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POSLOVNO

Kako pristopiti
do svetovalca

Borut Poto€nik, BPMC Management Consulting d. 0. 0.

finance@finance.si

Zatetek sodelovanja med
podjetjem in zunanjim svetoval-
cem vpliva na konéni rezultat in
uspeh skupnega projekta. Ker
podjetja v praksi do svetovalcev
pogosto napacno pristopijo,
svetujemo, kako naj to storijo,
da bo utinek najboljsi.

Govorimo ozacetkusodelova-
nja s svetovalcem, in ne o pote-
ku vsega svetovalnega projekta.
Potek projekta je odvisen od
izbranih metodologij, teme, ne
nazadnje navad enegain drugega,
zacetek sodelovanja paimanekaj
pomembnih skupnih znacilnosti,
od katerih je predvsem odvisen
uspeh sodelovanjain, kar je naj-
pomembneje, cilj narocnika.

Kdaj in zakaj smo se
odlogili za svetovalca?

Za svetovalca se odlo¢imo v
dveh povsem razli¢nih situaci-
jah. Prvi¢ takrat, ko smo bili na-
tanénousmerjenivneki cilj, smo
ocenili vse potrebne vire in se Ze
lotili razli¢nih ciljno usmerjenih
nalog, napoti panasje presenetila
to¢no dolocena ovira, za katero
znotraj svojega podjetja nimamo
pravega znanja. V tem primeru
je preprosto - zelo jasno iS¢emo
nekoga, ki zna to oviro obvladati
in tako spraviti nas razvoj znova
vravnoteZje.

Druga situacija pa nastopi, ko
jeprednamivec potiali pakarcelo
polje. Potrebne so strateske odlo-
¢itve, zanjimi pazelo uravnoteze-
ni koraki vseh podrocij delovanja
nasega podjetja. V taksni situaciji
se za svetovanje obic¢ajno odlocajo
podjetja, ki so v zelo slabem ali
pa zelo dobrem polozaju. Tista s
povpreénim razvojem v srednjem
polozajunajredkeje - podobnokot
se odlo¢amo za obisk zdravnika.

Svetovanj invrst svetovalcev je
mnogo - tako kot je mnogo strok,
ki sestavljajo znanje za vodenje
podjetja in izvajanje njegovih
procesov. Svetovalei najozjih in

najbolj specialistiénih tehnolo-

skih znanj - prava, financ, infor-
macijske tehnologije, prodaje,
komunikacij, vodenja, ¢loveskih
virov - nam pomagajo pri prema-
govanju to¢no dolocene, znane
ovire, ki smo jo prepoznali v prvi
situaciji.

V drugi situaciji pa nam obi-
¢ajno pomagajo svetovalci SirSega
spektra poslovnega svetovanjain
svetovanjaoposlovodenju. Odnjih
pri¢akujemo prenos strategije v
realnost, pregled nad celoto in
uravnotezenouvajanje sprememb.
Zacetek sodelovanja je zelo po-
memben. Potek dela, metodologija
in seveda rezultat so odvisni od
doloéitve razmer in ciljev.

Percepcija

Svetovalec, kibo prisel vpodje-
tje, sibo o podjetju sevedaustvaril
sliko sedanjega, izhodiSénega sta-
nja, slikociljain tudisliko sposob-
nosti podjetja - ali sploh in kako
lahko pride od izhodiS¢ado cilja.
Potdociljasibo predstavljallena
podlagi svoje percepcije obeh tock
in sposobnosti podjetja.

Svetovalcu bomo razkazali vse
tisto, kar se nam zdi pomembno.
Ne pozabimo, daje tudinasapred-
stavaorazmerah vnasempodjetju
le predstava. Videl bo, kar mu po-
kazemo, poleg tega pa bo situaci-
jo nehote ali profesionalno hote
primerjal s situacijami iz svojih
dosedanjih izkusenj. Je njegova
predstava zdaj realna? Vprasajmo
ga, kako nasvidi. Kolikorealna je
nasa predstava? Prepustimo to
presojo njemu.

Za uspeh projekta je zelo po-
membno, da sta obe predstavi,
svetovalCeva in nasa, kar najbliz-
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ji dejanskemu stanju - realnemu
izhodi§¢u, realnemu cilju in spo-
sobnosti prehoda od izhodiscéa
do cilja. Kako naj vemo, da smo
blizu? Tega nikoli ne bomo vede-
li ¢isto zagotovo, bolj prepricani
pa bomo in zagotovo bomo bliz-
je, ¢e si bomo to mnenje delili s
svetovalcem.

Naj znova spomnim na pri-
merjavo z obiskom pri zdravni-
ku. Pripravimo si zgodbo vseh
simptomov in mu jih bolj ali manj
sistematiéno podamo. Naletimo
na nekaj nepricakovanih vpra-
$anj, ki nase zaupanje v njegovo
razumevanje sprva omajejo. Ce
se zdravnik tezave loti preudarno,
obrazloZi ve¢ razli¢nih moZno-
sti, predvsem pa utemelji svoje
razmisljanje v dialogu z nami, se
zaupanje vrne. Ce je razumljivin
mu to potrdimo, bo zaupal tudion
nam. Uspeh je ze blizje.

Komunikacija in uspeh
Komunikacija med nami in
svetovalcem bo ves ¢as sodelo-
vanja potekala z znacilnostmi, ki
smo si jih oblikovali ob zacetku
sodelovanja. Bodimo pozorni, da
bomo pri prenosu informacij kar
najbolj u¢inkoviti. Sliko razmer
podajmo v dialogu - to velja tudi
zasvetovalea, ki naj vtemdialogu
sodeluje. Pomembno je, danobe-
nastranne zaide vmonolog. Med
dialogom pa ohranjajmo tudi Sirsi
pogled na situacijo - pogled »od
zgoraj«. Ko pojasnjujemo neko
podrobnost, imejmo vmislih ce-
loto, katere del je ta podrobnost.
Podobno mora sodelovati sveto-
valec - tabo sliko celote sestavljal
Se iz svojih izkusenj in teorije.
Pomnenjumnogih svetovalci,
posebej tisti s tega SirSega podro-
dja vodenja celotnega podjetja,
prodajajo meglo. No, le toliko,
kolikor je od njih kupujemo. @

POVPRECNE CENE SVETOVALNIH STORITEV (v EUR/dan) |

SREDNJE ZAHTEVNI VISOKO ZAHTEVNI
PROJEKTI ~ PROJEKTI
 Partner/direktor 6201350 1.100-3.000 _
Svetovalec/vodja projektov 450-850 760-1‘.400_‘ =
Svetovalec 380-560 500-1.100
Svetovalec/zatetnik 220-420. ~ 330-580

0p.: Cene so brez DDV izratunane so na podiag! podatkov iz ankete tlanoy ZMCS o realiziranih cerah v litiuézt,lltlgs

stro3ki potovanja, dnevnice in drusgl materialni stro3ki se obratunajo posebej.
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