Savremeno poslovanje

Biznis vredn
u razlicitim
kulturama. ;i
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kompanije i predstavl;a]u filozofiju po kojoj ta kompa‘nl)a posluje
-

rimer vrednosti moze biti ,kupac na

prvom mestu“, ,demonstracija tim-

skog duha* ili, recimo, ,teZnja za ra-

zvojem i napretkom®. Vrednosti ovog
tipa se implementiraju u okviru svih delatnosti i
aktivnosti u toj kompaniji i usko su povezane sa
njenim uspehom.

Ukoliko stvari posmatramo Sire, mozemo
pri¢ati i o vrednostima koje su u biznisu gene-
ralno zastupljene i ukorenjene duboko u okviru
kulture jedne zemlje i koje, na neki nacin,
oslikavaju njenu biznis etiku, odreduju pravila
ponasanja u poslu, kao i neke standarde koje
zaposleni moraju da ispune. Kulture razlicitih
zemalja se same po sebi bitno razlikuju, a to
se prenosi i na poslovno okruzenje, pa se tako
razlikuju i nacini rada, biznis obicaiji, pravila,
teznje, o€ekivanja na poslu.

Zasto je dobro da budemo svesni tih razlika i
da ih poznajemo? Ne samo zato $to postaje-
mo kulturalno kompetentniji i, samim tim, sebi
pove¢avamo Sanse za uspeh kada poslujemo
u internacionalnom okruzenju, jer smo u sta-
nju da razumemo poglede na svet i na posao
onih ljudi koji pripadaju kulturi drugacijoj od
nase i da im pruzimo ono Sto oc¢ekuju, vec i
zbog ¢injenice da na tim razlikama mozemo
mnogo da naugimo.

Rrazlicite kulture

Bas u cilju tog ucenja, ovde su izdvojeni primeri
nekih kultura, koje se bitno razlikuju jedna od
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druge, a svaku karakterisu n'Qe'vrednosti, Cije
je postojanje danas veomagoid' odenju
biznisa (naravno, kada govori teristi-
kama jedne kulture koristimo se generalizaci-
jom, jer postoje primeri koji su suprotnost ovde
datom opisu).

Procenite sami da li neke od ovih vrednosti
prepoznajete u svom nacinu poslovanja, kao i
§ta je to Sto bi bilo najbolje da primenite i najko-
risnije da implementirate u svom poslu.

Jedna vrlo zanimljiva biznis kultura, mozda ba$
zato $to se bitno razlikuje od onih koje su nama
bliske, svakako je japanska. Japanci su poznati
PO svojoj orijentisanosti na rezultate i neverovat-
noj fokusiranosti u radu. Fascinantan je stepen
njihove posvecenosti krajnjem cilju, a karakteri-
Se ih tacnost, preciznost i teznja za perfekcijom.
Ono $to je manje poznato je da Japanci neve-
rovatno mnogo paznje posvecuju odnosu sa
potencijalnim buduéim saradnikom.

Uzmimo kao primer-poslovne pregovore ili pro-
daju. Iskusni prodavci i pregovaraci u Japanu ¢e
vas pre pocetka pregovora pozvati na rucak ili
veceru, gde ¢e bukvalno proucavati vasu licnost
- pocevsi od nacina komunikacije koji koristite,
recnika i jezika kojim se sluzite, govora tela, pa
sve do karaktera, stavova i, $to je najvaznije,
vrednosti.

Sve te informacije ¢e pazljivo isk
predstoje¢im pregovorima, kor sti
vi razumete, na nacin koji je vama
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.+ svoju ponudu ce spretno upakovati, ni manje
ni viSe, nego vase sopstvene vrednosti i na taj
)uqcm 1 osigurati vas potvrdan odgovor. Izmedu

b AL ostalog, i u tome je tajna njihovog uspeha u
ey & ~ pregovorima.
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b by W vrednu;u viSe od tehnickih vestina. Ono $to je

¢ _vazno je da najblizi saradnici budu osobe od
poverenja tako da pozicija koju dobijate u hi-

h 4 . s ﬁral’husko; strukturi neretko zavisi od koli¢ine
\.. p erenjaJ(OJu nadredeni imaju u vas. Mozda
‘;' su ba$ zato tako cesta pojava mala i srednja

: ¢ .l porodi¢na p 6a, Urkojima se postuju topli

icija, pa €ak i nekim ogro-

‘. porodicni odn03|

mnim italijanskim kompanijama i dalje upravlja
jedna porodica (Fiat, Beneton).

Qakle dobri meduljudski odnosi su kijuc. Itali-

jani takode vole da unapred znaju s kim imaju
. posla, tako daje uvod u pregovaranje obrok
upozna
p ili veCere, €

kod njih postoji potfeba da osecaju da poznaju

ljude na liénom nivou, pre nego Sto uspostave

) poslovnu sa;adhjl.
Dalje, kod ltalijana je vrlo izrazena fleksibil-
nost. Za njih ne postoji jedna, jedina i apsolut-
na istina, ve¢ je istina promenljivog oblika, a
trazenje jedinstvenog odgovora je neprakticno
i ograni¢avajuce. Kod njih se obi¢no ne plani-
ra dugoro¢no, vec se razvija svest o prome-

. nama koje stalno nastupaju i ide se u korak s

b njima. Cak je i opis posla veoma ¢esto nedefi-

nisan i promenljiv.

Ono $to karakterie Svajcarsku je pazljivo i
detaljno planiranje i analiza rizika. Kod njih, si-

J gurnost je na prvom mestu, a s obzirom na to,
&injenica da je Svajcarska jedna od prvih zemalja
u svetu po procentu osiguranih ljudi nije iznena-
dujuéa. Posao je uvek na prvom mestu, tj. ispred
ostvarivanja poznanstava i bliskih, prijateljskih
kontakata. Inae se posao odvaja od privatnosti i
visoko se ceni profesionalizam.

Ocekuju se prakti¢nost i pragmatizam, kao i
objektivnost, naroCito od menadzera, a au-
& toritet i poStovanje se sti€u demonstracijom
vestine i kompetentno$éu za obavljanje posla.
Tehnicko znanje i akademske kvalifikacije su
visoko na ceni.

U SAD-u, fokusiranost na rezultate i realizaciju

cilieva takode je vrlo izrazena. Zaposleni moraju

da budu posveceni ostvarivanju opSteg cilja
vl
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tima ili organizacije. lako se insistira na lojalnosti
kompaniji, za njih je karakteristi¢éna mobilnost

— zaposleni ¢esto menjaju timove ili ¢ak i kompa-
niju, u zavisnosti od toga kakve su njene trenutne
potrebe. Zaposleni moraju biti prilagodljivi i spre-
mni na stalne promene. Autoritet i poStovanje

se ne sticu toliko godinama i iskustvom, koliko
postignucem.

Ono $to je karakteristicno za SAD je naucni pri-
stup u biznisu. Svi procesi u poslovanju su pazlji-
vo proucavani i analizirani, kako bi se povecala
efikasnost. HR se razvijao i dosta se ulagalo u
treninge i edukaciju zaposlenih. Sve to pokazuje
da se insistira na stalnom razvoju i napretku.
Nauka i uenje su sredstva za postizanje stainog
progresa u poslovanju. Amerikance, takode,
karakteriSe otvorenost za nove ideje i pristupe u
poslovanju, kao i uvodenje i prihvatanje novina, a
svetou cilju rasta i razvoja.

Ucenje na razlicitostima kao
vrednost

Na osnovu svega gore navedenog, verujem da

neke vrednosti, koje definitivno vredi implemen-

tirati u sopstvenom poslovanju, mogu biti:

¢ japanska posveéenost sopstvenoj misiji i
cilju,

¢ italijanska fleksibilnost

o Svajcarski strateski pristup i profesionali-
zam i

¢ americka radoznalost i teznja za napret-
kom

Sta se deSava onog trenutka kada prihvatimo
da ,Zivimo razligitosti i na njima u&imo*? Sta
ako ovo postane nasa li¢na vrednost, ili vred-
nost organizacije u kojoj smo?

To znaci da smo svesni Cinjenice da je dobro
Sto razliCitosti postoje i znamo da, kada smo u
kontaktu sa njima, otvaraju nam se novi pogledi
na stvari, dobijamo Siru sliku i bolje razumevanje
situacije, dolazimo do novih ideja i opcija, po-
stajemo otvoreni za razli€ite pristupe i razvijamo
svest 0 tome da ne postoji jedan, jedini, ,pravi®
nacin, (onaj na koji mi to radimo), ve¢ da, u za-
visnosti od situacije i ljudi sa kojima smo u inte-
rakciji, razliCite stvari mogu biti ,,one prave*.

Tada pocinjemo da traZzimo razli¢itosti i koristimo
ih za sopstveni razvoj i razvoj poslovanja i tako
postajemo kompetentniji, kreativniji, fleksibilniji,
iskustveno bogatiji i, samim tim, uspesniji.=
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