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DEVETO POGLAVJE

DELAJTE ZA PODJET]JE,
NE V NJEM

“Ideja je samo zacetek. To je Rombinacija nasih

obcutkov in namenov, stvari in oblike se zlijejo v eno

sele takrat, ko se zares poglobimo v materijo, iz katere
so sestavljene, in ji vdihnemo Zivljenje.”

James Krenov

Mizarjev zapisnik

Pomembno je, da razumete moje naslednje besede, kajti Ce jih boste
dojeli, se bo vase podjetje (in s tem tudi vasSe Zivljenje) povsem
spremenilo:

vase podjetje in vase Zivljenje nista isto.

Podjetje ni odvisno od vas, pac¢ pa Zivi lastno Zivljenje, loceno od
vaSega, in se ravna po svojih pravilih ter ima svoje cilje. Lahko ga
pojmujemo kot organizem, ki je odvisen od tega, kako delujejo njegovi
notranji organi. Njegova glavna naloga je najti in obdrzati kupca.

Ko boste spoznali, da podjetje ni smisel vasega Zivljenja, temvec
sredstvo prezivljanja, se lahko podate na delo. Tako boste kon¢no
razumeli, da je vaSa naloga delati za podjetje, ne pa v njem.

Sele potem lahko preizkusite svoj fransizni prototip.

Ko boste zaceli podjetje zares voditi, bo to postalo prva in glavna
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toCka vaSega dnevnega reda - glavno vodilo vsega, kar boste od takrat
naprej poceli.

Predstavljajte si, da je podjetje, ki ga imate ali ga Zelite imeti,
prototip, in da morate na njegovi osnovi “izdelati” 5000 njemu enakih
izdelkov, se pravi 5000 podjetij. In to ne takSnih, ki bi mu bili zelo
podobni, ampak taksnih, ki mu bodo podobni kot jajce jajcu. Ustvariti
morete torej njegove popolne kopije. Pretvarjajte se, da morate svoje
podjetje spremeniti v fran§izo in ga prodati naprej. Tukaj sem nalas¢
uporabil besedo “pretvarjajte se”, ker pri tem nisem mislil, da morate
to zares storiti. Gre za to, da si franS§izo samo zamislite, razen Ce si
seveda zares Zelite biti lastnik franSize.

Gremo naprej; sedaj, ko ste ugotovili, kako deluje franSiza, se
morate nauciti tudi pravil, po katerih se morate ravnati, ¢e hocete
obvladati situacijo. Ta so:

1. Model podjetja naj vasSim kupcem, zaposlenim, dobaviteljem
in upnikom zagotavlja konstantno vrednost, ki naj bo vec¢ja od
njihovih pri¢akovan;.

2. Model bodo uresnicevali ljudje z najniZjo potrebno stopnjo

strokovne usposobljenosti.

Delo v podjetju mora potekati gladko in brezhibno.

4. Vsi delovni postopki v podjetju morajo biti dokumentirani v
posebnih “delovnih priro¢nikih”.

5. Model mora biti zastavljen tako, da je kupec vedno enako
zadovoljen.

6. Zaposlenim je treba zagotoviti ustrezne uniforme z zas¢itnim
znakom podjetja.

W

Zdaj pa si pravila oglejmo nekoliko podrobneje.

1. Model podjetja naj vasim kupcem, zaposlenim, dobaviteljem in
upnikom zagotavlja konstantno vrednost, ki naj bo vecja od njihovih
pricakovanj.

Kaj je vrednost? Kako jo dojemamo? Storitve, izdelki - vse kar

pocnemo, je vredno natanko toliko kot se ljudem zdi da je vredno in
ni¢ vec.
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KakSen naj torej bo prototip, ki bo vasim kupcem, zaposlenim,
dobaviteljem in upnikom zagotavljal konstantno vrednost, ki bo vecja
od njihovih pri¢akovanj. To vpraSanje bi si moral zastaviti vsak
podjetnik, saj on stoji za slehernim uspesSnim podjetjem. Razumevanje
vrednosti je zelo pomembno, saj ste od njega odvisni vi in vas odnos
z vsako osebo, s katero sklepate posle.

Vrednost je lahko le mimogrede izre¢ena beseda, ko kupec zapusca
lokal. Vrednost je lahko nepri¢akovano darilo, ki ga od podjetja
prejmete po posti. Vrednost je lahko tudi izreCena pohvala za
zaCetnika v vaSem podjetju ali pa pohvala za vasega prodajalca, ki je
z vami Ze vrsto let.

Za kupca lahko vrednost pomenijo zmerne cene, lahko pa je zanj
vrednost vnema, ki mu jo pokazZe prodajalec ob predstavitvi novega
izdelka.

Lahko je vrednost povsem preprosta beseda, s katero se zahvalite
svojemu bankirju, ker se zaveda, koliko vam njegovo zaupanje pomeni.

Vrednost je bistvena za vase podjetje in za vaSe zadovoljstvo, ki ga
boste obcutili ob tem, ko bo vase podjetje raslo.

2. Model bodo uresnicevali ljudje z najnizjo potrebno stopnjo
strokovne usposobljenosti.

Prav ste prebrali - z najnizZjo potrebno stopnjo strokovne usposo-
bljenosti. Ce bi bil va§ model odvisen od visokokvalificiranih delavcev,
bi zelo tezko ustvarili njegov natan¢ni posnetek. Visoko kvalificirani
delavci so namre€ zelo iskani, njihovo delo pa je drago. Tako bi se
povecali tudi stroski in izdelki bi bili drazji.

Vasi delavci morajo imeti torej najnizjo potrebno stopnjo uspo-
sobljenosti, ravno tolik§no, da zadosti pogojem, ki jih sistem zahteva
za nemoteno delovanje; Ce ste lastnik odvetniSke pisarne, je jasno,
da morate zaposliti odvetnike, in ¢e odprete zasebno zdravnisko
prakso, morate zaposliti ljudi s podroc¢ja zdravstva. Ni pa vam treba
placevati najboljSih in najdrazjih. Le izdelati si morate najboljSi mozni
sistem, po katerem bodo delali ljudje, ki ste jih zaposlili in s pomo¢jo
katerega bodo lahko dosegali ¢im boljSe rezultate.

Kar naprej si morate postavljati naslednje vprasanje: kako bi
kupcem ponudili ravno tisto, ¢esar si zelijo, in se pri tem raje kot na
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ljudi zanasali na u¢inkovitost sistema? Torej, kako bi ustvarili podjetje,
katerega delovanje bi bilo odvisno od sistema in ne od njegovih
usluzbencev, se pravi od nacina njihovega dela, ne pa od stopnje
njihove izobrazbe?

To seveda ne pomeni, da ljudje niso pomembni. Ravno nasprotno
- ravno zaradi njih podjetje zares zazivi.

Zaradi njih se lahko na$i nac¢rti uresnicijo, in ljudje, ki se pri delu
zanaSajo na njegov sistem (v podjetju naj bi bili taki vsi zaposleni),
se naucijo, kako izboljsati u¢inkovitost svojega dela, s ¢imer pri-
pomorejo k izboljSanju celotnega sistema.

Ljudje pravijo, pa tudi sam verjamem Vv to, da velika uspesna
podjetja niso rezultat izjemno uspesSnih posameznikov, pa¢ pa povsem
obc¢ajnih ljudi, ki opravljajo izjemno uspes$no delo.

Ce zZelimo biti uspesni, seveda potrebujemo ustrezen sistem. Z
njegovo pomocjo lahko nadomestite pomanjkanje znanja ali izkuSenj,
ki bi utegnilo povzrocati tezave vasSim usluzbencem.

Tako postane sistem orodje, ki se ga posluzujejo vasi ljudje, da
bi povecali svojo ucinkovitost in delo izpeljali tako, kot je za uspesno
delovanje podjetja najbolje, obenem pa ucinkovito tekmovali s
konkurenco. Vasa naloga pa je - natancneje, naloga vasega podjetja -
da jim bo to orodje vedno na voljo, in jih nauciti, kako se z njim
ravna. Njihova naloga je, da ga s pridom uporabljajo, in da na podlagi
svojih izkuSenj predlagajom kako bi sistem lahko Se izpopolnili.

Se en razlog je, zakaj je 2. pravilo tako pomembno za vas posel. V
vsakem podjetju namre€ velja “pravilo povprecnega cloveka”, ki pravi
da je “korist” povprec¢nih ljudi v tem, da imate vi ve¢ dela in da je
vase delo tezje.

Vsak tipi¢ni podjetnik bo zato raje zaposlil visoko usposobljene
kadre, saj je prepri¢an, da mu bodo ti delo olajsali, in tako bo vse
prepustil njim. Raje podjetje upravlja tako, da vse prepusti drugim
kot pa da bi sam delegiral opravila.

Toda pri takem nacinu dela postane podjetje odvisno od ljudi in
njihovega trenutnega razpoloZenja.

Dobro delajo le, kadar so pri volji.

V podjetju, ki je odvisno od posameznikovih muh, se kar naprej
postavlja vprasanje, kako motivirati zaposlene in kako motivacijo tudi
ohraniti. Prakticno nemogoce je vzdrzevati konstantne rezultate v
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podjetjih, ki so odvisna od izjemnih posameznikov. Nobenemu
podjetju to ne uspeva na dolgi rok! In izjemna podjetja tega niti ne
poskusajo, raje se opirajo na sistem.

Izjemna podjetja namenoma gradijo sistem okoli ljudi s pov-
preénimi sposobnostmi, saj vedo, da bodo morala tako reSiti tezka
vpraSanja brez prisotnosti izjemnih posameznikov.

Tako se ustvari sistem, ki obi¢ajnim posameznikom dan za dnem
omogoca dosegati izjemne rezultate. Ustvari se sistem, ki deluje.

Vi pa boste primorani v nadalnjni razvoj podjetja, saj je njegov
razvoj vedno povezan z razvojem posameznikov v njem.

3. Delo v podjetju mora potekati gladko in brezhibno.

Sredi nereda si vec¢ina ljudi Zeli vzpostaviti red, in vsakdo lahko
ugotovi, da je svet danes v izjemno kaoticnem stanju. Vsak dan nas
na televiziji seznanjajo z vojnami, lakoto, zlo€ini, nasiljem, inflacijo,
recesijami, izgubo vrednot, nevarnostjo jedrske oborozitve, aidsom
ter mnozi¢nimi pokoli.

Alvin Toffler je v svoji dobro znani knjigi Tretji val zapisal: “Ko se
ljudje ozrejo okoli sebe, obi¢ajno vidijo le zmesnjavo. Trpijo zaradi
svoje nemoci in zato, ker v Zivljenju ne najdejo pravega smisla.” V
nadaljevanju pravi: “Posameznikom v Zivljenju manjka organiziranost.
Ce ¢lovek Zivi, ne da bi si preudarno uredil Zivljenje, postane oseba
brez cilja. Pomanjkanje organiziranosti vodi do popolnega zloma,
saj z njeno pomocjo lazje dolo¢amo svoje zivljenjske smernice.”

Te smernice nas peljejo k urejenosti v podjetju.

Podjetje, ki je Ze na prvi pogled videti urejeno, daje kupcem vedeti,
da zaposleni vedo, kaj delajo. Usluzbencem pa daje obcutek, da dobro
veste, kaj hocete, in da so stvari, na tem svetu, ki jih je Se mogoce
izpeljati tako, kot je treba. Tako stranke in zaposleni zaupajo vasemu
podjetju, in vidi se, da delo v njem poteka tako, kot je treba.

4. Vsidelovni postopkiv podjetju morajo biti ustrezno dokumentirani
v posebnih “delovnih priroc¢nikih”.

Ta dokumentacija pove, kako poteka delo v naSem podjetju. Brez
nje bi bilo vsako rutinsko opravilo prepusc¢eno nakljucju.
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Priro¢niki seznanjajo zaposlene z najucinkovitej§im delovnim
postopkom. So dokaz, da ima vsaka stvar v podjetju svoj namen.
Dokumentacija je torej potrditev, da v njem kraljuje red.

Toffler pravi, da je za mnoge ljudi delo nekaj, kar nujno potrebujejo,
in ko ga opravljajo, ne razmisljajo samo o tem, koliko bodo zasluzili.
Ker jim postavlja jasne zahteve glede ¢asa in napora, ki ga morajo
vloziti vanj, si lahko na podlagi tega organizirajo tudi Zivljenje.
Besedna zveza “jasne zahteve” je kljuénega pomena, saj priro¢niki
opredeljujejo jasno strukturo dela, ki jo potrebujejo zaposleni, da bi
imelo zanje pravi smisel.

S pomocjo priro¢nika je struktura dela opisana skozi njegovo
specifiénost, ne na splosno - skozi vse naloge, ki jih mora razumeti
tehnik, ki se skriva v vsakem ¢loveku.

Za vaSega usluzbenca je delovni priro¢nik neke vrste vodnik po
podjetju, ki daje njegovemu delu smisel in ga vodi na vsakem koraku.

Brez delovnih priro¢nikov ne morete ustvariti prototipa.

5. Model mora biti zastavljen tako, da je kupec vedno enako
zadovoljen.

Za podjetje ni dovolj samo, da je videti urejeno, ampak mora tako
tudi biti. Poslovati mora po natanéno dolo¢enem in predvidljivem
nacrtu.

Izkusnja, ki sem jo dozivel pred nedavnim, potrjuje mojo trditev.

Sel sem k frizerju, ki je mi je ob prvem obisku naredil eno najboljsih
pricesk, kar sem jih kdaj imel. Bil je pravi mojster svojega poklica in
uporabljal je samo Skarje, nikoli elektri¢cnih pripomockov, kot to
pocnejo drugi. Preden me je postrigel, mi je hotel na vsak na¢in umiti
lase; razlozil mi je, da je umite lase laze stri¢i. Medtem je njegova
pomocnica skrbela, da je bila kava v moji skodelici, ki so mi jo ponudili
7Ze na zacetku, vedno sveza. Bil sem prijetno presenecen, in odlo¢il
sem se, da bom salon Se kdaj obiskal.

Toda naslednji€ je bilo vse drugace. Frizer je namesto Skarij kar
naprej uporabljal elektriéni strojcek in niti z besedico ni omenil
umivanja las. Pomoc¢nica pa mi je prinesla le eno skodelico kave in se
potem ni ve€ vrnila, da bi jo napolnila. Kakorkoli Ze, s pricesko sem
bil zelo zadovoljen.
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Cez nekaj tednov sem salon spet obiskal. Tokrat mi je frizer opral
lase, vendar Sele po striZenju, preden mi je dokonéno oblikoval
pricesko. Strigel me je izkljuéno z elektricnim strojCkom, kave pa
sploh nisem dobil; ob prihodu me je sicer vprasal, ali bi morda popil
kozarcek vina. Sprva sem mislil, da ima pomo¢nica morda prost dan,
toda kmalu se je pojavila in za¢ela vneto pospravljati po prednjem
delu salona.

Ko sem odhajal, sem se odloc¢il, da ne grem nikoli ve¢ nazaj. Tega
prav gotovo ni bila kriva priceska, saj me je frizer kot vedno postrigel
brezhibno. Pa tudi njegovo ravnanje ni bilo razlog za mojo odlocitev,
saj je bil prijazen, vljuden in svoje delo je zares obvladal. Slo je za
nekaj veliko pomembnejSega: delo v salonu ni bilo uteceno in
predvidljive. Vsa pricakovanja, ki mi jih je vzbudil prvi obisk, so bila
drugic€ ovrzena, in isto se je zgodilo, ko sem priSel tretji¢. Nikoli nisem
vedel, kaj naj pricakujem, nekaj v meni pa je hotelo vedeti, pri c¢em
sem. Zelel sem, da bi se moja prva, prijetna izkusnja ponovila vsakic,
ko bi obiskal salon.

Ta nepredvidljivost sicer o frizerju ni govorila ni¢ slabega - razen
tega, da je bilo njegovo strizenje vsaki¢ druga¢no. Toda moje izkuSnje
v njegovem salonu so bile v njegovih rokah, in zdelo se je, da temu
pripisuje premalo pomena. Zaradi takega ravnanja nisem mogel
vzljubiti njegovega nacina dela, saj si o njem nisem mogel izoblikovati
mnenja, razen tega, da je bilo vsaki¢ drugacno.

Pri vsem tem ni Slo za to, ali je uposSteval moje Zelje. Niti ni bilo
pomembno, ali je pri striZenju uporabljal samo Skarje ali tudi
elektriéne pripomocke, pa tudi kava ni bila problem. Ni §lo za to, ali
so bili pred strizenjem lasje umiti ali ne in da me je na zacetku zares
preprical, da jih je tako lazje striCi.

Ce mi vsega tega ne bi nudil, bi mi bilo te re¢i nerodno zahtevati,
kaj Sele, da bi mu pojasnjeval, zakaj si jih Zelim. Vse skupaj je bilo Ze
tako ali tako precej nenavadno. Kako bi lahko zahteval kaj takega in
mu pojasnjeval, zakaj, ne da bi me imel za ¢udaka?

Frizerjeva napaka je bila, da mi je podaril krasno prvo izkusnjo in
mi je ni ponudil nikoli vec.

Vsa stvar me je spominjala na prvo uro psihologije na fakulteti.
Spomnim se, da smo takrat govorili o sindromu opecenega otroka.
Gre za to, da je otrok za enako vedenje enkrat grajan, drugi¢ pa
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pohvaljen. Tako ravnanje starSev lahko pusti pri otroku negativne
posledice, saj nikoli ne ve, kaj naj od njih pri¢akuje in kako naj se
vede. Isti u¢inek ima tako vedenje tudi na vaSe stranke.

Otrok seveda nima druge mozZnosti, kot da ostane pri starSih,
stranka pa lahko vedno odide drugam. In tudi bo.

Torej vsebina vaSega dela ni niti priblizno tako pomembna kot
delovni postopek.

6. Delavcem v podjetju je potrebno zagotoviti ustrezne uniforme z
zasc¢itnim znakom podjetja.

Raziskave so pokazale, da je pri prodaji nekega izdelka pomembno
tudi to, s kaksSnimi barvami in oblikami se pri tem srecuje kupec.

Razli¢ne skupine potrosSnikov se nanje tudi razliéno odzivajo.
Verjeli ali ne, barve in oblike lahko zelo pripomorejo k vasi uspesnosti.

Louis Cheskin, ki se ukvarja z u¢inkom barv na ¢lovekovo pocutje,
je v knjigi Why People Buy (Zakaj ljudje kupujejo) pisal o vplivu barv
in oblik na kupca:

“Malenkosti, ki se nam iz prakticnega vidika ne zdijo prevec
pomembne, so lahko s simbolicnega stalis¢a Se kako pomembne. Pri
nakupovanju so oblike in barve odlocilne.

Pred kratkim smo naredili raziskavo med Zenskami, ki so kupovale
v neki trgovini z oblacili. Mlada Zenska je hotela kupiti bluzo, ki je
bila na voljo v razlicnih barvah. Dvignila jo je, sijo podrzala ob obrazu
in se pogledala v ogledalo. Ker je bila blondinka, je vedela, da ji pristaja
modra barva, vendar ji je bila veliko bolj vsec rdeca. Toda rekla je, da
se ji zdi premocna. Nato jo je prodajalka spomnila, da je v modi rumena
barva, in Zenska se ni mogla odlociti med barvo, ki se je najbolj podala
njenemu obrazu, med tisto, ki ji je bila najljubsa, in tisto, ki je bila v
modi. Na koncu je izbrala sivo bluzo. Cez nekaj tednov pa sem izvedel,
da ji ni bila posebno vsec. “Tako mrtva je,’ je izjavila. Oblekla jo je le
dvakrat.

Nekatere druge stranke, ki so prav tako kupile bluzo, so izbirale
drugace. Nekatere so jo kupile zato, ker jim je pristajala, druge so
izbrale barvo, ki je bila v modi, tretje pa spet tisto, ki jim je bila najbolj
vsec. Vsaka se je odlocila glede na Zeljo ali potrebo, ki je bila trenutno
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v ospredju. Le pomislite! Vsi ti zapleteni psiholoski procesi se skrivajo
v necem tako preprostem, kot je kupovanje navadne bluze.”

Tudi z vaSimi strankami je tako, kot je opisal Cheskin. Obstajajo
namrec barve, ki so veCini vSec€, in take, ki so ve€ini zoprne. Barve, s
katerimi se sreca kupec, morajo biti znanstveno preverjene in sestavni
del modela podjetja. Ni vseeno, kakSne barve so stene, stropi, sluzbena
vozila, obleka usluzbencev, oprema v podjetju ali njegov zas¢itni znak.

Isto kot z barvami se dogaja tudi z oblikami pri vaSem napisu,
opremi izdelka itd.

Cheskin je v nekem poskusu na primer dokazal, da se zdi trikotnik
kupcu dosti manj privlacen kot krog. Kdo bi rekel, da se lahko prodaja
poveca zaradi na videz tako nepomembne stvari, kot je oblika. Oblika
vaSega napisa, zaS¢itnega znaka in tiska na vaSih poslovnih vizitkah
lahko pri prodaji izdelkov Se kako pomembna, pa ¢e vam je vSec€ ali ne.

Vas prototip mora biti pazljivo nacrtovan tako, kot bi opremljali
sam izdelek.

Preden nadaljujem, naj na kratko obnovim, kar smo doslej povedali.

Delajte za podjetje, ne v podjetju - predstavljajte si ga kot prototip,
po katerem lahko naredite izdelek za serijsko proizvodnjo.

Zavedajte se, da sta vaSe Zivljenje in vaSe podjetje dve razli¢ni
stvari; podjetje je plod vasega dela in truda, predstavljajte si ga kot
stroj, ki je narejen zato, da izpolni vasSe Zelje in potrebe, in ne vedite
se v njem kot usluzbenec, pa¢ pa kot lastnik.

Postavljajte si naslednja vprasanje:

¢ Kako naj ustvarim podjetje, ki bo lahko nemoteno poslovalo
tudi brez mene?

¢ Kako naj motiviram usluzbence, da bodo dobro delali brez moje
navzocnosti?

¢ Kako naj organiziram delo tako, da bi bilo moje podjetje mogoce
reproducirati tudi 5000-krat in da bi vsaka njegova kopija delala
ravno tako dobro kot “original”?

¢ Kako naj postanem lastnik podjetja in se obenem osvobodim
njegovih spon?

e Kako naj si razporedim ¢as tako, da bom lahko delal tisto, kar
hocem, in ne tisto, kar moram?
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Ce si poskusite odgovoriti na vsa ta vprasanja, boste ugotovili, da
odgovora nanje pravzaprav ne poznate in da je bila to Ze od nekdaj
vasa tezava.

Qdslej pa bi se moralo delo v podjetju odvijati drugace, kajti sedaj
veste, kje se skrivajo vase tezave in ste se pripravljeni z njimi tudi
SOoCiti.

Problem ni, in tudi nikoli ni bil, v vaSem podjetju. Vedno je tical v
vas samih, in dokler ga ne boste poskusali resiti, bo tako tudi ostalo;
vse dokler ne boste spremenili svojega pogleda na podjetje in njegovo
delovanje, dokler ne boste zaceli o njem razmisljati povsem drugace
in dokler se ne boste sprijaznili z neizpodbitnim dejstvom, da je treba
vsako podjetje, tudi tako majhno, kot je vase, voditi premisljeno in
organizirano.

In kar je najpomembneje - Ce Zelite uspesSno poslovati, morate
izoblikovati postopek, neko prakso, s pomoc¢jo katere lahko dobite
koristne informacije in si na njihovi podlagi izdelate delovno metodo,
po kateri ga boste vodili.

Kaj je torej ta metoda?

To pomeni, da pridobimo znanje, ki ga potrebujemo za uspesno
vodenje podjetja. To je jasno zacrtana pot, ki vodi naravnost na vrh
in je bila preizkusSena Ze na mnogih malih podjetjih, ravno takih, kot
je vase.

Ta postopek v naSem podjetju imenujemo kar Gerberjev razvoj
podjetja.

Sara me je za trenutek zaskrbljeno pogledala, nato pa spregovorila:
“Povedala vam bom, kako si vse skupaj predstavljam jaz.” Trdno je
sklenila roke in jih polozila na mizo, kot bi hotela svoje besede Se
bolj poudariti.

“Pravite, da sva jaz in moje podjetje eno ter da se moram takega
ravnanja znebiti; najprej v mislih, nato pa Se v dejanjih.”

“Ce sem prav razumela, pravite tudi, da me je v tezave pahnila
ravno ta identifikacija s podjetjem, ta potreba po delu, ki jo ¢uti tehnik
v meni. Mislite, da je moje prepricanje, da podjetje brez mene ne
more delovati in da se mu ne more zgoditi ni¢ hudega, ¢e sem v njem
vedno navzoca, pravzaprav zmotno.

Nadalje trdite tudi, da bi se tezav znebila le, e bi pretrgala vezi, ki
me vezejo nanj. Da moram zaceti o svojem podjetju razmisljati povsem
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drugace; nanj moram gledati kot na izdelek, tako kot sedaj gledam
na pite. In ¢e res razmiSljam v tej smeri, ne morem mimo vprasanja,
kako bi moje podjetje - izdelek poslovalo tako, da bi privabilo ne
samo kupce, pac¢ pa tudi ljudi, ki bi hoteli v njem delati.

Takrat, ko si bom zastavila to vprasanje, bom pripravljena voditi
posle povsem drugace.”

Zatrenutek se je ustavila, in videti je bilo, kot da Se vedno premleva
svoje besede. Potem je tiho nadaljevala: “Veste, lahko vam povem, da
o podjetju Se nikoli nisem razmisSljala tako abstraktno - vedno sem ga
imela za nekaj zelo konkretnega. Moje delo je bila zame tudi sluzba,
tja sem hodila delat kot usluzbenka. Nikoli si nisem mislila, da bi
lahko bilo tudi drugace. Toda zdaj ugotavljam, da obstajajo tudi druge
moznosti. V podjetju vidim nekaj ¢isto novega - enkratno priloznost!
To me spominja na prvo uro leposlovja v srednji Soli. Takrat me je
ucil gospod Roethke, ki je imel neverjetno sposobnost, da je ucence
navdusSil nad svojim predmetom. Nase prvo domace ¢tivo je bil roman
Prigode Huckleberryja Finna, in spomnim se, da se od knjige kar nisem
mogla odtrgati. Osebe v njej so ozivele, kot bi bile resni¢ne, zanimalo
me je njihovo zivljenje, predstavljala sem si kraje, ki so jih obiskali,
tezave, s katerimi so se spopadali, strah, ljubezen in vse ostale obcutke,
ki so jih pri tem dozivljali ... Roman se mi je odvrtel pred oémi kot
film; Cesa takega nisem dozivela Se nikoli prej, nobena knjiga mi ni
ponudila toliko uzitka kot ta.”

“No, tudi zdaj se tako pocutim; kot da bi skupaj odpirala platnice
nove knjige, in ¢etudi ne bi poznala njene vsebine, bi se zavedala, da
mi bo za vedno spremenila zivljenje. Mislim, da moje podjetje nikoli
ve¢ ne bo taksno, kot je bilo doslej. Pa tudi jaz ne.”

Za trenutek je sklenila dlani in se nagnila nazaj, kot bi si hotela
oddahniti.

“Ce prav razumem, je to tisto, Gemur pravite fransizni prototip;
tako ste poimenovali podjetje v vlogi izdelka in moja naloga je, da o
podjetju razmiSljam kot o neCem, kar je povsem neodvisno od moje
navzocnosti in lo€eno od mojega zZivljenja. In ¢e ga bom vodila tako,
kot je prav, ga bom oblikovala, sestavila in izdelala tako, kot vsak
izdelek; moje podjetje bo vredno zaupanja, da bo vsakdo Zelel kupovati
ravno pri meni, in vsi bodo vedeli, kaj lahko od mene pric¢akujejo,
zato se bodo vedno vracali k meni. To je torej moj cilj: oblikovati in
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sestaviti novo podjetje Vse o pitah, dokler ne nastane popolnoma
zanesljivo podjetje, ki ne bo zahtevalo moje nenehne pozornosti.

Priznati moram, da je to ena najbolj vznemirljivih zamisli, kar
sem jih imela v zadnjih letih, najboljSe pa je to, da podjetje pravzaprav
ze imam. Samo Se nauciti se moram, kako z njim ravnati!”

“Sara,” sem rekel. “Sam tega ne bi mogel bolje povedati! Sedaj pa
pojdiva k naslednjemu koraku - k razvoju podjetja. Vsa stvar je veliko
lazja, kot si mislite.”
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