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Az eloadds kerdeései

= Miért beszélUnk business marketingmenedzsmentrél2

= Miben kulonbozik a business/szervezetkdzi piac a fogyasztdsi cikkek
piacatole

= Hogyan befolydsolja a marketing tevékenységet az a koérlimény, hogy
a vevo egy szervezet és emiatt a piac is sajatossagokkal bire

= melyek a business marketing tudomanyos identitasanak elemei, hogyan
valtoztak elméleti és gyakorlati sajatossagai, kutatasi sulypontjai,

= melyek az aktudlis kutatasi teriiletei, trendjei,
= mikéent formalhato a business marketing gyakorlati keret-modellje?

= Milyen mddon segit(het)i a marketingmenedzsment a vdllalkozdsokat az
Uzleti siker elérésében a szervezetkdzi piacon?
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Businessmarketing elméleti keretei

= Fragmentallsag a marketingludomadnyban (rész —elméletek, middle-range elméletek
infegraldsa, mixelése?)
= Marketingtudomdny generalista, altalanos elmélete?
— t6bb jelenséget magyardz és jelez eldre,
— kUI6nb&z6 koncepcidkat helyez el, integrdl, rendszerez, kapcsol egybe,
— teljesen magdba foglalja a kevésbé altaladnos elméleteket és/vagy
— az absztrakcid magas szintjét képviseli.
= Businessmarketing 6ndllé tudomadnyos identitasa?

— szervezetelmélet, rendszerelemzes, kbzgazdasagtan, pszicholdgia, szociologia,
antropologia

— intézményi kdzgazdasagtani megkdzelités, informdacidgazdasagtani megkdzelités, a
piaci folyamatelméleti megkdzelités, a viselkedés-, magatartastudomanyi megkozelités,
a kapcsolati-, hdlézati perspektiva, az értékorientalt megkézelités.
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A business (2b) marketing
A business/szervezetkozi piac egy klasszikus definicioja

0 ,,A komparativ versenyeldnyok keresese e€s realizalasa olyan
javak elddllitasa esetéeben, melyeket szervezetek vasarolnak,
elsdsorban annak érdekében, hogy dltala tovabbi
teljesitményeket nyujtsanak.” (Backhaus 2001. 34.0.)

(InvestitionsgUtermarketing/Industrieguter marketing)

0 A piac megkUldnboztetdje:
0 a piaci szerepldk jellege (szervetek)
0 a vevdicél,
0 a piaci termék jellemzdi, sajatossagai.
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A piacok termékeinek vev0i, a vasarlas céljat tekintve lehetnek:;

o a felhaszndlok, (user-ek) akik a terméket (pl. gép, szerszam, fénymasold) a
sajat produktumuk (tfermék vagy szolgaltatas) elddllitasi folyamatdaban
haszndljak,

o olyan vevdk, feldolgozdk, akik a terméket beépitik a sajat
produktumokba, (pl. nyersanyagok, alkatrészek, chipek egy
szamitogéphez,) folyamatos beszdllitdi kapcsolatokat kialakitva, az
amerikai szakirodalomban ezen vevok az un. OEM-s, (Original Equipment
Manufacturers) akik a sajat markanevUk alatt gyartjak (a megvasarolt
alkatrészeket is felnaszndlva) azokat a termékeket, amelyeket a szervezeti,
vagy a fogyasztasi cikkek piacdan értékesitenek, pl. a személygéepkocsi
vagy szamitdégep gyartok,

o dealerek, kereskeddk, akik a termékeket (Ujra) értékesitik, tobbnyire
valtozatlan formdaban az eldzd ket vevokornek,
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Szervezet(koz)i piacok fo kategoridi

eladok vevok
1
Profitorientalt R Profitorientalt
(Business)cégek 2 (Business)cégek
3
4
Kormanyzati Kormanyzati

szervek szintjei szervek szintjei

Non-profit
intézmények

Non-profit
intézmények

+ harmadik, tovabbi szerepl6k
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Fogalmi ,,rend” pelddja
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Ipari javak piaca B2B piacok B2C piacok

(forras: Plinke(1999) in: Backhaus-Voeth (2004. 7.0.) alapjan
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Business javak

ingatlanok, (fold, éplletek)

nyersanyagok, alapanyagok, energiaq, 0
alkatrészek, komponensek, g‘

MRO-termékek, (maintenance, repair, operating supplies)

felszerelések, szerszdmok,

alapvetd gépek, berendezések,

gyartdsi rendszerek, Uzemek,

immateridlis javak (jogok, know-how, licenc ...

szolgdltatdasok, (Uzleti-, technikai-... e, ¥

©c O O O O o o o o o

avagy teljes cégek, vallalkozdsok.
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Business (Ipari) javak vasarlasa

» Hatas a szervezetre

[\
1

ya / gyarygsor <

/ / / haloZzat
/ széml’tégép/

/]

nagy

/] f.ertéke
szerszamok | kyzepes /

/ nagy

. /kbzepes
nyersanyag kicsi
vasarlas kicsi

tipusa rutin modositott  egyedi

Kirsch-Kutschker 1978 alapjan
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”r v 4

Kibovitett ertelmezés ...

» A vevokapcsolatok kivalasztasanak, fejlesztesenek
és apolasanak feladatat jelenti, amely a vevd és az
elado érdekeit egyarant szolgadlja, figyelembe véve
adottsagaikat, eroforrasaikat, technologiaikat,
stratégiaikat és céljaikat.” (Ford 2003. 27.0.)(IMP -
Industrial Marketing and Purchasing Group)
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A szervezetkozi piac sajatossagai

korldatozott szamu piaci szerepld, koncentrdcio,
mono- illetve oligopolisztikus helyzetek el6forduldsa,
nemzetkdzileg kUlbndsen nyitottak,

szarmaztatott kereslettel taldlkozunk,

keresleti folytonossdg hidnya, idébeni merevsége
nehéz technikai helyettesithetéség, kompatibilitds,

nem konkrét terméket, hanem problémamegolddst keresnek a vevdk

© O O o o o o o

megbizhatésag, a kordbbi sikeres gyakorlathoz kotédés, s a jo
egyUttmikoédést megerdsitd, személyes kapcsolatok jelentésége

tendereztetés, kdzbeszerzés

o
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A business piacok sajdtossdgainak attekintése

1. Piaci struktira (a verseny jellege, a kereslet és szintjei, keresleti rugalmassdg, piacméret, a
.vevoegyseqg” mérete, a piac ,,geografidgja”)

2. Marketing filozofia érvényesilési modja, jellege (piackutatds végzése, piac szegmentdcid
modszerei, stratégiai-taktikai marketing sulypontok, innovacio eldtérbe kerilése, elado-
vevd interakcid, kulcsvevd, vevd képzése,)

3. Vevé/igyfélmagatartas jellemzdi (fogyasztdi kér jellemzdi, méret, beszerzési motivacio,
szerzOdéses kondiciok, alkuerd, vevadi lojalitds, beszerzési érintettség)

4. Beszerzési dontés meghozatala (folyamat, szerepldk, pénzigyi vonatkozdsok, kockdzatok)
5. Termék/szolgdltatas-mix (életciklus-tényezd, termék-specializécid, markdzds, piacra [épés,
beszerzés iddzitése, szolgdltatdsok, mindségdllanddsag, kompatibilitas, design, rendszer-

ertékesités)
6. Promécid, kommunikdacioé (jellege, célja, témdi, értékesitd személy szerepe, eszkdzok,)
DisztribUcio (csatorna hossza, komplexitdsa, termékismeret, csatornaszélesség)
8. Ar (versenydr, kdltség-elény, lizing, promdcids dar, kedvezményi struktira)

N
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Marketing alapsajatossag: gyakorta
.még nem létezo termékek” eladasa

o Eloszor értékesitjik (szerz6dést kdHt0nk)
majd
0 megtervezzuk és
o leszallitjuk, beUzemeljik
a
terméket.
Akkor mit is adunk el?
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= VEVOPROBLEMAK MEGOLDASA
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Elado-vevo egymdsravtalisdga problémamegoldasban

X

elado VEVOo
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A business piac miUkodése

o VALLALATI HALOZATOK
KAPCSOLATANAK
MENEDZSELESE

Network-marketing - Relationship-marketing



Alkatrész-
gyarto

Kulonféle
szolgaltatok

Hardver-
gyarto

\

Disztributorok,
keresked ok

Egyéb anyag-,
eszkozszallitok

Versenytarsak

Szoftverfejleszt 6
bedolgozok

(rendszer-
haz)

|

Szoftver-haz
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Pénzugyi,
banki szféra

Egyéb partnerek
(egyetem, kamara,
média stb...)

Kozvetit Ok,
keresked ok

n-marketing

Vevoéi-, Ugyfél-
célcsoportok

Kdzigazgatasi-

szerepl 6k

Komponens-
kinalok

17
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és kovetkezményei a mindezekbdl eredo kihivasok

= 0z innovdaciods verseny felértékel6dod szerepe,

= nagy kutatas+fejlesztési igények,

= rOvidUl6 termék-életciklusok megtérulési kihivasai,

= gzinnovacidk révén, a piacon gyorsan bekdvetkezd dresés teremtette nehézségek,
= ndvekvo dltaldnos beruhdzdsi, inveszticios nagysagok,

= o stratégiai szovetségek, az egyittmikodési kényszerek megjelenése,

= oz Ugyfél keresleti bizonytalansagai,

= 0 beszerzési folyamat, mint problémadefinidlds és megoldds, bizalomépités
felertékelddése,

= avevonél a vasarlast, beszerzést kdvetd nagy utdlagos beruhdzdsok igénye,
= A businessmarketing elméleti €s gyakorlati kinivasainak négy fé eleme:

1. ozidétényezét,

2. a bizalmat, az egyittmikodést,

3. a problémamegoldds, a termék mindségét és
4. akoltséghatékonysdagot kell kiemelnUnk.
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Businessmarketing elemzési-vizsgalati szintjei

= egyének, individuumok és a magatartdsuk, viselkedésuk, (pl. beszerzd, értékesitd)
= csoportok és viselkedésUk (Buying Center, értékesitési csapat)
= szervezetek, cégek és magatartdsuk (marketingszervezet, mas relevans szerepldk)

= funkciok és belsé folyamatok, magatartdsok, (marketing, mint funkcid és interakcidja mads
cégen bellli funkcidval)

= menedzsment (marketing, mint specializdalt, intézményesitett menedzsment-folyamat)
= szervezetek kozotti magatartas (pl. eladd-vevd szervezetek)

= intézményirendszerek és a dinamikdjuk (disztribUcids csatorna, halézati 6koszisztémak
muUkddése)

= piacok, iparagak és azok kultUrdja, dinamikdja (megformdlva a marketing és az
Ugyfélmagatartds altal, haldzatok és kapcsoldddsuk)
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A businessmarketing elotérbe kerilt elméleti
megkozelitései

az intézményi kdzgazdasagtani megkdzelités,

» gz informdacidgazdasagtani megkdzelités,

a piaci folyamatelméleti megkodzelités,

a viselkedés-, magatartastudomanyi megkdzelités,
a kapcsolati-, haldzati perspektiva,

az ertékorientdlt megkdzelités.
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A marketing kihivasai _gobatizsio
o verseny névekvd glo olizélédé@
. — QnovéciD
0 a fechpika feléertekelodseszerepe,
0 U] gydxgsi fechnologidk,
) QﬁltségeD
0 nagy k+{
0 ndvekyd dltaldnos inveszticios nagysagok, < >
. . idd
0 a piacor gyors areses
0 révidilG Termék=gtefeikiusok, < B} >
N . ] egyuttmukodés
0 strategiail szgretsegek megglenese,
0 vevl ne arg tudja definidlni igényét < N >
ugyfélismeret
0 a beszerzéstfolyamat felértékelddik,
0 a vdasdrldst kdvetd nagy utdlagos beruhdzdsok ig<biza|om>
n-marketing
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Marketinghidnyossagok kiinduld oko

a belsd marketing gyengesege.
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Kutatasi CI|<TUCI|ITCISO|< sulypon’rok

Marketing Review 2013/ 4. és masok
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Backhaus (2013)

1. A szervezeti beszerzési magatartaskutatasok Ujra megélénkilnek

2. A szervezeti beszerzési magatartdas és a targyalasi folyamatok
integralasanak
3. A szervezetek piacorientdciéjanak vizsgalata egyre fontosabb

_ o Marketing ignoralasa
Marketing prédikator _ o,
o ) ; a marketing nem szukséges, csak
a dominans sales csapat tamogatasa, L .
ettt . koltség-tényez6, nincs
féallasu marketingesek _
marketinges

Esély a marketing-kivalésagra o
y. o : o : Marketing a kozos érték
koordinacié a marketing és a board L _ ) .
o o a cégnél mindenki ,marketinges”, felel
kozott, f6 és részfoglalkozasu o
_ o a versenyel6nyért
marketingesek kooperacidja

forras: Backhaus (2013.13.0.)
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Backhaus: a gyakorlat mozgatta kutatdsi trendek

1. Hibrid teljesitmények, solution-marketing és az innovdcioé kutatdsa -

- A kulcsrakész megolddsok elvdrdsa okdn, melyben a targyi és szolgdltatds-elemek egyarant meghatdrozdak
(Performance Contraction), s az innovdcio Ujra elétérbe kerdl, Uj koncepcidkkal, az Ugyfél bevondasdval (open
innovation) Uj kutatdsi terllet megjelenésével kell szadmolni, ahol az innovacidt egyre inkabb komplex jelensegkéent
szUkséges értelmezni.

2. Big Data, az uj Customer Insights tfrendje.

- Intenziv térekvések, innovativ megolddsok az adatok rendelkezésre bocsdjtasa, elékészitése €s komplex kezelése
erdekében.

3. Azelillané/valtozékony piacok menedzsmentje

— a6 kutatdsi kérdések az eladdi rugalmassag biztositasardl szolnak, ahol kdltségszinvonal és
koltségstruktura problémdk is eldtérbe kerGinek. A cégek egyre inkdbb fixkdliségi-ntenzivek, s ez
dltal jobban fiUggnek a mennyisegekidl is, egyre fontosablb megtaldini a ndvekvd piacokat.

Backhaus szerint is a kapcsolati marketing alapt megkozelitések, az innovacio, az
Ujtermék-fejlesztés felértékelodik a sikerben, mig a szervezeti beszerzés, Personal Selling
bdr elveszti kiemelt szerepét, de fontos elemzési terUlet marad. Elengedhetetlennek
tartja a cégek marketingfelileteinek erdsitését, az ismeretek bovitését.
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Christian Belz (2013)
konkrét alkalmazdsok, szituaciok

= differencialt Ugyfélmenedzsment: redlis megolddsok — minden
cegnagysagra megolddasok — interakcids modellek

= gyfélfolyamatok: a marketingnek és az értékesitésnek dssze kell
fognia a beszerzéssel,

= (gyfélhdldzatok,

= megolddsok értékesitése (Solution-Strategy)

= nemzetkozi értékesités,

= egyittmiUkodés a cégen belil mds szervezeti egységekkel,

= a marketing mint kezdeményezo és 0szténzo szervezet elemzése.
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Gary Lilien
Handbook of Business-to-Business Marketing (Lilien/Greval 2012)alapjdan
= gz Uzleti problémadk integralt kezelésének a szUkségességét, annak kutatdsi
megalapozdsat emelte ki,

= e-kereskedelem a B2B piacokon,
= szarmaztatott kereslet jelenség kdvetkezményeinek, szerepének vizsgdlata, és

= a B2G-marketing az dllami szféra felé irdnyuld marketinget megalapozd
kutatdasok, elemzések.

Ezen kivil még kiemelte, fontos trendnek itélte a globdlis piacok fontossdgdt, a
gyors technoldgiai valtasok hatdsait, a gyors szervezeti valtozdsok
szUkségességét és a marketing stratégiai szerepének elfogadtatasat. A vezetdi
megkérdezés alapjdn az innovdcié és marketing kapcsolatanak
megalapozasdt és szervezeti beszerzési magatartds vizsgdlatdt emelte ki.
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Osszefoglald defin

icio

0 A business marketingmenedzsment egy vadllalkozds jelenlegi
és polencidlis szervezeti piacaira irdnyuld tevékenységének
értékalapu tervezése, koordindldsa, integrdldsa, realizdldsa és
ellendrzése,

mely komparativ versenyelonyok és a szervezeti vevokkel,
mas  partnerekkel, tarsadalmi  érdekcsoportokkal  vald

7”7 7

kapcsolatok kialakitasaval, fenntartasaval és erdsitesével,

az érintett szervezetek elvardsainak kielégitésével biztositja o
sajat vdllalati céljai elérését.(Piskdti 2013.)
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A bizalom, az Uzleti (kUIso-belsd)kapcsol
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A bizalom elonyei
» Athidalja a kulturdlis kildnbségeket, és egyéb az egyUttmUkddés
soran felmeruld nehézségeket.

= A partnereket egyittmikodésre 6sztonzi, €s gyors reakcidképességet

teremt.
= Leépiti a szoros felUgyelettel jard koltségeket.

= Az btletcseréket és innovacioét batoritja, ami Uj tuddst eredményez.
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A bizalmon alapulo szervezet szabalyai

Handy-fele bizalmi elvek

= A bizalom nem vak

= A bizalomnak hatarai vannak

= A bizalom feltételezi az allando tanulast

= A bizalom nehéz dolog

= A bizalom személyes kapcsolatokra épdl

= A bizalomhoz egymas érzékelésére van sziikség
= A bizalmat ki kell érdemelni

A bizalom kiépitésének szabalyai Davenport és Prusak szerint

= A bizalomnak lathatonak kell lennie. A vallalat dolgozoinak latnia kell, hogy a tudas megosztasat
érdemnek tekintik a vezetdk.

= A bizalomnak mindentt jelenlévének kell lennie. Ha a belsé tudaspiac egyes szerepldi
megbizhatatlanok, akkor a piac aszimmetrikus és kevésbé hatékony lesz.

= A megbizhatosagnak el6szor a legfelsé szinteken kell érvényesiilnie. A bizalom a szervezeten
belll lefelé torténdé mozgasra hajlamos.
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EgyUttmukodési bizalom kiépitésének
akaddlyai

= ElOitélet ...

» Hogyan dllunk a hibdkhoz ...mindenki hibdzhat
= |dOhorizont ... rovid tavu szemlélet

= Megérteni, hogy kUlonbdzdek vagyunk ...
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A bizalom funkciondlis helyettesitoi

= Jogi megolddsok, pereskedés
= Praktikdk

= Stratégidk masoldsa

= Sorsban, végzetben vald hit

= Ellendrzési, min.bizt.rendszerek
= Korrupcio
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A bizalom kiépitése

1. Ahhoz, hogy kapjunk, elébb adni kell. Vagyis ahhoz, hogy
megbizzanak valakiben, annak eldszdr bizalommal kell kdzelitenie a
masik felé.

2. Elsé lépéskéent olyan dolgokat kell bizni valakire, amelyeket varhatdéan
el fud végezni. gy sikerélményt kap, és Ugy érzi, raszolgdlt a bizalomra.
3. A sikeresen teljesitett feladatot mindig el kell ismerni. A dicséret és
annak kifejezése, hogy megbizunk a masiklban, szarnyakat adhat a
kdvetkezd feladat elvégzéséhez.

4. A j6 példa ragadds! Ha a vezetd megbizhatd, akkor ez olyan értékké
valik a cégben, amelyet a tdbbiek is elfogadnak.

5. Mindig legyen masodik esély. Ha valaki egyszer hibdzik, az még nem
jelenti azt, hogy érdemtelen a bizalomra, sof.
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Alapelvek

1. A bizalom nem személytelen
+A bizalom egy olyan személyre iranyuld érzésunk, akiben megbizunk.”
,Bizni, annyit jelent, hogy meggydzddéssel hiszink a mdasik személy jo
szandékdban vagy a segitsegében.”

2. A bizalom nem Iathatatlan

Jollehet a bizalom targya Iathatatlan — mivel, ha meggydzbdeéssel is, de csak
hisszUk, hogy a masik személy j6 szandékkal és eredményes mddon segiteni

fog —, magdnak a bizalomnak Idthatonak kell lennie a szervezetben.
A bizalom nem szerencse

Az olyan szervezetekben, ahol a vezetdk elvarjdk a bizalmat a
munkatdrsaktdl, elébb be kell bizonyitaniuk, hogy érdemesek rd. A bizalom
nem hatdrtalan

Ha az élet vagy a munka valamely terUletén megbizunk a kollégdnkban,
akkor még automatikusan nem bizhatunk meg benne egy masik terGleten.

5. A bizalom nem kockdzatmentes

Aki bizalmat ad, az kdnnyen kiszolgdltatott helyzetbe kerllhet, mert a
bizalommal vissza lehet élni.

N W
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A bizalmi kapcsolat tényezoi

Hirnév (el6zetes informacio)

ElOre jelezhetOség Hasonlodsag (valahova tartozas)

Kapcsolati mult (el6z6 viszony)

Szerzodés (megfigyelhetGség, ellenbrizhet6ség)

Ellenérizhetoség Fogalom, eskii (adott sz0, szavahihet8ség)

Megtorlas (jogi fenyegetés )

Ko6z0s érdek (érdekeltség a masik sikerében)

Kolcsonos fliggoség K6z06s haszon (elvalaszthatatlan hasznossag)

Fliggoségi viszony (aszimmetria mértéke)
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Bizalmi strukturak

Oszinteség
()
g magas alacsony
(<)) : Y 7 .
T magas Bizalom ,,jofiuk” Negativ bizalom
g' ,gengszterek”
° . 7 . L4
¥ alacsony Bizalmatlansag Bizalomhiany
tehetetlenek” ,esélytelenek”
(Zsolnai)
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I. Képesség - az a professziondlis képesség, hogy a vezetd alapfeladatatét teljesiti, vagyis Uzleti eredményt tesz le az asztalra.

1. Teljesités

Kotelezettségeket vdllalni és megbizhatdan teljesiteni azokat. Az ilyen ember bevdltja a szavdt, az igéreteit betartja. Idedlis esetben tébbet is teljesit, mint
amennyit vdllalt.

2. Coaching

Mdasokat segiteni abban, hogy teljesitsenek, azdltal hogy meghallgatjuk &ket, kérdéseket teszUnk fel nekik, és felnatalmazdst adunk szdmukra az
onmegvaldsitdshoz.

3) Koévetkezetesség

Napi szinty kitartd teljesités, a kodtelezettségek, igéretek mentén. Folyamatosan és kdvetkezetesen tudja hozni 5Snmagat.

II. Erkdlcsi szilardsag
A gondolatok, szavak és tettek dsszhangja és egysége, magas mordlis sztenderd, nem vizet prédikdl és bort iszik. nem mond mdst, mit amit valdjdban

megcsindl.

4) Oszinteség

Kivételesen magas szint( 6szinteség magaddal és mdsokkal szemben, aprésagnak tiné dolgokban is.

5) Nyitottsag

Tulmutatva az &szinteségen, a mélyebb szintl személyes gondolatok és érzések megosztdsat, a gyengeségek és sebezhetdség felvallalasat is jelenti.

6) Szerénység és alazat

John ezt a szokdst egy C. S. Lewis idézettel illuszirdita: "Szerénynek lenni nem azt jelenti, hogy kevesebbet gondolsz magadrdl, hanem hogy kevesebbet
gondolsz magadra.” - Es ezedltal is megnyilik a tér, hogy mdsokra gondolj és mdsokra figyel;.

lll. Jéindulat - Eredete latin bene és volent szavakbdl j6n, ami azt jelenti jét kivénni'. Akkor gyakoroljuk, amikor fontos sz&munkra, hogy mdsoknak j6 legyen és
nekik j6t tegyink.

7) Pozitiv felfogds szenvedélyes hirdetése

Hit a pozitiv felfogdsban, és aszerint élni. A kommunikdcid azon fajtdja, ahol a szenvedély és reziliencia minden kérilmények kdzdtt megvan. Nehéz iddk esetén
is pozitivnak maradni, és ezt hirdetni. Szivbdl jové vizid és kommunik&ciéd egy missziondrius lelkesedésével.

8) Erkélcsi batorsag

Kidlini masokért, kidlini egy Ugyért. Hajlanddsag dldozatot vdallalni mdsokért, sajdt magunkon tUlmutatd Ugyekért, dolgokért. Erkdlcsi batorsdg és nem fizikai
bdtorsag.

9) Kedves, Oszinte, szivbél j6vo josdag

Aprd napi cselekedetek a gondoskodds és az emberi egyUttérzés jegyében. Szivodl jovo tettek, amelyekért nem vdrsz viszonzdst, és nem pedig elbre kigondolt
lépések, amelyek azt szolgdljdk, hogy mdsokra jo benyomdst tegyUnk és ezdltal 'megszerettessUk’ magunkat késébbi elédnydk reményében.
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Bizalom meérese

=, On szerint dltaldban a legtdbb ember megbizhatd, vagy soha
nem lehetUnk elég dvatosak masokkal?
1. Majdnem mindig meg lehet bizni az emberekben
2. Altaldban meg lehet bizni az emberekben
3. Altaldban nem lehet elég dvatos az emberekkel
4. Szinte sohasem lehet elég dvatos az emberekkel
5. Nem tudja
= Megpréobdljdgk Ont gyakran kihaszndini2
— Szinte mindig megprobdlnak - legtdbbszdr megprobdlinak — legtdbbszdr
tisztességesek — szinte mindig tisztesseégesek
= Trust games — bizalmi jatékok
= Kisérletek (pénzkUldés, ddlés....)
= Tesztek
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A bizalom épitésének gyakorlati moédszerei

Ha a mértéke
alacsony...

Kockazatviseld
képesség

Alkalmazkodo-
képesség

Hatalmi helyzet

Akkor a kovetkezdket lehet tenni:

Szenteljen tébb idét a valaszthatd lehetéségek és a kockazatok
elmagyaradzasara

Ertékelje kulon az alkalmazott eljarasokat és az eredményeket
Ismerje el a kival6 munkat, tekintet nélkil a végeredményre
Kinaljon fel egyfajta biztonsagi halot

Legyen turelmes, bizonyos emberekkel hosszabb idét vesz igénybe a bizalom
Kiépitése

Prébalja meg erdsiteni a bizalmat a teljesitmény elismerésével, és azzal, hogy a
hibakat inkabb a coaching, mint a szigoru fegyelmezés alkalmazéasaval probalja
meg kiklisz6balni

Ha lehet, kinaljon fel alternativakat; kerulje a kényszerit6 stilusu fellépést
A vezetdi dontések nem dnkényesen sziletnek — ezt annak elmagyarazasaval
kommunikalja, hogyan szolgéljak a dontések a szervezet érdekeit
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A bizalom épitésének gyakorlati modszerei(folyt.)

Ha a mértéke
alacsony...

Biztonsagérzet
A hasonlésagok

szama

Erdek-azonossagok

Joindulatu torédés

Akkor a kovetkezdket lehet tenni:

Talalja meg a helyzetben rejlé kockazat merséklésének modozatait
Varja el, hogy forditsanak idét a komfortérzet javitasara

Haszndlja tobbszor a ,mi” szocskat, és kevesebbszer az ,,én’-t.
Hangsulyozza ki, amiben a masik féllel kozdsek (értékek, tagsagi viszony, stb.)

Legyen biztos afelél, hogy kinek az érdekeit szolgalja

Vegye szamitasba masok érdekeit is, és taldlja meg a madjat, hogy ahol lehet,
mindezeket 6sszeegyeztesse

Az atfogo stratégiara, a viziora és a célokra 6sszpontositson

Olyan kultarat alakitson ki, amely a vallalat szamara kivanatos magatartast
tamogatja

Tegyen olyan intézkedéseket, amelyek a masokkal valo észinte torédeést
demonstraljak

Szolgalja masok érdekeit még akkor is, ha alkalomadtan kénytelen elviselni
bizonyos veszteséget

Jarjon el mindig tisztességesen
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A bizalom épitésének gyakorlati modszerei(folyt.)

Ha a mértéke
alacsony...

Képesség

Kiszamithatésag
és becsliletesség

A kommunikacié
mindsége

Akkor a kovetkezdket lehet tenni:

= Talalja meg a modot, hogy demonstralja a kompetenciajat (illetékességét és
hozzaértését) az esedékes feladat végrehajtasakor

= Ismerje fel a sajat inkompetencia-terileteit, €s ellensulyozza ezeket a
feleldsség és a hataskér megosztasaval vagy delegalasaval

igérjen kevesebbet és teljesitse tul
Ha nem tudja teljesiteni az igéreteit, 6szintén magyardzza meg az okait

Fokozza a kommunikacio gyakorisagat és 8szinteségét
Epitsen kapcsolatokat a sajat illetékességébe tartoz6 szerepkdrok korlatain
Kival

Forras: Robert F. Hurley: A bizalom természetrajza, Harvard Businessmanager, 2007. februar, 37. oldal
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Koszonom a figyelmet!




