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ekoc sobili dinozavri
najmogoc¢nejsa bitja
na svetu. Potem so
izumrli. »Niso se
mogli dovolj hitro prilagoditi
spremenjenim zivljenjskim
razmeram,« razlaga znanost.
To bi lahko izrazili tudi pre-
prosteje. »Bili so preneumni,
da bi se naucili ¢esa novega,«
je zapisala moja héi v Solskem
spisu. Nam je to znano?

Ce mednarodna finanéna
kriza spravlja banke v kaso,
je to tragi¢no. Zloé¢in pa je
sele, ¢e se iz tega nicesar ne
naucimo. Iz trenutne krize se
lahko nau¢imo mnogo - ¢e le
nismo dinozavri. Pomembne
se mi zdijo predvsem tri stva-
ri. Ob njih lahko proué¢imo,
kako nekatere banke zaradi
krize postajajo bolj$e in kako
so druge na najboljsi poti v
mesto dinozavrov.

1 z Excelom ni mogoce
evoditi banke

To mi je pred kratkim de-
jal ¢lan uprave neke banke.
Bil sem vesel zanj. Ni¢ ni-
mam proti Excelu, tudi sam
delam z njim. A za profesi-
onalni menedZment tvega-

nja je program prepocasen,

prepotraten, prevec izposta-
vljen ¢loveskim napakam in
pri kompleksnih vprasanjih
prevec omejen. Res je, da to
zahteva napor, ¢as in denar,
auvedbi profesionalnega sis-
tema menedZmenta tveganja
se ni mogoce izogniti. Torej
potrebujete sistem, s kate-
rim lahko kot iz helikopterja
presojate ne le vsako posa-
mezno posojilo, ampak tudi
tveganja celotnega portfelja.
Nekateri banéni menedzerji
taksne daljnovidne sisteme
zdaj (kon¢no) uvajajo. Dru-

PP Mnogo bank
na podstresjih
znova odkriva
dobrega starega
menedzerja
tveganj in ga
nato spusti nad
prodajo. Tak, z
verige spusceni
menedier
tveganj, je
najboljse
zascitno
sredstvo proti
sindromu
dinozavrov.

gi mi pravijo: »Dokler se ne
zgodi kaj hujSega, gre tudi
tako!« Kot mi verodostojno
zagotavljajo paleontologi, so
tako govorili tudi dinozavri,
preden jih je evolucija izlo-
¢ila. Pomnite: menedzZer ne
¢aka, da bi se zgodilo kaj huj-
Sega! Ne placujejo ga namreé
za ¢cakanje. Dober menedzer
banke ne vodi reaktivno,
temveé aktivno. Beseda me-
nedzer izvira iz latinske be-
sedne zveze manum agere,
kar pomeni premikati roke.
Kdor jih drzi krizem, po de-
finiciji ni menedzZer, temvec
dinozaver.

2 najboljsi sistem
emenedimenta
tveganja ne koristi ni€, e
ne merim utripa strank

To mi je dejal neki drugi
ban¢ni menedzZer. Pameten
moz, ki se je iz krize veliko
naucil. Kot se spomnimo, je
bil njen vzrok ta, da posoji-
lodajalec in posojilojemalec
nista bila ve¢ povezana. Pr-
vi ni vedel, da je drugi, ko je
najel posojilo, tako reko¢ ze
bankrotiral. Muéno. Dobri
bankirji danes spoznavajo:
to ni tako le pri drugorazre-
dnih posojilih. Pred kratkim
sem pri delu opazoval neke-
ga banénega usluzbenca, ko
je preverjal posojilo, ki ga je
dal pred petimi leti. Ravno je
hotel dati zeleno lu¢, takrat
pa sem ga vprasal: »Ali hisa
sploh se stoji? Je Se stano-
vanjska hisa? Ali je tam zZe tri
tedne trgovina z zelenjavo? Je
namembnost stavbe Se ista?«
Usluzbenec me je debelo po-
gledal in rekel: »Toda stranka
vendar vsak mesec placuje v
roku!« In ¢e prihodnji mesec
ne bo veé placala, ker Ze dolgo
ne zivi vec¢ v tej hisi in ker je
podnajemnik, prodajalec ze-
lenjave, bankrotiral? Na to
je mislil tisti ¢lan uprave, ko
je dejal: »Strankam moramo
meriti utrip.« Njegovi usluz-
benci niso posojevalci denar-
ja, marve¢ partnerji strank.
Redno, vsaj enkrat na mesec,

morajo biti v (kratkem) stiku

s strankami, jih povprasati po
njihovih zeljah, po njihovem
pocutju in hkrati diplomatsko
preveriti razmere na terenu. V
tej banki velja: »S strankami
se moramo pogovarjatil«

3 prodaja in organizacija
ese morata razvijati
vzporedno

Seveda mije jasno, datidve
funkciji ne moreta kot otro-
ka iz vrtca pojo¢ poskakovati
po svetu z roko v roki. A ¢e se
razvijata predalec vsaksebi,
grozi sindrom dinozavrov. Ce

prodaja uide naprej, pride prej
alislej do zloma zaledne pisar-
ne, ker ne more ve¢ obvladati
mnoZzice poslov ali spregleda
huda tveganja. Ce pa organiza-
cija prehiti prodajo, banka prej
ali slej bankrotira, ker prodaja
ne ustvarja dovolj poslov, dabi
zmogla placati napihnjenega
vodenoglavea. Zato se impe-
rativ glasi: optimalno uglasite
prodajo in organizacijo! Kaj
govori proti temu? Eroti¢nost
uspeha. Ce se ujemajo tevilke
o uspehu, nihée ne vprasa po
organizaciji — dokler ne pocijo
spregledana gnila jajca. To je
prekletstvo uspeha. Kdor je
uspesen, mora to ostati - in
nujno zanemari sVojo organi-
zacijo. Neki élan uprave mi je
dejal: »Saj vendar ne morem
zavirati svojega prometal« Kdo
to vendar zahteva? Nacelo se
glasi: pustite prometu prosto
pot, a naredite organizaci-
ji noge. Mnogo bank recimo
znova odkriva dobrega starega
menedZerja tveganj, gavlacis
podstresja, znjega ljubece bri-
Se prah, odstranjuje pajéevine
z njegove castitljive posivele
glave - in ga nato spusti nad
prodajo. Ta nad tem seveda ni
navdusena. A tak, z verige spu-
s¢eni menedzer tveganj je naj-
bolj$e zas¢itno sredstvo proti
sindromu dinozavrov. e
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