Diapozitiv 6: Nacelo 3 — Pojdite onkraj besed 7-38-55 Pravilo: 7% besede 38% ton
glasu 55% govorica telesa Uporabite obrazno mimiko, drzo in ocesni stik za

izrazanje pristnosti.

Diapozitiv 7: Nacelo 4 — Energija Potrebna Povezovanje zahteva trud in namernost.
Pripravite se, opazujte in dinamicno odzivajte.

Diapozitiv 8: Nacelo 5 — Spretnost nad Talentom Naucite se bolje povezovati. Vaja
naredi povezovanje bolj naravno.

Diapozitiv 9: 5 Praks Povezovanja Povezovalci Se Povezujejo na Skupnih Temeljih
Povezovalci Izvajajo Zahtevno Nalogo Ohranjanja Enostavnosti Povezovalci Ustvarijo

Izkugnjo, ki jo Vsi Uzivajo Povezovalci Navdihujejo Ljudi Povezovalci Zivijo, kar Komunicirajo

Komunicirajo

Diapozitiv 10: Praksa 1 — Skupna podlaga Poiscite skupne interese ali izkusnje. Vprasajte
vprasanja, da odkrijete kaj imate skupnega.

Diapozitiv 11: Praksa 2 — Ohranite preprostost Jasnost je klju¢na. Uporabljajte preprost, jasen jezik.
Izogibajte se zargonu in prekomernemu razlaganju.

Diapozitiv 12: Praksa 3 — Prijetna izkusnja Bodite privla¢ni in empati¢ni. Uporabljajte
zgodbe in humor. Ustvarite Custveno povezavo.

Diapozitiv 13: Praksa 4 — Navdihujte ljudi Delite svojo strast. Verjemite v druge in jih dvignite
navzgor. Predstavite sliko boljse prihodnosti.

Diapozitiv 14: Praksa 5 — Zivite kar govorite Bodite avtenti¢ni in dosledni. Podprite svoje besede z dejaniji.

z dejaniji.

Slide 15: Povezovanje ena-na-ena, v skupinah in z obcinstvom Ena-na-ena:
Dobro poslusajte, pokazite empatijo. Skupina: Spodbujajte prispevke, zaznajte energijo. Obcinstvo:

Uporabite pripovedovanje zgodb in vizualne namige za izboljSanje sporocila.

Slide 16: Ovire pri povezovanju Osredotocenost nase Pomanjkanje pripravljenosti Slabo
poslusanje Mesani signali (govorica telesa v primerjavi z besedami) Slide

17: Kon¢ne misli Povzetek: Vsi govorijo, le malokdo se povezuje. Da bi vodili, vplivali,
in gradili mocCne odnose, obvladajte umetnost povezovanja.



Diapozitiv 18: Vprasanja za razmislek S kom se moram bolje povezati? Kaksne
navade lahko sprejmem, da bom bolj privlacen? Kako lahko komuniciram z vec

empatije in pristnosti?

25 nacinov za zmago z ljudmi avtorja Johna Maxwella

"25 nacinov za zmago z ljudmi" avtorjev Johna Maxwella in Lesa Parrotta. Ta knjiga je polna
prakti¢nih strategij za vzpostavljanje pozitivhih odnosov. Spodaj je struktura po diapozitivih,
ki jo lahko uporabite: Naslov predstavitve: 25 na¢inov za zmago z [judmi Podnaslov:
Odkrijte skrivnosti trajnega vpliva in povezovanja Avtorja: John C. Maxwell & Les Parrott

Diapozitiv 1: Uvod Pregled knjige Pomembnost zmagovanja z ljudmi Strokovnost
avtorjev na podrocju vodenja in odnosov

Drsna 2: 1 —Zacni pri sebi Delo na osebni zavesti in osebni rasti Drugi bodo odzvali na
tvojo pristnost

Drsna 3: 2 - Uporabi pravilo 30 sekund V prvih 30 sekundah pogovora reci nekaj
spodbudnega Osredotodi se na to, da se drugi pocutijo dragoceni

Drsna 4: 3 - Povej ljudem, da jih potrebujes Priznaj prispevke drugih Pokazi, da ceni$
njihovo edinstveno vrednost

Drsna 5: 4 — Ustvari spomin in ga pogosto obnavljaj Naredi nekaj nepozabnega za
nekoga Ponovno ga dozZivi, da okrepi$ povezavo

Drsna 6: 5 — Pohvali ljudi pred drugimi Gradijo njihovo samozavest in utrjujejo odnose
Javna pohvala je moc€na

Drsna 7: 6 — Daj drugim ugled, ki ga je vredno ohraniti Govori o hjihovem potencialu Pomaga
ljudem doseci tvoja pricakovanja

Prosojni list 8: 7 — Izberite prave besede ob pravem ¢asu Uporabite premisljeno,
pravo¢asno spodbudo Lahko dvigne nekoga v teZkem trenutku

Prosojni list 9: 8 — Spodbujajte sanje drugih Povprasajte o njihovih ciljih in strasteh
Podprite njihovo vizijo za prihodnost

Prosojni list 10: 9 — Preusmerite zasluge Napredka ne zadrZujte samo zase Povzdignite druge, ki so prispevali

Prosojni list 11: 10 — Ponudite svoje najboljSe Ljudje cenijo odli¢nost in trud Bodite
popolnoma prisotni in dajte vse od sebe v odnosih



Prosojnica 12: 11 - Delite skrivnost z nekom Gradi zaupanje in intimnost Pomaga
ljudem, da se pocutijo pomembne in vkljucene

Prosojnica 13: 12 - Izkopavanije zlata dobrih namenov Predpostavite pozitiven namen
Osredotocite se na srca drugih, ne le na njihova dejanja

Prosojnica 14: 13 — OCi stran od ogledala Osredotocite se na druge, ne bodite
osredotoCeni nase Prizadevajte si sluziti namesto biti postrezeni

Prosojnica 15: 14 — Naredite za druge, kar sami ne morejo storiti Vstopite s soCutjem
Prava sluzba ustvarja trajne vezi

Prosojnica 16: 15 — PosluSajte s srcem Pojdite onkraj besed Uglasite se na Custva in potrebe

Slide 17: 16 — Najdi klju¢ do njihovega srca Spoznaj, kaj jih motivira Prilagodi pristop
za povezovanje

Slide 18: 17 — Bodi prvi, ki pomaga Prevzemi pobudo in ponudi pomo¢ Gradi dobro
voljo in medsebojno spostovanje

Slide 19: 18 — Prispevaj k vrednosti ljudi VpraSaj: “Kako lahko izboljSam njihovo
Zivljenje?” Majhna dejanja prijaznosti Stejejo

Slide 20: 19 - Zapomni si zgodbo osebe Pokazi, da ti je mar, tako da si zapomnis imena,
zgodbe in sanje Ljudje se pocutijo opazene in sliSane

Slide 21: 20 — Povej dobro zgodbo Deli osebne izkusnje, da navdihnes ali poucis
Naredi pogovore nepozabne

Prosoje brez pricakovanj Izogibajte se manipulaciji Resni¢no dajanje ne pricakuje niCesarv
zameno

Ugite se njihovega jezika Govorite tako, da se ujema z njihovimi vrednotami in
osebnostjo Klju¢na je Custvena inteligenca

Bodite prijetni sogovorniki PrinaSajte energijo, humor in empatijo Naj bodo
pogovori lahkotni, pozitivni in privlacni

Izpostavite mo¢ ljudi Poudarite njihove darove Krepi njihovo samozavest in obcutek lastne
vrednosti

Pomagaijte ljudem zmagati Praznujte uspeh drugih Bodite njihov navijac in podpora
Povzetek — Srce zmagovanja z ljudmi Gre za iskreno skrb, dosledno spodbujanje in
namerno delovanje Odnosi cvetijo, ko se ljudje pocutijo



cenjeni Drsnik 28: Kon¢na misel "Ljudje ne skrbijo, koliko ve§, dokler ne vedo, koliko ti je
mar." — John Maxwell

Psihologija samozavesti — Nathaniel Branden

Tukaj je podroben oris predstavitvenega sklopa na temo "Psihologija samozavesti'"—
navdihnjen iz temeljnih psiholoskih nac¢el in vplivhega dela Nathaniela Brandena (ki je tudi
avtor knjige Psihologija samozavesti). Ta razliCica je zasnovana za jasnost, globino in
prakti¢no razumevanje. Naslov sklopa: Psihologija samozavesti Razumevanje znanosti o
¢loveski vrednosti in pomenu

Drsnik 1: Uvod Kaj je samozavest? Samozavest je oseba, ki celovito ocenjuje svojo lastno
vrednost. Vpliva na nase misli, Custva, motivacijo in vedenje. Zakaj je pomembna:
Oblikuje, kako se povezujemo s seboj, drugimi in svetom.

Diapozitiv 2: Temeljna definicija Nathaniel Brandenova definicija: "Samozavest je nagnjenost, da
dozivljamo sebe kot sposobne obvladovati osnovne izzive Zivljenja in kot vredne srecCe." Dva
elementa: Samozaupanje — Zaupanje v nasSo sposobnost, da razmiSljamo in ucinkovito delujemo
Samospostovanje — Zaupanje v nase pravico do srece in zivljenja z dostojanstvom

Diapozitiv 3: Izvor samozavesti Zacne se v otroStvu: StarSevska ljubezen, podpora,
potrditev Izkusnje uspeha, avtonomije Vplivi: Druzinska dinamika Druzbena interakcija
Izobrazevanje, mediji, kultura

Diapozitiv 4: Vloga zavesti Samozavest temelji na zavedanju in voljni zavesti. Aktivho se
moramo vkljugiti v Zivljenje—razmisljati, izbirati, delovati. Bolj kot smo zavestni, ve¢
nadzora imamo nad svojo samozavestjo.

Diapozitiv 5: Notranji dialog Samozavest oblikujejo nase notranje pogovore. Spodbujajoci
proti obsojajoCi samogovor Misli kot "To lahko obvladam" ali "Ni¢vreden sem"
Spreminjanje samogovora sCasoma spreminja samozavest.

Prosojnica 6: Zdravo in nezdravo samospostovanje Zdravo: Temelji na resni¢nosti
Prilagodljivo in odporno Spodbuja rast in povezanost Nezdravo: Napihnjeno ali zmanjSano
Odvisno od odobritve ali dosezkov Ranljivo za zavrnitev in neuspeh

Prosojnica 7: Vpliv samospostovanja Custveno zdravje: Vedja odpornost proti stresu Nizje
tveganje za tesnobo in depresijo Vedenjski rezultati: Pripravljenost za tveganje Pobuda in vodstvo
Odnosi: Boljse meje Iskrena komunikacija Prosojnica 8: Prakse za krepitev samosposStovanja
Samozavedanje: Pisanje dnevnika, razmiSljanje Iskreno Zivljenje: Skladnost med vrednotami in
vedenjem Postavljanje ciljev: Jasni nameni in napredek Afirmacija: Pozitivne, na realnosti
temeljece izjave Odgovornost: Prevzemanje izbire in posledic Prosojnica



9: Samozavest je praksa Ni darilo ali stalna lastnost — pridobiva se z vsakodnevnimi navadami.
Raste z vsakim dejanjem poguma, poStenosti, produktivnosti in samospoStovanja. "Zaupanje v
lasten um in zavedanje, da si zasluzis sreco, je bistvo samozavesti." — Branden

Diapozitiv 10: Kon&ne misli Samozavest je temelj duSevnega, Custvenega in
druzbenega zdravja. Razumevanje njene psihologije nam pomaga graditi mo¢nejSe
sebe in skupnosti. Zagnite z zavedanjem. Delujte ciljno. Zivite s integriteto.

Psihologija samozavesti — Nathaniel Branden

Tukaj je podroben oris predstavitvenega diapozitiva o "Psihologiji samozavesti"—
navdihnjenega s klju¢nimi psiholoskimi naceli in vplivnim delom Nathaniela Brandena (ki
je tudi avtor Psihologije samozavesti). Ta verzija je zasnovana za jasnost, globino in
prakti¢no razumevanje. Naslov diapozitiva: Psihologija samozavesti Razumevanje
znanosti o ¢loveski vrednosti in pomenu

Diapozitiv 1: Uvod Kaj je samospostovanje? SamosposStovanje je celostna ocena
Clovekove lastne vrednosti. Vpliva na nase misli, Custva, motivacijo in vedenje. Zakaj je
pomembno: Oblikuje, kako se povezujemo s seboj, drugimi in svetom.

Diapozitiv 2: Osnovna definicija Definicija Nathaniela Brandena: "Samospostovanje je nagnjenost k
dozivljanju sebe kot sposobnega za sooCanje z osnovnimi izzivi Zivljenja in kot vrednega srece." Dva
sestavna dela: Samozavest — zaupanje v naSo sposobnost razmiSljanja in ucinkovitega delovanja
Spostovanje do sebe - zaupanje v naSo pravico do sreCe in dostojanstvenega Zivljenja

Diapozitiv 3: Izvor samosposStovanja Zacne se v otroStvu: starSevska ljubezen, podpora,
potrditev IzkuSnje uspeha, avtonomije Vplivi: druzinska dinamika, socialne interakcije,
izobrazevanje, mediji, kultura

Diapozitiv 4: Vloga zavesti Samospostovanje temelji na zavedanju in voljni zavesti.
Aktivno moramo sodelovati v Zivljenju—razmisljati, izbirati, delovati. Bolj kot smo
zavestni, ve€ nadzora imamo nad svojim samospostovanjem.

Prosojnica 5: Notranji dialog Samozavest se oblikuje skozi nase notranje pogovore.
Spodbudno proti obsojevalnemu samogovoru Misli, kot so “To zmorem” ali “Sem
nevreden” Spreminjanje samogovora s¢asoma spremeni samozavest.

Prosojnica 6: Zdrava proti nezdravi samozavesti Zdrava: Utemeljena v resni¢nosti
Prilagodljiva in odporna Podpira rast in povezovanje Nezdrava: Napihnjena ali oslabljena
Odvisna od odobritve ali dosezkov Ranljiva za zavrnitve in neuspehe



Diapozitiv 5: Motivacija z razli¢nimi potrebami Moski: Motivirani s tem, da se pocutijo potrebniin
zaupani. Zenske: Motivirane s tem, da se poé&utijo ljubljene in razumljene. Osnovna ideja: Ne
poskusSajte spreminjati drug drugega — cenite in podpirajte naravo drug drugega.

Diapozitiv 6: Razli¢no vrednotenje tock Zenske: Cenijo $tevilne majhne geste ljubezni.
Moski: Menijo, da velike geste prinasajo veC to¢k. Resni¢nost: V custvenem vrednotenju
zensk vsak ljubezenski akt = 1 tocka.

Diapozitiv 7: Koncept ljubezenske posode Oba partnerja imata ¢ustveno ljubezensko
posodo. Polnjenje posode = dosledno zadovoljevanje ¢ustvenih potreb. Ko je posoda
prazna, se pojavijo nesporazumiin umik.

Diapozitiv 8: ProSnja za podporo Moski pogosto Cakajo, da jih zenske prosijo, ali se pocutijo
kritizirani, ¢e jih Zenske prosijo. Zenske naj uporabljajo jasne, ne zahtevajo&e prodnje.
Najboljsi stavek: “Bi bil pripravljen...?” Izogibajte se: “Nikoli ne...” ali “Zakaj ne mores...”

Prosojnica 9: Teorija gumijastega traku (Moski) Moski se ob&asno umaknejo, da ponovno
pridobijo svojo neodvisnost. To ni zavrnitev — le Sustveni reset. Zenske naj ne zasledujejo;
namesto tega naj pustijo prostor za ponovno povezavo.

Prosojnica 10: Teorija valovanja (Zenske) Zenske doZivljajo ¢ustvena "valovanja" —
vzpone in padce. Med padcem potrebujejo ¢ustveno podporo, ne nasvetov. Moski naj
potrjujejo obcCutke in pokazejo potrpezljivost.

Prosojnica 11: Custvene potrebe Primarne potrebe moskih: Zaupanje Sprejemanje
Cenjenje Obcudovanje Odobravanje Spodbuda Primarne potrebe Zensk: Skrb
Razumevanje SpoStovanje Predanost Potrditev Zagotovilo

Prosojnica 12: ReSevanije konfliktov Izogibajte se obtoZbam in predpostavite pozitiven namen. Uporabljajte izjave L,Cutim®
namesto ,,Ti me silis, da se pocutim...“ PokaZite prizadevanje za izpolnjevanje potreb, preden obravnavate neuspeh.

Diapozitiv 13: Pravilo 90/10 Osredotocite se na 90% tistega, kar lahko daste, ne na 10% tistega, kar vam manjka.
Vsak partner naj prevzame odgovornost za ustvarjanje ljubezni. Pricakovati popolnost = pot do razo¢aranja.

Diapozitiv 14: Uporaba v vsakdanjem Zivljenju Vadite empatijo — stopite v Cevlje
drugega. Dolocite Cas za pogovor brez motenj. Praznujte razlike namesto da bi se
prepirali zaradi njih.

Diapozitiv 15: Zakljucek Moski in Zenske so razli€no naravnani — ne boljSi ali slabsi.
Razumevanje in prilagajanje tem razlikam je klju¢nega pomena. Medsebojno spostovanje,
komunikacija in trud gradijo trajno ljubezen. “Ne poskuSajte se spreminjati; rastite skupaj.”



Govor o tipih— Otto Kroeger in Janet Thuesen

Tu je podroben pregled Govora o tipih, ki sta ga pripravila Otto Kroeger in Janet M.
Thuesen. Raziskuje Myers-Briggsov indikator tipov (MBTI) ter vpliv osebnostnih tipov na
komunikacijo, delo in odnose. GOVOR O TIPIH - PODROBEN PREGLED Avtorja: Otto
Kroeger & Janet M. Thuesen

UJVOD V GOVOR O TIPIH Namen: Razlozi MBTI kot orodje za razumevanje osebnostnih
razlik. Cilj: IzboljSanje komunikacije, timskega dela in samoosveScenosti skozi
psiholoske tipe. Osnova: Teorija psiholoSkih tipov Carla Junga, prilagojena s strani
Isabel Briggs Myers.

STIRI MBTI DIMENZIJE Vsaka oseba ima preference v 4 dihotomijah, kar vodi do 16 edinstvenih tipov osebnosti.
1. Vir energije (E/1): Ekstravertnost (E): Osredoto¢enost na zunanji svet; usmerjenost v akcijo. Intravertnost (1):
OsredotoCenost na notranji svet; usmerjenost v razmisljanje. 2. Zbiranje informacij (S/N): Zaznavanje (S):
Osredotoc¢enost na dejstva, podrobnosti, prakti¢nost. Intuicija (N): Osredoto¢enost na vzorce, moznosti, Sir§o
sliko. 3. Sprejemanje odloéitev (T/F): Razmisljanje (T): Logi¢no, objektivno, kriti¢no. Cutenje (F): Osebne
vrednote, empatija, harmonija. 4. Struktura Zivljenja (J/P): Presojanje (J): Organizirano, na¢rtovano, odlo¢ilno.
Zaznavanje (P): Prilagodljivo, spontano, prilagodljivo.

3.6 MBTI TIPOV Vsak tip je edinstvena kombinacija 4 preferenc (npr. ISTJ, ENFP itd.).
Primer: IST) ("InSpektor"): Prakti¢en, organiziran, zanesljiv. ENFP ("Navdihovalec"):
Energi¢en, domiseln, osredotocen na ljudi.

HSNOVNA NACELA TYPE TALK Noben tip ni boljsi: Vsak tip ima svoje prednosti in slepe
tocCke. Tip # Vedenje: Gre za preference, ne za sposobnosti. Rast prihaja iz zavedanja:
Razumevanje svojega tipa in tipov drugih zmanjSuje konflikt in povecuje sinergijo.
BOMUNIKACIJSKI SLOGI GLEDE NA TIP Ekstraverti: Govorijo, da razmisljajo, izrazajo se, potrebujejo
verbalno interakcijo. Introverti: Razmisljajo, da govorijo, razmisljajo, raje imajo pisno komunikacijo ali 1:1.
Senzoriki: Zelijo si konkretne informacije, podrobnosti in realizem. Intuitivci: Zelijo si konceptov, inovacij in
moZnosti. Misleci: Cenijo logiko in pravié¢nost. Custveniki: Cenijo harmonijo in odnose. Sodniki: Raje imajo
strukturo in odlo¢itve. Sprejemniki: Raje imajo moznosti in spontanost.

BLPI NA DELOVNEM MESTU Razumevanje tipov pomaga pri: Sestavljanju ekipe Razvoju
vodstvenih sposobnosti ReSevanju konfliktov Nadrtovanju kariere Storitvah za stranke
Primer: ESFJ-ji uspevajo v strukturiranih, na ljudi usmerjenih okoljih. INTP-ji pa raje delajo
na samostojnih, idejno usmerjenih projektih.



Diapozitiv 3: Kljuéno nacelo #1 — Preoblikovanje neuspeha Ni si neuspesen, dokler ne
obupas. Neuspeh dojemaj kot povratno informacijo, ne kot poraz. Preoblikuj: "Nisem
propadel. Samo nasel sem 10.000 nacinov, ki ne delujejo." — Thomas Edison

Diapozitiv 4: Kljuéno nacelo #2 — Zavrnitev zavrnitve Ne internaliziraj neuspeha. Nisi
svoje napake. Zdrava samopodoba ti pomaga, da se poberes.

Diapozitiv 5: Klju¢no nacelo #3 — UCi se iz vsakega neuspeha Vpra$aj: Kaj sem se naucil? Kako
lahko rastem? Kaj bom naredil drugac¢e? Neuspeh je najboljsi ucitelj—cCe si pripravljen uciti.

Diapozitiv 6: Kljuéno nacelo #4 — Spremeni svoj odziv Ni pomemben dogodek, ampak
tvoja reakcija. Izberi: Odgovornost nad krivdo, Akcijo nad izogibanjem. UspeS$ni ljudje
prevzamejo rezultat in se prilagodijo.

Diapozitiv 7: Kljuéno nacelo #5 — Prevzemanje odgovornosti Sprejmi lastnistvo svojih neuspehov.
Izogibaj se izgovorom, kazanja s prstom ali zanikanja. Osebna odgovornost pospesuje napredek.

Prosojnica 8: Klju¢no nacelo #6 — Ne dovolite, da vas neuspeh opredeli Vasa preteklost ne
doloc¢a vaSe prihodnosti. Premaknite se prek neuspeha, ne zivite v njem. Odporna osebnost
izhaja iz loCevanja lastne vrednosti od uspesnosti.

Prosojnica 9: Klju¢no nacelo #7 — Sprejmite tveganje Brez tveganja ni nagrade. Vsak
uspeh vkljucuje nekaj neuspeha. Vet tveganj sprejmete, vec priloznosti imate za uspeh.

Prosojnica 10: Klju¢no nacelo #8 — Vztrajajte kljub neuspehu Napredovanje po
neuspehu pomeni, da se hitro dvignete. Vztrajnost lo¢i uspesne od tistih, ki ostanejo na
mestu. "Sedembkrat pades, osemkrat vstane$." — Japonski pregovor

Prosojnica 11: Kvocient neuspeha (KN) KN meri vaso sposobnost, da dozivite neuspeh in
nadaljujete. Visok KN = Visoka odpornost in prilagodljivost Vadite produktivho neuspevanje.

Prosojnica 12: Neuspeh in vodenje Veliki voditelji: Delijo lekcije iz neuspeha Ustvarite varno
okolje za druge, da dozivijo neuspeh in rastejo Neuspeh je del inovacij in u¢enja v timu.

Diapozitiv 13: Spreminjanje napak v rast Hitro napake Poceni napake Vedno se
uci Takoj uporabi

Diapozitiv 14: 7 korakov za naprej od neuspeha Zavrnite zavrnitev Ne obsojajte drugih Vidite neuspeh kot
zaCasnega Postavite realna pricakovanja Osredotocite se na prednosti Spreminjajte pristope Odzivajte se

Diapozitiv 15: Kon¢&no sporocilo "Razlika med povpre&nimi ljudmi in uspesSnimi ljudmi je
njihovo dojemanje in odziv na neuspeh." — John C. Maxwell Nadaljujte z u¢enjem
Nadaljujte z tveganjem Nadaljujte z rastjo Naprej preko neuspeha.



7 Navad zelo uspesnih ljudi — Stephen Covey

Tukaj je podroben komplet, ki temelji na klasiki Stephena R. Coveyja, "7 navad zelo uspesnih
judi" — strukturiran kot raz€lenitev v obliki diapozitivov za predstavitev, coaching ali Studijsko
uporabo. PODROBEN KOMPLET: 7 navad zelo uspesnih ljudi avtorja Stephena R. Covey

Diapozitiv 1: Pregled Naslov: 7 navad zelo uspesnih ljudi Avtor: Stephen R. Covey Namen:
Zgraditi znacaj in razviti osebno ter medosebno ucinkovitost skozi notranja nacela.

Diapozitiv 2: Kontinuum zrelosti Odvisnost: ZanaSate se na druge (Skrbite zame).
Neodvisnost: Skrbite zase (Zmorem). Medsebojna odvisnost: Sodelujete za dosego
vecjega (Zmoremo skupaj).

Diapozitiv 3: Navada 1 — Bodite proaktivni Klju¢no nacelo: Odgovornost Koncept: Vi ste
ustvarjalec svojega odziva; prevzemite pobudo. Osredotocenost: Krog vpliva proti krogu
skrbi. Praksa: Uporabljajte proaktiven jezik ("Bom," "lIzberem si").

Diapozitiv 4: Navada 2 — Zacnite z mislijo na konec Klju¢no nacelo: Vizija Koncept:
Opredelite jasen pogled na svoje zivljenjske cilje. Orodje: Osebna izjava o poslanstvu
Osredotocenost: Uskladite dnevna dejanja z dolgoroénim namenom.

Diapozitiv 5: Navada 3 — Postavite najpomembnejSe stvari na prvo mesto Kljuéno nacelo: Prioritizacija
Koncept: Upravljajte svoj €as in energijo po pomembnosti, ne nujnosti. Matrika: Matrika upravljanja
¢asa (nujno proti pomembno) Spretnost: Samodisciplina; re€i "ne" motnjam.

Diapozitiv 6: Povzetek navad 1-3 (Osebna zmaga) Navada 1: Vi ste tisti, ki vodi. Navada 2: Imate smer.
Navada 3: Priorizirate svoje vrednote. Rezultat: Neodvisnost in obvladovanje samega sebe.

Diapozitiv 7: Navada 4 — Misli v duhu zmagaj-zmagaj Klju¢no nacelo: Medsebojna korist
Koncept: ISCite dogovore in odnose, ki so koristni za vse. Temelj: Miselnost obilja proti
miselhosti pomanjkanja Praksa: Empatija + Pogum = Zmagaj-zmagaj.

Diapozitiv 8: Navada 5 — Najprej posluSaj, nato bodi razumljen Kljuéno nacelo: Empati¢na
komunikacija Koncept: PosluSajte z namenom razumeti, ne odgovoriti. VeScine:
Refleksivno poslusanje Custvena inteligenca Uginek: Gradi globoko zaupanje in vpliv.

Diapozitiv 9: Navada 6 - Sinergija Klju¢no nacelo: Kreativnho sodelovanje Koncept: Celota
je veCja od vsote delov. Osnove: Praznujte razlike Cenite timsko delo Odprti dialog
Rezultat: Inovativne reSitve.



Diapozitiv 10: Povzetek navad 4-6 (Javna zmaga) Navada 4: Odnosi z obojestransko
koristjo. Navada 5: Pravo razumevanje. Navada 6: UcCinkovito sodelovanje. Rezultat:
Medsebojna odvisnost in vpliv.

Diapozitiv 11: Navada 7 — Izostri Zago Klju¢no nacelo: Prenova Koncept: Redno se
prenavljajte v Stirih dimenzijah: Fizi€na (vadba, pocitek) Mentalna (branje, ucenje)
Socialno/Custvena (odnosi, empatija) Duhovna (meditacija, namen) Rezultat: Trajna
ucinkovitost.

Diapozitiv 12: Bonus — 8. navada (iz Coveyjevega nadaljevanja) “Najdi svoj glas in navdihni
druge, da najdejo svojega” Koncept: Izpolnjevanje in prispevek v dobi znanja.

Diapozitiv 13: Nasveti za izvedbo Zac¢nite z eno navado na teden. NapiSite osebno izjavo
poslanstva. Prakticirajte pisanje dnevnika za razmislek. Uporabite Coveyjev sistem
tedenskega nacrtovanja. Oblikujte partnerske odnose za odgovornost.

Diapozitiv 14: Kon¢ni povzetek NavadaTemaStopnja zrelosti1. Bodite proaktivniOsebna

OdgovornostNeodvisnost2. Za¢ni z Koncem v MislihVizijaNeodvisnost3. Postavi
NajpomembnejSe na Prvo MestoPrioritetaNeodvisnost4. Misli Zmaga-ZmagaVzajemna
KoristMedsebojna Odvisnost5. Najprej Poskusi RazumetiEmpatijaMedsebojna Odvisnost6.

SodelujKreativnostMedsebojna Odvisnost7. I1zostri ZagoObnovaVse Nivoje

17 Nespornih Zakonov Voditeljstva — John Maxwell

Tukaj je podroben razélenitev predstavitve diapozitivov, ki temelji na 17 nespornih zakonih
timskega dela Johna Maxwella. Sporocite mi, Ce Zelite, da to spremenim v JPEG, vrtiljak ali
HTML format.

Diapozitiv 1: Naslovni Diapozitiv Naslov: 17 Nespornih Zakonov Timske Delo Podnaslov:
Avtor John C. Maxwell Slika: Ekipa skupaj pleza na goro

Diapozitiv 2: Uvod Vsebina: John Maxwell poudarja, da skupinsko delo uresnicuje sanje.
Teh 17 zakonov so temeljna nacela za gradnjo zmagovalnih ekip. Primerno za vodenje,
poslovanje, Sportin Zivljenje.

Diapozitiv 3: 1. Zakon o pomenu Klju¢no sporocilo: Ena oseba je premajhna, da bi
dosegla velic¢ino. Ugotovitev: Veliki dosezki zahtevajo skupinsko prizadevanje.

Diapozitiv 4: 2. Zakon velike slike Kljuéno sporocilo: Cilj je pomembnejsi od vloge.
Ugotovitev: Vsi morajo videti, kako se vkljuCujejo v SirSe poslanstvo.

Diapozitiv 5: 3. Zakon o niSi Klju¢no sporocilo: Vsi ¢lani imajo mesto, kjer najve¢
prispevajo. Ugotovitev: Velike ekipe dodeljujejo vloge, ki ustrezajo mocem posameznikov.



Diapozitiv 6: 4. Zakon Mount Everesta Klju¢na sporocila: Ko se izziv povecuje, se povecuje
tudi potreba po timskem delu. Uvid: Vecje misije zahtevajo moc¢nejSe sodelovanje.

Diapozitiv 7: 5. Zakon verige Klju¢na sporocila: Moc¢ ekipe je odvisna od njene
najSibkejSe toCke. Uvid: Odpravite slabosti ali tvegate celotno misijo.

Diapozitiv 8: 6. Zakon katalizatorja Klju¢na sporocila: Zmagovalne ekipe imajo igralce, ki
ustvarjajo rezultate. Uvid: Katalizatorji prinasajo energijo, uCinkovitost in zagon.

Diapozitiv 9: 7. Zakon kompasa Klju¢na sporocila: Vizija ¢lanom ekipe daje smer in
samozavest. Uvid: Skupna vizija ohranja vse usklajene in motivirane.

Diapozitiv 10: 8. Zakon gnilega jabolka Klju¢na sporocila: Slabi odnosi unicijo ekipo.
Uvid: En negativni ¢lan lahko pokvari kulturo ekipe.

Diapozitiv 11: 9. Zakon odgovornosti Kljué¢no sporoéilo: Clani ekipe si morajo med
seboj zaupati. Uvid: Zaupanje in zanesljivost sta neizogibna.

Diapozitiv 12: 10. Zakon cene Klju¢no sporocilo: Ekipa ne dosezZe svojega potenciala,
e ne plada cene. Uvid: Zrtvovanje in predanost sta nujna.

Diapozitiv 13: 11. Zakon semaforja Kljuéno sporocilo: Ekipa lahko naredi prilagoditve,
ko ve, kje stoji. Uvid: Merjenje in povratne informacije drzijo ekipo na pravi poti.

Diapozitiv 14: 12. Zakon klopi Klju¢no sporocilo: Velike ekipe imajo veliko globino. Uvid:
Uspeh ni odvisen le od za¢etnikov—podpora je pomembna.

Diapozitiv 15: 13. Zakon identitete Klju¢no sporogilo: Skupne vrednote opredeljujejo
ekipo. Uvid: Kultura in enotnost izhajata iz skupnih nacel.

Diapozitiv 16: 14. Zakon komunikacije Klju¢no sporocilo: Interakcija spodbuja akcijo.
Ugotovitve: Odprta, iskrena in pogosta komunikacija je klju¢na.

Diapozitiv 17: 15. Zakon prednosti Klju¢no sporocilo: Razlika med dvema enako talentiranima
ekipama je vodstvo. Ugotovitve: Mo¢no vodstvo daje ekipi zmagovalno prednost.

Diapozitiv 18: 16. Zakon visoke morale Klju¢no sporocilo: Ko zmagujete, ni¢ ne boli.
Ugotovitve: Samozavest in navduSenje pospeSujeta uspesSnost.

Diapozitiv 19: 17. Zakon dividend Klju¢no sporocilo: Vlaganje v ekipo se s Casom
obrestuje. Ugotovitve: DolgoroCna rast izhaja iz doslednega vlaganja v ljudi.

Diapozitiv 20: Zaklju¢ek in uporaba Vsebina: Premislite o svoji ekipi: kateri zakon potrebuje
najvec dela? Vodite z zgledom in zacnite uporabljati ta nacela. Uspeh je ekipni Sport!



Diapozitiv 3: 13 kljuénih odloéitev za maksimiranje talenta

# 1zbira Opis

1 Prepricanje PoviSa vas talent s samozavestjo
2 Strast Energizira in poganja vas talent
3 Pobuda Aktivira vas talent

4 Osredoto¢enost

Usmeri vas talent k namenu

5 Priprava Pozicionira vas talent za uspeh
6 Vaja Izostri vas talent

7 Vztrajnost Ohranja vas talent

8 Pogum PreizkuSa vas talent v teZavah

9 U¢ljivost RazSiri vas talent

10 Znacaj Varuje vas talent

11 Odnosi Vplivajo na rast vaSega talenta

12 Odgovornost Krepi vas talent

13 Skupinsko delo Povecuje vas talent

Prosojnica 4: Prepricanje dviguje vas talent

¢ Prepricanje je temelj dejanja
¢ Primer: Michael Jordanovo prepri¢anje proti zgodnjemu zavrnitvi

Prosojnica 5: Strast energizira talent

» Strast ohranja motivacijo
* Talent brez strasti vodi v izErpanost



Diapozitiv 6: Pobuda aktivira talent

* Talent ostaja neizkoriS¢en brez dejanja
* Proaktivni ljudje zmagujejo

Diapozitiv 7: Fokus usmerja talent

* Motenje oslabi talent
¢ OsredotoCenost prinaSa rezultate

Diapozitivi 8—14: Nadaljujte z drugimi izbirami
e Posvetite vsak diapozitiv eni izbiri:
o Priprava
o Vaja

o Vztrajnost

o Pogum
o Ucljivost
o Karakter
o Odnosi

o Odgovornost

o Skupinsko delo

Diapozitiv 15: Moc¢ izbire

» Citat: »Talent je izhodiS¢na toc¢ka. Izbira je ciljna ¢rta.«
* Premislek: Katere od 13 izbir trenutno zanemarjate?

Diapozitiv 16: Okvir zakljuckov

T.A.L.E.N.T. = Talent + Drza + Uéenje + Vlozek + Skrb + Ekipa



¢ Spodbujajte obginstvo, da oblikuje naért ukrepanja

Diapozitiv 17: Skupinska vaja (neobvezno)

* Ocenite se od 1 do 5 za vsako od 13 izbir
* Izberite 2 podrogji za izboljSanje ta mesec

Diapozitiv 18: Zakljuéni citat

"Uspeh ni odvisen od talenta. Je stvar izbire." - John Maxwell

21 nespornih zakonov vodenja — John Maxwell

Tukaj je podroben pregled predstavitvene vsebine, ki temelji na knjigi “21 nespornih
zakonov vodenja” Johna C. Maxwella:

Diapozitiv 1: Naslovna stran Naslov: 21 nespornih zakonov vodenja Avtor: John C.
Maxwell Tema: Vodstveni principi, ki prestanejo preizkus ¢asa

Diapozitiv 2: Uvod Vodenije je vpliv—nic¢ vec&, ni¢ manj. Teh 21 zakonov so principi, ki jih
lahko kdorkoli nauci in uporabi.

Diapozitiv 3: Zakon 1 — Zakon pokrova Sposobnost vodenja dolo¢a raven ucinkovitosti
posameznika. NiZja sposobnost vodenja pomeni nizjo mejo potenciala.

Diapozitiv 4: Zakon vpliva Resni¢na mera vodenja je vpliv—ni€ ve¢, ni€¢ manj. Polozaj ne
naredi voditelja; to stori vpliv.

Diapozitiv 5: Zakon procesa Vodenje se razvija dnevno, ne venem dnevu. To je
Zivljenjsko potovanje ucenija, rasti in razvoja.

Diapozitiv 6: Zakon 4 — Zakon navigacije Kdor koli lahko upravlja ladjo, a le vodja lahko
zacCrta pot. Vodje ocenijo razmere in u€inkovito nacrtujejo. S

Diapozitiv 7: Zakon 5 — Zakon dodajanja Vodje prispevajo vrednost z sluzenjem drugim.
Pravo vodstvo se osredotoCa na dodajanje vrednosti, ne na jemanje.

Diapozitiv 8: Zakon 6 — Zakon trdnih temeljev Zaupanje je temelj vodstva. PoStenost in
integriteta sta neodlozljivi.

Diapozitiv 9: Zakon 7 — Zakon spoStovanja Ljudje naravno sledijo vodjem, ki so
mocnejsi od njih samih. SpoStovanje je treba pridobiti z zna¢ajem in kompetenco.



Prosojnica 10: Zakon 8 — Zakon intuicije Voditelji ocenjujejo vse z vodstveno
pristranskostjo. Vodstvena intuicija razmejuje odlicne voditelje od dobrih.

Prosojnica 11: Zakon 9 — Zakon magnetizma Kdo ste, je tisti, ki ga privlacite. Voditelji
privlagijo ljudi s podobnim nac¢inom razmisljanja in vrednotami.

Prosojnica 12: Zakon 10 — Zakon povezave Voditelji se dotaknejo srca, preden prosijo za
pomoc. Iskrena povezava spodbuja zvestobo in sodelovanje.

Prosojnica 13: Zakon 11 — Zakon notranjega kroga Potencial voditelja dolo¢ajo tisti, ki so
mu najblizji. Zgradite mo¢no ekipo, da povecate vpliv in u€inkovitost.

Prosojnica 14: Zakon 12 — Zakon opolnomocenja Le samozavestni voditelji dajejo mo¢
drugim. Opolnomocenije drugih povecuje vpliv vodenja.

Prosojnica 15: Zakon 13 — Zakon slike Ljudje posnemajo, kar vidijo. Voditelji morajo
pokazati vedenje, ki ga pricakujejo od drugih.

Prosojnica 16: Zakon 14 — Zakon sprejetja Ljudje najprej sprejmejo voditelja, Sele nato
vizijo. Zaupajte glasniku, preden sprejmete sporocilo.

Prosojnica 17: Zakon 15 — Zakon zmage Voditelji najdejo pot do zmage za ekipo. Zavezanost
zmagi navdihuje odlo¢nost in ustvarjalnost.

Prosojnica 18: Zakon 16 — Zakon velikega zagona Zagon je najbol;jSi prijatelj voditelja.
Zagon olajSa spremembe in povecCuje uspeh.

Prosojnica 19: Zakon 17 — Zakon prioritet Voditelji razumejo, da aktivhost ni nujno
dosezek. Osredotocajo se natisto, kar prinasa najvecjo vrednost.

Diapozitiv 20: Zakon 18 — Zakon Zrtvovanja Vodja mora nekaj dati, da lahko napreduje.
Uspeh zahteva osebno Zrtvovanje v korist drugih.

Diapozitiv 21: Zakon 19 — Zakon ¢asa Kdaj voditi je prav tako pomembno kot kaj storiti in
kam iti. Prava odlocitev + pravi Cas = uspeh.

Diapozitiv 22: Zakon 20 — Zakon eksplozivne rasti Za dodajanje rasti vodite sledilce. Za
mnoZenje vodite voditelje. Opremljajte in razvijajte druge voditelje za eksponentni ucinek.

Diapozitiv 23: Zakon 21 — Zakon dediScine Trajna vrednost vodje se meri po nasledstvu.
Pravo vodenje puSca za seboj druge voditelje.

Diapozitiv 24: Zaklju¢ek Vodenje je potovanje. Obvladovanje teh 21 zakonov
pomaga pri rasti vpliva, gradnji moc¢nih ekip in zapuS¢anju dedis¢ine.



Kako vplivati — John Maxwell

Tukaj je podrobna predstaviteyv, ki temelji na "Postati oseba vpliva" avtorjev John C.
Maxwellin Jim Dornan: DECK: Postati oseba vpliva avtorjev John C. Maxwell & Jim Dornan

Diapozitiv 1: Naslovni diapozitiv Naslov: Postati oseba vpliva Podnaslov: Kako pozitivho
vplivati na Zivljenja drugih Avtorji: John C. Maxwell & Jim Dornan

Diapozitiv 2: Pregled Vpliv je klju¢ do uspeSnega vodenja, odnosov in osebne rasti. Vsakdo
ima vpliv—ta knjiga pokaze, kako ga eti¢no in udinkovito razvijati. Stiri glavna podrogja, na
katera se osredotoca: Integriteta, Skrbnost, Zaupanje in PosluSanje.

Diapozitiv 3: Temelj vpliva: Integriteta Integriteta gradi zaupanje—brez nje se vpliv porusi.
Ljudje Zelijo slediti voditeljem, ki jim lahko zaupajo. Bodite dosledni v vrednotah, besedah
in dejanjih. Citat: “Ljudje delajo, kar ljudje vidijo.”

Diapozitiv 4: Skrb za druge PokaZzite resni¢no skrb in pozornost. Ljudem ni mar, koliko veste,
dokler ne vedo, koliko vam je mar. Vlagajte €as, pozornost in energijo v rast drugih. Klju¢na
lastnost: Spodbujanje

Diapozitiv 5: Vera v ljudi Verjemite v druge, Se preden verjamejo vase. Vpliv se zacne, ko
opazite potencial v nekom in mu pomagate, da ga tudi sam vidi. Pri¢akujte najboljse;
pogosto boste to tudi dobili.

Diapozitiv 6: PosluSanje za povezovanje PosluSanje gradi mostove; samo govorjenje gradi
zidove. Osredotoceno poslusanje kaze sposStovanje in poglablja odnose. Izogibajte se
motnjam—poslusSajte za pomen in ¢ustva.

Diapozitiv 7: Razumevanje ljudi Empatija krepi vpliv. Naucite se, kaj motivira in frustrira
druge. Pomagajte ljudem doseci njihove cilje, ne le svoje.

Diapozitiv 8: RazSirjanje ljudi Mentorstvo in razvoj sta klju¢na. Dajte ljudem odgovornosti
in sredstva. Praznujte njihove zmage bolj kot svoje. Maxwellovo pravilo: "Voditelji
dodajajo vrednost s sluzenjem drugim."

Diapozitiv 9: Usmerjanje drugih Pomagajte ljudem skozi prehode in izzive. Bodite
vodnik—ne le avtoriteta. Vpliv raste, ko pomagate drugim uspeti v zapletenih
situacijah.

Diapozitiv 10: Povezovanje preko polozaja PoloZajna vodstva so najnizja oblika vpliva. Pravi
vpliv temelji na odnosih, spoStovanju in rezultatih. Povezujte se preko skupnih vrednotin
medsebojnih ciljev.



Drsalnica 11: Opolnomocenje drugih Vpliv se povecuje, ko drugim omogocite vodenje. Delegirajte,
mentorirajte in predajte odgovornosti. Bodite sigurni v svoji vlogi, da lahko drugi zasijejo.

Drsalnica 12: Razmnozevanje vpliva Najvisji cilj: vplivati na vplivneze. Ustvarite zapuscino
zvlaganjem v naslednjo generacijo voditeljev. Vpliv se mnozi, ko postane eksponenten
skozi druge.

Drsalnica 13: Povzetek — Model vplivnosti Integriteta Skrb za druge Verjemite vanje Dobro
poslusajte Razumevanje Opolnomodenje RazmnoZevanje vpliva

Drsalnica 14: Kon¢ne misli Vsakdo lahko postane vplivha oseba. Za¢ne se z namero in
raste z doslednim znacajem. Vpliv ni polozaj - je Zivljenjski slog. Citati: “Vodenje je vpliv.
Ni¢ veg, ni¢ manj.” —John Maxwell

Vodenje po Visoki Poti —John Maxwell

Tukaj je razli¢ica predstavitve Vodenja po Visoki Poti, prilagojena za Facebook, ki jo je
ustvaril John C. Maxwell — kratka, vizualno strukturirana in pripravljena za objavo kot
karusel, dolg napis ali objava na podlagi slike: Vodenje po Visoki Poti Avtor John C.
Maxwell Zdruzevanje ljudi v svetu, ki razdvaja

Diapozitiv 1: Kaj je Vodenje po Visoki Poti? Vodenje, ki postavlja druge na prvo mesto,
sprejema etiko in navdihuje enotnost nad delitvijo.

Diapozitiv 2: Trije Poti Vodenja Nizka Pot — Sebi¢nost, manipulacija, toksi¢nost Srednja
Pot — Nevtralen, pasiven, povprecen Visoka Pot — Etika, namera, preobrazba

Diapozitiv 3: Temeljna nacela Integriteta: Doslednost v vrednotah Poniznost: Voditi z
zgledom Spostovanje: Ceniti vsako osebo Namen: Vsakodnevno izbrati pravo pot

Diapozitiv 4: Prakse prave poti Dodaj vrednost drugim Odzivaj se z milino, ne z egom
Voditi z zgledom Negovati Custveno inteligenco

Diapozitiv 5: Zakaj je pomembno Gradi zaupanje Zdruzuje ekipe Ustvarja trajen vpliv
Spreminja kulturo

Diapozitiv 6: Kon¢na misel “Ne mores voditi ljudi na kraj, kamor sam nisi Sel.” Izberi pravo
pot. Vsak dan. Z namenom. S srcem.



Kljuéna beseda

Ime nivoja

1 Polozaj Pravice
2 Dovoljenje Odnosi
3 Produkcija Rezultati

4 Razvoj ljudi in reprodukcija

5Vrh Spostovanje

NIVO 1: POZICIJA - Pravice
Diapozitiv 4: Kaj to je

* Ljudje vas sledijo, ker morajo
* Na osnovi naziva ali vloge
* Najnizja stopnja vodenja

Diapozitiv 5: Prednosti in slabosti

% Daje avtoriteto

i Nobenega pravega vpliva

i Velika fluktuacija, ¢e se ne izboljSa
Diapozitiv 6: Kako rasti

* Spoznaijte svoje delo dobro
* Ravnajte z vsemi spostljivo
* Sprejmite, da je naslov le zaCetek

STOPNJA 2: DOVOLJENJE - Odnosi
Diapozitiv 7: Kaj to je

* Ljudje vas sledijo, ker to Zelijo
* Na podlagi zaupanja in odnosov



* Temelj vpliva
Diapozitiv 8: Kljuéna vedenja

* Dobro poslusajte
* Iskreno skrbite
¢ Vzpostavite zaupanje in odnose

Diapozitiv 9: Napake, ki se jim je treba izoghniti

* Manipulacija namesto motivacije
* Favoritizem
» Custvena izCrpanost brez meja

RAVEN PRODUKTIVNOSTI - Rezultati

Prosojnica 10: Kaj To Je

* Ljudje vas spremljajo zaradi vasih dosezkov
* PrinaSate rezultate in vodite z zgledom
» Ustvarja se zagon

Prosojnica 11: Vpliv na Ekipo
¢ Morala se izboljSuje

* Produktivhost raste
¢ Pridobiva se verodostojnost

Diapozitiv 12: Napredovanje

* Postavite merljive cilje
» Ustvarite kulturo odgovornosti
* Praznujte dosezke

NIVO 4: RAZVOJ LJUDI - Razmnozevanje

Diapozitiv 13: Kaj je to



* Ljudje sledijo, ker ste zanje nekaj storili
* Razvijate druge voditelje
Prosojnica 14: Znacilnosti

* Mentorstvo znamenom
» Ustvarjanje vodstvenih poti
* Delegiranje in opolnomocenje

Prosojnica 15: Uéinek mnozenja

* Poveduje zvestobo
» Krepi ekipo
* Vzdrzuje rast

NIVO 5: VRHUNEC - Spostovanje

Diapozitiv 16: Kaj je to
* Ljudje vas sledijo zaradi tega, kdo ste in kaj predstavljate
* Najredkejsi nivo

Diapozitiv 17: Znagilnosti vrhunskih voditeljev

* Miselnost zapuscine
* Vpliv zunaj organizacije
* Razvija druge voditelje naravni4in5

Diapozitiv 18: Kon¢ne misli in uporaba

* Vodenje je potovanje za vse Zivljenje
* Premisli: Na kateri ravni si z vsakim, ki ga vodiS?
* lzziv: KakSen je tvoj nacrt za rast, da preide$ na naslednjo raven?



Razvijanje vodij okoli vas — John Maxwell

Tukaj je podroben nacrt predstavitve za »Razvijanje vodij okoli vas« avtorja Johna C.
Maxwella — ta okvir je zasnovan za opremljanje drugih, gradnjo mocne vodstvene
strukture in ustvarjanje kulture veCkratnega vodstva. Podrobna predstavitev: Razvijanje
vodij okoli vas avtorja Johna Maxwella

Diapozitiv 1: Naslovni diapozitiv Naslov: Razvijanje vodij okoli vas Podnaslov: Avtor John C.
Maxwell Vizualno: Vodja dviguje druge Citat: »Najvecje vodstveno nacelo, ki sem ga
spoznal, je, da bodo tisti, ki so najblizje vodji, dolocili raven uspeha tega vodje.«

Diapozitiv 2: Zakaj razvijati vodje? Razvoj vodstva je klju¢ do: Trajnostne rasti PoveCane
zmogljivosti PomnoZevanja vpliva Citat: »Organizacijo rastes tako, da rastes ljudi.«

Diapozitiv 3: Najvecji donos vodje Najvecji donos vodje je v razvijanju drugih voditeljev
—ne le sledilcev Sledilci dodajajo — Voditelji pomnoZzujejo Vizualno: Matematicni
simboli (SeStevanje proti Mnozenju)

Diapozitiv 4: Vloga vodje Prepoznajte potencialne voditelje Usposabljajte,
mentorirajte in opremite Ponudite moznosti za rast Opolnomocite in osvobodite

Diapozitiv 5: Prepoznavanje potencialnih voditeljev Maxwellovi kriteriji (Pet 'A-jev'): StaliS¢e
Ambicija Sposobnost Dosezek Usmerjenost Citati: “Ljudi ni mogoce usposobiti za
potencial. Razviti je mogoce le tisto, kar Ze obstaja.”

Diapozitiv 6: Proces razvoja voditeljstva Model — PokaZzi pot Mentor — Nauci in svetu;j
Spremljaj — Nudite povratne informacije Spodbujaj - Vzpodbudite rast Pomnozi —
Opolnomoci druge za razvoj voditeljev

Diapozitiv 7: Ustvarite kulturo voditeljstva Rastna miselnost Varno okolje za
neuspeh Voditeljstvo je odgovornost vseh Nenehno ucenje

Diapozitiv 8: Ovire pri razvoju voditeljstva Negotovost pri vodilnem vodji Strah pred
zamenjavo Kratkoro¢no razmisljanje Pomanjkanje vizije

Diapozitiv 9: Opolnomocenije voditeljev Podelite avtoriteto, ne le odgovornosti Zagotovite
vire in zaupanje Stopite nazaj in jim pustite voditi Praznujte njihove dosezke

Diapozitiv 10: Zakon reprodukcije Citati: “Potrebno je, da voditelj vzgoji drugega voditelja.”
Voditelji, ki razvijajo druge voditelje, spreminjajo prihodnost organizacije Vizualno: Drevo
z vejami, ki predstavljajo razvite voditelje



Diapozitiv 11: Vrnitev na razvoj vodstvenih sposobnosti Povecuje zmogljivost Krepi mo¢
ekipe Pripravlja na nasledstvo Dviguje moralo in inovativnost

Diapozitiv 12: Prakti¢ni ukrepi za razvoj vodij Zacnite program za razvoj vodstvenih
sposobnosti Dodelite mentorje nastajajo¢im vodjem Dodeljujte naloge strateSko Redno
izvajajte pregled vodstvenih sposobnosti Ponudite knjige in izobrazevanja o vodenju

Diapozitiv 13: Stopnje vodstvenega cevovoda: NastajajoCi vodje Rastoci vodje Razmnozujoci
se vodje Vodje zapusc&ine Prilagodite vsako stopnjo z usposabljanjem in mentorstvom

Diapozitiv 14: Studija primera ali resniéna izku$nja Opcijsko: Izpostavite znanega
vodjo, ki je pomnozil druge vodje Poucne lekcije iz njihovega procesa

Drsnik 15: Kljuéne ugotovitve Razvoj vodstvenih veSc¢in ni izbira—je nuja Vlagajte v prave
ljudi Vasa zapusc&ina bodo voditelji, ki jih boste pustili za seboj

Drsnik 16: Razmislek in izziv Koga razvijate danes? KakSni sistemi so vzpostavljeni za rast
vodstva? Kaj je vas naslednji korak?

Blink — Malcolm Gladwell

Tukaj je podroben sklop na podlagi "Blink: Mo¢ razmisljanja brez razmisljanja" avtorja
Malcolma Gladwella: Naslovna drsnica BLINK: Mo¢ razmiSljanja brez razmiSljanja Avtor
Malcolm Gladwell Poglobljen vpogled v hitre presoje in hitro spoznavanje

Prosojnica 1: Pregled Avtor: Malcolm Gladwell Objavljeno: 2005 Zanr: Psihologija /
Vedenjska znanost Osrednja ideja: Raziskuje, kako sprejemamo odlocCitve v trenutku
ter kako natanc¢ne ali pomanijkljive so lahko.

Prosojnica 2: Klju¢ni koncept - Tanko rezanje Definicija: Sposobnost hitrega presojanja na
podlagi omejenih informacij. Primer: Gottmanova Studija napovedovanja loCitve z
opazovanjem nekaj minut interakcije med parom. Impliciranje: Strokovnjaki pogosto
delujejo bolje z manj informacijami.

Prosojnica 3: Mo¢ nezavednega Nezavedno razmi$ljanje: Mnoge odlocCitve so sprejete brez namernega
razmiSljanja. UCinek priminga: Izpostavljenost subtilnim namigom vpliva na vedenje. Primer: Ljudje, ki
so bili izpostavljeni besedam, povezanim s starostjo, so kasneje hodili pocasneje.

Prosojnica 4: Ko hitro razmisljanje spodleti Pristranskost in predsodki: Hitre sodbe lahko
odrazajo nezavedne pristranskosti. Primer: Policijski streli na podlagi rasnih domnev.
Lekcija: Zavedanje naSih mentalnih bliznjic je klju¢no za izogibanje slabim odloCitvam.



Prosojnica 5: Pomen izkuSenj Strokovnost: Strokovnjaki razvijejo boljSo intuicijo skozi
ponavljanje in povratne informacije. Primer: Gasilci, ki zaznajo, da se tla lahko sesedejo,
preden se to dejansko zgodi. Usposabljanje: Intuicija se izboljSa z kakovostnimi izkuSnjami.

Prosojnica 6: Temna stran hitrega presojanja Napaka Warrena Hardinga: Zamenjava
dobrega videza za sposobnost vodenja. Preve¢ zanaSanja na videz: Vodi do slabih
zaposlitvenih odlocitev in napac¢nih presoj. Pouk: Hitre presoje niso vedno pravilne.

Prosojnica 7: Studija primera - New Coke Neuspeh trznih raziskav: Slepe degustacije so zanemarile kontekst
blagovne znamke. Pomanijkljivost hitre presoje: IzpuS€ena polna Custvena in kontekstualna izkusnja.

Prosojnica 8: Studija primera - Paul Ekmanova kodiranje obraznih izrazov Mikro-izrazi:
Lahko razkrijejo prave emocije v milisekundah. Uporaba hitrega presojanja: Natan¢no
branje emocij izboljSa odlo¢anje v organih pregona, terapiji itd.

Diapozitiv 9: Strategije za izboljSanje hitrih sodb Bodite pozorni na pristranskosti
Izogibajte se preobremenjenosti z informacijami Zaupajte informirani intuiciji, ne zgolj
instinktu Ustvarite pogoje za natan¢no hitro razmisljanje

Diapozitiv 10: Prakti¢ne uporabe V poslovanju: Zaposlovanje, pogajanja, marketing V
policiji: ZmanjSanje pristranskosti pri hitrem odlo¢anju V odnosih: Branje subtilnih
namigov v komunikaciji

Diapozitiv 11: Kritike o Blink PosploSevanje: Niso vse hitre sodbe koristne. Anedoktni
dokazi: ZanaSanje na privlacne zgodbe, ne samo na podatke. Subjektivnost: Sporocilo
"Zaupaj svojim ob¢utkom" se lahko zlorabi.

Diapozitiv 12: Kon&ne ugotovitve Zaupajte svojim instinktom — ampak jih preizkusite. Hitre
sodbe so lahko natanc¢ne ali katastrofalne — kontekst je pomemben. Zavedanje in refleksija
sta kljuCna za izostritev naSe intuicije.

The Tipping Point — Malcolm Gladwell

Naslov: Prelomna to¢ka — Malcolm Gladwell Podnaslov: Kako lahko majhne stvari
naredijo veliko razliko

Prosojnica 1: Uvod v Prelomno tocko Avtor: Malcolm Gladwell Objavljeno: 2000 Premisa:
Majhna dejanja ob pravem ¢asu, na pravem mestu, z pravimi ljudmi, lahko ustvarijo
prelomno toc¢ko za velike spremembe.

Prosojnica 2: Kaj je prelomna tocka? Definicija: "Trenutek kriticne mase, prag, vrelisce."
Pomen: To je toCka, ko ideja, trend ali vedenje preseze prag in se Siri kot pozar.



