Z cyklu: Zdrowy rozsqdek i instynkt w swiecie

; doradcow, tremerow i ich klientow — stare

- prawdy, nowe wartosci - wedtug Piotra K.

Cze$é 1.

Wprowadzenie do dwunastu

paradygmatow rzeczywistosci biznesowe;j.

Co to si¢ na tym $wiecie porobito. To co byto prawda wczoraj, juz dzisiaj nig nie jest. To co

jeszcze niedawno zapewnialo rozwoj, dzisiaj moze nie wystarczy¢ do przezycia.

Wezmy na przyktad ogoélng teorie wzglednosci Einsteina. Z cala pewnoscig nie jest az tak
ogolna, jakby si¢ wydawato. No bo jak inaczej wyttumaczy¢ to, co dzieje si¢ z nami 1 wokot
nas. Wszystko pedzi jak zwariowane, a my musimy by¢ jeszcze szybsi niz to wszystko, zeby
nadazy¢, konkurowaé, przezyé. Przy takim tempie czas powinien biec wolniej, powinien
pomagac¢ nam przystosowac si¢, ztapa¢ oddech, da¢ szanse na myslenie 1 rozwazanie decyzji.
Nic z tych rzeczy jednak nie chce si¢ wydarza¢! Szybkos¢ jest coraz wigksza, a czas nie
zwalnia, co przeczy teorii 1 stawia nas w bardzo niekomfortowej sytuacji. Nas konsultantéw,
nas treneréw i Was - klientéw. Czasem nigdy nie udato si¢ zarzadzaé, a teraz rowniez jest

coraz trudniej zarzadza¢ swoimi dziataniami w czasie.

A tak powaznie to czym mniej czasu na reakcje¢, tym wigcej trudnych pytan. Jak z danych
zrobi¢ informacje? Jak budowaé i wykorzystywaé¢ wiedze na tej podstawie? Jak budowaé
organizacje, jak nig zarzadzaé, jak walczy¢ z coraz gwaltowniejsza i nie zawsze etyczng
konkurencja? Co do tego wszystkiego ma technologia informatyczna? Co robi¢, aby jeszcze
nie zapomnie¢, ze przy tym wszystkim trzeba codziennie, w kazdej chwili 1 miejscu mysle¢ o
sprzedazy, planowa¢ sprzedaz i sprzedawac. Sprzedawac identyfikowalng i mierzalng warto$¢
klientom szybciej i taniej niz konkurencja oraz umie¢ na tym zarobi¢ nie tylko na przezycie,

ale 1 na rozwo0j, bo bez niego konkurencja nie pozwoli nam dtugo zy¢.

Jak z tym wszystkim sobie radzi¢, gdy za oknami naszego zycia ped rozmazuje obrazy, a czas
by im si¢ doktadnie przygladac jest zbyt krotki? Czy sa jakie$ magiczne zaklecia, ktore moga
zmieni¢ rzeczywisto$¢ 1 uczyni¢ ja bardziej przyjazng i tagodng w karaniu za bledy? No

zakle¢ magicznych tak naprawde nie ma, sg jednak troch¢ jakby magiczne stowa. Jest ich



kilka, kazde rownie wazne. Od tego jak je bedziemy rozumie¢ i jak przektadac ich znaczenie

na dziatania zalezy jakos$¢ naszego zycia i sita firm dla ktérych pracujemy.

Jakie to slowa? Jest ich 12. Nie wigcej 1 nie mniej. Nie ma w nich tak naprawde¢ nic
magicznego, a jednak glebokie rozumienie ich sensu moze dokona¢ cudow. Niezrozumienie
ich znaczenia, niezastanawianie si¢ nad ich sensem to blad. Nieprzestrzeganie zasad jakie z
nimi si¢ tacza to grzech. Pokuta, aby grzech zmaza¢ jest ucigzliwa, zawsze co$ kosztuje 1
nieraz naprawia, jednak trwanie w niezrozumieniu znaczenia tych slow i w bagatelizowaniu
wplywu ich tresci na nasze zycie i zycie naszych firm to grzech $miertelny. Smiertelny dla

naszej osobistej kariery i dla naszego przedsi¢biorstwa.

Kazde z tych stow, ich znaczenie i1 kontekst bedzie przedmiotem blizszego, uwaznego ogladu
w nastepnych czesciach cyklu. Oto i one: przywodztwo, strategia, technologia, zmiana,

proces, projekt, organizacja, negocjacja, sprzedaz, jakos¢, program, ryzyko.

Co do tego wszystkiego ma tytutowy zdrowy rozsadek i instynkt. Ot6z ma i to bardzo wiele.
Przeciez konsultanci i trenerzy rowniez sprzedajg i rowniez szukajg caty czas nowych nisz i
dodatkowego popytu na swoje produkty i ustugi. Jakze czesto ,,przepakowuja” stare teorie i
metody po to tylko, zeby moc je raz jeszcze, ale troche inaczej sprzeda¢. Jakze czgsto
wkladajg stare prawdy w nowe opisy 1 nazwy po to tylko, zeby sprzeda¢ ponownie. Jakze
czesto wreszeie buduje sie ,,nowe” teorie, ,nowe” metodyki i metody, ,,nowe” sposoby
dziatania 1 organizowania si¢ po to tylko, aby sztucznie poglebi¢ nisze¢, lub po to, aby
sztucznie wykreowac popyt na ,,cudowng mas¢ na odciski”. Czy to oznacza, ze ani trener ani
doradca nie sg potrzebni firmom i innym organizacjom? Czy oznacza, ze jak sam sobie nie
pomozesz, to na pewno nikt nie zrobi tego za Ciebie lepiej 1 szybciej? Absolutnie nie! Jednak
musimy od nowa prawie uczy¢ si¢ jak od siebie kupowac i sobie nawzajem sprzedawac, aby
mie¢ z tego satysfakcje i efekty. My- Wasi trenerzy i konsultanci i Wy — nasi klienci. A
zdrowy rozsadek oraz instynkt biznesowy sg nam niezbgdne w tym procesie sprzedazy i

kupna do kilku rzeczy.

Po pierwsze do tego, aby zrozumie¢, ze to, po co i1 z czego zyje kazda firma, menedzerowie w
niej zatrudnieni powinni wiedzie¢ i czu¢ lepiej 1 glebiej niz jakikolwiek konsultant, czy trener.
Jesli tak nie jest, to czym predzej nalezy to nadrobi¢, gdyz inaczej Zywot menedzera w firmie
bedzie krotki, a jesli 1 cata organizacja ma z tym klopot, to 1 jej dni sg policzone. W tym moze
pomodc konsultant, ale tylko wtedy, gdy menedzer ze srodka organizacji bedzie nim kierowat
1 mowit co ma wykonaé, a nie na odwro6t, po potem to menedzer bedzie prowadzit swoj

biznes, a nie konsultant. Méwiagc inaczej — konsultanta, czy trenera trzeba wystuchaé, nie
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mozna by¢ od niego zaleznym, trzeba umie¢ wykorzysta¢ jego wiedze¢ i doswiadczenie do
podejmowania wlasnych decyzji na temat wtasnej przysztosci. Konsultant czy trener bowiem
juz dzisiaj nie jest jak lekarz dla przedsigbiorstwa, lecz jak doswiadczony partner w grze
biznesowej. Jesli si¢ nie ma wiedzy medycznej — idzie si¢ do lekarza i catkowicie zdaje si¢ na
jego diagnozg i recepty, godzac si¢ na wszystkie zwigzane z tym konsekwencje. Jesli nie ma
si¢ wiedzy jak korzysta¢ i komunikowa¢ si¢ z konsultantem — to lepiej nie polegac

bezkrytycznie na jego diagnozie i zaleceniach.

Po drugie zdrowy rozsadek jest potrzebny do tego, aby nie stosowaé bezkrytycznie
jakiejkolwiek metodologii czy technologii do swojej firmy. Metodologie i1 technologie s3
przedmiotem sprzedazy innych firm, ktore z tego zyja. Trzeba rozumie¢ co to oznacza dla
procesu sprzedazy w ktorym bierzemy udziat jako glowny uzytkownik. Kazda metodologia,
czy technologia (informatyczna, informacyjna, projektowa, procesowa, organizacyjna,
jako$ciowa, czy jakakolwiek inna) nam przedsigbiorcom i menedzerom jest potrzebna do
tego, aby lepiej prowadzi¢ swoéj biznes, sprzedajagcemu te metodyki czy technologie
konsultantowi - doktadnie do tego samego. W naszym jednak przypadku kazda wdrozona
metodologia czy technologia to koszt, ktory ma by¢ nizszy niz ogélne korzysci z tytulu
wdrozenia, natomiast w przypadku sprzedajacego konsultanta, czy trenera to zysk, ktory ma
by¢ reinwestowany w usprawnianie dzialania doradczego czy szkoleniowego oraz w
produkcje 1 rozw6j nowych metodologii 1 technologii, gdyz na tym polega jego podstawowy
biznes. Tu musi funkcjonowaé zasada naczyn potaczonych. Doradey i1 szkoleniowcy powinni
by¢ zainteresowani sprzedaza do §wiadomych i dobrze rozwinigtych biznesow i klientéw — to
bowiem jest gwarancja, ze dobry produkt znajdzie wtasciwe miejsce do wdrozenia, przyniesie
korzysci 1 referencje. Klienci powinni kupowaé¢ od $wiadomych, doswiadczonych i dobrze
zorganizowanych doradcéw 1 szkoleniowcOw — ci bowiem potrafia nie tylko tadnie
opowiada¢ o swoich produktach i ustugach, lecz réwniez skutecznie je wdrazaé z

oczekiwanymi efektami.

Po trzecie zdrowy rozsadek i instynkt potrzebne sg do jeszcze jednej, niestychanie waznej
rzeczy. Do szybkiego podejmowania decyzji co robi¢, a czego nie robi¢, od kogo kupowac 1
komu sprzedawa¢, a komu nie? Co jest wazne dla ludzi w organizacji i dla samej firmy a co
jest niewazne? Co moze poczekac, a co nie? Co ma dla nas rzeczywista wartos¢, a co jest
jedynie erzacem na chwile usypiajagcym czujnos¢ i oddalajacym ktopoty? Jak prowadzié
firme, zeby nie zabi¢ jej ducha ,,metodologia i technologig jutra”, a wykorzysta¢ nowe mysli,

nowe trendy, nowe technologie nie na zasadzie mody i ,,owczego pgdu” lecz wybierajac z



nich to, co pomoze nam w prowadzeniu biznesu, usprawni naszg organizacj¢ i doda wartosci
biznesom naszych klientow? Zdrowy rozsadek, to nie stluchanie tego jak Japonczycy, czy
Amerykanie organizowali swoje biznesy po to, by ich nasladowa¢, lecz po to, by robi¢ to
lepiej, a na pewno inaczej, bo to s3 inni ludzie, inna historia, inna kultura, inny system
wartos$ci 1 inne mozliwosci infrastrukturalne. Warto wiedzie¢, warto rozumie¢ dlaczego im si¢
udaje 1 dlaczego ponoszg klgski — warto wycigga¢ wnioski, mysle¢ 1 stucha¢ réwniez

instynktu biznesmena w procesie decyzji co 1 jak stosowac, a co nie.

No tak, zdrowy rozsadek i instynkt (pod$wiadoma kompetencja) w warunkach ciaglego
niedoczasu 1 niemozliwo$ci analizowania wszystkich parametréw 1 konsekwencji ich
wystapienia stajg si¢ coraz czescie] krytycznymi czynnikami sukcesu w biznesie. Oba te
czynniki tworzy talent, a buduje ciaggla cigzka praca. Dlatego tez uwazam, ze wsrdd
wszystkich wspaniatych osiagnie¢ w zakresie zarzadzania i kierowania zdrowy rozsadek i
instynkt powinny by¢ najbardziej cenione i pielegnowane wsrdd krytycznych czynnikow
sukcesu i dlatego tez beda si¢ one przewijac si¢ we wszystkich 12-tu felietonach tego cyklu.
A jakie bedzie pierwsze stowo - oczywiscie ,,Przywddztwo”. A dlaczego — o tym w

nastepnym felietonie.

Piotr Kotelnicki
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