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UVOD

Serija dinamicnih razgovora

Brajan Trejsi je jedan od najvecih svetskih autoriteta za poslovni i
licni uspeh. Odrzao je vise od 5.000 predavanja i seminara za viSe
od pet miliona ljudi i poslovni je trener vrhunskim liderima u veli-
kim industrijama Sirom sveta.

Den Strucel je ve¢ 25 godina veteran u industriji li¢nih dostignu-
¢a, objavio je neke od najuspesnijih audio-programa obuke u isto-
riji. Veoma blisko i licno je saradivao s ve¢inom vrhunskih pisaca i
govornika iz oblasti licnog razvoja.

Den se obradovao kad se Brajan slozio da se nadu i pricaju o
njegovom seminaru Nauka o motivaciji (Science of Motivation).
Sastajuci se dugim vikendima, njih dvojica su uspeli da istraze ovu
temu duboko i izuzetno opsSirno. Njihovi razgovori snimljeni su i
predstavljeni u ovoj knjizi.

Nadamo se da Cete uzivati u njihovim diskusijama i da ¢e vam
biti od koristi.






1.

[asto je motivacija vazna?

Den

Legendarni fudbalski trener na koledZu i analiti¢ar Lu Holc rekao
je jednom prilikom: ,Kada je ve¢ sve izreCeno i uradeno, vise je
receno nego uradeno.”

Te jednostavne, ali izuzetno dubokoumne reci objasnjavaju neke od
najvecih neprilika s kojima se pojedinci danas suocavaju. Mnogi od nas
Zele da budu uspesni, sre¢ni i uticajni. Ipak, mali broj nas podrzi svoje
zelje specificnim delima koja nas direktno usmeravaju ka tim ciljevima.

Sama ideja o tome da se bude uspesan privlacan je san koji nas
ispunjava pozitivnim emocijama, pri ¢emu su neophodni zadaci
da biste bili uspesni na radnom mestu, u meduljudskim odnosima
ili u sportu, Cesto teski i dugotrajni. Sama Zelja da se bude istinski
sre¢an univerzalan je cilj kojem gotovo svaki pojedinac teZi, ali dela
koja su neophodna da bi se postigao dubok i trajan osecaj srece -
neki to nazivaju rados¢u - od nas Cesto zahtevaju da privremeno
odlozimo zadovoljstvo i izbegnemo brZza reSenja problema.

Mnogo je lakSe izgovoriti da Zelimo posti¢i odredeni nivo uticaja,
bilo kao lider na radnom mestu, kao uticajan ¢lan drustva ili kao rodi-
telj i supruznik vredan divljenja nego doneti teskobne odluke, izdvajati
previse licnog vremena ili direktno govoriti istinu. Jaz izmedu onoga
Sto kazemo da Zelimo i onoga $to moramo uraditi da bismo to postigli
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Cesto vidimo kao nesto veliko i daleko. To razdvaja one koji su sposobni
da svoje snove pretvore u svoju sudbinu od onih koji to ne mogu.

Sta bi trebalo da uradimo da premostimo jaz izmedu onoga $to
kazemo da Zelimo i onoga $to moramo da u¢inimo da bismo to po-
stigli? Potrebna nam je motivacija orijentisana ka odredenom cilju.

Specifi¢an oblik motivacije je gorivo koje nas pokrece da bismo
presli ovaj dugacak i ¢esto nesiguran most koji vodi ka Zeljenom
odredistu u zivotu. Sta bi za vas znacilo da nauéite kako da razvijete
taj oblik motivacije svojom voljom, odrzavate je kroz teske zZivot-
ne probleme i nehoti¢no je ustalite u svoju svakodnevicu, tako da
samu ideju motivacije ucinite nepotrebnom?

Sve to i vise od toga dostupno vam je u ovoj potpuno inovativnoj
i modernoj knjizi Motivacija: strategije i tehnike kojima pretvarate
snove u sudbinu, delu strucnjaka za li¢ni razvoj i majstora u oblasti
motivacije Brajana Trejsija.

Uz ovu knjigu ¢ete shvatiti da je misljenje da su ideje za motivi-
sanje nesto Sto dolazi i odlazi i da su ¢esto van vase kontrole potpu-
no netacno. Motivacija je proucavana, kao i metodi i tehnike koje su
neophodne za njeno ponavljanje. Nauka o motivaciji postoji i, kao i
kod drugih predmeta koji se proucavaju i testiraju, ako njene uzro-
ke primenite u svom Zivotu, vi ¢ete i morate proizvesti posledice i
krenuti prema ishodima koje Zelite.

Nakon sto otkloni sve mitove, Brajan ¢e vam predstaviti najnovi-
ju teoriju o motivaciji. Ukoliko je primenjujete sistemati¢no tokom
Zivota, vasi snovi Ce postati vasa sudbina.

U prvom delu govori¢emo o tome zasto je motivacija toliko vaz-
na. Medu ljudima vlada misljenje da su vam potrebni pamet, talenat
i obrazovanje da biste uspeli u savremenom svetu.

Mnogo se govori o ispravnom obliku obrazovanja, kao Sto je, na
primer, obrazovanje STEM: nauka, tehnologija, inZenjering i mate-
matika. Ukoliko ste obrazovani u tom smislu, bi¢ete uspesni u svojoj
karijeri, sve brze napredujuci. Ili ako neko dobije adekvatan broj
poena na ACT! ili SAT? testu i pri tome je izuzetno inteligentan. Ili

1 ACT: American College Testing - standardizovani prijemni ispit za koledze
(engleski, biologija, matematika i knjizevnost) u SAD. (Prim. prev.)

2 SAT test - Scholastic Aptitude Test - standardizovani test koji propisuje Odbor
koledZa za upis na koledzZe i univerzitete u SAD. (Prim. prev.)
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jednostavno ako ste izuzetno talentovani, rodeni kao ¢udo od de-
teta ili ste se trudili i radili na razvoju svog talenta. Prema toj ideji,
sve $to smo nabrojali dovoljno je za postizanje uspeha.

Odakle dolazi motivacija?

Brajan

Moji poceci u Zivotu bili su zaista skromni. Nisam zavrsio srednju Skolu
i radio sam kao fizicki radnik. Prvi posao koji sam dobio bio je pranje
sudova u zadnjem delu nekog malog hotela. Nazalost, dok sam rastao
nikada nisam dobijao niSta Sto bi me motivisalo, sem pretnji i kazni
koje su mi upucivali porodica i roditelji. Rekli su mi da ne¢u uspeti ako
ne steknem kvalitetno obrazovanje. ,,Ako ne steknes$ dobro obrazova-
nje, neces upisati fakultet. Ukoliko ne pronades dobar posao, neces se
dobro oZeniti i samo ¢eS$ morati da se boris i patis.” U to vreme ovo se
koristilo kao pretnja koja bi trebalo da ohrabri uenike da vise uce.

Medutim, ja sam to shvatio tako da, ako ne steknem dobro obra-
zovanje, propusti¢u svoj voz i sve $to ¢u mo¢i da radim bice fizicki
poslovi. I to sam i ucinio.

Radio sam razlicite fizicke poslove i imao sam samo jednu misao
u glavi: ,Nisam zavrsio srednju Skolu, pa ¢u uvek traziti samo fizicke
poslove.” Radio sam na brusenju motornih testera. Radio sam na
farmama, ran¢evima. Radio sam u fabrikama. Radio sam u pilanama
na stovaristima drvne grade. Kopao sam kanale. Sve su to bili jadni
poslovi s minimalnom platom. Minimalna plata bila je mnogo niZa
od danasnje najniZe plate.

Zaista sam verovao u to. Kad viSe nisam mogao da pronadem
neki fizicki posao zbog stanja u ekonomiji, zaposlio sam se kao pro-
davac s provizijom od 100 odsto, idu¢i od vrata do vrata u potrazi
za kupcima. Radio sam to mesecima. Tada se u mom Zivotu dogodila
prekretnica. To nikada necu zaboraviti.

Primetio sam da jedan od momaka iz naSe kancelarije koji je
prodavao isti proizvod zaraduje deset puta viSe od svih ostalih, a
pri tome nije nista vrednije radio. Ustajao sam u 6.00 ujutru i pri-
premao se. Kada bih izasao, kucao bih na vrata kad bi ljudi dolazili
na posao, u 8.00 ili 8.30. Citav dan bih kucao na vrata kancelarija
i kompanija.

11
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Kasno uvece odlazio bih dalje i kucao na vrata stanova i kuca
u susedstvu. MoZda bih i prodao po jedan proizvod svakog dana.

Taj momak je ostvarivao Cetiri ili pet prodaja dnevno, a pocinjao
bi da radi u 9.30. Prestajao je da radi u 17.30, odlazio na rucak i
iSao u no¢ne klubove.

Uvek je imao mnogo novca, a bio je samo tri-Cetiri godine stariji
od mene. Bio je prilicno opusten. Nije delovao kao neki genijalac.
Bio je jednostavno fin momak.

OtiSao sam do njega i upitao ga: ,Kako to da si toliko uspesniji
od mene?” Odgovorio je: ,PokaZi mi kako izgleda tvoja prodajna
procedura i izloZicu ti svoje kritike.” Rekao sam: ,Ja nemam prodaj-
nu proceduru.” Na to mi je rekao: ,,Prodajni proces je kao recept ili
formula uspeha. Ukoliko nemas nikakav plan, ne¢es moci da spre-
miS jelo ili ostvaris rezultate.” Pokazao mi je svoj proces uspesne
prodaje. Bio je vrlo jednostavan: kada upoznas potencijalnog kupca,
postavljas mu pitanja.

Medutim, kad sam se nasao s kupcem govorio bih im toliko
brzo kao da pokusavam da ih zainteresujem za svoj proizvod pre
nego Sto zacute i kazu mi: ,Moram da se vratim na posao. Ostavi-
te mi primerak, pa ¢u kasnije pogledati.” Rekao je: ,Ne, ne. Moras
da razdvojis potencijalne i sumnjive kupce. Moras da postavljas
pitanja kako bi saznao koristi li uopste ta osoba nas proizvod.”

PocCeo sam da postavljam pitanja i da pravim bolje rezultate.
Vratio sam se do njega i rekao: ,Sta bih jo§ mogao da u¢inim?” Od-
govorio je: ,Jesi li procitao neke knjige o prodaji?” Knjige o prodaji?
Nisam imao pojma da postoje knjige o prodaji. OtiSao sam u knji-
zaru i poceo da kupujem i ¢itam svaku knjigu od korice do korice i
podvlac¢im vazZne delove.

Tada sam Cuo za audio-programe namenjene prodavcima. U to
vreme bili su snimani na kasetama i poCeo sam da slusam audio-ka-
sete svakog slobodnog trenutka dok sam se Setao. [zmedu poziva bih
slusao kasetu o prodaji. Potom bih otiSao da posetim neku osobu,
stavio kasetofon po strani i prisecao se Sta sam zapamtio od onoga
Sto sam naucio sa kaseta, pa pokusao to da ponovim.

Potom sam otiSao na svoj prvi seminar o prodaji. Naucio sam
dve stvari na seminaru. Prva je bila da se sve vestine mogu nauciti.
Mozete da naucite bilo koju vestinu kako biste postigli bilo koji cilj

12
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koji ste sebi postavili. Pre toga sam mislio da sam u Zivotu osuden
na neuspeh zato $to sam radio iskljucivo fizicke poslove i dobijao
otkaze. Spavao sam na ulici i u automobilu. Spavao sam i na podu u
stanu svog prijatelja. Tada sam shvatio da je sudbina ¢oveka u nje-
govim rukama, da moZete nauciti sve veStine koje morate savladati.

Kad god primetim neku temu ili predmet koji me zainteresuje,
bacim se na to. Danas kada odem u Amazon traZim knjige s najbo-
ljim rejtingom ili knjige koje se preporucuju. Kupio bih ih i ¢itao od
korica do korica, podvlace¢i. Potom, budu¢i da sam ucitelj, govornik
ili prezenter, po¢nem da ubacujem te ideje u svoje seminare. Moja
publika mi je prilazila uz reci: ,Nikada o tome nisam tako razmis-
ljao, to je odli¢na ideja.”

Jedan od mojih klijenata u Stokholmu dosao je da me poseti
godinu dana kasnije. Rekao je: , Ta jedna ideja na vasem poslovnom
seminaru omogucila mi je da uve¢am obim poslovanja petnaest
puta u poslednjih dvanaest meseci, i to na veoma konkurentnom
trziStu. Pomerili smo c¢itav fokus naSeg poslovanja, kao Sto ste vi
preporucili, dobijajuci sve viSe preporuka od nasih zadovoljnih
klijenata. To je znacilo da smo isli i proveravali svaku oblast po-
slovanja, svaku aktivnost kako bismo bili sigurni da je svaki kupac
pojedinacno zadovoljan, toliko zadovoljan da bi spontano pozvao
i svoje prijatelje. Nakon nekoliko godina obim poslovanja poveéao
se 15 puta. Zahvaljujuci vasoj ideji sa seminara vinuli smo se u
nebesa. Platio sam za to 500 dolara, a donelo nam je vrednost od
nekoliko miliona.”

Na Harvardu i drugim univerzitetima sprovodili su istraZivanja
i pisali studije o prirodnoj inteligenciji, izuzetnim ocenama itd. Ni-
Sta od toga nije bilo u vezi sa uspehom. Bilo je ljudi koji su dosli u
ovu zemlju bez diplome, bez znanja jezika, bez novca, bez icega, a
danas su milioneri. Ima ljudi koji su dosli iz najbogatijih kuca i koji
su vozili taksi. Ima ljudi koji su odrasli na farmama, a sada imaju
svoje multinacionalne kompanije. Nema nikakve povezanosti iz-
medu obrazovanja, vestina, porodice, ¢ak i srece. Sve to odreduje
sam pojedinac. Svaki pojedinac u okviru svojih sposobnosti ima
kapacitet da ostvari neka izvanredna dela. Samo treba da nauci
kako to da ucini.

13
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Den

Samo da razjasnimo ovo, Brajane, jesi li Zeleo da kazes da, Sto je
paradoksalno, ako imas sav talenat, ako te gledaju kao ¢udo, ako si
iSao u najbolje Skole, to bi moglo da ti oduzme klju¢nu motivaciju
koja bi inspirisala nekoga ko sve to nije imao?

Brajan

To je kao kada odrastas u porodici u kojoj su ishrana i fizicke aktiv-
nosti neSto o cemu se ne razmislja niti se o tome prica; zavrsices
tako Sto ces jesti loSu hranu. Kad su nasa deca odrastala nikada
nismo drzali , koka-kolu” ili zasladene sokove u kuéi i sve vreme
smo bili fizicki aktivni. Imamo opremu za vezbanje i idemo u Setnje,
plivamo. Nasa deca to shvataju kao neku normu ponasanja. Mno-
go Citas, mnogo vezbas i jedes kvalitetnu hranu. Nismo morali da
im drZimo predavanja; jednostavno smo im ponudili alternativu.
Njihovi drugovi su poceli da se goje ispijajuci , koka-kolu” i jeduci
slatkiSe, torte i sve ostalo.

Vase prvobitno okruZenje izuzetno je vaZzno, ali ono ne odreduje
kakva ¢e biti vasa buducnost. To moZete da zanemarite.

Nesto Sto sam naucio i Sto je potpuno promenilo moje mislje-
nje jeste znacaj onoga Sto se naziva self-konceptom (ili razvojem
pojma o sebi). Koncept ili pojam o sebi je nacin na koji razmisljate
o sebi, kako se osecate u svojoj kozi i kako sebe vidite. U spoljas-
njem okruzenju istrajno se predstavljate kao osoba kakva smatra-
te da bi trebalo da budete. Pocetna tacka svake promene ucinka
stvara se kada poc¢nete menjati pojam o sebi, tako da shvatite da
moZete uraditi mnogo viSe nego Sto ste uspeli.

Moj prijatelj Denis Vajtli izgovorio je recenicu: ,,Imate toliko po-
tencijala da ne biste mogli da ga iskoristite u hiljadu Zivota.” Se¢am
se da sam imao 21 godinu i borio sam se za Zivot. Naleteo sam na
knjigu o radovima psihologa Abrahama Maslova i procitao sam je
od korice do korice. Osnovna ideja knjige je da prosecan Covek po-
seduje izvanredan potencijal. Ne koristimo ni 10 odsto potencijala
koji posedujemo, kao Sto se kaze. Koristimo otprilike dva odsto
svog potencijala.

14
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Potencijal koji posedujete izuzetan je i, kao sto Den kaze, ne bi-
ste mogli da ga iskoristite ni za hiljadu Zivota. Kako da iskaZete svoj
potencijal? Doprite do njega ucenjem i vezbanjem novih aktivnosti.

Vas pojam o sebi izvorno se formira na osnovu nacina na koji se
vasi roditelji ophode prema vama. Kad god vidite neku nesreé¢nu
odraslu osobu, vidite lose detinjstvo. Ima jedna recenica koju je
napisao engleski pesnik Aleksandar Poup: ,Kada se grancica savi-
je, drvo se nakrivi.” Sto znaci, ako ste drvo, kada ste mladi i imate
negativan stav, kako postajete stariji postajacete sve negativniji. Na-
¢in na koji razmisljate o sebi i svojim moguénostima viSe od svega
drugog ¢e odrediti koliko ¢ete biti uspesni.

Medutim, u odredenom trenutku dolazi red da preuzmete volan.
Sedite za volanom sopstvenog automobila i moZete da odlucite u
kom mentalnom pravcu ¢ete krenuti. MoZete sami odrediti o ko-
jim Cete idejama razmisljati, ¢ak i na koji nacin ¢ete razmisljati o
njima i kako ¢ete protumaciti poruku. Nista Sto se dogodilo u vasoj
proslosti ne moZe imati bilo kakvog uticaja na vas, izuzev onoga
Sto sami izaberete.

Delo Martina Seligmana imalo je duboki uticaj na moj nacin
razmisljanja. Zakljucio je da je optimizam najvazniji predznak
uspeha i srece u zZivotu. Optimizam se moZe izmeriti osnovnim
testom i neprestano premeravati kako bi se utvrdilo postajete li

Ima tri pitanja koje ponekad postavljam na pocetku mojih spe-
cijalnih seminara. Pitanja su jednostavna, ali ih koriste najvece
konsultantske agencije u Americi, koje rade s najvisim rukovo-
diocima kako bi stekli utisak Sta se dogada u glavi jedne osobe.

Prvo pitanje je zahtev da dopunite recenicu: ,Ja sam...” Koje reci
vam padaju na pamet kad kaZete ,ja sam”? Tim re¢ima odajete
sopstvenu sliku, pojam ili koncept o sebi, samopostovanje i mno-
go drugog.

Neki ljudi bi sebe opisali re¢ima: ,Ja sam srecan covek, dobar
otac ili majka, izuzetan radnik neogranicenih i ogromnih potencija-
la.” To je zaista izvanredna slika o sebi zato Sto ¢e vam dati energiju
da prevazidete gotovo sve nevolje. Drugi ljudi ¢e izre¢i neke nega-
tivne stvari. ,Ja sam prosecan ¢ovek i uvek sam u nekim nedaca-
ma i problemima, pa ipak ostajem ovde, nadajuci se da ¢e se moja
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situacija poboljsati.” Dva razlicita videnja, a svako ima sopstveni
pogled na svet.

Drugo pitanje koje postavljamo je: ,Opisite ljude.” Najpozitivniji
je rekao da su ljudi zanimljivi. Ljudi su zadivljujuci. Toliko se razli-
kuju. Ljudi su fascinantni. Oni ¢e najpozitivnije govoriti o ljudima.
Ljudi koji nose transparente po ulici i prave buku reci ce: ,Ljudi su
losi. Uvek su spremni da vas iskoriste. Ljudi su prevaranti.” Ti ljudi
imaju negativan stav o drugim ljudima.

Trece pitanje glasi: ,Sta je Zivot?” Zakljuciete da je veéina nasih
druStvenih problema delo onih 80 odsto ljudi na najniZoj lestvici
- ljudi koji misle da je Zivot ugnjetavacki, neposten i da su prihodi
nepravedno rasporedeni. Oni isticu svojih jedan odsto nasuprot 99
odsto i govore o tome da je Zivot pun ljudi koji ih iskoriS¢avaju.

Medutim, svi uspe$ni ljudi s mog seminara bi rekli: ,Zivot je
divan, velika avantura. Ima mnogo kvalitetnih mogu¢nosti. Postaje
sve bolji i bolji. Vi imate kontrolu nad njim.” Takav pogled na svet
odreduje u kom ¢e pravcu vas Zivot krenuti.

Evo jedne predivne stvari. U bilo kom dobu svog Zivota moZete
odluciti da promenite smer kojim se krecete, bas kao da okrenete
volan automobila i krenete drugim pravcem. Svaka velika promena
u zivotu jedne osobe dolazi kada se njen um suoci s nekom novom
idejom. Ta nova ideja je ona koja vam omogucava da radite sve Sto
vam padne na pamet.

Slusao sam jednom vrlo uspe$nu multimilionerku. Njeno bo-
gatstvo je vredelo viSe od 100 miliona dolara. To je bila Zena koja
pronalazi, razvija i prodaje proizvode na maloprodajnom trzistu
u rizicnim poduhvatima, ona ,pliva sa ajkulama”. Upitali su je od
Cega se sastoji njena filozofija. Rekla je: ,Moji roditelji su mi uvek
govorili da mogu da uradim Sta god Zelim na svetu i da ne postoji
granica koju ja ne mogu da prevazidem na putu do cilja. Odrasla
sam bezuslovno verujuc¢i u njihove reci i ispalo je da je sve bila
istina.”

Den

To je divno. Dopada mi se. Danas postoji jo$ jedan aspekt ovog drus-
tva, a narocito kada je re¢ o medijima, koji se c¢esto koriste da bi
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nas demotivisali. Oni obavljaju svoj posao na pretpostavci da vesti
o nesre¢ama i krizama prodaju novine. Cak i izvan arene medija,
medu nasim vrinjacima i kolegama, ima ljudi koji su oko nas i koji
¢e pokusati da nas uniste kad Zelimo da budemo uspesni, nastojace
da uéine nesto originalno i izuzetno. Re¢i ée: ,Sta pokusavate da
ucinite? Zasto pokusavate sve da rizikujete?”

Cini se da u nagem drustvu postoji inicijativa koja $alje sve po-
greSne poruke i uti¢e na ljude tako da ih vrati do nivoa prosec¢no-
sti. Pricajte nam o tom uticaju i zasto je toliko vazno da stvaramo
okruZenje u kojem bismo motivisali druge.

Brajan

U svojim prvim organizovanim programima govorio sam o moci
sugestija i moci sugestija okruZenja oko vas. Naravno, ljudi koji su
vam najblizi imaju ogromnu mo¢ sugestije ili uticaja: vasa porodica,
deca i tako dalje. Potom, tu su vasi saradnici i vas Sef, a kako napre-
dujete, i drustvo. Jedna od stvari koje poduc¢avam je da kontroliSete
sugestivnost okruzenja u kojem zivite. To je nalik emocionalnom i
mentalnom bazenu u kojem plivate.

Bogati ljudi u proseku gledaju televiziju sat vremena svakog dana,
grubo receno, i to Sto gledaju prethodno su snimili ili pazljivo oda-
brali. Siromasni ljudi gledaju televiziju pet do sedam sati dnevno,
i to ono Sto se emituje. Zato se i kaze da Sto su vesti krvavije, to je
gledanost veca. U medijskim poslovima ono $to zaista privlaci gle-
daoce - ono $to im omogucava da zaraduju preko reklama - jesu
dramaticni dogadaji.

Na primer, trenutno je u javnosti prisutan kandidat za predsed-
nika koji ima masovno pokriven medijski prostor zato $to svakog
dana govori neverovatno zastraSujuce stvari, i to neprestano. On
je narocito gledan. Pojavljuje se i trudi da bude dostupan za svaki
intervju na radiju, televiziji i u novinama, mnogo vise od drugih
kandidata, tako da ima otvoren prostor za promovisanje. Popne se
na binu i govori strasne stvari. Ljudi to gledaju, a mediji zaraduju
na osnovu oglasavanja.

Ljudi su pod velikim uticajem svojih drustvenih miljea, vesti,
pod uticajem onoga Sta se dogada u okruZenju. Ukoliko vam nisu
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jasni sopstveni stavovi, ako nemate jasan fokus, lako moZzete pot-
pasti pod uticaj svih negativnih vesti koje Cujete.

Ipak, i dalje zivimo u najboljim vremenima savremene istorije.
MozZemo da zivimo duZe. MoZemo da Zivimo zdravije. Imamo visSe
izbora. Svakako imamo mnogo problema, ali jedno od mojih naj-
vaznijih pravila - a stalno to iznova ¢itam od drugih uspesnih ljudi
- nikada nemojte da se brinete o stvarima povodom kojih viSe nista
ne mozete da ucinite.

Ne mozZete da promenite mnogo negativnih stvari u naSem drustvu.
Sve $to moZete jeste da promenite sebe. Albert DZej Nol, jedan od naj-
vec¢ih mislilaca proslog veka, rekao je: ,Svaki ¢ovek poboljsa drugog.
Vas najvazniji zadatak u Zivotu je da drus$tvu predstavite sebe kao po-
boljsanog pojedinca i ako ucinite svoj Zivot boljim, samim tim podici
Cete prosek Citavog drustva, i to je u potpunosti pod vasom kontrolom.”
Kakav je to izvrstan uticaj. Sto vise postajete bolji u onome $to radite,
Sto bolje poslove radite, Sto se bolje odnosite prema drugim ljudima,
na svoj nacin podizete Citav prosek drustva u kojem Zivite.

Den

Usredsredite se samo na sebe kao pojedinca; to je najbolji nacin da
sluzite drustvu.

Dok prolazimo kroz Zivot, bez obzira na to koliko nam dobro
ide, on ¢e pred nama postaviti izazove kako bismo skrenuli s pra-
vog puta. Veliki deo motivacije sastavljen je od donosenja odlu-
ka, i to unapred, o vremenu kada ¢emo otprilike reagovati na te
izazove kad se suoCimo s njima - ¢ak i kada je rec o stvarima koje
mozemo da predvidimo. Kako da izgradite mentalni sklop da vas
takav izazov ne bi deprimirao? Neka osoba koju niste ocekivali
jednostavno se pojavi tu negde ili je moZda vasa kompanija upra-
vo njen najvedi izazov. MoZete li da restartujete svoj mozak da
se lakSe suocite s tim izazovom i da pritom zadrzite motivaciju?

Brajan

Morate brzo da razdvojite stvari koje su pod vaSom kontrolom od
onih nad kojima nemate kontrolu. Ne mozemo da kontroliSemo
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virus zika ili teroristicke aktove u Briselu ili Parizu. To je nesto
povodom cega niSta ne moZemo da ucinimo.

Ne moZemo da kontroliSemo hoce li nama bliska osoba umreti.
Jedino $to mozZemo da kontroliSemo jesmo mi sami. MoZemo da
kontroliSemo svoje emocije i misli.

Zamislimo sada da smo u politickoj krizi. Nase trziste propada.
Konkurencija izlazi s ne¢im $to je dvostruko kvalitetnije od naSeg
proizvoda, a upola jeftinije. Sta bi se s nama dogodilo?

Postoji nesto Sto je pod vasom kontrolom, nesto Sto moZete sami
da obavite. Ono Sto Cete Ciniti znaci da ¢ete preuzeti odgovornost.

Proveo sam 4.000 sati proucavajuci pozitivnhe emocije. Naisao
sam na rad koji je prvi put zapisan 1895. godine i u njemu na jednu
posebnu ideju. U radu se govorilo o tome da zapravo svi Zele da
budu sre¢ni. Zasto ljudi nisu sre¢ni? Izmedu mesta gde ste i vase
srece uvek su nekakve negativne emocije, negativan koncept sebe,
negativna ideja. To su negativne emocije.

Negativne emocije svode se na ljutnju - ljuti ste na sebe, zbog
Cega se osecate inferiorno i nesigurno i niste bas zadovoljni svojim
Zivotom; ili spolja - takva osecanja prenosite drugima. Zabrljate,
kritikujete, loSe se ponasate prema drugim ljudima. Osecate da ste
potlaceni, pravite demonstracije protiv uspesnih itd. Ose¢anje besa
uvek dolazi sa emocijom krivice. Krivica je osnovni razlog zbog ko-
jeg se stvaraju negativne emocije. Kad prestanete da se osecate
krivim, negativne emocije Ce nestati.

Kako da prekinete da se okrivljujete? Prihvatite odgovornost.
Va$ um moZe da zadrZi samo jednu ideju u odredenom trenutku,
bilo da je ona pozitivna ili negativna. Ako prihvatite odgovornost,
ponavljajuci magicne reci, odgovoran sam, odgovoran sam”, u istom
trenutku ¢ete odagnati sve negativne emocije jer ne moZete da pri-
hvatite odgovornost i osecate se nelagodno.

Ukoliko neki postupak neprestano ponavljate, razvijate naviku.
Ubrzo Cete razviti naviku da prihvatate odgovornost za svaku po-
teSkocu u svom zZivotu - kojih ¢e biti bezbroj — a potom ¢ete uciniti
Sta god u datom trenutku budete mogli. Ako se nekome nesto do-
godi u vasoj porodici, naredno pitanje glasi: ,Jesam li ja odgovoran
za nesto i $ta bih mogao povodom toga da preduzmem?” Potom
krenite u akciju.

19



MOTIVACHA

Buduc¢i da razmisljate o samo jednoj stvari u trenutku, kad bilo
Sta preduzmete odmah Cete se osloboditi svih negativnih emocija.
Ne moZete istovremeno i da postupate i da negativno razmisljate.
Zbog toga je najbolji lek za brige neprestano delanje u pravcu
ostvarenja cilja. Najbolji na¢in da eliminisete bilo koju negativnu
emociju jeste da prihvatite odgovornost, a potom nastavite da
radite.

Teodor Ruzvelt je izgovorio jednu predivnu reéenicu. ,Cinite
ono Sto moZete sa onim Sto imate, bas tu gde se nalazite.” Jedino
Sto mozete da kontroliSete jeste ovaj trenutak: uc¢inite ono Sto
mozete da uCinite sa onim Sto imate bas tu gde ste sada. Prihvatite
odgovornost i pocnite da delujete, i pozitivne emocije ¢e zameniti
negativne jer priroda mrzi prazan prostor. Ukoliko uspete da se
oslobodite negativnih emocija, postajete pozitivna licnost. Ako ne-
prestano ponavljate taj proces ubrzo Cete postati pozitivna osoba
i vrlo brzo ¢ete biti zaista sre¢na osoba, i to sve vreme. ViSe nikada
u sebi necete imati negativnih emocija. Ni na koga niste ljuti. Nije
vazno S$to se ne slaZete ili ne odobravate ponasanje drugih, ne
ljutite se.

Zakljucicete da ljudi koji kontroliSu svoje emocije mogu da se
ne slazu s necim, ali to ne znaci da su neprijatni. U tome je reSenje
- prihvatite odgovornost. To je prekretnica prilikom preuzimanja
potpune kontrole nad razvojem licnosti, poboljsanja slike ili pojma
o sebi i ja¢anja sopstvenog samopoStovanja i samopouzdanja.

Den

[znenadila me je ¢injenica da ima proizvoda, medicinskih lekova,
uspesnih brakova, pesama, filmova koji su, zapravo, unapred osu-
deni na to da im je potrebna pomo¢ da ne bi dozZiveli neuspeh. Oni
se nikada nisu razvili zbog nedostatka motivacije. Ima ljudi koji
imaju odredeni nivo kreativnosti i sposobnosti, ali to nikada ne
iskazu u javnosti. Cesto ¢e se ¢uti: ,Imao sam tu ideju pre mnogo
godina.” Kao Sto je ideja o rucici tusa koja masira glavu. Se¢am se
kada mi je neko pre nekoliko godina rekao: ,Ja sam imao tu ideju.”
Oni su zapravo Zeleli da preuzmu zasluge zbog ¢injenice da je ideja
bila njihova.
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Ima izuzetno mnogo kreativnih projekata i umetnickih dela
medu mnogobrojnim ljudima u nasem drustvu. Zapravo, jedino Sto
razdvaja uspesne ljude jeste motivacija da se rad dovrsi.

Brajan

Da. Kada se vratite u iskustva svog ranog detinjstva, odrastate u
poluautomatskoj reakciji na svaku priliku koja iskrsne. Prvi od-
govor osobe koja je imala teSko detinjstvo i najrazornije od svih
iskustava koje ¢covek moze da podnese jeste destruktivna kritika.
Ona podstice bes i negativnost kod primaoca. Ja to nazivam men-
talnim kancerom.

Kada takva osoba doZivi iskustvo ili naide na priliku, prva njena
automatska reakcija bice: ,Zar to ne bi bilo divno!”, a sledeca: , Ali
ne mogu. Ja to ne mogu zato Sto, zato Sto...”

Oni se vracaju istim starim razlozima: ,Nemam dovoljno novca.
Nemam dovoljno vremena. Nisam dovoljno obrazovan za to. Toliko
sam umoran na kraju dana.” I tako nastavljaju da navode razloge.
Oni gase plamen motivacije ¢ak i pre nego $to se rasplamsao.

Naves$c¢u vam tri osnovna razloga zbog c¢ega ljudi ne obavljaju
zadatke. Prvi razlog je zona komfora. Oni kazu: ,Ne mogu zato Sto
sam previse zauzet ako tako radim.”

Zona komfora je najveci neprijatelj uspeha u danasnje vreme.
Ljudi se mogu boriti da udu u zonu komfora ili u nju udu postepeno
i neprimetno, ali onda se bore da ostanu u toj zoni, ¢ak i kad znaju
da to nije dobro za njih.

Epl je izaSao na trziSte sa ,ajfonom” izmedu 2006.1 2007. godi-
ne. Ovi telefoni su imali nove karakteristike koje ranije nisu posto-
jale u oblasti mobilnih telefona. Stariji izvrsni rukovodioci u Nokiji,
kao i u Blekberiju, kad su videli $ta se dogada, rekli su: , To je samo
trenutni hir. To je za decu koja Zele da imaju drustvene mreze na
raspolaganju, da vracaju snimke, pri¢aju sa svojim drugovima, fo-
tografiSu i dele te fotografije itd.” Ignorisali su ga.

Blekberi je te godine smanjio budZet namenjen novim aplika-
cijama 50 odsto zbog toga Sto: ,Nema potrebe da nadogradujemo
ili poboljSavamo naSe telefone; imamo 49 odsto Citavog svetskog
trzista.” I to su ucinili. Nokija je imala 50 odsto svetskog poslovnog
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trzista, pa surekli: ,Ne treba nista da menjamo. Svi vole nase proi-
zvode. Zbog Cega im se ne bi dopadali? Mi smo najbogatiji i najbolji
na celom svetu.” Pet godina kasnije obe kompanije su propale zato
Sto nisu Zelele da izadu iz svoje zone komfora. Nisu shvatile da se s
novom tehnologijom kao $to je ,ajfon” promenio svet komunikacije.

KaZu da jedna prosecna osoba sa ,,ajfonom 6” ima milijardu vise
racunarske mo¢i od one iz vremena prvih racunara 1947. godi-
ne - $to su nazvali ,Turingove masine”, prema matematicaru Ala-
nu Turingu iz Engleske. Covek u dana$nje doba ima vi$e milijardi
puta veci broj moguénosti u svojim rukama. MoZemo da ostvarimo
izvanredne stvari. Ukoliko posmatrate brze promene, ono Sto Cete
moci da ucinite za pet godina sa svojim mobilnim telefonom pre-
vazilazi vase najlude snove.

Zona komfora je opasan ubica. Morate se zapitati zaostajete li
za drugima time Sto odbijate da prihvatite da se svet menja. A svet
se zaista menja.

Osamdeset odsto svih proizvoda i usluga koje danas koristimo
postace zastareli, nestace s trzista za pet godina i zamenice ih pot-
puno novi brendirani proizvodi, usluge, ljudi i kompanije. Osamde-
set odsto radnih mesta morace da se promeni, i to drasticno.

U Americi izgubimo otprilike tri miliona radnih mesta godisnje,
a stvorimo oko 3,2 miliona novih, tako da postoje ogromne plime i
oseke, kao talasi koji nailaze i odlaze. Tri miliona radnih mesta po-
stalo je beskorisno usled promena na trzistu, ukusa i svega ostalog.
Srecom, usled dinami¢nosti americke ekonomije 3,2 miliona radnih
mesta u proseku je otvoreno. Ne samo da zamenjujemo radna me-
sta koja su postala zastarela i beskorisna nego smo dodali otprilike
200.000 novih. Zbog toga nasa ekonomija raste; na taj nacin odrza-
vamo nizak nivo nezaposlenosti.

Drugi razlog sto ljudi ne obavljaju svoje poslove jeste strah od
neuspeha. Strah od neuspeha karakterise se reima: ,Ne mogu. Voleo
bih to da u€inim, ali ne mogu. Ne mogu zato sto...” Uspesni ljudi preo-
krenu te reci i kazu: ,Mogu sve da ucinim ako se usredsredim. Mogao
bih to da uradim. Mogao bih to da uradim sasvim sigurno. To je samo
sticanje jos jedne nove vestine.” Njihova ideja sastoji se od odluke:
»Ja to mogu. Jedino pitanje je kako to da u¢inim. Gde bih mogao to
da nauc¢im? Kupiéu knjigu. Razgovarac¢u s nekim. Koristi¢u internet.”
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Nikada im ne pada na pamet da neSto ne mogu kad se suoce s nekom
velikom, iznenadnom promenom.

Trec¢i znacajan razlog Sto ljudi ne dovrsavaju poslove je Sto sma-
traju da ne znaju kako neSto da promene. Sebe smatraju neukim.
»,Naravno, Zelim da otvorim firmu, ali ne znam kako.” Zbog toga sam
sastavio svoje rane radove s Najtingejlom Konantom. Sastavio sam
izvanredan program pod nazivom Kako zapoceti, razvijati, uprav-
ljati ili preobraziti bilo koju vrstu poslovanja.

Program je postao najprodavaniji rad u klasi novih kompanija
i razvoja kompanija u svetu. I dalje mi sa svih strana sveta stizu
molbe da im posaljem deo tog programa.

Ljudi kaZu: ,Zelim da napisem knjigu.” Osamdeset dva odsto
odraslih Amerikanaca Zeli da napiSe knjigu, ali ne znaju odakle da
pocnu. Osmislio sam program kako da napiSete i objavite knjigu.
Ljudi su dolazili na seminare i bili su iznenadeni. U roku od 90 dana
napisali su knjigu i pronasli izdavaca, o ¢emu su sanjali ¢itavog Zi-
vota. Dakle, razlog Sto ljudi ne po¢nu da rade na ne¢emu je Sto ne
znaju kako da pocnu.

Tri su razloga za to: ljudi postaju suviSe opusteni, osecaju uro-
deni strah koji je izazvan destruktivnim kriticizmom iz perioda de-
tinjstva i verovatno ranih poraza ili nisu obrazovani. Ne znaju kako.

Den

Evo jednog vaZnog saveta. Hajde da pricamo o ideji da je motivacija
zaista neSto Sto nas Cini ljudima, nesto Sto otkriva Covekove naj-
kvalitetnije kapacitete. Brinemo se da ¢e nas zameniti racunari, ali
racunari, zapravo, reaguju i odgovaraju na stimuluse; dobiju neku
naredbu i odgovore na nju na specifi¢an nacin. Zivotinje reaguju na
slican nacin. One su manje-vise inteligentne, ali Zivotinje prihvataju
stimulus i reaguju na njega.

Ljudska bi¢a su drugacija. Kao Sto je Stiven Kavi istakao, ljudi se
susretnu sa stimulusom, zatim reaguju, ali usred toga je prazan prostor
za razmisljanje. Samo ako ne koristimo svoju motivaciju, ne¢emo steci
taj najveci ljudski dar koji nas odvaja od rac¢unara i Zivotinja.
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