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  KRÍZIS NÉLKÜL NINCS KATARZIS


  BEVEZETŐ


  Az életünk nem más, mint megélt történetek összessége, mélypontok és magasságok, amelyeket túlélünk, amelyekben szárnyalunk. A szárnyalást szeretjük, de mindennemű segítség jól jön akkor, ha krízist élünk át, mélyponton vagyunk. Rengeteg konkrét és hasznos impulzust nyerünk önmagunk vagy mások történeteiből, a tanulságok mellett inspirációt és energiát is.


  A történetmesélés ősidők óta létezik, nemcsak szóban, hanem kőbe vésve, barlangfalakra festve is. A történetek önismereti, illetve menedzsment jellegű feldolgozása viszont modern módszer. E kötetben a történetfeldolgozás modern módszerét, a story processinget ismeri meg az olvasó, így például a kérdezéstechnika finomságait, az improvizáció szabályait, az aktív hallgatás hasznát és természetesen azt is, hogy a különböző sztorik (sport-, vállalati, vagy iparági történetek) hogyan oldják fel az egyén vagy egy munkahelyi csapat elakadását.


  A három különálló részben több mint félszáz történet segít abban, hogy az olvasó megértse és alkalmazni tudja a történetfeldolgozás módszerét. Míg a kötet első részében mintegy harminc elbeszélés, anekdota, tanmese, valós üzleti és szervezeti eset segíti a megismerési folyamatot, a második részben egy tucat híres ember története serkenti és készíti elő az önreflexiót, mint például: a szállodáiról nevezetes César Ritz, az Infosys alapítója Narayana Murthy, vagy Le Corbusier, a világhírű építész.


  A kötet harmadik részében olyan magyar vállalatvezetőkről olvashatnak, akik életük egy vagy több nehézségét is őszintén megosztják, összegezve azt is, ők maguk mit tanultak saját problémáik megoldásából, kudarcaikból, sőt tragédiájukból.


  A könyv külföldi szereplői:


  César Ritz, világhírű svájci szállodás


  Christopher Gardner, hajléktalanból lett dollármilliomos bróker


  Frank A. Seiberling, a Goodyear gyár alapítója


  Jethro Tull, angol mezőgazdász, aki kifejlesztette például a lóvontatású kapát


  Joel Rosenman és John P. Roberts, akik megszervezték a Woodstocki Fesztivált


  Josiah Wedgwood, fazekasinasból vált a modern brit kerámiaipar atyjává


  Le Corbusier, a 20. század egyik legnagyobb hatású építésze


  Lionel Martin, az Aston Martin alapítója


  Narayana Murthy, az indiai IT-szektor atyja, az Infosys alapítója


  Oprah Winfrey, amerikai televíziós személyiség, műsorvezető


  Richard Branson, angol születésű dollármilliárdos üzletember


  Rudolf Bing, a New York-i Metropolitan Opera egykori igazgatója


  A könyv magyar szereplői:


  Bojár Gábor, a Graphisoft alapítója, az Aquincumi Technológiai Intézet létrehozója


  Bőthe Csaba, az IT Services Hungary ügyvezető igazgatója


  Door Tamás, a Juventus Rádió vezérigazgatója


  Gyenes András, az Unilever Magyarország ügyvezető igazgatója, az Adria régió elnöke


  Juhász István, a Grepton Informatikai Zrt. korábbi vezérigazgatója és társtulajdonosa


  Láng Dénes, a Vodafone VOCH magyarországi igazgatója


  Lepsényi István, a Knorr-Bremse Fékrendszerek Kft. ügyvezető igazgatója


  Nagy Márta, a Le Cheque Déjeuner lengyelországi cégvezetője, korábban a magyarországi vállalat első számú vezetője


  Sághy András, a Kienbaum Executive Consultants magyarországi ügyvezetője


  Szirmák Botond, a Provident Pénzügyi Zrt. vezérigazgatója


  Tokár Péter, a TESK Tanácsadó Kft. ügyvezető igazgatója


  Vizvári Csilla, az IRMÁK Csoport ügyvezetője és tulajdonosa


  A kötetben szereplők történetei jól bizonyítják, hogy ha a problémamegoldó, az alkotó-, és a változáskezelési képességeinket fokozni akarjuk, akkor a megszokotthoz képest más, különleges gondolkodási eljárásokat kell kifejlesztenünk, s ebben a történetek elemzése, feldolgozása, a tanulságok megfogalmazása komoly támogatást jelenthet. A krízis hozzásegíthet a katarzishoz.


  A kötet azoknak kíván útitársa lenni, akik sikeresek akarnak lenni emberként, üzletemberként. A sikerre hajlandók energiát és időt áldozni, s képesek tudatos figyelemmel kísérni önmaguk és mások történeteit. Elemzik, feldolgozzák azokat. A sikeres emberek tanulnak a múltból, és a jelenben dolgoznak a holnap­jukon: szenvedélyesen.


  Erre a szenvedélyes munkára hívom most önöket.


  Márton-Koczó Ildikó


  


  SZENVEDÉLYBŐL ÜZLET


  RICHARD BRANSON
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  Több mint 400 vállalkozást indított, de sokat be is zárt Richard Branson dollármilliárdos üzletember. Amelyik üzlete nem jött be, elengedte, hosszú ideig nem volt hajlandó veszteséget finanszírozni. Az elengedés azért is ment könnyen, mert nem a pénzszerzés, hanem az érdeklődése hívta életre a legtöbb üzletét.


  Richard Branson nem egyszerűen egy sikeres, több száz céget birtokló, dollármilliárdos vállalkozó, hanem az egyik legkarizmatikusabb vállalatvezér a világon, akinek az üzletről és életről megfogalmazott gondolatai szállóigeként váltak és válnak ismertté. Népszerűségére 2014-ben aligha lehetne jobban rámutatni, mint hogy több mint másfél millióan kedvelik a Facebookon, illetve a napi Twitter-bejegyzéseit csaknem négy és fél millióan követik.


  JÓSLAT. A Virgin birodalom alapítója, Richard Branson 1950-ben született az angliai Shamley Greenben. Édesapja kalandos életű katona és ügyvéd, édesanyja pedig stewardess volt. Mindketten a kezdetektől bátorították fiuk elképzeléseit, hittek Richard tehetségében, és támogatták terveit. Annak ellenére, hogy az iskolával súlyos diszlexiája miatt komoly nehézségei voltak. Ezt a tanulási zavart akkoriban még csak kevesen ismerték fel. Saját elmondása szerint tanárai lustának és butának tartották. Ezért is történhetett, hogy sokszor képtelen volt követni az órát, a tananyag általában untatta, és legtöbbször azt tervezgette, mihez fog kezdeni, ha egyszer befejezi az iskolát. Az egyik utolsó iskolai napon az igazgató azt mondta nekem: vagy börtönben végzem, vagy milliomos leszek. Ez a jóslat egészen meglepő volt akkor számomra  emlékszik vissza egy interjúban az iskolai éveire Branson.


  DELEGÁLÁS. A diszlexia, melyet sokan hátránynak és a siker egyik akadályának tartanak, Branson számára a legnagyszerűbb lehetőségek egyikévé vált. Fiatal koromtól kezdve megtanultam, hogy azokra a dolgokra összpontosítsak, amelyekben jó vagyok. Amiben pedig nem teljesítek olyan jól, azt leosztom másoknak, akik ott jobbak nálam.  mondja Branson. A Virgin is épp ezen az alapon működik. Fantasztikus emberek viszik a hátukon az üzletet, miközben ez lehetőséget biztosít számomra, hogy kreatívan és stratégiai szemléletben gondolkodhassak. Mindez nem olyan egyszerű, mint amilyennek hangzik, de ha az ember diszlexiás, meg kell bíznia másokban, hogy a nevében cselekedjenek. Bizonyos esetekben ez az olvasást és az írást is magában foglalja. Ilyen helyzetben megtanulod elengedni a dolgokat.


  Íme egy példa arra, hogyan is zajlik a munka Branson és a kollégái között: a munkatársai hangosan felolvassák neki a marketinganyagokat, ha azonnal megérti az üzenetet, akkor nyerő az ügy, és mehet a kampány.


  VÁLLALKOZÓ KEDV. Amikor Richard Branson 21 évesen megnyitotta első Virgin zeneboltját Londonban, már túl volt két vállalkozáson. A középiskola befejezése után indította útjára a Student magazint, amelyet hallgatók készítettek angol egyetemek hallgatóinak. Ezt a vállalkozást nem a pénzszerzés hajtotta, hanem Branson önkifejezési vágya és szerkesztői ambíciói. A lap szerkesztését 20 évesen, 1970-ben feladta, és belevágott egy zenei csomagküldő szolgálat megalapításába, majd egy év elteltével az első vásárlók átléphették Branson diszkont lemezboltjának küszöbét a londoni Oxford Streeten. Az üzlet gyors felfutásának kulcsa az volt, hogy az átlagnál olcsóbban árulta a lemezeket. 1972-ben Virgin név alatt megalapította első hangstúdióját, amely főként a punk és a new wave előadók meghatározó kiadója lett. Ezzel, az önmagát akkor még tapasztalatlannak tartó fiatal üzletember megvetette lábát a nagy forgalmú zeneiparban.


  A következő évtizedekben Richard Branson számos további vállalkozást hozott létre, a legkülönbözőbb területeket vont be érdekeltségi körébe, és ezzel elérte, hogy a 90-es években a Virgin Anglia egyik legkiterjedtebb, magánkézben lévő cégbirodalma volt. A 2010-es évek elején már mintegy 400 vállalkozás volt köthető a nevéhez, amelyekben világszerte 60 ezer ember dolgozott.


  Nézzük csak részleteiben: a 70-es években a bolthálózat kiterjesztése mellett tevékenységi körét könyvkiadással, filmgyártással bővítette, és megvásárolta a jó nevű The Venue zeneklubot Londonban, amely csupán az első lépés volt további híres szórakozóhelyek megvásárlása felé szerte a világban. A következő évtizedben még tovább színesítette portfólióját Branson: amerikai és japán zenei stúdiók indítása mellett számítógépes játékokat gyártott, utazási irodát nyitott, amelynek szervezésében akár Branson saját hoteljeiben is megszállhatott az utazó, majd 1984-ben egyetlen repülőgéppel megalapította saját légitársaságát New York-i és tokiói célállomásokkal Virgin Atlantic néven. Akinek nem volt annyira sietős a levegőben, annak a Virgin Balloon kínált hőlégballonos utazásokat.


  KUDARCOK. Az évezred utolsó évtizede nehéz döntéssel kezdődött Branson számára, hiszen a Virgin Atlantic az összeomlás szélére került, és azt csak a szimbolikus jelentőségű Virgin Records eladásával lehetett megmenteni. A veszteségek azonban nem szegték Branson kedvét. Piaci kalandozásait folytatva saját márkás kólát és vodkát dobott piacra, pénzügyi szolgáltatásokat kínált, rádiócsatornát, mozihálózatot, taxitársaságot indított, és az egyre jobban hízó internetes és telekommunikációs üzletből is kivette részét.


  Nyugodtan mondhatjuk, hogy Richard Branson talán az egyik legkísérletezőbb kedvű üzletember, aki valaha is élt. Jól mutatja ezt, hogy mindezen tevékenységek mellett a Virgin csoport esküvői ruhákkal kereskedett, londoni vonatjáratokat üzemeltetett, kozmetikumokat gyártott. A 2000-es évek új Virgin cégei közül elsősorban az űrturizmussal foglalkozó Galactic keltett nagy visszhangot, amely ígéri, hogy 250 ezer dollárért bárki asztronautává válhat.


  Aki ennyi vállalkozásba fog, annak számolnia kell kudarcokkal is, nem is kevéssel. Fiaskónak bizonyult Branson autókereskedő cége, a saját italmárka bevezetése és a ruházati vállalkozása is, sőt 2009-ben végül New Yorkban az utolsó Virgin lemezbolt is lehúzta a rolót, amelyből a teljes birodalma kinőtt. Bransonnak azonban korántsem szegték kedvét a kudarcok, hiszen ő szenvedélyes vállalkozó, aki a piaci lehetőségek figyelembevétele mellett alapvetően lelkesedésből, a vágyait megvalósítva alapít újabb és újabb cégeket. Így fogalmaz: Mivel életünk 80 százalékát munkával töltjük, ideális esetben olyan üzletbe kellene belevágnia az embernek, ami a szenvedélyéről szól. Ha szereted a kite szörfözést, és vállalkozó szeretnél lenni, akkor a vállalkozásod fő tevékenysége ez legyen. Ha a tevékenységedbe be tudod emelni a szenvedélyedet, az életed sokkal izgalmasabb lesz, mintha pusztán csak dolgoznál. Hogy ezek nem csak szavak, azt jól mutatja, hogy Branson és társa voltak az elsők, akik 1987-ben hőlégballonnal átkeltek az Atlanti-óceánon, és több Föld-kerülő csapatnak is tagja volt. A Virgin Balloon Flights-ot épp ezekben az években alapította.


  KALANDOZÁS. Bár Branson cégeinek felsorolása ezzel korántsem mondható teljes körűnek, arra viszont jól rávilágít, mennyi tevékenység foglalkoztatta eddigi élete során. Népszerűségét annak is köszönheti, hogy tapasztalatait a kor kommunikációs lehetőségeit kihasználva a legszélesebb közönséggel osztja meg. Olykor megdöbbentő ötleteivel, közszerepléseivel, gondolataival folyamatosan magára vonzza a piac és a vásárlók figyelmét. Szavait, kijelentéseit mohón habzsolják üzletemberek, piackutatók, közgazdászok, publicisták, valamint az ügyfelei és a vásárlói is. A Virgin márka ma egyet jelent Richard Bransonnal, akinek célja, hogy a több száz Virgin vállalkozás az élet egy lehetséges szebb módját közvetítse az emberek felé. Soha nem pénzcsináló gépként tekintettem a vállalkozásaimra  mondja Branson , hanem kalandként, amitől, remélem, jobb életük lesz az embereknek.


  FELDOLGOZÁS JAVASOLT CÉLJA:


  › Erőforrásokra építés


  › Pozitív üzleti attitűd fejlesztése


  › Üzleti realitások feltérképezése


  › Változáskezelés


  › Útkeresés


  › Megoldásorientált gondolkodásmód


  › Vállalkozói lét bizonytalanságai


  KÉRDÉSEK A FELDOLGOZÁSHOZ:


  › Mi ragadta meg a figyelmünket legelőször a történetben?


  › Milyen erőforrásaira épített a főszereplő?


  › Milyen erőforrásainkra építünk mi?


  › Hogyan fejlesztjük ezeket az erőforrásainkat?


  › Melyik erőforrásunk hozta nekünk eddig a legtöbb eredményt?


  › És még?


  › Mi jelentheti Bransonnak a sikert?


  › Nekünk mit jelent a siker?


  › Hol tartunk ebben?


  › Kívülállóként hogyan fogalmazhatjuk meg Branson vezetői filozófiáját?


  › Mi milyen filozófia mentén működünk?


  › Hogyan tudta Branson kezelni a változásokat?


  › Mi az, ami ebből a szempontból figyelemre méltó?


  › Mi az ezek közül, amit már mi is képesek vagyunk megtenni?


  › Van-e ebből olyan, amit el tudunk vinni magunkkal?


  › Mi az, amit mi már most remekül csinálunk a változások kapcsán?


  › Miről beszélgetnénk Richard Bransonnal?


  › Miben kérnénk tőle tanácsot?


  › Melyik sikerünket mesélnénk el neki?


  TANULSÁGOK


  HÁTRÁNYBÓL ELŐNY. Branson gyerekként a társaihoz képest hátrányban volt diszlexiája miatt. Ezt a hátrányt azonban előnyére fordította azzal, hogy a tanulás helyett az őt valójában érdeklő tevékenységekkel kezdett foglalkozni, és az első lehetséges alkalommal saját vállalkozást alapított, amit úgy épített fel, hogy szintén az erősségeire tudjon támaszkodni.


  Tehetjük azt, hogy megpróbáljuk folyamatosan azt fejleszteni, amiben gyengék vagyunk. Azonban kipróbálhatjuk, hogy milyen eredményeket érünk el akkor, ha az erényeinkre koncentrálunk, s még többet hozunk ki az erősségeinkből.


  POZITÍV ATTITŰD. Branson új cégeinek tevékenysége mindig tükrözte személyes érdeklődését. Így jól nyomon követhető, hogy mely életkorban mi vonzotta leginkább. Változékony természetének újabb és újabb igényeiből, érdeklődésének tárgyaiból a piaci realitások szem előtt tartásával minden esetben tőkét próbált kovácsolni. Vállalkozni annyit jelent számomra, hogy abból teremtsek pénzt, ami a személyes életemben is foglalkoztat. Richard Branson egész üzletemberi léte azt sugározza, hogy nem elsősorban a pénzt, hanem az üzlet alapját jelentő tevékenységeket szereti, és végső soron az ebből fakadó energiát, életkedvet és örömet közvetíti annak, aki figyel rá.


  VÁLTOZÁSKEZELÉS. Az érdeklődésen alapuló vállalkozói lét így is okozott károkat Bransonnak, de szerencséjére el tudta engedni a veszteséges cégeket, eladta vagy bezárta azokat. Amint észrevette, hogy már nem hoznak profitot, azonnal lépett. A változásokat főleg azért nehéz menedzselni, mert úgy érezzük, hogy egy már megszokott, bevált, érzelmekkel és érdekekkel töltött zsákot kell kidobnunk. Nehéz ezt akkor is megtenni, ha a zsák már félig üres és foltosan a sarokban hever, és nehéz akkor is, ha annyira tele van kacatokkal, hogy megfogni is alig bírjuk. A változások kezeléséhez úgy érdemes nekikezdeni, ha hajlandóak vagyunk az érzelmeket és érdekeket kivenni a lelki szütyőnkből, és egyesével megvizsgálni ezeket.


  


  A SIKERSZTORI KULISSZATITKAI


  BOJÁR GÁBOR


  [image: img2.jpg]


  A Graphisoft története igazi magyar sikersztori, alapítója Bojár Gábor az ArchiCAD tervezőszoftver révén világhírnevet szerzett önmagának és vállalatának is. A Graphisoft megalakulásáig hosszú út, számos terv, csalódás és persze siker vezetett.


  Nem volt egy nagy mélypont, inkább sok nehézség, amelyet Bojár Gábor megoldott, és közben sokat tanult ezekből.


  Kezdjük a történetet egészen a gyermekkortól, amikor Bojár Gábor még mérnök szeretett volna lenni. Az első nagy karrierformáló élménynek azt tartja, amikor tizenévesen legjobb barátja ráébresztette, hogy nem egy született mérnök típus, ehhez hiányzik belőle a precizitás, sokkal inkább tudós, ezen belül is inkább fizikus alkat. Érdekes módon barátai jobban befolyásolták karrierútját, mint a szülei. Édesapja, Bojár Sándor a világ egyik legjobb fotóriportere, édesanyja pedig a munkahelyén a legjobb gépírónő volt. Édesapja, félve attól, hogy fia később áldozatul eshet az esetleges hasonlítgatásoknak, próbálta lebeszélni arról, hogy az ő szakmáját kövesse, de ezen kívül nem szólt bele a pályaválasztásába. A szülői hatás tehát abban öltött testet, hogy fotóriporter ne legyek. Megfogadtam ezt, közben pedig tanáraim megszerettették velem a fizikát  fogalmazott Bojár Gábor. Hozzátette: Az első sokkoló élmény nem sokkal később, az egyetemen ért, amikor rádöbbentem, hogy nem én vagyok a legjobb fizikus az évfolyamon. Én ugyanis mindig a legjobb akartam lenni, amit tagadhatatlanul a szüleimtől örököltem. Az, hogy legalább öten jobbak nálam az évfolyamon, elég volt ahhoz, hogy rájöjjek, valószínűleg nem leszek Nobel-díjas. Kutatófizikus állást sem sikerült kapnia, így lett végül programozó, de ekkor még nem mondott le a tudományos karrierről.


  SOK JÓ EMBERT VESZÍTETT EL ADDIG, AMÍG MEGTANULTA, HOGY MILYEN SZEMÉLYISÉGŰ ÉS KÉPESSÉGŰ EMBERNEK, MILYEN HATÁSKÖRT ÉRDEMES ADNI.


  ÜZLETI SZEMLÉLET. Első főnöke azonban azzal szembesítette, hogy igazán jó tudós sosem lesz, mivel türelem híján nem tud elmélyedni egy szűk szakterületben, bár sok mindent képes egyszerre felületesen átlátni, megérteni. Nagyon rosszul esett a kritika. Nem éreztem jogosnak, talán féltékenység állt mögötte, hiszen a főnököm ekkor már tisztán látta, hogy én egy »főnökszerű« fiatalember vagyok. Konfliktusaink tulajdonképpen jól jöttek, hozzásegítettek ahhoz, hogy szép lassan felismerjem magamban a főnök típust, és az üzletembert.


  Valóban, Bojár Gábort már a 70-es évek közepén az üzleti szemlélet mozgatta. Az úgynevezett programozható kalkulátorokat ebben az időben még nem lehetett importálni egyrészt a valuta hiánya, másrészt a számítástechnikai eszközökre vonatkozó amerikai embargó (COCOM-lista) miatt. Az üzletember azonban felfedezte, hogyan lehet az export-import korlát ellenére ezeket az új típusú számítógépeket, a modern személyi számítógépek elődjét hazánkba is eljuttatni. Turistacsomagként hozta haza a gépeket, amelyeket bizományin keresztül el lehetett adni az állami vállalatoknak, akiknek erre nagy szükségük volt. Az üzleti ötlet óriási hasznot hozott, így részben ez teremtette meg a Graphisoft pénzügyi alapjait. Később ebből a trükkből gyakorlatilag országos méretű népmozgalom lett, a printerektől kezdve a memóriachipekig sok minden így került be az országba.


  TANULÁSI FOLYAMAT. A Graphisoft  bár az első magáncégek egyikeként született meg a 80-as évek elején  Bojár Gábornak már a második vállalkozása volt. Természetesen rengeteg hibát elkövettem, az elsőbe a cégem bele is bukott. Persze amint tudtam, megalapítottam a másodikat. A bukás oka az lehetett, hogy sosem tanultam vezetéstechnikát, azt, hogy egy üzletben bizony a főnöknek döntési jogköre van. Ezen jogköröket, illetve hatásköröket és felelősségeket pedig tisztázni kell. Mi először mindent többségi határozattal akartunk eldönteni, ami hamar komoly konfliktusokhoz vezetett. Emellett azt is meg kellett tanulnom, milyen hatáskörök milyen típusú embereknek valók. E hibák miatt nagyon sok jó embert veszítettem el  mondta Bojár Gábor. Példaként említi, amikor egy kitűnő titkárnőből csinált közepes office-menedzsert ahelyett, hogy kitűnő titkárnőnek tartotta volna meg. Sohasem értékelte le a tapasztalati tanulás jelentőségét, ma azonban már úgy véli: sok hibát elkerülhetett volna, ha nem csupán az érzéseire, ösztöneire hagyatkozik, hanem elolvas néhány menedzsmentkönyvet, vagy elvégez egy-két tanfolyamot. A kudarcok mellett azonban komoly sikereket is elkönyvelhetett, ilyen volt, amikor vezetőként úgy döntött, a Graphisoft termékeit, szolgáltatásait nyugaton is megpróbálja eladni.


  Szívet melengető érzés volt, amikor 1989-ben megnyitottuk az amerikai irodánkat. Kísérleteztünk, küzdöttünk, és persze egyáltalán nem volt biztos, hogy meg is tudunk maradni a piacon  folytatja az élménybeszámolót az üzletember. A jogszabályi korlátok miatt nem nyithattak külföldön irodát, így egy németországi ismerőst vontak be a munkába. Hamarosan jött az első nagy megbízás: a Disney stúdió számára kellett modellezni egy speciális programot egy újabb Disneyland megvalósításához. A munkát  bár nagyon nehéz volt, és rengeteg időt, energiát emésztett fel  végül sikeresen elvégezték, ám csalódniuk kellett akkor, amikor kiderült: a cég megtiltotta, hogy később erre a projektre bárhol is hivatkozzanak. A magyarázat pedig mindössze annyi volt: a mese az mese, nem szabad rontani az illúziót azzal, hogy azt számítógéppel tervezték.


  Amikor aláírtuk a szerződést a Disney stúdióval, úgy éreztem, hogy győztünk. Meggyőztük Amerikát! Ehhez még kellett ugyan bő húsz év, de attól az élmény még fantasztikus volt.


  TŐZSDEI BEVEZETÉS. A következő nagy élmény, ám korántsem könnyű feladat, a vállalat frankfurti tőzsdei bevezetése volt 1998-ban. Ahhoz, hogy forráshoz jussanak, Bojár Gábornak és társainak egy neves japán befektető vállalat vezetőit kellett meggyőzni arról, hogy Graphisoft-részvényeket vásároljanak. Az igazgatótanács elnöke szerint ezt a nagy dobást sok kisebb siker és kudarc követte, a tőzsdei bevezetés jelentőségét azonban egyik sem homályosíthatta el. Bár kezdeti tervük  ne csak az építészeknek adjanak el szoftvert, hanem az építőipar összes szegmensének a kivitelezőktől az üzemeltetőkig, és a világ építőiparának egyik vezető szoftverszállítójává váljanak  nem valósult meg, a számok mégis magukért beszéltek. A tőzsde a tervezett 100 millió helyett 350 millió dollárra értékelte a céget, így 10 millió helyett közel 50 millió dollárt tudtak szétosztani a régi tulajdonosok között. Anyagi biztonságukat ez a lépés alapozta meg. A Graphisoft részvényeit 2000 óta jegyzik a Budapesti Értéktőzsdén. Bojár Gábor egyébként legnagyobb kudarcát említve így fogalmaz: az volt, amikor fel kellett fognom, hogy most már biztosan nem leszünk a világ építőiparának vezető szoftverszállítója. Sokkal jobban jártunk volna, ha maradunk a kaptafánál, amihez értünk, és amiben nagy sikerünk is volt, azaz az építészeti tervezésnél. Ambiciózus cél volt, hogy az egész építőipari piacot mi lássuk el szoftverrel. Ma már tudom, hogy egy ekkora cég nem lehet képes erre. A szakember azért hozzátette: A kudarcokon nagyon hamar túlteszem magam, a sikereket pedig nagyon tudom élvezni. Ez azt jelenti, hogy a kudarcélményekben rögtön megtalálom, miért lesz az jó nekem. Azt hiszem, ez rendkívül fontos.


  ÉPÍTŐ KRITIKA. Bojár Gábor egyik Kanadában élő, egyébként tanácsadással foglalkozó barátjának panaszkodott egyszer, hogy nem szeretik a kollégái. Azt mondta: »a kollégáid nem arra valók, hogy szeressenek, arra itt vagyunk mi, a barátaid. Elég, ha tisztelnek a kollégáid.« És igaza is volt. Tőle tanultam meg, hogy ne érdekeljen, ki szeret és ki nem. A tiszteletüket szeretném kiérdemelni, és azt hiszem, ez meg is van  összegzi a történetet a szakember. Tanulópénzként értékeli a kisebb szervezetépítési hibáit is, például későn vett fel profi gazdasági vezetőt, aki olyan jelentéseket tud készíteni, amit a kívülállók is megértenek. Tehát azon a nyelven beszél, amelyen a pénzügyi szakma kommunikál.


  Meghatározó és tanulságos élményként említi, amikor 1993-ban külső befektetőt kerestek. Egy kudarc, pontosabban egy elutasító válasz döbbentette rá arra, mennyire fontos, hogy egy cég megfelelően készítse el a pénzügyi jelentéseit. Két évvel később már olyan pénzügyi kultúrát alakítottak ki, amely alkalmassá tette a vállalatot az első külső befektető bevonására. Ezt azzal háláltam meg annak, aki elutasított, hogy meghívtam az igazgatóságba. Utána néhányszor felhívta még a figyelmemet arra, hogy nem hálából szoktak valakit az igazgatóságba hívni, hanem azért, hogy dolgozzon. Tíz-tizenöt évig volt igazgatósági tag, ez idő alatt engem kőkeményen, sokszor megalázóan kritizált, nem bántam, mert mindvégig úgy éreztem, hogy szükségem van erre. Sokat is tanultam ebből  vallja Bojár Gábor. A Graphisoftnál egyébként főnököt kritizálni nemcsak hogy szabad, hanem elvárt dolog.


  A Graphisoft alapítója elmondta, előfordult, hogy egy rosszul sikerült üzleti vásár után úgy hordta le a fejlesztőkollégákat, hogy közben még a vadonatúj diplomatatáskáját is összetörte a földön. Ekkor az egyik fiatal munkatárs felállt, és kikérte magának a durva hangnemet mondván, velük így nem lehet beszélni. Lehiggadtam, másnap pedig az őszinte kollégát kineveztem részlegvezetőnek. A kritika mára a cégnél a kultúra részévé vált. Bojár Gábor természetesen önmagával szemben sem kíméletesebb, mint beosztottaival. Véleménye szerint egy főnök teljesítményét egyetlen egy dolgon lehet mérni, mégpedig azon keresztül, hogy mit, mennyit hozott ki az embereiből. Arra törekszem, hogy egyensúlyban legyen bennem a bevonó típusú, a demokratikus és az autokratikus vezető  helyzettől függően. Be kell vonni a kollégákat a döntésbe, de nagy ritkán a többség ellenére is kell bizonyos fokú autokratikusság. Megtanultam az építészektől, hogy a titok nyitja mindig a helyes arányok megtalálása. Ez a vezetésben is így van.


  FELNŐTT A VÁLLALAT. A Graphisoft mellett Bojár Gábor ma már az oktatásnak szenteli életét, de továbbra is fontos szerepet tölt be a vállalat életében. Azt mondja, mindaddig segíti a cég működését, ameddig erre a tulajdonos igényt tart. Egy japán barátom szerint olyan ez, mint amikor az embernek felnő a gyermeke. Amikor még kiskorú, teljesen menedzseli, mindenért felel. Persze akkor is az ő gyereke marad, amikor férjhez megy, azonban akkor már nem csak az övé ez a szerep, ez a feladat  magyarázza. Ráadásul Bojár Gábor szerint egy vezető örökké dolgozik, éjszaka is a napi feladatokon jár az esze, napközben pedig munkája a nehézségek mellett szórakoztatja is. Egy főnök magánélete akkor mondható teljesnek, ha partnerével meg tudja osztani gondolatait, üzleti problémáit, kihívásait. Tehát a cégvezetés valahol közös a feleségemmel  vallja, valamint hozzáteszi: munkája miatt kevesebb időt töltött gyermekeivel, mint szeretett volna. Lánya ma már ügyvéd, fia pedig közgazdász, gazdasági témájú cikkek szerzője, édesapjuk szerint mindketten sikeresen végzik hivatásukat. Úgy véli, bár ő is mindkét területen sikereket érhetett volna el, gyermekei jobbak nála. Szeretném, ha többre vinnék, mint én. És fogják is!  mosolyodik el Bojár Gábor.


  TANULSÁGOK


  TANULMÁNYOK. Nem kell az iskolákban a legeslegjobbnak lenni ahhoz, hogy utána az életben kiválóan érvényesüljön valaki. Az üzleti szemlélet, rátermettség, elszántság fontosabb.


  TANÁCSOK ÉS KRITIKÁK. Bár építő visszajelzések nélkül nincs fejlődés, annak idejét és módját érdemes megválasztani. Ahogy azt is, kitől fogadunk el tanácsot, és mit kezdünk a javaslatokkal, kritikákkal.


  VEZETŐI STÍLUSOK. Az okos vezető megérzi, hogy mikor, milyen stílust kell képviselnie akkor, ha hatást akar elérni. A demokratikus vezetőkkel is megtörténhet viszont , hogy olyan helyzet alakul ki, amikor nincs helye a demokráciának, hanem autokratikus döntést kell hozniuk.


  VEZETÉS. Léteznek született vezetők, vagyis akik ösztönösen képesek irányítani, másokat pozitívan befolyásolni. De a tehetséges vezetőkre is ráfér a tanulás, legyen az egy-két könyv, kurzus vagy bármilyen más fejlesztési program. Vezetői ismeretekkel felvértezve ugyanis kevesebb hibával, nem a saját kárukon okulva érhetnek professzionális vezetőkké.


  KUDARCTŰRÉS. Egy-egy kudarc nem a véget jelenti, az nem küldheti örökre padlóra az embert. Érdemes megtalálni minden nehézségben a hasznot, a szó legnemesebb értelmében.


  ÉLETRAJZ


  BOJÁR GÁBOR


  1982-ben alapította a Graphisoft nevű céget, mely a világ­szerte több százezer építész által használt ArchiCAD nevű termékével saját kategóriájában piacvezető. A vállalatot 1998-tól a Frankfurti Tőzsdén, majd 2000-től a Budapesti Értéktőzsdén is jegyezik, 2007 óta tartozik a német Nemetschek Csoporthoz. Bojár Gábor a korábbi Óbudai Gázgyár helyén építette fel 1998-ban a Graphisoft Parkot, amely azóta Budapest egyik fő kutató-fejlesztő központjává nőtte ki magát. 2007-ben megalapította az Aquincumi Technológiai Intézetet, mely a világ legnevesebb egyetemeiről fogad részképzésre hallgatókat. A The Wall Street Journal 1998-ban Közép-Európa tíz legsikeresebb vállalkozója közé választotta, és több alkalommal meghívást kapott a Davosi Világgazdasági Fórumra is. Olyan elismerések birtokosa, mint a Széchenyi-díj, a Magyar Köztársasági Érdemrend középkeresztje, valamint az Ernst & Young Enterpreneur of the Year díja.
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