GYONGYOSY ZOLTAN

A szolgaltatasok

fejlodésenek Uj iranyai

Hiaba is prébalkoznank meg vele, egyikiink sem tudja
kivonni magat az egyre Ujabb - azaz szebb, tobbfunk-
ciot ellato, biztossagosabb, megbizhatobb, gazdasa-
gosabb stb. - termékek hatasa aldl.

A tehet8sebbek azonnal cserélnek, ha megjelenik az Uj
generacio a szérakoztato elektronikaban, a szamitas-
| technikaban, a gépkocsiban, a divatfazonokban és
| szinekben. A szerényebb lehet6ségnek is szamon tart-
| jak a véltozasokat, tervezik a cserét, bar szamukra ez
csak az Uj termékek bevezetésének idGpontjatol eltelt
rovidebb-hosszabb id6 elteltével valik lehetvé. Jol
tudjak ezt a gyartok marketingszakemberei, akit egy-
re nagyobb raforditassal igyekeznekfeltarni a poten-
cialis vasarloéi rétegek méretét, vasarlasi szokasait,
markahségét, fizet6képességét, hogy megfelelGen cél-
zott marketingakcidkat indithassanak. Kiemelhetik
termékeik el6nyds oldalait a versenyben. Egy-egy ver-
| senyparaméter piactudatos megtervezésével megfelel
municiot adhatnak a marketingakciokat tervez§
| szakemberek kezébe. Egy arumintavasar, reprezenta-
tiv bemutaté vagy egy kiallitas médot nydjt arra,
hogy bemutassuk az 0j ,,csodat"”, hogy testkdzelbe
\ hozzuk, tapinthatéva és kiprobalhatéva tegyuk, hogy
félre nem érthetd modon vagyat ébressziink az Uj ter-
1 mék birtoklasa irant.

A termékvilag, amiben éluink

Vagyat érziunk, hogy megmutathassuk:

Nézzétek, nekem mar van egy Uj, esetleg éppen a
legujabb termékem.

A termék a felhasznalonak szamos, bar jellegében
sokszor nagyon is eltér6 értéket képvisel. A legfonto-

| sabb természetesen az a szerep, amelyet funkcionali-

san betolt: tarolja a takarmanyt, daralja a diot, 6ltoztet
stb. Az az érték, amelyet a tarsadalmi kézegben valé
telhasznalasa jelent a tulajdonosnak, jelzésértékd,
presztizst ndvels lehet. Erzelmileg is kotédhet a ter-
mékhez a leend6 tulajdonos, de jél ismert egy-egy ter-
mék Ujdonsag- vagy ritkasagértéke is.
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A szolgaltatasvilag, ahogyan éliink

Egyre tobb olyan specidlis terméket fogyasztunk,
amely a kordbban bemutatott értékektdl eltéré jellem-
z6kkel rendelkezik. Eletiinket alapvetéen befolyasol-
jak, at- meg atszovik azok a szolgaltatasok, amelyek
meghatarozzak életiink min6ségét. Elérhetetlenséguk
kinz6 hianyként jelentkezhet. Gondoljunk csak egy
bankhitelre, egy megfelel6é fogorvosi kezelésére vagy
egy eredményes orvosi kivizsgalasra, esetleg korhazi
kezelésre. De gondolhatunk személyes vagy vagyoni
biztonsdgunkra, kdrnyezetink allapotéra: beleértve a
természetes koérnyezet helyzetét, valamint az admi-
nisztrativ ellatd, szabalyozo koérnyezetet. Alacsony mi-
néséguk kdzérzet- és hangulatrombolé, ami kihat akar
munkavégz6 képességiinkre, emberi kapcsolataink
szinvonalara is.

Fizet6képes kereslet keletkezik, illetve gyors ttem-
ben bévil tehat azokon a szolgaltatasi terileteken,
amelyek nem juttatnak a tulajdonunkba gyakorlatilag
semmit, mégis meghatarozzak mindennapjainkat.

Novekv6 mértékben jelentkezik tehat:

- asegitség iranti igény,

- a megjavitas iranti igény,

- a biztonsagos kérnyezet iranti igény,

- az egészség megtartasa iranti igény,

- az eredményes oktatas iranti igény,

- ajo hangulat megteremtése iranti irany,

- az igényes kultdra iranti igény,

- a szabadidé tartalmas eltoltése iranti igény.

A szolgaltatasok sllya, szerepe a munka vilagaban

Hazankban napjainkban vagyunk tanudi a szolgaltata-
sok terjedésének, dinamikus fejl6désének. A piaci cse-
re targyaként, aruként egyre nagyobb sullyal szerepel
az informécié. Mar szamunkra is egyre kevésbé fikcio
az ,,informacioés tarsadalom", ahogyan Jon Naisbitt jel-
lemezte az USA tarsadalmat mar évtizedekkel ezelétt.



Az adatkezelési, informacioszolgaltato iparagak, vala-
mint a vendéglatas soha nem latott mértékben fejléd-
tek. Nagyon jellemzd erre az id6szakra, hogy a McDo-
nald's_-nak tébb alkalmazottja van, mint az U.S.
Steelnek. A szolgéltatas mar nem egy mellékterméke a
termékvilagnak, amelyik agymond nem termel Gj ér-
téket, ,,csak kdrbeforgatja a pénzt", hanem sajat jogan
motorja a gazdasagnak.

A szolgéltatas-tulstlyu gazdasag, ami felé mi is ro-
hamléptekkel haladunk, nem azt jelenti, hogy kevesebb
terméket allitanak el és fogyasztanak majd, hanem azt,
hogy egyre kevesebb ember sziikséges a megtermelt ja-
vak - legyen az mez6gazdasagi vagy ipari termék - el6-
allitdshoz. A véllalkozasok szamara ez azt jelenti, hogy
a nbvekedeés, a profitb6vilés lehetésége a szolgaltata-
sok tertuletén lesz talalhaté. Munkavallaléi oldalrol vi-
szont ra kell jénnink, hogy az Uj allasok szamosabb ré-
szét is a szolgaltatasok teriletén kinaljak majd.

A ,,posztindusztridlis tarsadalom"” (Daniel Bell,
Harvard) tehat nem ipar, vagy ipari termék nélkuli
tarsadalmat jelent - s6t egyre tdbb és jobb terméket fo-
gyasztunk majd -, hanem azt, hogy a hagyoméanyos
termékvilagot jelenté termékek elballitasaval egyre
kevesebb dolgoz6 foglalkozik majd. Megszivlelendd
szadmunkra, egy kozép-eurdpai Kis orszag szamara,
hogy az USA-ban az ezredfordulora a szolgéaltatasok
tertletén dolgozik majd az 6sszes munkavallalok
88%-a (K. Albrecht - R.Zemke: Service America!)

Tegylunk probat, ajanljak a szerzék. Nyissuk fel ha-
tarid6é naptarunkat és tekintstik at a bejegyzéseket. Va-
I6szindleg az aldbbiakhoz hasonlo6t fogunk tapasztal-
ni: hajvagas, biztositas, vizvezeték-szerelés, szem-
Uvegkészités, mozijegy, éttermi helyfoglalas, szerviz.

A stratégiai szovetségek hatasa a piaci eredményes-
ségre

Vallalataink technikai kérnyezetének gyors valtozasa,
valamint a gazdasagi-piaci verseny intenzitasanak fo-
kozbédésa gyakran olyan strukturélis valtozasi, adap-
talasi kovetelményeket tdmasz, amelyeknek a gazdal-
kodo szervezet sajat forrasaival nem tud megfelelni,
i Az innovécits ciklusok lerdvidulései sok tertleten
nem teszik lehet6vé a bevezetett (j termékek megtéri-
1ését a ciklusidén belul.

A gazdasagos vallalati-termelési méretek sok eset-
ben akkorak, hogy a vallalat altal kiépitett és elérhet6
piacok nem teszik lehet6vé a gazdasadgosan megter-
melhet6 termékmennyiség értékesitését.

Az (j - esetleg 0j generacids - termékek kutatési-
fejlesztési koltségei meghaladhatjak egy-egy vallalat
lehet8ségeit.

A vallalat lemaradasat, széls6séges esetben ténkre-
menetelét, az el6bbiekben korulirt jellemzékkel megha-

tarozott versenyben elharithatjak egy megfeleléen meg-
valasztott stratégiai szovetségessel. A stratégiai szbvet-
ség mindig a komparativ elénydk kihasznalasa alapjan
johet létre. Ez Ujszer(l és nem Kis feladatot jelent a stra-
tégiai szbvetségest keres6 vallalkozas szamara.

A stratégiai szovetség létesitésének kdvetelményei

A legaltalanosabb motivaciok egy stratégiai szévetség
héatterében:

1. Hogy a partnerral egy kivanatos gazdasagi mé-
retet és tudast érjenek el.

2. Hogy elnyeljék azokat az el6nyoket, amelyeket a
partnervallalat elért, a technolégiaban, a piac-
szerzésben, a t6kében, a termelési kapacitasban,
a termékekben vagy a munkaer6ben.

3. Hogy csokkentsék a kockazatot, annak megoszta-
saval els6sorban a tékeszikségletben és a K+F-ben.

4. Hogy elléasséak a piacot az érett piacrél val6 kapa-
citdskivonas esetén.

Kiemelkedd motivéaciok lehetnek:

9 A piac elérésének meggyorsitasi igénye, ui. nap-
jainkban a piaci kezdeményez6k (innovétorok) jutnak
a legjelentésebb versenyel6nyhoz. Egy technoldégiai-
lag fejlett, Uj termékkel rendelkez6 véallalat gyakran
csak akkor tudja kihasznalni ezen el6nyeit, ha egy er6s
piaci poziciéval, hozzaférési lehet6séggel rendelkez8
véallalattal szovetkezik.

= LehetGséget jelenthet a partnereknek azon sziner-
gikus hatasok kihasznalasa, amelyet az eszk6zdk ko-
z8s hasznalata (pool) vagy a folyamatok racionalizala-
sa, ill. a rendszerfejlesztés nyujt.

Egyuttm(ikodé stratégiaig
a stratégiai szovetség formai

Az egyuttmUikodésben rejld elényok legalabb akkorak
lehetnek, mint amit a kimunkalt és m{kédé verseny-
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elényok jelentenek egy versenystratégia esetén. Ta-
nulsagos kategorizalni az egyuttm(ikodési lehet&sé-
geket azok integraciéjanak szintjei szerint (Faulkner,
1995).

A piacokhoz kézelebb allé megoldasoknal az arme-
chanizmus, mig a hierarchia magasabb szintjén a szer-
vezeti egylttmikodés a dominal6. A kdztes megolda-
soknéal szdmos szervezési megoldasa lehet az integra-
cidnak. Ezek mindaddig jol funkcionalnak, ameddig a
partnerek kdlcsdndsen megtalaljak szdmitasaikat. Egy
egyszer( elosztasi egyuttm(ikddés - siker esetén -
gyakran fejl6dhet tovabb magasabb szintl egyiattm-
kodéssé. Egy halézati kapcsolatban az egyik partner
gyakran a masik fél altal ellenérzott forrasoktol fugg.
A kozos forrasok szamos elényt jelentenek, azonban a
partnerek részben elveszithetik a jovdt formald onéallo
képességeik egy részét, illetve novekvd mértékben
fuggenek a méasik partner aktivitdsatol. Az integracio
lassulasa lehet példaul a korabbi licenc-egytttmiko-
dés atalakulésa alvallalkoz6i hal6zatté.

A licenc-egyuttm(ikddésben - ahol a licencet ad6 és
vev( az egyes tevékenységek szempontjabdl miikodik
egyutt j6l meghatérozott tertileteken - azonban meg-
tarthatjak elkilonult identitasukat és tulajdoni helyze-
tuket. Ahol az aregyuttmikodéseket felvaltjak az
egyuttmikddési szabalyok, ott beszélhetiink formali-
san stratégiai szovetségrél. Gyakran feltételezik, hogy
egy bizonyos egyuttm(ikddési formé&hoz egy bizonyos
szervezési megoldas tartozik meghatarozott tevékeny-
ségek vagy korulmények megléte esetén. Az egymas-
hoz rendelt megoldasok elmulasztasa azonban nem je-
lent feltétlentl sikertelenséget, hiszen ezek nem mere-
ven kezelhetd kategéridk. A meglévé versenyel6nyodk
ezek hianya esetén is jol mikddtethetik az egyuttm-
kodést, megfeleld pénziigyi eredményt biztositva.

A sikeres stratégiai szovetség és vezetésénekJellemzdi

A stratégiai szOvetség a szervezetek kozotti egyuttm-
koddés olyan formdja, ahol a partnerek befektetnek a
hosszu tavu kozos fejlesztésbe és a kdzos orientacio
jellemzd rajuk (Mattson, 1988).

Az egyuttmikodd stratégiai szovetségesek fel-
hagynak az egymaés kozotti versennyel a meghataro-
zott Gzleti terileteken - aktivitdsokban -, és koopera-
tiv stratégiat alakitanak ki. Az egytttm(iko6do szovet-
ségesek eredményessége legszembet(in6bben az er6-
forrasok allokalasa hatékonysagaban mutatkozik
meg. A stratégiai szovetség természetesen jelentfs
kockazatot is hordoz magaban, hiszen a szbvetsége-
sek az egyuttmidkodés soran belelathatnak egymas
titkaiba. Sokkal részletesebben megismerik egymas
er@sségeit és gyengéit. Egy stratégiai szévetség ,.el-
hasznalédasaval", a kozos célkitlizések és célelérések
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feladasaval a korabbi szévetségesek tébbet arthatnak
egymasnak, mint a legkeményebb korabbi verseny-
tarsak. A szdvetség folyamatos 4polésa, a kozos érde-
kek és értékek gyakori meghatarozasa és kommuni-
kéaldsa mindenkor kiemelkedden jelentds vezet6i fel-
adat.

A stratégiai szovetség megkotésénél figyelembe

kell venni az aldbbi varhato sikertényezdket:

- Képessé kell valniuk a partnereknek arra, hogy
megtanuljak a masik partnert6l mindazt, ami a
sajat gyakorlatukbdl, eszkdztarukbdl hianyzik.

- Erzékenység a vallalati kultarak kiilénbdz6ségé-
re, mivel ezek fejlédési lehet6ségeket hordozhat-
nak, Ujszerd megkozelitések altal.

- Ahhoz, hogy valdéban tanulhassunk a partnertél,
szikséges a partnerek elhatarozasa a tudas atada-
sara. A bizalom, az egyuttmikodési készség, a
rugalmassag attitldjének kialakitadsa a személyes
kapcsolatok fejlesztésében.

- A partnerek olyan kivéalasztasa, hogy egymas esz-
kozeit és képességeit kdlcsondsen kiegészitséek.

Gyakran azonban a kiilonb6z6 szervezeti felépités, ve-
zetési kultara tényleges gatja lehet egy tervezett sz6-
vetségnek. Feltételezem, hogy ehhez hasonlé korlat
allhatta atjat az Ernst and Young és a KPMG sz6vetsé-
gének, amely egy tervezett stratégiai strukturélis va-
laszlépésnek készult, a Coopers and Lybrand és a
Pricewaterhouse valoban létrejott stratégiai szévetsé-
gére (PricewaterhouseCoopers). A ,,big 6"-bdl igy nem
lett ,,big 4" a vilag legnevesebb és legnagyobb forgal-
mu pénzigyi auditalé cégeinek kategoéridjaban. Pedig
micsoda el6ny lehetett volna, ha mondjuk 10-15 or-
szagban kdlcsbndsen igénybe vehették volna a masik
altal mar kiépitett infrastruktarat, tzleti tapasztalato-
kat, kapcsolati rendszert.

A gazdasagi kényszer azonban, amelyet az egyre
élesebb piaci verseny kényszerit ki, olyan mértékd is
lehet, hogy elhanyagolhat6va valik a fuzionalé cégek
esetleg teljesen kulonb6z8 kultdraja, vezetési moédsze-
re, cél- és eszkdzrendszere. Ezek harmonizalasa nyil-
véanvaldan drasztikus modszerekkel torténhet csak
meg, valamelyik fél er6s dominancigjaval.

Természetesen a stratégiai szdvetség nem a ,,kény-
szerhazassag" kategoriajaba tartozik, ugyanis az ilyen
tipusa fuziék nem egyenl6 felek kompromisszuma-
nak talajan, a kélcséndsen felismert k6zés érdekek
mentén jonnek létre, hanem er6bdl kialakult kényszer-
palyan mozognak. Egy megfelel6 vallalatfelvasarlas
persze nem feltétlendl jelent hatranyt, ha ezzel létre-
jonnek azok az el6nyok, amelyeket a korabbiakban
targyaltunk. Az 6nall6 Iét megsz(inése legfeljebb csak
az iranyité néhany fels6 vezet6 cseréjével, vagy auto-
nomiajanak korlatozasaval jar. EI6nykeént jelentkezhet
viszont a potlélagos eréforras-bevonasi lehet6ség, a



strukturalis termék- és termelési rendszervaltoztatas,
i apiaci kapcsolatrendszer Uj perspektivajanak megjele-
nése, a munkaer¢ foglalkoztatésa.

A fentiek alapjan azt gondolhatnank, hogy a straté-
giai szbvetség csak az igazan nagy ,,jatékosok" tgye.
Ez persze egyaltaldn nem igy van. A bemutatott elvek
i és el6nydk hasonléképpen miikédnek a szerényebb
méret(i vallalkozdsok esetében is.

Ennek példajaként alljon itt a kdvetkez6, vélemé-
nyem szerint igen sikeres szdvetség. A budapesti
Szent Istvan koruton évekig teng8dott egy rendkivil
jellegtelen 6nkiszolgal6 étterem. Néhany éve megje-
lent az igen jo elhelyezkedés, de nagyon gyéren lato-
gatott Gizleten egy (j feliras: Térok-Kinai étterem. El6I
a torok éttermi pult, hatrébb a kinai rendezkedett be,
és kozosen hasznaljak a rendelkezésre allé asztalokat,
s6t a pénztart is. Nyilvan indulé vallalkozasként ki-
16n-kuldn csak sokkal szerényebb Gzletet bérelhettek
volna egy esetleg kevésbé latogatott helyen. A jél meg-
véalasztott stratégiai szévetség nyoman létrejott Gizlet

igen gyorsan termére fordult. Ezt mutatjak az infra-
strukturalis fejlesztések, a bdvild és visszatérd ven-
dégkor. A kilsd szemlél§ is észreveszi, hogy Kicsinyes
méricskélések helyett kdlcsondsen segitik, Kisegitik
egymast a vendég kiszolgalasaban, az Gizletmenet ap-
robb tgyeiben. A vendég pedig egy Uzletben elddnt-
heti, hogy aznap kinai vagy térok menut kivan-e fo-
gyasztani. Ez kellemes izgalom, én is tdbbsz6r hoztam
mar magam ebbe a kellemes dontési helyzetbe.

A kolcsonds elényok feltarasanak és kihasznalasa-
nak képessége a stratégiai szovetségben - a vallalko-
zasi kultara része. Ennek fejlesztése napjaink nagy le-
het6sége a vevéért folytatott versenyben, a fejlédési
célok kitlizésében és megvaldésitasdban, tehat a gyor-
san valtozo6 gazdasagi-technikai kérnyezetben megko-
vetelt gyakori, sokszor strukturalis valtozdsok megva-
I6sitaséban.
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Magyarorszag egyetlen bankjegy-,
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hamisitas ellen védett,
magas szinvonall nyomdatermékek készitését vallalja:

- allampapirok, koétvények, részvények és mas értékpapirok

- bélyegek, igazolvanyok, belépbjegyek

- vasarlasi, étkezési és ajandékutalvanyok

- postai készpénz-atutalasi megbizasok, szamlalevelek.

Hologram- és aranyfdlia-felvitel, dombornyomas, sorszamozas.

Egyedulélléan gazdag hagyoményok és tapasztalatok a hamisitas elleni védelem terén,
egyedi grafikai tervek, biztonsagos gyartasi kdrilmények.
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