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Nem csak a cégnek kell alkalmazkodni

A legutébbi statisztikdk szerint a magyar gazdasig szépen nétt
az utébbi idében, de az inflicié és az energiadrak elszabaduldsa
miatt sok vallalatvezetd tart egy esetleges valsagtSl. Barmi is jon,
arra j6 elére érdemes felkésziilni.

A 2008-as pénzligyi valsag és a két évvel ezelbtti pandémia, minden kiilénboz8ségik
ellenére egyvalamit megtanithatott a vezetéknek: nem szabad panikszeriien cseleked-
ni, és er6bdl ralépni a fékre. Kildndsen nem szabad drasztikusan és atgondolatlanul
csOkkenteni a kéltségeket, kirugni az embereket, csak azért, mert bizonytalan idészak
kovetkezik. ,Ez olyan, mintha a cégvezetd levagna a jobb kezét csak azért, mert meg-
égette az egyik ujjat. Nagyon fog fajni, és soha nem is n6 vissza”, hoz egy érzékletes
hasonlatot Egerszegi Krisztian, a MiniCRM ugyvezetd igazgatoja.

Ha valtozik a kdrnyezet, természetesen nem mehetnek tovabb ugy a dolgok, mint ad-
dig. Ha beit a valsag, meg kell allni egy pillanatra és végiggondolni a lehetéségeket.
Akoltségeket példaul nem is annyira csokkenteni, mint inkébb optimalizalni kell — kény-
nyen lehetnek olyan teruletek, ahova még tobb pénzt is érdemes pumpalni. Ezzel lehet
Uj lehet6ségeket feltarni, elére menekdiini, aminek révén a végén megerésddve kertilhet
ki a véllalat a nehéz helyzetbd!.

Az tigyféladatok értéke

Mindezt kimondani kdnny(, megvaldsitani sokkal nehezebb, ismeri el Egerszegi Krisztian.
Az egyik lehetséges megoldés a tapasztalatcsere: meg kell hallgatni masok példajat, meg
kell ismerni, 6k milyen modszerekkel és eszkdzokkel lettek urrd a nehézségeken. ,Az
anyag és az energia lehet allandé a vildgegyetemben, de a tapasztalat és a tudas nem,
az folyamatosan gyarapodhat. Ha lelillink beszélgetni, és mind a ketten elmondjuk, amit
megeltlink, amit végigcsinaltunk, akkor a végére mind a ketten Uj tudassal gyarapodunk.
Mindketten beletettiink valamit, de a végén ennél tobbet vesziink ki, és igy gazdagabbak
leszlink a beszélgetés altal”, hangsulyozza a MiniCRM vezetéje.

O példaul ezért talalta ki a ,Cégépiték” podcastot &s workshop-sorozatot: ezekben
cégvezetbk mesélik el, milyen gondokkal talalkoztak munkajuk sorén és hogyan
labaltak ki ezekbdl. Jé példa erre Vezse Roland és a SpaTrend. A jacuzzikat for-
galmaz6 cég a pandémia kitérésekor egyik pillanatrél a masikra megvaldsitotta

a lehetetlent, és ha mar az izletek nem lehettek nyitva, digitalizaltak a pezsgéfiirdék
kiprébalasat. Amikor az alapanyaghiany miatt nem tudott elegendd jacuzzit eladni,
megnézte, mivel lehetne béviteni a kinalatot, és igy talalt ra a pizzakemencékre,
amelyekkel sikertilt athidalni a rossz idészakot. Kdzben az informatikai rendszereket
is fejlesztette, automatizalta az ugyfélkapcsolat-kezelést, aktivan hasznalta a rendel-
kezésére all6 adatokat, és igy a meglévé lgyfélbazisra tdmaszkodva is tudta ndvelni
a bevételeket.
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A tudast terjeszteni kell

Az elakadas oka mindig az ember, ha a cég nem ndvekszik, az

a vezetd hibaja — ért egyet teljes mértékben Egerszegi Krisztian
egy masik podcast-vendégével, Balogh Petyaval. Elséként a ve-
zetének kell tanulnia, neki kell tudni alkalmazkodnia, mert ha ma
pont ugy csinalsz valamit, mint tegnap vagy pléne tegnapelétt,
akkor elébb-utdbb biztosan elbuksz.

De a j6 vezet6nek vagy egy masik ismérve is. Ha valamit jol csinal,
ha valami jot hoz Iétre, ha Uj tudasra tesz szert, akkor kdtelessége,
hogy azt cége épitésére forditsa, és az lzlet adta lehetdségek ko-
z6tt minél szélesebb kdrben elterjessze, hogy masok szintén a sa-
jat Uzletlik hasznara fordithassak. Erre a Webshippy a jo példa: 6k
el8sz0r sajat célra fejlesztették ki az online rendelések logisztikajat
kiszolgald szoftveriket, de amikor lattak, milyen igény van ra,
egész Uzletagat épitettek ra. |
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