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Uvod ..... ..... ..... ..... ..... 1111111111

1. ZAKZAKZAKZAKZAKON O POMEMBNOSON O POMEMBNOSON O POMEMBNOSON O POMEMBNOSON O POMEMBNOSTITITITITI ..... ..... ..... ..... ..... 1111155555
En sam človek je premalo,

da bi lahko dosegel odličnost.

Kakšne so vaše sanje? Lilly Tartikoff sanja, da bi lahko ozdravili raka.
Lilly ni znanstvenica in tudi ni potrebno, da bi bila. Dovolj je že, da

pozna zakon o pomembnosti.

2. ZAKZAKZAKZAKZAKON O CELON O CELON O CELON O CELON O CELOTNI SLIKIOTNI SLIKIOTNI SLIKIOTNI SLIKIOTNI SLIKI ..... ..... ..... ..... ..... 2929292929
Cilj je pomembnejši od posamezne vloge.

Kaj bi lahko nekdanjega ameriškega predsednika privedlo do tega, da
bi se en teden z avtobusom vozil po državi, spal po kleteh in opravljal

fizično delo? Odgovor lahko najdemo v zakonu o celotni sliki.

3. ZAKZAKZAKZAKZAKON O NIŠION O NIŠION O NIŠION O NIŠION O NIŠI ..... ..... ..... ..... ..... 4343434343
Vsak igralec mora biti na mestu,

kjer je njegova vrednost največja.

Kakšno službo bi dali nekomu, ki bi znal opravljati vsa dela –
vključno z vašim? Če bi hoteli, da bi bili vsi uspešni, bi uporabili

zakon o niši.

Vsebina
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4. ZAKZAKZAKZAKZAKON O MOUNT EVERESON O MOUNT EVERESON O MOUNT EVERESON O MOUNT EVERESON O MOUNT EVERESTUTUTUTUTU ..... ..... ..... ..... ..... 5555577777
Ko se stopnjuje zahtevnost izziva,

 narašča tudi potreba po skupinskem delu.

Tenzing Norgay in Maurice Wilson sta bila izkušena plezalca in imela
sta ustrezno opremo. Zakaj je torej eden od njiju na gori umrl, drugi

pa preživel? Le eden je poznal zakon o Mount Everestu.

5. ZAKZAKZAKZAKZAKON O VERIGION O VERIGION O VERIGION O VERIGION O VERIGI ..... ..... ..... ..... ..... 7373737373
Moč ekipe je odvisna od njenega najšibkejšega člena.

Ali je pomembno, če tisoč zaposlenih odlično opravlja svoje delo, en
sam pa naredi nekaj narobe? Vprašajte podjetje, ki je moralo plačati

tri milijarde dolarjev škode, ker ga je »priklenil« zakon o verigi.

6. ZAKZAKZAKZAKZAKON O KAON O KAON O KAON O KAON O KATTTTTALIZAALIZAALIZAALIZAALIZATTTTTORORORORORJUJUJUJUJU ..... ..... ..... ..... ..... 8888877777
Zmagovalne ekipe imajo igralce, ki ukrepajo.

Kaj storite, če se naglo bliža 31. december, vaši prodajalci pa
brezupno zaostajajo za svojim letnim ciljem? Odgovori vam lahko

Dave Sutherland – njegovi ekipi je uspelo doseči cilj, saj je vedno živel
v skladu z zakonom o katalizatorju.

7. ZAKZAKZAKZAKZAKON O KON O KON O KON O KON O KOMPOMPOMPOMPOMPASUASUASUASUASU ..... ..... ..... ..... ..... 111110000011111
Vizija daje članom ekipe smer in zaupanje.

Ljudem moramo natančno, ustvarjalno, predvsem pa neprestano
kazati, kakšen je kompas ekipe, le tako lahko pobiramo sadove

poznavanja zakona o kompasu.

8. ZAKZAKZAKZAKZAKON O GNILEM JON O GNILEM JON O GNILEM JON O GNILEM JON O GNILEM JABABABABABOLKUOLKUOLKUOLKUOLKU ..... ..... ..... ..... ..... 111111111133333
Slab odnos uničuje ekipo.

Od ekipe so pričakovali, da bo uničila konkurenco. Bila je nadarjena
in tudi dovolj ambiciozna za zmago. Namesto zmage pa je uničila

samo sebe. Ko bi le poznala zakon o gnilem jabolku!
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9. ZAKZAKZAKZAKZAKON O ZANESLJIVON O ZANESLJIVON O ZANESLJIVON O ZANESLJIVON O ZANESLJIVOSOSOSOSOSTITITITITI ..... ..... ..... ..... ..... 111112222277777
Člani skupine morajo vedeti, da lahko računajo

drug na drugega, kadar je to potrebno.

Morda ljudje v vašem podjetju ne umirajo zaradi tega, če kdo od njih
naredi napako. Vendar pa se to lahko zgodi ljudem v družinskem

podjetju, ki ga opisujem v tem poglavju. Zato je za njih zelo
pomemben zakon o zanesljivosti.

10. ZAKZAKZAKZAKZAKON O CENION O CENION O CENION O CENION O CENI ..... ..... ..... ..... ..... 111114343434343
Ekipa ne more izkoristiti svojih zmožnosti,

 če noče plačati ustrezne cene.

Podjetje bi bilo lahko največji trgovec na svetu, a je kljub temu po 128
letih poslovanja moralo zapreti svoja vrata. Zakaj? Vodilni so morali

plačati ceno, ker niso poznali zakona o ceni.

11. ZAKZAKZAKZAKZAKON O SEMAFON O SEMAFON O SEMAFON O SEMAFON O SEMAFORORORORORJUJUJUJUJU ..... ..... ..... ..... ..... 111115555577777
Ekipa se lahko začne prilagajati, ko ve, kje je.

Na tisoče internetnim podjetjem je spodletelo, veliko »uspešnih« pa še
vedno čaka dobiček. Obstaja pa podjetje, ki še naprej zmaguje in služi

denar! Zakaj? Ker je vedno igralo po zakonu o semaforju.

12. ZAKZAKZAKZAKZAKON O REZERON O REZERON O REZERON O REZERON O REZERVNI KLVNI KLVNI KLVNI KLVNI KLOPIOPIOPIOPIOPI ..... ..... ..... ..... ..... 111116969696969
Odlične ekipe so intenzivne na vseh ravneh.

Kdo je običajno najdragocenejši igralec v podjetju? Je to direktor?
Predsednik? Najboljši prodajalec? Bi verjeli, da je to lahko kdo iz

kadrovske službe? Bi, če bi poznali zakon o rezervni klopi.

13. ZAKZAKZAKZAKZAKON O IDENTITETION O IDENTITETION O IDENTITETION O IDENTITETION O IDENTITETI ..... ..... ..... ..... ..... 111118888877777
Skupne vrednote definirajo ekipo.

Kako vam uspe navdušiti na tisoče ljudi, da delajo v skladiščih,
oblečeni v živooranžne delovne obleke in so pripravljeni zadovoljiti

vse potrebe strank? To je uspelo Bernieju Marcusu in Arthurju Blanku,
ker sta temelje svojega podjetja zgradila na zakonu o identiteti.

VSEBINA
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14. ZAKZAKZAKZAKZAKON O KON O KON O KON O KON O KOMUNIKAOMUNIKAOMUNIKAOMUNIKAOMUNIKACIJICIJICIJICIJICIJI ..... ..... ..... ..... ..... 202020202011111
Interakcija povečuje akcijo.

Skupina je v desetih letih zamenjala deset vodij. Zaposleni so bili
izčrpani in zagrenjeni, podjetje pa je izgubljalo denar. Kako je

Gordonu Bethunu uspelo rešiti v vseh kategorijah na zadnje mesto
uvrščeno letalsko družbo pred strmoglavljenjem? Upošteval je zakon

o komunikaciji.

15. ZAKZAKZAKZAKZAKON O MEJION O MEJION O MEJION O MEJION O MEJI ..... ..... ..... ..... ..... 222221111177777
Razlika med dvema enako nadarjenima skupinama

je v njunem vodstvu.

Skupina je imela velike težave. Člani so imeli vse potrebno za
premagovanje razdalje – nadarjenost, podporo, sredstva – razen

najpomembnejšega. Njihovo edino upanje, da bi se stvari obrnile na
bolje, je bil nekdo, ki bi izpolnjeval zakon o meji.

16. ZAKZAKZAKZAKZAKON O VISOKI MORALION O VISOKI MORALION O VISOKI MORALION O VISOKI MORALION O VISOKI MORALI ..... ..... ..... ..... ..... 232323232311111
Ko zmagujete, nič ne boli.

Kaj je petdesetletnega moškega, ki ni znal plavati, pripravilo do tega,
da je prenašal naporne treninge za najzahtevnejši triatlon na svetu?

Ne, to ni bila kriza srednjih let, to je bil zakon o visoki morali.

17. ZAKZAKZAKZAKZAKON O DIVIDENDON O DIVIDENDON O DIVIDENDON O DIVIDENDON O DIVIDENDAHAHAHAHAH ..... ..... ..... ..... ..... 222224949494949
Vlaganje v skupino je čez nekaj časa poplačano.

So vas kdaj prelisičili, da ste sprejeli službo? To se je zgodilo Morganu
Woottenu, posledica tega pa je bila, da je spremenil življenja na tisoče

otrok. Njegovo življenje, polno dajanja, vas bo poučilo o vsem, kar
morate vedeti o zakonu o dividendah.

Zaključek ..... ..... ..... ..... ..... 262626262611111

Zahvale ..... ..... ..... ..... ..... 263263263263263
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28. decembra 2000 je eden izmed najstarejših trgovcev v

državi, Montgomery Ward and Company, najavil začetek stečaj-

nega postopka in napovedal, da bo za vedno zaprl svoja vrata.

Objava je razžalostila prebivalce Chicaga, saj je bil Ward v tem

mestu prisoten več kot stoletje. Še bolj žalostno pa je, da bi se

podjetje neuspehu lahko izognilo, če bi vodilni poznali in izvajali

zakon o ceni, preden je bilo že prepozno.

Zgodovina te trgovske verige je precej nenavadna: podjetje je

leta 1872 ustanovil Aaron Montgomery Ward, mladi prodajalec,

ki je delal za različne trgovce po srednjem zahodu in na jugu Ame-

rike. Medtem ko je delal na kmečkih področjih, daleč od mest in

velemest, je ugotovil, da so potrošniki z oddaljenih področij

odvisni od usmiljenja lokalnih trgovcev, ki so jim blago pogosto

10

Zakon o ceni
Ekipa ne more izkoristiti svojih zmožnosti,

če noče plačati ustrezne cene.
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preveč zaračunavali. Tako je v času, ko so se izboljševale železniške

povezave in poštne storitve, dobil zamisel: kaj če bi blago kupoval

neposredno pri proizvajalcih in ga po pošti tudi prodajal kmečkim

prebivalcem ter tako izločil posrednike, ki so jih sleparili?

PRVA CENA

Leta 1871 je Ward iz svojih poslov privarčeval že dovolj denarja,

da je lahko nakupil nekaj trgovskega blaga in natisnil enostranski

cenik, ki ga je nameraval poslati po pošti nekaj kmetom. Preden

je lahko uresničil načrt, mu je leta 1871 požar uničil skladišče v

Chicagu in cenike. A to ga ni ustavilo – prepričal je dva prodajalca,

naj se mu pridružita kot partnerja. Začel je graditi novo skladišče

in na novo tiskati letake s cenami, kar je postalo prvi katalog pro-

daje po pošti. Leta 1872 je bil Ward star dvajset let in začel je s

svojim prvim poslom.

Najprej je bil njegov uspeh zmeren. Leto po začetku poslovanja

sta se njegova partnerja ustrašila in ga prosila, naj ju izplača. Ward

ju je izplačal in v posel je kot enakovrednega partnerja pripeljal

svojega prijatelja Georgea Thorneja. Oba sta trdo delala, spreje-

mala sta naročila in po železnici pošiljala naročeno blago. Leta

1875 pa se jima je porodila nova ideja – odločila sta se, da bosta v

katalog vključila nov slogan: »Če z izdelkom ne boste zadovoljni,

povrnemo denar«. In posel je zacvetel.

Wardova vztrajnost in pripravljenost plačati dvojno ceno, da

je lahko začel s svojim poslom, je obrodila sadove desetletje

pozneje. Podjetje, ki je leta 1872 imelo 1.600 dolarjev začetnega

kapitala, je leta 1878 imelo prodaje za 300.000 dolarjev. Devet let

pozneje pa je prodaja podjetja zrasla na milijon dolarjev. Do konca
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stoletja je katalog podjetja Montgomery Ward and Company, ki je

postal znan z imenom Knjiga želja, imel že petsto strani in vsako

leto so ga poslali več kot milijon ljudem. Sedež podjetja je bila

nova stavba na aveniji Michigan v Chicagu – najvišji nebotičnik

zahodno od New Yorka.

NE-PLAČEVANJE CENE

Leta 1901 se je Montgomery Ward upokojil in želel si je, da bi

lahko storil kaj, da bi Chicago postal prijetnejše mesto. V prvih

dveh desetletjih novega stoletja je podjetje še vedno raslo, po letu

1910 pa se je to začelo spreminjati. Wardov uspeh je spodbudil

začetek drugega podjetja: v Chicagu je bil leta 1886 ustanovljen

Sears, Roebuck and Co. Podjetje se je prav tako kot Montgomery

Ward and Company ukvarjalo s kataloško prodajo, blago je

dostavljalo ljudem s podeželja. Ko sta podjetji začeli s tem poslom,

je večina ameriškega prebivalstva živela na podeželju, toda država

se je začela spreminjati in mesta so postajala vse bolj naseljena.

Štetje prebivalstva iz leta 1920 je pokazalo, da je prvič v zgodovini

večina prebivalstva živela v urbanih centrih – in zato so se seveda

spremenile tudi nakupovalne navade.

Robert E. Wood, nekdanji navigacijski častnik, ki je leta 1919

začel voditi Montgomery Ward, je zaslutil prihajajoči »bum«

maloprodajnih trgovin. Hotel je začeti z odpiranjem trgovin, kjer

bi ljudje lahko nakupovali sami, vendar pa se z zamislijo niso

strinjali lastniki podjetja. Preprosto niso hoteli plačati cene za to

spremembo.

ZAKON O CENI
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ZAMUJENA PRILOŽNOST

Ker je Wood vedel, kakšna bo prihodnost, je zapustil Ward.

Leta 1924 je šel k Searsu in postal podpredsednik podjetja. Pre-

pričal je vodilne, naj poskusijo z maloprodajnimi trgovinami.

Dogovorili so se, da bodo v Chicagu poskusno odprli eno trgovino.

Uspeh je bil takojšen, saj je dve leti pozneje Sears imel že 27

trgovin, do leta 1929 pa več kot 300. Celo v času gospodarske krize

se je Sears še naprej širil in leta 1931 so njegove maloprodajne

trgovine prekosile kataloško prodajo. Wood je postal direktor

podjetja, na tem položaju je ostal vse do leta 1954, Sears pa je po-

stal najuspešnejša veriga veleblagovnic v državi.

Podjetje Montgomery Ward and Company si po tej napaki v

resnici nikoli ni opomoglo. Sicer je podjetje odprlo nekaj proda-

jaln, vendar ta korak ni bil dovolj agresiven, da bi prehitel Sears.

Ekipa ne more izkoristiti svojih zmožnosti, če noče plačati ustrez-

ne cene. Ward znova ni plačal potrebne cene. Med gospodarsko

krizo je podjetje hranilo denar in ustavilo širitev, medtem ko si je

Sears »pridobil« več ozemlja. Ko so se po drugi svetovni vojni v

predmestjih začele odpirati še druge trgovine, je Ward znova

zamudil priložnost, da bi se vrnil na vrh. Razmere na tržišču so se

spreminjale, vendar vodilni v podjetju niso hoteli plačati cene, ki

bi bila potrebna za zmago na tržišču. V zadnjih 25-ih letih

dvajsetega stoletja so se bojevali, da jim ne bi bilo treba zapreti

svojih vrat. Nazadnje pa je po 128 letih obstoja Montgomery Ward

zaprl svoja vrata. To se lahko zgodi, če kršimo zakon o ceni.
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CENOVNE TOČKE

Če ekipa ne izkoristi svojega potenciala, je za to redkokdaj kriva

sposobnost. Prav tako so redkokdaj vzrok sredstva. Skoraj vedno

gre za pripravljenost plačevanja cene. Podjetje Montgomery Ward

and Company je imelo dovolj sredstev in tudi dovolj nadarjeno

osebje, vključno z vodjo, ki bi ekipo lahko premaknil naprej. Te-

žava je bila v tem, da lastniki podjetja niso bili pripravljeni izstopiti

iz področja lagodja, tvegati in poskusiti nekaj novega.

Ekipam pogosto ne uspe plačati cene, ki bi jim omogočila izko-

ristiti njihove potenciale, ker napačno razumejo zakon o ceni

oziroma ne vedo, kako deluje. Dovolite, da vam predstavim štiri

resnice o tem zakonu, ki vam bo pomagal razjasniti misli.

1. Ceno moramo plačati vsi

V knjigi Straight Talk for Monday Morning je Allan Cox dejal:

»Da ste lahko član ekipe, se morate vedno nečemu odpovedati.

To je lahko ‘umetna’ vloga, ki ste si jo pripisali sami, na primer

vloga preveč zgovornega fanta, molčeče gospe, vsevedneža ali

katerakoli druga vloga. Nečemu se odpoveste, vendar v zameno

zagotovo dobite verodostojnost. Ekipa pa razen tega ne potlači

posameznih dosežkov, ampak omogoča osebne prispevke.«

Ljudje, ki še nikoli niso bili v zmago-

valni ekipi, se pogosto ne zavedajo, da

mora vsak član ekipe plačati ceno. Neka-

teri mislijo, da se lahko oprejo na poten-

ciale tistih, ki trdo delajo. Toda to ni res.

Če vsak ne plača cene, ki je potrebna za

zmago, bodo vsi plačali ceno poraza.

Če vsak ne plača
cene, ki je potrebna
za zmago, bodo vsi

plačali ceno poraza.

ZAKON O CENI
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