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Uzleti tanmesék

A mesék mindig egyetemes igazsagokat hordoznak,
az uzleti vilagban dolgozoknak pedig egyre kevesehb

idejuk van olvasni. Nem csoda, hogy

elterjednek

a rovid, egy repilout alatt elolvashato biznisztan-
mesék, amelyek igazi marketingsikerek.

Amesék révidek, egyszeriek, tanul-
sagosak. A mesékben mindig a j6

. gydz. Miért ne lehetne mindezt az lizle-
¢ i vilagra is kivetiteni? Hiszen az ebben
- dolgozoknak sziikségiik van iranymu-
 tatésra és motivaciora. Raadasul alig
 van idejiik: a legjobb esetben a repté-

' ren, vagy a vastitalloméason vesznek

. egy lehetdleg kisméret(i és rovid, maxi-
. mum szzoldalas kdnyvet. Amelynél az
sem art, ha nagyok a betdk.

Adni jo
- Alegujabb lizleti mese a 2008-ban
. megjelent Az Adakozo (The Go-
© Giver), amelyet nemrég magyar nyel-
ven is kiadtak. A két si- —
* keres értékesitd és is-
. mert motivacios tréner,
. Bob Burg és John D. e
| Mann altal jegyzett mii
* hamar népszer(i lett a
" torténet alapgondola-
 ta, megfogalmazasa
- és egyszer(isége miatt.
. A magyar valtozatnak
" . adott alcim j6l foglalja
! | dssze f6 mondanivalé-
 Jat: Miért igaz az, hogy aki ad, sokkal
 tobbet kap vissza?
. Atdrténetben Az Oreg, Pindar és
 baratai osztjak meg a fenomenalis liz-
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leti siker 6t torvényét egy fiatal lizlet-
emberrel, Joe-val, arra kérve, hogy
minden nap valésitsa meg az aktu-
dlisat. Az érték torvénye szerint pél-
ddul a valdsagos értékedet az hata-
rozza meg, hogy mennyivel tébb ér-
téket adsz anndl, mint amennyit fizet-
ségkent kapsz. A kompenzacid tor-
vénye alapjan a jévedelmedet az ha-
tarozza meg, hogy hany embert szol-
galsz ki, és hogy milyen jot szolgalod
Oket. Amikor aztan Joe elkezdi alkal-
mazni a torvényeket, egyre jobban ér-
zi magat, és az 6todik, utolso torvény
utan még egy nagy Uzletet is sikerdl
bevonzania.

Atanmese azért is
népszerd, mert Az Ore-
get allitélag nem mas-
rél mintaztak, mint Bob
Proctorrél, aki A Titok
egyik sztarja, a Nem a
pénz boldogit szerzéje.
Erdekesség, hogy ma-
ga a kdnyv is adakozés-
sal terjed: a magyar ki-
ad¢ példaul arra kéri az
olvasdkat, ajandékozza-
nak csaladtagjaiknak, munkatarsaik-

nak, barataiknak egy-egy példanyt, hi-

szen adni j6. S6t, az ehhez jaré, el6-
re megirt levelet is le lehet tdlteni a ki-

ado6 weboldalardl, ami kétségkivil a
marketing (j eszkozét jelenti a kényv-
kereskedelemben.

Ajandek lonak
Az Ajandék cim( tanmesében is egy
oreg ad tanacsokat egy fiatalember-
nek. Legfontosabb intelme szerint a
jelen a legnagyobb ajandék, amit az
ember adhat maganak. Mindez ,any-
nyit jelent, hogy arra dsszpontosit-
sunk, ami pont most torténik”, ami az
adott pillanatban kellemes. Ezzel bol-
dogabb lesz az életlnk, energikusab-
ba valunk és az dnbizalmunk is né.

A mese szerint persze a mllttal és
a jovével is foglalkoznunk kell. Eléb-
bibdl tanulnunk kell, utébbit pedig
meg kell tervezz(k. Aztan pedig a je-
lenben, ,minden nap csinaljunk va-
lamit, még ha az valami aprosag is,
ami el6bbre viszi a terv megvalésita-
sat.” De nem elég azt tudnunk, hogy
mit kell tenni, hanem azt is, hogy mi-
ért. A sikert pedig magunknak defi-
nialjuk - irja Spencer Johnson, a tan-
mese szerzéje.

Hites uzletkoto

Nem kénny( megmondani, melyik le-
hetett az elsé ilyen mdifajd kdnyv, de ta-
[an Og Mandino 1968-ban irt, A vilag
legnagyobb iizletkdtdje ciml munkaja.
A torténet fészerepldje Hafid, egy teve-




pasztor fit, aki latva féndke gazdagsa-
gat, elhatarozza, hogy maga is keres-
ked® lesz. Azt a feladatot kapja, hogy
egy vords kabéatot kell eladnia Betle-
hemben. Hafidnak azonban ez sehogy
sem sikerll, és a végén egy fazo kis-
gyermeket takar be az értékes kabat-
tal. FGndke azonban égi jelet 1t a bet-
lehemi csillag képében, igy megosztja
vele a legnagyobb titkat: tiz tekercset,
amely arrdl sz6l, miként lehet nagy (iz-
letkotd. A tiz tekercs voltaképp tiz ima,
sok-sok ismétléssel: a ,most fogok
cselekedni” példaul egyetlen fejezet-
ben 18-szor szerepel.

Bar ez a konyv is rovid, korilbe-
il szaz oldal, a szerz6 javaslata sze-
rint tiz hénapon kereszt{l kell forgat-
ni, mindig egy-egy fejezetet (teker-
cset) megvaldsitva, gyakorolva. A mi-
re lathatdan nagy hatast gyakorolt a
kereszténység, mert a torténet végén
az reg Hafid nem masnak nydijtja at
a tiz tekercset, mint Pal apostolnak,
azaz 6 lesz a kévetkez6 legnagyobb
(izletkéto.

Sajtbol van

Ha a legsikeresebb Uzleti tanmesét
keressiik, az valészindleg nem mas,
mint a Hova lett a Sajtom?, amelyet a
mar emlitett Spencer Johnson irt. A
md 1998-ban jelent meg, amikor min-
den (izletembert a valtozdsmenedzs-
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ment foglalkoztatott, igy az alcim telita-
lalat volt: Utmutat6, hogyan birkézzunk
meg a valtozasokkal az élet (itveszté-
jében. Hamarosan a The New York
Times bestsellerlistajara keriilt, és 6t
éven (1} keresztil ott is maradt. Negy-
venkét nyelvre forditottak le, és tobb
mint 23 millié példanyban adtak el.

A kényvben két egér, Szimat és
Spuri, valamint két ember, Tunya és
Térek torténetét kdvethetjik végig,
akik egy Utvesztdben keresnek saj-
tot. Persze a sajt szimbolikus: mind-
annak a metafordja, ami az életben
célunk lehet, legyen az egy allas, egy
kapcsolat, pénz, egy szép héz, sza-
badsag, egészség, elismerés, lelki bé-
ke vagy akar valamiféle tevékenység,
mint a kocogas vagy a golf. A térté-
netbeli Utveszté pedig azt a teret jel-
képezi, ahol idonk java részében cé-
lunk elérésére téreksziink.

A metaforikus sztori nagyon révi-
den: a két egér és a két ember taldl
egy sajtot az S sajtraktarban. Az em-
berek egy id6 utan elkényelmesed-
nek, aztan amikor egyik nap nincs ott
a sajt, 6sszeomlanak. Mig Tunya nem
tesz semmit, addig Torek, ha lassan is,
de dsszeszedi magat, és elkezd U] saj-
tot keresni. Es aztan ,eszébe jut, mikor
érezte magat legjobban az (tveszt6-
ben - mindig akkor, amikor haladt el¢-
re. Ett6l kezdve csak arra gondolt, mit

nyerhet, ha tovabbhalad, és arra so-
sem, hogy mit veszithet.” Miutan vizua-
lizalja céljat, hogy megtalélja az j saj-
tot, az sikerll is. Téreknek azonban Tu-
nyat nem sikerdl kimozditania: ,Nem
hiszem, hogy izlene nekem az Uj Sait.
Nem ezt szoktam meg" - szimbolizal-
va azt, hogy a legtobb ember a status
quéhoz ragaszkodik.

Torek viszont dsszefoglalja leg-
fontosabb tapasztalatait, ami a val-
tozdsmenedzserek kedvence is le-
hetne. igy példaul: A valtozas elke-
rilhetetlen. Minél hamarabb mon-
dasz le a Régi Sajtrél, annal hama-
rabb talalsz Uj Sajtot. Valtozz Te is!
Légy kész a valtozasra, és minden
alkalommal élvezd. A m(i egy tel-
jes marketinggépezet alapja lett: tré-
ningprogram sziiletett beléle, filmet
készitettek, és a szerzd a gyerekek-
nek, valamint a tiniknek sz6l6 valto-
zatat is megirta.

Kritikus hangok

A népszer( lzleti tanmeséknek per-
sze kialakultak a kritikusai is, akik
szerint az egész humbug. A Hova lett
a sajtom? egy komplett parddiat ka-
pott Ki eszi meg a sajtot?, avagy Ho-
gyan legylink patkanyok? cimmel.

A konyvben ugyanugy négy szerep-
16 {ezdttal Nozi és Villam, a két pat-
kany, valamint Balfék és Surmo, a
két minimukker) sajtot nyomoz6 tor-
ténetét kovethetjlik végig. Ahogy a
kényvajanlé fogalmaz: Tanuljon On
is a karriertanacsadok koronazatlan
kiralyatol, akinek jelmondatatol fel-
lelkestilve - ,barmely jévedelmezé
szakma megtanulhaté egy reklam-
szlinet alatt” - kdzépvezetdk milli-

6i csinaltak hiilyét magukbol hétvégi
motivacids izleti tréningeken. Vonul-
tak vissza esténként a szalloda barja-
ba, hogy olcsé prostitualta-
kat csipjenek fel, vagy fasult
munkatarsaikkal kdvessenek
el kdzbsen hazassagtorést.

A szerz8, Mason Brown, J. D.
mottoja szerint ,a 21. szazad
szervezetelméleti forradalma: ho-
gyan tsszuk meg a valtozasokat ma-
sok bemartdsaval”. Mint irja: ,szeren-
csére barmilyen nagy is a baj, mindig
taldlhatunk valakit, akit hibaztatni le-
het érte. Balek mindig akad.”

JAvaltozas
elkertlhetetlen, minél
hamarabb mondasz le
a Régi Sajtrdl, annal
hamarabb talalsz

Uj Sajtot.

Valtozz Te is!
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