tite. Puno dobrih ideja doslo je
od djelatnika, budud¢i da su oni
najbolje upoznati s problemima
posla koji rade.

Problem nastaje ako ne po-
stoji povratna informacija ili ako
se management ne obazire na
njihove prijedloge. Nekvalitet-
na razmjena informacija od
vrha do dna organizacije i obr-
nuto izrazito negativno utjece na
uspjeh organizacije. Cesto “sred-
nji” management predstavlja
nepropusni zid za informacije,
jer se ljudi boje da njihovi nadre-
deni ne saznaju da su bezideja pa
zaposle druge umjesto njih. Ma-
nager mora otvoreno reci da ne-
$to ne zna, ne razumije ili da je po-
grijesio. Pritisak da mora sve znati
managera tjera na pogreske koje
ne Zeli priznati i stvara se zacara-

mjesecno
6 mjeseci

ni krug koji organizaciju najéesce
vodi u probleme. Takav manager
stvara svoj koncept poslovanja,
uglavnom neelasti¢an i nespre-
man na promjene, kojem je svat-
ko drugi kriv za neuspjeh osim
njega samog.

Stilovi upravljanja

Ne postoje dva managera koji
imaju isti stil upravljanja, kao sto
ne postoje dvije osobe s istim oti-
skom prsta. Svatko ima svoj nacin
i svoje metode. No, kako je uprav-
ljanje posao koji ljudi rade s ljudi-
ma, uspjesno upravljanje pitanje
je nalazenja stila, metoda i naci-
na koji ¢e vam pomoci da usta-
novite ravnotezu izmedu dvaju
glavnih podrugja aktivnosti: is-
puniti o¢ekivanja tvrtke (viseg
managementa, upravnog odbo-

75% razloga zasto netko nesto kupuje sadrzano je u
liku, ponasanju i znanju prodavaca. Ukoliko ste se nekada
nasli na ispitu, onda znate da je lako odgovarati kada

cijeli razred vice: “Uciteljice, pustite ga danas. Zaljubljen
je pa se nije spremio.” Takoder znate da je tesko sjesti pred
ispitivaca jedan-na-jedan i to¢no odgovarati na pitanja.

Najbolji dar
ove godine

Odaberite evotv i ustedite 1583 kn.
Uz evotv dobivate sve programske
bukete 6 mjeseci za 1 kn mjesecno:

Dokumentarci i vijesti
Film i djeca

Zabava i glazba
Sport

Regija

» HD

Uz to vam darujemo i buket HBO |
Cinemax na godinu dana.

Za evotv ne treba vam ni internet ni
telefon, treba vam samo prijamnik
koji od sada mozete i unajmiti za
19,99 kn mjesecno, sami prikljuciti
na televizor i postojecu antenu i
odmah gledati vise od 55
najpopularnijih programa.

Vide informacija saznajte na www.evotv.hr
na besplatnom broju: 0800 0707 ili od
vaseg postara,
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ra ili dionicara, ako ste glavni gla-
vonja) i ispuniti o¢ekivanja ¢la-
nova grupe.

Prirodno, svaki pojedinacima
svoj stil ponasanja (pa tako i up-
ravljanja grupom), no najcescasui
najprepoznatljivija cetiri osnovna
stila prodaje: gurac, pregovarac,
primatelj narudzbi i prodavac.

1. Gurac je uspjesan u ost-
varivanju ciljeva, ali je los uizgrad-
nji odnosa. Ovaj stil uspjesan je
samo u ograni¢enim uvjeti-
ma, obiljezava ga naglasena
agresivnost i tvrdoglavost, $to je
dobro kada su u pitanju ciljevi, ali
kada su ljudi u pitanju nuzna je
dobra doza fleksibilnosti. Energiju
takvih ljudi cesto ne mogu slijediti
ostali ¢lanovi i tu se stvara povo-
lino tlo za sukobe unutar grupe.

2. Pregovarac je uspjesan u
izgradivanju odnosa, dok su mu
materijalni ciljevi od sekundar-
ne vaznosti. Ovaj stil moze biti
uspjesan u ranim fazama stvaran-
ja strategije i rasporeda zadataka
unutar grupe, te kasnije, kada
se rjesavaju konfliktne situacije.
Slabost se moze pojaviti ako se

evo!l
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prilikom rjesavanja konfliktnih
situacija pokaze spremnost na
previse kompromisa.

3. Primatelj narudzbi na-
ziv je za pasivhog managera,
neuspjesnog u obje aktivnosti.
Manager ovog stila primit ¢e na-
log od hijerarhijski viseg man-
agera, prenijet ¢e ga ¢lanovima
grupe i ¢ekatiili da ¢lanovi grupe
sami rijeSe zadatak ili da “visi”
manager upotrijebi svoj autoritet
dateiste ¢lanove grupe“dovedeu
red”i omoguci ostvarenje zadan-
og cilja. Ovaj stil moze prezivjeti
samo u velikim, nefleksibilnim i
najcesce javnim tvrtkama, u koji-
ma opci uspjeh moze godinama
pokrivati ovakve pasivce.

4. Prodavac je prirod-
no uspjesan u obje aktivnosti,
uspjesno dolazi do cilja i ima do-
bre odnose s ¢lanovima grupe.
Ovo je stil koji ima najvise uspje-
ha, no svaki dobar prodava¢ mora
biti dovoljno fleksibilan da u ne-
kim slu¢ajevima primijeniidruge
stilove. Rijetkost su dva identi¢na
cilja ili dva identi¢na razgovora
s ¢lanovima grupe pa prodavaci
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