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Slabi menedzerji pridigajo.
Dobri menedZerji usmerjajo.
Slabi menedZerji pritiskajo
na usluzbence. Dobri
menedZerji sprasujejo.
Sijajne sposobnosti vodenja
ne doseZemo €ez no€. Z njo
je kot v nogometu. Samo
tisti, ki trenira kot Sampion,
kot Sampion tudi igra.

Ste danes ze koga nadrli? Do-
bro dene, mar ne? Predistipljuca
in poZene kri po zilah.

Obi¢ajna pridiga

Pred kratkim me je nekivod-
japrodaje, star 36 let, v okviru
treninga uspesnosti prosil, naj
prisedem ob njegovih indivi-
dualnih pogovorih z njegovimi
sedmimi regionalnimi vodji.
Dejal mi je: »Bodite, prosim,
pozorni na to, kako usmerjam
pogovor in kako znam preprice-
vati.« Najprej: Vse spostovanje!
Kdor dovoli, da ga opazujemo
pri delu in presojamo o njem,
je dober menedzer. Prvi re-
gionalni vodja na vrsti je bila
pravzaprav regionalna vodja,
stara 45 let, omikana, urejena,
olikana - a na zalost z nekoliko
slabsimi rezultati. Vodja proda-
jejijevobrazpovedal: »O vasih
rezultatih zadnjih mesecev ni
kaj razpravljati. Enako velja za
vaso napoved. Vasi prodajalci
so pri sklepanju poslov §ibki in
povrhu prodajajo Se napacne
proizvode. Ce boste tako nada-
ljevali, potem ...« Obicajna pri-
diga torej. Ko sem ga poslusal,
sem jo gledal. Le malostevilni
namre¢ vedo: Brati znam misli.
To je prinas v druzini.

Regionalna vodja si je mi-
slila: »Da premalo prodamo,
vem ze dolgo. Svoje Stevilke
imas vendar od mene! Mislis,
damije vveselje, ko nicesar ne
prodamo? Kaj pa naj naredim?
Nimam vecidej. Ce bijihimela,
zdaj ne bi sedela tu. Pravzaprav
sem menila, da kot moj predpo-
stavljeni ves o trgu in prodaji

ve¢ od mene. A ocitno ves Se
manj kot jaz. Kako si pravza-
prav priSel na svoj polozaj? V
spanju? Ali ve$, kaj pravkar
pocnes? Pripovedujes mi tisto,
kar tako ali tako Ze vem. Strogo
vzeto je to tukaj popolno zapra-
vljanje ¢asa. Se huje: odvracas
me od tega, da binaredila tisto,
kar zahtevas od mene. Promet.
Krades mi moj dragoceni cas.
Sam si del problema, ne resi-
tev! V pol ure, ki si jo pravkar
zapravil, bi lahko vendarle ze
spodbudila svoje prodajalce! Za
kaj si sploh plac¢an? In povrhu
tega Se od mojih poslov?«
Véasih sem res vesel, da sem
telepat zgolj sam - ne pa tudi
moje stranke. Rezultat pogo-
vora: vodja prodaje je bil jezen,
regionalna vodja je bila jezna,
promet je bil e naprej na dnu,
zaradi Cesar bi se utegnil pred-
sednik uprave kmalu razjezitina
vodjo prodaje. Vodja prodaje je

. bil morda vodja prodaje. Vodi-

telj ni bil. Ni namre¢ vodil. Le
nergal je.

Vpraganja namesto trditev
Svoji stranki nisem o jeznih
mislih njegove vodje prodaje
povedal nicesar, da ga ne bi pre-
strasil. Dejal sem mule: »Dobro
ste opravili. Kdaj pride naslednji
kandidats slabimi rezultati? Ta-
koj zdaj? Dobro. Torej vam kot
vas trener dajem nalogo. Med
pogovorom, kibo sledil, ne sme-
te izrekati trditev. Smete zgolj
postavljati vprasanja. Boste
zmogli?« Seveda ni zmogel. A
ker je zares dober menedzer,
mu je uspelo med tretjim po-
govorom. Spraseval sem se, ali
ob meni $e vedno sediistimoza-
kar. Regionalnega vodjo, ki se je
zelo dobro zavedal svojih slabih
rezultatov in se je potil od ob-
cutkovkrivde in sramu, je vpra-
sal: »Si lahko skupaj ogledava
rezultate vase regije? Kako ste
zadovoljni z njimi? Kaj mislite,
kako sem z njimi zadovoljenjaz?
Kje so kljub slabim rezultatom
vasi vrhunci, na katere ste viin
vasi prodajalci ponosni? Kaj
pa nasprotno ne poteka tako
dobro? S ¢im ste Ze poskusili?
Kako bi lahko tisto, kar je slo

dobro, ponovili, nadgradili, pre-
nesli na druge proizvode? Kako
vas lahko podprem, da bo slo v
prihodnje $e bolje?«
Regionalni vodja mi je po
pogovoru dejal: »Ne razumem.
Je bil to res nas vodja prodaje?
Kaj se mu je zgodilo? K njemu
sem prisel s polno vreco tezavin
celo pomagal mi jih je reSevati?
Od kdaj znausmerjati? Dal mije
dobre zamisli, prepri¢an sem, da
lahkonas promet dvignemo v vi-
Save.« In prav to se je zgodilo.

Razlika med dobrimi in
slabimi menedZerji

Kdor nadira, obtozuje in sto-
ka, nevodi. Kdornadira, je vsti-
ski. Slabi menedzerji pridigajo.
Dobri menedzerji usmerjajo.
Slabi menedzerji pritiskajo na
usluzbence. Dobri menedzerji
sprasujejo. Kdor sprasuje, vo-
di. Kdor govori, ne premakne
nicesar. Samo slab Sef usluz-
bencu pove, kam zadeva gre.
Dober Sef ni predpostavljeni.
Je trener, mentor in kapitan
mostva, ki usluzbencu poma-
ga, daproblem sam razume, ga
analizira in res$i. Usluzbencu
pomaga, da najde odgovore na
njegova vprasanja. Zato slabi
menedzerji usluzbencem pod-
kurijo, medtem ko dobri mene-
dzerjis sprasevanjem vodijo in
dosezejo rezultate.

Te sijajne sposobnostivode-
nja ne dosezemo ¢ez no¢. Z njo
jekotvnogometu. Samo tisti, ki
trenira kot Sampion, kot Sampi-
on tudi igra. Medtem ko nadiral-
ciinnergacile nadirajo in nerga-
jo, Sampioni premikajo svari, ki
jih je treba premakniti. ®
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