


SECRET Liantul care transforma un grup de
oameni intr-o echipa este increderea. De lipsa
acesteia se leaga o mare parte din problemele de
serviciu. Sinceritatea este premisa cresterii
profitabilitatii companiilor.

ampaniile se pling ca afs
cenle nu mal merg ca-n
trecul. De aceea, multe
considerd ci investitia in
instruire nu mai este o
formuld potrivitd pentru cresterea
profitabilititi, ¢ doar o solutie pen-
tru & motiva s retine oamenii buni.
Multi angajati vin la programele de
instruire pentru a scipa de rutina
serviciului si utilizeazd informatiile
doar in beneficiul personal. Consul-
tantii spun ci economia bate pasul
pe loc decarece nu avem manageri
pregititi pentru competitia durd care

8, SPUNE NU atunci cind Tti este inclicat
un drept sau o valoare personall

10. CERE FEEDBACK pentru prevenirea
erorilor de interpratare 8 mesajului

a inceput s apard si la noi.

Alexander Fuhrman, presedintele
firmei Eureka Training, vine cu o
nowd viziune asupra modului in care
ar trebui reformulat sistemul de in-
struire, in asa fel incit s creasci
profitabilitatea firmelor. .Cind am
venit in Rominia, am selectat din
lista de programe necesare compani-
ilor o serie pe cire am considerat-o
necesard pentru dezvoltarea aptitu-
dinilor angajatilor. Si am tinut
nenumdrate cursuri, de tot felul, ani
la rind. Pénil intro #i, cind un di-
rector misa cerut o ofertd cu un pro-
gram de creativitate. Nu aveam asa
ceva pregitit®, recunoaste interlocu-
torul nostru. Motival pentru care nu
introdusese pe listh si acest curs era
simplu. Am considerat ¢ roméinii
sunt extrem de creativi, dat fiind
mixdul in care sau descurcat pe vre-
mea lui Ceausescu, dar si dupd a-
ceea.” Replica venitd din panea di-
rectorului care solicita noul program
ka pus insd pe ginduri: JRoméindi au
invitat i se descurce ocolind bari-
erele, liecare pe unde si cum a
putut, in mod individual. Dar nu le
au desfiintat. Ele existh si irosim in-
coritinuu energia si creativitatea
mt;'u a trece dintr-o parte in alta a

ierelor. De aceea nu creste prof-
itabilitatea unei companii.”

De la acest comentariu pini la
programul de incredere si initiativi,
intitulat sugestiv 54 transformim
vinzoleala in freamdt®, nu a fost
decit de un pas. Analizind limitele
efectelor instruirdi in cadrul compa-
niilor, Fuhrman a tras concluzia ci
este generati de modul de abordare
a procesulul. Nol venim cu progra-
me de dezvoliare a competentelor,
dar neglifim atitudinea camenilor,

De aici provin cele mai multe
probleme in companii, probleme pe
care nu le poate rezolva niciun curs,
Si acest lucru este evident la com-
pariiile de succes care, in pofida efor-

turilor sustinute de a creste aptitu-
dinile aneaiatilor. nn mal reosese <

Alexander Fuhrman, presedinte, Eureka Training
COMUNICAREA intre doud sau mai multe  CUVANTUL ASERTIV* provine din limba
persoane poate fi asemdinati cu o conduc-  englezd (assertive) &i s8 bucurdl de o uti-
4 prin care curg mesaje de la unil ka alti, lizare destul de largd. Este o triisdturd pe
atiit verbale cit si nonverbale. Flwad aces-  care plirintll si educatorii incearcd i o
for mesaje este ingreunal de prezenta pa transmitd coplilor de la o virstd foarte
conductd a unor bariers care, peniru ob- fragedd. Este consideratd o trasaturd de
senvatorul exdem, nu sunt vizibde, care depinde inlr-o misurd considerabild
UNELE BARIERE apar din cauza modulid in capacitatea unei persoane de a-l atinge
care folosim limbajul i a atitudinfl pe care 0 oblectivele. Ea ¢ tonul discursulul, de la
avem fatd de imbaj. Altele apar din caura  alegerea sefulul de clasd pdnd la semtele
unor conflicte, mai mult sau mai pulin re-  de omiorie din universitate sau rezolvarea
cente, care au ksat in urma lor o psd de unai divergents de péer cu mecanicul care
disponibilitate de a comunica cu cealati ~ nu a reparat masina cum trebuie, Oblec-
persoand. Faphul o agresivitatea este o ca- tivul, in fiecare caz, este si ne facem
racteristich cerutll de multe firme sirliing ne cunoscut si acceptat punchul de vedere, dar
face 3 credem cfl este un mod de comunl- 58 0 facem inr-un mod care ne va permite
care dezirabil 5, in anumite situati, poate cil i in viftor 58 convietuim s sd ne ajutim.
este. Convingerea mea este i, In majorita- AGRESIVITATEA, ca unic instrument com-
tea situatilor unde comportamentul agresy  portamental, va face ca numénul celor care
rezoivi problema, comportamentul aserdiv.  vor mai dori 53 mai aibd ceva de a face cu
ar puiea 58 0 rezolve la fel de bine, darcu o 53 scadkl cu fecare coartd, chiar dacl
i putine efecte secundare nedorte. obiectivul nostru imediat a fost ating.

jeazi o

creascl profiml decit cu eforturd
care duc camenii la epuizare, Sau la
abandon.”

Pisatorii* ad fitul
in companii

Pentru a méni incontinuu rexultatele,
companiile au nevoie de .plsitori®.
Cpviinml nu existii in limba romédng.
De ce? Fuhrman a aflat ci wot cei o
rora e pasi de ce se intimpla in jurul
lor sunt considerati frajen. Oamendi
pleach din companii pentru i direc-
torii nu sunt Jpeisiton”. Misura in -
re se poate spune despre un manager
ci e pldsitor” este legati direct de efi-
Clen(a cu care acesta va i re-
sursele umane ce i sau pus la dispozi-
tie pentru atingerea obiectivelor.” A
gospodin cu ehoenth resursa umand
inseamnd, in opinia lui Fuhrman, i
faci pe oamend £ comunice si &4 aibd
incredere unii in alti. Interesant este
faptul ci managementul apeleazi la
incredere in momentul in care anga-
sand, recurgind la reco-
mandin, Dupd aceea insd, uith de
acest cuvint magic, iar legitura sta-
biliti pe bazi de incredere slibeste
trepiat. Canza trebuie ciutati in sis-
temul de valor ale individului s ale

companiel. De aici eHe 5

mul?;:imlnﬂre. iniuaj' , Ia in-
trebarea GG incredere avetd in o
menii cu care lucrati®, media dispun-
surilor tinde i se situeze, pe o sard
de la uno la zece, inspre opt, jocurile
pe echipe reflecti o cu wiul ald sn-
tie, Oamenii au putind incredere unii
in altii in cadrul companiel. Pentru ci
nu au definite, anuntate sau agreate
valorile personale, pentru ¢l acesiea
nu sunt congruente cu valorile com-
paniei gau pentru ¢ declaratiile aces
teia se mentin doar la nivel formal.
<hadi i b pe cameni S discute, s
analizeze 5i €i capete incredere, vin-
roleala se transformd in freamiin si se
vede in rezultare®, conchide Fuhr-
man. Mulinagionalele sunt profitbile
doar pentru ci exerciti presiune tot
mai mare asupra oamenilor, dar re-
rultitele lor nu mai sunt spectaculos-
se, far oamenii sunt tot mai obositi.
Profitul nu poate creste numai din asi-
gurarea competentelor ocamenilor, E
nevoie de implicarea lor. Adicl este
nevoie de  pasitori™. Pentru a cea o
miasd criticl, este nevole de un mana-
gement pdsitor” si de o comunicare
auertind L



