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ZAHVALA

To knjigo sem napisal z namenom, da bi z lai€no javnostjo, sodelavci oz. potencialnimi
sodelavci v igralnici delil znanje in izkuSnje, ki sem jih pridobil pri skoraj 20-letnem delu v
igralniSki dejavnosti.

Ideje in gradivo za pripravo knjige sem nasel v pogovorih s Stevilnimi igralniSkimi kolegi iz
igralniSkega menedzmenta kot tudi od sodelavceyv, ki so vsakodnevno v neposrednem stiku z
igralci. Od njih sem pridobil veliko informacij. Ne poznam vseh odgovorov in reSitev za
vsakodnevne probleme, ki se pojavljajo pri delu v igralnici. Nikoli se nisem pretvarjal, da jih
poznam. Se ved. Verjamem, da je knjiga odprla celo ve& vprasanj, kot dala odgovorov. Iz
razgovorov in rednega belezenja situacij pa vem, kaj je koristilo meni in kaj drugim; menim,
da bo to lahko koristilo tudi bralcem.

Zahvala gre vsem, ki so nesebicno darovali svoj ¢as in mi tako omogocili celovitejSi pogled
na vsebino prvega nivoja igralniSkega nadzora ter pripadajoCe dolZnosti in odgovornosti
sodelavceyv, ki ta nadzor oz. igre izvajajo.
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PREDSTAVITEV AVTORJA
ANDREJ RASPOR, DOKTOR DRUZBENIH VED

Po osnovni izobrazbi je strojni tehnik. Po univerzitetnem Studiju organizacije dela na Fakulteti
za organizacijske vede v Kranju v okviru Univerze v Mariboru je nadaljeval podiplomski Studij
na Fakulteti za druZzbene vede Univerze v Ljubljani in doktoriral leta 2010. Tema doktorske
disertacije: Vpliv razdeljevanja napitnin na motivacijo zaposlenih: primerjava med
gostinstvom in igralniStvom. Pri svojem delu zdruzuje poslovno in akademsko delo. Predava
in svetuje na podrocju obvladovanja €asa in stroSkov, kakovosti storitev ter razvoja kadrov.
Ima veC kot 33 let delovnih izku$enj, od tega vel kot 15 let na razlicnih vodilnih mestih, in
sicer kot vodja splosnih poslov, direktor razvoja kadrov, direktor za strateSke projekte in
vodja komisije za nadzor stroSkov. V okviru Hit, d. d., je vodil Sektor za razvoj kadrov. Bil je
direktor strateskih projektov, v okviru €esar je vodil prenovo poslovnih procesov razvoja
kadrov in trZzenja ter organiziral poslovanje za kitajske goste z obmogja ltalije. Je podjetnik,
ustanovitelj ve¢ start-upov, poslovni svetovalec, saj je mnenja, da je treba akademsko delo
stalno preizku$ati na terenu. Klju¢na podrocja njegovega raziskovanja so delovna razmerja
in procesi v storitveni dejavnost, s poudarkom na optimizaciji delovnih procesov tako z vidika
stroSkov kot tudi organizacije delovnega Casa.

Kot sekretar Sindikata igralniSkih delavcev Slovenije, ¢lan Drustva za vrednotenje dela,
Zdruzenja nadzornikov Slovenije, Komisije za delovno in socialno pravo in sodnik porotnik na
delovnem sodiSCu si je nabiral izkuSnje v vseh segmentih delovnega prava. Vse te vidike
poskus$a zajeti v svojih predavanijih, pri mentoriranju ter svojem svetovalnem delu.

Sodeloval je na Stevilnih mednarodnih konferencah, objavil izsledke svojih raziskav v
znanstvenih revijah z recenzentskim postopkom. Je avtor ve& znanstvenih in strokovnih
monografij ter uporabnih priro&nikov.
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1 UVOD

IgralniSka industrija je edini (v dolarjih) multimilijonski posel, ki ponuja tako malo formalnega
usposabljanja sodelavcev oz. je tako veljalo vsaj v preteklosti. Razlog ni (bil) v igralniSki
neobdutljivosti za prednosti usposabljanja, ampak bolj v pomanjkanju osebja ter v stroskih,
povezanih z vzpostavitvijo ter vodenjem ustreznih programov. Prakticno ne obstajajo
formalni izobrazevalni programi (oz. avtorju knjige niso poznani). Obstajajo le nekatere oblike
neformalnega usposabljanja, ki ga organizirajo igralniski operaterji. Koncni rezultat je, da
igralniski delavci pridejo v igralnico brez ustreznega predznanja. Kasneje pa napredujejo po
lestvici in celo prevzemajo nadzorne vloge z malo ali celo brez ideje o tem, kakSne so
njihove dolZznosti in odgovornosti.

V vecini poslov morajo imeti vodje ustrezne kvalifikacije ali pa se morajo za tak polozaj
usposabljati skozi dolgotrajno obdobje delovnih izkusenj ali ustrezne 3olske izobrazbe.
Igralnice so pridobile svoje prve vodilne kadre iz ljudi, ki so prvi imeli igralniSke izkusnje.
Vecina teh sodelavcev je razumela svoje delo kot varovanje »hiSnega« denarja in to so
poceli tako, kot so najbolje vedeli in znali. Skratka, po svojih najboljSih moceh. Kakor koli Ze,
zelo malo formalnega usposabljanja je bilo ponujenega tem pionirskim nadzornikom in
rezultat je bila skupina igralniSkih vodij, ki so bili v najboljSem primeru vodstveno
nekonsistentni.

Ko so se z napredovanjem pojavljali novi nadzorniki, so se oprijemali novih nalog z
oponasanjem svojih predhodnikov, ne da bi vedeli, da je vecina teh prijemov dale¢ od
osnovnih nadzornidkih znanj in celo posledica pomanjkljivega znanja iger. Ker so vecino
novih Sefov usposabljali stari, se resni€no novih stvari niso naucili. Se veé, zelo malo
igralniskih Sefov je bilo pripravljenih deliti svoje znanje z novimi. Iz njihovega obna$anja je
bilo velikokrat razbrati, da novi predstavljajo groZnjo njihovemu polozaju, torej, zakaj bi
prispevali k temu? Veliko Sefov ni hotelo uditi in usposabljati podrejenih tudi zaradi
pomanjkanja potrpeZljivosti, Zelje ali znanja o tem.

V sploSnem pa so lastniki igralnic zaceli spoznavati, da lahko povecajo svoj dobicek in da je
med milijoni (dolarjev, evrov), ki so porabljeni za objekte, marketinSke programe, bonitete
ipd., le malo denarja porablienega za izboljSanje storitve v smislu primernih sploSnih
programov usposabljanja za menedzment. Navsezadnje, ¢e bi bil vsak diler v igralnici
motiviran tako, da bi naredil nekaj ve¢ dogodkov na blackjacku, nekaj vec€ iger na ruleti ali
puntu bancu, bi to povzrocilo kar ob&uten porast prihodka. Pojavi se torej vprasanje, kako
igralnica lahko izvleCe vrhunsko storitev na osnovi ustaljene vsakodnevne prakse. Odgovor
se verjetno skriva v kakovosti nadzora, ki ga izvajajo vodje miz, inSpektorji in drugi igralniski
menedzment. Ali je mogoce, da lahko ti ljudje iz srednjega menedzmenta ucijo drug drugega
in svoje podrejene, kako narediti ve€? Odgovor je — da. In na sre€o — tako posla kot strank —
pricakovanja v tej smeri naras¢ajo in postajajo prevliadujoca.

Dnevi lagodnosti in »opazovanja deklet« so menedZzmentu &teti po vseh svetovnih igralnicah.
PlaCe igralniskih nadzornikov so 8e sorazmerno visoke v primerjavi s platami v drugih
dejavnostih. Visoki menedzment zahteva zmeraj ve€ od srednjega menedzmenta. In to se bo
seveda v prihodnje Se stopnjevalo.

Tisti sodelavci, ki se samoiniciativno izobrazujejo in ucijo, kako postati bolj u€inkoviti pri delu,
bodo preziveli na tekmovalnem trgu delovne sile. Tisti, ki so preve¢ leni, samozadovoljni in
nepripravljeni spremeniti se, pa bodo kmalu spoznali, da jih je sedanjost povozila in lahko se
bodo le spraSevali, kaj se je zgodilo z njihovimi karierami. Naslednja faza je tako lahko le
izguba sluzbe.
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Knjigo smo zastavili tako, da je prvi del namenjen spoznavanju pomembnih formul in
definicij. Nadaljujemo s kljuénimi koncepti v igralniStvu in igralniskim nadzorom. Glavnina
knjige obravnava razlicne delovnospecificne situacije in Studije primerov. Podajamo tudi
navodila za sodelavce, s katerimi bodo lazje izpolnili priCakovanja gostov. V zaklju¢nem delu
smo zbrali navodila za izvajanje oz. sodelovanje pri razli¢nih igrah na sreco. V prilogi pa so
zbrani igralniski izrazi v angleSkem in slovenskem jeziku.

2 | dr. Andrej Raspor
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2 POMEMBNE FORMULE IN DEFINICIJE V IGRALNISTVU

V tem poglavju povzemamo nekatere klju¢ne formule in definicije, pomembne za
razumevanje igralniSke dejavnosti. Konceptualno je poglavje je povzeto po Tracy (1995). Pri
tem smo poizkusali izrazoslovje in izraCune prilagoditi slovenskim razmeram. V vseh primerih
to ni bilo mozno in si tako bralci Se vedno lahko pogledajo opise v izvornem besedilu.

Igre, ki jih ponujajo igralnice, slonijo na verjetnostih, prednostih in drugih statisti¢nih podatkih
(Slika 1: Zakon velikih Stevil). V ponavljajoCih se neodvisnih dogodkih istega poizkusa, se
dejansko pojavljanje dogodkov v tem poizkusu pribliZuje teoreticni verjetnosti.

Matemati¢na definicija: Pri velikem Stevilu ponovitev poskusa je relativha frekvenca dogodka
poljubno blizu pravi verjetnosti p.

FIGURE 1

\

Slika 1: Zakon velikih stevil

Caszing Win (%)

Zakaj je ta zakon pomemben?

Eden izmed najpomembnejsih teoremov pri verjetnosti in statistiki je teorem centralne limite.

Pri velikem Stevilu medseboj neodvisnih dogodkov je razprSenost dogodkov opisana z
normalno krivuljo v obliki zvona. VeC kot je dogodkov, bolj se priblizujemo pri¢akovanim
rezultatom.

Osnovna pravila verjetnosti:

1. Verjetnost nekega dogodka je vedno med 0 in 1.
Verjetnost 0 pomeni, da se dogodek ne bo zgodil, verjetnost 1 pa da se bo zagotovo
zgodil.

2. Vsota verjetnosti, da se bo dogodek zgodil ali se ne bo zgodil, je enaka 1.
Verjetnost, da bomo iz snopica 52 kart izbrali pik, je 13/52, da bomo izbrali drugo barvo
pa 39/52; 13/52 + 93/52 = 52/52 = 1.
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3. Verjetnost, da se bo zgodil vsaj eden izmed medsebojno izklju€eno povezanih dogodkov,
je enaka vsoti njihovih posameznih verjetnosti.
Verjetnost, da bomo iz snopi€a 52 kart izbrali ali pik ali srce, je 13/52 + 13/52 = 26/52 =
0,5.

4. Verjetnost, da se bo zgodil eden izmed med seboj neodvisnih dogodkov, je enaka
produktu posameznih verjetnosti.
Neodvisni dogodek je tisti, katerega izid ni povezan z izidi drugih dogodkov; pri metu
kovanca lahko izide grb ali glava; verjetnost, da bo izSlo eno ali drugo je Y2, da bo dvakrat
iz8lo isto pa Y2 x /2 = V4; da bi izSla rdeCa Stevilka na ameriski ruleti n-krat zapored, je
verjetnost torej (18/38)"; da bi npr. iz8la rdeCa Stevilka na ameriski ruleti desetkrat
zapored, je verjetnost 0, 0005687 oz. enkrat v 1758 poizkusih.

5. Verjetnost, da se bo zgodil eden izmed med seboj povezanih dogodkov, je enaka
produktu posameznih pogojnih verjetnosti, kjer je pogojna verjetnost nekega dogodka
pogojena z dogodkom pred njim.

Povezani dogodek je tisti, katerega izid je povezan z izidi predhodnih dogodkov;
verjetnost, da bi iz snopia 52 kart izbrali tri ase in asov ne bi vraéali nazaj v preostanek
snopica, bi izraCunali: 4/52 x 3/51 x 2/50 = 0,000181 ali drugace povedano, enkrat v 5525
poizkusih.

Ce bi ase vradali nazaj, bi verjetnost izbire treh asov zapored izradunali kot produkt
posameznih verjetnosti 4/52 x 4/52 x 4/52 = 0,000455 oziroma enkrat v 2197 dogodkih.

Odds so drug nacin izrazanja verjetnosti, pri emer verjetnost izraza odnos med Zelenim
dogodkom in vsemi moznimi dogodki, odds pa odnos med Zelenim dogodkom in vsemi
nezelenimi dogodki.
o Npr. verjetnost, da boste iz snopi¢a 52 kart izvlekli Zeleni znak pik, je 13/52 = 0,25 oz.
25 %.
e Odds pa to isto verjetnost izrazi kot razmerje med Zelenimi in nezelenimi kartami 13 :
390z.1:3
¢ Naruleti je verjetnost izida Stevilke 1/37, odds pa 1 : 36.

Pric¢akovana vrednost (angl. Expected Value) pomeni, koliko denarja lahko igralec pri¢akuje,
da bo dobil ali izgubil na dolgi rok pri doloCenem vlozku v igro. Za igre v igralnicah je EV
vedno negativen.

EV = X (neto izplacila X verjetnost izplacila)

Npr.: izbira naklju¢ne karte iz snopi€a 52 kart. Stava 1 EUR s placilom 1 : 1, Ce je izbrana
karta pik. Zmaga 1 EUR ima verjetnost %, izguba pa .
Izradun EV = (1 EUR x 1/4) x (-1 EUR x 3/4) =-0,5 EUR

Za vlozek 1 EUR na tako stavo je pri€akovana izguba 0,5 EUR na dolgi rok, saj od v
povprecju 4 stav 3 izgubi (3 EUR) in eno dobi (1 EUR), razlika je torej 2 EUR, kar je 72
vlozka.

Primer: met kovancev
¢ 10 kovancev — verjetnost, da bo 6 (ali ve€ glav) je 0,377
¢ 100 kovancev — verjetnost, da bo 60 (ali ve€ glav) je 0,028
e 1000 kovancev — prakticno nemogoce vreci 600 (ali ve¢) 0,000000000136 oz. v enem
izmed 7 milijard poizkusov

To je ucinek zakona o velikih Stevilih.
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7 VLOGA IN DELO IGRALNISKIH NADZORNIKOV

NadzorniSke situacije so v igralnici posebne. Demos (1997) navaja, da se mora igralnisKi
nadzornik zavedati, da sre¢anje ljudi in denarja pri posameznikih povzro¢i mo¢no zeljo po
njegovi prisvojitvi. Veliko pametnih in domiSljenih nacinov za za$cito igralnice je bilo
uvedenih za prepreCevanje nepoStenega prisvajanja denarja. Ena izmed glavnih funkcij
nadzornika je paziti na prevare in jih odkrivati, Se preden povzrocijo vecjo Skodo.

Znano je, da igralnica sluzi na zelo majhnem procentu wina, toda na veliki koli€ini denarja za
igro. Kadar pa prevarant krade denar na nacin poveCevanja prednosti pri igri, se mora
koli¢ina denarja za igro Se bolj povecati, da nadomestimo izgubljeno. Veliko igralnic po svetu
je propadlo, ker se vodstvo igralnic ni pravoCasno zacelo zavedati pojava vecjega Stevila
prevarantov.

Vsaka igralnica danes izdela svoj sistem nadzora in varnosti. Kljub temu se prevaranti Se
zmeraj dokaj pogosto pojavljajo v igralnicah. Vzorci prevar so lahko zelo preprosti, pa tudi
zelo genialni. Enega izmed takdnih primerov bomo predstavili tudi v studiji.

71 Nasveti za igralniSke nadzornike

V tem poglavju so zbrani nasveti za igralniSke nadzornike, ki jih povzemamo po Demosu
(1997). Njegovi nasveti so slededi:

1. Zavedajte se, vedno in ne glede na okolis€ine, da imate opravka z ljudmi in ne s stroji,
ljudi s (pravimi ali namisljenimi) €ustvi, nameni, sodbami, simpatijami, obc¢utki in ideali v
povezavi s sluzbo in izven nje:

e sporocaijte ljudem, da jih spostujete;

e zmeraj pozdravite svoje sodelavce in goste z nasmehom; uporabljajte
»prosim« in »hvalag;

e nikoli ne podcenjujte vrednosti iskrene prijaznosti, tako do podrejenih kot
nadrejenih.

2. Zavedajte se, da zmeraj obstajajo dve plati vsake (iste) situacije in da ne poznate
celotnega ozadja zgodbe, dokler ne sliSite obeh strani. V vsaki situaciji bodite pozorni,
dokler ne izveste vseh dejstev, ki so pripeljale do dogodka.

3. Zavedajte se pomembnosti primernega €asa in kraja za komunikacijo s sodelavci in gosti.
Izberite najbolj primeren €as in kraj za posredovanje tako dobrih kot slabih novic; za
kritiko ali za trepljaj po hrbtu; za odobritev proSnje ali za njeno zavrnitev.

4. Ce ni potrebno, ne poveéujte nezadovoljstva sodelavcev, ki je povzrodeno z va$o
nepremisljenostjo, ostrim jezikom, nejevoljo, slabim planiranjem ali pomanjkanjem
nepristranosti.

5. Zapomnite si, ko ste na delovhem mestu in v delovnem okolju, Zivite v »stekleni hiSi«.
Ljudje vidijo vec, kot si predstavljate, in ocenjujejo vas bolj po vasih dejanjih, kot po vasih
besedah.

6. Bodite pristno zainteresirani za blagor vasih podrejenih.

7. Smejte se; smeh (predvsem tisti iskren) je lahko vas najboljSi zaveznik.
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10.

11.

12.

Ime je najpomembnejsi zvok ¢loveku. Naucite se zapomniti si imena vasih sodelavcev in
gostov.

Bodite pripravljeni sprejeti odgovornost za svoje napake. Ljudje imajo radi osebe, ki so
dovolj velike, da priznajo, kadar nimajo prav. Ce pa jih Ze ne marajo, jih vsaj spostujejo:
e pokaZite, da zaupate ljudem, s katerimi delate. Podrejeni so manj nagnjeni k
skrivanju napak, ¢e vedo, da njihov Sef ni popoln;
e bodite osebni. S tem, ko boste pokazali sodelavcom, da ste ¢loveski, vam
bodo zaupali tudi v osebnih stvareh.

Obojestransko zaupanje je osnova za odnos podrejeni/nadrejeni. Sefi, ki vzbujajo
zaupanje — zato, ker Zelijo ohraniti svojo kredibilnost — dobijo tudi to prednost, da jim
ljudje v resnici zaupajo. To je tisto, kar iz mo&nega in uspe$nega vodenja vodi v mocen in
uspesen tim.

Zavedajte se, da je verodostojnost najuspesnejSi kljué, za vas vpliv na podrejene.
Vzpostaviti verodostojnost, ki prinasa zaupanje drugih, pa temelji na postenosti:
e vodje, ki zmeraj »prodajajo« ljudi, tudi do toCke prikrivanja resnice, zelo
zmanj$ajo svojo verodostojnost;
Ali se »spustite« na nivo podrejenih, kadar je le mogoce?
Ste pozorni na njihove probleme?
Se postavite zanje, kadar je potrebno?
Ali posredujete naprej njihove zadeve?
Se izogibate medsebojnemu obtozevanju?

Poznati morate tri lastnosti vodje, ki zgradijo in vzdrZujejo spostovanje sodelavcev:
e samozavest. Ljudje morajo verjeti, da lahko opravite svoje delo. Zaupati
morajo v to, da veste kaj se dogaja;
e zaupanje. Sodelavci morajo vedeti, da ne boste izkoriS¢ali svojega polozaja
ali njih samih. Manipulacija je nacin, s katerim oskrunimo zaupanje;
e postenost. Sodelavci Zelijo, da so njihovi doseZki opaZeni in nagrajeni. Zelijo
zaupati v va$ posten odnos do njih.

7.2 Obracdunske dolznosti nadzornika

IgralniSki nadzornik je odgovoren za veliko nalog, ki so povezane s papirologijo. Vsako
odpiranje mize, menjave na mizi, dodatne dotacije, popis stanja itd. zahteva izpolnjevanje in
podpisovanje raznih obrazcev. V zadnjem obdobju se je veliko teh opravil informatiziralo, a to
ne zmanjsuje odgovornosti.

Dodatno je pri tem treba spoStovati tudi osnovna pravila pri teh postopkih, ki so v skladu z
internimi predpisi. V nadaljevanju so nasteti osnovni postopki, ki jih nadzornik mora
spostovati, da zasSciti sebe in igro samo.
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7.2.1 Odpiranje mize

1. Prijavite se na mizo in preverite, da so se tudi ostali.

2. PreStejte vrednostno dotacijo in preverite, ali ustreza specifikaciji. Preverite, ali so
zaboji, v katerih se deponirata denar in napitnina, pravilno vstavljeni in odprti.

3. Preverite vso opremo na mizi (v nadaljevanju je navedenih nekaj posebnosti)."

Blackjack:
e preglejte karte na obeh straneh; zamenjajte jih, &e so poskodovane. Neuporabne
karte izloCite po predpisanem postopku;
o preglejte kartnik;
e preverite, ali je oznaka za minimum mize pravilna.

Ameriska ruleta:
e preglejte cilinder;
e preverite, ali je oznaka za minimum mize pravilna;
e preverite kroglice;
e preverite marker.

Craps:

preverite, ali imate vso potrebno opremo;
preverite kocke;

preverite palico in plos¢ek;

preverite ali imate dovolj lay—buy in on—off plos¢ic.

Punto banco:
e preglejte karte na obeh straneh; zamenjajte jih, e so poskodovane;
o preglejte kartnik;
e preverite spodnjo stran mize; prepriCajte se, da pod mizo ni kaksnih tujih stvari.

7.2.2 Dolznosti med delom

Dodatna dotacija:
naucite se pravocasno oceniti, kdaj potrebujete na igralni mizi dodatno dotacijo.

1% Tezko Je zajeti prav vse specifike, saj jih je veé, kot jih je avtorju knjige poznanih.
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13 SKLEP

V knjigi smo opisali nekatere specifiCne situacije in definicije v igralniStvu. Veriga dodane
vrednosti se v podjetju ne zakljuci z dokon¢anim proizvodom ali oblikovano storitvijo, ampak
Sele, ko pride produkt do kupca. Tako ni dovolj, da ima podjetje vedno nove in nove ideje ter
sposobnost ustvarjanja novih produktov. Proces se zakljuci, ko je denar od prodaje nakazan
na poslovni ragdun. Ce je je prodaja tista, ki mora produkte tudi prodati, je »proizvodnja«
zadolzena za produkcijo. Vsako podjetje je prej ali slej postavljeno v polozaj, ko mora na trgu
poiskati novega kupca. Tu pa so prodajniki najbolj na udaru, saj od njih vsi pri€akujejo, da
bodo do(pre)segali prodajne cilie in s tem omogo€ili stabilno poslovanje. Vsi se namre¢
trudimo, da bi se nasi produkti najbolje prodajali. Poleg tega tudi konkurenca ne spi. Vendar
pa mora igralnika »proizvodnja« znati ohraniti stranke.

Svetovni splet ponuja precej vsebin, ki so novih znanj Zeljnim dostopni tudi brezplacno.
Vendar pa delodajalci ne morejo priCakovati, da bodo vsi sodelavci imeli potrebno motivacijo,
da bodo iskali nova znanja. Skrb delodajalcev je, da jim zagotovi nova znanja. Vpeljava
novih prodajnih metod, ki jih uvajajo zunanji svetovalci, ali napotitve na usposabljanje izven
podjetja sta le dve izmed nestetih moznosti, kjer lahko pridobimo potrebna znanja. Toda prav
pri uvajanju teh metod se v€asih dogaja, da so vodje netaktni. Namesto, da bi sodelavcem
predstavili prednosti novih metod, jim prikrito grozijo, da »&e ne bodo dosegali planiranih
rezultatov, bodo napoteni na usposabljanje«. S samo namero po napotitvi ni ni¢ narobe. Gre
namrec za financ¢ni vlozek v sodelavce. A poglejmo si to trditev nekoliko poblizje. Nacin, kako
smo se izrazili, ima vse znake groznje. »Ce ne boste doseglil« Zato sodelavci take napotitve
dojemajo kot kazen. Ce si napoten na usposabljanje po »kazni«, kako lahko prigakujes, da
bo le-to imelo pozitiven uginek. Ze rahlo obrnjena poved: »V kolikor Zelimo dosegati boljse
prodajne rezultate, zadovoljiti priCakovanja nasih gostov ipd., vas moramo seznaniti z novimi
metodami dela« bi imela popolnoma nasproten ucinek. Sodelavci bi namre¢ dojemali
napotitev kot nagrado, nalozbo vanje, kot zaupanje, da delajo dobro in bodo lahko v
prihodnosti delali e bolje.

Chickering in Gamson sta ze leta 1987 postavila sedem principov, s katerimi dosezemo
dobre razultate pri uéenju. Tako je (1) potrebno spodbujati stike med sodelavci in vodstvom
podjetja, (2) razvijati vzajemnost med sluSatelji, (3) uporabiti aktivne tehnike uCenja, (4) dajati
takojsSnje povratne informacije ter (5) dovolj ¢asa za izvedbo vaj, (6) seznaniti udelezence, da
se priéakuje visoke rezultate in (7) prilagoditi nagine uéenja posameznikom. Ceprav so i
principi nastali v »predinternetnem« obdobju, so Se vedno enako aktualni.

Seveda ne obstaja ena sama sploSna formula, kako motivirati sodelavce, da se bodo sami
zeleli vklju€iti v proces usposabljanja. Vsekakor pa je potrebno poudariti uporabno vrednost
usposabljanja. Rezultate je treba €im prej prenesti v vsakodnevni proces. V tem procesu je
nujno, da se proizvodni in oddelek za HRM strinjata, kakSne sodelavce bosta poiskala oz. na
kakSen nacin je treba usposobiti tiste, ki so Ze v podjetju, da bodo pri svojem delu
uspesnejsi. Raziskava Chally Group Worldwide je pokazala, da se bolj poredko dogaja, da bi
oddelki proizvodnje in oddelek za HRM sodelovala. Posledice nepravilne komunikacije z
sodelavci so: nedoseganje ciljev, ¢emur sledi neskonéni krog rekrutiranja novih sodelavcih
porablja se ogromno sredstev in Casa, (pravega) napredka pa ni. Hitre reSitve za dvig
prodajne uspesnosti velikokrat obljubljajo prevec in ravno tolikokrat prinesejo premalo.

Za izboljSanja stanja so zagotovo najboljSa reSitev problemske svetovalne delavnice. Gre za
kombinacijo samoanalize, predavanja in priprave akcijskih nacrtov. Tako vsak udelezenec iz
delavnice prinese na delovno mesto analizo problemskega stanja in tudi konkreten akcijski
nacrt, kako ta odstopanja odpraviti v svoji vsakodnevni poslovni praksi. Zato se bo stroSek
dela in usposabljanja hitro (po)vrnil oz. bo usposabljanje postalo predvsem investicija v
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razvoj in izboljSave, ¢emur bi moralo biti dejansko namenjeno. Vendar napotitev ne sme biti
izvedena z groznjo, ampak mora biti prikazana sodelavcem kot nekaj, kar jim bo koristilo pri
dosegu boljSih prodajnih rezultatov.

Nas namen je bil, da bi bila knjiga dopolnitev preostalim knjigam o igralniStvu in obravnavane
teme dobra podlaga za prav tak tip problemsko-svetovalnih delavnic. Tematika, ki je
obravnavana, je zagotovo taka, da bi terjala veliko ve€¢ ¢asa za obravnavo in prostora za
opis, saj je razlicnih delovnospecifi¢nih situacij prevec, da bi lahko vse zajeli. Poleg tega se
stalno pojavljajo nove in nove. Naj bo zato ta knjiga spodbuda tudi ostalim, da se bodo lotili
obravnave tega podrocja in bodo tako doprinesli k Sirjenju znanja o igralniStvu.
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