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BIZALOM ES KOMMUNIKACIO A SIKER KULCSA

N¢égy tipp, hogy zOkkenOmentes
legyen az I'l" ¢s tlizlet kapcesolata
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Biztosan sokan ismerik azt a szakallas IT-s viccet, mely megmutatja, hogy
az informatikus szakemberek agya egy kicsit masképp van bedrétozva, mint
az Uzleti dontéshozoké: az informatikus felesége szol férjének, hogy men-
jen vasarolni. ,Kérlek, vegyél kenyeret, és ha van tojas, hozzal hatot.” Az
informatikus pedig hazaallit hat kenyérrel. (Megfejtés: volt tojas, de azt nem
kellett venni... — a szerk.)

Az (izlet és az IT viszonya gyakran erre a viccre emlékeztet. Az Gizleti don-
téshozd nem tudja informatikai nyelven megfogalmazni igényét, ahogy az
informatikus sem érti meg, mire van sziiksége az lzleti oldalnak. Térténelmi
szempontbdl, a ,vizesés” jellegli fejlesztések esetében az IT-nek valdban
hosszu idére volt szilkkség ahhoz, hogy lathaté eredményeket produkaljon.
Ez a kép sok Uzleti vezetd retinajaba beégett, nehezen felejtik el, hogy az
IT altal felvallalt projektek évek elteltével hoztak csak hasznot. Tébbek ko-
z0Ott ezért is jott 1étre az informatikai vezetd pozicio, hogy legyen egy olyan,
miszaki vénaval megaldott szakember, aki tud kommunikalni, érti az uzlet
igényeit és mindezt képes leforditani az IT-s szakembereknek is.

A véllalatok digitalizacioja alatt az izlet felismerte, hogy az IT-fejlesztések-
ben valds érték és haszon rejlik — mondja Suzanne Adnams, a Gartner al-
elndke és elemzdje. Amikor az Uzleti vezetdk Uj technoldgiakat szeretnének
kiprébalni, gyakran azt feltételezik, hogy az IT nem képes elképzeléseiket
valora véltani, ezért kilsd szallitokkal vagy tehetségekkel dolgoznak — de
err6l nem szolnak a sajat IT-s osztalyuknak. Ez a megkdzelités a Gartner
szakértSje szerint akkor okoz gondot okoz, mikor az életképes megoldaso-
kat az (izleti vezetdk integralni szeretnék a vallalat életébe. Gyakran oda-
dobjak egy email kiséretében az IT-osztalynak, hogy ezentul menedzseljék.
Az IT-s csapat meg jogosan visszavag, hogy nem tudnak semmit errél a fej-
lesztésrdl, vagy nem ismerik a hasznélt technol6giat, programozasi nyelvet.
igy nyer igazolast az elsitélet, hogy azt IT semmit sem képes megoldani.
Nem kell igy lennie. A mediator szerepet felvallalo I T-vezet6knek tobb lehetésé-
guk is van arra, hogy javitsak az IT-osztaly megtépazott imazsat, és mindségi
kapcsolatokat épitsenek a fels6 vezetéssel és a teljes szervezettel egyarant.

Sok a palyaelhagyo az IT-teruleten: kdnnyen
bukkanhatunk olyan uzleti vezetdre, aki tdbb
ezer sornyi kodot megirt mar

Hosszu ideig a véllalatok arra probaltak ravenni az IT-csapatot, hogy

szolgaltatd szervezetként gondoljanak énmagukra, és ennek meg-
feleléen a vallalat tobbi részére pedig tigyfélként tekintsenek. De ha az IT
csak egy szolgaltatast biztosit tgyfeleinek, akkor miért ne vegye meg a felsé
vezetés ugyanezt a szolgaltatast egy masik cégtél?
Most arra van sziikség, hogy az IT-szervezet és a CIO értéket és ne szol-
galtatast nyujtson, féleg a termékcentrikus vallalatoknal. Ez azt jelenti, hogy
holisztikusan atlatjuk az Uzletet, és tudjuk, hogy a széban forgé termék ho-
gyan segiti a végfelhasznalot. Sarkitva: hiaba ismeri az IT-s szakemberlink a
céges IT-infrastruktira miikddését, ha azt sem tudja pontosan, mit értékesit

a vallalat. Ha nem ugyfélként, hanem kollégaként tekintliink az uzleti
munkatarsakra, akkor az IT-s csapatot is érdekli a sikeres értékesités.

A bizalom alapozza meg a kilonb6z6 vallalati részlegek

kdzotti nyugodt és értékteremté munkat. Ha megszilar-

ditjuk a bizalmat az IT-csapat irant, akkor megvaltozik,
ahogy a vezetés és a vallalat tobbi része is latja csapatunkat. Ehhez
az IT-vezetének aktivan és 6szintén érdeklddnie kell az lizlet és az
Uzleti kollégak problémai irant, akarat kell, hogy valéban meg is hall-
juk azokat. Olyan kapcsolatot alakitsunk ki, ahol az IT-vezeté egyetlen
napirendi pontja az Uzleti vezeték problémainak meghallgatéasa. Ne
feltételezziik, hogy olyan emberekkel targyalunk, akik kevesebbet
tudnak a technolégiardl, mint mi, ezért felsébbrendiiek vagyunk. Sok
a palyaelhagyo IT-terlleten is, és kdnnyen bukkanhatunk olyan uzleti
vezetére, aki tdbb ezer sornyi kddot megirt mér. Fogadjuk el, hogy
nem tudjuk ellenérizni, mit gondolnak masok az IT-rél, ahogy azt sem
tudjuk erdltetni, hogy elismerjék a csapat jelentéségét.
Dolgozzuk fel a kapott informaciokat, azonositsuk azokat a terileteket,
ahol az IT megoldast jelent a fajo problémakra. Lassuk be, ez mer6-
ben mas megkozelités, mint amikor véletlenszer(i feladatokat vagnak
az IT-csapathoz, amelyekkel vagy meg tud kizdeni, vagy nem.

A CIO és a technolégiai vezet6k tobbnyire a felsd és a kdzép-
vezetOkkel igyekeznek jé kapcsolatot apolni, de ez nem elegendd.
Végsd soron ugyanis a kollégak hasznaljak az IT biztositotta eszk6z6-
ket — az adatokat és a kidolgozott folyamatokat — tdmegesen és min-
dennap. Ezért a vezetés mellett az egész szervezettel ki kell alakitani
a bizalmon alapul6 kapcsolatot.

Hogyan foghatunk hozza ehhez? Az elsé Iépés, ha megértjiik pontosan
mire van szukségik munkajuk elvégzéséhez, ezt viszont egy emailben
érkezd panaszbol nem dertil ki. A legtobb IT-vezeté szamara az a legjobb
alkalom arra, hogy megalapozza ezt a kapcsolatot, az Uj technologiak
bevezetése. A tapasztalat azt mutatja, hogy komoly eltérés van a sike-
resnek vélt atallasi arany és a valos atallasi arany kozott, és sokat kell
dolgozni azért, hogy ez ne a régi rendszerek lekapcsolasakor dertljon ki.

Mégis, hogyan tudjuk athidalni az IT-csapat és a kollégak
kozotti kommunikaciés gatat? Vicces vallalati eseményekkel? Elére
felvett webinarokkal? Vallalati k6zosségi média bevezetésével? Ebéd-
del egybekoétott oktatassal?

Ebben (vagy mas) sorrendben... Nem tudjuk, melyik eszkdz ér célba.
Igyekezzlnk minél tdbb eszkozt kitalalni és bevetni azért, hogy a val-
lalat tagjai alaposan megismerjék az IT-csapatot és bizzanak benne.
Ha az informalis csatornak erésitése miikodik, akkor legyen az, ha a
szervezettebb véllalati események vezetnek eredményhez, akkor az.
Ne mondjuk le egyetlen kommunikacios eszkdzrdl és csatornardl sem!
Vass Eniké
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