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1. BEVEZETES

A mesék rovidek, az iizletembereknek pedig egyre kevesebb idejiik van. A mesék
egyetemleges tanulsagokat hordoznak, a menedzserek pedig keresik az alapelveket. A mesék
egyszerlek, marpedig az iizleti életben nagy sziikség van az egyszerusitésre. A mesékben a jo
mindig gydz, a véllalati vildgban dolgozdk pedig sikerorientdltak. Rdadasul a mesékben a
legkisebb a nyertes, és mindnydjunknak sziiksége van ilyen motivald példakra. Nem csoda
hat, hogy az elmult évtizedben megszaporodtak a rovid, egy repililéut vagy vonatut alatt
elolvashat6 tanulsagos biznisz tanmesék.

Ezek egy része kifejezetten a marketingeseknek szolgéal ttmutatéul (azon beliil is foleg az
multi-level formdban miikodéknek), mas résziik HR-eseknek, harmadik résziik tdgabban a
menedzsereknek, lizletembereknek, de valamennyi miirél elmondhato, hogy az atlagembernek
is tanulsaggal szolgalnak, az onfejlesztés irodalmaba sorolhatdk.

Kiilonosen fontosak lehetnek azonban az iizleti tanulmanyokat folytat didkok szamara. Epp
azt a pluszt adhatjak ugyanis, amit a klasszikus tankonyvek nem: rovidek, izgalmasak,
konnyen jegyzetelhetok és tanacsaik azonnal alkalmazhatoak. Rdadasul tobbnyire a szerzok
ellen sem lehet kifogasunk: olyan, komoly tudomanyos eléélettel rendelkezé személyek
vannak koztiik, mint John P. Kotter, Ken Blanchard, Spencer Johnson, Stephen C. London. Es
bar e miivek természetesen nem potolhatjdk a klasszikus tankonyveket, ajanlott irodalomként
nagyon is hasznalhatéak, mert inspiralni tudjék a fdiskolai, egyetemi hallgatokat.

2. TIZ PLUSZ EGY MESE

Jelen tanulmany a tiz legnagyobb sikerl iizleti tanmese tapasztalatait gyljti 6ssze, valamint

egy arra adott kritikus miivet, parddiat. Ezek névsorrendben a kovetkezok, zardjelben az els6

(nemzetk6zi) megjelenés évszamaval:

e Blanchard, Ken PhD - Johnson, Spencer PhD: Az egyperces menedzser (1981)

e Brown, Mason J.D.: Ki eszi meg a sajtot? avagy Hogyan legylink patkanyok? (2000)

e Burg, Bob - Mann, John David: Az Adakoz6 — Avagy miért igaz, hogy ,.,aki ad, sokkal
tobbet kap vissza”? (2007)

e Fenton, Richard - Waltz, Andrea: Hajts a NEM¢ért! — az IGEN a végcél, a NEMen at visz
az ut (2008)

e Fogg, John Milton: A vilag legnagyobb halozatszervezdje (1992)
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e Johnson, Spencer PhD: Az ajandék (2003)

e Kotter, John PhD - Rathgeber, Holger: Olvad a jéghegyiink! — Valtozas és siker barmilyen
koriilmények kozott (2006)

e Lechter, Sharon L. - Reid, Greg S. - The Napoleon Hill Foundation: Harom labnyira az
aranytol — Tekints az akadalyokbol lehetdséget! (2009)

e Lundin, Stephen C., PhD - Paul, Harry - Christensen, John: FISH! — Hogyan tegyiik
kellemesebbé és hatékonyabba munkankat (2000)

e Mandino, Og: A vilag legnagyobb tizletkotdje (1968)

e Spencer, Johnson PhD: Hové lett a sajtom? — Utmutatd hogyan birkézzunk meg a
valtozasokkal az élet utvesztdjében (1998)

A bevezetd mar valaszt adott a4, miért is fontos a téma, de alljon itt még egy idézet ennek

alatdmasztasara, egyenesen a harvardi professzor, John P. Kotter (és Holger Rathgeber)

,,Olvad a jéghegylink!” konyvébol:

,»A tanmesék igen hatdsosak lehetnek, mert a komoly, bonyolult €s ijesztd témakat vildgossa

¢s megemészthetdvé teszik. A tanmeséket konnyli megjegyezni, ellentétben azzal a rengeteg

informaciéval, amellyel ma bombaznak minket, holnap pedig elfelejtjiik. A tanmese

gondolkodasra serkent, fontos leckéket tanit, és mindenkit — fiatalt és idéset egyarant — arra

0sztonoz, hogy fel is hasznalja a tanulsdgokat. (...) Ha tigy gondolod, hogy egy illusztralt

vicces torténet gyerekeknek vald, hamar beldtod majd, hogy ez a konyv az élet valos

problémair6l szdl, amelyek szinte mindenkit érintenek, aki valamilyen szervezetben

dolgozik.”

Nézziik hat ezeket a valos problémakat és a tanmesék altal nyujtott megoldéasokat!

3. MLM MESE

John Milton Fogg konyve, ,,A vilag legnagyobb halézatszervezdje” a network marketinghez,
vagy ha ugy jobban tetszik, MLM-hez kotddik. A torténet foszerepldje, Chris négy honapja
van a halozatban, am sehogy sem megy neki: 150-200 dollart keres csak havonta, ami
tekintve az iddéraforditasat, 1,56 dollaros 6rabérnek felel meg. Még a csaladjara sincs ideje,
ezért ugy dont, hogy ,.ez lesz az utolsd6 marketingterv-ismertetd, amire elmegy”. Ott azonban
talalkozik a Vilag Legnagyobb Haldzatszervezdjével (a konyvben igy, nagybetiivel), akirdl
leri, hogy sikeres, €s aki teljes fizikai valojaval odafigyel ra.

A bemutatd utdn aztdn elmennek kozosen vacsordzni, majd egy hosszi hétvégét toltenek
egylitt. Ezalatt a Vilag Legnagyobb Hal6zatszervezdje folyamatosan kérdéseket tesz fel
Chrisnek. Sot, ha Chris kérdez, arra is kérdéssel valaszol.

A hétvége soran aztan Chrisnek megjelenik az életcélja: ,,En egy tanité vagyok ... és egy ird —
¢s azt tanitom az embereknek, hogy hogyan legyenek sikeresek, szabadok. Megmutatom
nekik, hogyan valésitsak meg életcéljukat. Es mélyrehaté valtozast idézek eld ezrek vagy akar
milliok életében.”

Megtudjuk az is, hogy ,tomérdek konyvet irtak mar a network marketing elméletérol és
gyakorlatardl.” De a legjobb nem maés, mint a ,Baseball és softball oktatisa gyerekek
szamara. Edzok kézikonyve.” Ebbdl ugyanis kideriil, hogy ,,az ifjusagi sport lényege —
fontossagi sorrendben a (csapat)jaték, a tanulds, a személyiség fejlesztése €s a gyézelem.” A
Vilag Legnagyobb Halézatszervezéije szerint: ,,ime az MLM-szponzor feladatainak tokéletes
leirasa. Az elsd dolog, hogy tanitsd meg az embereidet: élvezzék, amit csinalnak. A mésodik:
tanitsd meg nekik a sikerhez sziikséges modszereket. A harmadik: segits nekik, hogy
fejlédjenck és erésddjenek, elészor is mint individuumok, azutan mint a csapat tagjai. Es a
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negyedik teendd: gydzni, amikor csak lehet. Megigérem neked, ha elsd harom dolgot
megcsindlod, mindig nyerd leszel — mindig.”

John Milton Fogg miive valdszintileg azért is bestseller lett MLM-korokben, mert a torténetbe
agyazva fontos alapszabalyokat fektet le: ,,Ebben az iizletben az a sz6, hogy jo, nem jelent
semmit. Az a fontos, hogy minden, amit az ember csinal, masolhaté legyen.” Vagy: ,,A
halézatépités alapszabalya: ha nincs eredmény — nincs bonus. Ha nem tanulsz — lemaradsz. Ha
nem élvezed — biztos abbahagyod €s megunod, és kiszallsz az egészbdl.”

Chris, a foszerepld a hosszi hétvége soran egyre inkabb elkezd ugy gondolkodni, ahogy
mestere: ,,meggy6z0désem, hogy az embernek mindossze annyit kell tennie, hogy elkezd
hinni, majd 1épésrol-1épésre megvaldsitja azt, amiben hisz.”

4. SIKERKEPLET NAPOLEON HILL NYOMABAN

Hasonlo elveket fogalmaz meg Sharon L. Lechter és Greg S. Reid konyve, a ,,Harom labnyira
az aranytdl”. A cim utalds Napoleon Hill ,,Gondolkozz és gazdagodj” cimii miivének egyik
torténetére. Ez a konyv ugyanis nem mast tesz, mint hogy lemasolja, amit Napoleon Hill, a
motivacios irodalom klasszikusa éppen szdz éve tett: vagyis hogy sikeres emberek példaibol
megalkotja a siker képletét. Hill huszonét éves volt, amikor lehetdséget kapott, hogy interjut
készitsen az akkori leggazdagabb amerikaival, Andrew Carnegie-vel. O pedig ajanlélevelet
adott neki, amivel felkereshette az Otszdz legsikeresebb {iizletembert, politikust, tuddst,
egyhdzi személyt.

A ,,Harom labnyira az aranytol” f0szerepldje, akinek nem mellesleg ,,sajat kis marketing cége
volt” pedig ezuttal a Napoleon Hill Alapitvanytol kapja ajanlolevelét. A sztoriban sok sikeres
ember megjelenik, gy mint Truett Cathy, a Chick-fil-A gyorsétterem lanc alapitdja, Mike
Helton, a Nascar széria autok versenyének elnoke, Evander Holyfield vilagbajnok bokszold,
Frank Maguire, a Fedex Worldwide alapit6ja, Lauren Nelson a 2007-es Miss America, vagy
Bob Proctor, a ,,Gazdagnak sziilettél” szerzoje, €s még lehetne sorolni. Mindannyian sok-sok
tanaccsal szolgalnak a szereplonek, aki ez alapjan megalkotja sikerképletét:
souccess=(P+T)x AxA)+F

amelyben

P = Passion (szenvedély)

T = Talent (tehetség)

A = Action (cselekvés)

A = Association (tarsitas, azaz milyen teriileten cselekszel)

F = Faith (Hit)”

5. ANEM EREJE

Egy masik tanmese, Richard Fenton és Andrea Waltz konyve is igyekszik hasonld képlettel
szolgélni. A ,,Hajts a NEMért! — az IGEN a végcél, a NEMen at visz az at” 6 tizenete, hogy a
helyes modell nem ,,Kudarc vagy Siker”, hanem ,,Kudarc, majd Siker”.

A torténetben egy fénymasolo tigynok négy kiilonleges napjat kovethetjik végig, aki egy aprd
baleset utan tiz évvel késObb ¢bred fel, és egy sz, rancos, elhizott, sikertelen ember néz vele
szembe a tiikorbol. Szerencsére azonban talalkozik sikeres onmagéval is, és ketten egyiitt
kideritik, melyik esemény volt az, ami a legnagyobb hatést gyakorolta az életiikre, és hogyan
reagaltak arra. Mint kideriil, a sikeres élet kulcsa a NEM-ben rejlik, aminek rdadasul 6t szintje
van (1. illusztracio):

544



Magyar Marketing Szovetség Marketing Oktatok Klubja

1) Képesség a kudarcra

2) Hajlandésag a kudarcra

3) Véagyakozas a kudarcra

4) Nagyobb és gyakoribb kudarc

5) Hatvéanyozott kudarc

Mint osszefoglaljak, ,,a jellemet és az onbecsiilést csakis az szilarditja meg, ha megtanuljuk
ujra és ujra meghallgatni a nemet anélkiil, hogy valaha is eltantorodnank... Ez az, ami igazan
erdt ad!” A tandcsok kozott megjelenik, hogy ha az eladasi cél az, hogy 4 tizletet kossiink,
amihez atlag 20 megkeresés kell, akkor inkabb térekedjiink a 16 nemre, mint a 4 igenre.
Ehhez meg kell tanulni ,,a nemleges célok kitlizésének tudomanyat” (2. illusztracio). ,,A
kudarchanyados talan kimagasléan a legfontosabb meghatarozo tényezdje annak, hogy valaki
minden vagyat beteljesiti-e az ¢letben, vagy beéri a morzsdkkal.” Ezt példazza Abraham
Lincoln, az USA elndke, R.H. Macy, aruhazlanc-tulajdonos, és Harlan Sanders ezredes, a
KFC alapitoja, vagy Allan Breed, a 1égzsak-érzékeldk feltalalojanak torténete is a konyvben.
Ezért a kudarcért is jutalmazni kell a beosztottakat: és mint kidertil, a ,,Hajts a NEM-ért” dij
szinte torvényszeriien a ,,Teljesitmény-jelvény” elnyerésével jar, azaz aki sok nemet kap, az
kapja a legtobb igent is. Mert ,,az IGEN a végcél, amihez a NEM-en at vezet el az at.”

Ahogy irjak: ,,Jollehet a f6hos egy igyndk, ez a kdnyv nem csupan iizletk6toknek szol, hanem
minden olyan embernek, akinek szembe kell néznie a visszautasitdssal: a kiadot keresod
regényirdnak, az tizletén dolgozd hélozatépitonek, a kockézati tokét keresd vallalkozonak, a
softball-csapat szamara szponzort keres6 didknak, és a sziilének, aki megprobalja ravenni a
sracait, hogy egy¢k meg a bors6fozeléket.”

A KUDARC OT szintje... .

A negyedik Ez a legutolsd

A Fold bolygo
lakbinak 100%-a
birtokiban van
a kudarc ké
pességének..

ez mindnydjunk
kozhs kiinduld-
pontja.

A legtobb em-

vagya, hogy min-
denaron elkerulje
a kudarc vala
mennyl formdjit.
Ennek eredmé-
nyeképpen az
Gssznépesséq
B80%-a sosem lép
tul ezen az elsd
szinten

A misodik szin-
ten 416 embe-
rek kifejlesatik
magukban a
kudarcra valé
hajlandosdgot,

ami anayit jelent,

hogy eljutnak a
kudarc elfogada-

sdig, mert a siker

Az OsSZnépes-
ség nem ege-
szen 20%-a jut
2| odiig, hogy
huzamosabb
idétartamon At
megmaradjon a
masodik szinten.

A kudarcra vald
vagyakozis tol-
mutat a kudarc
puszta eltdrésén
&4 elfogadisin
életunk része
ként ... A vagya-~
kozas a kudarc
tudatos akardsat
lentl, abban a

das fogja kovetni,

Az Ossanépesség
kevesebb, mint
5%-a jut el valaha
is a harmadik
szintre

szintig azok az
emberek képesek
felemelkedni,
akik eljutnak a
kovetkeztetésiQ,
miszerint ha a
kudare kivana-
tos, akkor még
kivanatosablb

pan a kudarcok
gyakorisdgarol
van 526, hanem
arrdl is, hogy ha
az ember novelni
szandékszik a
kudarc-ratdjat,
akkor érdemes
NACY célok fele
torekedve ¢!
buknia, amelyek
megérik az eré
feszivést!

szint azon ritka
egyéneknek van
fenntartva, akik
megértik, hogy
a tards siker az
erofeszitések
megsokszoroza-
sét koveteli.

hogy veluk egyu
bukjanak, hiszen
tisztdban vannak
vele, hoay ha az
egyéni kudarc
egyéni sikert
jelent, akkor a
csoportos kudarc
csoportos siker-
rel egyenié

sk

... 8s amire szukséged van,
hogy végigjard oket!

1. abra: Az tizleti tanmesék egyik megkiilonboztetdje a meséktdl az 6sszefoglalo tablazat,

abra

Forras: Fenton, R. - Waltz, A., 2011, 60-61.
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A ,NEMLEGES” célok kitlizésének tudomanya
ime a ,NEMLEGES” CELOK meghatéarozasanak folyamata...

© E16s26r a jelenlegi kétési aranyszamod felhasznalasaval hatdrozd

¥ ahhoz, hogy elérd a
tervezett heti igenek szamat! * Ha példaul a szokasos kotési arany-
szamod 10%, és két lizletet akarsz nyélbe itni, akkor a jelenlegi kotési
arany mellett hisz embert kell megkeresned értékesitési céllal.

* Nemleges" céljaidat mindig napi és/vagy heti alapon tGzd ki!
A havi célok tul sok ,képzelt” id6t biztositanak a modositgatasra.

LA” valasztas...

Ha kivonod az elvart igenjeid szamat az 6sszes (izleti lehetéséged sza-
mabol, akkor megkapod a minimalis ,nemleges” célodat az adott hétre.
Ez esetben 20 -2 = 18..

.B"” valasztas...

Ha biztosra akarsz menni, tzd csak ki a nemleges célodat 20 nem-
ben, hogy minden esélyt megadj magadnak a sikerre!

,C" valasztas...

Az eladasaid ndvelését a begyljtendd nemek szamanak emelésével
tervezheted meg! Ha példaul 30% szazalékos novekedest szeretnél
elérni a héten, akkor szorozd meg a 18-at (a minimalis nemleges
célodat) 1,3-mal (vagyis néveld meg 30%-kal)! 18 X 1,3 = 23 4. Es
mivel mindig felfelé kerekitiink, ez 24 nemben fogja megadni a heti
nemieges célodat.

Az A" valasztasi lehetdség megov téle, hogy pocsék heteid legyenek
pusztan amiatt, mert a remek rajt utan ellankad az iramod. A B" va-
lasztas a megkeresések szamanak 10%-o0s novelésével kalkulal, és
igy biztonsagi haloként szolgal szamodra, hogy mindenképpen elérd a
célodat, és alkalmasint még némi ndvekedést is elkonyvelhess. A ,C”
valasztas pedig robbanasszerien feltornassza eladasaidat barmilyen,
altalad kivant szintre!

Az IGEN a végcél, a NEMen at visz az uat!”

2. abra: A tanmesék egyben sokszor konkrét szamokkal, példakkal szolgalnak
Forras: Fenton, R. - Waltz, A., 2011, 74.
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6. ADNI JO

A legfrissebb ilyen iizleti mese a 2008-ban megjelent ,,Az Adakoz6” (The Go-Giver), melyet

2011-ben magyar nyelven is kiadtak. A Bob Burg és John D. Mann, sikeres értékesitok és

ismert motivacios trénerek altal jegyzett mii hamar népszerii lett a torténet alapgondolata,

megfogalmazasa és egyszerlisége miatt. A magyar valtozatnak adott alcim jol foglalja 6ssze a

konyv £6 mondanivalojat: ,,Miért igaz az, hogy aki ad, sokkal tobbet ad vissza?”

A torténetben ,,Az Oreg”, Pindar, és baratai osztjak meg a ,fenomenalis iizleti siker ot

torvényét” egy fiatal tizletemberrel, Joe-val, arra kérve, hogy minden nap valositsa meg az

aktualisat.

1) Az érték torvénye szerint ,,a valosagos értékedet az hatarozza meg, hogy mennyivel to6bb
értéket adsz anndl, mint amennyit fizetségként kapsz”.

2) A kompenzacio torvénye alapjan ,,a jovedelmedet az hatarozza meg, hogy hany embert
szolgalsz ki, és hogy milyen j6l szolgalod dket”.

3) A befolyés torvénye szerint ,,a befolydsodat az hatarozza meg, hogy milyen onzetlen
mértékben helyezed masok érdekeit a sajatod elé.”

4) A hitelesség torvénye alapjan ,,a legnagyobb érték, amit az embereknek adhatsz, te magad
vagy”.

5) Végiil az elfogadas torvénye szerint ,,az képes hatékonyan adni, aki kellden nyitott arra,
hogy kapjon”.

Amikor aztan Joe elkezdi a torvényeket alkalmazni, egyre jobban €rzi magat és az 6todik,

utolsd torvény utdn még egy nagy lizletet is sikeriil bevonzania.

A tanmese azért is népszerti lett, mert ,,Az Oreg” allitdlag nem masrdl lett mintdzva, mint Bob

Proctorrdl, aki ,,A Titok” egyik sztirja, a ,,Gazdagnak sziilettél”, illetve a ,,Nem a pénz

boldogit” szerzbje. Erdekesség, hogy maga a konyv is adakozassal terjed: a magyar kiadd

példaul arra kéri az olvasokat, ajandékozzanak csalddtagjaiknak, munkatarsaiknak,

barataiknak egy-egy példanyt ,,Az Adakozo6”-bdl, hiszen adni j6. S6t, az ehhez jard, elére

megirt levelet is le lehet tolteni a kiado, a Pongor Publishing weboldalardl, ami kétségkiviil a

marketing 1) eszkozéEt jelenti a konyvkereskedelemben.

7. AJANDEK JELEN

Spencer Johnson PhD k&nyvében, ,, Az Ajandék” cimi tanmesében is egy Oreg ad tanacsokat
egy fiatalembernek. Legfontosabb tanacsa szerint ,,a jelen a legnagyobb ajandék, amit az
ember adhat magénak”. Mindez ,,annyit jelent, hogy arra 0sszpontositsunk, ami pont most
torténik”, ami az adott pillanatban kellemes. Ezzel boldogabb lesz az életiink, energikusabba
valunk, €s az onbizalmunk is n6 (3. illusztracio).

A mese szerint persze a multtal és a jovOvel is foglalkoznunk kell. Elébbibdl tanulnunk,
utobbit pedig megtervezniink. Aztan pedig a jelenben, ,,minden nap csinaljunk valamit, még
ha az valami aprésag is, ami eldbbre viszi a terv megvaldsitasat.” De nem elég azt tudnunk,
hogy mit kell tenni, hanem azt is, hogy miért kell megtenni. A sikert pedig magunknak
definidljuk — sz6l a mese tanulsaga.
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HAROM MODSZER AZ AJANDEK
HASZNOSITASARA

LET A JELENBEN
HA BOLDOGOK ES SIKERESEK AKARUNK LENNI
Koncentriljunk arra, ami most kellemes
és haszndljuk fel a célunkat
annak elévésére, ami most fontos nekiink,

TANULAS A MULTBOL
HA A JELENT JOBBA AKARJUK TENNI A MULTNAL
Idézziik fel, mi tortént a milthan.
Ami értékes volt benne, abbél vonjuk le a tanulsdgot.
A jelenben exutin cselekedjiik mdsképpen
a dolgainkat.

A JOVO MEGTERVEZESE
HA A JOVOT JOBBA AKARJUK TENNI A JELENNEI
Képzeljitk magunk elé a nagyszerd jivit.
Kiészitsiink tervet a jovd megvaldsitdsara.
A tervet hajtsuk végre a jelenben.,

3. abra: Egyes mesék nemcsak az iizlet, hanem az élet nagy kérdéseire keresik a valaszt
Forras: Johnson, S, 2007, 87.

8. MENEDZSMENT EGY PERCBEN

Szintén Spencer Johnson PhD az egyik szerzdje ,,Az egyperces menedzser”-nek, mely annak
idején a New York Times bestseller lista elso helyére kertilt. A konyvet, melynek masik irdja
Ken Blanchard PhD, a bestseller lista legszokatlanabbjaként aposztrofaltdk. Nincs ezen mit
csodalkozni, mert ,,Az egyperces menedzser” még 1981-ben, azaz béven azelott jelent meg,
miel6tt a hasonlo konyvek el6zonlotték a piacot.

A torténetben — mily meglepd — egy ifju keresi a boldogulést, és fiilébe jut egy kiilonleges
menedzser hire, akitdl sokat tanulhatna. Meglepetésére a menedzser barmikor szivesen latja —
ez 1s visszatér0 elem egyébként a tanmesékben, hogy a jok, a tanitdk mindig raérnek.

Els6 taldlkozasukkor aztdn a menedzser kijelenti, hogy 6 ,.egyperces menedzser”, aki
»egészen rovid ido alatt valoban jelentds eredményeket tud kicsiholni az emberekbdl”. A
fiatalembert aztdn Osszeismerteti Ot beosztottjaval, akik elmesélik neki a menedzser
modszereit, és hogy azt mar maguk is alkalmazzak.

Mint kidertil, az egyperces menedzsment harom titka (4. illusztracio):

e azegyperces célkitlizés
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e azegyperces dicséret

e az egyperces dorgalas

Mindegyiknek megvannak persze a szabalyai, melyet a konyv egy-egy oldalban Ossze is
foglal. S6t, még egy folyamatéabrat is talalunk, ahol pontosan le van irva, mikor mi a teenddje
egy j6 menedzsernek.

AZ EGYPERCES "E"Ed%ﬁ,ﬁ?"em JATEKSZABALYAI
an
Hogyan adjunk ajandékot Onmagunknak és masoknak a gyorsabb eredmeényasség érdekében?
CELKITUZES; A VISELKEDES DICSERETE ES DORGALASA: BIZTATAS:
IGAZSAGOK KIMONDASA; NEVETES; MUNKA: OROM
6s munkatarsak batoritdsa ugyanerre

Raijt
—pp U] cél kitdzése a cél aftekintése, Us2tazasd«f—
és elfogadiatasa
EGYPERCES CELKITUZES
(egyoldalas, egy perc alatt lolvashatd)
elért cél -« I I P &l nem ért col
(részben vagy egészben)
gyo6ztunk! vesztettlink
tovabbiépés egyszeri visszalépés a célkitlzéshez —pp
l majd tovabblépés
EGYPERCES DICSERET EGYPERCES DORGALAS
+ a viselkedeés! dicsér|ik - a viselkedest dorgaljuk
(Gszinte érzésekkel) (Gszinte érzésekkel)
- minél elébb « mindél eldbb
= konkrétan - konkrétan
« kdzOlik, mit csinalt jol az illetd « kdzdljik, mit csinalt rosszul az illetd
- és hogyan érzlink « &s hogyan érzunk
ezzel kapcsolatban ezzel kapecsolatban
« béatoritjuk az illetdt « béatoritjuk az illetdt
(Gszinte érzésekkal) (Gszinte érzasekkel)
« kezet razunk, majd « kezet rézunk, majd
—<—| sikeres tovabblépés visszatérés a rajthoz |-»—

4. abra: A mesékben nincsenek folyamatabrak, a tanmesékben idonként eldfordulnak — igaz,

ezek nem tulzottan bonyolultak
Forras: Blanchard — Johnson, 2010, 97.

9. HALPIACI TANULSAGOK

A magyar nyelven is ,,FISH!” cimre hallgaté konyv olyannyira népszert lett, hogy egész
tizleti modell épiilt fel mogé, szeminariumtdl kezdve a beszédeken és filmeken at a specialis
programokig.

A fOszerepld holgy, Mary Jane Ramirez helyzetét sok menedzser atérezheti: a harmadik
emeletre helyezik fonoknek, ahol a munkatarsak ,,lustak, kovetel6zok, zombik, lassuk, sivarak
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¢s elutasitok”. Ahogy Mary Jane fogalmaz: ,,az itteni energiaszint egyenld a nullaval”. Ez egy

,toxikus energiatemetd”.

Sokaig nem is tudja, mit kezdjen veliikk, amig egyik ebédsziinetben ki nem latogat a Pike

Place-1 piacra. Pozitiv dobbenetére az egyik halarusnal mindenki 6rommel végzi a munkdjat,

¢s a kornyez0 irodahdzakbdl csak tigy sereglenek a vasarlok.

A halarus aztan megtanit neki négy szabalyt (5. illusztracid):

1) Helyes hozzéaallas — Mindig valaszthatunk, hogyan végezziik munkankat, még akkor is, ha
sokszor nem valaszthatjuk meg magat a munkat.

2) Jaték — Elvezziik a munkat, amely méasok szamara unalmas és faraszto.

3) Micsoda egy nap — Kreativan bevonjuk a vevoinket.

4) Jelenlét — Nem abrandozunk, telefonédlgatunk, teljesen a vevore figyeliink.

A menedzser pedig aztan tovdbbadja a szabalyokat a harmadik emeleti kollegainak, sot

kotelez6 latogatast ir nekik elé a halpiacra. A tapasztalatokbdl aztan egy kiilon napot

szerveznek a munkatarsak, ahol prezentaljak, hogyan ¢épithetik be mindezeket sajat

munkdjukba.

A torténet inspirdcidjat egyébként valdban a Pike Place piac adta, ahol az egyik szerzd, John

Cristensen elkészitett egy rovid videofilmet, majd Harry Paul és Stephen C. Lundin, PhD

szerzOtarsaival megirta a konyvet, ami a The Wall Street Journal Business bestsellere lett.
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FisHl

MARY JANE VAZLATA
Helyes hozzaallds - A halarusok minden nap

megfeleld hozzaallissal kezdik a munkat. Egyikiik
igy szolt: ,,Amikor az ember dolgozik, milyennek
szeretné magat érezni legszivesebben? Unottnak
és idegesnek, vagy vilaghirinek? Aki vilaghirg,
masként vegzi a munkajat.” — Milyenck szeret-
nénk lenni munka kozben?

Jatek - A halarusok jokedvvel végzik a munkaju-
kat, és ez a hangulat ragados. Hogyan dolgozhat-

nank jokedvien és tobb energiaval?

Micsoda egy nap — A halarusok bevonjak a
vevoket ebbe a j0 hangulatba, és 2 munka szinte
jatékka valik, aminek a vevok is cselekvo reszeser
lesznek. Kik a mi agyfeleink, és hogyan tudnank
oket hasonloképpen bevonni, hogy nekik is emie-
kezetes napjuk legyen?

Jelenlét — A halarusok mindig jelen vannak. Mi-

lyen tanulsagot szirhetiink le ebbdl a magunk
szamara?

Hétfore hozza magaval az dtleteit!

wIR |

5. abra: Néhany tanmesében egészen konkrét tréning otleteket is talalunk
Forras: Lundin - Paul - Christensen, é.n., 93.

10. PINGVINEK A VALTOZASROL

Szintén bestseller lett John P. Kotter ,,Olvad a jéghegylink!” cimii konyve, mely egy pingvin-
koldnia torténetén keresztiil mutatja be a valtozdsmenedzsmentet. A Harvard Business School
professzoranak jonéhany ,.klasszikus” szakkonyve van, melyek koziil magyarul is megjelent a
,» lettvagy — Valtozdsmenedzsment stratégiai vezetoknek” (HVG Kiado, 2009), valamint ,,A
valtozasok iranyitasa” (Kossuth Kiado, 1999).

Az ,,Olvad a jéghegyiink!” voltaképp ezek esszenciajat adja, 1ényegesen rovidebb formaban,
sok-sok képpel. Azonban nemcsak emiatt lett bestseller: a pingvinek sztorijadban mindenki
magara ¢s szervezetére ismerhet (6. illusztracio).

A mesében Fred észreveszi, hogy a jéghegylik, ahol mindig is éltek, darabokra hullhat. ,,.De
nem volt abban a helyzetben, hogy barmit is kijelenthessen, vagy megmondja masoknak, mit
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tegyenek. Nem tartozott a kolonia vezetdi kozé.” Talal azonban egy szovetségest a Vezetok
Tanacsdban és segitségével 1€pésrol-1épésre elkezdddik a valtoztatas a pingvinek otthonaban.
Ha a parhuzam nem lenne egyértelmti az emberekkel, idonként megerdsitést kapunk: ,,A
felvillanyozott Professzor pingvin az egész déleldttot azzal toltotte, hogy elkészitett egy kb.
97 diabol allé PowerPoint prezentaciot, hogy Louis felhasznalhassa jovoképiik ismertetésére.”
Vagy hogy ,.készitsenek szlogeneket, melyeket jégplakatokra irhatnak”. Vagy hogy ,,a kultura
legalabb olyan nehezen véltozik a pingvinek koldnidiban, mint az emberekében”.

Amikor pedig a konyv végén Louis, a fopingvin 6sszefoglalja a torténetet, akkor voltaképp a
Kotter tobbi mlivében megtalalhatd 8-1épcsds valtozasmenedzsment koszon vissza: ,,Mesélt
arrol, hogyan jott ra Fred arra, hogy a jéghegy olvad, aztan 1. hogyan alakitottak ki egyfajta
veszélyérzetet a koldnidban, hogy megbirkozzanak egy nehéz problémaval; 2. hogyan hoztak
€€€létre egy gondosan megvalogatott csoportot a valtozas irdnyitdsara; 3. hogyan taléltak egy
megvaldsithatd jovoképet; 4. hogyan kommunikaltak ezt a jovOképet a tobbieknek gy, hogy
megértsék és elfogadjak; 5. hogyan haritottak el a lehetd legtobb akadalyt; 6. gyorsan elértek
valamilyen gydzelmet; 7. folytattak a munkat, amig nem sikeriilt megalapozni szildrdan az 1j
¢letmddot; végiil 8. gondoskodtak arrdl, hogy a valtozasokat nem gytirik maguk ala a makacs,
meggyokeresedett hagyomanyok.”

A fOpingvin még hozzateszi: ,,az Osszes koziil a legfontosabb valtozas az volt, ahogy a
koldnia oly sok tagja egyre kevésbé kezdett félni a valtozastdl, megtanultak azokat a konkrét
Iépéseket, amelyek sziikségesek voltak az 1 koriilményekhez valod alkalmazkodashoz, és
egylitt tudtak miikodni azért, hogy tovabbhaladjanak a jobb jovo felé.”

A pingvinek torténete természetesen az embereknek szolgal tanulsdggal. Ahogy a konyv
végén irja Kotter s Rathgeber:

,»A tanmesék szdorakoztatéak lehetnek, de hatalmuk — mint a pingvinek torténetében is — abban
rejlik, hogy segitenek nekiink okosabban viselkedni: hatékonyabb a termelés, jobbak az
eredmények, kisebb a zlirzavar, kevesebb a stressz, €s erdsebb az az érzés, hogy ellendrzés
alatt tartjuk a dolgokat, mivel értjiikk, mi torténik kortilottiink.

Vannak, akiknek olyan a gondolkodasmodjuk, hogy automatikusan feldolgozzak a
pingvinekrdl sz6lo mesénket, felismerik a madarak altal hasznalt okos modszereket,
atgondoljak személyes élményeiket e modszerek fényében, és meglatjak a lehetoségeket a
jovore nézve. De mindenki, még ezek az emberek is, még tobbet profitalhatnak a torténetbol,
ha tudatosabban atgondoljak és megvitatjak azt.

A szoftverfejlesztoktdl a menedzserekig, a hdziasszonyoktol a lelkészekig, a
kozépiskolasoktol a nyugdijasokig sokféle ember hasznalta fel a pingvinek torténetét arra,
hogy konnyebben elérje, amit akar, és amire cégének, szervezetének sziiksége van. A
folyamatot sikeresen adaptalhatjuk sajat koriilményeinkhez.”
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Lattad a legajabb
szlogent?
Egész vicces.

Azon
gondolkodom, hogy
felderitd leszek.

Azt hiszem,
Hmmmmm. ¢rdemes
Nomid élet vagy iildogéliink megprébélni.

és meghalunk egy olvadé és fel- = Mivel jér
robbané jéghegyen. Melyik? a dolog?
Elég egyértelmiinek Toébb halat kapsz?
tiinik,

I’W‘"\‘-’
4
Nekem -
- - b MEG MINDIG tetszik
S a szuperragaszios

Otlet,

6. abra: A vialtozasmenedzsment legnagyobb szakértdjének legsikeresebb konyve is egy

tanmese, sok-sok rajzzal
Forras: Kotter - Rathgeber, 2007, 82-83.

11. KERESZTENY UZLETKOTO

Nem konnyli megmondani, melyik lehetett az elsé ilyen miifaja konyv, de talan Og Mandino
1968-ban irt ,,A vilag legnagyobb iizletk6t6je” cimii munkdja. A torténet foszerepldje Hafid,
egy tevepasztor fiu, aki, latva fonoke gazdagsagat, elhatdrozza, hogy maga is kereskedo lesz.
Egy feladatot kap: egy voros kabatot kell eladnia Betlehemben. Hafidnak ez azonban sehogy
se sikertl, és a végén egy fazo kisgyermeket takar be az értékes kabattal. Fonoke azonban égi
jelet 1at a betlehemi csillag képében, igy megosztja vele legnagyobb titkat: tiz tekercset, mely
arrol szol, miként lehet nagy tizletk6td. A tiz tekercs voltaképp tiz ima, sok-sok ismétléssel: a
,most fogok cselekedni” példaul egyetlen fejezetben 18-szor szerepel.

Bar ez a konyv is rovid, koriilbeliil 100 oldal, a szerz6 javaslata szerint 10 honapon keresztiil
kell forgatni, mindig egy-egy fejezetet (tekercset) megvalodsitva, gyakorolva. A miire
lathatéan nagy hatast gyakorolt a kereszténység, mert az emlitett kisfia, akit betakar, Jézus, a
torténet végén pedig az oreg Hafid nem masnak nytjtja at a tiz tekercset, mint Pal apostolnak,
azaz 0 lesz a kovetkez6 legnagyobb iizletk6to.

12. SAJTBOL VAN

Ha azonban a legsikeresebb tizleti tanmesét keressiik, az valdszintileg nem mas, mint a ,,Hova
lett a Sajtom?”, melyet a mar emlitett Spencer Johnson, ,,Az ajandék” szerzdje irt. A mii
1998-ban jelent meg, amikor minden {izletembert a valtozdsmenedzsment foglalkoztott, igy az
alcim telitalalat volt: ,Utmutatd, hogyan birkézzunk meg a valtozasokkal az élet
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utvesztdjében”. Hamarosan a New York Times bestseller listdjara kerilt, és 6t éven (!)
keresztiil ott is maradt. 42 nyelvre forditottak le és tobb mint 23 millié példanyban adtak el.

A konyvben két egér, Szimat és Spuri, valamint két ember, Tunya és Torek torténetét
kovethetjik végig, akik egy utvesztoben keresnek sajtot. Persze a sajt szimbolikus:
mindannak metafordja, ami az életben célunk lehet, legyen az egy allas, egy kapcsolat, pénz,
egy szép hdz, szabadsag, egészség, elismerés, lelki béke vagy akar valamiféle tevékenység,
mint a kocogés vagy a golf. A torténetbeli utvesztd pedig azt a teret jelképezi, ahol idonk java
részében célunk elérésére toreksziink.

A metaforikus sztori nagyon roviden: a két egér és a két ember taldl egy sajtot az S
sajtraktarban. Az emberek egy id6 utan elkényelmesednek, aztdn amikor egyik nap nincs ott a
sajt, osszeomlanak. Mig Tunya nem tesz semmit, addig Torek, ha lassan is, de Osszeszedi
magat, és elkezd 0j sajtot keresni. Es aztin ,,eszébe jut, mikor érezte magat legjobban az
utvesztoben — mindig akkor, amikor haladt eldre”. ,,Ett6l kezdve csak arra gondolt, mit
nyerhet, ha tovdbbhalad, és arra sosem, hogy mit veszithet.” Miutan vizualizalja céljat, hogy
megtaldlja az 1j sajtot, az sikeriil is. Toéreknek azonban Tunyat nem sikeriil kimozditania:
,Nem hiszem, hogy izlene nekem az Uj Sajt. Nem ezt szoktam meg.” — szimbolizalva azt,
hogy a legtobb ember a status quo-hoz ragaszkodik.

Torek viszont 6sszefoglalja legfontosabb tapasztalatait, ami a valtozasmenedzserek kedvence
is lehetne. fgy példaul: ,,A valtozés elkeriilhetetlen”, ,,Minél hamarabb mondasz le a Régi
Sajtrél, annal hamarabb taldlsz Uj Sajtot”, ,,Valtozz Te is”, ,Légy kész a valtozasra, €s
minden alkalommal élvezd”.

A konyv végén aztan a két egér és két ember sztorijat a torténet meséldje atbeszéli bartaival,
¢s ujabb tanulsagokat vonnak le: ,taldn a munkahely megvaltoztatdsa helyett azon lenne
érdemes valtoztatni, ahogy a munkdmat végzem”, illetve ,egy szervezet vagy egy
embercsoport csak akkor képes valtozni, ha elegendd szamu tagja valtozik”.

A mi alapja lett egy teljes marketinggépezetnek: tréningprogram sziiletett beldle, filmet
készitettek (7. illusztracio), és a szerz6 a gyerekeknek, valamint a tiniknek sz6l6 valtozatat is
megirta.

7. abra: A ,,Hov4 lett a sajtom? - Utmutatd, hogyan birkézzunk meg a valtozasokkal az élet

utvesztdjében” cimill tanmese tobbek kozt egy rajzfilm alapja is lett
Forras: http://www.videoarts.com/images/products/CHEESE?2.jpg
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13. KRITIKUS HANGOK

A népszerl tizleti tanmeséknek persze megjelentek a kritikusai is, akik szerint az egész
humbug. A ,,Hova lett a sajtom?” egy komplett parddiat kapott ,,Ki eszi meg a sajtot?, avagy
Hogyan legyiink patkdnyok?” cimmel. A konyvben ugyantigy négy szerepld (ezuttal Nozi és
Villam, a két patkany, valamint Balfék és Surmd, a két minimukker) sajtot nyomozo
torténetét kovethetjikk végig. Ahogy a konyvajanld fogalmaz: ,,Tanuljon On is a Karrier-
tanacsadok koronazatlan kiralyatol, akinek jelmondatatol fellelkesiilve — barmely
jovedelmezd szakma megtanulhatd egy rekldmsziinet alatt — kozépvezetok millidi csinéltak
hiilyét magukbdl hétvégi motivacids iizleti tréningeken, majd vonultak vissza esténként a
szalloda barjaba, hogy olcso prostitudltakat csipjenek fel, vagy fasult munkatarsaikkal
kovessenek el kozosen hazassagtorést.” A szerzd, Mason Brown, J.D mottoja szerint ,,a 21.
szazad szervezetelméleti forradalma: hogyan usszuk meg a valtozasokat masok
bemartasaval”. Mint irja: ,,szerencsére barmilyen nagy is a baj, mindig taldlhatunk valakit,
akit hibaztatni lehet érte. Balek mindig akad.”

14. BEEPITES AZ OKTATASBA

Béarmennyire is vannak kritikus hangok, a konyvek tobbsége jol beépithetd a menedzsment és

a marketing oktatdsaba, és mint a tapasztalatok mutatjak, a didkok haldsak is érte. A tanmesék

ugyanis sokszor azt mondjdk el, amit a tankonyvek is, csak sokkal érdekesebben és

rovidebben. E konyveket jegyzetelni is sokkal egyszeriibb; igaz persze, hogy inkabb csak egy

vagy néhany alapgondolat koré épiilnek, és nem tartalmaznak annyi informdciot, mint egy

szakkonyv vagy tankonyv. De nem is csak az ismeret a lényeg, hanem az, hogy mindez

beépiiljon a didkok gondolkodédsidba, hogy inspiracidt nyerjenek a torténetekbdl, hogy

motivaltabbak legyenek.

Mindez természetesen csak hosszi tavon lathatd és mérheté majd. Annyi biztos, hogy a

Budapesti Kommunikéacios és Uzleti Féiskola (BKF) Marketing Intézetének oktatoi

igyekeznek élenjarni az 0j oktatasi mddszerekben. JOI mutatjak ezt tobbek kozott a kovetkezod

publikacidk (zardjelben a megjelenés évszamaval):

e Dér Csaba Dezs6 (2010): Oktathato-e hatékonyan az tizleti rendezvényszervezés a
felsdoktatasban?

e Kunsagi Andrea - Varsanyi Judit (2011): FelsGoktatasi hallgaték tanuldsi szokésainak
tesztelése

e Kunsagi Andrea - Varsanyi Judit (2009): Esetjatékok a marketingoktatasban

e Papp-Vary Arpad (2010): A reklamszakma hiteles dbrazolasa avagy a regények beépitése
az oktatasba

e Rekettye Gabor ifj. - Papp-Vary Arpad (2010): The introduction of a Marketing
Workshop at the Budapest College of Communication and Business

Reméljiik, hogy jelen tanulméany jol illeszkedik a sorba, és remélhetdleg nemcsak a

didkoknak, de a marketingoktatéknak is némi inspiracioval szolgal.

15. IRODALOM:

Blanchard, Ken, PhD, Johnson, Spencer PhD (2010), Az egyperces menedzser, Budapest:
Bagolyvar Konyvkiadd. (Els6 megjelenés: 1981)
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ENGLISH SUMMARY
The use of business tales as required reading materials in teaching marketing

Tales (stories) are short and businessmen have less and less time. Tales carry a universal
moral, while managers look for basic principles. Tales are simple, and in the business world
there is a great need for simplification. In the tales the good always win, while in the
corporate world the employees are success oriented. Moreover, it is usually the smallest, who
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wins in the tales and we could all use such motivating examples. It is no surprise that in the
past decade a growing number of short business stories were published that can be read during
the course of a flight or a train trip.

One part of these stories is especially for the marketing marketers (some of them designed for
multi-level marketing people), while the second part is for human resource managers, and
finally the third part is for managers and businessmen in general. However, all of these stories
are beneficial for the average person and are listed under the self-development category.
These books can be especially important for students of business studies. They offer what the
classic textbooks do not. They are short, interesting and their advice can be easily applied.
Moreover, we can have little or no objection to the authors such as John P. Kotter, Ken
Blanchard, Spencer Johnson, Stephen C. London, whom all have admirable academic
backgrounds. And although these publications can never replace the classic textbooks, they
can be a great asset as required reading materials to inspire college and university students.
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