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ANBEFALINGER

Heartcore Business er en vigtig bog. Den rammer lige ind i tidens diskurser og blotlægger de brudflader, der ligger imellem forældet tænkning og en ny mening i virksomhedsdrift.

Det, der gør bogen vigtig, er, at den gør mere end blot at udfordre den snæversynede og traditionelle tænkning, mange af os bidrager til – eller er ofre for. Baun sætter sine tanker i et konstruktivt handlingsrettet perspektiv, og det giver mening. For alle ledere og beslutningstagere, der er villige til at åbne hjertet, har bogen et stort potentiale til at pege mod marken, hvor succeserne vokser i det nye 21. århundrede.

– Lars Dencker, cand.psych., executive partner, House of Nordic Leadership

– Ankerhusgruppen og ekstern lektor ved Aarhus Universitet.

Det er berigende og medrivende at stifte bekendtskab med Daniel Bauns velskrevne og højaktuelle bog. Trods mine snart 25 år i børsmæglerverdenen, hvor alt som bekendt gøres op i kroner og øre, er jeg overbevidst om, at det at drive virksomheden med hjertet gør en bedre virksomhed. Det er lykkes Daniel Baun at begå en lettilgængelig bog, der fører os alle på sporet af, hvorfor det er vigtigt at drive virksomheder Heartcore.

– Per Gramstrup, Ejer og grundlægger af Asset Advisor A/S

Med afsæt i sin egen historie og sin undren tager Daniel Baun læseren med på en rejse for at undersøge, hvordan virksomheder kan gøre det godt ved at gøre godt. Heartcore Business oplyser, inspirerer, giver håb, mod til og anvisninger på, hvordan det kan ske. Bogen er et væsentligt bidrag i en vigtig debat.

– Hanne Jessen Krarup, advokat og organisationskonsulent

Heartcore Business har noget på hjerte: at inspirere danske virksomheder til at gennemtænke deres egentlige formål, og hvilke værdier der er indlejret i virksomhedens inderste kerne: virksomhedens hjerte.

Den italesætter emner, vi som danskere er blufærdige overfor, og foreslår, hvordan man konkret kan indføre ord som formål og mening i daglig virksomhedsledelse. Bogen handler om værdibaseret liv og ledelse og er derfor højaktuel. En god bog, der bør læses.

– Fhv. koncernchef Johannes Norgaard Mortensen.

Der er ingen tvivl om, at Daniel Baun mener det, når han beskriver Heartcore Business som nødvendig erstatning for hardcore business! Han brænder igennem, smitter og motiverer til at undersøge sit eget lederskab igen. Hvad brænder du for?

– Erik Korsvik Østergaard, Leadership Mentor, mangeårig teamleader og afdelingsleder





Heartcore
Business

Dedikeret til mine små krigere.
Må I kæmpe for noget, der er værd at kæmpe for,
og gøre det godt ved at gøre godt.





Arbejdet med og udgivelsen af bogen er gjort mulig med støtte fra:

[image: image]

Tak for jeres tillid. Jeres totale fravær af indflydelse på bogens indhold kræver det mod at lægge navn og økonomi til.

Heartcore Business – om at gøre det godt ved at gøre godt
© Daniel Baun og Baun & Co 2013 
1. udgave, 1. oplag

Omslag og design: Filip Lyngholm Jakobsen, Stronger.dk
Bogen er sat med Adobe Garamond Pro og Tungsten af AKAPRINT og trykt hos AKAPRINT.
ISBN: 978-87-996636-1-3

Enhver kopiering fra denne bog er velkommen ved tydelig angivelse af kilden.
Brug reglerne i lov om ophavsret af d. 14. juni 1995 med senere ændringer.

www.heartcore-business.com

[image: image]






INDHOLDSFORTEGNELSE


	Bogens første del: Idéen

	01    Indledning – En anden vej

	02    What do you give your heart away to?

	03    Meningen med det hele

	04    Formål før profit

	Bogens anden del: Heartcore Business

	05    Heartcore Business

	06    Heartcore people

	07    Heartcore ledelse

	08    Heartcore organisation

	09    Heartcore strategi

	10    Getting Heartcore

	Efterskrift

	Noter








IDÉEN

INDLEDNING TIL BOGENS FØRSTE DEL





Bogen er delt op i to dele. Den første del udfolder selve bogens idé. Anden del kalder mere til handling og byder på modeller og tilgange til forretning, ledelse, strategi og organisation.

Hvert kapitel afsluttes med opsummering af de vigtigste pointer og spørgsmål til refleksion. Målet er at udfordre dig, som læser, til at reflektere over det, du læser. Jeg vil opfordre den utålmodige læser til at læse første halvdel af bogen fra ende til anden for at gribe bogens idé. Anden del kan du i højere grad springe i efter behov og interesser.
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INDLEDNING:

EN ANDEN VEJ

Two roads diverged in a wood, and I – I took the one less traveled by, And that has made all the difference.

– Robert Frost

KAPITEL 1
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”Slump”. Bildøren gik i med en fast, glidende bevægelse og den store BMW lagde fra med et dovent overskud. Jeg havde netop sagt ”farvel” til den virksomhed, som jeg havde investeret næsten alle mine vågne timer i det sidste år, og samtidig sagt ”ja” til en betydelig gæld. Og der kørte min pro bono redningsplanke af en revisor. Han havde hjulpet mig til at komme så lempeligt fra sagen som muligt. Ikke nogen rar fornemmelse. En underlig følelsesmæssig blanding af at være kampens officielle taber og samtidig at have sejret i personlig integritet.

Et år forinden havde jeg startet en virksomhed sammen med en investor, der havde skabt sig en betydelig formue.

Ærligt talt havde drømmen med virksomheden ikke været andet end at skabe en succes, vi kunne være stolte af og tjene nogle penge på. Vi kunne i princippet have bygget en virksomhed op om hvad som helst.

Som tiden gik, viste det sig alt for klart, at vi havde to forskellige tilgange til det at drive forretning. Og jeg havde ikke andet valg end at trække mig, hvis jeg skulle holde fast i det, jeg tror på. Så det gjorde jeg. Det betød, at jeg tabte al den kapital, jeg havde bundet i selskabet, der viste flot omsætning, men endnu ikke var blevet profitabelt. Jeg havde bevaret min integritet, men brændte inde med et stort spørgsmål: Kan det virkelig passe, at dette er den eneste måde at skabe succes på?

Jeg stod nu uden indtægt. I mangel af bedre gik jeg ned på et vikarbureau, og få dage efter stod jeg i en stor televirksomhed. Min opgave blev øretævernes holdeplads: at tage imod opkald fra kunder, der var trætte af at være i selskabet, og som ønskede at opsige deres abonnement.

Jeg skulle finde en løsning på deres problem, overtale dem til at blive og så vidt muligt sælge dem flere af selskabets produkter. For at sikre vores præstation og motivation var der opstillet en lang række mål, som vi skulle opfylde, eller bedre endnu, overgå. Der blev målt på vores gennemsnitlige samtaletid, antal kundefastholdelser og salg. Logikken var enkel: Jo bedre vi præsterede i forhold til de opsatte mål, jo højere bonus fik vi.

Resultatet blev, at vi kæmpede med arme og ben for at nå vores performancetal og få vores gulerod – bonussen. Bagsiden af medaljen var, at vi blev irriterede over kunder, der tog længere end den ”tilladte” tid. Nogle gange lagde en sælger endda røret på, hvis han kunne fornemme, at samtalen ville tage for lang tid. I mange tilfælde forsøgte en sælger at sælge produkter, der var gode for ham selv og hans bonus, men ikke nødvendigvis for kunden.

Mine kolleger og jeg blev frustrerede over kunder, der ”ødelagde vores tal”. Det skabte nogle særdeles uheldige samtaler, hvor kunden blev lige så irriteret og frustreret over dårlig behandling, som vi blev irriteret over, at kunden ”ødelagde vores bonus”.

Efterhånden som jeg så resultaterne, virkede dette system forkert på mig. Jeg synes, at det i højere grad fremmede en uheldig selvcentreret adfærd end skabte den ønskede effekt: tilfredse kunder, der fandt en god grund til at købe en lang række produkter hos selskabet. Efter en periode prøvede jeg, for mig selv, at ændre min tilgang til arbejdet, så det ikke blev jagten på at nå mine præstationsmål, der definerede mine handlinger. Jeg tænkte mig godt om og fandt to gode principper frem fra søndagsskolen: ”Elsk din næste som dig selv”2 og ”Gør mod andre, som du vil, at de skal gøre mod dig.”3 For mig betød det, at jeg for alvor skulle bestræbe mig på at sætte mig i kundernes sted og virkelig forstå deres problemer og frustrationer. Og det skulle jeg gøre med kærlighed til, eller i det mindste stor respekt for, de kunder, jeg talte med.

Denne ændrede tilgang havde en meget tydelig effekt på min præstation. Jo mere jeg handlede i overensstemmelse med disse principper, desto flere kunder ønskede at blive i selskabet på grund af den gode behandling, de fik. De købte flere ydelser af mig, samtalerne blev kortere og dermed mere effektive. Samtidig oplevede jeg ligefrem taknemlighed fra kunderne. En kunde skrev endda en hjertelig takkemail til selskabet for den gode service, hun havde oplevet. Der skete det, at min præstation blev forbedret, og jeg blev selv langt mere tilfreds med min indsats. For nu sad jeg ikke bare og plejede mine egne interesser, jeg gjorde faktisk en forskel i andre menneskers liv. Det interessante var, at det kunne ledelsen godt se, og efter få måneder i virksomheden blev jeg månedens medarbejder – i et teleselskab med flere tusinde medarbejdere.

En havde sagt til mig, at den dårlige oplevelse med at starte virksomheden skulle blive den vigtigste i mit liv. Og den idé var jeg efterhånden ved at tage til mig. Nu manglede jeg bare at finde ud af hvordan.

De gode resultater og udnævnelsen til månedens medarbejder havde givet mig en fornemmelse af, at tingene kunne gøres anderledes. Det lykkedes at skabe bedre resultater ved at fokusere på kunden og den opgave, jeg som medarbejder egentlig var der for at løse. Det var, som om der skete noget uforklarligt, men virkningsfuldt, når fokus blev flyttet fra bekymringer om egen bonus til kunden.

Ét er de resultater, der skabes, når en enkelt medarbejder i fronten en gang imellem tager valget om at ændre dette fokus på trods af belønningssystemer og kultur. Noget ganske andet er det potentiale, der ligger i at indrette en hel organisation ud fra denne tilgang.

Jeg begyndte at studere bunker af ledelseslitteratur, artikler og cases og lede efter andre ting, der pegede i samme retning. Stille og roligt begyndte der at danne sig et billede af, at princippet om at gøre det godt ved at gøre godt ikke bare var ren idealisme.

Interessante elementer i forskellige forskeres undersøgelser pegede på en anden mulighed. Jim Collins er kendt for at undersøge, hvordan nogle virksomheder evner at skabe tårnhøj performance over lang tid. Han beskriver i bogen Good to Great, at lederne i de virksomheder med de bedste resultater var kendetegnede ved ”personlig ydmyghed og professionel viljestyrke”. Dermed antydede han også, at de var drevet af noget uden for sig selv. Joseph Bragdon, en amerikansk økonom, fandt frem til udtrykket ”profit for life” og beskrev, hvordan virksomheder, der tog sig af deres omverden og levende aktiver såsom mennesker og naturen, klarede sig langt bedre end andre. Og en professor, Raj Sisodia, beskrev, hvordan formålsdrevne virksomheder udkonkurrerede deres konkurrenter med hele 9:1. Andre fortalte om, hvordan tanken om ansvarlighed over for mennesker og omverdenen havde skabt langt bedre forretningsmæssige resultater, end de overhovedet kunne drømme om.

Samtidig med at jeg mødte disse tanker og idéer, der vidnede om en anden og bedre vej, stødte jeg konstant ind i den almindelige litteratur og de modeller, der udtrykte, at profit er virksomheders formål, og at ansvarlighed og etik blot er mere eller mindre bekvemmelige tilføjelser. I alle tilfælde kunne argumentet for at forsvare og forklare de kendte modeller med profit som formål og gulerod og pisk som ledelsesredskaber være så simpelt som: ”Det virker, målet opfyldes.” Og det er jo helt rigtigt, og netop hele problemet. For hvad er målet? Hvad er det, virksomheder ønsker at skabe? – Og hvad ønsker de ikke at skabe?

Det kyniske profit-fokus giver sig udslag i, at mennesker bliver udnyttede, stressede og udbrændte i en grad, der gør det farligere at gå på arbejde end at bevæge sig i trafikken. Jeg fandt både litteratur, som beskrev, hvordan naturen slides op og udpines, og litteratur med en mere økonomisk og strategisk tilgang, hvor det blev beskrevet, hvordan mange virksomheders kortsigtede profitfokus udhuler deres langsigtede konkurrenceevne og økonomi. Disse virksomheder overleverer indimellem en næsten ubærlig arv til samfundet igennem resultaterne af bedrag og profithungrende kortsyn.

Der må være en anden og bedre vej. En vej, der sætter engagement, ansvarlighed, mening og lyst til at gøre noget for andre fri. En vej, der skaber bedre resultater både for mennesker, organisationer, samfundet og miljøet

Der må være en anden og bedre vej. En vej, der sætter engagement, ansvarlighed, mening og lyst til at gøre noget for andre fri. En vej, der skaber bedre resultater både for mennesker, organisationer, samfundet og miljøet. En vej, der bygger på ærlighed, reel god vilje, bæredygtighed og ordentlighed. En tilgang til forretning og ledelse, der agerer og skaber bedre resultater i fællesmængden af menneskers, virksomheders og omverdenens behov. En vej, der skaber gode resultater, men som overflødiggør det kinesiske ord guolaosi, der beskriver, hvordan 600.000 kinesere hvert år dør af arbejdsrelateret overbelastning.4 Et tal, som i Danmark er 1.400 mennesker om året. En vej, der kan engagere de mere end 80 % af verdens ansatte, der er mindre engagerede eller decideret uengagerede i deres arbejde, til at skabe ægte værdi for mennesker, virksomheder og verden omkring, uden at tage pusten fra dem.5 En vej, der gør griske lederes og virksomheders utilgivelige snæversyn til historie. Kort sagt, en vej, som løser flere problemer, end den skaber.
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Grundtanken er, at der er et potentiale i mennesker, som ikke bliver forløst på grund af strukturer, tilgang til ledelse og tanker om det at drive forretning. Det betyder også, at der er et potentiale i organisationer og virksomheder, der ikke bliver forløst. Det handler ikke om flere målinger eller øget performance og effektivitet. Det handler om en anden tilgang, et andet udgangspunkt og et andet mål.

Jeg dykker i denne bog ned i, hvad der gør hele forskellen, og giver mine bud på, hvordan virksomheder kan arbejde hen imod at gøre det godt ved at gøre godt.
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WHAT DO YOU GIVE
YOUR HEART AWAY TO?
Frem for alt, vogt dit hjerte, for derfra udgår livet.
– – – – 
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