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Előszó

Az első könyv egy egyszerű kérdéssel kezdődött: Van-e közös magja a magyar közmondásoknak? Ez a kérdés végül elvezetett egy olyan mintázathoz, amit az Élet Kódjának neveztem el. A második könyvben ennél is tovább mentem és már nemcsak a magyar közmondásokat vizsgáltam, hanem a világ különböző kultúráinak kollektiv bölcsességeit. Magyar, kinai, japán, arab, afrikai, indián és más hagyományok elemzése után egyre világosabbá vált, hogy a mélyben mindig ugyanazok az alapelvek ismétlődnek. Ugyanaz a minta.

A kultúrák mások voltak, a nyelvek is, a történelmi helyzet is és mégis a minták meglepően hasonlóak maradtak. Mindig ugyanazokat az alapelveket találtam: valóságkapcsolat, hibafelismerés, korrekció, alkalmazkodás, epistemikus alázat és ritmusérzés.

Ezek együtt alkották meg az Élet Kódja magját. Az első két könyv végére egy fontos felismerés bontakozott ki éspedig az, hogy az Élet Kódja valószinűleg nem csak emberekre igaz, nem csak kultúrákra, hanem valójában sokkal általánosabb.

Talán minden stabil, hosszú távon működő komplex rendszerre igaz. És itt született meg a következő kérdés, talán a trilógia eddigi leggyakorlatiasabb kérdése: mi történik, ha ugyanezt a modellt vállalkozásokra alkalmazzuk?

Elsőre furcsának tűnhet ez az ötlet, hiszen mit keresne ugyanaz a modell egy embernél, egy civilizációnál és egy cégnél? Pedig minél többet gondolkodtam rajta, annál kevésbé tűnt furcsának. Sőt, egyre logikusabbnak igazából. Mert végső soron egy vállalkozás is egy rendszer. Nem élőlény a klasszikus értelemben, de működését tekintve meglepően sok hasonlóságot mutat ez élő rendszerekkel.

Egy vállalkozásnak is folyamatosan érzékelnie kell a környezetét, döntéseket kell hozni, hibáznia kell, korrigálnia kell, alkalmazkodnia kell és túl kell élnie hosszú távon. Más szavakkal egy vállalkozásnak is kapcsolatban kell maradni a valósággal.

Azonban a valóság itt egy kicsit másképp jelenik meg: piacként, ügyfélként, versenyként, cash flow-ként, költségként, profitként, kockázatként és még sorolhatnám.

De a mély struktúra nagyon ismerős, mert végső soron itt is ugyanaz a kérdés: mennyire jól érzékeli a rendszer a valóságot és milyen gyorsan képes korrigálni saját magát.

Ekkor valami nagyon érdekes kezdett kirajzolódni: a vállalkozások sikerét vagy bukását vizsgálva újra és újra ugyanazok a minták jelentek meg, mint az első két könyvben.

A sikeres cégek jellemzően jó valóságkapcsolattal működnek, gyorsan felismerik a hibáikat, képesek korrigálni önmaguk működését, gyorsan alkalmazkodnak, nem válnak arrogánssá és jó ritmusérzékkel döntenek.

A bukó cégek ezzel szemben elszakadnak a piactól, túl későn veszik észre a hibát, nem korrigálnak időben, merevvé válnak, ego alapon működnek, rossz időzitéssel döntenek.

Ez ismerős, túl ismerős. A minta szinte ugyanaz, csak más a környezet. Itt vált világossá számomra, hogy a kérdés már nem az, hogy alkalmazható-e az Élet Kódja az üzleti világra, hanem sokkal inkább az, hogy mennyire pontosan magyarázza az üzleti siker és bukás mintázatait.

Ez a könyv ennek a kérdésnek a vizsgálata. Ebben a kötetben megvizsgáljuk azt, hogy miért buknak el vállalkozások, hogyan működik egy cég mint adaptiv rendszer, hogyan mérhető egy vállalkozás valóságkapcsolata, hogyan lehet felismerni a gyenge pontokat és hogyan lehet tudatosan növelni egy cég stabilitását hosszú távon. Itt vezetjük be a BCJI-t, vagyis a Business Valóság-Javitó Indexet. Ez a modell a már ismert VJI üzleti megfelelője lesz, hiszen ugyanarra a hat alappillérre épül fel: valóságkapcsolat, hibafelismerés, korrekció, alkalmazkodás, epistemikus alázat és ritmusérzék.

Minél mélyebbre mentem ebben a témában, annál inkább egy furcsa felismerésre jutottam. Talán a vállalkozások sem elsősorban azért buknak el, mert rossz az ötlet, vagy mert gyenge a termék, szolgáltatás, vagy mert nem elég a pénz. Sok esetben a valódi probléma mélyebben gyökerezik. A rendszer elveszti a kapcsolatát a valósággal és amikor ez megtörténik, a bukás gyakran már csak idő kérdése.

Ez a könyv erről szól, vagyis az üzleti világ rejtett működési törvényeiről, a túlélésről, az alkalmazkodásról, a hibajavitásról és végső soron ugyanarról, amiről az első két könyv is szólt: hogyan maradj kapcsolatban a valósággal egy folyamatosan változó gyorsuló világban? 

I.

Miért buknak el a vállalkozások?

Ha megkérdeznénk száz embert, hogy szerintük miért bukik el egy vállalkozás, valószinüleg nagyon hasonló válaszokat kapnánk: pénzhiány, rossz termék, erős konkurencia, kevés vevő, rossz marketing, gazdasági válság, stb.

Ezek mind valós okok és mégis, ahogy egyre mélyebben ásunk a vállalkozások világában, feltűnik valami érdekes. Ezek gyakran nem az igazi okok, sokszor csak inkább a tünetek.

Vegyünk egy egyszerű példát, egy cég kifogy a pénzből. Ez nyilván egy elég nagy probléma, de a kérdés az, hogy miért fogyott ki? Lehet, hogy túl gyorsan terjeszkedett, vagy rosszul mérte fel a keresletet, vagy nem vette észre időben, hogy csökken az értékesités, vagy túl későn korrigált, vagy túl sokáig ragaszkodott egy hibás stratégiához. Más szóval a pénzhiány gyakran csak a végső következmény, nem a valódi gyökérok.

Itt kezdett kirajzolódni megint valami ismerős, valami amit már láttam az első két könyvben. Egy vállalkozás bukása nagyon ritkán egyik napról a másikra történik. A felszinen valójában néha hirtelennek tűnik, de valójában azonban a problémák általában sokkal korábban kezdődnek. Lassan, szinte láthatatlanul, először csak apró torzulások jelennek meg, kisebb hibák, gyengébb döntések, rossz prioritások, elmaradó, vagy késő korrekció.

Aztán ezek összeadódnak. A rendszer egyre jobban eltávolodik a valóságtól és mire a probléma már mindenki számára látható, akkor már gyakran késő. Ez a pont számomra különösen érdekes volt, mert a vállalkozások bukásának mintázata kisértetiesen emlékeztetett arra, amit korábban embereknél és civilizációknál láttunk. A bukás ritkán a végén kezdődik, hanem sokkal korábban. A valóságtól való eltávolodással. Ez egy kulcsfontosságú felismerés.

Sok vállalkozás eleinte kifejezetten jól működik: jó termék, jó csapat, jó piac, jó lendület. A siker azonban hordoz egy rejtett veszélyt, éspedig a túlzott önbizalmat. Ez egy kritikus pont, mert amint egy cég sikeres lesz, könnyen elkezdheti azt hinni, hogy jobban érti a piacot, mint valójában, a vevők mindig vele maradnak, a versenytársak nem jelentenek komoly veszélyt. Itt kezdődhet egy torzulás, a cég fokozatosan egyre kevésbé figyel a környezetére. Kevesebbet kérdez és kevésbé kételkedik. Ami pedig a legveszélyesebb az, hogy kevésbé korrigál. Ez az a pont, ahol a siker paradox módon a bukás előszobájává válhat. Ez nem új jelenség. Szinte minden iparágban látható. Voltak idők, amikor úgy tűnt, hogy bizonyos cégek szinte legyőzhetetlenek, aztán egyszer csak eltűntek. Például a Kodak. Évtizedeken keresztül domináns szereplő volt nagy technológiai fölénnyel, erős branddel, piaci erővel. Aztán mégis elbukott. Hogy miért? Mert a piac megváltozott, a technológia is és a rendszer túl lassan korrigált.

Vagy nézzük meg a Nokia esetét. Volt idő, amikor szinte uralták a mobilpiacot, aztán a piac új irányba mozdult és a korrekció részükről túl lassan érkezett.

Ezek a példák különböző iparágakból jönnek, mégis ugyanaz a mélyminta rajzolódik ki. Nem egyszerűen rossz cégek voltak. Sőt, kifejezetten sikeresek voltak. A probléma nem a múltbéli teljesitményük volt, hanem, hogy egy ponton elveszitették a kapcsolatot a változó valósággal.

Itt kezdett minden összeállni. Lehet, hogy a vállalkozások bukásának legmélyebb oka gyakran nem a pénz, verseny vagy a technológia, hanem valami ennél mélyebb éspedig a valóságkapcsolat romlása.

Ez alatt nem csupán a piac figyelését értem, hanem az egész rendszer működését. Egy cég elvesztheti a valóságkapcsolatát több szinten is.

Piaci szinten nem látja, hogy mit akarnak pontosak az ügyfele és, hogy mire van szükségük.

Stratégiai szinten rossz irányba mennek el.

Operativ szinten nem látják a belső problémákat.

Vezetői szinten az ego fölülirja
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	Gyors véleményfrissités
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	Kodak – amikor a valóság megérkezett, de a rendszer nem mozdult




















	Nokia – amikor a piac gyorsabban változott, mint a szervezet



























	Toyota – a beépitett hibajavitás kultúrája



























	NVIDIA – amikor a ritmus találkozik a piaci valósággal
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	Epistemikus alázat fejlesztése






	Ritmus fejlesztése














	Több adat – nem feltétlenül jobb valóságkapcsolat
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	Rövid távú ösztönzők – Gyenge korrekció
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	AI-t használ, de nem vakon






	Gyors, de nem kapkodó
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	Magad belső bizalom




















	Pontosan tudjuk, kik a legfontosabb ügyfeleink. 

	Rendszeresen figyeljük az ügyfél-visszajelzéseket. 

	Gyorsan észrevesszük, ha változnak az ügyféligények. 

	Ismerjük a fő versenytársaink erősségeit. 

	Figyeljük az új piaci szereplőket is. 

	Nem becsüljük alá a konkurenciát. 

	Rendszeresen elemezzük a piaci trendeket. 

	A döntéseink valós piaci adatokon alapulnak. 

	A vezetés közvetlen kapcsolatban van a piaci valósággal. 

	Az ügyfélpanaszokat komolyan vesszük. 

	Nem csak belső vélemények alapján döntünk. 

	A piacról érkező kellemetlen információkat sem ignoráljuk. 

	A cég gyorsan észreveszi a kereslet változását. 

	Nem élünk piaci illúziókban. 

	Reálisan látjuk a cégünk erősségeit. 

	Reálisan látjuk a gyengeségeinket. 

	Tudjuk, miért választanak minket az ügyfelek. 

	Tudjuk, miért veszíthetünk ügyfeleket. 

	A piaci adatokat helyesen értelmezzük. 

	A cég erős kapcsolatban van a piaci valósággal. 



	Gyorsan észrevesszük, ha valami rossz irányba megy. 

	Korán észleljük a romló trendeket. 

	Nem söpörjük szőnyeg alá a problémákat. 

	A rossz hírek gyorsan eljutnak a vezetéshez. 

	Az emberek mernek problémát jelezni. 

	A csapat nyíltan beszél a hibákról. 

	Nem büntetjük a rossz hírek hozóit. 

	A gyenge jeleket is figyeljük. 

	Időben észrevesszük a működési zavarokat. 

	A KPI-jaink segítenek a korai felismerésben. 

	Nem csak a nagy problémákat látjuk. 

	Korán felismerjük az ügyfélvesztést. 

	Korán felismerjük a profitromlást. 

	Korán észrevesszük a piaci veszélyeket. 

	A vezetés nyitott a problémákra. 

	A problémák nem maradnak rejtve sokáig. 

	Szervezetileg jó a jelzőrendszerünk. 

	Gyorsan felismerjük a hibás döntéseket. 

	Nem tagadjuk a problémákat. 

	A hibafelismerés gyors a cégünkben. 



	Gyorsan reagálunk a hibákra. 

	Nem halogatjuk a szükséges változtatásokat. 

	Képesek vagyunk irányt váltani. 

	Könnyen elengedjük a hibás döntéseket. 

	Nem ragadunk bele rossz projektekbe. 

	Tudunk gyors korrekciót végrehajtani. 

	A vezetés mer nehéz döntéseket hozni. 

	Nem bénít le a sunk cost. 

	A hibákból konkrét javítás születik. 

	Nem csak beszélünk a változásról. 

	A korrekció gyorsan történik. 

	Képesek vagyunk prioritást váltani. 

	Hatékonyan kezeljük a válságokat. 

	A hibák után tényleges javítás történik. 

	Nem ragaszkodunk makacsul rossz stratégiákhoz. 

	A szervezet képes valódi korrekcióra. 

	A döntési lánc nem túl lassú. 

	A változások végre is hajtódnak. 

	A korrekció nálunk kultúra. 

	A cég jól javítja saját hibáit. 



	Gyorsan tanulunk a piacból. 

	Könnyen alkalmazkodunk a változásokhoz. 

	A cég nem túl merev. 

	Nyitottak vagyunk új megoldásokra. 

	Gyorsan tesztelünk új ötleteket. 

	Könnyen változtatunk folyamatokon. 

	A szervezet rugalmas. 

	Nem ragadunk bele régi mintákba. 

	Tudunk pivotálni. 

	Gyorsan reagálunk technológiai változásokra. 

	A csapat tanulóképes. 

	Könnyen frissítjük a működésünket. 

	Nyitottak vagyunk új modellekre. 

	Nem félünk az innovációtól. 

	A változás nem bénít meg minket. 

	Szervezetileg adaptívak vagyunk. 

	Gyorsan tanulunk hibáinkból. 

	Rugalmasan működünk nyomás alatt is. 

	A piac tempójával együtt mozgunk. 

	Erős az adaptációs képességünk. 



	A vezetés elismeri, ha tévedett. 

	Nyitottak vagyunk új információra. 

	Nem hisszük, hogy mindent tudunk. 

	Szívesen újragondoljuk döntéseinket. 

	Nem söpörjük félre a kritikát. 

	Elfogadjuk a kellemetlen igazságokat. 

	Nem működünk arrogánsan. 

	Képesek vagyunk véleményt frissíteni. 

	Szeretjük a valóságot a komfort helyett. 

	A vezetés kíváncsi marad. 

	Nem csak megerősítő információt keresünk. 

	A kritikát fejlődési lehetőségnek látjuk. 

	Nyitottak vagyunk belső feedbackre. 

	Nyitottak vagyunk külső feedbackre. 

	Nem védjük mindenáron az egónkat. 

	A cég kultúrája támogatja a tanulást. 

	Nem félünk beismerni a hibát. 

	Erős a tanulási alázat. 

	Nyitott gondolkodás jellemzi a vezetést. 

	Magas az epistemikus alázatunk. 



	Jó időben hozunk döntéseket. 

	Nem kapkodunk feleslegesen. 

	Nem vagyunk túl lassúak. 

	Jó ritmusban növekszünk. 

	Tudjuk, mikor kell kivárni. 

	Tudjuk, mikor kell gyorsan lépni. 

	Jó az időzítésünk a piacon. 

	Nem reagálunk túl minden zajra. 

	Képesek vagyunk kivárni a jó pillanatot. 

	A döntési ritmusunk stabil. 

	Nem túlterhelt a rendszerünk. 

	Van idő elemzésre és tanulásra. 

	Nem működünk állandó káoszban. 

	Megvan a munka és pihenés ritmusa. 

	Jó ütemben fejlődünk. 

	Nem ég ki a csapat a tempó miatt. 

	A növekedés ritmusa fenntartható. 

	Jól kezeljük a nyomást. 

	Jó időzítéssel korrigálunk. 

	Erős a ritmusérzékünk. 
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