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V Zariscu

Svetovanje v rasti

Zanimanje za svetovalce zelo naraste, ko gre za preskok nad 20 do 30
zaposlenih. m Primoz Kaucic

Borut Poto¢nik Ze vrsto let svetuje
podjetjem pri urejanju proizvodnih
in poslovnih procesov. Opaza, da pov-
praSevanje po svetovalnih storitvah v zad-
njem obdobiju naraica. Ce so podjetja 5e
pred nekaj leti najemala predvsem prav-
ne in ra¢unovodske svetovalce, danes
mocneje povprasujejo tudi po poslovnih
svetovalcih.

Svetujete tako podjetjem v tezavah kot ti-
stim, ki poslujejo uspesno. Zakaj tudi us-
pesna podjetja potrebujejo svetovalce?

Po mojih izkugnjah ima vsako podijetje do-
lo¢eno rezervo. Ko svetovalec pride kot
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neobremenjen opazovalec v podietje, ve-
dno najde nekaj, ¢esar zaposleni ne vidi-
jo. Rezerve najdemo tudi v najbolj ureje-
nih in uspesnih podjetjih. Podjetnik v svo-
jem podietju sam nikoli ne vidi vseh re-

zerv, ki jih ima. Véasih pridobimo samo
pri preglednosti, kar ponavadi ni glavni

cilj svetovanja, najveckrat pa pospesimo
delovne procese in znizamo stroSke.
Stroskov ne znizujemo tako, da odpus-
¢amo delavce, temvec z nasimi resitvami
podietie z obstojecimi ljudmi naredi vec.

Podjetje bi moralo uporabljati pomoc
svetovalcev tudi takrat, ko mu gre naj-
boljse, ker mora vedno gledati korak na-
prej. V nekaterih podjetjih na primer Zzeli-
jo, da jih obis¢em vsakih nekaj mesecev
in samo poklepetamo o morebitnih rezer-
vah in spremembah.

Kako veliko je bilo najmanjse podjetje,
v katerem ste svetovali?

Najmanjse podietje, s katerim sem delal,
je imelo tri zaposlene. Zaposleni so bili
hkrati solastniki in vsi so bili visoko stro-
kovno usposobljeni. Delali pa so tako, kot
da bi bil v podjetju en sam zaposlen.
Vsak je delal vse in to je bila njihova na-
paka. Niso si predstavljali, kako naj orga-
nizirajo delo. Dopoldne so opravljali ru-
tinske naloge, na primer fotokopirali in
pisali lazja besedila, popoldne pa spreje-
mali stranke. Ze po nekaj obiskih podje-
tia smo samo z organizacijo delovnega
¢asa in najemom zunanjih izvajalcev za
najbolj rutinska opravila v zelo kratkem
¢asu povecali storilnost za 200 odstotkov.
Seveda so narasli tudi stroski, a v bistve-
no nizjem delezu. Ta primer ne velja kot
pravilo za vse, kar lahko svetovalec prine-
se v podijetje. Rezultati so odvisni od or-
ganiziranosti podjetja in tudi od dovze-
tnosti direktorjev za nase predloge. Se pa
nalozba v svetovalca podjetju povrne.

p ve. Zacetek poslovanja je podoben obdob-

ju, ko se majhen otrok uci zZiveti. Podjet-
nik mora obvladati delo z zaposlenimi,
strankami, mora znati obvladovati kako-
vost in $e marsikaj drugega. Danes vsi v
poslovnem nacrtu zapisejo, da bodo de-
lali kakovostno in da bo stranka na pr-
vem mestu. Toda nisem Se srecal obrtni-
ka, ki bi prisel ob napovedani uri in delo
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opravil v obljubljenem roku. Novi podjet-
niki si dela ne znajo organizirati. V obdob-
ju rasti podjetja se dogaja, da ljudje gara-
jo, posel pa zacne upadati.«

Kako v tem primeru pomagate podjet-
nikom?

Ales Zevnik: »Smisel svetovalca ni, da
podijetniku servira resitev. Svetovalec mo-

Zlasti mali podjetniki ves Cas sproti
racunajo, ali se jim placevanje svetoval-
cev e splaca ali ne. Vcasih sami niti ne
povedo, koliko so prihranili, ker se bojijo,
da bodo potem svetovalne storitve
drazje.

Kdaj se mala podjetja najpogosteje obr-
nejo na svetovalce?

Podjetja zacnejo uporabljati svetovalne
storitve takrat, ko prerastejo kriticno ma-
so zaposlenih. Kriticna masa je razlicna
od dejavnosti do dejavnosti, v povprecju
pa se giblje od 20 do 30 zaposlenih. Ta-
krat podjetnik ne obvladuje vec¢ vseh po-
drobnosti v podjetju in nastopi potreba
po organizaciji dela. Hierarhijo sicer zna-
jo sami postaviti, izgubijo pa se pri orga-
nizaciji dela. Predstavljajo si, da je funk-
cijska razdelitev, potem ko delo hierar-
hi¢no razdelijo, idealna. Ne vedo pa, da
je bistven proces dela in ne razdelitev
funkeij. Vsak posameznik lahko dobro
dela, kot celota pa ne znajo doseci siner-
gije. Nekatera podjetja celo takrat, ko ze
dosezejo kritiéno maso zaposlenih, ohra-
nijo kaoti¢en nacin dela. V takih podjetjih
se naloge prekrivajo, zaposleni pa
pricakujejo, da bo njihovo delo opravil
nekdo drug.

Kaj pa je narobe v neuspesnih podjetjih?
Pri neuspesnih podjetjih gre velikokrat za
popolno pomanjkanje strategije in raz
midljanja o viziji. Neuspesni podjetniki
sploh ne razmisljajo o svojem mestu pod
soncem. =

ra podjetnika pripeljati do tega, da bo
sam izIuscil svoj problem in poiskal resi-
tev zanj. Ce pride do resitve sam, se je tu-
di drzi. V tem primeru ponavadi pozneje
ne ponavlja vec istih napak, se pa z rastjo
pojavljajo vedno nove. Zelo pogosto na-
stopijo tezave zaradi prepletanja osebne-
ga in poslovnega Zzivljenja. Svetovalec za-
to ne resuje samo poslovnih tezav, tem-



