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GLAVNI CILJ MODULA

Organizacijske vjestine

Ciljovog modula je razvijanje opcih viestina potrebnih u svakoj komercijalnoji nekomercijalnoj organizaciji.
Kao §to je istrazivanje onoga $to unutarmiji ili vanjski klijent oCekuje i pruzanje dobre usluge da bi se
zadovoljle te potrebe, radec¢i u ograniCenom vremenskom rasponu, postavijaju¢i prioritete i
koncentrirajuci se na zadatak pruzanja dobrih rezultata. One se takoder odnose i na pronalazenije riesenja
problemima, planiranje i delegiranje dugorocnijin aktivnosti, vodenje rasporedaiizvieStavanje o napretku.
Stoga su ove vjestine ujedno i sastavni dio vaseg privatnog zivota! Zamislite da zelite renovirati kuhinju — to
zahtijeva postavljanje odredenih pomno odabranih cilieva, planiranje te upravljanje vremenom.

Opcenito govoredi, organizacijske viestine se odnose na kvalitetu, djelotvornost i ucinkovitost stvari koje
Cinite da biste ostvarili neki cil].

Da bi se ostvario navedeni cilj, modul je podijelien na sliedecih 5 tema:

1. Usmjerenost na kupca
Upravljanje vremenom
Kriticko razmisijanje

Stratesko planiranje

AN R

Vodenje
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Nastavni plan modula Organizacijske vjestine

Modul teCaja Teme Podteme

1.1. Strplienje i pozornost
1. Usmjerenost na kupca 1.2. UcCinkovitost i pozitivnost

1.3.  Uvijerljivost i ustrajnost

2. Upravijanje vremenom 2.1. Postavljanje osobnih cilieva

2.2. Odredivanje prioriteta

2.3. Odrzavanje popis obveza i zadataka

Modul 3.1. Analiza

Organizacijske 3. KritiCko razmisljanje 3.2. Samorefleksija
vjestine L e
3.3. Logi¢no razmisljanje

4. Stratesko planiranje 4.1. Odredivanje dugoroCnih cilieva

4.2. RjeSavanje problema i donosenje odluka

4.3. Planiranje i dodjeljivanje resursa, prac¢enje

5.1. Tipovi vodenja i delegiranje

5. Vodenje 5.2. Preuzimanje odgovornosti i rizika

5.3. Pregovaranje
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~Mora biti sposoban pokazati pozitivan stav i ponasanje kojim pokazuje svjesnost i
% Zelju da odgovori kupcima s ciliem odgovora na i udovoljavanja njihovim
potrebama, zahtjevima i oéekivanjima.“(Sveuciliste u Chicagu, 2019.)

Podrska kupcima je vrlo bitha za neku
organizaciju koja Zeli biti uCinkovita. To je istina i
‘ kod komercijalnih i kod nekomercijalnih

1 3 al - organizacija. Upravo je to razlog zasto je podrika
\&VVlCQ ‘ b Qu l“\-l ‘ kupcima klju¢na kompetencija osoblja koje
/ N/ posluje s kupcima. A gofovo svaki zaposlenik

< u [ 130 e . « o jednom dode u kontakt s kupcem. Ako se ne radi
F:Klmcy ﬁ') Rdla-blh'}y o vanjskim kupcima, onda ¢e vedéina stavova i
bt " ponasanja bifi vazna i za odnose s ,,unutarnjim

kupcima" kao sto su npr. kolege iz drugih odjela u

(ug/‘royner vasoj organizaciji

Jedno dobro iskustvo kupca moze promijeniti Citavu percepciju koju kupac ima prema organizaciii (ili
unutarnjem odjelu). Percepcija uspjeha takvih interakcija ovisi o zaposlenicima ,,koji se mogu prilagoditi
osobnosti kupca”. Rad s kupcima, posebno ako je to svakodnevno, takoder znaci da zaposlenici moraju
biti orijentirani na usluge. Kad osoba ima izvrsne vjestine rada s kupcima, moguce ju je opisati kao osobu
koja je ,za ljude". Stoga je ovdje najbitnija kompetencija je sposobnost stvarnog slusanja kupca.

Ova tema je podijeljena u fri dijela:
1.1. Strplienje i pozornost
1.2. UCinkovitost i pozitivnost

1.3.  Uvjerljivost i upornost
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1.1. STRPLJENJE | POZORNOST

Pitanje

-
Vijerujete li da kupac mora biti na prvom mjestue

Naravno da zelite ostaviti dobar prvi dojam, srdacno pozdraviti kupca i uspostaviti kontakt na prijateljski
nacin i s postovanjem. Stoga je dobro da se pripremite. Mozete razmisliti © mogucim stvarima koje bi
kupci mogli od vas oCekivati. | razmisliti Sto Zelite dobiti od tog sastankal

Pobrinite se da tijekom razgovora ne preopteretite kupca s informacijama. Za prosjecnu osobu bi vise od
fri reCenice bilo previse. Budite nacisto s fime §to mozete, a §to ne mozete ponuditi kupcu. Objasnite mu
korake koje ¢ete poduzeti. Ako je potrebno, jasno definirajte nacine pracenja i vrlo bitno: osigurajte da
¢ete pruziti ono sto obecate!

Ako imate posla s vise kupaca, a ne samo jednim, nemojte uciniti pogresku i obracati se samo jednom
od njih. Nastojte razgovaratii ostvariti kontakt oCima sa svim sudionicima razgovora.

Za uspostavljanje dobrin dugoroc¢nih odnosa takoder je vazno zapamtiti osobne detalje. Naravno, do
odredene granice koja je prikladna vrsti poslovnog odnosa koji razvijate.

Savjet

@ Potrudite se zapamtitiime. Ako je potrebno, zapisite ga za kasnije. Ima li ista
liepse za kupca nego da ga se, kad ponovno posjeti tvrtku ili odjel, oslovi s
,Dobro jutro gospodine Jones!”
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Ako ste u kontaktu s kupcima kad ste vi frustrirani ili
uznemireni, vrlo je bitno da ostanete paZljivi, mirni i
stalozeni.Potfrudite se da imate dovoljno vremena
otkriti $to zaista zele. Kupci zele (ina to imaju pravo)
dobru i stru¢nu uslugu, a uvijek postoji Sansa da
¢ete kupca izgubiti ako ga pozurujete! Stoga ce
dobar zaposlenik dozvoliti kupcu da izrazi svoje
nezadovoljstvo, ako mu je to potrebno, prije nego
mu odgovori na pitanje ili pruzi riesenje.

Savjet za postupanje s uznemirenim kupcem (ili kolegom)

@ e slusajte na empatiGan nadin, ne prekidajte
e pustite osobu da se ispuse, nemojte joj govoriti da se smiri
e pokusajte sazeti problem i tako dokazati da je slusate
e ako postojirazlog zbog cega je osoba uznemirena, upitajte sto viili vas
odjel mozete uciniti da ispravite ili poboljsate stvari

Cak i kad nisu uzrujani, znati kako pomodi kupcima ovisi 0 vasoj sposobnosti razumijevanja njihovih
problema. Ako znate kako se osjec¢aju, moci cete im pomodi da se osjecaju bolje sto je ujedno i najvazniji
dio poslova korisnicke podrike. Pokuiajte im ,,procitati* misli. Sto vam to kupac porucuje bez da izgovori?
Zaposlenici bi tfrebali razviti sposobnost pazljivog slusanja kupcevih briga. Ako zaposlenik kupca prekidaili
ne pokusava shvatiti situaciju, kupca to moze manije (ili vise) frustrirati ili Cak i naljutiti sto ¢e dovesti do
narusavanja odnosa s tvrtkom.

Pitanje

Mozete li se sjetiti situacije kad ste proizvod lose kvalitete vratili u frgovinu u
kojoj ste ga kupilie
e mozete li opisati kako ste se u tom trenutku osjecali?
e jeste lizadovoljni nac¢inom na koiji ste upravljali situacijom?
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1.2. UCINKOVITOST | POZITIVNOST

Za kontakt s kupcem je potrebno
vrijeme. Medutim, za kupca koji se
ponovno javlja s dodatnim pitanjima je
potrebno jos vise vremena, a ,vrijeme
je novac". Osim toga, takav kupac
vierojatno nije u potpunosti zadovoljan
ni sretfan s prethodnom kontakt
osobom. Kad se radi o vazinim
pitanjima koja morate jasno priopditi
kupcima, ucinite to na jednostavan
nacin i bez nedoumica. Takva
komunikacija je ucinkovita i jasna
komunikacijal

Dobri zaposlenici korisnicke podrike ¢e odvojiti vrijeme da bi pratili kupca, ako je potrebno i kroz druge
dijelove organizacije, samo sa bi se uvjerili da je izvrseno sve §to je dogovoreno i obecano. Ako je
poftrebno, izvijestite kupca o napretku (ili o statusu quo). To se zove pracenje kupca i ako se odradi kako
freba, dokazuje da zaposlenik brine o kupcima. Zaposlenik koji posjeduje izvrsne vjestine komuniciranja s
kupcima ¢e se uvijek prema njima odnositi profesionalno da bi sprijecCio ugrozavanje ugleda tvrtke.
Negativne komentare ¢e mozda biti teSko ne shvatiti osobno, ali kako je navedeno u prethodnom
odjeliku, zadrzavanje smirenog i profesionalnog stava moze smiriti emotivne kupce, a sto je najvaznije
sacuvati potencijalno profitabilan i dugoro¢an odnos.

Biti sposoban uspjesno dovrsiti razgovor ili fransakciju s kupcem znadi biti sposoban dobiti kupca koji ¢e se
osjec¢ati da ga se tretira na ispravan nacin i da se tvrtka o svemu brine.

®

Savjet

Ne trosite vriieme na pomoc¢ kupcima za koje unaprijed znate da je to
nemoguca misija. (i ovo je upravljanje vremenoml)

Pitanje

- .
Sto bi u takvoj situaciji bila bolja ideja?

Ponasanje kupca moze takoderi vas uzrujati. Kad se suocite s loSom situacijom, mozete li ostati hladnokrvni
i zadrzati pozitivan stave
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Pitanje

Jeste li ikad bili u situaciji da se naljutite na kupca ili kolegu?2

Pozitivan stav je ponekad sve $to je potrebno da preokrene losu situaciju u dobru. Nitko ne Zeli biti u blizini
negativne osobe koja pocinje urlati na prvi znak problema. Ljudi ¢e radije pomocdi osobi s pozitivhim
stavom, osobi koja se smijesi i hoda visoko uzdignute glave bez obzira na probleme s kojima se nosi. Takvo
pozitivno ponasanje moze biti ,zarazno" i povezati ljude. Puno je lijepsi osjecaqj biti okruzen pozitivnim
ljudima pa je stoga pozitivnost vrlo funkcionalna osobina za izgradnju tima i odnosa.

Razocaravajuce situacije cesto dovode do bijesa, ali taj bijes moze zamagliti vasu sposobnost procjene
Cime se stvari ¢ine gorima nego sto to u stvari jesu. A Cini se da je ljudima diliem svijeta prigovaranje
postalo omilieni hobi.

Primjeri nedjelovanja

— Pojedinci koji se zale da im karijera ne napreduje, ali ne pohadaju teCajeve
-_@ niti se trude razumjeti i zatraziti savjet kako rijesiti problem svog razvoja.

Gradani se zale na mnoge negativne stvari u njihovoj zajednici, ali se ne
ukljuC€uju u rad svog mjesnog odbora.

Pitanje

- .
Sto biste vi uCinili u takvim situacijama?

Ponekad nije moguce uciniti nista nego jednostavno prihvatiti...

Savjet

@ Jeste li ikad negdje zapeli bez da mozete uliniti iSta osim Cekati? Na primjer,
u situaciji duzeg kasnjenja javnog prijevoza?
Sliededi put se pokusajte nasmijesiti, sjesti i opustiti se...
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Savjet

®

1.3.

Sto budete poxzitivniji, bit ¢ete produktivniji.

UVJERLJIVOST | USTRAJNOST

Za kontakt s kupcem je potrebno vrijeme.
Medutim, za kupca koji se ponovno javlja s
dodatnim pitanjima je potrebno jos vise
vremena, a ,vrijeme je novac". Osm u
slucajevima kad kupac (imajte naumu da se
moze raditi i o intfernom kupcu odnosno
kolegi) nije u potpunosti siguran odnosno nije
sretan s prethodnom kontakt osobom. Kad
se radi o vaznim pitanjima koja morate jasno
priopciti kupcima, ucinite to na jednostavan
nacin i bez nedoumica. Takva komunikacija
je ucinkovita i jasna komunikacijal

Stvari koje biste mozda zeljeli ostvariti:

prodati tezak proizvod

pridobiti kolegu da odobri izmjenu postupka
dogovoriti novo rieSenje s kupcem

uvjeriti kolegu da promatra stvari iz vase perspektive
motivirati nekoga da ostvari cilj

Uvjerljiva ili uporna komunikacija ¢e vam u tome pomodi, a ukljucuje:

asertivno komuniciranje

aktivno slusanje i rezimiranje

pronalazenje zajednickih interesa

uspostava kredibiliteta dokazivanjem vase strucnosti
smireno riesavanje prigovora

usmjerenost na pozitivne stvari
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Jezik je vrlo vazan dio uvjeravanja i ljudi
(posebno kupci) stvaraju percepcije o vama i
vasoj tvrtki na temelju jezika koji koristite.
Komunikacija S kupcima koristenjem
wpozitivnog jezika" (pogledajte i prethodni
odjeljak o pozitivnosti) moze uvelike utjecati na
to kako kupac Cuje vasu poruku.

Primjer pozitivnog izrazavanja

Kupac zeli kupiti odredeni proizvod, ali tog proizvoda trenutno nema
na zalihama.

Umjesto da kazete:
»renutno vam ne mozemo isporuciti ovaj proizvod jer ga nemamao na
zalihama i trenutno nije dostupan.*

Izrazite se pozitivno:
“Ovaj proizvod cemo moci isporuciti siedeci mjesec. Sad vam mogu
napraviti rezervaciju i osigurati da vam ga posaljiemo ¢im ga ponovno
budemo imali na zalihi.”

Pitanje

Mozete li navesti primjer kako ste uspjeli uvjeriti ili utjecati na drugu osobu?

Ponekad su potrebni vrijieme i ustrajnost za udovoljiti kupcu, ali se ponekad morate i boriti s kupcima koji
su jednostavno ¢angrizavi.Ako radite u prodaji onda su vam cCesto potrebne osnovne vjestine djelovanja
potrebne da ih uvjerite ili da jednostavno odrzite dojam da ste i dalje veseli. Ponekad ¢ete jednostavno
imati posla s ljudima koje nikad ne¢ete moci uciniti sretnima. Neka vas to ne obeshrabri. Ne mozete svime
upravljati. Mozda su imali los dan ili su jednostavno tip osobe koja se neprekidno zali.



02 | stranica 14 od 56

Pitanje
Mozete |i navesti primjer kako ste napravili dva koraka vise da biste kupcu
pruzili dobru uslugu?

Pitanje
- Mozete li navesti primjer kako ste postupali s nezadovoljnim kupcem?
Pitanje
- Kakav biste pristup imali kad biste osjetili da je vas kupac potpuno nerazumna
osoba?

1.4 DODATNA LITERATURA

Ponasanje potrosaca: https://www.helpscout.com/consumer-behavior/

Suocavanije s kupcima: https://smallbusinessbc.ca/article/ten-tips-dealing-customers/

GLOSAR

lzrazi koje bi u€enik frebao usvojiti:
Potpitanje

Pratiti


https://www.helpscout.com/consumer-behavior/
https://smallbusinessbc.ca/article/ten-tips-dealing-customers/
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Upravljanje vremenom je vjestina planiranja
i upravljanja brojem safti koje pofrosite za
postizanje svojih cilieva.

RijeC je o odredivanju prioriteta medu
zadacima na nacin da se vazne stvari
odrade na vrileme, a one manje vaine
ostave za kraj. Dobro upravijanje
vremenom vam omogucuje da radite
pametnije, ne napornije. Pa ¢ete tako imati
mogucnost napraviti vise u manje vremena,
Cak i u situacijama kad je vremena malo, a
radni pritisak velik. Ako niste vi¢ni upravljanju

A SR Tre wn votmees A £ 5o

OU‘AIJTY 4 . vremenom, to ¢e negativno utjecati na
vasu ucinkovitost i vierojatno uzrokovati stres

ili Cak i zdravstvene probleme.

»Praksa koristenja raspolozivog vremena na koristan i uéinkovit naéin, posebice u

% vasem radu®”.
,0n je inteligentan, ali loSe upravljanje vremenom ograni¢ava njegov uspjeh".
(Cambridge riecnik, 2019.)

Kad govorimo o Upravljanju vremenom, vi napravite popis svega sto je pofrebno ucinifi, odlucite $to
morate uciniti sami, a $to mozete delegirati (vise o tome i u odjeliku 5.1.) drugima. Napravite popis
prioriteta i svakom zadatku dodijelite rok u kojem treba biti dovrsen. Obvezno u plan uvrstite i pauze. Kad
imate dobar pregled svih stvari koje trebba napraviti, bit cete opusteniji i moci cete se fokusirati na stvari
koje treba odraditi odmah, a ne se brinuti o ostatku.

Ukoliko vam navedeno prijede u naviku, bit cete u tome sve uspjedniji, a u konaénici ¢e vam to ustediti
puno vremena i moci ¢ete odraditi puno vise stvaril

@ “Pravila” upravljanja viemenom:

¢ Odredite radne prioritete
Na pocetku dana napravite popis zadataka koje je potrebno odraditi. Nevazni zadaci
vam mogu uzeti previsSe dragocjenog vremena. Stoga prvo odradite hitne stvari koje
je potrebno prvo dovrsiti, a nevazne zadatke mozete odraditi kasnije!

e Postavite rokove
Svaki zadatak koji frebate odraditi realisticno isplanirajte i odredite rok u kojem ga
frebate zavrsiti. Pridrzavaijte se plana i nagradite se ako ga uspijete odraditi u roku.
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¢ Napravite popis obveza
Napravite jednostavan popis, na papiru ili u digitalnom obliku, koji vam se vise svida.

e Zapocnite s radom rano
Ovo je posebno korisno ako vas je jednostavno omesti i imate problema's
fokusiranjem. Uspjesnim ljudima je zajednicko sliedece: onizapocinju svoj dan vrlo
rano! Ako se ustanete ranije bit cete mirniji, kreativniji i bistre glave. Kako dan odmice,
razina vase energije se smanjuje §to utjece na vasu produktivnost i ucinkovitost.

¢ lzbjegavajte odugovilacenje

Odugovlacenje znaci odradivanje manje hitnih zadataka umijesto hitnih ili odradivanje
svin zadataka koji nam pricinjavaju zadovoljstvo umjesto manje priviacnih zadataka
koje je pofrebno odraditi odmah. Odugovlacenje zaista negafivho ufjeCe na
produktivnost. Kad odugovlacite, imate osjecq;j krivnje zasto jos niste zapoceli, potom
pocinjete mrziti taj zadatak i ponekad ga cak i ne uspijete dovrsiti na vrijeme. Na takve
zadatke trosite svoje vrijeme i energiju, a to moze prerasti i u velik problem vaseg
poslovanja (aliivaseg privatnog zivotal). Izbjegavajte odugovlacenje pod svaku cijenu.
(korisna strategija moze biti da si kazete da cete zapoceti s projektom i posvetiti mu se
samo petnaestak minuta umjesto da razmisljate da ga trebate dovrsiti od pocetka do
kraja, zZbog Cega ¢ete biti pod pritiskom)

¢ lzbjegavaijte istovremeno obavljanje vise zadataka
Fokusiranje i koncentriranje na jednu stvar je puno bolje od istovremenog obavljanja
vise zadataka. Mislimo da je potonje definitivno ucinkovit nacin brzeg odradivanja vise
stvari, ali u bifi ono sprieCava produktivnost i potrebno ga je izbjegavatil

¢ Napravite pauzu
Planirajte kratke pauze (10 do 15 minuta). Planirgjte ru€ak. Potrebno vam je da
obnovite energiju! Energija ¢e vam se vratiti, a moguce je i da ¢e vam nakon pauze
odjednom sinuti odgovor na problem o kojem ste razmisljali prije pauze.

e Suocite se sa siresom
Stres se pojavljuje kad radno opterec¢enje postane preveliko. Pod stresom je lako
umarate §to opet negativno utjeCe na produktivnost. Ako smatrate da ste
preoptereceni, pokusajte delegirati zadatke!

e Recite Ne
Ako ste vec¢ preoptereceni poslom, odbijte dodatne zadatke! Prihvatite samo one
nove zadatke za koje znate da nec¢e ometati vase postojece zadatke.

U sliedeca tri odjelika procitajte detaljnije o ovoj temi:
2.1. Postavljanje osobnih cilieva

2.2 Vodenje popisa obveza

2.3. Odredivanje prioriteta
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2.1. POSTAVLJANJE OSOBNIH CILJEVA

U gornjem tekstu smo govorili o odredivaniju
prioriteta. Odredivanje prioriteta je moguce
samo ako ste prethodno postavili cilieve.
Cilievi se obicno postavljaju srednjorocno ili
% dugorocno, alije moguce postavitii
kratkoroCne cilieve.
Financijski ciljevi su zajednicki: unutar neke
organizacije mogu biti ,,u naredne dvije
godine smanijiti operativne froskove za 20%"
Osobni financijski cilf moze biti Stednja
odredenog financijskog iznosa za mirovinu.
Postavljanje cilieva podrazumijeva da osoba
tocno zna §to zeli postiéi i jasno joj je na §to se
treba koncentrirati.Da bi se ostvarili slozeni i
teski cilievi potrebni su fokusiranost, trud i viera
U vlastite sposobnosti.

©

Odredivanje ciljeva

K

Cilievi su Eesto nejasno formulirani. Sto misliti o cilju ,,U&initi ABC ponovno izvrsnime* Priliéno je nejasno
kad je uopce ovgj cilj postignut.

SMART je kratica za kriterije koje mozete koristiti kad opisujete cilj na jasan i koristan nacin. Ti kriteriji su
sliedeci:

»Postoji S.M.A.R.T (pametan) nacin za odredivanje upravljackih cilieva“.

(George T. Doran, Management Review, studeni, 1981.)

Specific (specifican) — specificno cilino podrucje

Measurable (mjerljiv) — odredena koliCina ili pokazatelj napretka

Assignable (dodjeljiv) — specifikacija tko ¢e odraditi odredeni zadatak

Realistic (realan) —rezultati koje je realno moguce ostvariti u danom vremenu i uz raspolozive
materijalne resurse

e Time-related (vremenski odreden) — vremensko razdoblje u kojem je potrebno ostvariti rezultat

Specifi¢an

Cilj mora biti jasan i specifican jer u suprotnom necete modci usmijeriti svoj trud ili se osjecati zaista

motivirano da ga ostvarite. Kad planirate svoj cilj, pokusajte odgovoriti na sliedecin pet ,,W*" pitanja:
e What has to be accomplished? - §to trebam posticie

Why? — zasto?

Who will be involved? - koga ¢u sve ukljucitie

Where is it located? — gdje je smjesten?

Which resources are available? — koji su mi resursi raspolozivie



Mjerljiv
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Primjer

Zamislite da ste zaposlenik u prodaji i da zelite postati direktor prodaje.
Specifican cilf moze biti ,,Zelim steci iskustvo i nauditi vjestine koje su mi
potrebne da bih u svojoj organizaciji postao direktor prodaje” §to ce mi
omoguciti napredovanje u karijeri i mogucnost da vodim tim.

Vrlo je vazno da je cilj mjerljiv. U suprothnom necete biti u mogucnosti pratiti svoj napredak sto je
potrebno da biste ostali fokusirani.
Mijerljivi cili mora moci odgovoriti na sliedeca pitanja:

e Koliko?2

e Kako da znam je li ostvaren?

F\@

Primjer

Da biste razvili viestine potrebne da postanete direktor prodaje, morate
zavrsiti Cetiri modula osposobljavanja. Svaki od njih morate zavrsiti najmanije s
ocjenom ,,A" ili ,,B"*. Svaki modul podrazumijeva 80 sati nastave.

Dodijeljiv (v nekoj literaturi se umjesto toga koristi termin ,,prihvatljiv*)

Tko ¢e to ucinitiili tko ¢e preuzeti odgovornost. Mozete li vi to uciniti ili c¢e netko drugie Ako na to pitanje
ne mozete dati odgovor, cilj je predodreden za neuspjeh.

“©

Realan

Primjer

Osim edukacija, znate da vam je zaista potrelban mentor koji ¢e vas voditii

motivirati tijekom edukacija. MozZete li ga pronaci?

Cilf mora biti realan i ostvariv.U suprotnom nikad nece biti uspjeSan. To vam moze predstavljati izazov, ali
istovremeno morate biti uvjereni da ste sposobni fo odraditi.
Da biste otkrili je li cilj realan, iskreno sami sebi odgovorite na sliedeca pitanja:

e Mogulijato?

e Imam li vremena i financijskih sredstava za to?

e Imam li podriku, ako mi bude potrebna?
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Primjer

_@ MozZda ¢ete se morati upitatije lirealno da cete modi pratiti ovu edukaciju.
Hoce li vas primiti obzirom na vase prijasnje kvalifikacije i iskustvo2 Hoce li
vam situacija na poslu i kod kuce ostaviti dovoljno vremena za ucenje?

Mozete li si to financijski priustitie

Vremenski odreden
Da biste se mogli fokusirati o planirati potrebne aktivnosti, pofrebno je da svakom cilju dodijelite rok. To
je potrebno da bi se sprijecilo da svakodnevni problemi postanu vazniji te se dugorocni ciljevi
zanemare.
Evo o c¢emu morate razmisliti:

e O kojem vremenskom okviru govorimo?2

e Koliko vremena mi je potrebno?

e Koliko sam slobodan u tom razdoblju?

Primjer

-_@ Cetiri edukacije koje morate proci da postanete direktor prodaje zahtijevaju
odredeno vrijeme. Procijenili ste da to mozete odraditi u dvije godine. Znate li
koliko dana u svom rasporedu morate odvojiti za edukaciju. Hoce li vas vas
nadredeni podrzati u tome? Imate li viemena za pripremiti ispite?

Pitanje

Odredite svoj dugorocni cilj i opisite ga koriste¢i S.M.A.R.T kriterije

Savjet

Odredite samo one cilieve kojima mozete upravljati. Ne odredujte cilj koji u
potpunosti ovisi 0 necijoj dobroj volji.
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2.2. ODREDIVANJE PRIORITETA

LoSe odredivanje cilieva dovodi do gubitka
vremena (vidi posljednji gornji odjeljak), ali se
vise vremena izgubi ako im se ne odrede
prioriteti. Nase je vrijieme ograniceno i
nemamo dovoljno vremena za odraditi sve.
Odredivanjem prioriteta se odreduje sto je
najvaznije.

Pitanje

_/®\— Razmislite o onim napornim danima kad je vas popis bio pretrpan obvezama.

e Koliko fih obveza ste zaista odradilie
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URGENT NOT URGENT

IMPORTANT

3
DELEGATE

4
ELIMINATE

NOT IMPORTANT

Slika 1 Eisenhowerova matrica (Eisenhower, Dwight D. 1961.)

Eisenhowerova matrica vam moze pomodi. Rijec je o jednostavnoj metodi pomocu koje sve obveze s
vaseg popisa mozete kategorizirati na nacin da odgovorite s da iline na samo dva pitanja:

e Jelivaino?
e Jelihitno¢

Postoje Cetiri moguca rezultata prema kojima se obveza definira kao:

Hitna i vazna - treba je odraditi upravo sad (u stvarnosti ima vrlo malo takvih obveza)
Nije hitna, ali je vazna — te obveze treba isplanirafi

Hitna je, ali nije vaina - te obveze je moguce delegirati

Nije niti hitna ni vazna - te obveze se moze odbaciti


https://duckduckgo.com/l/?kh=-1&uddg=https://agilesphere.eu/wp-content/uploads/2018/09/Eisenhower-Matrix-Diagram.png
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Kad znamo koje su aktivnosti vazne, a koje hitne, mozemo sprijeciti da se opcéenito fokusiramo na nevazine
hitne aktivnosti (koje su obicno vazne nekom drugom). Uvijek je bolje fokusirati se na ono sto je bitno za
vas uspjeh.

Hitho i vazno

'_@ e kriza
e Dbitanrok

Vazno (nije hitno)

@ e priprema prezentacije za sliedeci mjesec
e osmiSljavanje plana za novi odjel

Hitno (nevazno)

" @ o telefonski poziv
e kolega treba vasu pomoc u vezi s necCim

Pitanje

Pronadite drugi primjer za svaku od tri gore navedenih kategorija.
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2.3 VODENJE POPISA OBVEZA

Popisi obveza...

Prvi korak: Sastavite popis svih obveza

Za svaki pojedini zadatak ili projekt koji vam predstoji, razmislite o svim stvarima koje morate odraditi da
biste ga dovrsili. Nemoijte brinuti o logic¢nom redoslijedu ili drugim problemima, o tome ¢ete razmisljati
kasnije, samo napisite sve te zadatke kako vam koji pada na pamet.

Pregledajte popis obveza da se uvjerite da vam nije promaklo nista vazno. Postoje li zadaci za koje vam
je potrebno vise vremena? Razdijelite ih u manje zadatke. Je li neki od njih nejasan2 Obvezno i njih
razradite na specificne i uCinkovite korake.

Jeste li zaboravili neki zadatak?

Za razlicite projekte vodite razliCite popise, na primjer, popis privatnih i popis poslovnih obveza.

Odlucite koji vam medij najvise odgovara

@ Jasno je da nema nista loSe popis obveza sastaviti na papiru, alimoguce je
da ¢e vam biti draze za to koristiti vas pametni telefon. Standardna funkcija
,»Biljeske" sa svojim praznim biljeskama funkcionira kao papir, ali takoder
postoje i mnoge specijalizirane aplikacije kao Wunderlist, Any.do ili Evernote.
Isprobaijte ih da otkrijete koja vam najvise odgovara.

Drugi korak: Organizirajte popis

Pregledajte zadatke koje ste napisali i dodijelite im stupanj vaznosti i hitho¢e na nacin opisan u
prethodnom odjeljku.
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Ako previse zadataka oznacite kao prioritetne, procitajte popis ponovno i degradirajte one manje
vazne.

Ponekad ¢e se dogoditi da su svi odredeni zadaci vazni za postizanje krajnjeg cilja, ali e u projektima
kao $to su ,,obnova kuhinje" i ,hitno¢a" biti vazniji redoslijed kojim se zadaci moraju odraditi. Kad to
odredite, ponovno sastavite popis prema redoslijedu prioriteta.

Savjet

® |

Neka vas popis izgleda lijepo! Mozda zvuci nepotrebno, ali vam priviacan

popis zaista moze odrzati visokom razinu motivacije.
Krizajte dovrsene zadatke!

Treéi korak: vrijeme i datum
Procijenite i napisite koliko vam je vremena potrebno za svaki zadatak. Budite realnil Postavljanje ljestvice
visoko moze biti stresno, dajte si malo vise vremena. | pridruzite im rokove!

Koristenje popisa obveza

Popis stavite na mjesto gdje ¢e vam biti uocljiv. Postavite ga na zid ili aplikaciju na vasem pametnom
telefonu postavite na vidljivo mjesto. Jednostavno ga postavite tamo gdje ¢e vam stalno biti na oku.
Zadatke s popisa izvrsavajte onim redosljedom kojim ste ga isplanirali. Nakon $to dovriite odredeni
zadatak, prekrizite ga.

Svakog dana pokusajte pronadi malo vremena da provijerite sve zadatke s popisa i ocijenite napredak.
Ako je potrebno, reorganizirajte zadatke.

Savjet

@ PoZeljno je da pratite svoje zadatke i obratite paznju na vrijeme potrebno

za dovrsetak odredenog zadatka. To ¢e vam pomodi da bolje procijenite

koliko ¢e vam vremena za isti ili slican zadatak biti potrebno u buduénosti!

Jedan od najucinkovitijih nacina da poboljSate svoju produktivnost je da
prepoznate greske u upravljanju vremenom.

Pitanje

Kako odredujete prioritete u situacijama kad imate brojne rokove?
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2.4 DODATNA LITERATURA

Razliciti savjeti: https://www.mindtools.com/pages/main/newMN HTE.htm
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»Objektivha procjena pretpostavki ili frenutnih uvjerenja za procjenu njihove

% ispravnosti i legitimnosti i te potvrdivanje ili ponistavanje uvjerenja.” (Poslovni
riecnik, 2019.)

Kriticko  razmiSlianje je  sposobnost
konceptualizacije, analiziranja,
propitivanja i procjenjivanja situacija,
teorija, uvjerenja i ideja na aktivan i vjest
nacin. Kriticko rasudivanje je suprotno od
,2dogmatskog" pristupa koji informacije ne
propituje na kriticki nacin. Kad pocnemo
propitivati nase (ili tude) ideje i uvjerenja,
pocinjemo razmisljati za sebe.
Propitkujemo svijet i kritiCki razmisliamo o
mogucnostima i alternativama koje nudi.
Navedeno zahtijeva kriticki stav o tome
kako razmisljamo i djelujemo.

Kao gradani moramo imati mislienje o raznim drustvenim i drugim pitanjima da bismo mogli odgovorno
glasati. Medutim, samo imati mislienje o odredenoj temi nije dovoljno. Kriticko razmisljanje jamci da ¢e se
vase mislienje temeljiti na Cinjenicama, a ne na osjec¢aju o necemu ili slucajnom jednokrathom osolbbnom
iskustvu. U danasnje vrileme internetskin tehnologija i njihovih platformi drustvenih mreza, suoCavamo se s
prekomjernom kolic¢inom informacija $to nije uvijek ispravno. Ponekad je Cak i nepravedno i utjece na nas

u odredenom (politickom) smjeru.

Umijesto pojma , kriticko razmisljanje" koriste se jos i pojmovi , kriticko rasudivanje”, informirano rasudivanje*
i ,jasno razmisljanje". Kriticko razmisljanje ukljucuje sliedece ti vazne komponente. One su:

3.1. Andliza

3.2. Samorefleksija

3.3. Logicno razmidljanje
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3.1. ANALIZA

Sto cCinite kad se na poslu suocite s
problemom? Zamislite taj problem kao
pacijenta sa slomljenom rukom: hocete li se
sa simptomima boriti koristedi lijekove protiv
bolova ili ¢ete uzrok lijeciti tako da zacijelite
kosti?

T Ako popravite samo povrsinske stvari (bolnu
- S 1 . v vy . .
T ! i ruku), necete rijesiti stvarni problem (slomljenu
T 3_-::‘“:- AT kost) i simptomi ¢e se ponavljati. Dakle,
T trebate rijesiti osnovni problem. A da biste ga
mogli rijediti, prvo morate pronaci uzrok
problema.

Primjer

Jedan od strojeva u tvornici se zaustavio. lzgleda da je doSlo do
preopterecenjai pregorio je elektricni osigurac.

e Istraga je pokazala da je razina motornog ulja bila vrlo niska zbog cega
jedan od pomicnih dijelova nije dobro radio sto je dovelo do
pregrijavanja i preopterecenja stroja.

e Daljnja istraga je pokazala da rad pumpe ulja nije bio u potpunosti
ispravan.

— e Utvrdeno je da do potrosenosti i pohabanosti pumpe ulja doslo uslijed
= @ sitnog stranog tijela u ulju,

¢ Daljnje istrazivanje je pokazalo da je nedostajao filter ulja koji je obi¢no
postavljen izmedu spremnika ulja i pumpe ulja zbog cega je strano tijelo
(koje je inacCe uvijek prisutno) iz ulja doslo do pumpe ulja

Glavni uzrok problema je bio nedostatak filtera ulja. Jedino stvarno rjesenje
problema je bilo postavljanje filtera ulja (a potom popravak pumpe i zamjena
osiguraca)

Usporedite ovaj nacin s istrazivanjem koje nije bilo toliko detaljno: zamijenili
biste osigura¢, a mozda i pumpu ulja $to bi omogucilo ponovni rad stroja, ali
samo privriemeno. Osigurac ili pumpa ulja bi se prije ili kasnije ponovno pokvarili
$to bi opet dovelo do kvara stroja.
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Postoji tehnika koja se zove Root Cause Analysis (RCA) — analiza osnovnog uzroka, koja vam moze pomodi
otkriti stvarni razlog nastanka pojedinog problema. Navedena metoda koristi sliedeca etiri koraka za
pravilno odredivanje stvarnog razloga problema:

1.

2.

Identifikacija: Jasno istrazite i opisite problem.

Vremenska crta: Izradite vremensku crtu za sve dogadaje pocevsi od situacije kad je sve radilo do
frenutka pojave problema. Taj ¢e vam redoslijied dogadaja pomodi da shvatite odnos izmedu
uzrocnih cimbenika (koji su doprinijeli situaciji) i glavnom uzroku problema koiji istrazujete.

Diferencijacija: Usporedite ovaj redoslijed dogadaja sa svim elementima problema (kvalitativnin
i kvantitativnih, lokacijom, vremenom) i ako je moguce i problemima koiji su se pojavljivali i ranije.
Na taj nacin ¢ete u analizi modi razlikovati osnovni uzrok, uzrocne cCimbenike i neuzrocne
Cimbenike.

Uzrocni graf: Izviaci iz redoslijeda svin dogadaja drugi redoslijed bitnih dogadaja koji objasnjavaiju
problem. Moze biti korisno prikazati navedeno na graficki nacin.

("

N, Causes may not
be independent; Cause 3
Cause 1 [ they may be a @
chain of causes
F— m liKE thiS: mm— @
Cause 2
Cause 3 =
Cause 1
< This chain of Cause 1
causes can be
depicted like this: Cause 3
Cause 2
A Chain of Causes

Slika 2 Uzro¢ni graf (Wright, Sewall 1921)

RCA pretpostavlja da su sustavi i dogadaji medusobno povezani. Radnja na jednom podrucju pokrece
radnju na drugom, itd. Pra¢enjem ovih radnji moZete otkriti gdje je problem zapoceo i kako se razvio u

problem koji imate sad.

Uzroke mozemo podijeliti na sliedeca tri osnovna tipa:

FiziCki uzrok: tehnicki ili materijalni nedostatak, kao npr. prazna guma od bicikla


https://duckduckgo.com/l/?kh=-1&uddg=https://qualitytrainingportal.com/wp-content/uploads/2017/03/root_cause_analysis_chain_of_causes.gif
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e Ljudski uzrok: pogreina radnja ili Covjekov propust da odradi neku radnju koji Cesto moze dovesti
do fizickog uzroka, kao npr. ne obrac¢anje paznje na druge u prometu moze dovesti do
automobilske nezgode

e Organizacijski uzrok: radni postupak kaoji nije ispravan dovest ¢e do kasnjenja u isporuci proizvoda

RCA razmatra sve vrste uzroka. Istrazuje obrasce situacija koje su posle po zlu i pronalazi skrivene
nedostatke unutar sustava koji doprinose problemu.

Pitanje

- Opisite situaciju kad ste morali rijesiti problem, ali niste imali sve potrebne
informacije za rijesiti ga. Sto ste poduzelie
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3.2. SAMOREFLEKSIJA

Samorefleksija je sposobnost kritickog
promidljanja vlastitog ponasanja, misli i
pretpostavki. Dovodi do poznavanja
samih sebe i samosvjesnosti. Biti sposoban
provesti samorefleksiju omogucit ¢e vam
da samostalno razmisliate, a ne da
budete indokfrinirani i da vama
manipuliraju stari stereotipi ili lazne vijesti
Sto je danas tako uobiCajeno na
drustvenim  medijima. To je, stoga,
'samostalno  razmidljianje’. Osoba koja
samostalno  razmidlia  ima  osjecqj
skromnosti i relativnosti. Shvacate da i
drugi ljudi samostalno misle i shvacate da
i fo moze biti korisno, bez obzira §to se ne
slaze s onim $to ste mislili.

Da biste mogli samostalno razmisljati, morate biti sposobni slusati druge i biti dovoljno skromni da svoje
mislienje prilagodavate ovisno o koli¢ini novih informacija koje dobivate. Dunning-Krugerov efekt
pokazuje da je uvijek dobro sebe propitkivati o koli¢ini znanja koje posjedujete o nekoj temi.

Dunning-Krugerov efekt”

% Dunning-Krugerov efekt je sklonost ljudi da precjenjuju svoja znanja ili viestine
U odredenom podrucju iako su o tome neinformirani ili bez ikakvih vjestina.
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The Dunning Kruger effect

I know everything

There’s more to this Trust me, it’s
than | thought complicated

I'm never going to
understand this

CONFIDENCE =

It’s starting to
make sense

KNOWLEDGE IN FIELD =

Slika 3 Dunning-Krugerov efekt (Dunning, David i Kruger, Justin 1999.)

Aktivnost: razvijte svoju sposobnost samorefleksije

Odaberite jednu ili dvije dolje navedene teme. Koje je vase stajaliste o
navedenoj temi?e

Brak

Povecanije ili smanjenje poreza na dohodak
Europska unija

Samohrano roditeljstvo

Rasne razlike

Rodne razlike

o


https://duckduckgo.com/l/?kh=-1&uddg=https://blog.stockspot.com.au/wp-content/uploads/2018/11/dunning-kruger-3.jpg
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e Homoseksualnost

Napisite kratak sazetak svog razmisljanja.

Raspravite svoje mislienje o odabranoj temi s nekim drugim
(prakticirajte svoje meke vjestine slusajuci, postavljajuci pitanja,
rezimirQjuci).

Ponovno pogledajte sazetak koji ste napisali. Slazete li se i dalje u
potpunosti s Njim?
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3.3. LOGICNO RAZMISLJANJE

Definicija

% ~Logika se brine sama za sebe - sve sto moramo je pogledati i vidjeti kako
to ¢ini.” (Ludwig Wittgenstein)

Logika je jedan od glavnih stupova kritickog
razmisljanja koje bez nje ne bi postojalo. Slicno
kao $to poljoprivreda ne bi bila moguca bez
sunCeve svjetlostiikise. U povijesti se
formalizacija logike pojavila i u AZiji i u antickoj
Grckoj.

Postoje tri vrste logickog zakljuCivanja:
dedukcija, indukcija i abdukcija.

Dedukcija

% ~Deduktivno zakljucivanje ili deduktivna logika je postupak
zakljucivanja na temelju jedne ili viSe izjava (premisa) kojima se
dolazi do logicno sigurnog zakljucka."

Primjer dedukcije

+Ako je tocno da macka vvijek bjezi kad pas prolazi, aistina je da pas
prolazi, onda mora biti fo¢no da macka bjezi*


https://pixabay.com/photos/puzzles-sudoku-leisure-rates-647700/
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Dedukcija (jos se naziva i ,logika od opceg prema pojedinacnom") povezuje pretpostavke sa
zakljuCcima. Ako su sve pretpostavke istinite, svi izrazi jasni i prate se sva logiCka pravila onda i doneseni
zaklju€ak mora biti istinit.

To zvuci savrieno i jednostavno, ali u stvarnom zivotu nije uvijek sve savrieno. Vijerovatno necete naci
macku koja ¢e uvijek bjezati kad pas prolazi. Ovakav nacin zakljuCivanja je i dalje vrlo koristan i istinit u
egzakinim podrucjima kao sto su matematika, strojarstvo ili raCunalne znanosti.

Indukcija

% “Indukcija je izvlaéenje zaklju¢ka iz uzorka koji je zajaméen strogoséu
strukture na koju se primjenjuje.”

Primjer indukcije

~©

,Sunce izlazi svaki dan. Sunce ¢e izadi sutra“

Indukcija se jos naziva ,,logikom od pojedinacnog ka opcem®. Induktivno zaklju€ivanje donosi zakljucke
o tome $to ¢e se dogoditi u buducénosti na temelju onoga $to se dogodilo u proslosti. Indukcijski
doneseni zakljucci mogu biti vierojatni umjesto 100% tocni. Primjer: ,Sunce ¢e izadi sutra" se temelji na
nasem iskustvu tog dogadanja u proslosti (U koje nismo apsolutno sigurni).

Abdukcija
% “Abdukcija je oblik logi¢kog zaklju¢ivanja koji zapocinje opazanjima, a

zatim nastoji pronaéi najjednostavnije i najvjerojatnije objasnjenje
opazanja.”

Primjer abdukcije

»Kad pada kisa, trava postaje mokra. Trava je mokra. Prema tome, moguce
je da je padala kisa.*

Abdukcijom se donosi zakljucak koji je, obzirom na neka prethodna znanja, vjerojatan, ali nije u
potpunosti siguran. Ovu vrstu zaklju€ivanja najcesce koriste znanstvenici jer se moze koristiti za razvijanje
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hipoteze. Za razliku od deduktivhog zakljucivanja, ovaj postupak donosi vierojatan zakljuCak, ali ga ne
potvrduje pozitivno. Stoga se rezultat takvog zakljuCivanja moze opisati kao ,vrlo vjerojatan.*

Primjer abdukcije

»Na jezeru promatram flamingose i s mjesta na kojem stojim se Cini da su
ruziCasti. Flamingosi su stoga rivzicasti.*

Koriste¢i dedukciju, zakljuCak bi bio: ,,Pojedini flamingosi su s najmanje jedne strane ruzicasti*.

Pitanje
Detektivski posao se najcesce opisuje kao ,,deduktivan®. U novim TV serijama
- o Sherlocku Holmesu glavni glumac ima i internetsku stranicu naziva
»Umjetnost dedukcije”. Smatrate li da je ,,dedukcija* pravi naziv za ovu vrstu
rasudivanja?e

3.4 DODATNA LITERATURA

KritiCko razmisljanje: https://blog.igmatrix.com/crifical-thinker

RCA anadliza: https://www.toolshero.com/problem-solving/root-cause-analysis-rca/



https://blog.iqmatrix.com/critical-thinker
https://www.toolshero.com/problem-solving/root-cause-analysis-rca/
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GLOSAR

Andlogija. Analogno rasudivanje temelji se na usporedbi sa slicnim slucajevima. Argument femeljen na
analogiji je uspjeSan samo kad su sli¢nosti izmedu predmeta i entiteta relevantne.

Anadliziranje argumenata. Postupak rasc¢lanjivanja argumenata s ciliem odredivanja njegovih premisa i
zakljucaka.

Obraéanje masama. Pogresno zakljucivanje temeljeno na osje¢aju mase, osjec¢ajima naroda ili
nacionalizmu umjesto da ponudi dobre razloge za prinvac¢anje zakljucka.

Argument. Argument je skup tvrdnji od kojih se jedna naziva zakljuCkom, Cija se istinitost ili prinvatljivost
Zeli utvrditi argumentom. Ostale tvrdnje se nazivaju premisama koje bi trebale potkrijepiti zakljucak.

Uzro€no-posljedi¢no rasudivanje. Vrsta induktivnog argumenta u kojem se tvrdi da se odredeni dogadaj
ili uCinak dogadaju na temelju odredenih prethodnih uvjeta ili uzrocnin Cimbenika.

Zaklju€ak. Glavna tvrdnja u argumentu da se premise moraju dokazati.
Protuargument. To je argument kojeg onqj koji ga daje formulira kao odgovor na neki drugi argument.
Protuprimjer. Protuprimjer je odredeni primjer koji pobija ili se suprotstavlja tvrdnji iznesenoj u argumentu.

Kriticko rasudivanje. Kriticko razmisljanje ukljuCuje sposobnost aktivne i vieste konceptualizacije,
analiziranja, propitivanja i procjenjivanja ideja i vierovanja.

Kriticka samorefleksija. Kriticka samorefleksija je Cin ispitivanja vlastitin misli i uvjerenja i povezan je sa
samospoznajom i samosvijeséu.

Deduktivni argument. Argument kod kojeg se pretpostavlja da ¢e premise dati dovoljnu podriku
zakljuCku kaiji slijedi.

Empirijski argument. Argument kojim se pretpostavlja primjena odredenih empirijski utvrdenih Cinjenica.

Evaluacija argumenata. Postupak kritiCkog ispitivanja vierodostojnosti tvrdnji navedenih u argumentu;
kriticko razmatranje pretpostavki i vaganje mogucih rieSenja problema.

Zabluda. Zabluda je varljivi argument koji nas pokusava nagovoriti da prihvatimo naprednu tvrdnju, ali
razlozi koji potkrepljuju tvrdnju su irelevantni ili neprimjereni.

Lazno obraéanje struénjaka. Do ove zablude dolazi kad netko citira stru¢nu ili poznatu osobu koja nije
strucnjak u podrucju o kojem se raspravlja.

LaZzna analogija. Do pogreske laZzne analogije dolazi kad se usporeduju dva razliCita sluCaja ili pitanja, a
realno izmedu njih nema relevantnih slicnosti.

Lazno rasudivanje. Neispravno rasudivanje koje zataskava relevantne dokaze ili sadrzi upitne premise.

Brzopleta generalizacija. Do brzoplete generalizacije dolazi kad se zakljuCak izvodi na temelju
nepromislienih ili nedovoljnih dokaza.

Induktivni argument. Argument u kojem je zakljucak vjerojatan, Cak i ako se pretpostavlja da su premise
istinite.
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Logicka definicija. Ova vrsta definicije definira pojam odabirom onih znacajki koje su zajednicke i
ograni¢ene na sve stvari koje taj pojam obuhvaca.

Predrasuda. Predrasuda predstavlja drustvenu pretpostavku koja presudno ufjecCe na nase razmisljanje,
ali o kojoj nismo kritiCki razmisljali.

Premisa. Pretpostavka je izjava koja sluZi kao razlog u prilog zakljucku argumenta.

Argument skliskog terena. Argument skliskog terena nas vodi od naizgled nevaznih i ocito istinitih prvih
premisa do prefjeranih posljedica u zakljucku.

Drustvena uvjetovanost. Vidimo samo ono $to ocekujemo da c¢emo vidjeti.

Zvuénost. Argument je zvuCan ako je istinit i ako prinvatite da su sve njegove premise istinite.
Jacina. Odnosi se naistinu ili jaCinu premisa nekog argumenta.

Izjava. Izjava je tvrdnja koja moze bifi istinita ili neistinita.

Statisticka ekstrapolacija. Vrsta indukfivnog zakljuCivanja koja se odnosi na neku statisticku studiju ili
dokaz. Zakljucak o ciljanoj populaciji se izvodi na temelju onoga sto se smatra istinitim za uzorkovanu
skupinu.

Stereotipi. Generalizanje ili pretpostavke koje ljudi donose o znacajkama svih Clanova grupe na femelju
slike (Cesto pogresne) o fome kakvi su ljudi u toj skupini.

Strukturalne pogreske. Ove pogreske sadrze nedostatke u samom zakljuCivanju jer su njihov oblik ili
struktura neispravni.

Valjanost. Odnosi se na odnos izmedu premisa i zakljucka odredenog argumenta.

Vrijednosni argument. Argument kaoiji istiCe zahtjev za preferencijom ili moralni sud o fome $to je ispravno,
a sto neispravno, $to je dobro, a sto lose.
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"Formulacija jednog ili vise detaljnih planova za postizanje optimalnih rezultata s
raspolozZivim resursima. U postupku planiranja se odreduju ciljevi koji ¢e biti

% ostvareni, formuliraju strategije za njihovo ostvarenje, rasporeduju potrebna
sredstva i prate svi koraci v unaprijed odredenom redoslijedu.” (Poslovni riecnik,

2019.)
o G S m——
- - '11
¢ 5
¥

Komunikacija

Stratesko planiranje organizacijama
predstavlja vazan proces. Stratesko
planiranje je odredivanje cilieva za
ostvarivanje smjera u kojem ¢&e se
organizacija u buduénosti kretati. Da bi
navedene cilieve ostvarilo, rukovodstvo
razvija planove kao $to su poslovni plan ili
marketinski plan.

Ovakva vrsta planiranja povec¢ava
ucCinkovitost organizacije, prepoznaje i
smanijuje rizike i pokusava se pobrinuti za
ucinkovito koristenje raspolozivih resursa.
Takoder je vazno razumijeti kako poslovni ili
drustveni trendovi mogu utjecati na vasu
organizaciju u narednim godinama.

@ Plan koji samo skuplja prasinu na polici nije pretjerano koristan. Pobrinite
se da iskomunicirate vas strateski plan i strateske prioritete. Pobrinite se

da ih ljudi upamte.

Ova tema je podijeliena u tri dijela:
4.1. Odredivanje dugorocnih cilieva
4.2. RjeSavanje problema i donosenje odluka

4.3. Planiranje i dodjeljivanje resursa, prac¢enje
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4.1. Odredivanje dugorocnih ciljeva

Da bi se mogli odrediti dugorocni cilievi i krenuti u stratesko
planiranje za manju ili ve¢u organizaciju, prvo je potrebno da
odredimo misiju i viziju:

¢ Misija je teSko promjenijiva, stabilna osnova
organizacije. Kod misije ¢emo naic¢i na odgovore na
pitanja kao npr.: Tko smo mi2 Za $to se zalazemo?
Zasto smo ovdje?

\ e S obzirom na odredenu misiju, vizija je smjer u kojem
se zelimo kretati sliedecih nekoliko godina. Na
pitanja kao: §to zelimo posti¢ie u kojem se smjeru
zelimo kretatie freba odgovoriti kod odredivanja
vizije.

Teslini misija i vizija

_—@ Misija: ,,ubrzati svjetsku tranziciju na odrzivu energiju.”

Vizija: “stvoriti najuvjerljiviju automobilsku tvrtku 21. stolje¢a usmjeravanjem
svijetske tranzicije na elektricna vozila”

Pitanje

j Pretpostavimo da razmiSljate o tome da negdje pokrenete pekaru (ili neku
drugu malu tvrtku).Sto bi bile vasa misija i vizija?
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Organizacijski cilievi se definiraju i dijele prema vaznosti na temelju vizije.
Cilievi mogu biti vrlo razliciti:

e organizacija moze definirati cilj da ¢e razviti novu potroSacku uslugu,
e ciljda ¢e poboljiati kvalitetu odredenog proizvoda,
o il odrediti operativni cilj za pokretanje organizacije s manjim brojem upravljackih razina.

Za postizanje definiranih ciljieva potrebno je razviti strategiju. Unutar strateskog planiranja riesavaju se
sukobi izmedu postojecih cilieva, a napustaju se prethodni ciljevi koji vise nisu potrebni.

Rezultat ovakvog strateSkog promisljanja se dokumentira u obliku strateskog plana. Za upravljanje vasom
organizacijom, strateski plan je potreban dugorocni vodic za kretanje k ostvarenju utvrdenih cilieva i po
poftrebi prilagodbu smjera kretanja.

Vasim dionicima i zaposlenicima je takav plan vrlo koristan jer im daje informacije u kojem se smjeru
krecete i zasto.

ﬁl Na temelju misije i vizijle vase pekare, zelite zapoceti strateSko planiranje.
Jasno, Zelite da to bude uspjesno. Koje cilieve cete si postavitie

4.2. RJESAVANJE PROBLEMA | DONOSENJE
ODLUKA

Na tfemelju cilieva koje ste odredili, procijenite
koji je najbolji nacin da ih ostvarite.

Pogledaijte §to treba rijesiti. Definirajte problem.
Konceptualno rasclanite problem na njegove
dijelove. Pokusajte razmisliti Sto je dovelo do
problema. Pokusajte razmisliti Sto se moze uciniti
za uklanjanje uzroka i koje alternative postoje.
Pokusajte razmisliti koje korake mozete poduzeti
za ostvarenje cilja ili rjeSavanje problema.




02 | stranica 41 od 56

Snage i slabosti

Tijekom procesa strateskog planiranja koji se odnosi na donosenje odluka kako dalje, trebate uzeti u
obzir moguc¢nosti i nemogucnosti vase organizacije. Vrlo je bitho da budete svjesni svojih aduta, ali je jos
bitnije da budete svjesni svojih slabih tocaka. Takoder postoje i vanjski Cimbenici koje je potrebno uzeti u
obzir: prilike i prijetnje koje dolaze izvana. Navedeni Cimbenici su takoder bitni za izradu uspjesnog
strateSkog plana. Jednom kad utvrdite gdje ste kao organizacija i $to se dogada u vasoj okolini, bit cete
U mogucnosti donositi bolje odluke na temelju dobivenih informacija.

SWOT andaliza je najcesce koristena tehnika za otkrivanje unutarnjih i vanjskih Cimbenika:

Snage (S) i Slabosti (W) predstavljaju unutarnje Cimbenike:

financijska situacija (koliki je vas kapital, promet, profit ili proracun, perspektiva)
fiziCki resursi (gdje ste zemljopisno smjesteni, koje objekte imate)

ljudski resursi (zaposlenici, pripravnici)

status vasih frenutnih poslovnin procesa

Prilike (O) i Prijetnje (T) su vanjski Cimbenici, stvari koje ne mozete konftrolirati, kao npr:

propisi (npr. o zastiti okolisa ili ekonomski)
politiCka kretanja

vanjsko financiranje

gospodarska kretanja

demografska kretanja

drustvena kretanja, tehnoloske promijene
trzisSna kretanja

Pitanje

®

Koju SWOT analizu mozete napraviti za vasu pekaru?

Pitanje

to Cine i vladine i neprofitne organizacija. lzradite izmislienu SWOT-analizu za

Q Vjerojatno mislite kako samo komercijalne tvrtke strateski planiraju, medutim
i’ malu osnovnu Skolu smjestenu negdije na selu.
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4.3. PLANIRANJE | DODJELJIVANJE RESURSA,
PRACENJE

Planiranje je proces razmisljanja o svim
potrebnim aktivnostima potrebnim za
postizanje zeljenog rezultata. Planiranje je
fehnika koja se vjerojatno koristi u svakoj
organizaciji, ali posebno je koriste zaposlenici
na radnim mjestima koordinatora ili voditelja.
RazliCiti sektori koriste razliCite vrste planova
za postizanje svojih cilieva. Vrlo je vjerojatno
da ¢e se pojedine organizacije Cije radno
opterecenje znacajno varira tiiekom tjedna,
u velikoj mjeri osloniti na planiranje osoblja. U
nekim drugim tvrtkama ¢e bitnije biti
organizirati logistiku roba.

Planiranje je odredivanje broja aktivnosti ili zadataka potrebnih za ostvarivanje odredenog cilja.
UCinkovitim planiranjem se mogu znacajno skratiti vrijeme i napori za postizanje navedenih ciljeva. Plan
je kao karta. Prateci plan u mogucénosti ste pratiti napredak i predvidjeti koliko je krajnji cilj daleko. Plan
je vise od samog vremenskog slijeda. Plan moze sadrzavati poglavlja o upravljanju rizicima, kvaliteti,
nabavi i komunikaciji. Kod vecih projekata ove teme mogu biti razradene u odvojenom planu, ako su
dovoljno vazne.

Kao §to je prije navedeno, postoje razlicite vrste planova. Ranije u ovom poglavlju o organizacijskim
vjestinama, obradili smo temu koja se odnosi na izradu popisa obveza. To je isto neka vrsta (osobnog)
planiranja. Ovdje ¢emo govoriti o opéenitom konceptu planiranja. To moze biti stratesko planiranje za
vasu organizaciju ili operativniji plan za vas odjel ili plan za vas tim.

U daljnjem tekstu su opisani brojni koraci potfrebni za izradu plana. Napomena: nisu svi navedeni koraci
uvijek potrebni za sve vrste planova.

Odredite odgovornosti
Odredite uloge u vasem planu, a najcesce uloge su:
e vlasnik fvrtke koji je odgovoran za odjel ili poslovni proces i vierojatno osigurava financiranje
vaseg projekta te odobrava plan,
e voditelj projekta, pise plan, pokrece projekt, provjerava napredak, troskove, kvalitetu, pokriva
rizike i izvjeStava vlasnika tvrtke,
e struCnjacii Clanovi fima koji osmisljavaju i/ili izraduju proizvode ili usluge i realiziraju potrebnu
dokumentaciju,
e ispitivaci i/ili krajnji korisnici Cija je uloga odobravanje poludovrsenih ili dovrseninh proizvoda,
e stru€njaci za osiguranje kvalitete ili revizori financijskih izvjes¢a i rizika koji bi mogli preuzeti jedno ili
vise podrucja koja su odredena zajedno s voditeljem projekta,
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Opéeniti opis plana
Opisite zeliene ishode projekta. Opisite nacin na koji cete ih ostvariti i izbore koje cete napraviti.

Odredite isporucevine
Razlozite Zeljene rezultate na nacin da ih opiSete kroz trenutne isporucevine. Budite odredenii SM.A.R.T
(vidi gore)

Odredite potrebne aktivnosti
Koje zadatke i/ili aktivnosti je potfrebno izvrsiti da bi se realizirale isporuCevine. Ako je potrebno, podijelite
isporucevine u manje dijelove.

Odredite vrijeme i trosak

Procijenite koliko ¢e vam vremena trebati da dovrsite svaki zadatak ili aktivnost.

Procijenite trodak svakog zadatka pomocu prosjieénog broja sati svakog angaziranog resursa.

5. Razmotrite ogranic¢enja resursa odnosno koliko vremena svaki resurs moze realno posvetiti ovom
projektu.

6. Utvrdite koji zadaci ovise o drugim zadacima i razvijte kriticni put.

Izradite raspored projekta

Cim za svaki razli¢it proizvod ili zadatak iz vaseg plana saznate koliko vam je vremena potrebno, prema
kojoj ulozi/resursu, mozete inh staviti na vremensku traku koja pokazuje koje zadatke i aktivnosti freba
izvrsiti, sa stvarnim datumima pocetka, trajanjem i rokom dovrietka.

Project Planner ™ Company Website Project

WEEK 0F NONTH

Week 1-3: Dec12th > Jan4 December 2017
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e

o prepare site map [

v copywriting EE T
review proofs *
photosession 1 [ e

planillustrator *

Soft launch protoype el

week 1 week 2

Slika 4 Primjer planera projekta (nepoznato)

Opisite miljokaze
Opisite kad ¢e projekt isporuciti posredne rezultate. Cim vise miljokaza, to ¢e biti moguce bolje pratiti
napredak projekta.
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Opisite osoblje
Grafikon osoblja opisuje razdoblje i broj sati koje ¢e razlicite osobe provesti radedi na projektu i u kojoj
ulozi.

Procijenite troskove, pratite troskove, ponovno procijenite troskove
Cim troskovi izmaknu kontroli, obavijestite viasnika tvrtke

Opisite ocekivanu kvalitetu

Opisite zelijenu kvalitetu projektnih rezultata i opisite nacin na koji ih se freba mijeriti. Osigurajte da s
provierama kvalitete krenete &im ranije da biste izbjegli otkrivanje vecih nedostataka na samom kraju
projekta kad ¢e biti kasno za bilo kakva pobolj§anja.

Opisite rizike
Provedite analizu rizika za moguce negativne dogadaije koji bi mogli otezati realizaciju projektnin
rezultata. Za vise informacija o upravljanju rizikom pogledajte odjeljak 5.2.

Objavite plan, ukljucite dionike
Svim dionicima objasnite cilieve plana. Potrebni su vam njihov angaZzman i podrika, a Cesto ¢e vam biti
potrebno i odobrenje voditelja financija ili drugih odjela.

Iskustvo
@ Planiranje je obi¢no nesto sto naucite radedi i stvarno vam treba iskustvo da
biste ga savladali. Prvi put cete mozda biti vrlo nesigurni i bojati se da cete

podcijeniti ili precijeniti vrijeme potrebno za provedbu odredene aktivnosti.
Ne brinite, samo pogadajte... Prateci vrijeme koje ste vi (ili ostali) stvarno
potrosili na provedbu ovog plana, sliededi put cete biti puno bolji u
planiranju.

Aktivnhost: napisite plan

Vasa kuca je vrlo lijepa, ali vam je kuhinja nefunkcionalna. Vasa

ﬁl najveca zelja je nabaviti novu.

Napisite plan...
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4.4 DODATNA LITERATURA

Jednostavno planiranje: https://www.wikihow.com/Form-a-Plan

Stratesko planiranje: https://www.clearpointstrategy.com/strategic-planning-ultimate-guide/



https://www.wikihow.com/Form-a-Plan
https://www.clearpointstrategy.com/strategic-planning-ultimate-guide/
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Rukovodenje je umjetnost usmjeravanja
podredenih k ostvarenju zajednickog cilia. Svi
\ J V4 poznajemo razliCite tipove rukovoditelja.

Najcjenjeniji stil je demokratsko rukovodenije.

©
® ® © ) Demokratski rukovoditelji ukljuCuju svoje
' ' zaposlenike u proces donosenja odluka Cime se
zaposlenici osje¢aju motiviranijima jer su pomogli
- donijeti vazne odluke.

Ovakav tip rukovoditelja svoje zaposlenike
motivira unapredenjem, povecanjem place i

drugim poficajima.

Manje omiljeni su takozvani autoritarni vode, koji ne prinvacaju prijedloge svojin podredenih i apsolutni
su autoritet za sve odluke. Njegov (da, vecinom je rije€ o 'njemu'...) nacin motiviranja podredenih se

naziva 'politikom velike batine' kao $to su degradacija i ofpustanje.

Ova tema je podijeliena v tri dijela:
5.1. Tipovi vodenja i delegiranje

5.2. Preuzimanje odgovornostiirizika
5.3. Pregovaranje
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5.1. TIPOVI VODENJA | DELEGIRANJE

Voditi se moze na razlicite nacine. U uvodu smo predstavili neke vrste voda koji se temelje na njihovom
fipu osobnosti. Medutim Hersey-Blanchard teorija situacijskog vodstva smatra da osobne osobine vode
ne bi frebale biti presudne, vec da su vierovatno puno vaznije osobine njegovih zaposlenika.

Hersey i Blanchard opisuju Cetiri primarna stila vodenja:

e uUsmMjeravanje
¢ poducavanje
e potpora

o delegiranje

Osobne znacCajke zaposlenika ovise o brojnim Cimbenicima. Dovoljno znanje i vjestine, zajedno s
iskustvom su bitni da bi se znalo moze li se zaposleniku dodijeliti odgovornost za samostalno izvrsenje
posla. Motivacija je jos jedan vazan cimbenik u odredivanju nacina na koji ¢e ih se voditi. Navedena
teorija opisuje Cetiri kombinacije istih:

e Niska razina kompetencije i mala posvecenost

e Niska do srednja razina kompetencije i visoka posvecenost

e Srednja do visoka razina kompetencije i niska/promjenjiva posvecenost
e Visoka razina kompetencije i visoka posvecenost
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Model kombinira stilove vodenja i vrste zaposlenika na sliededi nacin:

VISOKA
POTPORA

O

NISKA

SifUdCijSkO vodenje (prema Hersey&Blanchardu)

Potpora (S83)

Kompetencije: dokazane vjestine

Posveéenost: premalo samopouzdanja

Poducéavanje (S2)

Kompetencije: nedosliedne

Posveéenost: nije bas motiviran/a

Delegiranje (54)

Kompetencije: izuzetno strucan/na

Posveéenost: pouzdan/a

Usmjeravanje (S1)

Kompetencije: bez vjestina, novak

Posveéenost: postoji Zelja

VISOKA
USMJERENOST

Paul Hersey i Ken Blanchard (1969.) opisali su Cetiri stila vodenja. Na vodoravnoj osi dijagrama je prikazano ponasanje smjera
kretanja, a na okomitoj kolicina podupiruju¢eg ponasanja potrebnog raziicitim tipovima zaposlenika. Cetiri tipa zaposlenika su
takoder formulirana u dvije dimenzije: prema njihovoj razini kompetencije (vjestina) i koliCini posvecenosti (motivacije).

Slika 5 Situacijsko vodenje (Hersey, 1975.)
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$1: Usmjeravanje

Ovo je situacija u kojoj voda mora upravljati novim ili neiskusnim zaposlenicima koji nisu kompetentni, ali
Ccesto motivirani za novi posao. Medutim, takvi zaposlenici nisu dovoljno sposobni samostalno izvrsiti svoje
zadatke. U ovoj situaciji bi dobre i jasne upute bile najbolji stil vodstva. Potrebno ¢e biti i pratifi
provodenje zadataka.

Ovo se jos naziva i vodstvom usmjerenim na zadatke gdje se manje vremena i brige trosi na
meduljudske odnose.

Zaposlenik od voditelja oCekuje da ga u velikoj mjeri usmjerava. Svi koraci koje treba poduzeti na putu
do krajnjeg rezultata moraju biti jasni. Pripazite da zaposlenika ne pretrpate informacijoma i dobro ga je
uvijek zamoliti da ponovi sto mora uciniti, da budete sigurni da je dobro shvatio sve potfrebne
informacije. Davanje komplimenata zaposlenicima nakon provedenog pracenja povecat ¢e njihovu
motiviranost.

$2: Poducavanje

Ovqj stil se jos naziva ,,savjetodavnim vodstvom*. Na ovoj razini jos uvijek ne posjeduju sve vjestine.
Imaju veliku Zelju za samostalnim radom, ali nisu jos uvijek sposobni samostalno raditi. Nedostatak vjestina
i znanja ih sprieCava u samostalnom radu §to ih Cini nesigurnima.

U ovoj fazi je vrlo bitno slusati ih, posvecivatiim puno paznje i objasnjavati donesene odluke.

Hersey i Blanchard su ovqj stil jos nazivali ,,prodajom*. Voditelj 'prodaje’ svoje upute zaposleniku Cime mu
daje do znanja da vjeruje da je zaposlenik u potpunosti sposoban dobro izvrsiti zadatak. Pohvale nakon
izvrsenog posla su i dalje bitne jer ¢e pozitivno djelovati na izgradnju samopouzdanja.

$3: Potpora

Na ovaj nacin se moze voditi sposobne, ali nemotivirane zaposlenike. Oni su kvalificirani za posao koji
obavljaju, ali su pretrpani poslom sto ih Cini nesigurnima, bezvoljnima i pod stresom. Voditelj im mora
pruziti veéu potporu. Vazno je objasniti im razloge toliko visokog radnog pritiska u odredenom trenutku te
ih motivirati da nastave dalje. To ¢e vjerojatno stimulirati zaposlenika da se vrati na posao i pocne ga
ponovno dobro odradivati. MoZe pomocdii ako ga/ju se podsjeti na prijadnje uspjehe u slicnim
zadacima. Pitanja bi se trebala rieSavati zajednicki, otvorenom raspravom da bi se stvorili
samopouzdanje i povjerenje. Dogovore se moze sklapati zajedno. Naravno, oko takvinh dogovora se
trebaju sloZiti obje strane.
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$4: Delegiranje

Kad su zaposlenici sposobni i spremni samostalno obavljati svoje zadatke, oni su na visokoj razini zrelosti
za obavljanje zadataka. Stoga im je potrebno puno manje potpore. Zaposlenici sami iniciraju kad
obavijestiti voditelja, ako je to potrebno. Takoder ¢e samoinicijativno obavijestiti ili se savjetovati s
voditeliem oko vaznih pitanja ili neoCekivanih problema. Zahvaljujuci svojoj samostalnosti, takvi
zaposlenici su iznutra motivirani, a rezultat foga je da se s njima ne mora biti u svakodnevnom kontaktu.

Delegiranje u praksi, medutim, nije tako jednostavno kao §to izgleda. Najvaznija je sposobnost voditelja
da ,,otpusti*. Dobra je ideja da voditelj sa zaposlenikom porazgovara o ,,Cemu" (konacni cilj), a
vjerojatno i o vremenu i raspolozivim sredstvima. Ponekad je dobro isplanirati i kontrolne tocke u tijeku
projekta, pratiti napredak i razgovarati o neocekivanim nevoljama i sl. Voditelj mora shvatiti da
delegiranje ukljuCuje i drzanje na udaljenosti. Takav zaposlenik ima vlastite odgovornosti i mnoge odluke
donosi sam. Ako stvari idu dobro, cestitamo!

Moze se reci puno toga o delegiranju, a moze ga se promatratii u uzem smislu: kao vjestinu koja je
potrebna i kod drugih stilova vodenja. Delegirate zato §to ne mozZete sve poslove odraditi sami.
Delegiranje ne znaci bjezanje od odgovornosti ili prebacivanje vaseg posla na nekog drugog. Mudro je
koristiti Clanove vaseg tima za ostvarivanje maksimalnih rezultata. Delegiranje vam omogucuje da na
najbolji nacin iskoristite svoje vrijeme i vjestine, a ostalim Clanovima tima da ostvare svoj puni potencijal.

Aktivnost: Odaberite nadolazeci zadatak za koji ste u vasoj tvrtki odgovorni i otkrijte
Q gdje mozete delegirati odgovornosti.

Prije nego delegirate zadatke: upitajte se je li to vrijedno delegiranja.
Kao pomoc¢ u otkrivanju je li zadatak prikladan da ga se delegiraili je rije¢ o zadatku koji
morate odraditi sami, odgovorite si na sliedeca pitanja:

Je limoguce i prinvatljivo delegirati ovaj zadatak? (zakonske ili eticke prepreke?)

Je li ovaj zadatak prilika za poboljsanje vjestina jednog ili vise Clanova tima?

Hoce li se ovaj zadatak ponoviti u buduénosti?

Postoji li jos netko u mom timu tko moze izvrsiti zadatak?e

Je li vremenski uCinkovito delegirati ovaj posao? (izrada uputa i pracenje ne zahtijevaju
previse vremena)

Al

Ako ste na vecinu pitanja odgovorili potvrdno onda bi moglo biti dobro delegirati ovaj posao.
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@ “Pravila” za delegiranje zadataka:

Jasno navedite zeljeni ishod

Razjasnite sva ograniCenja i uvjete.

Povremeno pregledajte poslove, a revidirajte po potrebi.
Budite uvijek raspolozivi za potporu i pitanja.

Motivirgjte.

Prihvatite da zadaci mozda nece biti izvrieni na nacin na koiji
biste ih vi izvrsilil

¢ | dalje ste odgovornil

5.2. PREUZIMANJE ODGOVORNOSTI | RIZIKA

Odgovornost

Pod odgovornoséu podrazumijevamo posao ili zadatke dodijeljene osobi na temelju

njezina poloZaja v organizaciji. Odnosi se na mentalne i fizicke aktivnosti koje moraju biti
% izvriSene da bi se odredeni zadatak ili obveza mogli izvrsiti. To znaci da svaka osoba koja

izvrsi bilo kakav mentalni ili fizicki napor kao dodijeljeni zadatak ima odgovornost* (Allen)

Svaka osoba ima odgovornosti koje se mogu uvelike razlikovati. Odgovornosti voda i rukovoditelja su
vjerojatno medusobno najslicnije.

Postavljanje i ostvarivanje poslovnih ciljeva.

Voda razmislja o buduénosti i ima viziju kako bi ista trebala izgledati. Voda postavlja cilieve koji se
temelje na toj viziji. Treba biti jasno u kojem smjeru ¢e se organizacija kretati sliedecih nekoliko godina.
Voda pretvara viziju u dugorocCne cilieve i planove.

Postavljanje prioriteta

Zadatak vode je da odluci koje je zadatke potrebno izvriiti prve, koje kasnije, a koje uopce nije
potrebno izvrsiti. Vrileme je ogranicen resurs. Organizacije se trebaju koncentrirati na izvrienje vaznih
zadataka i pokusati prestati raditi stvari male vrijednosti.

Donosenje odluka
Voda razmislja o riesenjima problema, moze odabrati izmedu alternativnih rieSenja i djelovati.
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Davanje primjera.

Voda je uvijek vrlo izloZzen i uspostavlja razinu kvalitete u organizaciji. Svi promatraju njegov rad i on bi
frebao radifi ispravne stvari.

Davanje primjera je povezano i s integritetom $to znaci da treba Ciniti dobre stvari i kad nitko ne gleda.

Pitanje

- Mozete li zamisliti svjetskog vodu kojeg smatrate osobom koja je dobar
primjere Zasto?

Procjena i upravljanje rizicima
Procjena rizika

Jos se naziva i analizom rizika §to je postupak koji pomaze identificirati moguce probleme koji bi se mogli
pojaviti i koji bi mogli uzrokovati gubitak vremena ili novca ili nasdtetiti ugledu vase organizacije. Vrlo je
bitno identificirati i sprijeciti moguce probleme i prije i tijiekom projekta. Ponekad olakiava odluku treba li
neki projekt nastaviti ili zaustaviti.

Osnovna tehnika je analiza utjecaja. Ona ima dvije dimenzije: Sansa/vjerojatnost nastanka nekog
negativhog dogadaja i ozbiljinost kojom ¢e isti utjecati na projekt. Navedene dvije dimenzije se mogu
multiplicirati na nacin prikazan na sliedecem dijagramu:
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Likelihood
1 2 3

1
w
2
o 2
2.
<

3

Slika 6 Procjena rizika (nepoznato)

U situacijoma kad mogucéi dogadaiji pripadaju kategoriji ,,visoko", potrebno ih je intenzivno pratiti i njima
upravljati.

Upravljanje rizikom

Nakon 3to ste identificirali rizike, mozete krenuti razmidljati o nacinima upravljanja istima. Osigurajte
redovno provodenje provjera kao $to je pracenje troskova, povremeno testiranje proizvoda ili ugradnja
senzora zd rano obavjestavanje. Odredite aktivnosti koje ¢ete poduzeti za rieSavanje moguénih
problema ili, Cak i bolje, rieSavanije istih prije nego uopce nastanu.

Ostale osnovne strategije upravljanja rizicima su:

e Prihvacanije rizika
Vasda prva opcija je prinvatiti rizik. Ponekad ne mozete uliniti nista da sprijelite rizik, a ponekad
Ce trosak spriecavanja biti vedi od §tete.

e Izbjegavanje rizika
Uklju€uje nastojanje da se sprijeCi nastanak rizi€ne situacije. To moze biti nesto poput ugradnje
zastite od provale ili vatrozida na mrezi vase tvrtke.

e Podjelarizika
Primjer je osiguranje neCega: na ovaj nacin dijelite rizik s drugim osobamai ili organizacijaoma

¢ Smanijite utjecq;
Primjer je da uvijek budete sigurni da imate rezervni plan


https://duckduckgo.com/l/?kh=-1&uddg=https://www.stakeholdermap.com/risk/risk-assessment-matrix.png
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Aktivnost: Recimo da pokrecete internetsku frgovinu putem koje cete prodavati
Q rabliene analogne kamere i objektive koje kupujete na buvljacima. Napravite
& analizu rizika i opisite kako ¢ete upravljati rizicima.
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5.3. PREGOVARANJE

Ako ste opcenito dobriu
pregovorima znaci da imate
sposobnost i viestine potrebne da
vas izvuku iz svake teske situacije.
Za to morate biti sposobni
sudjelovati u raspravi s drugima na
miran i otvoren nacin, gradedi
medusobno razumijevanje i postici
rezultat prinvatljiv za obje strane.

Koraci koje freba poduzeti:

Pripremite se
e upoznagjte se s problemom. Potrudite se razumjeti interese svih ukljuCenih strana i razumjeti zasto
odredena strana zauzima odredeni stav o temi
e odredite sto zelite izvudi iz tog postupka
e razmislite kako to uciniti i koja bi strategija mogla biti uCinkovita

Razmijenite stajalista
e oObjasnite svoje potrebe i motivirajte za realizaciju Zeljenog cilja
e poslusajte njihova
e izbjegavajte stvari uCiniti osobnima

Istrazujte
e sve strane su objasnile svoje pozicije
e pronadite podruc¢ja u kojima su sve strane suglasne
e pronadite zajednicki kriterij za pronalazenije rieSenja stvari oko kojih se ne slazete
e pronadite alternativna rieSenja i usporedite ih s kriterijem

Pronadite kompromis
e pronadite prijedloge s ustupcima prinvatljivim svim stranama
e pronadite prijedlog koji najoolje zadovoljava sve strane

Zavrsite dogovor
e Rukujte se ili sklopite ugovor ako je potrebno, ne zaboravite na detalje i pobrinite se da ga
potpisu sve ugovorne strane. Pridrzavajte se navedenog u ugovoru.

Kvalitete dobrog pregovaraca su sliedece:
e empaftican, ali asertivan
e ima sposobnost samokonftrole i samopouzdan je
e patljivitolerantan



02 | stranica 56 od 56

pokazuje znanje i uvid u temu o kojoj se raspravlja

bez predrasuda

kreativan u pronalazenju zadovoljavajucih situacija za sve strane
spreman na kompromis

5.4 DODATNA LITERATURA

Situacijsko vodstvo: hitp://www.free-management-ebooks.com/fagld/leadtheory-06.ntm

Odgovornost: https://knowledge.insead.edu/responsibility/the-five-dimensions-of-responsible-
leadership-3685

Pregovaranje: https://study.com/academy/lesson/what-is-negotiation-the-five-steps-of-the-negotiation-
process.html

Opcenito: sve ilustrativne slike u ovom dokumentu su preuzete sa Pixabay.com
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