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U po~etku, dok je imao dovoljno vremena, 
ovo je bilo mogu}e, ali kako je kompanija 
rasla, bilo je sve komplikovanije da nadgle-
da aktivnosti i procese. Zbog toga je svojim 
podre|enima nalo`io da mu sve mejlove 
{alju u kopiji. Mislio je da na ovaj na~in 
mo`e imati sve pod kontrolom. Me|utim, 
umesto da rukovodi firmom, ovaj top 
menad`er je skoro danono}no sedeo ispred 
svog kompjutera i ~itao mejlove. Ja to nazi-
vam: „management by reading e-mail“.
Ovo je vodilo da njegovi podre|eni shvate 
ovakvu vrstu kontrole kao nepoverenje od 
strane svog {efa, a iz straha od dono{enja 
pogre{nih odluka, sve je delegirano 
„lestvicu na gore“. Kao logi~an ishod 
bio je „{kripac sa vremenom” u koji je 
menad`er zapadao, dok je dono{enje od-
luka kasnilo, a procesi su se odu`ili. Ipak 
nije mu uspelo da formira samostalan 
tim oko sebe i da svojim kolegama uka`e 
poverenje i preda odgovornost.

Kada pitam mlade menad`ere u bankama 
srednje i isto~ne Evrope koje su{tinske 

karakteristike proizvoda i usluga treba da 
imaju, skoro uvek dobijem isti odgovor (ne 
uvek istim redosledom):
„@elimo da ponudimo najjeftinije proizvo-
de, odnosno kredite sa najni`im kamatama 
i depozite sa najvi{im kamatama. @elimo da 
ponudimo klijentima najnapredniju tehniku 
(npr. kredite preko Interneta), kao i najbr`e 
procedure re{avanja kreditnih zahteva.
@elimo uvek da budemo ljubazni prema 
klijentima i da im stojimo na raspolaganju”.

Konkurenti kao lovci
Moje pitanje glasi: „Da li je ovo uop{te 
mogu}e?“ Sa ekonomske strane gledi{te 
rekao bih da nije. Ali poznati stratezi, 
poput Fred Virsema, tvrde da ne mo`ete 
istovremeno pozicionirati va{u kompaniju 
kao inovativnu, kao najpovoljniju i blisku u 
odnosima sa klijentima.

Ukoliko vi kao rukovode}i kadar niste 
odredili pravac u kojem }e se razvijati va{a 
kompanija, odnosno, ukoliko niste odgo-
vorili na pitanje kako }e se pozicionirati 

va{a banka ili sektor kojim rukovodite (npr. 
rad sa privredom), verovatno }e vas va{a 
konkurencija pratiti i loviti „kao zeca koji 
be`i pred lovcima”.

Kako sam na po~etku napomenuo, kon-
kurencija na srpskom bankarskom tr`i{tu 
trenutno je primarno koncentrisana na to 
kako da stekne {to ve}i udeo u tr`i{tu u 
najrazli~itijim segmentima (ko je npr. vode}i 
na tr`i{tu kod kreditnih kartica), kao i na to 
da pridobije najatraktivnije klijente.

Ovo takmi~enje me|u bankama, prema 
mom mi{ljenju, rezultira}e u korist onih 
banaka i menad`era koji uvek oslu{kuju 
tr`i{te, koji oko sebe okupljaju najbolji 
kadar i slede orijentaciju ka cilju i uspehu.
Ovo }e biti va{a {ansa da se svrstate me|u 
najbolje i najtra`enije menad`ere i nabolji 
rukovode}i kadar  na tr`i{tu.
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