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ODAKLE | ZASTO NESPOSOBNOST

Nije velika tajna da je naSa zemlja raspolagala velikim potencijalom koji se ogledao u prirodnim
bogadstvima, dobrom geografskom polozaju, povoljnom klimom, na kraju krajeva edukovanim ljudima...
Nesposobnost se ipak kao prenosiva zarazna bolest proSirila u naSem poslovnom svetu, i iz faze
potencijalnog uspeha preslo se u fazu nestabilnosti i neuspeha. Re¢ likvidnost sve teZe se pronalazila u
nasoj privredi.

Ljudi obavljaju posao na Seprtljav nacin i to u svim sferama zivota, kako u politici, industriji, poljoprivredi,
prosfeti, kulturi, sportu i sl. Vrlo je dobro poznato da bi se jedna od najvecih katastrofa proslog veka
izglegla, ili zasigurno ublaZzila, da je na Titaniku bilo vise Camaca za spasavanje. Upravo nesposobnost
pojedinca i njegova odluka da je brod ne potopiv prouzrokovali su ovu katastrofu.

Jos jedan primer nesposobnosti koji je bio tragi€an. Fracuski piloti koji su leteli iz Pariza trebali su da slete
na jedan aerodrom blizu Njujorka, zatraZili su dozvolu sletanja, i €ovek koji je radio na pisti rekao je da
pista nije slobodna i da moraju da safekaju kako bi dobili dozvolu za sletanje. Posle izvesnog vremena
piloti su ponovo zatrazili sletanje, ali nisu rekli da im je koli€ina goriva kriticna i da hitno moraju da dobiju
dozvolu za sletanje. Posle tre¢eg puta, u kojima piloti ponovo nisu traZili hitno sletanje na aerodrom, ve¢
su sasvim mirnim tonom govaorili, bili su ponovo odbijeni. Tragedija je bila neminovna. Avion se oborio na
nekoliko kilometara od piste.

Mozda bi jedna od veoma zahtevnih transplatacija scra u eminentnoj americkoj bolnici uspela, da prilikom
dono3enja organa iz specijanih magacina, sestra nije donela pogreSan organ, koji su lekari ugradili u
pacijenta. Operacija je bila dobro izvedena, ali posledice su se osetile tek posle nekoliko dana, i bilo je
sasvim jasno da je srce doneseno od pogreSnog donatora. Pacijent je posle nekoliko kriza preminuo.
Jedan menadZer je ostvario kontakt oko prodaje svoje robe. Veoma kvaliteno je prezentirao ponudu i
zadovoljan obaveljnim poslom pohvalio se direktoru, rekavSi mu da su klijenti najverovatnije zagrizli.
Direktor je rekao da on mora da napravi male ustupke u ceni, i da ih stalno ima u ruci, kako se oni ne bi
predomislili, ili nasli bolju ponudu. MenadZer zaduZen za prodaju je posle odradjene prezentacije digao
ruke od klijentele, koja je za samo neliko dana kupila robu po ne drasti¢no niZoj ceni kod drugog
prodavca. Ispostavilo se da je pomenuti menadZer odrZzao kontakt taj ustupak cene bi jako lako uspeo da
ostvari, ali njegova nesposobnost ucinila je ovaj posao neostvarljivim.

Analiza nacina napredovanja u hijerarhiji

Mozda je razumljivo shvatanje ljudske motivacije, da velikim radom postiZe svoju li¢nu satisfakciju koja se
ogleda u povecaniju plate, boljeg standarda ili pak unapredjenja. Ali da li svako unapredjenje donosi uspeh
njemu i preduze¢u odnosno organizaciji?

Svaka uspesna organizacija, prema nacelima hijerarheologije, optere¢ena je suviSkom osoblja na
rukovodec¢im funkcijama. Prividno unapredjenje ima nekoliko efekta.
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