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Igen, problémat okoz a dm lefordi-
tasa: nincs ra fogalmunk. Maga az
alapelv és annak bizonyos megva-
I6sitasi modozatai Gsrégiek: azt ten-
ni a céglink tevékenységének egyik
pillérévé, hogy barmilyen feladatot
kell ellatnia, barmilyen problémat
megoldania, mindig tudjuk, kihez
érdemes ebben fordulni. Ezt lehet
jol, jobban és fels6fokon mdveim -
rosszul is, de az nem érdemel sz6t.
Amirél viszont itt Harryson ir, az
valoban U] és nagyon is figyelemre
méltd: hogyan lehet ezt a véllalati
innovacids stratégia egyik legfébb
pillérévé tenni. A gyakorlati alkal-
mazashoz pedig annak mudhelytit-
kait és hathatOs fogasait tarja elénk,
hogyan lehet ezt mesterfokon meg-
valositani a cégek innovacios fej-
leszt6 munkajaban és az azt szolga-
16 K+F tevékenységében.
Csodatévd kis fekete notesz, tele
hasznos nevekkel, kapcsolatokkal.
A dolog ismer6s, nektink leginkabb
a hajdani hianygazdalkodéasbodl, a
rossz és/vagy nehezen hozzaférhe-
t6 szolgéaltatasok, a nehézkes vagy
éppen elutasitd magatartasa hiva-
talok vilagabol. Tudjuk azt is,
mennyit érhet, ha valaki tagja egy,
tobbé-kevésbé a szivességek cseréje
alapjan m(ikodé ,,0reg fiuk hal6za-

tanak", akikhez sziikség esetén for-.

dulhat. Harryson azonban itt egé-

szen mas vilagrol, mas alkalmaza-
sokrol beszél: nem kényszermegol-
dasokrol, a kapcsolati korrupciorol,
és szintigy nem a kapcsolatok tob-
bé-kevéshbé amatér modon toérténd
alkalmazasarol. Azt mutatja meg,
hogyan emelhetd a cégen kivili és
bellli szakmai kapcsolatok épitése,
kezelése és kiaknazasa stratégiava,
modszeresen épitett és felhasznalt,
meghatarozé jelent6ségl eréforras-
sa. Hogyan ndvelhet6 ezzel a cég-
nek, a cégen bellli részlegnek az
innovaciés munkaban elért ered-
ményessége és teljesit6képessége
ugy, hogy a feladatai megvalésita-
sanak optimalizalasahoz kuilsé part-
nereket, kils6 er6forrasokat von
be: mindig tudja, hova, kihez érde-
mes fordulnia.

Konyve mindezek gazdag pél-
datara, médszertani Utmutatoként
is igen jol hasznalhat6. Mondaniva-
I6jat éppen az teszi tanulsagossa,
hogy mindezt a gyakorlatbdl vett
példak, esettanulmanyok felsora-
koztatasaval és az azokhoz flzott
magyarazatok, értékelések segitsé-
gével mutatja be. A példak konkré-
tak, és bel6lUk vilaghird nagy cégek
idevdgd gyakorlatdt ismerhetjuk
meg - ettdl egyszerre hitelesek és
meggy6zbek is. A kisebb-nagyobb
esettanulmanyok sordban olyan
nalunk is nagy tekintélynek drven-

dd cégek ebbéli tevékenységébe és
eredményeibe kapunk betekintést,
mint pl. a Dow Chemicals, a Kodak,
az ABB, az Ericsson, a Sony, a Phi-
lips, a Texas Instruments vagy a
Nokia. Az olvasé jol atlathatja, ho-
gyan kezelik ezek a cégek ezt a
stratégiat, és nagyszamu jol hasz-
nosithatd részletet és otletet kap
arra vonatkozdéan is, hogyan valosi-
tottdk meg azt a gyakorlatban.
Sokatmond6 az angol cimben
szerepld kifejezés is. Nyilvanvalo-
an szojaték, amely az utdbbi évek
egyik kiiléndsen fontos tartalmu és
vilagszerte széles kdrben hasznalt
szakmai blvszavéara, a know-howra
utal. Ez azt jelenti, hogy ,tudni,
hogyan csindljuk" azt, amit ten-
nunk kell. A korszerli gazdalko-
désban a kildénb6z6 feladatok, fel-
adatcsoportok hatékony megvalo-
sitasara szolgal6 egyes know-how-k
a cégek legértékesebb eszkozei
kdzé tartoznak, a t6kejavakkal
egyenranguként tartjadk szamon, és
toébbnyire jelents, nemritkan déb-
benetesen nagy pénzekért ad-
jak-veszik 6ket. Harryson e sz6ja-
tékkal j fogalmat nevesit és sora-
koztat fel: ,tudni, kihez fordul-
junk". Feltehet6en a formai hason-
l6saggal is érzékeltetni kivéanja,
hogy ennek a tudasnak a gazdasa-
gi értéke szintugy igen nagy lehet.
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A szerz§ igen alapos és mélyre-
haté kutatomunkat végzett annak
feltérképezésére, hogyan mikod-
nek a kapcsolati haléra tAmaszko-
dé, ismeretség-alapu vallalatok,
hogyan alkalmazzdk azok mene-
dzselésében ezt a sajatos stratégiat
és annak gyakorlati megvalésitasa-
it. Kutatésai jelentds hanyadat ja-
pan cégek korében végezte, és
azok eredményeit, megéllapitasait
egy korabbi kényvében adta kdzre
(Japén technolégia- és innovaciome-
nedzsment). A most megjelent m(-
vében kiemeli, hogy ennek a stra-
tégidnak az alkalmazasa nem ja-
pan specialitas, egyaltalan nem ko-
tédik a japan cégek sajatos vilaga-
hoz, hanem azt masok, igy nagy
nyugati cégek is magas szinvona-
lon, sikerrel hasznositjak.

A bevezet6 részben hangsulyoz-
za, hogy az itt bemutatasra kertl§
menedzsment elvek és mechaniz-
musok altalanos érvénydek, és al-
kalmazasuk jelent6sen ndvelheti
azoknak a cégeknek a teljesitmé-
nyét, amelyek elhataroztak, hogy a
tudés és az innovacio menedzselé-
sében &télltnak a know-how-rél a
»tudni, kihez forduljunk" alkalma-
zasara. Lehetnek talan bizonyos

fenntartasaink arra nézvést, hogy
itt valéban atallasra kell-e gondol-
ni, és a ,,tudni, kihez forduljunk"
valéban a ,,tudni, hogyan csinal-
juk" helyébe Iéphet-e. Engedtessék
meg megkockaztatni azt a véle-
ményt, hogy sokkal inkdbb célsze-
rlinek igérkezik a kett§ egyuttes,
ésszer(ien kombinalt és egymast ta-
mogato alkalmazésa. Ez jorészt azt
is jelentheti, hogy a cég vagy a
részleg valéban nem torekszik arra,
hogy mesterfokon és minden szik-
séges részletre kiterjed6en megta-
nulja minden szamara szikséges
feladat ellatasat, tehat valéban nem
szeretkezik fel minden sziikséges
know-how birtoklasaval, hanem
bizonyos feladatokhoz bevonja azt,
aki ezt jol tudja. Ehhez segiti hozza
a ,.,tudni, kihez forduljunk" straté-
gidgja. Mindaz a gazdag tudéas- és
tapasztalatanyag, gyakorlati pél-
dak hosszu sora, amelyet e m( fel-
vonultat, egyaltalan nem céfolja az
utobbi felfogast, s6t sokkal inkabb
igazolja azt.

A tudés és az innovacio ,,tudni,
kihez forduljunk™ alapd menedzse-
Iésének ismertetésével Harryson U
megkozelitési  lehet6ségeket és
modokat kindl ahhoz, hogy ho-
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Kulonos, érdekes vilagokba enged
betekintést ez a kdnyv. Egy nagy-
mend chicagdi bréker mondja el
benne az életét és szakmai palya-
futasat. Borsellino val6ban nem
akarki. Huszonkét évesen kezdett
dolgozni az egyik nagy chicagoi
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arut6zsden. Legalul kezdte, t6zs-
defutarként, és szivosan felvere-
kedte magat a t6zsdei munka hie-
rarchidjanak 1épcsém. Dolgozott
segédként broker mellett, majd
maga is broker lett, hogy aztan sa-
jat szamlas keresked&vé, végiil be-

gyan lehet a cég sikeres a tudasala-
pUu gazdasagban, és hogyan old-
hatja fel azokat az ellentmondéso-
kat, amelyek egyrészt a kreativ al-
kotas, masrészt a gyors innovacié
szervezeti kovetelményei kozott
feszilnek. Ezeknek a megkozelité-
seknek az alapjat az Uj halézatépi-
tési és -kezelési stratégidk adjak,
valamint az igy bevonhatd kuls6
er6forrasok kezelésének Gj modo-
zatai.

Kiemelést érdemel ebben: a ku-
tato-fejleszt6 részlegekkel, ill. szak-
emberekkel egyittmikodésben vég-
zett piackutatas és -elemzés; a ki-
vilrél hozott, valamint az egyes
részlegeknél rendelkezésre allo
belsé tudas cégen beliili terjeszté-
sét el6mozdité bels§ halozatok
épitése és mlkddtetése; a cég K+F
részlegeinek, illetve szakemberei-
nek bekapcsolasa a marketing és a
gyartasi tevékenységekbe a bels6
»tudni, kihez forduljunk™ mecha-
nizmusok segitségével.

S. J. Harryson a nagynev({ me-

nedzsment-tanacsado cég, a svajci
Arthur D. Little Inc. vezet6 mun-
katarsa.

Osman Péter

fektetési alapkezel6vé néje ki ma-
gat. A tézsde legnagyobb kereske-
dé6i egyikének mondja magat. On-
életirasat érezhet6en nem a tulzott
szerénység uralja: ,,Intelligenciam-
nak, fegyelmezettségemnek és istenal-
dotta képességeimnek koszonhetéen



