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K1 a leger6sebb
lancszem?

A bolcsek kovét nem taldalta meg sem az alkimia, sem a modern tudomdny. Van viszont

egy olyan modszer, amely — a tudomdnyos alapkutatdson til — egyardnt alkalmas

szervezetfejlesztésre, az emberi erdforrasok menedzsmentjére, az iigyfélkapcsolatok

kezelésére, marketingre és még szamtalan mds dologra: a hdlézatkutatds.

vallalat vezetése titokban akar
Atartani valamit, &m a hir mégis

végigszalad az egész cégen. Hiva-
talos informaciét adnak ki egy fontos té-
maban, am kidertil, hogy két hét mulva
is csak a dolgozok fele értesiilt réla. Egy
j6 szandéka kezdeményezés megbukik
a dolgozok ellenallasan. Az 1j dolgozék
nehezen illeszkednek be a kozosségbe,
nem tudnak tanulni a régi munkatar-
saktol.

Minden vezetd taldlkozott mar ilyen
vagy ehhez hasonl6 problémakkal. Meg-
oldasukra sokféle lehet6ség kinalkozik:
a bels6 kommunikéciés rendszer atalaki-
tasa, képzések szervezése, és igy tovabb.
Mindezeken tdl (vagy ezek mellett) a ha-
l6zatkutatas is segithet megoldast talalni
a fenti problémadkra, raadasul segitségé-
vel szamos egyéb fontos informacié is ki-
derithetd a szervezetrdl.

Cégen beliil és kiviil

A halézatkutatas rendkivil szerteagazé
diszciplina, amely szamtalan teriileten
alkalmazhato, a fehérjekutatastél a mar-
ketingen 4t a szervezetfejlesztésig. Barhol
hasznaljak is, k6zos jellemzgje, hogy egy-
massal valamilyen koélcsénhatasban allo
entitasokbdl (fehérjékbdl, emberekbdl,
termékekbdl, cégekbdl, egyebekbdl) al-
16 rendszereket, hal6zatokat vizsgal, de
nem a halézatot alkoté elemi részecskék
szintjén, hanem a koztiik 1évé kapcsola-
tok, viszonyok szempontjab6l — mondta
az I'T-BUSINESS Club legutébbi rendez-
vényén tartott el6adasaban Sdgi Gyorgy, a
Gordio Szervezetfejleszté Kft. tigyvezet6
igazgatodja.

Ha a dolgozéknak egy cégen belii-
li kapcsolatait vizsgaljak, abbél indul-
nak ki, hogy a vallalat formalis, hivatalos
struktardja mellett létezik a szervezeten
beliil egy informalis struktira is, amely
jelent6s hatast gyakorol a szervezet mii-
kodésére. A céges informalis halézatrél
vannak ismeretei, megérzései minden
vezetének: kik azok, akikre a tobbiek
hallgatnak, kihez fordulnak szakmai ta-
nacsért, és igy tovabb. Ezeket a megérzé-
seket erdsitheti meg, illetve egészitheti ki
4j informaciékkal a hil6zatkutatas.

Uzleti kornyezetben maradva, a halé-
zatkutatassal feltérképezhetSk egy valla-

Ha megfelelé a bizalmi kapcsolat

lat tgyfeleibdl 1étrejové nagy halézatok
mintdzatai, vagy egy adott iparagi szektor
szerepl6ibdl all6 hal6 — tette hozza Szve-
telszky Zsuzsanna kutaté, a Darwin’s Mar-

keting Evolution munkatarsa. Az ilyen
vizsgalatokhoz sziikség van trend-, piac-
és kozvélemény-kutatasokra, de ezeket
kiegészitik a halézatkutatds modszerei-
vel, ahol bizonyos egyiittalldsokat és
egyuttjarasokat figyelnek meg, és vonnak
le bel6liik kovetkeztetéseket.

Bizalom nélkiil nem megy

Az informalis halézatok, a dolgozok ko-
zotti bizalmi  (koles6nos  rokonszenvre
alapul6) kapcsolatok ismerete fontosabb,
mint azt sok cégvezeté gondolna. E té-
tel alatamasztasara Sagi Gyorgy el6ada-
saban idézett néhany kutatasi adatot. Az
egyik szerint barmilyen szerve-
zetben a tudast és a miikodés-
hez sziikséges ismereteket az
emberek 85 szdzaléka egymas-
t6l tanulja, nem pedig formalis
képzéseken. Ennek persze fel-
tétele az, hogy az egyes dolgo-
zO0k kozott megfelel legyen a
bizalmi kapcsolat: ha ugyanis
ez a kapcsolat til gyenge, ak-
kor a munkatirsak nem tud-
jak megszoélitani egymast. ,Az
tjonnan felvett kolléga nem
fog odamenni a szakma nagy
oregjéhez, ha semmilyen kap-
csolata nincs vele, és igy tanul-
ni sem fog t6le” — hozott egy
konkrét példat Sagi Gyorgy.
Ennek egy tovabbi aspektu-
sara vilagitott ra egy masik ku-
tatds. Ebbol kiderilt, hogy ha valamely
embernek a szervezeten beliil nincs leg-
alabb egy bizalmi kapcsolata, akkor egy-
részt nem fog tudni j6l teljesiteni, mas-
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Az informdciok fogadtatdsa nagymértékben meghatdrozza a hangulatot — komoly

hatdsa lehet példdul a bevételre

részt igen konnyen otthagyja a céget.
Ha tehat a hal6zatkutatasbol az derul ki,
hogy a cégnél van egy fontos, nagy tuda-
st dolgoz6, aki viszont elszeparalédik a
szervezett6l, akkor gyorsan kell csinalni
vele valamit, példaul mesterségesen ge-
neralni kell szimara valamilyen bizalmi
kapcsolatot, miel6tt tavozna a cégtol.
Arra is rajottek kutatok, hogy az tgy-
nevezett skalafiiggetlen halézatok (mint
amilyenek az emberi kapcsolatok alkotta

halék is) nagyon jol ellenallnak a vélet-
lenszert romboldsnak. A csomépontok
(a szakkifejezések magyarazatar6l lasd
keretes irasunkat, a 20. oldalon) nagyon
nagy szazalékat el lehet pusztitani ily
moédon, és a halézat még mindig bejar-
hat6 marad, még ha esetleg hosszabb ki-
térékkel is. De ha el6zetesen kivalasztjak
a kozponti helyet elfoglalé, kulcsfontos-
sagi csomoépontokat — az emberi kap-
csolatokban ilyenek a véleményformalék
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—, és azokat veszik ki a halézatbél, akkor
mar 18 szazalékuk eltdvolitasa utan szét-
esik a hal6zat.

Hogyan lehet ezt az emberi kapcsola-
tok nyelvére leforditani? Ha latszik, hogy
egy vallalat informalis struktardjaban kik
a kozponti szerepl6k (a véleményforma-
16k, a tanacsadok), akkor Gket kell véde-
ni, ha pedig valamilyen véltozast akar-
nak végrehajtani, akkor rajtuk keresztiil
kell megnyerni a tobbieket is.

A halézat térképei

A vallalaton beluli kapcsolatokat fel-
térképez6 halézatkutatok kérdGives fel-
mérésekbdl indulnak ki, amelyeket j6
esetben a szervezet minden tagja kitolt.
A kérdések megfogalmazasa attél fiigg,
hogy a kapcsolatok mely dimenziéjara
kivancsiak a kutatok: a bizalomra, a kom-
munikaciéra, a szakmai segitségkérésre,
és igy tovabb.

A valaszok feldolgozasabol szamtalan
statisztikai mutatészam all el6, amely az
egyes emberek kapcsolatainak sulyat jel-
lemzi — folytatta a médszertani ismerte-
t6t Sagi Gyorgy. A konnyebb érthetGség
kedvéért ezeket a kapcsolatokat héal6zati
térképeken abrazoljak, ahol szines poty-
tyok jelzik az embereket, és vonalak a
koztiik 1évé kapcesolatokat.

Egy ilyen 4brar6l mar nagyon sok
minden leolvashaté. Az 1. dbrdn egy 116
elemt halézat térképe lathaté, amely
egy cég munkatarsai kozotti rokonszen-
vi kapcsolatokat mutatja — kezdte a gya-
korlati ismertetés a Gordio lgyvezetd
igazgatdja. A vastagabb vonal erésebb bi-
zalmat jelent, a kiilonb6z6 szinek pedig
mas-mas szervezeti egységre utalnak. Mi
latszik? A piros részlegben sokkal tébb a
bizalmi kapcsolat az egyes emberek ko-
z6tt, nagyobb korok alakulnak ki, és nin-
csenek tal tavol egymadstdl a dolgozok.
Ugyanakkor a zold egységben — pedig
alig vannak harmincan — 6riasi a tavol-
sag a két széls6 dolgozd kozott; kapcso-
latuk inkabb egy linedris linc, mint egy
stird szovést halé. A két végpont kozot-
ti kommunikacié valészintleg kozelit a
nulldhoz.

Szamosan vannak azok is, akiknek
egyetlen bizalmi kapcsolatuk sincs, vagy-
is valészintleg nem érzik j6l magukat a
szervezetben, és nem tudnak hatékonyan
dolgozni. Mindenképpen meg kell néz-
ni, hogy ez mibdl adédik. Koztiik van a
takaritéoné és az éjjelior, akivel gyakor-
latilag senki sem taldlkozik? Vagy friss
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munkatars, és még nem volt ideje bizal-
mi kapcsolatot kialakitani — ez teljesen
normalis eset, de ha régebbi a dolgozo,
akkor ott baj van.

Hogy eljusson az iizenet

A 2. dbrdn ugyanez a szervezet lathato,
egy mas kapcsolati fajtaval: az egyes vo-
nalak azt mutatjak meg, hogy ki kit6l kér
véleményt a szakmai doéntéshozatalhoz.
A piros pontok jelolik a cég hat formalis
vezet§jét, vagyis ezen a térképen megje-
lenik a hivatalos szervezeti hierarchia is.

A dolog akkor valik igazan érdekessé,
amikor a hatf6s vezetés valamilyen val-
toztatast akar véghezvinni a cégben, és

lépéssel is csak 52 szdzalékra né ez az
arany (ezt a kort jelzik a sarga pottyok az
abran). Ez igy nagyon kevés, valamit csi-
nalni kell.

Meg kell keresni azt a hat embert, aki
ebben a halézatban a legmagasabb fok-
szammal rendelkezik, vagyis a legtobben
kérnek t6lik tanacsot, véleményt. A 3. db-
rdn ket jeloli a piros potty. Eszrevehetd,
hogy a formailis vezet6k korébél csak
egyetlen ember tartozik ebbe a csoport-
ba, de ezzel nincsen semmi gond — 4lli-
totta Sagi Gyorgy. A szakmai vélemény-
nyel nem a vezetSknek kell feltétlentil
centralitisban lenniiik, ezért az atfedés
hianya sem utal vezet6i hidnyossagok-

EGY KIS TORTENELEM

mi toke) és a pszicholdgia (szociometria).

A halozatkutatas elméleti megalapozasaban egyarant szerepet kapott a matematika (grafelmélet), a szociolégia (tarsadal-

A gréfelméletbdl azt vette &, hogy egy halézatban (grafban) miként lehet a csomdpontok kozott kapcsolatokat (leket)
kialakitani, és hogyan valtoznak a csomopontok dsszekéttetései, ha egyes kapcsolatokat torliink, illetve Gjakat hozunk
|étre. Az emberi kapcsolatok halojaban ez azért fontos, mert megmutatja, hogy az adott halozatban kik a legfontosabbak,
kiknek az eltavolitdsa utén esik szét a halozat, kik azok, akik csak margindlisan kapcsolédnak a halozathoz, és hol kell ij
kapcsolatokat kiépiteni (vagy éppen tordini), hogy elérjék a kivant eredményt.

A szocioldgiabdl szarmazik a térsadalmi tke fogaima, amely az adott csoporton belili bizalom, a kdzdsen vallott ér-
tékek és normak révén jon létre; egyéni megfelelGje a kapcsolati toke. Eqy nagy tarsadalmi tkével rendelkezo szerve-
zetet sokkal konnyebb mozgésitani, sokkal aktivabb egyittmikodésre képes magétdl is, mint ahol ez a téke hinyzik.
Leegyszerisitve: egy vezetd sokkal kdnnyebben szot ért a tobbiekkel, ha magas a bizalmi nivé.

A pszicholdgiabdl a szociometridt alkalmazza a halozatkutatas, és ehhez a tudomanyaghoz kapcsolddik az egyik leghire-
sebb kisérlet is, amelyet 1966-ban végzett el Stanley Milgram amerikai kutato. A ,kicsi a vildg” jelenségét koztudatta teve
kisérletben megirt s megcimzett 160 levelet, és arra kért ugyanennyi, véletienszerden kivalasztott embert, hogy ezeket a
leveleket juttassak el az 6 bostoni brokerének. Ha nem ismerik az illetdt, adjak at olyannak, akirl feltételezik, hogy ismer-
heti. A leveleknek csak a fele érkezett meg, de azok zome hat [épésen beliil — ebbdl adodott a kivetkeztetés, amely szerint
a vilagon barmely két ember kozott legfeljebb hat kbizvetitén keresztill kapcsolatot lehet teremteni.

ezt akarja kommunikalni a dolgozékkal.
Az abrabdél kidertl, hogy a hat vezet6 eb-
ben a dimenziéban egy lépéssel a dolgo-
70k 22 szazalékahoz jut el, és a masodik

ra. Ha végigcsinaljuk az el6z6 kisérletet,
kidertl, hogy a hat szakmai vélemény-
formal6 az elsé 1épésben a dolgozdk 47
szazalékat éri el, két 1épésben pedig mar

87 szazalékukat — ez mar az az eredmény,
amelyet minden vezetd latni szeretne.
Hogyan lehet megerésiteni a vezetSi
hatost, hogy ugyanez a hatas elérhet6
legyen? Kihagyni nem lehet &ket a don-
téshozatalbdl és a kommunikaciébol, hi-
szen vezet6k; de a befolyasos vélemény-
formalok koziil ki lehet valasztani harom
masikat, és igy lesz egy kilencf6s csapat,
amely babaskodik a véltozas elindulasa-
nal. Az 4. dbrdn ezt a kilenc {6t jelolik a
piros pottyok; rajtuk keresztiil egy 1épés-
ben mar a dolgozék 50 szazalékat lehet
megszolitani, két 1épésben pedig ugyan-
ugy 87 szazalékot, mint amikor a hat vé-
leményformal6bél indultunk ki.

Tanulas és egyiittmiikodés

A kommunikaci6 fejlesztésén tal a szer-
vezeten belili halézatkutatas alkalmas a
beilleszkedési nehézségek felmérése és
orvoslasara is — folytatta Sagi Gyorgy. Az
5. dbran sotétkékkel vannak jelolve azok
az emberek, akik az elmult fél év sordan
léptek be a vallalathoz. Informatikai cég-
rél van sz6, olyan szervezetrdl, ahol a
tuddst az embereknek kellene dtadniuk
egymasnak. Nagyon j6l latszik, hogy az
Gjak nem integralédtak, kilénallé héls-
zatot alkotnak, egymads kozott mintegy
Osszetartanak — elemezte az dbrat a Gor-
dio ugyvezet$ igazgatdja. Egyetlen em-
ber kapcsolja az tjakat a régi hal6hoz:
ha 6t kivessziik (elmegy a cégtol), akkor
teljesen leszakad az Gjoncoknak mintegy
kétharmada.

Séargaval azok vannak jeldlve, akik a
vallalat igazi szakért6i, akikt6l tanulni
lehetne. Egyértelmien latszik, hogy az
tjaknak nincs veliik kapcsolatuk, tehat
nem is tudnak t6luk tanulni. A cégveze-
tés rendszerint id6t és pénzt nem kimél-
ve tanfolyamokra, képzésekre kiildi az
4j dolgozékat, hogy valamire jussanak,

1. dbra. Rokonszenvi kapcsolatok

2. dbra. Vezetok és hatdsuk

3. dbra. Szakmai véleményformadlok
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Sagi Gydrgy, Gordio
Az eredmények hasznositdsa nem keriil
pénzbe

pedig a megfelel6 kapcsolatok kialakita-
saval spontin médon is miikédhetne az
ontanitas (hiszen a tudas 85 szazalékat
hazon beliil szerzik meg a kollégak!). De
a nem létez6 bizalmi kapcsolat miatt a
spontan tanulas nem mtikodik. Néhany
jol kivalasztott kapcsolat felépitésével az
tjoncok sokkal jobban integralédnanak
a szervezetbe, és a tanulasi folyamat is
felgyorsulna — anélkiil, hogy erre kiilo-
nosebb pénzt vagy mas eréforrast kelle-
ne forditani.

Sok minden megéllapithaté a cégen
beliili részlegek, osztilyok egytittmiko-
désérol is. A 6. dbran zolddel vannak je-
l6lve az tuzletkotSk, kékkel pedig azok,
akik a ,,z6ldek” altal behozott projekteket
ténylegesen végigviszik. A szogletesek a
vezetSk. Eszrevehetd, hogy az értékesiték
és a végrehajt6 munkat végzok kozott
milyen gyenge a kapcsolat: valészintleg
teljes mértékben hianyzik a visszacsato-
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las. Az értékesit6k kozott van egyetlen
centralis ember, harméjuk pedig teljesen
kiilon all, senkivel sincs bizalmi kapcso-
lata. Sokkal szerencsésebb volna a cég
hatékonysaganak szempontjabél, ha a
két részleg tagjai tudnanak és akarnanak
kommunikalni egymassal — vonta le a
gyors kovetkeztetést Sagi Gyorgy.

Hasznos informaciok

A fenti példakbdl is latszik, hogy a
szervezeten beliili halézatkutatas tobb-
téle célra hasznalhato, és az altala kapott
eredmények sokféleképpen hasznositha-
tok. Minden szervezetben vannak embe-
rek, akik ilyen vagy olyan szempontbdl
kozponti szerepet toltenek be, és tivoza-
sukkal nagy ir maradna a helyiikon. Ha
azonositottak ezeket az embereket, akkor
mar azt is ki lehet taldlni, hogy az alta-
luk képviselt kapcsolatok hogyan tobb-
szorézhet6k meg, hogyan tehet6 az illeté
a szervezeti halé szempontjabél redun-
danssa, vagy hogyan lehet egy szeparalt
dolgozo6t bevonni a kézosségbe.

Erdemes odafigyelni a klikkekre is
(lasd a fogalommagyarazatot), mert azok
nagyon veszélyesek lehetnek egy szerve-
zet szamara, ha a vezets ellen fordulnak.
A klikkre szociol6giailag az a jellemzd,
hogy nagyon kénnyen és gyorsan jut egy
véleményre, akir a vezetés szandékai-
val ellentétben is. ,,Az olyan szervezetet,
ahol sok erés klikk van, nagyon nehéz
vezetni” — figyelmeztetett Sagi Gyorgy.

Kalon elénye a hal6zatkutatasnak,
hogy az eredmények hasznositasa rend-
szerint nem keriill pénzbe, szervezeti
atalakitasba. Ha két ember kozott szo-
rosabb kapcsolatot akarunk Kkiépiteni,
akkor elegendd lehet kozos projektekbe
tenni Gket, vagy olyan helyzeteket terem-
teni, ahol kialakulhat koéztiik a bizalmi
kapcsolat, vagy annak legalabbis a csira-

EGYEDI SZOFTVERREL

Killnleges szoftvert haszndl a Gordio a hdlézatkutatas-
ra és az eredmények megielenitésére. A CFinder nevi
programot Vicsek Tamas professzor, az ELTE biolo-
giai-fizika tanszéke kutatojanak vezetésével készitett eqy
csapat, &s eredményeik bekeriiltek a vilag legrangosabb
természettudomanyi folyoirataba, a Nature-be is.

A CFinder program a kisebb kiizosségeket, az egymés-
hoz szorosabban kapcsol6do elemeket taldlja meg akar
hatalmas hal6zatokban is. Eredeti céljai szerint orvos-
biologiai kutatdsokra haszndljak, DNS-ek és fehérjehal-
mazok feltérképezésére, de a szoftver adaptélhatd volt
tarsadalmi kutatésokra is. Ezt az adaptaldst a Gordio
munkatrsai végezték el, Ok fejlesztettek hozzd kiegészi-
t6 elemeket — mondita el Vicsek Andrés, a Gordio vezet6
tandcsadoja.

A CFinfer mellett a szoftver része a FirmNet nevii ke-
refrendszer is, amely egy komplex térsashalozat- és
szocidlis elemzd szoftver: segitségével lehet megtalalni
az emberi hdlzatokon belil a centralis embereket, sta-
tisztikai mutatokat szamolni, illetve ennek segitségével
lehet latvanyos dbrdkon megjeleniteni a kutatasi ered-
ményeket.

Térsadaimi hal6zatkutatdsi célokra a Gordio kizérélag
joggal hasznélja a CFindert. Hasonlo szoftver kereske-
delmi forgalomban nem nagyon kaphatd; az amerikai
OrgNet forgalmaz egy InFlow nevd szoftverkészletet,
de ez 6nmagaban, a mdgottes tandcsadoi tudas nél-
kil nem sokat ér. A CFindernek az is Orisi elGnye
- tette hozza Sagi Gyorgy —, hogy az elméleti hatterét
a legujabb és vilagszinvonald hlozatkutatési eredme-
nyek adjak.

ja. ,Mar az is elég lehet, ha csak egy 6ran
keresztiil egyiitt dolgoznak — a lényeg,
hogy megismerjék egymast, tudjanak
egymasrol, kialakuljon barmilyen gyen-
ge kapcsolat, ami aztin mar akar spon-
tan is erésodhet” — mondta a Gordio
ugyvezetdje.
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4. dbra. Két lépésben 87 szdzalék

5. dbra. Beilleszkedési nehézségek

6. dbra. Uzletdgak egymds mellett
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Ha két dolgozo6 kozott nagyon gyenge
és tavoli a bizalmi kapcsolat, akkor nem
feltétlentil szerencsés egy siirgss és fon-
tos projektben ,0sszezarni” &Sket, mert
egyuttmikodésiik nem lesz olyan haté-
kony, mint a jobb kapcsolatban 1évéké.

Azt is kivaléan lehet vizsgalni, hogy
egy fentr6l jové informacié (szerveze-
ti valtozas, leépités, egyebek) hogyan
terjed akkor, ha mindenki elutasitja, ha
mindenki egyetért vele, vagy ha megosz-
tottak a vélemények — tette hozza Szve-
telszky Zsuzsanna. Mivel az informaci6
fogadtatasa nagymértékben meghataroz-
za a hangulatot, igen komoly hatéasa le-
het példaul a bevételre, a forgalomra.

Nem a vezetés ellen

Nagyon fontos ismérve a cégen beliili
halézatkutatasnak, hogy elsédleges cél-
ja a formadlis struktira megerésitése az
informalis struktarak feltérképezése ré-
vén. Az ismeretek birtokdban mar olyan
cselekvési tervet lehet késziteni, amellyel
elérheté a kivant cél. Ilyen cél lehet a tu-
dasmegosztas javitdsa, a kulcsfontossagta
poziciéban 1évé emberek ,megvédése”
— annak megakadalyozasa, hogy csak

azért menjen el a cégtdl, mert nem érzi
ott j6l magat.

Vannak ennek biztonsagi aspektusai is
— figyelmeztetett Sagi Gyorgy. A cégektol
kikeriil6é informacié 95 szazalékat a dol-
gozok viszik ki, ami komoly kockazati té-
nyez6. Mikozben a vallalatok szamtalan
mobdszerrel védik az informatikai eszko-
zOket, az emberekre alig figyelnek oda,
pedig az a dolgozé, aki nem érzi magat
a szervezethez tartozénak, sokkal kevés-
bé lesz lojalis, sokkal konnyebben valik
Laruléva”.

Abban teljes egyetértés van a kuta-
tok kozott, hogy nem alkalmas viszont
a halézatkutatas a vezet6i képességek és
alkalmassdg elemzésére. Cégen beliili
vizsgalat esetén nem szabad messzemend
kovetkeztetéseket levonni a formalis hie-
rarchidra vonatkozéan — allapitotta meg
Szvetelszky Zsuzsanna. A szervezeten be-
lil kialakulé kézpontok, fiirtok lIényege a
kapcsolatokban és a kommunikaciéban
jelenik meg, és nem érinti a hivatalos
ala- és folérendeltségi viszonyt. Hasonl6-
képpen nem szabad az egyes egyénre vo-
natkozé megallapitasokat levonni a hal6-
zatelemzésbdl: az informalis hal6zatban

HALOZATKUTATASI ALAPFOGALMAK

Csomdpont. A vizsgdlandé halézat alkotoelemei, pél-
déaul emberek, véllalatok, fehérjék, de lehet nagyon sok
minden més is.

Kapcsolat. A csomépontok kozétti viszonyt jeleniti
meg; emberek esetében ez lehet szimpatia, bizalom,
szakmai elfogadottsdg stb. Bizonyos elemzésekhez
sziikség van ugyanakkor a kapcsolat ersségének fel-
tiintetésére is.

Klikk. Olyan kdzosség, ahol mindenkinek mindenkivel
van kapcsolata, és az elfogadott modszertan szerint
legalabb 4 csomdponthdl all.

Kozsség. Egymassal nagymértéki atfedésben Iévé
klikkek halmaza, példaul ket négyes klikk, ahol harom
ember mindkettonek tagja.

egész halézaton vagy annak egy részén belil.

Kiiszohdlési eljaras. Az a folyamat, amelynek soran csak az egyre nagyobb sulyt képviseld kapcsolatokat veszik figye-
lembe, hogy a csomdpontok kdzdtti kapcsolatok szama a kezelhetd szintre csokkenjen.
Kiizpontisag (centralitas). Annak az elemnek a jellemzdje, amely a legttbb kapcsolattal rendelkezik; értelmezhetd az

Kztesség. Azt mutatja meg, hogy a csomépontok kizéiti legrdvidebb Gtvonalak hanyszor haladnak & egy adott csomo-
ponton (példaul hanyszor hasznalnak egy embert kommunikacios hidként).

Kéizelség. Egy adott csomdpont &tlagosan hany Iépésnyire, milyen tavolsagban van az Gsszes tobbitdl.

Elérés. A csomGpontok hany szazalékat lehet elérni 1,2, 3 ... Iépéshdl.

Ha megnézzilk a fenti dbrat, abban l&thatunk két négyes klikket, amelyek kozétt Dani az sszekdtd kapocs. Dani van koz-
ponti helyzetben, mert & ismeri a legtdbb embert; kiztesség szempontjébol viszont Gergd a legfontosabb, mert ha 6 kie-
sik, két ember leszakad a halozatrdl; Dani kiesésével a halozat megmarad. Kozelség tekintetében Tamés €s Andrds a két
kulcsfigura: barmelyikiik is esne ki, nagyon megvéltozna a halozat topoldgiaja.

Esrter
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@ g
Qo @
Mildés  Andi
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Rita Andras

-

Rodand

elfoglalt helye nem mutatja meg, hogy
mennyire j6 munkaerd, vagy mennyire
j6 ember. ,Vannak rejt6zkodé tipusok,
akik mégis nagy megbecsiilésnek 6rven-
denek, masok pedig allandéan a kozép-
pontban vannak, noha a bizalmi haléban
nem ezt a helyet foglaljak el” — emlitett
egy példat a kutaté.

Kiils6 kapcsolatok

Egy vallalat kuls6 kapcsolatrendszerére
alkalmazva a hal6zatkutatast, felmérhe-
t6, hogy milyenek egy termék vagy szol-
galtatas tigyfeleinek a halézatai. Az ered-
ményekbdl itt is érdekes — és mas médon
meg nem ismerheté — kovetkeztetéseket
lehet levonni. Lehet, hogy nem is a cél-
csoport halézatait kell megcélozni ah-
hoz, hogy emelkedjen az eladds, hanem
elképzelhetd, hogy egy masodlagos hals-
zat gocai, kozponti elemei azok, amelyek
befolyasolni fogjak az elsédleges hal6zat
szokasait. Nagyon egyszert példaval él-
ve: a jatékreklamokkal nem a terméket
kifizet sziil6ket kell megcélozni, hanem
a gyerekeket, akik addig nyaggatjadk a
sziil6ket, amig meg nem kapjak a slager-
terméket. Vagy egy masik példa: ha vala-
ki az innovaciéhoz kapcsol6dé komplex
pénziigyi szolgéltatasokat akar értékesi-
teni a kis- és kozépvallalatoknak, akkor
nem a cégeket kell ezekkel megkeresni,
hanem azokat a bankokat, amelyekkel
a vallalkozasok kapcsolatban éllnak. Ez
természetesen nem valtja ki a marketin-
get vagy a reklamot, de nagyon j6 kiegé-
szit6je lehet azoknak — allitja Szvetelszky
Zsuzsanna.

Azt is lehet vizsgélni, hogy egy tgy-
félkorben kik az innovatorok — mondja
Sagi Gyorgy —, ez kulonosen érdekes az
informatikai szektorban. Kik azok, akik
hajlandéak megvenni a legtjabb eszko-
zoket, fejlesztéseket vagy igénybe venni
az 0] szolgaltatasokat? Koziliik kik azok,
akik hatassal vannak a kérnyezetiikre, a
velik kapcsolatban allé ugyfelekre? Ha
sikertil definidlni az innovatorok és a vé-
leményformal6k k6zos halmazat, maris
megvan, hogy hol érdemes kezdeni az
Ujitas terjesztését.

Gondok a kommunikaciéval

Bels6 kommunikdciés problémadira kere-
sett valaszt a Grepton Informatikai Zrt.
is, amikor halézatelemzési vizsgalattal
bizta meg a Gordiét — tudtuk meg Juhdsz
Istvdn vezérigazgat6tdl. ,,Voltak informa-
ciok, amelyek a vezetés akarata ellené-
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Juhdsz Istvan, Grepton
Indirekt hatdsok és elonyok

re terjedtek el villimgyorsan a cégben,
mig a hivatalos kommunikicié nagyon
gyakran akadozott, az tizenet nem jutott
el mindenkihez” — fogalmazott Juhdsz
Istvan. Ezt a nagyon hatékonyan miko-
d6 informalis kommunikaciés csatornat
akarta megismerni a vallalat vezetése.

A vizsgalat tobb dimenziét is tartal-
mazott: kivancsiak voltak arra, hogy kik
a szakmai taniték a cégben, akikhez a
tobbiek a legszivesebben fordulnak; kik
a potencialis vezet6k, vagyis azok, akik
nincsenek vezet6 poziciéban, de nagy
az elfogadottsiguk cégen beliil; és meg
akartak ismerni a dolgozok kozotti bizal-
mi viszonyokat is.

A kérdéseket ennek megfeleléen fo-
galmaztak meg: harom-harom nevet kel-
lett valaszul megjel6lni az olyan egysze-
rid kérdésekre, mint hogy kivel mennek
szivesen ebédelni, kit6l kérnek szakmai
tanacsot, kihez fordulnak egyéni prob-
lémajukkal, kivel lennének szivesen egy
szobaban a céges hétvégén, és igy to-
vabb. Bizonyos dolgozéi félelmeket el
kellett oszlatni, de utana sikeriilt elérni,
hogy a kérdéivet (nem egészen két hét
alatt) valamennyi dolgoz6 komolyan ki-
toltse — mondta Juhdsz Istvan.

Mivel a kérdéiv Excel-tdblazatban ké-
szilt, az elemz6 szoftver gyorsan el6-
allitotta bel6le a kiilonféle dimenzidk-
ban felvett grafokat; az eredményeket
megmutattidk a Gordio szakért6i Juhasz
Istvannak (nevekkel, szervezeti egysé-
gekkel ellatva), hogy ezek ismeretében
tegyen fel Gjabb kérdéseket. Mintegy
harom hét alatt késziilt el a valasz, de
mar nem statisztikai szdmok és grafok
formajdban, hanem széveges értékelés-
ként, kozértheté nyelven. ,Nagyon fon-
tos volt, hogy nem nekem kellett azon
gondolkodnom, hogy egy szoéras jellegt
mutaté mit is jelent, hanem leforditottak
a szamokat — mesélte Juhasz Istvan —: ez
a harom ember elkiilonul a tobbitdl, ra-
juk ezért és ezért kell vigyazni; van két
tertilet a cégben, amelyek ko-

volt, mig az, akit a leginkdbb elismertek
ebben a szerepkérben a tobbiek, 83 pon-
tot kapott, az utdna kovetkezé pedig csak
40-et. Ez r6gton megmutatta, hogy az il-
let6nek mekkora hatdsa van a cégre. Egy
masik példa a nyilvanvalé, de végig nem
gondolt tényre: az elemzésbdl feketén-fe-
héren kiderilt, hogy egy recepciés kulcs-
szerepl6 a cégen beliil. A recepciés sok
esetben kozvetit a munkatarsak kozott, és
igen veszélyes lehet, ha nem azt kozvetiti,
ami a cégen beliil van, hanem azt, amit a
sajat érzései, hangulatai diktalnak.
Kozvetlen tuzleti, vagy pline pénz-
ben kifejezheté eredményeket nem vart
és nem is kapott az elemzést6l Juhasz
Istvan. Ugyanakkor szamtalan indirekt
hatasa és elénye van az ebben a forma-

z6tt gyenge a kapcsolat, pedig
sokkal erésebbnek kellene len-
nie; vagy van harom ember, aki
kulcsfontossagi a kommunika-
ci6 szempontjabdl.” Az egyes
dimenziék értékelése mellett
kaptak egy kilon listat arrdl is,
hogy 6sszesitve kik a kulcsem-
berek a vallalaton beliil, illetve
hogy az egyes dimenziékban
kik azok, akik leginkabb eltér-
nek (felfelé) az atlagtol.

Kozvetett haszon

Bar eredetileg csak a kommu-
nikécié kapcsan végeztették el
a tanulmanyt, az eredmények
sokkal szélesebb kortd értéke-
lésre teremtettek lehetSséget,

FORRAS: FUJITSU SIEMENS

illetve médot adtak Gjabb kér-
dések megfogalmazasara is
(példaul a cégen belili klik-
kek szerepérdl és veszélyeirdl, a munka-
tarsak egy- és kétlépcsds elérésérdl). Az
eredmények Juhdsz Istvan szamara nem
szolgéltak oriasi meglepetésekkel, nagy
részben inkabb csak megerdsitették és
formaba ontotték a meglévd érzéseket,
tapasztalatokat.

Ugyanakkor sziilettek egészen érde-
kes részeredmények is. A ,;szakmai tani-
t6” dimenzi6 szerint a céges atlag 5 pont

Kellenének az informdlis kommunikdcios csatorndk

ban megszerzett ismereteknek. ,Ha a
vallalat j6l mikodik, mint csapat, akkor
hatékony lesz az tizleti életben is — fogal-
mazta meg az alapveté elényt a vezér-
igazgat6. — Ha ismerem a belsé folyama-
tokat, és ennek a tudasnak a birtokdban
hatékonyabban, tit6képesebben tudom
miikodtetni a csapatot, akkor annak lesz
mérhetd tizleti haszna”.

Schopp Attila
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