboljsanju dosadnih procesa i
nudi bolje tokove posla bez gresaka.

Pomo¢ u medicinskim aplikacijama

» Al je direktno uklju¢ena u zdravstvene apli-
kacije i tretmane.

» Lekari mogu brzo da predvide zdravstvene
rizike pomocu vestacke inteligencije.

» Al pomaze u slozenim procedurama lecCenja
kao sto je radio hirurgija.

» Hirurski stimulatori zasnovani na vestackoj
inteligenciji nadgledaju i otkrivaju neurolos-
ke poremecaje i stimulisu funkcije mozga.

Puno radno vreme

» Sistemi zasnovani na vestackoj inteligenciji
dostupni su 24/7 i mogu im se pristupiti kad
god je to potrebno u bilo kom trenutku.

» Za razliku od ljudi, sistemi zasnovani na ve-
stackoj inteligenciji mogu biti produktivni
sve vreme.

» Sistemi vestacke inteligencije su programira-
ni da rade duze sate i mogu lako da se nose
sa ponavljaju¢im i monotonim zadacima.

Sada je kristalno jasno da Al ima sve mogucéno-
sti da nadmasi ljudsku inteligenciju i moze da
izvrsi bilo koji odredeni zadatak veoma preci-
zno i efikasno. Takode nema sumnje da vestac-
ka inteligencija poseduje ogroman potencijal
koji dodatno pomaze u stvaranju boljeg mesta
za Zivot.

Medutim, sve prekomerno nije dobro i nista se
ne moze porediti sa ljudskim mozgom.

Zbog toga, vestacka inteligencija ne bi trebalo
da se koristi preterano jer previse automatiza-
cije i zavisnosti od masina moze stvoriti veoma
opasno okruzenje za sadasnje Covecanstvo i za
naredne generacije koje dolaze.



DA LI ZNATE
KOLIKO STE
STVARNO
PRODUKTIVNI

BOLJE JE SPRECITI NEGO LECITI

STA
Uzroci stresa na radnom mestu u poredenju sa
posledicama stresa po organizaciju.

ZASTO

Preterani i nekontrolisani zahtevi i pritisci su
uglavnom uzrokovani loSom radnom organiza-
cijom, losim upravljanjem i nezadovoljavaju¢im
uslovima rada. Ovakve stvari uzroc¢no posledic-
nom mogu dovesti do situacija u kojima zapo-
sleni ne dobijaju dovoljnu podrsku od drugih ili
nemaju dovoljno kontrole nad njihovim radom
i njegovim pritiscima. Vecina od uzroka stresa
na poslu tice se nacina na koji su radni proce-
si dizajnirani i nacin i stil na koji se u organizaciji
upravlja. Posto ovi aspekti rada imaju potencijal
za nanosenje Stete, nazivaju se ,rizici i opasnosti
povezani sa stresom*.

KAKO

Literatura o stresu uopste prepoznaje devet ka-
tegorija rizika i opasnosti povezanih sa stresom a
koji su navedeni u nastavku:
a) Sadrzaj posla

» Zamorni, nedovoljno stimulativni, besmisle-

ni zadaci

» Nedostatak raznovrsnosti

» Neprijatni zadaci
b) Obim posla i radno mesto

» Imati previse ili premalo posla

» Rad pod vremenskim pritiscima
c) Radno vreme
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» Strogi i nefleksibilni rasporedi rada
» Dugi i nedrustveni sati
» Nepredvidivo radno vreme
d) Ucesce i kontrola
» Nedostatak ucesca u donosenju odluka
» Nedostatak kontrole (na primer, nad meto-
dama rada, tempom rada, radnim vreme-
nom i sredinom)
e) Razvoj karijere, status i plata
» Nesigurnost posla
» Nedostatak izgleda za unapredenje
» Nedovoljna ili preterana promocija
» Nejasni ili nepravedni sistemi vrednovanja
ucinka
» Previse ili nedovoljno obuceni za posao
f) Uloga u organizaciji
» Nejasna uloga
» Sukobljene uloge u okviru istog posla
» Odgovornost prema ljudima
» Kontinuirano bavljenje drugim ljudima i nji-
hovim problemima
g) Meduljudski odnosi
» Neadekvatno, bezobzirno rukovodenje bez
podrske zaposlenih
» Losi odnosi sa saradnicima
» Uznemiravanje i nasilje
» |zolovani ili usamljeni rad
» Nedostatak dogovorenih procedura za resa-
vanje problema ili zalbi
7) Organizacijska kultura
» Losa komunikacija
» LoSe vodstvo
» Nedostatak jasnoce oko organizacionih ci-
ljeva i struktura
i) Odnosi izmedu profesionalne i privatne uloge
» Suprotstavljeni zahtevi izmedu posla i kuce
» Nedostatak podrske za kuéne probleme na
poslu
» Nedostatak podrske za probleme na poslu
kod kuce

Ako lideri ne prepoznaju i ne umanje ove uzro-
ke stresa onda se njegov tim i Citava organizaci-
ja moraju baviti posledicama stresa na radnom
mestu. Stres se identifikuje Cestim glavoboljama,
preteranom brigom, stalnim umorom, krivicom i
nervozom. Takode povecava depresiju, frustraci-
ju, razdrazljivost, bes, nesanicu, frustraciju i no¢-
ne more. Stres takode utice na to da ljudi budu

Covek koji pomera planine pocinje
sa pomeranjem malog kamenja
Konfucije

zaboravni jer imaju poteskoca sa koncentracijom
i donosenjem odluka. Ljudi koji su pod stresom
Cesto se osecaju preoptereceno, usamljeno ili
bezvredno, obrac¢aju malo paznje na izgled, pre-
terano reaguju na manje smetnje i istiCu preterani
odbrambeni stav i sumnjicavost $to im stvara oz-
biljne probleme u komunikaciji. Stres zato dovodi
do smanjenja produktivnosti i radne efikasnosti,
kao i do povecanja upotrebe duvana, alkohola i
droga. Pored toga, stres uti¢e na celo telo kroz
nelagode i bolove, kako psihicke tako i fizicke, i
otezava svakodnevne aktivnosti. Razliiti nivoi
stresa izazivaju razlicite simptome kod svake oso-
be. Osim uobicajenih simptoma, kao manifestacije
stresa se vide i problemi sa spavanjem, problemi
sa varenjem, varijacije u apetitu, gubitak kontrole
svesti i Ceste bolesti. Nadalje, stres karakterisu i
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bezanje od obaveza na poslu, preduzimanje neu-
obicajenih radnji poput kasnjenja i ranog odlaska
sa posla, degradiranje performansi i lakog prav-
ienja gresaka na poslu, niske koncentracije na
poslu, lakog zaboravljanja svega, razdrazljivost od
spoljasnjih uticaja, preterano reagovanje na sva-
ku situaciju bilo veliku ili malu, nepravilne navike u
ishrani i narusavanje zdravlja.

Mnoge od ovih simptoma zaposleni ne prepo-
znaju kao posledicu stresa a organizacija jos
manje i stres vremenom postaje hroni¢an a po-
sledice se sabiraju jedna na drugu i dovode do
ozbiljnijih zdravstvenih problema. Mnoge od ovih
posledica koje ozbiljno ugrozavaju rezultate Cita-
ve organizacije mogu se umanijiti ukoliko se lideri
ozbiljno pozabave uklanjanjem uzroka stresa.

KADA

Kada shvatite da je napor za uklanjanje uzroka vi-
Sestruko manji od troskova i napora za otklanja-
nje posledica stresa.



PRINCIPI ZA
EFIKASNO
RESAVANJE
KONFLIKATA
U VASEM TIMU

LIDER JE ODGOVORAN ZA DOBRE
MEDULJUDSKE ODNOSE U TIMU

STA
Pet osnovnih principa koji mogu da vam pomo-
gnu da efikasno resavate sve konflikte nastale u

vasem timu.

ZASTO

Zato sto jedan od najvaznijih zadataka tim li-
dera jeste stvaranje dobrih meduljudskih od-
nosa u timu ili uvecavanje socijalnog kapitala
organizacije. Konflikti izmedu ¢lanova tima a
naroCito izmedu lidera i zaposlenih svakako
ne doprinose dobrim meduljudskim odnosima
i narusavaju timsko jedinstvo i sinergiju. Lider
mora da nauci vestinu upravljanja konfliktima
a narocito pet osnovnih principa za efikasno
reSavanje konfliktnih situacija.

KAKO

Koristite slededi pet principa za resavanje kon-
flikata u timu.

PRINCIP #1

Posvetite se konfliktima c¢lanova tima. Najgore
resenje je ignorisanje konflikata i oCekivanje da
¢e se sami od sebe resiti. Resavanje konfliktnih si-
tuacija ne treba odlagati nego se sa njima suociti
odmah ¢im se primete jer konflikti imaju tenden-
ciju da se vremenom samo uvecavaju. ZatraZite
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od strana u konfliktu da razgovaraju dok ne pro-
nadu resenje problema. Stavite stranama u kon-
fliktu na znanje da zamrznuti konflikt nije opcija
jer ugrozava timski rad Cija je osnovna vrednost
uzajamno pomaganje. Budite medijator u resa-
vanju problema, objektivni ucesnik u dijalogu
koji postavlja pitanja koja vode ka kompromisu.
Odmah im stavite do znanja da je cilj razgovora
kompromisno resenje a ne presuda jednom ili
drugom i da do kompromisa mora da dode. Lju-
di ratuju pa postignu kompromisan mirovni spo-
razum a ne mogu dva saradnika u jednom timu u
kojem zaraduju za Zivot svojih porodica.

PRINCIP #2
Odrzite konverzaciju u cilinom okviru. Vodite di-

jalog u pravcu definitivnog resenja konflikta a ne
U pravcu dubinske analize konflikta i utvrdivanja
necije krivice. Budite Mislilac ciljnog okvira. Gde
hocemo da stignemo? Do kompromisnog rese-
nja. Kako tamo najbrze da stignemo? Izbegnite
po svaku cenu ulogu mislioca krivicnog okvira.
Sta nije u redu? Ko je kriv za to? Va$a uloga je da
blokirate sudenje i da dijalog prevedete na teren
resenja stalnim forsiranjem pitanja: recite mi kako
¢emo ovu situaciju najbrze i najbezbolnije da re-
$imo? Postavljajte proaktivna pitanja i uvazavajte
samo odgovore koje vode ka resenju a blokirajte
odgovore koji analiziraju konflikt i utvrduju krivicu.

PRINCIP #3
Povecajte broj sastanaka sa stranama u konflik-

Ako se ne slazes sa mnom
znaci da nisi slusao Sta pricam.
Sem Markevic

tu. Ljudi u konfliktu izbegavaju jedni druge. Ako
nema razgovora nema ni resenja. Usmeravajte
komunikaciju tako sto Cete pozdravljati raciona-
lan pristup koji vas priblizava resenju a eliminisati
emocije koje vas udaljavaju. Podsetite ih da je na
poslu za koji su placeni rezultat tog posla u glav-
noj ulozi a mesto za ispoljavanje licnih emocija je
njihov privatni zivot. Nema tu nista li¢no posao je
u pitanju i tim koji treba da ga obavi a ne pojedi-
nac. Lanac je jak koliko je jaka njegova najslabija
karika a tim je jak onoliko koliko je jak medusobni
odnos svih ¢lanova tima. Nas posao nije da pro-
dubljujemo li¢ne frustracije nego da ojacamo tu
najslabiju kariku.

PRINCIP #4

Razmestite uCesnike sastanka. Razbijte Semu
konfliktnog rasporeda sedenja. Neka strane u
konfliktu sede jedna pored druge a ne jedan
naspram drugog. Obavestite ih pre sastanka o
novom rasporedu.

PRINCIP #5

Fokusirajte se na uticaj konflikata na timske ci-
ljeve. Nemojte se truditi da trenutno izgladite
odnose to jest da ugasite pozar jer to nika-
da ne vodi ka trajnom resenju. Usmerite zato
energiju obe konfliktne strane na timske rezul-
tate rada. Fokus na rezultate proizvodi fokus na
uzajamnu odgovornost. Kada usmerite diskusi-
ju u pravcu traZzenja resenja koje ¢e omoguditi
nesmetan rad tima bez ugrozavanja produktiv-
nosti onda ste ih sa licnog preveli na kolektiv-
ni teren i na poslovne obaveze koje su vaznije
od li¢nih odnosa. Na tom terenu ljudi se ose-
te odgovornim prema organizaciji i lakse im je
da sa tim argumentom predu preko konfliktne
situacije. Pozivanje na uzajamnu odgovornost
najbrze regulise odnose.

KADA

Cim primetite konflikt u vagem timu.



CETIRI
PREPREKE ZA
IZGRADNJU
VRHUNSKOG
TIMA

NE MOZETE NAPREDOVATI U KARLJERI
AKO NE ZNATE DA RAZVIJATE TIMSKI RAD

Cetiri najveée prepreke za izgradnju vrhun-
skog tima koje morate prevazici ukoliko zelite
da postizete postavljene ciljeve.

ZASTO

Zato $to su brojna istrazivanja i merenja rezultata
rada nedvosmisleno pokazala da je tim produk-
tivniji od grupe ljudi na zadatom poslu. Ljudi u
timu postizu vecu motivaciju za uspeh, posvece-
niji su poslu i kompaniji, lakse razmenjuju znanja
i vestine i viSe pomazu jedna drugome u izvrse-
nju zadataka, jednom recju tim postize sinergiju,
udruzenu kreativnu energiju koja je neophodna
za kontinuirano podizanje produktivnosti u no-
vom dobu. Bez sinergije medu c¢lanovima tima
nema razmene znanja i vestina a razlicitosti medu
¢lanovima tima postaju prepreke za efektivno
obavljanje posla a ne komplementarne vrednosti
koje kontinuirano poboljsavaju poslovne rezul-
tat. Ne mozete napredovati u karijeri u ozbiljnim
kompanijama ako ne pokazete zavidno poznava-
nje timskog rada.

KAKO

Postoji nekoliko prepreka za u¢estvovanje u ra-
zvoju timskog rada.
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Prva velika prepreka je posmatrati druge za-
poslene kao suparnike u borbi za Sefovu naklo-
nost. Postoji uvrezeni, grupni nacin razmisljanja
po kome svaki zaposleni smatra da treba da se
bori sa ostalima za naklonost Sefa kako bi ga ovaj
zadrzao na radnom mestu, dao mu Sansu da se
dokaze na poslu, pohvalio ga, predlozio za bonu-
se i na kraju za unapredenje. Ova zastarela i ne-
produktivna poslovna filozofija koja saradnike na
poslu smatra konkurentima u borbi za naklonost
nadredenih stvara atmosferu nepoverenja, lose
komunikacije, skrivenih, licnih agendi i suparnis-
tva u organizaciji koja blokira slobodnu razmenu
ideja i limitira broj alternativnih resenja koje ta
grupa ljudi moze da ponudi svojim klijentima. To
vam je kao da fudbalski tim istréi na teren i svako
igra za sebe da bi se dokazao treneru i vlasnici-
ma kluba tako $to ne da loptu nikom drugom, ne
pomaze saigracu da osvoji loptu koju je izgubio,
raduje se kada saigraci pogrese i protivnicki tim
da gol i sl. Takve radne grupe su osudene na po-
raze a takve kompanije su vremenom osudene
na finansijsku propast a svi zaposleni na gubitak
radnog mesta.

Druga velika prepreka je biti zatvorenog uma
za tude misljenje i ne tolerisati razli¢itost
svojih saradnika, sto znaéi blokirati sinergiju.

Kompanija u kojoj ne postoji kultura uvazava-
nja tudeg misljenja i razlicitosti je osudena da
li¢i na vrecu sa rogovima koja nikada nece postici
sinergiju taj tajni sastojak kontinuiranog podizanja
produktivnosti, jer za proizvodnju udruzene krea-
tivne energije zaposlenih uslov svih uslova je tole-
rancija razliCitosti i otvorenost uma za tude ideje.

Treca velika prepreka je pogresan stav ne po-
mazi nikome i ne trudi se vise nego sto si plaéen.
Prevazilazenje neproduktivhog grupnog rada je
nemoguce ukoliko u kompaniji opstanu stavovi:
Ne pomazi nikome da se razvija jer ti nece biti uz-
vraceno i ne trudi se previse jer Ce ti natovariti jos
posla. Ove male ,mudrosti" iz poslovne prakse
su osudile vise ljudi na neuspesne karijere nego
bilo koja druga stvar. Losa iskustva nekih ljudi su
postala opste pravilo bez provere i limitirala su
ogromnu kreativnu energiju zaposlenih. Osnovni
postulati dobrog timskog duha pomozi svakome
da se razvije jer Ce i tebi biti pomognuto kada ti
bude trebalo i radi uvek vise nego sto si placden i
trazi jos vise odgovornosti su jedini nacin da ot-
krijete koliki potencijal kao profesionalac pose-
dujete u sebi i dajudi pun doprinos pomognete
da vas tim postigne velike rezultate a samim tim
i vi. Ljudi provedu citav svoj radni vek ,Stedeci”
svoju radnu energiju, volju i kreativnost i nikada

KaZite svojim ljudima Sta Zelite

da postignu a nikako na koji nacin

to da urade i pustite ih da vas

iznenade svojom genijalnoscu.
General DZordz Paton

ne upoznaju svoju najmocniju profesionalnu li¢-
nost i ne dozive velike uspehe.

Cetvrta velika prepreka je pogresan stav da je
lose iznositi svoje misljenje i ideje i da je pona-
sanje ,,da sefe" i ,,u pravu ste Sefe" sigurna luka.
Uvrezeno je razmisljanje zapsolenih koje kaze: ne
pravi se mnogo pametan i zadrzi svoje misljenje
za sebe ili ,vezi konja gde ti gazda kaze" i nemoj
mnogo da ukljucujes mozak, nisi za to placen. U
eri ekonomije znanja u kojoj mi privredujemo da-
nas nista nije pogubnije za uspeh nekog coveka u
poslu od ovog staromodnog i blokirajuceg stava.
Danas kada je slogan u svim organizacijama od
fabrike do softver kompanija: Nemojte da radite
teze, radite pametnije; kada se od svih zaposle-
nih trazi da iznose ideje i resenja za opstanak u
trziSnoj utakmici stav idem na posao bez glave
neka o resavanju problema razmisljaju Sefovi koji
imaju vece plate je siguran put ka neuspesnoj kari-
jeri i gubitku radnog mesta. Povratna informacija,
kreativho ucesce u resavanju problema, razmena
informacija od znacaja za posao i ostale aktivnosti
koje zahtevaju kreativno u€esce zaposlenih su gra-
divni element timskog rada i bez tog angazmana
ne mozete ,opstati" u ozbiljnim organizacijama.
Cuvena je anegdota da se u Apple kompaniji niko
nije vozio liftom jer je Stiv Dzabs svakome postav-
jao pitanje Sta ¢es danas novo da uradis na poslu.
Ko nije znao da pruzi dobar odgovor dobijao bi
otkaz jer nije imao $ta da trazi na poslu ako nije
poneo svoju pamet i kreativnost na radno mesto.
To je filozofija koja je od Apple kompanije stvorila
jednu od najboljih kompanija na svetu i lidera teh-
noloskog razvoja Covecanstva.

KADA

Kada vam rezultati vaseg tima postanu vazni za
uspeh u poslu i karijeri.
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5 KORAKA DO
POVECANJA
PRODAJNIH
REZULTATA

OTKRIVEN JE SISTEM NA KOJI KUPCI DONOSE
ODLUKU O KUPOVINI

12

STA
SJednostavnih pet koraka koji ¢ine efektivan si-
stem za povecanje prodajnih rezultata.

ZASTO

Zato sto je logika na osnovu koje kupci donose
odluke o kupovini otkrivena isto kao i sistem koji
koriste najuspesniji prodavci i ko hoce da bude
uspesan u prodaji mora da koristi ovaj sistem.

KAKO

Ovo je pet koraka koje treba da naucite i obez-
bedite njihovu primenu u vasoj prodajnoj praksi

1. Pobudite interesovanje

2.Uspostavite kredibilitet

3. Otkrijte potrebu

4.Ponudite resenje

5.Razvijte sistem jednostavnog placanja

1. Ako hocete nekoga da zainteresujete poc-
nite da pri¢ate sa njim o njemu samom, ni-
kada ne pricajte o sebi ili o proizvodu, uvek
zapocnite konverzaciju o klijentu. Kakvo je
njegovo zdravlje, porodica, finansije i slic-
no. Kupci prvo kupuju simpatije i poverenje
U prodavca a najbolji nacin da steknete nje-
govo poverenje i da mu budete simpaticni
je da ga slusate pazljivo i zainteresovano i
postavljate pitanja o njemu samom.

2.l1zvesnost ili moguénost da ¢ete mu pruziti
ono sto bi voleo da ima gradi kredibilitet. Ni-
kada ne pricajte o svojim proslim uspesima ili
o uspesima vase kompanije da biste usposta-
vili kredibilitet pre nego ste privukli intereso-
vanje druge osobe tako sto ste pricali o njoj.
Krediblitet se gradi i na osnovu izvesnosti.
Izvesnost koju mozete da predocite slusaocu
U vezi sa njegovim ocekivanjima.

3.Sustina prodaje je u otkrivanju klijentove
potrebe i ubedivanju klijenta da ste tu po-
trebu dobro razumeli. Saznajte prvo kako se
kupac oseca u vezi sa onim o Cemu pricate

Kad bih imao Sest sati da iseCcem
drvo, prvih pet bih potrosio na
ostrenje sekire.

Abraham Linkoln

da biste ga razumeli. Ljudi nece da se otvore
drugima koji ih ne razumeju. Da biste nekoga
razumeli morate ga zaista slusati i postavlja-
ti ptanja da biste ga u potpunosti razumeli.
Slusajte 70% vremena a pricajte 30%. A u tih
30% dok pricate 70% vremena koristite za
postavljate pitanja a samo 30% da iznosite
neke tvrdnje i stavove. Klijent mora osetiti
da vi znate $ta je to $to njemu treba da bi-
ste mogli da zatvorite prodaju. Prodaja nije
nudenje neCega, govorenje ljudima sta im je
potrebno, ubedivanje ljudi da im treba ono
Sto vi nudite, uzimanje novca od drugih -
prodaja je misleci proces u kome vi postav-
ljate pitanja da biste shvatili Sta toj osobi za-
ista treba iz domena vrednosti koje vi imate
da ponudite. Treba da saznate sSta je to Sto
im treba i da ih ubedite da ste razumeli sta
njima treba i prodaja je 80 % zavrsena.

4.Prezentujte im resenje u formatu Problem
Resenje Korist Demonstracija sa brojkama
koje podmiruju njihove potrebe na najbolji
nacin. Kada otkrijete Sta klijentu treba ili koji
problem mu ta stvar resava onda iznesite
svoje resenje i brzo predite na korist koji ¢e
imati od koris¢enja vaseg proizvoda i odmah
mu demonstrirajte u brojkama i ustedama tu
korist. Ukljucite ga u tu demonstraciju i fizic-
ki ako mozete, recimo da sam sracuna be-
nefit, neka oseti u kalkulatoru dobit koju ¢e
imati. Prenesite svoj entuzijazam koji imate
za svoje proizvode na klijenta i imate ugovor.

5.0Dbjasnite im kako to mogu da plate na naj-
laksi naéin. Narocito vazno za online kupo-
vine, jednostavan nacin da platite i dobijete
garanciju.

KADA

Buduci da se ovde radi o vecoj zaradi verujem
da ¢ete odmah pokusati da proverite ovo pra-
vilo u praksi.
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LJUDI RAZLICITIH STILOVA PRAVE ODLICNE
REZULTATE U ZAJEDNICKOM RADU

STA
Pronadite sebe i svoje saradnike u sledecim
stilovima rada.

ZASTO

Upoznavanje sa stilovima rada vasih saradnika ¢e
znacajno unaprediti vasu efektivnost upravljanja i
poboljsati medusobnu komunikaciju u timu.

KAKO

Ovo je Sest najcescih stilova rada na koje cete
nai¢i u svom timu i vasoj organizaciji.

Pioniri

Pioniri daju energiju, preuzimaju rizike, cene
mogucnosti i podsticu kreativnost svog tima.
To su ljudi koji vide Siru sliku, koji sami sebi
stvaraju Sanse ili se bacaju na ve¢ postojece
mogucnosti. Poznati su po spontanom dono-
Senju odluka i nisu toliko fiksirani na detalje.
Oni napreduju kroz pobede, rezultate i izazove,
i orijentisani su uvek ka cilju. Oni se suocavaju
sa problemima direktno i sa logikom i osecaju
se povezanije sa timom kada postoji debata.
Samostalni

Nezavisni stil rada opisuje ljude koji su najsrec-
niji kada rade sami. Smatraju da je prilicno tes-
ko saradivati sa drugima i ne prihvataju najbo-
lje nadzor i superviziju njihovog rada. Umesto
da primaju direktive, oni vole da prate svoju in-
tuiciju i da vide kuda ce ih odvesti predoseca;.
Preduzetnike, kreativne mislioce i vizionare Ce-
sto karakterise nezavisan stil rada. Zamislite in-
Zenjera koji se intenzivno fokusira na resavanje
slozene jednacine ili pisca koji do zore sedi uz
kompjuter o doteruje svoj roman. Zagovorni-
ci samostalnog stila rada su visoko motivisani,
posveceni, efikasni i produktivni.

Saradnici

Dok nezavisni radnici vise vole da rade sami,
saradnici najbolje funkcionisu kao deo grupe.
Ovaj profesionalni stil rada je ono sto nazivamo
kooperativnim. Ovi radnici uzivaju u radu sa dru-
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KAKO DA
RAZUMETE
| PRIMENITE,
STILOVE
RADA VASI

gima na projektima i dele odgovornost za svaki
zadatak koji preuzmu. Oni vole povratne infor-
macije, koriste ih za korekciju i razvoj i general-
no su briljantni komunikatori. Oni su velike di-
plomate i Cesto se nalaze u liderskim ulogama.
Menadzeri projekata, direktori ljudskih resursa
i rukovodioci odeljenja Cesto imaju saradnicki
stil, posto su obic¢no kooperativni, organizovani
i poznaju detalje strateskog planiranja.
Privrzeni

Privrzeni stil rada je hibrid gornja dva. Ljudi
koji spadaju u ovu kategoriju vole da zadrze is-
kljuCivu odgovornost za zadatak, a ipak im ne
smeta da rade i sa drugima. lako su glavni, dele
odgovornost sa drugima. Cak i dok sprovode
sopstvene projekte, radije odrzavaju drustvenu
vezu sa svojim saradnicima. Zagovornici ovog
stila rada su dovoljno prilagodljivi i svestrani
da nose vise SeSira u isto vreme. Oni su ti koji
mogu povezati saradnike i nezavisne tipove,
pomazudi im da izgrade tim koji funkcionise.
Staratelji

Staratelji ili cuvari nemaju problema sa strogo-
s¢u, redom i stabilnoscu. Ovi ljudi nisu skloni ri-
ziku, pragmaticni su i orijentisani na detalje. Za
razliku od pionira, ovi ljudi razmisljaju o svemu,

proveravaju sve opcije pre nego S$to skoce i nisu
toliko voljni da skacu na nepoznate teritorije.
Podrzavaoci

Ako vidite zaposlene koji su emocionalno sve-
sni i izrazajni, oni ¢e imati stil rada koji je foku-
siran na podrzavanje saradnika. Glavni cilj ovih
zaposlenih je da neguju duboke veze sa svojim
kolegama i korisnicima. Takvi zaposleni imaju
osecaj za unapredivanje timskih veza i kohezije
i obi¢no znaju da li nesto nije u redu sa nekim
¢lanom tima. Oni stvaraju saradnicku umesto
takmicarske atmosfere i vole da slave uspeh sa
celim timom, umesto da se sami busaju u prsa
i rastu od ponosa.

Koriséenje radnih stilova na poslu

Kada prepoznate svoj stil i stilove vasih sarad-
nika postacete svesni svojih predrasuda u ko-
munikaciji sa drugima, sto ¢e vam omoguditi da
poboljsate saradnju. Pogledajte oko sebe. Ne
postoje dve iste osobe, a stilovi rada koje smo

Najvazniji sastojak formule uspeha
je poznavanje rada sa ljudima.
Teodor Ruzvelt

pobrojali su uglavnom ravnomerno rasporedeni
po svakoj organizaciji. Ako ste sukobu misljenja
sa nekim kolegom ili osecate da su neke kolege
cesto na suprotnoj strani od vas, verovatno je u
pitanju drugadiji stil rada. Cesto ste voljni da se
prilagodite Sefovom stilu rada koji je u suprotno-
sti sa vasim, ali jos ¢esce niste spremni na pro-
menu stila kada su vase kolege u pitanju. Kada
savladate umetnost prilagodavanja, mozete bez
napora i sa uspehom da komunicirate sa razlic¢i-
tim stilovima. Naucite da cenite i postujete ono
$to druga osoba donosi sa sobom u komunikaci-
onu scenu i onda zajedno mozete postici velike
rezultate. U praksi je utvrdeno da spajanje ljudi
sa razliitim stilovima rada daje najbolje rezulta-
te. Ljudi sa istim stilom rada su skloni da propu-
ste neki kontekst ili kljucne aspekte koji nisu u
fokusu ili nisu prednost njihovog stila. lako je nas
prirodni instinkt da radimo sa ljudima koji imaju
slican stil rada kao nas, znajte da uvodenjem su-
protne perspektive Cesto dolazite do ranije ne-
uhvatljivih resenja. Zbog toga lideri treba da bi-
raju ljude koji imaju razliite stilove rada kako bi
stvorili uravnotezeniji tim sa komplementarnim
stilovima. Ovde je klju¢no da pazljivo analizirate
svoj tim i odlucite koji je minimum potreban da
bi se svaki od stilova rada razvijao. Na primer,
pioniri napreduju U novoj situaciji i potrebna im
je bela tabla za razmisljanje, a staratelju je potre-
ban dnevni red i odgovarajuce vreme za obradu
pre nego sto mogu da donesu klju¢ne odluke.
Odlucite koje zadatke Cete delegirati svakom od
njih i u kojim rokovima. Na primer, dajte starate-
ljima malo vremena da se pripreme pre sastanka
kako ne bi bili uhvaceni nespremni. Ili, dozvolite
pionirima da vode sastanke za kreativno, timsko
pronalazenje resenja. Dajte nezavisnom radniku
onoliko autonomije koliko mozete da mu dozvo-
lite da bi ste dobili njegovu punu kreativnost.
Kao Sto su brojna istrazivanja pokazala, korisce-
nje razli¢itih stilova rada pomaze zaposlenima
da bolje saraduju i daju svoj puni doprinos timu
i organizaciji.

KADA

Odredite hitnost u odnosu na potrebu boljeg
rada sa saradnicima. Ako vam to znaci pozuri-
Cete.
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KAKO DA POVECATE
SVOJU SAMOUVERENOST
JEDNOSTAVNOM TEHNIKOM

asa najveca Zivotna potreba je neko ko

¢e vas odvesti do pune snage vase li¢-

nosti, do pobednickog mentaliteta. Taj

put vodi preko tvrdave samouverenosti
a taj neko, pored trenera za personalni razvoj, ste
vi sami jer ste najzainteresovaniji za izgradnju vase
uspesne li¢nosti. Mnoge psiholoske studije su
nedvosmisleno pokazale da se samouverenost
moze znacajno poboljsati i ojacati a Citav proces
zavisi samo od vas samih. Postoji vise tehnika i sa-
veta uz pomoc¢ kojih mozete ojacati bedem vase
samouverenosti. Kada zelite da osnazite spre-
mnost nekog ¢oveka ili samoga sebe da se menja
vazna tehnika za motivaciju zove se listing dobiti.

Pre svake aktivnosti, ne samo ovih za izgradnju
samouverenosti nego bilo koje aktivnosti, po-
trebno je saciniti listu svega sto ¢ete dobiti ako
uspesno obavite aktivhost? Zasto. Zato $to prvi
zakon motivacije kaze. Ljudski um ima tendenciju
da bezi od bola i krece se ka zadovoljstvu. Ljud-
ski um ima tendenciju da bezZi od bola i krece se
ka zadovoljstvu nezavisno od vase svesti i zelje. U
tome je trik. Ta borba se desava u nasoj podsvesti
na koju nasa svest tesko moze da utiCe. Treba zna-
ti da na nase odluke i ponasanje u 95% sluCajeva
uti¢e podsvest a samo u 5% sluCajeva nasa svest
u kojoj se nalaze nase zelje i stremljenja. Dakle mi
mozemo svesno da zelimo nesto da uradimo ali
nasa podsvest se u 95% sluCajeva pita da li c¢emo
mi to i obaviti. Nasa podsvest ¢esto ume da nas
zaustavi kada proceni da joj je nesto bolno iako mi
pokusavamo da u toj aktivnosti istrajemo. Ta bor-
ba sa nasim podsvesnim delom uma koji je mocan
protivnik jeste sama sustina motivacije i razlog za-
Sto ima tako malo visoko motivisanih ljudi koji iz-
drze sve do kraja, do konacne pobede.

Koju god aktivnost zelite da preduzmete vasa
podsvest procenjuje da li ¢e joj ona doneti vise

bola ili zadovoljstva nezavisno od vase svesti. Li-
sting dobiti je tu da podseca i vasu svest, a jos
vise podsvest, na sumu zadovoljstva koja vas Ceka
ako istrpite malo bola zbog promene, zbog vez-
banja, odricanja, koncentracije i ulozenog truda.
Ako je suma dobiti i zadovoljstva veca od sume
bola i strepnje vi ostajete motivisani i spremni da
izdrzite do kraja. | obrnuto ako je suma bola od
promene i napora vec¢a od sume zadovoljstva vi
Cete odustati od te aktivnosti. Recimo da imate
problem sa navikom da jedete dvesta grama Co-
kolade dnevno. Hocete da se motivisete da isko-
renite tu nezdravu naviku. Kad biste rekli svom
umu nemoj da jedes toliko cokolade to je opasno
po zdravlje ta nejasna bol od gubitka zdravlja bi
bila slabija od ogromnog zadovoljstava koje mu
Cokolada daje i vi biste nastavili da neodmereno
jedete Cokoladu. Ali ako biste se dnevno fokusirali
na sliku Coveka sa unistenim zubima i najruznijim
osmehom zardale testere i pored nje stavili Co-
koladu od dvesta grama i govorili svom umu ako
budem jeo ovoliko ¢okolade imam velike Sanse
da steknem ovako simpati¢an osmeha onda biste
privukli njegovu paznju.

Ako pojacajte stvar sa pitanjem: Da li bi voleo da
imas$ devojku ili momka sa ovakvim osmehom?
A da li bi ti bilo prijatno da je poljubis? Upornim
povezivanje slike koja zadaje bol sa vasom stra-
S¢u i intenzivnim osecanjem bola koja ona u vama
izaziva vi vezujete takozvano sidro ili asocijaciju u
vasem umu koja ¢e automatski izazvati bol pri po-
misli na Cokoladu. Mozak razmislja u asocijacijama
secajuci se osecanja koja je ona ranije proizvodila
i to isto osecanje ponovo kreira u vama nezavisno
od vase svesti. Dakle, listing dobiti fokusira vasu
svest i podsvest na zadovoljstvo koje Cete imati
ako ostvarite svoj naum i podseca da ¢e to oseca-
nje biti vee od bola koji mozete imati ako nasta-
vite da naporno radite na ostvarenju svojih ciljeva.

17




s
1]

ada upravljate zaposlenima, ponekad je

vase strpljenje testirano nedostatkom

motivacije, otporom prema onome sto

trazite ili jednim ili vise ,problematic-
nih" radnika. | samo zato sto ste Sef ne znaci da
ste savrseni. Ponekad svi kazemo stvari zbog
kojih kasnije zalimo. Ali, za razliku od prosec-
nog radnika, Sef je duzan da zadrzi prisebnost,
nivo komunikacije i dostojanstvo kada je u pi-
tanju verbalna komunikacija. Nemate luksuz da
kazete nesto neprimereno kada ste frustrirani.
Poslednja stvar koju zelite je da vasi verbalni po-
gresni koraci demotivisu vase osoblje i uzrokuju
jos vece probleme vasoj organizaciji.

Evo sedam fraza koje treba posebno izbega-
vati, naroCito u napetim situacijama. Trenutni
reaktivni komentar moze naneti Stetu reputa-
ciji i unistiti svako poverenje koje vasi zaposle-
ni imaju u vas, a moze potrajati ceo zivot pre
nego se to popravi.

"Ja sam Sef. Uradi kako ja kazem." Ovde smo
svi odrasli. Ne mozete ocekivati da ce vasi
zaposleni prihvatiti vase licemerje v pogledu
standarda. Ako postavljate drugadije standar-
de za svoje zaposlene od onih za sebe, ne mo-
Zete ocekivati da ¢e postovati ono sto od njih
trazite.

"Srecan si sto imas posao.” Ako se tako ose-
cate prema nekom od svojih zaposlenih, onda
ste mozda bas vi sreéni sto imate posao. Niko
ne radi dobro u okruzenju u kojem se oseca
kao da je na neki nacin duzan svom poslodav-
cu. Ako ne funkcioniSete sa odredenim zapo-
slenim, budite profesionalac i bavite se tim
problemom. Pronadite nacin da to ispravite ili
se odmah rastanite od tog zaposlenog. Stav
koji sugerise da vas Clan tima treba da ,ljubi
vasu ruku" je nezreo i dokaz je da vam nedo-
staju liderske vestine.

"Ako vam se ne svida, naéi éu nekoga kome
Ce se to svidati” Kao lider, vi donosite veci-
nu odluka i nosite najvecu odgovornost, ali to
vam ne daje dozvolu da budete osion. Sva-
ko sebe moze nazvati menadzerom ili Sefom,
ali dobar lider ¢e koristiti liderske vestine da

motivise zaposlene i postize rezultate. Pretnje
zaposlenima da c¢e izgubiti posao, kao nacin
da ih naterate da rade ono sto vi zelite, nije
odrzivo. Naravno, oni u pocetku mogu da se
povinuju Sefovskom autoritetu i urade ono sto
zahtevate, ali ¢e na kraju postati demotivisani
i nece biti voljni da urade vise od minimalnog
da bi preziveli. | to ako pre toga ne odustanu.

»Zasto si ti jedini koji ima problem sa ovim?*
Ako govorimo o zaposlenom koji je uvek proti-
van svemu ili koji ima problema sa radnim ucin-
kom, odmah se sa tim problemom pozabavite.
Ako govorimo o zaposlenom koji je relativno
kooperativan ali koji vam zadaje teskoce u
odredenoj situaciji, onda je mozda problem
U tome sto niste voljni da saslusate njegove
probleme ili alternativne ideje. Ili mozda samo
ima lo$ dan. Sta god da je problem, nemojte
pretpostavljati da je tvrdoglav bez razloga i
definitivnho nemojte postavljati gornje pitanje.
Nikada ne uporedujte zaposlene. To je kao da
poredite svoju decu - takode losa ideja.

"Nemam vremena za ovo." Jesi li ozbiljan? Ti si
SEF. Vas$ je posao da odvojite vreme. Umesto
da potpuno odbijete zahtev vaseg zaposlenog
za vasim vremenom, rezervisite nekoliko minu-
ta u bliskoj buducnosti i posvetiti zaposlenom
svoju nepodeljenu paznju.

"Nemas pojma pod kakvim sam ja stresom.”
Svako ima svoj stres i svakome je taj stres te-
zak. Samo zato sto ste odlucili da je vas stres
veci od svih drugih, ne znaci da jeste i ne daje
vam pravo da ponistavate tuda opterecenja i
zabrinutosti.

"Vidiéfmoje ime na tim vratima?" Da, pa sta?
Istina je da ste mozda izgradili ovaj posao iz
temelja ili da ste ulozili svoj novac i vreme da
ovo preduzece ucinite onim S$to je danas. Al
vi niste Bog i bacanje vase funkcije i vaznosti
zaposlenom u lice nije produktivan nacin da
naterate zaposlenog da bezpogovorno rade
to Sto vi naredite. Podsetite se uvek Cinjenice
da Cete bez vasih zaposlenih vi sami morati da
usluzujete svoje klijente i zadovoljne i nezado-
voljne.
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Najveca opasnost u Zivotu
je da budete suvise oprezni

ozemo li na osnovu ove Cuvene rece-

nice nemackog psihologa da tvrdimo

da su neodlu¢ni ljudi u stvari najopre-

zniji ljudi i da su samim tim u najvecoj
opasnosti da nista ne urade sa svojim zivotom?
Odgovor je Da. Ko ne rizikuje ne pije slavljenicki
Sampanjac kaze narodna poslovica. O kom riziku
se ovde govori. Je li to kockarski rizik ili neracio-
nalno izlaganje opasnostima. Ne, ovde se govori
o hrabrosti da se Covek upusti u neku akciju koja
ga vodi putem ostvarenja njegovih zivotnih sno-
va ali bez izvesnosti da e se ona uspesno zavrsiti.
Citav nas Zivot je jedno veliko isku$avaliste. Kada
Zelimo nesto da postignemo ili da posedujemo
sama zelja nas vec iskusava pitanjem: da li ja to
treba ili smem da pozelim, pripada li to meni od
svih ljudi? A kada damo potvrdan odgovor onda
sledi novo iskusenje: da li ¢u to uspeti da ostva-
rim, pa iza njega nova misao: Sta ako pokusam,
utrosSim dragoceno vreme svog Zzivota, izloZim
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svoju licnost ocenama drugih ljudi i na kraju ne
uspem? Sta ako mi Zivot prode u porazima i poni-
zenju? Sta ako je ovo pogresna zena za koju ve-
zujem C&itavu svoju sudbinu? Sta ako je ovo posao
na kome se nikada necu iskazati kao licnost i koji
¢e me spreciti da pronadem posao na kome bih
bio uspesan i slavan? Sta ako, je pitanje sa kojim
najbrze propustate strah i sumnju u svoj um i se-
jete neodlucnost svoje licnosti. Sumnje, strahovi,
neodlucnosti, nesigurnosti, odlaganja, odustaja-
nja, sumnje, strahovi, neodlu¢nosti, nesigurnosti,
odlaganja, odustajanja to je matrica neuspeha.
To su crne figure na Sahovskoj ploci vasega uma i
imaju pakleno otvaranje partije kome morate da
parirate ako zelite da igrate na pobedu. Na po-
Cetku partije u otvaranju uma i povlacenju prvih
misli odlucuju se vase zZivotne utakmice u bilo ko-
joj igri, svejedno da li je to vasa karijera, vasa lju-
bav ili vasa finansijska nezavisnost. Klju¢na stvar
je da prepoznate svoje bele figure, one koje ima-
ju snagu da pariraju crnima i da ih vucCete brze
i vestije od svog protivnika, od vase gubitnicke
licnosti koju svi imamo, a koja je uspesna samo
u jednoj stvari, rusenju vasih belih figura ili vasih
Sansi za uspeh u Zivotu. Na tom polju vas skriveni
gubitnicki kod je velemajstor igre i veliki Sampion.
Niste ni svesni u koliko partija vas je do sada vec
pobedio. Upoznacu vas sada sa belim figurama
iako ih ve¢ verovatno znate jer ste ih nesvesno
koristili u retkim pobedama koje ste izvojevali
nad crnim protivnikom.

Samouverenost, hrabrost, odlu¢nost, sigurnost,
pokusavanje, istrajavanje... samouverenost, hra-
brost, odlucnost, sigurnost, pokusavanje, istraja-
vanje. Ako brze i bolje rasporedite bele figure na
pocetku vase igre, dakle pred pocetak bilo koje
zivotne aktivnosti vase Sanse za trijumf su dra-
maticno povecane. Zasto? Prvo zato sto mozete
imati samo jednu misao u glavi u jednom trenut-
ku. A potom zato Sto igrate sa belim, pozitivnim
i pobednickim mislima. Ako sa njima dominirate
U vasoj svesti i izdrzite dovoljno dugo tu koncen-
traciju pobeda je vasa. Ta partija se igra u vasem
umu i ljudi koji su svesni tih prvih misli i uspeju da
fokusiraju svoju li¢nost i svoju volju na bele misli
su ljudi koji pobeduju u Zivotnim igrama. Izvezbaj-
te dobro otvaranje vasih pozitivnih misli i pove-
Cajte svoje Sanse za pobedu.
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