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MENADZER NOVOG KOVA

Svi znamo da je pohlepa zlo. Od sedam smrtnih grijeha, ¢ak cetiri su direktna posljedica nekog oblika pohlepe, a ni ostala tri
nisu joj daleko. No jeste li znali da pohlepa ima i svoju manje poznatu sestru blizanku, koja se u nasoj zapadnoj kulturi pocesto
uci i njeguje kao vrlina? Oooooo, da...

' PISE: SRDAN ROJE

og je dana na odjelu prodaje
I vladala neobic¢na ti§ina. Nape-
tost se mogla rezati nozem. Samo
je nekakvo olujno mrmljanje dolazilo
povremeno iz smjera Goranovog stola.

Danas mora zavrsiti kvartalno izvije-
$ée. Nije dobro. I svi znamo $to to znaci.
,Biti voditelj prodaje velika je ¢ast,
kompliment tvojim dosadasnjim poslov-
nim naporima®, ponavljao je sarkasti¢no
sebiu bradu, kiselo se prisjecajuéi kako
je prije tri godine nevino i neiskusno
uSetao u zamku menadzmenta.

Pomislili biste da voditelj prodaje ima
pravo na vlastiti ured? Mozda, u nekim
drugim tvrtkama ili u neki drugim
vremenima, ali danas Goran o tome
moze samo sanjati. Oc¢ekivali biste da
ée dobiti pohvalu zato $to tvrtka biljezi
pad prihoda od samo par postotaka dok
gospodarski sektor kojem pripadamo
tone dvostruko brze, a pola nam je kon-
kurenata veé propalo? Ali ne! ,Pa super®,
rekao mu je Korporativni Vrhovnik
osobno, ,,sad kad su oni propali, ti pre-
uzmi njihove klijente i problem rijesen®.
Grmlj mrmlj... uffff...

Iznenadna zvonjava Goranovog telefo-
na svima je na trenutak zaustavila krvo-
tok. ,Pa kud bas sad i kud bas njemu?*,
zapitali su se svi, jos se bolje sakrivsi iza
raskos$nih 24-inénih monitora, relikata
nekih proslih dana kada je ,,zadovoljstvo
zaposlenika“ bilo vaznije od , kumulativ-
ne vrijednosti neamortiziranih osnovnih
sredstava“.

Poziv dolazi s nepoznatog broja. Ili
netko namjerno skriva svoj identitet,
ili je opet neki dosadni prodavac¢ magle.
Opcija ,novi klijent“ nikome ne pada na
pamet. Oni su se odavno prestali sami
javljati. Ovih se dana poslovi svijeéom
traze, bi¢em vode, a puskom naplacuju.

- ,Da?“ javlja se Goran mrzovoljno.

- ,Dobar dan, trebala bih gospodina
Gorana“, zacuo se slatkasti glasié iz tele-
fonske slusalice.

- ,Ja sam, izvolite...”

Tracak nade zablistao je u Goranovom
oku. Netko ga trazi po imenu. Mozda je
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Jer odbijati znaci udaljavati se od okoline, udaljavati se od okoline znaci
zatvarati se, zatvarati se znaci postavljati se u obrambenu pozu, a to dalje vodi
u nepovjerenje, proracunatost, kalkuliranje, natjecanje, neprijateljstvo...
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to doista novi klijent koji dolazi po pre-
poruci starog, zadovoljnog korisnika? Ti
su najbolji jer, prema vlastitoj statistici,
Goran zna da ¢ak 84% takvih upita zavr-
$iuspjes$nom i dugoro¢nom suradnjom.

- “Zovem vas iz tvrtke MasterBlaster
d.o.o.irado bismo vam prezentirali...”

- ,Koje tvrtke?“, zajapuri se Goran dok
mu istovremeno tinjajuéa nada za nekim
dobrim vijestima puca poput mjehura od
sapunice.

- ,MasterBlaster. Mi vam, naime, izra-
dujemo...“

- ,Nismo zainteresirani!“

- ,Ali ako biste odvojili samo deset
minuta, moje ime je Ivanaijabih rado
navratila...”

-, Veé imamo sve $to nam treba.”

- ,Shvacam da ste zaposleni, ali ako bi-
ste mi ostavili e-mail adresu, mogla bih
vam poslati katalog, pa kad stignete...”

- ,Imate na nasem webu formular za
komentare, pa $aljite $to hoéete. Dovide-
nja...“, mudro zakljuc¢i Goran spustajuci
slusalicu, znajuci da te komentare s
web-formulara nitko ne ¢ita. Opasnost
osujecena.

Nikada ne¢emo saznati $to je Ivana nu-
dila. Ni ¢ime se bavi tvrtka MasterBla-
ster. Mozda je bilo zanimljivo? Smanji-
valo nam troskove? Donosilo posve novu
kvalitetu? Novi pristup starom i nikada
do kraja rijeSenom problemu? Umrijet
¢emo u kolektivnom neznanju. A zasto?

Zbog odbijanja. Za nas zapadnjake
odbijanje je nevidljivi neprijatelj koji
uporno opstaje - jer je kulturoloski
prihvacden.

POHLEPA VS. ODBIJANJE

Nije svugdje tako. U mnogim se (nama
manje ili vise stranim) kulturama pohlepa
iodbijanje ravnopravno tretiraju kao izvori
patnje. Kod nas je koncept pohlepe jasan

i, najblaze receno, drustveno nepodoban,
ali zato je odbijanje u mnogim situacijama
znak dobrog odgoja. Zamislite samo slje-
decu scenu: na nekakvom ,finjak“ prijemu
dolazi do vas konobar s pladnjem prediv-
nih malih kanapea. Postupite li pohlepno i
otmete mu iz ruke cijeli pladanj, pa krenete
trpati hranu u dZzepove i usta istovremeno...
- shvacate neugodu? No kazete li samo:
»Ne, hvala“, glavna ste faca.

Probajte taj isti ,,ne, hvala, neéu niti
probati“ pristup u Indiji, Kini, Japanu...
-1igledat ¢e vas k’o zadnjeg krelca. Ne
zato $to ste uvrijedili domacina, kuhara
ili tko god vec¢ bio autor doti¢ne hrane
(boli njih don za vas sendvic), nego stoga
Sto ste jasno pokazali kako ste - glupi!
Odbijate. I to unaprijed! Uskracivati si
potencijalan dobitak iz njihove je per-
spektive jednako loSe koliko i grabiti ga
cijelog za sebe.

I potpuno su u pravu. Pohlepa i odbijanje
nisu nista drugo nego suprotna manife-
stacija istog svojstva. Dvije strane iste me-
dalje. Dva pola istog magneta. Htjeti sve,
ne misleéi na druge, ili ne htjeti nista, ne
misleéi na sebe - dode na isto. Jer odbijati
znaciudaljavati se od okoline, udaljavati se
od okoline znaci zatvarati se, zatvarati se
znaci postavljati se u obrambenu pozu, a to
dalje vodi u nepovjerenje, proracunatost,
kalkuliranje, natjecanje, neprijateljstvo...
Uocavate li ovdje neku slicnost s ponasa-
njem tipi¢nog pohlepnika?

Na intuitivnoj razini — svi smo mi ovoga
itekako svjesni. Procitajte ponovno uvod
ovog teksta, odnosno ovu nasu malu
izmisljenu sliku s Goranom i Ivanom te od-
govorite na sljedece pitanje: kako ste to¢no
zamislili polozaj tijela Goranovih kolega iz
ureda? Sjede li tijekom ove scene ponosito
iuspravno, ili skvréeno, povijenih leda?
Sad ih jos samo mentalno zamolite da po-
dignu Sake u visinu licai... eto ga... tipican
gard boksaca koji ¢ceka udarac. Takozvana
- obrambena poza. Zatvorena. Odbijajuca.
Nesuradujuca. Da, i odbijanje je zarazno.
Bas kao i pohlepa.

Razmislite li malo, nije toliko nevjerojat-
no smatrati odbijanje za ubojicu suradnje.
Bududi da suradnja nije nista drugo doli
uzajamno davanje dijela neceg svog i uzi-
manje dijela neceg tudeg, materijalnog ili
nematerijalnog (iskustva, znanja, vjestine),
logi¢no je: uskrata davanja, potpuno isto
kao uskrata uzimanja, rezultiraju jedna-
kom smrcéu uzajamnosti procesa suradnje,
nakon ¢ega suradnja postaje nesto drugo.
Nemojte nas krivo shvatiti, ne mora ta
nesuradnja, odnosno nereciprocitet nuzno
bitilos: izmedu ucitelja i u¢enika ili rodite-
ljaidjeteta nema uzajamnosti, dijete puno
viSe uzima nego $to daje, no zato taj odnos,
potpuno ispravno, niti ne zovemo ,,surad-

njom*, zar ne? I ne oCekujete ravnoprav-
nost sa svojim profesorima, zar ne?

NACELO RECIPROCITETA

No kad je rijec o stvarnom zivotu, koji nema
tako jasan rok trajanja i unaprijed odredena
pravila kao $to je to $kola ili roditeljski dom
- nesuradnja vodi prvo u otudenje, a odmah
potom iu zaostajanje, na potpuno isti nac¢in
kao i pohlepa. Svejedno je dali vam se nista
ne nudi ili vi niSta ne uzimate: rezultat je isti.
Cakikada je motivnacelno plemenit. ,,Ja ¢u
ti to napraviti, imam dosta iskustva oko tog
posla“, kaze vam kolega. ,Ma nema frke, ne
bih te htio gnjaviti®, kazete vi u najboljoj na-
mjeri, te na koncu to napravite losije i sporije,
na svaciji gubitak. Shvacate?

Znamo da su vremena teska, ali dok se
kolektivno ne rijesimo odbijanja, nema ni
suradnje, pa ni bilo kakvog napretka. Stoga,
redom: uspravite se. Jos. Joooo$ malo. Udah-
nite duboko. Izbacite prsa prema naprijed,
kao da srcem zelite doci do suprotnog zida.
Ne, ozbiljno. Probajte izvesti tijelom mane-
var upravo suprotan onom boksac¢kom, odno-
sno, u ovom slucaju — otvarajuci. Nasmijesite
se. Popricajte malo s uredskom ¢istac¢icom ili
tetom u pekari kod koje svaki dan kupujete
perece a da ne znate ni kako se zove.

I nakraju, zadnja faza, kad vas nazove netko
s neba“iponudi uslugu koja vas mozebitno
uopce ne zanima — pokazite trunku intere-
sa za njegov trud. Ne kazemo da je kupite,
nego samo pokazite malo interesa. Pitajte ih
otkad se time bave, $to jos rade, kako im ide.
S kojim se problemima susreéu? Koji bi bio
njihovidealan klijent - mozda ga vi znate,

ili mozda znate nekog njemu sli¢nog, paih
mozete uputiti jedne na druge? Ili obratno:
mozda oni znaju nekoga kome bi vase usluge
iproizvodi bili od koristi. Bili njima bio pro-
blem da vas preporuce tim svojim partneri-
ma? Bez obaveze, dakako. Ne? Nista od toga?
»Svejedno mi posaljite ponudu, tek toliko
daimam vase kontakt-podatke, patko zna,
mozdajedan dan nesto i smislimo...“

Shvacate? Da? Jo$ samo jedna stvar. Ako
vam je konacni zakljucak: ,Wooow, kakva
izvrsnaideja - nije odbio telefonskog proda-
vaca, nego je njegov dosadni poziv preokre-
nuo u vlastitu korist, odnosno u svoj prodajni
poziv, ito na njegov telefonski trosak®, ipak
niste shvatili. Pokusajte jo$ jednom, sve od
pocetka.
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