Наставления на  К. Нордстрьом и Й. РидерстРеле

за инкорпориране (интегриране) и 

осъществяване на контакти.

1. Сега хората имат възможност и излизат в публичното пространство.

Примерно, пускат облигации срещу своя интелектуална собственост и печелят. Така постъпват лекари, журналисти, програмисти, професори.

Всеки един от тях може да го направи!


2. През последните две десетилетия мнозина хора в САЩ, а все повече в Европа и другаде по света, започват работа по принципа на самонаемането.

· Хората напускат своите бивши компании и създават свои компании по различни причини:

· Способностите им се пренебрегват или се използват по начин, който не им се нрави.

· Не получават очакваното възнаграждение и признание.

· Те създават бизнес за един човек, който им позволява да правят същото както преди, но като получават два пъти повече; в някои случаи  дори препродават своето знание на бившите си работодатели или на други потребители.

3. Постоянното възстановяване на личността става необходимост, особено когато стигнем до поредния или последния си професионален ангажимент, който ни подсказва, че сме вече много успешни в дейността си.

Затова трябва да гледаме на себе си като на компания със свой собствен интелектуален баланс и търговска марка.

4. Трябва да инвестираме в себе си и да правим маркетинг на себе си.

Има нещо ново в поведението на личността, освен готовността за деклариране на изява за лична мисия. Хората на бъдещето не търсят толкова сигурността, която получават при наемането им на работа. Те по-скоро се интересуват от това да бъдат атрактивни за наемане, т.е. постоянно да усъвършенстват своите умения, така че потенциалните работодатели да желаят да ги наемат през цялото време и във всеки отделен момент.

5. Притежаването на умения става недостатъчен аргумент.

Хората на бъдещето работят много усилено с две цели:

- Да привличат вниманието.

- Да създават атракция.


В крайна сметка целят спечелване на разположение и доверие към себе си.


Това се оказва просто задължително, тъй като те и останалите конкуренти са участници в голямата глобална игра на атракции. В основата на тази нагласа стои тезата, че повечето от уменията, които отделни хора могат да притежават, на пазара се намират в излишък.


Включването (инкорпорирането) вече не е само въпрос на образование, но и на  инвестиране в личната изследователска и развойна дейност.


Същевременно става ясно, че образованието само по себе си не може да разреши проблемите. Ето защо привличане на вниманието и атрактивността не са просто манипулативна обвивка на съдържанието. Те са и форма и съдържание. Именно това мотивира подходите ни:

· Ние трябва да въведем своя търговска марка.

· Ние трябва да подберем опаковката.

· Ние трябва да направим маркетинг на себе си, така че да станем желани за работодателите.

· Ние трябва да открием визията и посланието (девиза) си, под който можем да предложим и продадем възможностите си.

6. В обществото на излишък вашата сила се измерва с хората, които познавате:

· Може да сте най-умният човек на земята, но ако този факт не е известен никому, това не променя нищо за вас.

Не си позволявайте да пренебрегвате думите на Доналд Тръмп:

„Може да си много добър, но ако си неизвестен, ти си никой”.

· Конкурентната способност на съвременния индивид (КСИ) може да бъде оценена условно по „формулата”:

КСИ = З х Х, 


Където:
З е това, което знаете;


Х - хората, които познавате.

7. Всеки един от нас може буквално за една нощ да основе многонационална компания в своя гараж.

С помощта на Интернет всеки има достъп до потенциален пазар от стотици милиони потребители. И това е нищо, като знаем анализите на Джеймс Кантън, че през 2025 година четири милиарда души ще правят бизнес в Интернет.

8. Вече е време да започнете да изграждате част от вашия живот, свързана с труда. За целта:


Фокусирайте, фокусирайте и отново фокусирайте!


Това означава, че всички ние трябва да си намерим партньори.

Следователно:

(1) Нуждаем се от партньори, които да ни помогнат за всяка малка дейност и всеки отделен процес, където ние не сме на световно равнище.

(2) Имате нужда да намерите партньори, които ще ви помогнат да бъдете себе си.

· Те трябва да са на световно равнище и да изпълняват за вас разнообразни функции – производствени, вътрешна административна дейност, маркетинг и всичко друго, според потребностите.

· Те изпълняват две функции:

· Представляват система от лостове, която усилва вашите спо​собности.

· Позволяват да излезете в пространството и да стигнете далеч.

· Тяхната мощ осигурява формирането на динамична група от експертни знания и умения, подхранвани с енергия от голямата глобална мобилност.

9 . Сега хората, талантът и парите се преливат по-свободно поради преодоляване на изолациите и повишаване на конкурентната способност на индивида, разчитащ на знанията си и на хората, които познава.

      Ставаме свидетели и на движение на хората и на преразпределянето им по „родови линии” - в клъстери по интереси.


      Ако такива клъстери са възможни, световната им карта се преначертава отново. Ако ги е нямало, те възникват постоянно. Картата на клъстерите в световен мащаб се променя динамично, изразявайки движение на хората, формираната по нови партньорства и пермутации.

10. Хората стават все по-силни, особено когато им се осигурява или предоставя възможност за мечти.


      Вече става дума и за управление на потока от внимание и грижи, за да се привличат забележителни хора с необходимите качества. Само така могат да бъдат  направлявани потоците знания, съхранявани в отделните  индивиди.

      Повсеместното търсене на смисъла променя световния ред и представата на цели и заместители за добър живот. Именно този мотив кара организациите да преминават към лидерство от нов тип, по-готови от всякога да отговорят на очакванията и предизвикателствата на времето и хората.

