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Smart Talent
Management

Autori: Vlad Vaiman
8 Chales M. Vance
This book takes a
fresh look at human
talent in organizations,
focusing on employees
at all levels who
represent key agents
of knowledge management in acquiring,
transferring, and applying important
knowledge for competitive advantage.

‘The overarching aim of the book is

to identify, define, and explore the
implementation of talent management

strategies aimed at facilitating effective

knowledge management in an organization.

Academics, human resource management
practitioners and management consultants
will find this volume valuable.

— Harward Publishing
Dzepni mentori daju
skraceni skraceni uvid
i prakti¢ne saveta
za mnoge teme i
probleme sa kojima se
svakodnevno susre¢emo
u poslovanju.

Ovo je spisak mentora
kojima trenutno

Kontinuirano ucenje

raspolazemo:

C Upravljanje vremenom,

. Upravljane stresom,

e Priprema budzeta,

£ Upravljanje konfliktima,

J Donosenje odluka,

. Upravljanje kriznim situacijama,
: Otpustvanje radnika,

. Mentorski rad sa zaposlenima,
) Upoznajte finanasije,

. Kako odrzati sastanak,

z Oblikujte svoju karijeru,

. Vodenje timova,

Procena radnog uéinka,

. Kako da napravite biznis plan.

DA LI ZNATE DA VRSITE UTICAJ?

lako na prvu loptu neko moze da kaze da je vrSenje uticaja vestina koja je jedan oblik
manipulacije, ona je sasvim suprotna prevari, i njena pravilna upotreba u poslovnom svetu

sasvim je dobrodosla

ocetkom godine odrzan je jedan
u nizu treninga koji se bave
vestinama komunikacije, a to je
trening o vrienju uticaja. Tren-
ing je imao za cilj da uceniscima
predstavi proces vrienja uticaja u svakod-
nevnom poslovanju, razlicite strategije
vr$enja uticaja, kao i pokaze znacaj fleksi-
bilnosti u komunikaciji .
Trening o vréenju uticaja odrzan je od
strane nasih partnera u oblasti obuke za-
poslenih a to je H.art. Direktor i konsultat
ovog centra za razvoj ljudi, Marija Pavi¢
bila je glavni predava¢ na treningu. Marija
ima dugogodisnje iskustvo u obuci zapos-

lenih, pa smo iskoristili prilku da za sve one
koji nisu bili na ovom treningu saznamo
malo vi§e o ovoj vestini komunikacije.

Na temu vréenja uticaja Marijana nam je
rekla:

“Desava se da nekada ucesnici na treningu
ili koucingu krenu sa otporom u vidu
stavova “Sta sad mene ima neko da uci kako
da razgovaram — pa to radim od svoje prve
godine zivota”. A onda, kada dodu, poénu
da otkrivaju umece i benefit od konstruk-
tivnog vrienja uticaja. U momentu kada

im u ocima 1 iz komentara vidim njihove
samouvide, §ta sve moZe da bude drugaéije
ista sve moze da se postigne konstruk-

tivnom komunikacijom, ja zaista osetim
uzitak i smisao svog posla.

lako ¢e ovo zvucati kao generalizacija,
preko deset godina iskustva rada u oblasti
razvoja komunikacionih vestina, me

je uverilo da ljudi na ovom podneblju
posebno imaju kulturolodki zadate obrasce
komuniciranja. Oni sadrze mnoge predras-
ude i ogranicenja tipa: “nemoj se otvarati,
ljudi ¢ée to iskoristiti”, “u poslu nema mesta
izrazavanju ose¢anja”, “nemoj iskazati
svoje potrebe, mogu te odbiti”, “ako sada
izrazi§ svoj stav, svi ¢e misliti da “talasag”™
itd. Kada i sami ucesnici uvide to, esto mi
kazu da bi ovakve treninge trebalo drzati u
osnovnim &kolama,

Za razliku od manje uspesnih, pa ¢ak

i manipulativnih vidova komunikacije,
konstruktivno vr$enje uticaja pociva na
nekoliko osnovnih postulata. Jedan je da

u komunikaciju treba da udemo svesno.
To znadi pazljivu pripremu i da pre svega
treba da znamo §ta hocemo da postignemo
nekim razgovorom — dakle ne gubiti cilj

iz vida ni u jednom trenutku. Ta svesnost
takode znaéi da budemo u kontaktu sa
sobom i sa svojim sagovornicima. Biti u
kontaktu sa sobom je drugo ime za biti
krajnje svestan kako se oseéas, kako mislig,

Nostovljo se
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Kontinuirano ucenje

§ta ocekuje§ u konkretnoj interakciji, da bi
tek onda mogao to jasno i da iskomuniciras
drugoj strani. Isto tako je neophodno da
sve vreme pratimo Sta se desava sa tom
drugom stranom da bismo mogli lakse

da se uskladimo s njima i, kako mi to
kazemo, “nademo zajednicku osnovu” (sa
kojom éemo neuporedivo lakse postici nas
cilj u komunikaciji i zadrzati dugoro¢no
dobre odnose). Dakle, iz ovoga se takode
moze zakljuciti da je drugi osnovni pos-
tulat: otvorenost — jer otvorenoséu mozda
podizemo rizik da budemo odbijeni ali i
povecavamo §ansu da nas ljudi razumeju

i da upravo dobijemo ono §to nam je
potrebno. Treéa i mozda najdublja postavka
uspesnih odnosa i komunikacije je Zivotna
pozicija iz koje delamo. Da pojasnim: svi
ljudi gledaju na sebe i na svet oko sebe na
pozitivan ili negativan nacin, Zato i imamo
oko sebe ljude koji se ponasaju agresivno,
pasivno itd. Jedina dugoroéno “pobednicka”
zivotna postavka je kada uvazavamo i sebe
i ljude kao sebe, kada zastupamo svoje
ciljeve, ose¢anja i stavove i isto tako imamo
na umu da druga strana dolazi sa nekim
ciljevima, stavovima i osecanjima. Posle
svega ovoga ostaje jos samo jedan bitan
postulat, a to je fleksibilnost. To znaci da,
ako smo do sada nastupali na jedan te isti
nadin, naucimo kako da koristimo razlicite
tehnike kojih ima na desetine. Kada ovako
pridemo komunikaciji, jedino §to mozemo
da uvidimo je da to nije vestina — veé da je
to umetnost.”

Treningu Vrsenje uticaja su prisustvovale

kolege iz komercijalnog sektora, sektora sis-

tema snabdevanja kao i sektora za odnose
sa javnoséu, a medu njima je bio i kolega
Milan Radi¢ KA Supervizor za regiju Jug.

Z:a na§ magazin, on je prokomentarisao
trening kom je prisutvovao:

,Obzirom da od 2002. godine radim u
ovoj kompaniji i to u okviru komercijal-
nog scktora, moje svakodnevne obaveze
su prodaja proizvoda, pracenje volumen-
skih i izvrénih ciljeva rada na terenu i sve
to kroz svakonednu komunikeiju kako
sa kupcima, tako i sa kolegama.Smatram
da je sam trening barem meni bio jako
koristan jer sam naucio kako povecati
fleksibilnost u komunikaciji, tj. kako
biranjem taktike mogu da poveéam Sanse
za ostvarenje sopstvenih ciljeva. Najvise
mi se dopalo kako da prepoznam li¢ne
snage i slabosti radi boljeg vrsenja uticaja.
Sasvim sam siguran da je trening na
mene i moje kolege uticao pozitivno i da
smo po zavrietku bogatiji za neka nova
saznanja na ovu temau.,

Trening o vrienju uticaja organizovan je od
strane scktora za ljudske resurse kao deo
plana za individualni razvoj zaposlenih.
Obuka zaposlenih u nasoj kompaniji
Kako bi obezbedila kontinuirani uspeh i
razvila sposobnosti i vestine svojih zapos-
lenih, nasa kompanija pridaje veliki znacaj
njihovom razvoju. Obuke za zaposlene
se organizuju kako bi se zaposlenima
omogudilo da §to efikasnije i bezbednije
obavljaju svoj posao, kao i da razvijajuci
vestine i znanja postizu vrhunske rezultate i
dostignu svoj puni potencijal.

Plan obuke se pravi na osnovu informacija
dobijenih iz razvojnih planova zaposlenih
koji se definisu na pocetku godine i sa
foruma za razvoj ljudi gde se usaglasavaju
planovi razvoja i planiranje karijere, kao i
na osnovu obaveznih obuka proisteklih iz
zakonskih obaveza, zahteva kompanije i
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zahteva sistema kvaliteta. Nakon analize
svih prikupljenih razvojnih potreba zapos-
lenih, sluzba za obuku i razvoj zaposlenih
pravi planove obuka, obezbeduje njihovu
implementaciju, prati i meri rezultate
obuke.

U obuku spadaju: formalne obuke (interne
i eksterne), individualni struéni programi,
obuke na radnom mestu i program ucenja
stranih jezika. One, takode, mogu biti foku-
sirane na razli¢ite vestine koje su zapos-
lenima potrebne i u tom smislu se dele na
sistemske (vestine potrebne u celom Coca
Cola Hellenic sistemu), tehni¢ke i lider-
ske obuke. Kako bi se osigurao dugoroéni
efekat formalne obuke od izuzetne vaznosti
je da neposredni rukovodilac nakon obuke
prati primenu naucenog u svakodnevnom
radu zaposlenog, dodeljuje mu nove
zadatke razvojnog tipa, ima redovne sesije
vodenja (coaching) i daje povratnu infor-
maciju o napretku.

Obuke su bitne i za kompaniju i za samog
zaposlenog. Kroz obuke zaposleni postaju
vedi struénjaci u poslu, povecava se njihovo
samopouzdanje i motivacija, efektivnost,
konkurentnost na trzitu, obezbeduje se
bezbedniji i kvalitetniji rad, povecava se
produktivnost i obezbeduje se ispunjavanje
poslovnih ciljeva.

H.art development center

je HR konsultantska kuca sa jakim
struénim znanjima i iskustvima na polju
razvoja ljudi i kompanija. Svakom klijentu
pristupaju u potpunosti posvecenti, svesni
njegove specifi &nosti. Uspeh H.art-a dolazi
sa unapredenjem uspeha njihovih klijenata.
To potvrduje na hiljade pojedinaca u ¢ijem
su razvoju ucestvovali Vise informacija na
www.hart.rs

Evo i pet saveta koji kolega Milan Radic daje svim
nasim citaocima koji bi da efikasno izvrSe uticaj:

Uradite kvalitetnu pripremu.
SluSajte sagovarnika

Predstavite sagovorniku zajednicke ciljeve
Vladajte informacijama

Budite istrajni i strpljivi u razgovoru
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