BigSrackphato

Pri poslovnem bontonu moramo najprej znati spostovati sebe, da lahko
spostujemo tudi druge. Zdrava in pozitivna samopodoba namrec
v veliki meri vpliva na nase vedenje in komuniciranje.

agotovo ste se Ze kdaj
Zsreéajj z vsebino po-

slovnega bontona, ki
nas opozarja na pomemb-
nost prvega vtisa, tocCnost,
pozdravljanje, rokovanje,
predstavljanje, vikanje in
tikanje, izrocanje in preje-
manje daril itd. Kako po-
membno je ustrezno poslov-
no vedenje in ali je od njega
odvisno, kako uspesni bomo
pri sklepanju poslov, Mar-
jan Bradesko, vodja razvoja
vsebin pri podjetju NIL, pu-
blicist, predavatelj in avtor
knjige o javnem nastopanju
Povejte z veseljem, odgovar-
ja: »V normalnih poslovnih
okoljih (zavestno poudarjam
'normalnih') je ustrezno po-
slovno vedenje predpogoj za
poslovno uspesnost. Se tako
dobra ponudba namrec zble-
di, ¢e jo predstavlja neureje-
na, arogantna oseba. Osebna
urejenost, uglajenost, spro-
§¢enost, odprtost, podtenost
in spostljivost do stranke po-
membno vplivajo na vzpo-
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stavljanje zaupanja in trdne-
ga poslovnega odnosa.«
Vendar pa me je zani-
malo, ali se pri vsem tem
pravila poslovnega bontona
za zenske kaj razlikujejo od
pravil, ki veljajo za moske.
Svetovalka za osebni videz,
predavateljica in trenerka
NeZa Gregor€i¢ - Zgombié,
direktorica podjetja Status,
na vpradanje odgovarja: »Po-
slovni bonton je naceloma
enak za moske in Zenske.
Seveda pa bomo predstav-
nice neznejSega spola zelo
vesele, ¢e nam bo moski
pred vhodom ali ob izhodu
vljudno odprl vrata, nam na
poslovnem kosilu ali vecerji
slekel plas¢, pridrzal stol.«
To je le nekaj utrinkov raz-
likovanja pravil poslovnega
bontona za Zenske in moske.
NeZa Gregor¢ic - Zgombic je
tudi ustanoviteljica prve Sole
z sodobne Zenske in avto-
rica knjige Super punca, saj
verjame, da je za Zenske zelo
pomembno, da se znajo Ze

dovolj zgodaj vesti kot prave
dame, ki poznajo svoje spo-
sobnosti, verjamejo vase in
S0 samozavestne.

Za mnenje o moskem in
zenskem poslovnem bon-
tonu sem povprasala tudi
Marjana Bradeska, ki med
najbolj pomembna »pravi-
la« poslovnega vedenja in
komuniciranja med moskim
in Zensko izpostavlja: »Na
prvem mestu je prav goto-
vo enakopraven in spostljiv
obojestranski odnos, saj sta
moski in zenska v poslu pac
poslovna partnerja. Vseka-
kor pa naj moski do Zenske
pokaze §e nekaj uglajenosti.«

Vsakdo kdaj

naredi »kiks«

Tudi pri tistih, ki se do-
sledno drzijo poslovnega
bontona, se zgodi, da more-
biti povsem nezavedno sto-
rijo tudi kak3en »kiks« ozi-
roma napako, ki ni v skladu
s pravili. Pomembno je le, da
se je zavedajo in je v priho-

dnje ne ponavljajo. Pri po-
slovnem oblacenju, denimo,
naredijo moski precej manj
napak kot Zenske, med naj-
pogostejse pri obeh spolih
pa Gregor¢ic - Zgombiceva
priSteva napacen kroj sraj-
ce ali obleke, prevec kricece
barve, kravate z risanimi ju-
naki, neustrezno konfekcij-
sko stevilko, neusklajenost
Cevljev in pasu, neustrezno
barvo nogavic ter neustre-
zne &evlje. Pri Zenskah je
med najpogostejsimi napa-
kami mogoce opaziti neu-
strezno dolzino krila, dekol-
te, ozke naramnice (razga-
ljena ramena), poskodovane
petke na salonarjih, sandale,
ki odkrivajo vedji del stopal
in prstov, prevec oprijeta in
prosojna obladila, pretesen
kostim, napaéno perilo, brez
licil na delovnem mestu ali -
druga skrajnost - prevec licil,
brez najlonskih nogavic na
delovnem mestu, v zadnjib
letih predolgi in kri¢eci nohti
in neurejena priceska.
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7 najpogostejsSih napak

Pri vodilnih v podjetjih Gregoréié - Zgombideva
izpostavlja naslednja opaZanja o napakah in
pomanjkljivostih pri vedenju in komunikaciji, ki se

najveckrat dogajajo:

mnogi vodilni ljudje v podjetju zelo redko pri
komunikaciji uporabljajo besedi prosim in hvala,

velikokrat brez pozdrava vstopijo v prostor in
za¢nejo komunikacijo z navzodéimi,

nenehno opozarjajo na napake, nepravilnosti,

nepopolnosti ...

premalokrat izrec¢ejo pohvalo; teh v danagnjem
poslovnem svetu na splo$no primanjkuje, so pa
nujno potrebne, saj krepijo samopodobo ¢loveka,

vikanje pogosto nadomestijo s tikanjem (v
trgovinah, lokalih med mlajsimi, mlajsi do starejsih

itd.),

vse bolj pogosta slaba navada je skakanje v besedo

sogovorniku,

podajajo nerazumljiva, dvoumna in preobseina
besedna sporoéila ali navodila, ki so veliki kradljivei

casa.

In kaj o najpogostejsih
napakah pravi Marjan Bra-
desko z moske perspektive?
»Moski kaj radi mislimo, da
vse vemo, da smo najpa-
metnejsi, to pa hitro vodi v
vsiljivost in aroganco - in
potem ne poslusamo dovolj
in pogosto 'preslisimo’ po-
slovno priloznost. Zenske so
v poslusanju bistveno boljse
od nas.«

Kodeks poslovne-

ga oblaéenja -

da ali ne?

Prvi vtis o nekom si lju-
dje ustvarimo na podlagi
njegove zunanje podobe,
govorice, vonja in koZe. Ko
se priblizamo dolo¢eni ose-

bi, najprej opazimo zunanjo
urejenost, pricesko in oble-
ko. »Tam, kjer je potrebno,
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da nas ljudje hitro prepo-
znajo, se velikokrat odlo-
¢imo za oblacilo, ki poleg
prepoznavnosti sporoca Se
doloc¢eno stopnjo avtoritete,
dostopnosti in zaupljivosti,«
pravi Gregorci¢ - Zgombi-
ceva. To je ponavadi tudi
razlog, da imajo nekatera
podjetja t. i. pravilnik obla-
¢enja dolocen s kodeksom.
Vendarle pa slednji pocasi
izgublja na strogem pome-
nu, saj s prihodom novih ge-
neracij prihajajo v podjetja
nove navade, nova merila,
drugacno razmisljanje, dru-
gacne vrednote, Posledica
tega je Ze pred vec kot 10 leti
uveljavljen t. i. »sprosceni
petek«, vendar jih podjetja

znova ukinjajo, saj so se za-
posleni nezavedno zaceli
obnasati bolj lezerno. »To pa

se je odraZalo v samem po-
slovnem procesu, poslova-
nju, komunikaciji in storil-
nost je temu primerno upa-
dla. Posledi¢no pridemo do
slabsih poslovnih rezultatov.
Ce smo obleéeni sproééeno,
se nasi moZgani in telo spro-
stijo, podzavestno se temu
primerno odzivamo,« se do-
daja.

Kljub vsemu je po-
membno zavedanje, da ce-
lostna podoba podjetnika
ne vklju¢uje samo njegove
zunanje urejenosti in ustre-
znih oblacil, temve¢ tudi oli-
kano vedenje, ki je posteno
in prijetno za sogovornika.
Pomembno je, da je do dru-
gih vedno obziren, prijazen
in spostljiv. »Videz je po-
memben del nase celostne
podobe,« opozarja Gregor-
Ci¢ - Zgombiceva ter doda-
ja: »Vendar to ne pomeni
samo tega, kako se oblecete,
temvec tudi kako se vedete,
kaksna je vasa telesna drza,
hoja, kako se izrazate, kak-
$no barvo glasu imate, hi-
trost in razlo¢nost govora in
e kaj. Pri celostni podobi ni
pomembno to, da ljudje na
vas opazijo imenitne obleke
ali da jih oslepi vasa draga
ura na roki, temve¢ to, da
najprej opazijo vas in vaso
osebnost in da se pozneje
skorajda ne morejo spomniti
natanéno, kako ste bili oble-
¢eni.« Ob tem izpostavlja Se
misel predsednika podjetja
Aziz Corporation, Khalid Az-
iza, ki pravi: »Ce je zenska na
delovnem mestu nalicena,
Se ne pomeni, da svoje delo
opravlja bolje od kolegice, ki
je brez licil. Toda ¢e nekdo
izgleda urejen, prva asocia-
cija takoj napelje na profesi-
onalizem. Vsaka podrobnost
Steje, saj pomembno vpliva
na samozavesino poslovno
podobo posameznice.«

»Ce si je kaj od vseh ma-
nir v poslovnem svetu po-
trebno zapomniti, bi med
tri najbolj pomembna pra-
vila Steli osebno urejenost,
dobro pripravljenost na po-
slovno srecanje ter spostljiv
in posten adnos do sogovor-
nika,« Se dodaja zakljucno
misel Marjan Bradesko.

Neza Gregoréié - Zgombié:
»Pri celostni podobi je
pomembno to, da ljudje najprej
opazijo vas in vaso osebnost

in da se pozneje skorajda ne
morejo spomniti natancéno, kako
ste bili obleceni.«

Marjan Bradesko:

»Moski in Zenska sta v poslu
poslovna partnerja. Vsekakor
pa naj moskt do Zenske
pokaZe fe nekaj uglajenosti.«
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