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I TEMABROJA

POVEREN]JE

Poverenje kao kljuc bliskosti i uspeha

Ono S$to krasi pravu vezu medu ljudima bez obzira da li se
radi 0 odnosu roditelja i dece, prijatelja, menadzera i zapo-
Slenih je poverenje. Ovakav odnos ne gradi se preko noci,
vec je to jedan dugotrajan proces.

6 Novembar 2011. KAR”ERA



KARLJERA

mati poverenja u nekoga znaci da verujete u
neciju dobronamernost i da moZete predvideti
njegove reakcije i ponaSanja na osnovu pre-
thodnih zajednickih iskustava. Jednostavno
znate kako Ce se ta osoba pona$ati $to vam daje
mogucnost da se osecate sigurno i da sa njom
ostvarite stabilan odnos bez rizika da budete
prevareni.

Poverenje je vazna odlika svakog odnosa, a
naroCito prijateljstva. Prijatelju verujete da nece
zloupotrebiti neke stvari koji se vas ti€u i zato

sa njim mozete otvoreno da pri¢ate o raznim
Zivotnim problemima. Naravno to ne znaci da
odnos pun poverenja mozete imati sa mnogo ljudi
istovremeno. Ali dovoljno je da takav odnos ost-
varite bar sa jednom osobom i moZete biti zado-
voljni i ispunjeni.

Kako se gradi poverenje

Kvalitet meduljudskih odnosa u mnogome
zavisi od izgradenog poverenja.

Svakodnevnim postupcima pridobija se necije
poverenje i onog trenutka kad je stvoreno ne
znaci da viSe ne treba ulagati u taj odnos. Napro-
tiv, ukazano poverenje treba opravdavati i daljim
postupcima. Kako bi se to postiglo potrebno je
voditi racuna o nekoliko stvari.

Prvo i osnovno pravilo je da nikada ne lazZete.
Istina je uvek bolje reSenje, jer je to jedini

Novembar 2011.




I TEMABROJA
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nacin da se odrzi reputacija iskrene i odgovorne osobe (prijatelja, zaposlenog,
menadzera,...).

Zatim, radite kao Sto pricate, ne izostavljajte vazne detalje u prenoSenju infor-
macija, ispunjavajte obeéanja, budite odgovorni i dosledni u svom pona$anju. Jed-
nostavno, ne obecavajte ono $to ne mozZete da ispunite kako se drugi ne bi osetili
prevarenima.

Medusobno poverenje svakim danom jaca. Ipak, promena koja se vremenom jav-
lja nije samo u jacini poverenja, vec je kvalitativna, te poverenje pocinje da dobija
I druge karakteristike - osecaj povezanosti je jo$ jaci, javlja se briga za drugoga,
medusobno postovanije i identifikovanje zajednickih vrednosti i interesovanja.
Ciljevi tada prestaju da budu 'moji’ i ’tvojii’ i postaju zajednicki.

~ Testiranje poverenja

Poverenje je stalno na testiranju.

da niste dovoljno dobro procenili drugu stranu.

iskrenost.

treba sumnjati u svakoga. Ekstremno verovanje vodi u

a to je klju¢ za uspeh kako na poslovnom tako i na privatnom planu.

N\

Nije neuobicajeno da osoba kojoj verujete u odredenom momentu izigra
va$e poverenje. Ali konflikti, neslaganja, neispunjena ocekivanja su sas-
tavni deo svakog odnosa. Cak iako neko jednom ne postupi onako kako
ste oCekivali to ne znaCi da se njemu viSe nikada ne moze verovati i da u
potpunosti treba prekinuti svaki odnos. Naprosto taj dogadaj moze biti znak

Ova procena dobronamernosti je zapravo klju¢na za testiranje necijeg
poverenja. Neko ce reci da je to jako teSko utvrditi jer retko ko direktno po-
kazuje zle namere, ali ne znaci da je nemoguce. To mozete zakljuciti na viSe
nacina kao na primer: po spremnosti da se neko otvori pred nama i pokaze

Razumljivo je da u zivotu ne treba verovati svakome, ali takode ne znaci da
naivnost i stavlja osobu u situaciju u kojoj je potpuno nezasti¢ena, a sa

druge strane nepoverenje vodi u izolovanost, depresivnosti i apa-tiju. Zato
je poverenje izuzetno vazno jer ono je garant za stabilne odnose sa ljudima,

Novembar 2011.
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Zdravlje je najvrednije sto imamo,

zadovoljstvo je najvece blago, | \
a poverenje je najbolji prijatelj. 2 )

-Lao Tzu

KARLJERA Novembar 2011. | 9



I ISTRAZIVANJE

Umete li da cuvate tajnu?

Da li su tajne koje vam poveravaju prijatelji, rodaci i osobe koje smatraju da
ste ¢ovek od poverenja, kod vas “pod kljuéem”? Da li ste nekad odali ne€iju
tajnu jer jednostavno niste mogli da izdrzite ili ste to nesvesno uradili?

Kada vam neko poveri tajnu...
- Nikada je ne otkrivate. Tajna je tajna! (86%)

- Otkrivate tajnu samo ako neko insistira na tome (5,5%)

- Svima prenosite tajnu. “U poverenju” (8,5%)

Tajne, tajne, tajne... "Molim te nemoj
nikome da kazes$”. Ovo ste sigurno
do sada viSe puta Culi, ali i sami
rekli. Koliko ste verno takve molbe
ispostovali? Odgovor na ovo pitanje
odreduje koliko dobro Cuvate tajne i
. da livas ljudi smatraju za osobu od
| poverenja.

- TAJNA JE TAJINA---

U istrazivanju koje je tokom okto-
bra sprovedeno na portalu Poslovi.
rs utvrdeno je da je za vecinu tajna
dragocenost koju treba uvati. Cak

86% anketiranih tvrdi da nikad ne

- otkriva tajnu. Jednostavno tajna je
y tajna!

Tajna je dragocenost,

koju cuvar treba da odbrani od
y Skrnavljenja!

10 | Novembar 2011. KARLJERA



- “DA TI KAZEM U POVERENJU”---

Ipak, postoje i oni koji nisu vesti u cuvanju tajne ili bar

ne mogu da odole izazovu da je zadrZze samo za sebe.

Prema navedenom istrazivanju 5,5 odsto ispitanika
spremno je da otkrije tajnu ako neko insistira na tome,

2P

dok 8,5 odsto to radi uvek. Jedna
izreka kaze: “Ako tajnu zna jedna
osoba, najverovatnije je niko drugi
nece saznati. Ako tajnu sazna
druga osoba, sigurno ¢e je saznati
| treca, Cetvrta, peta,...”

Da li je zaista toliko teSko Cuvati
tajnu? Neko Ce reci nije teSko ali
izletelo mi, sluéajno sam rekao/
la,.. | nekada se zaista moze
desiti da nenamernom greSkom
covek iznese neciju tajnu. Ali
nekima je to uobiCajena praksa.
Pod parolom “u poverenju” oni

ne mogu da sacuvaju tajnu bez
obzira koliko ona bila osetljiva ili
vazna. Zargonski re¢eno, to su
tracare. | bez obzira koliko ih drugi
osporavaju i kritikuju, €injenica je
da oni ostaju dosledini tome da
svima kazu ono $to bi trebalo da
¢uvaju samo za sebe. Dobro je da
ih nema puno, bar kako pokazuju
podaci ovog istraZivanja.

Ko teze Cuva tajnu - Zene ili
muskarci?

Stalno je otvorena polemika ko
bolje Cuva tajnu, muskarci ili
zene? Postoje brojna istraZivanja
na tu temu, ali prema nedavno
objavljenim podacima, Zene jedva
izdrZe pola sata a da ne oktriju
tajnu koju im je neko poverio,
iako su obecale da ce je Cuvati.
Muskarci su u tome mnogo do-
sledniji i diskretniji.

Novembar 2011.
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B 7APOSLENI

STVARANJE ODNOSA

Izgradivanje poverenja u prodaji

otovo je nemoguce proizvod plasirati bez pravilno uspostavljenog
kontakta, a joS manje verovatno izvrSiti prodaju bez da pre toga
niste uspostavili elementarni stepen poverenja u odnosu na kupca.
Poverenje predstavlja osnovu za stvaranje svih veza i kontakata.
lzgradnja kvalitetne veze lezi u naSem iskrenom pokusSaju da stvari
sagledamo iz ugla druge osobe - potencijalnog kupea.

12 | Novembar 2011. KARLJERA
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Stvaranje odnosa pocinje ve¢ prvim kontaktom, pogledom ociju,
sigurnim rukovanjem i blagim osmehom koji predstavlja prethod-
nicu toplom pozdravu. PoCetni nastup ne sme biti agresivan i
suviSe energic¢an, morate dati prostora potencijalnom kupcu da se
navikne na vas. Neka bude prijateljski i sa elementima uzajamne
(dvosmerne) komunikacije. Poku$ajte zatim da saznate mogudi
stav buduceg korisnika vase ponude o samoj toj ponudi, njegovim
oCekivanjima, Zeljama i potrebama. Da bi vaSa procena bila Sto
uspesnija koristite se sa sledeca tri parametra:

* VIZUELNI ASPEKT (Sve ono Sto primecujete i uvidate
kod njega, odnosno njegovo drzanje, mimiku, govor tela,
nacin oblacenja, stil, a moZete posebno obratiti paznju na
detalje.)

« ZVUCNI ASPEKT (Nagin na koji se on izrazava, brzina

izreCenih misli, vestina govora, kao i forma i teZina izgo-
vorenih reci)

* INTUITIVNI ASPEKT (Koriste¢i svoju intuiciju za pro-
cenu situacije u odnosu na razmenu energije koju sa njim
imate.)

Nikada nemojte zaboraviti da Cete i vi biti predmet posmatranja

i procene od druge strane pa shodno tome se potrudite da vasa
garderoba, drzanje, nacin govora i stil izgovorenih reci bude u
skladu sa reputacijom proizvoda i pri¢e koje imate o njemu, kom-
paniji i vama samima. Taj takozvani “halo efekat” (fenomen prvog
utiska) bitno moze uticati na kvalitet bolje komunikacije i ostvarenja
njenog cilja.

UCinite sve da se dopadnete buducem kupcu jer ljudi vole da po-
sluju i kupuju od osoba koje im se dopadaju i vrlo ¢esto “kupuju”
jednako prodavca kao i sam proizvod. Cinjenica da se kupcu
dopadamo ne garantuje prodaju, ali predstavija odli¢nu pred-
postavku da se ona desi. Nemojte ga previSe gusiti nebitnim
stvarima i nikada ne budite dosadni. Setite se uvek da je klju¢
uspesne prezentacije u dobroj zabavi. Dobro se zabavite, budite
duhoviti i u potpunosti animirajte kupca. Samo pazljivo! Humor je
poZeljan ali oprezno sa stilom i nainom humora. Ne preterujte.

Novembar 2011. 13
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Pokazite uvek da ste iskreno zainteresovani

za probleme kupca, pokuSajte da date prava
reSenja a ne lazna obecanja. Pozicionirajte se
kao dobronameran savetnik a ne kao prodavac i
agresivni nametac svojih stavova i robe. Najbolji
Cete efekat posti¢i kada ste kupcev saveznik,
pomagac, konsultant, neko ko ima za njega
odliénu preporuku za proizvod koji ¢e mu do-
neti visestruku korist. Kada je u pitanju uspesan
kontakt, onda obe strane sklapaju prijateljstvo i na
taj nacin trasiraju put prodaji, a mozda kasnije i
konstantnoj i kontinuiranoj prodaji.

Ukoliko vas potencijalni kupac prati a stiCete uti-
sak da nema nameru da kupi vas proizvod, vrlo je
moguce da Zeli da vam proda priu zaSto on nece
ili ne moZe kupiti doti¢ni proizvod. Va$ zadatak
jeste da ga preduhitrite u njegovim namerama.

Takode ne zaboravite da njegov mozda ne tako
sjajan stav prema vasoj ponudi u najvecoj meri
zavisi od vas samih i od vaseg vodenja. Imajte
na umu da negde greSite i spoznajte to Sto pre,
da biste imali viSe vremena za popravni pokusa; i
prevazilazenje datog problema.

Nikada ne zaboravite na faktor poverenja. Pove-
renje lezi u korenu svake prodaje. Ukoliko nema
poverenja, nema ni prodaje. Kupac nikada nece
kupiti robu ako ne veruje prvo prezentatoru, pa
onda ako nema poverenja u samu robu. Prodaja
se takode nece izvrSiti ako vi kao prezentator
nemate poverenja da potencijalni kupac uz vasu
pomo¢ moze i hoée da kupi datu robu. Kao $to vi-
dite — SVE ILI GOTOVO SVE JE U POVERENJU!
A kako zadobiti kup€evo poverenje?

Novembar 2011.
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Sledece Sto treba imati na umu prilikom stvaranja odnosa jeste Cinjenica
da ve¢ sam faktor blizine i boravka vaSeg sa potencijalnim kupcem na
zajedniCkom prostoru dovodi do stvaranja neke vrste eksplicitne ili im-
plicitne veze. Prema teoriji bodinga (povezanosti) postoji sedam vidova
bodinga. U nastavku ¢emo obraditi neke od pomenutih sedam iz razloga
$to vrlo Cesto od vase povezanosti sa potencijalnim kupcem zavisi i va$
stepen i kvalitet komunikacije, odnosno mogucnost da u toj komunikaciji na
Zeljeni nacin plasirate svoju robu (proizvod, uslugu, robu....). Pomenu¢emo
sledece:

Sigurna povezanost - vrsta povezanosti gde se svi udesnici oseéaju
sigurno i slobodno, spremni da iskreno iskazu svoje misli i stavove. Ova vrsta
povezanosti u potpunosti odgovara prodaiji.

Nesigurna povezanost - jedna strana je i suvise zavisna i dominira
osecaj njene nemoci da donese bilo kakvu odluku. Ovakva vrsta povezanosti
apsolutno ne odgovara prodaji a prodavac ima zadatak da pokusSa da otkrije
rezloge tolike zavisnosti potencijalnog kupca od nekog treceg lica.

Neprijateljska povezanost - povezanost gde kod jedne strane
dominira agresivan nastup. Ova vrsta povezanosti je jako teSka za konstruktivnu
saradnju. Razgovor mora biti oprezan jer druga strana moze iskoristiti i mali po-
vod za stvaranje veéeg konflikta. Kod ovakve povezanosti je jako teSko plasirati
proizvod ali ne i nemoguce za mudrog trgovca.

Ambivalentna povezanost - kod ove povezanosti druga strana

se svojski trudi da negira svoje potrebe, pogotovo potrebe za bilo kakvom
zavisnoScu, a situaciju pregovaranja doZivljava kao odredenu vrstu ponizenja.
Kod ovakve povezanosti je vrlo teSko plasirati prodaju jer vam nije jasna pozicija
druge strane. Vi ne mozete biti sigurni da li u drugoj strani imate saradnika ili
neprijatelja.

“POSTENJE JE TEMELJ SVAKOG USPEHA BEZ KOGA
POVERENJE | SPOSOBNOST ZA DELOVANJE
POTPUNO ISCEZAVAJU.” - Meri Kej Esb

Tekst je prireden po knjizi Arena Prodaje
autora DragiSe Ristovskog (D.R.Gilberta)
osnivaca i direktora D.R.Gilbert centra
www.drgilbert-centar.com

KARIJERA Novembar 2011. | 15



I  STAZNACI BITI...

CLIENT SERVICE DIRECTOR

Client Service Director, pod ovim nazivom nije toliko poznato zanimanje u Sr-
biji. Inpak, mnoge kompanije, narocito one koje se bave usluznom delatnoséu,
imaju potrebu za ovakvim struénjakom koji ¢e imati savetodavnu i konsul-
tantsku ulogu, te voditi zaposlene koji pruzaju usluge klijentima.

16

bog velike konkurencije na trzistu i potrebe da se

klijentima pruzi Sto kvalitetnija usluga ili proizvod,

prognozira se da ¢e ova profesija doZiveti ekspan-
ziju u godinama koje dolaze, kako u inostranstvu, tako i
na domacem trziStu rada.

Sta znaéi ovo zvanje?

Client Service Director je odgovoran za postizanije ciljeva
klijenata u odredenoj oblasti, kako bi oni bili zadovoljni
kompanijom ili agencijom sa kojom saraduju ili koja im
pruza usluge. On najc¢esce vodi tim ljudi koji je zaduzen
za pruzanje usluga klijentu; ovaj tim moze biti sastavljen
od svega petoro ljudi, ali moze okupljati i nekoliko de-
setina zaposlenih. Zbog velike odgovornosti, iskustvo
koje treba da poseduje neko ko se bavi ovim zanima-
njem, procenjuje se na minimum oko osam godina.

Ako ste Client Service Director mozete raditi u...

Ovo zanimanje se uglavnom srece u agencijama koje
pruzaju usluge u oblasti brendiranja, odnosa s javnoScu,
integrisanih komunikacija, agencijama koje se bave
dizajnom i kreativnim reSenjima, kao i advertajzing i
marketinSkim agencijama. Takode, Client Service Direc-
tor moze biti zaposlen i u nekim kompanijama, gde bi bio
zaduzen za blisku saradnju sa klijentima kompanije.

Novembar 2011. KAR”ERA



Kako izgleda jedan radni dan u Zivotu
Client Service Director-a?

Ako se bavite ovom profesijom, dan
vam Cesto prolazi u pruzanju saveto-
davnih usluga i reSavanju nedoumica

| problema, kako tima koji vodite, tako
i klijenta za kojeg je tim zaduzen. |z-
rada planova, strategija, ugovaranje
buduce saradnje, takode su neke od
svakodnevnih aktivnosti Client Service
Director-a, a posebna paznja se pridaje
i unapredenju usluga koje se pruzaju
klijentu i postizanje njihovog kvaliteta.

KARIJERA

Cilj i zadaci:

Cilj svakoga ko se bavi ovim zanima-
njem jeste da razvije veoma dobre |
produktivne odnose sa trenutnim, kao i
potencijalnim klijentima, Sto ¢e dovesti
do potpunog razumevanja potreba

i o¢ekivanja klijenata. Ovo postiZze
izuzetnom vestinom u vodenju tima ljudi
koji se bavi pruzanjem usluga klijentu.
Krajnji cilj je visoko zadovoljstvo klijen-
ta, kao i prepoznavanje novih poslovnih
mogicnosti da bi se zadovoljile sve
potrebe klijenta i on ostao lojalan kom-
paniji ili agenciji koja mu pruza usluge.

Zadaci Client Service Director-a:

* Redovno izvestavanje o radu tima
koji vodi

* Unapredenje rada tima kroz postav-
ljanje ciljeva, razvijanje komunikacije
medu ¢lanovima tima

+ Upravljanje radom tima (dodeljivanje
odgovarajucih zadataka ¢lanovima
tima, reSavanje eventualnih
unutrasnjih konflikata)

* Regrutovanje novih ¢lanova tima

+ Unaprediavanje usluga koje se
pruzaju klijentu

* Redovno odrZavanje sastanaka sa
¢lanovima tima, kako bi podelio sa
njima steCeno iskustvo i znanje

+ Neprestano pronalazenje novih
nacina za poslovanje sa klijentom

Novembar 2011.
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) INTERVJU

U PRAKSI

Natasa Kuzmanovski
Executive Group

New Business and
Client Service Directo

18 Novembar 2011. "‘.'-‘.R:.'E".'-‘.



KARIJERA

ako izgleda jedan Vas tipi¢an radni
dan?

- Buduci da su potrebe svakog kli-
jenta drugacije, moj posao zahteva
veliku posvecenost i prilagodljivost

u odnosu na iznenadne promene
dnevnog rasporeda, u skladu sa tre-
nutnim situacijama i zeljama klijenata.
U agenciji za integrisane komuni-
kacije Executive Group, u kojoj radim,
tipican dan zapravo ne postoji, a to

je upravo ono $to ovaj posao Cini
toliko privlacnim i izazovnim. Radne
obaveze obi¢no pocinjem tako $to
napravim raspored prioriteta i rad-

nih zadataka, $to najCeSce obuhvata
strateSko savetovanje klijenata i ko-
lega, sastanke sa potencijalnim klijen-
tima i kreiranje predloga za saradnju,
ili pripremu komunikacijskih strategija,
planova i analiza. Kako je sustina
mog posla sadrzana u tome da se
osigura vrhunski kvalitet usluga koje
pruzam, posebnu paznju posvecujem
radu sa kolegama u timu, koji se brinu
o klijentima agencije.

Kada pocinjete, a kada obi¢no
zavrSavate svoj radni dan?

- Radni dan uspes$nog Client Service
Director-a ne traje osam sati, ve¢ po-
drazumeva da sam na raspolaganju
klijentu i partnerima 24 sata, 7 dana

u nedelji, tokom cele godine, kako bih
u svako doba mogla da na odredenu

situaciju odgovorim savetom, sugesti-
jom, reSenjem, ali i relevantnim infor-
macijama. Ovaj posao podrazumeva

da ste klijentu pre svega partner i sa-
vetnik, a ne samo izvrsilac zadataka;

njima je veoma bitno vase misljenje i

savet, kao i podrSka u realizaciji pro-

jekata i reSavanju problema.

Sta je to $to ovu profesiju izdvaja
od drugih, Sta je to Sto New Busi-
ness i Client Service Director moze
sto drugi ne mogu?

- Dinamika i raznolikost posla
posebno karakteriSu ovu profesiju,
Sto je istovremeno i vrlo priviacno,
ali i veoma zahtevno. Voditi komu-
nikacija jedne organizacije Cije se
poslovne potrebe menjaju iz dana

u dan i zahtevaju kombinovanje
razliCitih disciplina, poput odnosa s
javnoscu, oglasavanja, online komu-
nikacija i odnosa sa Vladinim instituci-
jama, veoma je motiviSuce jer vam
omogucava da direktno doprinesete
boljoj poziciji, odnosno poslovnom
uspehu jedne kompanije. New Busi-
ness i Client Service Director treba
da bude u dobroj kondiciji, i psihi¢ki
i fiziCki, kao pravi specijalac — da
poseduje sve relavatne informacije

i da uvek ima komunikacijski be-
sprekorno resenje u rukavu.

Novembar 2011. 19
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zadaci jednog New Business i Client
Service Director-a?

- Ako bih opisala svoje svakodnevne za-
datke, mogla bih u Sali da kazem da je to u
rasponu od strucnjaka za finansije i direk-
tora prodaje do menadzera ljudskih resur-
sa, ali takva raznolikost ovom poslu i daje
posebnu draz. Takode, na taj nacin upozna-
jem zaista veliki broj razliCitih i interesant-
nih ljudi, ali i sve segmente poslovne zajed-
nice u Srbiji. Konkretno moj posao je vezan
za integrisane komunikacije, a to u praksi
znaCi da moZemo da obezbedimo resenje
za bilo koji komunikacijski izazov sa kojim
se jedna kompanija danas susrece- bilo da
je potrebno organizovati konferenciju za no-
vinare, osmisliti vizuelni identitet kampanje
ili brenda ili pak kreirati vebsajt i zapoceti
kampaniju na drustvenim medijima.

Sta je za Vas uspeh u ovoj profesiji?

- Uspeh je osecanje da ste nesto pozitivno
ostvarili svojim radom, da ste doprineli
celokupnom uspehu firme i time zasluzili
zadovoljstvo klijenata i priznanje kolega
za dobro obavljen posao. Kada, na primer,
sedite u drustvu ljudi koji ne znaju Cime
se bavite i ko su vasi klijenti, a Cujete da
priCaju pozitivno o kampanji koju ste vi
osmislili i sproveli — tada ste sigurni da ste
ostvarili uspeh u ovom poslu.

Koje osobine treba da poseduje uspesan
New Business i Client Service Director,
prema vasem iskustvu?

- Biti uspeSan u ovom poslu zahteva da
se svim zahtevima klijenata pre svega
strateski pristupi, sagleda poslovno
okruzenje u kom posluje i pruzi adekvatno
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reSenje, uvek vodeci racuna da ono Sto
predlazete klijentu kreira dodatnu vrednost
njegovim poslovnim naporima. UspeSan
konsultant treba da bude komunikativan,
kreativan, prilagodljiv i odgovoran prema
poslu i ljudima sa kojima radi; pre svega
dobro obrazovan i obavesten, ali i spreman
da neprestano uci, razvija sve svoje kapa-
citete.

Ako govorimo o odredenom profilu...

- Posle zavr§enog fakulteta u SAD i smera
medunarodno poslovanje i ekonomija,
vratila sam u Srbiju, gde sam, posle rada
u korporativnom sektoru, pocela svoju
karijeru u agenciji Executive Group koja je
tada brojala svega 5 ljudi (danas je taj broj
60). Put moje karijere je samo jedan od
mogucih; u na$oj agenciji ima menadzera
razliCitih profila, iskustava i interesovanja -
od kolega koje su se obrazovale i radile u
inostranstvu do onih koje su profesionalno
iskustvo stekli u medijima, kompanijama,
fakultetima.Za uspesno bavljenje ovim
poslom pre svega je vazno da pojedinac
poseduje odlicne komunikacione vestine,ali
i socijalnu inteligenciju; da voli da radi

sa ljudima, razume poslovno okruzenje u
Srbiji (ali i Sire), uziva u dinamicnom radu,
| spreman je da svoje znanje neprestano
nadograduje.

Savet

- U nasoj profesiji vazi nepisano pravilo -
Sto ste bolje obavesteni, Sto ste prisutniji u
poslovnm krugovima i §to viSe ljudi pozna-
jete, to ste uspesniji. Upravo iz tog razloga
iskoristite svaki dan na najbolji nacin, pos-
matrajte i osluSkujte svet oko sebe, druZite
se sa ljudima i tezite licnom ostvarenju, a to
¢e vam doneti i uspeh u poslu.

Milica Nastasic¢

KARIJERA
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vesni smo Cinjenice da u savremenom pos-

lovnom okruzenju kvalitetni kadrovi predstav-

ljaju klju¢ uspeha, zbog ¢ega se trudimo da
prepoznamo vrednosti svojih zaposlenih i maksi-
malno iskoristimo njihove potencijale u cilju sticanja
konkurentske prednosti. Sistem edukacije koji razvi-
jamo prati poslovne i individualne potrebe, definisane
poslovne ciljeve i osigurava kontinuirani kompanijski
I individualni razvoj. U€enje je jedna od osnovnih vred-
nosti naSe organizacione kulture.

Ulaganjem u kadrove i njihovim stalnim obrazova-
njem postizemo visok nivo motivisanosti, lojalnosti
preduzecu, pospesujuci njihov osecaj samopouzdanja
i licne vrednosti. U kompaniji radi Citav tim struénjaka
iz oblasti obrazovanja i razvoja kadrova: diplomirani
psiholozi, pedagozi i komunikolozi. Postoji veliki broj
internih predavaca za razliCite oblasti stru¢nosti, koji
se kontinuirano usavrSavaju, prateci savremena zna-
nja, koja potom implementiraju unutar naseg sistema.

Mercator-S kontinuirano ulaZe u razvoj svojih kadrova
i posebnu paznju posvecuje njihovom profesionalnom

KARIJERA

Kompanija Mercator postoji
duze od 60 godina. Krajem
devedesetih, kompanija je
dozivela najveci rast kada

je uradena koncentracija
drustvene trgovine u Sloveniji,
postavljen koncept i trasiran
put. U toku proSle godine, Gru-
pa Mercator je imala prihod
od 2,7 milijarde evra. Posluje
u sedam zemalja: Slovenija,
Hrvatska, BiH, Srbija, Crna
Gora, Albanija i Bugarska.

Pre poCetka Sirenja, 1999.
godine, u Mercatoru je radilo
oko 8.000 ljudi, dok ova kom-
panija danas zaposljava vise
od 23.600 saradnika. Mercator
u Srbiji posluje gotovo jednu
deceniju i danas je jedan od
najvecih poslodavaca u zem-
lji. Do kraja 2011. godine u
svojim preduzec¢ima u Srbiji
zaposljavace blizu 5.000 ljudi.
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U kompaniji Mercator-S,
3.600 zaposlenih je pohadalo
neki vid usavrSavanja, sto
iznosi skoro 80 posto od
ukupnog broja zaposlenih.

Saradnja sa Ekonomskim
fakultetom u Beogradu i
Subotici.

Novembar 2011.

usavr§avanju. MenadZeri koji se nalaze na klju¢nim
pozicijama, kompanija upucuje na eksterne edukacije,
razliCite seminare, kongrese i sajmove. Aktivan doprinos
razvoju obrazovanja zaposlenih predstavljen je velikim
brojem Casova obuke koji se realizuju svake godine.

U toku 2011. godine, u okviru regije Mercator trgovina
jugoistocne Evrope, realizovali smo preko 62.000
andragoskih ¢asova razlicitih edukacija, koje je
pohadalo vise od 12.000 zaposlenih (prosecno preko

5 ¢asova po zaposlenom). U kompaniji Mercator-S,
3.600 zaposlenih je pohadalo neki vid usavrsavanja,
§to iznosi skoro 80 posto od ukupnog broja zaposlenih.
Pored zakonskih obaveznih obuka, Mercator je za svoje
zaposlene za prvih devet meseci 2011. godine orga-
nizovao 22.486 ¢asova za struénu obuku, ali i obuku

za rukovodenje i licni razvoj, kao i obuku za novoza-
poslene. Kao rezultat ulaganja u razvoj i usavrSavanje
zaposlenih, samo u 2010. godini napredovalo je preko
1.000 saradnika u kompaniji. Deo zaposlenih Mercator-
S polaznici su i Medunarodne poslovne akademije Mer-
cator u Ljubljani, na kojoj se mladi, perspektivni kadrovi
pripremaju za preuzimanje kljucnih pozicija u regiji.

U Zelji da poveZe nauku i privredu, kompanija Mercator-
S je potpisala Ugovor o dugoro¢noj poslovnoj sarad-

nji sa Ekonomskim fakultetom u Beogradu i Subotici.
Ugovor je rezultat zajedni¢kog interesa institucija u
oblasti razvoja i primene prakti¢nih znanja iz trgovi-

ne, ali i realizacija zajednickih projekata koji ukljuCuju
organizaciju predavanja, volontiranje i zapoSljavanje
odgovarajucih kadrova.

KARIJERA
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Uvek svezi proizvodi. Veliki izbor domacih Garantovano
proizvoda. bezbedna hrana.
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POVERENJE NA POSLU

Odnos poverenja izmedu poslodavca i zaposlenih

Novembar 2011.
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speh nikada nije zasluga jednog €lana, ve¢ Citavog tima.
Zbog toga je veoma vazno formirati pravi tim, koji e biti
sacinjen od zaposlenih na koje menadZer moze da se
osloni u svakom trenutku. Sa takvim zaposlenima mozete
biti sigurni da ¢e svoje zadatke izvrSiti na najbolji nacin,
a njihov savet i podrska mogu biti od kljuénog znacaja u
kriznim situacijama.



Stvaranje uspesnog tima koji ¢e biti
posvecen ostvarenju zajednickih ciljeva
nije nimalo jednostavan poduhvat.
Kljuna stvar u tom procesu jeste pover-
enje izmedu menadzera i zaposlenih.
Ono treba da bude obostrano - zaposle-
ni moraju biti uvereni u ispravnost od-
luka i namera svojih rukovodilaca, dok
bi menadzeri sa druge strane trebalo

da veruju u maksimalno angazovanje i
doprinos svojih zaposlenih.

Izgradnja poverenja

lzgradnja poverenja zahteva duzi vre-
menski period i zajednicki prolazak kroz
razne probleme i situacije. Besmisleno
bi bilo imati maksimalno poverenje u
nekoga ko to ne zasluzuje i staviti mu
na raspolaganje poverljive informacije,
naroCito ukoliko sa njegovim moral-
nim i profesionalnim kvalitetima niste
u potpunosti upoznati. Zato se mnogi
menadzeri, pri prijemu novih ¢lanova u
svoj tim, opredeljuju za kandidate koje
im preporuce bliski saradnici.

Poverenje u zaposlene je preduslov
razvoja i napredovanja. U suprotnom,
menadZeri bi suviSe vremena i energije
troSili na kontrolisanje i ne bi mogli u
potpunosti da se posvete drugim vaznim
poslovima.

Poverenje se sti¢e postepeno

Za pocetak dovoljno je zaposlenima
delegirati jednostavnije zadatke, a

KARIJERA

ukoliko oCekivani rezultati ne izostanu,
moze se preci na ,narednu fazu®. Vre-
menom, zaposleni ¢e se dokazati u
kojim oblastima mogu pruziti svoj maksi-
mum i gde se moze racunati na njih.

Sticanje poverenja podrazumeva iskren
i otvoren odnos svih aktera. U svakom
radu se povremeno potkradu greske,
ali vazno je ne precutati ih, ve¢ na
njihovom otklanjanju zajednicki delo-
vati. Zbog toga je bitno angazovanje i
podrSka menadzera, koji Ce pruZzanjem
pomoci i savetovanjem, razvijati uza-
jamne odnose poverenja sa zaposleni-
ma.

Nisu svi zaposleni isti, ne moze se na
sve podjednako racunati i toga treba biti
svestan, ali posvecivanjem vece paznje
zaposlenima, povecace se sigurnost da
zadaci budu izvrSeni na najbolji nacin i
na vreme.

Poverenje u timu ne nastaje
samo od sebe, ve¢ se stvara

podjednakim zalaganjem
svih ¢lanova.
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Koliko verujete svojim zaposlenima?

Verovatno vam se vec desilo da kao menadzer u kompaniji treba da delegi-
rate neki veoma odgovoran radni zadatak, a vi niste sigurni kome od svojih
zaposlenih da poverite. Da biste uspostavili dobru i uspeSnu saradnju sa
svojim radnicima, neophodno je da utvrdite koliko pove-renja imate u njih.

Da li ste vi neko ko...
...odgovorne radne zadatke zadrZava samo za sebe?

...izbegava da kontakt sa klijentima prepusti svojim radnicima i preuzi-
ma to kao svoju obavezu?

...redovno zakljucava svoju kancelariju i ne dopusta saradnicima da
ulaze u nju?

Ukoliko prepoznajete sebe u gore navedenim karakteristikama, onda vas
odnos sa zaposlenima ne obiluje medusobnim poverenjem. Morate shvatiti
da sami ne moZete voditi ceo posao, ma koliko sposobni i stru¢ni bili. Timski
rad je ono Sto dovodi do uspesno resenih radnih zadataka, a za timski rad je
neophodno medusobno poverenje.

Pokazete li svojim saradnicima da nemate poverenja u njih, oni ¢e vam
vratiti istom merom. Umesto da sumnjate u njih, rizikujte i dodelite im vazne
radne zadatke. Ovako Cete im pokazati da verujete u njihove sposobnosti,
Sto ¢e ih dodatno motivisati i podstaci na rad. Takode ¢cete moci i realno da
ocenite njihove kvalitete i vestine, tako da ubuduée mozete lako da poslove
prema slozenosti raspodelite medu svojim zaposlenima.

Svojim sumnjama i nepoverenjem mozete sputati izuzetne rezultate koje
vas$i zaposleni mogu posti¢i. Mnoge njihove vrednosti i kvalitete necete ni-
kada otkriti, ako im ne pruzite priliku da se dokazu. Posmatrajte svoje zapo-
slene kao potpuno, nove neotkrivene oblasti prepune moguénosti. Dopustite
im da se pokazu, i mozda Cete se iznenaditi Sta sve vasi saradnici mogu da
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ODSUSTVA SA POSLA

Lazna bolovanja

Odgovornost i radna navika su osobine koje se sti¢u u ranom
detinjstvu i zadrZavaju tokom Zivota.

ko ste imali obi¢aj da
jos kao dete izmisljate
razne izgovore za

izbegavanije odlaska u

vrtic ili izostanak sa nas-
tave u Skoli, onda je velika
verovatnoca da cete isto to
pokuSavati i na svom rad-
nom mestu. Ipak, iako ste
nekada mozda i uspevali da
svojim kreativnim izgovorima
zavarate svoje ucitelje i nas-
tavnike, ne mozete oCekivati
da Cete to uspeti i sa svojim
nadredenima na poslu.

Veb sajt Karijerbilder (Ca-
reerBuilder.com) je u svom
godi$njem izvestaju dao
pregled statistike odsust-
vovanja radnika sa posla, a

u anketi je ucestvovalo Cak
3.100 zaposlenih i 2.400 po-
slodavaca. Podaci su pokazali
da je 29% zaposlenih odsust-
vovalo sa posla bar jedan dan,
tvrdeci da su bolesni, iako to
zaista nisu bili. Ovo je ipak
bolje od proslogodisnjeg rezul-
tata, kada je ovako odsutnih
bilo 32%. Kroz ovo istraZivanje
takode je prikupljeno 5.000

KARIJERA

neobi¢nih izgovora zaposlenih,
koje su menadzeri u kompani-
jama ove godine imali priliku
da Cuju (vise o tome procitajte
u delu Zanimljivosti na strani
395).

Struénajci savetuju da bi
mnogo efektnije bilo kada bi
se zaposleni koristili istinom

i iskreno popricali sa svojim
nadredenim, iznoseci im prob-
lem koji imaju i tako verovatno
imali viSe uspeha u dobijanju
slobodnog dana. Dvadeset-
sedam odsto poslodavaca se
slaze sa ovakvim savetima i
smatra da je stres uzrok Sto
zaposleni Cesto daju lazne

I neupotrebljive izgovore za
odsustvovanje sa posla.

lzgovori zaposlenih podsticu
poslodavce da sumnjaju

u razloge koje navode za
odsustvovanje sa posla. 29%
nadredenih priznaje da prover-
ava opravdanja svojih zapo-
slenih, vecina njih preko lekar-
skih uverenja, a oko polovine
pozove zaposlene telefonom,
kako bi ih proverili. Nekolicina

poslodavaca ide tako daleko
da ode do kuce zaposlenog i
proveri $ta je istina.

Ovakvi statistiCki podaci po-
kazuju da poslodavci veoma
cene iskrenost i odgovornost
kod zaposlenih i spremni su
da preduzmu odredene ko-
rake da bi otkrili koliko pove-
renje mogu da imaju u svoje
zaposlene. Oni posmatraju i
ocenjuju vrednost svojih zapo-
slenih i kroz njihove najmanje
postupke, i na osnovu toga
odluéuju koje poslove mogu
da im povere. Ponekad su
menadzeri skloni i da otpuste
radnike ukoliko neopravdano
odsustvuju sa posla.

Zbog toga unapred odusta-
nite od svakog poku$aja da
zavarate svoje poslodavce
izmiSljajuci neke originalne
razloge za izostanak sa po-
sla. Oni ¢e vas pre ili kasnije
otkriti. Razmislite kakvu sliku
Zelite da o vama ima vas
poslodavac, pre nego sto
iznesete neke izgovore koji ¢e
izazvati javni podsmeh u vasoj
kompaniji.
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SAJAM PRAKSI

Pocetak tvoje karijere

or

ancelarija za mlade Beograda organizuje
Treéi Sajam praksi 24. i 25. novembra
na Beogradskom sajmu. Ovogodisnji

Sajam praksi se odrZzava u hali 5 od 10.00 do
18.00.

Sajam praksi pruza mladim ljudima $ansu

da steknu neophodno radno iskustvo, da se
usavrse, ali i da u radnom okruZenju upoznaju
radni ambijent i poslovne komunikacije, obo-
gate svoj CV i dobiju dobre preporuke za
buduceg poslodavca.

Sajam praksi pruZa $ansu i poslodavcima da
skrate i eliminiSu kasniji konkursni odabir kan-
didata za stalno zaposlenije.

Na prethodna dva Sajma praksi u¢estvovalo
je preko 180 firmi, ostvareno je 1.700 radnih
praksi u preduzecima i kompanijama, a viSe
od 250 mladih je posle zavrSene prakse dobilo
ponudu za stalno zaposlenje u kompanijama u
kojima su obavljale praksu.

Novembar 2011.

24.i25. novembar, 10-18h
Hala 5 Beogradskog sajma

Kancelarija za mlade grada Beograda organi-
zuje sajam praksi iz jednog prostog razloga:
opSte iskustvo i istraZivanja realnog stanja su
pokazali da je mladima u nasoj zemlji neo-
phodna pomoc i podrSka u pronalazenju zapo-
slenja i sticanju prvih profesionalnih iskustava.

Sajam praksi za mlade znadi veliki broj kom-
panija, srednjih i malih preduzeca i drugih
privrednih subjekata i organizacija na jednom
mestu — voljnih da im pruze priliku za profe-
sionalnu praksu.

Ciljevi Sajma su:

 da mladi pronadu odgovarajucu praksu,

* da steknu iskustvo neophodno pred
pocCetak tvoje radne Karijere,

 da upoznaju nacin rada i funkcionisanja
firmi,

* daiskoriste i unaprede svoje potencijale,

« da usmere svoju karijeru u pravom smeru,

+ da uvere zainteresovane kompanije u svoje
sposobnosti, potencijale i kvalitet.

KARIJERA



Svaka profesionalna praksa je i
besplatni profesionalni trening i
realna prakticna obuka, a svaka
kompanija, pre ili kasnije, ima
potrebu za stalnim angazovanjem
novih sposobnih ljudi.

Na Sajmu praksi, viSe od 100
velikih preduzeca ponudice mla-
dima znacajan broj profesionalnih
praksi i priliku da mladi ljudi steknu
neophodno iskustvo i osnovu za
kasniju karijeru.

Kompanije-uCesnici dolaze iz
najrazlicitijih bransi. Ponudene
prakse ¢e mladima pruZiti priliku
da upoznaju nacin rada i funkcioni-
sanja firmi, iskoriste i unaprede
svoje potencijale, usmere kari-
jeru...

Ukoliko ste mladi i nemate profe-
sionalnog iskustva, Sajam praksi
¢e vam pruziti ne samo priliku za
neprocenjivo iskustvo i savrSenu
besplatnu obuku, vec i $ansu za
dokazivanje.

DODITE NA SAJAM PRAKSI.
TO JE POCETAK VASE
KARIJERE.

PONESITE SVOJ CVIVERU U
SEBE.

[ .

Global UGRAD program
razmene - Srbija 2012-2013

Global Undergraduate
program razmene za
Srbiju pruza studentima

osnovnih studija punu '\ ,

stipendiju za jednu aka- —

demsku godinu studija  \World L‘Eﬂrning
u Sjedinjenim Drzavama

sa pocCetkom u avgustu 2012.

Stipendija ¢e pokrivati Skolarinu, medunarodna/
domaca putovanja, konsultacije, smestaj i ishranu,
osiguranje od povreda ili u slucaju bolesti, maniji
dzeparac i kupovinu knjiga. Izabrani studenti
imace priliku da ucestvuju u aktivnostima univer-
zitetskog kompleksa, kao i da se kroz drustvene
aktivnosti i volontiranje ukljuce u lokalnu
americku zajednicu. Studenti ¢e pohadati kurseve
iz svog polja studiranja, kao i izborne predmete.

Zainteresovani studenti treba da popune prijavu
za Global UGRAD koja je dostupna u kance-
lariji World Learning projekta u Kralja Milana 4A,
stan 27, u Beogradu. Formulari za prijavu mogu
se naci na sledec¢im sajtovima: http://www.world-
learning.org.rs/ i http://serbia.usemabssy.gov.

Krajnji rok za prijave je 16.januar 2012, do 17:00.
Kandidati koji udu u uzi izbor bice pozvani na
intervju od strane izborne komisije, i od njih ¢e
se zahtevati da poloze TOEFL internet test sa
minimum 80 bodova. Krajnji izbor izvrsice Bureau
of Educational and Cultural Affairs u Washing-
ton, DC. Za jos informacija o ovom programu
pogledajte navedene sajtove ili pozovite World
Learning na broj telefona 01 |-362-6046.
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a svecanom otvaranju prisutnima su se obratili
drzavni sekretar Ministarstva omladine i sporta lva-
na Kovacevi¢, pomoc¢nik Ministra prosvete i nauke
Zoran Trnini€ i prorektor za nastavu Univerziteta u
Bogradu prof. dr Neda Bokan.

Dobrodoslicu posetiocima i gostima pozelela je
Dejana Lazi¢, direktor Centra za razvoj karijere i
savetovanje studenata Univerziteta u Beogradu,
koja je istakla da je ovaj jedinstveni dogadaj oku-
pio tokom jednog dana na jednom mestu preko
trideset domacih i stranih institucija koje dodeljuju
stipendije i druge oblike finansijske podrske stu-
dentima i diplomcima Univerziteta u Beogradu, a
sa zeljom da se informiSe $to vedi broj studenata o
mogucnostima za mobilnost studenata i programima
stipendiranja na domacim i stranim univerzitetima,
afirmiSu stipendije kao izvor finansiranja i motivisu
studenti da postizu bolje akademske rezultate.

Stipenditori su na razliCitena ¢ine, na razliGitim
nivoima zgrade Rektorata, kroz predavanja, konsul-
tacije, prezentacije i razgovore predstavili stipendije
i studente upoznavali sa detaljima o stipendijama,
uslovima za prijavu, rokovima i neophodnoj doku-
mentaciji. Tokom trajanja ovog sajma studenti su u

Univerzitetski Centar za razvoj karijere i savetovanje studenata Univer-
ziteta u Beogradu organizovao je jednu novu manifestaciju u novembru
2011. godine u zgradi Rektorata Univerziteta u Beogradu: STIPENDIJA | JA
- Univerzitetski sajam stipendija.
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ekspo info auli mogli da uzmu materijal o stipendiji
koja ih interesuje, pogledaju kratke prezentacije,
registruju se na info listu Centra za razvoj kari-
jere i dobiju svoj primerak Informatora sa korisnim
informacijama i savetima o mobilnosti studenata i
objedinjenim informacijama o stipendijama i stipen-
ditorima predstavljenim na ovom sajmu.

Studenti su pokazali veliko interesovanje za prezen-
tacije uCesnika sajma u trajanju od petnaest minuta
pod nazivom ,15 saveta za 15 minuta“. Tu su stu-
denti mogli da se informiSu o programu stipendi-
ranja razlicitih stipenditora kao i da Cuju kratke, ali
korisne savete predstavnika institucija i da postave
dodatna pitanja. Tokom prezentacija stipendija
stipenditori su veliki akcentat stavili na motivisanje
studenata sa nizim prosekom, sa napomenom da
uspeh tokom Skolovanja nije presudan element
prilikom prijavljivanja, ve¢ njihova motivacija i
drustveni aktivizam. To je zasigurno dodatno ohra-
brilo veliki broj buducih primalaca stipendija.

Stipenditori su na prvom spratu u sali za konsultaci-
je bili organizovani u tri sesije, i studenti su mogli
da se raspitaju i porazgovaraju sa predstavnicima
institucija koje dodeljuju stipendije za studije iz svih
oblasti koje se studiraju na grupacijama Univerzi-
teta u Beogradu (dru$tveno-humanisticke, tehnicke,
medicinske i prirodno-matemati¢ke nauke).

U suterenu Rektorata, gde je uCionica za dozivotno
ucenje, studentima su predstavljene internacio-
nalne i domace studentske organizacije, koje su

se trudile da studentima ukazu na sve veci znacaj
angazovanja u razli¢itim aktivnostima tokom studija,
jer to predstavlja veoma znacajnu stavku prilikom
konkurisanja za stipendiju. U ucionici za dozivotno
ucenje bili su organizovani razgovori pod nazivom
,Klju€ za uspesno polaganje testa stranog jezika“,
tokom kojih su alumnisti razliCitin programa podelili
svoja iskustva sa mladim kolegama i govorili 0
nekim od sledecih testova TOFEL, GMAT, GRE,
TestDAF, DELF/DALF, DELE tj. o polaganju na
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engleskom, nemackom, francuskom i Spanskom
jeziku. Predavaci su bili predstavnici institucija
koje rade u ispitnim centrima, nastavnici stranih
jezika i studenti i diplomci koji su uspesno polozili
neke od pomenutih testova.

Pored velikog interesovanja za stipendije Minis-
tarstva prosvete i nauke, Ministarstva omladine

i sporta, Zaduzbina i fondova Univerziteta u
Beogradu, veliki broj posetilaca interesovao se
za stipendije programa Erazmus Mundus, i sti-
pendije koje dodeljuju inostrane vlade, kao Sto
su Svajcarska, Francuska, Holandija, Meksiko,
Italija, SAD, a takode i za mogucnosti za stu-
dentske razmene, studijske boravke i istraZivanja
koje postoje za studente Univerziteta u Beogradu
na jednom broju univerziteta u inostranstvu sa
kojima postoji medunarodna i meduuniverzitetska
saradnja na polju akademske mobilnosti. To do-
kazuje i Cinjenica da je na otvorena vrata sektora
za medunarodnu saradnju tokom trajanja sajma
uslo viSe hiljada ljudi u potrazi za informacijom

ili odgovorom na neko pitanje vezano za studije i
putovanje u odredenu zemlju ili univerzitet.

Univerzitetski sajam stipendija, koji je organi-
zovao Univerzitetski centar za razvoj karijere i
savetovanje studenata u saradnji sa Sektorom za
medunarodnu saradnju Univerziteta u Beogradu,
uz podrsku Fondacije Kralja Boduena, kompanije
Koka Kola Helenik i Obrazovanim centrom Eki-
librio posetilo je ove godine blizu tri hiljade stude-
nata.

Do sledeceg sajma, pozivamo sve zain-
teresovane da prate novosti na novo nastalom
¢voru na mreZi http://www.facebook.com/univer-
zitetski.sajam.stipendija ili na stranicama sajta
www.razvojkarijere.bg.ac.rs.
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Univerzitetski centar za razvoj karijere

I savetovanje studenata Univerziteta

u Kragujevcu krajem oktobra organi-
zovao je tre¢i Sajam stipendija ,Izaberi
stipendiju po svojoj meri“ u holu Eko-
nomskog fakulteta Univerziteta u Kragu-
jeveu.

Studenti su bili u prilici da iz prve
ruke dobiju konkretne informacije od
predstavnika fondacija i organizacija-
ucesnika sajma.

Cilj sajma bio je da mladi steknu pravu
sliku onoga $to je potrebno za od-
lazak na razlicite programe studentske
razmene i usavrsavanja u inostrans-
tvu i da razbiju stare predrasude da je
prosek uvek uslovljavajuci parametar,
da za studente iz Srbije nema dovoljno
stipendija... i da uvide da su njihova
motivacija i angaZovanje najbitniji fak-
tori koji im mogu omoguciti strucno
usavrsavanje u inostranstvu.
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ZANIMLJVOST! [
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10 NAJSMESNIJIH IZGOVORA
Q

Svako jutro u isto vreme javlja se on -
budilnik. U dobro poznatom ritmu, jasno
i glasno. Vreme je za budenje i poCetak
novog radnog dana, opominje. Posle
nekoliko trenutaka stize odgovor sa
druge strane, priguSen i jedva razgo-
vetan: “Jo§ samo par minuta”! Onda

krenu podsetnici da se nizu. Prvi drugi,...

| onda jauk - kasnim na posao!

Sta sad? Ne kasnim samo ja! Najcesée
je opravdanje, koje se &uje. Sto je do-
nekle tacno. IstraZivanje sajta Career-
Builder.com koje je radeno na ovu temu
pokazuje da 50% zaposlenih bar jednom
nedeljno zakasni na posao.

Kroz ovo istraZivanje takode je prikuplje-
no 5.000 neobicnih izgovora zaposlenih,
koje su menadZeri u kompanijama

imali priliku da ¢uju. Prema pomenutm
istrazivanju zaposleni svoja kasnjenja

najCes¢e pravdaju guzvom u saobracaju.

Cak 32% anketiranih sluzi se tim izgovo-
rom. 17% kaze da je razlog nedolaska
na vreme neispavanost, a 7% ne moze
da stigne kad treba, jer moraju da pri-
preme decu za obdaniste i Skolu.

Takode, Cesti su izgovori poput onih da
su nesto zaboravili pa su morali da se
vrate kuci ili da im nije bilo dobro. Ipak
postoje i neki veoma smesni i neobicni
izgovori, kao Sto su ,danas nisam
raspolozen za rad“ i ,moram da se nas-
pavam®.

Lista najéudnijih izgovora za
kasnjenje ili nedolazak na posao:

Dok sam prolazio kroz maglu
izgubio sam se.

Morao sam da idem na audiciju
za ldola.

BivSi muz mi je ukrao kola, pa
nisam mogla da se dovezem do
ER

Put kojim idem na posao bio je
presecen predsednikovom povo-
rkom.

Imam povremene amnezije i ne
mogu da se setim posla.

Jutros sam optuzen da sam
napravio prevaru sa hartijama
od vrednosti.

Red za kafu je bio dugacak.
Morao sam da Cekam.
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