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Sledi pet strategija koje ne samo da Ce poboljsati Va$ Zivot, vec i zivot onih
sa kojima li¢no i profesionalno saradujete.

1. NE BUDITE MALODUSNI PRI PREUZIMANJU
OBAVEZA.

Ukoliko ste poput vecine ljudi, sigurno je da na listi onog Sto je potrebno uraditi
Imate viSe stvari nego vremena za obavljanje istih. Uprkos tome, kada neko
zatrazi Vase vreme ili pomoc, lako je dodati joS jednu stvar na listu. Mozda,
previse lako. Nekoliko pritisaka na tastaturi raCunara ili pametnog telefona i eto
ga, dodato je. Nema problema ... osim ukoliko osoba koja zahteva Vase vreme
ili pomoc¢ ne racuna na to da ¢ete uciniti viSe od jednostavnog dodavanja
zahteva na listu - odnosno da Cete istom posvetiti maksimalnu i neposrednu
paznju.

Vasa spremnost za pomoc je plemenita. Ali, ako je Vas tanjir vec pun,

prihvatanje zahteva stvara potencijal za dve neproduktivne i nepozeljne

situacije:

1. izvrSavate trazenu aktivnost ... na raCun neizvrSavanja drugog zadatka sa
Vase liste ili neizvrSavanja neke druge obaveze;

2. zadatak ispunjavate daleko od izuzetnog, sto ¢e verovatno narusiti Vas
kredibilitet i razoCarati osobu koja je zatrazila Vasu pomoc.

Ako je verovatnocCa da se zahtev ispuni blagovremeno i izuzetno mala, postenije
je da ga odbijete. Dvaput razmislite pre nego Sto preuzmete obaveze i obavezite
se samo ukoliko moZete to ispuniti prema postojecem rasporedu.



2. USREDSREDITE SE NA DAVANJE, A NE
PRIMANJE.

David Sandler bio je strastveni zagovornik predloga iznetog u eseju Ralph Waldo
Emerson-a o ,nadoknadi®. U osnovi, esej se bavi dualizmom prirode i stanja
Coveka: nema posledice bez uzroka; nema kraja bez sredstava, nema senke bez
svetlosti. Emerson takode sugeriSe da je univerzum u ravnoteZzi. Ono Sto dobijete
od zivota je jednako, mera za meru, onome $to u njega unesete. Drugim recCima:
nema dobiti bez davanja. Nesebicno davanje drugima - prijateljima, porodici,
kolegama, klijentima - bilo re€ima ili delima, stvara deficit u prirodi koji mora biti
popunjen.

Svakodnevno se pruzaju brojne moguénosti za davanje - pruzanje pomoci, reci
ohrabrenja i saveta. Kada dajete doprinos drugima i drugi doprinose Vama. Kad im
pomazete da zadovolje potrebe i oni pomazu da Vi zadovoljite svoje.



3. URADITE DOMACI ZADATAK.

Koliko znate o svojim konkurentima? Koliko znate o trzistu na kom poslujete? Koliko
znate o zakonodavnim, ekonomskim, tehnoloskim i ekoloskim pitanjima koja utiCu na
Vase trzZiste i potencijalnu prodaju Vaseg proizvoda ili usluge? | mozda najvaznije,
koliko znate o potencijalnim klijentima koje planirate da pozovete?

Koliko toga ne znate?

Onom ko je motivisan i posvecen ucenju dostupne su brojne informacije.
Potrebna je samo internet veza i nekoliko pritisaka po tastaturi. Ne postoji
opravdanje za ,neznanje".

Cak i ako ste lider u svojoj kompaniji, moZete pobolj$ati svoju efikasnost i
produktivnost uz malo ,domacih zadataka“. Odvojite 15 do 30 minuta dnevno za
gitanje i prou¢avanje neke (ili svih) iznad navedenih tema. Sto vie znate o
svojim izgledima, konkurentima i uticajima na trzistu, to ¢ete biti bolje
pripremljeni da svoj proizvod ili uslugu izlozite u najpovoljnijem svetlu.



4. TRAZITE MOGUCNOSTI.

Cesto je, posebno na ,teSkom* trzistu, lakSe uogiti potencijalne blokade u
poslovanju nego prepoznati prilike. Medutim, kako Emerson opaza (vidi strategiju
br. 2), nema senke bez svetlosti. Ukoliko se usredsredite samo na blokade,
videéete samo senke. Ako, s druge strane, pomerite fokus i potrazite staze preko,
okolo ili kroz blokade, vrlo Cesto i prilicno iznenadujuée, pronaci cete one koje Vas
vode u svetlost novih mogucnosti.

Promena fokusa sa ograniCenja na mogucnosti zahtevate odredeno
prilagodavanje - posebno VaSeg sistema uverenja. lako je nerealno ocCekivati da
pretvorite sva ograniCavaju¢a uverenja u veru u mogucnosti jednim potezom,
sasvim je realno da radite na jednom uverenju. | ne morate odjednom napustiti
ograniCavajuCe uverenje; samo morate privremeno prekinuti odsustvo vere u
mogucénost uspesnog ishoda - a zatim, uz malo vere u dobroj meri, postupite u
skladu s tim.

Ako privremenim napuStanjem neverice i preduzimanjem mera uspete da
realizujete samo deo onoga Sto ste nameravali da postignete, i dalje ste daleko
ispred onoga gde biste bili da ste ostali zaglavljeni u senci. Svaki postignuti
uspeh, veliki ili mali, olakSace razvoj novih potpornih uverenja koja ¢e Vas odvesti
do viSih nivoa uspeha.



5. RAZVIJTE OSECAJ HITNOSTI.

lako su planiranje i priprema ¢esto neophodni koraci pre zapocinjanja odredene
aktivnosti, u nekom trenutku planiranje mora prestati, a rad poceti. Previse je lako
uroniti u fazu planiranja, mozda Cak i teZiti ka savrSenstvu. Trazenje savrSenstva
moze biti pohvalno (ukoliko to nije zamaskirano odugoviacenje), ali to samo odlaze
pokretanje delovanja. Dok stvarno nesto ne ucinite, niSta se ne postize.

Steknite naviku postavljanja vremenskih rasporeda i rokova za projekte i aktivnosti.
A onda, évrsto se obavezite da ¢ete ih se drzati. UCinite ih realnim ... kako ne biste
nepotrebno pritiskali sebe. Ali u isto vreme, nemoijte ostavljati prostora do krajnjeg
roka za nepredvidene stvari. Davanje sebi viSe vremena nego Sto zadatak zahteva
jednostavno je stratesko odugovlacenje.

Dodela vremenskih rokova projektima pomaze Vam da razvijete osecaj hitnosti za
iIspunjavanje zadataka. Uspostavljanje ciljnog datuma koji treba ispuniti pomaze
Vam da ostanete usredsredeni, na dobrom putu i da napredujete.
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