El6sz6 a magyar kiadashoz

,Korabban rengeteg, de meglehetdsen keveset mondoé szamot vizsgélgattunk
—most eljutottunk oda, hogy a megfeleld kérdéseket tessziik fel azzal kapcso-
latban, hogy hol tartunk és hovd megyiink” — fogalmazta meg a teljesitmény-
prizma bevezetésének egyik el6nyét az angliai DHL (a megkozelitést els6k
kozott alkalmazo vallalat) egyik igazgatdja.

Teljesitménymérési és teljesitménymenedzsment-eszkdzokben, stratégiai
megkozelitésekben ma mar nincs hidny. A nyolcvanas évek végétdl — a tilsa-
gosan egyoldald, a pénziigyi eredményekre koncentralé megkozelités kritikai
nyomdn — szamos javaslat sziiletett, melyek az {izleti teljesitmény tobb szem-
ponti megragadésat, értékelését tlizték ki célul. Az informaciés technologia
fejlédésével ma mar a nagy mennyiségd adat, informacié kezelése sem jelent-
het problémat — gondolhatnank. Vagy mégsem ilyen egyszer(i?

Az lizleti teljesitménymérés és teljesitménymenedzsment irant névekvd
érdekl8dést a dontéshozok kénnyen attekinthetd, lényegre tord, s legfSkép-
pen hasznos informadcidk irdnti igénye magyardzza. Ebben segit a teljesit-
ményprizma logikdja, mely az érintettekkel val6 kolcsonos kapcsolat megér-
tésére alapozva segit megfogalmazni a stratégidkat, s a megvalositashoz sziik-
séges folyamatokat, képességeket és a kapcsolodo teljesitménymutatokat. A
kozelitésmod méltan novekvs nemzetkozi elismertsége egyszertiségében s at-
fogo jellegében rejlik.

A Teljesitményprizma szerz6i nem egyszertien egy sokadik, tjabb mo-
dellt kinalnak. Egy korszerti, de a teljesitménymenedzsmentben ez iddig elha-
nyagolt szemléletre, az érintettmegkozelitésre épitve atfogo s igen alapos tit-
mutat6t nytjtanak ahhoz, hogy mit, miért és hogyan is érdemes mérni annak
érdekében, hogy menedzselni és fejleszteni is tudjuk vallalatunk mtkodését.
A vizsgalodas a véllalat (vagy barmely mas szervezet, nonprofit intézmény
stb.) szempontjabdl torténik, megfogalmazva a kiilonboz6 érintettekkel valéd
kapcsolat sajatossdgait, a kolcsonos igényeket és elvardsokat. Megfontolandé
gondolatok, nemcsak a vallalati dontéshozéknak, hanem minden érintettnek:
alkalmazottaknak, tigyfeleknek, a beszallitok, a helyi kozdsségek, a hatésagok
képviselSinek, hiszen a sikeres egytittmiikodés feltétele egymds szempontjai-
nak ismerete, megértése (még akkor is, ha a piaci er6viszonyok egyes szerep-
16knek jobban kedveznek). Meg kell értentink: mit varnak téliink partnereink,
érintettjeink? S mit érdemes nekiink elvarni t6liik? Mindez fontos kezd&lépé-
se lehet a stratégiaalkotasnak, s irdnyttje a stratégia megvalositasanak.
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Ujabb divat, ,,csodamoddszer” vagy valéban hasznos eszkoz a véllalatve-
zetésben? Mi a garancia, hogy az utébbirdl van sz6? Nos, egyrészt a szerzék
sokoldald tapasztalatai s nemzetkozi elismertségiik, melyet oktatoként, kuta-
toként, tanacsadoként szereztek a vallalati stratégia, a folyamatfejlesztés, a te-
vékenységmenedzsment terén. E tobb menedzsment-szakteriiletre épiil6 hat-
tér széles latokoriiséget biztosit, nemcsak egy sziik néz&pontbdl értelmezve és
értékelve a teljesitményt, hanem kapcsolatot teremtve a kiilonb6z6 megkoze-
litések kozott.

Emellett a konyvben felsorakoztatott sok gyakorlati példa (sikertdrténe-
tek és esetenként ,rémtorténetek”) nemcsak élvezetessé, de szemléletessé és
a gyakorlatban hasznosithatéva teszik a munkat. Elismert elméleti szakembe-
rek, vallalati tandcsaddk gondolatai, kutatdintézetek és tanacsaddcégek felmé-
réseinek eredményei, ismert nemzetkozi cégek esetei, s kevésbé ismert — de
anndl érdekesebb — vallalatok példai is gorcsé ald keriilnek. A teljesitmény-
prizma-megkozelités elsé alkalmazoéi kozott példaul egy iskola esetét, de az
angol DHL példajat is megismerhetjiik. A felsorakoztatott példak atfogjak a
stratégia és a miikodés, a megvaldsitas kérdéseit, s felhivjak a figyelmet a gya-
korlat és elmélet, a célok és az eszkdzok harmonidjanak fontossdgara.

A Teljesitményprizma, az Alinea Kiad6 Uzleti Szakkényvtar sorozatanak
Gjabb tagjaként méltd tarsa s egyben remek kiegészitGje Alfred Rappaport
konyvének, melyet a tulajdonosiérték-szemlélet alapmiiveként tart szamon a
szakma. Rappaport hangstilyozza, hogy tulajdonosi érték nem létezhet vevéi
érték, s az érintettek szamara nyujtott érték nélkiil: ,Szerencsére 1étezik az
érintettek kezelésének olyan megkozelitése is, amely konzisztens a tulajdono-
si érdekekkel, a versenyképességgel és végss soron a tarsadalmilag felelSs iiz-
leti magatartassal is. Ez a nézet felismeri: a vallalatoknak versenyképesen kell
miikodniiik a fennmaradasukhoz, és ahhoz, hogy a jovében is szolgélhassdk
valamennyi érintettjiik érdekeit. Felismeri tovabba, hogy hosszu tdvon a vél-
lalatok sorsa azon érintettekkel valé pénziigyi kapcsolaton muilik, akik érde-
keiken keresztiil a véllalathoz kot6dnek. ... egy értéket teremtd véllalat nem-
csak a tulajdonosok javat szolgdlja, hanem az 6sszes tobbi érintett igényeit is
kielégiti; ha viszont a vezet6knek nem sikertil tulajdonosi értéket teremteni-
ik, akkor valamennyi érintett sebezhet&vé valik. A tulajdonosok és az érintet-
tek jol felismert érdeke azt diktdlja mindkét félnek, hogy partnerként vegye-
nek részt az értékteremtésben.””

Andy Neely és munkatdrsai részletes ttmutatast nydjtanak ahhoz, hogy mi-
ként is vélhat valora ez a partnerség, s hogyan szolgélhatja az érintettekkel valo
kapcsolatok megértése, kezelése, menedzselése az értékteremtést és az tizleti siker
elérését.

Wimmer Agnes
* Alfred Rappaport: A tulajdonosi érték, Alinea Kiado6, 2002, 21-22.



