Kako doseci poslovne
cilje ob pomoci
vizualizacije, svetuje
Klaus Schuster. » 19
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Babilonski kralj BelSacar je do-
zivel strahoten konec. Potem ko
je zalil Boga, so se, kakor da bi jih
napisal duh, na goli steni pojavila
znamenja, ki sonapovedovalane-
sreco. Koneczgodbe je znan vsem,
ki so brali Heinricha Heineja:
»Sluzabniki e isto no¢/Belsacarja
spravili so proc¢.« Samo zato, ker se
jenasteni pojavilo nekajznamenyj.
Mogocnihznamenj, kijim pravimo
tudi menetekel. Belsacar od tedaj
veljazaizumiteljapapirnate table
(flipcart). Zal ve¢inamenedzerjev
tegaizuma Se ne pozna.

Znamenja na steni

Dokaz za omenjeno nepozna-
vanje sem dozivel, ko je §lo za
vzpostavitevnove podruznice ne-
kega storitvenega podjetja. Nova
lokacijanajbize prvoleto prinesla
20 milijonovprometa. Vodja pro-
daje je imel na razpolago 20 pro-
dajalcev - in Ze po stirih mesecih
nobene moznostivec, dabidosegel
svoj letni cilj. Njegove stevilke so
bile preprosto preskromne. Nje-
govnadrejeni je ze poskusil z obi-
¢ajnimi menedzerskimi manevri:

pritiskal je nanj, grozil s értanjem

bonusa, ukazal izobrazevanje za
prodajalce. Brez vecjega uspeha.
Belsacarja se $e ni spomnil. Torej
je vakcijo poslal mene.

Ko sem prispel vomenjeno po-
druznico, semzveseljem ugotovil,
dajebilanavoljovelikasejnasoba.
Stene sem polepil z vsemi bloki
papirja, ki sem jih lahko dobil.
Potem sem zbobnal skupaj vodjo
prodaje z njegovimi 20 prodajal-
ci in dal vsakomur v roke pisalo.
Potem smo pisali. Na prvi list so
prisle vse stranke, interesenti in
drugi naslovi, na katere se doslej
Se niso obrnili. Na drugem so se
znasli tisti, ki sojih Ze obiskali. Na
tretjem oni, ki sojim ze predlozili
ponudbo. In tako naprej. Vse do
zadnjega lista: lista veselja ali tu-
di zakljucnega lista. Nato nismo
poceli ni¢ drugega kot gostje na
Belsacarjevi gostijivnjegovi veliki
slavnostni dvorani: Opazovalismo
znamenja na steni.

Mot vizualizacije

Dvakrat na teden smo skupaj
gledali, kako so se najprej posa-
mezna, nato pavedno Stevilénejsa
imenaselilasprvegalistanadrugi,
na tretji in slednjic na zadnji list
z naslovom »Hura! Pogodbal«
Konec leta je bilo tistih 20 mili-
jonovtukaj. Povsem brez pritiska,
stresa, grozenj ali ¢rtanj bonusa.
Zakaj?

Ker je ¢lovek ocesno bitje.
Zato propadejo novoletni sklepi:
sprejmemo jih akusticno, ne vizu-
alno. Kako mogocna je moc vizu-
alizacije, so ameriski raziskovalci
ugotoviliZe pred leti. Studente, ki
so koncali kolidz, so povprasali

Naucimo se gledati

ponjihovih Zivljenjskih ciljih. Po
20 letih so iste ljudi izprasali se
enkrat. Ob tem je prislo na dan,
daimajo trije odstotki med njimi
90 odstotkov dohodkov in pre-
mozenja celotne skupine. To pa
so bili ravno tisti trije odstotki, ki
sosisvoje zivljenjske cilje zapisali.
Taodstotek priblizno ustrezade-
lezu tistih menedzerjev, ki znajo
vizualizirati.

Ti malostevilni menedzerji
vedo, kako veliko in neprema-
gljivo motivacijsko mo¢ ima ne-
kaj preprostih listov. Kakor hitro
je kaksno, cetudi zgolj eno, ime
stranke napredovalo list naprej,
je prodajalec zazarel od ponosa
in njegovi kolegi so mu zaploskali
kot mostvenemu soigralcu, ki je
pravkar dosegel zadetek. Vsi so
gorelivzelji, dabilahko obnasle-
dnjem srecanjunanovovneslikar
najvec¢ imen. Ta skoncentrirana
motivacija je eno.

Preglednost je mati
ucinkovitosti

Druga zadeva je preglednost.
Resda vsakdo pozna izrek: »Ce-
sarne morete izmeriti, ne morete
menedzirati.« Ale omenjeni trije
odstotki so ga lahko ob pomoci
flipcarta uresnicili. Vsi prodajal-
ci so vedeli, da za cilji zaostajajo
svetlobna leta. Ker pa zaostanka
niso nikoli imeli zares pred o¢mi
v obliki plakatov, ga tudi niso
mogli nadomestiti. Manjkala
Je transparentnost. Ta je mati
ucinkovitosti.

Vsigledamo ameriske nanizan-
ke. Ekipa forenzikoviz nanizanke
C.S.I. primervedno narise na ta-
blo. Zakaj neki? Ker drugace ne
bi ujela storilca! Spisi in porocila
so dobri in vredu - a ¢esar nimas
dvakrat na teden pred o¢mi v
vsem sijaju, tega ne more doseci
noben clovek. Kaj visi na stenah
v vasi pisarni, v vasi sejni sobi?
Slika? Bakrorezi? V tem primeru
omenjene prostore raje zaprite za
obiskovalce. Sicer bodo ljudje ne-
zazeleno sklepali o vasem poslov-
nemuspehuin ovasi menedzerski
kompetenci. Zakaj neki si ljudje,
ki (uspesno) hujsajo, na hladilnik
lepijoslike iz prejsnjih ¢asov? Ker
Jjihnjihovsuhijazod prej vizualno
ucinkovito opominjana to, kamor
zelijo. Dosezemo lahkole tisto, kar
vidimo. Srecen je torej tisti, kiima
ociin jih zna uporabljati.

Osupljivo pri vsej zadevi ni, da
sem vam pravkar dal nasvet, ki je
dober in zlahka vreden 20 milijo-
nov. Osupljivo je, dagabodo znova
udejanjili le tisti trije odstotki, ki
sotakoali takoze dojelinacelome-
netekla. Upam lahko le, da sodite
mednje. Vizualizirajte! ®

» Klaus Schuster je lastnik sveto-
valnega podjetja Klaus Schuster
Management Consulting, ki deluje
na obmotju Jadrana in Balkana. Je
kolumnist razlinih strokovnih pu-
blikacij ter ¢lan upravnega odbora
ZdruZenja Manager.



