NADOR EVA

Markans valtozasok a tanacsadoi

pilacon

- avagy marketingtanacsok a vezetési

A piacgazdasag kiépitésének elmult tizéves id6szaka-
ban a vezetési tanacsadas igen fontos szerepet toltdtt be
és maga is nagy fejlédésen ment keresztiil A makro- és
mikrogazdasagi folyamatok alakulasa, fejlédése jol
visszatlikrézddik a szakmai szolgaltatasok jellegében,
struktdrajaban.

A tanéacsado ipar Gjabb és Gjabb kihivasokkal szem-
besll, amelyek nemcsak a szakmai szolgéaltatasok fej-
lesztését, a specializaciot, hanem a tanacsadasi folya-
mat, a tanacsadoi megkdzelités valtoztatasat is megko-
vetelik.

Vegylk szemugyre, mit is tapasztalhattunk a tanécs-
adasi piacon az elmult évekbenl

A piac az elmult 10 évben rendkivili mértékben
fejlédott és mara jelentésen atalakult

A 80-as évek végén, Magyarorszagon elkezd6dott
gazdasagi valtozasok természetes velejardja volt a ta-
nacsadok szolgéltatasai irdnti oOriasi kereslet. Ezt el-
s6dlegesen ajogi el6irasok indukaltak, illetve az ilyen
természet(i tudas és tapasztalat hianya.

Az els6 id6ben a gazdasagi folyamatokkal - els6-
sorban a privatizacioval - 0ssz-
hangban oriasi igény mutatko-
zott a professzionélis szolgélta-
tasok irant. Maga a tanacsadas
gyerekcip6ben jart Magyaror-
szagon és ez a tevékenység lé-
nyegében a nemzetkdzi tanacs-
ado cégekre koncentralddott. A
megbizasok zome vallalat-at-
alakitast, privatizacios tanacs-
adast jelentett.

A nagy nemzetkdzi tanacs-
ado cégek - BIG 5 - és a straté-
giai tanacsaddé multik allando
szerepl6jévé véltak a magyar
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A 80-as évek végén a tanacsadas
gyerekcipdben jart Magyarorszagon
és ez a tevékenység lényegében

koncentralédott. A megbizasok
zOme vallalat-atalakitast,
privatizacios tanacsadast jelentett.
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tanacsadoknak -

gazdasagi életnek, de kialakult egy jelent6s hazai ta-
nacsadoi réteg is.

A BIG 5 vezetési tanacsadas terlilete nagy valtoza-
son megy keresztlil. Az utébbi években a vallalati
pénziligyi tanacsadas - corporate finance - elktlénil
a klasszikus vezetési tanacsadéastol.

A magyar piacon a 80-as évek elején megjelent vi-
lagbanki, uniés projekteken dolgozd nagy stratégiai
tanacsado cégek - McKinsey, Boston Consulting, Ro-
land Berger, A.T.Kearney, Booz Allen Hamilton -
mara igen megerdsddtek. A multinaciondlis befekte-
t6k és a nagy magyar cégek részére végeznek elsésor-
ban stratégiai, restrukturalasi tanacsadast.

A vezetési tanacsadas hazai kinalati piacan a kovet-
kez6 csoportot a kisebb nemzetkdzi cégek, mint az
IFUA Horwaih & Partner , Adeco, Consultatio Kft, il-
letve a magyar tulajdonban Iévék - pl. AMM Vezetdi
Informatikai Tanacsad6 Kft., TIG-RES Rt. Kossuth
Holding - alkotjak. Végezetil vannak a kisebb létsza-
mu ,,tandcsad6 butikok".

A vezetési tanacsadoi piac, amely nemzetkozileg a
szolgaltatasi piac masodik legdinamikusabb agazata -
globdlis arbevétele 2000-ben elérte a 150 millié dollart
- Magyarorszagon is hasonld dinamikus fejl6édést
mutat. A piac mérete jelenleg
40 Mrd Ft korulire becsilhetd.
Osszességében kb. 300 tanacs-
add cég van a piacon. A Veze-
tési Tanacsadok Magyarorszagi
Szovetsége el6bbieken felll
csaknem 900 egyéni tanacsadot
is tagjai kozott tud.

a nemzetkdzi tandcsadod cégekre

Uzletpolitikai fordulat

Nemzetkdzi méretekben az a
tendencia figyelhet6 meg, hogy
a legtobb tanacsadd cég a ta-



nacsadas fejében tulajdoni részesedést szerez egyes
Ugyfeleiben, elsésorban internetes startup cégekben,
s6t kockazati t6kealapjaib6l maga is finansziroz indu-
16 véllalatokat.

Ez sok szempontbol merében G helyzetet teremt a
tanacsadasi piacon. Els6 és legfontosabb kovetkez-
mény, hogy a vezetési tanacsadasi tevékenységet ki-
16N cégbe viszik be. Az e-btisinesshez kapcsol6déan a
vezetési tanacsado cégek tékeigénylk fedezésére
kockéazati t6kealapokat hoznak létre. Jelent6s t6kebe-
vonas valik sziikségessé, amely csak részvénykibocsa-
tassal, illetve fazidkkal valdsithaté meg.

Nem szabad azt gondolnunk, hogy ez még messze
van télink, ugyanis a folyamatok felgyorsultak és
azok a BIG 5 magyarorszagi leanyvallalatait is érintik.

A nagy kérdés az, hogy a BIG 5-ndl tapasztalhatd
radikéalis valtozasok milyen hatéssal lesznek a tobbi
tanacsadd cég piacara. Kivonulnak-e a hagyoma-
nyos vezetési tanacsadasi tertletekrél és ezdltal a
hazai tanacsaddk piaca bévul, vagy pont ellenkezé-
leg olyan, hatalmas beruhazasokat tesznek, amelyek
sz(ikitik azok potencidlis Ugyfélkdrét? Milyen kdvet-
kezménye lesz annak, hogy befektet6ként is fellép-
hetnek, és lzletrészeket szerezhetnek a tanacsadas
fejében?

Megfigyelhetd az is, hogy a tanacsadd cégek egy
része lassan kivonul a tanacsadasi piacrol, és a befek-
tetések teriiletén tevékenykedik tovabb aktivan.

Ma még csak logikai eszmefuttatasokat, szakmai
becsléseket tehetiink. Az azonban nyilvanvalo, hogy
egy stratégia kialakitasanal szamolni kell ezekkel a té-
nyez6kkel, illetve hatasukkal.

A vezetési tanacsadas szolgaltatasi palettajan nagy
valtozasok zajlanak az utébbi években

A piac megkovetelte technologiai és egyéb valtozasok
kapcsan a vezetési tanacsadas fontos tertiletévé valt a
valtozaskezelés. Az integralt vallalatiranyitasi rend-
szerek, a vezet6i informécids rendszerek fejlesztése
ugyanakkor az elmult években
oOriasi felfutdst adtak az Il ta-
nacsadasnak.

El6bbiek mellett szdmos (j
tertilet nyilt meg a tanacsadas
el6tt. Magyarorszagon Uj szak-
teriletnek szamit a mindéség-
Ugyi tanacsadas. Az EU tagsag
kozeledésével egyre fonto-
sabb, hogy a magyar cégek mi-
nél nagyobb mértékben valja-
nak a nemzetkozi vallalatok
beszallitéjava, amely el6térbe
helyezi a min&ség kérdését.

,A legtdébb tanacsado cég
a tanacsadéas fejében tulajdoni
részesedést szerez egyes
Ugyfeleiben, st kockazati
t6kealapjaib6l maga is finansziroz
induld véllalatokat.

Er6sodik a kdrnyezetvédelmi tanacsadas is. Az eu-
ropai normak itt is lépésvaltast kivannak.

A legdinamikusabban fejl6d§ teriilet azonban két-
ségtelentil az e-business. A BIG 5 tagjai igen er8s akvi-
ziciés tevékenységet folytatnak. A vezetési tanacsada-
si Uizletagak komoly befektetéseket hajtanak végre, és
szamos stratégiai szovetséget kotnek annak érdeké-
ben, hogy komplett e-business megoldasokat tudja-
nak szallitani a multinaciondlis Ggyfeleiknek és az (j
internetes cégeknek. A technolégiai beszallitokkal 1ét-
rejovd szorosabb szdvetséghez, az akviziciokhoz és az
Uj Uzletagak Kifejlesztéséhez azonban jelentés meny-
nyiségli tékére van sziikség.

A tanécsadoi piac keresleti oldala erdsen
homogenizalédott

A magyarorszagi tanacsadé piacon jol érzékelhetd két
piaci szegmens; a multinaciondlis és nemzetkdzi cé-
gek, illetve a magyar véllalatok. Harmadik szegmens-
nek tekinthetd az allam illetve énkormanyzat, mint
tulajdonos. Kétségtelen tény, hogy a magyarorszagi
multinacionalis cégek szinte kizarolag a nagy nemzet-
kozi stratégiai tanacsadokkal, illetve a BIG 5-val dol-
goznak.

Mind a tanacsadasi munka irdnti igény - a munka
jellege - mind a tanacsadok kivalasztasanak szem-
pontjai kiilonb6zéek a fenti csoportokban.

A multinaciondlis cégeknél a tanacsadoé kivalaszta-
sandl az ismertség, a presztizs, a nemzetkozi tapaszta-
lat a legfontosabb. Nem lehetetlen egyedi megbiza-
sokra mas tanacsaddknak bekertilni, de altalanos ten-
dencia, hogy csak a nagy nemzetkozi tanacsadokkal
dolgoznak.

A nagy magyar vallalatok zéme is elsédlegesen az
ismert, j0 imazsq, j6 referencidkkal bird tanacsadodkat
alkalmazza, de ebben a kérben mar nagy szerepik
van a személyes kapcsolatoknak is.

Mindebbdl az is kdvetkezik, hogy a tanacsado cé-
gek piacpolitikajaban, marketingstratégiajaban erétel-

jesen kifejezésre kell jusson,
hogy mely felhasznaléi kort cé-
lozzadk meg.

Jelent6sen megvéltoztak
a tanacsado - ugyfél
kapcsolatok

Az Ugyfél és a tanacsaddé mun-
kéajat hosszu ideig az egyiranyu
kapcsolat, kommunikacio jelle-
mezte. A tanacsadok legfonto-
sabb feladata az volt, hogy a pi-

69



acgazdasigot megel6z6en egé-
szen mas mentalitdshoz, veze-
tési gyakorlathoz szokott ma-
gyar vallalatokat atsegitsék az
atmenet nehézségein. A tanacs-
ado, jellemzdéen, hosszabb-rovi-
debb irasos jelentés forméajaban
teljesitette feladatat.

A gazdasagi kornyezet fejlé-
dése, a gazdasagi vezetdk ta-
pasztalatdnak noévekedése azt
eredményezte, hogy mara egy-
re Osszetettebb és magasabb
szinvonalu szolgéltatasra tarta-
nak igényt a megbizok. Ez
nemcsak szlk szakmai értelem-
ben jelentkezik, hanem a ta-
nacsad6-megbizo kapcsolataban is megmutatkozik. A
korabbival ellentétben - részben annak eredménye-
ként is, hogy a cégek bels6 munkatarsai megtanultak,
hogyan kell egy tanacsadoval egyidttm(kédni - a
kapcsolat mindinkabb kétoldal( partneri kapcsolatta
kezd valni.

El6bbiekkel parhuzamosan egyre inkabb olyan
igény is megfogalmazdédik az tgyfelekben, hogy a ta-
nacsado a megvalositas folyamataban is vegyen részt.

Fentiekben a tanacsadoéi piacon zajl6 legfontosabb
valtozasokat szedtem csokorba. Mindezt azzal a cél-
lal, hogy felhivjam a figyelmet: e valtozasok sziikség-
képpen kell, hogy hassanak a tanacsadok piad mun-
kajara is. Mindenképpen més megkdzelitésre, szemlé-
letre van sziikség a tanacsadas marketingjében. Kulo-
ndsen azoknak a tanacsadd cégeknek érdemes ezt
megszivlelniik, amelyek nem tartoznak multinacio-
nalis lancokhoz, nemzetkdzi anyacégekhez.

Milyen marketirtgtainacsokai adhatunk a vezetési
tanidcsaddknak?

Itt most nem a tanécsadés sajatos marketing eszkdzta-
rarél, az alkalmazott eszk6zéknek a hagyomanyostol
eltérd prioritasairdl kivanok beszélni, hanem azokrél
a lehet6ségekrél, amelyek a vallalatok elétt allnak a
versenyképesség novelésére.

Felfogasomban egyébként a professzionalis tanécs-
adas marketingje a hagyomanyosnal lényegesen szé-
lesebb kategoria, és mint ilyen, az Uzletfejlesztést is
feloleli, illetve azt segiti.

Ezt tapasztalni lényegében mind a multinaciona-
lis cégeknél, mind a kisebb tanacsaddknal, bar a ki-
sebb szervezeteknél a marketing inkdbb operativ jel-
leget olt.

A tanacsadés marketing eszkdzrendszerének a leg-
fébb jellemzbje, hogy a megbizé - (potencialis) tgyfél
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A marketingmunka kézponti eleme
a célcsoport j6 korilhatarolasa
(targeting). A célcsoport
meghatarozasa utdn minden
marketingakciot gy tervezink meg,
hogy az adott szegmenst minél
hatékonyabban elérjik.

kapcsolat all a kézéppontban.
A marketingmunka kozponti
eleme a célcsoport jo korilha-
tarolasa (targeting). A célcso-
port meghatarozasa utdn min-
den marketingakciét ugy terve-

zink meg, hogy az adott
szegmenst minél hatékonyab-
ban elérjuk.

A tanacsadd cégeknek mar-
ketingjukben mindent annak
szolgalatdba kell allitaniuk,
hogy a potencialis tGgyfél az 6
szolgéltatasukat vegye igénybe.
Eppen az el6z6ekben bemuta-
tott piaci tendendak, jellemzdk
miatt azonban ezt, kilondsen a
hazai tanacsaddknak, nem koénnyd elérnitk. A leg-
fontosabb marketingeszkézt a differencialas, a meg-
kialonboztetett el6ny demonstralasa jelenti.

A multinadonalis és nemzetkdzi tanacsadod cégek,
sajatos helyzetikb6l adédédan, ebben a tekintetben a
hazai tanacsaddkkal szemben mindenképpen elényt
élveznek. Ugy gondolom azonban, hogy a magyar ta-
nacsadoknak is lehetnek és vannak hatékony marke-
tingeszkozei.

Az egyik lehet6ség a versenyben az er6s speda-
lizacio. Azok a magyar tanacsado cégek, amelyek egy
jol koéralhatarolt tertileten tevékenykednek - pl. in-
formatika vagy egy adott 4gazat - bizonyithatéan si-
keresebbek a piad munkéban, mint az altalanos veze-
tési tanacsadoi profillal rendelkezék.

Egy masik Ut a versenyképességhez az tgyfélkap-
csolatokban rejlik. Ez alatt els6sorban a kapcsolati
marketinget értem, amelynek sok 6sszetev6je van. E
helyltt csak a vizsgalt témahoz kapcsol6do tényez6-
ket emelem ki. A legfontosabb kérdések, amelyeket
fel kell tennunk, hogy milyen tipusd kapcsolatot,
egyuttm(kodeést igényel az ugyfél t6lunk, lojalisak-e
az ugyfeleink, kapnak-e valamit t6lunk lojalitasuk fe-
jében? Ez az a terllet, ahol vilagos stratégiaval, elk6-
telezettséggel, kitart6 munkaval megkulénboztet§
elényre tehetink szert.

Mint emlitettem, a megbizok egy részének fontos,
hogy a tanacsado részt vegyen a végrehajtasban is.
Ha erre vallalkozunk, szintén versenyel6nyt biztosit-
hatunk magunknak.

Osszességében azt mondhatjuk, hogy minden
olyan eszkozt igénybe kell venni, amely a tanacsadoi
szolgéaltatas kockazatérzetét csokkenti, a bizalmat n6-
veli. Mivel a nemzetkdzi cégek imazs, referenda
szempontbdl versenyel6nyben vannak, a kapcsolat-
menedzsment, a folyamatmenedzsment azok a teri-
letek, amelyeken a kisebb hazai tanacsadod cégek Ki-
emelkedhetnek.



Hatékony tanacsadoi
marketing egy hazai
tanacsado6 példajan

a végrehajtasban is..Ha érré

Cikkem befejez6 részében egy
magyar tanacsadé példajan ki-
vanom illusztralni az el6z6ek-
ben elmondottakat.

A TIG-RES Vallalkozéasfej-
lesztési Rt., magyar tulajdonu
vezetési tanacsadé cég, 1991 6ta
van a piacon, és ma mar tekintélyes ugyfélkoért és ko-
moly szakmai tapasztalatot mondhat magéaénak. Mara
a vezetési tanacsadas klasszikus terileteinek mdvelé-
sén tul egy igen hatékony, vallalati szabad pénzeszko-
z0k létrehozéasat lehetévé tevd modszertan kifejleszto-
ieként és alkalmazéjaként is ismert a piacon.

Az alabbiakban azt mutatom be, hogy ehhez az (j
termékiikhéz, szolgéaltatassukhoz milyen marketing-
megkdzelités, tevékenység kapcsolddik, és az mennyi-
ben segiti a cég versenyképességét a tanacsadoi pia-
con. A mddszert csak annyiban érintem, amennyiben
az a marketingtevékenység bemutatasahoz sziikséges.

A magyar mikrogazdasag altalanos problémaja a
vallalkozasok ndvekedéséhez, dinamikus fejl6désé-
hez sziikséges, fejlesztési forrasok biztositasa. A ma-
gyar vallalatok, kilondsen a kis- és kdzépvallalkoza-
sok altalaban alulfinanszirozottsadggal, t6kehiannyal
kizdenek. A tapasztalatok egyértelmden bizonyitjak,
hogy forrashiany esetén a véallalatok menedzsmentje
szinte kizarélag a bankhitel lehet6ségét meérlegeli.
Ugyanakkor kdzismert tény, hogy a kiemelt helyzet-
ben 1év6 cégeket leszdmitva ma Magyarorszagon
nem kdnnyl a vallalkozasoknak hitelhez jutni. A hi-
telhez jutas nehézségein tul egy kereskedelmi bank-
hitel nagy anyagi terhet is ré a gazdalkodoé szervekre.

A TIG-RES Véllalkozasfejlesztési Rt. tanécsaddi, ko-
zel szaz tanacsadasi munka tapasztalatai alapjan, egy
kétéves munka eredményeképp kifejlesztették a
TIG-SYS Pénziigyi Forrasteremt6 Modulrendszert. Ez a
modszer a belsd forrasok felszabaditasaval juttatja pot-
I6lagos forrasokhoz a vallalatot, ezaltal novelve a jove-
delemtermel6 képességét és egyben a versenyképessé-
gét is. A modularis felépités elénye, hogy a tarsasag
komplex kezelése helyett csak azokra a gazdalkodasi
tertletekre fokuszal, ahol a legnagyobb hatékonysaggal
javithaté a versenyképesség. Ezen teriiletek meghata-
rozésa benchmarking tipusu vizsgalatokkal torténik.

A modulrendszer fontos stratégiai eszk6z a me-
nedzsment részére, mert alkalmazésaval meghataroz-
hatoak a fejlesztend vagy megsziintetendd portfolié
elemek. Ezzel tehat a TIG-RES megteremtette a
spedalizado alapjat, vagyis azt a terméket, amellyel
megkllonboztetheti magat mas vezetési tanacsadok-

A megbizok egy részének fontos,
hogy a tanacsadd részt vegyen

vallalkozunk, szintén versenyelényt
biztosithatunk mainknak.

tél. Emellett megvalosul a kol-
csOndsség, a partneri viszony is.

A TIG-RES igen el6nyos
egyuttm(ikédést dolgozott Ki
véllalkozdsoknak. Egy el6készi-
t6 modul alkalmazasaval, sajat
kéltségen, feltarja a belsé gaz-
déalkodés azon terileteit - er6-
forrasok és folyamatok -, ahol
lehet&séget lat pénzforras fel-
szabaditaséara.

A modszer a megbizoval valo
szoros, interaktiv egylttm(ikodésen alapul. Az el6ké-
szitd szakasz végén a tanacsado és a megbizé megalla-
podnak abban, hogy mely terileteken, milyen nagy-
sagrend( forras felszabaditasa érhetd el. A potendali-
san tartalékokkal biré tertiletek kivalasztasa ugy torté-
nik, hogy a cég menedzsmentje és a tanacsad6 kdzdsen
értékelik a benchmarking soran feltart eltéréseket.

A tovabblépésnek két lehetséges mddja van:

- a tanacsadod elkésziti az intézkedési tervet, a

megvalositas a megbizé feladata,

- a teljes végrehajtas a tanacsadd kezében van.

A megkozelités magaba foglalja a tanacsaddi sze-
rep masik fontos elemét is, nevezetesen azt, hogy aja-
vaslatok kidolgozasan tul, azok végrehajtasdban is
részt vesz, amennyiben azt az Ggyfél igényli. Mindkét
esetben sikerdijas a megbizas, természetesen a két
esetben a nagysagrend kiilonbozé.

Az egész tanacsadast az intenziv kapcsolatme-
nedzsment, folyamatmenedzsment jellemzi. A mun-
ka soran rendkivl szoros kapcsolat alakul ki a megbi-
z0 és a tanacsado kozott, ami hosszU tavon is el6nyo-
ket nydjt. A tanacsadé a cégismereten kivil igen ala-
pos ismereteket szerez a partnerekrél, munkatarsak-
rol, gondolkodasukrol, amely egy esetleges kés6bbi
Uzleti probléma felmerilésénél, illetve tanacsadasi
igénynél versenyel6nyt biztosit szamara.

Az ismertetett pénzigyi forrasteremté modszer jol
tikrozi azt az Gjszerd tanacsaddi megkozelitést, ame-
lyet ma a piac megkovetel. Ennek a befektetési szem-
lélet(i tanacsadasnak a lényege, hogy a tanacsado
igénybevételét a megbizé befektetésnek tekinti. A ta-
nacsado arra torekszik, hogy az elvégzett munka az
Ugyfelek szamara pénzben kifejezhet6 haszonnal jar-
jon, amelybdl a tanacsaddi dij is kifizethetd.

Meggy6z6désem, hogy a befektetési szemlélet(, az
Ugyfél szamara kozvetlen pénzben kifejezheté ha-
szonnal jard tanacsadast igényli a piac. Az elért ered-
meény flggvényében vald dijazas a tanacsadonak is
elényos, mert egyfeldl kozvetlenll érdekeltté valik az
eredményes szereplésben, masfel6l az 6 kockazatér-
zetét is csokkenti.

A szerz6 a BGF KFK Nemzetkézi Marketing
Tanszékének docense
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