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A virtualis szavazolap
www.e-voks.hu

Az internetez6k az atlagnal magasabban kvalifikaltak, jobban keresnek,
nagyobb a befolyasuk. Véleményiuk meghatarozo.

Cégunk oktdéber 1- jon elinditotta virtualis
szavazolapjat, az e-voks-ot.

Célunk, hogy gyorsan és hatékonyan feltérképezzik
az internetez6k véleményét.

Erre most az On cégének is lehetGséget biztositunk.
Honlapunkon letesztelheti Uj termékét, felmérheti cégének ismertségét,
arculatat, vagy egyszerien megérdeklédheti:
mit gondolnak az internetezé6k cégérdl, szolgaltatasairdl, termékeirdl.

Kérjuk, tekintse meg Uj szolgaltatasunkat az interneten és keressen minket!

Kontakt: Nyary Krisztian
Tel: 332-99-09/102, 302-43-68,Fax: 331-63-43
E-mail: info@marketingcentrum.hu
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Kedves Olvaso!

Bruck Gabor
Ugyvezetd
igazgato

XX. szdzad utolsé Marketing &
A Menedzsmentjét tartja kezében az olvasé.
Belegondolni sem kénny(: 1967 4ta tébb mint
200 alkalommal, mintegy 16000 oldalon mutattuk be
a kommunikéciés és marketing-szakma magyar
mdhelyeit, adtunk szdmot a piackutatas, a tarsasagi
menedzsment, a PR vagy a reklam nemzetkdzi
trendjeirdl.
34 év a marketing-tudomanyban valdsagos torténelem,
annyi valtozast jelent, mint amennyi a matematika
fejlédésében 300 év alatt tortént. Tulkommunikalt
vilagban éliink. Ami tegnap még hatékony
marketingeszkdznek szamitott, mara ahhoz sem elég,
hogy észrevetesse termékiinket, szolgaltatasainkat.
A Marketing & Menedzsment elsé szamanak
megjelenése 0ta csak egyharmad évszazad telt el,
s mégis, ez id6 alatt tébb informaciot gyartottunk,
mint a megel6z6 5000 évben. Aki akkor szlletett,
amikor lapunk, az fiatal feln6tt koraig tébb mint
100 ezer TV-reklamot latott. Egy Uzleti doéntéshozé
ma hiszszor annyi adat alapjan hozza meg dontését,
mint akkori nyugat-eurdpai el6dje.

mai marketing-szakembereknek nincs kénnyd
A dolguk. Egyre ttbb véllalat, intézmény akar

bejutni az informacids piacra. A marketinges,
a PR-tanécsadd vagy a reklamszakember mindent

megtesz azért, hogy ez sikeriiljon. De ha csak ezt
teszi, az kevés. Hatra van még a f6 cél: elérni, hogy



az adott célcsoport meg is lassa, meg is hallja
Uzenetlinket, azaz képesek legyiink bejutni a fogyasztd
fejébe. Ez pedig nem egyszer(ifeladat. Hiszen
fogyasztoként magunk is védekeziink a kommunikacios
aradat ellen. Masodpercek alatt dontiink; hogy a kapott
szorolapot a szemétbe dobjuk vagy elolvassuk, hogy
megnéziink-e egy TV-rekldmot, vagy masik csatornara
valtunk. Egy nagyvallalathoz érkez6 1000 6néletrajz
kozll a HR-es 980-at gondos elolvasas nélkiil dob

a szemétkosarba. Egy stratégiai kérdésrél dontd
topmenedzser tdbb kutatdsi eredményt kap, mint
amennyit a dontésig képes lenne elolvasni és értelmezni.

Nyary Krisztian
cégvezetd

marketing-szakma elképeszt§ Utemben valtozik;
A hogy Ujabb és Ujabb valaszokat adhasson
a talkommunikalt vilag kihivasaira. A
Marketing & Menedzsment célja, hogy ezekr6l a
valtozasokrél beszamoljon olvaséinak. Annal is inkabb
toreksziink erre, mert a véltozasok lapunk haza tajat sem
hagyjak érintetlendl.
A 2000. év fordulatot hozott lapunk kiaddja,
a Marketing Centrum Orszagos Piackutatd Intézet
életében is. Az orszag legrégebbi marketingcége tarsult
a Sawyer Miller Grouppal, Magyarorszag piacvezet
PR- és kommunikacids tgynokségével, s a szakszer(
kutatéi munka mellett a kutatasra alapozott
marketing-stratégiat is kinal tgyfeleinek. Amerikaban
egyre gyakoribb, de Eurépaban még ritkan van példa
a marketing-szakma tudomanyos és kreativ oldala, azaz
a piac- és kdzvélemény-kutatas és a PR-tandcsadas ilyen
szoros stratégiai egyuttmiikodésére.
A tarsasag megujulasa a Marketing & Menedzsmentet
sem hagyja érintetleniil. Az olvasé hamarosan Uj
formaban veheti kezébe lapunkat, s a régebbi szamokat

az interneten is elérhet6vé tesszik. Tovébbra is
megbrzendd értéknek tekintjik lapunk akadémiai rangjat,
s ezutéan is a legkivalobb egyetemi oktatdk legfrissebb
irasai lesznek olvashatéak hasabjainkon. Szeretnénk .
azonban nyitni az alkalmazott marketing vilaga felé is,
a jovében nagyobb teret adunk a kiilénbdz6
kommunikacios és reklamiigyndkségek, kutatocégek
munkatarsainak, valamint a nagyvallalatok
marketingvezetdinek, hogy szdmoljanak be

a ,terepmunka” tapasztalatairol.

marketingszakma els6szamu szakmai foruma
maradna a kovetkez§ szazadban is. Hiszen még
egy marketinges is segitségre szorul: milyen Uj
eszkozokre, trendekre, mintakra figyeljen
a kommunikéaciés aradatban. Ehhez varjuk olvas6ink
segitségét. Témajavaslatokat a leendd lapszamokhoz
(pl. a tarsadalmi céla reklamokrdl,
a politikai kozvélemény-kutatasok témakoreirdl,
s a folyamatosan el6térbe ker(ilé, (j tarsadalmi-gazdasagi
feladatokrél, azok marketing vonzatairdl). Kérjuk, hogy
a mellékelt kérd@ivre minél tébben vélaszoljanak, s irjak
meg, mit valtoztatnanak, mir6l olvasnanak szivesen
a Marketing & Menedzsment hasabjain.

Szeretnénk, ha lapunk az Gjra és Gjra megujuld

Lantos Antal
fészerkeszt6

Minden kedves olvasénknak boldog Uj esztendét,
s boldogabb 0j évszazadot kivanunk.

%
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MARIAN BELA

Mire jO az e-voks?

Tanulmény az internetes szavazasokrol -

A véleménygydjtés leggyorsabb; legmodernebb, és nem
utolsésorban legolcsobb médja az internetes szavazas.
Terjed is a modszer vilagszerte. Nagyon sok honlapon
nyilvanithatnak véleményt a lap latogatéi egy vagy
tébb kérdésrol.

Ezeket a szavazasokat altaldban az teszi izgalmassa,
hogy a véleménynyilvanitok - szavazataik leadasa
utan - azonnal lathatjak: mit gondoltak masok. A kér-
dés csak az, hogy mirdl is tuddsitanak az internetes
szavazasok eredményei? Tekinthet6ek-e a gépi szava-
zasok barmilyen értelemben vélemény-kutatasnak?
Ha megnézzik a magyarnyelv( oldalakon fellelhet6'
legktlonfélébb szavazasok végeredményeit, akkor
két dolgot lathatunk: 1 az eredmények sokszor meg-
lep6en hasonlitanak a hasonlé témaban hagyoma-
nyos madszerrel készllt reprezentativ felmérések
eredményeihez, 2. sokszor viszont nagyon masok.

Ahhoz, hogy egy véleménykutatd felmérést repre-
zentativnak tekinthesstink, a felmérésnek eleget kell
tennie néhany alapfeltételnek. Nézzik a legfontosab-
bakat: 1. legyen pontosan meghatarozhat6 az a popu-
lacié, ahonnan a valaszok érkeznek, és amelyre az
eredményeket vonatkoztatjuk. 2. a populécié minden
tagja azonos valoszinlséggel lehessen véalaszado, 3. a
populacion bellli véleménycsoportok mindegyike
nyilvanithasson véleményt, ta-
laljon valaszalternativat véle-
ménye Kifejezésére.

A 3. feltétel elvileg minden
tovabbi nélkul tarthaté az
internetes szavazasra bocséatott
kérdéseknél: tapasztalataink
szerint azonban az internetes
szavazogépek kérdései sokkal
gyakrabban kiegyensulyozatla-
nok, mint a hagyomanyos véle-
ménykutatasok kérd6iveiben
megfogalmazottak. Ennek az
esetek dont6 tobbségében két
oka szokott lenni: 1. az inter-
netes szavazdsok kérdéseit sok-
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A Képes Alhirharsonéaban
megjelentetett kérdbivre beérkezett
vélaszok nem reprezentaljdk a lap
teljes olvasétaborat. Az internetes
szavazasok esetén ezt a gondot
tovabb sulyosbitja, hogy a legtébb

szavazOgépen egy latogatd
tobbsz0r is szavazhat.

szor nem kdzvélemény-kutaté szakemberek irjak, ha-
nem az adott lapok szerkeszt6i (Web-mesterei sth.), 2.
a legtébben igyekeznek viccessé tenni az interneten
szavazasra bocsatott kérdéseket, és ez biz' gyakran a
kiegyensulyozottsag rovasara megy. (Tipushiba: ami
egy komoly kérddiven ,,egyéb", ,,nem tudom", vagy
»nincs véleményem" jellegl valaszlehet6ség lenne, az
az internetes megfogalmazasoknal egy aj, humoros
dimenziot visz a kérdésbe, amely csabitasanak nehéz
ellenallni.)

Nagyobb gond van a két fontosabb feltétellel. Az
internetes vélemény-nyilvanitdsoknal szinte lehetet-
len meghatarozni azt a populéciot, amelyre altalano-
sithassak az eredmények. Elsésorban azért, mert a va-
laszadokat nem mi szelektéljuk, hanem 6k dontenek:
valaszolnak-e vagy sem a kérdéseinkre (mar ha egyal-
talan észrevették a kérdést).

Ez nagyjabdl ugyanaz a probléma, mint ami a
nyomtatott Ujsagokban szerepld onkitoltds kérdbivek
esetén is felmeriil. A Képes Alhirharsonaban megje-
lentetett kérddivre beérkezett vélaszok nem repre-
zentaljak a lap teljes olvaso6taborat, hiszen nem min-
den olvasoé érez egyforman kedvet a valaszadasra. Az
internetes szavazasok esetén ezt a gondot tovabb su-
lyosbitja, hogy a legtébb szavazégépen egy latogatd
tobbszor is szavazhat, sét az Gigyesebbek program se-
gitségével is szaporithatjak a
nekik tetsz6 véleményre esd
szavazatok szamat. Ez pedig a
reprezentativitas 2. alapfeltétel-
ét is sulyosan sérti.

Tekinthetjik-e ezek utan
tobbnek egyszer(i jatéknal az
internetes vélemény-nyilvani-
tadsokat? A Marketing Centrum
valasza erre a kérdésre: bizo-
nyos megkotésekkel igen. Cé-
gunk létrehozta és Gzemelteti a
www.e-voks.hu oldalt. A Web-
lapon 9 témaban 30-40 kérdés
kapcsan nyilvanithatnak véle-
ményt a latogatok, illetve meg-


http://www.e-voks.hu

nézhetik a lezarult szavazasok
végeredményét. Ide elsdsorban
azok latogatnak, akik szeretik
hallatni a véleménytket kilon-
b6z6 témakban. Az e-voks.hu-t
ezen Kivil az kiilonbodzteti meg
a mas Weblapokon talalhat6
internetes szavazasoktol, hogy
a szavazasok lezardsa utan ga-
rantaltan érvényesul: egy kér-
désre egy szavazat egy embert
jelent. (Az azonnali visszajelzé-
seknél ez nem feltétlendl igaz,
mert a rendszer csak bizonyos
id6kdzonként dobja ki a tébb-
szOrds szavazatokat.) Ezenki-
vil az is fontos, hogy a kérdé-
seket profi véleménykutatok
fogalmazzdk meg és elemzik. A
Marketing Centrum részvétele
a lap Uzemeltetésében azért is
szerencsés, mert alkalmunk
van olyan kérdéseket is feltenni
a lapra, amelyeket el6zbleg
klasszikus médon készitett rep-
rezentativ felméréseinkben is
feltettink.

A lap eddigi torténete min-
denesetre valddi sikertorténet.
Oktober 4. és november 13.
kdzott 6sszesen 69.526 egyedi
voks érkezett az eddig lezart
szavazasokra. Az e-voksolok
altalaban 5-7 kérdésre vala-
szoltak, és ez egyben azt jelen-
ti, hogy eddig mar tébb mint

99

A Marketing Centrum részvétele
a lap lUzemeltetésében azért is
szerencsés, mert alkalmunk van
olyan kérdéseket is feltenni a lapra,
amelyeket el6z6leg klasszikus
modon készitett reprezentativ
felméréseinkben is feltettlink.
.

Az e-voks szavazisait
meglehetésen nagy
médiaérdeklodés kiséri,
és a szavazasok eredmeényeit
mindig elkildjik az érdekelt
dontéshozoknak.

2
A Marketing Centrum augusztusi
adatfelvétele szerint a 18 évnél
id6sebbek tizede fér hozzéa
az internethez a munkahelyén,
otthon vagy egyéb helyen (is).
*

Az internetez6k kdzdssége nagyon
is sok szempontbhdl kilénbozik
a teljes magyar lakossagtol.

99

Azt viszont tovédbbra sem
tudjuk, hogy mennyire &ltala-
nosithatéak az e-voks szavaza-
si eredményei. Legtagabban a
magyar internetez6kre, de ez
azért durva tulaltalanositas. A
tovabbgondolashoz azonban
érdemes megnézni, hogy kik
intemeteznek  Magyarorsza-
gon.

A Marketing Centrum au-
gusztusi adatfelvétele szerint a
18 évnél idGsebbek tizede fér
hozz4 az internethez a munka-
helyén, otthon vagy egyéb he-
lyen (is). A tipikus internet-
hasznalé az atlagosnal maga-
sabb jovedelminek érzi magat,
diplomas, 30 évnél fiatalabb,
nagyvarosban él, és férfi. Az
intemethasznalok - sajat beval-
lasuk szerint - az internetes Uj-
sagokat és az utazéassal kapcso-
latos oldalakat keresik fel a leg-
gyakrabban. Az internetes vita-
forumoknak az intemethaszna-
16k mind6ssze tizede gyakori
latogatja. A szex oldalak iranti
vonzalmukrél viszont vagy so-
kan szemérmesen hallgattak,
vagy tévedett az ORTT elndk
asszonya, amikor azt nyilatkoz-
ta, hogy ezeket nézik a legtob-
ben.

Ezek az adatok elsdsorban
azért érdekesek, mert az dertl

10 ezer internetezd nyilvanitott véleményt egy vagy
tobb kérdésben a www.e-voks.hu oldalon. A lapon a
politikai témaju kérdések cserélédnek a leggyakrab-
ban és altaldban ezekre érkezik a legtdbb szavazat.
Eddig 30 ide sorolhatd téma zarult le, és egy-egy po-
litikai kérdésre 7-800 véalasz érkezett. Viszonylag sok
volt a médiaval kapcsolatos kérdés is, és ezeket is
élénk érdeklédés kisérte. Eddig 15 ilyen zarult le, és
altalaban itt is 7-800 e-voksolé nyilvanitott véle-
ményt. Némileg meglepd, hogy az internettel kap-
csolatos kérdésekre valamivel kevesebben valaszol-
tak, mint a politikai és médiakérdésekre. Itt 5-600
volt a vélaszolék szama az eddig lezart 8 szavaza-
son. A sporttal foglalkoz6 kérdésekre 4-500 valasz
érkezett, a tudomannyal, illetve kultaraval foglalko-
zOkra pedig 3-400. Az e-voks szavazasait meglehet6-
sen nagy médiaérdekl6dés kiséri, és a szavazdsok
eredményeit mindig elklldjuk az érdekelt dontés-
hozdknak.

ki bel6lik, hogy az internetez6k kdzossége nagyon is
sok szempontbdl kiilénbozik a teljes magyar lakos-
sagtol, igy egy internetes szavazas esetén az a megle-
p6, ha Kicsik a kiilonbségek a szavazasi eredmények
és a reprezentativ felmérések eredményei kozott.
Ilyesmire csak akkor szdmithatunk, ha az adott kér-
dés megitélése nem, vagy csak alig fiigg a valaszadok
legfontosabb tarsadalmi-demografiai jellemz6itdl, il-
letve az ezekkel szorosan egyiittjard tényez6ktdl, pél-
daul a politika iranti érdekl6dést6l. Azt azért lassuk
be: ritka dolog az ilyesmi.

Ugyanakkor az internethasznalékéhoz hasonlo
jellegzetességekkel leirhaté tarsadalmi-demograéfiai
csoportok kérében meglep6en hasonlé eredmeénye-
ket szolgéltatnak a reprezentativ felmérések, mint az
e-voks szavazasai. Oktober 4. és 31. kozott tobbek
koézott a kedvenc magyar radidjukra is szavazhattak
oldalunk latogatoi. A kérdésre 6sszesen 937-en vok-
soltak, és a nemes vetélkedést végul is az Est FM 98.6
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Az Internetez6k aranya a kulonboz6 tarsadalmi demogréafiai csoportokban

%

nhes érettségijuk 2
érettségizettek 17
diplomasok 38
az atlagosndl lényegesen szegényebbnek érzi magat 4
az atlagosnal kicsit szegényebbnek érzi megéat 7
atlagos jovedelmiinek érzi magat 11
az atlagosnal magasabb jovedelm(inek tartja magat 34
18 29 évesek 20
30-45 évesek 10
46 59 évesek 8
60 év folottiek 3

Szokott On internetezni?

C3igen % a 18 évnélidésebbek kdrében

a munkahelyén

otthon

mashol

radio nyerte, 32%-os emlitési
gyakorisdggal. Ez az ered-
mény nagyon eltér attél, amit
az orszagosan reprezentativ
médiafelmérések alapjan var-
nank. Anndl is inkabb, mert az
Est radio csak Budapesten, il-
letve koOzvetlen kornyékén
foghat6. A Marketing Cent-
rum a szavazas lezarasaval egy
id6ben készitett felmérést a
budapestiek  radidhallgatasi
szokéasairol. A févaros teljes
feln6tt lakossagat tekintve is
meglepd az Est radié kiugroan
magas népszer(isége az inter-
netes szavazék  korében.
Ugyanis a Kossuth ad6nak kel-
lett volna nyernie. Ugyanak-
kor a reprezentativ felmérés
szerint is érthet6 az eredmény,
ha figyelembe vesszik az élet-
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%

gazdasagilag aktiv, folytat valamilyen keres6 tevékenységet 14
gazdasagilag inaktf* (nyugdijas, munkanélkdli, htb. stb) 2
tanulé (tobbségében fdiskolas és egyetemista) 65
Budapest 20
megyeszékhelyek, megyei jogu varosok 11
kisebb varosok 8
5000 lakosndl kisebb telepulések 4
férfiak 13
nék 7
feln6ttek (18 évnél id6sebbek) 10

kori és az iskolazottsagi ku-
I6nbségeket. A 30 évnél fiata-
labb, legalabb érettségizettek
ugyanis tényleg az Est radiot
hallgatjak a leggyakrabban.
Mindez persze egyaltalan nem
jelenti azt, hogy a szavazasi
eredmények jol reprezental-
ndk az intemethasznéaldk véle-
ménymegoszlasait, de azt ta-
lan igen, hogy olyan nagyon
messze azért nem allnak ettél.

A szerz6 a Marketing Centrum
kutatasvezetdje

Mire szokta On hasznalni az internetet, be szokott-e nézni a kévetkez6 tipusu
helyekre, oldalakra? (az internetez6k szazalékaban)

magyar internet Ujsagok

utazasi ttmak

aprohirdetések

pénzigyes oldalak

angol (vagy mas nyelv()
internet Gjsagok

vitaférumok

Web-aruhazak

sze x oldalak
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REKETTYE GABOR

Fogyasztoi kozerzet - 2000

Térsadalmunk és gazdasagunk &atalakulasa tébb mint
egy évtizede kezd6dott meg. Mara mar nagyrészt kiala-
kultak a demokratikus politikai rendszer keretei, a pi-
acgazdasagnak a nyugati orszagokéhoz hasonlithatd
intézményrendszerei. Az atalakulas egy évtizede utan
jogosan mertl fel a kérdés, miképpen élik meg a valto-
zasokat az emberek, mint fogyaszték, vasarlok?

A fogyasztoi lét vizsgalata elsésorban marketingjelle-
gl kérdés, a fogyasztdi kdzérzet dsszessége azonban
sokkal tobb ennél. A fogyasztéi létnek, a fogyasztoi
kodzérzetnek szociologiai, tarsadalmi és politikai veti-
letei, kdvetkezményei vannak. A fogyasztas, a vasar-
las, illetve annak koértlményei - a modem, un. fo-
gyasztéi tarsadalomban - meghatarozé hatassal van-
nak az emberek tarsadalmi kézérzetére. Filozofiai jel-
legl kérdés - amellyel marketingesként semmikép-
pen sem szeretnék foglalkozni - persze az, hogy ez
mennyire j0, mennyire helyes. Mindenesetre tény az,
hogy az emberek idejiik jelentds részében fogyaszto-
ként, vevlként, tugyfélként jelennek meg: mindenna-
pi életiik viteléhez rendszeresen termékeket és szol-
galtatasokat vasarolnak és fogyasztanak. Elelmiszere-
ket, tartds és kevésbé tartds fogyasztasi cikkeket vasa-
rolnak az Uzletekben, igénybe veszik a lakossagi szol-
géltatasokat (fodrasz, étterem stb.), naponta ,.fo-
gyasztjak" a kdzszolgaltatok kinalatat (viz, villany, te-
lefon, gaz, tdomegkdzlekedés) és - jollehet ezzel a sta-
tuszukkal nem mindig vannak tisztdban - 6k az alla-
mi és dnkormanyzati szolgéaltatasok vevéi is (még ak-
kor is, ha ezek egy része latszolag dijtalan).

~Fogyaszté" kontra ,kiszolgaldé ember"

Kikkel és mivel talalkoznak az emberek, mint vevék
fogyasztéi ténykedésiik soran? Nos, szintén embe-
rekkel, illetve az emberek altal elGallitott termékek-
kel és szolgéaltatasokkal. Ez a taldlkozas az, amit a
marketing az ,,igazsadg pillanatanak" nevez. Vajon
elégedett-e a ,,fogyaszté ember" a ,,termel6, a Kiszol-
galé ember" viselkedésével, produktumaval? Ha elé-

gedett, akkor kodzérzete jobb lesz. Ha a ,,fogyasztd
ember" kdzérzete jobb, akkor feltehet6en, mint ,ter-
meld, kiszolgalo ember" is tobbet, jobbat fog nyujta-
ni. Sajatos korforgas, de mégsem hasonlithaté a
»tyUk-tojas" probléméajahoz. Itt ugyanis teljesen egy-
értelm(, hogy a javulast, a javitast a kinalattevének
kell kezdenie. A javitast pedig a rendszer kényszeriti
ki a kinalattev6b6l. A gazdasagi életben a verseny az
a rendszer, ami szikségessé teszi a vevOcentrikus
magatartast, a modern marketing-szemléletmod al-
kalmazasat. A gazdasag tertletén meglévé monop6-
liumok - természetiknél fogva - nem feltétlentl fo-
gyaszté-orientaltak. Nem véletlen, hogy a nyugati
tarsadalmakban mar évekkel ezel6tt megindult a ko-
rdbban természetes, vagy allami monopéliumok de-
regulécidja, illetve privatizacidja. A non-profit (alla-
mi, dnkormanyzati) szféraban pedig a politikai rend-
szer demokratizmusa, a hatalmon lévdk kontra el-
lenzék allandé harca az a rendszer, amelynek felada-
ta az allampolgéar (Ggyfél)-orientalt viselkedési nor-
mak kikényszeritése.

Az Ugyfél-centrikussag megitélése

I3srinLjirszitiittii i

2000 janiusaban a Marketing Centrum Orszagos Piac-
kutatd Intézet lehet6vé tette szamomra, hogy az 1000
fés reprezentativ (Gn. omnibusz) megkérdezésében
néhany olyan kérdést tegyek fel, amelyekre a vala-
szok feldolgozasa bizonyos eligazitast nyujt a fo-
gyasztoi észlelésekrél. Az elsd kérdés a kodvetkezd-
képpen hangzott: ,,On szerint miként valtozott a fo-
gyasztdkkal, a polgarokkal kapcsolatba kertl§ kulén-
b6z6 vallalatok, szervezetek hozzaalldsa a vevékhoz,
Ugyfelekhez az elmalt évtizedben?" A valaszokat
5-fokozatd (Un. Likert) skalan keértik, amelyben az
l-es érték a ,,sokat romlott"-at, a 3-as érték a ,,nem
valtozott"-at, mig az 5-0s érték a ,,sokat javult"-at je-
I6lte. Az eredményeket, azaz a kérdésre adott véla-
szok atlagat az 1. dbra mutatja be. Az adbran a 3-as ér-
téket vonal jel6li, az ennél alacsonyabb érték romlast,
a magasabb érték pedig javulast jelent.

KOZVELEMENY-KUTATAS
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1. &bra
Az lUgyféi-ortentaitsdg lakossagi megitélésének valtozasa
lf Tl
10 Egyéb s/olgéltatasok (pl. utazasi irodak)
9 Pénzintézetek, bankok, posta
8 Lakossagi szolgaltatok (pl. fodrasz)
7, Kiskereskedelem (pl élelmiszer- vegyiéiul
" . - firrr
6 Javito, szerel6 szolgéltatasok |
iLin) L
Freesp T
5. Kdzszolgaltatok (viz, gaz, kozlekedés stb.)
T~

4 Oktatasi intézmények

3 Egészségligyi szolgaltatasok 2,57

-

2. Onkormanyzati tigyfélszolgalatok

1 Allami uigyfélszolgalatok

A megkérdezésbdl nyert eredmények dnmagukért
beszélnek. Az abra els6 két kategoridiba az allami és
az dnkormanyzati szolgéltatasok tartoznak. A lakos-
sadg ugy érzi, hogy az allami és az 6énkormanyzati
Ugyfélszolgéaltatasban valamelyest javult a vevBorien-
talt viselkedésmdd. Ennek objektiv alapja az, hogy
valoban sok helyiitt épultek ki korszer( tgyfélszolga-
lati irodak, amelyekben az irdasztal mogott Ul6k mar
nem mindig tekintik magukat ,,hatésagnak”. A javu-
las alacsony szintje azonban arra hivja fel a figyelmet,
hogy ezeken a terlileteken még nagyon sok korszer(-
siteni valo van.

A magyar tarsadalom ,,rakfenéje" az egészséglgy
(3. kategoéria): a lakossag egyértelm( romlast észlel a
koradbbi (szocialista) egészséglgyi szolgaltatasokkal
valé 0Osszehasonlitasban. Ez
sem véletlen: aki mar valaha is
jart Magyarorszdgon korhaz-
ban, vagy mas egészségiigyi in-
tézményben, pontosan tudja,
hogy itt érzi magat az ember a
leginkdbb ,kiszolgéaltatotténak
és egyidejlileg ,kiszolgélat-
lan"-nak. Val6s lépések ezen a
terlleten az egymast kovetd
kormanyok valasztasi retorika-
jan kivil nem torténtek.

Hasonldan alacsony az okta-
tasigyi szolgaltatasok megitélé-
se. (A 3 koruli érték azt jelenti,
hogy a lakossag észlelése szerint
itt sem romlas, sem javulas nem
tortént.) A kategoéria természete-
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Aki mar valaha is jart
Magyarorszason kérhézban, vagy
mas egészséglgyi intézményben,

pontosan tudja, hogy itt érzi magéat
az ember a leginkabb
»Kiszolgéltatott' -nak és egyidejlileg
»Kiszolgélatlan"-nak Val6s lépések
ezen a terlleten az egymast
kévetd kormanyok valasztasi
retorikgjan kivil nem torténtek.
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sen Osszetett, magaban foglalja
az alap-, kdzép- és felsGoktatas
megitélését is. Onmagaban igy

3.46 ebbél kevés kovetkeztetés von-
hat6 le. De mint egyetemi tanar

3,43 e
nyugodtan allithatom, hogy a
3.46 lakossadg megitélése a fels6okta-
tas vonatkozasaban kozel fedi a
3,56 valés helyzetet. A Pécsi Tudo-

manyegyetemen a Marketing
Tanszék ez év marciusaban vég-
zett reprezentativ felmérést a
hallgatoi elégedettségrél. Ebbdl
egyértelmden dertlt ki, hogy
mikozben az egyetemekre fel-
vett hallgatok létszdma Orven-
detesen emelkedett, a megno-
vekedett hallgatoi létszam keze-
lésének feltételei nem javultak,
s6t tobb tertleten romlottak
(infrastrukturalis, konyvtari, ok-
tatastechnikai ellatottsag stb.). A
kis Iétszamu adminisztrécié képtelen a hallgatokat
Lugyfélként" kezelni (még a fizet6 hallgatdkat sem).

Kulén kategoriat jelentenek a f6 kodzszolgéaltatasok
(5. tétel: villamos energia, viz, gaz, telefon, tomegktz-
lekedés). Ebben a kategdridban keverednek a kiilonbo-
z6 tulajdonforméak (allami, 6énkormanyzati, magan),
valamint a versenyhelyzet és a monopdlium. A lakos-
sagi megitélés e teriileten enyhe javulast mutat a 10 év-
vel kordbbihoz viszonyitva. Az e terlleten dolgozé fel-
Ugyeleti szervek, véllalatvezet6k és frontemberek talan
ugy érezhetik, hogy sokkal tobbet tettek annéal, amit ez
a szerény javulas mutat. (igy példaul a gaz- és a villa-
mosenergia-szolgaltatas tertletén a Magyar Energia
Hivatal hatdrozata értelmében a privatizalt cégek
évente kotelesek mérni fogyasztdik elégedettségét, és
arrél a hivatalnak beszamolni.
Nos, ezek a cégek kulfoldi tulaj-
donosaik altal ,,importalt" mar-
ketingmaddszereket alkalmazva
sokat tesznek azért, hogy fo-
gyasztlik elégedettsége noéve-
kedjék.). A fogyasztdi vizsgala-
tok sordn azonban egyet soha-
sem szabad elfelejteni: a fo-
gyasztok sajat észleléseikrdl sza-
molnak be, amelyek nyilvanva-
I6an szubjektivek, és béar-
mennyire is benne van a kér-
désfeltevésben az, hogy a 10 év-
vel kordbbihoz viszonyitsanak,
a megitélésben a megvaltozott
(megnovekedett) elvarasaik is
szerepet jatszanak.

3,2

3,12
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A 6-10. pontban szerepld
szolgaltatasok lakossagi meg-
itélése mar egyértelmden a pri-
vatizalt gazdasagban kialakult
versenyhelyzet eredményeirdl
szdmol be. A kereskedelem ve-
zeti rangsort. Ez nem Vvéletlen,
hiszen az elmualt tiz évben
gomba moédra szaporodtak a
kiskereskedelmi Uzletek, beva-
sarlékézpontok, plazak. A kal-
foldi kereskedelmi t6ke hosszu-
tavra tervez: a ma még nem fel-
tétlendl nyereséges tomeg-kis-
kereskedelem a fogyasztas no-
vekedésével el6bb-utébb nyere-
ségessé valik. Aki elébb szerzi
meg a piacot, nagyobb eséllyel
szamithat a jovBbeni nyereségre. A folyamat persze
nem ellentmondéas-mentes, hiszen a varosszéli to-
meg-kiskereskedelem megjelenése veszélyezteti a
Kis" Kiskereskedelem fennmaradasat, Kitresitheti a
varoskdzpontokat, és - kulfoldi példak bizonyitjak
ezt - ha a ,,tdmeg-kiskereskedelem" mar megfeleld
nagysagrend(i piacrészesedésre tesz szert, arait emel-
ve egyre nagyobb részt fog kihasitani maganak a nye-
reségb6l. Témankat azonban ez csak annyiban érinti,
hogy a kiskereskedelem méara mar egyértelmden ve-
v@orientaltta valt. Aki nem jél szolgélja ki a vevét, Ki-
esik a piacr6l. Hasonl6 a helyzet a pénzlgyi és egyéb
lakossagi szolgaltatdsok tertletén: a verseny jelen-
t6s, a vevOk megnyerése és megtartasa alapvetd fon-
tossagu.

Erdekes a fogyasztdi megitélések telepuiléstipus
szerinti megoszlasa. A 2. abra harom terUletet
(egészséglgy, kereskedelem és bankok) mutat be a
teleptilés nagysaga szerint. Meglepé a févarosi lako-
sok véleményének alacsonyabb szintje. Ez azért is
érdekes, mert a beruh&zasok nagy része, ismereteink
szerint, ide koncentralédott. Az alacsonyabb szint(
megitélésnek feltehetéen tdbb
oka van:

rosban maés: kevésbé udvarias, emberbarat, mint
a kisebb telepuiléseken.

- Az alacsonyabb megitélésben végil az is szere-
pet jatszhat, hogy a févarosban még mindig van-
nak kevésbé ellatott tertiletek. Az embereknek
példaul tobbet kell kdzlekedniik egy-egy szol-
galtatas igénybevételéhez, illetve egy-egy panasz
elintézéséhez, mint az orszdg mas telepulésein.

Az abrabol az is latszik, hogy a kereskedelem és a

banki szolgaltatdsok tertletén a megyei varosokban
itélik leginkdbb ,,vev6baratnak" a kiszolgaléast.

Kinalat, termékmin&ség

A fogyasztoi kdzérzetet természetesen a rendelkezés-
re allé aruk és szolgaltatasok kinalata is befolyasolja.
Az atalakulast megel6z8 hianygazdasag jellemz@ire
még emlékeziink. A kinalat sok teriileten szegényes
és hianyos volt. Aki korszer(ibb terméket akart besze-
rezni, sokszor jobban tette, ha kilféldre utazott pénze
elkoltéséhez
A fogyasztli kézérzetre per-
sze a kinalat novekedése mel-

- A févérosi lakosok - ugy 99 lett az is hat, hogy miképpen
tinik - igényesebbek a itélik meg a vevdk a termékek
mashol lakéknal (ugyan- A varosszéli mindségét. Vajon javult-e a fo-

ezt tapasztaltuk egyébként
a villamosenergia-szolgal-
tatdssal vald elégedettség
felmérése soran).

- Az is szerepet jatszhat per-
sze, hogy a megndveke-
dett kinélat ellenére, az
Ugyfelekkel talalkozo front-
emberek viselkedése (ligy-
fél-orientaltsaga) a féva-

tdmeg-kiskereskedelem
megjelenése veszélyezteti
a ,kis" kiskereskedelem
fennmaradasat, kitresitheti
a varoskozpontokat, és arait
emelve egyre nagyobb részt fog
kihasitani maganak a nyereségbdl.

gyasztoi észlelések szerint a ki-
nalatban szerepl6 termékek at-
lagos mindsége - erre is kivan-
csiak voltunk. Ezért tettuk fel a
kovetkez6 kérdést.

»Mennyire ért egyet azzal,
hogy az elmult évtizedben
nagymértékben javult a termé-
kek, szolgéaltatdsok mindsége a
kdvetkez6 teruleteken?”
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A kinalat nbvekedésének és a min8ség javulasanak megitélése

lakossagi
szolgaltatasok

tartés fogyasztasi
cikkek

ruh&zati cikkek

T

éleimiszerek, napi
fogyasztasi cikkek

Egyaltalan nem kisebb részben

A vélaszok orszagos atlagat a
3. dbra adatai mutatjak be.

A 3. abrabdl jol lathato,
hogy a lakossag egyértelmden
azt érzekeli: az elmult évtized-
ben a termékek és szolgaltata-
sok kindlata jelent6s mérték-
ben ndvekedett. A ndvekedés
megitélése kdzel azonosan ma-
gas a négy arutertleten (élel-
miszerek, napi fogyasztasi cik-
kek; ruhazati cikkek; tartos fo-
gyasztasi cikkek és luxuscik-
kek), legkisebb mértékl nove-
kedést a lakossagi szolgéaltatasok tertletén lehet re-
gisztralni. Az dbra a min@ség javulasarol (illetve an-
nak lakossagi megitélésérdl) is szamot ad. Nos, mig a
kinalat novekedésének tendencidjat egyértelmden
jelzi a lakossagi megitélés, addig a mindség altalanos
javulasara vonatkozo lakossagi megitélés sokkal ke-
vésbé szignifikans. Meg kell azonban jegyezni azt,
hogy az 1-esnél magasabb értékek mégis azt jelzik: a
vélaszaddk tdobbsége szerint a kinalat minésége atla-
gosan javult, a javulds mértéke azonban kisebb a ki-
nalat bovulésénél.

Alismeret, artudatossag

Az el6z6 részekb8l megtudhattuk, hogy az an. ver-
senyszféraban javul6 vev@orientaltsag, hatarozottan
bévuld aru- és szolgéaltataskinalat és a kinalat atlago-
san javuld mindsége jellemzi a hazai fogyasztdi piacot
a korabbi (tiz évvel ezel6tti) allapottal valé 6sszeha-
sonlitdsban. Ebben a vonatkozésban az is érdekli a
kutatot, hogy

- egyrészt a lakossag mennyire ismeri az arakat,
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nagyobb részben

- masrészt pedig miképpen
értékeli a kinalt termékek
és szolgéltatasok minésége
és &ra kozotti dsszefuggést.

6 amindségjavulasa

O akindlat béviilése = A lakossag arismerete

Az idevonatkozé nemzetkozi
kutatasok szerint bévuld kina-
lat mellett, tovabba jelentds inf-
lacios feltételek kozott a lakos-
sag arismerete viszonylag ala-
csony. Ezt a megallapitast jelen
kutatas is alatamasztotta. Erthe-
t6 kalonbségek vannak azon-
ban a kiilénbdzd termékfajtak
arismeretében. A 4. abraban
azoknak az aradnyat mutatjuk

teliesen

be, akik sajat megitéléstik szerint teljesen, illetve na-
gyobb részben ismerik a jellemzd arakat.

A kép teljesen érthetd: az élelmiszerek és a napi fo-
gyasztasi cikkek arismerete a legmagasabb, ezt a ru-
hézat és a tartds fogyasztasi cikkek kovetik. Orszagos
atlagban meglehetdsen alacsony a szolgéaltatasokra, il-
letve a luxuscikkekre vonatkozo arismeret. Azt is vizs-
géltuk, hogy mennyiben tér el az arismeret a jévedel-
mi helyzet, a telepuléstipus, illetve a nemek szerinti
bontasban. Mig az els6 harom kritérium szerint szig-
nifikans kilonbségek nem figyelhet6k meg, addig a
nemek szerinti bontasban mar igen. Ugy t(inik, hogy
Magyarorszagon a nék figyelnek jobban az arakra
(ktlondsen az élelmiszerek és a ruhazati termékek
esetében), a férfiak csak a nagyobb beszerzéseknél, a
tartés fogyasztasi cikkek esetében elézik meg a néket
az arak ismeretében (l&sd az 5. abran!).

= Az ar és min@ség dsszefliggésének megitélése

A szakirodalomban komoly vita folyik arrél, hogy az
ar a minéség jelzéjeként funkcional-e. A marketing
jellemz6bb felfogasa az, hogy igen, ez az dsszefliggés
normalis piaci viszonyok kozétt hatarozottan miko-



Az arismeret mértéke nemek szerinti bontasban

Luxuscikkek

Tartés fogyasztasi cikkek

Ruhazat

Lakossagi szolgaltatasok

Eleimiszerek, napi cikkek

Az ar és a min6ség kozotti 6sszhang lakossagi
megitélése

Egyéltalan
nincs
99%

Nagyobb
részben van
97%

Kisebb
részben van
38%

dik: magasabb min6séghez magasabb ar tartozik és az
Osszefliggés forditva is igaz. Az irodalom szerint az
Osszefliggés erdssége a napi, kényelmi cikkek eseté-
ben alacsonyabb, a magasabb egyedi érték{ tartos ja-
vak felé haladva azonban er6sodik. Nézzik meg,
hogy miképpen jelentkezik ez a tendencia Magyaror-
szdgon: mennyire hisz a lakossag az adraknak (6. abra).
Az abrabdl lathatd, hogy a lakossag kisebb része hiszi
azt, hogy az arak és a mindséeg
kozott 6sszhang van: csak 6
%-uk szerint teljes az 6sszhang,
27 %-uk szerint pedig nagyobb
részt megvan az 6sszhang. A 7.
abran termékcsoportonként is
megtekinthetjik az &r/mindség
Osszefiiggés megitélését.

A 7. dbra a nemzetkdzi ten-
dencidknak val6 megfelelést
tikrozi vissza. A lakossag sze-
rint a legkevésbé a szolgaltata-
sok mindenkori &ra tikrozi a
mindséget. Ez érthetd, hiszen a
szolgéaltatasmindség megitélése

a leginkabb vitatott kérdés. A
szolgéltatasokat a ruhazat és az
élelmiszerek kovetik, és az
Osszefliggés legmarkansabban
a tartés fogyasztasi cikkeknél
jelenik meg. Erdekes vissza-
utalni arra a tényre, hogy ezek
arat ismerik legkevéshé a fo-
gyasztok. Mégis gy gondoljak,
hogy az arak itt nagymérték-
ben tikrozik a min6ségét. Eb-
ben a megitélésben bizonyara
szerepet jatszik az a korll-
mény, hogy a tartos fogyasztasi
javak és a luxuscikkek piacat
jellemzden olyan ismert mar-
kak uraljak, amelyek irdnt meglehet6sen nagy a biza-
lom a lakossag korében.

Osszefoglalas

A vizsgalat eredményei azt igazoljak, hogy a rendszer-
Valtast kovet évtizedben nagymértékben megvaltozott
a fogyasztéi kozérzet Magyarorszagon. A lakossag
megitélése szerint a vele nap mint nap talalkozo, az 6t
kiszolgalé Uzleti és non-profit szféra vevdorientaltsaga
nagymértékben javult. Ezen altaldnos tendencia aldl
csak az egészségligy és az oktatas jelent kivételt.

Az Uzleti viladgot a kinalat nagy mértékd bdvilése
és a kinalt termékek és szolgéaltatasok altalanos miné-
ségének javulasa jellemzi. A b6évilé kinalat - és a vi-
szonylag magas inflaci6 - kérulményei kozott a lakos-
sag arismerete - érthetd médon - meglehetdsen ala-
csony. Jellemzden alacsony tovabbéa a lakossag bizal-
ma az arakban. A fogyaszték tdbbsége Ugy gondolja,
hogy az arak nem megfelelen tukrézik a termékek
és szolgéltatasok mindségét.

A szerz§ tanszékvezet§ egyetemi tanar, PTE KTK

Azok aranya, akik az ar és a min6ség kozott tetyes, vagy nagymértéki

Osszhangot vélnek felfedezni

Luxuscikkek

Tartés fogyasztasi cikkek

Ruhazat

Lakossagi szolgaltatasok

Elelmiszerek, napi cikkek

-KUTATAS



Szalljon fel az omnibuszra!

A MARKETING CENTRUM 1994 o6ta rendszeresen végez ugynevezett OMNIBUSZ vizsga-
latokat. Az Omnibusz kutatas esetén tobb megrendeld témait tesszik tel egy kérdbivre,
igy ennek a kutatasi tormanak az egyedi kutatasoknal j6val kisebb a koltségigénye. Els6-
sorban azért, mert a valaszadok tarsadalmi-demografiai besorolasat segité kérdésekért
nem kell kilon fizetni. Omnibusz kérd8iveinken rendszeresen szerepeltetink médiahasz-
nalatra, életmddra, altalanos fogyasztasi szokasokra és vasarléerére vonatkozdé kérdése-
ket is. Megrendel6ink az ezekre kapott valaszokhoz is anélkil juthatnak hozza, hogy ku-
I6n fizetniik kellene érte.

Omnibusz kutatasaink soran 45 perces kérdezési idével szamolunk. A sztenderd
kérdések ebbdl kb. 10 percet foglalnak le. Ez azt jelenti, hogy 6sszességében tobb
mint 30 perc interjuid6t tudunk megrendel6ink szamara biztositani. Ebbe az id6keret-
be kb. 40-50 kulébnb6z6 bonyolultsagu kérdés fér bele. Omnibuszaink mindig akkor
indulnak, ha kitoltottuk a keretet.

Eredmények: a kérdBiv véglegesitésétdl szamitott 4 héten belll. Igény sze-
rint a 3. hét utan gyorsjelentést is készitunk.

A MARKETING CENTRUM kutatasai magas szakmai szinvonalon, a modern
statisztikai elemz6 modszerek felhasznalasaval késziulnek. Megbizhatésagukat cé-
gunk jol képzett, az egész orszagot atfogé kérdezbbiztosi halézata, a nemzetkdzileg
elffogadott mdédszertan hasznalata, valamint kutatéink magas szintd szakmai felké-
szultsége biztositja. Munkankat az I1ISO 9002 min&ségbiztositasi szabvanyok szerint
végezzuk.

Omnibusz kutatasainkat az orszag feln6tt (18 évnél idésebb) lakossagat j6l rep-
rezentalé 1000 f6s véletlen mintakra alapozzuk. Mddszereink megbizhatésagat ol
mutatja, hogy 1998-ban mi jeleztuk el6re a legpontosabban az orszaggydlési valasz-
tasok partlistas eredményeit.

Amennyiben On is szeretne felszallni az OMNIBUSZRA, iletve az ajanlattal vagy a
vizsgalattal kapcsolatban barmi kérdése van, készséggel allunk rendelkezésére.

Postacimunk:

Marketing Centrum Orszagos Piackutatd Intézet
1065 Budapest, Nagymez6 u. 21.
telefon: 332-9909, 353-1366 < fax: 331-6343
e-mail: info@marketingcentrum.hu = www.marketingcentrum.hu
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LASZLO GYULA - OROSDY BELA

A kereskedelmi

Lapunk legutdbbi szamaban emlékeztiink meg a Pécsi Mar-
keting Tanszék fennallasanak 30 éves évforduléjarél. Hely-
hiany miatt harom iras nem fért a rovatba, ezeket most ad-
juk kdzre. - a szerk.

halozat fejlesztésének Uj korszaka

- Peécs, 1999' (L)

Pécskereskedelemfejlesztési lehet6ségei -

A méret problémaja: kicsik és nagyok

A kovetkez6kben - néhany fontosabb teriletet és
szempontot kiemelve - azt vizsgaljuk, hogy milyen
elé6nyokkel és hatranyokkal jar (vagy jarhat) a nagy
kereskedelmi egységek betelepilése. Ennek soran a
lehetséges hatdsokat alapvet6en egy teleplilés egé-
szének szempontjabol kozelitjuk, de igyekszink
megjeleniteni az egyes szerepl6k sajatos, egyéni ér-
dekeit is.

Tehat, a nagy bevasarlékézpontok, hipermarketek
megjelenésének pozitiv és negativ hatésai:

= A piacgazdasag szempontjabol

4 a verseny élénkitése

4 kulfoldi m(ikodd téke, kereskedelmi-
nedzsment-technikdk bevonasa

4 megujulasra kényszeriti a ,,hagyomanyos" kiske-
reskedelmet

- hazai piad szegmensek kivasarlasa

- akiszorité hatassal monopolhelyzetek teremtése,
kartellek kialakulasa, tulzott piad koncentradé

- a hazai termékek hattérbe szoritasa

és me-

= A fogyaszté szempontjabol

4 széles &ruvélaszték

+ kedvez6 éarak, akcidk

4 koncentralt beszerzési lehetdség

HUj kinalati elemek megjelenése, szoérakoztatd
funkcio, ,,csaladdi program"

1 A tanulmany Pécs Megyei Joga Véaros Onkorméanyzata és a
Pécs-Baranyai Kereskedelmi és Iparkamara megbizasabol a szer-
z6k altal készitett ,,Pécs kereskedelem-fejlesztési koncepcidja”
cim{ dokumentum alapjan késziilt.

4+ megoldott a gépkocsis megkozelitési és parkolasi
lehet6ség

4 a nagybevasarlas lehet6sége

+ a piaci verseny els6 szamu nyertese a fogyasztd

- a gépkocsi szelekdos tényez6veé valhat (bar ezt a
gyakorlat csak részben igazolja vissza)

- személytelen ,kiszolgélas" a diszkont jellegl Uz-
letekben

-, csabitas trukkje" (akcids termékek, egyes cik-
kek alacsony arfekvése)

- a nagybevasarlas koltségtdbbletet is okoz a fo-
gyasztonal (id6, Uzemanyag, sajat tarolas, h(tés
sth.)

- az elado visszaélhet kialakulé monopolhelyzetével

= A beszallitok szempontjabal

4 nagyvolumend értékesitési lehetdség

4- egyszerlibb az értékesités, az ellen6rzés

4 stabil kapcsolat, fizet6képes partnerek

- nagyon igényes vev@ (egyenletes, j06 mindség,
id6ben és specifikad6ban pontos teljesités, rugal-
mas utanrendelési lehetéség, az Uj eladasi tech-
nikanak és a nagytdmegu értékesitésnek megfe-
lel§ standard termékek, nagy volumen és speda-
lis csomagolas sziikséges)

- gyenge piad alkupozido (alacsony arak, lista- és
polc-pénzek, rendszeres akdok, kedvezétlen fi-
zetési feltételek)

- aszéles beszallitéi koron keresztll Uj szallitok je-
lennek meg, amelyek rontjak a helyi, féleg mez6-
gazdaséagi és élelmiszeripari termel8k értékesitési
pozidojat

= A kisméret(i kereskedelmi egységek szempontjahol

4 aktiv valaszra, megujulasra kényszerit: egyedi-
ség, spedalis kinalat, magas mindség, vev6barat
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kdzvetlen kiszolgalas lehet a kitérési pont, ami
egyuttal stabilizalja az adott egység piad pozicio-
jat is

4- felértékel6dik a szakbolt, a baratsagos és egyedi
vasarlasi kérnyezet

+ a nagyméretd hipermarket, nagykereskedelmi
egység, diszkont a kisméret( kereskedelmi egy-
ségek szamara is kedvez§ beszerzési lehetdséget
kinal

+ a nagyméret(i bevasarlékozpont a kisméret(i ke-
reskedelmi egységek szdmara is koncentralt piaci
teret, értékesitési helyet kinal (Uzletnyitasi lehe-
t6ség bérlet vagy tulajdon formajaban)

- arverseny, a nagyok agressziv arpolitikaja, piaci
stratégigja, akcioi, amelyekre a kicsik a sajat ked-
vezbtlen téke- és piaci feltételeik mellett nem
tudnak megfelel§ véalaszt adni

- a kisméret(l egységek felé iranyuld véasarlder6 je-
lent6s részének lekotése, elvonasa a meglévé ke-
reskedelmi egységektdl

- differencidlja a gazdalkodé egységeket, szelektiv
hatéast fejt ki mérettdl, szakmai profiltdl, kereske-
delmi szinvonaltdl, versenyképességtél fliggben:
az atalakulds az ABC-t6l a milszaki dkkeken &t a
multiplexig eltérd intenzitasu, felértékel6dhet az
a kicsi, amelyik a napi bevéasarlas miatt, vagy a
szakbolt, amelyik a minéség miatt valtozatanul
szlkséges, és leértékelédik a nem-specifikus kis-
és kdzepes meéretli, a kommersz kinalattal ren-
delkez6, a ,,gardzs-szint(i" kereskedelmi egység

- a nagy kereskedelmi egységek eréfolénytkkel
kiszoritanak a piacrol meglévé kereskedelmi,
szolgaltato, termeld vallalkozasokat

- szelekciOs tényezd lesz a t6keer6, mert a korsze-
rlisités, szerkezetvaltas, a piaci részarany megtar-
tasat célzo fejlesztés forrasigényes, és ha nem
rendelkezik ennek megfelel§ tékeerével (ami
tébbnyire valdszind), a hitelfelvétel - kils6 ta-
mogatas nélkll - nagy kockazatot, kamat- és tor-
lesztési terhet jelent, magaban hordozza a bukas
esélyét.

< A nagyméret(i kereskedelmi egységek szempontjabol
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+ jelentés mértékd ,,kész", meglévd, illetve aktivi-
zalhat6 helyi és kdrnyékbeli, hazai és kulfoldi va-
sarloerére teleptilhet

4- a nagyok altal teremtett kereskedelmi kézpontok
jelent6s vonzer6t képviselnek, egymast is erdsi-
tik (bar - részben legalabb - a meglévé kereske-
delmi hal6zat rovéséara)

- a bevonhat6 kereslet egzakt pontossaggal el6re
nehezen hatarozhaté meg, felléphetnek korlato-
zasok a hatarmenti forgalomra vonatkozéan, ami
a vart kereslet (legalabb egy részének) elmarada-
sat hozhatja magéaval

M&M ¢ 2000/6

- akereslet korlatai miatt erés verseny alakulhat ki
a nagyok kozétt is, megnd a befektetés kockazata

= A munkaerépiac szempontjahol

+ Uj munkahelyek teremtése (a kereskedelmi szak-
maban Pécsett maris keresleti piac van kialakulo-
ban)

4-0j képzettségek megszerzése, Uj kereskedelmi

kultdra megismerése, munkaintenzitas atvétele,

ami javitja az egyéni munkaer@piaci pozidot
gyakoriak az alacsony bérek magas munkainten-
zitds, kedvez6tlen munkaid6-beosztds mellett,
érdemi munkavallal6i érdekképviselet nélkul
patriarchalis személyzeti politika, a munkavalla-
16i érdekek hattérbe szoritasa

magas fluktuacio

a kiszoritd hatas miatt csokken a kisvéllalkozéi

(f6leg a kényszervallalkozoi) kérben a foglalkoz-

tatas, a jovedelem, a véallalkozék és alkalmazotta-

ik egy része kiszorul a munkaer8piacrél, munka-
nélkali lesz

A varospolitika szempontjabol

4 ami jo a lakossagnak, az j6 a varosnak

4 erGsiti a ,,szolgéltatd varos" jelleget

4 erGsiti a regionalis szerepkort

4- a fogyasztdi igények és a méret-gazdasagossag
alapjan kell a ,kicsi" és kell a ,,nagy" is

4 az 0j bevéasarlékdzpontokkal jelentés volumen(
téke, modern infrastruktdra, piaci kapcsolat-
rendszer és menedzsmentkultdra telepll a va-
rosbha, amelynek pozitiv kisugarz6 hatasa lehet
maés vallalkozésokra is

4 aberuhazés és a mikodtetés élénkiti a varos gaz-
dasagat (épit6- és épitanyag-ipar, szolgaltata-
sok, kézmdellatas, foglalkoztatas, jévedelem)

4- a varos gazdasaganak novekedése béviti a helyi
addbeveételeket, a nagyok dsszességikben egyéb-
ként is jobb, ellen8rizhet6bb adofizet6k, mint a
kicsik

4 (j (nyugaton mar elterjedt) bevasarlasi szokaso-
kat honosit meg, javitja az idegenforgalmi ella-
tast, vonzerd6t, néveli a varos vonzerejét, élénkiti
a bevasarlo-turizmust

4 Uj kereskedelmi kultdra, kinélat, valaszték jele-
nik meg

4-a versenyhelyzetre reagald, megujuld kiskeres-
kedelem mindenképpen élénkiti, szinesiti a va-
ros kereskedelmét

4 igényli, de segiti is az infrastruktira (kdzlekedés,
uthalozat, parkoldk) fejlesztését

4-0j kereskedelmi koézpontok (alkézpontok) ala-
kulnak ki, amelyek mas szolgéltato egységek sza-
mara is vonzoak, Uj szolgaltatd zénak jonnek lét-
re, javitva a kinalatot



- sok Kis- és nagykereskedelmi egység nem fogja
allni ezt a versenyt és fogyokurara kényszerul,
vagy tonkremegy

- a gyengébb versenyképesség, piaci pozicid miatt
a helyi kozepes, illetve kisméret(i vallalkozasok
sajatos elényei nem érvényesulhetnek

- megnoveli a bevasarld (kevésbé min6ségi) turiz-
must, a kett6 szembe is kerlilhet egymassal

- az atalakulast a lakossag egyes - bar csak sz(k -
csoportjai részérdl erésen negativ fogadtatas ki-
séri

- a nagy kereskedelmi egységek ,,doboz" jellege
nem mindenutt illeszkedik a varosképbe

- akozlekedési uthal6zat jelentds tdkeét igénylé fej-
lesztését teszi sziikségessé (ndvekvd kozuti for-
galom, torlodéasok, balesetek, ndvekvd Gtkarban-
tartasi koltségek)

- leértékel (atértékel) egyes ingatlanokat, kdrzeteket

- a nagy beruhazas nemcsak esélyben, hanem (ha
kiGresedik) kockazatban is nagyobb a varos sza-
mara

- a hatalmas forgalom, a vasarlok tomege magaval
vonhatja a b(indzés er6sddését, a kdzbiztonsag
csOkkenését isl

- a multiplex mozikkal jelentds mértékben csok-
ken a belvarosi mozik latogatottsaga, az igényes
alkotasok kiszorulnak a mozikbdl

A kereskedelmi szervezetek mar létez6, illetve
javasolt térbeli struktiraja Pécsett

A nagy bevasarlékézpontok, szuper- és hipermarke-
tek megjelenése nyoman atalakult és folyamatosan is
alakul a korabban kifejl§détt, ,,hagyomanyos" telepl-
lésszerkezet. Ezek a létesitmények hatalmas tereket
foglalnak le, ahova nagy ,,dobozokat" és nagy parko-
I6kat telepitenek. (Az mar részben szubjektiv megité-
lés kérdése, hogy ezek esztétikusabbak-e, mint a ko-
rabbi szantéféld vagy a lelakott tertlet, bar a sajatos
pécsi épitészeti stilushoz, hagyomanyhoz nyilvanva-
I6an nem illeszkednek.)

Ezzel a mérettel, és kiilondsen ezek egymas mellet-
ti megjelenésével a nagyok atértékelik a beruhazas
kornyezetét: ahol (potencidlis vagy tényleges) vevo-
ként megjelennek, ott felértékelik a telkeket, ingatla-
nokat; Uj kereskedelmi-szolgaltatd decentrumokat
hoznak létre, Kiszoritjak a lakokat, és maguk utan
vonzzak a kiegészité Uzleti véallalkozasokat.

1 A budapesti Europarkban a megnyitas 6ta évi 700-800 esetben ér-
nek tetten bolti tolvajokat, a Tescoban évi 800-1000 lefulelt tolvajt
regisztraltak. A Duna Plaza kivételnek tekinthet6 (évi 278 regiszt-
ralt blincselekmény), ami elsésorban a kivalo bels6 biztonséagi szol-
galatnak kodszonhet6.

A térbeli szerkezet attekintése érdekében - némi-
leg 6nkényesen - a kovetkez6 nagyobb korzeteket,
terlleti egységeket hataroljuk el:

1. a torténelmi belvaros

2. abelvarosi gy(r( (a Koérhaz tértél a Lanc utcaig,
az Aradi vértanuk Utja /Kalvaria Gttél a vasutig

3. a keleti varosrész vagy Pécs-Kelet (Budai kilva-
ros, Meszes, Szabolcs), ezen belil

3/A a varos keleti kapuja (a 6-os Ut beérkezé szaka-
sza, Budai vam)

4. az lpari Park koérnyéke (Gyarvaros, Ujhegy,
Uszog), a 6-0s Gt varost elkeriilé szakaszaval lé-
nyegében ez is keleti kapunak szamit

5. a Kertvéros, ezen belul

5/A a Kertvaros északkeleti kapuja (a Siklosi ut Arpad
hid fel6li része)

5/B avaros és egyuttal a Kertvaros déli kapuja (a Sik-
I6si Ut déli szakasza)

5/C a Kertvaros északnyugati kapuja (Megyeri hid,
Megyeri Gt)

6. a nyugati varosrész vagy Pécs-Nyugat (Szigeti
kiilvaros, Uranvaros, Urdg, Patacs), ezen belil

6/A a varos nyugati kapuja (a 6-os ut barcsi kivezet§
szakasza)

A kovetkez8kben a pécsi kereskedelem térbeli
szerkezetét, annak kivanatosnak tekinthet6 joévébeli
strukturajat vazoljuk fel. Ennek célja a nagyléptékd
struktira bemutatasa, amely egyrészt a tovabbi
egyeztetések - tdbbek kozott a varospolitika maés
szegmenseinek szempontjai - alapjan, masrészt a ke-
reskedelmi szervezetek pontos allokacids térképe is-
meretében maddosulhat, illetve részletesebbé is valhat
még azel6tt, miel6tt az RRT-ben elfogadast nyer.

= A globalis szerkezet

A varos els6dlegesen kelet-nyugati iranyu kiterjedése
és északi lehataroltsaga miatt els6é kozelitésben 1-1-2
nagy kereskedelmi csomopont kialakitasa indokolt: a
belvaros, és a varos keleti, illetve nyugati bejarata. Ez
abbdl az alapelvbdl kévetkezik, hogy a nagy kereske-
delmi egységek telepitése a varos szélén indokolt, és
ezek ,.ellenpontozasat” jelentheti az inkdbb exkluziv,
mindségi kinalatot nyujté belvaros. Ezen beldl kilén
eldontend6 kérdés, hogy a varos keleti kapuja a Kom-
16i Ut kezdetén, vagy az elkeril§ Gton legyen, esetleg
mind a két ponton megjelenjen. Pécs esetében tovab-
ba a ,kelet" és ,,nyugat”, mint bejarati kapu kettds ér-
telemben létezik: egyrészt a varos egészét figyelembe
véve, masrészt killon a varosnak egy sajatos funkcié-
val rendelkez@, de nagy lakossagi hdnyadot magaban
foglalo részére, a Kertvarosra vonatkozéan. A Kertva-
rosnak - az észak-nyugati Uthal6zat szerkezetébél ko-
vetkez6en - sajat északkeleti és északnyugati kapuja
van, (amelynek mentén a kertvarosiak naponta el-
hagyjak lakokorzetiiket és visszatérnek oda), vala-
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mint ide tartozik a Kertvaros déli része, amely egyut-
tal a varos egészének déli kapuja is.

< A kereskedelem térbeli szerkezetének jovoképe

A varos kereskedelmi kdzpontjaira vonatkozo javas-
latunk az 1-6. pontok szerinti részletezésben elké-
szllt, ezt azonban e cikkben nem targyaljuk.

A Varoshaza kereskedelemfejlesztési eszkdzei

rnu ITIOL>*Tiri V. f T-iStt=  « SPK\3 HAITIM* mV'DiJ H:\ T wry
= Az engedélyezési eljaras

Az dnkormanyzat nem hatarozhat meg kulén kritéri-
umokat, nincs hatésagi eszkdz a kezében. Hatdsagi
oldalrdl - a jogasz szakértok szerint - nem lehet va-
rospolitikat csinalni. Az Uj belkereskedelmi térvény-
ben lenne szikséges rogziteni az egy-egy terlletet
érint6 szakmai ellatottsag kritériumait, a helyi szabé-
lyozds mozgasterét, vagy a nyitvatartasi idék szaba-
lyozasi kereteit.

= Hatasvizsgéalat

Ha ajog, a tulajdonosi pozicio vagy helyi szabalyozas
ezt lehetdvé teszi, megengedi, a 20 000 m2es hatart
indokolt lenne szlkiteni, illetve az 6sszekapcsolodo
beruhazasoknél a hatadsok egészének egytttes bemu-
tatasat kellene el6irni. Fontos lenne, hogy mar a varos
szamara tartés elkotelezettséget jelentd dontések elbtt
(is) késziljenek hatastanulméanyok.

= Epitési szabalyozasok

Ezek korlatokat, kereteket, preferenciakat rogzit6, jo-
részt ,,negativ" szabélyok. Arra ugyanakkor - ha kor-
latok kozott is - megfelel§ eszkdz, hogy védje a varos-
képet, védetté tegyen meghatarozott varosi zénakat,
akar épitészeti, akar kereskedelem-politikai szem-
ponthbdl.

« Altalanos és Részletes Rendezési Terv

Ezen bellil az els6dleges szabalyoz6 eszkdz az ART,
itt kell megteremteni a telepiilés-szerkezeti 6sszhan-
got, aranyokat, ebben kell megfogalmazni az atfogo
elveket, szempontokat (Id. pl. a kereskedelem-fejlesz-
tés allokacios céljai). Ezt kovet6en pedig az ART-bdl
levezetve, annak els@dleges iranyitd szerepét érvé-
nyesitve kell az RRT-n keresztil kibontani a varos te-
lepllés-fejlesztési akaratat és érdekét.

= Ingatlanpolitika

Az Onkormanyzat sajat infrastruktara-fejlesztési
dontéseiben tudatosan is kell, hogy érvényesitsen
gazdasagpolitikai szempontokat és ezen belll keres-
kedelem-politikai célokat. Hol értékesit telkeket és
milyen feltételek mellett, milyen 4&ron, illetve hol
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hagyja meg a telkeket sajat tulajdonaban azért, hogy
tulajdonosként kdzvetlenebb rahatasa legyen a telek
és az oda telepitett beruhazas funkciojara. Minden-
képpen fontos, hogy a sajat tertiletek hasznositasa, az
Uzletek bérbeadésa a jov6ben mar az Uj elvek, szem-
pontok alapjan torténjen. A bérlemények bérbeadasa
soran ki lehet kétni meghatéarozott célokat, preferen-
cidkat, illetve aktiv kereskedelempolitikai eszkoz le-
het a bérleti dijak (esetleg méas szerz6déses feltételek)
differencialasa. (Ezért is fontos, hogy legyen minden
frekventalt terdleten ©nkorméanyzati tulajdonban
lévE Uizlethelyiség.) A Varoshaza ebbdl a szempontbdl
ma mar elénydsebb pozicidbdél targyalhat, mint ko-
rabban, ezért kedvezébb kozvetlen megallapodasok
kothetdk.

= Helyi addpolitika, finanszirozasi rendszer

Az addpolitikai eszkdzok alkalmazasanak mozgéste-
rét jelent6s mértékben behatarolja az, hogy nem lehet
tevékenységek, szakmak szerint differencialni. Az el-
tér6 tékeerdbdl eredd ,kulsddleges” versenyhatra-
nyok ellensulyozasa érdekében fontos lenne tdmoga-
toként megnyerni a helyi finanszirozasi, pénzigyi,
bankgarancia intézményeket. A Kozgydlés donthet
arrol, hogy a nagy bevasarlokézpontokbol szarmazo
t6ke- és adobevételek egy meghatarozott részét
»Vvisszaforgatja" a helyi Kis- és kdzepes méret( vallal-
kozasok tdmogatasara, igy létrehozva egy speciélis
Kereskedelem-fejlesztési Alapot vagy Alapitvanyt.

= |parfejlesztés

A varos gazdasagi (és kozvetve kereskedelempoliti-
kai) érdeke az, hogy a nagy kereskedelmi egységek
minél nagyobb mértékben tamaszkodjanak helyi be-
szallitokra. Ennek egyik lehetséges iranya az, ha meg-
allapodasokat kot a helyi termékek, helyi beszallitok
ardnyara vonatkozdan. Koézvetve hasonlé szerepet
tolthet be az, ha a varos vonzerdét tud gyakorolni a ke-
reskedelemnek arut szallité ipar felé azzal a céllal,
hogy a termelést vagy a kiegészitd tevékenységeket
(szolgéltatds, csomagolas, raktarozas) ide telepitsék,
illetve vegyék igénybe a pécsi logisztikai kdzpontot.

= Varosmarketing

Attraktiv Uj Uzeneteket kildhet a helyi lakossagnak
és a kdrnyéknek, a régidnak, a kulféldieknek, hirdet-
heti, hogy itt van Pécs, a keresked6varos. A marke-
tingnek meg kell fogalmaznia, hogy a varos jelenében
és jovdjében milyen szerepet tolt be a kereskedelem
és az idegenforgalom, illetve kdzvetitenie kell a kor-
nyezet felé, hogy kiket var megkulénbdézetett figye-
lemmel és kindlattal a varos (minéségi, konferencia-,
mdikincs-, kultdr-, bor-, folklér- stb. turizmus, és ezzel
parhuzamosan a bevasarloturizmus). Informaciés
pontokat kellene telepiteni a fontos csomopontokra,



de informaciés pontok lehetnének a bevasarlékoz-
pontoknal is.

= Erkélcsi tdmogatas

Befolyasol6 eszkdz az is, hogy kinek nyujt erkolcsi ta-
mogatéast, elismerést a varos.

e Parbeszéd a kereskedelemfejlesztés érintettjeivel

Fontos eszkoz lehet a szakmai érdekképviseletek be-
kapcsolasa, a civil tarsadalmi szervezetek aktivizalasa,
a rendszeres konzultécio a ,.kicsikkel" és ,,nagyokkal".

e Intézményi hattér

Fontos a kereskedelemfejlesztés 6nkormanyzaton be-
l0li szervezeti, személyi, informécios feltételeinek
megteremtése. Ehhez kellene egy kereskedelmi refe-
rens, ki kell alakitani a részkoncepciok rendszerbe in-
tegraldsdnak mechanizmusét és az informacids bazist.

A Kamara kereskedelemfejlesztési eszkdzei
iwnrru-swa'*arr rw rcir tOT.;3*nr*T« ;Bsrnpan n&uciwvwm . Wrr-iun.tim:™ sirnr

= Egyittm(kddés az Onkormanyzattal

Az 6nkormanyzati szabalyozas jogi kereteit, mozgas-
terét is figyelembe véve a Kamara a maga szakmai,
gazdasagi érdekképviseleti tudasat és tapasztalatait,
javaslatait folyamatosan kell, hogy kozvetitse az On-
kormanyzat fel¢; az Onkormanyzatnak pedig felada-
ta és - célszerlien a szervezeti-dontési rendszerébe
beépitett automatizmusok révén onként is vallalt -
kotelessége az egyeztetés, a Kamara szakmai vélemé-
nyének kikérése, figyelembe vétele.

= .Munkamegosztas" az Onkormanyzattal

A Varoshaza részérdl az alapvetd hozzaallas az adott
helyzetb6l adddé elénydk kihasznaldsa, a piackon-
form szabdlyozas lehet, a Kamara részér6l pedig - ter-
meészetesen a piac els6bbségének tiszteletben tartdsa
mellett - a segitségnyujtés a kiskeresked6knek (Kkis- és
kdzepes kereskedelmi vallalkozasoknak) a verseny-
hatranyok leklizdésében és a versenyképesség meg-
teremtésében.

= A piaci verseny tisztasdganak védelme

A Kamaranak jelenleg is feladata a vallalkozasok ,,eti-
kus" magatartasanak felligyelete, a verseny tisztasa-
ganak védelme, az eljaras a kereskedelmi etikai nor-
makat megsértékkel szemben.

= A versenyképesség javitasanak el@segitése

ElsGsorban a kiskeresked6k, de a kdzepesek iranya-
ban is igen aktiv propagandat kell kifejteni azoknak a
stratégiai lépéseknek, eszkdzéknek, maodszereknek,
lehet&ségeknek az ismertetésében, amellyel a kisval-

lalkozas aktiv valaszt tud adni a nagyok kihivasara. A
Kamaranak ezen tul is vannak, jelenleg is mikoédnek
kereskedelem-fejlesztési eszkdzei (partnerkapcsola-
tok elBsegitése, a keresked6k ismertté tétele kilfoldon,
vasarok, péalyazati lehetéségek stb.).

= Koordinéaciés szerep

A Kamaréanak fontos szerepe lehet a beszallitéi prog-
ramok koordinalasdban, a beszalliték felkészitésében.
Ugyanilyen kulcsszerepet tolthet be a Kamara a be-
szerzési tarsasdgok megszervezésében is.

= Szakmai normak, elvek meghatarozésa

A Kamara - az Onkormanyzattal egyuttmuikodve -
hatarozzon meg szakmai etikai norméakat, adjon ki
irAnyadd értékeket, elvarasokat, hogyan nézzen Ki
egy bolt, egy bevasarloutca (els6sorban a belvaros-
ban), milyen legyen a kereskedelem kulturgja, ho-
gyan tud a kereskedelem megfelelni az Gj, min&ségi
elvarasoknak.

* Képzés

Szakmai képzés, tovabbképzés kezd6 vallalkozéknak,
szakmai képzettség nélkili vallalkozoknak, a kereske-
delmi kultlra terjesztése, tréningek, szeminariumok

és konferencidk szervezése. Ezen belil is kiemelked6
fontossagu a tudat, a gondolkodasmod (at)alakitasa.

e Tanéacsadas

A veszélyeztetett, atalakulni kivan6 keresked6k sza-
mara a Kamara szakmaspecifikus tanacsadéi csopor-
tokat alakithat ki és miikddtethet. Ehhez igénybe ve-
het6k a PTE Kdzgazdasagtudomanyi Karanak marke-
tingszakos hallgatdi csoportjai is. Megfelel6 elméleti
és gyakorlati felkésziltséggel, tapasztalattal rendelke-
z6 kereskedelmi szakemberekkel kialakithaté lenne
egy mentor-program is.

= Informacio

A Kamaranak - ebben is az Onkormanyzattal egyiitt-
mUkddve - fontos feladata és eszkdze lehet egy Kiter-
jedt informécids rendszer kialakitasa és ezzel a vallal-
kozo6i, beruhazési, telepitési, profilmeghatarozasi
dontések jobb megalapozasa.

A vallalkozék kereskedelemfejlesztési eszkdzei

A legfontosabb eszk6zok, kitérési pontok a kovetke-
z6k lehetnek:
- kozvetlen légkor kialakitasa, a kiszolgalas egyedi
szinvonala, modja (kiskereskeddi kultlra)
- szakosodas, specializddd: egy szlikebb termék-
csoportbol szélesebb (mélyebb) valaszték, a ke-
reslethez igazodé specidlis kinalat kialakitasa
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a szolgaltatasok bdvitése, szinvonaldnak emelé-

se, rugalmassag a nyitvatartasban

- akistzletek tulajdonosai 6sszefognak, és vagy az
azonos profild boltok koéltéznek 6ssze, vagy az
adott utcat alakitjak ugy, hogy az egyutt bevasar-
I6kdzpontnak minésaljon

- beszerzési téarsulas: kozods beszerzéssel alacso-
nyabb arakat tudnak elérni a szallitoknal

- horizontaélis integréacio, lanc-szer(i mikédés, szo-
vetkezeti szervezetekhez csatlakozas (COOP,
AFESZ-lancok)

- franchise-rendszer kiépitése: egységesen kialaki-

tott, atvett Gzletpolitika

- vertikalis integracid, termeltet6, feldolgozé, for-
galmazé szervezetek alakitasa

- a verseny elkertlése (a profil, méret, helyszin
megvaltoztatasa)

A szerzok: Laszlé Gyula egyetemi tanar,
a kézgazdasadgtudomany kandidatusa,
PTE KTK Vallalatgazdasagi tanszék

Orosdy Béla egyetemi docens, a kézgazdasdgtudomany
kandidatusa,
PTE KTK Marketing tanszék

A gyorsetteremlanc-orias
z0ldséggel es gyumadlccsel Kivanja
fokozni forgalmat

The

A McDonald's a vendégek szdménak ndvelését tartja
egyik legfontosabb céljanak hazai piacan, az Egyesult
Allamokban. Ennek egyik mddja a valaszték korszer(-
sitése. A cég a vendégek szélesebb tdmege szaméara ki-
vanja vonzdva tenni ételvalasztékat

A vilag 117 orszagban naponta 40 milli6 ember regge-
lizik, ebédel, vagy vacsorazik a McDonald's éttermek
valamelyikében. Latvanyos globalis fejl6dése ellenére
a 36 milliard USD éves forgalmu gyorsétterem-0rias
figyelme hazai palyan, a Chicago kérnyéki 450 boltjat
tekintve sem lankadhat. A McDonald's els6 étterme
1955-ben a varostdl nem messze, Des Plains-ben nyit
meg és 2000 elején itt adta at Gnnepélyes keretek ko-
z0Ott a 25 ezredik éttermét. A cég a helyi vallalkozasok
fontos megrendel&je. Példaul évente 400 milli6 USD
értékben véasarol fel zoldséget és gytimdlcsdt Chicago-
ban és a McDonald's egyben az orszag egyik legna-
gyobb jégsalata felhasznaldja is.

Ezen a hazai palyan kényszerult latvanyos eréfeszi-
tésekre a multinacionélis étteremlanc, azért, hogy tart-
hassa a lépést az amerikaiak valtoz6 étvagyaval. Para-
dicsom kertlt az 0j extra nagy hamburgerbe. Szamo-
cat és afonyat tettek a joghurtos parfé Gjdonsagba. Az
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Packer,CVI, No. 9. december 6, 1999 -

Uj McSalata keverék nemcsak romaine- és jégsalataval
gazdagodott, hanem olyan autdsbarat csomagolast ka-
pott, mely pontosan illeszkedik a gépkocsik pohartar-
téjaba. A McSalatat Dél-Kalifornidban probaltak ki és
vérhatéan 2001-ben orszdgosan is kaphat6 lesz. Most
még szamos tesztpiacon dolgoznak vele.

A McDonald's a forgalméanak mintegy felét kitev6
amerikai piacon szeretne javitani teljesitményén. A
Forbes magazin szerint az azonos egységekben mért
forgalma csak 1%-kal emelkedett egy év alatt, szem-
ben a rivalis Burger King és Wendy's 4%-aval. A forga-
lom tovabbi novelése érdekében dolgoztak ki a ,,Ne-
ked késitl" rendszert, mely soran rendelésre allitanak
0ssze hamburgert. Tervezik idésebbek szdmara is von-
z6 ételek felvételét a valasztékba. A gyumdlcsdesszer-
tek és a salatak az egészséges imazs kialakitasahoz ja-
rulnak hozza. ,,Sok ember akar kdnnyebb ebédet fogyaszta-
ni. A McDonald's pedig a vendégek szélesebb tdmege szama-
ra szeretné vonzéva tenni a valasztékat. Ezek logikus Iépések,
persze csak ha végul is valéban tébben jénnek be az éttermek-
be" - nyilatkozta Patrick Schumann, az Edward Jones
cég szakértdje.

Ismertette: Székely Géza,
SzIE, Kertészettudomanyi Kar



LANYI BEATRIX

A kapcsolati marketing
jelentosége a kereskedelmi
bankok tevékenységében

A szolgéaltatdsmenedzsment kiemelt kategoridja a fo-
gyasztoknak nyujtott szolgaltatas értéke. Ettél fiigg a
szolgéaltatast igénybevevlk elégedettsége, a szolgéalta-
tast nyudjtéhoz valé hlséglk, és mindennek eredménye-
képpen a cég nyeresége és ndvekedése.

igy van ez a banki szolgaltatasok tertletén is. Jelen
tanulméanyban azokat a sajatossdgokat szeretném be-
mutatni, amelyek a banki szolgaltatasokat a szolgalta-
tasok tobbi teruletétél megklUlénboztetik, és amelyek
azt eredményezik, hogy a banki szolgaltatdsoknal -
mas terlletekhez viszonyitva - nagyobb szerepet kap az
un. kapcsolati marketing.

A banki szolgéltatasok nemzetkdzi fejlédése azt mu-
tatja, hogy e tertleten két - egymastdl megkilénboztet-
hetd, de egymast nem kizar6 - dominans irany jén lét-
re. Az egyik a technoldgia fejédésének iranyaba mutat,
a maésik kézéppontjadban pedig a kapcsolatorientaltsag
all. Az Gzletag - jellegéhdl kdvetkezden - alapvetben bi-
zalminak tekinthetd, ezért a személyes kapcsolat min-
dig meghatéarozojelentéségl. Ebbdl az kdvetkezik, hogy
a technologiaifejlédés -jollehet rendkivil fontos szere-
petjatszik az tigyfelek minéljobb kiszolgalasaban - so-
hasem szorithatja hattérbe a relationship bankinget.
Tanulmanyomban ezért foglalkozom részletesebben a
kapcsolati irdnyzattal.

A bankmarketing és a banki stratégia kapcsolata

Abankok marketingstratégiaja nagyrészt hasonlé val-
tozasokon ment keresztll, mint a gazdasag mas teru-
letein tevékenykedd vallalatoké. A véltozasokat jol
jellemzi az 1. tabla.
A fejlett nyugati orszagokban - a banki tevékeny-
séget is érintd - trendek a kdvetkez8k voltak:
- a gazdasagi novekedés mértéke a 90-es években
alacsony volt, és igy fennmaradt a ,,telitett pénz-
piaci" allapot;

1. tabla
Banki marketingstratégiak
(Olach Zoltan: Stratégia és célcsoportok)
Banki marketingstratégiak
Evek Jellemzék Kévetkezmények

Termékorientalt marketing

(az igény és a kindlat nagy-
jabol egyensulyban van. az
ugyfelek liatdsa mérsékelt)

A szegmentacié hianyzik

1960-as évek

1970-es évek

1980 as évek

Elosztasi (csatorna ) 6rien-
tacio

(az er6s6dé kindlat kovet
keztében)

Piacorientacio

(a verseny élez6dik, gyor
san valtoz6 marketingesz

Fiokhalézatok bévulése, a
termékskala bévul, elektro-
nikus halézatok, kismértékdl
szegmentacioé

A szeynentac |6 szerepe
né, a franchising érdekl6
dés novekedése a rudie ek,

elsé fele L . L . . .
kozok, a nlche marketing a kozép és kisvallalkozoi
csirai) piac kant
Ugyfélorientacio Fejlett szegmentacié, ,bu

) (termékfejlesztés, szerve slness banking”, szervezeti

1980 as évek . N . . o

N zeti kultra, kizdelem a atalakitasok

kozepe . . .
szervezeti t/adicionalizmus
ellen)

»Relationship marketing” Ujabb szervezeti valtoza-
1980as evek (hosszi tavd, dinamikus, sok (account il money
vege partneri, individudlis sze- managerek), a bankok spe
1990 es évek Meélyes kapcsolatok az cializacidja, a szegmenta-

ugyfelekkel) ci6 szerepe relativ csokken

- az erBs és fokoz6dd verseny, bankkdzi marke-
tinghdbord koérilményei kozott tovabb nétt az
Ugyfelek arérzékenyseége;

- a bankokra jellemz6 volt egymaés sikeres termé-
keinek, szolgaltatdsainak utanzasa (,,me-too" ter-
mékek);

- Orokéletlinek hitt banki termékekrél derul ki,
hogy nem életképesek;

- a standardizalt termékek esetében is nétt a sze-
mélyes elem, a személyes eladas jelent6sége;

- a hagyomanyos értékesitési csatorndk hatékony-
sdga drasztikusan csdkkent;
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- a versenyel6nytket a bankok egyre rovidebb

ideig tudtdk meg6rizni;

A relationship marketing stratégiai szemléletével
parositott niche marketing modszereinek fejlesztése
mar nalunk is a nyugatiéhoz hasonlo6.

A magyar piac méreteib6l kovetkez6en kulénos je-
lentdsége van a niche-ek pontos korilhatarolasanak.
A niche a banki célok figyelembevételével kialakitott,
a bank szamara lényeges tulajdonsagok szempontja-
bol relative homogén, jol elkulonitett (a tobbiektdl el-
hatarolhatd), pragmatikus tzleti megfontolasok alap-
jan szdmitva megfelel§ méretd, és a bank szadmara
hozzaférhet6 Ugyfélkort, piacrészt jelent.

A niche marketing el6nyei nyilvanvalok, mert en-
nek segitségével az tgyfelek igényeinek feltérképezé-
se és kiszolgalasa hatékonyabbd, az Ggyfélkor stabilla,
az egyedi szolgaltatasok eredményeként a bank arcu-
lata markanssa valik. Megalapozottabb és pontosabb
hitelbiralati-tigyfélmindgsitési rendszer alakithato ki, a
banki dontések biztonsagosabbakka valhatnak, a koc-
kazat mérhet6bb és csdkkenthet6 lehet. A marketing
koltségei csokkennek, hiszen a megismertetéshen a
»word of mouth" meghatarozéva valik.

Természetesen a niche marketingnek is vannak
hatranyai. Ezek kozil talan a legjelent6sebb a relative
sz(ikebb Ggyfélkoér miatti ,,sebezhet6ség". A kiszolgal-
tatottsag azonban a niche-ek méretének fokozatos n6-
velésével, szamuk szaporitasaval, vagy ,,horizontalis",
illetve ,,vertikalis" niche-ek kialakitasaval erdsen csok-
kenthetd.

A pénziugyi szolgaltatasok fejlédésének iranyai

BB Tar 7w > T2 it cre e 24186 mcmirnsw-wi ot jrw w rw fai
A kutatdk és gyakorlati szakemberek kilonb6z6kép-
pen latjak a bankszolgéaltatasok elkdvetkezendd évek-
ben varhato fejlédését, eltérd hangsulyt helyeznek az
egyes problémakra. [Kenesei 1986] Van azonban né-
hany olyan pont, ami tdbbszér is felvet6dik, s érde-
mes ra kulonos figyelmet forditani. A rendszerbe fog-
laldshoz nagyon jo elméleti keretet nyujt Pollock
(1985) modellje, amit a szerz6 eredetileg a pénzigyi
szolgéaltatasok kategorizalasara fejlesztett ki. A modell
négyféle tipusl bankszolgaltatast kulénboztet meg
aszerint, hogy az mennyire standardizalt, azaz szik-
ség van-e specialis szaktudasra az el6allitasakor, illet-
ve, hogy mennyire személytelen az ligyfélkezelés. E
két dimenzié mentén az 1. dbra szerinti matrix rajzol-
hato fel.

A matrix elsd kockajaba azokat a szolgaltatasokat
sorolhatjuk, amelyek nem kivanjak meg az ugyfél
egyéni kezelését, és a szolgaltatas nyujtdsa nem igé-
nyel kilondsebb szakértelmet. Ezek azok a szolgélta-
tasok, amelyeknek az eljarasi rutinja jél kidolgozott,
mint példaul az automata pénzkiaddk.
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stratégiai matrixa
1986)

magas alacsony

Standardizaltség

A mésodik mezbbe az el6z6hdz hasonldéan sze-
mélytelen Ggyfélkezelést kivand termékek tartoznak,
ezeknek azonban még nincs kialakitva a standardizalt
modszerik, el6allitAsukhoz speciélis szakértelemre
van szikség. Ezek majd az utan, hogy megfeleléen
kidolgoztak az eljarasi rutinjukat, atkertilnek az elsé
mezébe. Ide sorolhat6 pl. a home banking, a kiilonbé-
z6 informécids szolgaltatasok, s minden egyéb, jelen-
leg fejlesztés alatt allé Uj szolgaltatéas.

A matrix harmadik mezdgjében talalhatjuk meg a
hagyoméanyos bankszolgéltatasok tobbségét. Sze-
mélyre szabott Ggyfélkezelést kivannak (pl. hitelelbi-
ralas), de teljesen standardizaltak, rutintermékek.

A negyedik mez6be tartozé termékek szintén sze-
mélyre szabottak, el6allitdsukhoz azonban sziikséges
a megfeleld itél6képesség, kompetencia, a szakma és
a pénzigyi vildg behat6 ismerete. lde tartozik pl. a
befektetési tanacsadas, vagy a corporate finance.

A legtobb pénziigyi szolgéaltatas a harmadik mezé-
be sorolhatd, s néhany jelenik csak meg a masik ha-
rom mez6ben. Erdeklédésiink kézéppontjaban azon-
ban az a kérdés all, hogy ez a helyzet mennyiben val-
tozik ajovében. A modell alapjan két jelent8s fejlédé-
si tendenciat lehet prognosztizalni:

= A banktechnika fejlédése

A fejlédés egyik irdnya valdszinlsithet6en a harma-
dik mezébe tartozo szolgaltatasok egy részének atke-
rilése az els6 mez6be a technikai fejlesztés révén (le-
hetséges, hogy a masodik mezdn keresztil). A folya-
matot a 2. abra szemlélteti.

A banktechnika nagyléptékd fejl6dése Oriasi lehe-
tségeket nyitott meg a pénziugyi mliveletek automa-
tizalasa el6tt. A telekommunikacié és a szamitastech-
nika fejlédése, valamint e fejlesztések hétkdznapiva
valasa (@ PC-k, mint a haztartds részei) el6szor a
telebanking, majd a home banking Kifejlesztéséhez
vezetett. [Flur-Mendonca-Nakache 1997]. A telekom-
munikéacios csatornak nagymértékd elbretérése elle-
nére azonban a hagyomanyos értelemben vett banki
szolgéltatasokat sohasem lehet eliminalni. Az lzletag



A standardizaltsas er6s6désének hatasa
a banki szolgaltatasokra
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jellegébél kovetkezden alapvetéen magyarazatigé-
nyesnek tekinthetd, ezért a személyes kapcsolat min-
dig meghatarozo.

= A kapcsolat erésodése

A fejlédés masik Utja, amit Pollock modelljébél leve-
zethetink, a négyes mezd felé torténé mozgéas
(3. abra).

Az olyan szolgaltatdsok esetében, amelyek termé-
szettuknél fogva nem standardizalhatok, a bank célja
nem lehet a szolgéltatasok ,,elszemélytelenitése"”, ha-
nem éppen ellenkezbleg: feladata a minél személye-
sebb kapcsolat kialakitdsa az ugyféllel.1

A kapcsolat kialakitasanak lépései

Gummesson (1997) a kapcsolati marketinget olyan
koncepciéként értelmezi, mely alapvetéen harom
nagy tényez6re 6sszpontosit: a hatékony ugyfélkap-
csolatra, a j6l kialakitott, hal6zatként mikddé rend-
szerre és az interakciodra.

1 A kapcsolati iranyzat egy tipikus példajaként lehet megemliteni a
private bankinget. Magyarorszagon jelenleg hat bank foglalkozik
private bankinggel: CIB, Citibank, ING, MKB, OTP, Raiffeisen.

A kapcsolat megvaldsulasahoz a kdvetkezd lépése-
ken keresztul lehet eljutni:

= Az lgyfelek azonositasa

Minden esetben - a legaprébb részletekig - meg kell
hatarozni az ugyfélkort, amellyel a bank kozvetlen
kapcsolatot kivan kialakitani

= Az Ugyfelek differencialésa

Kétféleképpen tehetd kiilonbség az tgyfelek kdzott:

- eltér6 ertékszinteket képviselnek,

- kilonbozd sziikségleteik vannak.

Amennyiben ezeket a paramétereket meghataroz-
tak, akkor lehetdvé valik a személyre szabott szolgal-
tatasok kialakitasa, és az tugyfél igényeinek és szik-
ségleteinek teljeskor( kielégitése.

= Interaktiv kapcsolat az Ugyfelekkel

Az interaktivitds hatékonysagdhoz sziikséges az Ugy-
féligények jobb megismerését segitd, illetve az tigyfél-
értékekrél pontosabb képet ad6 informaciok meg-
szerzése. A hatékony kommunikécié csak ezek segit-
ségeével johet létre.

= A vasarlok kivansagaihoz vald igazodas

A bank termékpolitikajaban stratégiai jellegd dontés-
ként jelenik meg, hogy az absztrakt terméket, a fo-
gyaszt6 szdmara kigondolt elényt miképpen alakitja a
szolgaltaté targyiasult termékké. Amennyiben a fo-
gyasztd a szandékolt és az atélt szolgaltatasmindség
kdzott nagy szakadékot észlel, akkor atpéartolhat a
konkurencidhoz, ami piaci részesedésvesztést okoz-
hat. [Peppers-Rogers-Dorf 1999]

Az Ugyfelek altal fontosnak tartott tulajdonsagok
feltardsa utan fontos azok abrazolasa is a jobb megis-
merés és megértés, valamint a hatékonyabb progra-
mok kialakitasa érdekében.

Az ACE-maétrix [Attribute Categorization and Eva-
luation] egyszerd moédszer egy vev6i szegmens Ié-
nyeges tulajdonsagainak értékelésére. Azon alapul,
hogy a tulajdonsagok nem egyformak,; matrix min-
den mezdje més hatassal van a termék versenyké-
pességére. Az oszlopok azt irjak le, hogy a tulajdon-
sagot a vevl alapvetbnek, megkllonbdztetének
vagy er@sitének tekinti-e. A sorok a tulajdonsag altal
a vevlBben keltett érzelmeket tukrozik, amelyek po-
zitivak, negativak vagy semlegesek lehetnek. Mivel a
vevOk szegmensei kilonféleképpen viselkednek, a
termék tulajdonsdgait is eltér6en fogjak értékelni,
ezért minden szegmensre mas matrixot kell késziteni
(4. abra).

Alapvet6 az a tulajdonsag, amelyet a célba vett
szegmens elvar a versenytarsaktol. Az alapvet6 tulaj-
donsagokat adottnak veszik, ezek ritkan valtanak Ki
ragaszkodast vagy antipatiat. A vev6k azt varjak,
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hogy minden ajanlat tartalmaz-

4. abra
za azokat. Ha_a fogyasztok egy ACE-m Atrix
alapVEto tUIaJdonsaQOt poziti- (A termék tulajdonsasai jelzik, mit kell a valalatnak tennie)
van itélnek meg, azt elenged-
.. (MacMlllan McGrath 1996)
hetetlennek nevezzik, mert a
tulajdonsadgnak meg kell len- Alapvets Megkillsnboztets Er6sité
nie, hogy a termék egyaltalan
. 9y . 9y Elengedhetetlen, Elkulonuls, Osztonzé,
je|el’l Iehesse’n a p’la,con. Ha a legyen legalabb olyan legyen jobb mint jobb legyen, mint
vevOk negativan itélnek meg bogity 10 mint aversenytér aversenytarsaké, a versenytérsé
e alapvetd tulajdonsa ot, ak- saké, de ne sokkal fia a tulajdonsag
kgy F;,, h t,, J . gt k jobb acélba-vett vevének
or az turheto, qmlg a terme lényeges
nem rosszabb mint a verseny-
tarsé, és amig a vevok hiszik, Tdirhets, Elégedetlenséget Duhits,
hogy a klfnélat eI6nyei nagyob- ne legyen rosszabb, okozb6, javitsd ki a probléméat
, D , Negativ mint a versenytarsé, legyen jobb mint minden aron: épits

bak a ke”emetlensegemel’ €s 9 de ne Is sokkal jobb aversenytarsé aversenytars
ha a versenytars termékét vasa- és a probléma dihits tényez6ire
roljak, ugyanilyen kellemetlen- gyorsan kijavitandé
ségekkel kell szamolniuk. Ha a ) . ) )

, 3 N Mit tegyunk? Nem alkalmazhatd Nem alkalmazhatd
versenytarsnak sikertl egy ne- csak azokat
gativ jellegzetességet megsziin- semleges 2 laidonsagokat

tetnie, akkor a termék atkerul a
matrix kdvetkezd mezdjébe és
negativ megkilonboztets, elé-
gedetlenséget okozé tényezdvé
vélik. A vev6k kezdenek gyanakodni, hogy ha mas
termékre allnak at, nem kell-e a negativ tulajdonsagot
elviselniuk.

Megkildnbozteté az a tulajdonsag, amely megkul-
16nbdzteti a terméket a versenytarsakétol. Ha a vevdk
pozitivan itélik meg, akkor elkilonulé tényez6nek
mondhatjuk.

Az er6sit6 tulajdonsagok nemcsak megkiilonbozte-
tik a terméket a masokétdl, hanem gyakran alapjai a
vasarlasi dontésnek is. Ha a vev6k pozitiv itéletet
mondanak rola, a tulajdonsag 0szténzd, ami vasarlas-
hoz vezet. [MacMillan-McGrath 1996]

fontosak

A banki teljesitmény
és a szolgaltatasi folyamat dsszefliggései

w iiiwwg-m~OTi-tiiinwninin www ™ m:surwnKTw m
Ahhoz, hogy a bank képes legyen az Ugyfelekkel ha-
tékony kapcsolatot kialakitani, illetve azt folyamato-
san fenntartani és mikddtetni, sziikséges, hogy a hi-
telintézet hatékonyan mdikédjén. A teljesitmény fo-
lyamatos noveléséhez elengedhetetlen a banki folya-
matok és a nyujtott szolgaltatasok részletes elemzése
és értékelése. Mindez kiemelten fontos abban az eset-
ben, ha a bank versenyel6nyt szeretne elérni, hiszen a
versenyel6ny alapulhat az idén, a minéségen, a flexi-
bilitason és a koltségeken. (Hayes, Pisano 1994) A
szakemberek a szolgaltatas min&ségének folyamatos
fejl6dését tartjdk a siker kulcsanak, ha a szolgéltato-
iparban kilénésen nagy valtozdsok mennek végbe a
termékekben, szolgéltatdsokban, elosztasi csatornak-
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tartsuk meg, amelyek
mas vev8szegmensnek

ban, vagy esetleg az egész vallalat szervezeti felépi-
tésben. [Frei, Kalakota, Leone, Marx 1999]

Alapvetéen négy tényez6 befolyasolja a pénzigyi
intézmények altal nyujtott szolgaltatadsokat:

- Aheterogén ugyfeleknek eltér6ek az elvarasaik.

- Altalaban hianyoznak a precizen kidolgozott el-
jardsok és folyamatok. Nem ritka, hogy a fels6-
szintl vezet6k nem ismerik a szolgaltatasi folya-
mat részleteit, vagy, hogy egyéltalan nincsenek
tisztaban a folyamattervezés elméleti hatterével.
Ezért a folyamatok egyszer(sitése céljabol sok
vallalat dolgozott ki intézkedési és eljarasi szaba-
lyokat.

- Az alkalmazottak teljesitményének meghatarozé
szerepe van.

- A személyre szabottsdg mértéke is jelentds befo-
lyasolé tényez6ként jelenik meg. Minél nagyobb
mérték( a személyre szabottsdg, annal jobban
meg tud felelni az tgyfelek egyedi sziikségletei-
nek és elvarasainak.

Egy vizsgalat soran Frei, Kalakota, Leone, Marx
(1999) két bank (a és b) tekintetében irt fel modellt.
Kétféle szolgaltatasi folyamatot vizsgalnak (1 és 2) két
peridduson keresztll. Feltételezték, hogy a szolgalta-
tas mindsége fuggetlen véletlen valtozd, melynek ér-
téke bankonként és szolgaltatdsonként valtozik. A fo-
gyasztok szamat konstansnak tételezték fel az id§
mulasaval.

Olyan fogyasztékat (P~ és Fh, ahol i e {1,2}) tételez-
tek fel, akik a két bank és az altaluk nyujtott szolgalta-
tasok kozott egyértelmien kilonbséget tudnak tenni.



A szolgaltatds min6ségébdl (xIf x2 fakadé tgyfélhasz-
nossag u(Xj, x2, ahol az u névekvd és konkav, tehat az
Ugyfél a szolgaltatds min6éségének tekintetében koc-
kazatkerild.

Az A" bank &ltal kinalt elvart hasznossag:

A ,,B" bank &ltal nyujtott elvart hasznossag:
U - ~Mu(xl,x2)JF ,Fy]

Az els6 id6szakban, amikor azu >u , az ,,a" ban-
kot véalasztja az Ugyfél, minden mas esetben pedig a
»b"-t Miutan az els§ periodusban megtapasztalta az
Ugyfél az adott bank &altal nyujtott szolgaltatast, va-
laszthat, hogy bankot valt-e, vagy marad az eredeti
bankjanal a masodik periédusban. Feltételezik, hogy
az Ugyfelek az els6 periédusban az ,,a" bank esetén xx
és x2 szolgaltatds-mind8séget tapasztalnak. Meg kell
emlitendink, hogy az ,,a" bank tekintetében az tgyfe-
lek altal érzékelt kés6bbi szolgaltatdsmindséeg eloszla-
sa: GKj*,) és G* (-po).

Az ugyfél akkor és csak akkor partol &t az ,a"
banktél a masik bankhoz, ha:

e[w*i/Z*2)b;(-[*).G*tk2)]< u.

Amennyiben a bank mindkét nyujtott szolgélta-
tdsnak szabadon megvalaszthatja az atlagos szolgal-
tatdsmin@ségét, és mindkét szolgéaltatasi folyamat
esetén azonosak a koltségek (feltételezziik, hogy a
koltségfuggvények enyhén konvexek a szolgaltatas-
mindség tekintetében), akkor az tGgyfelek minGség
kapcsan tapasztalt kockazatkertild magatartasa ko-
vetkeztében, a bank szamara az az optimalis, ha a
teljes szolgaltatasi folyamat soran kiegyenliti a szol-
géltatdsok mindségét.

Ha a szolgéltatasi folyamat teljesitmény-mércéjé-
nek a szolgaltatds min6ségét tekintjuk, akkor az eléb-
biekben felvazolt modell azt sugallja, hogy a kiegyen-
stlyozott banki teljesitménybdl eredé hasznossag
meghaladja a tovabbfejlesztett és jobb szolgaltatasok-
bél ered6 hasznot. Itt azonban azt is feltételezzik,
hogy a szolgaltatasi folyamatok variaciéi sokkal na-
gyobb hatast gyakorolnak a bank pénzigyi teljesit-
ményére, mint az aggregalt szolgéltatasi folyamat.

Frei, Kalakota, Leone és Marx (1999) rangsoroltak a
bankok altal nyujtott szolgaltatdsokat. 11 szolgéaltatast
vizsgaltak meg. A metodoldgiat tekintve a Frei és
Harker (1999a) tanulmanyéaban leirtakat alkalmaztak,
ahol tovabbfejlesztették a DEA analizist, hogy ele-
mezni tudjak az adott Gzleti folyamat relativ haté-
konysagat a tobb diviziobdl all6 szervezetek esetén is.
Minden intézménynél meghataroztak és pontoztak a
szolgéltatdsi folyamat hatékonysagat és a pontok
alapjan rangsort allitottak fel. igy tehat megkaptak
minden bankra vonatkoz6an a 11 szolgéltatasi folya-
mat pontszamait és rangsorolasat.

Mind a 11 szolgaltatasi folyamat tekintetében a
Frei és Harker (1999b) A&ltal alkalmazott mddszert
haszndltak a szolgéltatasi folyamat hatékonysaganak
meghatarozasara. igy el lehetett végezni a bankok ha-
tékonysag szerinti rangsorolasat. Az egyes folyama-
tok elemzési eredményeinek aggregélasa utdn meg-
kapjuk az intézményi aggregélt folyamatok haté-
konysagat, melyeket szintén rangsorba lehet allitani.
Ennek az aggregat folyamatnak a hatékonysagat le-
het aztadn felhasznalni az egyes bankok szolgaltatasi
folyamatanak hatékonysagelemzéséhez.

A vizsgalat soran a teljesitmény mérésére a folya-
mat hatékonysaga szolgélt. Ennek az volt az oka,
hogy nemcsak az outputok képezték a vizsgalat tar-
gyat, hanem az inputok is. A ROA (eszkdzaranyos
megtérilés) volt a teljesitmény mércéje, hiszen leg-
jobban ez mutatja a bels6 folyamatok fejlesztésének
hatasat a véllalat pénzigyi teljesitményére.

A vizsgalat soran kiderult, hogy szoros kapcsolat all
fenn a folyamattervezés és a vallalati teljesitmény ko-
zOtt. Az aggregalt szolgéltatasi folyamat teljesitménye
és a vallalat pénzlgyi teljesitménye kozoétti viszony
igen er8s. Masrészrél viszont jobb pénzlgyi teljesit-
ményt képesek nyUjtani azok a bankok, amelyeknél
atlagon fellli a szolgéltatasi folyamat teljesitménye, a
szolgaltatasok szama pedig atlagon aluli. Mindebbél
tehat az kdvetkezik, hogy a bankoknak az egyes folya-
matok optimalizad6ja helyett egy meghatarozott
,,Szolgaltatascsokorra" kellene &sszpontositaniuk.

A banki termékek elosztasi csatorndinak szama
rendkivili mértékben megndvekedett, mely szintén a
bankok altal nyujtott szolgaltatasok polarizacidjahoz
vezetett. Egyre nagyobb hangsulyt kap az tigyfél szol-
galtatési folyamatbeli szerepe, mely szintén alata-
masztja a relationship banking (kapcsolati bankmar-
keting) el6térbe kertlését. [Frei, Kalakota, Leone,
Marx 1999]

Ertékteremtés

nme nni'iiw iiifin ;

A relationship banking egyik meghatarozé tényez6je
az ugyfél altal észlelt érték. Az értékteremtést sok té-
nyez6 befolyasolja, és egymasra kdlcsondsen is hatast
gyakorolnak.

A szolgaltatasi folyamat hatarozza meg a teljesit-
ményt, hiszen hatassal van a fogyasztoi megelége-
dettségre és a szolgéaltatas min6ségére egyarant. Eb-
ben a tekintetben két dologra kell kiemelt figyelmet
forditani [Frei, Harker 1999]:

- Meg kell vizsgalni, hogy a folyamatorientacio va-
I6bban hozzajarul-e a szervezet hatékonysagéa-
hoz?

- Melyek a hatékony folyamatmenedzsment jel-
legzetességei?
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Meg kell azt is vizsgalni, hogy az egyes elosztasi
csatornak optimalizaciéjahoz milyen mértékben jarult
hozzd a folyamatmenedzsment. Eddig a bankok a
szolgaltatas elosztasi csatornait kiilonallo, egymastol
flggetlen egységeknek tekintették, és optimalizacio-
jukat csupan mikroszinten valGsitottdk meg, hiszen
els6édleges célként a teljes koltségstruktira csokkenté-
sét tlzték ki célul. Az optimalizicié sordn azonban
nagyon sokszor figyelmen kivll hagyjak a fogyasz-
tokkal kialakitott kapcsolat fontossagat.

A vizsgalatot mind az egyes ugyfelek szintjén,
mind pedig aggregalt szinten is el kell végezni. Hi-
szen, ha a bankok szolgaltatasaikat az Gigyfelek érde-
keinek megfelel6en, azok szokasait szem elétt tartva
alakitjdk ki, igy jobban kovethetévé és el6rejelezhe-
tévé valnak a fogyasztdi magatartasban bekévetkezé
valtozasok, amelyek természetesen igen jelent6s mér-
tékben befolyasoljak a koéltségstruktudrat.

A véllalati teljesitményrél a pénziigyi mutatok és a
fogyasztoi megelégedettség tikrében kapunk képet.
[Frei, Harker 1999]

Frei, Kalakota, Leone és Marx idézett vizsgalatuk-
ban a pénzigyi teljesitményt a ROA mutaton keresz-
tal mérték. A legalapvetébb szolgaltatasokat vették
csak figyelembe és csak Ot termék tekintetében. A
vizsgalatot 121 kereskedelmi bank esetében végezték
el. Megallapitottdk, hogy mindig az 4gazati Ossztelje-
sitményt kell vizsgéalat ald vonni, nem pedig az egyes
piaci szerepl6k egyéni teljesitményének optimalizalt
valtozatat. Azt tapasztaltak, hogy a megkérdezettek
80%-a megnyugtatéan nyilatkozott magéaval a teljes
szervezeti m(kodéssel kapcsolatban, de mindegyik
esetben egy-egy banki alkalmazott teljesitményét ki-
16n is hangsulyoztak és megelégedettségiiknek itt
méginkabb hangot adtak. Ez is azt sugallja, hogy a
bankoknak konzisztenciat kell teremtenitik a bels6 fo-
lyamataik tekintetében.

Vegytnk egy konkrét banki példat, az un. call cen-
terek mikodését. Az emberi munkaerd kivaltasara
elektronikus telefonkézpontokat alakitottak ki. Né-
hany esetben azonban ellentétes hatas volt megfi-
gyelhetd, hiszen minél tébb eréforrast ,,0ltek” az
elektronikus telefonkdzpontok kialakitasaba, annal
inkdbb megndtt a call centerekben dolgozok iranti
igény. Ez azért alakult igy, mert az embereket fruszt-
rélta, hogy nem személyesen, hanem elektronikus
uton érintkeznek a bankokkal és az elektronikus
rendszer néhany esetben tdl bonyolultnak is bizo-
nyult.

Tehat az U] banki folyamatok és termékek kifejlesz-
tésénél és kialakitasanal mindig szem el6tt kell tarta-
ni, hogy ugyfeleket kiszolgalé folyamatrél van szé,
amelynek mikoddéséhez elengedhetetlen a fogyaszto-
orientalt szemléletmdéd. A szolgaltatdsok ugyanis
olyan jellegzetességekkel birnak, amelyek a fizikai
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termékekhez képest mas marketing megkozelitést
igényelnek. [Rekettye 1997]

Az ugyfelek a banki szolgéaltatasok igénybevételé-
nél tobb elosztasi csatornat is hasznélhatnak. Ekkor
kulonleges figyelmet kell szentelni a szolgéltatas Kivi-
telezésének. A bankon belul a kulénb6z8 szervezeti
egységek gondoskodnak a fogyaszték igényeinek
megfelel§ szolgéaltatasok kialakitasardl, azonban az
ugyfelek nem érzékelik ezt a megosztottsagot, mert
azt egy egységes intézmény altal nyujtott szolgalta-
tasként észlelik. [Frei, Harker 1999]

A technoldgiai fejlesztések, a reengineering kovet-
keztében lehetévé valt, hogy a banki alkalmazottak
ne ,,csak" szolgéltatast nyujtsanak, hanem tényleges
értékesitési személyzetté valjanak, ami altal magasabb
hozzaadott érték elGallitdsara lettek képesek. A fej-
lesztéseknek készdnhet6en nétt a bankok fogyasztok
irant érzett feleléssége is.

Az (j szolgéltatasi folyamatok kialakitdsa soran a
cél az volt, hogy a fogyasztékkal minél szorosabb
kapcsolatot alakitsanak ki. Ez vizsgalatunk szempont-
jabél igen fontos, hiszen a technolégiai fejlesztés se-
gitségével mozdulnak el a bankok a kapcsolati irany-
zat felé.

Osszefoglalva

Elmondhatjuk tehat, hogy a banktechnikaban végbe-
mend technoldgiai fejlédés és a kapcsolati iranyzat
nem egymastol fliggetlen, s6t nem is egymas hatasat
kizaré tényez6. Eppen ellenkezéleg, a technoldgiai
fejlédés el6segiti a relationship banking térhoditasat
és fejlédését.
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SzUCS KRISZTIAN

Virtualis valosagtechnikakl

Napjainkra elfogadottad (és néha elcsépeltté) valtak
azok a korabban ismeretlen fogalmak, amelyek az in-
formaciotechnoldgia (IT) fejlédésének kdvetkeztében
tlntek fel, mint példaul a ,,globalitas", a ,,virtualitas",
vagy éppen maga az Internet.

Mindezek ellenére mégis sziikséges, hogy foglalkoz-
zunk ezekkel a jelenségekkel, amelyek gyodkeresen meg-
valtoztattdak (bar nalunk talan indokoltabb lenne a
jové id6 hasznalata) az emberek mindennapjait Tob-
bek kdzott, ezekre a hatdsokra reagalva mdédosult a kii-
Ionféle fogyasztoi csoportok - ha lehet még egyaltalan
homogén csoportokat képezni - magatartasa is.

Ugy latszik, a marketingszakma jelentds kihivasok-
kal kertilt (ismét) szembe, éppen abban a ,,korszakban",
amikor a piacon maradas els6dleges feltétele a célcso-
port megfeleld definialasa.

A marketingkutatas kiemelése azért indokolt, mert a
posztmodernizmus marketingre gyakorolt hatasai ko-
zUl ez az egyik legdsszetettebb és legérdekesebb.

A marketingkutatas fejlédése

Beik kutatésai szerint [Miller, 1995] a '80-as évek ele-
jén jelentek meg a fogyasztdi magatartas kutatasanak
Ujabb maodszerei. Noha a véaltas még nem fejez8dott
be teljesen, az j technikdk mar metodoldgiajukban is
jol elkilonithet6k. Ha 6sszehasonlitjuk a két mod-
szertant, az 1. tablan lathatjuk.

A véltast mindenekel6tt a kdrnyezetben lejatszo-
dott drasztikus valtozas, a globalizalodas tette szlksé-
gessé. A véllalatok kénytelenek voltak a hazai piacon
mar jol bevalt modszerek helyett Gjakat keresni a ki-
16nb6z6 kulturélis sajatossagok megismerésére. En-
nek kdvetkezményeként a '80-as években antropolo-
gusok, szociologusok és irodalomkritikusok csatla-
koztak a vallalatok marketingosztalyaihoz - legalabb-
is az Egyesult Allamokban -, igy szélesitve az ott dol-
gozd szakemberek latokorét.

1 A cikk kordbbi valtozata elhangzott Veszprémben, a MOK 2000. évi
konferenciajan.

1. tdbla
A marketingkutatas fejl6dése
[Miller, 1995, p.60.]
REGI w
Pozitivista Nem pozitivista
kisérletek, felmérések etnogréafiak
kvantitativ kvalitativ
a priori kialakul6ban levé

Gazdasagi / Pszicholégiai Szociolégiai / Antropoldgiai

Mikro szintli / Vezetési Makro szintl / Kulturdlis

a vasarlasra 6sszpontosit fogyasztasra 0sszpontosit

hangslly az észlelésen hangsuly az érzelmeken

amerikai muHikulturaiis

A fogyasztéi magatartast illetéen akkor alakult ki
az a szemléletmdd, amely elvetette azt a téveszmét és
ideat, miszerint a fogyasztok ,,automatakkent” mda-
kédnek (az informaciés input utdn automatikusan
markadontéseket hoznak outputként), és elismerte a
fogyasztok tarsadalmilag 6sszekapcsolédott rendsze-
reit, melyben az egyén aktivan részt vesz a sajat és
mésok véleményének forméalasaban.

Az U fogyasztoi csoportok kialakuldsaval lehetet-
lenné valt ezek demogréfiai ismérvek alapjan torténé
definialasa. Prébalkoztak mas szegmentacidos modsze-
rek kidolgozasaval - melyek kozil az életstilus-vizs-
gélat valt a leginkdbb elterjedtté  de azok sem bizo-
nyultak igazdn hatékonynak.

A termék, példaul egy autd, nem csupéan funkciona-
lis jelentéssel (a termék kemény magja) bir, hanem a
fantazia, presztizs, hatalom, szennyezés, szex, mobili-
tds, kapcsolatteremtés, agresszié stb. szimbélumait
egyszerre hordozza. Ezek megjelenitését célozzak a
reklamok is [Torécesik, 1999]. Az emocionalis rahatas
kevéshé hatékony, ha valakinek magas az érintettségi
szintje (,,high involvement"), ugyanakkor szérakoztaté
(jobb esetben) lehet. A racionélis reklamok aranya egy-
re Kisebb, hiszen high involvement esetén a vasarléi
dontést befolyasol6 egyik leghatékonyabb eszkdz az
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eladashelyi 6sztonzés. Ezen kivil donté szereplk van
a véleményvezéreknek, illetve az egyén személyes ta-
pasztalatainak, attit(idjeinek a termékkel kapcsolatban.

A marketingkutatas pozicionalasa

A marketing kilonb6z6 sajatossagokkal bird korsza-
kaiban az aktualis kihivasoknak megfelel6 kutatasi
mabdszerek terjedtek el. Ezek egyfajta kategorizalasat
mutatja be az 1. dbra.

A marketingkutatas pozicionalasa
[Brown, 1995, p.300-301 ]

ISMERETELMELET
Objektiv Szubjektiv
(11 [21
Hagyomanyos Hagyomanyos
marketingkutatas kvalitativ kutatas
3] [41
Magyarazé Posztmodern
marketingkutatas marketingkutatés

[1] A hagyomanyos marketingkutatas feltételezi,
hogy az egyénnek kdzvetlen kapcsolata van a val6s
vilaggal, igy a problémakat mintavétellel, kérd6ivek-
kel igyekszik megkozeliteni, amik e szemlélet szerint
kemény, biztonsagos és objektiv eredményeket szol-
géltatnak. Napjaink kutatasi technikai kozul a rek-
lamhatéas-vizsgalatok, az Uj termékek iztesztjei, és az
egyes fogyasztdi csoportok vasarlasi szokasainak em-
pirikus megfigyelései tartoznak ebbe a kategdriaba.

[2] A kvalitativ elmélet is feltételezi a kdzvetlen
kapcsolatot fogyasztd és a kilvilag kozott, de emellett
az emberek ismereteit az Oket korllvevd vilagrol
egyénenként kilonbdzének, szubjektivnek, nem
szamszer(isithetének és bonyolultnak tartja. igy a leg-
hatékonyabb technikdknak a hagyomanyos kvalitativ
mabdszereket tartja, mint amilyen a mélyinterju és a
csoportinterjuk. Az elmélet szerint ezek a tanulmé-
nyok nemcsak alapul szolgalhatnak Ujabb, empirikus
vizsgalatokhoz, de alkalmasak altalanosithat6 kévet-
keztetések levonasara is, és kiilénb6z6 modellek ki-,
illetve tovabbfejlesztésére.

[81 A magyaraz6 kutatadsi szemlélet szerint az
egyénnek nincs kdzvetlen kapcsolata a valés vilaggal,
hiszen a nyelv, a kultdra és mas ,,zavar6" tényez6k
torzitjak az észlelést, amely azonban az egyén szama-
ra olyan jelentéstartalommal bir, ami sajat megfogal-
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mazasdban a sajat maga szamara fontos. Ezeket az
egyéni jelentéseket kell naturalisztikus vagy etno-
grafikus kutatasokkal feltdrni. De ezek a technikék
sem szolgéltatnak altalanosithatd, egyetemes érvény(
eredményeket.

[4] A posztmodem marketingkutatas szerint sinc
az egyénnek kozvetlen kapcsolata a valés vilaggal, de
tovabb megy, és a ,,szabad" gondolkodas létét is meg-
kérdGjelezi. Az utébbi alatt az olyan tudast érti,
amelyrdl az emberek ugy hiszik, hogy birtokdban
vannak, de amely térékeny, megbizhatatlan és frag-
mentalt. A posztmodern kutatasnak a mar az el6z6ek-
ben emlitett részvételen alapuld kutatasnak kell len-
nie, mert killénben a posztmodem fogyasztéi maga-
tartas kiismerhetetlen.

Mint az el6z6ekbdl kiderilt, a marketingkutatas
eszkoztara ,,csak" kib&vult, és szd sincs arrdl, hogy a
régi, jol bevalt médszerek alkalmatlanok lennének. A
megvaltozott magatartds minél jobb megismerésére
azonban, éppen az IT segitségével alakultak ki Ujabb
eszkdzok, és maodszerek.

Az elmult tiz év fejlddésének eredményeként meg-
jelent technikdk egyfajta kategorizalasa térténhet a
2. 4bra szerint.

Posztmodem marketingkutatasi technikak

A KUTATAS JELLEGE

Kvantitativ Kvalitativ
E-mail Disk by e-maill
Data mining On-line fékuszcsoport

Form (HTML es kérdéiv) E mail csoportoké

On-line panel23

Virtudlis valésag

Szamitégépes kioszk o
technikak

A ,virtualis valésag" technikék részletesebb bemu-
tatdsa el6tt roviden ismertetem az adatbanyaszat
(data mining), a szamitogépes kioszk, és az on-line f6-
kuszcsoport Iényegét.

= Adatbanyaszat (data mining)

Az elektronikus kereskedelem térnyerésével egyre in-
kadbb el6térbe kerll az internetes vésarlasi dontés
meghozatalat befolyasol6 tényezék vizsgalata. Az
adatbanyaszat kifejezés els6sorban azokat a vizsgéala-
tokat jel6li, amelyek sordn a kereskedd begydijti a fo-
gyasztok adatait, és igy, 6ket beazonositva valik ké-
pessé arra, hogy rogzitse a weboldalakon térténteket
(hova kattintott, mennyit id6zott ott stb.).

A data mining szlikebb értelmezése, a Webserver
altal folyamatosan regisztralt logfile-ok elemzése.



Fontos elénye ennek a technikanak, hogy a fogyaszté
(weboldal) hasznalati szokéasait anélkiil kisérhetjik fi-
gyelemmel, hogy neki arrél tudomasa lenne. Ez a
technika kizarélag az Interneten értékesitendé termé-
kek - szolgéltatasok fogyasztéinak megismerését teszi
lehet6veé, bar érdemes megjegyezni, hogy az igy meg-
szerzett adatok megbizhatésaga joval kisebb, mint
amelyeket a hagyomanyos piackutatasi technikak se-
gitségével szerezhetiink.

« Szamitogépes kioszk

A bolth(ség kialakitasara torekvd globalis kiskereske-
delmi lancok egyre népszer(ibb adatgydijtési eszkoze
a szamitégépes kioszkok telepitése. [Weiss, 1994.] Ez
olyan interaktiv ,.falak" felallitasat jelenti a bolt eladé-
terében, ahol a fogyasztonak lehet&sége nyilik a sza-
mara leginkabb megfelel6 termék kivalasztasara. A
rendszer - altaldban - aktualizalhato, és csak az adott
Uzletlancra érvényes véasarloi kartyaval vehetd igény-
be. Ez biztositja a kiskeresked§ szaméra a fogyaszto
identifikaciojat egyrészrél, masrészt pedig kedvezmé-
nyeket kinal a vasarlonak az egyéni preferenciak
alapjan, amelyeket a szamitégép general a meglevé
adatbazis alapjan.

= On-line fékuszcsoport

Az on-line fékuszcsoport az Internetet aktivan fel-
hasznalé kvalitativ piackutatasi technika. Az Uj tech-
noldgiak lehetévé teszik a kutaték szamara, hogy a
résztvevBk személyes jelenléte nélkil bonyolitsak le a
kutatast. A résztvevOket a hagyomanyos vizsgalatok-
hoz hasonléan el6re felkérik a szereplésre, azzal a ki-
vétellel, hogy otthon Ulve, a szamitogép el6tt kell
csatlakozniuk a vizsgélathoz. Ez az egyetlen kiilonb-
ség van a hagyomanyos és az Uj moédszer kdzott, de
ez a kulénbség nagyon fontos, mert:
- id6t lehet vele megtakaritani (pl.: nem kell a vizs-
gélat helyszinére elmenni)
- koltségkimél6 (pl.: nem kell helyet bérelni a vizs-
géalathoz)
- lehetdvé teszi fogyasztok részvételét a vilag min-
den tajarol
- 0 termék tesztelésénél lehetséges a termék pro-
totipusanak grafikus @BAJUSZ = megjelenitése
és azonnali véltoztatasa
- a fogyasztok sajat kdrnyezetiikben kevésbé gat-
lasosak (nem bizonyitott felteves).
Hatrdnya a szemt6l szembeni kapcsolat hidnya,
ami egyes témak vizsgalatanal jelentds lehet.
Sok azonban még a megvalaszolatlan kérdés az Uj
maodszerrel kapcsolatban. Példaul nem tisztazott, hogy
a moderator szerepe az U technoldgia hasznalatavall

1 Nielsen definici6ja Needel cikkébél, p.61-62.

hogyan modosul. Az Gj modszer lehetdvé teszi, hogy a
résztvevlk névtelenill (vagy valamilyen fantazianév-
vel) vegyenek részt a vizsgalatban, de ennek sem is-
mertek még a hatésai. A testbeszéd figyelemmel Kkisér-
het6ségének hidnya azonban lehetdséget teremt arra
is, hogy a fogyaszto példaul ne mondjon igazat.

Virtualis vasarlas

tm i itu t it /mMmEtamw miwm— iw »nm»>w m .nw i*r, ttvm-

A virtudlis valésagtechnikak nem feltétlentil igénylik
az Internet hasznalatat, bar az adatatviteli sebesség
gyorsulasaval kivitelezhetdvé valt ennek a technikéa-
nak is a globalis alkalmazéasa.

Az IT alkalmazéasaval virtuélis bolti belsd alakithato
ki. A képerny@6 el6tt Ulve a fogyaszto képes ,,bejarni"
az lzletet, megszemlélni a termékvalasztékot, levenni
a polcrél neki tetszd termékeket, elolvasni a rajtuk
levé feliratokat, tovabbi informé&ciokat kérni a termék-
jellemzdkrdl, visszatenni a polcra, vagy betenni a ko-
sarba. A szamitégép pedig a fogyaszté minden egyes
mozdulatat roégziti a késébbi kiértékelés szamara.

Ez a mddszer hasznossa valhat a fogyaszték infor-
macio-keresési folyamatanak megismerésében és a
kilonb6z6 bolti bels6k egyéni értékelésében.

Ennek a médszernek az egyik verziéja az Anglia-
ban m(ikédd Visionary Shopper®.

= Visionary Shopper®- alkalmazési teruletek
[Needel 1998]

A Visionary Shopper® 1993 6ta all a piackutatok ren-
delkezésére. Mlkodésének Iényege a vasarlas szimu-
laldsa. Menete a kdvetkezd: a résztvevét leliltetik egy
nagy szamitdgép-monitor elé, ahol a kutaté elmagya-
rédzza neki, hogy mi a vizsgélat célja és hogyan miko-
dik a szimulacio (hogyan tud a polcok kdzott ,,mo-
zogni", ,,megfogni”, ,,megforgatni" egy terméket, elol-
vasni a rajta levd tajékoztatét, esetleg ,,megvasarolni”
azt). A kulonleges képerny6t megérintve tud a fo-
gyasztd jobbra, balra, lefelé vagy felfelé mozogni, il-
letve kozeledni a polcokhoz vagy tavolodni azoktol.
»Megérintve" egy terméket, tudja azt kdzelebbrél is
megvizsgalni. Két ikon lathatdé még a képerny6n. Az
egyikkel a termék leirasat tudja megnézni, a méasikkal
a terméket a ,,bevasarlokocsijaba" helyezheti. A részt-
vev§ dolga egyszerd: vasaroljon Ugy, ahogy szokott.

Ennek az Uj technikanak a hatékonysaga mar bizo-
nyitott, egyrészt a szélesebb koérl megfigyelés lehetd-
sége miatt, masrészt a fogyasztok vasarlasi szokasai-
nak, igényeinek pontosabb el6rejelzését illetden.

A marketing egyre nagyobb figyelmet fordit a
»category management"-re, vagyis arra a folyamatra,
amely magaban foglalja a termékkategoriak ,,gondo-
z4sat" és adott bolti bels6ben valé bemutatisat a fo-
gyaszt6 igényei szerint \
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Ez tulajdonképpen a termékhagyma harmadik hé-
janak [Tor6esik, in: Tor6esik-Varsanyi, 1998] mene-
dzselése, a termék Gtjanak gondozéasa egészen a vég-
s6 felhasznaldig. A Visionary Shopper® segithet a ter-
mékvalaszték kialakitdsaban, az SKU-k (Stock Kee-
ping Unit) optimalizalasadban, a polcok megjelenésé-
nek kialakitasdban. Mindez kilonds fontossaggal bir
napjainkban, amikor a POP (vasarlashelyi 6szténzés)
kiemelked§ jelent6ségre tett szert. A sikeres befolya-
soldshoz a keresked6k és a gyartdk szoros egyuttmda-
kodésére van szukség.

« Termékvalaszték

A keresked6k azaltal tudjak arbevételiiket maximali-
zalni, hogy olyan termékeket tartanak, melyeket a fo-
gyasztok igényelnek, és olyan (termékek, maéarkak)
felé terelik 6ket, amelyek nagyobb nyereséget biztosi-
tanak. Ezek megismeréséhez is segitséget nyujthat ez
a szoftver.

A gyakorlatban legaltalanosabban elterjedt mod-
szer a markak rangsorolasa (belistazasi jegyzék), mely
az arbevétel, forgasi sebesség, vagy mas megtértlési
mutatok alapjan allitja rangsorba a kulénbdz6 termé-
keket. A médszer egyetlen meghatarozé el6nye, hogy
nem igényel hosszas mérlegelést a dontés meghoza-
tala. Ugyanakkor kikerulhetnek a rendelésbél olyan
termékek, amiken esetleg kisebb a hozam, viszont
igen kedveltek a fogyasztok kérében. A nagyobb for-
galom igy biztositja az elvart nyereséget.

Meg kell taldlni az egyes termékkategdriak azon
jellemzgijét, mely elsédleges szempont a fogyasztok-
nak a dontés meghozatalaban. Ha ezt sikerult megha-
tarozni, akkor ez alapjan mar jobb rangsor képezhetd.

A fogyasztoi preferenciak meghatarozasa mellett a
Visionary Shopper® segiti a keresked6t a vélaszték
szélességének és mélységének meghatarozasaban.

Altalanos igazséag, hogy a ,,valaszték j6, de a dupla-
z&s rossz", vagyis kell, hogy legyen megfelel§ kinalat
a fogyasztok szamara, viszont csak felesleges t6kele-
kotést eredményez, ha olyan termékek is kerlilnek a
polcokra, amik ugyan helyettesitd termékek, de vala-
mi ok (ar, csomagolas stb.) miatt a fogyasztok nem ke-
resik.

« A bolti belsd kialakitasa

Ez az a terllete a marketingnek, amit nem igazan
szoktak kutatni. Ennek egyik oka az, hogy a kiilénbo-
z6 bolti bels6k tesztelése igen koltséges. A masik ok a
keresked6k szabadsaga, igy a termel6 hidba ad meg-
bizast a kutatdsra, nem viheti keresztll az eredmé-
nyekbdl kovetkez6 dontéseket. A keresked8k érdek-
I6désének ndvekedésével azonban ez a teriilet is egy-
re inkdbb el6térbe keril.

Needel egy példan bemutatja a polcok elrendezé-
sének fontossagat is. Az egyik kisérletnél a polcokon
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termékkategodriakat alakitottak ki, melyeken belil
nem volt markapreferencia. A mésodik vizsgalatban a
polcokon markéak szerint helyezték el az arukat ugy,
hogy az el6zbleg képzett kategéridk is megmaradtak.
A harmadik esetben szintén markak szerinti elhelye-
zés volt, de azon belll a két versenytars htzétermeéke
kerult a legfrekventaltabb helyre. A versenytérs ter-
méke mind arban, mind méretben jobb volt a megbi-
z6 cég termékeinél, igy ez is kozrejatszott abban,
hogy a versenytars termékeib6l 16%-kal tobb fogyott,
mint a megbizé termékeibdl. Ez a kereskedd szem-
pontjabdl is elényds, hiszen igy bevétele is 16%-kal
nétt. [Needel, 1997, p.62763.]

Virtualis piactesztelés

A hagyomanyos értelemben vett piactesztelési eljara-
sok harom fajtaja a ,,kiilsd hitelesités", az ,,ellen6rzott
piaci felmérés" és a fokuszcsoportos eljaras. [Birke,
1996, p.120-131.]

A kils6 hitelesités soran a célpiac egy reprezenta-
tiv részére értékesitenek a termékbdl. Ez viszont atla-
gosan 6-12 honapos kutatast jelent, ami igen draga.
Arrél nem is beszélve, hogy a vizsgalat utdn 30-60
napra van szikség ahhoz, hogy a termék az Uzletek
polcaira kertilhessen.

Ha a versenytarsak ,,kiszimatoljdk" az innovaciot,
révid idén belll képesek kidolgozni egy hasonlé ter-
meéket, mely helyettesitd terméke a vallalat altal kidol-
gozottnak, legfeljebb annyiban tér el, hogy az egy ke-
vésbé tokéletes verzid. Ennek hatdsara nemcsak a
profitot szerzi meg, de a vallalat altal a piacon birto-
kolt / birtokolni kivant részt is.

A masik piactesztelési mddszer az ellen6rzoétt piaci
felmérés. Ennek legfébb sajatossaga az, hogy a kuta-
tast végzd szakemberek végigkisérik a termékértéke-
sités folyamatat. Itt tehat arrél van sz6, hogy megha-
tarozott kiskereskedelmi egységekben hozzak forga-
lomba a terméket, Ugy, hogy kdzben az értékesitési
folyamatot is probaljak megismerni, ellen6rizni.

A harmadik modszer a kdzkedvelt fokuszcsoportos
vita. A szerz6 a laboratériumi koértilmények kozott
végzett vizsgalat eredményeinek megbizhatdsagat
kétségbe vonja. Ugy gondolja, hogy versenykérnye-
zet hidnyaban nem lehet a fogyaszt6i szokésokat eg-
zakt modon megismerni, hiszen a csoport tagjai
nagyban befolyasolhatjdk egymas véleményét.

A gyakorlati megvaldsitast Urban, Weinberg és
Hauser [1996] cikke alapjan kovethetjik nyomon,
amelyben a szerzék egy, a GM A&ltal inditott projekt-
ben hasznéltak fel a virtudlis valdésagot az Uj termék
tesztelésére.

A kutatads soran az LA (information acceleradon =
informaciogyorsitas) technikat hasznaltak, mely els6-



sorban az IT adta lehet8ségekre épult. A vizsgélat ki-
indulépontjait ugyanakkor hagyomanyos kutatéasi el-
jarasok eredményei szolgaltattak.

A projekt tdrgya a GM egyik stratégiai iranyvona-
lat képviseld elektromos auték piacanak tesztelése
volt. A GM korabbi kutatasai alapjan meghatarozha-
tok voltak azok a tulajdonsagok, jellemz6k, amelyek a
fogyasztdi megitélést alapvetfen befolyasoltak az
elektromos autok piacan. Ezek a kdvetkez6k voltak:
valaszték nagysaga, az akkumulétorok Gjratdltésének
id6szuikséglete és a biztonsag. A fogyasztok minimalis
elvarésain kivil figyelembe kellett venni a megvalo-
sithatdsag szempontjait és a kilonbdzd allamokban
érvényes jogi szabalyozasokat is.

Az LA technikdt megel6z6en hagyomanyos maod-
szerekkel probéaltdk a fogyasztok hozzaallasat megis-
merni (koncepcidértékelések, a dontési folyamatok
modellezése, tesztpiaci el6rejelzések  készitése,
conjoint analizis).

Az LAmddszer alapja a fogyasztok ,,belehelyezése"
egy virtualis vasarlasi szituacidba, hogy megismerjék
azokat az informécidkat, amelyek sziikségesek a va-
sarlasi déntés meghozatalahoz. Ehhez szikség volt
egy szamitogépre,, egy monitorra, videokartyara és
CD olvaséra. A CD-t a szamitdgépbe helyezve, TV
reklamok t(intek fel a monitoron, és spotok, amelyek-
ben fogyasztok mondték el véleménytket az elektro-
mos autokrodl. Véletlenszerl kivalasztassal hivtak be
az embereket a vizsgdlatra Ugy, hogy a kovetkez8 kri-
tériumok definialtak a célcsoportot:

- a kovetkezd autdvésarlasra hajlanddk nagyobb

Osszeget aldozni

- az esetek tbbbségében varoson belUl hasznéljak

autojukat

- az atlagos autéutjuk legfeljebb 80 mérféld

- nem utasitjak el, illetve fontosnak tartjak, hogy

kornyezetkimél§ gépjarm(ivet hasznéljanak.

A résztvevbk fejenként 50 USD-t kaptak a részveé-
telért. A 606 meghivott kdzul 587 vett részt a vizsga-
latban.

A szimulacié hatdsdnak mérhetévé tételéhez szik-
ség volt egy ,.kontroli-termékre", amely jelen esetben
a Toyota Celica lett, mint az egyik legnépszerdbb bel-
s6égésti motorral szerelt személyauté.

A vizsgélat kezdetén, a résztvevdkkel a kdzeljovd
fontosabb eseményeit ismertették (Olimpia, elndkva-
lasztas), mintegy rahangolédéasként a jovére. Ezek
utan az elektromos autok fé elényére épitve Ujsagcik-
keket ismertettek, melyek a leveg&szennyezés mérté-
két hangsulyoztak.

A kutatas folyamatat a kovetkezd fazisok alkotték:

< Bemutatotermi latogatasok: az egeret megfeleléen
mozgatva a résztvevOk koérbejarhattak az elektro-
mos autokat, megnézhették a belsejuket, felnyit-
hattak a motorhaztet6t stb. és beszélhettek egy

Ugynokkel, aki a GM stratégiajat képviselve alaki-

totta a beszélgetést.

= Hirdetések (TV, sajtd): az egérrel kivalasztva a ki-
vant hirdetést olvashattak, vagy spotokat nézhet-
tek az elektromos auték el6nyeir6l (kornyezetba-
rat), illetve az arukrdl és elérhetdségukrél kaphat-
tak informaéciot.

- Ujsagcikkek: ezekben foglaltak 6ssze azokat az is-
mérveket, amelyeket az 1A részt megel6z8 kutatasi
fazisok eredményei szerint a fogyasztok a legfon-
tosabbnak tartanak az aut6 vésarlasa soran (felépi-
tés, komfort, rakodoéhely, biztonsag).

= Véleményvezérek: 5 kilonbozé karaktert Kiva-
lasztva a kutaték a GM stratégiajat kommunikald
hozzaszolasokat vettek fel videdra, kiilonbdz6 té-
mékban. A résztvevdk mind a karakterek, mind a
témak kozul vélaszthattak, igy mérhetdvé valt egy-
részt a véleményvezérséget meghatarozo jellem-
z6k halmaza, valamint az elektromos autokkal
kapcsolatos relevans témak kore. (Minthogy a fo-
gyasztok reagalasat az elektromos autékra nem is-
merhették, a vélemények kétharmada pozitiv, egy-
harmada negativ volt.)

Fontos, hogy a szamitogépes vizsgalatok soran le-
hetévé valik: mindenki a szamara szikséges id6t tolt-
hesse az adott témaval, igy a végs6 dontés is megala-
pozottabb lehet.

A bemutatétermet a résztvevék 99,6%-a latogatta
(melyek kozil 44% els6ként ezt az eszkdzt vette
igénybe). A hirdetéseket a résztvevok 64,4%-a nézte
meg, 27,8%-uk els6ként. Az Ujsagcikkeknél ezek a
szdmok a kovetkezdképpen alakultak: 66,9%, 19,4%,
mig a véleményvezéreknél: 69%, 8,8%.

A kutatas zarasaként megkérdezték a résztveviket,
hogy ezek utdn mennyi esélyét latjak annak, hogy
elektromos autét vasaroljanak a kozeljov6ben.

A részletesebb eredményeket nem ismertetve, a
vizsgalat 0sszességében megmutatta, hogy korai lenne
az elektromos autok piaci bevezetése, és inkdbb a to-
vabbi technolégiai fejlesztésekre kell 6sszpontositani.

A virtualis valésagtechnikak elényei

H M M a '- miMumvw m t o t «*. umtm bbotuzum

A hagyomanyos technikakndal sokrétlibben, esetleg
sokkal élethlGebben képes szimulalni a valésagot.

A szamitdgép szélesebb korl megfigyelésre, adat-
rogzitésre képes. A fogyasztét anélkil vizsgalja, figye-
li, hogy annak réla kézben tudomaésa lenne.

A szimuldcié gazdasagosabb is. Példaul a virtualis
vasarlaskor nem kell megépiteni egy mintalzletet a
vizsgélathoz. Ezenkivil tobbféle tizletbels6 alakithat6
ki és igy valik vizsgalhatova.

A szimulacié segitségével vizsgalhatéva valnak
olyan szituacidk, melyek a valésagban is el6fordul-
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hatnak. Ezeket jobb elére megismerni, kiprébalni, és a
szituacié kulonboz6é dimenzidibdl képzett mixek ha-
tasait tanulmanyozni.

Fogyaszt6i magatartasvizsgalat a virtualis valésag
segitségével

Egy snackgyarté vallalat megvizsgaltattal hogy az al-
taluk gyartott termékvariaciok kozotti kilénbséget a
fogyasztok hogyan észlelik, vagy észlelik-e egyalta-
lan. A vizsgalat célja az volt, hogy ha két vagy tobb
terméket egymast helyettesitének észlelnek, akkor az
egyik termék kivonasaval koltségcsokkentés hajthato
végre, Ugy, hogy az eladas szintje nem mérseklédik.

Masrészt a vallalat vezet6i azt is tudni szerették
volna, hogy a versenytarsak hasonld termékeit a fo-
gyasztok helyettesitd termékeknek tartjdk-e vagy
sem. Ha a termékkivonas utan a versenytars terméke
kertlt a mésik sajat termék helyére, akkor az a rossz
helyettesitd termék miatt volt, és igy a vallalatnak (j
termék bevezetésére van szuksége, hogy piaci pozici-
Ojat az adott helyen visszaszerezze.

A kérdések megvélaszolaséara a véllalat virtualis va-
sarléasi eljarast alkalmazott. 400 fogyasztot kértek fel a
vizsgalatban val6 részvételre az USA hat nagy beva-
sarlé kdzpontjabdl. Meghivtak 6ket a helyi szimulaci-
0s laborba, hogy vasaroljanak kedvikre val6 snacket.
Minthogy a kisérletet tébbszoér megismételték ugyan-
azokkal a fogyasztdkkal, igy vizsgalni lehetett az els6
vasarlaskori preferenciaikat és utana ezek alapjan alli-
tottdk Ossze a termékvalasztékot, hogy kideritsék: ez
rékényszeriti-e a fogyasztokat dontésik felllvizsga-
latara. Példaul megfigyelték, hogy adott fogyasztonak
van kedvenc markaja. A kovetkez§ vizsgéalat alkalma-
val a termék helyére az ,.elfogyott" feliratot raktak, ez-
zel ,kényszeritve" a fogyasztét arra, hogy masik ter-
méket keressen (bar megvolt a lehetéség, hogy ne va-
saroljanak). Ennek a déntésnek az okait probaltak ez-
utdn meghatarozni.

Osszefoglalas

A virtualis val6sagtechnikak jelent6s el6rehaladast
tesznek lehet6vé a megvaltozott fogyaszt6i magatar-
tas megismerésére, és a célcsoport alapu pozicionalas
helyett elérhetéveé teszik a személyre szabott szolgal-
tatasok, és talan mar a kozeljév6ben a termékek Kivi-
telezését is. Er6tlen probalkozasok mar napjainkban

1 Sheth-Mittal-Newman, 1999, 504.0ld. - a példa forrésa: Burke,
R.R.: Virtual shopping, ORMS, Today, 22, no.4. (August 1995),
p.28 -34.
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is torténnek, de a megvaltozott igényekhez valé alkal-
mazkodas még hosszabb id6 elteltével fog csak kiala-
kulni.

Végezetil szeretném megjegyezni, hogy az ismer-
tetett technikak &ltaldban nem teszik lehet6vé a ha-
gyomanyos kutatasi eszktzok mellézését. Sokkal in-
kabb tekinthet6k a meglevd eszkéztar bdvitéseinek,
mintsem a régit levalté rendszereknek.
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Assessing the Impact
of Teaching Ethics

Although the inclusion of ethics in the business curric-
ulum is becoming increasingly important, little is
known about the impact classroom discussions of eth-
ics has had on student awareness of ethical issues.
Using both self-assessment and objective assessment
measures, this research found that students who had
been exposed to ethics in business classes considered
themselves more knowledgeable about ethics and re-
ported a higher confidence in their ability to make ethi-
cal decisions than students who had less exposure to
ethics in the classroom. In addition, students with in-
creased classroom exposure to ethics were also found to
have greater awareness of ethical issues in both busi-
ness situations and consumer situations: suggesting
that including ethics in the business curriculum is hav-
ing a positive impact Areas for future research on this
topic are suggested.

Teaching ethics is becoming increasingly important in
the business curriculum for a variety of reasons. First,
ethics are important in business in that they have been
found to be essential in maintaining positive public re-
lations (LaFleur and Forrest 1991), creating a positive
work environment (Morgan 1993; Dubinsky, et al.
1992; Hunt, Wood, and Chonko 1989), and building
long-term customer/supplier relationships (Lagace,
Ingram and Boorom 1994). If our students are to re-
main competidve in the job markét, it is essential they
graduate with ethical decision-making abilities as well
as business knowledge and skills. Second, to maintain
AACSB accreditation, business schools in USA must
demonstrate that the topic of ethics is integrated in
curriculum. In addition, the media and the public have
generated tremendous interest in business ethics with
businesses that engage in unethical behavior being
publicly chastised via negative publidty (Chonko 1995;
LaFleur and Forrest 1991). It is no wonder why busi-
ness schools have placed increased emphasis on incor-
porating the study of ethics in their curriculum.

Yet, little evidence exists to determine what effect
teaching ethics in the college classroom has had on
college students' knowledge and awareness of ethical

issues (Carlson and Burke 1998). Indeed, some have
guestioned if ethics can be taught to adults at all
(Wilkes 1989). Consequently, it is important to assess
what impact, if any, including ethics in the business
curriculum has had on students' awareness of ethical
issues.

Challenges of Teaching Business Ethics

Several issues must be considered when including
ethics in the business curriculum. First, it must be de-
termined how the ethical issues are to be incorpo-
rated in the curriculum. In addition, thought must be
given to the particular ethical issues which are rele-
vant to business students and which need to be ad-
dressed. Finally, since few hard and fast rules apply
to all ethical situations, faculty must consider how
they will handle discussions of ethical issues where
there is no obvious right or wrong answer. Each of
these issues pose challenge to business educators.
There are essentially two methods that can be used
to incorporate ethics inté a curriculum. A university
can offer a separate course in ethics or ethics can be
incorporated in classes across the business curricu-
lum. An obvious advantage to offering a separate
course on ethics is that the course is taught by an eth-
ics expert. Yet one drawback to a stand alone ethics
course is that students may not be able to apply what
they have learned about ethics to other business areas
(Oddo 1997). In addition, a detached, non-committal
stance, which is appropriate in an ethics course may
encourage moral skepticism: thus increasing cynicism
instead of offering ethical guidance (Cragg 1997).
But incorporating ethics into existing courses poses
particular challenges to business faculty who may
have little training or expertise in teaching ethics
(Grimstad 1964). First, professors must determine
what constitutes an ethical dilemma. Identification of
potentially troublesome ethical situations is difficult
because of the rangé of varying opinions as to what
behavior is deemed unethical as opposed to behav-
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iors which are considered acceptable (Carr 1968;
Dubinsky 1985). For example, when discussing the
use of video-taping shoppers (without their knowl-
edge) as a method of unobtrusive observational mar-
keting research, somé students (particularly tradi-
tional students who have "grown up" with video
cameras on their school buses and school hallways)
have no ethical concems about hidden cameras.
Other students, however, are outraged. In particular,
older, non-traditional students who are concerned
that "Big Brother is watching" consider any type of
videotaping (hidden or otherwise) a violddon of their
privacy rights. Consequently, business situations that
are considered innocuous to somé individuals may
cause great concem for others; thus the business fac-
ulty member, who obviously can nét cover all possi-
ble situations, is left in a quandary as to which situa-
tions to use as eldss examples.

Second, even if the examples used in classes are
deemed significant by students, practitioners, or
other faculty members, few "bullet proof" ethical
standards exist; in fact there will probably always be a
"gray" area in terms of defining ethical behavior. One
change in the scenario, which could include extemal
environmental factors, individual personality factors,
peer pressure, and/or situational opportunities, and a
seemingly ethical situadon becomes cloudy
(Caywood and Laczniak 1986). For example, taking
unauthorized time off from the job without teliing a
supervisor would be considered unethical because
the employee is lying to the company and cheating
the company out of the work that the employee is
getting paid to do. If, however, the employee sneaks
off the job to take his/her child to chemotherapy
treatments and must lie about working because
he/she is afraid of losing the job which provides the
sole source of income for the family, the ethics of ly-
ing to the company to take time off become murky.
While the lack of definitive "answers" adds depth to
the decision-making processes and invariably makes
elass discussions more interesting, it does nét help
business faculty provide students with an appropri-
ate answer to all situations.

Finally, research suggests that ethical behavior is
only influenced when the discussed behavior is rele-
vant to the immediate situation (Houston 1983;
Ogilby 1995). Thus, "warning" students about an eth-
ical dilemma they may encounter as future employ-
ees may have little impact on their overall knowl-
edge of ethics if the students can n6t project the rele-
vancy of the classroom discussion on future work-re-
lated situations. Together, all these issues pose new
teaching challenges for faculty members: most of
whom lack training in the ethical decision process
themselves.
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Measuring the Impact of Teaching Business Ethics

The purpose of this research is to assess the impact of
integrating ethics in the business classes of a public
institution of higher education. If teaching ethics has
had an impact, students should report an increased
knowledge of ethics. In addition, students who have
had more classroom exposure to ethics should also6 be
more confident in their ability to make ethical deci-
sions. Hence, the following propositions are sug-
gested.

Pl: Students with more classroom exposure to
ethics should report greater knowledge of ethics than
students who have had less exposure to ethics in the
classroom.

P2: Students with more classroom exposure to
ethics should report an increased ability to make ethi-
cal decisions than students who have had less expo-
sure to ethics in the classroom.

In addition to self-assessments of students' knowl-
edge of ethics and confidence in their ability to make
ethical decisions, students with more classroom expo-
sure to ethics should be more aware of ethical issues
in business situations. FOr example, a salesperson ne-
glects to teli customers about potential product risks
unless they ask for the information. Students lacking
business ethics knowledge might consider the sales
representative's behavior as a fair business practice:
after all, the customer failed to ask about potential
danger. BuUt a student exposed to business ethics
would be more aware of the unethical implications
and long term consequences of such behavior.

P3: Students with more classroom exposure to
ethics will be more aware of ethical issues in business
situations than students who have had less classroom
exposure to ethics.

To further assess the impact of teaching ethics
across the business curriculum, it is important to leam
if students are aware only of the specific ethical issues
presented in elass (i.e. memorized) or if the increased
ethical exposure actually helps students develop ethi-
cal decision-making skills which would allow them to
reason through unfamiliar situations.

Business classes tend to focus on managerial ethics.
For example, saying untrue things about your com-
petitors or buying drinks for a competitor's sales rep-
resentative to get confidential information are topics
likely to arise in a promotions, management, business
law or personal selling elass. In contrast, consumer
ethics deals with ethical behavior from the consumer
perspective. Fér example, consumers may use a cou-
pon for merchandise n6t purchased, or récéivé too
much change from a sales clerk and nét return it
While these are important issues, the fact that they



are behaviors undertaken by consumers, nét business
managers, suggest that they are nét likely to be dis-
cussed in business classes. Yet if students are truly
knowledgeable about ethics and have had practice in
the process of ethical decision-making, they should
be comfortable using an ethical decision-making pro-
cess to tackle ethical situations nét covered in dass.

P4. Students with more classroom exposure to
business ethical situations will be more aware of con-
sumer ethical situations than students who have had
less classroom exposure to ethics.

Research Method
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To test the propositions, the variables were opera-
tionalized. The independent variable, exposure to
ethics in business classes, was measured by students
reporting the number of classes in which ethical is-
sues were discussed. Students were categorized intd
one of three groups: high dassroom exposure to ethi-
cal issues (topic discussed in five or more classes), me-
dium classroom exposure to ethical issues (topic dis-
cussed in two to four classes) and low classroom ex-
posure to ethical issues (topic discussed in one or no
classes). While future research might investigate the
optimal number of classes needed to impact student
awareness of ethical issues, determining the spedfic
amount of exposure is beyond the scope of this study.
Dividing students int6 high, medium, and low expo-
sure groups, allows basic comparisons between expo-
sure rates.

To measure students’ knowledge of ethics and
ability to make ethical decisions, students rated them-
selves. A self-rating instrument was chosen fér sev-
eral reasons. Whether or n6t the students actually
have increased knowledge of ethics is n6t as impor-
tant as how they perceive their knowledge of ethics
and their ability to make ethical dedsions. If the stu-
dents believe that they have a good knowledge of
ethics and are comfortable making ethical decisions,
they are likely to carry this confidence with them to
the work place and evaluate ethical issues confi-
dently. In addition, a generalized objective measure
of appropriate ethical knowledge for college students
has yet to be developed and it was beyond the scope
of this study to do so.

The dependent variable in propositions three and
four, awareness of ethical issues, was conceptualized
as the ability to recognize a potendally unethical situ-
ation. Fér example, a company may bid for a market-
ing research contract when already working for a
competitor. A student who had less exposure to eth-
ics might view this scenario as simply an aggressive
business practice and, therefore, n6t perceive any un-

ethical behavior. A student with greater exposure to
ethics, however, would be aware of the conflict of in-
terest involved when working for two competitors
and would therefore, would be aware that the situa-
tion is potendally unethical.

To measure the students' awareness of ethical is-
sues, two groups of questions were used. The first set
of statements was designed to cover ethical issues dis-
cussed in business classes. Nineteen questions were
developed on the basis of interviews with business
faculty members conceming the ethical topics they
discussed in classes. The resulting questions consisted
of ethical issues that students have been exposed to in
their business classes. Students were instructed to in-
dicate if the behavior was "highly ethical" or "highly
unethical." Typical statements included "Teliing a
customer only the negative aspects about a competi-
tor's product,” or "Lying to a prospective car buyer
that several other people have test driven and are in-
terested in the car the buyer is considering." A five
point scale was used for response categories; anchor
points were "This is highly unethical (1)" and "This is
highly ethical (5)." Students who are more aware of
ethical issues should be more perceptive in identify-
ing potentally unethical situations and therefore,
should report more behavior as unethical than stu-
dents who are less aware of ethical issues.

The second set of questions consisted of twenty-
seven previously developed items (Muncy and Vitell
1992) which focused on ethical situations involving
consumers. These questions addressed consumer is-
sues ndét raised in business classes; faculty members
were interviewed to verify that consumer ethics were
nét discussed in classes. Using a five point scale, re-
spondents were asked to indicate to what extent they
"Strongly believe the action is wrong (1)" or "Strongly
believe the action is n6t wrong (5)." Typical items in-
cluded "Changing price tags on merchandise in
store," or "Getting too much change and nét saying
anything about it." Because the situations included in
the consumer ethics part of the survey were nét re-
portedly discussed in classes, the consumer ethics
guestions were used to determine if students could
extend the ethical decision-making process across sit-
uations. Students with more awareness of ethical is-
sues would be more likely to perceive potenually un-
ethical behavior than students oblivious to ethics;
therefore it is expected that students with more
awareness of ethical issues would be more likely to
find wrong behavior in these scenarios.

The final section of the survey consisted of demo-
graphic information about the respondent including
their age, elass standing, and grade point average.
The survey was pre-tested with a student sample
population to refine questions and verify length of
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Processing time. An informed consent was included
in each survey so that students were aware their re-
sponses were voluntary.

Sample

The sample student population is irom a mid-west
state university. Of the 189 marketing students sur-
veyed, 96 were juniors or seniors while the remaining
93 were freshmen or sophomores. Historically, the
universitas homogeneous student population con-
sists of traditional college students from three major
mid-west cities; there is nothing to suggest that the
backgrounds of the juniors and seniors differ from
those of the freshmen and sophomores. Fifty-three
percent of the surveyed population were male.
Ninety-four percent of the students were from the
college of business and ninety-one percent reported a
GPA of 3.0 or higher. The majority of students (sev-
enty-seven percent) reported family incomes over
US$50,000. Of the student surveys collected, 171 us-
able responses were available for analysis.

Results

Proposition 1 was supported by the data in that stu-
dents' self-reported knowledge of ethics increased as
the number of courses which included ethics alsé in-

Table 1

creased (Table 1). As predicted, 59% of the students
who reported having a "high" knowledge of ethics
also reported having ethics discussed in five or more
classes. Conversely, 78.3% of the students reporting a
"low" knowledge of ethics alsé reported having dis-
cussed ethics in only one elass. The differences be-
tween all three groups reached statistical significance
(Chi-square=50.486, sig.=0.00).

Proposition 2 was als6 supported by the data (Ta-
ble 2). Of the students who reported feeling "highly
confident" about their ability to make ethical ded-
sions, 58% had discussed ethics in five or more
classes. Of the students who reported "little or no
confidence" in their ability to make ethical dedsions,
89% had discussed ethics in only one elass. The differ-
ences between all three groups reached statistical sig-
nificance (Chi-square=43.796, sig.=0.00).

Proposition 3 was generally supported by the data
(Table 3). If the proposition that students with more
dassroom exposure to ethics are more aware of busi-
ness ethical issues is correct, then the data should
show a pattem; students who discussed ethics in five
or more classes should report the lowest mean item
score, students who discussed ethics in only one elass
should report the highest mean item score while stu-
dents who discussed ethics in two to four classes
should report a mean item score that falls somewhere
between the high and low mean item scores. Twelve
of the nineteen survey items were in the direction
predicted. FOr example, when considering the issue

Number of Classes Ethics Is Covered vs. Students' Self-Reported Knowledge of Ethics

Knowledge of Ethics

High Medium Low Total

1 elass 2(5%) 22(20%) 18(78%) 42

# of classes ethics Is covered 2-4 classes 13(35%) 50(45%) 5(22%) 68
5 or more 22(59%) 39(35%) 61

Total 37(100%) 111(100%) 23000%) 171

Chi Square = 50 486

Table 2

Sig. level 0000

Number of Classes Ethics Is Covered vs. StudentslConfidence in Their Abilfties to Make Ethical Dedsions

Confidence In the Ability
to Make Ethical Dedsions

High Médium Low Total

1 elass 11(15%) 23(26%) 8(89%) 42

# of classes ethics is covered 2*4 classes 20(27%) 46(52%) 1(11%) 67
5 or more 42(58%) 19(22%) 61

Total 73(100%) 88(100%) 9(100%) 170

Chi Square = 43 796
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Table 3

Perception of Business Ethics Issues

Mean scores on a 5-point scale ananged from most to least un-ethical situations by overall mean

(1 --This is highly unethical, 5=This is hi*ily ethical)

SituatKXi

Biling a Client fér Services nét provided
Changing the data to support management decision

Putting someone on competitor's payroll

Number of classes ediical issues were discussed

Changing accounting numbers to make performance look better for promo

tion

Saying untrue thmgs about competitors in your ads

Failing to teli customers about potential product risks mless he/she asks

Salesperson over-promising a ellent to get thelr business

Bldding fér a marketing research contract when already working with a com-

petitor

Exaggerating product benefits in ads or product label

Buying drinks fér a competitor's sales person to get confidential Information

tying to prospective car buyers tf«t several people are mterested In the car

To close a sale, agree to purcltsse suppfies frqm a custoiner

Pemandmg additional money from manufacturer to provide shelf spaee to

new proci

tiribing to win a contract In fbreign country where it is the way to do busl

ness

Grving expensive gifts to get future business

Using fimi's economic power to ask concessbns from suppiiers
Teliig customers negative things about a competitor's product
Hiring a key person ifrom your competitor

Buying ads from newspapers to get positive story about your product

of piacing an employee on a competitor's payroll to
learn trade secrets, as predicted, students exposed to
ethics in five or more classes found the behavior to be
more unethical (mean = 1.39) as compared to stu-
dents exposed to ethics in two to four classes (mean
= 1.62) and students who had exposure to ethics in
only one elass (mean = 1.81). Furthermore, in all bt
one item, students with exposure Lo ethics in 5 or
more classes reported greater awareness of ethical is-
sues than students with only one elass exposure to
ethics.

Proposition 4 was somewhat supported by the
data (Table 4). If the proposition that students with
more classroom exposure to ethics are more aware of

Overall 5 or more 2 4 classes Only 1 dass Pairs differ
Mean classes (a) (b) (c) at 0 05 sig.
1,35 1,21 1,35 1,52 ac
1,49 1,23 1,66 1,60 ab, ac
1,58 1,39 1,62 1,81 ac
160 1,46 1,60 1,81 ac
1,61 1,51 1,69 1,62
1,63 1,46 1,71 1,76 lab], [ac!
1,86 1,64 2,03 1,93 ab
1,90 1,67 2,01 2,05 ab, ac
2,04 1,98 2,06 2,10
2.05 1,79 2,09 9,38 ac, [ab]
2,39 2,20 2,41 2,62 ac
2,42 2,08 2,54 2,71 ab, ac
2,56 2,61 2,47 2,62
2,59 2,43 2,68 2,69
2,64 2,16 2,84 3,00 ab, ac
2,66 2,39 2,85 2,73 ab, [ac]
2,67 2,43 2,79 2,83 (abl, [ad
3,05 2,90 3,40 2,69 [be]
3,42 3,13 3,62 3,52 ab, [ac]

f ] ciff sig at 0 10

consumer ethical issues is correct, then the data
should show a pattem; students who discussed ethics
in five or more classes should report the lowest mean
item score, students who discussed ethics in only one
dass should report the highest mean item score while
students who discussed ethics in two to four dasses
should report a mean item score that falls somewhere
between the high and low mean item scores. Nine of
the twenty-seven survey items were in the direction
predicted. Fér example, students who had discussed
ethics in five or more classes expressed stronger dis-
approval of joining a music club to get free CDs with
no intention of making future purchases (mean =
3.39) than students who had been exposed to ethics
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Table 4

Perceptori of Consumer Ethics Issues

(1 = Strongly beilev” Ihat action Is wrong, 5= Strongly béliévé thal action is NOT wrong)
Mean scores on a 5-point scale arranged from most to teast un-ethical situations as per overall means

Situatian

Using unauthorized long dtetar>ce access code

Drinking a soft drink in supermarket without paying
Reporting a lost item "stolen" to Insurance company
Changing price tags on merctiandise in Stores

Giving wrong price to clerk to savé money

Removing pollutlon control device from cér to get better mileage
Retuming damaged product when damage is your fault
Stretching the truth on an mcome tax retum

Observe someone shopllflitg and Ignoring it

Breaking a txrttJe of salad dressing in store and doing nothmg
Getting too much change and nét saying anything

Saying nothing to a b Il misealculated In your favor

lying about child's age to get a lower price

Using a coupon for mérchandfee you did nét buy

N6t teliing tfie t/uth wtien negotiating the price of new car
Retumingmerchandise to store claiming it was gift when nét
Taking a souvenei' from hotel or restaurant

Using an expiied coupon f6r merdhandise

Testing grapes in a supermarket and n6t buymg anv

Uslrg previously installed cable tiookup without paying
Using computer software you did nét buy

Joining a music ciub only to get iree CDs etc.

Retuming an item after ftnding out that it's on sale now
Copying a tape you did nét buy

Retuming merchandise after trying it and nét liking it
Spending hours trying dresses and nét buykig any

Taping a movle from television

in two to four classes (mean = 3.78) or students who
had only discussed ethics in one elass (mean = 3.93;
p=.05). Furthermore, in all bat four items, students
with exposure to ethics in five or more classes re-
ported greater awareness of consumer ethical issues,
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Number of classes ethical issues were cftscussed

Overall 5 or more 2-4 classes only 1 elass Pains differ
Mean classes (a) Ch) (©) at 0 05 sig
1,41 1,30 1,49 1,45
1,60 1,50 1,66 1,64
1,73 1,61 1,78 1,83
1,75 1,59 181 1,90 [ac]
1,88 1,72 2,04 = 1,83 ab
1,99 1,93 2,06 1,95
2,34 2.20 2,41 2.43
2,39 2,30 2,34 2.62
2,49 2,49 2,53 2,40
2,52 2,34 2,65 2,57 fab]
2,73 2,62 2,79 2,76
2,78 2,77 2,90 2,62
2,81 272 2,87 2,83
2,83 2,52 2,95 3,10 ab, ac
314 3,13 3,07 3,26
3,18 3,05 3,24 3,29
3,33 3,08 3,52 3,38 ab
3,34 3,07 354 3,43 ab, (ad]
3,36 1,33 3,26 3,57
3,46 3.21 3,59 3,60 ab, ac
3,60 3,43 3,74 3,62 [abl
3,68 3,39 3,78 3.93 ab, ac
4,20 3,97 4,37 4,26 abj [ac]
4,23 4,02 4,35 4,36 ab, ac
4,53 4,41 4,65 4,50 ab
4,60 4 67 4,63 4,43
4,75 4.72 4,82 4,69

[ 1 diff sig at 0 10

than students with exposure to ethics in only one
eléss.

These results suggest that including ethics in the
business classroom has, in fact, increased students'
knowledge of ethics, increased students' coniidence



in their ability to make ethical dedsions, and in-
creased students' awareness of ethical issues. In gen-
erdl, students who reported having ethical discus-
sions in five or more dasses were more aware of ethi-
cal issues relating to business. Furthermore, students
with more classroom exposure to ethics were more
aware of ethical issues relating to consumers suggest-
ing they have the ability to apply ethical deci-
sion-making skills to ethical situations nét discussed
in elass. These results suggest that teaching ethics
across the business curriculum is increasing student
awareness of ethical issues.

Discussion and Future Research
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There are several pedagogical and future research im-
plications for this assessment. First, these results sug-
gest that incorporating ethics across the business cur-
riculum is impacting students' perceptions of ethical
situations; thus indicating that incorporating ethics
modules or discussions int6 business classes is achiev-
ing the goal of making students more aware of poten-
dally unethical situations. Future research might
compare these results with an assessment of students
who were exposed to ethics via a dedicated "ethics in
business elass" to verify if an across the curriculum
approach to ethics is a better way to incorporate eth-
ics in the business curriculum.

Second, students who have been exposed to eth-
ics reported more knowledge about ethics and more
confidence in their ability to make ethical dedsions.
While an increase in ethical knowledge might ini-
tially seem obvious, the potential implications for
ethical behavior in the workplace are significant.
One of the reasons business people may engage in
unethical behavior is because the behavior may be
an accepted way of doing business (Blalock 1996).
For example, a sales representative may teli a pro-
spective car buyer that several other people are in-
terested in purchasing the car that the buyer is con-
sidering with the hopes of expediting the sale. Since
the "other people are interested" tactic is common-
place in sales, a sales representative may nét even
stop to consider the ethics of his/her behavior. On
the other hand, students who have been educated in
ethics may be more likely to recognize the possibility
of unethical behavior in the "other people are inter-
ested" sales tactic. Furthermore, because these stu-
dents have confidence in their knowledge of ethics
and their ability to make ethical decisions, they
might alsé have more confidence to try an alterna-
tive sales approach rather than mindlessly using an
ethically questionable sales tactic. Future research
should involve follow-up reports on students as

they work in their careers to determine if their in-
creased knowledge and confidence levels translates
to more ethical behavior in the workplace.

In addition, the survey results suggest that addi-
tional classroom emphasis on the "gray" areas of busi-
ness ethics is needed. As noted in Table 3, the items in
which the statistical differences between the groups
of students did nét reach significance are issues
which lack an easy answer. For example, telling cus-
tomers negative things about a competitor's product
may nét be unethical if the statements are true. On
the other hand, most American children grew up
learning that "if you can't say anything nice, don't
say anything at all." An interesting elass discussion
could be to determine when, where, and with whom,
it would be acceptable to make disparaging com-
ments about a competitor's product. Even if the eléss
does nét reach a consensus, raising the issues in-
volved will at least make students more aware of the
ethical implications in the situation.

Finally, it would be interesting to learn if different
ethical topics have more of an impact on student
learning than other topics. F6r example, sexual ha-
rassment might be of particular interest to students
because it is something they are likely to encounter
and, sadly enough, may have already encountered in
their work experience. Other topics such as recruiting
a competitor's employee to gain confidential informa-
tion might be less interesting because students find it
less relevant. Because there are so many topics relat-
ing to ethics that could be covered, it would be inter-
esting to investigate which topics are particularly in-
triguing to students; this in tdm would help faculty
know which ethical topics to include in elass discus-
sions.

Limitations
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Although it is hoped that awareness of ethics will
lead to more ethical behavior, this study did nét ex-
amine behavior. While students may respond that a
behavior is unethical, we can n6t confirm from this
research how they will actually behave. It is possible
that even though they perceive a particular behavior
as unethical, they could suli engage in that behavior.
Future studies need to include measures of dvért be-
havior.

Using a self-report measure of number of classes,
in which the topic of ethics was discussed, did nét
control for learning that may have occurred outside
the classroom. Type of teaching method, instructor
credibility, and other factors unique to each teacher
were alsdé nét taken int6 account. Furthermore, the
extent of coverage of ethical issues was n6t measured
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in this study; consequently, classes in which ethics
were discussed once and classes in which ethics were
discussed with every business topic were nét differ-
entiated. It would be interesting to take a closer look
at the teaching methods used by different instructors
to determine if somé methods (lecture, elass discus-
sion, group assignments etc.) are more effective than
others in teaching ethics in marketing classes. Somé
faculty members prefer to devote a module to the
study of ethics whereas others prefer to incorporate it
int6 topics throughout the course. Future research
might try to control fér out-of-class learning as well as
investigate teaching methods. In addition, the extent
of ethics coverage might be considered as well. Per-
haps there is an optimum exposure level to ethics: too
little or too much emphasis on ethics may result in di-
minishing educational retums.

Conclusion

More studies are needed to accurately assess the im-
pact that incorporating ethics in the business class-
room has had on student awareness of ethics. The
study presented here merely scratches the surface,
yet confirms that in terms of increasing student
awareness of ethics, incorporating ethics across the
curriculum has been successful enough to merit con-
tinuing the ethical education process. Perhaps the
next assessment will examine the impact teaching
ethics has on actual behavior in the work place; it is
hoped that soon we may see the impact of ethical ed-
ucation ndt just on survey responses, but on in-
creased ethical behavior in the business world.

References

Blalock, D. 1996. Study Shows Many Execs Are Quick
to Write Off Ethics. Wall Street Journal 26 March, ClI.
Carlson, Patricia J. and Frances Birke 1998. Lessons
Leamed from Ethics in the Classroom: Exploring Stu-
dent Growth in Flexibility, Complexity, and Compre-
hension. Journal of Business Ethics. 17: 1179-1187.
Carr, A.Z. 1968. Is Business Bluffing Ethical?. Harvard
Business Review. 46: 143-148.

Caywood, C. L. and G. R. Laczniak. 1986. Ethics and
Personal Selling: Death of a Salesman as an Ethical
Primer. Journal of Personal Selling and Sales Manage-
ment. 6: 81-88.

Chonko, L. B. 1995. Ethical Decision Méaking In Mar-
keting. Thousand Oaks, CA: Sage.

Cragg, Wesley 1997. Teaching Business Ethics: The
Role of Ethics in Business and in Business Education.
Journal of Business Ethics. 16: 231-245.

38 M&M ¢ 2000/6

Dubinsky, A. J. 1985. Studying Field Salespeople's
Ethical Problems: An Approach fér Designing Com-
pany Policies. In Gene R. Laczniak and Patrick E.
Murphy, Eds., Marketing Ethics: Guidelines for Man-
agers. Lexington, MA: Lexington Books.

M. A. Jolson, R. E. Michaels, M. Kotabe, and C. Lim.
1992. Ethical Perceptions of Field Sales Personnel: An
Empirical Assessment. Journal of Personal Selling and
Sales Management. 4: 9-21.

Grimstead, C.R. 1964. Teaching the Ethics of Accoun-
tancy. The Journal of Accountancy (July) 84.

Houston, J. P. 1983. Kohlberg-Type Moral Instruction
and Cheating Behavior. College Student Journal. 17
(Summer): 196-204.

Hunt, S. D., V. R. Wood, and L. B. Chonko. 1989. Cor-
porate Ethical Values and Organizational Commit-
ment in Marketing. Journal of Marketing. 53 (July):
79-90.

LaFleur, E. K., and P. Forrest. 1991. A Social Responsi-
bility Framework to Guide Sales Management. Journal
of Selling and Sales Management 11 (4): 27-38.

Lagace, R. R., T. N. Ingram, and M. L. Boorom. 1994.
An Exploratory Study of Buyers' Perceptions of Sales-
person Unethical Behavior: Scale Development and
Validation. In Ravi Achrol and Andrew Mitchell, Eds.,
AMA Educator's Proceedings, Vol. 5, Chicago, IL: Amer-
ican Marketing Association.

Morgan, R. B. 1993. Self- And Co-Worker Perceptions
of Ethics and Their Relationship to Leadership and
Salary. Academy of Management Journal. 36 (1): 200-214.
Muncy, J. A and S. J. Vitell. 1992. Consumer Ethics:
An Investigation of the Ethical Beliefs of the Final
Consumer. Journal of Business Research. 24: 297-311.
Oddo, Alfonso R. 1997. A Framework for Teaching
Business Ethics. Journal of Business Ethics. 16: 293-297.
Ogilby, S. M. 1995. The Ethics of Academic Behavior:
Will it Affect Professional Behavior? Journal of Educa-
tion for Business. 71 (Nov/Dec): 92-96.

Wilkes, P. 1989. The Tough Job of Teaching Ethics:
Harvard's MBA Students Find Ethics Can get
'Murky/ The New York Times, January 22, 1989.

Ms. Sojka is Assistant Professor at Department of
Marketing,

Ohio University

Athens, OH 45701-2979

(740)593-9438

sojka@ohio.edu

Mr Gupta is Professor at Department of Marketing
Ohio University

Athens, OH 45701-2979

(740)593-2027

gupta@ohio.edu


mailto:sojka@ohio.edu
mailto:gupta@ohio.edu

VAGASI MARIA

A fenntarthatd fogyasztas
es a kdrnyezettudatos fogyasztoi

magatartas

A tanulmény a fogyaszt6i magatartas szempontjabdl
kozeliti meg a kérnyezetvédelem egyes kérdéseit és ezzel
dsszefliggéshen targyalja a fenntarthat6 fogyasztas fo-
galmat, a fogyasztési ciklus kilénb6zé szakaszaiban
jelentkezd kérnyezeti hatasokat, a kdrnyezet-tudatos-
sag és a tarsadalmi felel6sségl marketing fogalmat és
megnyilvidnulasait Felidézi az EU-beli szabalyozas f6
tertleteit és adatokat mutat be a fogyasztéknak a kor-
nyezethez vald viszonyardl eurdpai és hazai felmérések
alapjan.

Gyakran vagyunk tanui a vallalatok és a termelés kor-
nyezetkarositd veszélyeinek. Most kézvetlen szenve-
déi is lettiink egy Ujabb tragikus kovetkezménynek, a
noveny- és allatvilag pusztuldsanak, amit a Tisza fo-
lyé vizének ciannal valé szennyezése idézett el6.
Mégis, foglalkozzunk olyan kérdésekkel is, amelyek a
fogyasztdi magatartissal fliggnek Ossze!

A fenntarthatdé fogyasztas és az eurdpai
szabalyozas

Amerika nyomdokait kdvetve a vildg mas, fogyasztas
uralta fejlett vagy kozepesen fejlett orszagai is messze
maguk mogott hagytdk az egykori puritan telepesek
hitvallasat az anyagi javakrdl, ami igy szélt: ,hasz-
néld, nyddd el, javitsd meg, ha tudod, vagy légy meg
nélkile".1 A megndvekedett, és gyakran pazarlé fo-
gyasztas kovetkeztében most, az Uj évezred kiisz6bén
a kornyezet és a fogyasztds kozotti kdlcsénhatasnak
egyre tobb kérdése keril a figyelem kdzéppontjaba, s
egyre nagyobb a szerepe a fogyasztoi magatartasban.

1 Elgin, D. (1993) Voluntary Simplicity. William Marlow, New York.
p. 50-52. idézi Korten, D. (1996): Tokés tarsasagok vilaguralma. 8. ki-
adas. Magyar Kapu Alapitvany. Budapest. 182. old.

2 10CU (1993): Beyond the Year 2000. The Transition to Sustainable
Consumption. London.

Miként a termelés, a fogyasztas is lathatdé nyomo-
kat hagy és gyakran visszafordithatatlan karosodast
tud okozni a kérnyezetben. A kdrnyezet romlasa pe-
dig korlatozza a fogyasztok jovébeli lehetségeit.
Egyre kevésbé alkalmasak a folyok a flirdésre. A sok
olaj- és vegyi szennyezd8dés karositja a névény- és al-
latvilagot. A szennyezett talajra épitett hazakban ve-
szélybe kerul a lakok egészsége. Tiltakoz6 reakciokat
valtanak ki nem kevés fogyasztoban az allatokon vég-
zett kozmetikai és gydgyszertesztek, a sz6rmeallat-te-
nyésztés, az akkumulatortemeték, s sorolhatnank to-
vabb a kodzismert példakat.

Mintegy 25%-ban teszik felelssé a fogyasztokat a
savas esOkért, az Uveghazhatasért és az 6zonlyukért,
és 50%-ban a hulladékok okozta veszélyekért.2 A fo-
gyasztok jelentés hanyada azonban nem hajlandé fel-
adni a mar elért életszinvonalat. A kormanyoknak pe-
dig rendszerint nincs elég pénzik a kdrnyezeti karok
kivedésére vagy megsziintetésére és nem képesek a
koltségeket a kadrokozdkra héritani. A termelést meg-
dragitjak a kornyezetvédelmi beruhazasok, s ezek
csaklgy, mint a kdrnyezetvédelmet segit6 innovaciok
- foszfatmentes mosépor, vizben oldédo festék, pum-
pas dezodor stb. - végull is a fogyaszték pénztarcajat
terhelik meg.

Egyes javak esetében a gyartasi folyamat mellett
a terméktulajdonsagok és a termékhasznélat is ve-
szélyeket rejt magaban. Példaként idézhetjuk az
utobbiakra a korszer( auték gyorsulasat és végse-
bességét, a karos vegyianyagokat tartalmaz6 moso-
és tisztitdszereket, a festékeket, a nagy mennyiség-
ben elhasznalt szarazelemeket, a légkondicionalas-
hoz és a h(itéshez hasznalt klorfluorokarbont
(CFCQC), s altalaban minden 6vatlan termékhasznala-
tot. A vasarlas helyérél téméntelen mennyiségben
hazavitt és a szemétbe kidobott csomagolbéanyag
problémajan csak részben segit, ha Gjra hasznosit-
jak avisszaforgathaté anyagokat, vagy szétvalogat-
jak a hulladékokat.
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A kodrnyezetkarositas veszé-
lyeivel val6 szamolas eredmé-
nyeképpen alakult ki a fenn-
tarthatd fogyasztas koncepcio-
ja, ami a nemzeti kdrnyezetvé-
delmi politikdknak is egyik 6
célkitlizése. A fenntarthat6 fo-
gyasztas célja, hogy a jelen ge-
neracid szikségleteinek kielé-
gitése ne veszélyeztesse a jové
generaciok szukségleteinek ki-
elégitését. A fenntarthaté fo-
gyasztashoz sziikség van arra,
hogy - ajelenlegi tendencidkkal éppen ellentétben -
novekedjék mind a termékek élettartama, mind a fel-
hasznalt anyagok Ujrahasznositdsanak a mértéke.

Az Eurdpai Unio ,,0todik kornyezeti akciéprog-
ramja"l amely a ,,Fenntarthatésag felé" cimet viseli,
elsé helyen a fenntarthatd fejl6dést célozza meg, de
magéaban foglalja a fenntarthatd fogyasztas eszméjét
is. Globalis médon kozeliti meg az olyan kérdéseket,
mint az éghajlat valtozasa, a savas hatas, a leveg8 mi-
nésége, a varosi kérnyezet, a tengerparti 6vezetek, a
hulladék kezelése, a vizforrasok, a természet védelme
és a bioldgiai sokféleség védelme. A program célul
tlizi ki, hogy térvényhozas utjan koérnyezeti szabva-
nyokat hoznak létre. Gazdasagi eszkozokkel - pl.
adokedvezményekkel - 6sztonzik a kdrnyezetbarat
termékek gyartasat és hasznalatat. Tamogaté rend-
szereket alakitanak ki az informacid, az oktatas és a
kutatas terén, s pénzlgyi segitséget nydjtanak kilén-
féle alapok és tamogatasok révén.

A specidlis torvényhozas kiterjed a vizszennyezés,
a légkori szennyezés, a zaj, a vegyipari termékek, a
hulladékkezelés és a természetvédelem teriletére.
Foglalkoznak a felszini és a felszin alatti viz védelmé-
vel. Min6ségi szabvanyokat hataroztak meg az ivé-
vizre, a furddk vizére, a hal- és kagylotenyésztésre al-
kalmas vizre. Intézkedések szilettek a Rajna, az At-
lanti 6ceadn, az Eszaki tenger és a Foldkozi tenger
mérgez6 anyagok elleni védelmére. Direktivakat fo-
gadtak el a robbandmotorral mikédd jarmlvek gaz-
kibocsatasara, a CFC termelésre és fogyasztasra vo-
natkozéan. Maximum zajértékeket hataroztak meg a
személygépkocsikra, a teherjarmdvekre, a motorke-
rékparokra, a traktorokra, a repilégépekre, a helikop-
terekre, az épitSipari gépekre, a vasuti jarmdvekre, a
flnyird gépekre.

A szomoru balesetek nyoman szigoruan szabalyoz-
zak, hogy hogyan csomagoljék és 14ssék el cimkével a
veszélyes anyagokat. Mar 1986-ban kialakitottak a lé-

1 European Union (1993): Fifth Environmental Acdon Programme.
European Union (1996): Progress Report on Implementation of
the Fifth Action Programme.
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valé szamolas eredményeképpen
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koncepcidja, ami a nemzeti
kornyezetvédelmi politikaknak
is egyik f6 célkitiizése.
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tez6 vegyianyagok europai
nyilvantartasat. Szabalyozas ala
vontdk az Eurdpai Uni6ban
évente keletkez6, tobb mint 2
milliard tonna hulladék Ossze-
gy(jtését, kezelését, Ujrahasz-
nositasat és megsemmisitését.
Korlatozzak a hulladékok egyik
orszagbdl masikba valé szallita-
sat, kalénos figyelmet szentel-
nek a titAniumoxiddal foglalko-
z0 Uzemek hulladékéra, a ten-
gerekben keletkezd olaj-
szennyezésre valamint a radioaktiv hulladékokra.
Szabalyozas lépett életbe a vadon él§ allatok védel-
mére, és korlatozzak az allatkisérleteket.

Kornyezeti hatasok a fogyasztasi ciklus
egyes szakaszaiban

«rtM.wex*M n”~umw it Mmr»v«ienMracitia*;jnKKi 3r.sr.uarm i .uozramr «  mwifitr, >

A fogyasztési ciklus egyes szakaszaiban eltér§ kor-
nyezeti hatdsok figyelhet6k meg. A fogyasztasi ciklus
azt tikrozi, hogyan alakul id6ben a fogyaszt6 és a ter-
mék kozotti kapcsolat. A ciklusban elkldnithetjik a
kovetkez6 négy szakaszt:
1. a fogyaszto felismeri a problémat és informaciét
keres;
2. kivalasztja és megvasarolja a terméket vagy a szol-
géltatast;
3. hasznalja a terméket vagy a szolgaltatast;
4. megszabadul a terméktél, s potolja, ha sziikséges.
A probléma felismerése gyakran a hasznalatban
Iévd termék nem megfelel6 mikddésenek a kovet-
kezménye: meghibasodott, mdiszakilag elavult, vagy
nem takarékos a meglévd termék és van is jobb a pia-
con. Az informacio keresése rovidebb-hosszabb ideig
tart, a terméktdl figgben. Egy Uj haz megvéasarlasa
évekbe is beletelhet, egy Uj autd véasarlasa el6tt hona-
pokon &t érdeklédhetliink, egy korszer(ibb porszivo
vagy falfesték vasarlasdhoz par nap vagy par ora is
elég lehet. A hirdetésekbdl vagy az ismerésoktdl gydij-
tott informéacidk mellett az is befolyasolja a valasztast,
hogy a vev8 mennyire van tudataban a kérnyezeti
hatasoknak, és hajlandé-e megfizetni a kdrnyezetki-
mélé terméket, amely gyakran dragdbb és ujfajta
hasznalatot igényel (pl. akril festéket keres az 6zonré-
tegre veszélyes alkali festékek helyett). Az lenne a
kornyezet-tudatos arképzés, ha a kevésbé artalmas
terméket olcsébban adnék, és adoval terhelnék a ka-
ros termékeket. Kevés azonban még az olyan példa,
mint a gépkocsi Uzemanyagé: az 6lomtartalmd ben-
zinhez képest kevesebbe keril az lommentes.
A termékhasznalat soran a tartds fogyasztasi cik-
kek esetében altalaban jelentds szerepe van a karban-



tartdsnak és a javitdsnak. Egy
személygépkocsi karbantartasa,
a megfelel6 beéllitds, a motor
felUjitasa stb. befolyasolja az
Uzemanyagfogyasztast és a
koérnyezet szennyezésének
mértékét. A gazdasagossag és a
kdrnyezetkimélés szempontja-
bél gyakran felmertilnek ilyen
kérdések: érdemes-e az autét
kisebb tavolsagokon hasznalni,
nem lenne-e célszer(bb ilyen-
kor gyalog vagy kerékparral
kozlekedni? Erdemes-e a laka-
sokban télen is lenge ruhazat-
ban tartozkodni és a f(itésére
foloslegesen sok energiat pazarolni, amikor melegeb-
ben is lehetne 6lt6zni? Folytathatnank tovébb is ezt
az érvelést.

A fogyasztasi ciklus negyedik szakaszdban, amikor
meg akarunk szabadulni a terméktdl, érdemes atgon-
dolni, hogy mit tegylnk: eladjuk, elajandékozzuk,
dobjuk ki a szemétbe vagy bontsuk szét és hasznosit-
suk az alkatrészeket? Az utdbbi megoldas egyre gya-
koribb, Ggy is, hogy erre szakosodott vallalkozasok,
vagy maguk a gyartok foglalkoznak vele.

1. tabla
A kornyezettudatos fogyasz-

téi magatartas és a tarsadalmi
felel6sségl marketing

it-aa.eBKBttfine o nbus& ssusu aatmmxammtiit.»»:: uuuesB&m
Az emberi magatartasnak a
kérnyezetre gyakorolt hatasa
rendszerint nem azonos mér-

Véleményed
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Az is befolyasolja a valasztast,
hogy a vev6é mennyire van
tudataban a koérnyezeti hatasoknak,
és hajlandé-e megfizetni
a kornyezetkimél6 terméket, amely tel
gyakran dragabb és Ujfajta
hasznalatot igényel
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sitanak egy terméket. Méasok a
karos hatast 0sszevetik a termek
elényeivel, legtdbbsz6r az arral,
a termék teljesitményével, vagy
a tetszet6s kullemmel. A maga-
tartasi jellemzék kozott a leg-
gyakrabban a kdvetkez§ 6t eset-
taladlkozhatunk: &llatbarat
magatartas, a természeti kérnye-
zet védelme, a természeti eréfor-
rasok kimélése, egészségvéde-
lem, a természetes anyagok és
izek el6nyben részesitése.

Az éallatbarat magatartast ta-
nasité fogyaszték elutasitjak,
hogy az allatok sérelmet szen-
vedjenek a fogyasztas miatt. Nem vasarolnak olyan
terméket, amelynek a fejlesztése, tesztelése soran al-
latkisérleteket végeztek. Nem fogyasztanak hust,
vagy elutasitjdk az olyan éllati terméket - hdadst, to-
jast -, amelyhez mesterséges eszktzoket alkalmaztak
(pl. libak és kacsak tomése, f(itott ketrecekben tojo
tyukok stb). A természeti kérnyezet védelmez6i nem
vasarolnak pl. olyan hiit8szekrényt, amely CFC-t tar-
talmaz és kéarositja az ézonréteget, vagy nem fogad-
jak el a mdanyag csomagoléanyagokat (pl. a PVC-t).

Vélemények a kdérnyezeti karosodasrol

Nyugat Eur6pa Kelet Eurépa Eszak Amerika

A gépkocsi nem jelenlds tényezé a lég
szennyezésben az adott orszagban

Az atomerémiivek radioaktiv hulladéka tobb
szaz éven &t Is veszélyes lehet

Minden alkalommal, amikor szenet, olajat

tékben tudatosul mindenkiben.

Foldrajzi szempontbol is jel- hazhatashoz

vagy gazt hasznalunk, hozzajarulunk az tveg

lemz6 a kilénbség. Egy felmé-
rés eredménye azt mutatja,
hogy a kelet-eurdpaiak az atla-

Az ember a f6 okozéja annak, fogy no
vény és dllatfajok kipusztuhak

Az irveghéazhatast a foldi atmoszférdban ta

got tekintve jobban hisznek ab- ~ (@hato lyuk okozza

ban, hogy a tarsadalomnak le-
het karos hatdsa kornyezetre,
mint a nyugat-eurdpaiak vagy
az észak-amerikaiak. Errél tanuskodik az 1. tabla.l
A kérnyezettudatos magatartasnak kilonbdzd foko-
zatai és jellemz6i vannak. Vannak fogyasztok, akik mar
a kornyezetkarositas minimalis szintje esetén visszauta-

1 Internationa) Sorial Survey Program 1993. (A kutatas Kiterjedt
Nyugat-Eurépaban Németorszagra, az EK-ra, irorszagra, Olaszor-
szdgra, Norvégiara, Hollandiara és Spanyolorszagra. Kelet-Eur6-
paban: Magyarorszagra, a Cseh Koztarsasagra, Szlovéniara, Len-
gyelorszagra és Oroszorszagra. Eszak-Amerikaban az USA-ra és
Kanadara.) 1dézi Antonides, G. - W.F. van Raaij (1998): Consumer
Behaviour. A Europeati Perspective. John Wiley & Sons. 506. old.

Az élelmiszer névényekhez hasznalt minden
rovardld és mas vegyszer rakot okoz

9,04 2,29 1,73
3,38 339 3,31
3,17 3.06 3,04
3,09 3,24 2,83
2,96 3,05 2,46
2,47 2,73 2,30

A véleményekkel vald egyetértést 6tfokozatl ska-
laval mérték, amelyben 1 egyéltaldn nem ért egyet; 2
nem ért egyet; 3 semleges; 4 egyetért; 5 teljes mér-
tékben egyetért.

A természeti er6forrasok kimerilésétdl tarto, eréfor-
ras-kimél§ fogyasztdkra jellemz6, hogy elényben része-
sitik a tartés anyagokbdl készult termékeket (pl. a buto-
rok esetében), elkertlik olyan termékek vasarlasét,
amelyek el6allitdsdhoz sok energiat hasznalnak fel (pl.
Uveghazakban termesztett zoldségek), vagy amelyek-
nek a haszndlata igényel tdlzott mérték( energiat.
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A fosyasztdi elvarasokat, igényeket
és magatartast a gyartéknak
fokozottabban figyelembe kell
vennilk. Ha ez megtorténik,
tarsadalmi felelgsséget vallald
marketingrél beszélhetlink

Az egészségvéddk nem va-
sarolnak olyan allat huasébol,
amelynek a hizlalasahoz hor-
monkészitményeket hasznal-
tak fel, vagy olyan zéldségeket
és gyumolcsoket, amelyeket
novényvédodszerekkel kezeltek.
Sokan tartanak a génmanipula-
ciotol. Vannak, akik nem hasz-
nalnak olyan szamitogépes
nyomtatét, amely ézont bocsat
ki, és elkerulik azokat a kozle-
kedési utvonalakat, ahol nagy-
mértékd a gépkocsik okozta le-
vegBszennyezés. A természetes anyagok, a hagyoma-
nyos izek, élelmiszerek a kevésbé dvatos fogyasztok
koérében is egyre népszerlbbek.

Nem fér kétség ahhoz, hogy a fogyasztoi elvaraso-
kat, igényeket és magatartast a gyartoknak fokozot-
tabban figyelembe kell venniiik. Ha ez megtorténik,
tarsadalmi felel6sséget vallalé marketingrél beszélhe-
tink. A tarsadalmi felel6sségli marketinget gyakorlo
vallalatot az jellemzi, hogy nyereséges mikodését
ugy tervezi meg, hogy ekdzben figyelembe veszi
mind a fogyasztoi igények kielégitését, mind a kézér-
dek tiszteletben tartasat.1

A marketingkdnyvekben ezzel a kérdéssel kap-
csolatosan tipikus példaként idézik a Body Shop
Uzletek halozatanak rendkivil gyors térnyerését és
az ott forgalmazott természetes és természetbarat
termékek népszerliségét.2 Anglidban, Brightonban
nyitottdk meg az elsé ilyen aruhazat 1976-ban, s ma
mar tébb mint 1100 mdkodik bel6lik a vilagban.
Természetes anyagokat tartalmazé kozmetikumo-
kat gyartanak és forgalmaznak Ujra feldolgozhaté,
egyszerld csomagolasban. A fejlesztések sordn nem
vesznek igénybe allatkisérleteket. Az Uzleti nyere-
ségbdl tarsadalmi célokat és azt szolgald egyesule-
teket is tamogatnak.

Koéltség és haszon

Az alternativ termékek kozoétti valasztds lehetfségét
az egyének a legtobbszor a koltségek és a haszon
fuggvényében elemzik. A koltségek esetében nem
pusztan a pénzbeli kiadasokat veszik figyelembe, ha-
nem az id6beli raforditast valamint a fizikai és pszi-
cholégiai energiat is, ami ehhez sziikséges. Ha pl. va-

1 Kotler, Ph. (1994): Marketing Management. Analysis, Planning,
Implementation and Control. Prentice Halj International. 8. kiadas.
30. old.

2 Lasd pl. Kotler Ph. (1998): Marketing menedzsment. M(szaki Kényv-
kiadé. 62. old.
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laki a tomegkozlekedést va-
lasztja az autd helyett, a pénz-
beli kéltsége kisebb lesz, az id6-
raforditas és a pszichologiai
igénybevétel viszont nagyobb
lehet. Lassabban ér el a kivant
helyre, kényelmetlenebb az
utazéds. Ezért kénnyen figyel-
men kivil hagyja a tarsadalmi
hasznot, hogy ily mdédon csok-
kenthet6 az utak zsufoltsaga és
a leveg6szennyezés.

A koltség és a haszon nem
egy id6ben és nem azonos mé-
don jelentkezik az egyén, a vallalat, és a tarsadalom
egésze szamara. Az egyén és a vallalat szamara a kolt-
ségek azonnal nyilvanvaléak, mig a haszon kevésbé
az. Az energiatakarékos gépek vasarlasakor azonnal
ki kell fizetni a nagy kiadast jelentd vételarat, a meg-
térlilés és a haszon viszont csak hosszabb tavon, akar
tobb sz&z energiaszamla Kkifizetését kovetben lesz
nyilvanval6. A téarsadalmi koltség nem jelenik meg
ilyen kozvetlentl el6ttiink. Gyakori, hogy csak
hosszabb tavon, késébb ismerjik fel, hogy mar jelen-
t6s k&rosodas tortént, s a helyreallitas sokba kertl, le-
gyen sz8 akar a kérnyezetrél, akar a fogyaszt6é egész-
ségerdl és jo kozérzetérdl.

A tarsadalmi koltség az egyén vagy a vallalat sza-
méara kezdetben tdbbnyire kils6é koltségként -
extemaliaként - jelentkezik, ami a kormanyzatot, ha-
tosagokat terheli. Az ilyen koltségeknek a kdrokozdk-
ra valé héritasa érdekében szliletnek meg azok a tér-
vények és szabalyok, amelyek révén megel6zhetik a
kart vagy megbuntetik a karokozoékat.

A kdmyezettudatossag megnyilvanulasai

A fogyasztéi kdmyezettudatossag fogalma azt fejezi
ki, mennyire ismerik a fogyaszték a termelésnek, a fi-
zikai elosztasnak vagy a fogyasztasnak a kérnyezetre
gyakorolt hatésait és kdvetkezményeit és ennek tuda-
tdban milyen magatartast tanusitanak. Az intenziv tu-
datossag altaldban a kéarokozassal szembeni felhabo-
rodasban, a kdrnyezeti érdekkel valé azonosulasban
és a fogyasztoi magatartas megvaltoztatasanak az igé-
nyében nyilvdnul meg. Az ilyen fogyasztok igényt
tartanak az informécidkra és rendszerint kérnyezet-
veédd szervezetekhez is csatlakoznak (ilyen a
Greenpeace mozgalom a viladgban, vagy a Duna kor
itthon).

Egy - a magyar fogyasztok kdrnyezet-tudatossaga-
ra iranyul6 - kutatds eredményei szerint a lakossag
kozel 44%-a4nak magatartasaban hatarozottan jelen
vannak olyan jellemz&k, amelyek arrél tandskodnak,



hogy a koérnyezet-tudatossag
fellelhet6.1 llyen jellemz6k: a
fogyasztd vasarlaskor figyelem-
be veszi, hogy a terméknek mi-
lyen a hatasa a kornyezetre,
hajlandd tobbet fizetni a kor-
nyezetkimélg termékekért,
egyéni felel6sséget is érez a
kérnyezet kiméléséért és ma-
soknak is ajanlja, hogy kornye-
zetbarat termékeket vasaroljon.

A kdmyezettudatossag ki-
alakuldsdban tobbféle hatas is
szerepet jatszik. A fogyasztét
befolyésolja a kozvetlen tarsa-
dalmi kdrnyezete: a baratok, a
szomszédok, a munkatarsak.
Jelent8s hatést gyakorolhatnak
és akar a tarsadalmi normak
alakulasat is befolyasolhatjadk a
tomegkommunikéciés  eszko-
z6k, ha felvéllaljak e szerepet.
Az sem ritka, hogy a fogyasztok sajat tapasztalatai fej-
tenek ki hatast: kdnnyen attérnek pl. foszfatmentes
mosopor hasznélatara, ha a sajat bérikon tapasztal-
jak a kérnyezetikben a vizek minéségének romlasat.

A kornyezetbarat termékek megkllénbéztetése
céljabdl tobb orszagban specialis jeldléseket - szimbo-
lumokat és cimkéket (eco-jeleket) - alkalmaznak.
Ilyen Németorszagban a Griine Punkt és a kék angyal
cimke, a skandinav orszadgokban a fehér hattyu és itt-
hon a z6ld cédrus. Megfigyelték, hogy a cimke hata-
sara tobben dodntenek energiatakarékos termék mel-
lett, mint a cimke hidnyéaban (pl. tdbben vasaroltak
ilyen h(it6szekrényt, amikor a cimke rajta volt a ter-
méken és ismerték a cimke jelentését).2 Altalanosabb
azonban az a jelenség, hogy a fogyasztok tébbsége
nem figyel ezekre a szempontokra, és vasarlas eldtt
nemigen szerez be informéacidkat. Legfeljebb akkor
tudatosul bennik a probléma, ha mar megvették és
hasznaljdk a terméket, vagyis a sajat karukon tanul-
nak.

Azok a véllalatok, amelyek tudatosan kérnyezetba-
rat termékeket vagy szolgéltatasokat forgalmaznak,
értékesitési és vasarlasosztonz6 modszereik kialakita-
sa soran célul tlzik ki a hagyomanyos fogyaszt6i ma-

1 Piskoti Istvan - Nagy Szabolcs: ,,Okomarketing - a lakossag kor-
nyezettudatossdganak helyzete egy kutatds tapasztalatai alapjan."
in Hagyomany és megujulas a magyar marketingoktatashan. A magyar
marketingoktatok IV. éves konferencidjanak eléadasai. Pécs, 1998. szep-
tember 3-4. 118-129.

2 Verplanken, B., M.\W.h. Weenig (1993): ,,Graphical energy labels
and consumers dedsions about home appliances: a process tradng
approach.” Journal of Economic Psychology. no. 14. 739-752.

3 Antonides-Raaij i.m. (1998)

Azok a vallalatok, amelyek
tudatosan kornyezetbarat
termékeket vagy szolgaltatasokat
forgalmaznak, célul tlizik ki
a hagyomanyos fogyasztoi
magatartas fokozatos
megvaltozatasat.

A kornyezettudatos fogyasztdk
Ontudatos kornyezetvéddk,
s magatartasukat rendszerint az is
jellemzi, hogy igyekeznek masokat
is befolyasolni a kdrnyezetiikben.

gatartas fokozatos megvaltoza-
tasat. A gyokeres valtozashoz
vezet6 Gt négy szakasza kulo-
nithetd el. Els6 Iépésben rend-
szerint azt Kkivanjak elérni,
hogy (1) a fogyasztdk kiprobal-
jak és megtapasztaljak a ter-
mékel6nyoket. Ezt kbvetéen (2)
kialakulhat a pozitiv attitdd,
amely alapjan (3) a kdrnyezet-
barat termékeket részesitik
elébnyben. Majd mindez elve-
zethet (4) a kornyezet-tudatos
magtartadshoz. A komyezettu-
datossag koncepcioja feltétele-
zi, hogy ha a tudatossag kiala-
kult, a fogyasztok minden va-
sarlasi dontési szituaciéban en-
nek alapjan jarnak el. A kor-
nyezettudatos fogyasztok dntu-
datos kornyezetvéddk, s maga-
tartasukat rendszerint az is jel-
lemzi, hogy igyekeznek masokat is befolyasolni a kér-
nyezettikben.

A fogyasztdéi magatartads megvaltoztatdsanak ne-
hézségeire taldn a gépkocsi-tulajdonosok példaja a
legkézenfekvObb. A rendszeresen gépkocsival kozle-
ked6ket nemigen lehet meggy6zni a tdmegkdzleke-
dési eszkdzok igénybevételének tarsadalmi hasznos-
sagardl, ha nincsenek jo tapasztalataik és nem alakul
ki bennik pozitiv hozzaallas. A nehézségek ellenére
novekszik Eurépaban azoknak a fogyasztoknak az
aranya, akik tébb figyelmet forditanak a kdrnyezetki-
mélSé magatartasra. Erre mutat be adatokat a 2. tabla.
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Mi legyen a hasznalt termékkel?

A fogyasztasi ciklus utols6 szakasza az, amikor a fo-
gyasztonak el kell déntenie, mi legyen a hasznalt (el-
romlott, korszer(tlen, feleslegessé valt stb.) termék
sorsa: megd@rizze és megprobalja valami masra hasz-
nalni, kidobja, megsemmisitse, elajdndékozza stb?
Ekdzben is felmerilnek a kérnyezetvédelmi megfon-
tolasok. A szakirodalom disposal behaviour fogalom-
mal jeldli a fogyasztési ciklus e szakaszat.3

A dontésre illetve a fogyaszté magatartasara tébb
tényez6 is hatdssal van, amelyeket két f6 csoportba
sorolhatunk: a belsd és a kiilsd tényez6k csoportjaba.
Abelsd tényez6k ,,belllr6l" motivaljak, késztetik a fo-
gyasztot, aminek a hatasara azonosul velik. llyenek:
a fogyaszté kornyezeti ismeretei és érdekeltsége, ér-
tékek és tarsadalmi befolydsok a kozvetlen kérnye-
zetben sth. A kils§ tényez6k f6leg makroszintdek,
gazdasagi-pénzigyi jelleglek vagy abban jatszanak
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szerepet, hogy megvaldsitha-
tok-e a fogyaszt6 szandékai.
Kilsé tényez6, hogy milyen a
kornyezetvédelmi szabalyozas
(mit bUntetnek, mit tdmogat-
nak a kormanyok, pl. adézasi
eszkdzokkel), mennyiért ve-
szik vissza az Ures Uvegeket, a
hulladék gy(ijtése szétvaloga-
tas alapjan torténik-e, kbnnyen
elérhet6k-e konténerek, van-
nak-e kornyezetvédelmi akci-
ok stb.

A mar idézett magyar felmé-
résben a kornyezetvéds fo-
gyaszték ,,legkeményebb mag-

2 tabla
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Kils6é rahatasokkal valhat
a fosyaszt6 belsd, motivald
tényezG6jévé, hogy tordédjon
fogyasztasa hatasaival.
Am mindenek el6tt a piacra keriild
termékeknek kell
kornyezetkimél6knek lennilk.
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nyez6jévé, hogy torédjon fo-
gyasztasa hatadsaival. Am min-
denek el6tt a piacra kerulé tér-
mékeknek - ezek gyartasanak,
a felhasznalt anyagoknak, a
mikddésnek - kell kérnyezet-
kimél6knek lennitk.

Joggal feltételezhetd, hogy a
kdzvéleménynek végul is kike-
ralhetetlen hatasa lesz a vallala-
ti termékfejlesztésre és a mar-
ketingpolitikara is. ,,Ahogy a
kdzvélemény koémyezettuda-
tossadga elkertlhetetlen tény-
ként jelent meg, valaszul a
nagyvallalatok elkezdtek zdéld

A kormyezetbarat magatartas jellemz8i az EUban 6nértékelés alapjan

A megkérdezettek ardnya % ban 1986 1988 1992 1995

Vélemények

Nem dobok e) papirt vagy mas szemelet az utcan 79 80 88 91
Takarékoskodom az energiaval - - 64 67
Szétvalogatom a haztartasi hulladékot 39 42 59 65
Takarékoskodom a folyoévizzel 49 47 57 63
Az autén kivil mas kozlekedési eszkozt is igénybe vettem ha lehetséges volt - - 411 48
Mar véaséaroltam kornyezetbarat terméket, még ha viszonytag draga vdt is - - a7 44
Mar valasztottam olyan nyaralasi forméat, amely kevéssé veszélyes a kornyezetre - - 23 26
Van leveg8szennyezést csokkenté berendezés az automon 7 9 19 26

ja", az un. zold elit szerint - amely a populécid 7-8%-at
alkotja - a kdérnyezetszennyezésért els6 helyen az alla-
mot terheli a felel6sség, masodik helyen a véllalatokat,
s csak harmadik helyen az allampolgarokat.

Ugy tlinik, napjainkban a tarsadalmi intézmények
(@ helyi kozosségek, a kormanyzat) és a javakat és
szolgaltatasokat kinalo vallalatok tehetnék a legtobbet
a kdrnyezettudatos fogyaszt6i magatartas kialakulasa
érdekében. Kiils6 rahatasokkal, informacioval és mas
aktivizaldssal valhat a fogyaszté bels6, motivalo té-

1 Korten (1996) i.m. 189. old.
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szinben mutatkozni, és megprobaltak olymddon atfo-
galmazni a problémaéakat és azok megoldéasait, hogy az
tdmogassa a vallalati célok megvaldsulasat" irja
Korten, akinek a konyvéb6l méar dolgozat elején is
idéztem.1 Ekézben dva inti a cégeket attol, hogy a
kérnyezetkimélés jelszava Gszinte szandék helyett a
propaganda eszkdzéll szolgaljon.

A szerz6 egyetemi docens a Budapesti M(iszaki

és Gazdasagtudomanyi Egyetemen,

a Gazdasadg- és Tarsadalomtudoményi Kar Alkalmazott
Gazdaséagtan Tanszékén



PALINKAS JENO

Az informacids technikak hatasa

a marketingre

A 20. sz&zadban, annak is az utols6 évtizedeiben Uj in-
formaciotovabbitd és feldolgozd rendszerek jelentek
meg. Egyre tébb ismerettel rendelkezik a biolégia az
ember sejtjeirdl, az orvostudomany az emberi test szer-
veirdl, a pszicholdgia az ember pszichés m(ikddésének
mikéntjérél. Ez a fejlédés ellentmondast hoz felszinre.
Az ellentmondas abbdl adddik, hogy az emlitett robba-
nasszerdfejlédés mellett a legkevéshé feltart, hogy mi-
lyen térvényszer(iségek jellemzik az ember, az emberi
csoportok magatartasat, viselkedését, kommunikacio-
jat a folyamatosan valtozd Gzleti élet kdriilményei ko-
zott. Ugyanakkor ezek az ismeretek nélkilozhetetlenek
a hatékony uzletvitel megvaldsitasahoz.

Kommunikacié és a marketing
¢ * MIMMMVNMWhNahMIci-» | «'éra* .«uvaraMraMMMMMMiittlatron.sexu&KUfBBLXEfttfOTn-tnninm
A kommunikéacié valamilyen (alacsonyabb, vagy ma-
gasabb rendd) formaja minden szervezett, komplex
rendszerben kdzponti jelentéségd. Kulondsen fontos
szerepet tolt be az ember vildgdban. Az utdbbi évtize-
dekben a kommunikacié kérdéskore (annak technikai
és tarsadalmi vonatkozésai) az érdekl6dés kozép-
pontjaba kerult, nemzetkdzi és hazai kutatasi progra-
mok vizsgalati céljava valt. A kommunikéacidelméleti
ismeretek jelentésen bévltek. A szakirodalomban a
kommunikacio - mint 6nallo kutatasi tertlet - el6szor
az 1940-es évek végén és az dtvenes évek elején jelent
meg (USA, Yale Egyetem). E kutatasok célja az volt,
hogy kisérleti metodikaval
megallapitsdk, miként jatsza-
nak kézre a kommunikéacio ki-
Ionféle tényez6i az attit(idok
megvaltozasaban.

Az azota eltelt évtizedekben
a szakterileten folyd kutatas
er6sen differencidlodott. Egy-
részt olyan technikai kutatasi
irdnyok indultak el, mint pél-
daul a telekommunikéacios és
tdmegkommunikécios  eszko-
z0k kidolgozasa, a hang- és
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A megismerés, befolyasolas,
elfogadas ellentétekben,
feszlltségekben, alkuban zajlik.
A targyalds sajatosan mutatja
az emberi kommunikéacié bizonyos
specifikus jellegzetességeit.

képrogzit6 eljarasok fejlesztése. Méasrészt ezen eszko-
z6k alkalmazéasanak tarsadalmi problémai felé fordult
az érdeklédés. Jelent6s hatéssal voltak a kommuniké-
cio-elmélet fejlédésére mas tudomanyteriletek, mint
pl. a kibernetika, az informécio- és a rendszerelmélet,
a pszicholégia vagy az orvostudomany.

Az embert kdrilvevd vilagban dominansak a kom-
munikéaciés folyamatok. A kommunikacié egyrészt
rendszerfenntartd, masrészt rendszerfejleszt6 ténye-
z6 is. A kommunikacio teszi lehet6vé a korabbi nem-
zedékek hagyomanyainak, kultargja elért ismeret-
szintjének megismerését és adaptalasat. Altala valik
lehetdvé alacsonyabb szintl technikai feltételrend-
szer felhasznalasaval a magasabb szintl allapot eléré-
se, a m(ikodtetett rendszerek hatékonysaganak javita-
sa. A kommunikacié az emberi élet és a tarsadalom
velejardja, szukségszerdség: ,,...az ember képtelen
nem kommunikalni, mivel a szocialis viszonylatok
olyan slrd halézataban él, hogy minden interaktiv
helyzetben mindenféle megnyilvanulasa kommuni-
kacionak szamit." (Buda, 1994)

A kommunikacio mint az élet barmely tertletén, az
Uzleti életben is meghataroz6. Nem csupéan a folya-
matok irdnyitasahoz jarul hozza, de lehet6vé teszi
személyek, csoportok, szervezetek hatékony egytt-
m(ikddését. Itt azonban megoszlik a figyelem a mit és
hogyan kozott. A sikeres Uzletvitel azt latszik igazol-
ni, hogy a partneri viszony kommunikéacidéjaban a
hangsuly gyakran a hogyanra helyezédik. Példaul a
technolégiai folyamatban egy
paramétert Kkitlintetett értéken
kell tartani (&llapotjellemz6k,
kihozatali szazalék az anyagfel-
hasznalasban, koltségszint stb.),
vagy valtoztatni kell. Ez lehet a
kommunikéacié (Uzenet) tartal-
ma. Egy artargyalason a kozlé-
sek mddja, az érvelés, a partner
reakcidinak figyelemmel Kisé-
rése, a kedvezd szituacié meg-
ragadasa, a kompromisszum-
készség a megegyezés dontd
99
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tényezdi lehetnek. Ezek mind a
hogyanra, a megoldasi médra
utalnak.

A megismerés, befolyasolas,
elfogadas ellentétekben, fe-
szlltségekben, alkuban zajlik.
A targyalads sajatosan mutatja
az emberi kommunikacié bizo-
nyos specifikus jellegzetessége-
it. Az Uzleti kommunikaciéban
a megismertetés és a vevd igé-

99

Az informatikai fejl6édés trendjét
értékelve, annak Utemét,
Utemvaltozasat Bili Gates
az alabbiakkal jellemezte:

Az elkovetkez6 tiz évben tobbet
valtozik majd az Uzleti élet, mint

a mogottink allé6 dtven év soran

0sszesen"

- 0sszhangban van a véllalat

marketing-stratégiai céljai-
val és megfelel6 informéci-
Okat szolgaltat a vallalat-
vezetésnek a stratégiai cé-
lok megvalodsulasardl;

marketing alapu, vagyis
ha adatbéazisa magéaba fog-
lalja a marketingfeladatok
- benne a dontési felada-
tok - ellatdshoz sziikséges

nyeinek megismerése (pl. szak-
mai konferencian, Kkiallitason,
bemutatén) nem csupan be-
széd, el6adas, de tdbbiranyd,
jol id6zitett és célzott (iranyi-
tott) informéciocsere. Fontos lehet itt a hallgatosag, az
Uzleti partner érdekl6désének felkeltése, bizalmanak
megnyerése. Mindez egy sor nyUt és rejtett kommu-
nikacios csatorna igénybevételét teszi (teheti) sziiksé-
gessé. Eppen azokét, amelyekben, amelyek altal az
adott szituicidoban a leginkabb érvényesulhetnek
kommunikéaciés szandékaink, amelyekben a koézlés
tartalma a leginkdbb érvényesil, amelyben a leghaté-
konyabb lehet az informaciok oda-vissza aramlasa,
amelyek a legkevésbé torzitjak az Gzenet tartalmat.
Mint a fenti példak is érzékeltetik, a kommunika-
cio jelents része marketingelemeket is magaba fog-
lal. A marketing pedig az informatikara tamaszkodik,
felhaszndlja azt a marketingkutatasban, a déntés el6-
készitésében, a marketingakciok lebonyolitdsaban és
a kiértékelésben is.

Informatikai tamogatottsag a marketingben

A marketing informéacids rendszer a vallalat kdrnye-
zetére, belsé mikddésére és a vallalat-kornyezet ko-
z6tti tranzakcidkra (az tgyletek lebonyolitasara) vo-
natkozé informéciok koordinalt és folyamatos beszer-
zését, feldolgozasat, tarolasat, valamint az informa-
cio-szolgaltatast végz06 személyek, tevékenységek, to-
vabba a funkcidk ellatasat lehetévé tev6 hardver- és
szoftvereszk6zok 0sszessége.
Az informécios rendszer f6 Gsszetevoi:
- az ember, a dontések el6készit6i és a dontésho-
z0;
- az informacio, a bels6 és kuils§ informaciok;
- a hardver- és szoftvereszk6zok, valamint
- a szervezési megoldasok, amelyek a vallalati in-
formacidés rendszer meghatarozé részét képezik,
flggetlentl attél, hogy azok a szervezeten belil
vagy kivul helyezkednek el.
Egy informéciés rendszerrél akkor allithat, hogy
marketing informécios rendszer, ha
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kils6 és belsd informacio-
99 kat;
- marketing-szemlélet(i, ha
az informécidk jellege és a
feldolgozas éltali csoporto-
sitadsa, az informécidbéazis biztositja a vallalat tel-
jes tevékenységének - benne a részfunkcidk -
marketing-meghatarozottsagat;

- marketing célu, ha kimenet-orientalt, vagyis a pi-
aci szukségletkielégitésbdl levezett szervezetmd-
kodést, szervezetfelépitést, a szervezetelemek
egymas kozotti kapcsolatat, a folyamatelemek
egymasra épilését tamogatja.

A marketing-stratégiai célok elérését szolgald, ah-
hoz informécidbazist teremt6 informéacios rendszer
széleskord adatgy(ijt6, szamos informaciéforrasra
épulé, gyors és hatékony adatfeldolgozast lehetévé
tevd szolgéltatds. Informacidbazisaban tehat az Gzleti
célu informéciok jelennek meg. Az Uzleti céld infor-
macidk ket f6 csoportja:

- a piac szerepl6ivel, azok termékeivel, szolgaltata-
saival kapcsolatos informacio, a kinalati és keres-
leti viszonyok, az arak;

- a piacon érvényesild, a versenyt befolyasolo
kdzvetett hatadsok informacidi.

Ezek tovabbi két f6 csoportba sorolhatdk, vallala-

ton belili és kils6é informéciokra.

A marketing fontosabb belsé informécidi:

- a termékekre, szolgaltatasokra,

- a terméket, vagy szolgaltatast létrehoz6 techno-
l6giara vonatkozo,

- a termékszerkezet,

- az értékesitési csatorna,

- az ar- és jovedelmezBséqi,

- az értékesitést elésegitd eszkdzok, tényezdk in-
formacioi.

A marketing f6bb kilsé informacioi:

- a tudoményos-mUszaki eredmények, nemzetko-
zi fejlédési trendekre vonatkoz6 informéciok;

- informéciok a vevokrdl, a felhasznalas kérilme-
nyeir6l;

- informaciok a versenytarsakrol,

- a gazdasagi-jogi-politikai-kulturalis kornyezetre
vonatkoz6 informéciok.



Az informatikai fejl6dés
trendjét Bili Gates az alabbiak-
kal jellemezte: ,,Az elkdvetkez§
tiz évben tdbbet valtozik majd
az Uzleti élet, mint a mogot-
tunk &ll6 6tven év sorén dssze-
sen.” (Gates, B. 1999). A gazda-
sagi élet egyik legf6bb jellem-
z6je ma az informaciéaramlas
gyorsulasa. Mar nem elfogad-
haté a hdénapok, s6ét egyre in-
kabb a hetek alatt térténé rea-
galds sem (egyes esetekben) a
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A gyorsuld vilagunkhoz valo
alkalmazkodas legfontosabb
kovetelményei az elérhetéség
és a mobiliths. Ezt a tendenciat
tAmasztja ald a kommunikaciés
eszkozok fejlddésében jol
megfigyelheté konvergencia
jelensége.
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irodaiban munkadallomésok
vannak és a tivkereskedés a
halézaton keresztill bonyolé-
dik. A tranzakciék real time
jénnek létre. Egyes arucsopor-
tokban mar megvald6sult a vir-
tudlis t6zsde is. A home and
office banking szolgaltatasban
résztvev6 a nap 24 oOrajaban
kezdeményezhet Ugyletet. A
pénzforgalmi megbizast elekt-
ronikus uton lehet alairni. A 3-5
perces online kapcsolat alatt el-

gazdasagban bekdvetkezett va-

lamely valtozasra. A véllalatko-

zi Uzleti kapcsolatokban pedig

a reflexids id6 a hetekrdl napokra csokkent, az elekt-
ronikus adatcsere (EDI) pedig szinte kiiktatja az id6-
korlatot. Az Uzleti vilag gyors reagélasai figyelhet6k
meg példaul egy-egy gazdasagfejlesztd projekt meg-
hirdetése kapcsan. Jellemz6 az érintett vallalatok
autopalyaépitési programba valdé bekapcsolddasa, a
kotvénykibocsatasok figyelemmel kisérése, a kistér-
ségfejlesztési koncepciok megvalositasaban valé rész-
vétel, tenderekre, palyazatkiirasokra valé reagélas, a
kritikus t6kemennyiség hidnya esetén tarsulasok, tar-
sasagok szervez6dése. Gondoljuk végig, ha egy épité-
szeti jellegl feladatkiirds a tender targya, ugy ha a
vallalat, tervezd iroda nem rendelkezik szamit6gépes
tervez6 rendszerrel, a rendkivil rovid hataridére ki-
dolgozandé és beadandé pélyazati anyag (mdszaki
tervek, koltségvetés sth.) hagyomanyos modon el sem
készithetd.

Alapvet§ véaltozast hoz a véllalaton bellli kommu-
nikaciéban a belsé halézat megteremtése. A fejlédés
jelz8je a papiralapu informaciétovabbitast, tarolast
felvalto digitalis médszerek terjedése. Itt nemcsak az
informéci6 tovabbitésa és tarolasa, de az informéaciok
elemzése is digitalis modszerekkel torténik. (Példaul a
Microsoft-hoz naponta hatszaz és kilencszaz kozotti
mennyiségben érkeznek dnéletrajzok postan, e-mai-
len, vagy a cég webhelyén talalhaté onéletrajz-szer-
keszt6 program uatjan. 1997-ben még hat szazalék
volt, 1999-ben mar a palyazatok hetven szazaléka ér-
kezett elektronikus Uton, e-mailen, vagy a weben ke-
resztil. Az egységes adatbazis létrehozasa és kezelhe-
t6sége érdekében a papiron érkez§ oOnéletrajzokat
beszkennelik és az adatbazisba beépithetévé konver-
taljak.)

A digitalis eszktzok kitagitjdk az informéciok fel-
hasznélasi lehetdségeit. Altalanos elterjedésiik gyor-
sulasat els6sorban a globalis 6sszekottetést lehetbvé
tevd internet technika alapozza meg. (Gondoljunk a
tézsdeinformatika nyujtotta lehet6ségekre. A kinala-
tot és a keresletet is szamitogép rogziti. A tézsdetagok

intéz6dnek a pénzugyi mdve-
letek és megtorténik az infor-
maciocsere.)

Napjainkban az informatikai 6sszekottetés értel-
mezése atértékelédik, alapvetden kitagul, szamos ha-
tas kivaltéja és fejl6dési iranyzat elinditoja lesz. A
nemzetkdzi halézat hasznélatanak &ltaldnossa valasa
jelenti

- az emberek sokasaganak kapcsolati lehet&ségét;

- a kozos érdekl6désli emberek virtudlis talalkoza-
sanak Uj maédjat;

a fogyasztéi viselkedés atformalédasat;

a szervezetek kozotti informaciocsere, egyuttmda-
kddés 0j alapokra helyezését; és

mindezek megteremtik a gazdasag fejlédésének
Uj, tudomanyos, miszaki, gazdasagi és tarsadal-
mi alapjait és magasabb szintre emelését.

A gyorsul6 vilagunkhoz valo alkalmazkodas legfon-
tosabb kovetelmeényei az elérhetdség és a mobilitas. Ezt
a tendenciat tamasztja ala a kommunikéciés eszkdzok
fejlédésében jol megfigyelhetd konvergencia jelensé-
ge. Az informatika, a tavkozlés és a média technoldgiai
konvergencidja az egyes agazatok &sszefonédasahoz,
egy infokommunikados szektor kialakuldsahoz vezet,
amelynek teljesitménye a jov6ben az informados tar-
sadalom meghatarozé 6sszetevdje lesz. A konvergen-
da befolyéasa kiterjed a tarsadalom és a gazdasag eddig
érintett tertleteire is. Az oktatas, a média, a tudoma-
nyos kutatas, a politika, a termelés szervezése és az ér-
tékesités atértékelt rendszere kiilondsen sokat profitél
ebbdl a fejl6déshdl. Ezt az ) 6sszefliggésrendszert sza-
mosan ,.digitalis kultaranak" hivjak. A tavkozlés és az
informatika egyre megkertlhetetlenebbil kétédik a
nyilvanossagot feltételez8, tartalomiparral ¢sszefliggé
szolgaltatasokhoz. Az Uj, digitalis médiatechnolégiak
altal lehet6vé tett valtozasok érintik a lélektan, az ira-
sos kultara, a médiaelmélet kérdéseit is; Uj munka-
megosztasi struktardkat, Uj életmdd alternativakat
hoznak létre, megvéltoztatjdk a tarsadalmi és allami
dontési mechanizmusokat stb., amelyek azutan vissza-
hatnak a gazdasagi szféra mikddésére. Egyre hataro-
zottabb ez az 6nmagat erésit6 folyamat.
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Marketinghatasok a munkaer6piacon

SFrmmmmew u b o emammmmmmmmmmtmuvr«; S?2%*aAmuv.temu-xm*ih aaui« «u
A munkaer@piac az emberi er6forras elosztasanak
egyik intézményrendszere. Hatékony m(ikédése es-
tén hozzajarul ahhoz, hogy egyrészt nemzetgazdasa-
gi méretekben megvaldsuljon a munkaeré hatékony
foglalkoztatasa, méasrészt az egyes szervezetek a hi-
dnyzd munkaer6t a keresleti-kinalati viszonyoknak
megfelel6en pdétolhassak, harmadrészt a munkavalla-
16 a szdméara kedvez6 munkakoért megvalaszthassa.
Mindezek a mozgasok akkor zajlanak le optimum ko-
zeli értéken, ha a piaci szerepl6k (tulajdonosok, szer-
vezetek, munkavallalék) kielégitd mennyiségd és mi-
néségl informacié birtokaban hozzdk meg az (j
munkaerd befogadasara, vagy a nem kell§ hatékony-
saggal foglalkoztathatdé munkaer6 elbocsatdsara vo-
natkozé dontéseiket, a munkavallalé pedig kell6 in-
formécioval rendelkezik a munkahely ill. a munkakor
valasztasahoz.

A szakmai képességek és tudas a munkaer&piacon
keresztiil valnak a gazdasagban zajlo folyamatok ré-
szévé. Attol figgben, hogy egy-egy szervezet a tarsa-
dalom rendelkezésére all6 dsszképességhdl és tudas-
bél - kiulonbsen annak magas szinvonalt hanyadabol
- mennyit birtokol, meghatarozza a szervezet tarsa-
dalmi munkamegosztasban elfoglalt helyét is. Ennek
megfelel6en egy-egy szervezet akar monopolizélhatja
is a munkaerg-piacot.

A véllalati rugalmassag fontos elemévé valt a mun-
kaer6 mobilitasa. Megvaltozott a munkaerdpiacon a
kereslet és a kinalat is. Ez két hatasban is érvényesul.
Egyrészt a kereslet egyre inkabb
a magasan kvalifikdlt munkaerd
iranyaba tolédik el. Ennek ko-
vetkezménye, hogy egyes terU-
leteken jelentds munkaer6 fe-
lesleg mutatkozik Masrészt
egyes képességek és képzettsé-
gek irant nagyobb a kereslet,
mint a kinalat, igy egy jelent6s
szintli munkanélkiliség mellett
is bizonyos terileteken munka-
eréhiany jelentkezik.

A piaci kdrnyezetben beko-
vetkezett valtozasok valaszra
késztetik a szervezeteket. A re-
akcié a versenyszellem ndveke-
désében, az alkalmazottak és a
termékek-szolgaltatdsok iranti
mindségi elvarasokban, a valto-
zasokhoz val6 alkalmazkodo-
készség, a rugalmassag kifejl6-
désében nyilvanul meg. A piac
kovetelményrendszere és az
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Ezt az (j Osszefliggésrendszert
szamosan ,digitalis kultiranak™
hivjak.

Attdl figgben, hogy egy-egy
szervezet a tarsadalom
rendelkezésére allo
Osszképességhbdl és tudasbol
mennyit birtokol, meghatarozza
a szervezet tarsadalmi
munkamegosztasban elfoglalt helyét
is. Ennek megfeleléen egy-egy
szervezet akdr monopolizalhatja is
a munkaer6-piacot.

egy-egy szervezettel szembeni kihivasai kozepette,
ahol a képzettség és képességek névekedése a jellem-
z0, a vezetés viszonya a vezetettekhez mar nem lehet
olyan, mintha azok még mindig az Uvegfald miveze-
t6i szobabdl jol lathatd csarnokban, tradicionalis két-
kezi munkéat végz6k lennének.

A munkaeré mobilitasanak kérdése Ujrafogalmazo-
dik:

- Az ismeretek megujitasa, a kurrens szakterileti
ismeretek megszerzését igényli tobbek kozoétt a
high-tech és az informatikai alkalmazasok terén
is. (Ennek egyik jele példaul Németorszag infor-
matikus-szakember elszivo hatdsa Eurdépaban).
Ez a képzéssel szemben tamasztott kdvetelmé-
nyek valtozasat eredményezi. Egyre inkdbb - ma
még egyes terileteken, késébb altalanosan is -
gyakorlatta valik az életfogytiglan tanulas.

- A munkaerd mobilitasat nagymértékben fokozza
a tavmunka-végzés lehet6ségeinek kiszélesedé-
se. Egyre szélesedd teriileteken teremtédnek
meg ennek feltételei.

A tavmunka alkalmazéasa Uzleti stratégiai elemmé
valik, amely a tavkozlésen alapulé informécio-tech-
nolégia alkalmazasaval rugalmas, a valtozé piaci vi-
szonyokhoz alkalmazkodni képes munkakdrnyezetet
hoz létre a véallalaton belul és kivil. Alkalmazasanak
célja a hatékonysag novelése, a kdltségek csokkenté-
se, Uj (tobbek kodzott otthoni) munkahelyek létesitése,
a megfelel6 kvalitdsi munkaer6 alkalmazéasa foldrajzi
korlatok nélkil, hatékonyabb képességfejlesztés, az
értékes (kreativ) munkaer6 megtartasa, a munkaval-
lalok elégedettségének novelése, munkajuk haté-
konysaganak kozvetlen érté-
kelhet6sége, életkérilményeik
javitasa sthb. Mindezek révén né
a vallalat versenyképessége.

A tdvmunka térhoditasa és
vallalati  kornyezetben valo
megjelenése sajatos feladatokat
jelent a marketing szamara. Széa-
mos ponton Uj marketing-szitu-
acio jelenik meg. Mivel a tav-
munka altalanossa véalasa hatas-
sal van a munkaszervezésre (a
kommunikaciéra, a munkafo-
lyamatok végzésére, az ellendr-
zés modjara, a munkamoralra),
az életmddra, a kozlekedésre, a
légszennyezés, a foglalkozta-
tottsag, az elmaradt régiék fej-
lesztésével kapcsolatos gondok
megoldasara stb.,, mindez (j
helyzetet - és egyuttal Uj lehet6-
ségeket - teremt a vallalati mar-
ketingmenedzsment szamara.
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A felgyorsult fejlédés a gaz-
dasagi élet szerepl6itdl az egyre
gyorsabb reagdlast koveteli
meg. Ez a kovetelmény nem
csupan az egyes szervezetek
kodzotti kapcsolatokra vonatko-
z6an jelenik meg, de a munka-
vallal6é és a véllalat, intézmény
kozotti kapcsolat atalakitasat is
eredményezi. A tavkozlés és az
informatika 6sszekapcsolasa le-
hetdvé teszi a munkavégzés U]
formainak alkalmazasat is.

A tavmunka feltétele a de-
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Korunk nagy innovéciéja a virtualis
szervezet. A virtudlis szervezet
szervezési elv, amelyben
a klasszikus hierarchia megsz(nik.
.

Az alkalmazasok els6sorban
a szolgaltatd szektorra utalok.
Egyes kozlemények azonban
a feldolgozdiparra is kiterjesztik

Az 1980-as években, a tav-
munka alkalmazasanak korai
id6szakaban els6sorban az egy-
szerden strukturdlt, kevésbé
kvalifikalt és elszigetelten vé-
gezhetd tevékenységekre alaki-
tottak ki tavmunkahelyeket.
Dyenek voltak pl. az adat- és
szovegrogzités, adatfeldolgo-
zasok, egyszer(ibb koényvviteli
feladatok stb.

Az Uj munkaforma kereté-
ben szamos feladatkor ellatha-

centralizalt munkahelyek meg-
felel6 szinvonall informécio-
és kommunikacidtechnikai esz-
kozokkel vald ellatasa (szamito-
gép, modemes telefonkapcso-
lat, szoftverek, elektronikus
posta, internet, intranet halézat
sth.). Ez a foglalkoztatasnak
olyan formaja, amely nem a
szervezet (munkaltaté) koz-
pontjdban, telephelyén torténik. A munkavégzés
torténhet allanddéan valamely decentralizalt munka-
helyen (pl. lakas), vagy felvéltva az irodaban és a de-
centralizalt munkahelyen. A munkatarsak nagymér-
tékben onalléan gazdalkodnak munkaidejikkel. A
tAvmunkahelyek létesitése ezért gyakran a munka-
id6 - bizonyos hatarok kdzo6tti - rugalmassa tételével
is jar.

Az informacié- és kommunikéacio-technika Uj alkal-
mazasi formai lehet6séget nyitnak a rugalmas szerve-
zetek kialakitasara, a korszerd munkaszervezésre, a
szervezet és a munkavallalé kézoétti hagyoméanyos
kommunikécio atalakitasara. Korunk nagy innovacio-

1 ja avirtudlis szervezet. A virtualis szervezet szervezé-

si elv, amelyben a klasszikus hierarchia megsz(inik.
Megvaltozik itt a személyzet-iranyitas hagyomanyos
madja, amely a munkavallal6 fizikai jelenlétére ala-
pult. A munkaerd szintjén a munkavégzés a kreativi-
tadsra épul és nagyrészt megszabaditja az embert a
hely és az id6 korlataitél. Ez a kordbbinal nagyobb
mérték(i, magasabb szint koordinaciot és tervezést
igényel. A tAvmunkat is magaba foglalo szervezési elv
alkalmazasat a feladatok és funkcidk alapos el6készi-
tésének kell megel6znie.

Az eddigi alkalmazéasok azt latszanak igazolni,
hogy az elérhet6 el6nydk nem elhanyagolhatéak. A
szamottevd koltségmegtakaritas mellett (pl. ingatlan-
koltségek csokkenése, a kisebb irodahazak és helyi-
ségbérek) nagyobb termelékenység érhetd el, moti-
valtabbak az alkalmazottak, és nem utols6 sorban
megelégedettebbek az tgyfelek.

az atalakulds lehet&ségét.
Azt jésoljak, hogy a technolégiai
fejlédés tovabb folytatja a hatarok
elmoséasat a két szektor kdzott.
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t6: adatbazis kezelés (pl. foldhi-
vatal), piackutatds, pénzugyi
elemzések, szoftverfejlesztés,
programkészités, forditas, saj-
tofigyelés, kiadvanyszerkesz-
tés, latvanytervezés stb.

Egyes tanulmanyok szerint a
tAvmunka sulypontja az alter-
nalé tdvmunka és az informa-
ciéfeldolgozo feladatok irdnyéa-
ba mozdul el. Ezek autonémia-
ja jelent8s mértékd, kreativ jelleglek, eredményik
mérése algoritmizalhat6 és magas szint( képzettséget
igényelnek. Napjainkban hirt kapunk arrdl, hogy pl.
az IBM, a DIGITAL vagy az Andersen Consulting
nagy célprogramjai szamolnak ezzel a dimenzioval.
Az alkalmazéasok els8sorban a szolgéltaté szektorra
utalék. Egyes kozlemények azonban a feldolgozo-
iparra is Kiterjesztik az atalakulas lehet8segét. Azt j6-
soljadk, hogy a technolégiai fejl6dés tovabb folytatja a
hatarok elmosasat a két szektor kozott.

A szervezetelmélettel foglalkoz6 munkék azt mu-
tatjak, hogy még nem végeleges a virtualis szerveze-
tek fejl6dése. Ahol léteznek, ott a legtébb inkabb Iép-
cs6zetes, mint alapvetd valtozas kdvetkezménye. Sok
szervezet ma csak a hagyomanyos szervezeti modell
variaciodja. A pozitiv példak kdzott emlitik a Reebok, a
Nike, a Puma Sportszergyartd cégeket, vagy a
Gateway, a Benetton és az IKEA cégeket is.

Marketing-informacios technikak és az érdekek

A vallalat létrehozésa, mikodtetése, fejlesztése, piac-
szervez6 munkaja a vevéi igények kielégitését kivan-
ja szolgéalni. Az elmult évtizedek marketing-meguju-
lasat a vevBkozelség elv tartalmi jegyeinek kialakitasa
és gyakorlatanak elterjedése jellemzi. A vevdorienta-
ci6 olyan stratégiai szemlélet, gondolkodasmod és
gazdélkodasi gyakorlat, amely a vallalat minden dén-
tését (terméket, technoldgiat, piacfejlesztési médokat,
pénzugyi-, termelési-, értékesitési politikat, a szerve-
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zet kialakitasat a vev6 kivansagainak és elvarasainak
rendeli ald. A fogyasztdé megnyerésének és megtarta-
sanak szamos maddjat dolgoztak ki. Ez a rendkivul
magas mindség mellett a vevd kdzvetlen, személyes
megkozelitését, egyéni kivansagainak, elvarasainak
megismeréseét, kielégitését, a reklam, a gyartas, a szal-
litds és a vev@szolgalat terén Uj modszerek alkalmaza-
sat kivanja meg.

A vallalatok szdmara az informécios technolégia
legljabb eredményeinek kiaknazésa teszi lehet6vé,
hogy a fogyasztordl szolé adatok szinte korladian
mennyiségét dsszegyjtsék és taroljak. Ezéaltal a min-
denre kiterjed6 fogyasztéi adatbankok segitik a szak-
embereket abban, hogy ezt a vev6kdzelséget minél
szorosabbd flizzék. Azonban tébbrél van szé, mint az
informécidtechnolégia alkalmazasa. Olyan Uj eljaras-
modra van sziikség, amely a piackutatastol az aru-
szallitasig a vevékiszolgalasnak valamennyi mozza-
natat megvaltoztatja. Azok a vallalatok, amelyek ve-
vBkozelségre torekednek, az alabbi 6t f6bb alapelvet
tartjgdk fontosnak:

- Meglev6é és potencialis fogyasztéik aproélékos
elemzésével korialhataroljak varhaté vevékori-
ket.

- Termékeik/szolgéltatasaik részletekbe mendéen
»testre szabottak”, kapcsolatuk a vevékkel pedig
személyes jellegd.

- Szinte egyedi igények kielégitésére alkalmas
technologiat alakitanak ki.

- Tisztdban vannak a vevdkoézelség-elv gazdasagi
hatasaival és megbecstlik meglevé hiiséges ve-
viiket.

- Egész tevékenységlket - az alkalmazott techno-
logiat, a szervezetet, a munkatarsak képzését, a
mentalitast - a vev6kdzelségre és a vevd igényei-
nek magas szintl kielégitésére alapozzak.

A vevlBnek, mint a marketingstratégia kozponti
szerepldjévé valt tényezbjének
nem csupan a folyamatban be-
toltott  jelent8sége  valtozott
meg, de egyben sajat belsd cél-
rendszere is. Masok az igényei,
valtozott vaséarlasi szabadsagfo-
ka és lehet6sége is. Ezért is ko-
z6mbds, hogy milyen médon,
milyen forméban torténik va-
sarlasi 6sztonzése. Felismerhe-
t6 az a folyamat napjainkban,
hogy a direkt reklam helyét
egyre inkabb az interaktiv rek-
ldm (nevezzik ezt inkabb kom-
munikécionak) veszi at. A vevd
a meg tobb reklam helyett bé-
séges, kényelmesen hozzafér-
het6 és ugyanakkor megbizha-
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A mindenre kiterjedd fogyasztoi
adatbankok segitik
a szakembereket abban, hogy
a vevlOkozelséget minél
szorosabb4 flizzék.

A kérdés: az Uj kommunikéciés
megoldasokkal megoldhat6-e
az eltéré eladdi és vevdi érdekek
egylttes érvényesitése?

té informéciét kivan. Az eladd pedig demogréfiai
adatokat és életstilus-jellemz6ket kivdn megismerni.
Ez csak a vevd beleegyezésével, hozzajarulasaval sze-
rezhetd meg. Hogy ilyen informéacidkat adjon meg,
ahhoz érdekeltté kell tenni. A vevé elvarasainak, igé-
nyeinek és szokasainak megismerése ma mar nélku-
I6zhetetlen a tervezd, a termék- és szolgaltatas-fejlesz-
t6, valamint a termékel8éllité folyamatok szervezésé-
ben, a szolgaltat6 és az értékesitési haldézatok kialaki-
tdsdban. A kérdés: az Uj kommunikéaciés megoldasok-
kal megoldhato-e az eltér6 eladdi és vevdi érdekek
egylttes érvényesitése? A technikai lehetdségek
mennyire segitik, teszik lehet6vé azok egyid6ben tor-
téné megvalositasat?

Ma mar nem elszigetelt e-funkdok alkalmazéasarol,
hanem &sszekapcsolt elektronikus szolgaltatasok in-
tegralt rendszerérél beszélhetiink a vallalati gyakor-
latban. A nyilvanos weboldal, e-tranzakdodk, e-busi-
ness, az e-commerce, az EDI programrendszerek
egylttese az IT-t alkalmazo cég Uzleti folyamatainak
jellemzdje, mikdzben a masik oldalon a vevé valik
online felhasznaléva.

A megvaéltozott korilmények a kereskedelmi for-
mak valtozasat is kikényszeritik. Olyan komplex
rendszerek jonnek létre, amelyekben méar nem kul6-
ntlnek el élesen az informaciészerz6, a piacbefolyaso-
16, az informéaddszolgaltatd funkcidk, gyakran ennek
szerves részét képezi az értékesités is. igy zart marke-
tinglanc jon létre, amelyet mar nevezhetiink online
marketingnek. Kuléndsen érvényes ez az aruknak
azokra a korére, ahol a termék nem fizikai megjelené-
sd (pl. digitalizalhaté termékek, mint a szoftverkeres-
kedelem arui, informaciészolgaltatas stb.). Ahol t6-
meggel biro, jellemezhetd aruk cserélnek gazdat, ott
az aruk okmanyai vesznek részt a marketingfolya-
matban.

A hazai marketinget tamogat6 informatikai szolgal-
tatok és szolgaltatasok koére fo-
lyamatosan béviul.  Egyrészt
hozzaférhet6k szoftverek, mas-
részt szamos kis és kozepes
nagysagu vallalkozas jott létre
ilyen jellegl feladatok ellatasa-
ra. Ugyanakkor a véllalatok, in-
tézmények bels6 munkaerd-
helyzete is fokozatosan fejl6dik
Egyre tébb vallalat maga is ké-
pes biztositani informatikai
rendszerén belil a korszer(
marketingfunkddk ellatasat
(honlap, reklamadok intézése,
e-business, elektronikus keres-
kedelem stb.). Kuléndsen pozi-
tiv hatast fejtenek ki e téren
azok a vallalatok, amelyek be-



szallitoiktél megkivanjak az EDI
alkalmazaséat, a b2b formait.

Mindezek nem csupéan a val-
lalatkdzi kapcsolatokat, de a
vallalaton bellli folyamatokat
is jelent6sen atalakitjak.

Ahhoz, hogy a véllalkozéas a
vevl igényeit a lehet§ legna-
gyobb mértékben elégitse Ki,
kell6 szélességli és mélységl
kapcsolatra van sziiksége. Meg-
valositdsa nem egyszeri kam-
panyfeladat. A cél érvényesité-
se a tevékenység és a cégkultlra alapeleme kell le-
gyen ma és holnap is, tehat folyamatosan. A véllala-
tok tdbbségének stratégiajaban megfogalmazodik és
centralis helyet foglal el a vevékdzelség elve.

A vevBkozelség elve a vev6 szamara is hasznos, a
vallalatnak pedig nagyobb forgalmat, kisebb reklam-
és reklamacios koltséget, a vevd megtartdsanak lehe-
t6ségét jelenti. Ezek az elénydk egy bizonyos pontig
valoban éreztetik is hatadsukat. A szinte ,,egyedi ter-
meék" elBallitasara (tbmeges testreszabas) és a korsze-
r technolégia szinkronjara van szikség. Ebben a sa-
jatos vevdli igények kielégitése hatékonyan (és egy-
ben gazdasdgosan) uUgy lehetséges, hogy az egyedi
el6allitas a tdmegtermelés altal el6allitott elemek fel-
hasznalasara tAmaszkodik. A formaciot, amelyben ez
megvaldsul, rugalmas spedalizacidnak nevezik.

A felhasznal6 és a gyarté kozotti folyamatos kap-
csolat nem csupan arra ad lehet6séget, hogy kielégit-
sék a vev@ igényeit, hogy flottul, zavar nélkil meg-
oldjak a vev@ Aaltal jelzett gondokat. Fontos elem,
hogy az informaécid-visszacsatolads kozvetlen mecha-
nizmusa jon létre, amely elsé kézbdl, torzitasmente-
sen szolgéltatja az eladott termék, az elvégzett szol-
géltatdas mikodésével, felhasznalhatésagaval kapcso-
latos vevéi impulzusokat. Mindezek lehetéséget te-
remtenek a gyors beavatkozasokra a termel6 és az ér-
tékesitd szervezetekben. A vallalatnak a vev6 érdekeit
szolgél6 intézkedései tébbnyire eredménnyel jarnak,

Az egyedi el6allitas
a tdmegtermelés Altal el6allitott
elemek felhasznalasara tamaszkodik,
A formaciét, amelyben
ez megval6sul, rugalmas
spedalizacionak nevezik.

99

hosszabb tavon legalabbis mér-
hetévé valnak. A legjellemz&bb
indikatorok a mérka- és a bolt-
hdség.

Mara az is kérdéssé valt,
hogy kit, kinek az érdekét szol-
géljdk igazadn az 0j marketing-
formék? Vitathatatlan a vevd
kényelme, a tébb informacié.
De ugyanakkor tébb informaci-
6hoz jut a gyartd, az eladé is. A
vevd minden érdekl6dése,
megkeresése mar nem lehet ti-
tok, nem maradhat meg az ismeretlenség homalya-
ban. Szinte mindent tud réla az informatikai adat-
bank. Ennek megfeleléen alakitjdk ki a terméket, a
szolgaltatast, valnak lehetévé egységesitések a gyar-
tasban. A tdmeges ,,testreszabas", a nyert informaciok
felhasznéalasa révén végul is a vevdi kényelmen, az
»~egyedi" igények kielégitésén tul a gyartd piad lehe-
téségeit bovitik ki.
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OSMAN PETER

A vallalatkozi

fejlesztotOke-befektetesroll

A vallalatkdzi fejleszt6t6ke-befektetés a véallalko-
zas-finanszirozas és -fejlesztés sajatos, onallé Ugy-
let-tipusa, amely elvileg barmely két vallalkozas ko-
z0tt 1étrejohet2

Azok az inditékok, amelyek az Ugylethen résztvevd
egyik felet arra 8sztonzik, hogy vallalatkdzi fejleszté-
t6ke-befektetést adjon, a masikat pedig arra, hogy azt
befogadja3és vallalja az ezzel jaro feltételeket, mindig
abban gydkereznek, hogy afelek a sajat érdekeik alap-
jan valamilyen maddon és mértékben igyekeznek egye-
siteni az er6forrasaikat és ennek segitségével a maguk
javara kihasznalni a masik erejét, kapacitasait és ké-
pességeit Teszik ezt annak érdekében, hogy kipdtol-
jak, vagy noveljék a sajatjukat ott, ahol azt a gazdaséa-
gi céljaik eléréséhez elégtelennek, de legalabb is kiegé-
szitend6nek itélik.

Jellegzetes példa erre, midén egy nagyobb aruterme-
16 cég egy kifejezetten jo innovacios potenciallal és f6-
ként piacképes termékeket igéréfejlesztési programok-
kal rendelkezd vallalkozassal hoz létre ilyen Ugyletet.
A Befektet6 ebben tébbnyire azt keresi, hogy hozzajut-
hasson a masik altal l1étrehozott innovécids fejlesztési
eredmények hasznositasi lehet6ségéhez és jogahoz,
és/vagy valamilyen médon és mértékben a sajat inno-
vacios erdforrasaiba integralhassa az utdbhit Az
egyuttmikddés segitségével igy 0j, magas innovacio
tartalmu arucikkekhez juthat anélkiil, hogy a sajat in-
novécios kapacitisait kellene lekdtnie azok kifejlesz-
tésére, ill. kiegészitheti a kapacitasait, képességeit a
masik fél eréforrasainak felhasznalasaval - végs6 so-
ron tehat a masik fél erejével ndvelheti a sajat gazda-
sagi erejét Az ugyletnek ugyanakkor nem része, hogy
az utébbi - azaz a partner-vallalkozas - részben-egész-
ben beolvadna a Befektet§ cégébe. Az tovabbra is meg-
Orzi a kulonallasat, viszont az tgylet keretében pénzt
kap a Befektet6-t6i, és tébbnyire lehetéségeket arra,
hogy a sajat gazdasdgi tevékenységében felhasznal-
hassa a masik kapacitasait - pl a marketing, az érté-
kesités terén -, amelyekkel maga nem, vagy nem kielé-
git6 mértékben rendelkezik.
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A kbzvélemeény, annak formaloi, és Ggyszintén a val-
lalkozasok tulnyomo része kevéssé ismeri azt a szere-
pet, amelyet a vallalatkozi fejlesztétoke-befektetés jat-
szik a jelent6s novekedési képességl kis- és kozépval-
lalkozasok kockazati finanszirozasaban. Ezek fejleszté-
sében és finanszirozasaban a vallalatkozi fejlesztéto-
ke-befektetés megadhatja azt, amire az intézményes
kockézati toke4 a maga szempontjai szerint nem haj-
landd, mas esetekben pedig 6ssze is kapcsolddik azzal.

A brit kormanyzat a gazdasag fejlesztésének, ver-
senyképessége javitasanak igen hatékony eszkdzeként
tekinti a vallalatkozi fejleszt6toke-befektetéseket, és en-
nek megfeleléen 6szténzi azokat. lgen figyelemremélto
ebben, hogy a brit Pénzligyminisztérium a Kereskedel-
mi és Ipari Minisztériummal kar6ltve élen jar a gazda-
sag teljesit6képességének javulasat szolgald Uj kor-
manyzati intézkedések és 0sztonzék bevezetésében.
Ezek soraban a brit pénzigyminiszter idén februarban
bejelentette, hogy a soron kovetkez§ koltségvetés U
adokedvezményeket vezet be a vallalatkozi fejleszt6ts-
ke-befektetések 6sztonzésére. A nagyobb cégek az ilyen
befektetéseik negyedét leirhatjak. A Pénzigyminiszté-

1 A kulfoldi szakirodalom a vallalatok és vallalkozédsok kozotti
tgyletek meglehetdsen széles és sokrétli halmazat fogja 0ssze cor-
porate venturing, corporate venture capital, ill. corporate entrepre-
neurship elnevezéssel. Kozébuk tartozik az az ugylet tipus,
amelynek sarokkdve, hogy egy vallalat stratégiai megfontolasbol
t6ke-tipusu finanszirozast ad egy masik vallalkozasnak. Ezt a tipust
emeltik ki vallalatkozi fejleszt6téke-befektetés elnevezéssel.

2 Ennek egyik legjobb és legrészletesebb bemutatasat adja Kevin
McNally ,,Corporate Venture Capital Bridging the equity gap in
the small business sector” c. kényve.

3 Az el6bbieket a szakirodalom nyoman a tovabbiakban Befekte-
t6-ként emlitjik, azt a vallalkozast pedig, amely a Befektet6t6l val-
lalatkozi fejleszt6téke-befektetést kap, innentél partner-vallalko-
zésnak nevezzik.

4 A vildgos fogalmi elhatarolds érdekében intézményes kockazati
t6ke kifejezéssel jeloljuk a cég formaban m(ikéd6 kockazati t6két,
amely a tevékenységével kozvetit6 szerepet tolt be a pénz- és téke-
piacon a pénztulajdonosok valamint a vallalkozasok kozétt, és igy
kulonboztetjik meg azt az Uzleti angyaloktél, valamint a vallalatko-
zi fejleszt6téke-befektetés tipust finanszirozast nydjté cégektdl.
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rium azt varja, hogy ezzel éven-
te 100 millié Font 6sztonzés 500
millid6 Font tovébbi befektetést
hoz.

Vilagszerte a kozfigyelem
homlokterében lévé', nagy gaz-
dasagi jelent6ségl probléma,
hogy a nagy novekedési képes-
ségl kis- és kozépvallalkoza-
sok, és kulénésen a fejlédésik
magveté-, indulé-, ill. korai sza-
kaszaban lév6k sokkal kevéshé
jutnak hozza kulsd finansziro-
zashoz, mint ahogyan azt a
nemzetgazdasag érdekei meg-
kivannédk. Ennek valodi okoz6-
ja azonban korantsem a t6kehi-
any, hanem sokkal inkdbb az,
hogy a pénztulajdonosok, vala-
mint az azok felhalmozott meg-
takaritasaival dolgozé pénz- és
tékepiaci kozvetiték ersen megvalogatjak, hogy
mely vallalkozasokba érdemes befektetnitik, a t6két
keres6k nagy hanyada pedig nem tud megfelelni a
kovetelményeiknek.

Az ugylet legf6bb jellemzbi

= Tokebefektetésre épil

Az Ugylet-tipus sarokkdve, hogy egy cég stratégiai
megfontolasbol kockazati téke tipust finanszirozast
ad egy masik vallalkozasnakl

= A Befektet§ osztozik
a partner-vallalkozas kockazataban

A vallalatkozi fejleszt6téke-befektetésnél a Befektetd
ugy ad finanszirozast, hogy annak révén osztozik a
partner-vallalkozassal az utébbi tervezett tovabbi tevé-
kenységében rejl§ gazdasagi kockazat viselésében. Ez
nem jelenti azt, hogy a Befektet6 minden esetben kiza-
rolag befektetés formajaban ad pénzt a partner-vallal-
kozasnak. Adhat egyéb tipusu finanszirozast is, de az
Ugyletnek mindenkor lényegi és el nem hagyhato ele-
me, hogy a Befektetd a partner-véallalkozasnak az utobbi
szamara jelent6s nagysagu t6kebefektetést is ad.

< A Befektet§ maga is arutermel6 vallalkozés

A vallalatkozi fejlesztétéke-befektetés céljat és az ilyen
befektetés befogadasanak a partner-vallalkozasra ha-

1 A finanszirozast nyQjté felet a szakirodalomban hasznalt kifejezés-
sel befektet6nek nevezzik, azt pedig, amelyik a befektetést kapja,
partner-véllalkozasnak.

A brit kormanyzat a gazdasag
fejlesztésének, versenyképessége
javitasanak igen hatékony
eszkozeként tekinti a vallalatkozi
fejleszt6t6ke-befektetéseket,
és ennek megfeleléen 6sztonzi
azokat

Nem tekinthet6 véllalatkozi
fejlesztét6ke-befektetésnek, ha egy
bank kockazati t6ke tipusu
befektetést ad egy vallalkozasnak.

99

rulé kdvetkezményeit alapvet6-
en meghatarozza, hogy a Befek-
teté maga is arutermelé vallalko-
zZas.

Ha egy vallalkozéas kilsé fi-
nanszirozétéi jut tékéhez, ugy
jelentds mértékben befolyéasol-
hatja a tovabbi sorséat és kulono-
sen a fejlédési lehetéségeit, hogy
a finansziroz6 milyen céllal és
milyen elvarasokkal adta a
pénzt. Ha az utdbbi pénzigyi
befektetd, akkor értelemszerGen
az egyetlen célja a megfelelé
hozam elérése, és erre dsszpon-
tositia mindazt a befolyasat és
lehet6ségét, amelyet a széban-
forgo vallalkozasban a befekte-
tésével szerzett. Az intézményes
kockéazati t6ke ,,hagyomanyos"
finanszirozéasi Ugyleteiben is a
megfelel6 hozam elérése a befektetd legfébb, az esetek
nagy hanyadéban egyetlen célja. Az el6bbiektdl eltérd-
en, a vallalatkozi fejleszt6téke-befektetésnél a Befektetd
célja Kkifejezetten az, hogy a partner-vallalkozéas bizo-
nyos adottsagait, képességeit, lehet6ségeit felhasznalja
a sajat gazdasagi erejének a novelésére, ennek érdeké-
ben segitse azok kifejlesztését, erdsitését, és tartdsan
fenn is tartsa azt a kapcsolatot, amely lehet&séget biz-
tosit neki e képességek, lehet6ségek kiaknazasara.

Példaként: nem tekinthet6 vallalatkdzi fejleszt6té-
ke-befektetésnek, ha egy bank kockézati téke tipusu
befektetést ad egy vallalkozadsnak. Annak tekinthet§
viszont, ha olyan vallalkozéasba fektet be, amelyet, ill.
amelynek fejlesztési eredményét ezzel akarja bevon-
ni a sajat banki tevékenységének fejlesztésébe, erdsi-
tésébe.

« Mindkét fél a fejlédése eszkozét keresi benne

A véllalatkozi fejleszt6t6ke-befektetés mindkét félnek
eszkdz arra, hogy fejlessze, bévitse és lehetdség sze-
rint a masik fél eréforrasainak felhasznalasaval is no-
velje az arutermelésben és a piad versenyben haszno-
sithaté képességeit és adottsagait, és ennek segitségé-
vel Uj Uzleti lehet6ségeket hozzon létre a maga sza-
mara. Ezért mindkettejik szdmara az abban val6
részvétel alapvet6 inditéka, hogy annak révén ehhez
felhasznalhassak a masik fél bizonyos adottsagait, te-
vékenységeit, meglévd és/vagy a tovabbiakban létre-
hozni tervezett tevékenységi eredményeit, ill. er6for-
rasait.

= Stratégiai szovetség

A vallalatkozi fejleszt6t6ke-befektetés hosszu tavra
sz0l6 Uzleti kapcsolatot és arra tdmaszkodé egydtt-
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m(ikodést hoz létre az abban résztvevd felek kozott.
Ennek kereteit az az Uzleti konstrukcié adja, amely-
ben a Befektet6 a finanszirozast nyujtja. Ha ezt a kap-
csolatot a felek jol épitették fel és jol kezelik, akkor az
kdzottik stratégiai szbvetséggé erdsodhet.

A Befektet§ szamara ez a stratégiai szovetség terem-
ti meg azokat a kereteket, biztositja azokat a mecha-
nizmusokat, amelyek segitségével a maga javara fel-
hasznélja a partner-vallalkozasnal létrehozott képes-
ségeket, eréforrasokat.

A Befektet6k érdekeltek abban is, hogy a partner-
vallalkozésban szerzett tulajdonhanyaduk er6teljesen
felértékel6djék. Ismeretes, hogy szamos nagy cég ugy
kezeli e befektetéseit, hogy annak bizonyos id6tav
utan legaldbb egy meghatarozott mérték(i téke-nye-
reséget kell hoznia. Az els6dleges érdekeltségik
azonban, az Ugylet-tipus lényegébdl kodvetkez6en
mindig azoknak az el6nydknek a megszerzéséhez ko-
tédik, amelyek kiakn&zdsdhoz a stratégiai szovetség
atjan jutnak hozza.

A partner-vallalkozds szamara is kritikus jelent6-
séggel bir, hogy milyen irott és iratlan szabalyok hata-
rozzak meg e stratégiai szovetség m(ikodését, benne a
felek viszonyat, egyluttmikodését és egymassal szem-
beni jogait és lehet6ségeit. Neki csak akkor j6 Uzlet az
ilyen befektetések befogadasa, ha mindezek kell6kép-
pen biztositjak, hogy maga is hozzajusson azokhoz az
elénydkhoz, amelyekért e megoldashoz folyamodott.

« Nem felvasarlas

A nagyobb véllalatok, vallalat-csoportok tovabbi épi-
tésének, a terjeszkedésiiknek egyik alapvetd stratégi-
dja mas vallalkozasok felvasarlasa, beolvasztasa. Ez
eszkozill szolgalhat arra, hogy a felvasarld egyetlen
nagy ugrassal olyan el6relépést érjen el a fejlesztés-
ben, novekedésben, a terjesz-
kedésben vagy egyéb terllete-
ken, amelyet a szerves fejl6dés
atjan csak lényegesen lassab-
ban valésithatna meg. Jellegze-
tes példak erre az aldbbiak:

Ha egy nagyobb cég meg
akar szerezni egy igéretes, (j
technologiat, amely egy kisebb
vallalkozas birtokaban van, gy
az ehhez vezet§ leghatéko-
nyabb megoldasnak igérkez-
het, hogy felvasarolja a masi-
kat. Ez a megoldas szamos
elénnyel jarhat ahhoz képest,
hogy ha maga igyekezne kifej-
leszteni a kérdéses technolégi-
at:

- sokkal gyorsabban jut a

technolégia birtokaba,
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A Befektet8k érdekeltek abban,
hogy a partner-vallalkozasban
szerzett tulajdonhanyaduk
er6teljesen felértékel6djék.

¢

A felvasarlas csak akkor hozza meg
a t6le vart elényoket,
ha a felvasarl6 képes arra, hogy
gyorsan és hatékonyan integrélja
a megszerzett véllalkozast, vagy
annak fontos részeit, eréforrasait
a sajat szervezetébe.

- keész fejlesztési eredményhez jut és igy nem kell
viselnie a fejlesztéssel jaré kockazatokat,

- megszabadul attél, hogy a kérdéses technoldgia
létrehozasara, vagy annak elsajatitasara a sajat
fejlesztd kapacitasait kelljen lekotnie,

- nem csak a technologiat szerzi meg, hanem a fel-
vasarolt vallalkozas teljes fejleszt6 kapacitasat.
Ez a tovabbiakban rendelkezésére all a technol6-
gia gondozasdhoz, tokéletesitéséhez, tovabbfej-
lesztéséhez, alkalmazasi lehetéségeinek az & igé-
nyei szerinti kiterjesztéséhez,

- atechnoldgia megszerzésének utjat allhatjak bir-
tokosanak iparjogvédelmi és egyéb oltalmi jogai.
A technoldgia birtokosanak felvasarlasaval ezek
az akadalyok elharulnak a felvasarlé elél. Sét, a
felvasarlassal maga is a birtokosi pozicidba kertil,
és igy e jogok a tovabbiakban méar az 6 érdekeit
is szolgaljak.

Ha a cél a piaci terjeszkedés, ebben a fentiekkel
azonos, vagy azokhoz nagyon hasonld elénydkkel
szolgalhat az a megoldas, hogy az erre térekv6 cég
megvasarol egy olyan masikat, amely megfelel6 ré-
szesedéssel bir a célpiacon - mar amennyiben az
utdbbi nem képes, vagy nem akar ellendllni a felva-
sarlasnak.

Ha bdviteni és/vagy fejleszteni kell bizonyos er6-
forrasokat, kapacitasokat - pl. a fejlesztésben, a ter-
melésben vagy éppen a piaci munkaban -, ebben is a
fentiekhez hasonléan el6nyds megoldas lehet olyan
vallalkozas felvasarlasa, amely mar rendelkezik a
szlkséges eréforrasokkal.

A kép teljességéhez meg kell azonban azt is jegyez-
niink, hogy a felvasarlas csak akkor hozza meg a téle
vart elénydket, ha a felvasarlo képes arra, hogy gyor-
san és hatékonyan integralja a megszerzett véllalko-
zast, vagy annak fontos részeit,
eréforrasait a sajat szervezeté-
be. A tapasztalatok azt mutat-
jak, hogy az integralas gyakran
nagy nehézségekkel jar. Ezek
olykor olyannyira sulyosnak,
s6t végzetesnek bizonyulnak,
hogy részben-egészben meg is
hiusitjak annak a célnak az el-
érését, amelyért a felvésarlas
tortént. Mindebben igen jelen-
t6s hatasa lehet annak is, hogy
maga a felvasarolt vallalkozas
torekszik-e az egyuttm(ikodés-
re, vagy inkabb nyiltan vagy
burkoltan ellenélini igyekszik a
beolvasztasnak.

A felvasarlasoknal sz6 sze-
rint sorsdonté jelent6ségl te-
nyez6, vajon a vevl képes-e a
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megszerzett vallalkozéast Ggy beilleszteni a sajat szer-
vezetébe, rendszerébe, hogy sértetleniil megmaradja-
nak az utébbi képességei, adottsagai, az abban rejlé
lehet6ségek - tehat képes-e mindazt, amiért azt érde-
mes volt megvésarolni, Ggy integralni magaba, hogy
ettél ne érjék jelentd8sebb sértilések. Annak mérlegelé-
sénél, vajon egy adott helyzetben valdban a felvasar-
las lehet-e a célszer(i megoldéas, ez mindenképpen
egyike a legels6 és legfontosabb kérdéseknek. A do-
log lényegébe vilagit bele a SIEMENS példaja. Bjorn
Christensen a SIEMENS AG nemreég létrehozott (j
kockazati t6ke alapja, a Mustang Ventures kapcsan
egy nyilatkozataban elmondottal, hogy gyakran ku-
darcba fulladtak azok a prébéalkozasok, hogy a SIE-
MENS, felvasarlasok segitségével, innovacids potenci-
aljdnak jelentékeny er@sitését érje el. Ennek oka az
volt, hogy a SIEMENS mérete és burokréaciaja tonkre-
tette a kis cégek innovacios képességeét. Aligha lenne
okunk azt feltételezni, hogy ez valamiképpen a SIE-
MENS sajatos egyedi problémaja, amely mas nagy
cégnél nem fordul el6. Minden bizonnyal velejar6
kockézata a partnerek eltéré nagysagrendjének, hogy
a nagyobbik fél konnyen agy jarhat a kisebbel, mint
John Steinbeck hires regényének - Egerek és emberek
- hése, Lennie az egerekkel: kézbe veszi és 6nkéntele-
nil agyonnyomja. A véllalatkozi fejleszt6téke-befek-
tetés alkalmas eszkdz lehet arra, hogy a Befektet elke-
rllje ezeket a problémékat, megszerezze az igy finan-
szirozott vallalkozas egyuttmikodését és mindkét fél
optimalis hasznot huzzon az tgyletbdl.

A vallalatkozi fejlesztét6ke-befektetés tehat mas
min@séget képvisel a terjeszkedésben. Annak kevésbé
agressziv Utja. A flggetlenségiket félt6 vallalkozasok
szempontjabdl kilondsen fontos vonasa, hogy nem
jelent vallalat-felvasarlast, sem pedig vallalat-6sszeol-
vadast. A partner-vallalkozas részben vagy egészben
meg6rzi a flggetlenségét a Befektetével szemben.
Ugyanakkor a vallalatk6zi fejleszt6téke-befektetés is
lehet6séget ad arra, hogy a Befektet§ és a partner-val-
lalkozas az igy létrejovd stratégiai szOvetség kereté-
ben egyesitsék, de legalabb is el6nyds mdédon Ossze-
kapcsoljdk az er6forrasaikat, tevékenységeiket.

Szervezeti rugalmassag

A vallalatkozi fejlesztt6ke-befektetések alkalmazasa
bizonyos szervezeti rugalmassagot is biztosithat a
Befektetd-nek. Eszkdz lehet arra, hogy az elvégzendé
feladat ellatasat alkalmas szervezeti keretbe helyezze
anélkdl, hogy ehhez a sajat szervezetében olyan val-
toztatasokat kelljen végeznie, amelyek azt megboly-

1 Red Herring Online 8/26/98: Siemens launches new venture fund

gatnak vagy megterhelnék. Egy megallapodott na-
gyobb véllalat szervezetéhez mindig nehéz hozzéa-
nyulni, és az ilyen beavatkozas altalaban jelent8s koc-
kéazattal is jar. Kedvez6bb, hatékonyabb és olcsdbb is
lehet egy vallalatkozi fejlesztétéke-befektetés utjan
kiviulrdl csatolni hozza a sajat szervezethez azt a részt,
amely a feladathoz megfelel6 keretiil szolgal. Ha kell§
Ugyességgel és szaktudassal menedzselik az Ugyletet,
akkor ez nem zavarja meg a Befektet§ szervezetének
rendes mikddését. Ha pedig a projekt, amelynek cél-
jabél a véllalatkozi fejleszt6téke-befektetést tették, vé-
gul elhalna vagy jelent6ségét veszitené, a Befektetd-
nek egyszerlbb és olcsobb lehet részben-egészben ki-
vonulni a partner-vallalkozasbdl - mar amennyiben
az ennek kovetkeztében érdektelenné valt az 6 sza-
mara -, mintha a sajat szervezetén belil kellene fel-
szamolnia egy Kilresedett részleget.

Kedvez6bb feltételek
fejlesztési feladatok megoldasahoz
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Avallalatkdzi fejleszt6téke-befektetés segitségével lét-
rehozott kapcsolat hathatds eszkozil szolgalhat a
Befektet§-nek arra is, hogy bizonyos feladatok megol-
dasat olyan kérnyezetbe helyezze, amely kedvez6bb
feltételeket ad a fejlesztés sikeréhez.

= Problémak megoldasa, s nem csak kezelése

Az innovativ kisebb véllalkozasok, valamint megéalla-
podott nagyobb cégek kdzott a gyakori mindségi kii-
I6nbség egyik lényeges eleme, hogy az el6bbiek a
problémak megoldéaséara, az utébbiak gyakran inkabb
azok kezelésére torekszenek. Az innovécios fejleszté-
si munkaban nemritkdn mar a célok meghatarozésa,
és méginkabb a megoldasok keresése és alkalmazéasa
igen komoly belsé konfliktusok forrasa lehet. Ez
sziikségszer(i velejaréja annak, hogy itt tébbnyire
olyan ,.eretnek" gondolkodasra van sziikség, amely
szembekerlilhet a megéllapodott nézetekkel, maga-
val az adott helyen lév8 szakmai és intézményi hie-
rarchiaval. ,,Az Ujiténak harcos ellensége mindenki,
aki a régi szabalyok haszonélvezje". Niccolo Machi-
avellinek, a hatalomgyakorlas mindmaig kimagaslo
technikusadnak e szavai 6nmagukban is tékéletesen
magyarazzak, miért kerdlhet az innovaciés munka
szembe azokkal, akik a kordbbi megoldéasok, a korab-
bi tudas talajan érzik biztosnak a pozicidikat. A meg-
allapodott, nagyobb szervezet nehezebben is tiri a
belsé konfliktusokat, azok jobban veszélyeztethetik a
sima m{kddését. Ezért az érdekei, legalabb is rovid
tavon, a konfliktusok kizarasat, ill. elharitasat, a prob-
Iémak ilyen mddon torténd kezelését - azaz tompita-
sat - az Uj innovéacids eredmények megalkotasa elé
helyezhetik.
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= Kedvezébb hierarchikus
viszonyok

A kicsiny szervezet bels6 hierar-
chikus viszonyai is alkalmasabb
kereteket adhatnak az innovaci-
0s munkahoz. Az innovacios
fejlesztés elvalaszthatatlan vele-
jaréja, hogy Iépten-nyomon
tobbé-kevéshé merész és gyors
dontéseket kivan. Ez tobbszoro-
sen is torvényszer(en kovetke-
zik az innovacio természetébdl.
Itt gyakran a siker elérésének
elsd feltétele, hogy fel kell is-
merni az Ujdonsag iranti igényt,
vagy pedig azt a lehet6séget,
hogy valamilyen Ujdonsag lét-
rehozésa és bevezetése komoly
gazdasagi sikert hozhat. Nyil-
vanvalé, hogy ehhez nélkiloz-
hetetlen a gyors és jo helyzetfelismerés, de nem kevés-
bé a készség és a képesség arra, hogy el is inditsék az
erre vezetd innovaciés munkat. Ha az ehhez sziikséges
dontések meghozatala lassu, vagy nehézkes, a felcsilla-
no lehetéség kiakndzdsa mar ezen megbukhat.

Egy-egy ilyen Uj lehet6ség felismerése mogott igen
sokszor el6szOr csupan raérzés, intuicio all, és nem le-
het azok tényleges meglétét azonnal kemény tények
felsorakoztatasaval is igazolni. Hasonléképpen eleinte
gyakran csak a megérzés vezet ra, hogy a kivant célt a
jart utak elhagyaséaval lehet elérni, vagy hogy az Utta-
lan Uton val6 el6retérés szamottevéen jobb eredményt
hozhat, és ezért érdemes azt megkockaztatni. Altala-
nositva is elmondhat6, hogy az innovéciés fejlesztés
céljainak meghatarozasara, Utjainak-mdédjainak és az
alkalmazando6 egyes konkrét megoldasok kivalasztasa-
ra vonatkoz6 dontéseket igen gyakran ugy kell kialaki-
tani és meghozni, hogy nem all rendelkezésre az eh-
hez szikséges informacidk tdbbé-kevéshé jelentds ré-
sze. Ez ismét csak az innovacios munka sziikségszerl
velejaréja - a jaratlan utakon valo el6rehaladas tor-
vényszer(i kévetkezménye. A hierarchikus keretekbe
szervezett, formalis dontéshozatal ugyanakkor termé-
szeténél fogva sokkal kevésbé alkalmas arra, hogy kéz-
zelfoghato, elemezhetd és értékelhet§ tények helyett
megérzésekre tamaszkodhassék.

A dontéshozatalnak ezek a sajatossagai, sajatos
problémai az innovacios fejlesztésben természetesen
nem csak a kiindulaskor, hanem a tovabbiak soran is
Ujbdl és ujbol elballhatnak. A munka velejaréi az olyan
kritikus helyzetek, amelyek gyors dontéseket kivan-
nak, ahol ugy kell déntést hozni, hogy annak kialakita-
sat, a dontési alternativak értékelését nem lehet Ggy
alatdmasztani dontési informaciokkal, ahogyan azt a
konzervativ dontéshozatal megkivanna, vagy éppen
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Tobbnyire olyan ,eretnek™
gondolkodéasra van sziikség, amely
szembekeriilhet a megallapodott
nézetekkel, magaval az adott
helyen 1év6 szakmai és intézményi
hierarchidval. ,,Az Ujitonak harcos
ellensége mindenki, aki a régi
szabalyok haszonélvezgje”.
.
Eleinte gyakran csak a megérzés
vezet r4, hogy a kivant célt a jart
utak elhagyasaval lehet elérni.

ahol ‘eretnek’ dontésekre van
szUikség. Ezek tobbnyire kevés-
bé fémek Ossze a nagy, megalla-
podott cég dontési rendszerei-
vel és mechanizmusaival.

ValGjaban természetes az is,
hogy a nagy, megéllapodott cé-
gek stabil és megbizhaté m(ko-
désének egyik fontos zaloga,
hogy igyekeznek a szervezet
belsé rendjét megovni a zava-
roktdl. Itt valéban mindig na-
gyon is meg kell gondolni, mi-
kor és mennyiben szabad meg-
kockaztatni, hogy ezt a rendet
valamilyen eredmény elérése
vagy valamilyen probléma el-
héritasa érdekében megszegjék
vagy felboritsak. Akar még a
bels6 munka-, és/vagy techno-
l6giai fegyelemre is veszélyes lehet, ha j6l lathat6 pél-
déak sziletnek arra, hogy bizonyos személyek vagy
részlegek athaghatjak, vagy megkerilhetik ezt a ren-
det. Végsd soron ez azt jelenti, hogy az ilyen szerve-
zetekben mar az is valéban komoly mérlegelést igé-
nyelhet, vajon szabad-e, érdemes-e megkockaztatni,
hogy egy innovéaciés munka sikerének érdekében
megzavarjak a déntéshozatal bels6é rendjét, és hogy
milyen kedvez6tlen kovetkezményekkel jarhat az
ilyen precedens.

A kicsiny, innovaciéban érdekelt vallalkozas ebben
egészen mas feltételeket kinalhat. Itt altalaban sza-
mottevden kevesebb formalis kotottség fogja le azo-
kat, akik tevékeny részesei, vagy iranyitoi lehetnek.
Itt rendszerint sokkal kevésbé vannak olyan alaren-
deltségi viszonyok, hosszabb bels6é dontési és engedé-
lyezési lancok, amelyek a fejleszt8ket akadalyoznak
az ut- és eszkdzvalasztasban, ill. ezekben a tényleges
kompetenciatol fuggetlentil ahhoz rendelnék a dén-
tés jogét, aki a hierarchia megfelel6 helyét foglalja el.
Itt kevésbé is all fenn annak a veszélye, hogy a forméa-
lis rendbdl kilép6 dontéshozatal megzavarja a cég
m(koédését, megbolygatja annak bels§ viszonyait,
vagy éppen olyan precedenst teremt, amely a tovab-
biakra nézve veszélyesnek bizonyulhat.

= Kedvez6bbek a személyes kockazat viszonyai

Az innovacios fejlesztéssel kapcsolatos dontések meg-
hozatala rendszerint tébb személyes felel6sséggel jar,
mint ami rutinszerd tevékenységekben szikséges
doéntésekhez kotédik. Ez ismét csak nagyrészt ahhoz
kotédik, hogy itt gyakran informacio-hianyos hely-
zetben kell dénteni, 'eretnek' déntésekhez, tl. megol-
dasokhoz kell folyamodni, itt a déntés gyakorta nagy
ugréas a sététbe. A dontéshozdknak ugyanakkor nyi-



vanvaldan azt is mérlegelnitk
kell, milyen személyes kocka-
zatokkal jar redjuk nézve, ha
felvallaljak ezt a felelésséget.
Ebben ajelent6s hanyaduk sza-
mara kiléndsen fontos dontési
tényezd lehet az is, hogy mit
hozhat a siker - akar személy
szerint nekik, akar a csapatnak,
amelyet irdnyitanak, vagy
amelyben dolgoznak -, és mi-
lyen kdvetkezményekkel jarhat
a kudarc. Egy nagy, megallapo-
dott cégnél kisebb a val6szind-
sége annak, hogy egy sikeres
innovacié megvaldsitésa jelen-
t6s kiugrasi lehet6séget ad a
vezetének, mint egy fiatal, ill.
viszonylag Kkicsiny, fejlédésre
torekvd vallalkozasnal. Ha vi-
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Egy nagy, megallapodott cégnél
kisebb a val6szinisége annak,
hogy egy sikeres innovacio
megvalositasa jelent6s kiugrasi
lehetdséget ad a vezetdnek.

.

A Befektet6 szamara a fejlesztési
feladatok sikeres elvégzésének utja
lehet, hogy kihelyezi
azt a partner-vallalkozasa
kotetlenebb és f6ként rugalmasabb
kérnyezetébe.
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hét, hogy kihelyezi azt a part-
ner-véllalkozasa kotetlenebb
és féként rugalmasabb kdrnye-
zetébe.

Tevékenység-tisztitas

Az utdbbi években a nagyobb
vallalatok mind gyakrabban fo-
lyamodnak ahhoz, hogy eszké-
zeiket, er6forrasaikat a cég f6
tevékenységeinek ellatasara
koncentraljak és az egyéb teveé-
kenységeket levalasszdk ma-
gukrdl. Sokuk ezzel igyekezett
biztositani a talélését a gazda-
sagi krizishelyzetekben, és nap-
jainkban is az ilyen tevékeny-
ség tisztitast a hatékonysag no-

szont kudarcba fullad az innovécios fejlesztés, ez a
nagy cégeknél nagyobb kart tehet a vezetd elémene-
teli lehet&ségeiben, s6t olyan kdvetkezményekkel jar-
hat, amelyek akar még a poziciojat is fenyegethetik.

= A lehet6ségek agresszivebb kiakndzasa

A tapasztalatok szerint a fejl6déstik korai szakaszaban
lévd, feljové véllalkozasok gyakran agresszivebben
aknazzak ki a szamottev§ el8relépést kinald j tech-
noldgiai eredményekben rejl§ lehet6ségeket, és eb-
ben nagyobb innovativ készséget és képességet mu-
tatnak fel, mint a mar megallapodottabb cégek.1
Kénnyen belathatd, hogy ez a tény tokéletesen 6ssz-
hangban van a kisebb vallalkozasok itt vazolt sajatos-
sagaival. Ezeknek az 'alkati adottsdgaiknak' koszon-
het6en mind a képességilk, mind pedig a hajlanddsa-
guk megvan arra, hogy valéban agressziven és inno-
vativan kutassak fel és ragadjak meg az attoérés lehe-
t6ségeit a gazdasagi siker felé. Az is magatol értetd-
dik, hogy a hajlandésag itt jérészt éppen a képessé-
gekbdl, a vazolt 'alkati adottsdgokbol' taplalkozik To-
vabbi jelent8s tényezGje emellett, hogy az ilyen Gjon-
nan jottéknek még kevés a vesztenival6juk A megal-
lapodottabbak viszont mar nehezebben allnak r4 arra,
hogy innovécids probalkozasokkal akarcsak viszony-
lag csekély mértékben is kockara tegyék az addigi Uiz-
letmentUk tovabbvitelét, kockaztassak folyamatos be-
vételeiket és nyereségliket. Naluk mar joéval er8seb-
bek ennek a szubjektiv akadalyai is - gondoljunk csak
vissza Machiavelli el6bb idézett megallapitasara.
Mindez tehat arra vezet, hogy a Befekteté szaméra
a fejlesztési feladatok sikeres elvégzésének uatja le-

1 Erre az innovacié szakirodalma is utal. L. pl. Josh Lemer: An
Empirical Examination of a Technology Race

velésének hathatos eszkdzének tekintik. Nem ritka,
hogy akar egész Uizletdgakat is levalasztanak igy. A le-
valasztas maddja kiilénb6zé lehet annak megfelelGen,
hogy 6nmagéaban, ill. mashova integradlva mennyire
életképes és mennyire jovedelmezd a szoban forgo te-
vékenység. A felvasarlasi Ugyletek sordban egyaltalan
nem szokatlanok azok, amelyek targya, hogy egy cég
mashak eladja az igy levéalasztott Uzletagat. Gyakori
az is, hogy a levalasztott tevékenységet az addigi al-
kalmazottak Gj, 6nallé vallalkozéasba viszik ki.

A melléktevékenységek ilyeténként valé levalasz-
tasa akkor is megtdrténhet, ha a vallalatnak tovabbra
is szUksége van az azokkal el6allitott termékekre,
szolgaltatasokra. Ezért az is megtorténik, és erre a ké-
s6bbiekben magunk is hozunk példat, hogy a véllalat
maga segiti, hogy a kérdéses tevékenységet 6nalld
vallalati keretek kozott folytassak, ill. épitsék fel. Ez
megvalésulhat Ggy, hogy a sajat addigi alkalmazottait
segiti Uj vallalat alapitasaban, hogy a tovabbiakban
beszallitokként biztositsak az ellatasat a széban forgo
termékekkel, ill. szolgéaltatasokkal, vagy éppen olyan
kulsé vallalkozasnak nyujt tdmogatast, amelytdl ezt
varja. Ugyanigy jarhat el akkor is, ha a termékekre,
szolgaltatasokra nem neki maganak van sziksége,
hanem az Uzletfeleinek. Elssorban akkor lehet fontos
a szamara, hogy az ellatast azokbdl ilyen eszkdzokkel
is biztositsa, ha attol kell tartania, hogy enélkil ked-
vezdtlenil alakulna az 6 arucikkei iranti kereslet is.

Nem igényel kilondsebb Kifejtést annak belatésa,
hogy a véllalatkozi fejleszt6t6ke-befektetés jelentbs
szerepet kaphat a tevékenység tisztitasban. Ha a valla-
latnak a tovabbiakban is sziiksége van a tdle kivitt te-
vékenységgel el6allitott termékekre, ill. szolgaltatasok-
ra, akkor nagyon is fontos lehet neki, hogy az azokat
eléallito vallalkozast stratégiai szovetség kosse hozza.
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Lehet esetenként, ill. rendszeresen
alkalmazott eszk6z
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A Befektetd Gizleti, valamint innovécios stratégidja sze-
rint a vallalatkozi fejleszté6t6ke-befektetés annak ke-
zében lehet a fejlesztés esetenként, ill. rendszeresen
alkalmazott eszkdze. Ennek megfelel6en a vallalatko-
zi fejleszt6toke-befektetési programjai is szélhatnak
hosszU tavra, vagy csupan egy viszonylag révid id6-
szakra. Ha a Befektet§ céljaiban, tevékenységében,
vagy mikddési feltételeiben ill. lehet6ségeiben olyan
valtozas all el6, amely azt kivanja, hogy a meglévd
eréforrasait, eszkozeit Ujakkal egészitse ki vagy cse-
rélje fel, beleértve természetesen ez utébbiakba a szel-
lemi vagyonat is, ennek eseti eszkdzeként szolgalhat,
hogy az el6z6ekben vazoltak szerint a vallalatkozi fej-
leszt6t6ke-befektetés segitségével mas vallalkozéas
er6forrasaira tAmaszkodik. Ez a befektetési tevékeny-
ség ilyenkor nyilvanvaléan nem szerves része a cég
Uzleti, valamint innovacioés stratégiajanak. Abban csu-
pan elvi lehet8ségként szerepel, amelyhez alkalom-
szerlen nyulnak, és ezért e stratégiak nem is terjed-
nek ki arra, hogy eleve meghatarozzék a cél-, vagy az
eszkOzrendszerét.

Mindéségileg mas, ha a Befektetd az Gizleti, valamint
az innovacids stratégiaja szerves részeként alkalmaz-
za az ilyen befektetéseket. Ekkor nyilvanvaléan
hosszu tavra épiti fel a befektetési programjat, és
ezek a stratégiak hatarozzak meg - legalabb is f6 vo-
nalakban - annak cél- és eszkdzrendszerét. Ekkor a
vallalatkozi fejlesztdt6ke-befektetések nem csupan
alkalomszer(en illeszkednek bele a cég lehetdségei-
nek és er@forrasainak a kiterjesztésébe. A stratégiai
fejlesztési tervek eleve azzal szamolnak, hogy e be-
fektetéseket a cég eszkoztaranak rendszeresen alkal-
mazott részeként kezelik, s azokat folyamatosan és
maodszeresen felhasznaljak arra, hogy bizonyos
eredmények elérését ne a sajat er6forrasok felhasz-
nalasaval, hanem kuls6k ilyen modon térténd bevo-
nasaval valositsak meg.

Kbzvetitd bekapcsolasa

wmmmmmmmmmmmmamm*ranrrrannn mmmn
A vallalatk6zi fejlesztét6ke-be-
fektetés sajatos maédjat adjak az
olyan konstrukciék, amelyek-
nél a Befektetd a finanszirozast
nem kozvetlentl, hanem alkal-
mas kozvetité kodzbejottével
nyUjtja. A kozvetité olyan val-
lalkozasoknak ad kockazati ti-
pusu finanszirozast, amelyek
tevékenységét, erdforrasait és
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A kozvetit§ kozbeiktatisaval
mesvalosltott vallalatkozi
fejleszt6téke-befektetés a formai
jegyek tekintetében meglehet6sen
hasonlit a pénztulajdonosoknak
az intézményes kockazati t6ke
utjan tett befektetéseire, azonban
mindségileg kulonbdzik attol.

fejlesztési eredményeit a Befektetd a tovabbiakban fel
akarja hasznalni a sajat gazdasagi tevékenységében.

A kozvetit6 kdzbeiktatdsaval l1étrehozott vallalatko-
zi fejleszt6téke-befektetés Ugyletekben a kozvetitd
latja el azokat a feladatokat, adja meg a Befektet§ érde-
kei szerint kivalasztott vallalkozdsoknak azt a finan-
szirozéast, valamint szakmai segitséget és kdézrem(iko-
dést, amelyet a vallalatkodzi fejleszt6t6ke-befektetés
‘alapértelmezésében' maga a Befektetd nyujt. Ez tech-
nikai értelemben nyilvanvaléan kénnyebbséget jelent
az utdbbi szdmara, és a pénz kivételével megkiméli
attol, hogy az er6forréasait erre kelljen felhasznélnia.

A Befektet§ és a kodzvetitd kozotti tzleti kapcsolat-
nak ugyanakkor nyilvanvaléan biztositania kell az
el6bbi érdekeinek érvényre juttatasat, vagyis azt,
hogy az utdbbi olyan véllalkozasoknak biztosit a mQ-
kodéstikhoz kereteket és tAmogatast, amelyek megfe-
lelnek a Befektetd igényeinek, és Ugyszintén azt, hogy
a Befektetd az igy finanszirozott vallalkozast a maga ér-
dekkérébe tudja vonni, és ennek érdekében létre tud-
ja hozni azzal a stratégiai szovetséget. Ennek egyik le-
hetséges érdemi megval6sitasi médja, hogy a kézveti-
t6 a finanszirozas és az egyéb kdzrem(ikodése ellené-
ben megfelel6 jogositvanyokat - pl. tulajdonhanya-
dot és az azzal jaré jogokat - szerez a véllalkozésban,
és a Befektet6 ezeket a jogositvanyokat veszi at.

A vilagos érthetdség érdekében ki kell emelnink,
hogy a kdzvetité kdzbeiktatasaval megvaldsitott val-
lalatkozi fejleszt6t6ke-befektetés a formai jegyek te-
kintetében meglehet6sen hasonlit a pénztulajdono-
soknak az intézményes kockazati t6ke Gtjan tett be-
fektetéseire, azonban mindségileg kilonbozik attél.
Formai azonossag, hogy a pénztulajdonos itt is, ott is
egy kdzvetitének adja at a pénzét és az utébbi finan-
sziroz abbol vallalkozasokat. A két tgylet-tipus kozo6tt
Iév6 minéségi kilonbség ugyanakkor abban all, hogy
milyen gazdasagi tartalmat jelentenek, milyen Uzleti
eredmeény létrehozasat szolgéaljdk azok egyrészt a be-
fektet6, masrészt az igy finanszirozott vallalkozdsok
szdmara. Az intézményes kockazati t6ke Utjan tett be-
fektetés rendeltetése a pénztu-
lajdonos szdmaéra, hogy annak
megtéruléseként és hozama-
ként kdzvetlenil pénzt kapjon
vissza. Meghatarozé jelentdsé-
gl az ilyen tgyletek természete
szempontjabél, hogy a pénztu-
lajdonos szamara ezeknél vég-
s8 soron k6zémbds, milyen val-
lalkozasba fekteti a kozvetit§ a
pénziket. Oket itt értelemsze-
rGien csupén az érdekli, hogy a
befektetés elegenden j6 hoza-
mot termeljen nekik. Ezzel
szemben a kozvetit6 kdzbeikta-
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tasadval megvalésitott vallalatkozi fejleszt6téke-befek-
tetés Ugyletnél a befektetd érdekeltsége kifejezetten
ahhoz kotédik, hogy egy vagy tobb, téle tébbé-keveés-
bé flggetlenil m(ikédé piaci szereplé megerésddjék
és ezt 6 a maga javara felhasznalhassa, azaz egy vagy
tébb olyan véllalkozas, amely az 6 altala meghataro-
zott miszaki és/vagy gazdasagi terileten dolgozik és
amelyet 6 igy a maga érdekkdrébe vont, fejlessze és
bdvitse a mlszaki-gazdasagi er6forrasait, Uj innovaci-
0s fejlesztési eredményeket hozzon létre.

Az igy finanszirozott vallalkozas szempontjabdl is
mindségileg kulénbozik a kozvetitdé kodzbejottével
létrehozott vallalatkdzi fejleszt6t6ke-befektetés tigy-
let az intézményes kockazati t6ke befektetési tigyle-
teit6l. Mindkét esetben megval6sul ugyan a befekte-
t6, valamint az igy finanszirozott vallalkozas kozott
valamilyen mértékd és tartalmu stratégiai szovetség,
amely annak kdszénheti a létét, hogy el6bbi az tgy-
let révén kozvetlenil érdekelt az utdbbi fejlédésé-
ben, ndvekedésében, és ennek megfeleléen igyek-
szik is segiteni azt. Az intézményes kockéazati t6ke
ugyleteinél azonban ez csak atmeneti allapotot je-
lent. A stratégiai szbvetség a pénztulajdonos, ill. a
kozvetitd - a kockazati t8kés - szamara csupan esz-
koz arra, hogy a vallalkozas mihamarabb elérje azt a

fejl6dést, ndvekedést, amely eredményeként kell6-
képpen felértékel6dik az 6 abban birtokolt tulajdon-
hanyada, és annak eladasaval megfelel6 haszonnal
kivonhatja a befektetett t6kéjét és annak hozamat.
Azt tehat csak addig kivanja fenntartani, amig ezt a
célt el nem éri. A finanszirozott vallalkozas szamara
ez azt jelenti, hogy a kockazati t6kés helyébe min-
denképpen el6bb-utébb mas tulajdonos Iép, amely a
tarsasagi jog, valamint a cég tulajdonosai kozott
esetleg fennallé megallapodasok keretei k6zott a sa-
jat érdekei szerint szabadon véalaszthatja meg, hogy
hogyan kezeli, milyen tartalommal tdlti meg az ah-
hoz valé viszonyat. Egyarant megtorténhet, hogy az
igy belép6 0] tulajdonos is stratégiai befektetésként
kezeli a vallalkozast, és abban lesz érdekelt, hogy az
tovabb fejlédjék, de térekedhet arra is, hogy abbol
minél tdbb folyd jovedelmet hdzzon, ami nyilvanva-
I6an egészen méas mikodési feltételek és kdvetelmé-
nyek kozé helyezheti azt. Végsd soron azt is legfel-
jebb csak a tulajdonosok kdzti megallapodéas rendel-
kezései zarhatjak ki, hogy a vallalkozas valamely tu-
lajdonosanak, igy a kockazati t6késnek a kivalasaval
ellenséges kivéasarlasnak essék aldozatul.

A szerz§ a kdzgazdasagtudomany kandidatusa



SZABO JENO

A ,,z0ld doboz" nagymesterel

Egy elemz6 csoport az OECD tagorszagok agrarpoliti-
kadjanak valtozasait vizsgalva arra a megallapitasraju-
tott, hogy a tagorszagok a GATT Megallapodas hatasa-
ra agrartamogatasaik tébb mint 60%-at 2000-re mar
kivontdk a GATT Megallapodas szerinti csokkentési
kotelezettség alol. Jollehet, az agrarpolitikai reform
ilyetén val6 értelmezése a fejl6d6 orszagok részérél nem
szamithat osztatlan elismerésre, a tdmogatési struktd-
ra atrendezbdése gyors léptekkel halad.

A nagyok lépései

Kulondsen az USA, az EU és Japan teljesitménye fi-
gyelemre méltd, hisz e harom prominens OECD tag-
orszag ul. régio, mint az OECD tagorszagokban fel-
hasznalt 6sszes bels6 tAmogatas 90%-anak reprezen-
tansa, igencsak hathatos lépéseket tett agrarpolitiké-
juk korszer(sitése és agrartdmogatasi strukturajuk at-
szerkesztése terén az elmult néhany évben.

A cél tehat, a GATT Megallapodas szellemétdl kis-
sé tavolabb keriilve, nem a tdmogatasok altalanos-
sagban valé csokkentése, hanem csak a kotelezett-
ség ala tartozé tamogatascsokkentéseké, pontosab-
ban a GATT Megallapodas ki-
nalta mozgastér, ill. timogatas-
politikai lehet8ségek kihaszna-
lasa, tudatos cselekvéssorozat
az agrartamogatasok csdkken-
tési kotelezettségek aldli kivo-
nasa. Sokan persze ennél tob-
bet vartak, és hittek abban,
hogy bévilnek a piacrajutasi
esélyek, csokken a protekcio-
nizmus szintje és egyre kevés-
bé olt majd er6folény jelleget
az élelmiszerek viagkereske-
delme. Anélkil, hogy most mé-
lyebben belemennénk a valto-
zasok értékelésébe, pusztan
annyit érdemes el6rebocsatani,
hogy a GATT Megallapodas
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Nem éartana, ha a ,hagyok"
példajan okulva a kis orszagok sem
a GATT Megallapodés fojtogatd
kényszerén merengenének, vagy
ami ennél is rosszabb,
egyértelm(i konfrontacios attit(idot
vennének fel.
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hatalyba lépése oOta (1995) érzékelhet§ meértékben
gyengult a fejl6dé orszagok élelmiszerkereskede-
lemben betoltdtt szerepe és kidertlt, hogy nemcsak
a vamvédelemmel, hanem a GATT kvdta adminiszt-
racio, az élelmiszerbiztonsag, az allat- és ndvény-
egészségugyi elbirdsok szigoritasaval is hathatosan
lehet fékezni az importot. Ezeket a finom technikéa-
kat azonban felkészliltség, intézményrendszer és
pénz nélkdl nem lehet alkalmazni, igy a GATT Meg-
allapodas utols6 évébe érve, eléggé egyértelmd,
hogy exportért és importért nem egyenld eséllyel
véd az elfogadott szabalyrendszer. Visszatérve az
idézett OECD elemzéshez, a tdmogatas atrendez6-
dés kapcsdn megemlithetd, hogy nemcsak e harom
orszagra, hanem az OECD teljes kdzosségére igaz,
hogy mig 1986-88 kozott, vagyis a jelenleg hatalyos
GATT Megaéllapodas bazisidészakdban, az aggregalt
tdmogatasi mutatot (AMS-t) képez6 tAmogatasok ad-
tdk az 0sszes agrartamogatas zémét, addig 1995-ben,
a megallapodés els§ évében mar latvanyosan csok-
kent ezen tdmogatasok sulya, az 1996-os gyakorlat
szerint pedig az Un. z6ld dobozban kiadott tamoga-
tadsok 0sszege mar meg is haladta az AMS-hez tarto-
z6 tamogatasok szintjét. A valtozasok szinte progra-
mozhatdan, el6re lathatd mo-
don kovetkeztek be, hisz a
GATT megéllapodas nem a ta-
mogatasok ©sszvolumenének
csokkentését, hanem e tekin-
tetben egy sz(ikebb, a kereske-
delmet torzité tamogatasi kor
Utemezett csokkentését irja
el6. Ez ajelenség tehat a prog-
ramozott és racionalis alkal-
mazkodas példaja és nem vala-
miféle elvonatkoztatott re-
form, s6t nem is csak a gazdag
orszagok privilégiuma. igy ta-
lan kevésbé meglep6, hogy
OECD szinten a tdmogatasok
0sszevont nagysagrendje a
GATT Megéllapodas hatalyba



lépését kovetd els§ harom év-
ben egyéltaldn nem valtozott.
A csokkentési kotelezettség te-
hat nem valtotta ki a teljes ta-
mogatasi 6sszvolumen mér-
sékl6dését, hanem csupéan a ta-
mogatasok bels6 struktaraja-
nak atrendez6dését.

Nem artana, ha a ,,nagyok"
példajan okulva a kis orszagok
sem a GATT Megaéllapodas foj-
togatd kényszerén merengené-
nek, vagy ami ennél is rosz-
szabb, egyértelm({ konfronta-
ci6s attitdot vennének fel, ha-
nem attekintenék tamogatasi
jogcimeiket és tamogatasi szint-
juk atmentése érdekében a
szabad jelzést kapott (un. zéld
dobozos) tdmogatasok irdnya-
ba terelnék agrartamogatésai-
kat. Ez az atszerkesztési folya-
mat éppenséggel nevezhetd
tdmogataspolitikai reformnak
is, de a tét ennél nagyobb. Aki ugyanis nem a ,,kor-
szer(isités" Utjat jarja és nem tudja tamogatasait ki-
vonni a csOkkentési kotelezettségek alél, az a klisz6-
bon all6 Uj GATT-WTO fordul6 soran Ujabb, talan az
eddiginél is drasztikusabb mozgastér-szikulésre
szamithat. A tamogatasok szintjének meg6rzése -
legalabbis a nagyok példaja ezt sugallja - elemi ér-
dek a versenyképesség meg8rzéséért, vagy még in-
kabb javitasaért folytatott kiizdelemben. Tehat kell§
tavolsaghbol szemlélve a GATT megallapodast, nincs
masrol sz6, mint arrél, hogy amennyire csak lehet,
szalonképessé kell tenni a belsé tAmogatasokat és ez-
zel a lépéssel a kecske is jollakik és a kaposzta is
megmarad, nevezetesen a GATT Megallapodas sze-
rinti piactorzité tAmogatasok szintje is csokken és a
versenyképesség kritériuma sem sérdl.

Az elemz6k szerint az OECD-n belll els6sorban a
bels6 élelmiszersegély szerepének felértékel6dése
idézte eld ezt a helyzetet, de nem lebecstilendd a ter-
meléscsokkentd programokra Kifizetett (a GATT Meg-
allapodéas Un. kék dobozaban jegyzett) tamogatasok
1995-97 kozotti bévilése sem. Mas kérdés persze,
hogy a z6ld dobozba sorolt thmogatasok vajon neut-
rélisak-e a kereskedelmi hatasukat tekintve, akada-
lyozzak-e vagy csorbitjak valamilyen szinten masok
piacrajutasi esélyeit. Ennek tételes vizsgalata még
héatra van, de nem kis er6k gondoljdk ugy, hogy revi-
zi6 ala szorul a ,,z6ld és kék" doboz is. Legalabbis Ujra
at kell tekinteni, hogy a z6ld dobozban feltlintetett ta-
mogatasok a tobb éves gyakorlatot kdvetden valéban
nem, vagy csak kis mértékben torzitjak a termékek vi-
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Amennyire csak lehet,
szalonképessé kell tenni a belsd
tAmogatasokat és ezzel a lépéssel
a kecske is jollakik és a kaposzta is
megmarad.

lagkereskedelmét. Ez a kérdés-
kér minden bizonnyal az ez év
marciusdban megkezd&dott (j
GATT mez6gazdasagi targyala-
sok kiemelt fontossagu tertle-
tévé valik

Néhany jelenséget érdemes
kiragadni, részletesebben is be-
mutatni az elmondottak alata-
masztasara.

Az élelmiszersegélyt alkalmazdk
a belsd fizet6képes kereslet
mesterséges, de céliranyos

novelésével
és permanensen magas keresletet
gerjesztenek a hazai termékek irant.
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Mi a szandék ?

Az 0Osszes, OECD tagorszagok
altal kifizetett agrartdmogatés-
nak tehat toébb mint a fele
1996-ban mar a GATT Megalla-
podas szerinti z6ld dobozba ke-
rilt. Ebben a nagy sulypont-at-
helyez6désben kitlintetett sze-
repet jatszott a bels§ élelmi-
szersegélyekre forditott Ossze-
gek megugrasa. Mondhatnank
ugy is, hogy az élelmiszersegélyt alkalmazdk a belsé
fizetBképes kereslet mesterséges, de célirdnyos (réteg-
problémaékat is kezel§) ndvelésével potldlagos és per-
manensen magas keresletet gerjesztenek a hazai ter-
mékek irant. A cél igen sokrétd, hisz az élelmiszerse-
gély maga a megélhetési b(in6zés visszaszoritasatol, a
részorult rétegek vagy gyenge ellatottsagu tarsadalmi
csoportok élelmezési biztonsaganak javitasan, altala-
nos egészségugyi allapotuk erd@sitésén tul, a fekete
élelmiszerkereskedelmi korok visszaszoritasdn és az
élelmiszerbiztonsagi helyzet javitasan keresztul a ter-
melés kul- és belpiaci kitettségének csokkentéséig
egyarant hasznos eszkozt kinal a sok esetben tarsada-
lompolitikai, illetve gazdasagpolitikai problémak ér-
demi kezelésére.

Agrarrendtartasi szempontb6l sem lebecstilendé
eszkozt kindl a belsd élelmiszersegély, hisz a termelés
kulpiaci kitettsége ennek révén cstkken, az allando
pétlélagos belsd élelmiszerkereslet (a fizet6képes ke-
reslet mesterséges gerjesztésével) pedig leszoritja a
belsd élelmiszerarakat és ezltal importkiszoritd ha-
tast is kifejt, tehat egyszerdisiti a bels6 piac védelmét.

El6re kell bocsatani, hogy a GATT Megallapodas
tAmogatascsokkentési mértékeinek kialakitéi azzal a
szamunkra nem éppen ismereilien vateszi dntudattal
rendelkeztek, hogy azt vilagos, statikus folyamatok
iranyitjak. A pénz nem romlik, az arak nem valtoz-
nak, a timogatasok nem értékelddnek le. Azok, akik
évtizedek ota csak tankdnyvekbdl ismerik az inflacio
jelenségét, teljes naivitassal vallhatjdk, hogy Utemez-
het6 a tamogatasok leépitése. Az inflacidval sujtott ér-

pétlélagos
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szagok szamara megfelel6 kor-
rekciés lehet6séget teremt a
megallapodasban szerepl6 gu-
miszabéaly, mely szerint a tul-
zott mértékd inflacié beszamit-
haté a tamogatasi szint értékal-
l6sdganak megteremtésébe. A
gond nem akkora, mint sokan
allitjak, hisz végul is a Megalla-
podéas azt célozza, hogy csok-
kenjenek a bels6 tdmogatasok.
Cinizmusuk hatéartalan és kulo-
nosen akkor az, ha prominens
kapitalista orszagok képvisele-
tében  nyilatkoznak  egyes
Samuelson és Galbraith pro-
fesszorokon nevelkedett koz-
gazdéaszok.

A leginkdbb elmaradott orszagok szamara a GATT
Megéllapodads vam- és tamogatascsokkentési kotele-
zettséget egyaltalan nem ir el6. A tamogatascsokken-
tési kotelezettségek teljesitésének ellendrzését a fel-
tintetett bazisidészakban alkalmazott tamogatasi
szinten a GATT tagallamok altal készitett és leadott
jelentések alapjan végzi a WTO Titkarsag segitségével
a WTO Mez6gazdasagi Bizottsaga.

Gazdag és kevésbé tehetds orszagok is igen jelen-
t6s reformokat hajtottak végre tamogatésaik csokken-
tési kotelezettség aloli kivonasa, zold dobozba terelé-
se terén. Kilonosen érdekes Lengyelorszag esete,
ahol az Osszes tdmogatas kozel 90%-a mar 1998-ra
z6ld dobozossa vélt. A nagy tamogatasnyujté orsza-
gokat nézve (USA, Japan, EU) pedig egyértelmd,
hogy az USA vezet ebben a korszer(sitésben.

A magyar szereplés is érdemel néhany szoét, hisz a
vizsgélt idészakban az OECD kimutatas szerint nem
volt csOkkentési kotelezettség ald tartozé tdmogatéa-
sunk. A valésag ennél bonyolultabb, hisz a GATT
megallapodas az alacsony tamogatottsagl mezégaz-
dasaggal rendelkez6k szamara konnyitést fogalmaz
meg. Nevezetesen, ha a csokkentési kotelezettseg ala
tartozé tdmogatdsok nagysagrendje nem éri el az
adott évi folybaras bruttd termelési érték 5%-at (értve
ezt termékpalyanként csakugy, mint a mez6gazdasag
egészére), akkor ezt a timogatast nem kell az AMS-be
beszamitani. Ezt a jelenséget takarja a de minimis jel-
z6 fogalma. Tehat nem kifejezetten elény, hogy az
OECD orszagok kozott élenjarokka valtunk a de
minimis szint elérésében.

»201d sulypontok” a vilagban

Folytatva a GATT Megallapodas bels6 tdmogatasok-
kal kapcsolatos ismertetését, eléggé szembedtls az az
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A Megéllapodas azt célozza, hogy
csokkenjenek a bels§ tamogatasok.
Cinizmusuk hatartalan és kulondsen
akkor az, ha prominens kapitalista
orszagok képviseletében
nyilatkoznak egyes Samuelson
és Galbraith professzorokon
nevelkedett kézgazdaszok
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atstruktaralodasi folyamat, ami
az utobbi években a belsd ta-
mogatasok szinterén lezajlott.

Szlkitve a kort és kulon ke-
zelve az egyes szerkezeti ele-
meket, érdemes egy Kkissé el-
id6zni a belsé tamogatéasok ta-
lan legérdekesebb és az agrar-
politika alakitdsa szempontja-
bél taldan a legperspektiviku-
sabb tdmogatasi tertleténél, az
un. zold doboznél. A z6ld do-
boz bels6é szerkezetének alaku-
lasan elmerengve, javulhat a
térérzékink, ha latjuk, milyen
hangsulyok alakultak ki a vi-
lagban, kik, milyen tdmogatasi
tipusokban rejtik el, vagy men-
tik &t csokkentési kotelezettség ala tartoz6 tdmogata-
saikat.

Mint mar utalas tortént ra, az OECD orszagok ko-
z6tt valéjdban harom orszag jeleskedett a valtozasok
el6idézésében. Els6sorban az USA, Japan és az EU ag-
rarpolitikdjanak véltozdsa gerjesztett ilyen mértékd
bels§ strukturalis atrendezédést a belsé tdAmogatasok
terén. Aldasos kdzrem(ikodésiik révén az 1986-88. évi
bazisszinthez képest 1995-re megduplazédott a zold
dobozban kiosztott tamogatasok ©sszege, jelentds
mértékben csdkkent a GATT Megallapodas szerinti
0sszevont tAmogatési mutatéra (AMS) nehezed§ nyo-
mas.

Ha az 1995-97. kozotti periodusban szemléljuk a
valtozasokat, akkor feltétlentil kiemelend6, hogy
OECD szinten a bels6 élelmiszersegélyre kifizetett ta-
mogatasok nagysagrendje (melynek az orszagok ko-
z6tti rangsorban legjelent8sebb hanyadat az USA fi-
zette ki) hozzavet8legesen akkora eszkdzoket kotott
le és részaranyt képviselt, mint az ugyancsak zéld do-
bozos altalanos allami szolgaltatasokra szant 0sszes
tdmogatas. Kulondsen az USA szerepvallaldsa szem-
beotl6, hisz 1995-98. kozott kozel 18 Mrd USD-t kol-
tott bels6 élelmiszersegélyekre és ez a tamogatasi for-
ma adta akkor az USA z6ld dobozos tamogatasainak
haromnegyedét.

De vegytik sorra a ,,z6ld doboz" kinalta mentességi
kort, illetve a csokkentési kotelezettségek ald nem tar-
tozo6 z6ld dobozos tdmogatasi jogcimek megvaldsula-
sat a gyakorlatban.

Altalanos allami szolgaltatasok

A z6ld doboz élelmiszersegélyeken tali méasodik leg-
jelent8sebb eleme 35%-0s részarannyal az altalanos
allami szolgéltatasok kore, azon beliil is az infrastruk-



turélis tAmogatasok egyuttese. OECD szinten aranya-
it tekintve, itt els6sorban Korea, Ausztralia, Kanada,
Uj-Zéland és Lengyelorszag jeleskedik. Korea a zéld
dobozban nyujtott timogatasainak 63-, Ausztralia 66-,
Japan 84-, Uj-Zéland 95-, Lengyelorszag 62-, Kanada
pedig 57%-at fizette ki altalanos allami szolgéaltatasok
cimén 1995-98. kozott. A magyar sulyarany itt mint-
egy 36%, ami megfelel az OECD 35%-0s atlagos rész-
aranyanak.

Infrastrukturalis timogatasokra, mely az 6sszes al-
lami szolgaltatasok felét kéti le OECD szinten, legin-
kabb Japan, Korea és Lengyelorszag kolt. Japan a zold
dobozos tAmogatasainak 63-, Korea pedig 52%-at tiin-
teti fel itt az altalanos szolgaltatdsokon beldli infrast-
ruktlra-teremtd tadmogatasok kozott. Példajuk na-
lunk is kévetend§ lenne. Ismerve az orszag logisztikai
rendszereire vald racsatlakozas lehetdségeinek fejlet-
lenségét, mezbgazdasagi termékeink piacrajuttatasa-
nak technikai feltételeiben meglévé hidnyossagainkat
és konkurenseinkkel szemben e téren megmutatkoz6
versenyhéatranyainkat, szamunkra sem lehet érdekte-
len ajo példakkal jelesked6k gyakorlatanak, tapaszta-
latainak megismerése. Az infrastruktara fejlesztése a
vilag minden tajan tipikusan allami feladat, a téma
fontossagat azonban az is el6térbe helyezi, hogy a ké-
zéptavu agréarstratégia egyik sarokpontja az infrast-
rukturafejlesztés.

Tovabb boncolgatva az altaldnos allami szolgéltata-
sok egyuttesét, az alabbi jellegzetességekre, hangsuly-
eltolédasokra érdemes felhivni a figyelmet:
= A kutatés-fejlesztésre szant z6ld dobozon beldli ta-

mogatasok ardnya (OECD szinten) alig éri el a

2,2%-ot, mégis vannak tagallamok, ahol ez a tevé-

kenység a zéld dobozon beliil a leghangsulyosabb
beavatkozas. igy pl. az Uj-zélandiak az 6sszes ,,z6ld

tdmogatas" 54-, az ausztralok pedig 33%-at erre a

tevékenységre forditjdk. A mi koltekezésiink e te-

kintetben meglehet6sen szerény, még a zéld dobo-
zos tamogatasok kozott is a szazadok szintjén mér-

het6. Vigasztalhat minket vi-

szont, hogy a nagyok kozul

Amerika is 1% alatti z6lddo-

boz-ardnyt szan a kuta-

tas-fejlesztés tamogatésara.

Kevésbé vigasztal6 ugyan-

akkor, hogy Lengyelorszag

11% feletti részaranyt aldoz

erre a tevékenységre.
< Novényegészségiigyi prob-

Iéméakkal szembeni fellépés-

re hasonléképpen parcilis

(1,2%-0s) tdmogatasi nagy-

sagrendet szan az OECD or-

szagok egyuttese. Kiemelke-

dik viszont Uj-Zéland: a
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A GATT Megallapodas nem
a belsé tdmogatasok teljes korét,
hanem annak bizonyos
szempontok szerint redukalt
nagysagrendjét sUjtja csak
csOkkentési kotelezettséggel.
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z6ld tamogatasok 34%-at itt hasznalja fel. Figye-
lemre mélté Ausztralia is a maga 10-11 %-os, Len-
gyelorszag a kozel 7%-o0s és az EU a kozel 6%-0s
sajat zoéld dobozan belll, erre a tevékenységre
szant kiadasainak aranyaival.

« A képzés, tovabbképzés tamogatasa 1,2%-0s nagy-
sagrend(i (az OECD étlaga hasonl6 az el6z6ekhez).
Itt a jo, ill. kiemelked6 példa egyedil az EU, hisz
z6ld dobozos tamogatasainak 6,4%-at (1995-1998 ko-
z6tt) erre forditotta. A tdébbi OECD orszag kimutat-
hatatlanul keveset koltott erre a célra (Kivételként
az ausztral kozel 2%-os arany emlithetd).

= A szaktanacsadasi, népszer(sitési, ismeretterjeszté-
si szolgaltatds 2,4%-ot képvisel atlagban, de Len-
gyelorszdg az 06sszes ,,z6ld" tdmogatdsanak 20-,
Ausztrélia pedig 12%-at szanja erre. Kinek mi a
fontos.

= Allat- és novényegészségugyi ellenérzésre, aranya-
it tekintve, egyedil Izlandon aldoznak relative so-
kat (5,6%), a tagallamok tobbsége a z6ld dobozon
beltli 1% koruli, vagy az alatti részarannyal is
megelégszik.

e Az egyéb altalanos szolgaltatasok (OECD-atlag
6,9%) altalaban a szét nem bonthat6 intézkedések
gy(jtéhelye. Itt Kanada 48-, Norvégia 18-, Mexiké
és az USA 10-10, Japan 8-, Izland 7%-kal jegyzi
magat, s6t, mi sem maradunk le a nagyok mégott,
hisz az OECD kimutatédsa szerint Magyarorszag a
z0ld dobozos tdmogatasaink 36,5%-at ebben a
szét nem bonthat6é altaldnos allami szolgaltatasi
kérben jegyezte 1995-98 kozétt. (A tovabbi zold
dobozos tdAmogatasok részletezésétdl ehelyitt el-
tekintunk)

A bels6 tdmogatasok nyujtotta mozgastér

A GATT-metodika az Aggregate Measurement of
Support (AMS) mutatora alapozottan méri az egyes
tagallamok tamogatottsagi szint-
jét és sajat bazisid6szaki tdmo-
gatottsagi szintjukh6z mért ta-
mogatés-leépitési  kotelezettse-
guk teljesitését. A termel6i ta-
mogatottsdg szintjét nemzeti
valutdban bemutaté AMS, tar-
talmi Osszetev6it nézve, két
nagy tamogatasi tertletre kon-
centrdl. Egyrészt a tényleges,
agrargazdasagnak juttatott kolt-
ségvetési tdmogatasokat meéri,
masrészt a fogyaszték altal fi-
nanszirozott, arakban megjele-
né tamogatasokat, az un. arta-
mogatasok szintjét érzékelteti.
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Lényegi modszertani kérdés tehat, hogy a GATT
Megallapodas nem a bels6 tamogatasok teljes korét,
hanem annak bizonyos szempontok szerint redukalt
nagysagrendjét sdjtja csak csokkentési kotelezettség-
gel és az artamogatésok figyelembevételénél is kiska-
puk sora ,,szabalyozza" a mozgésteret.

A GATT Megallapodas bels§ tdmogatasokkal fog-
lalkoz6 fejezete lényegében véve harom mentességi
kategoriat képez a termeléshez nem, vagy csak lazan
kdt6d6 tamogatasok kilonvalasztasara.
= Részletekbe nem bocsatkozva, ilyen koltségesok-

kentési kotelezettségek aldl kivont tamogatéasi
blokk a Megallapodas 2-es mellékletében részlete-
zett, un. z6ld doboz. Erdemes kulén is felhivni a fi-
gyelmet arra, hogy az ide tartozé 13 specidlis be-
avatkozasi lehet&séget biztositd tamogatasok kor-
latozas nélkul adhatdk.

< A masodik mentességi korbe a kinalatcsokkent6
programokban elnyerhetd tamogatasok tartoznak.
Ez az un. kék doboz, mely lehet&séget nydjt pl. az
EU szaméra, hogy kompenzécios kifizetéseit, allat-
prémiumait mentesithesse a GATT Megallapodés
tdmogatascsokkentési  kotelezettségei alol. De
1996-ig Amerika is a kék doboz kinalta mentesség
alatt fizette ki jovedelempo6tlé tamogatasait. Az EU
a kék doboz nyujtotta kdzvetlen kifizetések forma-
jaban nydjtja az 6sszes agrarkifizetések mintegy
felét.

e A harmadik lehet§ség mas természet(, mint az
el6z6 kettd, ugyanis altalanos mentességet élvez-
nek a csokkentési kotelezettségek betartasa aldl
azok, akik egy bizonyos szint felett nem adnak ta-
mogatasokat. Ahol a bels§ tamogatasok AMS-t
terheld része az adott évben nem éri el a folyo-
aras bruttd termelési érték 5%-at, ott a kiosztott
tAmogatas nem terheli a bels§ tAmogatéasi valla-
last, kbvetkezésképp nincs is hatasa a vallalasi k6-
telezettség teljesitésére. Ez az an. ,,de minimis"
szabaly mind termékre, mind pedig 6sszevont ta-
mogatasok esetében mikodik és mozgéasteret, re-
alis tamogatéasi jatékteret biztosit a kormanyok
szamara.

Hasznosithatdé tapasztalatok magyar szemmel

Vélogatva néhany fontosabb orszdg, illetve integra-
cio, ezen beldl is elsésorban az EU z6ld dobozos gya-
korlatdbol, a GATT Megéllapodas 2-es mellékletében
kinalt tdmogatési lehetdségekrél az alabbiakra érde-
mes felhivni a figyelmet.

= Altalanos szolgaltatasok

Az Un. altalanos szolgéaltatasok kérében precedens ér-
tékd pl., hogy az Uni¢ jelents 6sszeggel tamogatta a
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gyakorlati tapasztalatok atadasat segit6 kdzpontok ki-
alakitasat és fejlesztését, a korszer( technolégiak el-
terjesztését szolgald tevékenységeket, a korszer( faj-
tdk megismertetését. Ez a tAmogatasi forma lehet6sé-
get kinal a képzési kdzpontok tangazdaséagi illetve
mintagazdasagi tevékenységének fejlesztésére, az if-
jusagi és felndtt képzés és tovabbképzés gyakorlati
bemutatotereinek fejlesztésére, az ott dolgozdk kere-
seti viszonyainak javitasara, ilyen tipusu ,,pilot" prog-
ramok inditasara. A magyar agrarképzeési centrumok
holdudvarahoz tartoz6 mintagazdasagok és tangaz-
dasagok eziranyu fejlesztéseit is tamogathatnank
ezen a jogcimen.

A csaladi gazdasagok kialakitasaban, a szakmai ta-
pasztalatok atadasaban, a képzettségi szinvonal eme-
lésében is hasznos tAmogatasi format kinal ez a lehe-
téség. Hasonl6 gyakorlat jellemzi az USA tdmogatés-
politikgjat is, amellett, hogy komoly pénzeszkdzoket
aldoz a marketing szolgaltatasok tamogatasara.

< A novény- és allategészséguigyi ellendrzés,

illetve a megel6z6 intézkedések koltségeinek fedeze-
tére az EU komoly pénzeket koltott, tdmogatja a
vakcindlasi tevékenységet és az allategészséglgyi
szolgélatok m(ikédési koltségeit. E tamogatasi tipus
esetében lehet8ség kinalkozik a minéségtanusitasi
rendszer fejlesztésére, az EU altal akkreditalt labora-
toriumi helyek kifejlesztésére, a személyi alloméany
képzettségi szintjenek emelésére, az akkreditacios fo-
lyamat tdmogatéséara.

e Marketing és promécids szolgaltatasok - termel6i
szervezetek

A termel6i csoportok Iétrehozasanak tamogatasara és
az adminisztraciés koltségek csokkentésére ilyen ci-
men nydjtanak tdmogatast a tagallamok. Ismeretes,
hogy 1999-ben koltségvetési forrashidny fékezte a
magyar termel6k alkupozicidjat javité beszerzg, érté-
kesitd szervezetek létrehozasat, de érdemes megemli-
teni, hogy nemcsak az an. TESZ-ek, hanem mas ter-
mékpalyak esetében is az értékesitd, beszerz6 szovet-
kezetek, szervezetek kialakitasanak tamogatasa ren-
dezhetd lenne ezen a jogcimen.

= Marketinghal6zatok kialakitdsdnak tamogatasa

Altalanos gond, hogy kevés a markazott termékiink
és agrarexportunkon beltl dominans a méarkatlan ter-
mékek aranya, ezért a termékek minéségének, kilsé
megjelenésének javitasdhoz, tanusitvanyok beszerzé-
séhez ill. foldrajzi sajatossagok védelméhez érdemes
és lehetséges is lenne tdbbet aldozni.

Kulkereskedelmink az EU-ban nem rendelkezik
marketing- halézatokkal és haldzatkialakitasi tapasz-
talatokkal, ezért a marketinghalézat kialakitasara
szolgalo tervkészitéshez tarsitott tAmogatasokra foko-



zott igény lenne. Cél, hogy a ma meglehetdsen diver-
zifikdlatlan és alacsony szinvonall nyugat-eurépai
kereskedelmi kapcsolataink az EU tagjava véalva dina-
mizalodjanak, ezért szabadon tamogathato terilet
lenne a piacrajutasnak ez a szelete is. -

= Infrastrukturalis szolgaltatasok

Mind az EU, mind a fontosabb WTO tagallamok ko-
moly 0Osszegeket forditanak a gazdasdgokat érintd
infrastruktarak - mint a csatornahalézat, a kozos 6n-
tozési rendszerek, a villany- és vizellatas, a gazdasagi
0sszekot6 utak, viztarozok épitésére és arvizvédelmi
munkalatok - tamogatasara.

Szadmunkra fontos, hogy azt az infrastrukturalis elma-
radottsadgot, a tengeri kikot6kt6l valo elszakitottsa-
gunkat, a draga és korszer(itlen szallitasi eszkdzrend-
szert és eszkdzparkot, a viziutak alacsonyfoku kihasz-
naltsagat oldjuk az EU tagjaiva véalva, ezért fokozott
tdmogatast igényelne ez a terilet is.

= A kolcsdnds segitségnyujtasra,
menedzsment-szolgaltatdsokra, koényvelési szolgalta-
tdsok bevezetésére iranyulé tamogatasok bizonyos
részletei a tesztlizemi rendszer hazai adaptacioja ré-
vén mar ismertek a gazdasagok szintjén. Ez a terulet
is a szabadon, megkdotottség nélkil tAmogathatd célok
kozott talalhato.

= Belfoldi élelmiszersegély

Szocialisan raszorultak élelmiszersegélyben val6 ré-
szesitése, iskolatej-tAmogatas és fogyasztasi segély-
programok tébb tagallamnal szerepelnek, igy az EU
is komoly 6sszegeket aldoz ezen célok megvalésita-
sara.

A program USA-beli valtozata, mely a ,,Food stamp"
programtol az évi 26 milliéra tehetd amerikai iskolas
napi élelmiszerellatasan keresztil az indian rezerva-
tumok élelmiszerbiztositasaig terjed, jelent6s dssze-
get kot le az USDA éves koltségvetésebdl.

A belsd élelmiszersegélyek pozitiv hatasaival (mint
allandé és potlolagos kereslet-gerjesztés, a bels6 piac
stabilizdlasa, importkiszoritas, az élelmiszerar nove-
kedésének moduléciéja, a megélhetési blinozés
visszaszoritdsa, az ellendrizetlen élelmiszerkereske-
delem életterének csdkkentése), latva a nagyok pél-
dajat, érdemes lenne elszantabban foglalkozni.

= Kilonvalasztott jovedelemtamogatés

Agrimonetaris jellegli tamogatas, a mez6gazdasagi
jovedelmek &tmeneti stabilizacidja érdekében. Az
orosz piac 6sszeomlasa miatt megrendilt pénzigyi
egyensulyu agrar- ill. élelmiszeripari cégek, vallalko-
zasok szamara ez évben meghirdetett reorganizacios
célu hitelkamattdmogatasi program hasonld célokat
kovet.

= Természeti katasztréfak hatasanak enyhitése
IdGjarasi anomaliak és a mez8gazdasagi potenciél
visszadllitdsanak segitése a csapadékos periddus el-

hluzodasa esetén szamunkra is hasznos eszkozt ki-
nal.

= Strukturalis felzarkdztatas programja, termelési
alapok kivonasi programja

Parlagon hagyas, féasitds, ill. nem mez8gazdasagi
hasznositasi célu foldkivonas preferdlasa nagyléptéki
beavatkozésokra, programokra utal. A kérnyezetgaz-
dalkodéasi program megvalésulasanak kovetkezmé-
nyeként feltehet6, hogy jelentds tertleteken vissza-
szorul az intenziv gazdalkodas és extenziv iranyba
fordul a foéldhasznositas, ill. kivonasra keril a term6-
fold, felerd8sodik az erd@sitési program és a gyepgaz-
dalkodasra alapozott agrartermelés.

Célszer( lenne alkalomadtan ezzel az eszkozzel is él-
nunk.

= Strukturalis felzarkdztatasi segitség befektetési tamo-
gatassal

Feldolgozé, csomagolé és raktarozasi kdzpontok épi-
tése és felszerése, talajvédelmi munkak tartoznak elsd
megkodzelitésben ebbe a tamogatasi csoportba. A
»post harvest" technoldgiakban tapasztalt lemarada-
sunk, versenyhéatranyunk indokolja, hogy intenzi-
vebb tdmogatasi gyakorlatot folytassunk ezen a téren.
Ide tartoz6 tamogatasi célok tovabba a gazdasag mo-
dernizaldsa érdekében adott tamogatasok és kamat-
engedmények (kamattamogatésok), eré- és munkagé-
pek, berendezések, allatok vasarlasa, épitmények,
épiletek, Gltetvények létesitésének tamogatéasa, a fia-
tal gazdalkodék tamogatasa.

= Kdornyezetvédelmi programok

A tdmogatési jogcim tartalma:
- a koérnyezet védelme,
- a vidéki ta megdbrzése,
- talajerézié megfékezése,
- kilterjes gazdalkodas bevezetése,
- kornyezetileg érzékeny terliletek tdmogatasa,
- a biotermelés tdmogatasa és védelme,
- erdészeti tevékenység segitése a mez6gazdasag-
ban,
- mez6gazdasagi génforrasok megbrzése.

Erdemes tehat elmaradott térségeink, hatranyos
helyzet( régidink vagy kistérségeink esetében atgon-
dolni azt, hogy az EU és mas GATT tagallamok kii-
Ionleges tdmogatasait példaként véve, szorgalmaz-
zuk-e ajovBben még erdteljesebben a vazolt lehetdsé-
gek igénybevételét.

A szerz6 az FVM f6tanacsosa
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GAL JOZSEF

Medi-controlling

Az egészséguigy kiloénbéz6 intézményei egyre inkabb
piaci kdrilmények kdzott mikodnek. Ez a helyzet Uj
szemléletet, magatartast kivan a rendszer kdzvetlen
szerepl6itél és az intézményi menedzsmenttdl egy-
arant Az orvosok szerepkoére kibdvil, a megel6zés,
gyogyitas és rehabilitacié harmasan tdl a gazdasagi,
jogi kdérnyezetben is otthonosan kell mozogjanak. Ez
a kihivas tagulo 1atokért, sokrétlibb képzettséget ki-
van.

Fejlédési tendenciak

r - i USJsrr»sr; Ziviivutw GixsximaMatii '?s imaaeiiRsranuliki

A technikai haladas, a korszerlbb eszkdzok, eljara-
sok, a pontosabb mérési lehet§ségek megjelenésének,
az 0sszehangolt informacié felértékel6désének va-
gyunk tanui.

Az orvoslas ebben a felgyorsult és informacidban
gazdag vilagban minGségibb dontéshozatalra ké-
pes, melyet egyre gyakrabban kdvet a visszacsato-
las.

A modern orvos és munkatarsainak tevékenysége
elképzelhetetlen szamitastechnikai ismeret nélkil. Az
adatbéazis-kezelés, szelektalds, sulyozés, a kommuni-
kacié magas foka kollégaival és mas érintettekkel, a
mindennapok alapkoévetelmé-
nyévé valt.

Ez az (j rendszerszemlélet a
mai orvosi tevékenységet keét
csoportra osztja: a hagyoma-
nyos orvoslasra és az orvosi
menedzsmentre.

Jelen tanulmanyomban csak
a hagyomanyos orvoslas cont-
rolling szemlélet( értelmezésé-
vel foglalkozom. A szakiroda-
lomban viszonylag kodnnyen
talalhaté az egészségligy me-
nedzsmentjével kapcsolatos pub-
likécio, mely a masik tertletrél
nem mondhaté el, de - véle-
ményem szerint - a két tertlet
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A stratégiai tervezés soran tébb
éves fejlédési, fiziologiai, élettani,
életkori sajatossagokat figyelembe
véve alakitia ki az orvos
a személyre szabott programot,
melynek eredményességét
a késBbbiekben mérheti le

egyuttes controlling szemléleti mdvelése hatékony-
sagnovelé.

A megel6zés, gyogyitas és rehabilitacié folyamata-
nak controlling szemlélet( Kiépitése és mikddtetése
sok munkaval jar, melynek nagy része ismétl6dé,
rendszeres tevékenység. Ez magaban foglalja az
adat- és informaciégydijtés, értékelés, mérés és doku-
mentélas feladatat.

Tervezés
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Tevékenysége soran az orvos - sziikségszer(ien - ter-
vez, a paciens testi-lelki egészségének allapotatdél fug-
glen stratégiai és operativ szinten. Az idétavok tekin-
tetében a stratégiai tervezés mdédszertana leginkabb a
megel6zésre értelmezhet6, bar az operativ tervezés
rovidebb id6tavjai is tartalmaznak stratégiai eleme-
ket.

A stratégiai tervezés soran tobb éves fejlédési, fizi-
olégiai, élettani, életkori sajatossagokat figyelembe
véve alakitja ki az orvos a személyre szabott progra-
mot, melynek eredményességét a késébbiekben mér-
heti le.

A mindennapi orvosi gyakorlat igen j6 ered-
ménnyel alkalmazza - els6sor-
ban gyerekek korében - ezen
modszert, gondoljunk csak a
fogszuvasodéast megel§z6, a he-
lyes taplalkozasra tanit6, meé-
regtelenitd vagy a szlikséges
testmozgasra buzditdé akcidkra.
Ezen szemlélet létjogosultsagat,
fontossagat egy-egy orszag
egyes makrotkonémiai muta-
toiban is megtalalhatjuk - pél-
daul az emberi fejlédés indexé-
ben (HDlI azaz Human
Development Index) mely
elérevetiti a sziletés pillanata-
ban a varhato élettartamot, igy
az egész nemzetgazdasagra, a



tarsadalmi elosztasra és tudatra
utald informaciét is hordoz.
Az operativ tervezés eszktz-
tara gyakorlatiasabb elemekkel
tlizdelt. A megoldandé felada-
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Ujabb tipust informaciok korének
bévilését kdvethetjik nyomon

ci6é kérhetd le, még a kérhazba
érkezés el6tt, igy a felkészilés
a fogadasara el6készitettebb le-
het, esetleg elkertilhetdvé valik
szamos vizsgalat folosleges

tok jellegéb6l adédoan lénye- napjainkban. megismétlése.
gesen rovidebb id6 jut a terve- Az informacié gyors dramla-
zésre, hiszen szdmos esetben a 99 sa egyik sikertenyezdéje a szerv-

diagnoézis (adat- és informacio-

gy(jtés, elemzés, értékelés) és a

terqpia rovid id6én belul egy-

mas utan meg kell valosuljon.

Specialis, de mégis tipikus esete ennek a slirg6sségi
betegellatas.

terv-tény elemzés. Ezen funkcié a gyolgyitas soran
nélkulézhetetlen. Mind az orvos, mind a paciens
hosszabb-révidebb peridodusok (a gyogyszer szedési
ciklusa, kezelések) végén eredményt var és ezért
vizsgél, elemez, kovetkeztetést von le. Ezek azok a
kritikus pontok, amikor a megalapozottsag szerepe
megnd, hiszen a dontésel6készitd folyamat utan - a
tervezettdl valo eltérés fuggvényében - Gjabb terapi-
as lépés kovetkezhet, melynek lélektani és anyagi
vonzata sem k6zombds. Természetes igény, hogy az
orvos az optimalis utat valassza paciense gyégyulasa
érdekében. Sajnos fennall a téves 0t valasztasanak
esélye is, melynek valGszin(iségét csokkenteni kell. A
terapia szakaszaiban az orvos szakmai ismeretei mel-
Ié tarsulnak a gyogyito tevékenység anyagi 6sszete-
v6i, valamint az a felel6s-tudatos magatartas, amely a
betegtdl elvarhaté vagy amelyre csak részben lehet
tamaszkodni.

A controlling harmadik funkcidja az informa-
cié-szolgaltatas. Szukségszerlen komplexitasra kell
torekednie, az informaciéo egységes, szakszerl
gydUjtése, tarolasa, rendezése, az érintettek szdmara
val6 elérése messze meghaladja a befektetett mun-
ka értékét, mindségben, megbizhatésagban és
gyorsasagban is. Ezen funkcié soran a paciens part-
neri szerepe megnd, dnvizsgalataval, a ktilénb6z8
szliréseken aktiv részvételével (pl. n6gyogyaszati
raksz(rés) sokat tehet testi-lelki egészsége megor-
zése, rehabilitacioja érdekében. Az orvos ekkor ta-
nacsadoi szerepkérében nagyon fontos, hiszen a
gyogyulas, a kivanatos kondicié fenntartdsa érde-
kében paciensét figyelemmel kell kisérje, szdmara
lehetéségeket kell ajanljon.

SurgBsségi ellatas

Masik felhasznal6i teriilet a stirg6sségi betegellatas,
hiszen a beteg vagy balesetet szenvedett személyrél
mar a ment6autd helyszinre érkezése utan informa-

transzplantacionak is. A szik-

séges szOvettipizalas utan a va-

rolistan 1év6 legalkalmasabb

beteg szervezetébe kerlilhet ro-
vid idén belll a donorbdl kioperalt szerv. Ehhez ha-
sonléan m(ikédhet a véradés és felhasznalas, feldol-
gozas rendszere is.

Ujabb tipust informaciok kérének bdviilését ko-
vethetjik nyomon napjainkban. A genetikai kédok
térképének elkészilése forradalmi valtozast jelent a
megeldz8, gyogyitod és rehabilitacios munkdaban.

Kérdések és feladatok

A lehet8ségek egyuttal kérdéseket is vetnek fel. Az
informé&cié tovabbadasa kapcsan (orvosi titoktartés,
allampolgari jogok, adatvédelem) az orvosnak fele-
I6sségteljesen, tudatosan kell attekinteni és meghaté-
rozni az érintettek korét, akiket korrekt informécié-
val el kell latnia. Mindvégig képviselnie kell a beteg
és az egészségugy érdekeit, ezert lelkiismeretessége,
koltségérzékenysége nélkulézhetetlen.

Az egyre b6évuld és bonyolultabba valé szabalyo-
zasok dzsungelében a jogi és gazdasagi kovetelmé-
nyeknek és a fokozdédd tarsadalmi elvarasoknak
megbizhatd, a tényeken alapuldé informacidkkal,
munkavégzéssel lehet megfelelni. JOI lathato ez a ten-
dencia az egészségligyben is. Olyan informacios
rendszer bevezetése és muikodtetése szlikséges,
amely a folyamatokat hatékonyan képes tamogatni.
Oriasi kérdés azonban a fogadokészség és az anyagi
eréforrdsok el6teremtése, valamint a controlling-
szemlélet megvaldsitasa az orvoslasban

Felhasznalt irodalom:

Horvath & Partner: Controlling: a sikeres vezetés esz-
kbéze. Kdzgazdasagi és Jogi Koényvkiadd, Buda-
pest, 1999.

Macz6 Kalman (Szerk.): Controlling a gyakorlatban,
Verlag Dashofer Szakkiad6 Kft és T. Bt, Buda-
pest, 1999.

A szerz§ kozgazdasz,
marketing Uizemgazdasz
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Nagy Uzlet a labdarugas?

Minden elemzés, amelynek labdarigas a témaja, abban
egységes, hogy a labdartigas nagy uzlet Ez valéban na-
gyon j6l hangzik, de nagyon ritkan fordul eld, hogy
mélységében meg akarjdk érteni a labdartgas Uzlethez
vald viszonyat, és éppen ezért - allaspontom szerint -
az ezzel kapcsolatos megallapitasok tébbsége felszines.

A labdarugast, annak szakmai és gazdasagi alapjait,
helyzetét négy tényez8 hatdrozza meg. Ezek a tények
kapcsolédnak egymaéashoz, hatnak egymasra, és ha
ezek a hatasok optimalisak, akkor labdaragasunk
gazdasagilag megallhatja a helyét, tovabbgondolko-
dasra adhat alapot, hogy milyen modon lehetne to-
vabbfejleszteni azért, hogy végul komoly gazdasagi
tényezéve valhasson.

A négy alaptényez6

- Mi a viszonyitasi alapja jelenlegi labdarugasunk-
nak?
- Az igazolt labdaragok hihetetlentl alacsony sza-
ma
- A magyar labdarugék szinte mérhetetlen fizikai
allapota
- A labdarugé-szervezetek kéltségvetése
Miért fontos az 1. kérdés? Nyilvanval6, hogy min-
den tevékenységnek van valami Kiindul6é alapja,
amelyhez a kés6bbiek soran viszonyitani lehet az
eredményt, vagy az eredménytelenséget, és ez a kiin-
dulépont erésen hat a késdbbi értékelésre. Labdaru-
gasunknak ez a kiindulopontja, amihez észszer(i és
érdemes viszonyitanunk, az az 1970-es és 1980-as
évek labdarugasa. Mielétt errdl tébbet mondanék, fel-
idézném 1977. szeptember 29. napjat, az ezen a na-
pon lejatszott 6t mérkdzést:
- BEK
Borussia Munchengladbach-Vasas 1-1
Ehhez megjegyzésként annyit, hogy a Borrusia-
ban négy vilagbajnok jatszott, kiegésziilve az
aranylabdas Simonsennel, végil egészen a don-
t6ig jutottak.
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- Ko6zép-Europa Kupa
Honvéd-Vojvodina 6-0 (10 000 nézé)
Akkor a Vojvodina a jugoszlav futball reprezen-
tansa volt.
-UEFA
Ferencvaros-Marek Dimitrov 2-0 (20 000 néz6)
Ma a bolgéar labdarugas is el6ttiink jar.
- UEFA
Ujpesti D6zsa-Linzer ASK 7-0 (15 000 nézé)
-KEK
Diosgy6r-Besiktas 5-0 (20 000 nézé)
A torok labdarugas manapsag meghatarozéja az
eurépai labdarugasnak, figyelembe véve, hogy
UEFA-kupat nyertek (Galataseray), és az Euro-
pa-bajnoksagon a legjobb nyolc kozé jutottak
Mindezeket figyelembe véve nem lehet vitas, hogy
ebben az idészakban még volt magyar labdaragas, hi-
szen labdarugasunk ekkor még eredményes volt, és
ez a néz6k szamdaban is megmutatkozott. Nagyon
fontosnak tartom hangstlyozni, hogy a labdar(gas
tadrsadalmanak el kell érnie: a stadionokban és a tébbi
palyan kulturalt kérdlmények kozott rendezhessék
meg a sporteseményeket - minél tébb néz6 elétt -, a
kdzonség jol szérakozzon, ez legyen olyan hatéssal a
sportolni vagyo6 gyermekekre, hogy a labdarugast va-
lasszdk sportagnak. Ha mindez val6ra valik, akkor
ennek kovetkezményeként nemzeti valogatottunk és
klubcsapataink eséllyel lépnek palyara a kilonféle
torndkon ugy, ahogy ezt a 70-es, 80-as években tették.

A régmultat” idézve...

~aiBf rarwfcwrtnawyr.: i wa» th $ WRe* 595 j «siwmr tm. vm € mtmmmmmm

Néhany gondolattal szeretném foélvazolni labdaragéa-
sunk elmult 6tven évét. Az ezzel foglalkozd szakem-
berek és szurkoldk el6tt az el6z6 néhany évtized lab-
darugoé-eseményei ismertek, erre az idére emlékez-
nek az idésebbek, de a fiatalabbak is Ggy, hogy nekik
az ezt az 6tven évet feldlel§ kiulonbdz6 dokumentu-
mokbdl van ismeretanyaguk. Labdartgéasunk mar ko-
rdbban is buszkélkedhetett egy igen komoly ered-
ménnyel, nevezetesen azzal, hogy 1938-ban, Francia-



orszagban a vilagbajnoksagon Olaszorszag mogott a
masodik helyet szerezte meg. A dontében Olaszor-
szag-Magyarorszag 4-2. Ezt azért tartottam fontosnak
megemliteni, mert ez az eredmény igen jelentés ha-
tast gyakorolt labdaragéasunk fejlédésére.

Az Otvenes években Magyarorszag futball-lazban
égett, ez arra vezethetd vissza, hogy orszagunk gaz-
daséagi, mordlis és politikai valsagban volt, ugyanak-
kor az aranycsapat 1952-es olimpiai gy6zelme és az
1954-es vilagbajnoki ezistérme - még akkor is, ha a
kdzvélemény aranyérmet vart - olyan 6réomot oko-
zott, amely tUlmutatott a labdarugason, feledtette a
napi problémaékat, és a fiatalokat tomegesen vonzotta
a futballpalydk felé. Tényként meg kell allapitani,
hogy a magyar labdarigéas - véalogatott szinten - az
Otvenes években, a hatvanas évek elejéig a vilag leg-
jobbjai kozoétt volt. A hatvanas években annyit valto-
zott a helyzet, hogy zsenialis futballistdk mdivészi
szinten jatszottak ezt a jatékot (elég néhany nevet
megemliteni: Albert, Farkas, Tichy, Mészély, de tdbb
tucatot lehetne még sorolni), igaz, ekkor labdaruga-
sunk mar nem tartozott szorosan a vilag élvonalaba,
de az 1962-es chilei és az 1966-0s angliai vilagbajnok-
sadgon is a legjobb nyolc kozé jutott a valogatott.
Azonban az 1969 decemberi, Marseille-ben megren-
dezett Csehszlovakia-Magyarorszag (4-1-re végz6-
dott) talalkozé dramai erével ébresztette ra a kozvéle-
ményt arra, hogy szembestlnink kell azzal: a vilag
labdariigasa megvaltozott. Ebben az id&szakban a
szakemberek mar felvetettek olyan problémakat,
mint a grundok megsz(nése, az utanpotlas elhanya-
golasa, tovabba olyan moralis kérdéseket, amelyek
mogott a ,,bundamérkézések" sora Allt.

Torténtek jO irdnyd valtozasok is, labdarugasunk
lassan feltapaszkodott, ezt az aldbbi eredmények is
mutatjak:

- 1972, Belgium, EB 4. hely

- 1972, Minchen, Olimpia, ezlstérem

Az 1978-as argentinai vilagbajnoksagra Magyaror-
szag magabiztosan kerult ki, megelézve a Szovjetuniét,
Gordgorszagot és Boliviat. Az 1982-es spanyolorszagi vi-
lagbajnoksagra Ugy jutott ki a magyar csapat, hogy
megel6zte Angliat, Romaniat, Norvégiat és Svajcot. A
kovetkez8, 1986-os vilagbajnoksagra, melyet Mexikéban
rendeztek meg, ugy kerllt ki Magyarorszag, hogy
maga mogé utasitotta Hollandiat, Ausztriat és Ciprust.
S6t, 1985-ben, Magyarorszag Eurépaban rangelsé volt.

Mindezekhez szorosan kapcsolddik, hogy klubcsa-
pataink nemzetk6zi mérk6zéseiken sikeresen szerepel-
tek, olyannyira, hogy a Ferencvaros 1975-ben KEK-
dont6t jatszott, a Videoton pedig 1985-ben az UEFA-
dont6ig jutott. Utdnpdtlas valogatott csapatunk EB-t
nyert 1974-ben, 1976-ban eurdpa-bajnoki ezistérmes
lett, a Bicskei nevével fémjelzett ifjisagi véalogatott a
nyolcvanas években Eurdpa-bajnoksagot nyert.

Az sem elhanyagolhat6, hogy ebben az id6ben, a
Népstadionban egy kett6s rangadéra 60-70 ezer ember
latogatott ki. Miért tartottam ezt fontosnak megemlite-
ni? A mai magyar labdartgéasra jellemz6, hogy ered-
ménytelen, kevés a nézd, gazdasagi gondokkal kiizd,
az utanpétlas koru labdarugok szama olyan alacsony,
hogy szinte objektive akadalyozza a fejlédést. Az els6
osztéalyban jatszé futballistak fizikai és technikai képes-
sége, készsége kritikan aluli.

Nagyon fontosnak tartom, hogy tényként kezeljuk
az aldbbiakat: amikor az 6tvenes, hatvanas, hetvenes
éveket dsszevetjik, akkor teljesen nyilvanvaléan Kitd-
nik, hogy labdartugasunk sokat hanyatlott, de nem lehet
vitas, hogy az 6tvenes években 6t-hat komoly jatékerét
képvisel§ csapat vett részt a vilagversenyeken (pl.
NSZK, Magyarorszag, Brazilia, Uruguay, Franciaorszég,
Svédorszag). A hatvanas években ezek szama emelke-
dett, és olyan csapatok jatszottak f8szerepet eurépa- és
vilagbajnoksagokon, mint az angolok, spanyolok, cseh-
szlovakok, portugélok, olaszok. Ezek a tények az
1962-es, 1966-0s, 1970-es VB-ken, és az 1960-as, 1964-es,
1968-as EB-ken kovethet6k nyomon. Majd az 1970-es
évek elejétl a labdarigas szinpadan helyet kovetelt
maganak Belgium, Hollandia, Dania, Argentina, s6t, a
nyolcvanas években, az afrikai orszagokban, Japanban
és az USA-ban is er6teljes fejlddésnek indult a labdaru-
gas. Ezt azért fontos tisztan latni, mert tavolodasunk a
vilag labdartigasatol kétiranyd: mi jelent6sen visszaes-
tink, ugyanakkor a labdarugés elsajatithatd elemeit
tobb tucat, kilonosebb futballhagyomanyokkal nem
rendelkez6 nemzet kdnnyedén megtanulta.

Mélyreplilés
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A magyar labdartgas mélyrepuilése az 1986-0s mexi-
kdi vilagbajnoksaggal kezd6détt: ez kdnnyen igazol-
hat6, ha tanulméanyozzuk az elmult 14 év torténéseit.
Allaspontom szerint ahhoz, hogy labdartgasunk Ujra
fejlédésnek induljon, elengedhetetlen, hogy konkré-
tan és objektiven elemezzink.

Lényeges kérdés, hogy kiindulopontnak nem a
Puskassal fémjelzett aranycsapatot, vagy nem a hatva-
nas évek nagyszerd csapatait kell tekinteniink. Abban
az esetben, ha ezt tesszik, olyan abrandot kergetiink,
amely nélkiiléz minden realitast. Labdarugéasunk elé
egy célt kell kitlizni: ez a cél az, amely a hetvenes,
nyolcvanas évek labdarugasara volt jellemz8. Ebben az
id6szakban labdardgasunk ugyan nem ért el vilagra-
sz616 eredményeket, de minden selejtez6nek eséllyel
vagott neki - és sikerrel is -, a valogatott a vilag bar-
mely csapata ellen eséllyel 1épett fel, klubcsapataink
nem vallottak szégyent a kiilénbdz8 kupakban, és a
hazai bajnoki mérk&zéseken tobb szazezer ember jol
szbérakozott. S6t, a Népstadionban igen gyakori volt a
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60-70 ezres néz8szam, s a fiatalok kdrében is népszerd
volt a sportadg. Véleményem szerint a fentiekben kifej-
tettek kell, hogy célként megfogalmazodjanak azok
el6tt, akik labdaragasunkat ki akarjdk mozditani a
holtpontrol, és ha dsszegezni akarunk, azt kell monda-
nunk, hogy labdaragasunkat olyanna kell tennink,
hogy az egészséges folyamatok beindulhassanak.

A legnhagyobb probléma
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Szinte hihetetlen - ha igazak az adatok -, hogy Ma-
gyarorszagon csak 70 000 igazolt labdar(igé van. Afrika
51 tagorszagaban 36 000 000 igazolt jatékost regisztral-
tak, Azsidban ez a szam 76 000 000, 43 tagorszagban.
Dél-Amerika, 10 tagorszag, 21 000 000 jatékos, Eszak-
és Kdzép-Amerika, 33 tagorszag, s 32 000 000 futballis-
ta. Eurdpa 51 tagallamaban 33 000 000, Oceénia 12 tag-
orszagédban 2 000 000 jatékos van. Ha 6sszeadjuk eze-
ket a szamokat, akkor kitlinik, hogy 200 orszagban
200 000 000 labdarugé van. Elképzelhet6, hogy a sza-
mok talzottak, de barhogy vetjiuk 0ssze, az nyilvanva-
16, hogy Magyarorszag, eddigi eredményei alapjan, a
vilag 16 legeredményesebb futballnemzete kdzé tarto-
zik, s akkor elvarhaté, hogy hazankban a lakossaghoz
viszonyitva legalabb a nemzetkozi atlagot el kellene,
hogy érje az igazolt labdarugdék szama.

Ez hazank lakossagara atszamolva annyit jelente-
ne, hogy ha 6 milliard emberbdl 200 millié az igazolt
futballista, akkor 10 millidbél 333 333 labdarugé kéne,
hogy legyen a 70 000 helyett. Gondoljuk csak végig a
kerekitett szam, a 330 000 és a tényleges, igazolt lab-
darugok kozotti kuldnbséget, amely 260 000, tehat
megkozelit6leg négyszer annyi futballista kéne, hogy
legyen jelenleg hazankban, mint amennyi van. Erde-
mes azon elgondolkodni, hogy 260000 emberbdl
nincs lehet6sége a mindenkori magyar labdardagas-
nak meriteni, mert ennyivel ke-
vesebben futballoznak az atlag-
nal. Tehat tényként szdgezzik
le, hogy labdartgasunk legége-
tébb probléméja a mennyiségi
hiany.

A mennyiségi hiany kovet-
kezménye a szakmai és gazda-
sagi gondok sokasaga.

Abban az esetben, ha meg-
kozelit6leg 300 000 labdarugé-
val rendelkezne a labdaruga-
sunk, ez annyit jelentene, hogy
egymilli6 ember kdzvetlentl
kapcsolédna ehhez a sportag-
hoz. Ez ugy adodik 6ssze, hogy
a gyermek, aki focizik, kivaltja
a szUl6k és a testvér érdeklédeé-
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Ha a sportag megnyer egymillio
embert, akkor evvel a lélektani
plusszal el lehet érni, hogy még
legalabb ennyien érdekl6djenek
a labdarigas irant olyanok, akik
ahhoz nem csaladi szinten
kapcsolddnak.
Ha ez nem kovetkezik be,
lehetetlen labdarigésunkat
kimozditani a holtpontroél

sét is. Ez a lakossag 10%-a, amely napi szinten keril-
ne kapcsolatba a labdarugassal. Véleményem szerint
ez oriasi lehet8ség, de nemcsak szakmailag, hanem
gazdaségilag is, mert egymillié ember kézvetlenil ér-
dekelt lehetne a labdartgésportban, és ez mar hat
arra az Uzletre is, amely nemcsak a jatékhoz kapcsolo-
dik, hanem az ehhez tartozé véasarlasokra is (sportsze-
rek, jelvények, z4aszIlok), sét nyilvan a produkcié rek-
lamértéke is emelkedik. Ha a sportdg megnyer egy-
millié embert, akkor evvel a lélektani plusszal el lehet
érni (persze ehhez hozzatartozik a gazdasagi szerve-
zettség is), hogy még legaldbb ennyien érdeklédjenek
a labdartgas irant olyanok, akik ahhoz nem csaladi
szinten kapcsolddnak.

Ez a szamitas lehet pontatlan, tdlzo, de meggy6z6-
désem, hogy egy ilyen iranya valtozas er6teljes hatast
gyakorolna labdartgasunk fejl6désére, meggyorsitana
azt, de ha ez nem koévetkezik be, lehetetlen labdartgé-
sunkat kimozditani a holtpontrél. Sokan azzal érvelnek
- szakemberek is -, hogy amig csapataink nem produ-
kalnak szamottev6é eredményt, addig a fiatalok nem
fognak focizni. Ez részben igaz, de ez a szemlélet kéros,
mert azt sugallja, hogy nincs megoldéas, mert hiaba va-
runk arra, hogy j6jjon az eredmény.

Surgdsen ki kell dolgozni egy olyan programot,
amellyel viszonylag roévid id6 alatt el lehet érni a
mennyiségi ndvekedést, de természetesen a feln6tt lab-
darugést ugy kell menedzselni, hogy az vonzé legyen a
sportolni vagyo gyermekek szamara.

A kornyez§ orszagokban is van j6 néhany példa arra,
hogy nem rendelkeznek jelent8s eredményekkel, de
mégis, az igazolt labdarugék szama kozelit az optimalis
felé. Tegyuk fel a kérdést! Hogyan lehet ,,footballt" csi-
nalni, ha nalunk ,footballoznak" a legkevesebben?

Meggy6z6désem, ha sikerul elérni a labdarugok
szaméanak gyors ntévekedését, az a futball gazdasagi
motorjava valhatna. Ezért ezzel a problémaval nem
altaldban, mint részprobléma-
val kell foglalkozni, hanem Kki
kell dolgozni egy olyan progra-
mot, amely felvazolna a megol-
déasi lehet6séget. Szakmai rész-
rél réviden annyit, hogy ma,
amikor egy csapat sikere eset-
leg egy-két poszton mulik, ak-
kor nalunk 230 000-rel keve-
sebb labdarugébdl valaszthat a
szakmai vezetés.

E fejezetben a szakma legha-
gyobb probléméjat kivanom
szemléltetni. S ekdzben nem
kerulhetem/kerulhetjuk  meg
azt az alapvetd kérdést, hogy
ilyen korilmények kozoétt ki és
mibdl tartsa el e sportagat? Ar-
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TA nem is beszélve, hogy a kér-
dések kérdése valdjaban a ko-
vetkez6: Mikor lesz mindebbdél
értékelhetd ,,uzletdg"? Amikor
a befektetés megtértl, mi tébb,
hasznot is hoz - mint a vilag
normalis labdarugast produké-
16 orszagaiban szok&sos... Mert
szakmai megalapozottsag nél-
kil a leveg6ben 16g minden
szandék, amely egy profi mar-
ketingmunkat tlz ki célként
maga elé, s eladhato termékké
kivanja fejleszteni honi labda-
rigasunkat.

Az tehdt a szakmai kérdés:
mit tehetlink, hogy ez a dramai
helyzet, azaz a létszdmhiany
megvaltozzon? El kell fogadni:
ahhoz, hogy valaki futballista
legyen, kulonféle motivaciok
szlikségesek.

e Az els6 és legfontosabb,
hogy a leendd labdarugét
érje egy olyan hatas, amely

felkelti az érdekl6dését, ez a 99

hatds egy olyan labdaru-

g6-esemény latvanya, amely

azzal a tudattal parosul, hogy a gyermek Ugy érzi:

az é&ltala elfogadott jatékot nemcsak mint szemlélé

élvezi, de 6 maga is el tudja sajatitani, s6t, abban 8

maga is sikeres lehet.
< A maéasodik nagyon fontos tényezd, hogy a fiatal

akkor tud a futballhoz kozel kerdlni és megkezde-
ni ,ilyen iranyl tevékenységét", ha ebben szulei-
ben segité partnerre taldl, mert ebben az id8szak-
ban szul6i segédlet nélkidl nincs esélye, hogy har-
monikusan kezdje el, majd folytassa labdarigoi
palyafutésat.

A vilag labdarugéasa bizonyitja, hogy a futball a gyer-
mekek kdrében nemcsak ott népszerd, ahol sikert siker-
re halmoznak, hanem ott is, ahol ,,csak" kulturalt létesit-
mények biztositjak a sportolas, szurkolas lehetéségét,
ahol rendezettek a viszonyok, és a sportdg szakmai és
moralis allapota olyan, hogy az elfogadhat6 a gyermek-
nek és a szil6nek egyarant, sét arra 0sztonzi éket, hogy
a labdarugast valasszak sportagnak

A sportszervezetek mellett m(ikddé utanpotlas-ne-
velés, és az esetlegesen regiondlisan kialakitandd
utanpétlascentrumok jotékony hatést kell, hogy gya-
koroljanak egymasra, és olyan érdekeltségi rendszert
kell kidolgozni, hogy az utanpétlascentrumok gazda-
sagi alapjai is megteremt6djenek. Azonban nyilvan-
val6, hogy barmilyen zsenialisan kidolgozott utan-
potlas-koncepcio csak akkor lehet hatékony, ha van

Mikor lesz mindebbdl értékelhet6
Luzletag"?

A futball a gyermekek kdrében
nemcsak ott népszerd, ahol sikert
sikerre halmoznak, hanem ott is,
ahol ,csak” kulturalt Iétesitmények
biztositjadk a sportolas, szurkolas
lehet6ségét, ahol rendezettek
a viszonyok, és a sportag szakmai
és mordlis allapota olyan, hogy
az elfogadhaté a gyermeknek
és a szllének egyarant.

olyan feln6tt labdaragésunk,
amely vonzo, tisztességes, gaz-
dasagilag rendezett, és képes
szOrakoztatni a kzdnséget, sét,
reklamértéke is van.

Amely egy profi marketingmunkat
tlz ki célként maga elé, s eladhato
termékké kivanja fejleszteni honi
labdarugéasunkat.

Amit a labdartigas tarsadalma
6nmaga megtehet

Meggy6z6désem, hogy labda-
rugasunk igen komoly problé-
mai kozé tartozik - nyilvan ez-
zel a szakma nem ért egyet -,
hogy futballistaink fizikai alla-
pota katasztrofélis. Az is nyil-
vanvalé, hogy a labdarugaés ele-
meinek nagy része elsajatitha-
t6, tanulhat6. Ki kell, hogy
mondjuk: jelenleg a magyar
futballistak tobbsége a tanulha-
tot sem tudja. lgaz, hogy labda-
ragasunk a FIFA-ranglistajan a
40. és az 50. hely kodzott van, de
ma mar szinte nincs olyan fut-
ballnemzet, amely ellen valoga-
tottunk egyértelmda esélyesként
Iéphet palyara. Ennek az is az
egyik f6 oka, hogy a magyar labdarigékban még
meglévd kreativitas sem érvényesiilhet, ha afizikai al-
lapotuk nem megfeleld, és a rutinelemeket nem meg-
feleléen gyakoroljdk Megint csak arra tudok hivat-
kozni, hogy a szakma nyilvan tiltakozik, mert az az
allaspontja, hogy Magyarorszagon az edzések szdma,
minésége és intenzitasa megfeleld.

Szeretnék néhany példat felhozni a multbol: arrdl
szakemberek is nagyon sokat beszéltek mar, hogy az
Otvenes-hatvanas években, amikor még léteztek
grundok, a futballt szeret6 gyermekek napi tébb érat
foglalkoztak a labdaval, igy 6szténdsen mindent elsa-
jatitottak, ami a futballhoz sztikséges. Nyilvan ezek a
lehet6ségek ma mar nincsenek meg, ugyanakkor a
mai fiatalok kevesebb szabadid6vel rendelkeznek,
egyéb elfoglaltsagok miatt, igy még nagyobb jelent6-
sége van Ugy utdnpotlas, mint felnétt szinten az idéd,
az edzéslehetéségek optimalis kihasznalasanak.

Személy szerint abban a szerencsében volt részem,
hogy péalyafutasom alatt, amely a nyolcvanas évek vé-
géig tartott, a Vasasban dolgozhattam egyutt Baroti
Lajossal, Illovszky Rudolffal, Kovacs Ferenccel, Mé-
szoly Kalmannal, Bundzsak Dezs6vel, a valogatottnal
Baroétival, dr. Lakattal, Mészollyel és Mezeyvel. Ezt
azért tartottam fontosnak megemliteni, mert vitatha-
tatlan, hogy 6k az elmult harminc-negyven év legna-
gyobb magyar edzéi kézé tartoztak. Mindannyian (az
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eltérd stilusok ellenére) egyben feltétlen hittek, a ren-
geteg munkaban, a sok gyakorlasban. Ezekben az
id6kben az volt a gyakorlat, ha nem volt szerdan baj-
noki forduld, hétfén, kedden két edzés volt, szerdan
edzémeccs, csiftortokén ismét két edzés, pénteken
még atvettiik a sémakat, de példaul ulovszkynal és
Mészolynél még a szombati mérk6zés el6tt is volt at-
mozgatas. Talan kilencvenig volt egy harom- négyhe-
tes nyari alapozas, télen, januar-februarban két héna-
pig alapoztunk, de ugyanakkor nyaron és télen, mert
a magyar labdarugéas keresett cikk volt, kilféldon is
volt lehetéségunk 10-12 meccset jatszani komoly el-
lenféllel. Ezeknek azért van nagy jelentségik, mert
ezeken a gyakorlasokon, amelyek id6ben is hosszuak
voltak, a konkrét erénléti edzések nem tettek ki tob-
bet, mint az edzésid6 egyharmada, mert az edzésidg
kétharmadaban rengeteg olyan elemet gyakoroltunk,
amely tanulhato, és kiilénb6z6 sémakat, tamadasi va-
riaciokat sajatitottunk el. Nyilvan a leirtakat lehet kri-
tikaval illetni, de ezekben az években - még akkor is,
ha labdarGgasunk nem tartozott a vildg legjobbijai
kdzé - a vilag barmelyik valogatottjanak fizikailag is
mélto ellenfelei voltak az akkori magyar labdaruagok.

Nagyon sokszor edz@ink és kulfoldon jatszé labda-
ragoink agy nyilatkoznak, hogy kulféldén sem edze-
nek tébbet és intenzivebben. De ilyenkor egy nagyon
lIényeges dologrél megfeledkeznek: hogy esetlegesen,
aki ezt a mennyiséget elvégzi, ami a szakma szerint
nem tébb, mint amennyit nalunk edzenek, az a kul-
foldi futballista mar eleve olyan edzettségi szinten
van, hogy képes egy mérkdzésen 8-10 kilométert fut-
ni, mig a mi jatékosaink ennél
joval kevesebbet. Tehat meg-
gy6z6désem, hogy valamilyen
maodon, fizikailag, kozelitenitik
kéne a magyar labdartugoknak
az europai élvonalhoz, még ak-
kor is, ha valoszind, hogy ha a
csapatok joval tdbbet és inten-
zivebben fognak edzeni, akkor
az rovid tavon hatranyosan be-
folyasolhatja a teljesitményi-
ket, de elképzelhetetlennek tar-
tok més utat a fizikai felzarko-
zashoz, mint azt, hogy a jelen-
legi szinvonal rovasara is, de
rovid idén bell 6riasi mennyi-
ségli és intenzitasu edzéseket
kell végezni.

Sokkal  tudatosabban és
mennyiségileg is joval tobbet
kellene edzeni. Nem lehet vi-
tés, hogy fontos a fiatalon ka-
pott képzés, de huszonévesen
is el lehet sajatitani, lehet tokeé-
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Jelenleg a magyar futballistdk
tobbsége a tanulhatét sem tudja.

A szakma nyilvan tiltakozik, mert
az az allaspontja, hogy
Magyarorszagon az edzések
szdma, mindsége és intenzitasa
megfelelb.

Elképzelhetetlennek tartok mas utat
a fizikai felzark6zdshoz, mint azt,
hogy a jelenlegi szinvonal rovasara
is, de rovid idén belll oriasi
mennyiségld és intenzitasu
edzéseket kell végezni.

letesiteni a labdardgas tanulhato elemeit. Baréti La-
jostél idézem: ,,A hatvanéves artista is tud Uj szamot
megtanulni.”

Rovid kalkulacio

Manapsag, ha a labdaragéasrol esik szé, a labdartgas-
hoz kozelall6 szakemberek, szimpatizansok, vagy
csupan az érdekléddk a legnagyobb problémaként az
anyagi nehézségeket emlitik. Gyakori az a megfogal-
mazas, hogy az allam magara hagyta a sportot. Ez a
kitétel nagyon jol hangzik, sokakrdl leveszi a felelds-
séget, egyeseket megnyugtat, de nem tdbb, mint fél-
igazsag. A sokat emlegetett 70-es, 80-as években egy
labdardagécsapat, amely az akkori NB I-ben az élme-
z6nyben végzett, évente 6-7 millid forintbol gazdal-
kodott. Ezt az aldbbiakban kivdnom részletezni: a Va-
sas labdarugé csapata 1976-77-ben bajnokséagot nyert,
53 ponttal - akkor a gy&zelem két pontot ért -, a pon-
tokat tekintve ezt az eredményt csak a Ferencvaros
tudta egy izben elérni. Abban az évben a kezd&csapat
jatékosainak havi fizetése 4-5 ezer forint volt, ehhez
jott még - mivel nagyon sok pontot gyd(jtottink -
12-15 ezer forint pontpénz, és év végén az allandé
csapattagok 70-100 ezer forint kdzotti jutalmat kap-
tak. Ez az 0sszeg megkdzelitdleg 300 ezer forint kori-
li. Az akkori gyakorlat szerint az 6t tartalékjatékos
ezeknek a pénzeknek a felét kapta. Ebbdl lathato, ha
ezeket az Osszegeket Osszeadjuk, az megkdzelitbleg
4-5 millié forint. Az el6bb emlitett személyi kifizeté-
sekhez még jarultak egyéb
koéltségek, igy allt 6ssze az évi
6-7 milliés koltségvetés, ezek
tények és ellen6rizhetbek. Kér-
dés, hogy mibdl jott 6ssze ez az
osszeg. Altalaban azokban az
id6kben pl. a kett6s rangadokat
tobb tizezer nézd elétt jatszot-
tuk, de a hazai mérkdzésekre is
kilatogatott 7-8 ezer ember,
(példaul egy Vasas-ZTE vagy
egy Vasas-Videoton mérk&zé-
sen 14 ezer nézd szurkolt csa-
patanak). Abban az esetben, ha
csak 8 ezer néz6t veszek atlag-
ban mérkézésenként, az 17 ha-
zai mérk6zésen megkozelitéleg
140 ezer nézb, és azt szorzém a
20-30 forintos belépb6kkel, ak-
kor ez az 6sszeg 3 milli6 forint.
Tovabba ehhez hozzaadom,
hogy ezekben az id6kben
évente 6-8 mérkdzést jatszot-
tunk kulfoldon - a teljes ellatas
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és az utazasi koltségek fedezése
mellett - mérk&zésenként 5-15
ezer dollart kaptunk. Jol latha-
t6, hogy az éves koltségvetés
nagy részét a csapat megter-
melte, és ennek az id&szaknak
még jellemzéje volt, hogy né-
hany nagyvéllalatnal 2-3 lab-
darugdé statuszban volt, de
ezért cserébe a vallalat els6 em-
berei beutaztak a vilagot, nem
egy esetben kapcsolatokat ala-
kitottak ki, s6t Uzletkotésre is
volt lehetdségik.

Ezt a néhany gondolatot azért irtam le, mert elen-
gedhetetlen, hogy errél az igen lényeges dologrol rea-
lis képet kapjunk, azt annak valdsagaban értékeljuk.

Véleményem szerint egy sportszervezetnek el kell
érnie, hogy alkalmanként legaldbb 5 ezer néz6 latogas-
son ki mérkézéseire. Ez annyit jelent, hogy amennyi-
ben 16 hazai mérké6zés kerill megrendezésre, Ugy ez a
szam 80 ezer nézé6t jelent évente. Ezt beszorozva a
600-700 forintos belépdjegy-arakkal, 50 millié forint
koruli 6sszeget kapunk. Amennyiben egy sportszerve-
zet koltségvetése évi 150 millié forint, akkor az egyhar-
mada a belépéjegyek arabdl biztosithatd. Megjegyzem,
hogy ez kulfoldon is igy mikodik Ehhez az 6sszeghez
még hozzajon a televiziétdl kapott 6sszeg, és a kilon-
b6z8 reklam- és marketingtevékenységhdl, jatékos-el-
adasbol szarmazo igen jelentfs 6sszeg. Meggy6z&dé-
sem: Magyarorszagon a mi lehetéségeinkhez képest ir-
realis, hogy vannak olyan sportszervezetek, amelyek
(ha igaz a sajtéhir) 400-500 millié forintos koltségvetés-
sel rendelkeznek. Szerintem ezek az 6sszegek azért is
alakultak igy, mert altaldban a sportszervezetek nagy
Iétszamu profi-statuszt tartanak fenn. Azon is el kelle-
ne gondolkozni, hogy amennyiben a profik szdma a
gazdasagi realitasokhoz igazodna, akkor sokkal na-
gyobb lehet6ség lenne fiatal, ambiciézus, még hadra
foghato labdarugokkal feltdlteni a keretet. Alapvetd
feltétele a tervezhetd és biztonsagos koltségvetésnek,
hogy a néz6k utani bevétel megkdzelitse a kodltségve-
tés egyharmadat, tovabba sportszervezetenként a pro-
fik létszamat a szakmai feltétek és a gazdasagi realita-
sok kell, hogy meghatarozzak.

A mi gazdasagi lehetéségeinkhez mérten az élvo-
nalbeli labdaragék komoly 0Osszegeket keresnek. Az
aladbbiakban kivanom érzékeltetni a sdlyos aranytalan-
sagokat.

Nalunk egy sportszervezet 200 millié forintbdl gaz-
dalkodik évente, ehhez képest gazdasagilag torz
aranyt tukroz, ha ennek az 6sszegnek 80%-at bérre fi-
zetik ki. Egy élcsapat 16 labdarugdja és 4 vezet6je ré-
szesedik a kulonboz4§ kifizetésekbdl. Abban az esetben,
ha egy labdarugé havonta 700 ezer forintjaba kertl az

Azon is el kellene gondolkozni,
hogy amennyiben a profik szdma
a gazdasagi realitdsokhoz
igazodna, akkor sokkal nagyobb
lehet6ség lenne fiatal, ambici6zus,
még hadra foghaté labdartugokkal
feltdlteni a keretet.
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egyesuletnek, ez egy évben 8,4
millié forint, 20 emberre vetitve
168 millié forint, vagyis tobb,
mint a koltségvetés 80%-a. Azt
azért megjegyzem, hogy éatlag-
gal szdmoltam, mert vannak en-
nél joval kiugrébb jovedelmek.
Volt olyan labdartg6 - az el-
mult években, talan ma is -, aki
egyedul 30-40 millio forintjaba
kerdlt egyesiletének. Meggy6-
z6désem, hogy a biztonsagos
m(ikodés érdekében, ezt a
80%-ot le kell szoritani 40% ala.
Ugyanakkor, ha jegyeladashol befolyik a klubok pénz-
tardba az éves koltségvetés legaldbb 30%-a, az mar
egyfajta egyensulyt teremtene. Nem lehet vitas, hogy
labdartgésunk jelenlegi allapotaban a gazdasagi tarsa-
sagok nem tudnak nyereséget produkalni, mert amig a
gazdasag egeészét alkotd mas tarsasagok a kiilénboz6
koltségek (beruhazasok) mellett nyereségre toreked-
nek, addig a labdarugé-gazdasagban minden energia
arra koncentralddik, hogy a béreket Kifizessék.

Mindent egybevetve: a szakma és a gazdasag ak-
kor taldl egymasra, ha rovid idén beltl a labdara-
go-tarsadalom eléri, hogy a gyermek Ujra labdartgo
akar lenni és a labdarugas gazdasaganak alakitdi felis-
merik, hogy a hazai gazdasagi realitdsokhoz kell iga-
zitani a sportszervezetek koéltségvetését.

Osszegzés

A mai magyar labdarugoé-tarsadalom értelmes és reéa-
lis célja az lehet, hogy érjuk el egyttt, kbzésen: az em-
berek Ujra jarjanak mérk&zésekre - csaladi program-
ként -, mert ott j6l szorakozhatnak, mert a stadionok
kulturaltak és biztonsagosak, és az el6adas szinvonala
is megfeleld. Ugyanakkor szakmailag (hangsulyo-
zom: teljesen més mentalitadssal és edzésmunkaval)
azt kell elérni, hogy jo eséllyel kezdjen meg nemzeti
vélogatottunk egy VB- vagy EB-sorozatot, és ez a jo
esély késébb azt is jelentheti, hogy hosszu id6 utan
Ujra részt vehettink egy vildgversenyen. Ehhez szoro-
san kapcsolédik, hogy el kell érni az igazolt labdarua-
g6k szaménak rohamos ndvekedését. Az utdnpaotlas
tertletén valami olyan otlet kell, amely tédmegével
mozgatna meg a futballhoz vonz6dé gyermekeket.

Az altalam leirt gondolatokat lehet vitatni, de a leg-
tobb megallapitas igazolhatd, és olyan tény, amely
sajnos kozrejatszott labdaragasunk mai allapotanak
kialakulasaban.

A szerz volt valogatott labdargd, tigyvéd,
a labdaragdk szakszervezetének alapité tagja
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TAKACS JANOS

Az értekesitésvezetoe a siker,
a kudarc az elado6é?

A nagyvéllalatok termékeinek, szolgéltatdsainak érté-
kesitésében az tgyféllel érintkez6 munkatérsaké a don-
t6 szerep, de teljesitménytik nagymértékben fligg az ér-
tékesitési vezet§ hozzaértésétdl. Tud-e kelléen motival-
ni és értékelni, akarmelyik szemponth6l vizsgaljuk a
teljesitményét? A szervezett, kritikus helyzetben meg-
fontolt dontéseket hozd, a mennyiségi eladasokat a
nyereség figyelembevételével 6szténz6 értékesitési veze-
ték atfogéan terveznek.

Vezet6k és eladdk

Nem lehet mindig az elad6 a sikertelenség oka! Med-
dig mehet el a vezet6' a felel6sség nem vallalasaban?
Vagy a vallalat tobbi vezet6je és a bels6 vagy a kiils6
kérulmények az okok, hogy az eladé folyamatosan
alulteljesit, nem tudja hatékonyan kezelni a panaszo-
kat és lezarni az lUgyeket? Az értékesités nem megfe-
leld teljesitménye dramai modon hat a véllalatra, zu-
han részesedése a piacon. Az értékesitési vezeték és
eladdk el6életét vizsgalva korabbi munkahelytkén,
vagy az iskolaban jél teljesitettek, csak amikor Uj fel-
adatkdmyezetbe kerlltek, nem tudtak megbirkézni
vele és vagy elbocsatottdk vagy maguk mentek el. Ki
a felel6s a kudarcért? A Kivalasztas, a képzés, a kllsd
koralmények, a vezetés vagy az eladgd?

Papirforma szerint az eladék. Visszakérdezik, hogy
milyen tréningen vett részt, milyen képzettséggel és
képességgel rendelkezett? A
vezet6je tamogatta, mert he-
tente mérte, hany db-ot teljesi-
tett. Akkor miért zuhant mély-
pontra a teljesitménye?

Az tény, hogy a beszerzési
igazgatok atlag feletti tamoga-
tast varnak el. A vevéi elége-
dettségi szint utan egyre maga-
sabbra kell kapaszkodni. Az
oOriasi verseny az eladdi oldalon
nagy terhet ro és fesziiltséget
okoz az értékesitési vezetdnél.
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Ha nem készitik fel erre, rosszul fog alakulni a vevd
és eladd kapcsolata. Az értékesitési koltségek emelke-
dése azt sugallja, hogy atfogé munkat kell végezni a
vezet6nek, ami tdlmutat a darabszamon és igen ko-
moly er6feszitést kivan!

Az eladasokat nyereségessé kell tenni, az eladasok
hatékonysaga nemcsak a darabszamokat jelenti. A
varhat6 eladasi lehet6séget felmérve, hatarozott szan-
dékkal kell egymashoz rendelni az eréforrasokat a ki-
jelolt Ggyfélcsoportokkal. A teljesitmény-kiértékelése-
ket mennyiségre, mindségre, hatékony emberi kap-
csolatra, panaszkezelési, pénzigyi eredményre kell
elvégezni. A rovid tavl taktikai eladasok és az eladd
figyelmen kivil hagyésa alaashatja a vallalat életét,
gyorsan szétverik az értékesitési teriletet, ha az eladé
motivaltsagéat, az eladasok nyereségességét és a kiér-
tékelés modszerét nem veszik nagyito ala.

A kudarcok nagy koltséggel jarnak. A szervezeti
er6 a véllalatnal van, mert sok embert azért foglalkoz-
tatnak, hogy segitsék elkertlni az értékesités kudar-
cat, amelynek akar burkolt felmondas, akar kényszer-
tdvozéas lenne a vége. A tavozé dolgoz6 képzési kolt-
sége, elmaradt jovedelme, perkdltségek névelik az (j
belép6k bevezetésének kiadasait. A megndvelt ellen-
Orzés, feligyeleti koltség az értékesités kudarcan ke-
resztil az egész véllalaté, hatasa sokkal tébb, mint
amit sz(ikebb tertleten mérni lehet! Lényegében
ezeért fontos azonositani a felel8sséget. Ki a felel8s, ha
az értékesitésvezetd a képességfejlesztd tanfolyamok-
kal hozzajarult az eladé teljesit-
ményéhez, tanacsokat adott?
Sikerilt-e azonositani a kudarc
okait, vagy csak az elad6é sze-
mélyes képességének hianya-
val indokolni azt. Az ilyen egy-
szer(i megkozelités lemondast
jelent az eladorol, nem jarul
hozz4 az igazi okok megtalala-
sahoz. Ez az értékesitésvezetés
kudarca is! Lényegében fel kel-
lene tarni a kudarc elkertilésé-
nek lehet6ségét, a sikertelenség



kialakulasaban a vezet6 felelsségét. Nem talalhato
olyan eset, ahol nagyrészt az eladd tehetd felel6ssé a
kudarcért, ha tényleg megvizsgéljdk a kérnyezetet, az
értékesitésvezetést és az eladdi ténykedéseket.

Els6sorban miért az eladét hibaztatjak?

Sommasan elég lenne azt valaszolni, mert 6t értéke-
lik. ElI6sz0r tekintsUk at, hogy a vezet6k hogyan na-
gyitjak fel a sajat teljesitményt, azaz a masok képessé-
geit hogyan hallgatjak el, illetve sajatitjak ki.

Az értékesitési vezetbk is, akdrcsak masok, az oko-
zatbol kovetkeztetnek az okra. A helyzethdl, az el-
adasbol kdvetkeztetnek a magatartasra. Amikor gyen-
ge a teljesitménye az eladénak, elhallgatva a j6 képes-
séget is, az alkalmatlansagra vezetik vissza. Hogy mi-
lyen egyéb alkotdi vannak ennek, a felszines elemzé-
sek csak novelik a félreértéseket és a helytelen megal-
lapitasokat. Nem jarulnak hozza tevélegesen a vélla-
lati kudarc elhéritasédhoz.

A kilsd tényez6k kedvez6tlenné vélasa, az eltérd
tertileti lehet6ségek kedvez6tlenre fordulasa, azaz az
elad6 feladatainak nehézségi foka pozitivan kellene,
hogy befolyasolja a mindsitését a képességeivel és a
teljesitmény elmaradasaval kapcsolatban. Természe-
tes lenne, hogy az erdfeszitéseket pozitivan értékel-
nék, de inkabb erélkédésnek veszik és a gyengébb ké-
pességek kiegészitdjeként fogjak fel.

Meg lehet-e hatarozni pontosan az er6feszitések
nagysagat az eltérd tertleteken? Az ember, akar veze-
téként is, hajlamos a nehezebb feladatoknal aranyta-
lanul kedvezG6bben feltliintetni az erdfeszitéseket. A
gyatrabb teljesitménynél viszont elfeledkeznek a po-
zitiv er6bedobésrol, csak a helyzetet értékelik, és haj-
lamosak egyeduli feleléssé tenni az eladdkat, kuléno-
sen, ha az el6életét is kedvez6tlenul értékelték!

Az okok ilyetén megéllapitdsa nem csékkenti a ku-
darcok szamat, ha ilyen értéke-
lési kapcsolatokat allapitanak
meg a vezetdék. Mi varhato, sza-
mitani lehet-e a vezet6t6l a se-
git6 javitasra? Sajnos nem ko-
vetkezhet més, mint a blintetés,
amikor gyenge erdékifejtést
gondolnak okként az alacsony
teljesitménynél. Gyengébb ké-
pességnél kevésbé gondolnak a
javito, pozitiv modszerekre.

Minden el8itélet a vallalat
helyzetét rontja, és igen helyte-
len intézkedéseket sziul. A kul-
s6 tényez6k hattérbe szoritasa,
figyelmen kivil hagyasa a val-
lalatnal és a gazdasagnal, egye-
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dul a képességekre hagyatkoz6 értékelés tulhangsu-
lyozza, primitivre szlikiti az értékesitési helyzetet, s
ezzel az eladdkat okolja. Kikertlik a helyzetek elem-
zését és az alkalmazottak sikertelenségének feltaro
munkajat. A ,,blnos" megtaldldsaval a masik tisztasa-
ganak a bizonyitasa is megtorténik. igy az elado kerul
abba a helyzetbe, hogy 6 felel az értékesitési vezetd
gyenge teljesitményéért is! Pedig a kudarcoknak
tobb, rangsorban eltér6 erdsségli alkotdja van.

A kudarc okai

Feltarasukkal a vezetésnek a kezelést és a kudarc el-
kerilésére kialakitott modszereket kell kimutatni. An-
nak ellenére, hogy csaknem biztosra vehet6 az értéke-
sit6k bizonyos szdzalékanal a gyengébb teljesitmény,
nem szabad lemondoan hozzéfogni a kezeléséhez. A
legtobbszor személyes tényezdkre visszautald6 mindsi-
tések eltlintetik a vezet6k felelésségét a feladatok
megfogalmazéasaban.

Az elad6i kudarcok okaként felsorolt alkotéelemek
ugyanugy ervényesek a vezetésre is, s Ugy is kellene
foglalkozni velik. A kezdeményezési hiany, a gyenge
operacids szervezés nem csak a mindsitett eladéknal
jellemz8. A vezetésben is benne van az ugyfélira-
nyultsag hianya, a termék, szolgaltatas megalkotasara
és mikddtetésére iranyuld tgyfél elégedetlenségek,
panaszok hianyos javitasa. Potencialis hibatényez6 az
ugyfél- és termékismeret hianya. A gyenge eladéi tel-
jesitmény esetén hajlamosak a vezet6k elfelejteni az
esetleg kidolgozott tertileti potencialbdl ered6 gyen-
gébb lehet6ségeket és nem keresnek személyiségen
kivili magyarazatokat és arra megoldasokat! A j6 hir-
nev( termékeket gyartoknal még megvaltoztathatat-
lanabbnak, tényként kezelik az elad6i bukasokat és
nincs semmilyen program a kezelésére. Az értékeld
programnak a kudarc kezelésén tul a teljesitményér-
tékelést is tartalmaznia kell. Az
értékesitésvezetbk a kérnyezet,
marketing, stratégia, sajat tevé-
kenységuk, az eladoi teljesit-
mény meghatéarozésa, az ered-
mények és az ellendrzés értéke-
lése folyamataban illusztraljak
dontd szereplket a teljesitmé-
nyek atfogd elemzésében és a
kudarc kezelésében.

Az eladé kerilll abba a helyzetbe,
hogy 6 felel az értékesitési vezetd
gyenge teljesitményéért is!

A kornyezet jelentésége
kmi i >t«R Tiararrajun; wnr«m
A technoldgiai valtozasok, pia-
cok cseréje, képzettség valtoza-
sa, jovedelmi skalak eltérése a
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megszokottél vallalaton Kkivali
folyamat, és valamennyi hozza-
jarul a versenyképességhez
adott piaci szegmensben. A
versenytarsakat mindig figye-
lemmel kell kisérni, milyen ter-
mékkel, milyen piac és foldrajzi
hely felé mozdulnak. A meg-
szokott éles versenyben az el-
ado valészinlileg kevésbé lesz
sikeres eszkozOok nélkdl, s a
végeredményhez, a cél elérésé-
hez segit§ tdmogatast kell ad-
nia a vezetének. A hanyatlo
termékeknél a kifutdshoz az ér-
tékelési kritériumokat kell mo-
dositani, a bevételt és ered-
meényt megismertetve, fenntartva az tgyfelek elége-
dettségét az U] termékre valo atéllasnal. A jovedelmi
terv modszeres, idészakonkénti médositasaval lehet
allanddan figyelemmel kisérni a gazdasagi kérnyezet
alakulasat, hogy el6re elhatarozott j6 dontésekkel
megkdnnyitsék a kedvezbtlen helyzetben 1évé eladé-
kat. A termékek differencialasaval a vezetd az elada-
sokat jobban 6szténdzheti és irdnyithatébbak az Uj to-
rekveések.

A bels6 kdrnyezet pénzigyi er6forrasai szamos té-
nyezd kozil csak részben lehetnek hatassal az elad6
teljesitményére. A tartalékok kotelezé feltarasaval
olyan vallalati tudast kézvetit a teljesitményeléréshez,
ami a rutint és a korlatoz6 szokasokat segit attorni. A
vallalatok t6kéje a vevdkor és a tapasztalt kereskedd
ezeken keresztll noveli a véallalat pénzt6kéjét és te-
kintélyét. A bizalmon alapul6 kapcsolat kiépitésénél a
termékfejlesztés és az értékesitési haldzat technikai
hattere mind hozzajarulnak a vallalat értékesit6iben
megtestesilé hirnévhez. Vildgos médon kell ezt a fe-
lelGsségvallalast elérni a vezetésnél és a marketing-ta-
mogatésban. Az értékesités kudarccal végzdédik olyan
termékeknél, ahol a versenytarsak sorozatosan fizet-
nek ki nagy 6sszeget hirdetésre az eladéik megnyeré-
sére. Ennek elmaradésa esetén az eladd sodréodik a
versenytarsak termékeivel, az igényeket a masik val-
lalat termékeire kelti fel, szinte a konkurens cégnek is
dolgozik.

A mulasztasok megtapasztalasaval a beosztottak
sokszor kordbban észreveszik az értékesitévezets
hatékonytalansagéat, mert az ilyenkor szokasos kdvet-
kezetlenség, szeszélyesség mogott latjak a parbeszéd-
re képtelenséget és az alkalmatlansagot. Napjaink
versenyeit az eladoéi tertleten vivjdk meg, mert ajé és
kivalo termék természetes. A nem megfeleld képessé-
gl vezet6 a hatékonysag ugrasszer( csokkenéséhez,
az eladdéi munkamoral és tGigyfél elégedettség hanyat-
lasahoz, alacsony piaci részesedéshez ,,vezeti" a céget.
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Az Ugyfelek kilénboz6
szempontok szerinti szelektalasa,
tobb értékesitési vezetéhoz
rendelése csoékkenti az elado
hatékonysagat, Egy ember csak
kevés szamu vezet6re tud
koncentralni.

Mikozben az elad6k minél tobb
eladasra torekszenek, a vezet6
teljesitményének hianya az
egész vallalat pénzlgyi vissza-
eséséhez vezet.

Az értékesités vezetése

"thsmeat; T WW. V.ins%i vuetj

Hataskorikben igen fontosak
az értékesitési vezet6k az alkal-
mazottak elégedettségére. A
joértelml segit6 kotelességiik
szamos feladattal és kemény
munkaval jar a szervezés, a fel-
vétel, az oktatas, motivacio, el-
len6rzés, kiértékelés teriletén.

A tertileti kijellés és az Ugyfelek elére valogatasa
kiemelked6en befolyasolja a teljesitményt. A gyen-
gén megtervezett terileti munkak veszélybe sodor-
jak aj6 eladdi képességli embereket is. A féldrajzi el-
helyezkedés, Ggyfeéls(rliség, azaz a piaci potencial és
a munka mennyisége meérkdzik meg egymassal. Az
ésszer(itlenil meghatarozott munkamennyiség a tel-
jesitmény ellen hat, és a tulterheltség akar kilsd oku
is, hamarosan bels6 fesziltséggé vélik. A tulsagosan
nagy nyomas alatt dolgoz6 nem tud lépést tartani a
kdvetelményekkel, s az ésszerdtlentil meghatarozott
munkat kils6é tdmogatds nélkil biztosan képtelen
lesz elvégezni. Az ugyfelek kilénbdz6 szempontok
szerinti szelektdlasa, tobb értékesitési vezet6hoz ren-
delése aszerint, hogy milyen terméket vagy szolgalta-
tast vesz igénybe, csdkkenti az eladé hatékonysagat.
Egy ember csak kevés szdmu vezet6re tud koncent-
ralni.

A Kivalasztasndl az értékesitési vezet§ viselkedési
képességeket és fizikai tényezbket vizsgal. Ezek élet-
modbol, csaladi hattérbél erednek. A ratermettséget
olyan személyiségi jelek tartalmazzak, ami nehezen
véltozik. A siker jol bevalt receptje a megfeleld ember
kivélasztasa a feladathoz. Egyértelm( valasztasi mod-
szer nincs, de a feladatok (munkakdrék), elvont visel-
kedések gyokeres megvaltoztatasaival érik el a legke-
vesebb eredményt. Az értékel§ azért nem elemzd
vagy konyvelS, mert munkajanak specifikumai csak
részben kivanjak azokat a képességeket.

Az eladasokat a tréningek javithatjdk. Az értékesi-
tésnél a vev6 és eladd nincs mindig azonos akarati si-
kon, s a megegyezés az elképzelések kozelitése a ma-
sikéhoz. A siker csak egyirdnyd megkozelitése a sze-
mélykozi kapcsolatok lezarasanak. A konfrontaciobol
a rosszul felkészitett személyzet elcipeli a terhet a ko-
vetkez8 kizd6térre is. A felkészitéskor tréningeket al-
litolag azért nem kell megtartani, hogy a segitség nél-
kali eladdkat sajat hianyossagaik ejtsék ki. A vedte-



lenségbdl kovetkezd sérilések nem igaziak, mert az
egyenl6tlen harc eltakarja a képességeket, és nem se-
giti a ratermettek kivalasztadsat. A tréning soran is
hozzajuthatnak a versenytarsak modszereinek és az
Ugyfélelégedettségnek a megismeréséhez.

Egyre igényesebbek a vevék, s az elégedettséghez
jarulhat hozz4 az értékesitésvezet6 az eladdk szakmai
tanacsadéasaval, kapcsolattartassal. Ezek pozitiv hata-
su példak a kapcsolatokra épuilé bizalmi piaci munka
szorgalmazéasahoz. A j6 dolgok személyes tgyek, de
az értékesitésvezetd sikere is, hiszen 6t biztdk meg a
vezetéssel. Ugyanugy 6vé a felel6sség is. A problé-
mék halmozéaséval az eladdk s a vezetdk a rovid tavu
érdekeltség irdnyaba mozdulnak, sulyosan veszélyez-
tetve a vallalati érdekeket.

Befolyasolas

A vezetd személyisége és az értékelés modszere, vala-
mint objektivitdsa a motivaciok legfontosabbika. Az
eladék ambicidja, kezdeményezd képessége a nem ta-
mogatott lelkesedés miatt megtérik. A kezdeménye-
z6készség tisztelete a vallalat gyakorlataban gyokere-
zik. Az elbléptetésekhez, jovedelemhez, egyéltalan a
sikerhez jutdshoz a felel6sség egyedul az értékesitési
vezetésé, amikor értékrendet alakit ki. Az elmaradt
teljesitmények valddi okainak feltardsaval sokszor a
nem kell6 motivaciora lehet visszajutni. A motivacid
hidnya a személyiséget érinti leginkabb, ami a legérté-
kesebb forrasa a munkajanak. A motivacio eszkozei
igen valtozatosak az embereknél, ezért nem kénny( a
vezetésnek megfelel6 munkat végeznie. Nem min-
denkihez alkalmazhaté ,,egységes irdny", s ha a cso-
magot kiegészitjuk és a befolyasold részeket embe-
renként alkalmazzuk, a véllalat sokat tett a megolda-
sért.

Motivaciéhoz soroljak a blntetés jellegleket, s
ebbe tartozik az ellenérzés rendszere. Az ellen6rzés
dramai moédon befolyasolja az eladét, kiilondsen, ha
rossz vezet6i stilussal parosul. A kapcsolat hianya, el-
zarkozas a parbeszédtél, szerkezetileg nem illeszthet6
a vezet6i kotelességekhez. Amikor a vezet6i értéke-
Iésnél aktiv kapcsolatot fogalmaznak meg az eladoi
képesség, motivacié és teljesitmény kozott, akkor fel-
tételezhet6en élnek a kudarc kezelésére és az értéke-
lési mdédszerek kidolgozasara kitalalt eszkdzokkel.

Az eladok teljesitményének értékelése objektiv
vizsgalatot jelent, s nem elég az eltérések kimutatasa
a javitasok véghezvitelhez. Az értékelés célja nem a
szazalékok megallapitasa. Az okok igazi feltarasa a
személyeknek mélyrehatd segitséget jelent, s az
egyediségeken tul valtozasokat hatarozhatnak meg a
reklam, termék, jovedelmezdség teriiletén, amellyel
felkaroljak az eladok erfsségét, és gyengeségét is a

kell6 iranyba terelik. A gyengeség felismerése, de en-
nek semmibevétele kritikus lesz a vallalatra. A prob-
Iémak elodazasa, hianyos kezelése elmérgesiti a hely-
zetet. Az értékelési modszeren keresztul értékelhetd
ki az értékesitési vezet§ is, s ha ez elmarad, alacsony
teljesitésével hosszantartd véalsag alakul ki a vallalat-
nal.

A személyes eladdi, a kivalé képviseleti képesség
még nem biztositja a j0 vezet6t. S6t, hatraltathatja
annak kibontakozasat. A szamokat konny( 6sszealli-
tani, s ezeket igazan nem akarjak a vezetésre vonat-
koztatni. Eleve felkészliletlenek a teljesitmény érté-
kelésére, s nem vallaljak a faradsagos munkét, hogy
hasznot hlizzanak az elemzésekbdl és Utkdzésekbdl.
A legtdbben mennyiségi kritériumokat dolgoznak ki,
s az ellen6rzésnek szinte ez az alapja. Az értékesitési
tertilet és a vallalat eredménye kozotti kapcsolat -
természetesen j6 termékekkel és hatékony operécié-
val - kézenfekvének tlnik, és elvarhatd a kiemelt fi-
gyelem. Az elégtelen teljesitmény és az eladdk sze-
mélyisége kdzott kdnnyd felallitani az 6sszefliggeést,
bar ezt inkdbb gyanakvassal kellene fogadni, mint
alapos és elfogadhaté indoknak. A gyenge pontok
masutt is jelen vannak, s a valédi hidnyossagok azo-
nositasa csak ndveli a produktivitast. A teljeskord ér-
tékelés nagymeértékd teljesitmény-emelkedéshez ve-
zet a véllalatndl minden teruleten, ha komolyan ve-
szik a visszajelz8 értékelést, ez a vezetés személyes
feleléssége.

Az olyan kifogasokat, hogy nem megfelel6 az el-
adOk gyakorlottsaga, rossz a gazdasagi helyzet, ala-
csony a kezdeményezés, figyelmen kivil kell hagyni,
ha ezekre nem dolgozott ki programot az értékesitési
vezet6. Az értékesitési vezetének a kiils6 kornyezetet
figyelemmel kell kisérnie, s a szervezet bels6 szolgal-
tatdsait a végrehajtashoz rendelni.

Megfelel6 tréning, gyakorlott vezet§ a megfelel6
eladdi kiértékelést alapozza meg. Az altalanos moti-
vaciés sémak, a képességet elhanyagol6 ellenérz6
rendszer rossz visszacsatolashoz vezetnek, el6reveti-
tik az értékesitd kudarcat és a vallalat bukasat.

Az értékesitési adatok objektiv adatoknak latsza-
nak és a csak erre épulé értékelést akar a legkorrek-
tebbnek lehet kikialtani. Valéjaban a csak erre épulé
értékeléssel a vezetés erds szubjektivitast arul el, mert
elfogultsdgdban kevés inditékot érez a jovedelmezd
eladasok, a piad szegmensek profitjanak megismeré-
séhez vezet§ faradsagos Ut megtételéhez. Pedig az
azonositashoz szilkséges eszkdzok és a befolyasolasi
lehet8ségek az értékesitési vezetésnél vannak.

A szerz6

a Budapest Bank
Rakosszentmihdlyi Fidkjanak
igazgatdja
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Antimarketing

»Bolondok vagyunk mindahanyan, s az évek szall-
nak, mint a percek. Véred kiontott harmataval irgal-
mazz nékink Jézus Herceg..."

Val6ban, bolondok vagyunk mindahanyan, akik
jamboran, vagy csak magunkban bosszankodva t(ir-
juk, hogy el6re at nem lathatd, a hasznalatban pedig
pocséknak bizonyulé szolgéltatasokat adjanak el ne-
kink. Bolondok vagyunk, mert kifizetjik értik a na-
gyon is magas arakat anélktl, hogy megkapnank az
azért jaro értéket. Bolondok vagyunk, mert tdrjik,
hogy a szolgéltatok - nyilvanvaléan nem szandékta-
lanul - megkarositsanak és igy jussanak a mi veszte-
séglink aran tobblethaszonhoz.

A bosszlusag kiapadhatatlan forrasanak tlnnek
egynémely utazasi irodak szolgaltatasai. Legtdbbink
hosszan sporol, hogy utazhassak. Még akiknek ez
anyagilag nem is tul nagy teher, gyakorta csak nehe-
zen szakithatjdk ki magukat a taposémalombdl. igy
annal inkabb fajdalmas, ha az utazasi iroda lelkiisme-
retlensége miatt olyan kellemetlenségek érnek, ame-
lyek megkeseritik, vagy tonkre is teszik az élményt.
Marpedig minden el6vigyazatossagunk ellenére is
tonkreteszik.

JO nev(, nagy cégnél (nevezzik X-nek) vésarol-
tunk utazast: apartman két hétre Rodoszon a repulé-
uttal. Amit azonban az igencsak sok pénztinkért kap-
tunk, az tébb vonatkozasban is minden kritikan aluli-
nak bizonyult.

Az utazé bosszantdsa mar Ferihegyen kezddédik: az
X csak ott hajland6 kiadni a repul6jegyét. Ezért ahe-
lyett, hogy a sajat valasztasa szerint kimehetne és ké-
nyelmesen beszallhatna, indulas el6tt két oraval ott
kell sorakoznia, tlirnie a csoport kezelésének kevéssé
kellemetes korilményeit, majd kényszerlien varakoz-
nia.

Megérkezés Rodoszra. A csomagkiadasnal atte-
kinthetetlen z(irzavar bontakozik ki, tajékoztatas
nincs. Nem kevés id8 utan dertl ki, hogy a csomagok
az Osszes futdszalagon szétszérva bukkannak fel. A
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német csoporthoz bejon az utazasi irodajuk helyi
képvisel§je, és segit nekik visszakapni a csomagjaikat.
Az X helyi képvisel@je is ott van a reptéren, de nem
jon segiteni. Ugy kell a mafla utasoknak - miért nem
vélasztottunk inkabb egy megbizhat6 eurdpai céget.

Transzfer a szélloddba. Nem ajandék, része az
X-t6l vasarolt szolgaltatdsnak, tehat nagyon is fizet-
tink érte. Az X helyi képvisel8je rajtunk takarékosko-
dik: négy embert kényszerit be az 0sszes poggya-
szunkkal egy kdzbnséges varosi taxiba. Ez még cso-
mag nélkil is rendkivil kényelmetlen lenne. A nyara-
lashoz hozott poggyasz sok, igy nem elég, hogy kimé-
letlentil 6sszezsufoltak minket, még a bérondjeink és
egyéb csomagjaink nagy részét is olben kell tarta-
nunk. Az Ut hosszu, mintegy negyven perc, és az X
helyi képvisel6jének koszonhetben lidércnyomassa
valik.

A szalloda. Az X egyértelm(ien biztositott rola,
hogy olyan szobank lesz, amelyben kényelmesen el
lehet férni. Atok és hazugsag - sokkal kisebb, mint
mondtak, annyi hely sincs, hogy normalisan lellhet-
nénk. Az agy korul inkdbb csak lapjaval lehet elmen-
ni, még igy is rendre beletitk6zuink - kék foltok figyel-
meztetnek arra, hogy X-szel lehet6leg soha tobbe.
Mindez aligha szandéktalan tévedés vagy pontatlan-
sag X részér6l, hiszen ha ezt el6re tudjuk, széba sem
jott volna, hogy megvesszik az utat.

A szaéllassal a reggelit is meg kellett vennink. Mar
nem is meglepd, hogy ennek a mindsége is mélyen
alatta marad az X-t6l kapott igéretnek. Ez egyben na-
gyon is jellemz6 az tigyfél kezelésének pocsék szinvo-
nalara: még csak érdekikben sem allt, hogy félretajé-
koztassanak. Ha vették volna a faradsagot, hogy az
igazat mondjék, az utat akkor is megvasaroljuk és tu-
domasul vesszik, hogy a reggeli csupan a szallas ara-
nak felsréfolasa.

Budapesten elére megkérdeztiik, hogyan tudunk
Utlevélnek, pénznek széfet bérelni. A helyszinen azu-
tan kiderlt, hogy sz6 nem igaz a kapott tajékoztatas-



bél. Jéllehet semmibe sem kertlt volna, X annyi f&-
radsagot sem vett, hogy erre a sokakat érdekld’, meg-
lehet8sen fontos kérdésre valaszt kérjen a helyszinen
Iévé emberétdl.

Van némi gyakorlatunk az ilyen utakban. Tudjuk,
hogy az utaztaté cég helyi képviseldje tajékoztatassal,
Utbaigazitassal segiti az utasokat. Ez nem szivesség,
hanem része a megvasarolt szolgaltatadsnak. Termé-
szetes, hogy 6 az els6 informéacioforras azoknak, akik
nem ismerik a helyi viszonyokat, és a legfébb kapasz-
koddé azok szamara, akik nem beszélnek itt jaratos
nyelvet. Mar csak azért is segit6késznek kellene len-
nie, mert itt 6 testesiti meg szamunkra a hazai céget,
amelynek tgyfelei vagyunk. Emellett erre Iényegé-
ben meg is vasaroltuk a jogot. Az X-t6l kapott szolgal-
tatas azonban ebben is bosszant6an rossz minéséga.
A helyi képvisel6jik modora sajatosan kurta. A késd
esti érkezéskor Kkiosztott egy irott tajékoztatot. Ebben
kdzolték azt is, hogy masnap szébeli tajékoztatas is
lesz: busszal visznek valahova. Ezzel gyakorlatilag el-
pocsékoltdk volna az egész délel6ttiinket. Természe-
tesen sajnaltuk a jobban is eltdlthetd id6t erre paza-
rolni, igy csupan néhany, benniinket érdeklé kérdés-
re kértem valaszt. Azonban barmit is kérdeztem, az
igencsak kurta valasz nagyjabol annyi volt, elolvas-
tam-e a kapott irast. X képvisel6je igen gyorsan elvet-
te a kedvemet attdl, hogy barmilyen kérdéssel terhel-
jem az 6 draga idejét.

Autot béritink. X tajékoztatojaban hangsulyosan
kiemelik, hogy barmilyen probléma esetén csak akkor
szamithatunk képvisel8be segitségére, ha az ott meg-
adott cégtdl bériink autét. Kérdésemre a hélgy ad
egy prospektust arjegyzékkel. Ezzel az ugyfél le van
tudva. Segitsége"”, igyekezete odaig mar nem terjed,
hogy legaldbb figyelmeztetne: a prospektusban sze-
repl6 arakbol altalaban tobbé-kevéshé jelentés enged-
ményt adnak, de csak annak, aki tudja, hogy ezt kérni
kell. Nem figyelmeztet arra sem, bar hasznos lehet és
semmibe sem kertlne neki, hogy milyen atkozottul
trukkdsek tudnak itt lenni az autobérlés biztositasi
feltételei. J6, hogy nem szorulunk a segitségére - de
nagyon is megvan a véleménytink a munkaadajardl.

Nevetséges lenne arrél elmélkedni, mit tudnak az
X-ek a marketingrél. De vajon eljutunk-e valaha is
odaig, hogy az ilyenek tonkremennek, és aki élni
akar, rakényszeril, hogy tisztességes min@séget ad-
jon a pénzinkért?

Ha Ujra szilétek, dijbeszedd vallalat akarok lenni.
Hala néked, Vallalat, hogy megmutattad az Utat.
Jotevbm, elmém megvilagositdja levelet kuldott
nekem. Ertesitett, hogy a tarsashaznak, amelyben lak-
hatni van szerencsém, néhany évvel korabbi id6szak-

rol tetemes, kiegyenlitetlen tartozasa van. Kozli azt is,
hogy a haz kdzos képvisel6jét felszdlitottdk, de az
még csak nem is valaszolt. Itt kdvetkezik a zord szi-
gor: felszélitanak, hogy tovabbi késedelem nélkul fi-
zessem meg az egész tarsashaz tartozasat, ellenkezd
esetben...

Na marmost. Ez a Vallalat nem az Aranypdék, hogy
Ugyelnie kellene a részletekre. Nem is pocsékolja ra-
juk a draga idejét. Azzal 6sztokél fizetésre, hogy a tar-
sashazban tarstulajdonos vagyok és ezért ez koteles-
ségem. A jogcim azonban finoman szélva nem all
meg, mivel a haz, amelyben lakom, nem tarsashéaz.
Azt allitja, hogy rank azért kerult a felszolitas sora,
mert a k6zos képvisel6nk nem reagélt. K6zos képvi-
selénk nincs, ezért roppant furcsa lett volna, ha rea-
gal. Az egyik lakotars viszont igenis targyalt mar a
Véllalattal, adatokat kért a valészindleg alaptalan ko-
vetelés jogossaganak megallapitasahoz, és az egyezte-
tés még folyamatban volt, midén nekem a felszélitast
mar megkuldték. Amugy érthet6: ha ijedds vagyok és
fizetek, nem kell bajlédni a bizonyitassal. S6t - biztos,
ami biztos, a kedves Vallalat a hazban ugyanakkor
masnak is kildétt ugyanilyen felszélitast ugyanarra
az allitolagos kovetelésére hivatkozva.

Azonban a leginkdbb vonzé e példdban maga az
iddzités. Nincs jogom allitani, hogy itt sandasag mun-
kal, mert nem tudom bizonyitani. Az viszont bizo-
nyos, hogy meglehetdsen biztos nyer6, aki tébb év el-
teltével koveteli igy az allitélag ki nem fizetett tarto-
zas kiegyenlitését. Mar dnmagaban irigylésre mélté,
hogy egyetlen huzéssal megfordithatja a bizonyitasi
terhet. Kuld egy felszdlitast, és ezek utdn nem neki
kell bizonyitania, hogy val6ban tartozunk, hanem ne-
kiink, hogy nem tartozunk. Neki tehat csak allitania -
kovetelnie - kell, nekiink viszont bizonylatot produ-
kalnunk. Annak viszont ilyen esetekben jo esélye
van, hogy egy kozdsségben évek multan mar nem ta-
laljak meg a kérdéses tételek befizetésének bizonyla-
tat. Ha nincs meg a bizonylat, maris nyert - ha nem is
tartoznank, fizetniink kell. Es ami igazan szép, a Val-
lalat semmiképpen sem veszithet ezen az tgyon. Ha
végll is képesek vagyunk bizonyitani, hogy nem tar-
tozunk, akkor elall a kovetelésétél. Ennyi. Az okozott
kellemetlenségekért, az elvesztegetett idénkért - csak
a levelUkért postara menni tobb 6ramba kerilt - ter-
mészetesen nem felel. Elvégre senki sem tokéletes -
nem Ugy, mint az § pozicidja a szegény Ugyfeleivel
szemben.

Epildgus: decemberben a véllalat embere érthetet-
len okbd6l nem tartotta sziikségesnek leolvasni az
egyedi fogyasztdsmérGinket. Helyette az egész fo-
gyasztast leszamlaztak a 'tarsashaznak'. Februarban
majd az egyedi mérdinken is leolvassak, és velink is
kifizettetik ugyanazt.

O. P
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A MINOSEG ES A.- MARKETIN

O SSZHANGIJA

Tobb évtizedes min6ségfejlesztési, marketingkutatsi tapasztalatunk és sikeres

fejlesztémunkank eredményeként Iétrejott

a vevli min6ségkép megismerésén alapul6 vevdi elégedettségmérés Uj, hatékony rendszere:

Vevo Elégedettség Monitor

A min6ségnek sokféle jelentése van. A vevéknek méas-méas termékjellemz6 a fontos, igy a minéség altaldban, pontositas nélkul

nem sokat mond.” (Kotlcr: A marketingrél, 2000.)

N= 11 22 14 16 18
Miséig < 500MFt 501-2000M Ft 2001-5000M R

E-STAND

Dr. VERES ZOLTAN - cégvezeté / E-STAND Marketing Szolgaltaté és Vezetési Tanacsad6 Bt.

1119 Budapest, Fehérvari Gt 46. Mobil: 06-30/2412880

W TfCoNSsAcr

KOVACS JOZSEF - izletdg igazgaté / CONSACT Mindségfejlesztési és Vezetési Tanacsad6 Iroda Kft

1148 Budapest, Fogarasi ut 10-14. Telefon/fax: 467-2820, 383-6396

> 5000M FT.

Az Aaltalunk Kkifejlesztett komplex
kutatdsi modell iparagfiiggetlen, és
barmely termékre, szolgaltatasra
adaptalhaté. Az eljaras foglalkozik
- az adott termékrél/szolgaltatasrol
kialakult min&ségkép altalaban vizs-
gélt dimenziém tal - a vevdi elége-
dettségi Osszetev6k vélt és valos
fontossagi rangsoraval, és a gyakori
reklamécidés helyzetekkel is.

A kutatéas soran feltarjuk az tgyfél-
kor elégedettsége és a vallalat belsd
folyamatai kézott fennallé kapcsola-
tok rendszerét. A Vevd Elégedettség
Monitor® elénye, hogy figyelembe
veszi a megbiz6 egyedi igényeit,
iparagi sajatossagait, és alkalmas az
elégedettség valtozasanak-rendszeres
nyomon kovetésére (follow-up).

A kutatasi eredmények felhasznala-
saval megoldhaté a cégek egyik leg-
gyakoribb problémaja, a fogyasztoéi
min&ségkép és a vallalat bels6 mi-
néségképe kozotti eltérési, illetve a
kapcsolédasi pontok megtalélésa.
A kapott elégedettségi tényezdk
értékének és fontossagi rangsoranak
ismerete egy hatékonyabb minéség
kdzpontu stratégia kialakitasat teszi
lehet6vé. A kutatasi projekt része-
ként javaslatokat dolgozunk ki
konkrét min&ségfejlesztési és marke-
ting akcidkra.

Eredményeink és referenciaink remél-

juk Ont is meggyd6zik.

tipografika: ¢Picture Elemen”



Az acélszerkezet-tervezést, gyartast, épitést végz6 cégek egy csalad tagjai, és Szdvet-
ségink mindazon tagok szakmai érdekképviseletét felvallalja, akik ezen a terlleten
végzik tevékenységiket

Szdvetséglink célja:
<A magyarorszagi acélszerkezeti vallalkozok Osszefogdsa, szakmai és gazdasagi érdekeik el6-
mozditasa, és erre iranyuld egylttes tevékenységiik ¢sszehangolasa, valamint tarsadalmi érde-
keik érvényre juttatasa.
*A SzOvetség elBsegiti a szabad vallalkozast, a nemzetkdzi-gazdasagi kapcsolatok fejlesztését,
valamint a hazai és kulfoldi vallalkozasokkal fenntartott kereskedelmi kapcsolatok feltételeinek
javitasat.
<Figyelemmel kiséri és befolyasolja a szakmai utanpotlast, és a szakma tudomanyos hatterének
alakulasat.

E Kkitlizott célok hatarozzak meg teend@inket.

Tagjaink sordaba varjuk mindazok jelentkezését, akik e szakm ai tom érilés céljaival
azonosulnituéanak.

A tagsagnak nem feltétele a véallalkozas nagysaga. A magan- és a kisvallalkozasok egyenrangul tagok a
nagyokkal.

~Reméljik, rovid id§ alatt sikeril megteremteni —a nyugati tarsszévetségekhez hason-
I6an _ azt az elismertséget és rangot, amely a tagvallalatok részére megkilonbdztetést
jelent a Szovetségen kiviuliekkel szemben,” (Kdzgyllésink megéllapitasa)

Folyamatos informaciokat negyedévente megjelend lapunkban, a MAGESZ <ypCirlévéiben kozlink.

Tagfelvétellel és hirdetéssel kapcsolatos informacio:

MAGESZ, Magyarorszagi Acélszerkezet - Gyartok - Epit6k Szovetsége
2400 Dunaujvaros, Vasma tér 1-3.
Levélcim: 2401 Dunaujvaros, Pf. 110
Telefon: 25/ 583-970 Fax: 25/ 583-525
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