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Ajánlás

Victoriának,

aki vonzza a jó ötleteket,

és még javít is rajtuk.




Mottó

Vannak vezetők, és vannak, akik vezetnek.

A vezetők a pozíciójuk révén szereznek hatalmat és befolyást.
 
Akik vezetnek, azok inspirálnak minket.



Akik vezetnek – legyenek magánszemélyek vagy szervezetek –, azokat saját akaratunkból követjük, és nem azért, mert muszáj. 
És ezzel nem értük cselekszünk, hanem önmagunkért.



Ez a könyv azoknak szól, akik inspirálni akarnak másokat, vagy találni akarnak valakit, aki inspirálja őket.



  
    Bevezetés  Miért a miérttel kezdjünk?

    E könyv központi témája egy olyan természetes jelenség, gondolkodásmód, viselkedésminta és kommunikációs forma, amely révén egyes vezetők képesek inspirálni a körülöttük lévőket. Meglehet, hogy ezek a „született vezetők” eleve ezzel az adottsággal jöttek a világra, de tudásuk nem csak a kiválasztottak számára érhető el. A minta ugyanis tanulható: bárki elsajátíthatja. Némi fegyelmezettséggel bármelyik vezető vagy szervezet képes lehet inspirálni másokat – házon belül és kívül egyaránt –, és segíteni őket elképzeléseik megvalósításában, céljaik elérésében. Mind megtanulhatjuk, hogyan válhatunk vezetővé.

    A könyv megírásával nem egyszerűen az volt a célom, hogy segítsek megjavítani, ami nem működik. Sokkal inkább ahhoz szeretnék útmutatót nyújtani, hogyan összpontosíthatunk arra, ami működik, és hogyan erősíthetjük meg. Nem áll szándékomban elvetni mások megoldási javaslatait: ha hiteles és megalapozott választ adnak kérdéseinkre, higgyünk nekik! Ám ha eleve rosszul fogalmazzuk meg a kérdésünket, ha nem értjük az okokat, akkor a helyes válasz is tévútra visz bennünket… előbb vagy utóbb. Mert az igazság, előbb vagy utóbb, mindig kiderül.

    A következő történetekben olyan emberek és cégek szerepelnek, akik ösztönösen ezt a mintázatot követték. Ők azok, akik a miérttel kezdték.

    1.

    Nagyratörő terv volt. A megvalósítást a közvélemény aktív érdeklődése kísérte. A szakemberek önként és dalolva jöttek, hogy segítsenek. És pénz is volt, bőséggel.

    Minden adott volt tehát a sikerhez, amikor – az 1900-as évek elején – Samuel Pierpont Langley elhatározta, hogy ő lesz az első ember, aki repülőt vezet. Nagyra becsült tudósként, a Smithsonian Intézet (Smithsonian Institute) vezető munkatársaként, a Harvard Egyetem matematikaprofesszoraként vágott bele a vállalkozásba. Barátai közt szép számmal akadtak befolyásos kormányzati tisztviselők és vállalkozók, többek között Andrew Carnegie és Alexander Graham Bell. Langley 50 ezer dollárt kapott a hadügyminisztériumtól – akkoriban ez hatalmas összegnek számított – „kis” projektje finanszírozására. Összeverbuválta a kor legnagyobb elméit, és ez a szupercsapat – amely együtt mindent tudott, amit a repülés elméletéről és gyakorlatáról tudni lehetett – a legkiválóbb anyagokból dolgozhatott. Ráadásul a sajtó minden lépésüket követte. Az egész ország feszülten figyelte a történéseket, az emberek pedig alig várták, hogy a lapok hírül adják: Langley elérte célját. Ezzel a csapattal, ezekkel az erőforrásokkal a siker garantált volt.

    Vagy mégsem?

    Néhány száz kilométerrel arrébb Wilbur és Orville Wright maguk is egy repülő masinán dolgozgattak. Ebben szülővárosuk, az ohiói Dayton néhány odaadó lakosa volt segítségükre, akikben Wilbur és Orville szenvedélye hihetetlen lelkesedést ébresztett. A két fivér vállalkozását senki sem finanszírozta. Nem kaptak kormányzati támogatást. Nem voltak befolyásos ismerőseik. Csapatuk egyetlen tagjának sem volt mérnöki, de még csak egyszerű főiskolai diplomája sem – még magának Wilburnek és Orville-nek sem. Egyszerűen csak összegyűltek egy szerény kis kerékpárüzletben, és megvalósították az álmukat. 1903. december 17-én pedig, néhány szemtanú előtt, a történelemben először egy fiatalember a levegőbe emelkedett egy repülőgéppel.

    Hogyan sikerülhetett a Wright fivéreknek az, amiben egy képzettebb és gazdagabb csapat kudarcot vallott?

    Nos, egy biztos: nem a szerencsének köszönhetően. A Wright fivérekben és Langley-ben egyaránt igen komoly motiváció munkálkodott. Munkamoráljuk és műszaki-tudományos beállítottságuk is egyformán megvolt. És mindkét csapat pontosan ugyanazt tűzte ki célul. De csak a Wright fivérek tudták inspirálni a csapatukat, és valódi vezetőként elérni, hogy kidolgozzanak egy világmegváltó technológiát. Csak a Wright fivérek kezdtek a miérttel.

    2.

    1965-ben, a berkeley-i Kaliforniai Egyetem (University of California, Berkeley) campusán történt meg először, hogy a diákok nyilvánosan elégették a behívóparancsukat, így tiltakozva az ellen, hogy Amerika belépett a vietnámi háborúba. Észak-Kalifornia egyébként is a kormány- és államellenes nézetek melegágya volt: az egész világot bejárták a Berkeley-ben és az Oaklandben zajlott összecsapások és lázongások felvételei, amelyek hatására Amerika- és Európa-szerte szimpátiamozgalmak keltek életre. De csak 1976-ban – majd’ három évvel az amerikai hadsereg Vietnámból való kivonulását követően – indult világhódító útjára egy egészen másfajta mozgalom.

    Alapítói igazán hatásos, sőt világméretű dolgot akartak létrehozni. Olyasmit, ami alapjaiban rengeti meg a világ működéséről kialakult képet. De ezek az ifjú forradalmárok nem dobáltak köveket, és nem fogtak fegyvert az elnyomó rezsim ellen, inkább úgy döntöttek, hogy a rendszert saját fegyverével győzik le. Steve Wozniak és Steve Jobs, az Apple Computer alapítói az üzleti élet csataterén indultak háborúba, választott fegyvernemük pedig a személyi számítógép lett.

    A személyi számítógépek forradalma akkor indult el, amikor Wozniak megépítette az Apple I-et. Ekkoriban a számítógépek egy szűk kört érdekeltek csupán, és elsősorban üzleti eszköznek számítottak. Egy laikus számára a komputer túlságosan bonyolultnak tűnt, egy átlagember pedig egyébként sem engedhette meg magának. De Wozniak, akit nem a pénz motivált, nemesebb célt álmodott meg a technológia számára. A személyi számítógép az ő szemében a kisember fegyvere lett a nagyvállalat ellenében. Ha rájönne, hogyan kerülhetne a hétköznapi emberek kezébe, attól kezdve a világon szinte bárki képes lenne számos olyan feladat megoldására, amely mindaddig a vagyonos vállalatok privilégiuma volt. A személyi számítógép kiegyenlítené az esélyeket, és átírná a világot mozgató működési elveket. Woz megtervezte a megfizethető és könnyen kezelhető Apple I-et, majd annak továbbfejlesztett változatát, az Apple II-t.

    Akármilyen forradalmi vagy briliáns, egyetlen nagy ötlet vagy termék sem ér egyetlen fityinget sem, ha nincs rá vevő. Wozniak legjobb barátja, a 21 éves Steve Jobs pontosan tudta, mi a teendő. Korábban szerzett ugyan némi tapasztalatot fölös elektronikai alkatrészek árusításában, de jóval több volt, mint kiváló értékesítő. Igazán jelentőségteljes dolgot akart alkotni, álmát pedig cége felépítésével valósította meg. Az Apple eszköz volt csupán, amellyel kirobbantotta saját forradalmát.

    Működésük első évében 1 millió dolláros bevételt generáltak egyetlen termékkel. A második év végére elérték a 10 millió dolláros árbevételt. A negyedik évben 100 millió dollár értékű számítógépet adtak el, és csupán 6 év kellett ahhoz, hogy az Apple Computers több mint háromezer alkalmazottat foglalkoztató, 1 milliárd dollár értékű nagyvállalattá nője ki magát.

    Pedig nem csak Jobs és Wozniak vett részt a személyi számítógépek forradalmában. Rajtuk kívül voltak még nagy koponyák az üzleti világban, sőt ami azt illeti, ők nem is sokat konyítottak az üzlethez. Az Apple-t nem az tette különlegessé, hogy a vezetői szélsebesen növekvő céget építettek. Még csak nem is az, hogy máshogy tekintettek a személyi számítógépekre, mint a többség. Az Apple attól volt különleges, hogy Jobs és Woz meg tudták ismételni ezt a teljesítményt – újra meg újra. Versenytársaiktól eltérően megváltoztatták a hagyományos gondolkodásmódot – és nemcsak a számítógépes üzletágban, hanem az elektronikai kisgépek piacán, a mobiltelefonok, a zene- és úgy általában a szórakoztatóipar területén. A siker oka pedig egészen egyszerű: az Apple inspirál. Az Apple a miérttel kezd.

    3.

    Nem volt ő tökéletes. Küzdött a maga komplexusaival. Rajta kívül mások is szenvedtek a polgárjogi mozgalom előtti Amerikában, és karizmatikus szónokokból sem volt hiány. Martin Luther Kingnek azonban istenadta tehetsége volt. Tudta, hogyan kell inspirálni az embereket.

    Tudta, hogy a polgárjogi mozgalom sikeréhez, a tartós és valódi változások eléréséhez szűk szövetségesi köre nem lesz elegendő. Többre van szükség néhány lelkesítő szónál és ékesszóló beszédnél. Az ország átformálásához emberek kellenek, átlagpolgárok tízezrei, akiket egyetlen, közös álom kovácsol össze. 1963. augusztus 18-án, délelőtt 11 órakor ez a tömeg megüzente Washingtonnak, hogy itt az ideje új pályára állítani Amerikát.

    A polgárjogi mozgalom szervezői nem küldtek szét több ezer meghívót, és nem létezett semmiféle weboldal, ahonnan a résztvevők értesülhettek volna az esemény időpontjáról. Mégis ott voltak. És csak jöttek és jöttek. Negyedmillió ember gyűlt össze a fővárosban, éppen időben, hogy hallják az azóta halhatatlanná vált szavakat az Amerikát örökre megváltoztató mozgalom vezetőjétől: „Van egy álmom!”1

    Hogy egyetlen ember ilyen tömeget toborozzon össze szerte az országból, a legkülönfélébb etnikumokból, egyetlen helyen és időpontban, ahhoz egészen különleges képességre volt szükség. Mások is jól tudták, mi mindennek kellene átalakulnia, hogy mindenki egyenlő jogokat kapjon, de Martin Luther King képes volt nemcsak a kisebbségek, hanem az egész nemzet javát szolgáló változásokra sarkallni az országot. Martin Luther King a miérttel kezdte.

    Vannak vezetők, és vannak, akik vezetnek. Amerikai viszonylatban szerény, 6%-os, világviszonylatban mintegy 3%-os piaci részesedésével az Apple nem nevezhető vezető számítógépgyártónak. Mégis ők vezetik a számítógépipart, és mostanra más iparágakban is megszerezték a vezető szerepet. Martin Luther King tudása és tapasztalata nem számított egyedülállónak, mégis egy egész nemzetet inspirált változásra. A Wright fivérek messze nem a legerősebb indulók voltak az első, ember irányította repülőgép megtervezéséért folyó versenyben, a repüléssel mégis új korszakot nyitottak, és alapjaiban változtatták meg a világot, amelyben élünk.

    Céljaik nem különböztek másokéitól, munkafolyamataik és rendszereik pedig egyszerűen leutánozhatóak voltak. A Wright testvérek, az Apple és Marting Luther King mégis kiemelkedtek a tömegből. Eltértek az átlagtól, hatásuk pedig szinte megismételhetetlennek számít. A vezetők szűk csoportjába tartoznak, hiszen valami egészen különleges dolgot csinálnak: inspirálnak bennünket.

    A legtöbb embernek és szervezetnek valamilyen okból cselekvésre kell motiválnia másokat. Vásárlásra ösztönözni, támogatásra, szavazatra buzdítani, vagy éppen arra, hogy jobban vagy keményebben dolgozzanak, esetleg hogy egyszerűen csak kövessék a szabályokat. Másokat motiválni önmagában véve nem nehéz feladat. A sikerhez általában valamiféle motiváló tényezőre van szükség: egy csábító ösztönzési rendszer vagy a büntetéssel való fenyegetőzés általában meghozza a kívánt eredményt. A General Motors például olyan sikeresen motiválta az embereket termékei megvásárlására, hogy több mint 77 éven át több autót adtak el, mint bármely más autógyártó a világon. Így ugyan az iparág vezető vállalata lettek, mégsem vezettek igazán.

    A nagy vezetők ugyanis nemcsak motiválnak, hanem inspirálnak, cselekvésre buzdítanak. Aki inspirálni képes, az célt ad az embereknek, vagy az összetartozás érzését nyújtja – mindennek pedig vajmi kevés köze van a külső ösztönzőkhöz vagy az extra juttatáshoz. A valódi vezető követőket szerez, akik nem utasításra cselekszenek, hanem azért, mert vezetőjük cselekvésre inspirálta őket. A követők motivációja mély és személyes. Ösztönzőkkel nehezen manipulálhatók: hajlandók magasabb árat fizetni vagy kényelmetlenséget, esetleg szenvedést is elviselni. Az inspiráló vezető olyan követőket – támogatókat, szavazókat, ügyfeleket, munkatársakat – szerez, akik önként, saját akaratukból áldoznak a közös célért, és nem azért, mert muszáj.

    Ritkán, de viszonylag változatos területeken találkozhatunk olyan vezetőkkel és szervezetekkel, ahol az inspiráció képessége természetes adottság. Az állami és a magánszektorban is előfordulnak, valamennyi ipar- és üzletágban. Függetlenül attól, hol tevékenykednek, elmondható róluk, hogy komoly befolyással vannak az adott területre. Vevőik és alkalmazottaik a leglojálisabbak. Vállalkozásuk többnyire jövedelmezőbb, mint a többi piaci szereplőé. Innovatívabbak, és ami a legfontosabb, hosszú távon is azok tudnak maradni. Sokszor a teljes iparágat megreformálják, néhányuk pedig megváltoztatja az egész világot.

    A Wright fivérek, az Apple és Martin Luther King csupán három példa a sok közül. Ilyenek továbbá a Harley-Davidson, a Disney és a Southwest Airlines. John F. Kennedy és Ronald Reagan is képesek voltak inspirálni. Attól függetlenül, ki honnan indult, egyvalami közös bennük: az inspiráló vezetők és vállalatok – mérettől és működési területtől függetlenül – mind pontosan ugyanúgy gondolkodnak, cselekszenek és kommunikálnak.

    Ez pedig szöges ellentéte annak, amit mindenki más csinál.

    Mi lenne, ha mind megtanulhatnánk, hogyan gondolkodnak, cselekszenek és kommunikálnak az inspiráló vezetők és cégek? Olyan világról álmodom, ahol nem csupán néhány kiválasztott jelenthet inspirációt, hanem a többség képes rá. Kutatások bizonyítják, hogy az amerikaiak 80%-a nem álmai munkáját végzi. Ha többen lennének azok, akik tudják, hogyan tehetnek inspirálóvá egy vállalatot, végre olyan világban élhetnénk, amelyben ez az arányszám megfordulna: ahol a dolgozók 80%-a szeretné azt, amit csinál. Aki szereti a munkáját, az eredményesebb és kreatívabb. Boldogabban érkezik haza, és boldogabb a családi élete. Jobban bánik a kollégáival, az ügyfeleivel és a vevőivel. A mások által inspirált alkalmazottak együtt erősebb vállalatokat, és így erősebb gazdaságot építenek. Ezért írtam meg ezt a könyvet. Remélem, sikerül arra inspirálnom olvasóimat, hogy inspiráló dolgokat tegyenek, és így, együtt, olyan cégeket, gazdaságot és végül olyan világot hozhatunk létre, amelyben a bizalom és a hűség alapvető érték, és nem kivételesen ritka kincs. Senkinek sem akarom megmondani, mit és hogyan csináljon. A könyvvel nem az a célom, hogy irányt szabjak a cselekvésnek, hanem hogy okot adjak a cselekvésre.

    Az új gondolatokra nyitott, tartós sikert kereső és ehhez mások segítségét is elfogadó olvasók számára van egy kihívásom. Mostantól kezdjük a miérttel!

  

  
    I. rész Ahol nem a miérttel kezdenek

  

  
    1. fejezet Mindenki „tudja”

    Egy hideg januári napon a 43 éves férfi letette a hivatali esküt, és ezzel országa első emberévé vált. Mellette feszített elődje, a híres tábornok, aki 15 évvel korábban háborúba vitte a nemzet fegyveres erőit. A háború Németország vereségével zárult. Az új vezető római katolikus hitben nevelkedett. A beiktatást követő öt órában a tiszteletére rendezett felvonulásokat nézte, majd hajnali háromig ünnepelte magát.

    Ugye tudjuk, kiről van szó?

    A dátum 1933. január 30., a férfi pedig Adolf Hitler – és nem John F. Kennedy, ahogy általában feltételezik.

    Életünk során igen gyakran bocsátkozunk feltételezésekbe. Feltevéseket alkotunk a minket körülvevő világról, elképzeléseink pedig gyakorta hiányos vagy téves ismereteken alapulnak. A fenti esetben a megadott információk hiányosak voltak. Szentül hihettük, hogy a leírás John F. Kennedyről szól – egészen addig, amíg egy aprócska részlet – a dátum – ki nem derült.

    Tényként kezelt vélekedéseink ugyanakkor viselkedésünket is sokban meghatározzák. Az alapján hozunk döntéseket, amit tudni vélünk. Nem is olyan régen az emberek többsége úgy hitte, hogy a Föld lapos, ez a tényként kezelt vélemény pedig befolyásolta a viselkedésüket. Ebben az időszakban alig került sor földrajzi felfedezésekre: sokan ugyanis attól féltek, ha túl messzire merészkednek, leesnek a Föld pereméről. Hát inkább maradtak, ahol voltak – egészen addig, amíg fény nem derült egy aprócska részletre, miszerint a Föld gömbölyű. Ez a felismerés alapjaiban változtatta meg az emberek viselkedését. Hajózási társaságok utazták be a bolygót. Kereskedelmi útvonalak alakultak, fűszerek cseréltek gazdát a kontinensek között. Az új, tudományos eszmék, például a matematikai elméletek, többé nem álltak meg az országhatároknál, így a legkülönfélébb innovációk és fejlesztések indultak útjukra. Egyetlen téves feltételezés helyreigazítása hatalmasat lendített az emberiség sorsán.

    Most gondoljuk végig, hogyan jönnek létre a szervezetek, hogyan születnek a döntések! Biztosan tudjuk, mitől lesz sikeres az egyik, és mitől bukik el a másik? Vagy csak feltételezéseinkre támaszkodunk? Függetlenül attól, kinek mit jelent a siker – egy kitűzött részvényárfolyamot, adott összegű fizetést, bevételi vagy profitcél elérését, előléptetést, saját cég alapítását, az éhezők megsegítését, a választások megnyerését –, hasonlóképpen látunk hozzá céljaink eléréséhez. Persze van, aki csak a hasára üt, de a többség igyekszik legalább minimális információt begyűjteni, hogy okos döntéseket hozhasson. Az információgyűjtés folyamata lehet formális, amikor felméréseket készítünk, és piackutatást végzünk, és lehet informális jellegű, amikor a barátainktól, kollégáinktól kérünk tanácsot, vagy saját tapasztalatainkra támaszkodva próbáljuk eldönteni, merre vezet az utunk. Mindegy tehát, milyen célokat követünk vagy milyen döntéshozatali módszert alkalmazunk, egy a lényeg: okos döntéseket akarunk hozni. Vagy, ami még fontosabb: helyes döntéseket.

    Jót tudjuk ugyanakkor, hogy bizonyos döntésekről idővel kiderül, hogy mégsem voltak helyesek, függetlenül attól, mennyi adat állt a rendelkezésünkre. Rossz döntéseink néha enyhe, míg máskor egészen katasztrofális következményekkel járnak. Bármi legyen is az eredmény, a világról alkotott képünk, amely alapján döntéseket hozunk, nem teljesen pontos. Sokan biztosra vették, hogy a fejezet elején John F. Kennedyről volt szó. Bizton állították, hogy tudják a helyes választ: talán még pénzt is tettek volna rá – egy feltételezés alapján.

    Téves feltételezésekből nem csupán rossz döntések születnek. Amikor egy-egy döntésünk jól sül el, akkor is hajlamosak vagyunk azt hinni, hogy tudjuk az okát. De tényleg tudjuk? Ha a döntésünk a kívánt eredményt hozta, az egyáltalán nem jelenti azt, hogy újra és újra meg tudnánk ismételni. Egyik barátom pénzének egy részét rendszeresen befekteti. Valahányszor nyereséget könyvelhet el, azt szerinte mindig az eszének: a megfelelő részvények kiválasztásának köszönheti. Ám amikor veszít, arról mindig a piac tehet. Önmagában egyik érveléssel sincs probléma. Csakhogy a siker és a kudarc vagy a jó és rossz meglátások, vagy a jó és rossz szerencse eredménye kell, hogy legyen. Egyszerre mindkettőé nem lehet.

    Mi garantálhatja tehát, hogy minden döntésünkből a lehető legjobb eredmény szülessen, méghozzá teljes mértékben a mi irányításunk alatt álló okokból? A logika azt diktálná, hogy ehhez csupán minél több adatot és információt kell begyűjtenünk. Ezt is tesszük: könyveket olvasunk, konferenciákra járunk, podcasteket hallgatunk, kifaggatjuk a barátainkat és kollégáinkat – mindezt azért, hogy minél többet megtudjunk, és így rájöjjünk, mit és hogyan kellene csinálnunk. A gond csak az, hogy mind voltunk már olyan helyzetben, amikor minden adat a rendelkezésünkre állt, és bőven el voltunk látva jótanácsokkal, mégsem alakultak megfelelően a dolgok. Vagy a kívánt hatás csak átmeneti volt. Esetleg történt valami, amit nem láthattunk előre. Akik mégis eltalálták, hogy fentebb Adolf Hitlerről volt szó, azoknak tudniuk kell, hogy a megadott részletek Hitler és Kennedy esetében is stimmelnek, a megoldás tehát bármelyikük lehetett volna. Csínján bánjunk hát mindazzal, amit tudni vélünk. Feltételezéseink még akkor is tévútra vihetnek bennünket, ha tudományos alapokon nyugszanak.

    Ezt ösztönösen tudjuk. Tudjuk, hogy sokszor hiába a rengeteg információ és jótanács. Ha a dolgok nem az elvárásaink szerint alakulnak, az valószínűleg azért van, mert egy – néha csak egészen aprócska, de lényeges – részlet mégis elkerülte a figyelmünket. Ilyenkor újra elővesszük a forrásainkat, esetleg keresünk még melléjük néhány újat is, és megpróbáljuk kitalálni, mitévők legyünk – vagyis az egész folyamat kezdődik elölről. Csakhogy sokszor a még több adat sem segít rajtunk, főleg ha az egész folyamat eleve téves elképzelés alapján indult. Egyéb tényezőkkel is számolnunk kell, méghozzá agyunk racionális, elemző, információra éhes féltekéjén kívül eső tényezőkkel is.

    Átélhettünk olyan időszakokat is, amikor semmiféle adat nem állt rendelkezésünkre, vagy éppen úgy döntöttünk, figyelmen kívül hagyjuk a jótanácsokat, az elérhető információkat, és helyettük inkább az ösztöneinkre hallgatunk – és minden jól alakult, néha még a vártnál is jobban. A zsigeri és racionális döntéshozatal közötti huzavona mindent elmond üzleti és magánéletünk működéséről. Mert hiába elemezzük az opciókat, hiába vizsgálgatjuk őket minden oldalról a végtelenségig, végül a sok jótanács és meggyőző bizonyíték dacára megint csak ott tartunk, ahonnan indultunk: még mindig nem tudjuk, mivel magyarázható, illetve hogyan választható ki az az út, amely újra meg újra a vágyott célhoz vezet. Hogyan láthatnánk előre, amit utólag oly tisztán látunk?

    Amerikai autóipari cégvezetők egyszer Japánba látogattak, hogy megtekintsenek egy japán gyártósort. Azt látták, hogy az összeszerelés utolsó állomásán kerültek helyükre az ajtók, akárcsak Amerikában. De akadt egy kis különbség. Az Egyesült Államokban ezt követően egy szalagmunkás gumikalapáccsal körbeütögette az ajtók peremét,1 hogy biztosan jól illeszkedjenek. Japánban ez elmaradt. A cégvezetők nem tudták mire vélni, ezért megkérdezték, hogy a folyamat mely pontján bizonyosodnak meg afelől, hogy az ajtók jól illeszkednek. Erre japán kísérőjük elmosolyodott, és szerényen csak annyit mondott: a tervezés során. A japán autógyárban nem úgy találtak rá a legjobb megoldásra, hogy megvizsgálták az előállt problémát, majd adatokat gyűjtöttek – ők kezdettől fogva a kívánt eredmény elérésére törekedtek. Ha mégsem sikerült megvalósítani, tudták, hogy ennek a folyamat elején hozott döntések valamelyike lehet az oka.

    Végső soron persze az amerikai és a japán autók ajtajai egyaránt jól illeszkednek, mire legördülnek a gyártósorról. Csakhogy a japánoknak nem kell külön embert alkalmazniuk arra, hogy a helyére kalapálja őket, következésképp gumikalapácsokat sem kell beszerezniük. De ami még fontosabb, a japán ajtók vélhetően tartósabbak, és egy baleset esetén is megbízhatóbb védelmet nyújtanak. Mindez pedig csakis annak köszönhető, hogy kezdettől fogva odafigyelnek az egyes elemek megfelelő illeszkedésére.

    Az amerikai autógyártók gumikalapácsos megoldása találó metafora a legtöbb személy és vállalat vezetői módszerére. Ha az eredmény eltér a tervtől, egymás után húzzák elő a kalapból a rövid távon tökéletesen eredményes megoldásokat, egészen addig, amíg el nem érik a kívánt eredményt. De mennyire megbízhatóak azok a megoldások? A világ számos cégében érnek el kézzelfogható eredményeket gumikalapáccsal. Ám a jobban teljesítő vállalatok, amelyek kevesebb erőforrásból, kevesebb emberrel is többet tudnak kihozni, mint a versenytársaik, és amelyek így óriási befolyásra tesznek szert, olyan termékeket gyártanak, és olyan szervezeteket építenek, sőt olyan embereket alkalmaznak, amelyek és akik tökéletesen illeszkednek egymáshoz, méghozzá az eredeti szándék szerint. A végeredmény talán hasonló, a nagy vezetők mégis jól tudják, micsoda értéke van annak, ami a szemnek láthatatlan.

    Minden kiadott utasítás, minden választott út, minden kívánt eredmény ugyanúgy indul: egy döntéssel. Dönthetünk úgy, hogy a legyártott ajtó helyrekalapálásával érjük el a kitűzött célt, de indulhatunk egészen máshonnan is. Bár – rövid távon – mindkét út hasonló eredményekre vezethet, a hosszú távú sikert azok a bizonyos, szabad szemmel nem látható dolgok alapozzák meg. De csak az egyik csoport számára, akik jól tudják, hibaelhárítás helyett miért kell hibátlan tervezéssel biztosítani az ajtók tökéletes illeszkedését.

  


    Köszönetnyilvánítás

    A világon semmi nem adhat olyan örömet és boldogságot, mint az, hogy minden reggel pontosan tudom, miért kelek fel – hogy arra inspiráljam az embereket, hogy azt csinálják, ami lelkesíti őket. Egyszerű a dolgom, hiszen annyi csodálatos ember van körülöttem, akik engem inspirálnak.

    Az évek során számtalan segítőm akadt, aki hitt bennem. Szeretnék köszönetet mondani azoknak, akik segítettek benne, hogy ezzel a könyvvel tovább építhessem a megafonomat. Amy Hertz volt az első, aki ragaszkodott hozzá, hogy megírjam, és ő mutatott be fantasztikus ügynökömnek, Richard Pine-nak. Richardnak az a hitvallása, hogy jó dolgok kellenek a világba, és a vállalkozását arra alapozta, hogy felkarolja azokat a szerzőket, akik pozitív üzenetet közvetítenek. Türelme és tanácsai felbecsülhetetlenek voltak. Köszönettel tartozom Russ Edelmannak is, aki volt kedves bemutatni engem a szerkesztőjének, Jeffrey Kramesnek. Esélyt adott nekem, és hagyta meggyőzni magát, hogy ne a szokásos módon dolgozzunk. Köszönet Adrian Zackheimnek, aki előszeretettel rúgja fel a konvenciókat, és kirobbantotta a könyvkiadás forradalmát.

    Köszönet Mark Rubinnak, aki látja a színeket, amelyeket én is, és aki átengedte a háza alagsorát, hogy ott kezdjek el írni. Tom és Alicia Rypmának, akik lehetővé tették, hogy náluk folytassam az írást, és a Delta Airlinesnak, hogy olyan jók voltak hozzám, amikor annyit kopácsoltam a billentyűzeten tízezer méter magasságban. Julia Hurley-nek, aki gondoskodott róla, hogy minden rendben legyen. A Portfolio egész csapatának, akik mind keményen dolgoztak azért, hogy ez a könyv megszülethessen. Külön köszönet Laurie Flynn-nek, aki szinte feláldozta magát (és családját), hogy segíthessen nekem elmesélni ezt a történetet.

    Abban a kiváltságban és megtiszteltetésben volt részem, hogy csodálatos emberekkel találkozhattam, akik elképesztően inspirálóan hatottak rám. Ron Bruder átformálta az egész világnézetemet. Lori Robinson dandártábornok megmutatta, milyen az az alázat, amely csak a nagy vezetők sajátja. Kim Harrison is olyan ember, aki a miértje szerint él – minden jót nagyra értékel az életben –, és azért dolgozik fáradhatatlanul, hogy a jó ötletek és a jó emberek megkapják a nekik járó elismerést. Ő tanított meg rá, milyen is a valódi partnerség. Köszönet továbbá mindazoknak, akik megosztották velem a tudásukat, hogy ezzel is segítsenek életre kelteni a miértet. Hálás vagyok, hogy rám áldozták idejüket és energiájukat. Köszönöm, Colleen Barrett, Gordon Bethune, Ben Comen, Randy Fowler, Christina Harbridge, Dwayne Honoré, Howard Jeruchimowitz, Guy Kawasaki, Howard Putnam, James Tobin, Acacia Salatti, Jeff Sumpter, „Cruiser” Wilsbach ezredes és Steve Wozniak.

    Már jóval azelőtt, hogy megfogant volna a könyv ötlete, korai elfogadók akartak megismerkedni a miérttel és az arany körrel, hogy ezek segítségével felépíthessék a szervezetüket. Ez a haladó gondolkodású csapat nyitott volt a merőben új elméletre, és sokat segített a részletek kidolgozásában, az elmélet finomításában. Köszönet érte, Geoffrey Dzikowski, Jenn Podmore, Paul Guy, Kal Shah, Victor DeOliveria, Ben Rosner, Christopher Bates, Victor Chan, Ken Tabachnick, Richard Baltimore, Rick Zimmerman, Russ Natoce, Missy Shorey, Morris Stemp, Gabe Solomon és Eddie Esses. Köszönöm Elizabeth Hare-nek, aki meglátta, milyen érték rejlik a miértben, mikor a létező legértékesebb szervezetet építette fel – a családját. Hálával tartozom Fran Biderman-Grossnak, aki nemcsak hogy korai elfogadó volt, de mindent megtett azért, hogy az élet minden területén előtérbe helyezze a miértjét, és másokat is arra buzdítson, hogy ismerjék meg a miértjüket. Köszönet Stephanie Herseth Sandlin, Paul Hodes és Allyson Schwartz képviselőknek, akik olyan sokat adtak nekem, és szívvel-lélekkel dolgoznak, hogy sokat adhassanak másoknak is.

    Az évek során többen is mellém álltak, hogy könnyítsenek a terheimen, és együtt vigyük tovább az ügyemet. Köszönet ezért Trudi Baldwinnak, a Columbia Egyetemen futó (egyébként csodálatos) stratégiai kommunikációs program igazgatójának, Jim Berriennek, aki bízott bennem, a fáradhatatlan Jack Dalynek, aki tanít engem, Piers Fawkesnak, Denis Glennonnak, aki nógatott, Kevin Goetznek, Tony Gomesnak, Paul Gumbinnernek, aki ezüsttálcán nyújtotta át nekem a karrierem, Kenneth Heinnek, Peter Intermaggiónak, aki arra tanított, hogy bízzak önmagamban, Pamela Moffatnek, Rick Sapiónak, aki folyton jót tesz velem, Alana Winternek és Matt Weissnak, akik felkértek, hogy osszam meg a gondolataimat egy közönséggel is, és köszönet Diederik Werdmoldernek, aki kezdettől fogva mellettem állt, és egy percig sem kételkedett bennem.

    Hálás vagyok azoknak a briliáns elméknek, akikkel az amerikai légierőnél találkoztam, és akik hajlandóak voltak kipróbálni valami mást. Ők testesítik meg az Amerikai Egyesült Államok légierejének miértjét: a meglévőnél jobb megoldásokat találni és alkalmazni. Köszönet Erwin Lessel vezérőrnagynak (aki elsőként vezetett be a szervezetbe), William Chambers vezérőrnagynak, Walter Givhan dandártábornoknak, Dash Jamieson dandártábornoknak (akinek a hite rendíthetetlen), Darren McDew vezérőrnagynak, (Sel) Martin Neubauer dandártábornoknak (aki már többet tud, mint amennyit én valaha tudni fogok), Christy Noltának, Janet Therianos dandártábornoknak és Dede Halfhill alezredesnek (jössz eggyel, DeDe).

    Végtelenül hálás vagyok a zseniális embereknek azokért az őszinte beszélgetésekért, amelyektől oly sok ötletet kaptam az arany körrel kapcsolatban. Köszönet Kendra Coppey-nek, aki 2005 végén segített kimászni a gödörből, és Mark Levynek, aki végre a jó irányba terelt. Peter Whybrownak, aki meglátta Amerika egyik nagy problémáját, és segített megértenem annak neurobiológiáját. Kirt Gunn-nak – az ő csodás történetmesélő képessége ihlette a szakadás teóriáját. Brian Collinsnak, amiért minden beszélgetésünk megvilágított számomra valamit. Jorelle Laaksónak, aki arra tanított, hogy nyújtsam ki a kezem azokért a dolgokért, amelyekben hiszek. William Urynak, aki megmutatta a követendő utat, és David Deptula altábornagynak, aki valószínűleg a legokosabb ember, akit ismerek, és aki új nézőpontból világította meg számomra a többszörösen összetett problémák megoldását.

    A miértet csak úgy ismerhettem meg a maga teljes valójában, hogy voltak, akik beszélgettek velem, segítettek nekem és támogattak ebben. Köszönet, Nic Askew, Richard Baltimore, Christopher Bennett, Christine Betts, Ariane de Bonvoisin, Scott Bornstein, Tony Conza, Vimal Duggal, Douglas Fiersetin, Nathan Frankel, JiNan Glasgow, Cameron Herold, John Hittler, Maurice Kaspy, Peter Laughter, Kevin Langley, Niki Lemon, Seth Lloyd, Bruce Lowe, Cory Luker, Karl és Agi Mallory, Peter Martins, Brad Meltzer, Nell Merlino, Ally Miller, Jeff Morgan, Alan Remer, Pamela és Nick Roditi, Ellen Rohr, Lance Platt, Jeff Rothstein, Brian Scudamore, Andy Siegel, John Stepleton és Rudy Vidal. Köszönöm a 2007-es és 2008-as titánoknak, és a páratlan Ball of Mysterynek.

    Köszönet néhai nagyapámnak, Kláber Imrének, aki megmutatta, hogy sokkal szórakoztatóbb egy kicsit különcnek lenni, mint teljesen normálisnak. Köszönet a szüleimnek, Steve és Susan Sineknek, akik mindig arra biztattak, hogy a saját fejem után menjek. És köszönet Sarának, az én csodálatos húgomnak, aki imádja, hogy ilyen elvarázsolt fazon vagyok, de gondoskodik róla, hogy azért mindig két lábbal álljak a földön.

    Néhány író könyvével rengeteg inspirációt, ötletet adott és új perspektívát nyitott számomra az elmúlt években. Idetartoznak Ken Blanchard, Tom Friedman és Seth Godin művei, a The Starfish and the Spider (A tengeri csillag és a pók) Ori Brafmantól és Rod Beckstromtól, az Először is, szegd meg az összes szabályt! – Mit csinálnak másképp a világ legkiválóbb menedzserei (First, Break All the Rules) Marcus Buckinghamtől (Ford.: Szilágyi Katalin. Budapest, Bagolyvár, 2002), a Jóból kiváló (Good to Great) Jim Collinstól (Ford.: Bayer Antal. Budapest, HVG Könyvek, 2013), A kiemelkedően sikeres emberek 7 szokása – Az önfejlesztés kézikönyve (The 7 Habits of Highly Effective People) Stephen Covey-tól (Ford.: Náfrádi Zoltán – Náfrádi Dorottya. Budapest, Bagolyvár, 2014), a 4 órás munkahét – Szabadulj meg a 9-től 5-ig tartó robottól, élj ott, ahová a szíved húz, és élvezd az életet! (The 4-Hour Workweek) Tim Ferrisstől (Ford.: Hegedűs Péter. Budapest, Bagolyvár, 2016), a Never Eat Alone (Sose egyél egyedül) Keith Ferrazzitól, a V-mítosz – Miért sikertelen a legtöbb induló vállalkozás, és mit kell tennünk saját üzletünk érdekében? (E-Myth) Michael Gerbertől (Ford.: Doubravszky Júlia. Budapest, Bagolyvár, 2007), a Fordulópont – Ahol a kis különbségekből nagy változás lesz (The Tipping Point) (Ford.: Bozai Ágota. Budapest, HVG Könyvek, 2007) és a Kivételesek – A siker másik oldala (Outliers) (Ford.: Márton Róza Krisztina. Budapest, HVG Könyvek, 2009) Malcolm Gladwelltől, a Káosz – Egy új tudomány születése (Chaos) James Gleicktől (Ford.: Szegedi Péter – Miszoglád Gábor. Budapest, Göncöl, 2004), az Érzelmi intelligencia (Emotional Intelligence) Daniel Golemantól (Ford.: N. Kiss Zsuzsa. Budapest, Háttér, 2008), a Megragad – Hogyan vigyük sikerre gondolatainkat (Made to Stick) Chip és Dan Heathtől (Ford.: Frecskó Lenke – Nagy István. Budapest, Alinea, 2008), a Hová lett a sajtom? – Útmutató, hogyan birkózzunk meg a változásokkal az élet útvesztőjében (Who Moved My Cheese?) dr. Spencer Johnsontól (Ford.: Polyák Béla. Budapest, Trivium, 2007), a The Monk and the Riddle (A szerzetes és a rejtvény) Randy Komisartól, a Kell egy csapat – A sikeres együttműködés 5 akadálya (The Five Dysfunctions of a Team) Patrick Lencionitől (Ford.: Kácsor Lóránt. Budapest, HVG Könyvek, 2011), a Lökonómia – Egy kóbor közgazdász a dolgok mögé néz (Freakonomics) Steven D. Levitt-tól és Stephen J. Dubnertől (Ford.: Popolczy Péter. Budapest, Európa, 2007), a FISH – Hogyan tegyük kellemesebbé és hatékonyabbá a munkánkat? (FISH!), Stephen Lundin, Harry Paul, John Christensen és Ken Blanchard közös munkája (Ford.: Kiss-Dózsai András. Budapest, Interpress, 2005), a The Naked Brain (A csupasz agy) Richard Restaktól, az Autentikus életöröm – A teljes élet titka (Authentic Happiness) Martin Seligmantől (Ford.: Erdélyi András István. Győr, Laurus, 2008), A tömegek bölcsessége – Miért okosabb a sokaság, mint a kevesek? Hogyan alakítja a kollektív tudás a gazdasági életet, a társadalmat és a csoportokat? (The Wisdom of Crowds) James Surowieckitől (Ford.: Árvay Alica. Budapest, Napvilág, 2007), A fekete hattyú, avagy a legváratlanabb hatás (The Black Swan) Nassim Nicholas Talebtől (Ford.: Goddard Zsuzsanna – Boris János. Budapest, Gondolat, 2012), az American Mania (Amerikai mánia) dr. Peter Whybrow-tól, és a legeslegfontosabb könyv, amelyet mindenkinek el kellene olvasnia, a könyv, amely arra tanít, hogy a körülményeket nem tudjuk uralni, csakis a hozzáállásunkat tudjuk alakítani: Viktor E. Frankl Mégis mondj igent az életre! (…trotzdem Ja zum Leben sagen) című műve (Ford.: Kalocsai Varga Éva – Dippold Ádám. Budapest, Európa, 2018).

    Külön köszönetem mindazoknak, akik csatlakoztak az ügyemhez, és aktívan tesznek azért, hogy inspirálják a környezetüket. Hálásan köszönöm a sok e-mailt és üzenetet! Mindet elmentem, hogy emlékeztessenek rá, mennyi ember közös küzdelme kell ahhoz, hogy valódi hatást érhessünk el.

    És végül, de nem utolsósorban, köszönet mindazoknak, akik olvassák ezt a könyvet, és továbbadják valakinek, akit szerintük inspirálhat. Tudom, hogy ha elég sokan megismerkedünk a miérttel, és keményen dolgozunk azért, hogy mindent a miérttel kezdjünk, megváltoztathatjuk, sőt meg fogjuk változtatni a világot.


Jegyzetek

Bevezetés: Miért a miérttel kezdjünk?
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1. fejezet: Mindenki „tudja”
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Mutató

Abernathy, Ralph

adósságkezelés, miért típusú cég

agy

akciókról lecsúszók aránya (slippage)

alkalmazottak

„a dolgozók az elsők” fókusz

~ boldogságának jelentősége

~ és a cég kompatibilitása

~ és az innováció

~ lelkesedése és startupok

~ lojalitása

a szervezetbe vetett bizalom

céltudatosság, miértszint

Continental Airlines pálfordulása

csapat jelentősége

motiváció kontra inspiráció

szenvedély forrása

toborzás

Allen, Paul

America Online

Amundsen, Roald

Apple

~ és a hitelesség

~ és a korai elfogadók

~ és az életstílus

~ és az innováció

~ indulása / növekedése

~ kultusza

~ sikerének megismétlése

~ ügye

arany kör alkalmazása az ~re

felhasználók lojalitása

hirdetések / reklámfilmek

„kevésbé forradalmi” ~

miértszint

Sculley eredménytelensége

vásárlási döntés

ár mint a manipuláció eszköze

arany kör

~ alkalmazása

~ és neurológia kapcsolata

a szervezeti struktúra ~e

a szintek sorrendjének jelentősége

egyensúly szükségessége

érthetőség

fegyelmezettség

hogyanszint

következetesség

miértszint

mitszint

modell kidolgozása

aranymetszés

Armstrong, Neil

autóipar

azincourt-i csata

Baer, Rebecca

Ballmer, Steve

Balzer, Stephen

Baring, Sir Francis

Barings Bank

Barrett, Colleen

Barton, Jim

Bethune, Gordon

bevándorlók

bizalom

Branson, Richard

Bridgeport Financial

Brookhill

Brotman, Jeffrey

Bruder, Ron

cél vagy ügy

Colgate termékkínálata

Comen, Ben

Continental Airlines

Costco

Creative Technology Ltd.

Daly, Jack

Dell

Dell, Michael

Delta Airlines fapados programjának bukása

Disney

Disney, Roy

Disney, Walt

Donald, Jim

döntések

lásd még zsigeri döntések

Dr. Seuss

Duke, Michael T.

Edison, Thomas

EFE alapítvány

egyensúly

életstílus

emberi szükséglet, összetartozás mint ~

Endurance

értékesítési ajánlat

mit kontra miért

nyomásgyakorlás mint a manipuláció eszköze

értékrend

érthetőség

~ és karizma

~ és Martin Luther King

~ kontra hangerő

miért ~e

érzések

fapados légitársaságok

FedMart

fegyelem, a hogyanszint ~e

Feirstein, Douglas

félelem mint a manipuláció eszköze

feltételezések alapján hozott döntések

Ferrari

Ford, Henry

fordulópont

Fowler, Randy

Friedman, Thomas

Gates, Bill lásd még Microsoft

Gateway

gazdasági világválság (2008) és a manipuláció

General Motors promóciós ajánlatai

Gladwell, Malcolm

Glass, David

„Gondolkodj másképp” reklámok

győzelem

Harbridge, Christina

Harley-Davidson / Harley

hazardírozás

hírességek ajánlása

hitelesség és a miértszint

hitvallás

hóbort

hogyanszint

hogyan szintű szervezetek

Honda

Honoré Construction

Honoré, Dwayne

Hopper, Victoria Duffy

innováció

a nehézségekből születő ~

a valódi ~ hatása

elfogadóinak profilja

~ és a tömegpiaci siker

~ és az alkalmazottak

~ és az Apple

~ és marketinghibák, a TiVo példája

mint a manipuláció eszköze

repülőgép, mit kontra miért

újító mentalitás aránya a lakosságon belül

innovációk elfogadási modellje/görbéje

inspiráció

iPhone

iPod

iskolabuszteszt

iTunes

jelképek

Jeruchimowitz, Howard

Jobs, Steve lásd még Apple

Jumper, John

karizma

kedvezmény,

Kelleher, Herb lásd még Southwest Airlines

Kennedy, John F.

kimaradási arány (breakage)

King, Martin Luther

King, Rollin lásd még Southwest Airlines

Kmart

kommunikáció, a jelképek ereje

korai elfogadók

következetesség, mitszint ~e

kultúra

Langley, Samuel Pierpont,

Leeson, Nick

légi közlekedés

lelkesedés

lemaradók

Lewis & Clark Bank

limbikus rendszer

logók mint jelképek

lojalitás

alkalmazottak ~a

Apple-felhasználók ~a

lojális vevő kontra visszatérő vevő

~ és az agy

~ és hitelesség

manipuláció mint ~romboló

Lorenzo, Frank

manipuláció

ár mint ~

félelem mint ~

hírességek ajánlása mint ~

innováció / újszerűség mint ~

~ és a gazdasági világválság (2008)

~ és a rövid távú eredmények

~ hatékonysága

~ kontra inspiráció

~ mint lojalitásromboló

~ mint tárgyalási taktika

~ okozta stressz

nyomásgyakorlás mint ~

promóciós ajánlatok mint ~

vágykeltő üzenetek mint ~

	vállalati ~

Manly, Charles

Maust, Trey

megkülönböztetés

akciókról lecsúszók (slippage) ~ és a kedvezmény

Microsoft

miértszint

minőség, termék~ értékelése

Moore, Geoffrey

Moran, Michael

mosószer, mit kontra miért

Motorola, RAZR innováció

MP3-lejátszó

munkatársak

műholdas rádió bukása

műveletek, lásd hogyanszint

mygoldenvelope.com

neocortex

nyomásgyakorlás mint a manipuláció eszköze

optimizmus, a miért típusú vezetők ~a

összetartozás-érzés

~ ereje

~ és a követők

~ és a közös értékrend

ösztön

~ és a döntések lásd zsigeri döntések

~ és az agy

polgárjogi mozgalom

Abernathy, hogyanszint

King, miértszint

Powell, Colin

Price, Sol

promóciós ajánlatok

Putnam, Howard

Q Score

Ramsay, Mike

randizás, mit kontra miért

Reagan, Ronald

reklámkampány

Replay

Restak, Richard

Robinson tábornok, Lori

Rogers, Everett M.

Rosengarten, Sam

rövid távú eredmények és a vállalati manipuláció

Samsung

Schultz, Howard

Sculley, John

Shackleton, Ernest

siker

~ érzése kontra ténye

~ és a miért elvesztése

~ kontra teljesítmény

Sinegal, Jim

Southwest Airlines

Starbucks

stressz

az amerikai üzleti világ mint a ~ oka

~ és a mitszint

~ és manipuláció

Sumpter, Jeff

számítógépipar

személyiség

szenvedély

szervezet

amerikai üzleti világ módszerei lásd manipuláció

~ okozta stressz

~i struktúra arany köre

~i növekedés, a vezérigazgató szerepe

szervezeti kultúra

Target

teljesítmény kontra siker

termékelfogadási görbe lásd innovációk elfogadási modellje/görbéje

Titánok Gyűlése

TiVo, mit kontra miért-marketing

Toyota

tömegpiaci siker

~ és a termékelfogadási görbe

~hez szükséges piaci részesedés

United Airlines

ügy

Apple ~e

Costco ~e

Microsoft ~e

polgárjogi mozgalom

Southwest Airlines ~e

Wright fivérek ~e

vágykeltő üzenetek mint a manipuláció eszközei

vasút

vezetői utódlás jelentősége

vezetők és vezetés

a valódi ~ hatása

iskolabuszteszt

karizma

karrierút és a miért

miért- és hogyanszint egy csapatban

siker kontra teljesítmény

sikeres utódlás

sikertelen utódlás

~ érthetősége

~ és a bizalom

~ és a szervezeti növekedés

~ és az arany kör

~ kapcsolata a követőkkel

~ mint inspiráció

~ mint optimisták

~ zsigeri ösztönei

lásd még az egyes vezetőknél

Virgin Records

Volkswagen Phaeton bukása

Wal-Mart

Walton, S. Robson

Walton, Sam

Whybrow, Peter

Winfrey, Oprah

Wozniak, Steve

Wright, Wilbur és Orville / Wright fivérek

zellerteszt

zsigeri döntések
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