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Minden jog fenntartva!

Ez a könyv egy olyan menedzsment eszköztárról szól, amit kigondolni tovább tart, mint bevezetni.
Minthogy minden, ami a sikerhez kell, benne van a szervezetben, a bevezetés pillanatában, azonnal
eredményt hoz. Az üzleti hatás menedzsment lényege, hogy a szervezet máshogy beszél ugyanarról.

 

Van egy tollad? Ha ezt a kérdést tesszük fel bárkinek, az rögtön tapogatni kezdi a zsebeit vagy
tűvé teszi a táskáját, hogy találjon egy tollat nekünk. Kérdés nélkül. Ha valaki csak azt válaszolja,
hogy „van”, de nem mozdulna, rossz néven vesszük tőle.

Így történik ez a céges kommunikációban is. Szétkommunikáljuk a szervezetet.

Kérdezzünk  valamit  bármelyik  munkatársunktól,  aki  szembejön  a  folyosón  –  legyen  az  a
szennyvíztisztító működési költsége vagy azoknak az ügyfeleknek a száma, akik két hetes késéssel
egyenlítik ki a számláikat -, már szalad is előbányászni az adatokat, de legalábbis telefonálni kezd,
leveleket írni, hogy előteremtse nekünk a kért számot. Ez van belénk kódolva, és éppen ez az, amivel
szétziláljuk a hatás- és felelősségköröket, elmossuk a munkakörök határait, és teszünk hatalmas
terheket a munkatársak vállára.

Addig tehetjük, amíg a piac finanszírozza,

hogy két-háromszoros ráfordítással működik a szervezet. A válság utáni piac azonban már a
szükséges, egyszeres ráfordítást sem akarja finanszírozni mindenkinek.

A versenyképesség záloga,

hogy  a  cégvezetés  megtalálja-e  azokat  a  menedzsment  eszközöket,  amivel  a  piacának
megfelelően tudja irányítani a szervezetet. Valamint az is, hogy a piaci változásokat milyen gyorsan
tudja lekövetni ezekkel az eszközökkel.

 

A három szereplő, Robby, Andreas és Kevin, igazgatók. Gimnazista koruk óta barátok, havonta
egyszer,  péntekenként  összejönnek  és  beszélgetnek.  Andreas  prémium  termékeket  gyárt,  és
mostanában elvittek egy terméket tőle. Kevin tömeggyártó, és lehet, hogy ki kell segíteniük egy
másik  lokációt  kapacitáshiány miatt.  Robby egy piacváltás  közben van az  értékesítő-szolgáltató
cégével,  és  ezt  az  értékesítők kompetencia felmérésével  indította el.  Egy hónap alatt  messzire
jutnak, a könyv arról szól, hogyan.

 



 

 

 

 

Péntek este

- Na, sikerült behozni azt a múltkori lemaradást? – Andreas még azt sem várta meg a kérdéssel,
hogy Kevin leüljön.

-  Szia.  Milyen lemaradást? Ja,  azt!  Igen, de most van újabb – gombolta ki  a zakóját Kevin,
miközben elhelyezkedett a fotelben.

– Nem is a lemaradással van a baj, hanem hogy mindig újra megtörténik – hajolt közelebb a
barátjához.

- Ott állunk a tábla előtt, és minden nap megígérik, hogy rendbe hozzák, hogy tudják a megoldást,
hogy mi volt a probléma, és holnapra már csak százzal lesznek elmaradva. Aztán másnapra még
százzal nő a lemaradás. Mert újra leállt valamelyik gép, vagy elfogyott az anyag. Mindig történik
valami váratlan. És tudod mit, ezek jó szakemberek, akarnak is, nem mondhatom, hogy nem. De
valahogy kicsúszik a kezükből,  elsiklanak dolgok felett,  vagy nem tudom...  tényleg nem...  Néha
legalább annyira tehetetlennek érzem magam, mint ahogy – gondolom - ők....

-  Na,  megjött,  ...itt  van  Robby  –  Kevin  örült,  hogy  abbahagyhatta,  úgy  érezte,  mintha
gombnyomásra jött volna ki belőle. El is csodálkozott egy kicsit, ilyen lenne, megkérdezik és dől
belőle a panasz?

- Bocs, hogy késtem, már rég itt vagytok? – Robby valahogy felüdülés volt, és belőle is jött, még
gombnyomás sem kellett.

-  Egész  héten őrültek háza van és  még a  péntek délután is  megcsúszott.  -  Robby intett  a
pincérnek, miközben feldobta a zakóját a fogasra és meglazította a nyakkendőjét.

– Miről van szó? – vetette le magát a kanapéra, és nézegetni kezdte az étlapot.

– Helló, Robby, a lemaradásokról, Kevin lemaradásairól beszélünk... Én már kértem teát, még –
megköszörülte a torkát - vezetek ma. Korán kell elmennem... – Andreas kitette maga elé az asztalra a
telefonját.

- Te, a múltkor már nem beszéltünk erről, a vevő nem nyom ilyenkor, mikor lemaradtok? Nekem
még csak le  se  kell  maradnom, mégis  minden telefonom egyszerre hív,  és  mondja,  hogy nem
állíthatom le a gyárát – fordult vissza Andreas Kevinhez.

- Ti már rendeltetek? – kérdezte Robby, aki szeretett volna bekapcsolódni a beszélgetésbe. De
Andreas csak intett, hogy ő már rendelt, Kevin az italára mutatott és Andreashoz fordulva folytatta:

-  Ha kiszállításra gyártanánk és nem a kapacitásra terveznénk, akkor nyomna. A múltkor is
beszéltük már veled, nekünk a napi termelési tervhez képest van lemaradásunk. Készletre gyártunk,
heti egyszeri kiszállítással. Csak nem azt gyártjuk, ami kell, senki nem nézi a készlet összetételét.
Emiatt késhetünk a kiszállítással, vagy drágán szállítunk ki, na meg a készleteket is lassan tudjuk
csökkenteni. Egyedül a hatékonyság mutatónk igazán jó, a többi is zöldben van, és ennek örülünk.



De tudod, igazából még csak ez sem baj – Kevin közelebb hajolt Andreashoz - A baj inkább az, hogy
mindig ugyanazokat a problémákat oldjuk meg... mindig ugyanarról beszélünk, hogy ebben nem
jutunk előbbre.

Jött a pincér, Robby rendelt, majd kihasználta az időleges csendet:

- Na, majd én megmondom neked a tutit. Mindjárt befejezzük ezt a szervezetfejlesztési bulit,
mondom neked, kompetencia-szupermen lettem. Csak egyet nem értek. Mi megpusztulunk, hogy
megbízásokat szerezzünk, nektek meg csőstől van megrendelésetek. Mi a művészet abban, hogy a
határidőre megcsináljátok? Ti éhen halnátok az én iparágamban – dőlt hátra, miközben barátságosan
hátba veregette Kevint.

Robby körülnézett  az étteremben. Jó érzés töltötte el.  Minden hónap első péntek estéjét itt
töltötték. A fények melegek és gyengék, barátságos fotelekben lehetett kényelmesen tölteni az időt.
A többi asztalnál ülők inkább homályos sziluettek voltak, mint hús-vér emberek. Ő pedig elégedett
volt magával és a világgal. Megkapta a jóváhagyást, elkezdheti fejleszteni a szolgáltatási üzletágat,
új piacot nyithat. Értékesítésben jó volt, jöttek a számok, de a piac elkezdett döglődni. Most viszont a
piacváltással lesz még jó három éve itt, aztán mehet a nagyok közé...

- Jó napod lehetett – mondta Robbynak Andreas.

- Shoeshine and smile – nevetett fel Robby.

– Te fallabdáztál már vele? – fordult Kevin Andreashoz, mintha Robby ott sem lenne. Andreas
Robbyra nézett, és nemet intett a fejével.

– Hát, lassan én sem fogok, már nem bírom vele a tempót... Talán a golf, mi, Robby? – de Robby
nem vette a lapot.

- Figyelj – tért vissza a tárgyhoz Andreas -, nekem meg a hatékonysággal van folyamatosan bajom
– belekortyolt a teájába. - Ma is majdnem kiment egy árajánlat úgy, hogy a munkaórákat nyolcvan
százalékos hatékonyságra számolták ki. És oda is írják... Azt hittem eldurran az agyam. A vevő nem
hülye, nem fogja megfizetni, hogy nem tudunk százon menni...

- Munka vége, eszünk – Robby mindig is kissé túlzónak találta azt a komolyságot, ahogy Andreas
a munkáját kezelte, és mintha kalapból húzta volna elő őket, elegáns bűvészmozdulattal mutatott a
megrakott tálcákkal közeledő két pincérre.

- Vacsorát is rendeltél? – Andreas nem akart sokáig maradni, még dolga volt.

- Kétszemélyes tál – Robby egy kézmozdulattal leintette Andreast. – Hárman csak elbírunk vele.

Az étel ízletes volt. Evés közben Kevin azon gondolkodott el, hogy Andreas miért feszegette ezt a
lemaradás-történetet  egy  hónap  után.  Vagy  olyan  drámaian  adta  volna  elő  a  múltkor?  Hiszen
mindennapos dolog, a főnökei se törődnek igazán vele... - rossz érzése támadt, lehet, kicsit jobban
kellene figyelnie a gyárra, már nem is jár a csarnokba olyan sűrűn, mint szokott.

Aztán azon tűnődött el, hogy Andreas nem jár el se focizni, se fallabdázni már egy ideje velük.
Teát iszik,  mert pénteken este még vezet.  Hova mehet ilyenkor? Majd felhívom – határozta el,
miközben akkurátus mozdulattal keresztbe tette a tányéron a kést és a villát. Hátradőlt. A zajok
puhák, az agya üres - el is álmosodott. Intett a pincérnek még két italért.

Mire  a  másik  kettő  is  befejezte  a  vacsorát,  a  pincér  meghozta  az  italokat,  aztán  elvitte  a
terítékeket. Robby letörölte a frissen csapolt sör kemény habját a felső ajkáról és belekezdett.



- Ezt hallgassátok. Nincs darabszám, nincs hatékonyság, biznisz van. Megkaptam. Szolgáltatási
üzletágat nyitunk. Nincs többé dobozos termék, amit vagy megvesznek, vagy nem, illetve van, de
most nem ez a lényeg. Jön a nagy pénz. Elindulunk a nagy piacon – a milliós megrendelések piacán.
Projektet adunk el kütyük, meg éves szerződések helyett, na, jó, mellette. Ez ám a nagy falat, mi?
Mit szóltok hozzá?! Már kész van a stratégia, vision, mission, csilivili, hétvégeken vitorlázás, golf,
léghajó a leendő ügyfelekkel- egy hajtásra kiitta a sörét. A szeme már nem csak csillogott, hanem
egyenesen ragyogott. – Változás-menedzsment... ez az, amit most tanulok. Na, követtek?

- Ez az a szervezetfejlesztés buli, amit mondtál? – kérdezte Andreas, de mintha nem érdeklődött
volna, láthatólag túlságosan el volt foglalva a saját gondolataival.

-  Ez,  kérlek  szépen.  Jönnek tanácsadók,  interjúznak az  emberekkel,  nézegetik  a  munkaköri
leírásokat, szervezeti ábrát, aztán jönnek hozzám, és elmondják, amit addig is tudtam – nevetett. Na,
nem  egészen  így.  Azért  az  meglepett,  mikor  megmutatták,  hogy  minden  üzletágunknak  saját
ügyféladatbázisa van. Ezt képzeljétek. Ha üzleti ügyfél, akkor a magán-szektorosaim nem látják. Se
őt, se az alkalmazottait, pedig mennyi egyéni szerződést lehetett volna kötni, mennyi elvesztegetett
lehetőség... Ha nagy üzleti ügyfél, akkor az iparági szektorosaim nem látják. Bombázzuk őket három
helyről,  minden üzletágam a saját szerződéseit  ajánlja nekik,  az ügyfelek meg nem értik,  hogy
olyanokat ajánlunk, amit ők már vagy megvettek, vagy már rég nem ez kell nekik.

- És hogy intézted el? – kérdezte Kevin, de nem nagyon érdekelte a dolog; tudta, hogy a barátja
már elintézte. Robbyt nem bátortalanította el, hogy a barátai ilyen kedvtelenek voltak. Sótlan egy
bagázs…

- Az informatika intézi, én sehogy. Egy nagy közös adatbázis, és kész. Mindenki láthatja, ki,
mikor, milyen ajánlattal kereste, meglett az üzlet, vagy nem lett meg. Tudni fogjuk, hogy az ügyfél
fejlődik-e vagy sem, van pénze, vagy nincs, érdemes-e foglalkozni vele, vagy csak arra kell figyelni,
hogy időben befizesse a számlákat. Felépítjük az ügyfelet – így hívják ezt. Ügyfél - branding – intett
még egy italért. - Jövő hétre meglesz. Pikk-pakk... – Robby elszánt volt. - Ha nem, kiadom az egészet
megbízásba - húzta meg a poharát.

- Ez a szervezetfejlesztés? – kérdezte Andreas türelmetlenül, és ránézett az órájára.

- Mi más lenne? Ezt mondták a szervezetfejlesztők. – merengve nézte és forgatta a kezében a
poharát.  -  Akkor ez a  szervezetfejlesztés...  nem? -  olyan volt,  mintha bosszantani  akarta volna
Andreast.

-  Jó,  komolyra  fordítva,  volt  munkakör-,  meg  kompetenciaelemzés  is,  interjúk,  shadowing,
assessment center, meg ilyesmik. Bírod ezeket a szavakat,  mi,  Andreas?! – tényleg bosszantani
akarta,  hiányzott  neki  az  az Andreas,  akit  ismert,  a  tettre kész,  az  érdeklődő,  aki  meg akarja
változtatni a világot.

- Mennem kell – állt fel Andreas. Kiszámolta, és letette a pénzt az asztalra, a telefonját zsebre
tette. – Rendezzétek nekem is, vacsora és tea. Egy hónap múlva ugyanitt?

- Legyen inkább két hét múlva – javasolta Robby.

- Hívlak a jövő héten – Kevin Andreas intéséből látta, hogy hallotta, amit mondott, de már csak a
hátát látták, ahogy távolodott. Kint éppen abban a pillanatban szakadt le az ég, amikor kilépett az
ajtón, a friss zápor szele becsapott az ajtón.

- Mi baja van? – kérdezte Robby Kevint.

- Nem tudom. Nem tudom, hogy lenne baja. Miért bosszantottad? – Kevin arra gondolt, hogy



Andreas minden lehetséges üzleti iskolát kijárt, MBA-je van, előadásokra, konferenciákra hívják;
sokat dolgozik a munkáján, nem csak bejár, ahogy ő. Robbyt viszont mindig csak a következő lépés
érdekelte; különösen, ha az a karrierjének kedvező volt.


