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Izobrazevanje zlobnega genija
ki ga je napisal Gerhard Lauck

11. del

Peto poglavje
Postal sem izvrsni direktor
Imas jidis um!
Najve&ji kompliment generalnega direktorja

Intervju

Ko sem prvi€ stopil skozi vhodna vrata, me je nekoliko presenetila velika Spar-
tanska soba, polna miz in ljudi, ki so se pogovarjali po telefonih. Zadaj me je na-
govoril majhen starejsi moski. Sel sem do njega in se usedel.

To, kar mi je povedal, je zvenelo obetavno.

Podjetje je ustanovil v Stiridesetih letih prejSnjega stoletja v svoji kleti kot pro-
izvodno podjetje. Ko je njegovo podjetje preraslo prostor, je kupil zidano stavbo.
Ko se je podjetje Se bolj razsirilo, je stavbo razsiril in zgradil ve¢ skladis¢.

Njegovo ceto so sestavljali trije oddelki. To so bila v bistvu tri razli¢na podjetja.
Delovali so pod isto streho in imeli prekrivajoce se osebje.

Poleg njega sta bila Se dva vi§ja vodstvena delavca: Generalni direktor, ki je
vodil "pisarno", in podpredsednik proizvodnje, ki je vodil "trgovino". Oba sta se



zaposlila takoj po koncani srednji Soli, ostala in napredovala. Svoje delo sta oprav-
ljala dobro in sta do potankosti poznala postopke podjetja.

Vendar se je pojavila tezava.

Odkrili so mu neozdravljivo bolezen. Bila je ena od tistih zahrbtnih bolezni, ki
lahko napredujejo zelo pocasi ali zelo hitro. Pripravljal se je na dan, ko ne bo vec
mogel sam voditi svojega podjetja.

Zelel je zaposliti nekoga, ki bi postopoma prevzel njegovo vodilno vlogo v
podjetju. In da bi to osebo osebno usposabljal ena na ena! Poudaril je vrednost
tega usposabljanja. Z njim sem se popolnoma strinjal! 7o je bila Zivijenjska
priloznost!

Ze dvakrat je poskusal najti pravega moskega. Oba sta bila neuspesna. Prvega je
odpustil po Sestih mesecih. Drugi, moj neposredni predhodnik, diplomirani inzenir
(!), je zdrzal osemnajst mesecev, preden je bil odpuscen. V mislih sem si zapisal,
da je stopnja umrljivosti vodij, ki so prisli od zunaj, tu o€itno visoka.

Trije vodilni delavci so razmisljali, kako najti pravega cloveka.

Nato je podpredsednik za proizvodnjo priSel na idejo: zakaj ne bi namesto stare-
JjSega, ze ustaljenega moskega zaposlili mladega. Bolj se bo prilagodil. Nato ga
naucite, kako delamo tukaj.

Mislil sem si: To pojasnjuje, zakaj se mi je odprla ta priloznost kljub temu, da
nimam univerzitetne diplome ali kakrsne koli formalne poslovne izobrazbe. In
zakaj sem zaradi izkuSenj na podrocju poStnega narocanja in zaloZniStva,
navedenih v mojem Zivljenjepisu, izstopal.

Poklical je generalnega direktorja. Prosil me je, naj opravim test.

Ze veé let je vztrajal, da vsak bodo¢i zaposleni, ki je uspesno opravil zadetni
pregled, opravi ta test. Veliko je stavil nanj. Na podlagi preteklih izkuSenj je pojas-
nil.

Takrat Se nisem vedel, kakSen je moj rezultat in kakSen je njegov pomen, vendar
sem vedel, da sem se zelo dobro odrezal. To je bila stvar, v kateri sem zelo dober.

Vsekakor so me hitro zaposlili.

Usposabljanje

Priblizno teden dni po tem, ko sem zacel delati, so za isto delovno mesto pri-
pravnika zaposlili univerzitetnega diplomanta, ki je bil mlaj$i od mene. Bil sem
presenecen in zaskrbljen. Nihce ni rekel nicesar o vec pripravnikih! Mislil sem, da
bom edini!

Moj mlajsi kolega mi je neko€ rekel: Pozno hodim spat. Ne maram spati. Spanje
je delcek smrti. Zaradi tega sem se pocutil starega. Odgovoril sem mu: Rad spim.



Spim lahko dlje, kot lahko jem. Lahko jem dlje, kot lahko pijem. Lahko pijem dlje,
kot se ljubim. Mislil sem, da je bil to pameten odgovor. Vendar sem se Se vedno
pocutil starega.

Pozneje sem izvedel, da je drugi pripravnik dejansko zacel razgovor pred mano.
Po vec razgovorih je bil zavrnjen. Toda on ni hotel sprejeti ne kot odgovor. Tako
vztrajno si je prizadeval za delovno mesto, da je izvr$ni direktor koncno popustil
in ga zaposlil.

Podpredsednik proizvodnje mi je pozneje povedal, da je dejansko predlagal ne
enega, ampak dva mlada moska. Dva pripravnika nista stala ve¢ kot en MBA. S
tem je bila zagotovljena tudi rezerva v primeru, da se eden ne bi izkazal.

Na sreco sva oba pripravnika na vodstvenih polozajih hitro postala tovarisa in ne
tekmeca. K temu so pripomogli trije dejavniki:

Prvi€, skupno trpljenje zaradi kaoticnega usposabljanja.

Ce bi prostovoljce svoje neprofitne organizacije usposabljal na tako kaotien
naéin, bi od....Ce pa bi tako usposabljali ljudi iz podzemnega odpora, bi vsi pristali
Vv zaporu.

Drugi¢, najin skupni sovraznik, in sicer nekaj strogih nadrejenih, ki so naju
vcasih spravljali v slabo voljo.

Morda jima je bilo zameriti, da je generalni direktor strogo ukazal, da morata
oba pripravnika naslavljati z "gospod" in pritmkom. To navodilo je veljalo /e za
naju dva in za samega generalnega direktorja. Druga dva vi§ja vodstvena delavca,
ki sta bila tam zaposlena ze od srednje Sole, sta bila praviloma naslavljana s krst-
nim imenom.

Pozneje sem po nesreci razjezila pomoc¢nika. Ko sem jo prosil, naj nekaj prinese,
je ustrelila nazaj: Nisem pes! Ne prinasam! To je bila moja nedolZzna napaka. Na
zahodu beseda "aport" nima negativne konotacije. Prav tako ne psi. Razen ¢e Zen-
ska misli, da jo kli¢ejo pes. Ampak ta je imela zelo lepo postavo ... Ne da bi to
opazil.

Tretji¢, podjetje je raslo. Tudi ¢e eden od naju ne bi zasedel najvisjega polozaja,
bi verjetno ostal v podjetju kot vodilni delavec.

Generalni direktor je nama, pripravnikoma, povedal: Vem, da so nadrejeni do
vas grobi. Ce bo prevec hudo, pridite k meni. Podprl vas bom!

Zdelo se mi je, da je povsem iskren. Vendar sem fudi Cutil, da so bili ti nadzor-
niki dovolj spretni, da so nas kljub podpori generalnega direktorja spodkopali!
Moja dva predhodnika sta bila njihova Zrtev. Ne bi jih podcenjeval. Verjamem, da
je to eden od razlogov, zakaj sem tam zdrzal veliko dlje kot katerikoli drug vodilni
delavec, ¢e ne Stejemo "dosmrtnih".

Kasneje, ko je vedenje teh nadzornikov do nas postalo nevzdrzno, jim je gener-
alni direktor dobro razlozil. Potem so bili nekoliko manj odkriti.



Vsi ostali v podjetju so se dobro razumeli.

SploSno trZenje v primerjavi z neposrednim trZenjem

Kaksna je razlika?

Splosno trzenje: Prefinjena oglaSevalska agencija izdela oglas za dobro situira-
no korporativno stranko. Je duhovit, ¢udovit, smeSen in seksi. Je zelo zabaven.
Vsem je vSeC. Obstaja le en zadrzek: nihCe se ne spomni narocnikovega izdelka.
Le humor ... in dekolte.

Neposredno trZzenje: Kampanje za naroCanje po posti, ki dejansko delujejo! Vse
je namenjeno prodaji izdelka! Prodaja se beleZi, meri in analizira. Novi testni
oglasi se testirajo v primerjavi s kontrolnim oglasom.

Izobrazeval sem se v neposrednem trzenju!

Pisanje kopije

Generalni direktor nas je veliko ¢asa ucil, kako napisati dobro kopijo. Vsako leto
smo natisnili vsaj tri ali Stiri razlicne kataloge za razlicne oddelke. Samo za enega
od nasih ve€ barvnih katalogov je naklada dosegla milijon izvodov.

Na kocki je bilo veliko denarja. Optimizacija je bila bistvenega pomena.

Na sestankih, ki so se jih udeleZevali trije ali Stirje vodilni delavci, smo se pogo-
sto mucili zaradi najmanjSih podrobnosti.

To ni bila zahvala babici za 5 dolarjev, ki ti jih je podarila za rojstni dan!

Demografski podatki

Eden od glavnih razlogov, zakaj me je direktor zaposlil, je bil ta, da je menil, da
bom dober v tako imenovani "demografiji".

Po danasnjih standardih je to podobno, kot ¢e bi Solsko medicinsko sestro imeno-
vali mozganski kirurg.

Prodaja strank je bila zapisana na prevelike indeksne kartice. Analiza je
zahtevala ve¢ tednov ro¢nega zbiranja in izraCunavanja. Kljub temu sem z vesel-
jem sprejel nalogo "demografske analize". Ustrezala je mojim sposobnostim in je
bila odli¢na priloznost, da dokon¢no dokazem svojo vrednost za podjetje.

Moje "demografske analize" so se Ze v prvih nekaj letih izkazale za izjemno do-
nosne za podjetje. To je mocno povecalo mojo varnost zaposlitve in letni bonus.



Napaka pri "prehodu skozi"

Tukaj je neverjetna resni¢na zgodba:

Direktor je vec let v vsako mnoZicno posto vkljuceval dva barvna kataloga!!!

Njegova razlaga: "skozi".

Vedel sem, da je to nesmisel!

Toda na zacetku sem bil Se preve¢ nov, da bi se o tem odkrito spraSeval. Lahko
bi bil uzaljen, jaz pa brezposelna.

Ko sem o tem pozneje prvi¢ spregovoril, sem se zelo potrudil, da sem bil zelo
taktiCen. In da bi svoje trditve dokazal s Stevilkami.

Ko me je potrpezljivo poslusal, je odgovoril: Razumem vse, kar ste pravkar
povedali. To je zame smiselno. V vasem razmisljanju ne vidim nicesar na-
pacnega ... Vendar se ne pocutim prijetno, ce bi se odpovedal drugemu katalogu.

Nisem pritiskal. Vsaj poslusal me je in upoSteval mojo logiko. In Se vedno sem
imela sluzbo.

Pozneje, ko sem si v podjetju zacel pridobivati ugled, sem to ponovno omenil.
Tokrat se je s tem strinjal. Nasi prodajni stroSki so se vsako leto zmanjSali za Sest-
mestno Stevilo, ne da bi to opazno vplivalo na prodajo.

Informatizacija

Ko sem zacel delati v podjetju, podjetje Se ni imelo racunalnika.

Imeli smo en stroj, velik skoraj kot klavir, ki je opravljal nekatera opravila, ki so
bila pozneje racunalnisko podprta. Vendar je bil tako zapleten, da ga je poleg gen-
eralnega direktorja znal uporabljati le en zaposleni. (Ne spomnim se, kako se je
imenoval.)

Prvi sistem popisa, s katerim sem se tam srecal, je bil Se v razvojni fazi. Zasno-
van je bil le za en oddelek z najmanjsim stevilom izdelkov in je bil sestavljen iz
prevelikih indeksnih kartic s preglednicami, ki jih je bilo treba izpolnjevati ro¢no.

Vendar ni delovalo pravilno. Stevilke se véasih niso hotele uravnoteziti!

Izvr$ni direktor je dejal, da ne more ugotoviti, zakaj. Prosil me je, naj poskusim.
Resitev se mi je kon¢no razjasnila tisti vecer. Naslednje jutro sem generalnemu
direktorju razlozil razlog. Skupaj smo popravili sistem.

V drugem letu mojega dela se je direktor odlocil za informatizacijo.

Nih¢e v celotnem podjetju ni vedel nicesar o racunalnikih. Kaj Sele, da bi imel
kakr$ne koli izku$nje z njimi. Razen drugega pripravnika, ki je na fakulteti obis-



koval racunalniski tecaj.

Po njem sem imel verjetno najvec izkusenj. Kot otrok sem kot risalni papir
uporabljal velike kupe odvrZenih racunalniskih izpisov. Oce jih je prinesel domov
z univerze. Obcasno sem slisal besede, kot sta "Fortran" in "Cobalt". To so bili
tako imenovani "racunalniski jeziki".

Izvr$ni direktor nam je naravnost povedal, da mu IBM ni vSe€. Nikoli nisem
izvedel, zakaj.

IBM-ova prodajna ekipa je pripravila uradno predstavitev pred nasim celotnim
1zvrSnim osebjem in nadzorniki v pisarni. Najprej je spregovoril prodajalec, nato
pa njihov tehni¢ni strokovnjak. Mene je spravil v slabo voljo. Upraviceno ali
neupraviceno sem imel obcutek, da ima "odnos".

Ko je kon¢al, sem ga poniZzno vprasal, ali sem ga prav razumel. Nato sem pred-
stavil "enacbo" - kot sem jo razumel iz njegove predstavitve - in ga vprasal, ali je
to prav.

Potrdil je, da je bila moja enacba pravilna.

Nato sem vnesel Steviléne vrednosti za to enacbo. In vprasal, ali so bile pravilne.

Ponovno je potrdil, da je vse v redu.

Nato sem Stevilke preletela skozi glavo in jih izgovorila na glas. Nekako tako:
"Cea=Dbinc=d, potem e = {" itd.

Toda obe strani enacbe nista bili enaki!

Nato sem nedolzno vprasal: Kaj delam narobe?

Mrtva tiSina. Lahko bi slisali, da je padel S¢epec.

IBM ni dobil prodaje. Racunalniski sistem smo kupili pri drugem proizvajalcu.
Strojna oprema, ki je vkljucevala 40 MB centralno procesno enoto v velikosti
majhnega hladilnika, nekaj delovnih postaj in velike Sirokokotne matri¢ne
tiskalnike, je stala priblizno 70.000 USD. Poleg tega smo morali najeti programer-
ja, ki je napisal programsko opremo, kar nas je stalo priblizno 30 000 USD.

Nato mi je drugi praktikant povedal: Ne potrebujes racunalnika. Ti si racunal-
nik.

Ko je generalni direktor na nekem sestanku zaposlenih prosil generalnega
direktorja, naj s kalkulatorjem izracuna nekaj Stevilk, sem v glavi racunal hitreje
kot naprava. Nato je stroj potrdil moj odgovor. Na koncu se nasi rezultati niso uje-

mali: "Moti§ se, odgovor je X!" - "Ne," sem odgovoril, "tvoj stroj je skrajsal na
dve Stevilki. Stroj je Sel na tri Stevke." Stroj je ponovno prilagodil in potrdil moj
odgovor.

Reorganizacija naSega poslovanja med informatizacijo nas je vse zaposlovala
veé¢ mesecev. Prisilila nas je, da smo ponovno ocenili svoje postopke. Ce se ozrem
nazaj, lahko re€em, da je bila zelo pou¢na. Vendar bi jo takrat poimenoval dru-
gace.



Napovedi prodaje

Ko je bil postopek informatizacije dokon¢no koncan, je bilo napovedovanje
prodaje zame Se lazje.

Enkrat na teden sem postavil dva debela kupa racunalniskih izpisov. Na njih je
bila prikazana prodaja izdelkov v enotah iz prejSnjega tedna ter od zacetka leta do
konca leta za to leto in za prejsSnje leto. Vsak oddelek je imel svoj niz stolpcev, saj
je imel vsak drugacen sezonski vzorec. Na vsakem izpisu sta bila dva oddelka.
Spremljali smo stiri loCene trge, saj je imel en oddelek velik in edinstven "podtrg".
[Opomba: proizvodni oddelek in Se en oddelek z majhno linijo izdelkov nista bila
vkljucena.]

Nato sem v glavi izracunal napovedi prodaje za vsak izdelek. Vedno v ponedel-
jek zjutraj, saj sem bil po koncu tedna pogosto nekoliko utrujen in sem si zelel
lazjo nalogo.

Te projekcije so se nato uporabile za - na roko napisane (!) - vnose v tabele za
vsak izdelek IN za vsak posamezen del, ki se uporablja v tem izdelku. (Nekateri
deli so se uporabljali v vec izdelkih, ki so se prodajali v vec¢ oddelkih.)

Nato sem pregledal tocke ponovnega naro€ila. (Dnevni seznam ponovnih
naroCil in dnevni seznam odprtih nabavnih narocil sta bila dva izmed podatkov, ki
so bili racunalniSko obdelani.)

Na koncu sem napisal obrazce za zahtevke za naroc€ilo. PisarniS8ko osebje jih je
vneslo v racunalnik in natisnilo dejanske narocilnice.

Vse to je obicajno trajalo priblizno pol dneva.

Konéno usmrtitev

Ko se je izvrSni direktor odlocil, da bo zacel razgovor za Se enega vodjo, sem
sedel na nasprotni strani mize za zaposlovanje. Namesto obsojenca sem postal us-
mrtitel].

To je bilo pou¢no. Ob zacetnem ciscenju ziviljenjepisov je bil Atila Hun videti
kot Mati Tereza! Manj nas je zanimalo iskanje dobrih kandidatov kot izloCanje
slabih. Vsak razlog za zavrnitev kandidata je bil dobrodosel.

Se vedno imam v spominu dva intervjuja.

Prvi intervjuvanec je bil diplomirani inZenir. Poznal je modne besede. Ko mu je
1zvrsni direktor zastavil vpraSanje, je odgovoril z domiselnimi besedami. Na nje-



govo zalost se je pri enem vprasanju zares izkazalo, da je Slo le za staro zdravo
pamet. Neuspesen je bil.

Drugi intervjuvanec je bil diplomant, ki je ravnokar koncal §tudij. Prosili smo
ga, naj pripravi nacrt trZzenja za enega od nasih izdelkov in ga predlozi nasledn;ji
dan. Ko je priSel, nam je samovsSecno sporocil, da takega nacrta ne bo pripravil,
ker meni, da ne bi smeli brezplacno izkoriscati njegovega strokovnega znanja.
Izvr$ni direktor je ohranil pokoncen obraz in mu dejal, da razume njegovo
staliS¢e. Toda ko je mladeni€ odSel, je izjavil: Ta clovek ne bi nikoli zaposlil!

Mislil sem si: Univerzitetna diploma ni ZAKLJUCEK izobrazbe. Je le
ZACETEK. Visoka Sola je le osnovno usposabljanje. Ne pa najvisje poveljstvo!

Zamudil jo je za toliko!

Ena stvar je vzbudila mojo radovednost. Ta kandidat je pravilno odgovoril na
edino vprasanje, ki sem ga na testu med prvim razgovorom za zaposlitev napacno
odgovoril. Ko sem ga vprasal, je rekel, da je samo ugibal.

Se enkrat sem si ogledal test. Tokrat sem dejansko prebral navodila, namesto da
bi si ogledal samo vzorcno vprasanje. Skrivnost je bila v trenutku razresena.

Moja PRVA napaka je bila, da nisem prebral navodil!

Tako kot Stevilna druga CloveSka bitja mojega spola imam naravni odpor do
branja navodil. Samo pogledal sem vzorec odgovora in napacno domneval, da je
sprejemljiv odgovor /e vzorec 4/1. Ko sem prepoznal vzorec 2/2/1, sem ga zato
takoj zavrnil. (Mislil sem celo, da gre za kakSno zvijaco, ker je bil tako ociten.)

Moja DRUGA napaka je bila, da nisem uporabil teorije iger!

FW me je Ze pred ¢asom naucil zelo osnovnega koncepta iz vrste matematike, ki
jo je imenoval feorija iger!

Teorija iger se mi zdi izjemno uporabna, zlasti pri strateSkem nacrtovanju,
sprejemanju odlocitev in celo v Zivljenju na splosno.

Kadar se soocite s spremenljivkami, ki jih je nemogoce oceniti, jim preprosto
pripiSite vrednost "zelo visoka" (95 %), "zelo nizka" (5 %) ali "50/50" (kjer koli
med tema dvema skrajnostma), kolikor je le mogoée. (Ce ste v dvomih, uporabite
"50/50".)

Se vedno bi moral izbrati pravilen odgovor! Kljub moji prvi napaki!

Teoreticno bi 1mel moznost 50/50 namesto ene od Stirth moznosti, ¢e bi
nakljucno izbral eno od preostalih Stirth mozZnosti. (To temelji na predpostavki, da
bi vpraSanju, ali je bila moja zavrnitev razmerja 2/2/1 pravilna ali ne, pripisal
vrednost 50/50.)

Vsekakor sem ta koncept pogosto uporabljal pri resevanju zapletenih problemov



kot vodja. Vcasih sem celo poklical na FW, da bi potrdil, da sem ga pravilno
uporabil.

1a moja takticna napaka me je za eno tocko stala odlicnega rezultata.

Medtem sem izvedel vec€ o tem testu:

Najvi§ja mozna ocena je bila 60 tock.

Moj kolega pripravnik je dosegel 51 tock.

PrejSnji najvisji rezultat v zgodovini podjetja je bil 53 tock.

Podjetje, ki je opravilo test, je trdilo, da je bila stopnja genialnosti 55.

Dosegel sem 59 tock.

V mojem primeru bi bilo "prepoznavanje vzorcev" ali "abstraktno razmisljanje"
bolj natancno kot "inteligen¢ni kvocient" ali "inteligenca" ... Vsi smo dobri na
nekaterih podroc¢jih in ne tako dobri na drugih. Rezultati so odvisni od tega, kako
dobro se test ujema s temi podro¢ji. Sama zagotovo vem, da sem na nekaterih po-
drocjih POPOLNI IDIOT! In to lahko dokazem. Na voljo imam veliko pric.

Odkrito povedano, tudi ¢e bi dobil odli¢no oceno, bi si edino pravilno samooce-
no rekel: Ce bi bil tako prekleto pameten, bi isto stvar naredil v POLOVICI CASA
in s POLOVICO NASILJA!

Ne bodite samozavestni in nadut! Vedno si prizadevajte za Se boljse rezultate!

FW mi je povedal zgodbo o eni od Sportnih ekip mojih bratov in sester:

Njegova sportna ekipa je postala zelo dobra. Premagala je vse. Zdelo se mi je,
da so postali preve¢ samozavestni. Na naslednji tekmi sem za prve tri Cetrtine
postavil igralce iz druge vrste. Sele v zadnji Cetrtini sem postavil prvo postavo.
Takrat je nasprotna ekipa ze mocno vodila. Prva vrsta je hitro dosegla tocke. Ven-
dar so tekmo izgubili za eno samo tocko!
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