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Znanost i umjetnost vodenja

Veljaca, 20170.
Tema mjeseca: Retorika

Sasa Petar, doktor xnanosti, aktivni je
menadger, predaval i pisac, jedan od najplodnijib
brvatskil antora. Pored brojnih strucnib danaka
objavijenih u casopisima Poslovni savjetnik,
Banka, Hrvatsko gospodarstvo, RRIF i dr.,
napisao je i 12 poslovnih knjiga od kojib su neke
prevedene na slovenski i stpski jezife.

MenadZer na rubu Zivéanog sloma
Sasa Petar

Pretpostavljam da bi svaki menadzer trebao znati da su ljudi
drustvena bica i da je dobra komunikacija jedini nacin kvalitetnog
postizanja profesionalnih ciljeva i dugoroc¢no pozitivhog
utjecanja na vise menadzere, suradnike (ukljucujuéii podredene
djelatnike u timovima koje vode) te poslovne partnere.
Sporazumijevamo se vec kao bebe, dok okicama, placem i
tonalitetom placa javljamo ljudima oko sebe da smo gladni,
mokrih pelena ili samo trebamo drustvo. Govoriti pocinjemo
(kako tko) ve¢ nakon druge godine. Zasto onda s odrastanjem,

a osobito kada pocnemo raditi 1 zauzimati viSa mjesta u hijerarhiji
"najednom" zaboravljamo kako razgovarati, u opéem smislu i
komunicirati s drugim ljudima?

Internetski portal www.moj-posao.net proveo je 2007. godine
nekoliko uspjesnih anketa koje su pokazale da upravljacka elita u
Hrvatskoj uglavnom njeguje autoritarnost, koju prati cesto
tiranski odnos spram podredenih, ali i nekriticko prihvacéanje 1
povladivanje autoritetu onih u hijerarhiji iznad njega. Vecina
takvih menedzera, bududi da nisu u situaciji razvijati osobne
kvalitete, ve¢ se prilagodavaju ocekivanjima svojih Sefova, ima
problema u komunikacijskim vjestinama jednostavno zato §to
nigdje ne uce komunicirati s ljudima.

Ucenje komunikacije svodi se na puku imitaciju roditelje ili
ucitelja, Sto ne moze biti dovoljno. Zato vise od 80% problema
koji se pojavljuju u poslu nastaje zato $to ljudi ne znaju
komunicirati. Koliki je to problem, pokazuje jos nekoliko anketa
navedenog portala, ¢iji su rezultati pokazali da je na pitanje:

"Sto biste napravili da preuzmete poziciju $efa? " vise od 41%
ispitanika odgovortilo: "Poboljsao/la internu komunikaciju." Jo$
su gori rezultati na pitanje: "Zasto biste napustili posaor " Od
ukupnog broja ispitanika njih 49,2% odgovorilo je "ne podnosim
lose menadzere", jos 39,6% ispitanih reklo je "razmisljam o
odlasku zbog losih menadzera", $to znaci da ukupno 88,8%
zaposlenika, koji odlaze iz hrvatske tvrtke, odlazi zbog losih
menadzera.

S druge strane, menadzeri u vecini hrvatskih tvrtki tvrde da nisu
zadovoljni kvalitetom komunikacije i da ih to dovodi do ocaja, a
utjece i na smanjenje produktivnosti 1 losije financijske rezultate.
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Koijt su to razlozi koji nas dovode na rub
zivéanog sloma, kako poboljsati razumijevanje i
medusobnu komunikaciju 1 §to sami mozemo
uciniti da bismo promijenili svoj pristup, a
odustali od nastojanja da mijenjamo druge
(nemoguca misija), doznajte u nastavku ove
knjige.

Koliko ste blizu rubu sloma Zivaca?

Mnogi ljudi trée za noveem. Zivimo u izrazito
materijalistickom svijetu, fokusiranom na novac
1 mo¢, pa nije ¢udo da vjerujemo kako su stvari,
koje smo kupili noveem koji imamo, potvrda
nase vrijednosti. 1z razvijenog svijeta preuzeli
smo uglavnom negativne vrijednosti i tzv.
gospodatskom tranzicijom iz subjekata, koji su
nekada imali kakva-takva prava, postali
objektima ¢ijom uporabom netko drugi
ostvaruje iskljuc¢ivo vlastitu korist.

Moderna vremena "nasadili" smo na
srednjevjekovne klanove, kumstva, rodijastva i
(kao nasljede socijalizma) stranacku pripadnost.
Raspadom sustava koji smo poznavali i u njemu
stekli navike koje su (izmedu ostalih) i dovele do
raspada (na primjer, da drugi rade, a da netko
Sefuje 1 trosi lovu samo zato jer je visoko
pozicionirani partijas) doslo je do rasula i
sustava moralnih i etickih vrijednosti koje su nas
vecim dijelom Stitile od Sokova i strahova
vezanih za poslove i sigurnost radnog mjesta.

Naglim rasplamsavanjem trzisne ekonomije
preskocili smo nekoliko stepenica, ukljucivo 1
prijelazno razdoblje prilagodbe na novi
ekonomski, ali 1 vrijednosni sustav, koji je
industrijsko drustvo pretvorio u trgovacko,
bacivsi "na ulicu" cijelu jednu generaciju radno
aktivnih ljudi srednje Zivotne dobi doslovce
preko nodi i zamijenio ih mladim ljudima s jos
neizgradenim stavovima, poslovnom etikom i
vizijom, koja je svoja znanja o poslovanju
uglavnom crpila iz americkih filmova tipa "ubij
sve i vrati se sam".

U poslovnom svijetu, iskustvo je najednom prestalo
biti vazno, dugoroc¢na ulaganja i o¢ekivanja
zamijenjena su bahatom logikom "nisi menadzer
ako za tri mjeseca ne vozis novi BMW". Mladost,
premda pracena neiskustvom, postala je glavna
menadzerskih vrijednost koja se trazila u
natjecajima.

Istina je, mladost ima svoje prednosti, uglavnom u
fizickim podruéjima necije samopotvrde (ljudi u
50-ima ne mogu bas tako lako postiéi svjetski
rekord u utrei na 100 metar ili preskoditi visine s
kojima se 1 Blanka Vlasi¢ tesko nosi, a o borama i
strijama da i ne govorimo). Mladost moze biti lijepa
kada sadrzi ideale, entuzijazam, optimizam,
uglavnom sve pozeljne karakteristike modernog,
mladog poslovnog covjeka. No, mladost ima i jednu
izrazitu manu, koja je postala prednost prema
postulatima "nove ekonomije" - neshvacanje
posljedica.

Prosjecna dob vojnika, koji su u kambodzanskoj
vojsci crvenih Kmera, sudjelovali u progonima,
mucenjima i ubojstvima sunarodnjaka u drugoj
polovici 70-ih godina proslog stoljeca, bila je

16 godina. Prakticki jos djeca, u vise od 190 logora i
20.000 masovnih grobnica "smjestili su" oko

1,7 milijuna ljudi. Osim fizicke snage i oruzja, u
glavama nisu imali znanja da svaki ¢in ima svoje
posljedice. Mozete li malo izostriti sliku pa je
prenijeti u tvrtke u kojima je "vrhunski menadzer"
od svojih tridesetak godina otpustio desetke ljudi
samo da bi njegov gazda na povrsini donedavne
tvornice otvorio uspjesan shopping centar ili
skladiste?

Znadi, pitanje je, §to kada izgubite snagu u trci za
brojkama na za$tiéenom papiru? Sto ako vam se
razvezu tenisice, izgubite ravnotezu ili se sapletete o
svoje (ili, bududi da je na trzistu "¢ovjek ¢ovjeku
vuk") ili necije tude noge? Koga Cete pozvati u
pomo¢? Istjerivace duhova? Sjene ljudi koje ste
otpustili? Ili ¢ete proditati ovu knjigu?
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Uspjeh preko noci nestaje ujutro

Ono $§to su zapadna drustva gradila desetlje¢ima,
uskladujudi svoj ekonomski sa vrijednosnim
sustavom i prenoseci te tekovine s generacije na
generaciju, mi smo zeljeli svladati u nekoliko
godina. U tom, politicki dirigiranom poslovnom
kaosu, brzo su isplivali oni najagresivniji koji
nisu prezali ni pred ¢im, a tepalo im se
eufemizmom "sposoban”.

U vremenu gospodarske pljacke ostajala su
zgariSta na mjestu nekadasnjih divova koje su
stvarale generacije nasih djedova. Posljedice na
duhovnost, samopouzdanje 1 zdrave temelje
novog drustva bile su razorne i osje¢amo ih iz
dana u dan. U najzescoj pretvorbi i pljacki, kada
su imali i akone iji je rok trajanja bio samo
nekoliko dana (da bi transakcije mogle biti po
zakonu, premda nisu nuzno morale biti i
moralne), tada mladi ljudi sudjelovali su kao
1zvrsitelji, a oni koji su tada bili djeca naucili su
na uspjesima svojih Sefova, politickih 1
poslovnih neandertalaca, stvarati svoje uzore.

Ono $to obiljezava novu, mladu generaciju
menadzera, brza je adaptabilnost na ono lose.
Kradi i varanju skloni menadzere i vlasnici
tvrtki, kao i brzouzlazni politi¢ari postali su
glavne medijske zvijezde. Sto éete, djeca brzo
uce od odraslih, osobito lose stvari. Brza zarada,
sad i odmah, pa ¢ak i po cijenu usputnih zrtava,
bezobzirnost 1 negativni poslovni darwinizam
(tvrtke se nisu razvijale, nego su kretale
negativnim smjerom evolucije, od ¢ovijeka
prema dinosaurima) kulminirali su u izrazitoj
orijentiranosti na individualne, a ne kolektivne
interese.

Dok su ljudi u najboljoj zivotnoj dobi na
vrhuncu intelektualnih, radnih i ljudskih
sposobnosti, vjerujudi sustavu i zakonima,
ostajali bez posla zateceni ekonomskim
tsunamijen, radala se jedna nova generacija
poslovnih ljudi, koji tek zadnjih godina
poprimaju oblike urbanih, obrazovanih i
ambicioznih menadzera i poduzetnika.

Ono sto ovu generaciju neminovno krasi jest
njihova ambicija i zelja za postignucem, no problem
je $to njihovi snovi i teznje nisu rezultat kolektivne
ili nacionalne svijesti drustva, prirodni slijed odgoja
naslijedenog od roditelja, nego prisilne prilagodbe
na globalizaciju u koju smo spletom politickih
okolnosti baceni. Globalizacija, uz sve pozitivne
efekte umrezavanja, ima i mane s teskim
posljedicama - neuvazavanje povijesnih, razvojnih,
kulturoloskih, etickih i moralnih razlika.

Nova generacija poslovnjaka odrasla je, uz domace
slucajeve, 1 na americ¢kim filmovima u kojem se
glorificira pozitivno misljenje pod svaku cijenu,
megalomanija i neobjektivna samohvala. Zivot
prosjecnog Amerikanca je vtlo cesto obiljezen
bespostednom borbom za novac, bez osjecaja za
socijalnu ravnotezu, u stalnoj borbi za opstanak u
kojem u jednom danu mozete izgubiti sve, pa se
takvo stanje svijesti djeci usaduje od malih nogu.
Generacijama Europljana, koji su odrastali u vrijeme
velikih infrastrukturnih zahvata, relativne
ekonomske stabilnosti i kakve — takve socijalne
pravde, taj je vrijednosni sustav stran i patetican.
Politikom "vid'la zaba da se konji potkivaju, pa i ona
digla nogu" mi smo takav sustav prenijeli u nas
potezom copy - paste, bez razmisljanja o
posljedicama .

Nestalo je suosjecanje s generacijom nasih roditelja i
djedova, koji su stvarali jedan drugi svijet. Mladi
poslovni ljudi, koji odbacuju moralne, vjerske i
drustvene vrijednosti svojih roditelja ono su sto
nezasitni moderni kapitalizam 1 novokomponirana
politika trebaju. Usamljene pojedince, bez narocitih
ljudskih vrijednosti, koji su tu da bi iskoristavali
druge ljude na racun svojih sefova. Kad ih se
potrosi, baca ih se, a na njthovo mjesto dolaze friski
mladi menadzeri, koji ¢e nastaviti gaziti druge da bi
zadovoljili financijska ocekivanja svojih nadredenih.

Posljedice na zdrav razum i zdravo tijelo? Uz
pomo¢ svemogude web stranice
WWWw.moj-posao.net provedena je anketa o utjecaju
stresa na mlade menadzere u Hrvatskoj. Rezultat?
Od ukupnog broja domacih ispitanika, zbog
prevelikog stresa 1 napetosti na poslu njih 51% ima
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problema sa zdravljem (a popis je dugacak -
psotijaza, nesanica, nervoza, debljanje,
razdrazljivost, glavobolja, niski tlak, bolovi u
zelucu, poremecene funkcije Stitnjace, zatvor
stolice, migrene, problemi s potencijom itd),
26% s koncentracijom, 10% s tekom, dok samo
13% anketiranih nema problema sa stresom i
zbog stresa.

Mozemo li opstati kao poslovni ljudi ako
odbacimo moralne i ljudske vrijednosti,
empatiju, humanost i osjecaj za pravednost
kojima su nas roditelji ucili? Nije li generacijski
jaz na radnom mjestu pokazatelj ovog sukoba
vrijednosnih sustava u kojem stariji mlade
dozivljavaju nasilnima, neodgojenima,
bezobzirnima, dok mladi starije dozivljavaju
nepotrebnim starcima, inertnima,
nesposobnima, nedovoljno ambicioznima i
zaostalima u nekom drugom vremenu?

Postoji li rjesenje?

Zapravo, nitko mladim ljudima, rodenima
sredinom 80-ih godina, ne moze zamjeriti
ovakav stav. Odrastali su u atmosferi rata,
materijalne i moralne oskudice. Nagledavsi se
uspjesnih politicara i menadzera, koji su radili
ono $to je "po zakonu, premda nije moralno",

a da zato nisu bili kaznjeni, fokusirani na
prezivljavanje i s iskustvom rata u vrijeme u
kojem se izgraduju mentalna i emocionalna baza
za zivot, oni naprosto instinktivno vjeruju u stav
- pomozi sam sebi, jer ti nitko drugi nece.
Dodate li tome i otkaz ocu ili majci, koji su
samo radili svoj posao, kod takve je djece nacin
zivota veéine ljudi dobilo oznaku "ucenje,
odgovornost i postenje je za luzere". A nitko ne
zeli biti luzer.

Na tim klimavim nogama nesigurnosti, laznog
sjaja kojeg misle da im moze pruziti novac ili
drustvena mo¢, bore se za svoje mjesto pod
suncem onako kako znaju i1 kako im je
marketing sustava u kojem Zive nalozio - ako
budes bogat ili slavan, moze$ novcem kupiti sve,

a bez puno truda. Naravno, pritom ne smije$ novac
dijeliti s drugima. Samo sa prodavacima skupe robe.

Deseci ljudi mladih od 35 godina imaju ¢vrto
zacrtan plan da do svoje 40-te zarade milijun eura,
kako nakon toga vise ne bi morali raditi. To ¢ak 1 ne
bi bilo tako zaprepaséujuée (ambicije su dobra
osobina pojedinca i drustva), da njihov stav ne
ukljucuje ravnodusnost prema svima koje Ce zgaziti
da bi dosli do cilja i prezir prema svima koji u tome
nisu uspjeli. Nacin dolazenja do uspjeha vise nije
vazan, vazan je samo cilj.

Taj gréevit pojam uspjeha ukljucuje stalnu tjeskobu
(hocu li uspjeti), nezdravo takmicenje (ako moj
kolega uspije, a ja ne, ja sam luzer), frustraciju (ako
nemam novac, stan, auto ili poziciju, ja nista ne
vrijedim) 1 poistovjeéivanje osobne vrijednosti s
materijalnom. Deviza "vrijedim onoliko koliko
posjedujem" $tetna je i duboko protivna ljudskoj
prirodi. Ljudi koji su usmjereni isklju¢ivo na
materijalnu komponentu svojeg zivota u drustvu
(ne nuzno mladi ljudi), puni su tjeskobe i straha
hoce li uspjeti odrzati sliku koju su stvorili o sebi,
kroz stvari ili ljude za koje misle da im pripadaju.
Grcevito se bore da zarade vise od konkurenta,
susjeda, partnera, zatim se gréevito bore da to
bogatstvo povecaju, a vje¢no optereceni brigom i
strahom da ¢e im to nestati.

U pozadini straha od gubitka materijalnog dodaje se
i strah od smrti (sréani i mozdani udari, kao i sve
vedi broj tumora cijena su koja se placa za
protivljenje prirodnim moguénostima svakog
covjeka). Ako netko jos 1 radi 12-14 sati dnevno,
tesko da ¢e modi ostvariti skladan obiteljski Zivot, pa
se navedenim strahovima sasvim opravdano
pridruzuje i onaj od samoce 1 socijalne izolacije. Do
jedne tocke uspjesni, a onda ostavljeni na milost i
nemilost sustava, takvi menadzeri pocinju "pucati
po $avovima", opasno se priblizivsi rubu zivéanog
(a onda i zdravstvenog) sloma. Njihova tijela i
njihovi zivoti, koja su trebala biti materijalizacija
novca kojeg imaju, pocela su pokazivati znakove
otkazivanja poslusnosti.
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Svjetska ekonomska kriza koja je zapocela
2008. godine, a na Hrvatsku se prelila sredinom
2009. godine pokazala je koliko je menadzera i
vlasnika tvrtki poistovjetilo novac 1 svoje fizicko
postojanje. Takoder, koliko je njih ¢uvanjem
novca i nepla¢anjem investicija, obrazovanja i
racuna drugim tvrtkama pokazalo da ne znaju
§to napraviti u situaciji kada se sustav kojeg
poznaju mijenja.

Slozili se vi ili ne, svatko tko je osjetio na svojoj
kozi koliko je tanak rub izmedu zdravog,
uravnotezenog zivota i svakodnevne utrke za jos
jednim poslom, shvatit ¢e da vrijedimo samim
tim $to postojimo, a ne samo zbog onoga $to
imamo.

Svaka ekonomska kriza, pojedinacna, obiteljska,
nacionalna ili globalna, uz lose ekonomske
efekte, povecanje nezaposlenosti i gubitak
materijalne sigurnosti, donosi sa sobom 1
moguénost promjene i prilagodbe novim
uvjetima. Nudi moguénost prepoznavanja
obiteljskih, moralnih 1 duhovnih vrijednosti.
Ma kako to demagoski zvucalo, svatko od nas
ima mogucénost izbora. Otkaz, pa ¢ak i bolest,
uvijek je prilika za novi pocetak i otkrivanje
svojih istinskih potencijala. Naravno, zelite li
promjenu prihvatiti kao priliku ili kao problem.
Koiji se najc¢esce pokusava rijesiti stvaranjem
drugih problema.

Prilagodba materijalnim mogucnostima, uzivanje
u malim i obi¢nim trenucima, natjecanje uvijek i
jedino sa samim sobom (mogu li bolje), ljudski
razgovor s ljudima moze nas vise obogatiti vise
nego sav novac ovoga svijeta. U vrijeme
blagostanja nitko nam ne treba (ali, niti mi
trebamo drugima), nemamo vremena razmisljati
o drugima, nego samo o tome kako lako 1 brzo
zaraditi ili posuditi novac, a onda ga potrositi na
novi automobil, novi kredit, novo rac¢unalo, novi
¢amac, novi... Samo da bismo pobjegli od sebe i
"odradili" svoj zivot u brizi, strahu, bolesnom
takmicenju s drugima do kojih nam cesto uopcée
nije stalo.

Menadzeri koji se odluce na put duhovnosti i drugih
pozitivnih vrijednosti (koji ne iskljuc¢uju
poduzetnost, inovativnost i naporan rad), a ne na
put prema zivéanom i tjelesnom slomu, mogu
poceti ovog trenutka - razmisljajuci o tome kako
komunicirati s ljudima u osobnom, drustvenom i
poslovnom okruzenju. Da rade posao tako da su
obje strane zadovoljne, da je korist mozda manja, ali
da dugo traje pa da u konacnici donese i veci uspjeh
nego $to ga mogu postiéi barbarskim metodama.

Komunicirajte s ljudima iskazujuéi svoje interese, ali
postujudi i one vasih suradnika ili poslovnih
partnera. Svoju osobnost i potrebu za uspjehom
iskazite u potpuno drugom obliku - recite da vam je
bitno da vam je to sto radite bitno radi samih sebe
(da ste vi smireni, zadovoljni sobom i bolji ljudi) a
ne zato da impresionirate druge. Umjesto da ste
uzrok problema, postanite rjesenje tudih problema.

Posao vam nece pobjedi. Iznenadili biste se koliko
puno mozete postici, ako ste financijske ciljeve
spustili kojih 10-15% nize. Kvaliteta poslovnog i
privatnog zivota ne mjeri se samo koli¢cinom novca
kojeg zaradite, nego 1 kvalitetom meduljudskih
odnosa koje stvarate radec¢i. Kad se istinski zelite
bolje osjecati i kada u to "upletete” i clanove obitelji,
prijatelje 1 suradnike, sve ¢e se urotiti da se to zaista i
ostvari. I ova knjiga je ocito rezultat jedne takve
"urote".

Emocije u komunikaciji s poslovnom okolinom

Kako se u susretu s poslovnom okolinom ne biste
osjecali lose, dobro je znati kako upravljati
emocijama da biste iz svake komunikacije izvukli
obostranu dobit. Pet je temeljnih uzroka
zabrinutosti koje utje¢u na mnogo, ako ne i veéinu,
emocija koje se javljaju u toku pregovora.

Set temeljnih emocija primjenjiv je u gotovo svakoj
poslovnoj situaciji, od slozenih pregovora s vise
sudionika do nesuglasica izmedu dva zaposlenika.
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Nalazite li se u emocionalnoj nedoumici ne
znajudi §to da ucinite kad:

- osjecate da vas drugi ne cijene dovoljno i da
zadiru u vasu autonomiju,

- vas frustrira to §to ne vide stvari iz vase
perspektive i imate dojam da ih ne zanima vase
misljenje o problemu,

- ne cijene trud koijt ste ulozili ni posao koji ste
obavili,

- osjecate da se drugi ne povezuju s vama i da
ste odsjeceni od onih s kojima komunicirate,

- vas brine da ¢e komunikacija ¢esto zavrsiti lose
i smatrate da vam je sloboda izrazavanja
sputana,

- vas nitko vas ne konzultira pri donosenju
odluka koje utjecu na vas i kad vam kazu: Sto se
moze, uzmi ili ostavi,

- osjecate da vam umanjuju znacaj, posramljeni
ste zbog nacina na koji se odnose prema vama,
te vas ponizavaju kako bi naglasili svoju
superiornost,

- osjecate da trivijaliziraju vasu funkciju, pa vas
vasa uloga ne ispunjuje te ne osje¢ate motivaciju
za rad,

- vade vjestine nisu dovoljno koristene, a vasoj
ulozi nedostaje jasna svrha.

Emocije vas mogu omesti u komunikaciji, ali
takoder vam mogu i pomodi u postizanju
zeljenih rezultata. Negativne emocije mogu
skrenuti paznju s temeljnih problema, nanijeti
$tetu vaznim odnosima, umanjiti $anse za
pravednu pogodbu i pomod¢i drugima da vas
iskoristavaju.

No emocije takoder mogu sluziti kao prednost.
Prilikom njihove primjene u komunikaciji
morate ispuniti neke od osnovnih potreba. Prva
komunikacijska potreba je priznanje. Nalazenje
vrijednosti u onome $to drugi misle, osjecaju i
rade, dok pokazuju uvazavanje prema vama.
Priznanje okoline snazno utjece na nase osjecaje,
djelovanje i nacin razmisljanja. Kad nas cijene
postajemo spremniji na suradnju i otvoreniji
prema onome §to drugi imaju za reéi. Kad nas
ne cijene manje smo spremni suradivati.

Vazno je znati da uvazavanje nije isto $to i
popustanje. Kako izraziti priznanje sugovornikovog
stajaliSta bez nuznog slaganja s istim?

Druga potreba je povezivanje, odnosno pretvaranje
protivnika u suradnika. Osobe cesto komuniciraju
gledajudi ostale kao suparnike. Mozda pripadate
razlicitim sektorima, tvrtkama ili ste pak suprotnih
spolova. Pretpostavka da je priroda komunikacija
suparnicka stvara neprijateljsku atmosferu i dovodi
do nesporazuma te je vjerojatnost za postizanje
sporazuma ozbiljno umanjena.

Cak i u najnapetijim pregovorima kao $to su
spajanja 1 pripajanja, sporovi izmedu radnika 1
uprave te unutarnje restrukturiranje, sposobnost
stvaranja osjecaja suradnje od klju¢nog je znacaja.
Sto je potrebno kako bi u ulozi pregovaraca pronasli
poveznice s drugom stranom te tako osigurali glatku
provedbu pregovora? Ovdje je osnovno pitanje
kako protivnika pretvoriti u suradnika.

Treca potreba je autonomija, odnosno postivanje
slobode ostalih u donosenju i provodenju vlastitih
odluka. Mo¢ autonomije najve¢im dijelom lezi u
va$oj sposobnosti utjecanja na odluke koje se
odnose i na vas. Kad osoba osjeca da joj netko
zadire u autonomiju, povecava se moguénost pojave
negativnih emocija te se, do tog trena obeéavajudi,
pregovori suocavaju s mogucnoséu propasti.

Podrobnije razumijevanje problema autonomije
uvelike ¢e poboljsati vase komunikacijske vijestine te
sprijeciti skupe organizacijske sporove.

Cetvrta potreba je status, priznavanje znacaja svima
koji ga zasluzuju. Tko ima bolji ured? Cija je placa
visa? Menadzeri se ¢esto medusobno natjecu za visi
status kao da on ima samo jednu stranu. Ustvari, do
odredenog statusa se moze dodi na temelju
drustvenog polozaja, stru¢nosti u nekom podrudju,
paina temelju iskustva ili obrazovanja.

Menadzeri Cesto previdaju vaznost uvazavanja
potrebe za postovanjem koju osjeca svaka osoba.
Cak 1 gore, umanjujemo znacaj drugih kako bi
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dokazali vlastitu superiornost. Takvo ponasanje
dovodi do stvaranja negativnih emocija, a
takoder potice i druge na nerazumno ponasanje.

Peta potreba je odabir ispunjujuce uloge i
aktivnosti unutar nje. Jeste li ikada
komunicirali i nadli se u ulozi koja vam ne
odgovara? Mozda su svi od vas ocekivali da
igrate ulogu protivnika, slusatelja ili pak vrazjeg
odvjetnika. Mozda zele da se priklonite nekom
klanu unutar tvrtke a Sto vi ne zelite. Pustajudi
druge da umjesto vas odabiru funkciju koju ¢ete
vrsiti, vasa ¢e osnovna potreba za ispunjujuéom
ulogom ostati neispunjena. Takva situacija
mogla bi dovesti do toga da se osjecate
trivijalizirano i kao u zamci te vas tako uciniti
lakom Zrtvom manipulacija.

Svakodnevna komunikacija se jo$ uvijek odvija
na meduljudskim osnovama. Uspjesno vodenje
zaposlenih je, izmedu ostalog, umijece ispravnog
komuniciranja i suptilnog upravljanja ljudskim
resursima. Kako prenijeti informaciju tako da ¢e
se shvacati na pravi nacin i da ¢e potaknuti
druge na djelovanje? Tu pomaze dobra
komunikacija s kontroliranim emocijama.

Kad pogrijesite, ispricajte se

Svakodnevno smo u interakciji s drugim ljudima.
Na ulici, u trgovini, u uredu, u svom domu.
Nepoznati, poznati, bliski, mrski, simpati¢ni,
antipati¢ni. Bezbroj je prilika da u odnosu s
drugim ljudima ostvarimo uspjesnu, ali 1
neuspjesnu komunikaciju. Katkad neke od tih
interakcija mogu dovesti i do sukoba, a u drugoj
prilici do ugodnih trenutaka. No, kako god bilo,
svaka je takva situacija prilika da u¢imo o - sebi.
Zivot pod stresom uvelike utje¢e na smanjenje
kontrole i moguénost da nekoga uvrijedimo i
povtijedimo raste.

Nekad su nase reakcije sasvim primjerene, a
drugi put nagle i nepromisljene. Ponekad
izgubimo kontrolu, a nekad se uspijemo
kontrolirati i svladati. Jednom prilikom

dozivimo i uvredu, a drugi je put rezultat nasih
reakcija i negativan stav drugih ljudi. '"Zaletimo' se i
mi pa, htjeli-nehtjeli, nekoga uvrijedimo. Cini se da
je isprika prestala biti potrebni dio sadrzaja odnosa
medu ljudima. Mnogo je lakse biti u konfliktu, nego
pokusati rijesiti sukob.

Koliko ste puta nekoga uvrijedili? Koliko ste puta u
zivotu bili povrijedeni? Kad vas uvrijede, kako
reagirate? Kad vi povtijedite nekoga, jeste li toga
svjesni? Jeste li naudili ispricati se iskreno i od srca i
znate li prihvatiti ispriku koja vam je upucena i
oprostiti? Ako u tom podrudju nailazite na
probleme, razmislite malo o tim situacijama i
samima sebi iskreno odgovorite na ta pitanja. Oni
koji pri komunikaciji nemaju teskoc¢a (ima li zapravo
takvih?) imat ¢e zadovoljavaju¢e odnose. Poneki od
nas problem imaju jedino kad je tije¢ o stvarno
bliskim osobama. Razlicite su situacije, a i razliciti su
ljudi koji stupaju u medusobne odnose. Stoga ne
¢udi da gotovo svakodnevno stjecemo nove uvide u
vlastite obrasce ponasanja.

Isprika nije poniZenje

Kako se ispricati svojim kolegama 1 poslovnim
partnerima? Priznajte da pogrijesili. Iskreno se
ispricajte bez detaljnog objasnjavanja $to vas je
navelo na takvo ponasanje. Pokajavsi se za ucinjeno
pokazujete da vam je iskreno stalo do isprike i da
zasluzujete oprost, no pomirite se s ¢injenicom da
neki ljudi ne mogu prihvatiti ispriku i oprostiti.

Djelomicno je rjesenje sadrzano u pravilima lijepog
ponasanja koja su, izgleda, mnogi zaboravili, ali
pravo je rjesenje u sviesnom pristupanju odnosima
medu ljudima i upravljanju svojim ponasanjem, ali i
emocijama. I znati prepoznati kad u¢inimo gresku,
kako god bila mala, zaustaviti se i ispricati od srca.
Ako nije rije¢ o nekom poremecaju u ponasanju, za
§to je najbolje potraziti pomo¢ psihoterapeuta,
najcesce zapravo imamo razlidite eticke standarde ili
je, pak, uzrok nasih reakcija tako prozaic¢an da ga je
lako rijesiti ve¢ samim pazljivijim promisljanjem o
svojim postupcima.
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S moralnog stanovista slijedimo pravila drustva
u kojem zivimo i ¢ini se da je isprika prestala biti
nezamjenjiv dio sadrzaja odnosa medu ljudima.
Mnogo je lakse biti u konfliktu nego pokusati
rijesiti sukob. Kao da je mnogima tesko priznati
svoj propust, iskreno se pokajati i ispricati se
onome kome smo nanijeli $tetu ili uvredu.

Tvrdoglavo ustrajanje samo na svojim stavovima
moze pojedinca dovesti u vilo tesku situaciju.
Bilo bi zapravo jednostavno ¢im uvidite svoju
pogresku ispricati se. Iskrena isprika ukljucuje i
kajanje za pocinjeno, a u protivhome je samo
formalna i ne znac¢i mnogo. A kajati se znaci da
smo svjesni da nismo bili u pravu te da smo
povtijedili nekoga. I ako je kajanje iskreno,
ispricavamo se bez velikih objasnjena. Iskreno
pokajanje, naime, iskljucuje uvjetovanje kajanja.
Nema tu "ali".

A na koji se korektan nacin ispricati? Iskrena
isprika jednostavno je priznanje pogreske koju
smo pocinili i molba da se nase iskreno kajanje
prihvati. Zapravo trazimo - oprost. Slicno ¢emo
se ponijeti i u situacijama kad se javno
ispricavamo za neki propust u poslovanju (kao
osoba, ali 1 na korporativnoj razini). Isprika tada
moze ne samo korigirati los potez, vec i
omoguditi osvajanje dodatnih bodova kod
partnera, publike ili potrosaca.

Priznanje pogreske, iskreno kajanje i molba da
se nasa isprika prihvati predstavljaju i trenutak
kad od negativne situacije i sukoba stvaramo
priliku za rast odnosa. Oprost koiji slijedi u
takvim uvjetima oslobada obje strane. I onu koja
se ispricava i onu koja ispriku prihvaca. Neki
ljudi duboko u sebi nose davne uvrede zbog
kojih i danas pate. Ili im isprika dolazi s
godinama zakasnjenja, pa im i ne znaci mnogo.
Iskrene isprike i oprosta, kao i poniznosti koju
izrazavamo kajanjem cesto u nasem drustvu
nedostaje. A bez toga nema rasta i razvoja, niti
povijerenja i etickog ponasanja.

Odmak od ruba Ziv¢anog sloma

Kada pocnete pucati po savovima i kada se
priblizite rubu Zivéanog i opcenito tjelesnog sloma,
vidjet Cete da svijet zbog vas nece stati. Jedini
kojima ¢ée va$ slom zauvijek promijeniti zivote bit ¢e
vasi najblizi. Gomilu papira na vasem stolu u tvrtki
vel sutra Ce rjesavati netko drugi, netko sa jos
nenacetim zivcima ili netko kome ée dobro
obavljanje posla manje znaciti nego vama.

Financijski strucnjaci slazu se da su jedina isplativa
ulaganja ona u nekretnine, obrazovanje, umjetnine i
u zubare. Prva tri razloga su jasna i poznata, ali
za$to u zubare? Zato jer, recimo, dvjesto kuna koja
ulozite u preventivno lijecenje zuba moze kasnije
ustedjeti tisuce kuna (i bolove koji se pritom
javljaju) koje morate platiti za vadenje trulog zuba,
izradu krunice i ponovno stavljanje umjetnog
umetka. Tako je i sa vasom psihom. Kontrolom nad
emocijama, spoznajom svojih snaga i ogranicenja, a
posebno dobrom komunikacijom s okolinom
mozemo ustedjeti sate 1 sate ljutnje, bijesa, bolova u
zelucu, gusenja i sréanih poremecaja.

Navedimo na kraju izvadak iz pripovijesti
"Preobragaj’ Franza Kafke! koji govoti o svima nama
poznatim situacijama: "O Boze", pomislio je,
"kakvu sam nezahvalnu profesiju izabrao! Mi,
poslovni ljudi, vtlo ¢esto ne smijemo iz poslovnih
razloga obazirati na neka laksa oboljenja. Iz dana u
dan na putu. Poslovne brige mnogo su vece nego u
sjedistu firme, a uz to se jo§ mucim oko putovanja,
moram paziti na presjedanja, neredovito i lose
jedem, uvijek se s nekim drugim ljudima druzim,
nikada zadugo i nikada srda¢no.

Nasuprot tome, neki drugi trgovacki putnici zive
kao zZene u haremu. Kad se ja, na primjer, prije
podne vratim u gostionicu da prepisem dobivene
narudzbe, ta gospoda sjede tek za doruckom.
Trebalo bi da ja takvo nesto pokusam kod svojeg
Sefa, smjesta bi me najurio. Uostalom, tko zna ne bi
li to bilo ¢ak i dobro za mene. Kad se ne bih
svladavao zbog svojih roditelja, ve¢ bih odavno dao
otkaz.
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Otisao bih do Sefa i skresao mu u brk Sto mislim
o njemu. Taj bi se napokon srusio sa svojeg
stola. Zbilja je ¢udno kako taj covjek sjeda za
stol pa onda s visine razgovara s namjestenikom,
koji mu zbog njegove nagluhosti mora prici
sasvim blizu. E pa, jos nisam izgubio svaku
nadu. Kad jednom budem imao dovoljno
novaca da otplatim dug svojih roditelja - za tom
i treba jo$ pet-Sest godina - svakako ¢u to uciniti.
Tad ¢u okrenuti novu stranicu u svojem zivotu.
Do tada neka sve skupa ide k vragu."

Uredio: Marko Ludié

! Franz Kafka (1883. - 1924.), zidovski pisac. Roden u
Pragu, u doba Austro-Ugarske monarhije, Kafka potjece iz
imuéne zidovske obitelji. Studirao je pravo i radio neko
vrijeme kao c¢inovnik - no veé¢im je dijelom Kafka proveo
zivot materijalno opskrbljen ocevim imutkom. Kafkina
djela  prikazuju sivu 1 banalnu svakodnevnicu kao
enigmatsku i alogi¢nu zbilju ispunjenu strepnjom, u kojoj
su likovi, pritisnuti osje¢ajem krivice i zbunjenosti,
neprestance izloZeni prijetnji birokratskih sila kojima ne
mogu dokuciti izvor ni motiv. To je posebno vidljivo u
romanima «Proces» (1925.), «Zamak» (1926.) i «Amerika»
(1927.), kao i u mnostvu kracih i duljih pripovijesti, medu
kojima se istice «Preobrazaj» (1915.).

MojPosao CCOTRUCL! [HENt=AN PAHPB

Stranica 9/ 9



