Reci »dober dan«!

Klaus Schuster
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» ozdravljamvaju, draga
| | : bralka, dragi bralec!
 Zakaj ta vzneseni poz-
drav? Zaradi dobrega
razloga.
5lisim ga skoraj vsak dan.
Se zlasti hudo je bilo v salo-
nu stanovanjske opreme, kjer
sem pred nedavnim imel do-
govorjen termin. Maoj sogo-
vornik Se ni utegnil, zato sem
nelkaj minut postaval v vezi.
Najbri sem bil precej napoti,
kajti usluzbenci podjetja so
diviali mimo mene kot sku-
terjivzabaviséem parku. Tako
semoviral kaksen dueat [judi.
Vsisome videll. In zdaj moje
vprasanje zavas: koliko od te-
gndueata mejih je pozdravilo?
Trije? Dva? Eden? Ne, nihée.
Po merilu iz Sodome in Go-
more bi moral Bog na Zemljo

vreciogenj. Nitienega pravic-
negav tolikini mnoZici!
Predstavljajte si. dabibi-
li gostv tem podjetju. Kako
neki bi se pocutili. ée bi vas
ignorirali kot potepuskega
psa? In taksni ljudje si ze-
lijo z menoj zasluziti? Kot
stranka bi se obrnil in od3el
h konkurenci. Kakor kdo
ravna v malem, ravna tudiv
velikem. Kdor ne spravi shu-
paj niti vljudnega pozdrava,
ne bo spravil skupaj nié ve-
lidastnega niti v resniénem
poslu. Ko sem to pripovedo-
val direktorju omenjenega
salona, ni dejal: »K vragu
vljudnost! Glavno je, da lju-
dje ustvarjajo prometi« Pri-
segam, da bi. e bi to dejal.
v manj kot petih sekundah
usel iz njegovega podjetja.

Ne, k sreéi se je prestrasil
inrekel: » Kako naj bi ljudje
to obvladali? Gotovo so me
posnemali. Tudi sam nisem
majster v posdravljanju.«
Vendar je cdlicen menedier.
Zatoje takojugotovil. kaksno
medvedjouslugo s svojim po-
manjkanjem pozdravov dela
sebi, svojim ljudem. svojim
strankam in svojibilanci. In
ker je zares dober menedier,
ni ostal pri tem, marveé je
zelel takoj nekaj spremeni-
ti. Dejal je: »Vadite z menoj!
Kaj naj storim?« Odvrnil
sen: »Sla bova po hodniku,
odprli boste vsaka vrata in
pozdravili preprosto vse, ki
jil boste sreéalile Mislim, da
bi el raje k zobozdravniku,
Zadeva ga je stala velilkepgn
samopremagovanja. Bilo
ga je dobesedno strah: »Kaj
pa. e me vprasajo, zakaj to
pocnem?« Svetoval seim mu,
naj preprosto pove resnico:
»Zelel semvam zgolj zazeleti
dobro jutro in dober delowvni
danl« Odpravila sva se.

Priprvem trkanju se mu
Je tresla roka. Ze deset let
je imel 170 usluZzbencev, a
cesa takega ni podel Se ni-
koli. Ko sva prisla do konea
hodnika, je pohitel po sto-
pnicah navzdol v naslednje
nadstropje in nadaljeval. Pri
weaki drugi pisarni je rekel:
»Teh vrat nisem Se nikdar
odprll« Bil je navdusen. Se
veliko bolj so bili navdufeni
njegovi usluibenci. Ko sem
po najinem terminu poéasi
odsel proti parkiriséu, sem
slial skupinico kadilcev in
mimoidodée govoriti: » Pred-
stavljaj si: Sef me je pozdra-
villa » Mislil sem, da ga nikeli
ne bo k nam.e » Zdaj vaaj ve,
da obstajamo.s [n vse to le
zaradi ne veliko ved kotdveh
besed: daber dan.

Ka sem bil po petih te-
dnih znovav podjetju, je vel
drugacen veter. V veii me je
pozdravilawsaj polovica mi-
moidocih. Hkrati so se ljudje
na hodniku pozdravljali tudi
med seboj. Vodja trZenja je

pripovedoval, da se je Stevilo
predlogov povecalo za dve
tretjini. Sindikalni zaupnik
v podjetju je menil, da je
delovna klima zdaj precej
boljfa. Vodja prodaje je de-
Jal:»MNasi prodajalci ustvarijo
veé prometa, odkar jim Sef
vsak dan pokaze, dajih vidi.«
Direktor je povedal: » Dobil
sem povsem drugacen obéu-
tek za podjetje. In doZivljam
wse veé stvari, ki jih prej ni-
sem nikoli.« Motivacija, sto-
rilnost, delovna klima so se
spremenile, da, spremenila
se je celotna kultura podje-
tja. Ne zaradi preprostega
pozdrava, marved zato, ker
je ta preprosti pozdrav spro-
Zil razvoj, ki raste in raste.
Ce se izrazimo s pesnikovimi
besedami: Blagoslov dobre-
ga delaje, daustvari fe nova
dobra dela.

Vsiradi govorimo o »chan-
ge managementu«, o nujni
preobrazbi — in si stvar ote-
Zujemo. Moj nasvet je: pre-
obrazbe ne zaénite priveli-

kil receh. Kako slabo se to
konéa, vidimo vendar vsak
dan, Precbrazbo zaénite pri
majhnih stvareh, pri pozdra-
vu, prid0-sekundni povratni
informaciji, pri pohvalnem
e-sporocilu, pri ... Obsta-
ja toliko majhnih razlik, ki
ustvarjajo ali uvajajo veliko
razliko. Apostoli metode
sappreciative inguirye, ki
je izjemno uspesna tehnika
za spremembe, pravijo: kaj
je najmanjsa mozna stvar, ki
se je lahko zdaj takoj lotite,
da bi se pribliZzali svojemu
cilju? Dober dan je prvi in
najpreprostej il odgovor. Kaj
vam e pride na misel?
Vtem pogleduvam Zelim
dober dan. Komu ga Zelite
vi? In kako se na to adzoveja
ljudje? Pasljite mi e-posto.
Zanima me, Za zdaj pa vas
pozdravljam. .

# Klaus Schuster je direktor svo-
jeea svetovalnepa podjetja, coach
im avtor strokovnib publikaci.



