titi - pretvarate se da je odobravate

(oportunizam, linija manjeg ot-
pora, prilagodavanje radi preziv-
ljavanja).

Naravno, izborite se za prvu
opciju jer ¢e vam ona dati vjero-
dostojnost i principijelnost u va-
$em okruzenju, a vama osjecaj
objektivnosti i slobode odluci-
vanja.

Specificne situacije

Vazna je reakcija druge strane
(ocjenjuje vasu ideju ili daje svo-
ju ideju vama na ocjenu), a koja
moze biti:

- nezainteresirana,

- zainteresirana,

- neprijateljski je raspolozena,
- zavidna je,

- osjeca se ugrozenom.

Budite vrlo oprezni jer je mo-
guce da iz naizgled bezazlenih
situacija nastanu neslaganja, su-
kobi i ekscesi koji mogu imati dra-
maticne posljedica za vas i za in-
volvirane pojedince, a ¢esto i za
Sire okruzenje.

Analiza mogucih dogadanja

Kako biste sprijecili moguce
nezeljene posljedice razmislite
treba li napraviti simulaciju do-
gadanja (simulacija je vasa pro-
cjena kako mogu ted¢i dogadaiji,
a koja se temelji na iskustvu i po-
znavanju situacije).

Mozete napraviti dvije stvari:
- simulaciju prije iznosenja vase
ideje relevantnim osobama,

- rekonstrukciju dogadaja po-
slije iznoenja ideje.

Poslije iznosenja ideje nema-

te prilika za simulaciju, samo vam
preostaje rekonstrukcija dogada-
ja kako bi analizirali $to ste pro-
pustili i eventualno stvar pokusa-
li popraviti.

Alat,VADICEP ANALIZA”

Tijekom simulacije i rekon-
strukcije koristite alat ,Vadicep
analizu” (Corkscrew analysis), vrlo
mocan menadzerski alat koji se
moze koristiti i u mnogim drugim
razliCitim situacijama. On se sasto-
ji od pet sastavnica:

1. Uciniti!

2. Sto se dogodilo?

3. Zasto se to dogodilo?

4, Sto sam naucio?

5.Kako to primijeniti u sljede-
¢im aktivnostima?

Vadicep analizu mozete vise
puta upotrijebiti kao petlju (uci-
niti jednu potrebnu aktivnost —
nakon analize dogadaja ucini-
ti sljede¢u aktivnost na osnovu
rezultata prethodne aktivnosti —
nakon analize postignuca uciniti
novu aktivnost i tako nastavljate
dok ne ostvarite Zeljeni rezultat
ili prekinete daljnje aktivnosti u
tom smijeru).

Ovakav pristup vam moze po-
moci barem u sljedecem:

- vasaideja postaje vise izvje-
sna da Ce se prihvatiti,

- izbjegavate razne mogu¢-
nosti nesporazuma i mogucih
sukoba,

- ne idete do kraja u svojim
zahtjevima i time smanjujete da
vasa ideja bude pokopana jos u
zacetku zbog nekih nevaznih po-
jedinostiili protokolarnih razloga,

/
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- skracujete vrijeme od prvog
iznosenja ideje do njene verifika-
cije kao sluzbeno prihvacene od
pojedinaca, grupe, organizacije ili
zajednice.

Mogucdi otpori

Otporiidejama su dio svakod-
nevnice i morate na njih biti pri-
premljeni. Oni se javljaju iz razli-
¢itih razloga. Vazno je da utvrdite
razloge otpora prema ideji koju vi
ili netko drugi predlaze.

Poznavanjem razloga za ot-
por uspjesnije ¢ete pronaci in-
strumente (nacine) koji ¢e po-
modi da pronadete ucinkovite
potrebne aktivnosti kako da re-
levantni ¢imbenici prihvate izne-
senu ideju.

Analizirajte barem tri pod-
ru¢ja:

1.to¢no imenujte tko su vam
saveznici, a tko “neprijatelji’;

2. utvrdite koje moguce kom-
promise (korekcije pojedinih ele-
menata ideje) trebate napraviti da
ideja bude ,ipak” prihvacena,

3. Trebate li napraviti kom-
penzaciju — ustupke u drugim po-
dru¢jima da bi vasa ideja“prosla”.

Zakljucak

Puno ste vremenai nade utro-
Sili na formuliranje ideje, pa ne-
mojte osobama od kojih oceku-
jete podrsku, pomo¢ ili ucescée
prilaziti nespremni u prezentira-
nju vase ideje. Dobro se pripre-
mite i borite se da vasa ideja bude
prihvacena. Kada pocnete pred-
stavljati vasu ideju - posao tek po-
cinje i mozZe dugo trajati dok ne
dobijete potrebnu suglasnost od
relevantnih osoba.

Imajte na umu da vecina ide-
ja nije prihvacena ne zato $to nije
kvalitetna i upotrebljiva, nego
zbog razlicitih otpora sudionika
odlucivanja o sudbini vase ide-
je. No ako ste uporni, dovoljno
pripremljeni i uvjerljivi, sudbina
vase ideje ovisi najvise o vama i
nema tih prepreka koje ce staja-
ti na putu prema vasem uspjehu.

V SAVIJETI
POSLOVNOG
SAVJETNIKA

1. Nikada ideju ne iznosite
verbalno. Neka uvijek bude
napisana na jednostavan nacin.
2. Dobro procijenite kome cete
prezentirati ideju jer je Cesto
to Cisti gubitak vremena - s
druge strane nije sugovornik
koji razumije o ¢emu pricate.
Kao takva ona ce se negativno
odnositi prema vasoj ideji.

3. Ako je klju¢na osoba
nezainteresirana za vase ideje,
ne Cinite prezentaciju na
klasican nacin.

Analizirajte osobu i pronadite
drugi, specifi¢ni pristup koji ¢e
prihvacanje vase ideje uciniti
izvjesnom.

4. Ako ne postoji interes za
vasu ideju, nemojte da vas to
oneraspolozi. Preformulirajte
ideju ili

razmisljajte o novim idejama
koristeci dosadasnja iskustva.
5. Mudra je odluka da vasu ideju
iskaZete istovremeno prema $to
viSe osoba koje su relevantne
za problematiku iz koje dolazi
ideja. Tako Cete sprjecavati
samovolju pojedinaca kojima iz
razlicitih (subjektivnih) razloga
ne odgovara vasa ideja. Praksa
nas uci da smo vise okruzeni s
ljudima koji ideje odbacuju, a
bez dublje analize — urodeni su
negatori (to se ne moze, bit ¢e
to tesko, sigurno on nece na to
pristati, drugi su to bezuspjesno
pokusavali, Sto ¢e to nama, ...).
6. Ako vasa ideja nije
prihvacena, a objektivno vrijedi
- ponudite je drugima. Uvijek
ima zainteresiranih za progres.
Potrazite ih!
7. Ako se vase ideje kontinuirano
i sustavno ne prihvacaju (bez
objektivne analize) — napustite
to,drustvo” i potrazite novo
koje je primjerenije za ocjenu i
prihvacanje vasih ideja.
8. Ne dopustite da negatori
ubijaju vase ideje!
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