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Bizonyitékokon Alapulé Menedzsment (Evidence

Based Management)

» Az Evidence Based Management (EBM) egy tapasztalatisdgon alapuld
megkozelités amely segit a szervezeteknek abban, hogy noveljek az
ugyfélélmenyt,  fejlesszék a  teljesitOképességet és Uzleti eredményeket
bizonytalan kornyezetben. Keretet biztosit a szervezetek szamdra, hogy

fejlesszék a képességliket, hogy értéket teremtsenek egy bizonytalan vildgban,

keresve a stratégiai célok felé vezetd utat. <€

Az EBM azt a korabban mar targyalt problémat probalja meg megoldani, hogy a
szervezet altal elGallitott érték mérése soran rendszeresen nehézségekbe Utkozunk,
ugyanakkor ha nem megfelel6 vagy nem elégséges mértékd értéket allitunk el

akkor nem leszuink sikeresek a piacon.

A Bizonyitékokon Alapuld Menedzsment négy kulcsfontossagu értéktertleten (key

value areas) ad valaszt erre a dilemmara. Ezek a teruletek vizsgaljak:

e Aszervezet céljait (Meg Nem Valdsult Erték / Unrealized Value)

e A szervezet jelenlegi allapotat a célokkal dsszevetve (Jelenlegi Erték / Current
Value)

e A szervezet valaszidejét az érték szallitasban (Piacra Lépési 1d6 /
Time-to-Market)

e A szervezet hatékonysagat az érték szallitasban (Innovacios Képesség /

Ability-to-Innovate)

A fenti negy értek teruletre fokuszalva a szervezet meg tudja hatarozni jelenlegi
helyzetét és haladasanak iranyat. Mindegyik értékterulet a szervezetben eldallitott

értékre vagy az érték elballitasanak képességére fokuszal. Az érték szallitasa fontos
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tényezd (Jelenlegi Erték), de a szervezetnek reagélnia kell a piaci- és technoldgiai
kornyezet valtozasaira (Piacra Lépési 1d8) Ugy hogy kozben képes legyen a
folyamatos megujulasra (Innovacios Kepesség), tovabba megvalodsitsa a hosszu tavd

céljait (Meg Nem Valdsult Erték).

Jelenlegi Erték (Current Value)

A Jelenlegi Erték a szervezet pillanatnyi dllapotdt vizsgélja: milyen értéket nydjt a
szervezet az Ugyfeleinek és az érdekelt feleknek. Nem veszi figyelembe mi
lehetséges a jovOben. A Jelenlegi érték vizsgalatahoz olyan kérdésekre kell valaszt

adnia a szervezetnek, mint:

Mennyire elégedettek az Ugyfeleink? Novekszik vagy csokken az

elégedettséglk?
Boldogok a szervezet tagjai? Novekszik vagy csokken a boldogsaguk?
Mennyire derUlatoak a befektetdk? N6 vagy csokken a derllatasuk?

A Jelenlegi értékhez kapcsolodd mutatok amelyek segithetnek kialakitani a megfelel®

képet errdl az érték teruletrdl (a lista néhany példat tartalmaz, de nem leird jellegl):

Alkalmazottankénti bevétel - a hatékonysag j6 indikatora lehet az dsszes
bevétel aranya az 0sszes alkalmazotthoz. Vegyuk azonban figyelembe, hogy

az érték iparaganként eltérd lehet.

Termék koltség arany - A termék vagy szolgdltatas létrehozasakor és
Uzemeltetéskor felmeruld osszes koltség aranya a termék vagy szolgaltatas

altal termelt bevétellel.
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Alkalmazottak elégedettsége - Altaldban kérdéives forméban készils
felmérés amely az alkalmazottak elkotelezettségét, energiaszintjét €s

lelkesedését méri

Ugyfél elégedettség - szdmos formdban mérhetd az Ugyfelek viszony a

termékhez, a korabban ismertetett NPS egy lehetséges mérdszam

Hasznalati statisztikdk - A termék vagy szolgaltatas vagy annak egyes

tertleteinek hasznalati gyakorisaga vagy a hasznalat hossza

Meg Nem Valdsult Erték (Unrealized Value)

A Meg Nem Valdsult Erték magéba foglal minden olyan értéket amely el84ll amikor a
szervezet teljesiti az 6sszes Ugyfél vagy felhasznaldi igényt. Ennek az értékteruletnek
a vizsgdlata lehetdséget biztosit a szervezetnek arra, hogy azonositsa az Ugyfelek
elvarasai és tapasztalatai kozotti kulonbségeket. Ennek athidalasaval Ujabb érték
teremtésére nyilik lehet8ség. Ez a Meg Nem Valdsult érték. Ahhoz hogy a szervezet
elérie a Meg Nem Valdsult Ertéket a kdvetkezd kérdésekre adott valaszokat kell

értékelnie:
Képes-e a szervezet Uj értéket teremteni ezen a piacon vagy mas piacokon?
Megtérul-e ha ezeket a kiaknazatlan lehetéségeket megvalositjuk?
SzUkség van-e tovabbi befektetésre a Meg Nem Valosult érték eléréséhez?

Hasonléan a Jelenlegi Ertékhez, a Meg Nem Valdésult Erték is behatdrolhaté a

megfelel6 mutatokkal (a lista itt sem teljeskord):

Piaci részesedés - Mekkora az a rész a piacbol amely jelenleg nem a
termeéké. Mekkora novekedési lehetdség van még a piacon, ha a termék

jobban megfelel az Ugyféligenyeknek.
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Ugyfél elégedettségi rés - Az Ugyfelek jelenlegi tapasztalatai és elvarasai

kozotti kulonbség

Elvart Ggyfélélmény - Az Ugyfelek altal tamasztott elvarasok a jovébeli Ugyfél

élménnyel kapcsolatban

Piacra Lépési Idd (Time-to-Market)

A Piacra Lépési 1d8 a szervezet képessége arra, hogy terméket, szolgaltatast vagy U

fejlesztést vigyen a piacra.

A Piacra Lépési |d6 vizsgalatara azért van szukség, hogy a lehetd legrovidebb legyen
az az id6 amig a szervezet értéket szallit. Ha ezt nem tudja folyamatosan alacsonyan
tartani, a szervezetnek azzal kell majd szembenéznie, hogy bizonytalanna valik a
fenntarthatod értékszallitasi képessége a jovében. Ha a Piacra Lépési Iddre szerente

a szervezet hatast gyakorolni, akkor a kdvetkezd kérdésekre kell valaszt talalnia:

Milyen gyorsan képes a szervezet tanulni az Uj informaciok és tapasztalatok

alapjan?

Milyen gyorsan képes a szervezet alkalmazkodni a megszerzett informacio

alapjan?
Milyen gyorsan képes a szervezet Uj Gtleteket tesztelni valddi Ugyfelekkel?
A Piacra Lépési Id6 is leirhato bizonyos metrikakkal:

Az Osszeallitas és integracid gyakorisaga - Az adott idd alatt dsszedllitott,

tesztelt és integralt szoftver egységek szama.

A kiadas gyakorisaga - Milyen rendszeresséeggel jelenik meg a szervezet altal

készitett szoftver a piacon. Naponta? Hetente? Havonta? Negyedévente? Ez



m
Mentor Klub

az érték megmutatja, hogy milyen idokdzonként tud a szervezet reagalni az

ugyféligenyekre.

A kiadas stabilizaldsanak hossza - Mennyi idd telik el (pl. hibajavitassal)
akozott, hogy a fejleszt6k kiadasra késznek mindsitik a terméket és amig
ténylegesen kiadasra kerul a felhasznaloknak. Ha ez az érték tulsagodan

megnd az a fejlesztés beli hianyossagokra hivhatja fel a figyelmet

Hibajavitas atlagos ideje - Az az id6tartam ami egy termeékben feltart hiba
észlelése és javitasa kozott telik el. A szervezet reakcid képességét mutatja

meg a hibak javitasaban.

Fejlesztési idd - Azt az idGintervallumot irja le amig az otlettdl olyan allapotig

jut a termék ahol mar értéket szallit a felhasznaloknak.

A szolgaltatads helyreallitdsanak ideje - Egy szolgaltatas kiesése és az Ujabb

teljes rendelkezésre allas kozott eltelt ido.

Tanulasi id6 - Egy termék otletének felvazolasa, fejlesztése és szallitasa
kozott eltelt id8. Akkor mérjuk a periddus végét amikor mar érkezik

visszajelzés a termékrdl a felhasznaloktol.

A Piacra Lépési Id6 javitasa megnoveli annak gyakorisagat amilyen id6kozonkeént a

szervezet képes novelni a Jelenlegi Ertéket.

Innovacios Képesség (Ability-to-Innovate)

Milyen hatékonyan tud a szervezet Uj képességeket |étrehozni amelyekkel jobban ki
tudja elégiteni az ugyféligényeket. Az Innovacios Képesség létrehozasaval és
fenntartasaval a szervezet folyamatosan Uj megoldasokat tud kidolgozni, hogy
novelje a hatékonysagat és elégedetté tegye az ugyfeleit. Az Innovacios Képesség

vizsgalatakor a kovetkez6 kérdéseket teszi fel a szervezet:
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Mi akadalyozza a szervezetet, hogy Uj értéket hozzon létre?

Mi akadalyozza meg a felhasznalokat vagy Ugyfeleket abban, hogy

részesulienek az innovacié hasznabdl?
Az Innovacios Képesség feltérképezésehez is segitséglinkre lehetnek mérdészamok:

Az innovacié arany - Az dsszes raforditasbol mennyi azoknak az aranya

amelyeket kifejezetten Uj képességek kialakitasara fordit a szervezet.

Terméken toltétt idd - Az 0sszes rendelkezésre allo id6bdl mennyit tolt a

szervezet a termékkel és az érték el6allitadssal.

Termékverziok szama - Hany kulonbdzd verziot tart karban és tzemeltet a

szervezet egyszerre.

Technikai addssag - Mennyi tobblet idét fordit a szervezet arra, hogy
teszteljen és hibat javitson korabbi kapkodva vagy nem megfeleld

mindségben létrehozott termék egységek miatt.

Kontextus valtasok gyakorisaga - Milyen gyakran kell a fejlesztési folyamatot
megszakitani hivasokkal, megbeszélésekkel vagy feladatok kozotti gyors és

gyakori ugralassal.

Az Innovacios Képesség novelése segit abban a szervezetnek, hogy minél
hatékonyabban mikodjon és garantalja, hogy az elvégzett munka eredmeényeként a

letrehozott termék minél magasabb értéket képviseljen az Ugyfelek szamara.

A célok elérése kis lépésekben

Az elsé lépés egy szervezet stratégiai célidnak eléréséhez a Jelenlegi Erték
meghatdrozdsa. Ha a szervezet célkeresztjében a Meg Nem Valdsult Ertékkel

kapcsolatos stratégiai cél elérése van, akkor a Jelenlegi Erték fogja megmutatni, hogy
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honnan indulunk. Természetesen egy Uj terméknél a Jelenlegi Erték 0. A fejlédési
tertletek azonositasahoz meg kell érteni az Innovacios Képességet és a Piacra

Lépési Idot is.

A Kisérleti Ciklus segit a szervezetnek abban, hogy elérje a kdvetkezd céljat és végul
megvaldsitsa a stratégiai célkitlzéset is, ugy hogy kisérletnek nevezett apro és

folyamatosan mért [épésekben halad elGre. Ezek a lépések a kovetkezOk:

Hipotézis megalkotasa a fejl6déshez. A tapasztalatok alapjan egy otlet
létrehozasa amely segit a szervezetnek a kovetkez$ cél elérésében, ugy hogy

meghatarozzuk honnan fogjuk tudni, hogy mérheté modon elérttk a célt.

A kisérletek lefolytatasa. A valtoztatasok elvégzése amelytdl a fejlédést
reméljik és adatok gyljtése amely alatamasztja vagy megcafolia a

hipotézistinket.

Az eredmények megfigyelése. A mérések alapjan javitja-e az eredményeket
a valtoztatas? Nem minden valtoztatasnak lesz ez az eredménye. Lesznek

olyan valtoztatasok amelyek rontanak a helyzeten.

A célok vagy a megkodzelités kiigazitdsa a tanultak alapjan. Mind a célok,
mind a fejlesztést szolgald kisérletek fejlédni fognak ahogy a szervezet egyre
jobban megismeri az Ugyfeleket, a versenytarsakat és a sajat képességeit. A
célok valtozhatnak mert valtozik a kornyezet és a megvalositashoz szikséges
megoldasokat folyamatosan Ujra kell gondolnia a szervezetnek. A koztes
célok megfelel6ek voltak? A Stratégiai Cél még mindig relevans? Egy koztes
cél elérésekor ki kell tlzni az Uj kdztes célt. Ha nem sikerult elérni, akkor el
kell donteni, hogy a szervezet tartja-e tovabb az iranyt, megalljon vagy
megvaltoztassa azt. Ha a Stratégiai Cél mar nem relevans alkalmazkodnia kell

a szervezetnek vagy Uj Startégiai Célt kell kitliznie.
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A hipotézisek felallitasa, a megfigyelés és méreés, valamint a tapasztalatok
alapjan a célok ellenGrzése és modositasa az agilis mdkodés alapvetd elemei.
Az Evidence Based Management abban segit a szervezetnek, hogy a

munkafolyamatokat atlathatova és egyértelmve teszi.



