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UsluZbenec gre pro&, ée mu
ef ne naklanja ve¢ pozor-
nosti. Morda ne delavec za
teko&im trakom, a nosilec
uspe$nosti z velikim poten-
cialom zagotovo. Morda

ne takoj, temve¢ najveé po
dveh ali treh letih.

Za konec tedna sem srecal
nekega vodjo prodaje kljuénim
strankam, ki je dal odpoved.
Odrekel se je odli¢ni sluzbi pri
mednarodni blagovni znamki.
V teh negotovih ¢asih! Izjemen
mozakar!

Niti glasu od Sefa

Ko je svojemuvodji prodaje
osebno polozil na mizo odpo-
ved, je ta naivno vprasal: »Ali
Jje kaj, kar bi lahko storil, da
bi Se enkrat razmislili o svoji
odlocitvi?« Nato je ta izjemni
mozakar odvrnil: »To bi me
morali vprasati pred dvema
letomal« Kajti omenjeni vodja
prodaje kljuénim strankam od
svojega Sefa ze dve leti ni slisal
tako reko¢ niti glasu.

Ni bilo vedno tako. Vodja
prodaje je k njemu pokukal
dvakrat ali trikrat na teden,
se pozanimal o njegovem delu,
vprasal, ali se pojavljajo ka-
kéne tezave, kaj po¢no stran-
ke, a tudi, kako je z druZino
in ali je bil dopust prijeten.
A zadnji leti se je vedel kot
neumen moz, ki je sedem let

kako pomemben je ¢lovek za
poslom. Veste to tudi vi?

Ali veste, kdo so vasi
specialci?

Kdo so vase velike kapa=
citete? Ce me kdaj prime,
da postavim to vprasanje, se
Stevilni menedzerji prazno
zazrejo v zrak in zaénejo Ste-
ti na prste. Sedi! Ena! Svoje
znam na pamet nasteti od
zadaj naprej ob petih zjutraj
z dvema promiloma alkohola
v krvi, in to v najvecjih rov-
tah ob sonénem mrku. Kajti
vem: to so moje udarne Cete,
moji pretorijanci, moja eli-
tna enota, moji specialci. Ce
me ti pustijo na cedilu, lahko
»$tacuno« zaprem! Zato jih
zadrzujem z vsem, kar imam.
Temu sicer pravimo ohranja-
nje velikih kapacitet. Ste za to
Ze slisali? Zakaj menedzZerji
tak$nih stvari ne poznajo? Ali
mehanik morda ne ve, kaj je
vili¢asti kljué?

Velike kapacitete je najbo-
lje vsak dan spraSevati, kako
napredujejo pri delu, kje se
pojavljajo ovire, kako jim
lahko pomagamo, kdaj znova
Zelijo na kaksno dodatno izo-
brazevanje, ali je doma vse v
redu, ali je zviti héerin gleZenj
Ze zdrav. Enkrat na mesec pa
jih pobaramo tudi: »Ti je pri
nas Se vSe¢? Kaj ti ugaja? Kaj
ti je manj po volji? Kaj lahko
naredim, datibo Sebolj veé?«
Ce ta moski ali Zenska nato
rec¢e »Kupi mi porschejal«,
lahko $e vedno odklonim. A
da ne bi sploh ni¢ vprasal, je
preprosto neumno. Zakaj je

porocen s prsato blondink
Zanemarja jo. Zakaj bi se zani-
mal za staro? Saj vendar ima,
kar si pozeli! Hi$o, svoj avto,
prijetne otroke, drage obleke.
Da, neumni mozje tako mislijo
Se celo takrat, ko prsata blon-
dinka Ze zdavnaj sko¢i ¢ez plot
zlepo zagorelim uciteljem te-
nisa. Ne, ker je talepo zagorel,
temvec zato, ker poéne tisto,
Gesar se moz Ze zdavnaj ne po-
loti ve¢. Naklanja ji - kaj, ven-
dar? Ali uganete? Ste dober
vodstveni delavec? Pravilno,
naklanja ji pozornost. Clovek
ne zivi samo od kruha.

UsluZbenci potrebujejo
pozornost

Usluzbenec gre proé, ¢e mu
Sefne naklanja veé pozornosti.
Morda ne delavec za teko¢im
trakom, a nosilec uspesnosti z
velikim potencialom zagotovo.
Morda ne takoj, temve¢ najve¢
po dveh ali treh letih.

Temu vodji prodaje se zdaj
smeje polovica panoge. Prav
mu je. Dobil je, kar si zasluzi.
Dovolil je, da odide ¢lovek, ki
Jjenaredil zamilijone prometa.
Kar tako! Koliko takih ljudi
paima med svojimi prodajal-
ci? Predstavljajte si, da bi Uli
Hoeness priSel ob Francka
Ribéryja! Nepredstavljivo. Za-
kaj? Ker je Uli Hoeness v na-
sprotju z omenjenim vodjem
prodaje menedzer. Omenjeni
vodja prodaje je samo prepla-
¢ani referent, ki nima pojma
o ni¢emer. Morda je prodajni
genij - a celo to ni verjetno.
Kajti prav prodajni genij ve,

veliko dzerjev tako ne-
umnih? Zakaj so tako neumni
Stevilni mozje?

HvaleZni za pozornost
Kersoljudje. Inkerso kotlju-
dje pozabili na osrednje zarisée
vsakega posla: na ¢loveka. To je
¢lovesko. A je neumno, neumno,
neumno. Ne morem govoriti za
te ljudi. Vendar, kar se mene
tice, nodem biti tako neumen.
Vcasih bi bil rad samozadosten,
povsem samostojen, od niko-
gar odvisen. Pa tonisem. Noben
¢lovek ni otok. In zato ljudi, od
katerih sta odvisna moj uspeh
in sreca, obravnavam vljudno,
spostljivo, z zanimanjem in po-
zorno. In mocneje, kot stamoja
sreéa in uspeh odvisna od njih,
toliko intenzivneje to poénem.
In - kaj naj re¢em? Ljudje mi to
povrnejo. Hvalezni so mi. Hvale-
Zni so mi za mojo pozornost. In
ta me sploh ni¢ ne stane! Kako
c¢udovito je vendar to! In po tako
¢udovitem orodju menedzerji
ne posegajo? Bi vi naredili kaj
takega? Nikoli. Seveda stevilni
menedzerji tega ne zmorejo.
Oglejte si vendar stevilo loéi-
tev pri menedzerjih in njihove
razvajene otroke. Menedzerji
zadeve ne obvladajo. A se jo da
nauditi. Da bodo velike kapaci-
tete ostale pri njih. Pa otroci.
In Zena. °
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