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Zakaj so bili Brazilci
nogometni svetovni prvaki
vetkrat kot katerakoli druga
drZava? Preprosto vprasa-
nje. Odgovor je: ker imajo
najboljSe nogometase na
svetu. Ni teZko biti najboljsi,
€e imas najboljSe. V nogo-
metu je enako kot v poslu.

Tudivposlu obstajajo »Brazil-
ci«. Vvsaki panogi. Gre zapodjetja,
kinekakovedno pritegnejonajbolj-
se menedzZerje in sodelavce. Ker
jim najve¢ placajo? Tako menijo
mnogi. Predvsem laiki. Vendar to
ni prava skrivnost. Prava skrivnost
jemagnetzatalente. Poznamnekaj
taksnih magnetov, ki znavidezno
¢arobno mocjo vedno pritegnejo
najboljse kandidate. Skrivnosti
njihovega uspeha rad razkrijem
vsakomur, kdor jih zeli slisati.

~Potrebujete
optimalne zveze

Denimo poslovodji v nekem
industrijskem podjetju, ki se mi
jepritozeval: »Vsakié, ko slisim, da
jenavoljokak vrhunski kandidat,
sem dva koraka prepozen.« Zakaj?
Ker za namen tega kandidata, da
zamenja sluzbo, veéinoma izve
Sele, ko je ta sluzbo Ze zamenjal.
Zato sem mu brez posebnega ve-
seljarazkril prvo skrivnostuspeha
magnetovzatalente: »Zanamene
kakega vrhunskega kandidata, da
zamenja sluzbo, izveste pravoca-
snole, ¢eimate optimalne zveze.«
Brez veselja sem mu ta recept za
uspeh razodel zaradi tega, ker sem
zanjegovodgovor vedel ze, preden
jezanjvedel sam. Dejal je: »Ste pa
res dobri! Saj vendar ne morem
hoditi na vse prireditve, na katere
sem povabljen. Potem me sploh
nikoli ne bi bilo domal«

Ali ni to ljubko? Simptoma-
tiéno za celotno muéno évekanje
o krizi? Toliko si Zelimo. Zelimo
si biti najboljsi, imeti najboljse,
imeti najlepse Stevilke. Zelimo si
iz krize! Na naslednjo stopnickov
karieri! Zelimo si postaviti trg na
glavo! A ée namkdo pove, kako naj
bi to naredili, nam pogum upade,
vrnemose nastarostnostopnjose-
demletnikain zatecemok tisti vrsti
obrambnegamehanizma, kije tako
starin neumen, da je dolgocasil ze
Sigmunda Freuda. Dobljeni nasvet
napihnemo do norosti. V taksnih
primerih resno razmisljam, ali bi
imel pred seboj raje menedzerja
ali majhnega otroka. Veéinoma se
odlo¢im za zadnjega.

Izkoristite kosila in kave
Zato sem tudi temu otroku
razlozil: »Fant, nih¢e ne terja od
tebe, dasprejmesvsako preklicano
vabilo. Sem morda rekel, da mo-
rad sprejeti vsako? Ne? Tudi nihée
drug ne? Dobro.« Namesto tega
semgavprasal, s kom vsak danko-
si.»Zljudmiizpisarne vendar.« To
je tako srékano! Kakor dabimu ti
lahko povedali, kaj se dogaja zunaj

in kdo Zeli kmalu zapustiti koga.
Torej sem mu priporo¢il: »Pojdite
dvakratnatedennakosilozdvema
razliénima élovekoma iz svojega
imenika Dogovorite sezazmenek
ob obedu.« ObKlepetu pri kosilu$e
vedno izvemo najvet o trgu in lju-
deh. Potem sem ga vprasal. skom
vsako popoldne pije kavo. »Sam
ali skaterimizmed svojih podroc-
nih direktorjevvendar.« Tuditoje
prikupno. Svetoval sem mu, naj se
razen tegaobkavi dvakratnateden
sre¢a s kom od zunaj.

»Sport?«Vsaktorekigratenisv
dvojicah Se s tremi drugimi mene-
dzerji. Sevedavedno zisto trojico.
Zakaj se vsaj enkrat namesecvte-
nisu dodatno ne pomeri Se s kak-
$nim menedzerskim tenisaCem,
ki nesodivtakvartet? Poteh treh
nasvetih me je debelo pogledal. Po
mesecu dni me je poklical in mi
sporocil, daje slisal ze za §tiri kan-
did= Lc,ldg(ﬁijdieljopospremcmbi—
sluzbe. Dvamed njimi mujeuspelo
dejansko pritegniti, ker je tokrat
lahko pravocasno licitiral. To ga
jestalo le dve kosili in dve kavi na
teden ter en teniski dvoboj. In pre-
cej samopremagovanja.

Mnogi menedZerji
se hojijo ljudi

Kajti v nasprotju z razsirjenim
mnenjem so menedZerji vkomu-
nikaciji vse prej kot spretni. Ko v
Ljubljano pride ameriski predse-
dnik, se rokuje z ducati mimoido-
¢ih, se smehlja in klepeta. Ko gre
na ulico kak predsednik uprave,
je vesel, ¢e ga nihée ne prepozna
inogovori. Mnogi vrhunski mene-
dzZerji se notoriénobojijoljudiinso
sibki v komunikaciji. Ljudi jih je
naravnost groza. Zato je treba po-
slovodjiiznasegazgledasteti precej
vdobro, daje premagal to grozoin
se povezal z ljudmi. Zaradi tega je
tudi tako pomembno, dani sprejel
vsakegavabila: o¢itnogaje mnozice
ljudi strah. Kar je za menedzerje
spet tipi¢no. Zaradi omenjenega
je odloéilno, da se povezujemo
tako, kot nam je osebno prijetno.
Obstajajo menedzZerji, ki jedo raje
sami. Potem naj stikovne navezu-
jejo ob kosilu. Obstaja celo veliko
vec, kot bi si ¢lovek mislil, takih,
ki zunaj konferenéne sobe nocejo
srecatisploh nikogar. Vendar radi
telefonirajo ali pisejo e-sporocilo.
Vtakem primerujim svetujem, naj
stike navezujejo s telefoniranjem
stirikrat na teden alis poéiljanjem
e-poste v ta namen. Vse omenje-
no ne zahteva veliko ¢asa in niti
ne veliko samopremagovanja. Po
drugistrani prinasaogromno: kdor
pritegne najboljSe, najboljsi tudibo.
To vam lahko zagotovim. o
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