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CDonosvenje odluke bi trebalo
zapoceti sa srcem (da li ste
zaista zainteresovani za temu),
nastaviti sa mozgom (logicna,
hladna analiza) i zavrsiti sa
srcem (da li ste u miru sa svojom |
odlukom)

dr Isak AdizZes ¥

Hladnu glavu i toplo srce
(ne obrnuto) u 2013.
C"eli vam Adizes SEE/ASEE
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Inicijativa,,DA BOG DAO

DA KOD PRIVATNIKA RADIO”

ASEE, kao konsultantska kuca koja se
bavi menadzment konsaltingom ve¢ duze
vreme, svesna je sve dubljeg jaza izmedu
potreba privatnih kompanija za kvalitetnim
kadrovima i njihove raspolozivosti, pa i volj-
nosti da rade u privatnom sektoru.

U nasem radu sa klijentima, uspesnim
SME u regionu, recenica ,nemamo dobrih
ljudi” precesto se Cuje, a isto toliko Cesto se
susre¢emo sa ,najvise bih voleo da radim u
ma sa mladim ljudima. Kroz nekoliko zaseb-
nih aktivnosti, projekata za razlicite klijente,
ASEE je proteklih godina pokusao da deluje
na uspostavljanje ili poboljsanje ove neop-
hodne veze. Svesni da su ovo bili izolovani
udari na neke uzorke i neke manifestacije
ovog problema, a sa druge strane odgo-
vorni prema sebi i svojim klijentima, poceli
smo da promisljamo sveobuhvatniji pristup
problemu.

Koristili smo kao lakmus papir jednu iz-
reku, kletvu ili psovku. “Dabogda radio kod
privatnika” se izdvaja medu mnogobrojnim
koloritnim psovkama i kletvama koje rede
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obogacuju i ¢esce osiromasuju nas jezik. U
septembru 2012. ASEE je pokrenuo inicija-
tivu koja bi se ozbiljnije bavila uzrocima iz-
reke i pronalazenjem resenja da se, umesto
kletve u nasem okruzenju, polako pojavi
Zelja“Da bog dao da kod privatnika radio”.

Istrazivanje

U prvom koraku ASEE se skoncentrisao
na Srbiju, siguran da je situacija samo u ni-
jansama razli¢ita u regionu. Sagledavajuci
podatke o stopama nezaposlenosti i zapo-
slenosti, pre svega od Nacionalne sluzbe za
zaposljavanje, crpili smo podatke i neke nji-
hove uvide o percepciji na strani ponude i
oslikali prilicno tmurnu sliku.

Stope registrovane nezaposlenosti u re-
gionu!

Crna Gora

Hrvatska
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SRBIJA 25%
MAKEDONIJA 31%
HRVATSKA 18%
CRNA GORA 12,4 %

T lzvor - Nacionalne agencije i sluzbe za
zaposljavanje

Posebno napominjem da je stopa neza-
poslenosti mladih po pravilu dvostruko visa
od ovih procenata. A generalno to je radna
snaga, kadrovi koje privatni sektor najvise i
trazi.

Isto tako, za razumevanje trenutne si-
tuacije neophodno je znati da je u Srbiji u
septembru 2012. bilo’ zaposleno ukupno
1.740.000 ljudi i od toga 1.270.000 u pri-
vatnom sektoru, a 470.000.u javnom.2 Na-
vedeni broj ljudi-¢ini skoro tragi¢nu stopu
zaposlenosti u Srbiji od 34%.

I uprkos navedenoj nezaposlenosti
ukupnog radnog kontigenta, naglasavam
pogotovo mladih, zivimo u okruzenju u
kojem sve snaznije odjekuje ,Dabogda ra-
dio kod privatnika“!!!

Osnovna tema kojom se bavilo istrazi-
vanje sprovedeno na uzorku od 68 malih i
srednjih preduzeca iz Srbije jeste identifi-
kacija mogucih razloga zbog kojih se privat-
ni poslodavci dozivljavaju kao nepreferirani
u odnosu na javni sektor. Sagledavana je
postojeca i potencijalna potrebna za rad-
nom snagom, kao i dosadasnja brzina i efi-
kasnost popunjavanja iskazanih potreba.

Detektovano je nekoliko mogucih ra-
zloga zbog kojih je javni sektor preferirani
poslodavac:

«  Kultura NERADA kao opsti odnos prema
radu na strani ponude

2 |zvor - Ministarstvo privrede i finansija




«  Sveprisutna medijska promocija nega-
tivnih primera privatnih poslodavaca

«  Privatni poslodavac je ZAHTEVNUI od
javnog sektora

«  Privatni poslodavac je neorganizovan
sa nedovoljno jasnim pravilima i proce-
durama rada i tako dodatno odbija one,
na zalost ne toliko brojne, spremne da
platu zarade a ne dobiju.

Tribina i ASEE klub

U Zelji da se produbi uvid u ove razloge
kao i da se akumuliraju moguce aktivnosti,
ideje i reSenja za ovu situaciju, organizovali
smo tribinu u Beogradu koja je bila inspiri-
sana svetlim primerom stipendiranja mla-
dih uc¢enika Tehnicke 3kole iz PoZzege koju
je pokrenula kompanija “Inmold”. “Inmold”i
njen vlasnik Goran Jankovi¢ nesebi¢no su i
velikodusno ulozZili znacajna sredstva i svoje
vreme u ucenike ove Skole, ne obavezujudi
ih ve¢ samo nadajudi se da ce bar neki
od njih zapoceti jednoga dana karijeru u
“Inmoldu”.

Inicijativa ,Da bog dao da kod privatni-
ka radio” bila je i osnovna tema naseg re-
dovnog ASEE kluba pocetkom decembra
2012.

U najavi redovnog okupljanja uspesnih
kompanija iz regiona, nasih klijenata i prija-
telja, stajalo je :

.Na ovogodisnjem Zimskom sastanku
naseg ASEE kluba Zelimo da se malo osvr-
nemo oko nas, da zajedno spoznamo sta se
desava u ambijentu u kojem pokusavamo
da zivimo i radimo. Odmah da budemo
jasni, ne da bismo nad nasim sudbinama
kukali i tuzni se za ruke drzali. Bez zelje da
ga donkihotovski menjamo. Ali sa Zeljom
da ga pomalo, pomalicko popravljamo. |
zato $to smo drustveno odgovorni ljudi a i
iz sitnosopstvenih interesa - da lakse radi-
mo ono $to volimo.”

Klub je jo$ jednom pokazao da je
grupa ljudi koja deli iste vrednosti - rad,
preduzetnisto i spremnost na saradnju. Sve
ove osobine iskazali su ¢lanovi kluba u dis-
kusiji koja se razvila. Pitanja koja smo post-
avili da bismo podstakli diskusiju su bila:

Sta je Vase iskustvo? Zasto privatni sektor
nije popularan poslodavac?

Sta mi moZemo uciniti da bi od kletve
dosli do zelje?

Otvoreno$¢u ¢lanova kluba iznedri-
li smo ideje od kojih mozemo napraviti
reSenja. Naglasavamo ono $to su vredni,
dokazano uspesni i korektni privatni po-
slodavci, nasi SAMONIKLI, izdvojili kao
kratkoro¢ne aktivnosti:

«  Promocija primera dobre prakse

- Veca transparentnost u radu privatnih
poslodavaca u odnosu na zaposlene

- Ulaganje privatnog sektora u obrazova-
nje

« Bolje informisanje potencijalnih zapo-
slenih

Izdvajamo i neke sistemske aktivnosti:

« Aktivnija uloga privatnog sektora u iz-
menama radnog zakonodavstva

+  Fleksibilnije radno zakonodavstvo

« Adekvatnije balansiranje prosec¢ne za-
rade u javnom i privatnom sektoru sa
ciliem promene sadasnje lose prakse
da je prosecna zarada u javnom sektoru
visa uz dodatni benefit vece sigurnosti
zaposlenja (upravo rizik i otvorenost na
trziSne udare u privatnom sektoru pri-
rodno se nagraduje viSom zaradom)

+ Postavka standarda za korektne i pozelj-
ne privatne poslodavce koji se mogu i
sertifikovati i medijski promovisati

I neke dugorocne korake:

+ Edukacija i na trzistu ponude i na trzistu
traznje na svim nivoima

«  Aktivni rad na promeni vrednosnog si-
stema

« Aktivni promovisani rad privatnih po-
slodavaca na polju dugoroc¢no drustve-
no odgovornog ponasanja

Zahvalni smo ¢lanovima kluba koji su
dali svoj uvid i kreativni doprinos, kako svo-
jim predlozima, tako i primerima iz njiho-
vog okruzenja. Sli¢ne akcije poput ,Inmol-
da” su zabelezene kod mnogih, a kao dokaz
potrebe da se problemu pride regionalno,
izdvajamo kompaniju ,Alfa Therm” iz Mo-
stara i, Alarm automatika” iz Rijeke.

Obaveza koju je ASEE preuzeo na
sebe je da inicijativu formalizuje u neke
konkretne predloge aktivnosti i akcija, te da
istraje na putu koji o¢igledno mnogi u re-
gionu dele. Mera normalnosti nasih privre-
da moze bitii trenutak kad kletva “Dabogda
kod privatnika radio” postane Zelja “Da bog
dao da kod privatnika radio”.




Stiv Dzob, Lufthanza,

IBM Proprinter. Organizaciona
struktura - sta ih povezuje?

Pri¢a 1: Culi ste pri¢u o Stivu DZobsu i
tome kako je nastao racunarski mis. Nakon
kupljenog patenta od firme Ziroks, on je ko-
legi dizajneru rekao da njihov mi$ ne treba
da bude vedi od kutije za sapun, da ne kosta
vise od 15 dolara i da moze da se koristi i
kotrljanjem po farmericama. | to su ostvarili.

Pric¢a 2: Lufthanza je kreirala nova se-
diSta za biznis klasu novog aviona Boing
747-8 i kao projektni zadatak je definisala
ove zahteve: da su dugacka dva metra kad
se rasklope, da mogu da se koriste i u Er-
basu, da osiguraju intimnost putniku, da
ostave vise prostora u kabini i, naravno,
sve ostale klasi¢ne funkcije sedista te kla-
se. | to su ostvarili.

Prica 3: Kada se pojavio prvi IBM perso-
nalni racunar, nije imao Stampac koji bi ga
pratio. Proprinter je bio prvi Stampac koji je
IBM razvio u tu svrhu i ispunjavao je slede-
¢e zahteve: da nije skuplji od neke koli¢ine
dolara, da nema nijedan sraf i da se sklapa
sloj po sloj da bi ga mogli sklapati i roboti. |
to su ostvarili.

Sta je zajednicki imenitelj ove tri pri¢e —
odredivanje kriterijuma na osnovu kojih se
kreira novo reSenje. Dakle, kreativnost nije
beskonacna, u realnom svetu malo ko kre-
¢e od apsolutne slobode u kreiranju, naro-
¢ito u poslovnom svetu. Princip nije da se
kreira pet re3enja pa ¢emo onda da biramo
najbolje. Kreiraj mi nesto ali uzmi u obzir
kriterijjume koji te vode ka dobrom reenju.
Ako sve ovo ima smisla, zasto pri kreiranju
tako vazne stvari za Zivot jedne organizacije
kao Sto je organizaciona struktura, obi¢no
ne smatramo da treba postaviti kriterijjume?

Ne pravimo novu organizacionu struk-
turu zato sto nemamo Sta da radimo, pa
eto, nista lakse nego da se malo igramo sa
strukturom. Mi pokusavamo da resimo ne-
ke probleme koje generiSe stara struktura.
| ti problemi su zapravo prva grupa kriteri-
juma koji odreduju kako novo resenje treba
da izgleda. Na primer — nejasna organizaci-
ona struktura, ne postoje neke-od funkcija,
dobijaju se naredenja od vise sefova, itd.
Ova grupa kriterijuma se dobija kroz siner-
getsku dijagnozu, strogo strukturiran dvo-
dnevni ili trodevni timski proces kroz koji
kompanija utvrduje $ta sve moze bolje da
radi.

Pored toga se na osnovu dijagnoze
odreduje i faza u Zivotnom ciklusu koja
predstavlja dopunski izvor kriterijuma. Ne
strukturira se organizacija na isti nacin ka-
da raste i razvija se ili kada stari, kada je
potrebno napraviti preokret i kada fiksni

troskovi predstavljaju pravo breme. Na pri-
mer, ako je organizacija mlada i mala ne
mozemo zato $to to u knjigama pise posta-
vljati direktora ljudskih resursa jer jedno-
stavno to nije posao za puno radno vreme,
ili ako imamo direktora prodaje koji ima tri
regiona ispod sebe verovatno ce se posta-
viti pitanje da li je koordinacija ove trojice
dovoljna za puno radno vreme. Tada ¢emo
verovatno odluciti da on, sem $to koordini-
ra, bude ujedno i rukovodilac i jednog od
regiona. lli, koliko je potrebno decentrali-
zovati funkciju marketinga ako je organiza-
cija postavljena po profitnim jedinicama?
Ili pri prelasku iz Go-go faze dobro bi bilo
da se fokus moze usmeriti sa organizova-
nja prema proizvodima na organizovanje
prema klijentima. Svi potrebni odgovori su
dobrim delom uslovljeni fazom u Zivotnom
ciklusu.

Za sada smo definisali dve grupe krite-
rijuma - $ta sve moze bolje u organizaciji
i gde se nalazimo u zivotnom ciklusu. Oni
nam sluze da definisemo misijuili, kako bih
jednostavnije rekao, gde idemo i $ta zeli-
mo da postignemo. U naSem videnju misija
nije spisak lepih Zelja koje cete objaviti na
sajtu, u godisnjem izvestaju ili u prezenta-
cijama firme. Za nas je to odluka najviseg
menadzmenta na koju stranu ¢e usmeriti
svoju organizaciju i $ta god da to bude po-
trebno je da bude podrzano kroz struktu-
ru. Zasto nam je potrebno takvo planiranje
buducnosti? Ne zato da bi to po svaku cenu
ostvarili, ve¢ da bismo znali gde usmeriti
snage, a to su uz one prethodne i kriteriju-
mi za dalje. Ako Zelimo da krenemo da se
razvijamo u Rumuniju, i ako neko struktur-
no ne dobije zadatak da to razvija nista se
nece desiti. Kako Amerikanci kazu, "nemoj
mi pricati da me volis - kupi mi cvece” ili,
kako je jedan rekao, “ne znam zasto me je
Zena ostavila — nista nisam radio”. Svaki stav
iz misije mora biti podrzan ili je to samo
spisak lepih zelja.

| sada imamo tri grupe kriterijjuma - Sta
sve moze bolje u organizaciji, gde se nalazi-
mo u zivotnom ciklusu i kuda Zelimo da ide-
mo. Sada pocinje kreativni proces jer u 99%
kompanija nije moguce organizaciju usme-
riti samo prema, na primer, proizvodima,
vec¢ se moraju uzeti u obzir i klijenti, kanali
distribucije i geografija. | to pravi sliku kom-
plikovanom, ali i lepom. Trebalo bi da odre-
dimo kriterijume po znacaju i da pokusamo
da zadovoljimo $to viSe vaznih. Zasto je
nemoguce sve zadovoljiti — zato sto su kri-
terijumi ponekad suprotstavljeni, ponekad
ne mozete uraditi jednu stvar i istovreme-
no i drugu. Kod strukturiranja organizacije
Cesta je dilema Sta centralizovati, a Sta de-

Zvezdan Horvat, direktor Adizes SEE

centralizovati. Na primer, ¢esto se nabavka
centralizuje ne ulaze¢i malo vise u razradu
znacenja reci nabavka. Tako apsolutno ima
smisla da se centralizuje nabavka, na pri-
mer, limova za fabriku ili bilo koje znacajne
opreme. Medutim, veliko je pitanje da li je
potrebno centralizovati nabavku toaletnog
papira? Ne ulazec¢i u kalkulaciju troskova
tendera, transporta i sli¢no, posledica ovo-
ga je uglavnom da nema toaletnog papira u
isturenim odeljenjima kompanije u manjim
mestima. Ako nam je to Zelja - u redu. lli, za-
$to ne bi postojao mali budzet na lokalnom
nivou za ove potrebe? Izbor je dobra cena,
ali nema papira ili malo losija cena, ali ga
ima. Ne moZe se sve u Zivotu a ni u biznisu
posmatrati kroz trosak. Uobicajeno je da je
decentralizacija skuplja ali daje bolji odnos
sa klijentom, a na nama je da odluc¢imo 3ta
kompaniji treba.

| sada smo kreirali organizacionu struk-
turu kroz profitne i troSkovne jedinice.
Profitne jedinice su one gde mozemo da
upitamo - kako ide posao? Ako odgovor
ne postoji ve¢ se zalimo na-druge delove
organizacije, nema profitne jedinice ali ni
odgovornosti. Same rec¢i "odgovornosti” i
"odgovor” imaju isti koren, dakle, da li neko
moze da odgovori? Ove jedinice imaju svr-
hu da zarade ali uvek ima i onih koji treba
da trose. Ponekad se moze videti da neke
kompanije Zele da svi u organizaciji zaradu-
ju Sto je nemoguce. Zapravo, e se desiti da,
posto svi tr¢e za novcem, nivo usluge unu-
tar kompanije mora da opadne. Ove jedini-
ce treba da daju vrhunsku uslugu i to im je
svrha. | tako dalje. Spomenuo bih jos jedan
deo strukturiranja i definisanja odgovorno-
sti koji se retko spominje u ovom kontekstu
ali je jako vazan - zalihe. Odgovornost za
zalihe naravno nije na skladistaru, njegovo
je da date zalihe ¢uva, ali ko je odgovoran
za nivo nakupljenih zaliha? 1z ovih primera
sam zeleo samo da vam ukazem na kom-
pleksnost kreiranja strukture i potrebu za
uzimanjem u obzir meduzavisnosti orga-
nizacionih jedinica. Odgovori se pronalaze
pazljivim balansiranjem na osnovu defini-
sanih kriterijuma, inace bi to bio posao sa-
mo crtanja bez dubljeg razumevanja posle-
dica, a to moze u velikoj meri da utice i na
organizaciju, njene rezultate ali i na ljude
unutar nje.

Jos jedna rec koja je spomenuta - od-
govornost. Ne bih je Sire pojasnjavao, ali u
pomodarskim strukturama matri¢nog ili
procesnog tipa cesto se ne zna ko je odgo-
voran. U nekolicini organizacija u poslednje
vreme sam upravo imao tu situaciju - da

ras¢is¢avam gomilu gde se nije znalo ko pi-
je, ako placa.




Ovo sve su timski procesi iz prostog
razloga $to Zelimo da $to viSe potencijal-
nih problema resimo u fazi kreiranja, a ne
u fazi naknadnog ispitivanja. Na taj nacin je
struktura spremna za sprovodenje na naje-
fikasniji ali i na najefektivniji nacin. Ako ne-
ko ne Zeli da uzme u obzir kriterijume koje

je organizacija prethodno definisala, iz mog
iskustva, najverovatnije se radi o licnom in-
teresu koji ne mozemo uvek da racionalizu-
jemo.

Na kraju, kreiranje bilo ¢ega, proizvoda,
reSenja, ozbiljan je posao. Svaki takav poku-

$aj mora imati svoje kriterijume pa tako ih
moramo imati i za organizacionu strukturu.
Ako su Stivu Dzobsu trebali kriterijumi za
misa, Lufthanzi za sedista, IBM-u za Stam-
pa¢, zasto smatrati da strukturu moze da
pravi bilo ko i to bez ikakvih kriterijjuma.

IstraZivanje o buducnosti privatnih kompanija

Samo 8.3% vlasnika malih i srednjih preduzeca u Srbiji ima
jasan plan kako ¢e njihove kompanije funkcionisati kad se osni-
vaci povuku sa rukovodecih mesta, pokazalo je istrazivanje koje
je pocetkom ove godine sprovela istrazivacka agencija Hendal u
saradnji sa Centrom za razvoj porodi¢nih kompanija ASEE. Na
uzorku od oko 400 MSP pokazalo se da ¢ak 73% njih ni ne razmi-
Slja o tome kako ¢e izgledati njihove kompanije u buduc¢nosti.

Sem buducnosti kompanija, istrazivanje je fokusirano i na
planiranje budu¢nosti vlasnika i njihovih naslednika. Jasnu sliku i
plan sta ce raditi jednog dana kada prepuste mesto prvog ¢oveka
ima 15.9% ispitanika, dok nesto vise od 60% i ne razmislja o tome.

O tome da li ¢e, kada ce i kako ce njihovi naslednici zameniti
prvu generaciju promislja skoro polovina ispitanika, ali jasan plan
ima samo 18.4%.

,Ovako niski rezultati nisu neocekivani i za njih se mogu pro-
nac¢i mnoga opravdanja u nestabilnom ekonomskom okruzenju
i krizi u kojoj se godinama nalazimo. Ali kada se na sve ovo doda
veliki broj neuspelih privatizacija i veoma neizvesna buducnost
jos po kojeg preostalog giganta i javnih preduzeca, ocigledno je
da kao drustvo nemamo puno razloga za optimizam. Ovo istra-
Zivanje je pokazalo da su MSP u velikoj meri vezana za energiju
i vitalnost svojih pokretaca a iz iskustva znamo, na zalost, da je
skoro identic¢na situacija i u velikim privatnim preduzecéima. Kako

ASEE NA FACEBOOK-u

Kada smo se pre nekoliko meseci odlucili da pokre-
nemo svoju stranicu na drustvenoj mrezi Facebook, na-
mera nam je, izmedu ostalog, bila da aktivnosti i zani-
mljivosti koje nas posao nosi, prenesemo i onima kojima
je ovakav vid komunikacije najpriljezniji.

Poznato je da jednom, kada se ude u taj virtuelni
svet, ostajete inficirani pogodnostima koje vam ono da-
je - brzinom i Sirinom razmene informacija, direktnom
interakcijom s ljudima sa kojima Zelite da kontinuirano
gradite odnos. To se desilo i nama. Popularni,like” dono-
si prijatnost i potvrdu da ste nesto dobro radili, a osluski-

sve ono Sto se desilo tokom privatizacije vise popravljati ne moze-
mo, na buduc¢nost J(K)P slabo uticati mozemo, preostaje nam da
pobudujemo i probudujemo vlasnike privatnih kompanija“, rekao
je Boris Vuki¢, konsultant ASEE Centra predstavljajudi rezultate is-
trazivanja.

Jedni od ciljeva koje je Centar za razvoj porodi¢nih kompanija
postavio, jeste menjanje ovakve slike nabolje. Kroz implementa-
ciju primenjivih alata razvijenih u okviruy, ali i van Centra, radi se
na pripremi kompanija, naslednika, osnivaca, ali i porodica koje su
vezane za porodi¢ni biznis.

Razmisljate li o tome kako ¢e kompanija funkcionisati ka-
da osnivac ode u penziju?

Ugiie ne racmibijamo
& tanw

Fazmidijamo o tame;
il tmomnano pan

. O, hmamo plari

Hije primenjive
u nado] kempanijl

72.9%

vanje svojih virtuelnih prijatelja moze da pruzi smernice
u kom pravcu razvijati produktivne odnose sa njima.
Sre¢ni smo da informacije koje plasiramo na ovaj na-
¢in pronalaze svoj put do onih koji ovu drustvenu mrezu
ne koriste samo zabave radi, ve¢ i radi svoje obaveste-
nosti i dodatne edukacije u segmentima koji se ti¢u po-
slovnog aspekta zivota. Dokaz za to je svakodnevni rast
broja nasih Facebook prijatelja i u tome se ogleda po-
tvrda one narodne,dobar glas daleko se ¢uje”..
Ostajuci u dilemi sta je stvarni a $ta virtuelni svet, ra-
dujemo se druzenju sa vama na nasoj Facebook stranici

https://www.facebook.com/AdizesSEE
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Finansijska

pismenost

Cinjenica jeste da su pesimisti mnogo
¢eSce u pravu nego optimisti. Isto tako je ¢i-
njenica da su optimisti uspesniji. Na nama
je odluka da li zelimo biti u pravu ili Zelimo
biti uspesni. Cini mi se da smo do sada bi-
rali sigurniju varijantu = da budemo u pra-
vu. Mislite da je tema politika — NE, ja bih
o onom od Cega se zivi - Posao (mada je
istina da se u Srbiji od politike najbolje Zivi).

Jesmo li bili u pravu ili da li je neko
bio u pravu, u poslovnim organizacijama
odgovor obi¢no mozemo nadi u finansij-
skim izvestajima tj. rezultatima poslovnih
odluka koji su tamo akumulirani. Ono sto
tamo vidimo su nazivi stavki, cifre, brojevi.
Nase kolege u ra¢unovodstvu ih uredno,
tokom cele godine, evidentiraju, sabiraju,
oduzimaju, raspodeljuju i sve to u skladu
sa strukom kojom vladaju. Da bi nam po-
mogli, izra¢unace nam oni i razne finansij-
ske pokazatelje: EBIT, EBITDA, koeficijent
obrta, likvidnost, ROA, ROCE, ROE... Ispo-
stavice se da neki rezultati nisu na ocekiva-
nom nivou (koji mozda nije ni definisan, ali
nam osecaj tako govori). Analizira¢emo $ta
nas je sve omelo u realizaciji i bez sumnje
¢emo identifikovati mnogo razloga (vise
objektivnih teSkoc¢a i poneka subjektivna
slabost) i bi¢emo u pravu - rezultati nisu
dobri zbog toga, toga i toga... | $ta sad,
kako dalje?

Podaci su tu. Informacije su tacne. Sad
nam treba znanje da uocene negativne
trendove preokrenemo u dobrom pravcu.
Znanje u finansijskoj oblasti nam moze
pomodi da identifikujemo i preraspodelimo
raspolozZive resurse na takav nacin da nasi
naredni finansijski rezultati. a time i izvestaji
budu bolji.

Nemojmo zaboraviti da su finansijski
izvestaji (bilans stanja, bilans uspeha i dr.)
posledica svih nasih poslovnih odluka, koje
svakodnevno donose mnogi u nasoj kom-
paniji: Nabavka (cene, period pla¢anja,
popusti, reklamacije...); Proizvodnja (zali-
he materijala, zalihe nedovrSene proizvo-
dnje, proizvodni troskovi, cena kostanja,
Skart...); Prodaja (zalihe gotovih proizvoda,
cena, popusti, kredit limit, otpis potraZiv-
anja, robni krediti...) ; Marketing (istraziv-
anje trzista, sajamski nastupi, oglasavanje,
promocije...); Razvoj, Racunovodstvo,
Finansije, Ljudski resursi, Kvalitet... Zada-
tak svakog od menadzera i jeste da donosi
odluke, a one uvek imaju i svoju finansijsku
stranu. Cini mi se da je potpuno jasno da
preduslov za uspesno poslovanje mora biti
svest i razumevanje svakog od donosilaca
poslovnih odluka o mehanizmu uticaja tih

A

Zeljko Jandri¢, konsultant i predavac ASEE
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Pogled na hijerarhijski niz Podatak — Informacija — Znanje - Mudrost (Clark, 2004)

odluka na profitabilnost kompanije u kraj-
njoj instanci.

Uspesnost najboljih finansijskih odluka
zasnovanih na besprekornim finansijskim
analizama u velikoj meri zavise od razu-
mevanja i delovanja brojnih rukovodilaca
i na nizim hijerarhijskim lestvicama. Cak i
za najbolja hibridna semena neophodno
je dobro pripremiti zemljiste. Tek i jedno i
drugo obecava visoke prinose. Naravno da
se ne moze i ne treba ocekivati od svakog
menadzera da bude finansijski stru¢njak ali
finansijski pismen - svakako DA. Jezik ko-
munikacije u kompanijama podrazumeva
finansijsku terminologiju: prihodi, rashodi,
troskovi, prilivi, odlivi, capex, opex, konta,
5-ica, 6-ica, bruto marza, profit...VAUUUU!!
Kod nekih ova gomila pojmova izaziva strah
sve do momenta demistifikacije i shvata-
nja da su to u stvari vrlo jednostavne stvari
koje oni svakog dana mnogo puta svojim
odlukama kreiraju. Kada to postane jezik
sporazumevanja a ne nerazumevanja, tada
je ne samo spremnost za realizaciju zacr-
tanih ciljeva neuporedivo veca, nego pos-
toji i sposobnost za ucestvovanje i doprinos
donosenju kvalitetnih odluka.

Meduzavisnost organizacionih jedinica
u sistemu je visestruka kroz razmenu mate-
rijala, informacija, energije, vremena... da
za ovu priliku ostavimo na stranu jos i soci-
jalni aspekt. Svaka odluka koja se donosi
zahteva sistemski prilaz i raznovrsna znanja
i stilove koje, znamo, ne moze posedovati

nijedan od nas smrtnika. Participativni
nacin odlucivanja dokazano doprinosi do-
nosenju mudrih odluka i njihovoj uspesnoj
realizaciji. Bez znanja nema ni mudrosti,
a ona je ta koja trasira put u buduénost (u
kojoj inace treba da provedemo ostatak zi-
vota). Mudrost u upravljanju kompanijama
upravo se nalazi u integraciji i sinhronizaciji
delovanja i razvoja poslovnih funkcija i pod-
sistema.

Da li je mozda upravo tu razlika:

Sa porastom znanja raste i pesimizam, a
sa porastom mudrosti se javlja optimizam ?

Sta vi mislite?

"Planiranje nije odlucivanje
Sta da se radi sutra, to je
odlucivanje Sta da se radi danas

u svetlu onoga $to ocekujemo da
Ce biti sutra."

dr Isak Adizes




Profesionalizacija,

Adolescencija, Korporatizacija

Profesionalizacija kompanija predsta-
vlja, sa jedne strane, odvajanje osnivaca od
kompanija a sa druge, isto tako podjedna-
ko vazne, odvajanje kompanija od osniva-
¢a. Kod onih kompanija koje su u vlasni-
stvu jednog srecnika ili vise, malo manjih
sre¢nika, taj proces se naziva Adolescencija
(“Upravljanje zZivotnim ciklusom preduze-
¢a", Isak Adizes). Kod onih kompanija gde se
grupa nesre¢nika uzivi u ulogu vlasnika, a
stvarni vlasnici smo svi mi koji smo popisani
kao gradani jedne drzave - Korporatizacija.
Sta je sli¢no a $ta razli¢ito u ove dve profe-
sionalizacije?

Sli¢nosti

Sli¢no je da ni Adolescencije ni Korpora-
tizacije nema dok vlasnik ne odluci da pro-
fesionalizaciju ozbiljno Zeli i hoce da uradi.
Kada kazem i pisem “odluci’, onda moram
da podsetim na vic pitanje koje se obi¢no
postavlja maloj deci: “Stoji pet Zaba na listu
lokvanja i tri su odlucile da skoce. Koliko Za-
ba stoji na listu lokvanja?” | tada mala de-
ca naivno odgovore - dve zabe. Odgovor
nije tacan, jer to $to su tri zabe odlucile da
ce skociti ne znadi i da su skocile. Isto tako i
vlasnici pred ozbiljnom Adolescencijom go-
vore kako Zele da oslobode kompaniju od
sebe i sebe od kompanije. Isto tako oni koje
izabrasmo raspisuju tender za izbor konsul-
tanta u procesu Korporatizacije. Klju¢no je
pitanje da li to zaista zele i planiraju ili u pr-
vom slucaju zamazuju oci svojim saradnici-
ma, a u drugom celoj naciji.

Sli¢no je sto i nakon Adolescencije i na-
kon Korporatizacije vlasnistvo ne mora da
se menja. Znaci i jedan i drugi vlasnik, u za-
visnosti od sasvim razli¢itih pobuda, mogu
da ostanu vlasnici ili da prodaju udeo ili ce-
lu kompaniju. Prvi prodaju zbog dugoro¢-
nih razloga, to jest ili da bi je ojacali ili od
svoje rodene dece spasili, a drugi iz kratko-
ro¢nih - da bi do izbora preziveli.

Sli¢no je da se i Adolescencije i Korpo-
ratizacije vlasnici boje. Uzroci ovog straha
su razli¢iti. Kod Adolescencije se boje jer
uporno Adolescenciju tumace kao proces u
kojem ¢e neko da im uzme njihovo “dete’,
kao proces koji na kraju treba da pokaze da
oni vise nisu potrebni. Tada se ponasaju kao
posesivne majke (¢esce ocevi) koje nece da
dozvole svom detetu da odraste. Korporati-
zacije se boje iz daleko prizemnijih razloga.
Znaju da ¢e ostati bez mnogobrojnih privi-
legija koje, za razliku od prethodnih, nisu
zasluzili. Oni zaista veruju da je Pepeljugi
bolje da ostane kod kuce i Cisti i sprema i
boje se da ona na bal pode i princa kakvog
je zasluzila nade.

Sli¢ne su im i nade. Nade da ¢e i Ado-
lescenciju i Korporatizaciju odloziti, ma

ne odloziti, nego zauvek zameniti, pojava
“neocekivane sile koja se iznenada pojavlju-
jeiresava stvar’, koja ¢e se maskirati u odelo
strateskog partnera. E sad, nije slicno no
je isto njihovo poimanje strateskog partne-
ra - to je jedna budala, koja ima puno para i
te pare ¢e nam dati da bismo mi nastavili da
se, izvin'te na izrazu, zezamo kao do sada. |
bice vise strateski no partner, to jest nece,
naravno, da nam uzme vecinski udeo u vla-
snistvu.

Posto je ovo ozbiljan tekst, posle ovog
“sli¢cno”red je predi i na razlicito.

Razlic¢itosti

Razli¢ito je Sto u proces Adolescencije
vlasnici moraju biti maksimalno ukljuceni a
u Korporatizaciji ne smeju biti nimalo uklju-
¢eni. Vlasnici kompanija u Adolescenciji su,
po pravilu, te kompanije i pravili, o njima
sve znaju i njihovo misljenje se mora cuti.
Ono $to znaju oni koji se ponasaju k'o vla-
snici kompanija tokom Korporatizacije, bo-
lje je za proces ne znati i njih Sto dalje treba
drzati.

Razlic¢ito je $to se procesu Adolescencije
zaposleni raduju a procesu Korporatizacije,
bi¢u blag i naivan, ne raduju. S tim $to, pa-
radoksalno, i jedni i drugi to svoje osecéanje
ne smeju da kazu i pokazu. Ovi prvi da se
vlasnik ne bi povredio i naljutio $to oni mi-
sle da mogu bez njega. Ovi drugi bibizare
(decija igra u kojoj se poskakuje i sa obe pe-
te istovremeno u debelo meso udara) i sve
naglas vicu “da kona¢no ovde reda bude’, a
u sebi strahuju na sta ce taj red liciti i jos vise
koliko ¢e ih biti kada reda bude.

Razli¢ito je Sto klju¢eve Ado-
lescencije, sem vlasnika, drze
menadzeri kompanije, a Korpo-
ratizacija se moze izvesti i bez
njih. Adolescencije nema ako
oni koji treba da preuzmu od-
govornost na to nisu spremni ili
nece i stalno beZe od odgovor-
nosti. Korporatizacija je uobica-
jeno daleko grublja, pravila se
propisu bez njih i ako oni nece
ili ne znaju, na konkursu se lako
nade ko znaiili bar hoce. 1z ovog
razloga veci uspeh zvu¢ne kon-
sultantske kuce koje propisuju
pravila profesionalizacije, imaju
u Korporatizaciji nego pri Ado-
lescenciji. One znaju da napisu
sta treba uciniti, ali se ne bave
s tim kako do toga do¢i i kako
to sprovesti. | kad gomila papira
dode, lepo odstampanih, ured-
no sredenih, skupo placenih
pred Adolescentnog, ajd’ redi
¢u, gazdu nacelno spremnog, ali

Boris Vuki¢, partner ASEE

sa velikim AL, i njegove u proces neuklju-
Cene jatake - prirodno je da to sve srecni i
veseli odbace i vrate se “u Sumu” gde se naj-
bolje snalaze. Odlu¢an predstavnik vlasni-
Stva tokom Korporatizacije kod koga zabe
skacu i koji je spreman i da zabe proguta
moze zavrsiti Korporatizaciju i bez onih koji
do juce vazni bejahu. Budimo da kraja jasni
— bez njih ¢ak i lakse. Budimo do krajevog
kraja jasni, ovakav predstavnik vlasnika jos$
nije opazen.

Razli¢ito je $to, nakon. Adolescencije,
vlasnici i dalje mogu biti uklju¢eni u ruko-
vodenje kompanijama, a nakon Korpora-
tizacije onima $to se bahato k'o vlasnici
ponasaju, njihovim svastikama, Surnajama
i daljim rodacima, partijskim drugovima,
mora se zabraniti prilaz kompaniji. Tokom
Adolescencije potrebno je definisati i kako
kompanija treba da funkcionise bez vla-
snika i kako ce vlasnik funkcionisati kada
se ne bude mesao u rukovodenje kompa-
nijom. ZavrSetak Adolescencije treba da
omogudi vlasniku da, ako ne Zeli, ne mora
da radi i dalje u svojoj kompaniji. Ili, druga-
Cije receno - da, ako zeli, moze da radi, to
jest rukovodi, a ako ne Zeli, ne mora. Nakon
Korporatizacije je jasno - ako se vlasnistvo
ne promeni, tada ih sto dalje od kompanija
treba drzati, a posebno od novaca njenih.

| za kraj nesto ,sli¢no”. | Adolescencije i
Korporatizacije vise trebaju nama, koji smo
gradani drzava ovih, nego onima koji su vla-
snici. Da bi nasa deca imala gde da rade i
gde’leba da zarade.




Pre izvesnog vremena sam iskoristio put za Arandelovac da, na-
kon uspesnog sastanka, na povratku za Beograd, svratim u jedan
poznati restoran. Junak ove price nije ni kuvar, ni konobar, mada
po svim parametrima njima pripada glavna uloga. Glavni junak je
jedan mali vrabac kojeg sam upoznao dok sam rucao i koji me je
neodoljivo podsetio na sebe, alii na mnoge druge menadzere koje
sam upoznao i upoznajem.

Kada je hrabro stao na ivicu stola, sa pomalo prkosnim i izazi-
vackim pogledom, prvi utisak mi je bio da ovaj mali stvarno ima
m...a, mada bas nisam zagledao ispod perja, a i nisam bas struc¢an
da dam takvu procenu. Bilo je nesto utom nastupu sto je bilo fa-
scinantno i za postovanje. Stao je dovoljno daleko od mene da ne
mogu da ga ugrozim. Sa druge strane, dovoljno blizu da nikako ne
mogu da ga ignorisem. Mogao sam da mu vidim o¢i i taj pogled koji
je govorio nesto slicno onome $to vas oni mali Romi na ulici onako
nehajno upitaju, “kume das neki dinar?"..

Ovaj vrapci¢ nije trazio dinar. Jasno mi je dao do znanja da nije
zainteresovan ni za pecenje ni za Sopsku salatu. Bio je zainteresovan
za ono ¢ega sam imao dovoljno na stolu i $to mi nije predstavljalo
napor da mu dam. Njemu su bile potrebne mrvice sa moga stola,
koje meni ne zna¢e mnogo, a njemu znace sve.

Vrabac je bio hrabar i rizikovao je svoj zivot. On nije znao da li
sam mozda do3ao sa neuspesnog sastanka, ljut i sa zeljom da nad
nekim iskalim bes. lako sam video puno vrabaca na okolnom Zbu-
nju, on je bio jedini koji je smeo da pride tako blizu ljudi.

Posmatrali smo se tako nekoliko sekundi i dobio sam neodoljivu
zelju da ga nagradim za taj njegov rizik. U trenutku sam shvatio da
taj vrabac radi isto ono $to radim i ja i Sto rade hiljade menadzera i
direktora na celom svetu.

Nikad nije jednostavno biti u poziciji top menadzera. Ako radite
u nekom sistemu, uvek cete iznad sebe imati nekoga. Mo¢ je data
visom pozicijom, vlasnistvom u firmi, stru¢nim autoritetom. Kako ¢e
on tu moc¢ koristiti nije napisano u pravilnicima firme.

see | DNEVNIKA
JEDNOG DIREKTORA -

Da li ¢e biti blag ili ponekad i jako grub, nikad se ne zna. Cesto
sam se pitao na koji nacin biti na sigurnoj udaljenosti, a opet dovolj-
no blizu da ne budete zaboravljeni kada se deli hrana, odnosno no-
vaci beneficije, u nasem slucaju. Kada sam danas video ovog vrapca
on mi je odgovorio na to pitanje.

Neki ljudi u hijerarhiji izaberu da ne budu u vidokrugu. Smatraju
da je previse opasno biti u blizini autoriteta. Apsolutno se slazem sa
njima. Ali onda ne bude ni mrvica.

Jedan moj klijent mi se pozalio da mu se nekoliko puta desi-
lo, spletom ¢udnih okolnosti, da jednom svom vrednom radniku ne
poveca platu iako je hteo. Jednom je rekao, ali nije potpisao, slede-
¢i put su finansije izgubile papir, tre¢eg meseca je radnik napravio
gresku zbog koje nije bilo logi¢no da mu se tog meseca dodeli na-
grada, ¢etvrtog meseca... Moj klijent je bio uveren da je do njega
greska, ali ja sam uveren da je i sam zaposleni imao udela u tome.
Jednostavno uvekje sakriveni bez obzira sto je vredan i posten rad-
nik, on ne dolazi na ivicu stola, kao onaj mali vrabac, da se i sam
pokaze pred autoritetom.

U dosadasnjoj karijeri-bio sam ¢esto u ulozi vrapca. U pocetku
sam stajao predaleko, kasnije preblizu. Nije jednostavno pronaci
pravu formulu. Treba je osetiti. Postoje ljudi koji vas mogu povrediti
i kada ste kilometrima daleko od njih. Neki vas ne vide ni kada stoji-
te ispred njih. Bio sam i u ulozi autoriteta. Video sam ljude koji nisu
sakrivali svoj kvalitet i oni su bolje prolazili od drugih. Bilo je i drugih
koji su se pokazivali ali na previse lo$ nacin, sto je takode izazivalo
reakciju, ali negativnu.

Pojavljivati se pred autoritetima i biti u njihovoj blizini nosi i
odredenu dozu rizika. Da budete iskritikovani i da iz vas ponekad
izleti i ono S$to niste Zeleli da pokazete. Neki ljudi to veoma tesko

manjim prihodima, u iluziji da neko misli na njih i dok se oni kriju.

A ako sami ne znate da procenite koje rastojanje je dovoljno od
autoriteta, samo sedite u auto i pravo put Mladenovca. Pronadite le-
pu kafanu, narucite hranu i ¢ekajte. Profesor ¢e do¢i. Pardon, dolete-
ti. 1 gledajte gai ucite. Ovo je vestina koja ¢e vam ponekad bukvalno
spasiti Zivot. Profesora za ovu vestinu ima dovoljno, svuda oko nas.
Vedi je problem $to ima malo ucenika.

Autor teksta je generalni direktor jednog velikog i us-
pesnog preduzeca. Zamolio je da bude anoniman i dok, k'o
svaki direktor, ne naredi drugacije, tako ce ostati.




Potpisan ugovor o poslovnoj

saradnjiizmedu AIESEC i ASEE

Dugogodisnja saradnja izme-
du AIESEC i ASEE, od ove godi-
ne je podignuta na jo$ visi nivo.
Predstavnici ove dve organizacije
potpisali su ugovor o poslovnoj
saradnji u oktobru ove godine.
Doprinos ASEE u toj saradnji je
uloga edukativhog partnera za
AIESEC. U cilju realizacije zajednic-
kog projekta ubrzo zatim usledilo
je predavanje na temu: “Liderstvo,
motivacija i li¢ni uspeh’, ASEE kon-
sultanata i predavaca Duska llica na odrzanom “AIESEC Week & Recruit-
ment"”. Ovo predavanje je prvo u nizu aktivnosti koji predstoje da se reali-
zuju u narednih godinu dana.

Obrazovanje, znanje i stru¢nost su se spustili na lestvici pozeljnih
osobina medu mladima u Srbiji i zadatak ove dve organizacije je da svojim
delovanjem pokusaju da to promene.

Alsee

aktuelnosti

MISLI

Isaka Kalderona Adizesa

Dobivsi rukopis dr Isaka AdiZesa u ruke radi prevoda, bila sam
pocastvovana $to sam medu prvima koji imaju prilike da ga proci-
taju. Bilo je tu i bojazni da li ¢u uspeti da prenesem njegove misli
valjano, da ne upropastim poruku koju zeli da podeli sa ¢itaocem
(pretpostavljam da ovakvo osecanje nije strano nikome ko se pre-

Nakon 75 godina Zivota i pola veka rada, dr Isak Adizes nam
najnovijom knjigom Misli pruza sazeti uvid u promisljanja koja je
proteklih decenija delio na svojim predavanjima i u brojnim knji-
gama o menadzmentu.

“Ne postoji sadasnje vreme; ‘sadasnjost’ je samo tren od kraja va-

vodenja lati).
Ipak, dok sam prelazila njegove misli, jednu po jednu, takav

osecaj je bledeo shvatajuci da gledam u jednostavne reci - reci ko- Poznajuci profesionalnu posvecenost profesora Adizesa, veru-

je nikome nisu strane, a nose istinu o onome sa ¢im se susrecemo  jamq da ¢e Misli dobiti svoj nastavak u nekom buduc¢em vreme-
u svojim zivotima, privatnim i poslovnim. .

Se proslosti i tren od pocetka vase buducnosti. Gde ste vi sada? Da li
nastavljate svoju proslost ili pocinjete svoju buducnost?”

Milana Mijatovic¢

Knjigu “Misli” mozete naruciti sa popustom od 20 % - 680,00 rsd sa PDV.

Predvece u Cast dr Isaka Kalderona Adizesa

U ponedeljak, 26. novembra, imali smo nekoliko lepih po-
voda za okupljanje preko stotinu svojih poslovnih prijatelja i
partnera u Ustanovi kulture "Vuk Karadzi¢”. Obelezili smo obja-
vljivanje nove knjige dr Isaka Adizesa, MISLI, kao i 18 godina po-
stojanja i rada Adizes SEE.

Svesrdnu pomo¢ da na jedinstven nacin iznesemo ovaj
dogadaj pruzili su nam sestra dr Isaka Adizesa, dr Slobodanka
Pekovi¢, naucni savetnik, i njegov dugogodisnji prijatelj, dr Vla-
stimir Mateji¢, predsednik Evropskog pokreta, koji su sa nama
podelili porodi¢ne uspomene i anegdote iz zZivota i druzenja
sa Isakom Adizesom.

Cast nam je ukazao i glumac Ljubivoje Tadi¢ predstavljanjem odabranih misli iz
nove knjige nasim dragim gostima, dok su u ulozi domacina i “moderatora” ovog do-
gadaja bili oni zbog kojih je kuc¢a ASEE i proslavila punoletstvo - Boris Vuki¢ i Zvezdan
Horvat.

Red price, red muzike, potom koktel... bilo je to vece s prijateljima o kojem ¢emo
jos dugo govoriti.
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Cetiri jahaca

informacione Apokalipse

Bila je to sasvim obi¢na sreda, kance-
larijski deo radnog dana sam zavrsio nesto
ranije (prednost odredivanja sopstvenog
dnevnog ritma, da bog dao da radite kod
privatnika, narocito ako ste vi poslodavac)
i uputio se na stanicu gradskog prevoza u
Takovskoj. Kada sam seo u trolejbus na li-
niji 41 pogled mi je pao na veliki plakat na
kome se nalazilo obavestenje da je u ovom
vozilu dostupan WiFi - bezi¢ni pristup Inter-
netu, koji je obezbedio Masel'.

»Ljudi dali je to moguce?!”

Godinama je gradski prevoz bio sino-
nim za dnevnu dozu putnicke golgote, li-
sene svakog komfora. Unapredenjem uslu-
ga i tehnoloskim inovacijama dosli smo i
do noviteta u plac¢anju prevoza, pracenog
mnogim kontroverzama, jer je izgledalo da
je dobitak prvenstveno namenjen operato-
ru samog sistema napladivanja, a ne toliko
i putnicima, koji su svoje nezadovoljstvo
veoma glasno izrazavali, narocito na dru-
Stvenim mrezama. Mogucnost da u “obi¢-
nom” gradskom trolejbusu nastavim svoju
internet komunikaciju (mail, Skype, Twitter,
ICQ, Facebook, LinkedIn...) na mobilnom
(pametnom) telefonu je pogodnost koja
mi zaista veoma odgovara. Sve je ovo bi-
lo moguce i do sada koris¢enjem mobilne
veze, ali uz neuporedivo vece troskove pre-
ma mobilnom operateru. Vreme putovanja
gradskim prevozom sam obi¢no otpisivao
kao “poslovno neaktivno” vreme. Zavisno
od stepena hitnosti tekucih poslova rasla
je i anksioznost na svakoj zagusenoj raskr-
snici. A onda, deus ex machina, pojavljuje
se sila sa strane koja mi svaki dan poklanja
dva puta po pola sata vremena koje mogu
da iskoristim na produktivan nacin. Za me-
sec dana to je 20 radnih sati, odnosno 2,5
dodatna radna dana! Kolika je cena ove
usluge, pored uobicajene cene prevozne
karte? U novonastaloj i brzo rastucoj “eko-
nomiji paznje” pla¢a se upravo tom valu-
tom - obra¢anjem paznje na uvodni ekran
sa reklamom sponzora besplatnog pristupa
Internetu. Posle te reklame pristup je slobo-
dan za bilo koji drugi sadrzaj ili servis koji
odaberem. Da li je ovo fer nagodba? Imajuci
u vidu koliko nezZeljenih reklamnih poruka
dobijam svaki dan, ova je vise nego prihva-
tljiva, ¢aki zeljena. Da li je mozda ova epizo-
da suvise netipi¢na, cak bizarna, da bi bila
predmet poslovnog razmatranja? Istraziva-
nje Hendal research iz maja 2012. pokazuje
da bi 55% ispitanika veoma rado koristilo
besplatan internet u autobusima. Od onih
koji nisu zainteresovani 33% i inace ne ko-
risti internet. Ako je vise od polovine vasih
postojecih i potencijalnih klijenata odabra-

T http://www.masel.rs

lo svoje omiljeno digitalno okruzenje - da
li cete pozeleti da im se prikljucite, ili biste
da ih ipak i dalje strpljivo ¢ekate u vasoj vir-
tuelnoj kucici (slobodici), na vasem i samo
vasem vebsajtu, tamo gde ste najsigurniji i
najmirniji?

Sta ce biti ili ve¢ jeste?!

Kada bi ovaj tekst bio scenario za video
prilog, sada bi usledio “zoom out” sociva
kamere od trole crvenog trolejbusa do vi-
sine na kojoj Feliks Baumgartner osmatra
Zemljinu kuglu i sprema se na svoj istorijski
skok. A $ta se danas vidi sa te visine?

Jedna od vodecih svetskih konsultant-
skih kuca, koja se bavi informatickim teh-
nologijama i njihovom primenom u poslov-
nim sistemima, Gartner, Inc.2, je u oktobru
i novembru odrzala svoje godisnje ITexpo
simpozijume u Sjedinjenim Drzavama,
Spaniji, Australiji, Indiji, Brazilu. Ovi susreti
uvek izazivaju veliku paznju informatickih
strucnjaka, ali i svih onih koji se bave upra-
vljanjem poslovanjem, $to podrazumeva i
menadzere najviseg upravljackog nivoa, C
klase (CEO, CFO, CMQ, CIO...).

Ono $to Gartner najavljuje za blisku bu-
ducnost (koja je vec uveliko pocela) je defi-
nisano novim pojmom Nexus sila, koja e
odredivati novu prekretnicu u koris¢enju
infomacionih tehnologija: Social, Mobile,
Information, Cloud. Drustvene mreze, mo-
bilni uredaji, Informacije, Racunarstvo u
oblaku. Bitno je naglasiti da se ne radi sa-
mo o informatickim pojmovima, vec o pro-
menama u poslovanju koje ¢e obeleziti sva-
ki aspekt poslovanja. Svaka od ovih pojava
je vec prisutna.

Racunarstvo u “oblaku” podrazumeva
da sazrevaju tehnologije koje menjaju po-
stoje¢e ulaganje u IT sektor. Umesto ku-
povine opreme i softvera ocekuje se sve

2 http://www.gartner.com

veca orijentacija na koris¢enje ra¢unarskih
resursa po principu iznajmljivanja resursa
(hardvera i softvera) u obimu koji je potre-
ban i koji se vremenom menja u skladu sa
sopstvenim potrebama. Za koris¢enje infor-
matickih resursa u oblaku neophodna vam
je pouzdana (refundantna) komunikaciona
infrastruktura. Da li je posedujete ve¢ da-
nas, ili ste barem preduzeli prve korake? |
zaposleni i klijenti ¢e pristupati vasim resur-
sima sa sve veceg broja pristupnih tacaka
(ukljucujudi i crveni trolejbus). Upravljanje
takvim sistemom je neuporedivo slozeni-
je od postojeceg, ali takvo je i okruzenje u
kojem morate da poslujete kako biste pre-
ziveli.

Informacije koje su ve¢ danas na raspo-
laganju su sve vise nestrukturisane (glas,
slika, video), a brzina njihovog rasta je ta-
kva da je 90% svih danas raspolozivih in-
formacija stvorena u poslednje dve godine.
Za poslovno rasudivanje i upravljanje vam
nisu dovoljne samo informacije, potrebna
je prvo njihova organizacija u upotrebljive
podatke koje ¢ete onda analizirati da bi do-
$li do stvarnog uvida u desavanja na trzistu.
Vasa osnovna delatnost verovatno nema
toliku brzinu tehnoloskih promena, ali va-
$e poslovno odlucivanje vise ne moze da se
bazira na uobicajenom “osecaju” za trziste,
kao ni na postoje¢im alatima za “istraziva-
nje trzista” Naizgled neuhvatljive “prome-
ne raspoloZenja” vasih klijenata nisu samo
“¢udi promenljive mode” ve¢ odraz njihovih
realnih potreba, koje nalaze nove nacine za
izrazavanje u okruzenju u kome je svaki po-
jedinac aktivni ucesnik, ¢ak i kada pripada
samo “Cutljivoj vedini”.

Drustvene mreze su nepresusan izvor
sve veceg broja podataka koji mogu da
daju odgovor na presudna pitanja za vase
poslovanje. Potrebno je samo da uzmete
nove “naocari za Citanje”. | sa postojecom
“dioptrijom” ste znali da morate pazljivo da
Citate tekst napisan “malim slovima’, obi¢no
u fusnoti. Ali, sada je skoro sav tekst napisan
najsitnijim slovima. Potrebni su sasvim no-
vi alati koji ¢e vam pomoci da osecaj (sen-
timent) koji se o vama (vasim proizvodima
i uslugama) stvara u okruzenju drustvenih
mreza pretvori u jasne poslovne pokazate-
lie koji mogu da budu osnova za donose-
nje kvalitetnih poslovnih odluka. Osnovni
preduslov je i dalje da imate jasnu poslovnu
strategiju, koju cete redovno azurirati pre-
ma neprestanim (sve ¢es¢im) promenama
u okruzenju.

Koje uredaje ¢e korisnici (klijenti i za-
posleni) upotrebljavati za pristup sadrzaji-
ma, kao i za njihovo stvaranje? U 2012. se
ocekuje prodaja 821 miliona pametnih ure-
daja (telefona i tableta), dok ¢e u 2013. taj
broj dosti¢i 1,2 milijarde! Do 2016. ¢e 66%
“mobilnih” zaposlenih koristiti neki od pa-




metnih mobilnih uredaja, kojih ¢e tada biti
oko 5,5 milijardi. Nezadrzivo ¢e nastaviti da
raste broj zaposlenih koji ¢e u poslovne (na-
ravno i privatne) svrhe koristiti sopstvene
uredaje (BYOD - Bring Your Own Device).
Istrazivanja ponasanja mobilnih korisnika
su i u prethodnim godinama pokazivala da
su oni mnogo aktivniji na drustvenim mre-
Zzama. A upravo ce okruzenje drustvenih
mreza biti okosnica oko koje ce se ubuduce
razvijati i poslovni softver.

Koje je nijanse nasa buducénosti?

Slike budu¢nosti ¢esto imaju tendenci-
ju da budu u svetlijim nijansama. Kada je
1967. u emisiji “Zanimljivo putovanje” na
ovalnom crno-belom tv ekranu prikazana,
tada daleka 2000. godina to je, u najkra-
¢em, bila pozitivna utopija u kojoj bezbrizni
trudbenici (pa jo$ samoupravljaci) lebde
u monorail vozovima i autoplanima izme-
du visokih tornjeva svetle budu¢nosti. Od
1999. naovamo sam se ¢esto prisecao te sli-
ke sa izvesnom dozom nostalgije i gorcine.
Budu¢nost koju predvida Gartner nece bi-

Crv u jabuci

ti bez svojih tamnih strana. Predvida se da
¢e do 2017. godine oko 40% kompanijskih
informacija oticati u okruzenje drustvenih
mreza (Facebook), a sopstveni uredaji ko-
je ¢e zaposleni koristiti u poslovne svrhe
e biti pod sve ve¢im sigurnosnim rizikom
od hakerskih napada. Zato ¢e kompanije
morati da uloze najveci deo sredstava ko-
je su ustedele na tome $to zaposleni sami
nabavljaju svoju opremu u povecane me-
re bezbednosti informacionog poslovnog
okruzenja. S obzirom da je u novom, domi-
nantno mobilnom, poslovnom okruzenju
prakticno nemoguce fizicki spreciti odliv
informacija u okruzenje drustvenih mreza,
morace da se menjaju politike koje regulisu
odgovarajuce ponasanje zaposlenih - kako
na nivou kompanija, tako i zakonske regu-
lative, svakako u smeru mnogo vece odgo-
vornosti zaposlenih za sadrzaj koji stvaraju
u okruzenju koje definise Nexus sila. Kakva
je struktura tehnoloskih investicija korpora-
tivnog sektora, najbolje se vidi iz sledeceg
poredenja: pre dvanaest godina investicije
u informacione tehnologije su ¢inile oko

Problematican fokus marketing strategije
najvrednije kompanije na svetu

U 2012. kompanija Epl je postala naj-
vrednija kompanija na svetu. Do tog mo-
menta dolazi upravo u vreme kada su se
pojavile glasine o izlasku 5. verzije njiho-
vog, trenutno najpopularnijeg prozivoda,
iPhone-a. I13¢ekujudi izlazak na trziste nove
verzije telefona, cena Eplovih akcija skace
i u tom momentu je nesto preko 662 $ po
akciji.

Brzo po izlasku iPhone 5 na trziste, pri-
mecuje se problem sa jednom njegovom
aplikacijom — mapama (Apple Maps). Dru-
gim rec¢ima, nova verzija proizvoda, koja
je najavljivana ne samo kao znacajno po-
boljsanje prethodne, ve¢ imenovana revo-
lucionarnom, kao nesto sto ce promeniti
nacin na koji komuniciramo i tome sli¢no,
nije isporucila obec¢ano. Upuéene u ovu
temu, ovo ne bi trebalo da iznenaduje. Epl
pokazuje da, prepusten sam sebi (bez Stiva
DzZobsa ) sve manje inovira, oslanja se nain-
krementalna unapredenja. Ovo je narocito
opasno za kompaniju koja od inovacija zZivi
i dise. Zanimljivo je ista¢i misljenje jednog
od osnivaca Jabuke, Stiva Voznijaka, koji je
nedavno izjavio da smatra da je Microsoft u
ovom momentu inovativnija kompanija od
Epla (usled izlaska Windows 8 i Microsofto-
vog tablet racunara).

Ovakav ,razmazeni” pristup trzistu mo-
Ze biti i posledica isuvise lojalne baze
klijenata koju kompanija ima (Izgleda da
postoje momenti kada nije pozeljno imati
toliko ¢vrstu lojalnu bazu klijenata). Ukrat-

20% ukupnih tehnoloskih investicija, a do
kraja decenije e iznositi 90%, $to daje za
pravo Piteru Sondergardu3 da zakljuci da ¢e
uskoro “svaki budzet u stvari biti IT budzet”.

Vratimo se na kraju iz ovih vrtoglavih
stratosferskih visina u nas crveni trolejbus.
Sta mislite da li ¢e putnik zagledan u svoj
pametni telefon/tablet primetiti ogromni
(makar i svetledi) bilbord pored puta, ili ¢e
mu paznja ostati prikovana za Facebook
status/Twitter timeline na ekranu koji drzi
na dlanu? Buduénost se ne ¢eka, nego se
promislja i onda aktivno stvara, a mi ¢emo
vam pomoci da u sveopstem infozamoru
razlucite ono $to je najkorisnije za vas i vasu
kompaniju.

Vojislav Rodi¢
direktor Ineta i konsultant ASEE

3http://www.gartner.com/AnalystBiography?au-
thorld=12

Robert Kamerer, konsultant i predavac ASEE

ko, proizvod nije ispunio obecanja, a na
trziste izlazi sa znacajnim tehnic¢kim propu-
stom.

Nije ovo prica o telefonu - ovo je
pri¢a o pogresnoj marketing
strateqiji

Jasan je fokus Epla kao kompanije koja
pravi sjajne proizvode. To se vidi kroz svaku
tacku komunikacije koju kompanija ostva-
ruje sa svojom okolinom. ,We make great
product’; nije samo nesto Sto je deo njiho-
ve misije, to je deo njihove kulture, to je na-
¢in na koji se rade stvari.

Sta se desava kada vam je jedini fokus
proizvod, a ne kupacg, a taj proizvod ne bu-
de sjajan? Drugim recima, vas pravac delo-
vanja jeste da pravite nesto sto bi trebalo
kod kupaca, po svojim tehnickim, estetskim
i svim drugim osobinama, da stvori toliko
jaku emociju, da ¢e sve drugo biti oproste-
no. Potvrdu strateskog pravca kompanije
Epl pronalazimo najvise u izvinjenju njiho-
vog prvog ¢oveka, Tima Kuka koje je dao
povodom problema sa njihovim telefonom.

Putem zvani¢nog sajta Epla, Tim Kuk, u
pismu svojim kupcima i korisnicima, nudi
izvinjenje. Pismo adresirano sa ,To our cu-
stomers” pocinje ovako: ,U Eplu se trudimo
da pravimo proizvode svetske klase koji
pruzaju najbolje iskustvo koris¢enja na-
Sim kupcima.” Na kraju se zavrsava sa:,Sve
Sto radimo u Eplu radimo sa ciljem kako bi
nasi proizvodi bili najbolji na svetu".

Cini se da Kuk kompaniju posmatra kroz
njihove proizvode. Vidi je kao proizvod-
centri¢nu. On dosta prostora u tom pismu
posvecuje objasnjavanju problema koji se
pojavio na proizvodu, umesto da usposta-
vlja i jaca poverenje svojih kupaca i da se
obrati njihovim ocekivanjima koja nisu za-
dovoljena.

Reklo bi se da najvrednija kompanija na
svetu ima pogresno postavljenu marketing
strategiju. Proizvod nije nista drugo nego
sredstvo, a cilj bi trebalo da bude stvaranje
$to veceg broja lojalnih i zadovoljnih kupa-
ca. To je ono $to stvara dugoro¢no snaznu
kompaniju.

Po meni, Tim Kuk je trebalo da poc¢ne pi-
smo ovako nekako:,Sve sto radimo u Eplu,
radimo kako bi nasi kupci bili zadovoljni.
Nasa Zelja jeste pruzanje najvece mogu-
ce vrednosti za njih, stvarajudi i jacajuci
ovim uzajamno poverenje.”

Dok kucam ovaj tekst, Eplov proizvod
broj jedan nije najprodavaniji telefon na
njihovom domacem (SAD) trzistu. Moze li
efekat pogresno fokusirane strategije biti

jasniji? ’
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Alfa Therm dobitnik nagrade Pursuit to Prime

Adizes Institute, USA redovno dodeljuje
nagradu - Teznja ka Top formi, kompanija-
ma koje imaju dugogodisnju posvecenost
u primeni Adizes metoda. Ove godine na-
gradu je dobila kompanija Alfa Therm iz

Mostara. Ova kompanija se bavi klimatizaci-
jom i grejanjem i lider je na trziStu u Bosni i
Hercegovini. Direktor kompanije, gospodin
Zeljko Bozi¢, je prilikom odrzavanja CEO fo-
ruma u Santa Barbari primio nagradu, dok
se vlasnik, gospodin Davor Krezi¢, obratio
skupu video porukom. CEO forum je posve-
¢en Adizes metodu i prikuplja vlasnike i ge-
neralne direktore kompanija uglavhom iz

SAD, Meksika i Kanade sa ponekom evrop-
skom kompanijom. Tom prilikom Zeljko Bo-
zi¢ je daoi intervju za Voice of America. Ovo
je veliki uspeh kako za samu kompaniju ta-
ko i za Adizes South East Europe jer je ovo
prva organizacija iz ovog dela sveta koja je
primila ovo prestizno priznanje.

Kratak pregled saradnje: prva sinerget-
ska dijagnoza - Syndag je bila krajem 2002.
godine dok je tokom 2003. u trajanju od 3
dana mesecno sproveden ceo Adizes pro-
gram, zaklju¢no sa sistemom nagradivanja.
Nakon nekoliko godina radena je ponovna
dijagnoza gde je utvrdeno da je preko 45%
svih problema nestalo, 40% je bolje i smo
15% problema ostalo na istom nivou. Na
taj nacin se kompanija znacajno pomerila
ka Top formi. Takode su ponovo odrzavani
seminari osnova Adizes metoda za novo-
zaposlene sa ciljem upoznavanja metoda,
razumevanja ,jezika” i uspedne primene.
Kompanija je principe strukturiranja, tim-
skog resavanja problema, kreiranja i prace-
nja budzeta koristila tokom ovih deset go-
dina. Sve vreme su bili ¢lanovi ASEE kluba
i redovno inovirali svoje znanje. U sledecoj
godini se ocekuje redovna revizija misije,
strukture i sistema odgovornosti u kompa-
niji. U meduvremenu je porasla od 30 do
120 zaposlenih i pri tom u redovnim aktiv-
nostima ima i veliki broj spoljnih saradnika,
dok je svoju aktivnost prosirila na celu Bo-
snu i Hercegovinu i Hrvatsku a u istoj sra-
zmeri i povecala prihode.

“ Kad su prvi put kod nas dosli, mislio sam da ¢e da

nam prodaju maglu, a oni su nam pomogli da izade-

mo iz magle.”

Zeljko Bozi¢, direktor Alfa Therm

Nasi klijenti su:

organizacije koje zele bolje — koje upravljaju promenama i koje
traze prakti¢an savet ili konkretno resenje.

Nasi klijenti su:

pojedinci koji zele bolje — koji shvataju da ne mogu da menjaju
svoje organizacije, ali mogu da nauce alate potrebne za zanat zva-

ni menadzment.




ASEE seminari

Otvoreni seminari ASEE Srbija

JANUAR

17. Kako uvesti odgovornosti u kompanije?
22. Produktivni sastanci

24, Talent Management

29. Osnivaci, osnivaceva deca i osnivaceva kompanija — kako zajedno?

FEBRUAR

5-7.  Finansije za neekonomiste
12-13. Open Space

13-14. Efektivna prezentacija
21-22. Business Facebook 2.0.

25. Rad sa teskim klijentima
26. Self Management

Rad sa klju¢nim kupcima
Poslovno komuniciranje
Adizesove metode upravljanja
. Unapredenje usluzivanja klijenata
26. Upravljanje i naplata potrazivanja
27-28. Motivacija prodavaca

Otvoreni seminari ASEE Hrvatska

Aktuelne informacije i
novosti o radu ASEE —
Adizes SEE, otvorenim
seminarima i knjigama
moZete pronaci:

ASEE

Ljubice Ravasi 16

21000 Novi Sad

Tel + 38121 6624 688,
6521788

office@asee.biz

www.asee.biz

www.facebook.com/AdizesSEE.

ASEE Srbija

JANUAR

PER Osnivac, osnivaceva djeca, osnivaceva kompanija
24-25. StratesSko upravljanje

30-31. Vjestine prodaje

FEBRUAR

8.2. Telefonska prodaja

13-15. Planiranje prodaje

21-22. Vjestine komuniciranja
27-28. Mjerenja zadovoljstva kupaca

MART

5-6.  Tranzicija liderstva

12-13. Upravljanje vremenom

14. Pravi covjek na pravom mjestu
21-22. Vjestine pregovaranja

26-27. Rad sa zaposlenima

Otvoreni seminari ASEE BiH

Kralja Milana 25

11000 Beograd

Tel. +381 11 3640 740,
3640741

bgoffice@asee.rs

www.asee.rs

www.facebook.com/AdizesSEE.

ASEE BiH

JANUAR

16-17. Pravi ¢ovjek na pravom mjestu — Sarajevo

23. Upravljanje i naplata potrazivanja - Sarajevo

24. Kako uvesti odgovornost u kompaniji? — Sarajevo
29. Adizesove metode upravljanja — Banja Luka

FEBRUAR

5-6.  Prodajne vjestine — Sarajevo

13-14. Rad sa zaposlenim - Banja Luka

20-21. Mjerenje zadovoljstva kupaca - Sarajevo
27-28. B2B - Banja Luka

MART

5. Djelotvorno intervjuisanje — Sarajevo
6-7.  Tranzicija liderstva — Bjelasnica

14-15. Rad s klju¢nim kupcima - Banja Luka
19. Telefonska prodaja — Sarajevo

27-28. Finansije za neekonomiste — Banja Luka

Tvornicka 3, Sarajevo

(zgrada Energoinvesta-STUP)

Tel: +387 61749 567
+38762 331910

office@asee.ba

www.asee.ba
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Ozbiljni ljudi

U formi pesme obraduje se fenomen poslovnih sastanaka na kojima se uoc¢ava nedovoljno iskreno ili neiskreno ucestvovanje i
prilaZenje temi koja se obraduje. Po pravilu, u ucesnici potrose puno vremena u diskusijama u kojima upotrebljavaju jako ozbiljne ter-
mine i po pravilu dobro su placeni za prisustvovanje sastancima upravnih, nadzornih i izvrsnih odbora ili kolegijuma direktora. Na prvi
pogled veoma su zainteresovani za sadrzaj i ostavljaju utisak osoba koje su posvecene temi. No, najcesce je njihova diskusija politi-
kantska, prepuna uopstenih fraza bez ozbiljne spremnosti da se pride ozbiljnom sprovodenju odluka koje se donesu.

Ozbiljni ljudi

sa ozbiljnim satovima (tik uz ozbiljne manzetne)
na ozbiljnim rukama

u ozbiljna odela obuceni

u ozbiljne cipele obuveni

u ozbiljnim automobilima

na ozbiljne sastanke

ozbiljno dolaze.

U ozbiljnim salama

ozbiljnog lica, uz poneki ozbiljan smesak
ozbiljno vreme

na ozbiljne teme

ozbiljno diskutuju.

Ponekad im ozbiljni telefoni zazvone

i oni se jave nekim isto tako ozbiljnim ljudima.
1z ozbiljnih razloga.

(Nekada je to tako ozbiljno

te ozbiljno potrce u ozbiljan hodnik

da bi slobodnije ozbiljno razgovarali)

Na kraju ozbiljne odluke donesu.

Ozbiljni donji deo leda iz ozbiljnih fotelja podignu.
Ozbiljne papire u itekako ozbiljne tasne pakuju

i ozbiljnim korakom ka ozbiljnim vratima

ozbiljno krenu.

| tad, dok kroz vrata jedan do drugog izlaze
jedan drugom u poverenju prozbore:
“Ma nema nista od ovoga.”

Neozbiljno.

Boris Vuki¢
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Poslovno-turisticki

putopis - Kina

Ovog puta ¢u pokusati da vam prene-
sem moje impresije Kine kao najmnogo-
ljudnije zemlje na svetu, a gde sam imao
prilike da boravim i radim pre par godina.

Cengdu - glavni grad oblasti Se¢uan,
mesto je gde smo Boris Vuki¢ i ja radili na
organizacionoj strukturi jedne privatne
kompanije. Cengdu je grad gde, pored Inte-
la, jos bar 15 multinacionalnih IT kompanija
imaju svoje pogone.

To je grad koji sa blizom okolinom ima
preko 12 miliona stanovnika, sa aerodro-
mom koji ima 36 izlaza. Ulice dugacke, 3i-
roke, krcate biciklima, motorima, automo-
bilima... Autoput vas, u dva nivoa, vodi do
samog grada, ¢iji je centar,Menhetn” krcat
visokim, staklom optocenim zgradama. Sa-
mo tada, kada smo bili gosti, u toku je bila
izgradnja 300 nebodera, svaki sa preko 40
spratova. Cena te modernizacije i hiper-
gradnje jeste $to se stare zgrade ne mogu
vise videti, osim poneki hram koji je poste-
den rusenja.

Da li zbog vremenskog perioda ili previ-
$e smoga, sunca nismo imali, tako da nismo
mogli da dobijemo pravi, bljestavi utisak
koji grad svakako moze da ostavi na turiste.

U samom centru roba je lokalna, od-
licnog kvaliteta, za 20% jeftinija u odnosu
na svetske robne marke koja su takode do-
stupne. Uobicajena kineska roba koju smo
navikli da vidamo po nasim trznim centrima
i pijacama - ovde ne postoji. Za turiste su
napravljene oaze nacickane radnjama koje
prodaju rukotvorine, prikazuju stare zanate

i to je veoma interesantno videti. Izdvojio
bih secuansku operu, koja je na mene osta-
vila utisak zbog glumaca koji pod maskama
igraju tradicionalne kineske komade u po-
zoristima koji su ujedno i restorani. | pre ne-
go $to pocnete da vecerate, dok Cekate za
stolom, mozete da dobijete desetominut-
nu masazu od strane profesionalnih, vestih
masera.

Cengdu je poznat kao dom pandi. Insti-
tuti stru¢ni tim ljudi radi na odrzanju ove vr-
ste i vestackoj oplodniji. Pande retko na svet
donose mlade i kada se jedno rodi, ono je
veoma nezno i maleno te spretno osoblje,
u cilju o¢uvanja ove ugrozene vrste, uspeva
da preuzme mladunce od majke koje negu-
ju sa velikom paznjom i ljubavlju. Kada ono
ojaca, vracaju ga majci. Problem u o¢uvanju
ove vrste predstavlja i ishrana (pande se
hrane samo odredenom vrstom bambusa,
u velikim koli¢inama) i temperatura. Pande
vole hladnocu te tokom leta zaposleni im
obezbeduju kocke leda kako bi se rashladi-
li. Turistima je preporucena poseta u ranim
jutarnjim casovima jer se posle 10 sati po-
vlace u svoje kaveze i ne mozete ih videti.
Na nekih 70 km od grada nalazi se rezervat
sa pandama.

Adizesov institut je imao predstavni-
$tvo tako da su nas ,nasi” docekali. U ovo
predstavnistvo je investirao lokalni bizni-
smen, koji je u dusi gradevinac, vrlo sve-
stran Covek. Osim $to u posedu ima pola
ulice gde se nalazi Institut (a ulice nisu ni-
kako kratke bile), vlasnik je pomalo neobic-
nog golf kluba. To je ujedno i restoran i golf
klub, gde golferi, zbog manjka prostora,
kao u streljani, poredani jedan pored dru-
gog, udaraju u mrezu koja je na 50 metara
postavljena. Ovaj preduzimljivi biznismen
je i vlasnik turistickog ¢asopisa za koji licno
pravi fotografije kada putuje po svetu. Ka-
ko je odlucio da obuci pet konsultanata po
Adizesovom metodu, tako se desilo da nase
kolege iz Srbije dobiju priliku da se pridruze
i obuc¢avaju tamo.

Kompanija u kojoj smo bili je na svoj
nacin bila neobi¢na. Za pocetak, imala je
300 zaposlenih, $to je za ovdasnje prilike i
geografski prostor mali broj. U samom kru-
gu kompanije nalazi se zgrada gde stanuju
zaposleni. Kompanija ima pet sektora. Je-
dan sektor Cine inZenjeri za projektovanje,
vodenje posla i nadzor dok se radnici an-
gazuju po potrebi, od projekta do projekta.
Drugi segment kompanije se bavi iznajmlji-
vanjem gradevinskih masina i opreme rad-
nicima koji se angazuju po projektu. Treci
segment prodaje gradevinski materijal tim
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Zvezdan Horvat, direktor Adizes SEE

istim radnicima kojima je iznajmila opremu
za rad. Cetvrti sektor investira u stambene
zgrade do 20 spratova (za takve su sertifiko-
vani), kojem su ciljna grupa porodice koje
zele da prosire svoj stambeni prostor, Kine-
zi koji kupuju svoj drugi stan. Oni mogu, ali
ne moraju da koriste usluge gradevinskog
sektora. Peti sektor kompanije pomaze kup-
cima koji ne mogu da dobiju kredit od ban-
ke tako $to im izdaje garanciju preko koje
mogu isti ostvariti i kupiti stan koji je ova
kompanija izgradila. Dakle, ¢itav lanac je
napravljen, sve je povezano, od momenta
izrade nacrta za zgradu do finalne kupovi-
ne. Kompanija poseduje u vlasnistvu i fabri-
ku grafita ali ona se ne nalazi u ovom krugu.

Nas cilj boravka u ovoj mnogoljudnoj
zemlji bio je da kreiramo organizacionu
strukturu kompanije koja nas je zamolila za
pomo¢. Pred nama nije bio lak zadatak, na
prvom mestu, zbog kulturoloskih razlika i
obicaja koji su ovde zastupljeni. Jedan mali
primer koji treba znati, Kinezi kao i Madari
prvo kazu svoje prezime pa onda ime sto je
vazno pri prvim susretima i uspostavljanju
komunikacije. Sto se procesa konsaltinga
tice, Kinezi ne Zele javno da iskazu svoje
misljenje pred gazdom, narocito ako je u
suprotnosti sa njegovim stavovima. Metod
koji smo primenili jeste da smo napravili
tri grupe od po pet ucesnika kako bi medu
sobom razmenili misljenja i trazili reSenje
problema 3to je nama dodatno otezavalo
kontrolu celog procesa. Naime, kada se kre-
ira struktura, jedan od alata koji se prime-
njuje jeste Pitanja-Nedoumice-Neslaganja.
Kada napravite strukturu, svim ucesnicima
nalozite da organizuju svoje misli po ovim
kategorijama i onda se krece u fazu dava-
nja odgovora na Pitanja, pa Nedoumice
postaju pitanja a Neslaganja nedoumice. |
tako dok nema vise pitanja. Na ovaj nacin
se struktuirano prevazilazi konflikt i stvara
slaganje sa strukturom. Medutim, na ovako
postavljen zadatak, od svih podgrupa dobi-
li smo odgovor da oni nemaju ni pitanja, ni
nedoumice ni neslaganja. Bili smo zateceni.
Oni jednostavno nisu imali sukoba u mislje-
nju, $to predstavlja interesantnu kombina-
ciju integracije tima, zajednic¢kog dolazenja
do odredenog zakljucka, ali i autoriteta vo-
de. Ipak smo uspeli da dodemo do dobrih
rezultata i reSenja organizacione strukture.
Veoma smo im se dopali'i zahtevali da se
slikamo sa njima unedogled. U tom photo
session-u sam se u.grupi, kao neko ko nije
visok, osecao upravo tako, visokim. Mora-
li smo i da napravimo prezentaciju Novog
Sada i nase zemlje, sve saslikama i to su ve-
oma cenili kao i poklone koje smo poneli i
vlasniku i firmi.
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Posebno je bilo i iskustvo sa prevodio-
cem. Na primer, u zemljama gde se govori
ruski, koji delimi¢no razumem, mogao sam
da kontroliSem prevod i da intervenisem
ukoliko procenim da prevodilac nije dobro
preneo moje re¢i. Ovde to, naravno, nije
bio slucaj. Naime, tokom konsaltinga umeli
smo cesto da koristimo viceve kako bismo
ponekad ,omeksali“ eventualno zategnutu
atmosferu ili kako bismo istakli neke stvari.
Zna se da svaki narod ima razlicitu vrstu hu-
mora i drugacije shvata poentu... Ovog puta
smo u grupi imali par u¢esnika koji su znali
malo engleski i umeli su pozitivno da rea-
guju smejuci se dok prevodilac, samim tim i
ostatak grupe, nisu mogli da shvate poentu
i nije bilo reakcije. Mozda je problem bio i u
tome $to je specijalnost prevodioca knjizev-
nost. Ali, tada su nam u pomoc¢ priskakali
kineski Adizes konsultanti u tumacenju vi-
ceva i priblizavanju nase vrste humora uce-
snicima.

Posle svake sesije iSli smo sa gazdom na
veceru i obi¢no nas je bilo osmoro. Uvek je
pred nas bilo servirano dvadesetak jela ¢u-
vene secuanske kuhinje (a Novosadani su je
mogli probati jer je istoimeni restoran osno-
van davne 1981. u vreme Svetskog prven-
stva u stonom tenisu) zajedno sa nekoliko
supa. Bez pirinca. Traziti pirinac bila bi uvre-
da za gazdu jer bi to znacilo da nas ne hrani
dobro. Smatra se da je pirinac hrana za siro-
masne. Supa se popije s vremena na vreme
i ona ima znacaj kao i hleb u zapadnjackoj
kulturi. Hleb, mleko i sir sluze se samo u naj-
boljim restoranima da bi se zapadnjaci za-
dovoljili. Mleka i sira od jaka ima na Tibetu,
ali se bojim da je njihov ukus prejak za nase
pojmove. Konzumira se zeleni caj sa pute-
rom napravljenim od mleka jaka. Zanimlji-
VO je probati, ali ne preterivati sa koli¢inom.

Kad smo ve¢ kod Tibeta, jedna zanimlji-
vost me je podsetila na Adizes metod i ko-
munikaciona pravila za postovanje u timu.
Svako ko je bio na seminaru ili konsaltingu
naucio je da postoje pravila komuniciranja i
da se re¢ uvek daje osobi s desne strane. U
slu¢aju ove zemlje vazi pravilo da se sve ra-
di u pravcu kretanja kazaljke na satu. U La-
si, oko glavnog manastira, ulice su prepune
raznoraznih prodavnica, a svi ljudi se kre¢u
upravo u pravcu kretanja kazaljke na satu i
tada uvek mozete prepoznati turistu koji to
pravilo ne zna. Ako ste sSta propustili da vi-
dite, ne vracate se nego krecete u novi krug
obilazenja $to je nekoliko stotina metara.
Postoje Stapovi na kojima se nalazi valjak i
religiozni tekst na sanskritu u samom valj-
ku, na koji je okacen kanap sa malim tegom
tako da se moze okretati. Naravno, i onaj ko
ne ume da ¢ita i onaj ko ume okrece valjak
u pravcu kazaljke na satu i na taj nacin ¢ita”
i moli se.

Imali smo prilike da posetimo oca go-
re ve¢ spomenutog investitora u Adizes i
preduzimljivog biznismena. Intelektualac,
profesor i nau¢nik koji zivi u lepo uredenom
stanu u zgradi koja me je podsetila na stil
zgrada u nekadas$njoj Jugoslaviji iz pedese-
tih godina proslog veka. Bez obzira $to sin

moze da mu pruzi daleko luksuzniji prostor,
odlucio je da ostane u tom delu grada da
Zivi. Sa velikom ljubaznoscu i strpljenjem
ucio nas je da spremamo kineska jela na
¢emu smo mu beskrajno zahvalni. Takode
nas je vodio na plantazu ¢aja, gde smo brali
lis¢e, pekli ga na poseban nacin i od istog
pravili ¢aj po njihovim obicajima, a sve to uz
program koji je posvecen tradiciji ispijanja i
sipanja Caja. Tada sam otkrio dvadeset raz-
licitih nacina sipanja ¢aja iz ¢ajnika od kojih
su neki imali cev za sipanje i preko 1 metra
duzine.

Po zavrietku celokupnog programa
organizacione strukture ,nasi” Kinezi od-
vedose Borisa i mene u hotel, u nedoumi-
ci gde vecerati pre puta kuci. Odlu¢ismo se
za nasumice izabran restoran sa neobi¢nim
stolovima koji u sredini imaju rupu od po-
la metra. Naravno, niko od zaposlenih nije
znao engleski, pa se oslonismo na jelovnik
sa slikama. A sve su to bile slike sa supama.
Pokazasmo dve, ali kelner je samo odma-
hivao glavom bez mogucnosti da objasni
zasto. Kao resenje problema, odvedose nas
u kuhinju da objasne u ¢emu je stvar. Sva-
ka supa je drugacija. Sipa se u kotli¢ koji se
stavi u rupu od stola gosta, a sam gost do-
bije razno meso i povrée i sam kuva ili przi
u kotli¢u. Da smo narucili dve razlicite supe,
svaki od nas bi morao da sedi sam za svojim
stolom i svojim kotlicem...

Na putu do kuce, a preko Moskve, kre-
nusmMo u razgovor sa,nasim, domacim” Ki-
nezima koji Zive u Srbiji. Jedan od njih savr-
$eno govori srpski jezik, ispricao nam je da
je za 6 godina provedenih u Srbiji, u Surci-
nu, zaradio dovoljno da kupi stan u Sangaju
odakle se upravo vraca posle obavljene ku-
povine.,Nasa” Kineskinja, koja je nesto sla-
bije govorila srpski, rekla je da je iz Novog
Sada, sa Limana, $to me je zapanijilo jer ja
sam ziveo upravo tamo bar 20 godina. Koja
slu¢ajnost, mi Limanci! Na pitanje kako mi
se dopada Kina, odgovorio sam da sam pre-

pun lepih utisaka i daimam samo reci hvale.
Na to mi je ona odgovorila: ,Pa onda ti Zivi
tamo!”. Upitao sam se u kakvim [i je uslovi-
ma zivela moja komsinica sa Limana kada
dobih ovakav odgovor...

Tako dodosmo (opet) do toga da je sve
relativno i da ono $to sam ja video u ovoj
zemlji je samo njen mali delic.




