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Stranka vedno sedi za volanom, coach pa ji

hl

BARBARA PAVLIN

oaching je pogovor, ali cel
C sklop pogovorov dveh
oseb, ki temelji na
iskrenosti, zaupanju in obsega
vec kot samo poslovni del. Gre za
izobraZevalni proces ena na ena,
ki omogoca ucinkovitejSe ucenje
in razvoj posameznika, s Cimer
se izboljSa prispevek
zaposlenega k uspesnosti
organizacije. Coaching je v
Evropi tezek dve milijardi evrov,
njegova rast pa je med 50 in 70
odstotkov na leto. Pri nas
coaching $e ni osvojil poslovne

nekdo od zunaj vidi stvari
nekoliko drugace.

Torej pravite, da tega sami ne

bi zmogli?

Tezko je. V vseh pogledih
Zivljenja, ne samo v poslovnem
svetu, tudi v zasebnem zivljenju.
Sami veste, da ste vcasih tako
ujeti v svoj polozaj, da vam
prijatelj lahko pomaga pri
iskanju izhoda. Menim, da
vsakdo izmed nas v nekem
obdobju potrebuje podporo, da
lahko gleda naprej. To je lahko
druZinski ¢lan, prijatelj, coach.
Slednji v vaSem Zivljenju ni
prisoten in zato na poloZaj gleda
objektivno ter vam zastavlja

. . . rava vprasanja.

javnosti. O tem, za koga je P Je coapching ]p rimeren za
rimeren in zakaj, smo se

p ), vsakogar?

pogovarjali z Monico Jonsson,
direktorico podjetja
CoachDynamix.

Besedo coaching poznamo

predvsem iz Sporta. Kako je

Sportni coaching povezan s

poslovnim?

Zanimivo, da ste tako zaceli,
kajti prav s tem ponavadi
poskuSam razloZiti, kaj je
coaching, saj ta izvira iz Sporta.
Vsi uspesni atleti, ki Zelijo ostati
uspesni, vadijo skupaj s
trenerjem. Torej, e Sportni
trenerji delujejo tako dobro v
Sportu, zakaj ne bi tega principa
prenesli tudi v poslovni svet in
za osebno rast? Pri coachingu gre
za podporo ljudem, da
razmiSljajo o rezultatih, da si
zastavijo pametne in pomembne
ciljein zmagajo vigri, ne glede na
to, katero igrajo.

Zakaj je coaching primeren za

menedzerje?

Ko napredujemo, predvsem v
vrhnji menedZment,
potrebujemo podporo, zato da
vemo, da delujemo na pravi
ravni in se usmerimo v poslovne
prednostne naloge. Ce tega
nimamo, je lahko vc¢asih tezko.
Poglejmo samo zadnje desetletje,
v katerem je posel postal tako
zelo kompleksen. Zato je
prisotnost nekoga iz zunanjega
okolja podjetja, ki nam pomaga
razumeti, kaj delamo, in ali to
delamo prav ter na kaj se
moramo osredotociti, izjemno
dragocena. To je ena izmed
stvari, ki so me pritegnile h
coachingu. Prihajam iz
poslovnega sveta in vedno se mi
je zdelo dobro imeti ob sebi
nekoga, ki bo vsake tri tedne
priSel k meni in mi pomagal
razjasniti poloZaj. Predvsem pa

Coaching je za vsakogar, ki Zeli
izboljsati svojo igro. Vodje
morajo znati uravnoteziti
obcutek za ljudi in za reSevanje
tezav. Ce smo coachi dober
katalizator za spremembe pri
tem neravnotezju, je to vec kot
odli¢no.

Jim torej vi kot coach lahko

daste tiste razseznosti, ki jih

nimajo?

Pomagamo jih videti, ampak
le, Ce to Zelijo. Naj s preprostim
primerom razloZim, zakaj je
coaching dolgorocen pogled.
Zelite se nauditi igrati tenis. To
ne bo Slo le z eno igro, ampak
boste morali vaditi. Sele takrat
boste boljsi. Enako je s
coachingom. Ce Zelite postati
boljsi vodja, to ni enkraten
pogovor, ampak nenehno
preizkuSanje novih primerov.

Sprasujem namrec zato, ker v

Sportu morate imeti nekaj

nadarjenosti. Je v poslu

enako?

Veliko stvari se lahko naudis.
Ce si nekaj zeli$, obstaja pot do
tega. Videla sem Ze, da so ljudje
naredili res neverjetne stvari,
ker so si to res Zeleli. Zato
menim, da je v¢asih to, da
nimamo vseh talentov, tudi
izgovor.

Torej je coaching primeren za

vse ravni menedzmenta?

Seveda. Jaz izvajam coaching
za ravni od glavnega direktorja
podjetja do pomocnika
direktorja.

Od cesa je potem odvisen

program coachinga, od

menedzerske ravni ali od
osebe?

Od osebe, kajti coaching je
tako personaliziran, da kadar
sem na srecanju s stranko, ne
razmiSljam o tem, ali je to glavni

OSEBNA IZKAZNICA

MONICA JONSSON je bila pri zgodnjih tridesetih del top
menedzZzmenta v podjetjih, kot so Telia, HongKong Telecom,
MACH in IBM, a se je odlocila spremeniti svojo pot in dala

odpoved. Nekoliko pozneje se je srecala z coachingom in se
naslavnjem. Vedno so jo namrec zanimali ljudje, odnosi, njihov
osebnostni razvoj, osebnostna rast. Zato je pred sedmimi leti
ustanovila podjetje CoachDynamix in ga obogatila z 18-letnimi
izku$njami iz poslovnega sveta. Prav zato laZze razume stalne
izzive menedZmenta in organizacije pri procesih dela.

MONICA JONSSON

direktor ali pomocnik. Takrat se
ukvarjam s posameznikom, z
njegovimi cilji, kaj si Zeli postati.

Cilje torej dolocita skupaj s

stranko?

Stranka vedno sedi za
volanom. Stranka je tista, ki
doloci, s katerimi cilji se Zeli
ukvarjati, coach pa mu pri tem
pomaga. V¢asih sicer vemo, kaj
Zelimo, le da tega ne znamo
pravilno oblikovati. Predvsem
pa vemo, Cesa ne zelimo. Coach
nam pomaga oblikovati cilje na
zelo poseben in natancen nacin.

Kaj sledi dolocanju ciljev?

Nacrt za doseganje teh ciljev.
Tu se ponovno vidi, kako
coaching uposteva naso
razlicnost. Na primer, dva
prodajalca bosta za dosego iste
tarCe ubrala razli¢ne strategije.
Enako velja za coaching. Ko
oblikujemo akcijski nacrt in
strategijo, upoStevamo, kako bo
stranka najbolje izKkoristila svoje
prednosti in kako se bo pocutila
pri doseganju cilja. Ta »kako« bo
pri razli¢nih ljudeh razlicen.
Vcasih se zgodi da se za nekaj
dogovorimo in ko stranka to
preizkusi v praksi, zanjo ne
deluje, zato poiscemo kaj
drugega, kar ji bolj ustreza.

Kako dolgo pa traja, da so

rezultati vidni?

Proces coachinga ni enkratno
dejanje, ker ljudje potrebujemo
nekaj ¢asa, da se znebimo slabih
navad in sprejmemo nove. Zato
coaching traja dalj casa, nekje od
pol do enega leta. To pa ne
pomeni, da prej rezultati niso
vidni, saj se pokaZejo nekje po
mesecu in pol do treh. Vendar,
ker Zelite obdrzati rezultate,
nadaljujete obiske pri coachu.

Pa gre potem za nedokoncano

zgodbo oziroma kaj se zgodi

po enem letu?

V procesu coachinga stranka
razume, kaj se dogaja. Skupaj s
coachem dolocita cilje,
oblikujeta strategijo, coach da
stranki orodja, ki jih ta preizkusi,

pride nazaj, dobi nova orodja, jih
ponovno preizkusi in tako
naprej. Stvar moramo dozivetiin
razumeti. Torej po enem letu se
stranka lahko odloc¢i, da bo
podaljsala ucenje. Okoli 80
odstotokov mojih strank se za to
odloci. To pa pomeni, da se
dobivamo na vsake tri mesece,
ker Zelijo preveriti, da so v pravi
smeri. VCasih se stranke odlocijo
tudi za zamrznitev procesa in se
Cez leto ponovno oglasijo z Zeljo
po sreCanjih, na primer enkrat
mesecno.

Je to dobro, da se proces

zamrzne?

Ce delas s stranko na primer
devet mesecev in ta meni, da je
za zdaj dosegla dovolj ter si Zeli
zacasno zamrzniti proces, je to
dobro. Ni pa dobro tega narediti
na zacCetku. Ko je dolocen cikel
koncan, je mogoce celo
pametno, Ce se stvar za nekaj
Casa zamrzne.

So rezultati coaching

zagotovljeni oz. kaksne so

ovire, da do njih ne pridemo?

Edina ovira po mojih
izku$njah je, kadar oseba ne Zeli
coachinga. V sedmih letih, odkar
se ukvarjam s tem, imam
stoodstotni uspeh, ker delam
samo z ljudmi, ki si coachinga
Zelijo. Zato podjetjem na zacetku
povem, da ne Zelim nikogar siliti.

Kaksni pa so financni ucinki

coachinga?

Raziskave kazejo, da se
prvotna naloZba Sestkratno
povrne.

Na podlagi ¢esa naj se podjetje

odlodi, koga poslati na

coaching?

Podjetja to pocnejo razli¢no.
Nekatera na primer poSiljajo na
programe coachinga vse vodje
nad dolo¢eno menedzersko
ravnjo. Nekateri so bolj
selektivni in mi dolocijo, kdo so
njihovi vrhunski talenti, ki jih
res ne Zelijo izgubiti. Njim bodo
dali to moznost kot del
njihovega razvojnega programa.

Vcasih pri dolo¢anju meril, kdo
so tiljudje, pomagamo coachi, a
moramo biti res previdni, da se
ne vmeSamo prevec. Podjetje se
mora odlociti, kako bo uporabilo
coaching. Delala sem Ze s
podjetji, kjer so coaching
ponudili malo posameznikom, a
ko so videli koristi, ki jih prinasa,
so ta krog posameznikov
razsirili.

Se vam je kdaj zgodilo, da ste v

procesu coachinga ugotovili,

da neka oseba ni primerna za
delovno mesto, ki ga opravlja?

Se je.

Kaj storite takrat?

Spodbujam ga, naj se v
podjetju odlocijo poiskati neki
drug poloZaj za njegove
sposobnosti.

Ali pa, naj si izbere cisto

drugacno kariero?

To se zgodi zelo redko.
Pogosteje se zgodi na primer, da
je nekdo, ki dela v marketingu,
bolj primeren za operativne
naloge. Takrat skusamo z
menedzerjem in direktorjem
ugotoviti, kako bi njegove
prednosti bolje izkoristili.

Koliko ¢asa naj bi

menedzerjem vzel coaching?

Ponavadi se s strankami v
zaCetku sreCujem vsake dva
tedna, pozneje enkrat na mesec
in nato na vsake pol leta.
Medtem mora ucenec narediti
domaco nalogo. Coaching ni
teoreti¢na vaja, ampak prakti¢no
delo. Za kar koli se odlo¢imo v
strategiji in akcijskem nacrtu,
pomeni spremembo v nacinu
dela stranke. Gre na primer za
drugacne nacine vodenja ljudi,
za preizkusSanje razli¢nih
moznosti.

Torej, ko se na primer odlocita

za nov pristop pri vodenju in

se ljudje temu uprejo, se o tem
pogovorita in skusata najti
drugacno resitev?

Pogovoriva se o rezultatih
dolocCenega pristopa. Ali pa, Ce
imamo med zaposlenimi osebo,
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ki povzroca tezave, se morava
pogovoriti o tem, kako pristopiti
k temu. Zato se morava
pogovarjati, da razumeva
celoten poloZaj in da stranki
priporocim orodja, s katerimi
lahko poskusi izboljsati poloZaj.

Kaksna orodja, pristope pa

uporabljate coachi, med njimi

je, kolikor mi je znano tudi
nevrolingvisti¢no
programiranje (NLP)?

Navdihujejo me razli¢ni viri.
Seveda imam certifikat in
akreditacijo, ki zahtevata
doloc¢ena znanja, vendar veliko
berem, se dodatno izobrazujem
in se ne drzim le enega okvirja.
Tako oblikujem coaching
pristop, ki mi ustreza, s katerim
lahko delam. NLP je le eno
orodje, v svoje delo pa
vklju¢ujem tudi znanje na
primer Stevena Coveya in Fione
Harrold. Menim, da je to
pomembno, Ce zelis imeti Sirino.

Se pravi, lahko govorimo o

razli¢nih stilih coachinga?

Menim, da ima vsak coach
drugacen stil in po mojem
mnenju je pomembno najti svoj
stil.

Torej je pri coachingu vse

povezano z osebnostmi, tako

coacha kot stranke?

Seveda. Zelo pomembno za
poslovni coaching pa je, da coach
izhaja iz poslovnega sveta. Brez
tega je zelo tezko. Poslovni svet
je namrec poseben. Ce v njem
niste delali, ne boste razumeli
njegovega delovanja, jezika. Ce
ne razumete okolja ali celo
politike podjetja, se ne boste
mogli vZiveti v razmere, ne boste
mogli postavljati pravih
vprasanj.

Kaj pa osebni coaching, kako

se razlikuje?

Osebni coaching je nekoliko
drugacen, ker se pri poslovnem
coachingu v 90 odstotkih
osredotocis na posameznikovo
kariero. Za osebni coaching se
ljudje odlocajo iz razli¢nih
vzrokov, tudi kariernih,
predvsem pa zaradi druzine,
odnosov, zdravja ali pa popolne
spremembe Zivljenjske smeri.

Se poslovni in osebni coaching

prepletata?

Ni nujno, v¢asih pa se. Ce
imate direktorja, ki ne zajtrkuje,
se ne ukvarja vec s Sportom, ne
videva druZine, bo to vplivalo
tudi na njegovo delo. Ko to kot
coach opazis, ga bos spodbudil k
spremembi.

Je coaching lahko alternativa

za klasi¢no izobrazevanje?

Alternativa in sestavni del. Pri
coachingu gre za dolgoroc¢ni
pogled in s tem tudi veliko boljSo
produktivnost. Poleg tega
klasi¢no ucenje uporablja
pristop ena oblika za vse. Pri
coachingu oblikujete strategijo,
ki vam ustreza, ki izhaja iz vasih
potreb, zato jo boste tudi
uspesno izvajali.

Se coaching vedno izvaja

samo ena na ena ali tudi v

skupinah?

Tudi v skupinah. Pri tem je
odvisno od tega, kaj tim Zeli
doseci. Tako gre lahko za
teambuilding, reSevanje
konfliktov, reSevanje
problemov, projektno delo.

Ali obstajajo razlike pri

coachingu za moske, zenske,

mlajse, starejse?

Pred leti sem tako vprasanje
dobila od nekega direktorja.
Pravzaprav nikoli nisem
razmiSljala o tem. Prihajam iz
panoge telekomunikacij in
takrat, ko sem Se delala v
podjetju, je bil to svet moskih.
Zelela sem ustvariti uspesno
kariero, zato sem se pri 25
odlocila, da ne bom delala razlik
med moskimi in Zenskami, da
bom razmisljala le o
priloZznostih. To mi je pomagala
hitro napredovati. TakSno
prepriCanje sem prenesla tudi v
coaching. Zato razmisljam le o
posamezniku, njegovih
potrebah in zeljah.

Coaching postaja prav zdaj v

casu gospodarske krize precej

priljubljen. Menite, da je vtem
kaksna povezava?

Vidim, da coaching v tem c¢asu
postaja vse pomembnejsi. Zakaj?
Zdaj morajo podjetja razmisljati
o tem, ali imajo prave poslovne
modele, ali bodo ti zdrzali, kako
naj bodo ustvarjalnejsi in
inovativnejsi, ali izkoriScajo
svoje prednosti ipd.
RazmiSljanje zunaj ustaljenih
okvirjev postaja zdaj veliko
pomembnejSe kot kdaj koli prej.
Le tista podjetja, ki bodo
pripravljena tako razmiSljati,
bodo zmagovalci krize. Pri tem
lahko pomaga coaching, kjer
nekdo, ki ni iz podjetja, pride in
postavi ta pomembna vprasanja,
ki si jih v podjetju morda niso
zastavili. Tako menim, da
podjetja, ki zaposlujejo
poslovnega coacha, ravnajo
pametno.

Kako pa zaposlenim pojasniti,

da ravno v teh ¢asih, ko naj bi

gledali na stroske, najemanje
coacha ni metanje denarja
skozi okno?

Zelo pomembno je, kako je
coaching pozicioniran v
podjetju. Vedno obstaja tveganje
odpora, kadar v podjetje
vnaSamo novosti, a jih ne
postavimo na pravo mestoin se o
njih ne pogovarjamo. Prava
notranja komunikacija o tem,
zakaj coach, kaj so cilji tega,
kaksna so pri¢akovanja, lahko
obrodi pozitivne odzive. Vendar
je teZava, ker veliko ljudi
zamenjuje coaching s terapijami,
zato se je pomembno oddaljiti od
tega dojemanja coachinga.
Menim, da je za vse potreben Cas.
Kadar se srecamo z ne¢im
novim, smo vedno skepti¢ni. Ko
sem pred sedmimi leti
ustanovila prvo podjetje za
coaching v Luxembourgu, je bilo
prvo leto zelo tezko, ker sem
morala ljudi nenehno
prepricevati, da coaching ni
terapija. Danes je poloZaj

-]
a Ji sledi

drugacen. Ljudje razumejo, kaj je
to in vidijo v njem koristi. Torej
je potrebna nenehna
komunikacija z ljudmi.

Na podlagi ¢esa naj se podjetja

odlocijo za izbiro coacha?

Pomembno je, da ima coach
certifikat, akreditacijo, izkuSnje.
Treba je pogledati, kje je Ze delal,
kaksSne reference ima. Zelo
pomembno pa je tudi, kako se
ujame s kulturo podjetja.

Je pomembno, v kateri panogi

je coach ze delal?

Po mojem ne. Ce pogledate
mojo listo strank, boste videli, da
je zelo raznovrstna. Pomembno
je, koga je coach ze ucil. Ce
podjetje Zeli coaching za
glavnega direktorja, coach pa
nima izkuSenj s te ravni, to ni
dobro.

Ste imeli kdaj tezave z

zaupanjem v vas?

Zato je zelo pomembna kemija
med obema. Seveda si na prvem
sreCanju ne zaupamo
popolnoma, zaupanje gradimo
postopoma. Vendar po prvih
dveh, treh sejah je zaupanje Ze
tu. Ljudje so bolj pripravljeni
zaupati nekomu zunanjemu,
zato ne verjamem v ucinkovitost
notranjih coachev.

Kdo lahko postane coach?

Mora imeti posebne

sposobnosti?

Po mojem da. Resni¢no ga
morajo zanimati drugi ljudje, biti
mora zelo dober poslusalec, med
sestanki mora sebe pustiti zunaj
in se popolnoma posvetiti
stranki, dobro je tudi, ¢e ima
izku$nje z razli¢nimi ljudmi z
razli¢nih podrocij. Vsi tega niso
zmozni ali pa ne Zelijo. Seveda pa
se tudi kot coach nenehno
razvijas, ker se moras tudi sam
uciti in se izboljSevati.

Se da ¢esa tudi priuciti, ali

morajo biti te sposobnosti

prirojene?

Veliko stvari se lahko
naucimo, ¢e hocemo. Poleg tega
pa morate biti res zelo predani. A
vsega se ne da nauciti, na primer
pristnega zanimanja za ljudi.

Kako je coaching sprejet in

prepoznan v Evropi?

V Veliki Britaniji je prisoten Ze
25 let in je dobro uveljavljen in
zrel, prav tako v Skandinaviji, v
celinski Evropi pa je prisoten
priblizno zadnjih sedem let.
Coaching prihaja iz ZDA in
najboljsi programi in
izobraZevanja za coaching in
NLP so po mojem mnenju Se
vedno v ZDA in Veliki Britaniji.

Ali naj slovenski menedzer

izbere coacha iz ZDA oz. Velike

Britanije ali slovenskega?

Lokalna nota je zelo
pomembna, tudi Ce gledate s
strani stroskov, ceneje bo izbrati
nekoga iz blizine. Pomembno je
torej pogledati med
strokovnjake v blizini, ki imajo
prave certifikate, akreditacijo in
izkusSnje, ki ustrezajo vasemu
podjetju.

Stojan Petric

Za skrivnostnim nasmeSkom

predsednika koncerna Kolektor

Stojana Petrica v zadnjih dneh sije

zadovoljstvo. S tem nasmeSkom vedno

brez besed pove, da ve nekaj, Cesar drugi ne. V

zadnjih dneh in mesecih, ko marsikje vlade

i drzav, banke in gospodarstvo Se vedno iScejo

¢im bolj optimalne protikrizne ukrepe, ima idrijski koncern
svojo politiko. V avtomobilski industriji je v recesiji
prevzemanje najboljsa strategija, trdi Petric.
Kot podpora takSnemu razmisljanju in kot dokaz, da Kolektor
nima casa za besedicenje, so Idrijcani pretekli teden objavili
prevzem vodilnega evropskega podjetja za izdelavo
plastimagnetov, nemske druzbe ECS iz Essna. Za Kolektor to
pomeni novih 25 milijonov letnega prihodka od prodaje in 200
zaposlenih. Potezo je Petric izpeljal skupaj s pekinsko druzbo
Zhong Ke San Huan, Ki jo je v Zep pospravil kot poslovnega
partnerja s Cetrtinskim lastniStvom v novi akviziciji in ki bo
dobavljala materiale za novo podjetje Kolektor Magneti GmbH
Essen.
Poteza Kolektorja je vsaj na videz povsem logic¢na in pravzaprav
niti ne zahteva izjemnega menedzerskega znanja ali
iznajdljivosti. Najvecja svetovna dobaviteljica materialov za
magnete je namrec Kitajska, plastomagneti pa bodo prej ali slej
postali nasledniki komutatorskih rotorjev, ki zdaj pomenijo
velik del Kolektorjeve proizvodnje. Kolektor bi se na morebitna
presenecenja prihodnosti vtem primeru odzval brez panicnega
razpoloZenja. Prevzem ECS, Ki je Ze tretji nemski nakup
koncerna v zadnjih sedmih letih, je v aktualnih gospodarskih
razmerah veliki met v vseh pogledih. Se posebno, ¢e drzi, da je
Kolektor nakup izpeljal z lastnim denarjem, ne glede na to,
koliksna je bila cena nakupa, Ki ostaja poslovna skrivnost.
Dobra novica za koncern pa ni zgolj zadnji prevzem, temvec
odkrita napoved novih nalozb, ki naj bi jih izpeljal Ze do konca
leta. Apokaliptic¢ni vplivi globalne recesije so tako videti kot
grozeca zgodba iz preteklosti. Ce slednje Se ne drzi, pa z
gotovostjo lahko zatrdimo, da vsaj Kolektor ni (vec) v krizi.
BLAZ MOCNIK

Matic Tasic

Ko podeljujemo tale minus, se bo a

verjetno zdelo, kot da smo pac zeleli

pihati v isti rog z vsemi drugimi, pa

vendar se nam zdi, da moramo v

primeru Slovenskih Zeleznic opozoriti na nekaj

kljucnih tock.

“Z  Ce za¢nemo z najbolj o¢itnim - prvi moz

Zeleznic Matic Tasic, ki napoveduje, da bodo Slovenske
Zeleznice v letoSnjem poslovnem letu k Ze obstojeci izgubi
pripisale le Se dodatnih dvajset milijonov minusa, Se vedno sedi
na dveh stol¢kih (Cetudi ne povsem po lastni krivdi). Kljub
vztrajnemu »trudu« za odstop in zagotavljanju, da polozaj
Zupana ne ovira njegovega dela za Zeleznice, pa taksna situacija
vendarle, Ce Ze nic¢ drugega, daje vtis vsaj rahle
neverodostojnosti.
Drugic - vizija. Lepo vas prosim, Ce so lahko stari Rimljani in
verjetno Se marsikdo pred njimi, ugotovili, da je Slovenija pravo

prid — brez sodobnih menedzerskih znanj in satelitskega
pogleda na situacijo —, zakaj zaboga tega ne znamo mi?

Tretjic¢ — da, recesija tovorni promet zagotovo zmanjsuje in so
vagoni tudi zato zagotovo bolj prazni. Vendar, drugim
prevoznikom menda Se vedno uspeva dobiti primerno koli¢ino
tovornega prometa. Zakaj se tovorni promet, namesto da bi se
selil na vagone Slovenskih Zeleznic, seli na tuje vagone in na
ceste, tako da so edino, kar Slovenija od tega prometa ima,
prometni zastoji?

Cetrti¢ — odgovornost. Ceprav gre za eno samo besedo, pa se v
njej skriva veliko. Z odgovornostjo imamo v mislih to, da bi se
lahko Slovenske Zeleznice, ne glede na to, kdo je na ¢elu druzbe,
enkrat koncno in za vselej nehale zanaSati na drzavno malho in
neskonc¢no odobravanje kreditov in se zacCele obnasati trzno.
Tako kot bi se verjetno obnasal vsak izmed gospodov, ki so
doslej sedeli na celu druzbe, Ce bi vodil lastno druzinsko
podjetje in bi bilo od uspesnosti podjetja odvisno, ali bo njegova
druzina imela kaj jesti ali ne. Da pa verjetno v tej smeri Se ni vse
razc¢i$ceno, kazejo namigi gospoda Tasica, ce§ da bi lastniki
(beri: drzava) pomagali pri zagotavljanju kapitalske ustreznosti
SZ (beri: drzava nas bo resila, ¢e se bomo vendarle utopili v
dolgovih).

Podpis pisma o nametri za stratesko partnerstvo z Deutsche
Bahnom je menda tik pred vrati. Zanimivo bo videti, kaksna
bodo takrat pravila igre.

MAJDA DODEVSKA
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