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7 TAJNI USPJEHA

DEFINISI CILJ

Svima nama je dobro poznata prica o Alisi u zemlji
cuda. Alisa se, lutajuéi kroz nepoznatu zemlju, u
jednom trenutku nasla na velikoj raskrsnici. Posto
nije bila sigurna, zastala je i osvréuéi se primijetila
macka koji je mirno sjedio. Alisa odluci da ga
zamoli za pomoé, te upita:

“Oprostite molim vas, mozete li mi rec¢i kojim
putem treba da krenem?”

“To zavisi od toga gdje si naumila da stignes?”,
rece macak.

“Ali ja ne znam gdje sam naumila da stignem”,
odgovori Alisa.

“Onda je sasvim svejedno kojim ées putem
krenuti.”

SO
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Smatra se da je John Rockefeller bio najbogatiji
covjek na svijetu. Rijetko je davao intervjue i,
uopceno, istupao u javnosti. Pred samu smrt
dao je intervju tada anonimnom, a danas jed-
nom od najuticajnih listova na svijetu, gdje je na
pitanje: ,Sta je to potrebno za uspjeh?“ odgovorio:
»,Procitao sam mnogo knjiga i upoznao mnogo
uspjesnih ljudi, na kraju sam dosao do saznanja
da su za uspjeh potrebne samo dvije stvari:

Prva, da covjek TACNO zna Sta zZeli da postigne
i
Druga, da bude spreman da plati cijenu za to.“

Mislim da je nedostatak jasnog cilja jedan od
najvecih uzroka za neuspjeh u bilo kojem polju
zivota. Danas, kada pitate ljude u razgovoru ili
pak na ulici §ta im je cilj, Cesto cujete odgovore
kao §to su: Zelim da imam neki normalan posao,
Zelim da budem sretan, Ne znam itd. Ukoliko
pazljivo pogledamo primijetit cemo da ljudi koriste
terminologiju Zelim koja kao takva asocira na zelje,
a izmedu zelja i ciljeva postoji ogromna razlika.
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7 TAJNI USPJEHA

Mark McCormack u svojoj knjizi ,,Sta vas ne uce
na Harvard Business School?“ govori o istraziva-
nju provedenom na Harvardu izmedu 1979.11989.
Studente koji su diplomirali 1979. godine na MBA
programu na univerzitetu Harvard su pitali: “Da li
ste postavili jasne, pisane ciljeve za svoju buduc-
nost i napravili planove kako ih ostvariti?”

Istrazivanje je pokazalo da je samo 3 posto diplo-
manata to i uradilo. Trinaest posto je imalo ciljeve,
ali oni nisu bili u pisanom obliku. Preostalih 84
posto nije imalo nikakvih specificnih ciljeva, osim
onih da nakon zavrSetka Skole provedu ljeto
uzivajuci.

Deset godina kasnije, 1989. godine, naucnici su
intervjuisali diplomante te iste generacije. Usta-
novili su da je 13 posto onih koji nisu imali ciljeve
u pisanom obliku zaradivalo u prosjeku dvostruko
viSe od 84 posto studenata koji nisu nikako
definisali svoje ciljeve. Ipak, ono §to je bilo izne-
nadujuce i frapirajuce jeste da je onih 3 posto
diplomanata koji su imali jasne, pisane ciljeve,
kada su napustili Harvard u prosjeku zaradivali
deset puta vise od preostalih 97% studenata
zajedno. Jedina razlika izmedu ovih grupa je bila
u jasnoci ciljeva koje su imali kada su diplomirali.
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Jasnoda ciljeva je 80% uspjeha.
Brian Tracy

Tacno definisani ciljevi djeluju na nas kao magnet.
Privlace nas prema sebi i druge prema nama. Po
mom vlastitom miSljenju, ne postoji vaznija stvar
za uspjeh od jasno i pravilno postavljenog cilja.
Treba slijediti SMARTI metodologiju. Zanimljivo je
da smart u prijevodu sa engleskog znaci pametan.
Svaka rije¢ ima svoje znacenje kako slijedi:

S - specific (ciljevi moraju biti konkretni)
M - measurable (ciljevi moraju biti mjerljivi)
A - achievable (ciljevi moraju biti dostizni)

R - result (ciljevi moraju poluciti konkretan
rezultat)

T - time bound (ciljevi moraju biti vremenski
definisani)

I - inspirable (ciljevi koje postavimo trebaju
nas inspirisati).
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Najjednostavnije je to prikazati na sljedecem
primjeru:

Osoba A definiSe svoj cilj i kaze: ,,Zelim da budem
bogat.“ To nije dovoljno konkretno, mjerljivo,
dostiznost nije moguce ocijeniti, nejasan je
rezultat jer je bogatstvo Sirok pojam, ne postoji
rok i veliko je pitanje da li je jedan tako postav-
ljen cilj, koji je u osnovi viSe zelja ili san, uopce
u mogucnosti da trajno inspiriSe osobu na koju
se odnosi.

Osoba B definiSe svoj cilj na sljedeci nacin: ,Dana
31.12.2020. godine imam 1 (jedan) milion dolara.“
Ovako postavljen cilj je veoma konkretno
definisan, apsolutno je mjerljiv, da li je dostizan
zavisi od spremnosti da se plati cijena za to u
obliku napornog rada, odricanja, hrabrosti,
preuzimanja rizika itd. Rezultat je evidentan, cilj
je vremenski veoma precizno definisan i mislim
da se mozemo sloziti da je nadasve i inspiriSuci.

Ovako postavljen cilj na nacin da se ne piSe
kao nesSto Sto ce se tek desiti nego kao da je vec
ostvareno, ima nevjerovatno mocan psiholoski
efekat, jer aktivira moc¢ podsvijesti koja nas nezadr-
zivo i neumoljivo vodi upravo ka ostvarenju tog cilja.
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Prije nego Sto definiSete svoje ciljeve, potrebno
je da preispitate potpuno iskreno vasSe istinske
vrijednosti, te da ciljeve postavite sami nakon
dugotrajnog i iskrenog razgovora sa samim sobom.

Prije nego Sto pocnete da se uspinjete
merdevinama uspjeha, pobrinite se da budu
naslonjene uz pravu zgradu.

Stephen Covey

Vasi ciljevi mogu biti iz jedne ili viSe razlicitih
sfera Zivota, kao §to su: karijera, novac, porodica,
zdravlje, duhovnost itd.

Jasnoca je najvazniji koncept u li¢noj produktiv-
nosti. Jedno od najvaznijih pravila u postavljanju
ciljeva jeste da ih morate imati u pisanoj formi.
Samo 3% ljudi ima pisane ciljeve, a svi ostali
rade za njih. Sada ¢u vam dati tri jednostavna
koraka koja ¢e vam, ako ih budete slijedili, sigurno
pomoci da jasno definiSete svoje ciljeve i napravite
prvi i mozda najznacajniji korak na putu vaseg
uspjeha.

14



7 TAJNI USPJEHA

1. Zamislite da ne postoje nikakve granice niti da
je vas potencijal na bilo koji nac¢in ogranicen.
Uzmite olovku i papir i spontano napiSite
listu Sta sve zelite postici u zivotu, kakva osoba
zelite biti, Sta biste voljeli posjedovati itd.
NapiSite ovu listu iskreno, onako kako zaista
mislite, osjecate i Zzelite. Nemojte upasti u
zamku preispitivanja, jednostavno se prepu-
stite i na papir stavite svoje istinske snove,
zelje i vizije.

2. Sada uzmite drugi list papira, izdvojite iz
svoje liste zelja i zapiSite 10 stvari koje
zelite posti¢i. Nakon toga definiSite, koristeci
SMARTI tehniku, 10 ciljeva koje zelite po-
stiéi u svom zivotu. Neka budu pozitivni,
ambiciozni i napisani u sadasnjosti.

Ovu listu pregledajte vise puta dok ne budete
sigurni da je to zaista ono Sto Zzelite postici
u svom zivotu. Budite ambiciozni, izadite iz
zone komfora i zapamtite dok planirate da je
vas zivot suviSe kratak da bi bio sitan.
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3. Sada pogledajte tu svoju listu, postavite
sebi jedno pitanje: Koji od ciljeva bi imao
najveéi efekat na uspjeh u mom zZivotu?

Zaokruzite taj cilj i napiSite ga na mali papir
koji cete uvijek nositi sa sobom dokle god ga
ne ostvarite. Po Brianu Tracyju ovo €ini samo
1% najuspjesnijih ljudi na svijetu.

Ovo je izuzetno mocna formula za odredivanje
i postizanje ciljeva kojom mozete da se sluzite
do kraja zivota. Jasni i napisani ciljevi imaju
revolucionaran efekat. InspiriSu vas, oslobadaju
vasSu energiju, omogucavaju vam da prevazidete
odugovlacenje i tjeraju vas na djelovanje i perma-
nentnu akciju.

Svako jutro procitajte svoje ciljeve. Sto viSe
razmiSljate o njima, to veci postaje vas unutrasnji
poriv i zelja da ih postignete. Poznata poslovica
kaze: Ciljevi su gorivo u pedéi dostignuéa. Ciljevi
ne mogu biti univerzalni, niko osim vas ne moze
definisati Sta Zzelite da postignete. Bas kao i
uspjeh, ciljevi su duboko individualna stvar.

Cilj ovog poglavlja nije da za vas definiSem ciljeve,
nego da vas inspiriSem da ih definiSete, da vam
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pokazem kako da to uradite na ispravan nacin,
da vam otkrijem jednostavnu, provjerenu i mocnu
metodologiju kako da ustrajete do njihovog ostva-
renja.

Iskreno se nadam da cete slijede¢i ove upute
definisati svoje ciljeve, te osjetiti onu strast i pozi-
tivnu energiju koja proizlazi iz spoznaje da znate
gdje ste tacno naumili da stignete.

Covjeka ne mozete nicemu nauditi, moZete samo
da mu pomognete da to pronade sam u sebi.
Galileo Galilei
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ZAUZMI ISPRAVAN STAV

Jedan mladi¢é godinama je pratio Sokrata
(Socrates) sa samo jednim ciljem: da mu veliki
covjek oda tajnu uspjeha. Nakon duzeg vre-
menskog perioda testiranja njegove upornosti
Sokrat jednog dana upita mladiéa: ,Da li zaista
zelis da saznas pravu tajnu kako postati uspje-
san?“ ,Da“, odgovori mladi¢! Sokrat ga pozva da
zajedno sa njim ude duboko u more. Bez upozo-
renja, silovito i energicno potopi mladiéa i poce da
ga davi. Isprva, mladié je mislio da je u pitanju
neka Sala. Nakon toga, poceo je prvo lagano,
a zatim sve zeSée i zeSée da se bori i pokusa
osloboditi na sve moguce nacine. Kada je veé
poceo gubiti nadu i svijest, Sokrat ga naglo
izvucCe na povrSinu, snazno protrese, te upita:
»Kada si bio dole, Sta si najvise zelio?“ Vidno
iscrpljen i preplasen, mladi¢ rece: ,Samo da
dodem do daha.“ Na pitanje: ,, Koliko si to zelio?“,
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mladié odgovori: ,NajvisSe na svijetu, vise nego
Sto sam ikada iSta drugo zelio.“ ,Tajna uspjeha
je da, ako toliko budes zelio uspjeh, sigurno ¢es
ga ostvariti“, rece Sokrat.

SO

Postoji jedna stvar oko koje se svi motivacioni
autori i uspjesni ljudi bespogovorno slazu, a to je
da je vas stav daleko najznacajniji faktor vaseg
uspjeha. Stav je u osnovi nesto §to iznutra reflek-
tujete prema vani. To je nacin na koji generalno
gledate stvari u vaSem zivotu, ali istovremeno i
nacin na koji se nosite sa stvarima koje vam se
dogadaju. Siguran sam da ste culi za Paretov
princip 80/20. Vilfredo Federico Pareto bio je
italijanski nauénik, koji je, pri istrazivanju o ras-
podjeli nacionalnog bogatstva, otkrio da u Italiji
oko 20% obitelji posjeduje oko 80% kapitala.
Nakon toga, kako on tako i drugi naucnici i autori,
testirali su ovu tezu i potvrdili njenu viSestruku
primjenu. Tako naprimjer 20% ulozenog vremena
donosi 80% ukupnog rezultata, odnosno, u fir-
mama se 80% prihoda osigurava prodajom prema
20% kupaca itd.
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Ukratko, to pravilo govori da 80% rezultata dolazi
iz samo 20% izvoral

Vodeci se navedenim na Univerzitetu u Harvardu
provedeno je sveobuhvatno istrazivanje koje je
polucilo nevjerovatan ishod. Istrazivaci su doka-
zali da je cak 85% razloga da osoba dobije posao,
da napreduje, postigne uspjeh u poslu i zivotu
opcenito, isklju¢ivo bazirano na stavu, a da se
samo 15% odnosi na neka specificna znanja i
vjestine.

Odusevljen sam izrekom Winston Churchilla:
JAttitude is a little thing that makes a huge
difference.” (Stav je sitnica koja ¢ini ogromnu razliku.)

Svijet se ne mijenja, samo se mi mijenjamo i nas
zivot u najvecoj mjeri je proizvod onoga o cemu
svakodnevno razmisljamo. NaSe misli, pa i sam
zivot, mozemo posmatrati kao bumerang. Ono Sto
mislimo i dajemo vraca nam se nazad. Nasa dusa,
a kroz nju i mi sami, poprima kroz vrijeme boje
nasih misli.
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Mozda najvece otkrice naSe generacije lezi u
spoznaji da ljudska bica mogu poboljSati svoj
zivot tako Sto ¢e promijeniti sebe i svoj stav.

Nista ne moze sprijeciti covjeka s ispravnim
stavom da postigne svoj cilj, i niSta na ovom
svijetu ne moze pomoci covjeku s krivim stavom.

Thomas Jefferson

Sada se postavlja jedno realno pitanje, a to je da
li se mi radamo sa odredenim stavovima ili ih
usvajamo kako odrastamo ili sazrijevamo?

Mnogi ljudi cesto krive okruzenje u kojem su
rasli ili zive, edukaciju, zbog nekih losih Zivotnih
iskustava usvajaju pesimisti¢ne stavove, ponekad
im kao izgovor za negativan stav sluze kultur-
olosSke, radne, socijalne, politicke ili bilo koje
druge okolnosti, ali prava istina je da smo mi ti
koji kreiramo svoje stavove i da uvijek postoje dvije
prizme kroz koje posmatramo sebe i svijet oko
nas, a to su: pesimizam i optimizam.

Stara latinska izreka kaze: Carpe diem — iskoristi
dan, odnosno, iskoristi zivot. Svakog jutra kada
se probudimo mi biramo nas stav. Siguran sam
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da ste se i sami susreli sa dezurnim kriticarima
svega i svacega u vasem i naSem drustvu. Takvi
ljudi kritikuju bez obzira da li su u pravu ili ne,
i u svemu pronalaze ono loSe i Sire negativou
energiju kako prema sebi, tako i prema vama i
drustvu u cjelini.

Stav, bio on pozitivan ili negativan, zarazan je i
poput nekog virusa Siri se na druge. Mi Cesto
mislimo da je to samo osobina naSih naroda, ali
to je univerzalna istina i na cijelom svijetu postoje
samo dvije vrste ljudi, a to su pesimisti i optimisti.

Kako je to neko davno rekao: Na jednog koji zeli
upaliti svijeéu nadi ée se hiljadu onih koji ¢e poze-
jeti da je ugase. Ne postoji vaznija stvar za vas
uspjeh od ¢vrste odluke da usvojite ispravan stav
koji je protkan zarkom Zeljom koja je snaznija od
bilo ¢ega drugoga u vasem zivotu.

Ako mislite da nesto mozete ili pak mislite da
ne mozete, u oba slucaja ste vjerovatno u pravu.

Henry Ford
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U osnovi razlika izmedu pesimista i optimista
je istovremeno i razlika izmedu pobjednika i
gubitnika.

Pogledajmo malo samo neke razlike izmedu te
dvije vrste ljudi:

* Pesimisti je casSa poluprazna, dok je optimisti
c¢asSa dopola puna. Razlog je jednostavan,
dok optimista sipa vodu u ¢asu, pesimista je
prosipa.

* Optimista je uvijek dio rjeSenja, pesimista je
uvijek dio problema.

* Pesimista kaze: Dok ne vidim ne vjerujem,
optimista kaze: Vidim kada povjerujem.

* Pobjednik uvijek djeluje, gubitnik uvijek
nalazi izgovore zasSto ne treba djelovati.

* Pobjednik preuzima obaveze, gubitnik daje
prazna obecanja.

* Pobjednik vidi mogucnosti, gubitnik
prepreke.
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Winners see the gain, losers see the pain
(ova lijepa igra rijeci u slobodnom prijevodu
znaci da su dobitnici fokusirani na dobitak,
a gubitnici na bol ili potencijalni gubitak).

Dobitnici ¢ine, gubitnici cekaju da se desi.

Pobjednici kazu: Moram uciniti nesto,
gubitnici kazu: Nesto se mora uraditi.

Pobjednik vidi rjeSenje za svaki problem,
gubitnik vidi problem u svakom rjeSenju.

Pobjednici nikad ne odustaju, a gubitnici
nikad ne pobjeduju.

Kao Sto smo rekli, stav je sitnica koja ¢ini veliku
razliku. Ta velika razlika lezi u tome da li je on
pozitivan ili negativan.

S obzirom da je dokazano da stav nije neSto nasli-
jedeno nego je stvar nasSeg izbora, hajde da sada
zajednicki pogledamo tri osnovna faktora koja
uticu na to kakav c¢e biti nas stav:

Prvi faktor smo mi sami. Trebamo promijeniti
svoj fokus sa negativnog na pozitivno i ustrajati
u tome iz dana u dan.
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Umjesto davanja savjeta u ovom domenu dopus-
tite mi da vam predstavim ,Zakletvu optimiste“ od
Christian D. Larsona, koja govori sama za sebe:

»Budi toliko jak da nista ne moze da poremeti tvoju
mirnocu.

Govori o zdravlju, sreéi i napretku svakom koga
sretnes.

Neka svi tvoji prijatelji osjete da cijenis njihove
dobre kvalitete i jake strane.

Gledaj u svemu samo ono pozitivno.
Misli najbolje, radi najbolje, i ocekuj najbolje.

Budi odusevljen uspjehom drugih ljudi, jednako
kao i svojim vlastitim.

Zaboravi na greSke iz proslosti i snazno stremi
postignuéima u buduénosti.

Svakome udijeli osmijeh.

PotrosSi toliko vremena radeéi na sebi da ti ne
ostane vremena da kritikujes druge.

Budi previse snazan da bi se prepustio brigama i
dovoljno plemenit da se odupres ljutnji i zavisti. “
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Drugi faktor su ljudi sa kojima se druzimo.
Po Machiavelliju ne postoji jednostavniji nac¢in da
se izmjeri inteligencija, sposobnost i stav jednog
vladara ili covjeka od toga da se detaljno pogleda
kakvim ljudima se okruzio i sa kim se druzi.

MiSljenja sam da malo koji izbor u vasem zivotu
ima toliki uticaj na vasS uspjeh od izbora ljudi
sa kojima se druzite. Trebate teziti tome da se
druzite ili da budete okruzeni osobama koje imaju
osobine koje zelite i sami imati, od kojih mozete
nesto nauciti i koje su uspjesSnije od vas barem
u nekoj sferi vasih zivota. Nakon svakog susreta
sa drugom osobom na svjesnom ili podsvjesnom
nivou vise nismo isti.

Ukoliko se druzite sa ljudima koji imaju poziti-
van stav, osjetit cete kako se i sami mijenjate.
Okruzite se pobjednicima, onom vrstom ljudi
koja vam nece dopustiti da posustanete, niti da
se zadovoljite prosjec¢nim ili da budete zadovoljni
postignutim iako mozete mnogo viSe. Druzedéi se
sa pobjednicima neizbjezno i cak neosjetno i
sami postajete takvi.
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Treci faktor su informacije koje svakodnevno
svjesno ili nesvjesno primamo. Informaticari
koriste jednu veoma zanimljivu skracenicu GIGO
(garbage in garbage out), u grubom prijevodu
ako smecée ulazi unutra smece izlazi i vani. Input
deteriminiSe output. Recentne studije pokazuju
da se nivo informacija koje primamo udvostru-
cava svake godine.

Zivimo u eri informacija i apsolutno svakodnevno
izlozeni smo enormnom broju razli¢itih vrsta
informacija putem televizije, radija, novina, mark-
etinSkih postera, slogana, elektronskih medija,
drustvenih mreza itd.

Jako pomno pratite kakvu vrstu informacija
dopustate sebi da primite jer nesvjesno postajemo
ono Sto mislimo, odnosno ono §to primimo k zna-
nju, pa je i sama reklama poznatog CNN-a: Ono ste
Sto znate, drugim rijeCima, Sto primite k znanju.

Izbjegavajte negativne vijesti, kao Sto trebate
izbjegavati i negativne ljude. Svjesno kontroliSite i
filtrirajte informacije, uvijek imajte na umu da ste
vi ti koji odreduju Sta cete, kada i koliko gledati,
slusati, ¢itati ili pisati.
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Citajte Sto viSe knjige kao §to je ova, posjecujte
web stranice i blogove koji govore o uspjehu, sreci,
zadovoljstvu, koji odiSu pozitivnhim i motiviSucim
sadrzajima. Citajte magazine koji su u uskoj vezi
sa vaSim podrucjem rada i zanimanja, obavezno
pratite stranu referentnu literaturu, nastojte da
budete u toku sa kljuc¢nim trendovima, vladajte
osnovnim informacijama o vaSsem okruzenju,
gledajte govore motivacionih trenera, proucavajte
biografije velikih ljudi.

Ukratko, hranite svoj mozak, a kroz njega i
svoj stav kvalitetnom, zdravom i pozitivhom
energijom.

Uvijjek imajte na umu da je vasa vlastita cursta
odluka da uspijete vaznija od bilo ¢ega drugog.

Abraham Lincoln

Poruka price sa pocetka ovog poglavlja nije u
tome da treba zeljeti uspjeh, jer, iskreno, ne znam
nikoga ko to ne zeli. Poruka je da ta zelja mora da
bude zarka i veca od bilo cega drugog.
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Znate kako kazu, dobro je najveéi neprijatelj
sjajnog. Kada pogledate u sportu, razlika izmedu
prvog i drugog mjesta cesto se mjeri sekundama
ili milisekundama.

Morate ubijediti sami sebe, jer samo onaj koji gori
moze zapaliti vatru u drugima.

Ta ce vam vatra trebati jer je ona zajedno sa jasno
odredenim ciljem taj motor i pokretacka snaga
koja vas pokrece uvijek prema naprijed.

Jedan od velikana rekao je: Po¢nite radeci ono Sto
je nuzno, zatim ono S$to je moguce i uskoro cete
shvatiti da ste postigli nemoguce.

Za kraj, ilustracije radi u smislu moguéeg i
nemogucéeg, dopustite mi da podijelim s vama
jednu fascinantnu pricu.

Kada god pomislite da je neSto nemoguce sjetite
se ove price i podsjetite se da samo sami sebi
stvarate bespotrebna ogranicenja.
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Ta prica je o pcelama.

U skoro svim svetim knjigama spominju se pcele
kao simbol radinosti, organizovanosti, posvece-
nosti i motivisanosti. Tako npr. u Kur’anu postoji
cijela jedna Sura (poglavlje) pod nazivom Pcele.

Ne znam da li znate da pcele imaju povrSinu krila
od samo 0,7 cm?2. Istovremeno, one teze 1,2 grama.
Po svim aerodinamic¢nim zakonima koji su
naucno viSestruko dokazani pcela jednostavno
ne moze da leti.

Njena tezina, veli¢ina, forma tijela u odnosu
na Sirinu njenih krila, jednostavno cine letenje
nemogucom misijom.

S obzirom da pcelama ove naucéne Cinjenice nisu
poznate, a da su istovremeno obdarene ispravnim
stavom i izvanrednom odlu¢noscu, one svakod-
nevno lete i skupljaju dodatni med, vjerovatno
neprestano govoreci same sebi

Ja to mogu. Ja to mogu!
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Zelim vam da bas poput ovih péela uvijek snazno
iistrajno vjerujete da mozete, a jedna od najvecih
tajni upravo lezi u tome da mozete ako mislite
da mozete.

Stoga postavite ispred sebe velike ciljeve i zauzmite
nepokolebljiv stav da ih mozete i hocete ostvariti.

Dokle god uopcée mislite, mislite veliko i pozitivno.
Donald Trump
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NAPRAVI PLAN

Postoji stara irska legenda o drvosjeci koji je bio
nadaleko poznat kao najsnazniji i najbrzi, a o
silini kojom je rusio stabla pripovjedale su se price.
Jednog dana i do njega dode informacija da u selu
nedaleko od njegovog postoji drugi drvosjeca, za ko-
jeg su turdili da je mnogo uspjesniji i produktivniji.
Nije mogao vjerovati da postoji neko takav, pa
predlozi da organizuju javno takmicenje. Tako se
i desilo. Kada je dosao dan takmicenja iznenadio
se kada je vidio drugog drvosjecu koji je bio covjek
osrednjeg rasta i izgledom nije odavao sliku
narocite snage. Lagano se podsmjehujuéi zasuka
rukave i krenu svom silom nekontrolisano rusiti
stabla. Na samom pocetku zacudio se sto je drugi
drvosjeca potroSio znacajno vrijeme promatrajuci
stabla. Dok je trajalo takmicenje svojim prijateljima
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koji su dosli da mu pruze podrsku, glavom pokaza
na drugog drvosjecu i sa osmijehom rece:

»Slabasan neki covjek, puno razmislja, malo radi i
svako malo sjedne i odmara.

Kada se zavrsilo takmicenje, nakon Sto su prebro-
jana posjecena stabla, na ogromno iznenadenje,
proglasise ubjedljivu pobjedu drugog drvosjece. Ne
povjerovavsi u takav rezultat, drvosjeca zatrazi da
se ponovo izvrsi brojanje. Nakon drugog brojanja
zajednicki poturdise rezultate. Vidno iznenaden i
uznemiren pride drugom drvosjeci, Cestita mu na
pobjedi i upita ga: “Kako to da si uspio posjeci vise
stabala od mene, kada si, dok sam ja veé¢ uveliko
sjekao stabla, ti samo stajao i promatrao ista?“
Drugi drvosjeca mu odgovori: ,Nisam samo stajao
nego sam pazljivo osmatrao i pronalazio najtanja
stabla, nakon toga sam u svojoj glavi napravio
jednostavan plan i disciplinovano sam radio po
njemu. Tako sam uz manje napora posjekao vise
stabala nego ti. Dakle, paZzljivo promatranje i
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planiranje je jako vazno.“ ,Znaci, to ti je omogudilo
da sjedis, prikupljas snagu i pravis onako ceste
pauze®, zakljuci pruvi drvosjeca. ,Mislim da opet
nist dobro zakljucio,, odgovori pobjednik. ,Da si
zaista detaljno promatrao Sta radim, vidio bi da
sam, svaki put kada sam sjedio i pravio pauzu,
istovremeno ostrio svoju sjekiru.

SO

J. J. Fox je rekao: Imate li 10 sekundi za akciju,
razmisljajte 9!

Iz ove izreke proizlazi jedno od najvaznijih pravila
licne produktivnosti poznatije kao pravilo 10/90.

Ono kaze da ¢e vam 10% vremena koje prove-
dete planirajuéi prije nego Sto pocnete da radite,
usStedjeti citavih 90% vremena koje biste proveli
radeci.

Ljudi su ponekad toliko zauzeti vozeci da cCesto
zaborave koje im je odrediSte, promase neko vazno
skretanje ili jednostavno zaborave natociti gorivo.
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Plan je putokaz bez kojeg ne mozete sti¢i od
zeljenog cilja do stvarnosti.

Ne planirati znaci planirati neuspjeh.
Benjamin Franklin

Na svim ekonomskim fakultetima i poslovnim sko-
lama uc¢imo da svaki biznis mora da ima strateski
(dugorocni - obi¢no se odnosi na period od pet
godina), poslovni (srednjorocni - obi¢cno se odnosi
na period od tri godine) i operativni (kratkoroc¢ni -
obicno se odnosi na period od jedne godine) plan.

Uvijek me iznova fascinirala ¢injenica koliko ljudi
koji vode izuzetno uspjeSne kompanije i jako
dobro poznaju te principe nemaju dugorocni,
srednjoro¢ni niti kratkoro¢ni plan svog vlastitog
uspjeha i zivota.

Sigurno ste culi za formulu 6P, koja glasi:
y,Pravilno Prethodno Planiranje Proizvodi
Povecanu Produktivnost.“
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Svaka bitka je dobijena prije nego Sto je pocela.
Sun Tzu

U svom maestralnom djelu Umijeée ratovanja,
koje je i nakon 2.500 godina od kada je napisano
neizostavan izvor inspiracije i lektira svih vladara,
poslovnih ljudi, stratega, poslovnih Skola i univer-
ziteta itd., Sun Tzu je ogromnu paznju posvetio
analizi i pripremi, te detaljnom planiranju kao
najvaznijoj komponenti pobjede. Po njemu, nivo
ozbiljnosti planiranja sa velikom sigurnoscu pred-
skazuje ishod i upravo zbog toga je svaka bitka
dobijena prije nego Sto je uopce pocela.

Iz ovog razloga, kao preduvjet izrade vasih licnih
planova uspjeha, zamolio bih vas da odvojite malo
vremena i iskreno, razmisljajuci na papiru, uradite
poznatu, jednostavnu i mocnu SWOT analizu.

To je analiza internih i eksternih faktora u vasem
zivotu.
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Sastoji se od sljedecih komponenti:

S-strengths (Postavite sebi pitanje koje su to vase
snage, koje vjeStine, znanja, resursi i prednosti
koje posjedujete itd.)

W - weaknesses (Postavite sebi iskreno pitanje
koje su to vaSe slabosti, Sta vam nedostaje, koje
osobine biste zeljeli promijeniti kod sebe, Sta
mislite da trebate nauditi, popraviti itd.)

O - opportunities (Posmatrajte i pokusSajte uodciti,
predvidjeti ili kreirati neke prilike koje bi vam se
mogle ukazati u okruzenju, a koje su kao takve
relevantne sa aspekta postizanja vasih ciljeva.)

T - threats (Posmatrajte i pokusSajte uociti ili
predvidjeti opasnosti koje bi vam se mogle javiti u
okruzenju, a koje su kao takve relevantne i mogle
bi uticati na postizanje vasih ciljeva.)

Za svako od navedenih polja navedite najmanje
tri, a ne viSe od pet stavki. Nakon toga iste
unesite u dole prikazanu jednostavnu tabelu:
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SWOT MATRICA

Snage Slabosti

VVVVY
VVVVY

Prilike Prijetnje

VVYVVY
VVVVY

Nakon §to uradite ovu analizu ponovo napisite
na papir svojih 10 zivotnih ciljeva. Pogledajte
analizu i zakljucite koje vaSe snage i potencijalne
prilike mozete na kojem cilju i u kojoj mjeri
iskoristiti.
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Na isti nacin objektivno preispitajte svoje slabosti
i potencijalne prijetnje iz okruzenja i napravite
plan kako da ih otklonite, a u svrhu ostvarenja
svojih ciljeva.

Kada zavrsite ovu etapu potrebno je da pristupite
izradi svojih planova:

1. Vas dugorocni plan nacelno za 5 godina
(U njemu bi trebali biti vasi ciljevi kao i okvirne
smjernice kako ih mislite postici, izjava licne
misije i vizije — detaljnije u poglavlju Spoznaj
svrhu.)

2. Vas srednjorocni plan nacelno za 3 godine
(On mora da slijedi smjernice iz vaseg dugo-
rocnog plana, s tim Sto u njemu vec treba da
se naziru konkretni koraci ka postizanju sva-
kog pojedinacnog cilja.)

3. Vas kratkorocni plan nacelno za 1 godinu
(Ovo je vas akcioni plan u kojem detaljno po
mjesecima trebate razraditi korake kako doci do
cilja kojeg ste sebi zacrtali).

Uzmimo za primjer da ste upravo uspjesSno
diplomirali na nekom univerzitetu. Jedan od vasih
dugoro¢nih ciljeva je da doktorirate. U vaSem
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srednjoro¢nom planu cilj treba da bude da
uspjeSno odbranite magistarsku tezu i da
magistrirate, a va$§ kratkoro¢ni plan treba u
sebi da sadrzi po mjesecima kada cete sluSati,
odnosno polagati koji ispit itd.

Ista je situacija i sa biznisom ¢iji dugorocni cilj
je aktiva u vrijednosti od 100 miliona ili dugo-
rocnim ciljem da se posjeduje vlastita ljekarska,
advokatska praksa ili sa bilo kojim drugim ciljem
u zivotu.

Boraveé¢i u Indiji ¢uo sam za jednu staru
poslovicu, odnosno pitanje: ,Kako mozete da
pojedete slona?“Odgovor je jednostavan: ,,Zalogaj
po zalogaj.“

Nikada nedete promijeniti svoj zivot ako ne
promijenite nesto od onoga Sto Cinite svakoga
dana. Tajna uspjeha se nalazi u svakodnevnici.

John Maxwell

Poznato je da mnogi veliki planovi padaju na
implementaciji.
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Drugim rijeCima, onog momenta kada napravite
u pisanoj formi SWOT analizu, kada budete imali
u pisanoj formi 10 klju¢nih ciljeva, dugorocni,
srednjoro¢ni i kratkoroc¢ni plan, kako to sve i
kada posti¢i, najvaznije od svega bit ce vase
sedmicne i dnevne liste.

Svake nedjelje navecer treba da isplanirate
sedmicu koja je pred vama na nacin da znate
koji dan u sedmici imate koju obavezu i kada,
odnosno kako mislite da je izvrSite.

Cesto se deSava da ne mozete predvidjeti §ta
Ce se desiti u toku sedmice, ali ukoliko nemate
planirane termine onda vas je moguce veoma
lako odvratiti od prioriteta i ciljeva koje ste sebi
postavili.

Svaku no¢ prije spavanja trebate napraviti
na papiru svoju dnevnu listu poznatiju kao
TO-DO lista. To su konkretne aktivnosti koje
Cete obaviti narednog dana. Kako koju aktivnost
zavrSite precrtajte je.

To vam daje vizuelnu predstavu o napretku
koji pravite i stvara vam osjecaj postignuca i
uspjesSnosti.
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Ukoliko iz bilo kojeg razloga ne obavite neku
aktivnost obavezno je prebacite kao prioritet za
sljedeci dan i zavrsSite.

Ako koristite ovu jednostavnu i sistematicnu
metodu planiranja velika je vjerovatnoca da
cete, sigurno poput drvosjece iz price, brze,
efikasnije i lakSe ostvariti svoje ciljeve.

Planirati znaci dovesti buducénost u sadasnjost,
kako biste mogli odmah uraditi

nesto u vezi s njom.

Alan Lakein
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USVOJI POBJEDNICKE NAVIKE

Na pocetku svoje karijere jedan mladi reporter
pitao je Arnolda Schwarzeneggera, tadasnjeg
prvaka svijeta u body buildingu i sluzbeno najjaceg
covjeka na svijetu: ,Kada trenirate sa tegovima,
koliko ponavljanja u prosjeku radite?“ Schwar-
zenegger je odgovorio da svakodnevno radi vise
serijja, ali u pravilu uvijek c¢ini 10 ponavljanja. Na
to je reporter, aludiraqjuéi na specijalne tehnike
za koje se znalo da ith Schwarzenegger koristi
prilikom svoga treninga, upitao: ,Od tih 10
ponavljanja, koje je najvaznije?“ Svjetski Sampion
kratko odgovori: ,,Ono jedanaesto. “
SO

Bruce Burton je zakljucio: ,Ponekad dok razmis-
[jam kakve ogromne posljedice vode porijeklo od
sitnica sklon sam da povjerujem da sitnice uopce
ne postoje.“
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Upravo o tome je rije¢ kada govorimo o navikama.

Sta su to navike? Kako nastaju? Mogu li se
promijeniti? Kako i koliko dugo vremena treba za
to? U kojoj mjeri su vazne za na$ zivot, a samim
time i zeljeni uspjeh?

Prvo mi stvaramo naSe navike, a onda nase
navike oblikuju nas.
Charles C. Noble

Nevjerovatna je mo¢ navika. One u osnovi
predstavljaju snazne i Cesto nesvjesne obrasce
ponasSanja ¢ijim konstantnim izrazavanjem dikti-
ramo nasu uspjesnost.

Veliki broj ljudi svake godine pravi neke ciljeve za
narednu godinu. Mozda ih ¢ak ispravno definisu i
planiraju. Neki od njih zauzimaju i ispravan stav.

Ali cesto se desi da na kraju sljedece godine
spoznamo da nismo ispunili ono §to smo ispred
sebe postavili bez obzira o c¢emu da je rijec.

Ako su prva tri poglavlja govorila o znanju, ovo
poglavlje govori o vjestini kako to postici.
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Postoji vjerovanje da je c¢itavih 95% uspjeha u
vasem zivotu i radu odredeno navikama koje
vremenom usvojite.

Mi smo ono Sto uvijek iznova ¢inimo.
Savrsenstvo stoga nije c¢in veé navika.
Aristotel

Postoji veliki broj dobrih navika koje biste trebali
usvojitii siguran sam da ih i samiznate. S obzirom
na svrhu ove knjige ja ¢u se koncentrisati na samo
tri navike, koje istinski smatram najvaznijima
kada je u pitanju uspjeh.

#1 Upornost — Niko nikada nije postigao niSta
znacajno u sportu, nauci, umjetnosti, biznisu i
zivotu generalno bez upornosti.

Never give up (nikada nemojte odustati) je uzre-
Cica koja je pratila i prati skoro sve velike ljude.
Na tu temu napisano je bezbroj knjiga, ¢lanaka,
romana i mislim da je ova navika apsolutno
nezaobilazna.

Zivot je prepun razlicitih prepreka, stvari se
cesto ne odvijaju onako kako bismo zeljeli.
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Ljudi ili prilike nas obeshrabruju, ponekad i sami
postajemo malodusni i pocnemo sumnjati. Tada
se viSe nego ikada trebamo podsjetiti da ne smije-
mo odustati i da trebamo uporno i disciplinovano
nastaviti naprijed. Jer svaki uspjeh u osnovi znaci
kretanje od neuspjeha do neuspjeha bez gublje-
nja upornosti i zanosa.

Dopustite mi da s vama podijelim jednu slavnu
istorijsku pricu i na taj nacin zaklju¢im ovu prvu
naviku:

Prica je o covjeku koji je bankrotirao u svome
privatnom biznisu kada je imao 21 godinu.

Kandidovao se u zakonodavnu vlast i izgubio sa
22 godine.

Drugi biznis ponovo mu je propao sa 24 godine.
Istovremeno je prezivio i velike porodicne trage-
dije, izgubio je cak tri sina, zbog cega mu je zena
zavrsila u dusevnoj bolnici.

Sa 27 godina i sam je dozivio tezak nervni slom.

Sa 34 godine izgubio je izbore za Kongres.
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Nakon toga sa 45 godina i izbore za Senat.

Dozivio je potpuni fijasko kada se kandidovao za
potpredsjednika sa 47 godina.

U 49. godini izgubio je utrku za Senat sa jednom
od najvecih razlika u istoriji.

Sa 52 godine Abraham Lincoln postao je 16.
predsjednik Sjedinjenih Americkih Drzava.

Neka vas ova pric¢a uvijek vodi i motiviSe da budete
uporni i nikada, nikada ne odustajete.

#2 Davanje 110% - Sjecate li se price sa pocetka
ovog poglavlja? Ona na najbolji nacin ilustruje
ovu vaznu naviku. Po Williamu Jamesu ljudi
u prosjeku koriste samo 10% do 12% svoga
ukupnog potencijala. Razlicite studije pokazuju
da wuposlenici u prosjeku ulazu 64% napora.

Koncept pobjednicke ostrice (engl. winning edge)
govori da tih dodatnih 10% koje osoba dobro-
voljno ulaze ili daje na ocekivanih 100% u neki
posao ili poduhvat pravi enormnu razliku izmedu
prosjecnog, dobrog i sjajnog u apsolutno svakoj
sferi zivota.
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Jedini siguran nacin da uspijete jeste da uvijek
radite viSe i bolje nego Sto se ocekuje od vas,
bez obzira na to kojim se poslom bavite.

Og Mandino

Da zaklju¢imo, kada god pomislite da ste dali
100% napravite dodatni napor i na tih dodatnih
10% postici cete 100% ili 1000% bolji rezultat.

Neka vas na tom putu vodi moto Ako ne mogu,
onda moram.

Martin Luther King je rekao: Ako ne mozes letjeti
onda trci, ako ne mozes trcati onda hodaj, ako
ne mozes hodati onda puzi, ali Sta god da radis
SAMO IDI NAPRIJED!

#3 Postavi prioritete — Uvijek ima dovoljno
vremena ako ga ispravno upotrijebimo. Kao
profesor menadzmenta i organizacije, na predava-
njima i cestim gostovanjima na koja me pozivaju
u pravilu uvijek dobijam pitanje koja je to razlika
izmedu lidera i menadzera?

Licno mi se najviSe dopada definicija koju je dao
Peter Drucker, koja kaze: Liderstvo je raditi prave
stvari, a menadzment je raditi stvari na pravi nacin.
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Svrha ove navike je da definiSete koje su to prave
stvari, odnosno koje su to najznacajnije aktivnosti
koje ce vas dovesti do Zeljenog uspjeha.

Stvari od najveée vaznosti nikada ne smiju da
budu izlozene na milost i nemilost stvarima od
manje vaznosti.

Johann Wolfgang von Goethe

Prioriteti su vas kompas i ako ih slijedite sigu-
rno Cete brze i efikasnije do¢i do Zeljenog cilja.

Postoji viSe nacina kako se uspostavljaju prioriteti.

S obzirom da smatram da svrha ove knjige izmedu
ostalogjesteidavam bude jednostavanipraktican
vodi¢ na putu ka uspjehu, predlozio bih vam da
primjenjujete metod ABCD.

Snaga ove tehnike leZzi u njenoj jednostavnosti.

Sjecate li se poglavlja o planiranju? Kada navecer
na papiru napravite listu stvari koje trebate
uraditi u toku narednog dana, pored svake od
aktivnosti stavite znak A, B, Cili D.
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A oznacava apsolutni prioritet. NeSto Sto mora-
te uraditi, ukratko, ono najvaznije Sto ne smijete
propustiti ili zaboraviti. Ovo su stvari koje su
u pravilu uvijek vazne, a nekada istovremeno i
urgentne. Sve aktivnosti koje su direktno povezane
sa vaSim ciljevima spadaju u ovu stavku.

B oznaéava nesto §to bi trebalo uraditi. Cesto
su to stvari koje su urgentne, ali nisu toliko vazne.
Tu spadaju stvari koje nisu nuzno direktno pove-
zane sa vaSim ciljevima, ali neplanirano iskrsnu
i njihovo nerjeSavanje moze imati posljedice po
vas, vasu karijeru, biznis i slicno.

C se definiSe kao nesto Sto bi bilo ugodno ili
lijepo da uradite. Ove stvari nisu urgentne, ali
mogu da budu vazne. U ovu vrstu aktivnosti
spadaju odlasci na rucak, kafu sa osobama sa
kojima gradite dugoro¢ne odnose.

D su sve aktivnosti koje mozete da delegirate
(prenesete na druge osobe da ih urade umjesto
vas). Ovdje spadaju svakodnevne aktivnosti, od
placanja racuna, popravaka, uzvracanja kurtoa-
znih telefonskih poziva, ukratko, sve ono §to licno
ne morate da uradite. Ovu aktivnost koristite
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kako biste imali viSe vremena da se posvetite
aktivnostima oznacenim oznakom A.

Jedna od najvaznijih stvari kada su u pitanju pri-
oriteti je da naucite reéi NE nekim aktivnostima
koje vam se ponude, ljudima, pa u konacnici i
samima sebi, a kako biste mogli zadrzati fokus na
svojim prioritetima.

Predlazem vam, ukoliko je to moguce, da stavke
oznacene sa A uvijek uradite prve u toku dana i
tek kasnije pristupite izvrSenju ostalih planiranih
aktivnosti.

Na taj nacin usvojit cete jednu od najvaznijih
navika uspjesnih ljudi.

Eksperti smatraju da je potreban 21 dan da bi
se usvojila nova navika.

Sada se postavlja pitanje kako to postici? Postoji
jednostavna i veoma ucinkovita metoda koja je
sastavljena od sedam koraka.

Recimo da zelite da usvojite naviku da se svako
jutro prirodno budite tacno u 7 sati.
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1.

Prvo morate donijeti cvrstu odluku. Dakle,
odlucio sam da se svako jutro prirodno
budim ta¢no u 7 sati.

. Nema izgovora. Narednih 21 dan ja se moram

buditi u to vrijeme. Dakle, dok mi to ne prede
u naviku moram prilagoditi ostatak Zzivo-
ta tome. U tom razdoblju ne mogu ostajati
do kasno budan, moram prilagoditi vrijeme
kada odlazim na pocinak itd.

. Recite drugima. Podijelite sa drugima odlu-

ku koju ste donijeli. To ¢e vam dati dodatni
motiv da ustrajete.

. Vizualizujte sebe na nacin da se vec vidite

kako u buducnosti po automatizmu ustajete
u 7 sati.

Kreirajte pozitivne afirmacije. Govorite
samima sebi da céete se probuditi u to
vrijeme prije spavanja, navijajte budilnik
ali istovremeno sebi govorite da vam usko-
ro nece biti potreban.

. Budite uporni i nemojte posustati ni po koju

cijenu.
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7. I, mozda najvaznije, nagradite sami sebe svaki
put kada uspijete. Pocastite se na neki nacin,
jer svaki put kada to ucinite vasa podsvijest
u pozitivnom smislu radi za vas i vodi vas ka
usvajanju vase nove navike.

Usvojite ovaj princip i primjenjujte ga u svim
sferama svog Zivota.

Sve je tesko prije nego Sto postane lako. Vazno je
da stalno vjezbate i usavrSavate usvajanje vasih
pozitivnih navika.

Kineska poslovica kaze: Put od hiljadu milja
pocinje prvim korakom.

Postoji prica po kojoj je jedan mladi¢ zaustavio na
ulici New Yorka Arthura Rubinsteina.

Ne prepoznavsi slavnog poljskog pijanistu upitao
ga je kako da stigne do Carnegie Halla
(najpoznatija koncertna dvorana na svijetu)?

Na to mu je muzicar jednostavno odgouvorio:

» Vjezbaj, covjece, samo vjezbayj.“

Dale Carnegie
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BRENDIRA]J SEBE

Jedna zena dosSla je kod Mahatme Gandija
(Gandhi) i pozalila mu se kako veé duzi vremen-
ski period nikako ne moze da odvikne svoje dijete
od toga da jede puno slatkisa i Secera. Kao i svaka
majka, bila je duboko zabrinuta zbog posljedi-
ca koje konzumiranje u tolikoj mjeri moze imati
na njegovo zdravlje. Cijeneéi njegovu reputaciju,
zamolila je Gandija da poprica sa djecakom jer
je vjerovala da ¢e rijeci tog velikog i poznatog
covjeka imati puno veéu tezinu nego njene vlastite.
Na njeno zaprepastenje Gandi je odgovorio da su
mu potrebna tri mjeseca kako bi se pripremio za
razgovor sa djecakom.

To je izazvalo veliko interesovanje kod ljudi koji su
zivjeli u njenoj zajednici i Sire i mnogi su se pitali
zbog ¢ega mu trebaju citava tri mjeseca da bi se
pripremio za jednu takvu zadadu.
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Pocele su kruziti razne price i svako je na svoj
nacéin tumacdio i nagadao razloge za jedan
takav postupak.

Nakon tri mjeseca, u prisustvu ogromnog broja
[judi, Gandi je sjeo sa djecakom i na jednostavan
nacin mu objasnio da Secéer nije dobar za njegovo
zdravlje, odnosno, da ée biti vedi, zdraviji i jaci ako
ga bude konzumirao manje ili nikako. Bez puno
diskusije djecak je prihvatio sugestiju i od tog
momenta smanjio unos slatkisa i potpuno prestao
konzumirati Secer.

Vidno iznenadena, zena rece: , Ipak sam postupila
ispravno Sto sam se vama obratila, jer vasa repu-
tacija i autoritet su nadaleko poznati, ja sam mu
govorila potpuno iste stvari ali ocigledno je bilo
vazno da moje dijete to ¢uje od vas. Ja sam vam
na tome jako zahvalna, ali mi i dalje nije jasno
zasto vam je trebalo toliko vremena da se pripremite
za tako jednostavne poruke?”
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Gandi se nasmijesi i rece joj: "Reputacija sama po
sebi nije dovoljna. Vazno je da budete dosljedni
onome Sto pricate, odnosno da zivite ono Sto pro-
pagirate. Vidite, upravo zato da bih ubijedio vase
dijete da prihvati moju poruku koja je jednostav-
na i identicha vasoj, ja sam i sam morao da se tri
mjeseca u potpunosti odreknem konzumacije Secera.
Zato mi je trebalo toliko vremena.”

SO

Zamislite da se jednog jutra probudite i da u dnev-
nim novinama, u rubrici o berzanskim kotacijama,
pored redovnih emitenata i dionica vidite i vase ime
i prezime. Da, upravo tako, vase ime i prezime
je dionica kao i svaka druga na berzi. Sada se
zapitajte, posto je kupovanje mozda neprikladna
rije¢, koliko ljudi bi vasu dionicu, to jest vas,
potrazivalo, po kojoj cijeni, u kojoj mjeri i zaSto?

Upravo o tome je rije¢ kada govorimo o vlastitom
brendu. Postoji bezbroj definicija Sta je to brend.
Licni brend na mnogo je nacina sinonim za vas i
odnosi se na ono kako vas drugi vide.
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Svako od nas je, bio toga svjestan ili ne, brend.

Najjednostavniji nacin da spoznate svoj brend je
da odigrate igru asocijacija. NapiSite svoje ime
na jednu ceduljicu papira. Nakon toga, bez puno
razmiSljanja, napiSite ispod tri rije¢i koje vas
odmah asociraju na vas, npr. pouzdan, strucan,
pozitivan, mikropreduzetnistvo, knjige itd.

Pogledajte sve tri asocijacije i zaokruzite jednu, samo
jednu rijec¢ koja bi po vaSem misljenju prva pala na
pamet ljudima kada im neko kaze vase ime.

Nakon toga, bez da podijelite sa njima svoje aso-
cijacije, zamolite Siri krug prijatelja, poznanika,
porodice, komsSija, eksperata, Sefova, radnih kolega
i sl. da urade isto i predaju vam to ili, jo§ bolje,
ubace u neko sanduce anonimno tako da do kraja
mogu biti iskreni prema vama, bez straha da cete
se naljutiti ili pogresno shvatiti to Sto su napisali.

Uvijek imajte na umu da je povratna informacija
(feedback) dorucak Sampiona.

Pogledajte nakon toga sve te asocijacije i uporedite
ih sa svojima. Narocito obratite paznju na onu
jednu koju ste vi i ostali zaokruzili.
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Vas licni brend je ono Sto ljudi govore o vama
kada niste u prostoriji.

Jeffrey P. Bezos, osniva¢ Amazona

Upravo o tome je rijec. Vas liéni brend nije ono
Sto sami mislite o sebi nego ono Sto drugi
misle o vama.

Dobra vijest je da se liéni brend moze izgraditi
i utemeljiti na nacin i u pravcu u kojem vi zelite.

Kako bismo to postigli slijedit cemo jednostavnu
3 C metodologiju, koja u sebi sadrzi sljedece faze:
clarity (jasnocu), create (kreirati) i consistency
(konzistentnost).

1. C - clarity (jasnoca).

Ovo je mozda i najvaznija faza u izgradnji
vasSeg licnog brenda, jer u ovoj fazi postavljate
kamen temeljac svoga dugoroc¢nog brenda.
Nakon Sto smo spoznali kako nas drugi vide
trebamo definisati naSe osnovne Zivotne vrijed-
nosti i dobiti odgovor na pitanje ko smo, u Sta
vjerujemo, kakve vrijednosti cijenimo...? U ovoj
fazi morate biti maksimalno iskreni prema
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samima sebi, jer samo brend koji je u liniji sa
vaSim zivotnim principima i filozofijom moze
postati i ostati autentican.

Nakon toga trebamo iskristalisati §ta smo? Cime
se bavimo? Sta je to §to je naSe polje djelovanja,
ono u éemu smo trenutno najbolji? Cime se zelimo
baviti u buducnosti? Po ¢cemu Zelimo biti prepo-
znatljivi? Ovdje se u formi imperativa namece
da definiSemo USP (unique selling proposition),
odnosno jednu, samo jednu stvar, po kojoj nismo
drugaciji nego po kojoj smo jedinstveni.

Prije nego Ce postati nobelovac ostvario sam blizak
i prijateljski odnos sa Muhamedom Junuzom
(Muhammad Yunus), tvorcem Grameen banke
u BangladeSu i koncepta mikrokreditiranja u
cjelini. Na jednoj konferenciji u Parizu u duzem
razgovoru otkrio mi je kako je definisao svoj USP.

Naime, Junuz je doktor ekonomskih nauka sa
diplomom jedne od najprestiznijih svjetskih Sko-
la, ali to samo po sebi nije bilo dovoljno za uspjeh.
Ekonomija i biznis kao nauka jako je Siroka, pa je
morao odabrati odredenu specijalizaciju. Odredio
je da to bude polje ekonomskog razvoja.

Nakon toga, bas kao i doktori medicine ili advokati,
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arhitekte i ostali profesionalci, morao je definisati
svoju supspecijalizaciju. Odluc¢io se za pitanje
siromastva kao globalnog fenomena, ali i neSto
sa Cime je odrastao i sa Cime se njegova zemlja
godinama borila.

Unutar tog fenomena trebalo je definisati USP - ono
nesto jedinstveno po ¢emu ce biti prepoznatljiv.
Shvatio je da dotadasnji ekonomski koncepti
ne uticu pozitivnho na zivote siromasnih ljudi iz
njegovog okruzenja.

Pazljivo posmatrajuci dosao je do spoznaje da viSe
od 99% svih biznisa u razvijenim ekonomijama
u svijetu spada u domen tzv. malih i srednjih
preduzeca, a da ¢ak 92% svih biznisa ¢ine tzv.
mikropreduzeca koja u prosjeku zaposljavaju
samo dvije osobe.

Istrazuju¢i u svojoj zemlji i Sire doSao je do
saznanja da je najveci problem s kojim se siro-
masni ljudi susrecu zapravo pristup finansijskim
sredstvima za zapocCinjanje, odrzavanje i daljnje
Sirenje svojih biznisa. Komercijalne banke,
koje su imale raspoloziva sredstva, nisu imale
odgovor na ovu trziSnu niSu i bio je potreban
potpuno drugaciji pristup.
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Sve je zapocelo kao eksperiment koji se kasnije
pretvorio u globalni svjetski pokret. Naime, prije
40-ak godina, Junuz je iz vlastitog dzepa pozajmio
27 dolara siromasnim zenama koje su izradivale
namjestaj od bambusa. Sve 42 Zene, bez izuzetka,
taj su mu novac vratile, istovremeno zaradivsi
dodatni novac za svoju porodicu. Junuz je
shvatio da mali, gotovo simbolican kredit moze
povratiti dostojanstvo i ohrabriti ljude da preuz-
mu odgovornost za vlastiti zivot.

Osnovao je Grameen banku, koja je podijelila
oko Sest miliona kredita.

Ovaj inovativan i koristan pristup rjeSavanju
globalnog problema je doveo do toga da danas
mikrokredite koristi preko milijardu ljudi na cije-
lom svijetu, te da je viSe od 100 milijardi dolara
danas u funkcji kreditiranja mikrobiznisa, kao
trenutno jedne od najbrze rastucih industrija u
svijetu, ali i kod nas.

Imajudi u vidu neupitan doprinos ispunjenju dijela
misije Ujedinjenih nacija, iste su proglasile 2005.
godinom mikrokredita. Godine 2006. Muhamed
Junuz dobio je Nobelovu nagradu upravo za mikro-
kredite, ekonomski razvoj, smanjenje siromastva
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imiru svijetu, anjegova knjiga ,,Bankar siromasnih“
oborila je sve rekorde prodaje u svijetu i prevedena
je na skoro sve svjetske jezike.

Bez obzira S§to je ova industrija iznjedrila u medu-
vremenu veliki broj vchunskih stru¢njaka, poznatih
imena i neospornih autoriteta iz razlicitih dijelova
svijeta, ime Muhameda Junuza i danas je sinonim

jacija koju neko izgovori kada se kaze mikrokredit.

Budite svoji, svi ostali su veé¢ zauzeti.
Oscar Wilde

2. C - create (kreirati).

Kada ste dokucili kakav brend Zelite imati ostaje
nam da definiSemo korake koje trebate poduzeti
kako biste ga i kreirali.

Zamolio bih vas da ukucate svoje ime u pretrazi-
vac na internetu i pogledate kakav je rezultat.

Ukoliko se niSta o vama ne pojavljuje to nije niSta
strasno, jer, uosnovi, omogucava vam daispocetka
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kreirate svoj novi brend. Ukoliko ipak informacije
o vama postoje, koraci su isti, samo se u tom
slué¢aju bavimo nadogradnjom, rebrendingom ili
redizajniranjem vasSeg postojeceg brenda.

U osnovi postoje dva klju¢na kanala za promociju
vaSeg brenda — online i offline.

a) Online

Zivimo u dobu informacionih tehnologija. Nemo-
guce je i neodgovorno ne pratiti taj neumoljivi
trend. Budite sigurni da je to prvi korak koji ce
neko poduzeti kada bude vrSio provjeru vas u bilo
koju svrhu - bilo da zeli da vas zaposli, ostvari
poslovni kontakt sa vama ili pak odluci da li da
prihvati vas poziv na kafu i rucak.

Internet je mocno, a istovremeno i najjeftinije sred-
stvo za kreaciju i promociju vaseg brenda. Ovom
prilikom navest ¢cu vam samo neke od kanala i
osnovnih pravila upotrebe istih u navedenu svrhu:

Facebook (www.facebook.com) je sigurno naj-
dominantnija drustvena mreza. Nevjerovatno je
koliko ljudi ima svoj facebook profil, ali istovre-
meno isti ne koriste adekvatno. Osnovno pravilo
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je da se sve prati, apsolutno sve. Trebate popuniti
ne samo osnovne nego i sve sekcije sa vasSim
informacijama. Istovremeno dok to radite zapitajte
se kakvu poruku Saljete ljudima koji posjete vas
profil. Fotografije treba da budu pristojne i da
odrazavaju vasu licnost, odnosno poruku koju o
sebi zelite da poSaljete. Popunite svoju biografiju
Sto detaljnije i interesantnije.

Izbor muzike, filmova, serija, citata, stvari koje
volite, toliko govori o vama i idealna je prilika da
sami definiSete korak po korak svoj novi brend.
Temeljno pravilo je da se povezete sa Sto viSe ljudi,
redovno azurirate svoj profil, dijelite stvari koje su
u skladu sa porukom koju Zelite poslati i uklanjate
sve ono Sto moze narusiti vas brend.

Twitter (www.twitter.com) je drusStvena mreza i
mikroblog alat koji omogucava svojim korisnicima
da citaju tude i Salju svoje mikrotekstualne unose.
Twitter je u skorije vrijeme zabiljezio rast popular-
nosti u svijetu. Danas ce svako kome je stalo do
licne promocije i online videnosti imati profil i na
ovoj drustvenoj mrezi. Na istom obavezno pocnite
aktivno pratiti uticajne i uspjesne osobe iz vaSe
branse. Dijelite te linkove putem ostalih kanala jer
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sama vasSa povezanost sa tim osobama u percepciji
ostalih stvara sliku o vama kao uspjesSnoj osobi,
odnosno brendu kojeg vrijedi poznavati.

Internet stranica (web site) i blog po meni je
najmocniji oblik promocije i izgradnje vlastitog
brenda.

Ja li¢no posjedujem vlastitu web stranicu www.
drcrnkic.org na kojoj se na veoma jednostavan
i zanimljiv nacin mozete upoznati sa mnom,
mojim radom, djelovanjem, alii pratiti moj blog koji
redovno piSem na temu uspjeha, te automatski
ucestvovati u iznimno zivim, interesantnim i
nadasve pozitivhim diskusijama i komentarima
putem samog bloga, ali i facebooka, twittera i
ostalih drustvenih mreza. Na istom se nalaze i
videomaterijali sa mojih kratkih predavanja,
najpopularniji citati, price, najave buducih tema,
gostovanja i, uopceno, aktivnosti u kojima i sami
mozete u pravilu potpuno besplatno ucestvovati.

Koristite online promociju, ucestvujte aktivno pod
imenom i prezimenom na forumima, pazite da vam
adresa elektronske poste (e-mail) bude profesio-
nalna, da va$i istupi budu sa ciljem da budete pri-
mijeceni i prepoznati u svjetlu svoga novog brenda.
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Ne prepustajte nista slucaju, neka vasi
drustveni profili govore umjesto vas, budite
proaktivni, pozitivni, konzistentni i sigurno cete
biti primijeéeni.

b) Offline

Ovdje govorimo o promociji u stvarnom, a ne
virtuelnom svijetu. Sjecate se price o Gandiju
sa pocetka ovoga poglavlja? Osnovna poruka je
da morate Zivjeti svoj brend svaki dan u svakom
momentu, samo tako mozete doprijeti do drugih.

Izgledajte savrSeno - Ljudi su snazno vizuelno
orijentisani. Postoje istrazivanja po kojima ljudi
u prve cetiri sekunde stvore vecinu misljenja o
nama. Svaki dan prije nego Sto izadete zapitajte
se kako ste odjeveni, kakav sat, telefon, privjesak
nosite?

Koliko ste dotjerani i kakvu poruku Saljete svojim
vanjskim izgledom.

Nikada necete dobiti drugu priliku
za prui utisak.

Will Rogers
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Svi uspjesSni ljudi koje znam jako strogo vode
racuna da izgledaju najbolje Sto mogu u svakoj
prilici. Oni ne prepustaju niSta slucaju. Otkud
znate, mozda bas danas kada se najmanje nadate
sasvim slucajno naletite na osobu koju dugo
pokusSavate upoznatii koja je vazna za vas uspjeh.
Neke od najboljih kontakata u svome zivotu, koji
su mi kasnije znacajno pomogli, stekao sam na
aerodromima.

Uvijek me iznenadivalo koliko ljudi lezerno pristu-
paju oblacenju ovom prilikom, posebno kada se
ima u vidu da skoro svi uspjesni ljudi puno putuju,
Cesto se mnogo ¢ceka zbog odgoda ili kasnjenja i to
su prave prilike da napravite kontakt sa nekim ko
u normalnim okolnostima ne bi imao vremena da
vam stisne ruku, a kamoli da razgovara sa vama.

Kada izgledate odlicno, kada ste medu najbolje
dotjeranim i obucenim ljudima na nekom
mjestu, osjetit cete talas samopouzdanja,
reflektovat ¢ete prema vani poruku zadovolj-
stva, ponosa, pozitivne energije i uspjeha i
mnogo cete lakSe ostvariti kontakt ili barem
odaslati sliku o sebi i svome brendu kojeg tako
brizljivo gradite.
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Ne bih Zelio ovom prilikom da dijelim modne
savjete, ali ako vam je cilj uspjeh i da budete
prepoznati kao uspjesni, trebate se drzati nekih
osnovnih pravila u svojoj bransi.

Naprimjer, ukoliko ste dio poslovnog svijeta prije
svega oblacite se konzervativno. Idealne boje za
muskarce su tamnoplava i siva u smislu odijela;
nosite jednobojne koSulje i kravate koje nisu
previSe Sarene i uklapaju se u sveukupnu sliku
koju Saljete. Zene treba da nose poslovne kostime,
pristojne duzine, eventualno neki Sal, Sto manje
nakita i mijeSanja boja. Koristite provjerene i de-
centne mirise. Veliku paznju posvetite cipelama
i njihovoj cisto¢i. Sat govori jako puno, kao i
mobitel, vrsta racunara, ali i torba u kojoj sve
to nosite. VaSa frizura treba biti konzervativna,
uvijek morate biti svjeze obrijani, uopceno,
pogledajte se prije u ogledalo i zapitajte se kakvu
osobu predstavljate u o¢ima drugih i koliko je to
u liniji sa vasSim brendom.

Jo§ jedan mali savjet, poSto znam da su mnogi,
kao Sto sam to i sam dugo bio, na oskudnom
budzetu: troSite na odjecu duplo viSe, ali
kupujte duplo manje.
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Igrajte na kvalitet ne na kvantitet. Pratite kako se
oblace druge uspjeSne osobe, posebno one koje
slijedite i necete pogrijesiti.

Seminari i konferencije

Godinu dana wunaprijed pogledajte koji se
seminar, odnosno konferencije iz vasSe branse i
trziSne niSe, gdje i kada odrzavaju.

Prisustvujte tim dogadajima, dosta ranije javite
se organizatoru i ponudite se da budete jedan
od govornika na nekom panelu ili da ucestvujete
u samoj organizaciji. Ako niSta drugo, pobrinite
se da se redovno javljate, postavljate pitanja
i komentariSete teme koje su u liniji sa vasSim
podrucdjima interesovanja. Dobro se pripremite
unaprijed, izgledajte kao neko ko jako dobro zna
o cemu prica i ubrzo ¢e se prosiriti vijest o vama
i vas brend ce postajati sve poznatiji i prepoznat-

Clanci i mediji

Kontaktirajte stru¢ne magazine kao i medije koji
pokrivajusirujavnost. Upoznajte sesaurednicima
i novinarima. Ponudite se da napiSete neki

82



7 TAJNI USPJEHA

tekst na temu po kojoj zelite biti prepoznatljivi.
Kao i sa seminarima i konferencijama, nemojte
ocekivati da vam se to plati ispocetka, to dolazi
kasnije kada izgradite svoj brend u toj mjeri da isti
nece pitati za cijenu samo da se odazovete njiho-
vom pozivu. Pocnite od manjih, slabije poznatih
magazina. PoSaljite ¢lanak, zajedno sa svojim
CV-jem, koji mora biti besprijekorno uraden,
ostalim uticajnijim novinama, izrazite spremnost
da nesto sli¢no napiSete ili prokomentariSete i za
njih kada i gdje to njima bude odgovaralo.

Budite uporni i pozivi ¢e sigurno uslijediti i sa
svakim uspjehom vas brend polako ali sigurno
postaje prepoznatljiv, o vama se prica, a da toga
niste ni svjesni, u razli¢itim krugovima.

Vi nastavljate raditi na svojoj promociji i odjed-
nom postajete brend kakav biste i sami zeljeli
biti i kupiti.

Smisao zivota nije u pronalazenju,
nego u stvaranju, odnosno kreiranju sebe.

George Bernard Shaw
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3. C - consistency (konzistentnost).

Nijedan brend nije stvoren preko noci. Izgradnja
brenda je dugoroc¢no ulaganje koje donosi veliki
potencijal. Kroz svoj zivot vi mozete mijenjati
kompanije, profesije pa i zemlje u kojima radite, ali
va$ brend ide uvijek sa vama, ¢ak i ispred vas.

Za izgradnju snaznog postojanog i prepoznatljivog
brenda treba vremena i strpljivosti, ali iznad svega
potrebna je konzistentnost u svemu Sto radite,
govorite, Citate, posjecujete. Vi morate odrazavati,
odnosno bolje reci, zivjeti svoj brend.

Kako vam izgleda ured, radna soba, koje knjige
drzite na polici, kakav auto vozite, gdje odsjedate,
obecanja koja dajete, svaki, ama ba$s svaki dio va-
Seg zivota, mora biti personifikacija vaseg brenda.

Konzistentnost je zastitni znak svih velikih bren-
dova u svijetu, neka bude zaStitni znak i vaseg
brenda, one famozne dionice JA na berzi zivota
koju ¢e mnogi potrazivati jer ce imati istinsku
vrijednost, a pravim vrijednostima nije moguce
odrediti cijenu.

Verdi je napisao svoje remek djelo pod imenom
AIDA. Danas ga koriste mnogi marketins§ki struc-
njaci kao skracenicu za razne stvari.
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Meni li¢no za kraj ovoga poglavlja o brendiranju
samoga sebe najprikladnijom se ¢ini ta skrace-
nica kao set koraka koje uvijek morate slijediti
kako biste privukli druge da prihvate vas brend,
odnosno da vas vide u onom svjetlu u kojem
biste to i zeljeli.

A - attention (Uvijek prvo morate privuci
paznju na sebe.)

I - initiative (Preuzmite inicijativu, budite
proaktivni, promoviSite svoj novi brend.)

D - desire (Probudite u drugima gorucu zelju
da prepoznaju i prepricavaju vas brend.)

A - action (Na kraju, budite spremni na akciju
kada vas$ novi brend postane prepoznatljiv,
privlacan, cijenjen i neodoljivo dobar da
bi ga ignorisali).

Postanite toliko dobri da vas jednostavno
ne mogu ignorisati.

Steve Martin
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POVEZI SE

Boravedi u Africi, cuo sam od domicilnog stanovnis-
tva zanimljivu pricu. Postoji biljka nalik bambusu
Ciji uzgoj, iako izuzetno rasprostranjen, zahtijeva
dugorocno ulaganje truda, njegovanje i povjerenje.
Farmeri prvo posade sjeme, pokriju ga slojem
zemlje i okolo posade korov ili neko drugo bilje koje
podrzava rast. Svako jutro, bez izuzetka, farmeri
zalijevaju mjesto koje su posijali. S obzirom da
biljka ne raste progresivno oni uopée ne vide njen
izdanak, ne znaju da li je uopée u zivotu i da li
¢e kao takva izrasti. Bez obzira na navedeno oni
svakodnevno zalijevaju, cupaju korov i periodicno
ponovo sade podrzavajuée bilje. Taj proces u
pravilu traje pune cCetiri godine. I onda, iznenada,
izdanak biljke se probije kroz zemlju i u tom
momentu krene munjevito da napreduje i u
kratkom roku naraste vise od 20 metara u visinu.

SO
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U osnovama ekonomije u¢imo da svaka firma
mora posjedovati bilans stanja. Bilans stanja se
u osnovi sastoji od imovine, obaveza i kapitala.
Kapital moze biti osnivacki, odnosno ono
Sto smo ulozili kada smo otpoceli poslovni
poduhvat, moze proizaci iz zadrzanih zarada iz
proteklih godina itd. Iz bilansa stanja trebali
bismo vidjeti, kako bi rekao jedan moj poznanik,
kakvo nam je stanje, tj. kako stojimo (aludira-
juci na balans). Posebnu paznju bismo trebali
obratiti na kapital o ¢ijoj adekvatnosti i visini se
danas raspravlja viSe nego ikada. Medutim, ovo
je samo djelimi¢no tacno.

Ono Sto se u stvari ne vidi u bilansu stanja i
Sto ja volim da zovem ,nevidljivim kapitalom*
je jedna od najvrednijih stvari koju jedna firma ili
osoba moze imati u zivotu.

To su poznanstva, kontakti, prijateljstva, mreze,
konekcije — to su ljudi koje znamo i na ciju
pomoc¢ i podrSku mozemo racunati na naSem
putu do uspjeha.
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Za vas uspjeh od presudne vaznosti nije
ono Sto znate, nego koga znate.

Jeffrey Gitomer

Dopustite mi da vam ovom prilikom ispricam
jednu pric¢u iz nasSe realnosti koja po meni mozda
najbolje odrazava gore navedeno:

Nekada davno na jednom od predavanja koje sam
drzao za jednu organizaciju u cilju povecavanja
kapaciteta malih privrednika upoznao sam glavne
aktere ove price. lako su predavanja po miSljenju
prisutnih bila uopcena, ali i pored toga izrazito
zanimljiva, u pauzama malo ko je imao hrabrosti
da mi pride, postavi konkretno pitanje ili zatrazi
konkretan savjet za svoj biznis ili situaciju u kojoj
se nalazi.

Sjecam se jednog mladeg bracnog para koji
je sa posebnom paznjom pratio predavanje,
zapisivao najvaznije pouke iz istog i na jednoj
pauzi nakon duzeg snebivanja stidljivo su prisli
i pitali me da li bih imao pet minuta vremena za
njih. Rekao samo ,Naravno, svakako je pauza“ i
pitao ih kako im mogu biti od pomoci. Rekli su
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mi da zive na selu, da je otac preminuo i osta-
vio im mnogo zemlje, da se trude, siju razlicito
povrce, imaju stoku, ali ne mogu plasirati svoje
proizvode.

Kratko sam ih upitao imaju li pisani plan o
kojem sam tada govorio ili barem osnovni marke-
tinSki miks poznatiji kao 4P (product-proizvod,
price-cijena, place-distribucija i promotion-
promocija). Rekli su mi da nemaju, ali da ce
napraviti brzo i ako budem imao vremena cijenili
bi kada bih pogledao i rekao im da li su to ispravno
napravili ili ne.

Tu noc¢ nocio sam u tome mjestu jer je predavanje
trajalo dugo, a sutra sam nastavljao u susjednom
gradu. Sjedeci sam na terasi hotela iznenadio sam
se kada sam vidio ponovo njih dvoje. Dosli su sa
svojim kratkim planom i miksom u pisanoj formi
(sjecate se price o upornosti?). Pozvao sam ih da
veCeraju sa mnom i bolje se upoznao sa njima.
Vidjelo se da su skromnog imovinskog statusa,
ali sa velikim Zzarom pricali su o svojim proizvo-
dima kako su zdravi jer su sa sela, nisu prskani,
modifikovani itd.
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Tada mi je sinula ideja. PoSto smo supruga i ja
donijeli ¢vrstu odluku da se zdravo hranimo, a
nemamo dovoljno vremena niti znanja da ispravno
kupujemo, pitao sam ih da li bi svakoga pone-
djeljka mogli da donesu paket na moju kucnu
adresu. Imali su auto, a rekao sam im da cijena
nije problem jer je kvalitet i komoditet to Sto
prodaju i dogovorili smo se o sastavu paketa
odredene vrijednosti i okvirnog sadrzaja.

Pocele su prve isporuke i bili smo viSe nego
zadovoljni. Na jednoj dobrotvornoj veceri sjedio
sam u drustvu veceg broja svojih prijatelja od
kojih su neki bili doktori, profesori, bogati
preduzetnici, direktori, bankari, diplomate...

Pricali smo na temu zdrave ishrane i kada sam
shvatio da ih sve muce isti problemi kao i mene
ispricao sam im pricu o mladom bracnom paru
i skoro svi bez iznimke su zatrazili njihove
brojeve kako bi ih kontaktirali i dogovorili vrijeme
i nacin svojih isporuka.

Sutradan sam pozvao dostavljace i obavijestio ih
o tome. Rekao sam da c¢e dobiti velike narudzbe,
ali posto sam ih ja preporucio, doduse nesvjesno,
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moraju mi obecati da ce zadrzati kvalitet, da ce
biti disciplinovani u smislu da donose namirnice
tacno na vrijeme i na nacin koji je dogovoren i da
Ce biti ljubazni i zahvalni tim ljudima, jer klijent
je uvijek u pravu, a prava usluga je neprocjenjiva.

Tako je i bilo. Njihove isporuke su se povecale
znacajno i bio sam jako radostan zbog toga.
Ali nije stalo na tome. Njih dvoje su nekako
uvijek pronalazili nac¢in da dodu do mene. Pratili
su kada i gdje drzim predavanja, bez obzira koliko
daleko bilo uvijek su dolazili na njih, sjedili u
prvom redu i koristili pauze da me nesto pitaju.

Uvijek su dolazili pripremljeni. Rekli su mi da
imaju trenutno 50 narudzbiida se broj povecava
iz dana u dan. Shvatio sam da su ih moji prija-
telji preporucili svojim prijateljima i da je mreza
pocela da radi. Pitanje je bilo kako da zadovolje
toliku potrebu, jer nemaju toliko namirnica koje
sami proizvode. Pitao sam ih Sta je sa ostalima
u njihovom selu, proizvode li oni i prodaju li
drugima? Rekli su mi da su u istoj situaciji kao
Sto su i oni prije bili. Predlozio sam im da
otkupljuju jeftinije od drugih i tako zadovolje
povecane narudzbe.
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Nastavili su da rade, ali i da me prate na mojim
predavanjima, a u slobodnim trenucima su me
informisali o svom progresu te rado prihvatali
svaki novi savjet. Tako su me obavijestili da imaju
ve¢ 100 narudzbi sedmicno i ja sam sa zadovolj-
stvom konstatovao da vec¢ ostvaruju znacajnu
zaradu na mjeseCnom nivou. Kupili su malo
dostavno vozilo.

Pitali su me kako mogu biti joS uspjesSniji? Pred-
lozio sam im da ubace novi proizvod u svoj
postojeci paket i to da ga prvo ponude besplatno,
u maloj koli¢ini kao probu. Oni su rekli da bi mogli
ponuditi domaci med u maloj teglici. Nakon toga
skoro svi su izrazili Zelju da uz njihov standardni
sedmicni paket dobiju i med koji im se svidio.
Naravno, cijena paketa je porasla, a time i njihova
zarada.

Jednom su mi iznijeli novi problem sa kojim se
suocavaju. Bile su to kutije u kojima dostavljaju i
¢injenica da mnogo novca trose na njih. Predlozio
sam im jednostavno rjeSenje: da za svakoga imaju
dvije kutije i da napiSu na njih prezime, te kada
isporuce drugu traze povrat prve kutije. Kijenti
su se odusevili jer su i njima kutije smetale, a ovo

95



Dr Kenan Crnki¢

je svakako bilo korisno i u smislu sve aktuelnijeg
trenda ocuvanja okoliSa.

Cesto sam se pitao kako sam i zasto pomogao tim
ljudima? Bili su uporni, ali ne dosadni, imali
su ispravan stav, bili su spremni da slusSaju, i
jednostavno, bili su toliko fini i puni poStovanja
da ih nisam mogao odbiti.

Nakon nekog vremena ponovo su mi dosli. ViSe
nisu li¢ili na onaj sramezljivi mladi bracni par.
Nisu bili siromas$ni, bili su zaposleni, zaposljavali
su petero drugih ljudi, spadali su u red dobrosto-
jecih, da ne kazem bogatih ¢lanova drustva, ali
zar u oCima i zelja je ostala ista. Stekli su, kako
su mi rekli, znacajan kapital.

Pitali su me Sta dalje mogu uraditi i kako dalje
da napreduju? Rucali smo zajedno. Zamolio sam
ih da mi, dok jedemo, ¢itaju imena ljudi iz svojih
mobilnih telefona. U principu bilo je rije¢ o nekim
od najuticajnijih ljudi u nasSoj zemlji i Sire. Pitao
sam ih da li razumiju Sta hocu da im kazem.

Rekao sam im: ,Najvedéi kapital nalazi se u vasim
kontaktima. “Ni sami nisu bili svjesni Cije sve bro-

jeve mobilnih telefona imaju, koga poznaju i sa
osmijehom srecu svakog ponedjeljka na kuc¢nim
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vratima. , Vas najvedi kapital su l[judi koje ste kroz
ovaj posao upoznali. Sada samo pokusajte zami-
sliti ko ée vam sve pomodi i ko ¢ée vas sve podrzati
ukoliko budete krenuli u neki novi poduhvat ili
budete imali neki problem koji vam se dcini
nerjesiv, a u vasem telefonu stoji broj osobe koja
to jednostavno, bez veéeg napora, moze rijesiti.
Taj kapital dobro cuvajte jer on je garant vase
buducnosti. “

Ostali su potpuno zateceni kada sam ih zamolio da
sada ponovo urade svoj marketing miks 4P. Kada
su ga uradili i donijeli pocijepao sam ga ne pogle-
davsi ga uopce. Umjesto toga dao sam im kovertu
i zamolio da je otvore tek kada budu kod kuce.

U koverti je stajao papir na kojem je pisalo da
pravi 4P c¢ine :

P - people (ljudi)
P - people (ljudi)
P - people (ljudi)
P - and again people (i opet ljudi).
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Ljudi posluju sa ljudima, ne sa kompanijama.
Lisa Moscarelli

Uspjeh u najvecoj mjeri zavisi od ljudi.

Networking (engl. umrezavanje, povezivanje,
konektovanje) sa Sto vecim brojem Sto kvalitetnijih
ljudi je katalizator svakog velikog uspjeha.

Sada kada smo, nadam se, objasnili koliko je
vazan networking preci cemo na konkretne
savjete i korake koje trebate poduzeti kako
biste uspostavili svoju mrezu, ucvrstili je i stavili
u funkciju svoga uspjeha.

1. Uspostavite svoju malu crnu knjigu kontakata

Sigurno se sjecate filmova ili stripova u kojima
glavni lik (u Alan Fordu to je legendarni Broj 1)
u teskim situacijama vadi malu crnu knjizicu i
poziva odredene osobe koje mu pomazu u tom
momentu. Imate li vi takvu knjiZzicu? Znate
li koga mozete nazvati u 3 sata ujutro ukoliko
vam je potrebna pomoc? Vecina ljudi nema i ne
zna. Znaci, ako ovo uspostavite automatski ste
u prednosti.
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Predlazem vam da preduzmete sljedece korake:

a) Uspostavite svoj sistem vodenja evidencije o
kontaktima. Neko preferira da piSe u malu crnu
knjizicu, mada mislim da je danas u modernom
dobu to prevazideno i da trebate uspostaviti neki
elektronski model vodenja evidencije (kompjuter,
moderni smart telefoni sa ve¢im brojem polja koje
mozete ispuniti o odredenoj osobi i sa funkci-
jom podsjecanja i vodenja zabiljeski). U svakom
slucaju, nekog cvrstog pravila nema osim da
isti odgovara vama, da ga jednostavno mozete
popunjavati i, Sto je najvaznije, da brzo mozete
pretraziti kada vam je to potrebno ili kada zelite.

b) Sada upisSite u takvu kreiranu formu imena
svih ljudi koje direktno poznajete. Svaki
covjek, bio svjestan ili ne, vec¢ posjeduje svoju
vlastitu mrezu kontakata u koju spadaju c¢la-
novi porodice, §kolski drugovi, radne kolege,
prijatelji, komsSije itd. Nakon toga upiSite
listu ljudi koje indirektno poznajete. To su
svi ljudi koje poznaju vasi direktni kontakti.
Najvaznije pravilo je da budete detaljni. Pozo-
vite svakoga od svojih direktnih kontakata na
rucak ili kafu i konac¢no se detaljno upoznajte
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sanjima. Da, upravo tako. Saznajte sve o svojim
postojecim kontaktima, kada im je rodendan,
koji su im hobiji, u koje su Skole isli, Sta trenutno
konkretno rade, koja im je specijalizacija, imena
supruznika, djece, njihovi rodendani, vazne
napomene, npr. problemi sa kojima se susrecu,
pobjede koje su ostvarili... Nakon toga saznajte
sve o osobama koje oni poznaju na identican
nacin (njihovi roditelji, braca, sestre, rodbina,
prijatelji, poznanici, sa kim djeca idu u Skolu, koga
poznaju, koliko dobro, kako itd). Dok razgovarate,
zapisujte i iznad svega pazljivo slusajte. Mozda
ce vam trebati viSe od jednog sastanka za sve te
informacije ali upamtite networking je igra na
duge staze. Nastojte da to ne djeluje kao ispitiva-
nje, neka bude spontano, jednostavno zelite bolje
upoznati svoje prijatelje. Ljudi vole da govore o
sebi, posebno ako pokazete iskreno zanimanje za
njih. Sutite, smjeskajte se i pazljivo slusajte.

Nista nece u toj mjeri doprinijeti podizanju vaseg
ugleda od sposobnosti da Sutite

i pazljivo slusate druge.

Leonardo da Vinci
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Kako zavrSite koji razgovor popunite svoju
evidenciju i ostat cete zaprepasteni koliko novih
informacija imate o ljudima za koje ste mislili da
ih dobro poznajete.

c) Sada upiSite koga biste sve voljeli upoznati
kratkoroc¢no, srednjoroc¢no i dugorocno.
Ovdje treba da upiSete imena ljudi koji mogu da
vam budu mentori, ili na neki na¢in pomognu na
vasem putu uspjeha. Kratkoro¢no, to treba da
budu ljudi do kojih biste mogli doc¢i relativno
jednostavno. Oni nisu previsoko pozicionirani,
ali se nalaze u brans§i u kojoj zelite da gradite
svoj uspjeh i zapamtite da i oni imaju mrezu. To
su ljudi koje trebate ciljano upoznati u roku od
Sest mjeseci. U roku od jedne godine trebali biste
moci upoznati ljude koji se nalaze na odredenim
pozicijama i uzivaju pristojan ugled unutar vase
ili srodnih bransi. Klju¢ kod upoznavanja ovih
ljudi je da oni poznaju prave velike igrace koje
zelite dugoro¢no upoznati ili, joS bolje, rade sa
njima ili imaju prisan prijateljski kontakt.

O svim tim ljudima saznajte Sto viSe mozete
prije nego ih sretnete. Danas, zahvaljujuci
internetu, moguce je saznati o svim tim ljudima
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skoro sve. Pored toga, raspitajte se, ljudi vole
da pricaju. Primijenite isti sistem kao sa svojim
poznanicima.

UpiSite sve Sto ste saznali o tim osobama u svoju
evidenciju, od osnovnih podataka do specificnih.
Posebno obratite paznju na njihove izjave u
medijima, vrijednosti koje propagiraju, hobije
i, naravno, na njihovu porodicu. Kasnije cete u
kontaktu sa tim ljudima viSe posti¢i indirektno
nego direktno.

Apsolutni je imperativ da saznate SVE Sto je
moguce o tim ljudima prije nego uspostavite
kontakt sa njima.

Biti pripremljen prije razgovora je 90% uspjeha.
Woody Allen

2. Upotrijebite svoj PIN
(pravila iniciranja networkinga)

a) Osnovna pravila direktnog networkinga
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Kao Sto sam naveo u poglavlju Brendiraj sebe,
nikada necete dobiti drugu Sansu za prvi utisak.
Nekoliko osnovnih pravila direktnog networkinga
koja mozete primijeniti na nekoj od konferencija
kojoj prisustvujete, na aerodromima, na ulici
kada sretnete osobu koju Zzelite upoznati, na
nekoj zabavi i sl. su sljedeca:

- Izgledajte odli¢éno (Izvana i iznutra projektujte
sliku uspjeha u svakom pogledu. Zapamtite,
ljudi su snazno vizuelno orijentisana bica, vas
perfektan izgled olakSava pristup).

- Razvijte svoj elevator speech (bos. govor u liftu).
Zamislite da se upravo nalazite u liftu sa
osobom koju oduvijek zelite upoznati. Imate
30 sekundi da se predstvite, zainteresujete
osobu, ostavite svoju vizit kartu, dogovorite
sljedeci kontakt. Ovo je veoma vazno, vjezbajte
pred ogledalom jer to je otprilike vrijeme
koje cete dobiti u inicijalnom kontaktu.
Uvjerite sebe iuvjerit ceteidrugoga. Nastojte biti
drugaciji.

- Budite odluéni. Nemojte se izvinjavati i imati
lazni osjecaj stida. Nema razloga da se stidite
Sto zelite upoznati nekoga kome se divite,
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niti ima razloga da se izvinjavate. Ne radite
nista lose. Upravo suprotno. Svi uspjesni ljudi
vole kada im se prilazi i iz mog iskustva jako
pozitivno gledaju na iskreno zanimanje za njih
i njihov rad.

- Smijesite se, niSta ne koSta manje, a ne donosi
viSe kao iskreni smijeSak. Sve vrijeme gledajte
osobu u o¢i, to odaje povjerenje. Uvjezbajte
savrSen stisak ruke. Neka bude dovoljno ¢vrst
i stabilan jer to simbolizuje vasu odlucnost.

- Pokazite iskreno zanimanje za ljude. Neka
osjete divljenje u vaSim ocima. Osobu uvijek
oslovljavajte punim imenom. Nastojte u ljudima
probuditi osjecaj njihove vlastite vaznosti.

- Pricajte o onome Sto interesuje vaseg sago-
vornika i nadite zajednicki jezik. Naprimjer,
ako imate posla sa moc¢nim privrednikom za
kojeg znate da njeguje strast prema, recimo,
rukometu. Naucite o rukometu Sto viSe,
otvorite pricu onekojod posljednjih utakmicaili
desSavanja. Uopceno, obracajte se sagovorniku
pitanjima na koja ¢e vam sa zadovoljstvom
htjeti odgovoriti. Pustite osobu da govori i
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pazljivo sluSajte. Vec ste nasli zajednicki jezik
i ostajete upamceni na pozitivan nacin.

Za kraj pitajte kako mozete biti od pomog¢i.
Ovo je najvaznije pravilo networkinga. Prvo
morate pomoci drugima da bi drugi pomogli
vama. Networking nije iskoriStavanje nego obo-
strano uspostavljanje prijateljstava zasnovanih
na iskrenim i zdravim osnovama.

Onaj koji pita taj vodi. Pitajte tog privrednika
koje klju¢ne stvari trebate znati o njegovoj firmi
ili ekipi koju podrzava kako biste mogli da je
preporucite drugima za saradnju? Na kraju,
odajte osobi iskreni kompliment. Cuvajte se
laskanja jer ono je lazno i zatvorit ¢e vam vrata
zauvijek. Iskreno recite osobi ¢emu se divite
kod nje, budite specificni i konkretni i ostat
cete upamceni kao neko sa kim bi oni voljeli
biti i ostati u kontaktu.

Networking je kontaktni sport. Pravite Sto viSe
kontakata, nemojte se bojati odbijanja, to je
sastavni dio te igre, vjezbajte u svakoj prilici,
stalno se usavrSavajte dok vam to ne postane
refleksna radnja koja izgleda sasvim prirodno i
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spontano. Tada u rukama drzite klju¢ koji otvara
magicna vrata vaznih, kvalitetnih i vrijednih
kontakata neophodnih za vas uspjeh.

Ako zelite uhvatiti ribu, nataknite na udicu
mamac koji odgovara njenom ukusu.

David Llyod George

b) Osnovna pravila indirektnog networkinga

U odnosima sa ljudima prije éete indirektno
nego direktno postiéi ono Sto zelite. Osnovna
pravila koja sam vam gore naveo vaze i ovdje; samo
cemo se bazirati na tri klju¢na kanala indirektnog
networkinga i kako ih iskoristiti:

- Uclanite se u najmanje tri, ali ne visSe
od pet udruzenja.

Iako danas jaca individualizam kao nacin zivota
i djelovanja, nevjerovatna je moc¢ timskog rada i
zajednickog djelovanja. Najbrzi na¢in da upoznate
mnosStvo ljudi koji vam mogu biti od pomoci, a
koji isto tako pored udruzenja, nemojte zaboraviti,
imaju i vlastite mreze koje vam mogu staviti
na raspolaganje, jeste da se uclanite u neko
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udruzenje. Prije nego se uclanite, ukoliko je to
moguce, trazite detaljnu listu clanova. Pazljivo
izaberite kojem udruzenju Cete se pribliziti. U svijetu
su popularni Rotary, Lions, Kiwanis i sli¢ni klubovi,
ali i udruzenje lovaca, golfera, neka sportska
udruzenja te narocito strukovna udruzenja kao
Sto su udruzenje ekonomista, privredna komora
i sl. Recimo da ste sa osobom iz lifta ostvarili
kontakt i izrazili zelju da pomognete u radu
njenog omiljenog rukometnog kluba. Iz mog
iskustva, sva udruzenja u upravnim odborima
nastoje imati Sto viSe uticajnih li¢nosti. Te
osobe donose sponzorstva i ugled, ali nemaju
vremena. Sada je vrijeme za vas doprinos.

Prijavite se dobrovoljno i volonterski za neku
poziciju koja je vazna, a koju obi¢no niko ne
voli da radi. Recimo, sekretara ili zapisnicara.
Odjedanput sjedite u sobi punoj mocnih i
uticajnih ljudi. Revnosno, disciplinovano i profe-
sionalno vodite zapisnike, dostavljate na njihove
e-mail adrese, oni vas nazivaju sa svojih mobitela
na vaS kako biste nesSto ispravili. Ukratko, dio
ste njih i postajete bliski. Koristite ta poznanstva
da pored formalnih sastanaka sjedite i druzite se
na nacin koji smo gore opisali i ubrzo cete steci
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naklonost i prijateljstvo tih ljudi i, ne zaboravite,
njihovih mreza za koje samo slutite da znate
koliko su rasprostranjene i duboke.

- Upoznajte ljude koji poznaju puno ljudi.

Neke profesije jednostavno po definiciji poz-
naju mnogo ljudi. Iz mog iskustva to su prije
svih novinari, PR struc¢njaci, doktori i nadasve
profesori koji su izveli generacije i generacije
ljudi da zavrSe Skole i fakultete. Povezite se sa
tim ljudima, dajte neki doprinos njihovom radu
i djelovanju i jednim potezom otvaraju vam se
enormne kolicine kontakata kojima cete dodatno
obogatiti svoju postojecu mrezu.

- Razmijenite mreze sa drugima
koji imaju jake mreze.

Ovo je barem jednostavno. Upoznajte se sa
ljudima koji aktivno rade networking bas kao i vi
i razmijenite kontakte. To je veC geometrijska
progresija.

Primjenom svih gore navedenih metoda biste
trebali u periodu od godinu dana imati najmanje
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200 kontakata u svojim mrezama. Ali ne
zaboravite, kod poznanstava je najvazniji kvalitet,
a ne koli¢ina. Zato hajde da vidimo kako cete
napraviti svoje kontakte kvalitetnima.

3. Upotrijebite svoj PUK
(pravila ucévrséivanja kontakata)

a) Praktikujte follow-up. Kada god uspostavite
novi kontakt, napravite follow-up (ponovni
kontakt nakon veé uspostavljenog) ili cete
biti zaboravljeni od strane osobe sa kojom ste
razgovarali.

Ovdje postoji pravilo trojke poznatije kao pravilo
72. U naredna tri dana, odnosno u naredna 72
sata, morate napraviti follow-up. Pozovite osobu,
predstavite se, podsjetite o cemu ste razgovarali
i predlozite sastanak. Tako cete ostati upamceni.
Budite fleksibilni, izrazite jaku zelju da se
susretnete sa osobom gdje i kada to njoj odgovara i
sastanite se. To viSe nije iniciranje mreze,
sada ve¢ imate kontakt i radite na njegovom
daljnjem ucvrséivanju.
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Follow-up takoder treba slijediti iza svakog odrzanog
sastanka, ne samo prvoga, moze biti u formi zahvale
na odrzanom sastanku ili pak sumiranje onoga Sto
se dogovorilo na istome.

b) Nikada ne jedite sami. Never eat alone naslov
je jedne od najboljih knjiga ikada napisanih o
networkingu. Naravno, ovo se ne odnosi samo
na to da ne jedete sami nego da ukljucite svoje
kontakte u razlicite neformalne i opusStajuce
aktivnosti. Istrazite nacine, pozovite ljude na
kafu, u kino, na neki zajednicki odmor, piknik
i sl. Organizujte dogadaje na koje cete pozvati
vasSe kontakte i jednostavno se druzite sa njima.
Pozivajte ljude na rucak, veceru, zajednicki
dorucak - znate ve¢ da put do covjekovog srca
vodi preko njegovog stomaka. Obavezno prvi
put vi placajte i budite galantni. Nemojte na to
gledati kao na trosak nego kao na investiciju
koja ¢e se dugorocno isplatiti.

Morate potrositi pare da biste zaradili pare.
Titus Maccius Plautus
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c) Ostanite povezani. Odrzavajte kontinuirano
veze sa svim svojim kontaktima. Jedan moj prijatelj
me svake sedmice nazove samo da mi isprica neki
novi vic. Ne znam zasSto, ali kada mi neko spomene
njegove ime uvijek me asocira na nesto prijatno i
pozitivno. Naravno, ako me nekada pozove i ako
mu mogu nekako pomoci veoma ¢u to rado uciniti.
Sjecate se vase male crne knjizice?

MemoriSite u svoj podsjetnik u telefonu rodendane
ljudi i njihovih bliznjih.

Nazovite ih i cestitajte im. Zaprepastit cete
se, mozda budete jedina osoba koja se sjetila
toga. Neki majstori networkinga predlazu i druge
metode, npr. slanje SMS poruka vecem broju ljudi
samo da ih pozdravite i vidite kako su. Isto vazi
i za e-mail poruke, drusStvene mreze i sl. Mozete
ljudima proslijediti i neke zanimljive poruke.

Saljite samo pozitivne stvari, progresivne, nikada
nesto negativno, nikada ne tracajte, Sirite pozitivhu
energiju i ljude cete uvijek asocirati na nesto
pozitivno. I ako vam ne odgovore budite sigurni
da su vase poruke vidjeli i da ste im podsvjesno u
mislima. I ovdje postoji pravilo trojke.
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Ljudi bi trebali najmanje tri puta da cuju vase
ime da bi ga zapamtili i tri puta da se vide sa
vama nasamo da biste ih mogli nazvati svojim
cvrstim kontaktom.

Sa vaznim kontaktima morate se vidjeti najmanje
jednom mjesecno uzivo. Sa manje vaznim jednom
u tri mjeseca. U svakom slucaju, kao Sto stara
poslovica kaze: Daleko od ociju, daleko od srca.

Ostanite u kontaktu. Ponovljena interakcija
povecéava mogucnost kolaboracije i saradnje.

Networking i povezivanje je usko povezano sa
poznatom mudroscu koja kaze da prvo morate
posijati pa tek onda poznjeti.

Nastojte prvo pomoéi ljudima prije nego
zatrazite pomo¢ od njih.

RazmiSljajte da je networking uzajamna razmjena
vrijednosti, morate prvo nesto dati da biste dobili.

Nikada na to ne gledajte kao na troSak, ne ocekujte
brz povrat. Bas kao u naSoj pric¢i s pocetka ovog
poglavlja, trebate godinama odrzavati te relacije,
zalijevati ih iako ne znate da li Ce i kada izrasti i
isplatiti vam se.
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Ako budete slijedili savjete date u ovom poglavlju
neki od vasSih kontakata c¢e, bas kao i ona
biljka, jednog dana napraviti nesto za vas Sto je
ekvivalentno rastu u visinu od cijelih 20 metara.

Uzivajte dok radite networking i nastojte pored
uspostavljanja kontakata i da ucite od ljudi sa
kojima se susrecete. Tako cete imati viSestruku
korist i nadasve zadovoljstvo baveci se ovom
vaznom aktivnosScu.

Konektujte se bas kao i sa vasim mobitelima
koristeé¢i vas PIN i PUK kada vam zatrebaju i
ostanite povezani uceci istovremeno od ljudi
koji su vrijedniji od vas.

Svaki covjek kojeg upoznam na neki nacin je
vrijedniji od mene, zbog toga Sto od svakoga
ponesto naucim.

Ralph Waldo Emerson
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SPOZNAJ SVRHU

Prije stotinjak godina covjek je pogledao u jutarnje
izdanje novina i na njegovo iznenadenje i uzas,
procitao sopstveno ime u smrtovnicama.

U prvih mah je bio Sokiran. Kad se malo pribrao,
njegova sljedeéa misao je bila da otkrije Sta su
to ljudi govorili o njemu. U smrtovnicama i na
naslovnim stranicama novina je pisalo, izmedu
ostalog: “Umro je kralj eksploziva”, ,Genije zla“ i
“Bio je trgovac smrti”.

Glasan zvuk ga probudi i on shvati da je to zapravo
sve bio samo san. Medutim, duboko potresen,
zapitao se: “Da sam zaista umro, da li bih Zelio da
budem upamdéen na jedan takav nacin?“ Sutradan,
posmatrao je ljude na ulici, unutar porodice,
prijatelja, saradnika i Sire zajednice te pokusavao
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odgonetnuti kakav je to trag ostavio na njihovim
Zivotima do sada i kakav bi zelio na kraju da ostauvi.

Iako je njegov izum donio dosta dobrog covje-
canstvu, dinamit kojeg je izumio primarno je
bio asociran sa ratovima, smrcéu, uniStenjima i
nemirima uopcéeno.

Od tog trenutka donio je cvrstu odluku da bude
upamdéen upravo po necemu potpuno suprotnom.
Poceo je intenzivno afirmisati nauku i aktivno raditi
na postizanju mira u svijetu.

Njegovo ime je bilo Alfred Nobel, a danas je poznat
kao utemeljitel] Nobelove nagrade kao najviseg
svjetskog priznanja iz oblasti nauke i mira koja se
dodjeljuje svake godine njemu u c¢ast.

SO

Postoji jedna jako moc¢na vjezba koju veliki broj
poznatih autora koristi na razlicite nacine. Njen
cilj je da u vama probudi iskrenu Zelju da spoznate
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mozda i najvazniju stvar za vas uspjeh, a to je da
definiSete svrhu vaSeg postojanja.

Ovom prilikom bih vas zamolio da ponovo uzmete
olovku i papir i zamislite sljedece:

Zamislite da se nalazite na vlastitoj sahrani.
Koliko god je to cudno, to je jedina sigurna stvar
koja nas sviju ¢eka na kraju naseg puta.
Pokusajte zamisliti i vizualizirati taj dogadaj. Ko-
liko je ljudi prisutno, ko su ti ljudi, zasto su dosli
i u kolikom broju?

Sada zamislite da ¢e neposredno prije biti odrzan
govor. Bit ¢e nekoliko govornika:

1.Govorit ¢e neko od ¢lanova vase porodice.
2.Govorit ¢e neko od vasih prijatelja.

3.Govorit ¢e neko iz vaSeg profesionalnog
okruzenja (vas Sef, kolega ili poslovni partner).

4.Govorit ¢e neko iz vaSe druStvene zajednice
(komsija, novinar, neka uticajna licnost).

Sada jako pazljivo razmislite, a nakon toga
napiSite §to viSe toga Sto biste voljeli da svako
od njih pojedinacno kaze o vama i vasem zivotu.
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Nakon toga zamislite da svi govornici imaju pravo
recisamojednurecenicu. Samojednarecenicakoja
govori o vama, vaSim osobinama, dostignuc¢ima,
vrijednostima, tragu koji ste ostavili... NapiSite
pored svakog od govornika tu jednu recenicu.
Potom potrazite Sta je zajednicko u svim tim
recenicama. Uradite ovu vjezbu maksimalno
ozbiljno kako biste bili u stanju da spoznate svoje
najdublje i fundamentalne osjecaje i vrijednosti.

Prije nego Sto nastavite dalje Citati, smirite se i
saberite svoje utiske. Na dobrom ste putu da
definiSete svrhu, odnosno misiju vaSeg
postojanja koja je najsnazniji motivator, kompas
i busola pomocu koje cete doci do vasSeg stvarnog
uspjeha.

Onako kako biste zeljeli da ste zivjeli na kraju
svog zivota, tako mozete zivjeti i sada.

Marcus Aurelius
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Na vaSem putu uspjeha cesto se stvari nece
odvijati onako kako ste planirali. NaicCi cete na
mnoge prepreke, otpore i, u pravilu, kritike
upucene od strane razli¢itih ljudi. Poznata je i
porazavajuca izreka da c¢e vam ljudi sve osim
uspjeha oprostiti.

Kada sam davao naslov ovoj knjizi u prvoj verziji
radilo se o 7 tajni uspjesnih ljudi, da bi nakon
toga naslov postao 7 tajni uspjeha.

Razlog je jednostavan, iako za mene neshvatljiv, s
obzirom da sam previSe zauzet popravljanjem
svojih vlastitih nedostataka da bih se bavio
tudima: zbog necega ljudi vole uspjeh, ali rijetko
u istoj mjeri vole uspjeSne ljude. To je posebno
izrazeno kod malih ljudi ¢ija je osnovna karak-
teristika da se bave tudim Zzivotima, kritikuju,
pokusSavaju umanjiti znacaj njihovih postignuca
i sl. Njihovi zZivoti obiluju osobinama kao Sto su
ljubomora, zavist, pakost, mrznja i mozete biti
sigurni da, koliko god se trudili, takvu vrstu ljudi
nikada necete uspjeti zadovoljiti jer problem lezi
duboko u njima a ne u vama.

121



Dr Kenan Crnki¢

Nasmijao sam se, pa rekose - zasto si neozbiljan?
Zaplakao sam, pa rekose - zasto se ne smijes?

Osmjehnuo sam se, pa rekose - pretvara se pred
[judima.

Smrknuo sam se, pa rekoSe - tezak insan.
Sutio sam, pa rekose - ne zna da govori.
Progovorio sam, pa rekose - puno prica.

Oprostio sam, pa rekose - slab i kukavica, jer da
je u stanju on bi se osvetio.

Uzvratio sam na nepravdu, pa rekose - to je zbog
oholosti koja je pri njemu, a da je pravedan ne bi
bio takav...

Onda sam shvatio da, koliko god zelim ljudsko
zadovoljstvo, ja moram biti kritikovan, jer je zado-
voljstvo ljudi cilj do kojeg ne mozes dodi...

Ibn Qajjim
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Siguran sam da ste se i sami susreli sa ovim
fenomenom, cijeli tomovi knjiga bi se mogli
napisati na tu temu, ali to nije cilj ove knjige. Nasa
stara poslovica kaze: Nije se rodio ko je svima
ugodio. Sto budete uspjesniji to éete imati
viSe kriticara, neprijatelja i ljudi koji ¢e se
zdusno truditi da vas zaustave. NipoSto se ne
smijete obazirati na tu pojavu i upravo zato vam
je potrebno da definiSete svoju svrhu, odnosno
misiju svoga postojanja.

U teSkim trenucima i kada vas obuzme strah,
sumnja i malodu$nost, upravo u toj svrsi pronaci
Cete izvor vase najdublje motivacije koja ¢e vam
pomoci da ne pokleknete, da se punim zarom borite
i nezadrzivo nastavite na putu svoga uspjeha.

Postoje tri vrste ljudi na ovom svijetu:

1. Oni kojima upravlja sam zivot

(To su Jjudi koji u okolnostima, situacijama,
okruzenju ili nekim drugim faktorima, pronalaze
izgovore za svoje trenutno stanje, odnosno
neuspjeh, i u pravilu se poistovjecuju sa masama
drugih koji isto ili slicno misle znajuci da to nije
ispravno.)
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2. Oni kojima drugi upravljaju zivotom

(To su ljudi koji u drugim ljudima vide izgovor
za svoje trenutno stanje, odnosno neuspjeh.
Cesto su to njihovi Sefovi, bra¢ni drugovi, osobe
sa kojima su direktno ili indirektno povezani,
oni koji ih kritikuju ili nastoje sprijeciti u
ostvarivanju njihovih ciljeva i ambicija.)

3. Oni koji upravljaju svojim zivotom

(To su lLjudi koji imaju jasno definisanu svrhu.
Iako su sve stvari u osnovi u rukama Boga, ti
ljudi su svjesni da ¢ce im Bog pomoci ako budu
pomogli sami sebi. Takvi ljudi ne opterecuju se
previSe okolnostima, drugim ljudima ili bilo kojim
drugim faktorima. Imaju jasno zacrtane ciljeve i
planove kako ih dostici, posjeduju ispravan stav
i pobjednicke navike, imaju jasnu predodzbu o
sebi, strogo vode rac¢una s kim se i koliko druze
i, iznad svega, imaju kristalno jasno definisanu
svrhu svoga postojanja. Takvi ljudi odgovaraju
onoj osobi u ogledalu i do miSljenja te osobe im
je najviSe stalo.)

Svrha zivota jeste zivot sa surhom.
Robert Byrne
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Sta je to zapravo svrha? Svrha je kompas koji nas
nepogresivo vodi kroz zivot ka nasem odredistu,
dok misija, sa druge strane, nije niSta drugo nego
izjava o svrsi postojanja.

Vennov dijagram je jedna od tehnika koja nam
pomaze u kreiranju zivotne svrhe na nacin da se
suocavaju odgovori na tri kljuéna pitanja:

* U cemu uzivate?
* U ¢emu ste dobri?
e Sta pozitivno utice na zivote drugih ljudi?

Mjesto gdje se odgovori na ova tri pitanja
presijecaju ¢e vam pomoci da definiSete svoju
licnu svrhu.

Stvari u kojima
ste dobri

VasSa
Stvari u kojima zivotna
uzivate svrha

Stvari koje pozitivno
uticu na druge
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Nadalje, neka od pitanja koja vam mogu pomocdi u
kreiranju vaSe zivotne misije su:

1. U ¢emu ste dobri?

2. U koje vrijednosti vjerujete?

3. Sta vas ¢ini ponosnima na same sebe?

4. Zbog koje aktivnosti izgubite osjecaj za vrijeme?
5. Sta budi strast u vama?

6. Ko vas inspirise?

7. Da imate neogranicena sredstva na
wraspolaganju, ¢ime biste se bavili?

8. Zbog ¢ega vam se ljudi najceSce obracaju
za pomoc?

9. Da ste profesor, Sta biste zeljeli predavati?

10. Po ¢emu zelite biti zapamceni?
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Kada budete odgovarali na ova pitanja, ne
dozvolite da vas se uznemirava, pronadite mjesto
i vrijeme samo za sebe.

Budite iskreni, ne razmisljajte dugo, odgovarajte
instinktivno. Nakon S§to odgovorite na navedena
pitanja, nadite nit koja je zajednicka svim vasSim
odgovorima i podijelite ih u kategorije koje opisuju:

1. Sta zelite raditi?
2. Kome Zzelite pomoci?
3. Koji rezultat zelite postici?

Tek tada ste spremni pri¢i pisanju vlastite
misije. Imajte na umu da misija mora biti
jednostavna, kratka, jasna i pozitivna.

U pravilu bi to trebala da bude jedna recenica.

Jednom kreirana misija nije cjelozivotnog
karaktera (mada jeste dugoroc¢nog), bas kao i kada
je rije¢ o kompanijama, jednom kada ostvarite
ono Sto ste definisali kao svoju misiju, vrijeme je
da krenete u proces re-kreiranja misije, odnosno
postavite novu misiju, slijedeci te iste korake.
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Iako misija evoluira kroz vrijeme, vrijednosti
na kojima je misija bazirana, manje-viSe ostaju
trajne.

U nastavku vam dajem par nacrta koje mozete
koristiti za razvoj svoje licne misije:

.................................... (Sta zelite postiéi, uraditi)
tako da ....cccovvvviiiiiiiiiiaiiaannn, (razlog zbog kojeg
je to vazno) Na NACIN AQ .....c.oeeueeeneeieaiieiiieiaeiaennn,
(opisete konkretno ponasanje ili akcije).

Biti prepoznat od Strane ............ccceeeeeeiieiineieeinaannn.
(osobe ili grupe ljudi koji su vam vazni)

kao neko KO .........cccccooviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiee,
(navedite po cemu zelite biti prepoznati).

Popunite onaj koji vam se ¢ini najprimjerenijim,
ili, koriste¢i gore mnavedene principe, sami
osmislite izjavu vaSe licne misije. Procitajte je
viSe puta, budite sigurni da odrazava ono Sto
jeste i ono Sto Zzelite postici, ako je potrebno
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doradite je. Jednom kada ste sigurni da ste na
pravi nacin postavili svoju misiju drzite je na
vidnom mjestu da vas iznova podsjeca Sta je vasa
zivotna svrha.

Samo tako se necete izgubiti u moru izazova i
prepreka koje stoje na vaSem putu.

Kada zivite vasu svrhu i ispunjavate svoju misiju,
ne postoji druga opcija nego da budete uspjesni,
sretni i zadovoljni jer, u osnovi, zivite u skladu sa
svojim unutrasnjim teznjama i kontinuirano ste
u stanju vlastitog prirodnog toka.

Najvazniji i mozda jedini bitan kriticar sopstvenog
Zivota ste vi sami. Ako sami pred sebe mozete stati
bez zadrSke i bez osjecaja neprijatnosti u vlastitoj
kozi, onda ste spoznali svoju svrhu. Ako ne postoje
prepreke unutar nas, ne postoje niti izvan nas.

Ono sto lezi za nama i ono Sto je pred nama
sitnice su spram onog Sto lezi u nama.

Oliver Wendell Holmes
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Postoji stara indijanska legenda po kojoj je
Bog prvo stvorio Skoljku. Dao joj da zivi na
dnu okeana, gdje je vodila poprilicno dosadan,
ali naizgled siguran zivot. Sve Sto je trebala da
uradi bilo je da otvori usta, uzme hranu, nakon
toga zatvori usta i tako unedogled. Nakon toga
Bog je stvorio sokola. Dao mu je da leti, da vidi
stvari koje Skoljka nikada nece vidjeti i da dozivi
stvari koje Skoljka ne moze ni zamisliti. Medutim,
morao je svaki dan da lovi kako bi prehranio sebe
i mlade. Nakon toga, Bog je stvorio covjeka. Dao
mu je mogucénost izbora koja mozda i danas vazi:
Da Ui zeli biti Skoljka ili soko?

Po mom licnom misljenju vecina ljudi se trudi
da bude neSto izmedu, jer vecina zeli da bude
soko, ali nije spremna da plati cijenu za to. Zato
su ljudi pronasli zivotinju koja je ta¢no izmedu
ove dvije, a to je patka.

Ako pogledate povrsno, patka sli¢i sokolu, iako
i sama moze letjeti nikada ne leti tako visoko
kao soko. Poleti malo iznad vode i brzo se vrati
nazad u laznu sigurnost, a kada se neceg uplasi
umjesto monotonog plovljenja jednostavno
zagnjuri glavu u vodu.
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Njeno glavno obiljezje je neprestano kvakanje,
bas kao i ljudi koji uvijek i iznova pronalaze
razlog zasto neSto ne mogu, kvacu bez prestanka
u formi izgovora, tracanja, izvinjavanja ili pak
beskorisnog gubljenja vremena.

Za to vrijeme sokoli lete visoko, ne trpe izgovore,
nerad, laznu sigurnost, sami ispred sebe
postavljaju nove izazove i sluzili su i sluze kao
primjer i simbol mnogih vladajucih dinastija,
kompanija i uspjesSnih ljudi.

Budite soko, zivite zivot punim plué¢ima, ostanite
vjerni svoj svrsi i postignite sve Sto mozete.
Neka vam svaki novi dan bude uspjeSniji od
prethodnog.

Biti ono Sto jesmo i postati sve ono Sto mozemo je
jedini pravi smisao zivota.

Robert Louis Stevenson
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Covjek u ogledalu

Kada ponovo postignes sve ono Sto si zelio

u borbi za sebe i svoj uspjeh i svijet Te ucini
kraljem dana, samo pridi ogledalu, pogledaj
samog sebe i vidi Sto Ti Taj covjek ima za reci.

On nije Tvoj otac, majka, zena, muz, prijatelj
ili partner pred kojima moras polagati svoje
ispite; Jedina osoba cCije miSljenje najviSe
znaci u Tvom zivotu, ona je koja Te gleda iz
ogledala.

Mnogi Te mogu smatrati uspjesSnim,
odluc¢nim, divnim i fantasti¢nim, ali ¢ovjek u
ogledalu nazvat ce Te izdajicom, ako Mu ne
mozes iskreno i otvoreno pogledati u odci.

Njemu i samo Njemu trebas ugoditi, ostali nisu
vazni, jer samo je On Onaj koji ¢e s Tobom
ostati zauvijek i do samog kraja. I proci ces svoj
najtezi ispit, ako Ti covjek u ogledalu postane
najbolji prijatel;.

Na putu svog zivota moze$ prevariti cijeli svijet i
u prolazu ce Te ljudi tapSati po ramenu, ali Ce
Ti konac¢na placa biti bol srca i suze, ako si
prevario, izdao i razocarao ¢ovjeka u ogledalu.

Dale Wimbrow




Dr Kenan Crnki¢

Ova prelijepa poema (zajedno sa svim poukama
navedenim u prethodnim poglavljima) mozda na
najefektniji naCin daje odgovor na zagonetku sa
ogledalom sa pocetka ove knjige.

Stara izreka govori da je samo nesigurnost
sigurna. Ako pogledamo samo znacenje rijeci
nesigurnost vidjet cemo da se ista definiSe kao
obilje promjena.

Mozemo biti ti koji vode promjene, mozemo biti od
onih koji im se prilagodavaju kroz vrijeme ili se
pak mozemo utopiti u masi onih koji nakon Sto
se promjene dese ostaju zaprepasteni onim Sto se
dogodilo.

U svakom slucéaju, izbor je nasS. Uspjeh nije
relativna nego egzaktna pojava i u najvecoj mjeri
pitanje je naSih izbora i odluka koje svjesno ili
nesvjesno svakodnevno donosimo.

Ne samo uspjeh nego i nas cijeli zivot na ovom
svijetu u velikoj mjeri je stvar nasih vlastitih
izbora.

UspjeSni ljudi wupravljaju svojim zivotima
primjenjujuc¢i pravila i principe opisane u
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ovoj knjizi kao neko uputstvo za upotrebu i
primjenu u svakodnevnom zivotu.

Kao ogledalo na pocetku ove knjige, uspjesni
ljudi su svjesni da su upravo oni, a ne okolina,
okolnosti, drugi ljudi ili bilo koji drugi izgovor
koji €esto ¢ujemo, odgovorni za svoj uspjeh.

Sunce koje je sijalo prije hiljadu godina sija i
danas.

Osnovni principi uspjesnih ljudi koji su vrijedili
u doba Rockefellera i Carnegiea vrijede i danas.

Nazalost, ne u¢imo ih u Skoli ili negdje drugo.

Toliko su potisnuti iz javnosti da na neki nacin
predstavljaju tajne, a kao i sve velike tajne i ove
su jednostavne, poznate ali nedovoljno afirmisane
i primjenjivane kao cjelina u Zivotima ljudi.

Onog momenta kada ih spoznate znat cete
nesto Sto drugi ne znaju, imat cete nevjerovatnu
prednost i shvatit cete konacno zbog cega su
neki ljudi uspjesniji od drugih, zbog cega, iako
imaju iste kvalifikacije, neki ljudi zaraduju vise
od drugih, napreduju brze, dok drugi stoje.
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Kao $to je Desiderius Erasmus davno otkrio:

“U zemlji slijepih covjek sa jednim okom je kralj.”

Sama c¢injenica da ste odlucili kupiti ovu knjigu
govori da ste osoba koja zeli voditi promjene,
upravljati svojim zivotom i postici potpuni uspjeh
u svim poljima koja sami sebi definiSete.

Cestitam vam od srca na tome!

Sta je to za vas uspjeh? To cete sami definisati.

Uspjeh je individualna stvar, bilo da Zzelite
postati doktor nauka, poznati advokat, arhitekta,
bogati preduzetnik ili bolji govornik — kao Sto
pjesnik rece:

“Princip je isti, sve su ostalo nijanse.”

Svrha ove knjige je da vam otkrije te tajne,
odnosno te principe. Na vama je da donesete
¢vrstu odluku da zelite biti uspjesni i da
disciplinovano i kontinu irano primjenjujete
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nacela navedena u ovoj knjizi sve dok ne
postignete vas licni uspjeh.

Zelim vas ohrabriti da kada osjetite pozitivnu
energiju, zanos, pasiju, motivaciju, slast uspjeha
i vlastitog postignuca, podijelite poruke iz ove
knjige kao tajnu svom najboljem prijatelju, suna-
rodniku, supruzniku, djetetu, komsiji, poznaniku
i, uopceno, svakome kome Zzelite isto §to i sebi,
a to je sretniji, ispunjeniji i, naravno, uspjesniji
zivot u svakom pogledu.

Sto viSe uspjesnih ljudi budemo imali bit ¢emo i
kao drustvo uspjesSniji i prosperitetniji i svima cCe
nam biti mnogo bolje u svakom pogledu.

Ovaknjiga nastala je upravo iz te zelje da poénemo
stvarati uspjeh na individualnom, grupnom i
opcem drusStvenom planu.

Do nas je i samo do nas Sta cemo i kada napraviti
sa naSim zivotima.

Mozda su okolnosti teSke i zivot nam baci
limun, ali sa pozitivhim stavom niSta nije tesko i
jednostavno ¢emo od tog limuna napraviti ukusnu
limunadu i uzivati u njoj.
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Zivot je ono $to od njega napravimo.
Eleanor Roosevelt

Nadam se da ste uzivali u stranicama i klju¢nim
porukama ove knjige.

Zelim vam da kontinuirano primjenjujete ove
svevremenske prinicipe i osjetite srecu, radost
i ispunjenje, koji proizlaze iz ostvarivanja vasih
vlastitih ciljeva i ambicija.

Zelim vam zdravlje, srec¢u, zadovoljstvo, mir i
iznad svega zelim vam uspjeh!

Iskreno Vas,

Dr Kenan Crnkié
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0 autoru

Kenan Crnkic autor je velikih regionalnih bestelera o uspjehu “7 tajni

uspjeha’, sre¢i“Pazi kojeg vuka hranis” i zivotu “Nadzivjeti Zivot”.
Njegovi radovi i knjige su prevedeni i objavljeni na viSe stranih jezika
te na Brajevom pismu.

Doktor je ekonomskih nauka i profesor na vie visokorangiranih
stranih univerziteta. Skolovao se kako u zemlji tako i u inostranstvu,
a spedijalisticke studije uspjesno je okoncao i na prestiznoj Harvard
Business School (Sjedinjene Americke Drzave).

U prakticnom smislu dr. Crnki¢ uspjesno je rukovodio multimilionskim korporacijama i fondacijama
u privatnom, ali i drZavnom vlasnistvu. Njegovu bogatu biografiju krasi veliki broj prestiznih nagrada
i priznanja za izvanredne rezultate u razlicitim poljima djelovanja, kao Sto su privredna licnost godine,
menadzer decenije za Jugoistocnu i Centralnu Evropu, specijalna nagrada koja mu je 2012. godine
dodijeljena od strane Sokratovog komiteta sa sjedistem u Oxfordu, Velika Britanija, za poseban doprinos u
nauci, Zlatna povelja “Linus Pauling” sa Plaketom i Zlatnom znackom koju dodjeljuje Internacionalna liga
humanista, te mnoge druge.

Vise o Kenanu, njegovom radu i aktivnostima moZete pronaci na oficijelnoj web-stranici
www.kenancrnkicacademy.com ili na drustvenim mrezama, gdje njegove svakodnevne objave i
motivirajuce sadrZaje prati vise od 300 hiljada osoba Sirom svijeta.

Ova knjiga, kao jednostavan i praktican vodi¢ do uspjeha, nezapamcenom brzinom stekla je status
balkanskog bestselera, izazvala svojevrsnu senzaciju, oborila sve rekorde prodaje i u roku od samo 10 dana
od izdavanja izbila na prvo mjesto top liste najcitanijih knjiga!

U prvoj godini doZivjela je svoje nevjerojatno 10. jubilarno izdanje, kao i prijevod na vise stranih jezika.

Pored ogromnog uspjeha u samoj regiji, Dr Kenan Crnki¢ kao jedini autor sa ovih prostora, sa
engleskim izdanjem upravo ove knjige 2017. godine se pozicionirao na prvo mjesto u oblasti licnog
uspjeha na najvecoj svjetskoj platformi za prodaju knjiga Amazon, te postao dobitnik prestizne
americke knjizevne nagrade u kategoriji motivacione literature.
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