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Uvod

Covek postaje ¢ovek tek pomocu drugih ljudi.
- NADBISKUP DEZMOND TUTU

K ad sam se vratio u hotelsku sobu u Singapuru, osetio sam
umor zbog nagle promene vremenskih zona. Putovao sam
po svetu kao ¢lan grupe konsultanata iz oblasti menadzmenta
kompanije Dilojt i Tus. Prethodne no¢i spavao sam u avionu
koji je krenuo iz Londona, ali ¢ak ni ta sjajna nova horizontalna
sediSta u prvoj klasi nisu mogla da zamene pravi krevet, pa sam
se prakti¢no stopio s dusekom. Upravo sam tonuo u san kad
sam cuo Suskanje ispod vrata. Uh, faks! Ostavimo to za ujutru,
pomislio sam.

Medutim, kao direktor marketinga kompanije - i najnoviji
¢lan izvr$nog odbora — nisam nista smeo tek tako da ostavim. Zato
sam se izvukao iz kreveta, doteturao se do vrata i pocepao kovertu.

Faks nije bio iz Dilojta. Bila je to ponuda za posao. S druge
strane sveta, nudili su mi mesto direktora marketinga u Starvud
hotelima, relativno novoj kompaniji s neustrasivim ambicijama
za razvoj posla globalnih razmera. Gledajuci iz vise uglova, bio
je to moj posao iz snova. Starvudov cilj bio je da obnovi zasta-
relu hotelsku industriju i stvori potpuno nove brendove koji ¢e
biti poznati $irom sveta, sa centralnim odeljenjem za globalni
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marketing. Sto se moje uloge tice, ocekivalo se da preobratim
i predvodim uspavani (namerna igra recima) marketinski svet
hotela kao deo novog tima punog energije u Starvudu.

Trebalo je da budem odusevljen - to je bio moj veliki skok
unapred u svet potro$ackog marketinga, s mogu¢noscu bolje
zarade i vecom odgovornos¢u - ali, umesto toga, obuzela me
je uznemirenost. Kako bih ostavio momke iz Dilojta bas kad
su rezultati naSeg rada postali vidljivi? Bio sam prvi direktor
marketinga u kompaniji i prvi uspesni ¢ovek u globalnom mar-
ketingu - uglavnom zahvaljujuci tome §to sam dosao iz sektora
operacija i poznavao sve ¢ime se bavimo, ali i zato §to sam bio
dovoljno nov da ne razmisljam na stari nacin. I imao sam tim
ljudi koji su zaista Zeleli da uspem. Dilojt je preuzimao konsul-
tantske kompanije u pojedinim zemljama i spajao ih u jedan
brend, sli¢no Starvudu, koji je hteo da ujedini svoje hotele. Znao
sam da bi mi te$ko nasli zamenu na brzinu - svaki sposoban
partner u firmi bio je preoptere¢en poslom - zbog ¢ega me je
jos vie grizla savest.

Medutim, neki dublji glas u meni bio je uzrok te uznemi-
renosti i nisam ga slugao. Postao sam ga svestan tek nekoliko
godina kasnije: koliko god verovao da sam potreban Dilojtovom
timu, iskreno receno, oni su bili potrebni meni. Da sam tada
znao ono $to sada znam, prepoznao bih to osecanje slabosti koje
sam, poput peska pod nogama, dozivljavao kao brzu eroziju
moje mreze podrske.

MreZa — mislio sam da je to ne$to $to potpuno razumem. Na
kraju krajeva, faks iz Starvuda nije slu¢ajno doleteo pod moja
vrata. Bio je to rezultat mog opredeljenja da izgradim mrezu
pravih odnosa s ljudima. Na vrh marketinske lestvice u Dilojtu
dospeo sam gajeci temeljan odnos s direktorima kompanije
(ukljucujuci generalnog direktora Peta Lokonta) jo§ dok sam
studirao menadzment na Harvardu. Vaznu vestinu da doprem
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do drugih i povezem se s njima naucio sam jos kao dete iz rad-
nic¢ke porodice u zapadnoj Pensilvaniji, gde sam nosio torbe
bogatim igrac¢ima golfa na drugoj strani grada. Otkrio sam da
oni ne samo da pripadaju istim klubovima i drustvenim kru-
govima ve¢ i da svi posluju jedni s drugima. Budu¢i da sam se
upoznao s mnogima, shvatio sam da ¢e svako u¢i u taj ,,klub®
pod uslovom da mu je stalo i do uspeha drugih ljudi, a ne samo
do sopstvenog. Bila je to vestina koju su zanemarivali fakulteti
i preveliki broj ljudi.

U o¢ima mnogih, postao sam g. Stru¢njak za Odnose, pove-
zujudi jednu grupu ljudi s drugom.

Imajudi u vidu sve moje veze, zbog ¢ega me je brinuo odla-
zak iz Dilojta na privlac¢niji polozaj? Bio sam mlad, uskoro sam
punio tridesetu i profesionalna karijera je tek bila preda mnom.
Zasto nisam bio ushic¢en?

Naravno, kao i svi koji su suoceni s promenom posla, znao
sam da ¢e mi nedostajati prijatelji iz Dilojta. Ali moja osecanja
nisu bila tako povr$na. Bio sam novi u timu iskusnih lidera
zaduzenih za globalizaciju kompanije — u ¢vrsto povezanoj
grupi na ¢ijem su celu bili Pet i njegova desna ruka Bob Kirk,
zajedno sa ostalim direktorima kompanije, poput Grega Sila,
koji me zaposlio kao mladog, smelog stazistu za rad preko leta
(i spasio me, nekoliko puta, da ne dobijem otkaz zbog svoje
drskosti). Svi su me primili kao $ticenika.

Nije to bio samo tim koji je odli¢no radio zajedno; bila je to
grupa u kojoj su ljudi brinuli jedni o drugima i podrzavali se
medusobno. Oni su mi pomogli da razvijem svoje sposobnosti
na pocetku karijere. I ja sam brinuo o njima, $to jo§ uvek radim.
Verovali smo jedni drugima; nase sustinske vrednosti skoro su
se savrSeno uklapale (iako su nam se vestine razlikovale); nije
bilo nicega sto nismo mogli da uradimo, niti da kazemo naglas.
Podizali bismo ton, razmenjivali miSljenja i ideje prilikom



4 KiT FERACI

dugih, sporih vecera, mnogo rizikovali i oprastali greske jedni
drugima. Ne secam se da sam se ikad osetio nesigurnim. Bili
smo partneri koji se Slepaju po svetu — samo §to nismo imali
takav utisak. Umesto toga, potpuno su nas obuzeli uzbudenje,
optimizam, energija, kreativnost i nada. Ponekad bih skocio iz
kreveta usred no¢i i odlazio u kancelariju jo§ dok je mrak jer je
to tako uzbudljivo. Oni su mi bili ne samo kolege ve¢ i prijatelji.

Nije se radilo samo o tome da je viSe glava pametnije od
jedne. Bez bojazni kako treba da hodamo na prstima ili da ¢emo
povrediti nekoga, ispaljivali smo nove ideje po prostoriji kao
strelice. Bili smo neobi¢no iskreni. Zustro smo se raspravljali i
medusobno prozivali zbog gresaka. Motivisali smo i inspirisali
jedni druge, ne sramoteci i ne dovodeci nikoga u neprijatan
polozaj. Svako je odgovarao za svoje postupke kako bismo
ostali usredsredeni na ciljeve. U¢ili smo i razmenjivali ogromno
znanje u bezbednom okruzenju koje nam je omogucavalo da
rizikujemo i zaista napredujemo.

U grupi nije bilo ni¢ega o ¢emu nismo razgovarali. Naravno
da sam se momcima obracao za savet §ta smatraju da treba
da uradim. Da, bio sam voljan da pitam generalnog direktora
kompanije da li da odem i prihvatim drugi posao. Takav je bio
na$ odnos.

Kad smo se sledece veceri svi okupili u predvorju hotela
- jednoj od onih britanskih kolonijalnih palata sa rasko$nim
koznim garniturama koje su izgledale kao s naslovne strane
kataloga Ralfa Lorena - ispri¢ao sam im o faksu koji sam dobio
prethodne veceri. Uprkos nasoj bliskosti i toplini prostorije,
bilo je tesko iSta re¢i. I dan-danas pokusavam da se prisetim
tog trenutka kad god neki zaposleni iz moje konsultantske
firme Feraci Grinlajt* saopsti kako Zeli da krene dalje, u susret
novim moguc¢nostima. Pokusavam da na to gledam kao na

* U originalu: Ferrazzi Greenlight.
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diplomiranje, ne kao na gubitak - kao kada je moj sposob-
ni kolega Gevin Makej napustio firmu kako bi otvorio lanac
savremenih fitnes studija o kojima je sanjao. On je bio prvi
»diplomac® firme Feraci Grinlajt.

Zeleo sam da mi Dilojtov tim dozvoli da diplomiram.

Svakako sam znao da ¢e Pet biti razocaran. Ali on me je
dobro poznavao. ,,Starvud je mesto gde bi sjajan mladi mar-
ketindki stru¢njak zaista izgradio sebi karijeru, Kite®, rekao je.
I drugi su se slozili. Nekoliko dana kasnije, kad nam je avion
sleteo u Njujork, osetio sam kako me budi necija ruka na rame-
nu. Pretpostavio sam da me stjuardesa opominje da uspravim
sediste. Medutim, kada sam otvorio o¢i, ugledao sam Peta kako
sedi na ivici mog sedista.

»Kite®, rekao je, ,hocu da zapamti$ jedno: nikad se ne osvr¢ci
za sobom. Ovo je ispravna odluka bez obzira na to $ta te ¢eka.
Samo gledaj ispred sebe.“ U tom trenutku, Pet je mogao da
bude i moj tata koji mi je uvek govorio: ,Nikad se ne okreci
za sobom, sine. Najgore je okrenuti se i zapitati: Sta bi bilo?™

Nikada kasnije nisam imao tu sre¢u da imam $efa kao $to
je Pet, ali znam da takvih $efova ima. Kad god sretnem izvan-
redne lidere, poput DZejmija Dajmona iz kompanije JPMorgan
Cejs, Devina Veniga iz Tomson Rojters marketsa, Boba Ajgera
iz Diznija, Toda Lahmana iz Marsa, Marka Dzordala iz U.
S. Bankorpove grupacije za upravljanje kapitalom, ili DZona
Pepera, koji je ranije radio u firmi Prokter i Gembl, pomislim
koliko su njihovi timovi sre¢ni $to ih predvodi neko ko zaista
razume $ta je sjajno liderstvo. Ali, kao $to rece Pet, stalno gledaj
ispred sebe...

Tako sam oti$ao, u velikoj meri zahvaljujudi savetu svoje
grupe za podrsku i kolega iz Dilojta.

Dok ovo piSem, shvatam da nisam mnogo doprineo stvara-
nju te idilicne atmosfere; ona se stvorila oko mene. Naravno,
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¢inio sam prave stvari da budem otvoren za saradnju, ali nikad
nisam mislio da ¢e se tako nesto ponoviti. Godinama nakon
toga, kada sam postao preduzetnik i vodio sopstvenu firmu, ti
dani u Dilojtu urezali su mi se kao prolazni i slu¢ajno sre¢ni -
kao sre¢a na kocki. U to vreme nisam precizno definisao zasto je
sve bilo tako posebno ili zbog cega smo funkcionisali; sve je bilo
uzbudljivo, sa emotivnim i intelektualnim nabojem. Bio sam
siromasan decak iz zabiti koji je uspeo da zavrsi prestizne $kole
i zbog toga nisam osecao da pripadam niti jednom mestu, gde
god da sam bio. Iako sam bio odusevljen svim novim radnim
mestima, 7zarko sam Zeleo da ponovo osetim podrsku i pove-
zanost. Najvaznije §to sam poneo iz Dilojta jeste neverovatna
moc¢ da oko sebe okupim grupu ljudi koja ¢e me voditi, hrabriti,
pomoci da budem otvoren i iskren, traziti od mene odgovornost
i dozvoliti da ostvarim svoj maksimum. Shvatio sam kako Zelim
da pronadem nacin da ponovo iskusim tako nesto.

| DEO

Ko vam cuva leda

Kako da vam kvalitetni odnosi promene zivot
— kao sto su promenili moj



Smrsajte, obogatite se
i promenite svet

Mozda vam ovo zvuci kao sumnjivi naslov neke besramne
knjige o samopomodi, ali to je prakti¢no najprecizniji opis
zivota Dzin Nidec¢. Dzin je bila korpulentna domacica koja je
angazovala svoje prijatelje kako bi joj pomogli da drzi dijetu.
Na kraju je postigla izvanredan uspeh. Medutim, vazno je da
svako od nas razume kako je ona to postigla.

Dzin je bila gojazna. Bila je gojazna kao dete, bila je gojazna
u srednjoj skoli i uprkos nebrojenim dijetama, struk joj se $irio
iudvadesetim i tridesetim godinama. Na kraju, ova Zena visoka
170 cm imala je 97 kg, nosila konfekcijski broj 44 i uklapala se
u medicinsku definiciju ,gojazne“ osobe. Dzin je isprobavala
dijete i tablete koje su obecavale skidanje kilograma, ali joj se
izgubljena tezina uvek vracala.

Godine 1961, kada je imala trideset jednu godinu, Dzin je
zapocela dijetu koju je sponzorisalo njujorsko Ministarstvo
zdravlja. Posle deset nedelja bila je laksa deset kilograma, ali je
izgubila motivaciju. Shvatila je da joj treba neko od koga ¢e u
razgovoru dobiti podrsku.

Njena inspiracija: budu¢i da nije nagovorila prijateljice da
krenu s njom u pohod na Menhetn i prijave se na zvanicni rezim
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ishrane Ministarstva zdravlja, ona je donela ,nau¢ni deo® pro-
grama u njihove domove u Kvins. DZin i sve njene prijateljice ¢e
zajedno smrsati. Iz tih prvih sastanaka izrodio se program Vejt
volers,” koji je danas ops$tepriznat kao jedan od najefikasnijih
programa za mrsavljenje u svetu. Ideja joj je bila jednostavna:
za gubitak tezine neophodna je kombinacija drzanja dijete i
podrske prijatelja. Svake nedelje sazivala je sastanke na kojima
se belezila tezina Zena i odredivali su se ciljevi kako bi se one
podstakle na odgovornost, a uz to su dobijale podrsku u iskre-
nim razgovorima o potesko¢ama, privremenim neuspesima i
pobedama nad kilogramima.

Na kraju je Nidec¢ova, smrsavsi 32,5 kg, iznajmila poslovni
prostor i vodila grupe po celom Njujorku. Godine 1963. osno-
vala je sopstvenu kompaniju koja je 1968. postala deonicarsko
drustvo, a prodata je H. J. Hajncu 1978. godine. (Kompanija
Vejt vocers je ponovo prodata 1999. ogranku kompanije Artal
Luksemburg.) Od 2007. godine, Vejt vocers internesenel imao
je promet od preko cetiri milijarde dolara od prodaje licenci i
fransiza, ¢lanarina, programa za vezbanje, kuvara, prehram-
benih namirnica koje se prodaju u kontrolisanim porcijama i
od casopisa. Nidecova se penzionisala 1984. godine, za sobom
ostavljajudi nasledstvo koje je spasilo Zivote bukvalno miliona
muskaraca i Zena. Sadasnji generalni direktor kompanije Dejv
Kirkov navodi da ,iako je nauka o gubitku tezine uznapredo-
vala tokom godina, srz Dzininog programa, koju ¢ine podrska
i odgovornost, nije se promenila®.

Zbog cega je sve ovo tako neobi¢no? Dzin je samo htela da
smrsa, ali zahvaljujuci krugu bliskih prijatelja koji su joj pruzili
stru¢no znanje, mudrost, iskrenost i podrsku, postigla je daleko
vi$e nego $to je i sanjala. Dzin je otkrila ono §to su veliki lideri
i vrsni strucnjaci koji su usli u istoriju oduvek znali: izuzetno

* Engl.: Weight Watchers - Nadziradi teZine. (Prim. prev.)
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dostignuce na poslovnom i privatnom planu ostvaruje se kroz
uzajamnu saradnju prijatelja.

Iza svakog velikog lidera, u osnovi svake price o velikom
uspehu, nalazi se neizbezan krug pouzdanih savetnika, men-
tora i kolega. Te grupe su razlicitog sastava i veli¢ine i ima ih
na svakom nivou i u skoro svim sferama kako profesionalnog
tako i privatnog zivota, ali su njihovim ¢lanovima medusob-
no zajednicke jedinstvene veze koje sam nazvao kvalitetnim
odnosima.

Bukvalno receno, zahvaljujuci tim odnosima neki ljudi su
daleko uspesniji od drugih. Zelim da knjiga Ko vam cuva leda
bude prakti¢an vodi¢ koji ¢e vam pomoc¢i da s krugom ljudi
s kojima ste u vezi izgradite kvalitetne odnose i tako u Zivotu
postignete ono $to je Dzin Nide¢ postigla u svom.

Dobro povezan i sasvim sam

Deset godina nakon $to sam napustio izvr$ni odbor Dilojt kon-
saltinga, u kompaniji Starvud hotels end rizorts bio sam jedan
od najmladih direktora marketinga koji se nasao na listi Fortune
500.* Godine 2003. moja prva knjiga Never Eat Alone* koja
populari$e mo¢ iskrenih odnosa i velikodu$nosti na poslovhom
planu, postala je nacionalni bestseler. A na osnovu svega $to
sam ¢uo od citalaca i klijenata, knjiga je pomogla ljudima da
poboljsaju kvalitet Zivota. Osec¢ao sam se kao da sam pronasao
svrhu sopstvenog postojanja — pomaganje drugima da unaprede
svoje karijere i kompanije. To mi se ¢inilo mnogo smislenije
od smestanja ,zadnjice u krevet®, kako sam imao obicaj da se

* Godignja lista najuspesnijih svetskih kompanija koju objavljuje americki
poslovni ¢asopis Fortune. (Prim. prev.)
** U prevodu: Nikada ne jedite sami. (Prim. prev.)
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$alim, kao direktor marketinga u Starvudu. Ubrzo nakon toga
ostvario sam zivotni san kada sam osnovao sopstvenu kom-
paniju koja pruza konsultantske usluge i organizuje obuke,
Feraci Grinlajt - ili FG, kako smo je zvali. Spoljasnjem svetu se
¢inilo da imam sve - uspeh, novac, priznanje, dobro placena
predavanja, gomilu pohvalnih mejlova od obozavalaca i pro-
fesionalnu i drustvenu mrezu kontakata veli¢ine telefonskog
imenika osrednje metropole.

Na povrsini, zivot je bio sjajan. Medutim, nije sve bilo kao
$to se u prvi mah ¢inilo. Cinjenica je da sam bio razo¢aran
poslom kad je u pitanju pozicija na kojoj sam Zeleo da mi kom-
panija bude. Bio sam prezauzet i izolovan. Osecao sam se kao da
se nalazim na Zurki pored bazena, okruzen prijateljima i pozna-
nicima, ali umesto da se druzim s ljudima i sluzim se pi¢em, bio
sam sam na udaljenom kraju bazena, u vodi, i borio se samo da
odrzim glavu iznad vode... i niko me nije primecivao.

Shvatio sam da se ponasam kao prosecan direktor. Li¢no
sam obavljao previse posla s klijentima. Iako sam angazovao
grupu iskusnih rukovodilaca kako bi mi pomogli da razvijem
FG, nisam prvo odvojio vreme da ih nauc¢im da rade ono $to ja
radim, niti da smislim posao za koji ne moram ja da obavljam
vedi deo priprema. Kada su moje kolege pokusale da se umesaju
i olaksaju mi teret, previse ¢esto sam bio razocaran rezultati-
ma. Moje resenje: pognuo sam glavu i pokusao da se probijem
kroz probleme, preuzimajuci na sebe jo$ vise obaveza, zbog
cega sam jos$ vise zanemario svakodnevno vodenje kompanije
i provodio jo§ manje vremena u poduc¢avanju svog tima. Stalno
sam bio na putu - odsutan generalni direktor. Na§ rad mi nije
bio samo obic¢an posao; bila je to misija u koju sam mnogo
verovao. Verovao sam u nju toliko da nisam ispustao nijednu
poslovnu priliku kad je to trebalo da uradim. Zato sam jurcao
po zemlji kao manijak. A ipak, FG je odbijao poslove jer nisam
sve sam postizao.
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Bilo je to poznato ponasanje i duboko u dusi znao sam da
me spotice, a nisam pronalazio izlaz iz takve situacije. Kao da
sam bio na spiralnom toboganu.

Ljudi su mi stalno govorili da je moja koli¢ina energije zara-
zna. Medutim, ¢injenica je da vas nagon i ambicija samo dotle
dovedu. Bio sam prezauzet putovanjima avionom, susretima s
novim ili potencijalnim klijentima, drzanjem predavanja i hva-
tanjem za svaku novu blistavu ideju koja bi mi pala na pamet,
u nadi da ¢e sledeca nekako baciti u senku sve nase probleme
ili ih resiti.

Kako je to izgledalo ljudima oko mene - tim ljudima na Zurki
pored bazena, koji su se smesili i pijuckali dok sam se ocajnicki
odrzavao na povrsini vode na udaljenom kraju bazena? U pravu
ste — nikad ih nisam pitao. Nikad nisam razgovarao o svojim
problemima niti vikao u pomo¢. Ljudi koji su mi bili potrebni
sve vreme su mi bili nadohvat ruke - a ja ih nisam video.

Vedina ¢lanova mog tima samo je pokusavala da sve da
od sebe posto im se generalni direktor izgubio u akciji. Ali tu
ironiji nije bilo kraja: Kit Feraci, momak kome su mediji dali
nadimak g. Stru¢njak za Odnose zahvaljujuci uspehu knjige
Never Eat Alone i veli¢ini mreze njegovih veza, nije uspevao
da sredi odnose u sopstvenoj kompaniji.

Toliko ¢esto znamo da nam nesto u Zivotu ne funkcionise
kako treba, ali zanemarujemo ono $to nam unutradnji glas
govori i nastavljamo dalje na isti nac¢in. Samo mi je Zao $to
nisam imao hrabrosti da ljudima oko sebe kazem: ,,Momci,
pomozite mi. Davim se.”

Treba da znate ko ste i gde pripadate

U sustini, moji problemi nisu bili samo poslovne prirode. Pri-
likom resavanja mnogih svakodnevnih i strateskih pitanja s



