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Bilo bi lepo, da bi menedzZerji
vcasih pomislili na svejo €lo-
vecnost in se zmogli z drugimi
ljudmi pogovarjati kot ljudje (to
je mogoce tudi trenirati). Ker
stvar ljudem okrog njih dene
dobro. Ker dene dobro njim. In
ne nazadnje, ker jih ocbvaruje
velikanskih neumnosti in dene
dobro njihovemu poslu.

S koliksnim delezem svojih
usluzbencev ste zadovoljni? Ko
sem to pred kratkim vprasal neke-
gadirektorjaprodaje, me je skoraj
kap. Mozakar je malo pomislil in
potemdejal: »S 30. Od tisocih.« To
je stremiodstotki. Ostal sem brez
besed. Predvsem zato, ker je tako
s Stevilnimi vodstvenimi delavei.
Podjetje ohranjajo v teku z red-
kimi nosilei storilnosti, medtem
ko veéina njihovih usluzbencev
»dobiva placo predvsem za svojo
fizi¢no navzocnost«, kot se je ne-
koliko zlobno izrazil neki financni
direktor.

Napacen problem

»Ste se ze kdaj pogovorili s
katerim od svojih slabih usluz-
bencev?«sem bil radoveden. »Ste
jih povprasali, zakaj so tako ne-
okretni? Ste jim povedali, kako
nezadovoljni ste?«

»Kako neki?« je odvrnil.
»Imam vendar dvesto podruznic.
Ce bi jih hotel vse obiskati, bi to
trajalo dve letil«

»Ste ze kdaj poskusali s trenin-
gom 0dnosov?«

»Seveda. Veste, koliko trener-
jevjezatood nasze dobilodenar?
Zatatrening odnosov potrosimo
goro denarja, na koncu pa moji
usluzbencikljubvsemune prodajo
obcutneje vecl« Ocitno seje zgodil
velik nesporazum: sam namreé
nisem mislil na prodajalce.

»Pravzapravnisem imel v mi-
slih vasih prodajalcev. V mislih
sem imel vas.« Nerazumevajoce
se je zazrl vame. Da ima tudi on
odnos s svojimi prodajalci, ki bi
gamoral trenirati, na tovsvojem
zZivljenju pac $e ni pomislil. Osu-
pljivo, kajne?

Ne glejte samo Stevilk

Ravno pred nekaj tedni sem
dozivel natanko tak primer,
kakrsnega mi je opisal ta direk-
tor. Regionalni poslovodja neke
banke je v izpolnjevanju svojih
zastavljenih ciljev tako popustil,
dasofantje vprodajnem oddelku
nasedezu banke Ze brusili bodalo
za odpustitev. Kot zunanji sveto-
valec uprave sem sicer videl tudi
stevilke, ki so nedvoumno pricale
o njegovi neucinkovitosti. A pri
tem sem imel v Zelodcu ¢uden
obcutek. Skocil sem v avto in se
v dveh urah pripeljal do regio-
nalnega poslovodje.

Po mojem obisku me je eden
izmed strokovnjakov s sedeza
banke vprasal: »Kako torej? Ste
se prepricali o njegovi nekom-
petentnosti? Lahko nesrec¢nika
zdaj koncéno odpustimo?« Zgro-
Zeno sem ga pogledal in se najpre;j
pogovoril z direktorjem. Povedal
sem mu, da je Zenaregionalnega
poslovodje zbolela za rakom in
daje po nekajtedenskem iskanju
kon¢no nasel neko dobro kliniko
v ZDA, ki bi jo lahko pozdravila.
Povedal sem mu o poslovodjevem
¢iru na zelodeu, ki se v zadnjem
¢asu - kdo bi se temu ¢udil - ogla-
Savse pogosteje. Povedal sem mu,
da si je lahko poslovodja prav-
zaprav vedno dobro odpo¢il, ce
se je za nekaj dni sprostil v svoji
pocitniski hisici, da pa delovna
obremenitev tegavzadnjem casu
ni vec¢ dopuscala.

Direktor je vse opisano mirno
in zelo pozorno poslusal. Potem
je poklical svoje fante k sebi in
jim bral taksne levite, da so se
okna tresla Se deset minut po za-
dnjem rafalu. Koje opravil, jihje s
sklonjenimi glavami poslal nazaj
na delo in sam zase Se naprej po
malem besnel: »Ti zaplankanci!
Sedijo v pisarni, proucujejo po-
rocila, pozabijo pa se pogovarjati
znasimi ljudmi. Razumejo zgolj
stevilke. Kako do Stevilk pride, te-
ganerazumejo.«In zato dejansko
ne vedo nicesar niti o poslu.

Nato sva v prizadeto regijo
poslala dva mlada menedzerja s

sosednjih obmodij, regionalnega
poslovodjo pa na dopust, da si
opomore. Po tem je bil znova kot
nov - in dosegal je svoje obicajne
rezultate. 3

Vodstvene elite pozabljajo na
osnove

Zapeckarji vupravi imajo tre-
ning odnosovza ezotericniluksus,
ki si garazumno ni mogoce privo-
SCiti. Predstavljajte si, dasigares
nebi privoscila. Odpustilabi odli¢-
negaregionalnega poslovodjo, ki
Jjepotreboval samo nekaj dopusta.
Tezava je v tem, da so nase vod-
stvene elite pozabile svoj materni
jezik. Ne znajo se ve¢ pogovarjati
kot ljudje. Celo ta regionalni po-
slovodja, ki se je s svojim krvave-
¢im ¢irom znasel na pragu smrti,
jeprve polure najinega pogovora
govoril samo o poslu, poslovnih
rezultatih, konjunkturivpanogiin
o omejitvah trga. Potem sem mu
zacel pripovedovati o svojem za-
dnjem vikendu, o tem, da nas pes
na sprehodu prevoha vse in teka
zaavtomobilom za dostavo pic, pa
o tem, kaj ravnokar pocneta moji
hceri ... Regionalni poslovodja se
jeodtajal, med nama seje vzposta-
vil medcloveski odnos (od tod ime
trening odnosov ali Relationship
Management) in nenadoma mi
je dovolj zaupal, da mi je lahko
povedal, kakoje s stvarjovresnici.
To bilahko opredelili kot trening
odnosov. A hkratibi tolahko ime-
novali preprosto clovecnost.

Bilo bi lepo, da bi menedzer;ji
vcasih pomislili na svojo ¢lovec-
nost in se zmogli z drugimi lju-
dmi pogovarjati kot ljudje (to pa
jemogoce tuditrenirati). Ker stvar
ljudem okrognjih dene dobro. Ker
dene dobro njim. In ne nazadnje,
ker jih obvaruje velikanskih neu-
mnostiin dene dobro njihovemu
poslu. °




