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Kedves Olvaso!

gyakran sajnaltam, hogy a kézépiskolaban
nem tanultam latint. Irigyeltem azokat a
kollégakat, akik tanulmanyaik tudomanyos szin-
vonalatjol hangzéan ,,névelték" kiildnbdz6 latin
szavakkal, kifejezésekkel. Azota azonban nagyot
fordult a vilag. Ma mar elvétve sem lehet talalni
olyan gazdasagi - kilono-
sen marketing témaju - ta-
nulmanyt, cikket, amely la-
tinnal , ékesitett". Ugy ér-
zem azonban, rossz vasart
csinaltunk, mert a gazdasa-
gi-tudomanyos, vagy annak
kinevezett irasokat manap-
s&g 8zonvizszer(ién elontot-
te az anglo-amerikai szavak
aradata.

Kétségtelen, hogy ezek
egy részének alkalmazésajo-
gos, elkertilhetetlen. A tech-
nikai fejl6dés, kiilondsen a
szamitogépek vilagaban,
olyan angol szavakat, szak-
kifejezéseket hozott létre és
szl folyamatosan, ame-

lyekre csak erészakkal lehetne magyar megfelel6t
talalni. Hogyan fordithatnank le vagy helyettesit-
hetnénk példaul elfogadhatdan a ,,fiié", a ,,soft-
ware", a ,,hardware" kifejezéseket? Helyettiik
magyar kiejtéssel ,,fajl"'-t, ,,szoftver"-t, illetve
,hardver’~t irunk és mondunk. Emlékszem, még
a hatvanas években milyen hidbaval6 prdbalko-
zast jelentett a ,,marketing" vagy a ,,public rela-
tions” (PR) magyaritasa, jellemzé modon joma-
gam is, élve a lehet6séggel, a ,,panel-t (marmint
a piackutato panelt) ,,térzsminta'-kéntforditot-
tam. Hidba, a kdzvélemény nemfogadta el. Ezzel
szemben az ,,image" nem az angol, hanem afran-
cia kiejtésével, ,,imazs"-ként vonult be a magyar
szokincshe. Nem is ezen szavak ellen hadakozom.

Bevallom Gszintén, ifju kutaté koromban

vilag - ha nagyon lassan is - elindult egy

egységes arculat iranyaba, vagy ahogy

,»tudomanyosabban'* mondjak: globalizalé-
dik. Ezek a szavak - ha tetszik, ha nem - a maj-
dani egységes szakmai nyelv elemei lesznek. Azon
szavak, kifejezések ellen tiltakozom, amelyekre ma-
gyar megfeleld szép szdmmal all rendelkezéstinkre.
A minap - megunva két divatos, izgalmas pony-
varegényt (bocsanat: lektdirt) - legfelsd konyves-

polcomrol leemeltem egy jokait, torténetesen az
Aranyembert. Eltekintve néhany akkor divatos la-
tin kifejezéstdl, izig-vérig magyarul irédott. Olva-
sésa dobbenetes éimény volt, mert mar els6 oldalai
is szinte zenei élményt jelentették szamomra,
mint a ma mar ismeretlen, feledésbe merilt sza-
vakbol allé mondatok muzsikaja. Milyen szép és
gazdag nyelviink van, és mennyire nem apoljuk,
nem gondozzukféltd szeretettel! Persze Jokai sok
szavan, kifejezésén mar talhaladt az idd, de miért
hagyjuk elveszni azokat, amelyek ma is megallnak
a helyiket s lehetdséget adnanak napjaink leegy-
szer(isitett, szovéalasztékban elszegényitett nyel-
viink Ujbdli gazdagitasara? Kiket kellfelel6sségre
vonnunk nyelviink elszegényedéséért? A szakirg-
kat, a szerkesztoket, vagy akar a pedagogusokat,
az altalanos iskolatdl az egyetemig valamennyit,
mert nem csak a magyartanarfeladata szép nyel-
vink mivelése. Maradjunk meg csak hazunk ta-
jan. Kezemben lapunk malt évi 2. szdma. irasai-
ban tallézva, a hasznalt idegen szavakbdl és azok
magyar megfelel§ibdl ime néhany példa:

tradicié = hagyomany
differencialt = megoszlott
abszolvalni = befejezni
interakcié = kdlcsonds viszony
struktlra = dsszetétel
reprezentalt = képviselt
lokalis = helyi
szignifikans = eldont
kalkulalni = szamolni
definialas = meghatérozas
publicitds = nyilvanossag

ambicional = 6hajt, kivan
attitlid = magatartas
formalitas = kuls6ség
evolucié =fejlédés
recesszié = hanyatlas
pozicié = helyzet
komponens = dsszetevl
okolégia = kdrnyezettan
redlis = valos

kategéria = csoport
emocionalis = érzelmi

Nem folytatom. Ezt barki megteheti egy ide-
gen szavak szotara segitségével; gazdag gy(jte-

ményre akad.
N ban nem Gjonnan létrehozott szavakkal
érhetd el, hanem az anglo-amerikai szak-

kifejezések lehetlség szerinti ,,magyaritasaval'.
Ahol azonban megfelel6 magyar sz6 all rendelke-
zésiinkre, ne hasznaljunk idegen szavakat, kifeje-
zéseket. El6adasaink, cikkeink irasakor a kovetke-
z6 két jellemzdre gondoljunk:
frasunk idegen szavak hasznélatatél még nem
lesz tudomanyosabb!

,»Nyelvében él a nemzet!"

apjaink folyamatos nyelvujitasa elsésor-



MARTONFFY ATTILA*

Fogyaszto, vallalat, interakcio

Elektronikus kereskedelmen (e-trade) nem csak a sz(-
kén vett kereskedelmi tevékenységek elektronizaltfor-
majat kell érteni, ide sorolhatjuk agazdasag, a koz-
igazgatés és a tarsadalom életének szamos egyéb te-
riletét is. Elektronikus kereskedelem példaul, ha vala-
ki a szamitogépe el6tt ilve a csomagkiildg szolgala-
tok kinalatat béngészi, majdfeladja rendelését, ide
tartozik a szamitdgépen lebonyolitott szallodai szo-
bafoglalas, és ide sorolhatd az elektronikus uton el-
kiildott adébevallas. Ugyszintén elektronikus keres-
kedelemr6l beszéliink, ha egy vallalati szamitogépes
rendszer meghatarozott szabalyok szerint automati-
kusan kapcsolatba Iép egy masik szamitdgépes rend-
szerrel, arut rendel, megbizast ad, adatokat kér.

Mar nem uUjdonsag, hogy az Uzleti életben is lehet
elektronikus eszkdzoket alkalmazni, s6t kdztudott,
ilyen célokra halézati technoldgiat is fel lehet hasznal-
ni. Viszonylag j felismerés viszont, hogy e technol6-
giak 6tvozésekor a vallalatok mindségi valtozadsokon
mennek at: gyodkeresen atalakulnak a marketing- és
Ugyfélkapcsolataik, illetve tzleti tevékenységiik egé-
sze, ami jelent&sen fokozza a hatékonyséagot.

Az elektronikus Uzlet - és a részét képez§ elektro-
nikus kereskedelem - nem mas, mint az informatikai
infrastruktlra és a webtechnolégia 6sszekapcsolasa,
amelynek eredményeként a felhasznaldk és tzletfelek
kore és tevékenysege kibGvithe-
t6, mindségileg atalakithato. Az
Ujszer(ién kezelt elektronikus
megoldasok azon tul, hogy for-
radalmasitjak az tGzletmenetet,
Uj piacokat nyitnak meg, Uj
kommunikéaciés modokat ki-
nalnak és Ujfajta versenyt te-
remtenek. Az elektronikus Uz-
let koncepciéja valamennyi
gazdasagi éagba bekeril, a
pénzvilagtdl a termelésen at

tamogatasara, a munkafolyamatok

* Rovatunk szerzGje a Szamitastechnika
cim( lap munkatarsa.
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Az elektronikus Uzletben rejlé
lehet8ségek jelentdsen fokozhatjak
a cég uzleti hatékonysagat, de
ehhez avaltoztatdsokat ki kell
terjeszteni a belsd informaciok

aramlasara, a belsé folyamatok

vezérlésére is.

ff

egészen a kormanyzati szektorig. A vallalatok tzletvi-
telik megvaltoztatasara kenyszerilnek, hiszen min-
den eddiginél hatékonyabb csapatmunkara van sz(ik-
ség, eszerint kell kezelni a kritikus informécids eszko-
zOket, s a jovedelem novelése érdekében valés id6ben
kell elérni az Ggyfeleket.

Koherens kontra laza

Az elektronikus Uzlet alkalmazasakor az interneten
keresztil nagy témegek érhet6k el, a kapcsolat és az
informéciokoézlés szinvonalat a cég webhelye hataroz-
za meg, mikdzben a reakciéidé a minimalisra csokken.
Ezeken tilmenden, a cég és az ligyfél kapcsolata em-
ber és ember kdzo6tti kommunikéaciéra médosul, igy
biztosithaté az egyedi informéaciéaramlas. A kdzvetlen
kommuniké&cio eredménye az tigyféladatbazis hatéko-
nyabb kezelése, és végs6 soron az tigyfélkor bévilése.

A hagyomanyos uzleti modellek koherensek, szo-
rosan egymasra épult rétegekkel, alkotéelemekkel.
Legalul helyezkedik el a cég strukturalis felépitése, er-
re épil ra a termék vagy szolgaltatas, és legfeltl he-
lyezkednek el az értékesitési csatornak. Ezzel szemben
az elektronikus kereskedelem kinalta ,,piactér” joval
lazabb és rugalmasabb kapcsolatokat biztosit az épit6-
elemek kozott. A struktara infrastruktarava bévil, s a
terméket sent lehet tobbé sz(-
kén értelmezni. Az értékesitési
csatorndk is béviilnek, ezért he-
lyesebb azokat olyan kdrnyezet-
nek tekinteni, amely az 6sszes
lehetséges tigyfél-kapcsolodasi
pontot tartalmazza.

Az elektronikus tizletben rej-
16 lehet6ségek jelentdsen fokoz-
hatjak a cég Uzleti hatékonysa-
gat, de ehhez a véltoztatasokat
ki kell terjeszteni a bels§ infor-
maciok aramlasara, a bels6 fo-
lyamatok tamogatéasara, a mun-
kafolyamatok vezérlésére is. Se-
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gitségével optimalizalhaté a dokumentumok, szellemi
termékek, illetve a vezetdi és kontrollinformaciok
gyUjtése és kezelése. Az el6nyok azonban csak akkor
valnak valoban azza, ha a véllalat vezet6i tAmogatjak
az informaciokdzpontu véallalatstruktara kialakitasat
célzo atalakitasokat. Az elektronikus tzlet tehat nem
termék vagy termékek csoportja, hanem egyfajta filo-
zofiai hozzaallas, gondolkodadsmodbeli valtas, amely
arra irdnyul, hogy cégiink 1épéselényre tegyen szert,
sikeressé véljon, és ehhez minél jobb hatasfokkal hasz-
nalja ki az informatik&ban és az internetes technologi-
akban rejl6 lehet6ségeket.

Felemas helyzet

Az elektronikus kereskedelem kibontakozasi lehet&sé-
ge igazaban a vallalatok kozti tranzakciokban rejlik,
hiszen az interneten térténd adasvétellel kdltséget le-
het megtakaritani, csokkenteni lehet a rendelések fel-
dolgozasi idejét, tovabb javul az informéaci6adramlas
hatékonysaga is. A legtdbb cég szamara az internet-
kereskedelem béviilése egybeesik a telefonok és faxok
hasznélatdnak csokkenésével, midltal az Gzletk6t6k
ink&bb tudnak foglalkozni a vevék igényeinek tényle-
ges kielégitésével, mint felvilagositassal és rendelés-
felvétellel. A Forrester Research egyik tanulméanya
szerint a feldolgozoipari vallalatok mar 38 szazalékat
bonyolitjdk az internet-kereskedelemnek, a kdzvetit6
keresked6k 21 szazalékot adnak, a szolgaltatasok pe-
dig a maradék tobbségét teszik ki.

Némileg mas a helyzet a fogyasztok felé iranyuld
helyi e-kereskedelemmel. Bar a kiskeresked&k remé-
nyei szerint az internet noveli versenyképességiiket
helyi és orszagos szinten is, a tények mégsem ezt
mutatjak - allitja a Forrester. A hagyomanyos kereske-
delmi bevételek tébb mint fele a kis- és kbzepes mére-
td keresked6khoz keriil, az online kereskedelemben
ez az érték csak 9% és csokkend tendenciat mutat. A
nagy nemzeti keresked6k a weben is kihasznaljak a t6-
keerejukbdl, markanevikbdl és fejlett technol6giajuk-
bél adodé elényodket. A szolgéltatasok teriletén vi-
szont tovabbra is versenyképesek maradhatnak a he-
lyi cégek, hiszen itt fontos a személyes kapcsolat. A
megkérdezett keresked8k szerint tovabb né az online
bevételek aranya - 2002-re az dsszes kereskedelmi be-
vétel 17 szdzaléka lesz -, és emelkednek az internetes
marketingkdoltségek is.

Pénz, pénz és pénz

Aki kereskedelmi webhely Iétrehozésara szanja el ma-
gat, bizony mélyen a zsebébe kell nydlnia, ami szintén
akadalya lehet az e-commerce gyors terjedésének. A

GartnerGroup szerint atlagosan 1 millio dollarba ke-
ral egy elektronikus kereskedelemmel foglalkoz6
webhely tervezése és elinditasa, s ez a koltség a kbvet-
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A GartnerGroup szerint atlagosan 1 millié dollarba
keril egy elektronikus kereskedelemmel foglalkozé
webhely tervezése és elinditasa, s ez a koltség a

kovetkez6 két esztendd soran évi 25 szazalékkal

novekszik.
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kez6 két esztendd soran évi 25 szazalékkal ndvekszik.
A megkérdezett amerikai cégek ekdzben azt tapasztal-
tak, hogy a hely létrehozasahoz sziikséges 6sszetevik
kozal - id6, pénz, professzionalis szolgéaltatd cégek
felkérése stb. - szinte mindegyikbdl tdbbet kellett
igénybe venni, mint ahogy a tervezés elején gondol-
tak. A valaszadoknak mindazonéltal nem mindegyike
koltotte el az 1 millio dollart, volt, aki csak 350 ezret al-
dozott e-kereskedelmi kapacitasanak kiépitésére, de
volt olyan is, aki 2 millié dollart sem sajnalt, csak hogy
kereskedhessék a cybertérben. Az elkoéltott pénztdl el-
tekintve, egyik cég sem maradt az el6re eltervezett
koltségvetés keretein bellill. A Gartner egyébként ha-
rom koltségkategoriat allitott fel. 300 ezertdl 1 millié
dollarig terjed azon webhely fejlesztési koltsége,
amely éppen csak biztositja az internetes jelentétet a
vallalat szamara. 1-5 millio dollarbél egy cég mar lé-
pést tud tartani a versenytarsakkal, &m ahhoz, hogy az
e-kereskedelmi webhely funkciéban messze megel§z-
ze akonkurenciat, 5 és 20 millié dollar kozotti koltség-
gel kell szamolni.

A Gartner jelentése szerint egy webkereskedelmi
hely Iétrehozasahoz sziikséges atlagos idé 6t hénap
volt, de olyan is akadt, hogy egy évig tartott a kivitele-
zése. Néhany vallalat célja az volt, hogy gyorsan és ol-
csOn teremtse meg a kereskedelmi jelenlétet az
interneten, mig masok inkabb arra torekedtek, hogy
webhelyiikkel differencialjak a piacot. A kutatasba be-
vont 20 vallalat szamara a legnagyobb meglepetés az
volt, hogy nem kaptak meg minden sziikséges dolgot
alkalmazéasszallitoiktol. A legnagyobb eréfeszitést az
e-commerce webhelyek tgynevezett back end és front
end megoldasainak a kiépitése volt, s ezek esetében
fordult eld a legtébbszor, hogy tullépték az id6- és
koéltséghatarokat. llyen kértilmények kdzott nem meg-
lepd, hogy a biidzsé 79 szdzalékat a munkabérkoltsé-
gek vitték el, a szoftver és a hardver ugyanakkor
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minddssze 10 és 11 szazalékot
hasitott ki az 6sszkiadasokbdl. A
legnagyobb kihivast az jelenti,
hogy a technoldgiailag legfejlet-
tebb webhely is elavul néhany
honapon belil, ha a hattérben
futd folyamatok és az interaktiv
alkalmazasok nem tartanak lé-

A koltséghatékony informacio-
hozzaférés aweben most mar a
fogyasztok részére is lehetbvé teszi
fontos informacidk megszerzését és
gyakran aruk vagy szolgaltatasok
értékesitését emberi segitség

internet alapu kereskedelem fe-
Ié halad, csupan ajelenlegi alla-
potbdl az e-businessig valo elju-
tds leghatékonyabb maodjaval
nincsenek még tisztaban. A ten-
dencidkat azonban méar most
latni lehet.

Az e-business elterjedésének

pést a technoldégiai fejlédéssel. egyik legjelent6sebb hatasa,
nelkul. hogy bizonyos kdzvetiték kies-

nek a kereskedelmi tgyletek le-

Kiesnek a kozvetit6k ff bonyolitasabol. Az eladék (biz-

Az e-business technolégiak ko-

rai integraldsa ugyanakkor alapfontossagu stratégiai
elénnyé Vvalt, és a technoldgidk értéke kozvetlenll at-
tél fiigg, hogy azok mennyire szolgéljadk a szorosabb,
kozvetlen vallalkozas-vallalkozas és vallalkozas-ligy-
fél kapcsolatokat. A PricewaterhouseCoopers felméré-
se szerint az e-business kdzponti célkitlizése valéjaban
az, hogy ugyfélre szabott tizleti folyamatok és techno-
l6giak kibdvitett portfolidjaval a web globalis piacot
tudjon lekdtni. A kutatasba bevont cégek vezetGivel
folytatott beszélgetések soran kiderult, a legtébb ve-
zérigazgat6 érzékeli, hogy vallalkozasa a web és az

E-business:

tosito tarsasagok, repilétarsasa-

gok) korabban altalaban tigyno-
koket alkalmaztak kozvetitd csatornaként, akik segi-
tettek a fogyasztoknak eligazodni a komplex opcioki-
nalatok dzsungelében. A kdltséghatékony informacio-
hozzaférés a weben most mar a fogyasztok részére is
lehetévé teszi fontos informaciok megszerzését és
gyakran aruk vagy szolgaltatasok éertékesitését emberi
segitség nélkil. Nagyobb hangsulyt kap az Ggyfélke-
zelés és az igyfélmegtartas azaltal, hogy a vevészol-
gélat javitasa és a szdllitasi gyorsasag fokozasa érdeké-
ben egyensulyba keriil az Gigyfél személyes adatvédel-
me és az tgyfélrdl szerzett informaciok felhasznalasa.

elképeszto nagy varazs?

,.Egy korszakalkotd otlet teljesfontossagatgyakran
nemfogjafel az ageneracid, amelyben az dtlet meg-
szlletett. Egy Uj felfedezést teljes hatékonysagaban,
gyakorlati célokra csak igen ritka esetben alkalmaz-
nak anélkil, hogy el6bb Kkisebb javitasokat ne eszko-
z6Inének rajta vagy kiegészit6felfedezésekkel nefi-
nomitanak" - jelentette ki szaz évvel ezel6tt Alfred
Marshall brit kdzgazdasz. Senki sem kételkedik ben-
ne, hogy az internet korszakalkotd felfedezés, amely-
nek Kkisebb javitasai olyan sebességgel teszik egyre
hatékonyabba hasznalatat, ahogy azt Marshall ide-
jében még senki sem tudta elképzelni.i

Ot éven belul minden vallalat internetes cég lesz, vagy
egyaltalan nem lesznek vaéllalatok - nyilatkozta Andy
Grove, az Intel igazgatétanacsanak volt elndke. A kije-
lentést egyrészt vehetjik a jeles Gizletember szokasos
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arroganciai egyik megnyilvanulasanak, amellyel Ggy-
feleit riogatja: mi lesz, ha nem vesznek téle még tébb
mikrochipet. Am ha jobban belegondolunk, talan
mégis igaza van.

Az internetet sokan felfujt lufinak tartjak, am nem ke-
vés azok szama sem, akik szerint jelent6sége még
mindig alul van értékelve. Ha barkit megkérdeziink a
digitalis kozosség felkent papjai kdzil, mindenki allit-
ja, hogy az internet az emberi térténelem legjelent6-
sebb atalakité tényez6je. Megvan a képessége, hogy
mindent megvaltoztasson - ahogy dolgozunk, tanu-
lunk, jatszunk, s taldn ahogy alszunk vagy szeretke-
zlnk. S ami még tdbb, mindezen valtozasok olyan se-
bességgel torténnek, ami elképzelhetetlen volt az el-
mult méasfél szaz év olyan taldlméanyai esetében is,
mint az elektromosséag, a telefon és a gépkocsi.
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Mégis, alig 6t évvel azutan, hogy az internet egy j azokat a cégeket, amelyek 6t éven belil nem hasznal-
egyszer(ien hasznalhato bongészd segitségével kitér- j jak ki teljesen vagy részben az internet lehet6ségeit, le-

jesztette lehet6ségeit a tdmegpiacra, tulzas volna azt
allitani, hogy a vilaghalo frenetikus hatast gyakorolt a
mindennapi emberek életére. Még a vilag legjobban
,behalézott" orszaganak szamité Egyesiilt Allamok-
ban is a legtdbbek esetében hianyzik az internet, vagy
ugy dontenek, hogy nem kérnek beléle. Azok szamara
pedig, akik otthonrol vagy a munkahelyikrél rend-
szeresen szOrfoznek a neten, tébbnek bizonyult a vi-
laghalo egyszerd életmod-atalakulasnal. Mindenki
imad e-mailt kapni, ha valaki tini, klassz dolog
csetelni, nem beszélve az informéciéhoz jutas csodala-
tos élményérdl. Annak ellenére, hogy kezdetben meg-
lehet8s szkepticizmussal nyilatkoztak az internetes fi-
zetés, hitelkartya-hasznalat biztonsagar6l, ma mar
rendkivil népszer(i dolog az ,,e-shoppingolas". Mind-
ezen dolgokat nagyon érdekes Kiprobalni, am aligha
nevezhetjik 6ket forradalminak.

Am mikdzben a média csak a web néhany aspektu-
sara 0sszpontositott - egyrészt informaciégazdagsag
és vasarlasi lehet6ség a fogyasztok szamara, masrészt
a pornografia és szélséségek megnyilvanulasa -, a
szinfalak mogott sokkal fontosabb dolog torténik: az
elektronikus Uzletvitel (e-business). Az internet a feje
tetejére allitja, egyidejlileg magabdl is kiforditja az tiz-
letet; alapvet6en megvaltoztatja azt a médot, ahogy a
vallalatok mikddnek, tekintet nélkil az agazatra, s ez
tulmutat az egyszer(i cyber adasvételen avagy elektro-
nikus kereskedelmen (e-commerce): mélyen a véllalati
folyamatokba és a kultirdba vag. Néhany cég arra
hasznalja az internetet, hogy els6 alkalommal kézvet-
len kapcsolatba 1épjen tgyfeleivel. Masok mar a biz-
tonsagos internetes kapcsola-
tokra alapozva mélyitik a ne-
xust kereskedelmi partnereik-
kel, netan elfekvé raktarkészlet-

ff

nyelik a versenytarsak.

A legtdbb csticsvezet6t mar nem kell meggy6zni.
Egy, az Economic Intelligence Unit és a Booz Allen &
Hamilton tanacsadé tarsasag altal elvégzett, 500 vilag-
vallalatra kiterjedd felmérés szerint a fels6 vezet6k
tébb mint 90 szazaléka ugy véli, hogy az internet 2001-
re atalakitja a vildgpiacot, de legalabbis nagy hatéssal
lesz rd. Ezt az eredményt igazoltak a Forrester kutata-
sai is, amelyek szerint az elektronikus Uzletvitel az
Egyesult Allamokban nemsokara eléri azt a kiiszébot,
amelyen atlépve mar hipergyorsasaggal novekszik. A
vilaghalon torténd véllalatkdzi arucsere értéke a kovet-
kez§ 6t évben évente megkétszerezddik, s az 1998-as 43
milliard dollarrél 2003-ra 1300 milliard dollarra ugrik
- allitja a Forrester. Még lélegzetelallitobbak lennének
a szamok, ha beleszamitanank az online igénybe vehe-
t6 szolgaltatasokat is. Ehhez képest meglehetfs sze-
rény Gtemben b&vil ugyanebben az id6szakban a val-
lalatok és a fogyasztok kozti elektronikus kereskede-
lem: értéke az 1998-as 8 milliard dollarrdl 108 milliard
dollarra emelkedik 6t év mulva. Erre az amerikai piac-
kutatd intézet két magyarazatot 1at: egyrészt a véalla-
latk6zi kiadasok sokkal nagyobbak a gazdasagban,
mint amennyit a fogyasztok kéltenek, masrészt a cé-
gek inkabb hajlamosak az internet hasznalatara.

A Forrester szerint Nagy-Britannia és Németorszag
vérhat6an két év mulva jut el az elektronikus tzletvitel
olyan mérvi ndvekedéséhez, mint amilyet manapsag
az Egyesult Allamok produkal, mig Japan, Franciaor-
szag és Olaszorszag lemaradésa négy év. Azonban
nemcsak foldrajzi egységekre lesz jellemz6 a kiilonbo-

z6 id6pontokban bekovetkez6
hiperndvekedés, hanem egész
iparagakra is. Példaul az inter-

t6i szabadulnak meg aukci6 Gt-
jan. Teljesen U cégek és Uzleti
modellek jénnek létre az agaza-
tokban a vegyipartol a kozuti
fuvarozasig, annak érdekében,
hogy 6sszehozzék a vésarlokat
és az eladokat az Uj, szuperhaté-
kony elektronikus piacon. A vi-
laghal6 abban is segit, hogy a
cégek jelent8s mértékben csok-
kentsék koltségeiket az érték-
lanc teljes hosszaban, mas ala-
pokra helyezzék tigyfélszolga-
latukat, Uj piacokra lépjenek, Uj
bevételi forrasokat teremtsenek
és atértékeljék tizleti kapcsola-
taikat. Amit Andy Grove valoja-
ban mondani akart, az az, hogy

Azokat a cégeket, amelyek 6t éven
belll nem hasznaljak ki teljesen
vagy részben az internet
lehetBségeit, lenyelik a
versenytarsak.

A legtdbb csucsvezet6t mar nem
kell meggy®6zni.

-

Fontos tényez6 afolyamatban az
ugynevezett halézati hatas, azaz
amikor az online uzletvitel mar
nemcsak néhany ,,evangelizalé” cég
sajatja, hanem kiteljed a beszallitok

és az ugyfelek miriadjara is.
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nettel mar j6 koran kacérkodd
szamitastechnikai és elektroni-
kai véllalatok hamarabb érik el a
kritikus tdmeget, mint a tébbiek;
alégiipar, a tAvkozlés és az auto-
gyartds a nyomukban rohan. A
jol id6zitett startnak azonban
mas feltételei is vannak: megfe-
lel§ szoftverek, szamitastechni-
kai platformok és rendszerin-
tegracids szakértelem.
Ugyancsak fontos tényez6 a
folyamatban az Ggynevezett ha-
I6zati hatds, azaz amikor az
online Gzletvitel mar nemcsak
néhany ,,evangelizalo", er6s pi-
aci jelenléttel biré cég - a Cisco,
a General Electric, a Dell, a Ford
és a Visa - sajatja, hanem Kiter-
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jed a beszallitok és az tgyfelek miriadjara is. Ahogy
mind a vasarlok, mind pedig az elad6k csokkentik
koltségeiket és javitjak hatékonysagukat internetiiz-
letes kapacitasaik novelésével, szintugy érdekiikben
all, hogy partnereiket is rabeszéljék ugyanerre, megte-
remtve az Onszabalyozas és 6nerdsités korét. Mindazo-
naltal még az egyes iparagakon beltl is kiilonbdz6 se-
bességgel mozognak a vallalatok. Sok mulik azon, mi-
lyen versenynek vannak kitéve mind a gyorsan moz-
dulé hagyomanyos rivalisok, mind az eleve az
internetre alapozo Uj jovevények részér6l. Senki sem
Ulhet a babérjain, sikeres Uj e-business akar a semmibdl
is kiemelkedhet. Az Gjabb tapasztalatok azt mutatjak,
hogy egy kezdd cégnek alig tébb mint két évbe kerul
megfogalmazni innovativ Uzleti 6tletét, megalapozni
jelenlétét a weben, majd dominanciét kivivni az adott
piaci szegmensben. Annak illusztralasara, hogy a cégek
milyen messze jutottak internetstratégidjukban, elég
néhany pillantast vetni honlapjukra. Néhany uttérének
- példaul a Charles Schwab internetes brokercégnek és
a PC-gyarto6 Delinek - sikerilt f6 tevékenységei koézul
sokat az internetre tenni, masok viszont néhany tranz-
akcioval még csak most prébalgatjak ,,webes szarnyai-
kat", kés6bbre halasztva a komolyabb megjelenést. A
legtdbben azonban még mindig csak ott tartanak, hogy
honlapjuk nem egyéb alapvetd céginformaciokkal szol-
gald, jol-rosszul megtervezett brosuranal.

A legtdbb menedzser nagyon is jol tudja, hogy jobb
munkat kell végeznie az e-kereskedelem terén. Egy
masik IT-tan&csadd cég, a Yankee Group megkérdezett
250 nagy és kozepes méretli amerikai vallalatot az
elektronikus Uzletvitelrdl alkotott nézeteikrdl. Afelmé-
résbdl kiderilt, hogy a dontéshozék 58 szazaléka fon-
tosnak vagy rendkivil fontosnak tartja a webet Uzleti
stratégidja szempontjabol, s csak 13 szazalék vélte Ugy,
hogy az internet semmilyen jelentéséggel nem bir. A
megkérdezettek 83 szdzaléka a
markaépitést és a piaci informa-
cidkkal vald ellatast nevezte a
web kulcsfeladatanak, s 77 sza-
zalék vélekedett ugy, hogy az
internet bevételnoveld tényezd.
57 sz&zalék arrol is meg volt
gy6z6dve, hogy az e-kereskede-
lemmel koltséget lehet megtaka-
ritani az értékesitésben és a ve-
v6tamogatasban. Mindezen po-
zitiv megnyilvanulasok ellené-
re, a megkérdezett vallalatok-
nak mintegy haromnegyede
még nem rendelkezett honlap-
pal, amely tamogatta volna az
online tranzakcidkat, vagy 6sz-
szekapcsolta volna az tgyfelek-
rél és a beszallitokrol szo6l6 adat-
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Szamos csucsvezet6 gy érzi, mint-
ha mindezt mar atélte volna egy-
szer. Nem véletlen a déja vu, hiszen
mar joé néhanyan tal vannak
outsourcingon, aramvonalasitason,
folyamatatalakitason, rémalomba il-
|16 tapasztalatokat szereztek integ-
ralt vallalatiranyitasi (ERP) rendsze-
rek bevezetésérdl, stbbbszor fel-
tették maguknak a kérdést: érde-
mes volt-e minderre dollarmilliokat

kolteni?

ff

bazisokat - bar sokan dolgoztak e feladaton. Mas sza-
vakkal: a legtdbb f6ndk tisztdban volt vele, mit kellene
tennie; am egy dolog tudni, hogy sziikség van atfogo e-
business stratégiara, s mas dolog ennek megvalositasa.
Amig valaki nem donti el pontosan, hogyan is kell ki-
néznie ennek a stratégianak, nem fog tisztdzédni az
sem, milyen beruhazasokra lesz sziikség az informati-
kai infrastruktura tertletén.

Szamos csucsvezetd Ugy érzi, mintha mindezt mar
atélte volna egyszer. Nem véletlen a déja vu, hiszen
mar j6 néhanyan tal vannak outsourcingon, aramvo-
nalasitason, folyamatatalakitason, remalomba ill§ ta-
pasztalatokat szereztek integralt vallalatiranyitasi
(ERP) rendszerek bevezetésérdl, s tobbszor feltették
maguknak a kérdést: érdemes volt-e minderre dollar-
millidkat kolteni? Erthet6 tehat, ha a dontéshozoknak
gorcsbe randul a gyomruk vizionalé tanacsadok és IT-
guruk hallatan, akik mindent elsdpré Uj technol6giék-
rol és Uj paradigmakrol szonokolnak. A vezérigazga-
tok informatikaval kapcsolatos viselkedésérdl a Lon-
don School of Economics altal nemrégiben elvégzett
felmérés szerint a vezet6knek minddssze 25 szazaléka
véli ugy, hogy az Gjdonsagok jelentds mértékben hoz-
zajarultak cégik jo mikodéséhez, 80 szazalék ugyan-
akkor kiabrandultsaganak adott hangot a versenyké-
pességre gyakorolt csekély hatas miatt.

Nem csoda, ha ezek utan elgondolkodnak, hogy az
elektronikus Uzletvitel csakugyan a legizgalmasabb le-
het&ség-e, vagy a legborzasztobb kihivas, amivel valaha
is szembenéztek. Mindazonaltal azzal mindenki tiszta-
ban van, hogy az internet teljesen mas kategoria, mint az
eddig atélt, technoldgia motivalta valtozasok. Az eddigi
informatikai beruhdzéasok ugyanis - kiiléndsen az ERP-
vel kapcsolatosak - a vallalatokat elszigetelt egységként
tették kilén-kulon hatékonnyd, ugyanakkor internet
nincs kommunikacio, kiilsé vilaggal kiépitett kapcsolat
nélkdl. Az e-business el6nyei
nemcsak azt jelentik, hogy fel-
gyorsulnak a vallalat bels6 folya-
matai, hanem azt is, hogy ezeket
az elényoket képes tovabbadni
beszallitdinak és Ugyfeleinek is.
Az, hogy egy cég képes egyutt-
mUkddni a mésikkal, csaknem
olyan versenyel8nyt biztosithat,
mint a korabban a technolégia
Ugyes bevezetése. Azé a techno-
16giaé, amely kétségtelenlil ma is
szamit, &m ennél sokkal fonto-
sabb, hogy helyes iranyba terel-
juk az Gzleti stratégiat. Ez pedig
nem egyszer(en a véllalati folya-
matok A&tszervezését koveteli
meg, hanem gyakran az Ujrafel-
taldlasukat is.



Hazai helyzetjelentés

Meég nincs itt Amerika

Magyarorszagon az elektronikus kereskedelem még
gyermekkorat éli, de az attorés mar nem varat magara
sokdig - deril ki a Carnation Consulting és az Ander-
sen Consulting tanacsadd cégek alabb ismertetettfel-
méréseibdl

Mint minden, ami az internettel kapcsolatban all, az
elektronikus kereskedelem is az Egyesiilt Allamokbdl
érkezett a vén kontinensre. Amerikaban a nagy tavol-
sadgok miatt a tavvasarlas minden valfaja nagyon ko-
ran meghonosodott, az internet tehat csak beallt a méar
m(ikod6 kereskedelmi csatornak kozé, Uj, interaktiv
lehet6séget biztositva a fogyasztd és a vallalatok
kozotti kereskedelemre - mégpedig sokkal kényelme-
sebb, baratsagosabb médon. Meg kell jegyezni ugyan-
akkor, hogy ez a fajta e-kereskedelem mennyiségben
és értékben nagysagrendekkel elmarad a vallalatok
kozotti elektronikus adasvételtdl.

Magyarorszagon az internetes kereskedelem mas-
fajta kibontakozasa varhatd, mivel nalunk a tavolsagi
vasarlast - tévébolt, csomagkutldés - meglehet6sen
kedvez6tlen mindségi tapasztalatok kisérték, amelyek
megrenditették a bizalmat a tavolsagi kereskedelem,
igy az e-commerce irdnt is. llyen el6zmények utan
nem csoda, ha 1998-ban a keresked6k és a maganfo-
gyasztok kozotti elektronikus kereskedelem értéke 10
millié forint kordl alakult, s tavaly sem volt jelent6s el-
mozdulas felfelé, annak ellenére, hogy ez az dsszeg
megkétszerez8dott - mutatnak ra a Carnation Consul-
ting kutatasi eredményei. Viszont ha egy kereskedd-
nek, kiskereskedelmi lancnak a hagyomanyos csator-
nakon mar sikeriilt megnyernie a vev6k bizalmat, ak-
kor komoly erépoziciobol indulhat az interneten is.

Webfelkésziilésbbi elégtelen

A Carnation Consulting egyik tanulmanya megéalla-
pitja, hogy mig a véllalatok 64 szazaléka rendelkezik
irott informatikai stratégiaval, internetstratégia mind-
Ossze 7 szdzalékukra jellemz6. A szaz vizsgalt vallalat
kozll csupén 45 rendelkezik internetes megjelenéssel,

am a weboldalak tobbsége ez esetekben sem Iép tul a
brosura jellegen. Az interakcios és tranzakciés lehet6-
ségek minimalisak, az alapvet6 informaciok kdzlésén
és amar meglevd PR-anyagok online elkészitésén tul a
vallalatok nem hasznaljak ki az Uj médium lehet6sége-
it. A cégek tilnyomo tébbsége Ggy gondolja, hogy a
vilaghal6 a méar midkédé kommunikacios csatornak
tikorképe, s nem (j, értékndvelt csatorna. Az, hogy
igy vélekednek a Webrdl, informaciéhianyra és az en-
nek nyoman kialakult bizonytalansagra és fenntarta-
sokra vezethet§ vissza.

A hazai elektronikus kiskereskedelem fejl6dése az
elmadlt haromnegyed évben mindazonaltal felgyor-
sult, de néhany kiemelkedd alkalmazastol eltekintve
forgalma még nem jelent6s. Az Gjonnan alakult vallal-
kozasok kdzott ugyanakkor egyre tobb az atgondolt
koncepcioval rendelkezd cég, amely figyelembe veszi
az internet egyedi tulajdonsagait. Megjelentek tovéab-
ba egyedi kezdeményezések is, amelyek kihasznaljak
az Uj médium alkotta Ujfajta lehet6ségeket.

Ajelenlegi, maganfogyasztokat célzo e-kereskedel-
mi alkalmazasok két részre oszthatok. Az elsd csoport-
ba tartoznak a kisebb bevétellel rendelkezd, kevéshé
atgondolt honlapok. Ezek atlagosan havi 10-20 ezer
forint forgalmat érnek el. A mésik csoportba sorolha-
tok a nagyobb forgalmd, atgondoltabb, vagy mar be-
vezetett site-ok, amelyek havi forgalma 3-400 ezer fo-
rintra tehetd. A vasarlok jelenleg évi atlag 3 ezer forin-
tot kdltenek online vasarlasra, 2002-re ez az érték eléri
az 5 ezer forintot. Harom éven belll az internetfel-
hasznalok negyede vasarol majd online.

Tulsulyban az ED!

A kutatds soran megkérdezettek az elektronikus ke-
reskedelem terjedésének f6bb akadalyaiként a bank-
kartyas fizetés lehetéségének hidnyat, a véasarlok
internetes vasarlassal szembeni bizalmatlansagat, az
otthoni internetfelhasznalok kis szamat, és ebbdl ere-
déen a vasarléer6 hianyat emlitették. Minden megkeér-
dezett egyértelmien nagy mérték{ ndvekedésre sza-
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mit a kozeljovében a felhasznaldk, s igy a vasarlok | zalékdnak és a biztositd tarsasagok 70 szdzalékanak j

szamaban. Egyébként a webhelyek koértlbelil 10 sza-
zalékan van lehet8ség bankkartyas fizetésre. Az altala-
nos fizetési mad a postai utanvét, ez szinte minden ke-
resked6nél megtalalhat6. A cégek altalaban tébb szal-
litdsi lehet8séget ajanlanak, a postai utanvéten kivil a
legelterjedtebb a futarszolgélat és a hazhozszallitas. A
nemzetkozi trendeknek megfeleléen Magyarorszagon
is a kdnyvek, CD-k és a szamitastechnikai cikkek for-
galmazéi vannak jelen a piacon legnagyobb szamban,
az elektronikus kereskedelmi véallalkozasok koértlbe-
IUl fele arusit ilyen termékeket.

Ami a véllalkozdsok kdzotti elektronikus kereske-
delmet illeti, ez Magyarorszagon a Carnation Consul-
ting szerint ma még szinte kizarolag az EDI (Electro-
nic Data Interchange) rendszereken keresztul zajlik.
Az EDI rendszerek felhasznaldinak szama dinamiku-
san ndvekszik 1996-os magyarorszagi megjelenésiik
oOta. Szamuk 1999 végére megkdzelitette a 400-at. 2002-
re a hazai EDI-alkalmazasok szama megkézelit6leg
1500 lesz. Az e mddszert alkalmaz6 vallalkozasok
dont6 tobbsége a kereskedelmi, az autbipari és az
egyéb gyarto iparagakbol kerul ki.

Az EDI-n keresztil elért forgalom alapjan a véllal-

kozéasok két csoportba oszthaték: az els6be tartozok |

teljes forgalmanak minddssze 1-2 szazalékat, mig a
maésik csoportba tartozé vallalkozasok teljes értékesi-
tési (vagy beszerzési) forgalmanak 10-15 szazalékat
teszi ki az EDI-forgalom. A Carnation szerint harom
éven beltl Magyarorszagon is jelentds aranyt érnek el
az internet alapil megoldasok az Gzletek kozotti elekt-
ronikus kereskedelemben. Az ilyen megoldasok kozul
a legjelent8sebbek vélhetéen a web-EDI/internet-EDI
rendszerek lesznek.

Passziv hozzallas

Az Andersen Consulting hazai helyzetet elemz6 fel-
mérése szerint a magyar vallalatok tébbsége viszony-
lag passzivan fogadja az elektronikus kereskedelmet.
Hozzaallas szempontjabol két kategdria kulénithet6
el. A varakozok: ezen vallalatok vezet6sége nem érzé-
keli a kérdés fontossagat, és elhatarozta, hogy addig
nem fektet be az elektronikus kereskedelembe, amig
az valoban elkeriilhetetlenné nem valik. A masik kate-
goria cégei hozzalattak az internet felhasznéalasara vo-
natkozo6 koncepcionalis terv kidolgozasahoz, de ezt
nem kezelik kiemelt feladatként. A bevezetésre ira-
nyuld er6feszitések nem kapcsolédnak szervesen a
vallalat Gzleti stratégidjahoz, és az Uzleti folyama-
toknak csak egy részét fedik le.

A pénzigyi szektorban m(ikod6 vallalatok mar

még csak weboldaluk sincs. A magyar biztosité tarsa-
sagok sem termékeik eladasahoz, sem az igények fel-
dolgozasahoz vagy mas biztositasi Uzleti tevékeny-
séghez nem rendelkeznek internet alapu Gzleti meg-
oldéssal.

Magyarorszagon az online vasarlas is gyerekcip6-
ben jar, bar az online boltok és szolgaltatok szama fo-
lyamatosan ndvekszik. Jelenleg 50-60 online bolt léte-
zik, és még szamos mas vallalkozas is munkalkodik
sajat online Gizlete megnyitasan. Az interneten tértént
eladasokbdl szarmazé bevétel nagyon alacsony, az liz-
leti tevékenység hagyomanyos formaihoz viszonyitva.
1999-ben a magyarorszagi fogyasztok felé iranyulo
elektronikus kereskedelem nem haladta meg a 100
millié forintot.

A magyar kormanyzati szektor is megtette az els6
Iépéseket. Kiilonbdzd kormanyzati hivatalokban mar
telepitettek EDI rendszert, ilyenek példaul az APEH, a
KSH és a Magyar Vamhivatal. A rendszer célja, hogy
lehet6vé tegye a vallalkozasok szamara az elektroni-
kus informacidcserét ezekkel a hatosagokkal.

Az akadalyok ellenére az Andersen Consulting

j tgy gondolja, hogy a magyar gazdasagot legaldbb

J

olyan gyorsan, ha nem gyorsabban fogja atalakitani az
elektronikus kereskedelem forradalma, mint ahogyan
az Amerikaban vagy mas orszagokban térténik. Egyre
tobb vallalat nyit a kdzeljov6ében Ggyfélszolgalatot az
interneten, ilyenek példaul a telekommunikécios cé-

1 gek, a pénzigyi intézmények. Az Uj Uigyfélszolgalati
I csatorna bevezetése jelentds koltségmegtakaritassal

1

jar az tugyféelkor bovitése és kiszolgalasa terén, vala-
mint lehet6séget nyujt arra, hogy bizonyos tertileteken
csOkkenjen az tGgyfél-elvandorlas.

A cégek kozotti elektronikus kereskedelem els6sor-
ban az elektronikus beszerzések vagy az ellatasi lanc
elektronikus integracioja teriiletén terjed majd Ma-
gyarorszagon. A nagyvallalatok elsésorban beszerzé-
siik hatékonysaganak novelésére fogjak hasznalni az
internetet. Ezek a vallalatok harom forrasbdl érnek el
jelent6s megtakaritast: a belsé beszerzési folyamatok
koltségeinek csokkenésébdl, a joélinformaltsagbol,
amely kedvez6en befolyasolhatja a szallitokkal torté-
né artargyaldsokat, illetve az eladdkkal tortén6 kap-
csolattartas koltségeinek csokkentésébdl.

Az elektronikus kereskedelem hazai terjedésének
egyik f6 akadalya az, hogy a virtualis vallalatok szinte
kizarélag a hagyomanyos csatornakon keresztil is el-

[ érhet6 termékeket és szolgaltatasokat kinaljak, azaz

nem nyuUjtanak olyan tébbletértéket, amellyel Ggyfele-
| ket lehetne elhéditani a hagyoményos csatornaktol.

| Az egyre nagyobb internetes felhasznaldi kozésség

azonban Ujabb és Gjabb vallalatokat fog arra késztetni,

kezdik felismerni az internet fontossagat, ugyanak- j hogy tobb és jobb minéségl szolgaltatast nyUjtsanak
kor a bankok 55 szazalékanak, a brokercégek 75 sza- ] az online piacon.
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Az e-kereskedelem jelene ésjovéje

Europa rakapcsol

Az Andersen Consulting Europe Takes Off cimmel
nemrégiben tanulméanyt tett kozzé az eurdpai elektro-
nikus kereskedelem jelenlegi helyzetérél. A tébb mint
400 vallalatvezet6vel késziilt interjukon alapuld je-
lentésbdl kidertil, hogy az utébbi 12 hdnapban jelent6s
valtozasok torténtek: a vén kontinens elkezdettfelzar-
kézni e-kereskedelemben az Egyesiilt Allamokhoz.

Az elektronikus kereskedelem jelenlegi helyzetére vo-
natkozo jelentés legfébb konkllzidja, hogy oriasi valto-
zasok torténtek e téren az utdbbi tizenkét hénapban.
Egy évvel ezel6tt elvégeztek egy hasonlé kutatast, s ab-
ban a megkérdezettek kétféle magatartasat kiilonboz-
tették meg. Az egyik a varakozé allaspont volt: a valla-
latvezet6k figyelték, mit csinalnak a versenytarsak, mit
tesz az Egyesult Allamok. A masik csoport felismerte,
hogy az elektronikus kereskedelem versenyel6nyhoz
juttatja cégét. Ez utdbbi csoportot az eurdpai technol6-
giai fejl6édés is tamogatta, s az elektronikus csatornak U
piacokat nyitottak meg, Uj munkahelyeket generaltak.
Egy esztendd elteltével egyértelmden kidertlt, Eurépa
az utobbi utat valasztotta, s ajelek arra mutatnak, hogy
most mar ténylegesen fellendiil6ben van az e-kereske-
delem. Mindazonéltal még jocskan van behoznival6:
Eurdpa e-kereskedelmi forgalma minddssze 20 szaza-
Iéka az Egyesilt Allamokénak.
Véarhatdéan harom év mulva ez
az arany 60 szazalékra médosul,
mivel Amerikaban a piac telit6-
désével mérséklédik a ndveke-
dési Utem. 1999 végére az e-
commerce-bevételek vilagszerte
elérték a 111 milliard dollart, s
ennek ugyancsak 20 szazalékat
adja Eurdpa. 2003-ra ugyanak-
kor az eurdpai online piac értéke
el6relathatéan 430 milliard dol-
larra n6, mig ugyanez az érték
globalisan mintegy 1300 milli-
ard dollar lesz.

Ami az e-kereskedelmet le-
het6vé tév6 technologidkat ille-

99

Eur6pa e-kereskedelmi forgalma
mindossze 20 szazaléka az
Egyesiilt Alamokénak.
Varhatéan harom év mulva
ez az arany 60 szazalékra
maodosul, mivel Amerikaban
a piac telit6édésével mérséklédik

a ndvekedési item.

Cyy

ti, Eurdépa egy sor fejlesztésben, illetve kezdeménye-
zésben Amerika el6tt jar. llyenek példaul a biztonsagi
technologidk és a kormanyok altal kezdeményezett
vagy tamogatott digitélis aldiras. Eiatarozott elénye
van Eurdpanak a kilonféle, vezeték nélkali atvitel-
technoldgidkban, az egységes GSM-halézatban. igére-
tes a digitélis televizidzas beindulésa is, ez Gjabb csa-
torna lehet az online kereskedelemben. Nem szabad
elfeledkezniink a terjed6ben 1évd beszédfelismerési
és forditasi technologidkrol sem, sjelentds elény Eu-
répa szdmara az intelligens kartydk mind szélesebb
kord hasznalata is. Ugyanakkor meg kell emliteni az
akadalyoz6 tényezdket is, mint példaul az alacsony
PC-ellatottsagot és az internet szintén alacsony szintl
elterjedtségét.

A megkérdezett vallalatvezet6k egyik legnagyobb
aggodalma az volt az e-kereskedelemmel kapcsolat-
ban, hogy céguk vajon rendelkezik-e ehhez megfelel6
szakmai felkésziltséggel, anndl is inkabb, mivel az
online kereskedelem els6ésorban nem technologiai kér-
dés. A szakért6k biznak benne, hogy Uj munkahelyek
jonnek létre, mikézben a hattérben végzett tevékeny-
ségek automatizalasa révén felszabadulé munkaerd
példaul az Ggyfélkapcsolatok menedzselésével kezd-
het el foglalkozni.

Az elektronikus kereskede-
lem egyre nagyobb (temben
fog terjedni, kiiléndsen a valla-
latok kozott, de szamitani lehet
a fogyasztokat célzo6 elektroni-
kus kereskedelem aranyanak
névekedésére is. Ami a techno-
I6giat illeti, a vezeték nélkuli
alkalmazasi protokoll (WAP)
elfogadéasa révén névekvé mér-
tékben kertilnek el6térbe a mo-
bil megoldasok, a vezetékes at-
vitel tertletén pedig ndvekszik
a savszélesség, mialtal sze-
mélyre szabott szolgaltatasok-
kal lehet megcélozni a lakossa-
gi piacot.
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Az 0rdog a részletekben lakozik

A webkereskedelem

hét teveszméje

Sok cég, abbéli igyekezetében, hogy elarusité helyet
hozzon létre a weben, nem veszifigyelembe az e-ke-
reskedelem egyik kritikus tényez6jét. Nem azért nem
nyereséges szamos, értékesitéssel foglalkoz6 honlap,
mert az emberek nem akarnak pénzt kélteni, hanem
mert a vallalatoknak problémaik vannak a rendelések
kezelésével. A GartnerGroup szerint ugyanis a valla-
latok jO része nem igazitja a modem kor kévetelmé-
nyeihez a méasfajta kereskedelemre kitalalt rendelés-
teljesitésifolyamatot.

Aki a weben akar értékesiteni, a hagyoméanyostol telje-
sen kilénbozd rendelésteljesitési folyamatot kell kidol-
goznia. Am sok vallalat tal kevés figyelmet fordit a hat-
térfolyamatok allapotara, amikor ,,kimegy awebre". Ke-
veset beszélnek rola, de az elektronikus kereskedelem
zavard tényezdje, hogy kevés webizlet nyereséges, mert
valami nincs rendben a rendelések feldolgozasaval.

Az 6rdog valdjaban az e-kereskedelmi tranzakciok
hatterében rejlik; problémak adédnak a gyartasterve-
zéssel, a raktargazdalkodassal, a rendelésfeldolgo-
zassal, a szallitmany nyomon kovetésével stb., ame-
lyek mind novelik a kéltségeket, s6t még az tgyfél-
kapcsolatokat is megronthatjak. A GartnerGroup sze-
rint az alabbi hét tévedés eloszlatasaval el lehet kerl-
ni a csapdakat:

1. Bérki, aki aweben elad, képes pénzt csinlni.
Mivel a legtébb cég nem érzékeli a teljesités valodi
koltségeit, gyakran abban a hitben ringatja magat,
hogy nyereséges. Ahhoz, hogy pontos képet kapjanak,
a cégeknek el kell végeznitik a hattérben futé folyama-
tok részletes koltségelemzését. Ez olyan problémakra
vilagithat r4, mint a webrendelések hagyomanyos ren-
deléskezelés szerinti atirasa, tobb szallitmany kildése
egyetlen megrendelés kielégitésére. Tovabba a teljesi-
tési problémak miatt megné a call centerek hivas-
mennyisége, kezelni kell a visszakuldoétt arut, tobb
raktari alkalmazottat kell felvenni.

2. Az e-kereskedelemben résztvevé cégek kozti k-
I6nbségtétel alapja az el6térben futd folyamatokban
keresendd. Az olyan tevékenységeket, mint termékin-
formaciok postai szétkiildése, rendelések felvétele egy
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webhelyen, barmelyik versenytars meg tudja kétszerez-
ni. A webkereskedelem éllovasai a szallitoikhoz fliz6d6
kapcsolataikkal és a termékek hatékony fizikai aramol-
tatdsaval tesznek maguk kozott kilénbséget. Mindezek
novelik a profitratat és javitjak az Ugyfélszolgalatot. Pél-
daul, azoknak a cégeknek, amelyek testre szabott to-
megarut akarnak eladni az interneten, alapvetd véaltoz-
tatasokat kell végrehajtaniuk beszerzési rendszertikon,
illetve gyartasi és elosztasi folyamataikban. A webkeres-
kedelemben vezetd vallalatok lathatova és valds idejlive
teszik a raktarkészletiikkel, a kapacitasukkal és a szalli-
tassal kapcsolatos adataikat, s mindezt a megrendelés
pillanatnyi allapotéra és a szallitds id6pontjara ,,fordit-
jak le" Ggyfeleik szamara. Az Gttorék egy Iépéssel még
tovabb mennek: a kereslet és kinalat valds idej(i adatain
alapulé dinamikus arazast, promociokat és termékska-
la-optimalizalast alkalmaznak.

3. Kés6bb is el lehet végezni a hattérfolyamatok
integralasat. Ha mindjart egy web-projekt kezdetén
elmulasztjuk a hattérfolyamatok integralasat, ez a ké-
s6bbiekben rémalomma vélhat a véllalat szdméra.
Mert mi térténik? Idényjellegl dolgozék hada mun-
kalkodik azon, hogy a webrendelési rendszerbél ha-
gyomanyos rendszerre sifrirozza az adatokat, illetve
tul sok rendelést fogadnak el elfogyott vagy besziinte-
tett termékre. Mindezek probara teszik az tigyfél tirel-
mét, kockaztatjak az tigyfél elvesztését, mindemellett
rontjdk a cég hirnevét. Néhany esetben el6fordulhat,
hogy be kell csukni a virtudlis boltot.

4. Gyakran véljuk ugy, hogy a meglévé logiszti-
kai feltételekkel elboldogulunk a webrendelések
teljesitésében is. Azok a magas szinten automatizalt
raktarak, amelyek nagy- és kiskeresked6ket kivaléan
szolgalnak ki teherautényi arukkal, képtelenek sokkal
kisebb rendelések teljesitésére, azaz alkalmatlanok a
tipikusan a weben arult holmik kivalasztasara, becso-
magoléséara és elkiildésére. A vallalatok persze kihe-
lyezhetik harmadik, logisztikaval foglalkoz6 szakcég-
hez az internetes megrendelések teljesitését - és ezzel
novelhetik a koltségtényez6k szamat. Am a vallalatok
at is szervezhetik bels6 raktari mikodésuket - példaul
kis csomagokat kezel6 szallitérendszert vezetnek be.



\ Ha egy cég tdbb raktarral is rendelkezik, mindegyiket
| &t lehet szervezni, de az egyiket mindenképpen jel6l-
| juk ki az elektronikus kereskedelmi megrendelések

toztatasat annak érdekében, hogy tamogassak nagysza-
mu, elére meg nem hatarozott Ggyfél tranzakcioit, bele-

teljesitésére. Azoknak a vallalatoknak pedig, amelyek
a kelleténél gyakran termelnek kevesebbet, célszer(i
prioritasokat felallitani a disztribUcios csatorndban he-
lyet foglalo partnereiket illetéen, kertilendd a webbel
valé konfliktust. Eltéré folyamatot kell bevezetni a
visszakuldott aruk kezelésére is.

5. Hagyomanyos szallitoink majd csak tamogat-
nak benniinket e-kereskedelmi térekvéseinkben is.
Ha webkereskedelemre adjuk fejlinket, alaposan meg
kell véltoztatnunk széllitdinkhoz val6 viszonyunkat.
Ez kiléndsen olyan kiskeresked6kre igaz, akik kifa-
csarjak szallitoikat. Ezzel ellentétben, a weben miko-
d6 kiskeresked6knek egyiitt kell mikédnilk a gyar-
tokkal, hogy hatékonyabba tegyék a megrendelések
teljesitését, tovabba lebeszéljék Gket a kdzvetlen érté-
kesitésrél. A webkeresked6k mindazonéltal néhany
olyan tétel esetében kérhetik a szallitok részérdl torté-
né teljesitést, amelyek irant sporadikus a kereslet, ma-
gas a szallitasi koltség vagy nagy a termelési érték.

6. Arendelésfeldolgozasi rendszer képes a webke-
reskedelem kezelésére is. A hagyomanyos rendelés-
feldolgozasi rendszereket el6re meghatarozott Gigyfelek
kis csoportjanak tAmogatéséara tervezték. A weben ke-
resztili értékesités megkoveteli e rendszerek megval-

értve a hitelvizsgalatot és a szamlazast is. Az interneten
vasarlo emberek azt is megkoévetelik, hogy jolinformal-
tak legyenek az egyes termékek elérhet6ségérdl, a szalli-
tasi hatarid6krél és a megrendelés pillanatnyi allapota-
rél. Kivancsiak lehetnek még esetleg a multbeli rendelé-
sekre, illetve szeretnék még menet kdzben is médositani
a megrendelést, egészen a szallitas id6pontjaig. llyen
esetekben a véllalatoknak meg kell kisérelnitk kiterjesz-
teni a régi rendelési rendszer képességeit a webre, kiilo-
nos figyelmet forditva az dnkiszolgalas lehetfségére.
Meg kell bizonyosodnunk réla, hogy honlapunk képes-
e nagyobb volumen( tranzakcio kezelésére; ha nem, ak-
kor bizony milliokat kell beruhaznunk.

7. Mindenki globalisan arulhat a weben. A legtdh

vallalatot felvillanyozza annak lehet6sége, hogy termé-
keihez a vildg minden tajarol hozzaférhetnek az érdek-
16d6k. Ugyanakkor e cégeknél nem biztos, hogy a héat-
térfolyamatokat kezel6 rendszer megbirkézik a nemzet-
kozi kereskedelemmel. Tipikus kudarc a nemzetkozi
szallitdsokat illetéen az ugyfél elidegenitése azaltal,
hogy rosszul informaltuk &t a hatarid6krdl és a szallitas
teljes koltsegérdl, kifelejtvén példaul az importvamot és
a fogyasztasi adét. Tovabba fenndll annak a veszélye is,
hogy megsértjik az exporttdrvényt, ami pénzbiintetés-

| hez és negativ publicitdshoz vezethet.

PENZJEGYNYOMDA RESZVENYTARSASAG

hamisitas ellen védett,
magas szinvonal(l nyomdatermékek készitését vallalja:

bélyegek, igazolvanyok, belépdjegyek

- vasarlasi, étkezési és ajandékutalvanyok
postai készpénz-atutalasi megbizasok, szamlalevelek.

allampapirok, kotvények, részvények és més értékpapirok

Hologram- és aranyfélia-felvitel, dombornyomas, sorszamozas.

Egyedulalléan gazdag hagyomanyok és tapasztalatok a hamisitas elleni védelem terén,
egyedi grafikai tervek, biztonsagos gyartasi koriilmények.

Pénsjeg”aiy®inda Ut., marketing- és kereskedelmi osztaly

1055 Budapest, Marko utca 13-17.

Telefon: (36-1) 332-6900, 302-6922, 311-6871, telefon/fax: (36-1) 302-6550

e-mail: penzjegynyomda.rt@mail.datanet.hu
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IKi ellenoriz kicsodat
a virtualis piacon?

Az internet kereskedelmi kapcsolatokra gyakorolt n6-
vekv6 hatdsat gyakran értékelik az Ggyfelek javara
valo elénynek. Az online er6forrasok csatasorba alli-
tasaval az egyéni fogyasztok és Uzleti entitasok
olyan nagy mennyisegii adattal vértezhetikfel magu-
kat, hogy korabban szamukra elérhetetlen mértékd tu-
dassal vegezhetik el a sziikséges tranzakciokat, lehe-
téséget teremtve a kemény alkudozasra is. Afogyasz-
tok egyre jobban megszorongatjak a hatalmas, de
sancaik mogé vonult vallalatokat a legjobb tzlet ki-
csikarasa érdekében, a cégek pedig beszallitoikat ver-
senyeztetik a cybertérben, hogy a lehet6 legtdbbet pré-
seljék ki a szallitéi lancbol.

Ajol informalt ,,e-tgyfél" szamos vallalat réméalma.
Az arrendszer atlathatésaga, a termékek dsszehason-
litasanak lehet8sége és az dnkiszolgalas lassacskan
aladssak az elavult kereskedési modszereken és tigy-
félszolgéalaton alapul6 Uzleti modellt. A KPMG nem-
régiben elvégzett felmérése szerint a vevék egyre ko-
rultekint6bbek vasarlasaikban és a kapott szolgaltata-
sok értékelésében. Konnyl ezt manapsag megtenni,
hiszen az egere gombjat nyomogato6 vasarlo a legki-
sebb elégedetlenség esetén egy pillantas alatt atpar-
tolhat egy masik, rivalis aruhazhoz, vagy ami még
rosszabb, valamelyik Gj, szinte
minden kereskedelmi szektort
ellep6 internetes boltnak ajan-
dékozza h(iségét. Ezek az (j
szerepl6k gyakran atirjak az tiz-
letvitel szabalyzatat, mivel
gyorsabb, egyszer(ibb és rugal-
masabb kereskedési mddszere-
ket vezetnek be, s a nagyvalla-
latok csucsvezetdinek nem art
figyelmet szentelni ennek az Uj,
ugyfélkdzponta tzleti kérnye-
zetnek. A KPMG tanulmanya
rdmutat, hogy a kutatasba be-
i vont legtdbb vallalat nem kezeli
hatékonyan az tgyfelek pana-
szait.
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Sokakban megfogalmazoédott mar a

kérdés, hogy tényleg eltoloédik-e az

er6egyensuly afogyaszto javara, s
ha igen, folytatddik-e ez a

folyamat?

Az dntudatos ,,e-Ugyfél” és az
~e-vallalat” kdzti baratsagos meccs

lassan valédi mérk&zéssé valik.

Sokakban megfogalmazddott méar a kérdés, hogy
tényleg eltolddik-e az er6egyensuly a fogyaszté java-
ra, s ha igen, folytatodik-e ez a folyamat? El&szor is
meg kell vizsgalni, ki és mi hatarozza meg az tgyfél-
kapcsolatokat. Régton az elején leszdgezhetjik, hogy
kulénbséget kell tenni a weben véasarolgatd egyéni fo-
gyaszt6 és a kiterjedt beszallitoi lanccal és maganhalo-
zattal rendelkez§ vallalatok kozétt. Mindegyik mo-
delinek megvannak a maga befolyasolé tényez6i, am
kdzods bennik, hogy egyarant az tgyfelek hliségére
épitik Uzleti sikeriiket. Uj ugyfelek megnyerése

ugyanakkor jelentfs beruhazasokat igényel, amit a i

hosszu tavu kapcsolat igazol.

Abehalézott vilagban, ahol a fogyasztoknak sok-
kal tobb lehet6ségik van szallitéik valtogatasara,
kényszeritd tényezd, hogy a vallalatok megalapozott
Ugyfélkort épitsenek ki. A vallalatvezet6knek siirg6-
sen at kell gondolniuk azt a szerepet, amelyet az tigy-
félkapcsolatok menedzselése (CRM) jatszhat a fo-
gyasztok ndvekvd hatalmanak ellenérzésében. A CRM
ugyan nem Uj taldlmany, am az internet megvaltoztat-
ja a szabalyokat, ugyanis egy-két médszer egyre in-
kabb elszigeteltté és elavulttd valik az internet-
gazdasagban. A GartnerGroup el6rejelzése szerint egy
éven belll az tgyfélkapcsolatok 25 szazaléka az
internetrdl fog szarmazni, s ezt
felismerve a gyartdk novekvo
szamban ajanlanak majd web
alapii CRM-megoldasokat az
ugyfélért vivott csataban.

Az Ontudatos ,,e-tigyfél" és
az ,,e-vallalat" kozotti baratsa-
gos meccs lassan valodi mérké-
zéssé valik, ahol, legaldbbis az
elsé néhany menetben, az tgy-
fél még pontozéassal vezet. A cé-
gek, amennyiben meg akarjak
tartani kezdeményez§ szerepi-
ket és versenyel6nylket, nem
engedhetik meg maguknak,
hogy késlekedjenek a web ala-
pu CRM-megoldéasok alkalma-
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zasaval, elektronikus kereske-
delmi stratégiajukba val6 bevo-
nasaval. Végs6 soron, a cégek-
nek j6 eselyiik van, hogy egé-
szen kivalé szolgéltatdsokkal
megnyerjék a mérkézést, am
nem szabad feledniik: az tgyfél
barmikor kittheti 6ket.

A szdllitoknak a siker érde-
kében olyan (j technikak vegyi-
tését kell megoldaniuk, mint a
szamitogép és a telefon integra-
cibja, az interneten torténd
hangétvitel, automatizalt va-
laszadas a beérkezett elektroni-
kus levelekre, faxdokumentum-kezelés, sé6t még a vi-
deokonferencia is. A ,,visszahivas" gomb mar eléggé
elterjedt bizonyos weboldalakon arra az esetre, ha az
Ugyfél azonnali személyes kontaktust kivan teremteni
az adott cég értekesitési vagy szolgaltatasi képvisel6-
jével. Az ,athivas" megoldas a fenti dtletet még to-
vabb fejleszti azzal, hogy egy internet-linken keresztil
kdzvetlen kapcsolatot létesit a vallalat tigynodkével, aki
a tikrozési technolodgia révén ugyanazt a weboldalt
nézheti valos idében, mint az Ggyfél. Ezek a megolda-
sok lassan el fognak terjedni, am amint a Jupiter
Communications 125 webhelyre kiterjed6 felmérése
kimutatta, a legtobb cég egyel6re még nem képes a
weben keresztlil megfelel6en &polni tigyfélkapcsolata-
it, s emiatt els6sorban a rosszul kigondolt e-com-
merce-stratégia és a kilonféle integraciés problémak
okolhatok.

A web alapli CRM akar katalizatorként is szolgal-
hat tovabbi fejlesztések szamara, am jelenleg még
nagy a zavar a piacon a helyes hozzaallast illet6en. A
probléma egy része a szdmos nagyvallalaton belll ta-
pasztalhatd kulturalis és szervezeti konfliktusra vezet-
hetd vissza, s az sem javit a helyzeten, hogy az ligyfe-
lek tobb, jellegben egymastdl eltéré ponton kénytele-
nek hozzéaférni az Ggyfélszolgalati kézponthoz. Emi-
att a cégek nagymértékben szétszort, kilon adatba-
zisokban tarolt informéciokhoz jutnak, s igy nem tud-
nak egységes képet kialakitani az tigyfélr6l. Ha tehét
az ugyfélszolgalati kozpontok nem megfelel§ véla-
szokat adnak a megkeresésekre, ez annak ,,készénhe-
t6", hogy a cégnek nem sikertlt integralnia, kdzds
platformra hoznia kiilonb6z6 informéciotarolo rend-
szereit.

A vallalati csucsvezet6knek vildgosan kell dssz-
pontositaniuk a CRM-mel kapcsolatos stratégiajukra,
s donteniidk kell Gzleti céljaikrdl és ezek elérésének
id6zitésérdl - példaul hogy a koltségek csokkentését
helyezzék-e el6térbe, vagy a bevétel ndvelésének adja-
nak-e prioritast. Elemz6k szerint igen nehéz dolog
egyetlen, megosztott feladatta elegyiteni a CRM-et,

A CRM-szoftverek szallitéinak is
bizonyitaniuk kell web alapu
megoldasaik hatékonysagat.

Ugyanis ma meég kevés CRM-szallitd

tette sikerrel stratégigja részéveé az

internetet, s csupan annyit csinaltak,
hogy meglévs termékeiket web-

b6ngész§ platformra helyezték.
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mivel szamos vallalat még az-
zal sincs tisztaban, kik is val6ja-
ban az tgyfeleik, akik koézul so-
kan egy harmadik, a kapcsolat-
rendszer végét ellen6rz6 szalli-
totol figgnek. Szakért6i véleke-
dések szerint ugyanakkor még
a CRM-szoftverek szallitdinak
is bizonyitaniuk kell web alapu
megoldasaik hatékonysagat.
Ugyanis ma még kevés CRM-
szallito tette sikerrel stratégiaja
részéveé az internetet, s csupan
annyit csinaltak, hogy meglévé
termékeiket web-bdngészé
platformra helyezték. Az igazi kérdés az integracio és
arendszeregyesités kérdése, am ezt nem oldottdk meg
elég hatékonyan, mint ezt az eddigi implementaciés
kisérletek 50 szazalékanak sikertelensége is bizonyitja.
A CRM-nek az Ugyfelet megkdzelitd Osszes eljarast
egyesitenie kell, tekintet nélkil a kommunikéacié mod-
jara.

Az id6 surget, a cégeknek miel6bb meg kell oldani-
uk ezt a problémat. A KPMG szerint az eurdpai valla-
latok végre felismerték, hogy az tigyfélkézpontu al-
kalmazasok kulcsfontossaguak a versenyel6ny meg-
szerzéséhez, igy a vén kontinensen a CRM-alkal-
mazéasok forgalmanak dinamikus bévilése varhato.
Tekintettel arra, hogy jelenleg az Gigyfélvesztések 68
szazaléka a szolgaltatasok szegényes szintjére, 14 sza-
zaléka pedig a termékekkel kapcsolatos elégedetlen-
ségre vezethet6 vissza, minden komoly e-business
stratégiaban helyet kell adni a CRM front-office alkal-
mazasai back-office megoldasokkal valo sikeres integ-
raciéjanak.

Azok a véllalatok, amelyek megtették e konceptu-
alis ugrast, még nem biztos, hogy 0sszes bajukra
gyogyszert talaltak. Az ilyen problémak megoldasa-
bél szarmazod legnagyobb elény az lenne, ha a cégek
végul is web alapil CRM-eszkdzdket hasznalnanak
bevételeik ndvelésére és koltségeik csdokkentésére, s
elsédleges célul tliznék ki az informéacié megragada-
sat és kreativ, hatékony hasznélatat tovabbi Gzleti le-
het&ségek generalasa érdekében. Elemz6k szerint ez
az aterilet, ahol a legtdbb vallalat problémakba titko-
zik. Az a koltségmegtakaritas ugyanis, amelyet eddig
integralt vallalatiranyitasi (ERP) rendszerek bevezeté-
se révén elértek, mar nem elég ahhoz, hogy a tovabbi-
akban is garantélja a piaci részesedést. Ezért a nagy
ERP-szallitok, mint példaul a SAP, Uj CRM-eszkozta-
rat vetnek be, bar szakért6k kételkednek ezek haté-
konysagaban, mivel még mindig nagy a tétlenség. E
rendszereknek még bizonyitaniuk kell, hogy valéban
ugyfélkdzpontl modellt tAimogatnak, s nem a termé-
ket helyezik fokuszba.
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Az Ugynok halala?

Az elektronikus kereskedelemmel mind jobban atita-
tott vilagban a cégek kénytelenek Ujra és Gjra atgon-
dolni értékesitési Ugynokeik - vagy hajobban tetszik:
Uzletkotbik - szerepét. Szakért6k szerint azonban ez
az ,,él6 kereskedelmi hader8" tovabbra is kulcsfontos-
sagu lesz az tgyfelekkel vald kapcsolattartasban, ki-
16n0s tekintettel a nagyvallalati szférara.

Mikdzben a kdzvetlen értékesitéssel foglalkozé ligy-
nokok serege Iényegében Ut6képes értékesitési csator-
nat jelent, fenntartasa ugyancsak koltséges. Mas csa-
tornak, példaul a call centerek és az internet nemcsak
szamottev6en olcsobbak a tranzakcios koltségek te-
kintetében, hanem hatékonyabban oldjadk meg az

sek mégis azok az tigynokok lesznek, akik egyuttal az
Ugyfélkapcsolatokat is apoljak.

Masok Ugy gondoljak, hogy a spektrum egyik vé-
gén - atdmegcikkek értékesitésének terén - az elektro-
nikus kereskedelem lesopri a porondrol a ,,mezei" Uz-
letkt6ket. Ervényes ez még olyan draga tételekre is,
mint a vallalati auték véasarlasa: a beszerzéssel megbi-
zott tisztvisel§ talan szivesebben keres fel egy
webhelyet, ahol pillanatok alatt 8ssze lehet hasonlitani
a kocsi varhato élettartamara vonatkoz6 fenntartasi
koltségeket, a finanszirozasi lehetdségeket, aztan pe-
dig megnyomja a ,,rendelés" gombot, mintsem szemeé-
lyesen felkeresse az 6sszes markakereskedét.

A spektrum masik végén ugyanakkor a kép leg-

T e e—

olyan hagyomanyos tgynoki feladatokat is, mint az ! aldbbis nem vildgos. Ha valakinek mély szakmai tu-

informacio elosztésa, a rendelé-
sek felvétele és a lekérdezés. A
kérdés tehat 6nként adodik: ké-
pes-e az internet és a tobbi
elektronikus csatorna biztosita-
ni az Uzletkdtdk interaktivita-
sat, és ha nem, hogyan lehet az
értékesitési munkaer6t integral-
ni abba a folyamatba, amely U,
olcs6bb utat nyit az tgyfél felé?

Egyes vélekedések szerint a
jovdben igenis jut szerep az Uz-
letk6t6knek, hiszen személyes
kapcsolatokra mindig is szuk-
ség lesz, kliléndsen G Ggyfelek
megnyerésekor. Az internetes
értékesitési stratégia hatranya
ugyanis, hogy az tgyfélnek kell
a szallitbhoz mennie, a kihivast
ily mdédon a vev6 h(iségének
megteremtése jelenti. A gyu-
molcsdzd elektronikus kereske-
delemnek is a személyes kon-
taktus teremti meg az alapjat.
Lehet, hogy az elektronikus csa-
tornakat olcsébban lehet lze-
meltetni és szervezni, a nyerte-

16 M&M + 2000/1

st

Egyes vélekedések szerint az
internetes értékesitési stratégia
hatranya, hogy az tgyfélnek kell a
szallitbhoz mennie, a kihivast ily
maodon avevd hlségének a
megteremtése jelenti. A
gyumolcs6z6 elektronikus
kereskedelemnek is a személyes
kontaktus teremti meg az alapjat.
-

Masok ugy gondoljak, hogy az
elektronikus kereskedelem lesopri a
porondrdl a ,,mezei” Gzletkotbket.
.

Egyvalami biztos: mar elmultak azok
az id6k, amikor egy cégnek kétszaz

Ugynoke rotta az utakat.

SS

dast igényl6 szolgaltatasra, pél-
daul vezet6i tanicsadésra van
szliksége, nem jobb-e személye-
sen meggy6z6édni, hogy kitdl
vésaroljuk meg szaktudasat?
Ezeken a teruleteken nem vagy
nagyon nehezen lehet helyette-
siteni az tigynokot, ugyanakkor
egyvalami biztos: mar elmultak
azok az id6k, amikor egy cég-
nek kétszaz ugynoke roétta az
utakat. A szokas hatalma, hogy
az ugyfél elvarja szallitojatol a
személyre szabott kapcsolatot,
am minél kifinomultabba, inte-
raktivabbé valnak az elektroni-
kus értékesitési csatorndk, a
személyi nem feltétlentil lesz
azonos az emberivel.

A testre szabott webhelyek
mar ma is lehetévé teszik az
Ugyfélkapcsolatok tavolrol tor-
ténd apolasat, mikdzben figye-
lembe veszik a vevék specialis
igényeit is. Példaul a PC-gyar-
tassal foglalkozé amerikai Dell
telefonrendelésekre és interne-



tes értékesitésre alapitotta tzletét, ami szakért6k sze-
rint be is valik az otthoni felhasznaldk és a kisvallal-
kozasok esetében. A nagyvallalati felhasznaldk azon-
ban ragaszkodnak az Gzletkdt6k személyes torédésé-
hez, akik ennek fejében ajovében is varhatnak tzlete-
ket a megrendel6tl. A Dell azonban, fittyet hanyva a
szokasoknak, személyre szabott webhelyet hozott Iét-
re nagyvallalati Ggyfeleinek, akik a megrendeléseket
elére megallapodott feltételek mellett adhatjak le. A
Dell igy anélkil tud betérni a nagyvallalati piacra,
hogy draga értékesitési vagy elosztasi halézatot kelle-
ne tizemeltetnie. E megoldas a kliens szamara is el6-
nyos, mivel sokkal jobban ellen6rzése alatt tarthatja a
vasarlast. Hasonloképpen, az IBM is dedikalt
webhelyet létesitett stratégiai Gigyfelei szamara, ahol

E-business - hatasok, lehetGségek

I6gokat, e-mail-kapcsolatokat, személyre szabott ka-
talogusokat, arjegyzékeket helyezett el, nem feledkez-
ve meg az IBM értékesitési szakembereihez vezetd
linkekrdél sem.

A dedikalt webhelyek felallitdsakor fontos, hogy
kialakitdsahoz az Gigyfél is jelentds mértékben hozza-
jaruljon. Lényeges tovabbd, hogy e helyeknek ne a
kézponti informatikai részleg viselje gondjat, hanem a
véllalati Ggyfelekkel foglalkoz6 csapat alakitgassa.
Olyan szolgéltatasokat kell a weblapra elhelyezni,
amelyeket az Ggyfél masutt nem kap meg, példaul az
online katalogusokban valé lapozgatas, elére megélla-
podott arengedmények szerinti vasarlas, betekintés a
raktari rendszerbe, vagy a tavoli rendelés lehetdségé-
nek megteremtése.

El0szOr mindig a nagyfogyasztot!

Napjaink egyre ersédéfolyamata, hogy a vilagveze-
té vallalatai az elektronikus tzlet koril szervezik Gj-
ja soraikat, keresnek Uj orientaciot. A kezdeti 1épések
alig tobb mint 6v évre vezetheték vissza, &am ma a
frissen induld, az e-businesst kréddként valld cégek
mar teljes ipardgakatformélnak at, elérevetitve, hogy
ajelenség alapjaiban hatarozza majd meg a 21. sza-
zad kereskedelmi szabalyrendszerét.

Nehéz egyetlen definicioba sdriteni az elektronikus
Uzlet Iényegét. A Kereskedelmi Vilagszervezet (WTO)
szerint példaul az e-business ,,a termékek eldallitasa,
reklamozasa, értékesitése és elosztasa tavkozlési halo-
zatok utjan". A Merrill Lynch befektetési és pénzigyi
tanacsado tarsasag szolgéaltatds-szempontl meghata-
rozésa szerint az e-business informéciok elektronikus
cseréje, melyben a vallalatok kodzti tranzakciok feldle-
lik az aruk és szolgéltatdsok kereskedelmét, a pénz-
Ugyi atutalasokat, a bankkartya-tranzakcidkat, vala-
mint egyéb informaciés szolgaltatasokat. Vallalati
szempontbdl az elektronikus Gzlet olyan folyamat,
amely az informaciotechnolégia eszkozeit hasznalja
vasarlok, eladok és kereskedelmi partnerek kozotti tz-
leti tranzakciok lebonyolitasara, az tigyfélszolgalat ja-
vitasa, a koltségek csokkentése és a részvényesi érték

novelése érdekében. Gyakorlati néz6pontbdl szemlél-
ve, az e-business olyan emberekre, szervezetekre ter-
jeszti ki az informécidtechnoldgiai rendszerek hasznéa-
latat, akik, illetve amelyek eddig nem fértek hozza egy
vallalat informécidforrasaihoz. Mindebbdél a Pricewa-
terhouseCoopers kaliforniai technolégiai kézpontja a
kdvetkezd definiciot szlrte le E-Business Technology
Forecast cimU, nemrégiben kdzzétett tanulmanyaban:
az elektronikus Uzlet olyan informéaciotechnologiai al-
kalmazas, amely termékek, szolgéltatasok és informa-
ciok adasvételét seqiti el6 nyilvanos, szabvanyos hal6-
zatokon, s amely szamitégépes program meglétét fel-
tételezi a tranzakcio vagy Uzleti kapcsolat legaldbb
egyik oldalan.

Az e-business piaci el6rejelzési szamai igen nagy
szorodast mutatnak a kiilonbdz6 kutato cégek, illetve
kormanyhivatalok kdzott, amelyek ugyanakkor egy
dologban egyetértenek: hatalmas lehet6ségek rejlenek
az elektronikus tzletben. Egy évtizeddel a web ,,felta-
laldsa" utan, vilagszerte mintegy 140 milli6 felhaszna-
16 akaszkodik ra a vilaghéaléra. E tomeg fele otthonrol
csatlakozik, a hozzaférési pontok 21 szazaléka a koze-
pes és kisvallalatokndl, 12 szazaléka pedig nagyvalla-
latokndl talalhat6. 1998 végén az internetfelhasznalok
56 szazaléka nem az észak-amerikai kontinensrél (Me-
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i xiko, Egyesult Allamok, Kanada) kertilt ki. Az IDC azt
jésolja, hogy 2003 végére a web szorfoseinek szama
meghaladja az 500 milliét, s 700 milliéra lesz tehetd az
internetre kotott eszk6zok szdma. Ez alatt az id6 alatt
az eurdpai felhasznaldk szama a jelenlegi csaknem 10
milliorél 50 millié f6lé emelkedik. Ugyszintén folya-
matosan ndvekszik a webre kapcsolt PC-k szama is:
mig 1998-ban kevéssel tébb mint 100 millié személyi
szamitdgéprol lehetett elérni az internetet, a Dataquest
szerint 2002-ben mér tébb mint 300 millié gép lesz ké-
pes a barangoléasra.

Noha a web globalis evoluciéjaban nem fog tdl ak-
tivan részt venni a kdzeljov6ben sem, Japan is vizsgal-
ja, hogy az e-business miként mozdithatné el6 gazda-
sagi fejlédését. A tokidi postaligyi és tavkozlési mi-
nisztérium altal tavalyel6tt készitett tanulmany kimu-
tatta, hogy 1998-ban a szigetorszag 40 milli6 haztarta-
, sanak tobb mint 11 szdzaléka hasznélta az internetet,

mig ez az arany az el6z6 esztenddben csak 6,4 szazalé-
I kos volt. Ezzel 6sszhangban allnak az IDC el6rejelzé-
sei, amelyek szerint ajapan elektronikus kereskedelmi
piac értéke a tavalyi 1,5 milliard dollarrél 2002-re 26
milliard dollarra emelkedik. Mindazonaltal japan
megfigyel6k ramutatnak, hogy az internet fokozot-
tabb, Uzleti irdnyu helyi terjedéséhez a lakossag na-
gyobb bizalméra lenne sziikség. Az is akadalya az
internetes vasarlasoknak a szigetorszagban, hogy ma-
gasak az aruszallitasi és a tavkozlési szolgaltatasi kolt-
segek.

Noha Azsia tobbi orszaga Eurdpa és Eszak-Ameri-
, ka mogott kullog az elektronikus Uzlet elfogadasaban,
| egyre tobb jel mutat arra, hogy az azsiai cégek mindin-
kabb raébrednek a globalis piachoz val6 elektronikus
csatlakozas elényeire. Az 1999-es davosi vilaggazda-
sagi foérum el6készileteként a Pricewaterhouse-
Coopers 9 azsiai orszag 300 vallalati csucsvezet6jét
kérdezte meg ez ligyben. A vizsgalédas eredménye-
ként kidertlt, hogy a vezet6k 73 szazaléka ugy véli: az
e-business teljesen atalakitja a piaci versenyt vagy je-
lent6s hatéssal lesz ra. Az a vallalat ugyanis, amelyik a
weben is kereskedik, képes kitérni féldrajzi elszige-
teltségebdl.

Kihasznalva az internet robbanasszerd névekedd-
sét, 1998-ban globalisan mintegy 50 milliard dollér ér-
tékd arucsere zajlott le a weben. 2003-ra ez az 8sszeg
varhatéan 1300 milliard dollarra n6, ebbdl a fogyasz-
tok felé iranyulo e-kereskedelem értéke 178 milliard
lesz. 2003-ra az Egyesuilt Allamokon kiviil bonyol6do
elektronikus kereskedelem mennyisége varhatéan
meghaladja az amerikai e-commerce mennyiségét. Je-
1 lenleg az USA vezeti az e-businesst (iz6 orszagok

ranglistajat, a Gazdasagi Egyuttmikodési és Fejleszté-
, si Szervezet (OECD) adatai szerint az Egyesiilt Alla-
mok most a globalis e-bevételek 80 szazalékat adja.
. Nyugat-Eurépa ugyanakkor 10, Azsia pedig 5 szaza-
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i lékkai jarul hozza a vilag elektronikus kereskedelmé-
| hez. Noha a ndvekedési el6rejelzések 2005-re egyonte-

j tGen joval 1000 milliard dollar folé teszik a vilag e-ke-

j reskedelmének értékét, egyes megfigyel6k ramutat-

I nak: még ha valdra valnak is ezek az optimista jésla-

j tok, awebkereskedelem 0sszértéke 2005-ben sem fogja

meghaladni a csak az amerikai csomagkildé szolgala-

j tok altal idén értékesitett termékek értékét.

, Mindazonaltal tévedés lenne azt hinni, hogy a piac
mérete és egy adott jelenség gazdasagi hatasa szino-
nim fogalmak - szdgezi le a PricewaterhouseCoopers
tanulméanya. Még ha a kdzvetlen e-business 2002-ben

| nem is tesz ki majd tébbet a vilag bruttd hazai termékeé-

' nek (GDP) 15 szazalékanal - ahogy ezt az OECD llitja -,

| a gazdasag olyan nagy szektoraira gyakorol maris je-

1 lent8s hatast, mint a tdvkdzlés, a pénzigy, a kiskeres-
kedelem, amelyek egyiitt a globalis GDP 30 szazalékat
adjak, illetve az oktatas, az egészségiigy és a kormany-
zat, amelyek a vilag-GDP 20 szazalékéaért felel6sek.

A web Gzleti hatdsat megsokszorozhatjak azok a
potencidlis vevek, akik a legtdbb elkélthetd jovede-
lemmel rendelkeznek. Az Egyesiilt Allamokban az
internetkapcsolattal rendelkez6 haztartasok 50 szaza-
Iékanak éves jovedelme meghaladja az 50 ezer dollart,
s nagyjabol ugyanez a tendencia Eurépéaban és Azsia-
ban is. Azzal, hogy szamos iparagban el6szor a legna-
gyobb fogyasztoi bazist ,,ragadja meg", a webnek sok-
kal nagyobb hatésa lesz, mint ahogy az a megvalésulé
értékesitési tranzakciok tényleges méretébdl kdvetkez-
ne. Ezen fogyasztok vasarlasi szokasainak valtozasai
maris jelent8sen befolyasoltak a kereskedelmi tranz-

1 akciék modjat. Néhany szegmensben, mint példaul a

bank és a hitelkartya-tzlet, nagysagrendekkel na-

gyobb tranzakciokat bonyolithatnak le az eladé sza-
mara nyereséget termel§ pénzes Ugyfelek, mint az at-
lagvasarlok. Becslések szerint az tgyfelek fels6 2 sza-
zaléka csaknem 100 szazalékat termeli meg a bank
profitjdnak, mig az also 2 szazalék nettd veszteséget je-
lent a pénzintézet szaméara. Noha az amerikai haztar-
tasok kevesebb mint 15 szdzaléka hasznélja a webet és

a pénzugyi szoftvereket tgyei intézésére, e rész arany-

talanul nagy hanyadot hasit ki az orszagos 6sszjéve-

| delembdl és vagyonbol, s mindemellett a lakossagi
bankszektor legprofitabilisabb tigyfélkorét jelenti.

I El6rejelzések szerint 2003-ra a gazdalkod6 egysé-

| gek kozott zajlé elektronikus kereskedelembdl szar-

| mazé bevétel vilagszerte tobb mint négyszeresen mal-

I ja majd fellil a lakossagi fogyasztok felé iranyul6 e-ke-

I reskedelmi forgalmat, igy az e-business globalis hata-
sa tulmutat nehany e-kereskedelmi tzletag elhanya-
golhato bevételekr6l sz6lo jelentésein. A ndvekedés ér-
zékelhet6 jeleinél azonban talan fontosabb a jelenség

| tudati terjedése, ami hamarosan mell6zni fogja a ha-
gyomanyos ipari szerkezetek altal meghatarozott kap-

i csolatrendszereket és Uzleti gyakorlatot.
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KLENOVSZKIJANOS

Internet,

online marketing és kutatas

- Az online marketing és kutatas eszkozei ésfontossaga a 2000. evtol -

I Ma mér mindenkinek eszébe jut valami az internet, a
net, a hald, a matrix sz6 hallatan, az uzleti élethen
dolgozok nagy tébbsége pedig mar rendszeresen hasz-
nalja is az internet nyajtotta lehet6ségeket: e-mail-
eket kiild, internetes Gjsagokat, magazinokat, hirleve-
leket olvas, képeket tdlt le, vagy esetleg vasarol egy-
egy kényvet kedvenc virtudlis aruhazaban. Ennél
azonban sokkal tobbet tud nydjtani egy vallalat sza-

i mara az internet, hiszen megfelel§ alkalmazésaval a
cég nemcsak koltségeket csdokkenthet, de Uj eladasi

< csatornakat is épithet, meggyorsithatja az informaci-
6hoz jutést és olcso interaktiv reklamozasi lehet§sé-

j geket teremt.

Hazankban a kdzepes vallalatok kérilbeltl 60%-a

m intemethozzaféréssel, és ebbdl kdzel 35% sajat honlap-

\ pal rendelkezik, a nagyvallalatoknal 80%felett van az
internethez hozzafér6k aranya, akik kézul mintegy

I 40% sajat honlapot is zemeltet. Az internetet a valla-
lati stratégia részeként alkalmazok aranya hétrél hétre
emelkedik, hiszen egyre tobb cég ismerifel, hogy az in-
forméacidnak nemcsak a birtoklasa, de a megfelel§ mé-
don vald ,,szétosztasa" is haszonnal jar.

A felismerés folyamatdnak a kezdetén jarunk, hiszen a
hazai vallalatok nagy tébbsége sem a belsd, sem a kiil-
s@ internetes kommunikacidt nem valGsitotta meg. A
vallalat vezet6inek, a ddontéshozéknak tények, adatok
kellenek, amelyekkel megmutathatjuk, hogy az
internet megfeleld, atgondolt hasznélata egy jé befek-
tetéssel egyenld, s nemcsak tdbb hasznot hoz a cégnek,
i de id6t is megtakarit a munkatarsaknak. Marpedig az
id6 egyike azon dolgoknak, amelyet nem tudunk
- megvasarolni.

Egyes szakkdnyvek a kdvetkez6 képlettel kivantak
bebizonyitani az internet adta lehet6ségek koltség-
csOkkent6 és egyben jévedelemnoveld oldalat: bevétel
- kiadas = jovedelem. Azt mondjak, ha egy vallalat
csOkkenteni tudja a kiadasait, akkor ezzel is noveli be-
vételeit.
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Véleményem szerint ennél sokkal tébbet nyujt az
internet, mégpedig azzal, hogy lecstkkenti az informa-
ciéhoz jutashoz sziikséges id6t. A fenti képletet kib6vi-
teném egy id&faktorral, amely az adott munkara réafor-
ditott id6tartamot jeldli: (bevétel - kiadas)/raforditott
id6 s jovedelem. Természetesen ez az egyszerd, sema-
tizalt képlet csak abban segithet, hogy leszamoljunk a
vallalaton belili és kivili internet-mitoszok altal tap-
lalt érzelmi kotédésekkel és attit(idokkel, megkezdve
ezzel az internetnek a vallalati struktdraba val6 integ-
rélasat és a mindenki (alkalmazottak, tgyfelek, tulaj-
donosok) szamara hasznos, tzletszer( hasznalatat.

Az alapfogalmak

Miel6tt vazolndm az internet nydjtotta lehet6ségeket,
ugy gondolom, fontos tisztazni azokat a fogalmakat,
amelyeket hasznalni fogok:

Intranet: Egy vallalaton beldli halézatot jelent,
amelyet a hatékony bels6 kommunikacié megteremté-
se érdekében hoznak létre.

Extranet: A mar létez§ vallalati intranethez legfon-
tosabb partnereinknek, beszallitéinknak és torzsvasar-
I6inknak (jelszavas) hozzéaférést biztositunk, igy nem-
csak szolgaltatasaink korét bévithetjik ki (ellenérizhe-
tik megrendeléseiket, Ujakat adhatnak le), de sajat te-
ruletinkdn munkaer6t és id6t ,,szabadithatunk fel".

Internet: Az internet a vilagon szinte mindenutt
mkodd, egymassal dsszekapcsolt szamitogépek so-
kasagat jelenti, ahol a szabad informéaciéaramlast kii-
16nb6z8 szabvanyok teszik lehet6ve.

World wide web: Az internetre épiil6 grafikus fe-
lGlet, amely az egyszer( felhasznalét segiti az infor-
maéciok megkeresésében (browser).

Sajat weboldal: Avallalat sajat www grafikus feli-
lete, amelynek célja, hogy megndvelje a vallalkozas
hatdsugarat, lecsokkentse az informéciohoz jutds ide-
jét, rekldmozza a cég termékeit, novelje az tgyfélkap-



csolatok hatékonysagat és Uj értékesitési csatornakat
nyisson.

Online marketing: A megismerés, a reklamozas, az
eladasosztonzés és a kapcsolat kialakitasanak inter-
neten és online médon tértén6é komplex alkalmazasa,
amely segiti vallalatunk imézsanak névelését az (j
média adta lehetéségek felhasznalasaval.

Online kutatas: Az interneten a world wide web
felhaszndalasaval torténé kutatasi forma, amely ada-
tokkal, kutatasi eredményekkel segiti a vallalatokat
honlapjuk megtervezésében, latogatoik, konkurencia-
juk megismerésében, a reklamozéas hatékonysaganak
ndvelésében, illetve az eladasdsztdonzésben.

Offline kutatas: A hagyomanyos piackutatasi esz-
kézoket alkalmazd kutatasi forma, amely elssorban
az internettel, tdvkozléssel kapcsolatos kutatasokat
foglalja magéaban.

Miértj6 az internet?

Az Uzleti életben a cégek marketingszakemberei kez-
detben az internetet egyszeri reklamfeliletnek tekin-
tették, mara azonban kiderilt, hogy alkalmazasa beil-
leszthet6 a vallalati stratégia egészébe is. A vallalatve-
zetés szdmara rendkivil fontos, hogy elfogadja az
internet kinalta lehet8ségeket és elkdtelezetten kialljon
mellette, mint a vallalattal kapcsolatos informéciostra-
tégia teljes jogu eszkdze mellett. A déntéshozon malik,
hogyan hasznalja fel Gizleti céljai megvaldsitasa érde-
kében, illetve miként integralja sajat vallalatdnak
strukturajdba és kulturajaba.

Annak érdekében, hogy az internettel kapcsolatos
befektetései révid tavon is megtériljenek, hogy cége
hatékonyan és sikeresen alkal-
mazza a hagyomanyos és az

Az internet megfeleld vallalati alkalmazasa egy jo
befektetéssel egyenld, mert:

- koltséghatékony: pénzt, id6t, munkaerdét takarit
meg,
Uj marketinglehet6ségeket teremt,
- U] eladasi csatornékat nyit meg,
személyre szabott kommunikécios lehetdséget te-
remt.

Az internet online vilaganak vizsgélata el6tt érde-
mes az internet 6t ,,1"-jét is megismernink:

= Informécid: Az interneten elssorban informéci-
ot kdzvetitiink, amelynek értéke a frissességétél és tar-
talmatdl figg. Lényeges eleme az internetnek, hogy
személyre szabhatjuk az informécidkat.

= Interakcié: Ha a honlap interaktiv és a latogato-
kat cselekvésre készteti, akkor nagyobb aranyban széa-
mithatunk a részvételtkre, ami nemcsak a lojalitast,
de a stabilitast is ndveli.

< Individualitas: Honlapunk a nap 24 érajaban
nyitva all az érdeklédék el6tt. Ok dontik el, hogy mi-
kor latogatjak meg oldalainkat és hogy mit olvasnak
el, mit rendelnek meg.

= Interest (érdekesség): Ahhoz, hogy rendszeres la-
togatéi korrel rendelkezziink, érdekes tartalommal
kell megtélteniink weboldalunkat, ehhez azonban
tudnunk kell, hogy mi érdekli 6ket.

= Integréacio: Halozati megjelenésiinket és tizleti te-
vékenységunket integralni kell cégiink tobbi tevé-
kenységéhez.

Akovetkez6kben az internet és aworld wide web altal
nyujtott marketinglehet6ségeket, illetve online kutatéa-
si célokat és modszereket mutatom be.

online marketing adta lehet6sé-
geket, elsd lépésként meg kell
ismerni az internetes tarsadal-
mat, és el kell fogadni annak sa-
jatos kultdrajat és szabalyait. Az
internetes megjelenésre készul§
véllalat vezet6inek tisztdban
kell lennitik azzal is, hogy az
internet nem varazssz6, nem a
korlatlan lehet8ségek tarhaza,
hanem egy atgondolt Uzleti és
marketingstratégia, a vallalati
PR jol kidolgozott és alkalma-
zott része, amely koéltségkiméld
és hatékony modon hozzajarul-
hat ahhoz, hogy novelje a cég is-
mertségét, javitsa imazsat, vagy
az ugyfelekkel valé jobb kom-
munikaciot.

99 Az internet marketing-célu

Az Uzleti életben a cégek
marketingszakemberei kezdetben
az internetet egyszer(
reklamfeliletnek tekintették, mara
azonban kiderilt, hogy alkalmazasa
beilleszthetd a véllalati stratégia
egészébe is. A vallalatvezetés
szamara rendkivil fontos, hogy
elfogadja az internet kinalta
lehetéségeket és elkbtelezetten
kialljon mellette, mint a vallalattal
kapcsolatos informaciostratégia

teljes jogu eszkdze mellett.

felhasznalasa

Az internet két alapvetd lehet6-
séget teremt a marketingesek-
nek sajat feladatuk és céljaik
megvalositasara. A két mod-
szert azonban nem lehet, vagy
ink&dbb nem érdemes kulén-ku-
16N alkalmazni:

- az adott vallalat sajat hon-
lapot Gizemeltet,

- a vallalat masok oldalain
hirdeti sajat magat vagy
termékeit.

A két mbdszer egydttes alkal-
mazasaval érhetd el, hogy aval-
lalat honlapjat az emberek fel-
keressék, a céget megismerjék
és végs6 soron termékeit, szol-
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géltatasait igénybe vegyék. En-
j nek azonban két alapvetd kove-
I telménye van:
- a honlapnak elég vonzo-
nak, interaktivnak kell len-
nie ahhoz, hogy a vasar-
I6knak és Ugyfeleknek ér-
demes legyen visszatérni-
Uk ra, (,,tudjanak mit kez-
deni a weboldallal");
illetve, hogy a célcsopor-
tunk szokasainak megfele-
16 helyen és mddon hirdes-
siik sajat weboldalunkat.
Ehhez pedig informaciora
1 van szikséglnk, hiszen mint
egy hagyomanyos reklamkam-
pany esetében, meg kell ismer-
nink célcsoportunk jellemzgit
és elvarasait, tesztelnink kell hir-
detéseinket, PR-szdvegeinket,
fel kell mérnuink az online rek-
lamok hatékonysagat, meg kell
teremtenlink a kétoldali kom-
munikacio lehetéségét, amely-
nek egyik legfontosabb alapja a
vallalat interaktiv weboldala-
nak a kialakitasa.

A honlap megjelenése, stilu-

. sa, szinei, elrendezése és informéciotartalma alapvetd-
en befolyésolhatjak a latogatd tovabbi képét és véle-
ményét a vallalatrdél. Emiatt nagyon fontos a megfelel§
1 és célravezetd weboldal megtervezése és elkészitése.
1 Mindemellett alapvet6 hangsulyt kell fektetni a kony-
nyU elérhetéségre, letdlthetéségre és kezelhetdségre is.

Az els6 pillantésra talan konny(inek igérkezd fel-
adat azonban cseppet sem az, elég csupéan tiizeteseb-
ben szemiigyre venni és 0sszehasonlitani nagy cégek,
multinacionalis vallalatok weboldalait, és rogton lat-
hatova valik a kilonbség. Egyes honlapok szépek,
azonban ,,funkcié” nélkiliek, mésok bar interaktivak,
de strukturalatlanok, megint méasok szépek is és funk-
cidval is rendelkeznek, am nem illeszkednek a vallalat

imazsahoz.

ff

~Legyen nekiunk is weboldalunk!”
A felfedezések kora, amely
Iényegében az els6 (és ebbdl a
szempontbol legfontosabb) Iépés
egy vallalat életében. Eldontétték,
hogy elérhetévé kell tenni a
véllalatot az interneten keresztil is,
azonban acég vezetdi és
marketingszakemberei sem a
lehet6ségekkel, sem a célokkal
nincsenek tisztaban.
-

Az oldalakat altalaban a cég bels6
munkatarsai vagy laikusok készitik,
statikusak és funkci6 nélkiliek, a
vallalattal kapcsolatos
alapinformacioékon és az e-mail
cimeken kivil kevés informéaciot

tartalmaznak. Ritkan frissitik.

ff

tunk);

Nem m(ikod6 honlapot inkabb ne is tegyen fel egy

vallalat, mert ezzel sokkal t6bbet art, mint amennyit

hasznal a sajat imazsanak. Nem szabad elfeledni,

hogy tgyfeleink, vasarléink dnszantukbdl keresik fel
weboldalainkat, 6k dontik el, hogy meglatogatnak-e

minket vagy sem.

Egy honlap elkészitése és Uzemeltetése komplex
feladat, amelyben nemcsak a szamitastechnikusnak,
hanem a cég marketingesének, a kiilonb6z6 osztalyok
vezetdinek, illetve a cég vezetdinek is részt kellene

venniuk.
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Egy eredményesen m(ikod6
honlap létrehozéasara a kovetke-
z6 feladatokat kell elvégezni:
- a honlappal kapcsolatos Uzleti
célok meghatarozasa (mi le-
gyen a funkcigja);
a koordinalé személy kiva-
lasztasa (aki a kiilonb6z8 val-
lalati igényeket 6sszegydijti,
0sszegzi, és a honlap készit6-
vel tartja a kapcsolatot);
a honlapot elkészit6 web-
design-csapat kivalasztasa (ha
nem akarunk kétszer, hdrom-
szor nekivagni a honlap készi-
tésnek, érdemes profi csapatot
valasztani);
milyen legyen a weboldal ar-
culata és a felépitése (els6 Ié-
pésként mindenképpen java-
solt honlap-6sszehasonlito vizs-
galatokat végezni, vagy szak-
értékkel, kutatékkal végeztet-
ni);

-lehetséges latogatdink inter-
net-szokasainak megismerése
(online és offline kutatasi esz-
kézok alkalmazasaval);

- onlinemarketing-stratégiank

kidolgozasa (nagyon fontos reklamjaink hatékonysa-
ganak a mérése, hiszen ezzel koltségeket csokkenthe-

—-honlapunk tesztelése (sajat magunk, illetve on-
line kutatdcéggel is teszteltethetjiuk oldalunkat);

-nyilvanossagra hozatal (ha rendelkeziink egy
m(ikod6képes weboldallal, akkor mindenképpen
érdemes a www-cimet minden kifelé iranyul6
iraton, reklamban, hirdetésben feltintetni);

- frissitések, fejlesztések (meg kell hatarozni a fris-
sitések gyakorisagat, a ,,barangolasok" kdzben
talalt Gj lehet6ségeket hasznositani kell annak ér-
dekében, hogy honlapunk latogatéinak érdemes
legyen visszatérniuk).

A honlapok funkcidk szerinti csoportositasa

0 ,,Legyen nekiink is weboldalunk!" A felfedezések
kora, amely lIényegében az els6 (és ebbdl a szempont-

bél legfontosabb) 1épés egy vallalat életében. Eldéntot-

ték, hogy elérhetévé kell tenni a vallalatot az
interneten keresztil is, azonban a.cég vezet6i és mar-
ketingszakemberei sem a lehet6ségekkel, sem a célok-
kal nincsenek tisztdban. Sajat weboldaluk (a 16g6n ki-

vil) altalaban nincs 6sszhangban a vallalat mashol



szerepeltetett imazsaval. Az oldalakat altaldban a cég
belsé munkatarsai vagy laikusok készitik, statikusak és
funkcio nélkuliek, a vallalattal kapcsolatos alapinfor-
maciokon és az e-mail cimeken kivul kevés informéciét
tartalmaznak. Ritkan frissitik.

= Marketing, tudatos PR-website: Ennek a valla-
latnak a marketingstratégidjaban mar fontos szerepet
tolt be a cég arculatdhoz alakitott, megfelel6 mennyi-
seégl és minGségl informacidval ellatott és gyakran
frissitett weboldal. Célja potencialis partnereiknek a
vallalatrél minél tébb informéaciét és egyértelmden po-
zitiv képet adni. Ezek a weboldalak még nem tekint-
het8ek interaktivnak, hiszen az informaciok kdzlésén
tal csak egy-egy e-mail cim, esetleg vendégkényv
szolgél a latogatok véleményének kifejezésére. Akom-
munikacié egyoldald, ahol nincs lehet8ség ,,szemé-
lyes" kontaktus kialakitasara, személyre szabott infor-
maciok és szolgaltatasok elérésére és megrendelésére.

9 Interaktiv, tgyfél- és szolgaltataskézpontu
weboldal: A véllalati PR-stratégiaba megfelel6en in-
tegralt weboldal, amely tdlmutatva a ,,marketing, PR,
web"-oldalak informéacidogazdagsagan, az online kap-
csolattartasra helyezi a f6 hangsulyt. A cégek interak-
tiv. mdédon megvaldsitjdk a
»webes Ugyfélszolgalati” iro-

Az online kutatas haszna

Mint mar az el6z6ekben tobbszor is jeleztem, nem
csak a fogyasztok megismerése, de a honlapok kialaki-
tdsa folyaman is érdemes kutatasokat végezni vagy
megrendelni, hiszen az online marketingben ugyan-
azokat a vev6- és termékelemz6 mddszereket kell el-
végeznink, mint a hagyomanyos piacon. Egy
weboldal kialakitasa soran tudnunk kell, hogy:

- kik alkotjak célcsoportunkat,

- latogatéként mit varunk el t8lik,
hogyan kénnyithetjiik meg szamukra a cselekvést,
miért cselekednének,

a szolgéltatas vagy termék mely tulajdonsagai lé-
nyegesek, fontosak a vasarlok szamara,

- milyen el6nyei vannak az online vasarlasnak, a

szolgaltatas igénybevételének.

Fontos megjegyeznem, hogy az online kutatasi
modszerek nem minden szolgaltatas és termék esetén
hasznéalhatdak.

Az online és offline kutatasok nagyobbrészt a kér-

dezés technikai megvaldsitasa-
ban kilonb6éznek egymastol.

dat, amely az online regisztra-
las céljabdél a nap 24 6rajaban a
latogatok rendelkezésére all.
Kulénb6z6 szolgéaltatasokat, ér-
tékesitést, esetleg terméktamo-
gatast nyujt a latogatok szama-
ra. Ezeken az oldalakon gyak-
ran mast kindlnak az egyeéni la-
togatok és az Uzleti partnerek
szamara.

* E-business célra létreho-
zott weboldal: Sok esetben egy
mar létez6 interaktiv weboldal
~mellékagaként" az elektroni-
kus kereskedelem céljabdl tGze-
meltetett honlaprol van sz6,
ahol a megrendelések, arajan-
latok, ritkabban a kifizetések to-
vabbitasa folyik.

9 Komplex multimédias
szolgaltatas: Altalaban az e-bu-
siness és a szOrakoztatoGipar te-
ruletén alkalmazhat6, online vi-
deotéka, CD-aruhaz, esetleg
kényvaruhazak teruletén. Alap-
vetd jellemvondsa, hogy az aru-
lista megjelenitése mellett lehe-
t6séget ad az arucikk azonnali
kiprobalasara (belehallgatas, ol-
vasas, nézés).
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Nem csak afogyasztok
megismerése, de a honlapok
kialakitasa folyaman is érdemes
kutatasokat végezni vagy
megrendelni, hiszen az online
marketingben ugyanazokat a vev6-
és termékelemz6 modszereket kell
elvégezniink, mint a hagyomanyos
piacon.

.

Az online és offline kutatasok
nagyobbrészt a kérdezés technikai
megvalodsitasaban kildnbbdznek
egymastol. Habar egy online kutatas
soran nem lehet reprezentativ
mintardl beszélni, a hagyomanyos
kutatasi eredményekkel és
demografiai valtozékkal dsszevetve
érvényes és megbizhaté adatokat

kaphatunk.

Habar egy online kutatas soran
nem lehet reprezentativ minta-
rol beszélni, a hagyoméanyos ku-
tatasi eredményekkel és demog-
réfiai valtozokkal tsszevetve ér-
vényes és megbizhato adatokat
kaphatunk.

Az online kutatas eszkoztara:

online piackutatas (interaktiv
kérdéivek, online ,,fékuszcso-
portok™),

internetes konkurencia-vizs-
galat,

fogyasztdi igény felmérése,

- weblap monitoring rendszer ki-
alakitasa, latogatofigyelés (na-
pi, heti, havi, negyedévi bontas-
ban atadott jelentésekkel),
célcsoport-meghatarozas és
online reklamoptimalizacié
(célzott reklam),

reklamok, honlapok tesztelése,
reklamhatékonysdg mérése,
online média, forum figyelése
és elemzése.

Szerzbénk kutatasvezetd, MC-OPK
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BANYAI EDIT

Az Internet

a vallalati marketingben

irhsomban az internet hazai tzletifelhasznaloi koré-
benfolyo vizsgalatsorozatot ismertetem roviden. Ku-
tatasunk arra a kérdésre keresi a valaszt, hogy milyen
mindségi valtozasokat hozott, illetve hozhat az
internet a vallalatok életében, kulondsen a marke-
tingmunkat, a taktikai és stratégiai dontések megho-
zatalat tamogato6 informéacioszerzésben. Az internet
és a marketing kapcsolatat targyalo konyvek, szak-
cikkek tobbsége lesz(ikiti e két teriilet metszetét, és a
webmarketinggel foglalkozik, vagy kevés figyelmet
szentel az internet informaciéforrasként torténd
hasznalatanak. E cikkben az utébbi teriiletre 6ssz-

j pontositd kutatasunk céljat, alanyait, modszereit és
hipotéziseit vazolomfel. *

A kutatas hattér®, kiindulépontja

-z

rek, szakmai konferenciak mindegyike elkerilhetetle-
nal érinti a globalizacid, Eurdpa, az Eurdpai Unio, az
i informacios tarsadalom, az internet, az informaciés
boom kérdéskoreit. Hazadnk Eurdpai Uniéhoz vald
csatlakozasa, a globalizacio folyamata 6sztonzi és
I megkdveteli az informacidtechnoldgia nyujtotta lehe-
téségek vallalati kihasznalasat és kovetését. Ugyanak-
kor az internet tzleti célu felhasznalasa felgyorsithatja
a globalizécio, illetve az Euro6-
paba valé integralodas folyama-
tat. A globalis gondolkodas ki-
alakulasaban és fejl6désében je-
lents szerepet t6lt be az
internet, mint informaciés csa-
torna, illetve informécids forras.

szamara ,.kinyilt avilag”. Az

* Az internet Uzleti felhasznal6i koré-
ben foly6 vizsgalatsorozat és annak
értékelése PhD-dolgozatom legfon-
tosabb részét képezi. (Témavezet6-
im: Prof. Dr. Rekettye Gabor, JPTE
KTK Marketing Tanszék, Prof. Dr. Ir.
Berend Wierenga, ERASMUS, Rot-
terdam School of Management.)
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Az internetnek koszonheté6en a kis-

és kozépmeéreti vallalkozasok

informaciogydijtésre, kutatasra szant

(esetenként megmaradt) 6sszegek
sz(ikssége miatt sok hasznos
informaciorél kényszeriltek

lemondani korabban.

ff

Azon eszkdzOk kozé tartozik, amelyeket profiltél és
mérettdl fliggetlentl barmilyen vallalat, illetve vallal-
kozéas alkalmazhat. Segitségével a napi, aktualis infor-
maciok mellett a hosszu tavra torténd tervezeést, a (je-
len esetben benniinket leginkabb érdekl) marketing-
stratégia kialakitasat szolgalo informéaciok kénnyen és
egyszerlen elérhet6k. Kordbban nem hasznalt infor-
maciok, illetve forrasok allnak a vallalatok rendelke-
zésre. Az internetnek kdszénhet6en a kis- és kozépmé-
ret(i vallalkozasok szamara ,,kinyilt a vilag". Az infor-
macioégyjtésre, kutatasra szant (esetenként megma-
radt) dsszegek szlikdssége miatt sok hasznos informa-
ciorol kényszeriltek lemondani kordbban. Természe-
tesen csak azok a vallalkozasok ismerik fel ennek je-
lent6ségét, amelyek eddig is rendszeres és atgondolt,
igényes kutatast folytattak. Az informacio ugyanis ki-
I6nleges er6forras abban a tekintetben, hogy hianyat
nem minden esetben érzékelik a vezetSk (mivel nem is
tudnak létezésér6l), mig mas er6forras szlikdssége
(példaul nyersanyag- vagy munkaer8hiany) komoly
fennakadast idéz el§ a vallalkozas m{ikbdésében.

Az internet-szolgaltatasok, az altaluk elérhet6 infor-
macioforrasok igénybevétele tobbnyire kiegésziti a ha-
gyomanyos informacidszerzést. A cég profiljatol, piaci ko-
ralményeitdl figgbéen atrendez6dik a hagyomanyos
és online informacidszerzeési eljarasok és forrasok egy-
mashoz viszonyitott ardnya. Példaul az exportpiacok-
ra vonatkoz6 hagyomanyos in-
formaciéforrasok mellett egyre
nagyobb jelent6ségre tesznek
szert azok, amelyek az inter-
neten gyorsan és olcson elérhe-
tok.

Az interneten keresztil elér-
hetd adatmennyiség, az elérés
egyszer(isége és - az ad hoc
hasznalaton talmutat6 - rend-
szeres és rendszerezett kutatas
(szekunder és primer kutatas
egyarant) Ujfeladatokat jelent az
informéciok kezelése és a marke-
tingkutatas teruletén.

e



Az internet hatékony csatorna a marketinginformaci-
ok gyors, olcso és viszonylag megbizhaté gy(jtéséhez
és aramoltatdsahoz. Lehet6vé teszi a foldrajzilag szét-
szort vevOk, partnerek vagy specidlis érintettek cso-
portjanak valos idejd elérését. Ugyanigy mas informa-
cioforrasok, szerverek, adatbazisok is elérhetdk. Az in-
formécio beszerzésének koéltségei joval alacsonyab-
bak, mint a hagyoméanyos eszkdzok esetében. (Hang-
sulyozom: nem az informécié koltségeirdl van szd.) A
csatorna lehet6vé teszi multimédias tartalmak tovab-
bitasat, s igy jelent6sen megnoveli a csatorndban
aramlé informaciok szamat.

Kutatasunk kézponti kérdése, hogy az ,,informaci-
0s aranybanyanak" (illetve az ellenz6k altal ,,hulla-
dékudvarnak") tartott internet val6jaban mit jelent
vallalataink mindennapjaiban. Az internet tizleti céla
felhasznélasi lehetdségei sokakban reményeket kelte-
nek, mésok viszont - az ellentdbor szdmat ndvelve -
egyre borulatobbak. Az utébbi években rendszeresen
megjelennek ,,a nagy robbanast" el6rejelz6 cikkek,
amelyek els6sorban a lakossagi felhasznalas noveke-
dését varjak. A mennyiségi valtozas, a nagy boom mar
évek 6ta varat magara. Az informacios szupersztradat
»Vvallalati er6forrasként" hasznalo vezetékkel és szak-
emberekkel folytatott beszélgetések soran viszont ki-
derult, hogy munkajukban min8ségi valtozast idézett
el6 a vilaghalo. Az igy szerzett személyes tapasztalat
adta az oOtletet, hogy szélesebb kdrben is megvizsgal-
jam, milyen mindségi valtozasokat hozott, illetve hozhat
a vallalatok életében; kiiléndsen a marketingmunkat, a
taktikai és stratégiai dontések meghozatalat tdmogat6 infor-
macidszerzésben.

Az internet felhasznéalasat vizsgalé korabbi tanul-
manyok a lakossagi, illetve privat felhasznalokra he-
lyezik a hangsulyt. A vallalati felhasznal6i kor elkilo-
nitésének ismert problémai mellett nyilvanvalé, hogy
mivel felhasznaldi igényeik és szokasaik eltérnek a
privat szféraban tapasztaltaktol, kilén szegmensként
kezelik 6ket az internet-, és kiilondsképpen a tarta-
lomszolgéltatok. A vallalatifelnasznaldk internettel kap-
csolatos ismereteit, elégedettségét, a hasznalat soran elvart
és észlelt el6nyok eltérését befolyasold tényez6k szisztemati-
kusfeltarasa értékes informaciot jelenthet a marketingme-
nedzserek, az internet- és kulldnbo-
z0 adatbazis-szolgaltatok szamara.
A kutatas el6bb emlitett gyakor-
lati haszna mellett a hasznalati
szokasok egzakt mérését szol-
galo moddszer kidolgozasa, a
marketingkutatasi maddszerek
Ujszer( alkalmazasi teriileteinek
alapos feltérképezése az elméleti
ismeretek bovitéséhez is jelentdsen
hozzajarulhat. Valamint kiindu-
I6pontja lehet tovabbi kutatéa-

1

99

Az internet lehet6vé teszi aféldraj-
zilag szétszort vevlk, partnerek
vagy specialis érintettek csoportja-

nak valos idejl elérését.

99

soknak, amelyek az internetnek a marketingkutatasra,
a marketing- és informéaciomenedzsmentre kifejtett
hatasat vizsgaljak.

A kutatas célja

A kutatas célja: feltarni, hogy milyen tényezdk befolya-
soljak _

- az internet szolgéaltatasainak véllalati el6fizetését, al-
kalmazasat;

- amarketingvezet6k internet-hasznalatat (a gya-
kori és valoban Uzleti felhasznalok azonositésa és
vizsgalata);

- az internet mint informécidforrés felhasznalasat a
marketingvezetdk részér6l.

A vallalati internet-el6fizetés csupan a hasznalat lehe-
téségét jelenti a marketingmenedzserek szamara. (EI6-
fordulhat, hogy az el6fizetéssel rendelkezd cégnél
nem, vagy csak részben hasznaljak marketingcélra a
kilénb6z6 alkalmazasokat.)

A vilaghald aktiv haszndlata tulajdonképpen egy
technikai-szervezeti Ujitas elfogadasanak eredménye-
ként is felfoghatd. Az elfogadas és elterjedés folyamatat
nemcsak az egyes vallalatokon belll tervezzik vizs-
galni, hanem (kell§ szdmu értékelhet6 véalasz birtoka-
ban) a vallalatok kérében is.

Az alkalmazas mértékét harom szinten mérjuk fel: a
vallalat, a marketingosztaly vagy -csoport és a marketing-
vezetés szintjén. (Nagy cégek esetében mind a harom
szinten értékelhetd valaszok beérkezésére szamitunk.)

A korabbi tanulmanyok az internet hasznalatanak
becslésekor az interneten eltoltott id6t és a hasznalt al-
kalmazéasok szamat (e-mail, www, FTP stb.) vették fi-
gyelembe. Jelen vizsgalat soran a felhasznalas mérté-
két mennyiségi és min6éségi paraméterek segitségével
hatarozzuk meg.

s A mennyiségi dimenziéhoz a kovetkezd szem-
pontok tartoznak: az interneten eltéltott id6, a
hasznalt szolgaltatasok és adatbazisok szdma, az
Osszegy(jtott informéaciok mennyisége a hagyo-
manyos uton gydijtétt informaciékhoz mérten.

<A minéségi dimenzié a kdvetkez6ket fogja at: a
hasznalt adatbazisok tipusa
(példaul fizet6s vagy ingyenes),
az internet segitségével gy(ijtott
informaciok észlelt minésége,
az interneten végzett kutatoi
munka hatékonysaga a hagyo-
manyos modon végzett kutata-
sokhoz viszonyitva.

A kutatds soran az alébbi
(interneten keresztil elérhetd)
informaciotipusok hasznalatat
vizsgaljuk:
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= Adatok szintje:
- makroszint(i adatok, infor-
maciok;
- mikroszint(i adatok, infor-
maciok: fogyasztdokral, liz-
leti vasarlokrél, verseny-

tarsakrol, kozvetit6krol,
szallitokrol, egyéb partne-
rekrél;

- egyéb, hattérjellegl infor-
maciok: szakirodalom, sza-
badalmak, jogi el6irasok.

= Informaciok kore:

- szekunder informaciok: adat-
bazisok, tanulmanyok, szak-
irodalom; a partnerek és a
versenytarsak weboldalain
talalhat6 informaciok;

- primer informéciok: kuta-
tasok a fogyasztok, lzleti
vevlk, ,latogatok", ver-
senytarsak, szallitok koré-
ben.

Az internet mint marketingin-
formécio-forras hasznalata fel-
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Az internet-hasznalok szakmai
ismereteir6l, a hasznalat céljardl,
a motivaciokrol és attitldokrdl
keveset tudunk.

-

Epp ezért a kutatas
el6készitéséhez, aszekunder
informaciogydjtésen tal, célszerd
volt két mélyinterju-sorozatot
lefolytatni az internet- és az
adatbazis-szolgaltatok kozott.
A vizsgalatok célja az uzleti
felhasznaldk dsszetételének,
internet-el6fizetdi és -hasznaloi
szokasainak alaposabb
megismerése mellett a
marketingmenedzserek kérében
végrehajtandé megkérdezés

el6készitése, a kérdések

° Marketingorientacié a szerve-
zeten belul
- marketingszervezet: 6nalld
marketingosztaly, illetve -
csoport léte, marketingterv
hasznalata, marketingkuta-
tasok gyakorisaga és tipusa,
-marketing seré6forrasok":
marketing-szakképzettség-
gél rendelkez6k, hardver- és
szoftverfeltételek.
=Felhasznaloi tényezdk
- avalaszado kora, neme,
- végzettség,
- tapasztalatok (a cégnél, az
internet hasznalatat illetéen),
- beosztas,
- érdeklddés és tapasztalatok.
<Az internet hasznalatat tik-
roz6 tényez6k
- web-jelenlét (sajat honlap,
értékesités, reklamozas stb.),
internet-hasznalat specialis
teruleteken,
keres6k hasznalata,
- sajat szerver, szolgaltato

tételezi bizonyos szintli marke-
tingtevékenység meglétét a val-
lalaton beldl - 6nalld szervezeti
egység vagy felels személy,
éves marketingterv, kutatasok
sth. Nehezen képzelhet6 el,
I hogy mindezek teljes hianya ellenére aktivan hasznal-
1 ja acég az internetet marketingcélokra.
A kutatasi koncepcioban 6t olyan kategoriat kilén-
I bdztetiink meg, amelyek feltehet6en befolyasoljak az
internetrdl szerzett ismereteket, az el6fizetésre, alkal-
mazasra vonatkoz6 dontést, a hasznélatot, az elvart és
tapasztalt el6nyoket, az elégedettséget vagy elégedet-
lenséget.
«Kdrnyezeti tényez6k
a kornyezet jellemzdi (a valtozasok gyakorisaga
és jellege a vallalat termékeit, versenyhelyzetét és
vasarloit tekintve),
- avasarlok tipusa (fogyasztok, tzleti vevok),
a versenytarsak szama, tipusa,
a vallalat partnerei hasznaljak-e az internetet,
- a véllalat mdkodeési teriilete, iparaga.
«Szervezeti tényez8k
i - avallalat mérete (alkalmazottak szama, nyereség,
bevétel éves szinten),
- acentralizaci6 szintje a szervezeten beldl,
- avallalat tevékenységi kore,
- az internet hasznalatat befolyésold feltételek:
hardver, szoftver.

—
1
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megfogalmazasa, a kutatasi modell

és a hipotézisek ellengrzése.

szerverének hasznalata,
- az internet hasznalatanak
korlatozéasa a vallalaton bell,

99 - internet-,,attorék" a vallala-

ton belul.

Modelliinkben afiiggetlen valtozok az. internet elfogadéa-
sanak, alkalmazasanak kiilonboz6 fazisait jelentik:
megismerés, el6fizetés (illetve ha még nem el&fizetd, az
alkalmazasra vonatkozé dontés), hasznalat, tapasztalat,

A kutatdas modszere

Kutatasi témank szakmai-irodalmi feldolgozéasa hia-
nyos. A rendelkezésre all6 ismeretek az internet-
hozzéaférésre és az tzleti célt haszndlatra vonatkozo-
an nem elegend6ek a kutatas megalapozashoz. Az
internet-hasznaldk szakmai ismereteirél, a hasznélat
céljarél, a motivaciokrol és attit(idokrél keveset tu-
dunk. Epp ezért a kutatas el6készitéséhez, a szekun-
der informaciégydjtésen tal, célszerd volt két mélyin-
terju-sorozatot lefolytatni az internet- és az adatbazis-
szolgaltatok kozott. A vizsgélatok célja az tzleti fel-
hasznaldk dsszetételének, internet-el6fizetéi és -hasznaloi
szokasainak alaposabb megismerése mellett a marke-
tingmenedzserek kérében végrehajtandod megkérde-
zés el6készitése, a kérdések megfogalmazasa, a kuta-
tasi modell és a hipotézisek ellenérzése.



A kutatasunk alapjat képez6, a fiiggetlen és fiiggd
valtozoékat tartalmazo modell elemzéséhez, és a hipo-
téziseink ellen6rzéseéhez sziikséges informéciok be-
szerzésére az irasbeli megkérdezést talaltuk a legalkal-
masabbnak. A mintavételi keretet most hatdrozzuk
meg. A kutatasi cél maradéktalan teljesitéséhez a ma-
gyar vallalati kort reprezental6 orszagos mintara van
szlikségunk. A marketingvezet6k, kisebb vallalatok-
nal a marketingért felelés munkatarsak véalaszait var-
juk. Az eredmények pontossagat javité tobbfés meg-
kérdezésekrdl anyagi és technikai korlatok miatt le
kell mondanunk. A megkérdezés hagyomanyos postai
Uton és a www-n keresztil torténik.

Hipotézisek

Vizsgalati modelllink és az 6sszegydijtott adatok segit-

ségevel a hipotézisek két csoportjanak tesztelését ter-

vezzuk.

<Hipotézisek az internet vallalati szint(i hasznalata-
ra vonatkoz6an

- A dinamikusabb kdrnyezetben m(ikédé vallala-
tok nagyobb valészin(iséggel hasznaljdk az
internetet informaciéforrasként, mint a kevéshé
dinamikus kornyezetben mikodok.

-A kilonb6z6 iparagakban mikddé vallalatok
(kereskedelem, informaciés technologia, pénz-
Ugyi szektor stb.) kiulonbdznek az internet-
hasznaloi gyakorlatukat tekintve.

Kulfoldi kapcsolatokkal rendelkezd vallalkoza-
sok nagyobb valészin(iséggel hasznéljak, mint a
kizarolag belfoldi érdekeltségiek.

- AKkUlénb6z6 méretl vallalatok marketingmene-
dzserei eltérd céllal és gyakorisadggal hasznaljak
az internetet marketingtevékenységiikhéz; a kis-
és kdzepes méret(i cégeknél ez gyakoribb.
Fejlettebb marketingszervezettel rendelkez6 val-
lalatok nagyobb valészin(iséggel hasznaljak.

A marketingkutatast gyakrabban alkalmazo val-
lalatok gyakrabban és hatékonyabban hasznaljak,
mint azok, amelyek nem
végeznek (illetve végeztet-
nek) hagyomanyos kutata-
sokat.

-Az internet hasznalatanak
valészin(isége egyenes
aranyban all a vallalaton be-
lGli intranet hasznalataval.

eHipotézisek az internet (mar-
keting)menedzseri szint(i hasz-
nalatara vonatkozéan

- A marketingkutatasra nagy
hangsulyt fektet§6 marke-
tingmenedzserek nagyobb
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A kutatas eredményeire
tAmaszkodva megkiséreliink
kifejleszteni egy, az internet

hasznalatat tikr6z6 mutatot, amely
segitené aszolgaltatok

tevékenységét, afelhasznalas

érdekelteket.
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I valOszinlséggel hasznaljak rendszeresen az
internetet informaciéforrasként.

- Afiatalabb felhasznaldk intenzivebben hasznél-
jak.

-Tébb szamitdgépes tapasztalattal rendelkezd
marketingvezet6k nagyobb valészin(iséggel
hasznaljak, mint azok, akik egyéb tertleten is rit-
kabban hasznalnak szamitdgépet.

- Azok, akik otthon is hasznéljak, nagyobb val6szi-

i nlséggel hasznaljak rendszeresen munkahelyt-
kon is, mint az otthoni internet-eléréssel nem ren-
delkezdk.

- Az informacio-beszerzéskor hasznalt keresok ti-
pusa befolyasolja az internettel valé elégedettsé-
get és a tapasztalt el6nyoket.

Vart eredmények

rnrmmmmim m m rirmm m mmmmmmammmr
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Reményeink szerint az alabbi fébb kérdésekre kapunk
vélaszt:

9 Milyen ismeretekkel rendelkeznek az internet
Uzleti felhasznaldi a vilaghalorol, az igénybe ve-
het6 szolgaltatasokrol?

| 0Milyen kiilénbségek mutatkoznak az egyes ipar-
agak vallalatai kézott az internet hasznalatara
vonatkoz6an?

= Mi jellemzi az internet Gzleti felhasznaldinak el6-
fizet6i magatartasat, hasznéalati szokéasait?

< Milyen szegmensek azonosithatdk az tzleti fel-
hasznalok piacan?

= Milyen el6nydket nydjt az internet a marketing-
menedzserek szamara és 6k mennyit érzékelnek
és hasznalnak ki ebb61?

< Milyen tényez8k nehezitik az internet rendszeres
Uzleti célt hasznalatat?

A kutatas eredményeire tamaszkodva megkisérelliink
kifejleszteni egy, az internet hasznalatat tikrozé muta-
tét, amely segitené a szolgaltatok tevékenységét, a fel-
| hasznalas hatékonysaganak mérésében érdekelteket,
Kutatasunk sikere sok, ne-
hezen befolyasolhatd tényezé-
tél figg. Az alacsony valasz-
adasi hajlanddsag miatt esetleg
tobb (els6sorban iparagakra vo-
natkozo) 6sszehasonlitasrol,
elemzésrdl le kell mondanunk.
Mégis bizunk abban, hogy a fel-
vetett kérdésekre vélaszt ka-
punk, és révidesen kbzzétehet-
juk eredményeinket.

hatékonysaganak mérésében

A szerz@ adjunktus
a PTE Marketing Tanszékén
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JOZSALASZLO - STRAUBNE NEMETH AGNES - TATAY TIBOR

Versenyben az arral

irasunkban az arpolitika néhany pénzigyi jelleg(i ve-
tuletét mutatjuk be, elssorban a termékélet-godrbéhez
kapcsoléddan. Célunk annak szemléltetése, hogy az ar-
politika - a marketing-mix eszkdzei kozil egyedilallo
maédon - szorosan kapcsolédik a vallalkozasok pénz-
Ugyi tervezéséhez, és ezen keresztiil a két teriilet egysé-
ges egészet alkot. Az arpolitika egyetlen Iépése sem
flggetlenithet6 a pénzigyt6l, s ezforditva is igy kell
hogy legyen. Minden ardontés befolyasolja a termék
tovabbi sorsanak az alakulasat éppugy (marketing),
mint a vallalkozés likviditasi helyzetét (pénzugy).

Az arpolitika a marketing-mix elemeinek legsajato-

sabb csoportjat alkotja. Ennek oka egyrészt az alkal-

mazok személye (akik sokszor nem marketingszak-

emberek, hanem tulajdonosok, arosztalyok dolgozéi,

onkormanyzati képvisel6k, minisztériumi tisztségvi-
j sel6k stb.), masrészt latvanyossaga (mert az arak ,,6n-
i magukért beszélnek").

Az arak meghatarozésanal a legfontosabb cél a

I profitszerzés, am ezen tilmenden alcélok sorozataval
] taldlkozhatunk. llyenek példaul:
I - ardvid tavu profit maximalasa,
- ahosszu tavu profit maximalasa,
talélés,
allando piaci ndvekedési tUtem biztositasa,
adott piaci részesedés elérése,
a sportszerlség igazolasanak szandéka.
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Az arakat alapvet&en a koltségek, a kereslet és ki-
néalat viszonyai, az elvart profit, illetve a versenytarsak
hatarozzadk meg, am nem elhanyagolhat6 a termék ti-
pusa és a termékélet-gorbén, illetve a portfolio-matrix-
ban elfoglalt helyzete sem. Az arképzés folyamatat
mutatja az 1. dbra.

Pénzigyi vetiletek

Az ar marketingoldalrol valé megkozelitése utan tér-
junk ra a pénzigyi vettletekre. Ezt azért kell megten-
nink, mert egy véllalkozasnal mdiden dontésnek
pénzben mérheté hatasa van. A dontések el6készitésé-
nél, a hatdsok vizsgélatanal nem kerilhetjik meg a
pénzlgyi szempontokat. Piacgazdasagban alapvet§
cél, hogy a vallalkozasba fektetett t6ke megtériljon.
Az ar nemcsak marketingeszkdz, hanem a t6ke megté-
rulésének fontos csatorndja is. A gazdasagos m(ikodés
mellett a vallalkozasnak meg kell 6riznie likviditasat
is. Ez a szempont révid tavon els6dleges kell hogy le-
gyen.

Mindezek alapjan azt mondhatjuk, hogy a vallal-
kozés csak rendszerben képzelhet6 el, a termék- illet-
ve szolgéaltatas-portfoliot csak egyben szabad kezelni.
Ennek a szemléletnek at kell hatnia a tervezés folya-
matat, akar stratégiai, akar operativ tervezésrél legyen
sz0. A tervezésben figyelemmel kell kisérni a marke-



; ting- és pénzligyi tervek egymasra gyakorolt hatasat.
| Természetesen ez a megkozelités nem hanyagolhat6 el
a napi mikodtetés és az elemzés fazisaban sem.®

Terjedelmi okok miatt nem gondolhatunk arra,
hogy minden, a valésadgban hato tényez6t részletesen
nagyité ala vegyiink. Csak az altalunk leglényege-
sebbnek gondolt faktorokat emeljuk ki példa gyanant.
Elgondolasunkat azokra a pénzaramlasokra épitjik,
amelyek a véllalkozds m(ikodtetésekor jelennek meg.

= A termék élete

Miel6tt egy termék gyartasat elkezdené egy vallal-
kozas, alapos el6tanulmanyokat készit. Ezek a mun-
kak beruhazasgazdasagossagi szamitasokban cstcso-
sodnak ki: feldolgozzak az 6sszes feltart adatot, s ek-
kor derdl ki, hogy egy projekt utjara indulhat-e. Lé-
nyegében valamilyen tervezett ar és forgalom mellett
vizsgaljuk meg, hogy a termék biztositja-e a vallalko-
zas szamara a kivant jovedelmezd@séget. A teljes ter-
mékélet-ciklust figyelemmel kovetve becsiljik a
pénzaramlasokat.

Kedvez6 eredmények esetén a projekt zold lampéat
kap, a termék megjelenhet a piacon. A tovabbiakban
azonban sokszor feledésbe meriilnek azok a szamita-
sok, amelyek alapjan Gtjara bocsatottak a terméket.
Minden, az arra, a forgalomra haté akcio jelentdsen el-
téritheti a tényszamokat az eredeti tervadatoktol. Ez
természetesen nem feltétlendl jelent gondot, hiszen a
rugalmas alkalmazkodas is létfeltétele a vallalkozas-
nak. A kedvez6 alkalmak megragadéasa, a kedvez6tlen
szituaciokbol valo ,,kihatralas" a sikeres operativ ira-
nyitas kelléke. Mégis, mit tekinthetiink iranyadénak a
cselekvési programok kivalasztasanal?

A valaszt a jelen cikkben az arakra koncentralva
adjuk meg.

= Minden kezdet nehéz

Ha mar belevagott a vallalkozas, szeretné sikeresen
menedzselni termékét. A cél: minél hamarabb minél
magasabb pénzbevétel elérése, mivel igy a megtérilé-
si id6 rovidithet6, a jovedelmez6ség javithato. A be-

aramlo nagyobb pénzdsszegek a likviditasi helyzetet
is stabilizaljak.

A gyors forgalomfelfuttatas eszkdzének tarjak az
alacsonyabb arak alkalmazéasat (behatold ar). Ezt az
Osszefliggést minden kdzgazdasagtan tankdnyv az el-
s6 oldalain hozza. Akérdés itt - Ugy tlinik - csak az, mi
is az alkalmazhaté minimalis ar. Ezt a limitet legtébb-
sz0r az 6nkdltségben taléljdk meg. Az 6nkdltség meg-
allapitasanal azonban a gyakorlatban sokszor olyan
koltségeket is beszamitanak, amelyek nagysaga flig-
getlen a termelés volumenétdl (fix koltségek). A lehetsé-
gesnél magasabb limit megéllapitasa pedig pontosan
azt gatolja, aminek az elérése a cél: minél magasabb
forgalom elérésén keresztlil emelni a pénzbearamlast.
A legkisebb alkalmazhat6 arat a valtozo6 koltségek ha-
tarozzak meg. Ennek megéllapitasdhoz a legjobb segit-
séget a tevékenységalapu koltségszamitas adja. Itt
részletesen szamba lehet venni mind a tervezéskor,
mind a mikodés kdzben széba johetd tételeket.

Az arlimitek esetében szerepet jatszhat az elemzési
id6tav, mert hossza tdvon minden koéltségvaltozo kolt-
ségnek tekinthetd. Rovidebb id6tavra a limit alacso-
nyabb, igy a taktikai lehet6ségek kiaknazasat e feltéte-
lek koz6tt kell tanulmanyozni.

Erdemes megemliteniink azt is, hogy a behatold
aron tal, talalkozunk a hasonléan alacsony szint(i
beetetd arral is, amely azonban céljaul nem csupan a ke-
reslet ndvelését, hanem a hozzaszoktatas Gtjan a ké-
s6bbi magasabb arak elérését jeloli meg. A beetetd ar
ennek megfeleléen nagyon alacsony, esetleg a beveze-
t6 minimalis arnal is kisebb lehet, s jellegzetessége,
hogy a forgalom novekedésével emelked§ tendenciat
mutat. A magas kezdeti arak alkalmazasa taszito lehet
a vasarlok szdmara. Ez ismét a lehetséges arbeveétel
csOkkenését jelentheti.

Az Uj termék sok esetben azonban nemcsak azért
okoz gondot, mert bevezetése magas koéltségekkel jar,
hanem azért is, mert a kéltségeken tul egyéb pénzki-
aramlasok is megjelennek. llyen a kereslethez igazodo
bemend és kimen6 készletek felfuttatasa, a nem-kész-
pénzes fizetéseknél a vev6allomany finanszirozasa,
Mindez t6kelekotést kivan. Ha egy vallalkozas csak
forgalomorientalt médon gondolkodik, akkor megfe-
leld t6keerd hianyaban a sikeresnek indulé termék
kénnyen hullécsillagga valhat, amely az egész céget
maga ala temeti.

Négy labbal a piacon

A ,.fej6stehén" kategoridba ért termékeknél pénzigyi
oldalrodl is stabilizalodik a termék helyzete. Ha a ko-
rabbi szakaszban sikertlt egy, a valtozo koltségeket fe-
dez6 &rat beallitani, abban az esetben a termék nem-
csak a nyereséges miikddeést, hanem a pozitiv pénz-
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aramlast is biztositja. Allandésul a nett6 forgotéke-
igény. Ebben a szakaszban mutatkozik a legnagyobb
»jatéklehetdseg" az arakkal. A dontéseknél azonban
tovabbra is figyelembe kell venni a pénzaramlasokban
mért eredményt. Természetesen a dontések hatasanak
eredményét kildnb6z6 id6szakokra vizsgélni kell,
ami a vallalkozas vezetése részérél komoly el6tanul-
manyokat igényel. Arengedmények esetén figyelembe
. kell venni a cég fix 6sszeg, folyd kifizetéseinek nagy-
I sagat. A termékélet-gorbe e szakaszaban is at kell te-
kinteni a likviditasi helyzetet, hiszen a pénzaramlasok
szerkezetének valtoztatasa ekkor is veszélyeztetheti a
fizet6képesség fenntartasat.

A klasszikus életutat befutd terméket el6bb-utobb
ki kell vonni a piacrél. Amikor a termékkel mar nem
tud a véllalkozas tobb ,,hdborat nyerni”, sziikség van
a sikeres ,,utovédharcokra". Ekkor a termék forgalma-
nak teljes megsziinésébdl adodo esetleges veszteségek
elkeriilése a feladat. A gyartas végleges besziintetése
el6tt fel kell szamolni a bemend készleteket. Le kell
épiteni a késztermékkészleteket. Akimend készletek
felszamolasahoz akar a valtozo koltségek alatti arakat
is el lehet fogadni (végkiarusitas). Ebben a stadiumban
lehet6ség szerint minden lekotott tékét fel kell szaba-
ditani, at kell csoportositani az er6forrasokat.

A konyv tobbek kozott az 1990-es évek legna-
gyobb Szépségkiralyné botranyat dolgozza fel.
Bemutatja a "91 -es tronfosztast, az azt kovetd'
id6szakot, majd a ’'97-es Ujrakoronézas rész-
létéit. Olvashatnak a kereskedelmi televizio-
zas kulisszatitkairol, megismerhetnek néhany
révidebb torténetet tobbek kozdtt Orban Jo-
zsefr6l, Soml6 Tamésrol, Frei Tamasrol,
Friderikusz Sandorrél Bajor Imrérél vagy
Qerard Depardieu-roi.

Mindé?:: egy szeletnyi Magyarorszag a Ki-
lencvenes évekb6l

Balint Anténia kényve és a rola készult md-
vészfotOkat tartalmazé falinaptar 1480, illet-
ve 1500 forintos aron utanvéttel megrendel-
het6 a 1276 BUDAPEST, PR: 113, cimen,
illetve a BataNet On-Line internetes porta-

lon:www.datanet.hu
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Osszegzés

Az tsszefoglalas rovid lehet: A vallalkozas folyamatat
csak egységes egészként kezelhetjik, mely szemlélet
aldl egyik teriilet sem jelenthet kivételt. A dontéseket
mindenkor likviditasi és rentabilitasi elvek alapjan kell
meghozni. Az arak kérdésében a marketingszakembe-
reknek szorosan egydtt kell mikodniik a pénziigyi te-
rulet munkatérsaival. Utdbbiak szolgaltatjak az ardon-
tések likviditasi kdvetelményeivel kapcsolatos szami-
tasokat, elébbiek pedig felelnek a piaci lehet6ségek, az
elérhetd részesedés és a volumen helyes felméréséért.
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SZABO GYULA

A piacszegmenstol
a felhasznaloi korig

A modem termelési-gazdasagi koriilmények kozott a

termék sikeres piaci szereplése elképzelhetetlen afel-

hasznald6i igények alapos megismerése és az ismeretek

kbvetkezetes felhasznalasa nélkil. A kovetkez6kben

arra keressik a valaszt, hogy a célcsoport marketing-
\ kutatas soran meghatarozott jellemz6i hogyanfor-

dithatok le a termékfejlesztés nyelvére, hogyan csa-
\ tolhatok be a termékfejlesztésifolyamatba.

I Marketing és tervezése atermékfejlesztésben

« mbhhi»m in MANTTTMMMII MMM MMM MMM MMM MMM MMM m

I A piacorientalt vallalati mikddés a marketing- és a
termékfejleszt6 szervezet szoros egytttmiikodésével
valésulhat meg, ennek azonban alapfeltétele a marke-
ting- és fejleszt6 szakemberek hatékony kommunika-
cidja, egymas szempontrendszerének ismerete.

A marketingszakembereknek tajékoztatniuk kell a
fejleszt6ket, hogy a fogyasztok milyen termékjellem-
z6ket szeretnének, milyen alapon doéntik el, hogy eze-
ket tényleg megkapték-e" - mondja Kotier (370. old.),

| és gyakorlatilag konyve tobbi részében sem fejti ki b6-

vebben a fejleszték szerepét, a veliik torténé kapcso-
lattartas ajanlott modjat.

Az ipari termékfejlesztés akkor tud a felhasznaloi
igényeknek valéban megfelel§ terméket Iétrehozni, ha
a feltart igények konkrét - specifikalhatd, mérhetd, el-
lendrizhetd, értékelhetd sth. - termékjellemzbkké ala-
lathatok, illetve ha a fejlesztés (mUszaki, formaterve-
zési lépései) soran Iényegesnek itélt tovabbi informaci-
0k megszerzéseére is lehetdség nyilik.

Az 1. 4bran a fogyaszté (a célcsoport tagja) és a tér-
mék taldlkozéasat a csillag, mig a termék és a fogyaszto
kapcsolatanak idébeli alakulésat a nyilak reprezental-
jak. Mivel a csillag a termék birtoklasat, hasznalatat
abrazolja, igy létrejotte - a kapcsolat kialakulasa - ma-
ga az értékesités.

Célcsoport - felhasznaléi kor

A célcsoport meghatarozasa a piackutatas eredménye-
ként all el6, majd a marketing tébb teriilete mellett a
termékfejlesztés soran hasznosul.
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Az értékesitési célcsoport -
piacszegmens - és a tervezési
célcsoport - felhasznaldi kor -
szétvalasztasa a vasarlasi folya-
matban megjelend szerepek:
kezdeményez§ - befolyasolo -
dontéshozo - vasarlo6 - haszna-
16 alapjan is levezethetd (Kotier,
230. old.), hiszen a felhasznaloi
kor 1ényegében a hasznaléi sze-
rep bet6ltéit jelenti.

A 2. &bran a célcsoport-meg-
hatarozas értékesitési célu al-
kalmazéaséat abrazoltuk, ahol a
teljes fogyasztoi kor egyes meg-
hatarozott részhalmazai a létez-
het6 termékek egy kombinéci-

99

A vésarlasi dontés tobbek kdz6tt a
termékkel kapcsolatos
informé&cidkbdl, kordbbi

tapasztalatokbol szarmazé hiten
alapul, és altalaban nincs lehet6ség
az éppen megvasarolni kivant
termék alapos kiprobalasara.
¢

A hasznaldé a megvasarolt termékkel

magara marad, ezen a ponton dél

el, hogy a termék-hitek mennyire
feleltek meg atényleges
tulajdonsagoknak.

A 3. dbran a nyilak mellé kiveti-
tettiik a fogyasztoi kor és a termé-
kek jellemz@inek atfogd iddbeli
valtozasat. Példaként berajzol-
tunk dinamikusabb (pl. a divat
kovetéséb6l adédo valtozasok) és
lomhabban mozg6 (pl. a gazda-
sag altalanos allapotatol fliggd)
fogyasztoi tulajdonsagokat.

Nagyon fontos kiemelni, hogy
ezek gorbék az értékesitési szem-
pontbdl meghatarozott piac-szeg-
mentum jellemzd8inek valtozasali,
azaz pl. a kozépiskolas korosztaly iz-
Iésének és gazdasagi potencidlja-
nak alakulasa az évek soran.

A Kkivéalasztott szegmentum jel-

Ojaval kapcsolédnak oOssze. A
csillagok a vizszintes nyil men-
tén haladva az adott piacszeg-
mentum altal vasarolt terméke-
ket, a fiigg6leges nyil mentén
az adott termék vasarloi korét hatarozzak meg.

A vésarlasi dontés tobbek kdzott a termékkel kap-
csolatos informaciokbol, korabbi tapasztalatokbol szar-
maz6 hiten alapul, és altaldban nincs lehet8ség az ép-
pen megvasarolni kivant termék alapos kiprobalasara.

. A hasznalattal jaro részletes ismeret végil a tovabbi
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termékek értékesitési kilatasait befolyasolja. Az esélyek
javitasara - a hasznal6i szerep megismerésén keresztil
- lehet6ség példaul az eladott termékek utdéletének
statisztikai mddszerekkel torténé kdvetése, vagy piaci
lehet6ségek utan kutatva a meglévé sajat és konkurens
termékek és a rajuk vonatkozo vélekedések tanulma-
nyozasa.
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lemz&inek (igényeinek) koveté-
se (a m(iszaki és egyéb lehetdsé-
gek kiaknazasaval) a termékek
meguijitasaval, fejlesztésével tor-
ténik. Az id6/terméktulajdon-
sag-grafikonon tdbb termék-, termékcsalad-vonalat
tintettlnk fel. Itt tehat az évrdl évre megjelend Ujabb
termékek, termékvaltozatok szerepelnek, annak érde-
kében, hogy megtdrténjen az értékesités, azaz a ter-
mék-fogyasztd kapcsolatok (az abran csillagocskak)
Iétrejohessenek.

A dontés utan a hasznalé a megvasarolt termékkel
magara marad, ezen a ponton dél el, hogy a termék-hitek
mennyire feleltek meg a tényleges tulajdonsadgoknak. Ez
az igazsag pillanata, (vagy évei), amikor a termék techno-
I6giai jellemz6inek, funkcionalitdsdnak, formai és esztéti-
kai megoldéasainak akar extrém hasznélati koériilmények
kozott is igazolniuk kell az eladas el6tt mondottakat.

Fejleszt6i megkozelités

A fejlesztdi és marketing-megkdzelités - azaz a piac-
szegmens és a felhaszndaloi kor - eltérése az id6tengely
atskalazasaval mutathat6 be. A 4. abran az adott ter-
mék és az adott felhasznald/fogyaszto jellemzdinek
alakulasa figyelhet6 meg.

A felhaszndl6i tulajdonsdgok valtozésa az adott
felhasznalo oregedésébdl adodik (lehet, hogy kdzben
besorolasunk alapjan &t is kertl egy masik piac-
szegmentumba). A terméktulajdonsagok véaltozasai a
megvasarolt termék hasznalatbavételébdl, hasznalata-
bdl, elhasznal6dasabdl adodnak. A tervezdnek bizto-
sitania kell, hogy a hasznalati id6 alatt - a felhasznalo-
ban és a termékben - végbemend valtozasoktoél flug-
getlendl lehet&ség legyen a biztonsagos, hatékony és
kényelmes termékhaszndlatra, fennmaradjon a hasz-
nalo elégedettsége.



Felhasznaléi
tulajdonsag

1d6 (életkor)

4. &bra 1d8beli valtozasok II.

A piac-szegmentum meghatéarozasanal figyelembe
vett szerepekhez hasonldan a felhasznaldi korben is

P

tébb szerep hatarozhato meg. igy a termék el6allitasa,

Pszicholdgiai jellemzék

Percepci6 (pl. szinérzékelés és szinvaksag, hallasérzékenység)

Kognitiv folyamatok (pl. ismeretreprezentacio, dontéshozatal
és kockazatkezelés, problémamegoldas és érvelés,
tanulés, képességfejlesztés, ismeretgyduijtés,
rendszerképzés)

Emberi teljesitményjellemzék (pl. reakci6idé és végrehajtasi
sebesség, hibak, pontossag és megbizhatdsag,
cselekvési stratégiak

Viselkedés és szocialis folyamatok

Csoportjellemzék

Eletkor

Nem

Kulturalis és etnikai csoport
Tapasztalat és szakértelem
Gyakorlat és gyakorlatlansag
Terhesség

Regionalis és foldrajzi kiilonbségek

Fiziol6giai és anatomiai jellemz6k

Munkaképesség (pl. statikus és dinamikus munkaképesség)

Biomechanika (pl. statikus és dinamikus testméretek, izomerd
és kitartas)

Egyéni kulonbségek

Intelligencia, képességek

Személyiség és vérmérséklet

Alkalmazkoddéképesség

Fizikai fittség, kezesség

Felhasznaléi modell, mentélis modellek és kognitiv térképek
Egészségi allapot

A felhasznaloi kor

1. tabla

szallitasa, értékesitése, belizemelése, hasznalata, kar-
bantartasa, szétszerelése sordn szamos ember-termék
kapcsolatot azonosithatunk, amelyek humaén oldala
szintén felhasznaldnak tekinthetd.

Az 1. tablaban olyan jellegzetes szempontokat mu-
tatunk be, amelyeket a piac-szegmentum illetve a fel-
hasznaloi kor meghatarozasahoz célszerd alkalmazni.
A felhasznal6ikor-jellemzéket példaként ergondmiai
forrasbol (Ergonomics Abstract besorolasi rend), a piac-
szegmens-jellemz6ket marketingforrasbol (Kotier, 210
és 299 old.) vettuk. A tablaban arnyékoléssal emeltik ki
az atfedd terlleteket, &m még ezekben is tettenérhet6k
az eltér6 megkozelitésmaod és a hangsulyok.

A felhasznaloi kor alkalmazasa

Afejlesztbk a kijeldlt felhasznaléi kér meghatarozéasait
(pl. életkor: 20-40 év, nem: n6 stb.) primer és szekun-
der médon is felhasznéaljdk. Hagyomanyosnak a sze-
kunder médot tarthatjuk, ez a tervezéshez sziikséges

Pszicholégiai és pszichograiikus jellemzék

Eletstilus, életmod
Személyiség és énkép
Motivacié
Eszlelés/érzékelés
Tanulas

Hitek és attit(idok

Demogréfiai jellemzék

Kor és életciklus-szakasz

Nem

Csaladméret

Csaladiéiet-ciklus

Jovedelem, gazdaségi koralmények
Foglalkozas

Képzettség

Felekezet

Foldrajzi jellemzék

Régio

A véros mérete, lakossagszam
Telepuléstipus

Eghajlat

Magatartasi jellemz6k
Vasarlasi alkalmak
Vasarlasi elényok
Felhasznal6i status

A hasznélat mértéke
Markah(iség

A vésarlasi készség mértéke
Termékkel szembeni attitlid

Kulturélis és tarsadalmi tényezék

Piacszegmens-jellemz6k

AfelhasznélGi kor és a piacszegmens jellemzéinek dsszehasonlitasa
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adatok meglévd adattarakbol, dtmutatokbdl torténd ki-
gyUjtését jelenti. Ekkor a tobb bontasban rendelkezés-
re all6 adattarbél a felhasznaloi kornek legjobban
megfeleld adatok kivalasztasa torténik meg. Klasszi-
kus példa erre az antropometriai adatok (pl. testma-
gassag, vallizilet hajlasi szdgei, pedalnyomé erd) fel-
hasznalasa, hiszen ezek pl. nemzet, életkor, generacio,
nemek szerinti bontasban is rendelkezésre allnak.

A primer felhaszndlast ebben az esetben az adat-
gyUjtések mintainak kivalasztasa jelenti, amire egyarant
szUikség van az adattarakban még nem szerepl§ ada-
tok mérésekor és a fejlesztés soran végrehajtott teszte-
Iésekkor.

A felhasznal6i koron bellil a tervezéshez sziikséges
jellemz6k - altalaban - normalis eloszlast kdvetnek
(felhasznaldi jellemz6nek tartjuk az 1. tabla alapjan pl.
a testméreteket, a kedvelt szinarnyalatokat, a tapaszta-
latot hasonlé termékekkel, az életkort). A felhasznaloi
jellemz6ket a tervezés soran tobb megkozelitéssel is
terméktulajdonsagga fordithatjuk, néhanyat az 5. ab-
rén mutatunk be.

A ,,Procrustes agya" megkozelitéssel egy adott fel-
hasznal6 igényének kielégitésére van lehet6ség. Ez
legrosszabb esetben egy ,,kiadodd™ érték, azaz a techno-
I6gia vagy mas, kiils6 tényez6 hatarozza meg a ter-
méktulajdonsagot, a felhasznaldi jellemzéket teljes-
séggel melldzi (fekete a termék szine, mert ilyen festé-
kink volt). Gyakran el6fordul, hogy a tervez6k - a
legjobb szandéktol vezérelve - olyan valtozatot dol-
goznak ki, amely szdmukra ideélis. Ebben az esetben is
elkdvetik azonban azt a hibat, hogy a valés felhaszna-
I6kat nem kérdezik, nem nézik meg, igy ismét keve-
sek szamara hasznalhat6 termék képzdédik (a szoft-
verfejleszték ritkdn végeznek kényvelést sajat készi-
tésl tgyviteli programjaikkal).
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Afelhasznaloi jellemz6k tudatos szem el6tt tartasa-
nak legkézenfekvébb médja az atlagra tervezés. Ek-
kor olyan termékjellemz6t alakitunk ki, amely a fel-
hasznaldk jelent6s részének - az ,,atlagfelhasznélo-
nak" - felel meg (pl. tolt6toll, vendéglatodipari szék).

Az alacsonyabb (és a nem abrazolt magasabb) elne-
vezés a testmagassagok figyelembevételéb6l szarma-
zik. Lényege, hogy valamely terméktulajdonsag egy ér-
tékt6l kezdve minden felhasznalonak megfelel6. Az el-
nevezésbél adodo példa az ajté (amelyen a belmagassé-
ganal alacsonyabbak meghajlas nélkil jutnak at), de
gondolhatunk egy adott megvilagitasi értékre, egy be-
rendezés teljesitményére is.

A szabalyozhat6 termék olyan diszkrét vagy foly-
tonos allitasi lehet6séggel rendelkezik, ami alkalmassa
teszi egy szélesebb felhasznal6i kér szamara is (ilyen
termék pl. az allithat6 szék).

Variaciokrol akkor beszélunk, ha az eltér6 felhaszné-
16i igényeket tébb termékvaltozat gyartasaval elégitjik
ki (pl. cip8, konfekcidruha). A ,,szabalyozhat¢" és a ,,va-
riaciok” megkozelitések egyarant a felhasznalok széles
korét fedik, azonban az el6bbinél minden egyes darab
megfelel szinte minden hasznalénak, az utébbinal a
hasznélatbavétel (vasarlas) el6tt kell valasztani.

A ,,specialis felhasznaldi igények" megkdzelités
azt fejezi ki, hogy minden felhasznaléi jellemzéhoz ta-
lalunk kilonleges felhasznaldkat. Vannak 210 cm ma-
gas emberek, mozgassériltek, extrém izlésvilaguak,
id6sek, kirivoan koltekez6k. Ezeknek az igényeknek
kalon kihivas megfelelni, s ez végul a Procrustes agya-
hoz hasonlé megoldashoz - azaz a testreszabashoz ve-
zet vissza. A felhasznald személyének ismeretében
ugyanis lehet6ség van a teljes megfelelésre, am a ter-
mék valoszin(ileg ebben az esetben is nehezen hasznal-
hat6 lesz mas felhasznaldk szamara. (A testreszabasra



i példa avarrén6nél késziilg kiskosztiim, a versenyautok
Ulése vagy a kivehet6 fogszabalyozo készuilék.)

| Fejlesztdi informaciogydjtés

Az eddigiekben vazoltuk a célcsoport meghatarozasa-
nak dimenzidit, illetve a felhasznaloi kor figyelembeveé-
I teléhez alkalmazhatd megkdzelitéseket. A tovabbiakban
a fejlesztési folyamatban mutatjuk meg a felhasznaléi
jellemzék (igények, viselkedés, vélekedések sth.) alkal-
mazasi terlleteit és az adatok megszerzési maodijait.

Atervezés sikere anndl biztosabb, minél korabban fi-
gyelembe tudjuk venni a felhasznaloi elvarasokat, sét
minél kordbban tudunk visszajelzést szerezni. A 6. dbran
a fejlesztési folyamat el6rehaladasa lathato. A kezdeti
id6szakban még ,,mindent szabad", kevés energiat és
id6t forditottunk a fejlesztésre, akar elolrdl is kezdhetjik,
ha zsékutcaba értink. Az id6 mulésaval azonban donté-
sek szliletnek, és ezzel a tovabbi fejlesztés keretei sz(kul-

j nek, egyidejlleg egyre részletesebb tervek alakulnak ki,
fokozottan névekszik a befektetéstink. A fejlesztés végsd
stddiumaban lényegében csak egy-egy részlet javitasara
van mad, a nullszéria legyartasa utan felszinre kertil6
tervezési hibak kikliszdbolése hatalmas koltségekkel jar.

A7. abran a fejlesztés fébb munkaanyagai lathatok,
a specifikaciotol (kritériumlista) a megvalésitott és pi-
acon megjelend termékig. A nyilak a felhasznal6i vizs-
galatok eredményeképpen bekdvetkez6 iteracidkat,
visszalépéseket jelzik.

A fejlesztési és marketingszakemberek feladatmeg-
osztasanak és egyuttm(ikddési készségének fliggvénye
az is, hogy akilénb6zd dontési pontokon ki végzi a vizs-
galatokat (ha azok megtorténnek). Idealis esetben a két
szakterilet szorosan egytttmikodik, &m egészséges fel-

adatfelosztasnak tlinik az is, ha a termék piaci viselked6-
sebdl szarmazo informaciot (el6zetes) kritériumlistaként
a marketing szolgaltatja, a fejlesztés kdzben végrehajtott
adatgydjtést pedig a fejlesztés koordinalja.

Osszefoglalas

A sikeres termékek titkat - a fokuszban a felhasznald
all - a marketing- és a fejleszt6i szervezetnek egyutt

| kell megfejtenie, és ehhez a méasik gondolkodasanak
ismerete elengedhetetlen.

Cikkiinkben ¢sszehasonlitottuk a marketing- és a
fejleszt6i megkozelitéseket, a célcsoport leirdsanak
modjait, tovabba attekintést adtunk a felhasznaldi jel-
lemz6k meghatarozasanak szerepér6l a termékfejlesz-
tés soran.

A felhasznaléi jellemz6k vizsgalati médszereirdl, a
termékek ergondmiai mindségi szempontjairdl -
konkrét példak bemutatasaval - egy kés6bbi alkalom-
mal szdmolunk be.

Felhasznalt rodalom
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kiadas,

Szerzénk
a Budapesti M(iszaki Egyetem
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ULBERT JOZSEF - CSIBI ATTILA - MATUSS PETER

A hazal tOkepiac a globalizalodas

arnyékaban

j Az utobbi 1-2 esztend§ vilaggazdasagban bekovetke-
z6fejlédési tendenciainak ismeretében e cikkben arra
j a kérdésre keressiik a valaszt, hogy a hihetetlen mér-
| tékbenfelgyorsult vilagpiaci informaciéaramlas, va-
lamint a korabban soha nem tapasztalt méret(i t6ke-
koncentraci6 egylttesen milyen hatastgyakorolnak a
piacgazdasagokra. Ugy Véljiik, hogy a piacgazdasagi
paradigmarendszer eresztékeinél recsegni-ropogni
j kezdett. A globalizalédéas e két, altalunk legfonto-
sabbnak tartott szegmense ugyanis oly er6vel és
olyan gyors ltemben tort utat maganak az elmult év-
| tizedben, hogy annak hatasai mara tulajdonképpen
»beértek". A realgazdasagban végbemend t6kekon-
centracios folyamatokhoz felzarkoztak a pénzgazda-
sagi piaci szerepldk is, igy olyan multinacionalis be-
ruhdazok és befektetk jottek létre, akik mind a real-
| gazdasagok, mind a pénzgazdasagok nemzeti piaci
kereteit ,,kin6tték". A piaci mozgasok dntérvénydveé
valtak, egyre nagyobb szakadék tatong a realgazda-
sagi teljesitmény és a tékepiaci megmérettetés kdzott.
A piac kozponti gazdasagszervez6funkcidja, kilono-
sen a kis méretd, liberalizalt t6kepiacok - mint ami-
lyen a hazai is - vonatkozasaban teljes joggal meg-
kérddjelez6dik. irasunk ezt a kérddjelet igyekszik ér-
i vekkel aladtamasztani.l

Mi is torté nt valéjaban az elmult néhany esztend6ben?

A Délkelet-Azsidban 1997 juliusa 6ta tombol6 pénz-
Ugyi vihar Hongkong kozvetitésével a vilag nagy t6zs-
déire is atterjedt. A tiz évvel ezel6tti krach 6ta nem 1a-
tott panikszer(G eladasi hullamot keltett. 1997. okt6ber
26-an, hétfén a New York-i értékt6zsde (NYSE) 30 leg-
I fontosabb részvényének arfolyammozgéasat kovetd

1. Acikk aJanus Pannonius Tudomanyegyetem Kozgazdasagtudo-

manyi Karan a Vallalati Pénziigy Szakiranyon, az Ertékpapir-ér-

| tékelés c. tantargy keretein belll irédott. E targy oktatasanak inf-

rastrukturalis hatterét immaron két év 6ta tamogatja az APTF,

mely tdmogatasért itt mondunk kdszonetét. Koszonettel tarto-

zunk Berend Ivan és Bélyacz Ivan professzoroknak is hasznos ta-
nacsaikért.
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i Dow Jones ipari atlagindex (DJIA) 554 ponttal (7,18%)
| torténete legnagyobb pontveszteségét szenvedte el. A
DIJIA olyan gyorsasaggal veszitett az értékébdl, hogy
igénybe kellett venni azokat a ,,fékeket", amelyeket
még az 1987-es krizis utan épitettek be, megakadalyo-
zando az akkorihoz hasonld panik kitdréset. A Wall
Streeten kitort eladasi 14z a pénzpiacok logikaja sze-
rint természetesen atterjedt az NYSE utan el6szor nyi-
t6 azsiai, majd a sorrendben kdvetkez6 eurdpai bor-
zékreis.

A részvényarfolyamok Moszkvatdl Sydneyig, To-
kiotol Budapestig, a Kozel-Kelettdl Dél-Afrikaig min-
denutt estek, ami nemcsak azt mutatta, hogy befekte-
t6i panik tort ki, de azt is, hogy a vilag t6zsdéi egy, a
viladgot atfogo globalis informacios lancra fliz6dnek.

A problémak ez év nyar elején jelentkeztek, amikor
a spekulansok tamadast intéztek a thaiféldi baht
ellen,2melynek leértékel6dését a bangkoki kormany
julius elején kénytelen volt tudomasul venni. Miutan a
bahtot az amerikai dollarhoz két6 kapocs elszakadt, a
pénzigyi vihar elsdporte a délkelet-azsiai térség tobb
mas orszaganak valutajat is. Sorra leértékel6dtek a
kornyezd orszagok valutai. A thaiféldi ,lepke"
szarnysuhogasa elérte Hongkongot is. A hongkongi
eladési lazat az valtotta ki, hogy a spekulansok Ggy
vélték: ha a térségben mar minden fontos valutat leér-
tékelésre kényszeritettek, akkor miért ne tehetnék meg
ezt a hongkongi dollarral is. Azonban Hongkong
pénzigyi vezetése a valuta védelme mellett dontott, s
az iranyado, egynapos lejaratu hitelekre nyujtott piaci
kamatlabat atmenetileg 300%-ra emelve inkadbb elvi-
selte, hogy a monetaris szigoritas miatt elkezdtek esni
a t6zsdei arfolyamok.

A Budapesti Ertékt6zsde sem alhatta at a valsagot,
mint sokan remélték, a hosszU Gnnepi hét végén. Hét-
fén mar 3,4%-kai estek az arfolyamok, kedden pedig
az el6z6 napi 7833 pontrol 6541-re, azaz 16%-kal zu-
hant a BUX. ,,1997-ben New Yorkban 30, Londonban
36, nalunk pedig 105 szazalékkal n6ttek az arak. Tobb,
mértékadd vélemény szerint térvényszer( volt, hogy

—_—

- ——

i 2. VélhetSen nem indokolatlanul éppen e valuta ellen.
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egyszer eljon a visszarendez6-
dés ideje."3

November kdzepén tovabb-
ra is nyugtalansag jellemezte a
nemzetkozi részvénypiacokat.
A Budapesti Ertékt6zsde moz-
galmas id6szakot élt at. A BET
fennallasa ota a legnagyobb -
de a vilag tézsdéi is szokatlanul
nagy - mértékld arcsokkenést
produkaltak: a BUX az oktober
22-i 8106 pontrdl 3 hét alatt,
1997. november 13-ra 5561 pont-
ra esett, azaz mintegy 40%-ot
veszitett nominalis értékébdl. A
november 13-i ,,fekete csttortok" 12%-os mélyrepi-
lését feltehet6en még hosszl ideig elemzik majd a
t6zsdei szakértdk, am az mar most is tudhato: a bessz-
nek alapvet8en nem belsd redlgazdasagi okai voltak, a
magyar nemzetgazdasag f6bb mutatoi ebben az id6-
szakban nem véltak kedvez6tlenebbé.

A nemzetkozi értéktézsdéken az 1998-as év elsd
negyedében uralkodd hausse-hangulat, a magyar bor-
zére is atterjedve, a BUX indexet 9000 pont folé emelte.
Ahausse azonban atmenetinek bizonyult: a nemzet-
kozi, f6ként az amerikai t6zsdén az optimista hangu-
lat aprilis kbzepén enyhult, ami annak kdszdnhetd,
hogy mig 1998 elején az S&P 500-as indexben Iévd
részvénytarsasagok atlagos eredményndvekedését
10,5%-ra becsuilték, addig ugyanennek a negyedévnek
a végére mar ennél lényegesen dvatosabb becsléseket
hoztak nyilvanossagra az elemzdék. Az atlagos ered-
ményndvekedésnél viszont joval magasabb Gtemet
mutatott az index ndvekedése. Ennek oka a tavol-kele-
ti piacokrdl fokozatosan kivont forré pénzek bearam-
lasa volt. Az amerikai értékt6zsdét elemz8k egyhangu
véleménye volt, hogy jelent6sebb visszarendez&déstol
kell tartani. Ez pedig nyilvdn nem maradt hatastalan a
hazai t6zsdén sem.

Nem szabad elfeledkezniink ugyanakkor egy bel-
politikai fejleményrdél sem: a valasztasok idépontja
egyre kozelebb kerilt, igy a politikai, de még inkabb a
gazdasagpolitikai bizonytalansag is jelent6s hatést
gyakorolt a t6zsdei hangulatra. Szintén kedvez6tlen
momentum, hogy a forint elmozdult az intervencios
sav aljarél, ami a kulfoldi t6ke egyel6re meghataroz-
hatatlan mértékd kiaramlaséara utalt.

3. ,,Ennek most meglehetésen gyors valtozatat tapasztaltuk meg" -
értékelte Jarai Zsigmond, a BET akkori elnéke a bérze addigi torté-
netének legsulyosabb zuhanasét. Jarai szerint a kétszamjegy( t6zs-
dei értékvesztés egyedilli oka a nemzetkozi t6zsdéken eluralkodé
aresés, az orszag gazdasagi helyzete semmivel sem rosszabb, mint
néhany hete. Jarai a soknak mondhat6 1600-as kétésszambdl arra
kovetkeztetett, hogy elsGsorban a kisbefektet6k estek panikba.

A valasztasok lezarultaval a
befektet6k bizalmanak
helyredllithsdban nagy szerepe volt
annak, hogy enyhult a belpolitikai
bizonytalansag. Azonban mar ekkor
tobb elemz6 szamolt egy esetleges
orosz pénzigyi

elbizonytalanodassal.
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A valasztasokat kovet6en a
legtébb elemz6 nagymérték(
aremelkedést vart, amit a GDP
varhaté magas novekedési Ute-
me, valamint a hazai hitelbeso-
rolas varhat6é kedvez6bb meg-
itélése indokolt. A Budapesti Er-
téktdzsde részvényindexe azon-
ban 212 ponttal, 8466 pontra
esett 1998. majus 11-én, hétfén
az orszaggydlési valasztasok el-
s@ forduldja (majus 10.) utan, ez-
zel egy hét alatt a BUX 0sszesen
274 pontot veszitett értékébdl,
ami azt is mutatja, hogy a va-
lasztasok els6 fordulds eredményei nem toltotték el
megelégedéssel a kulfoldi befektet6ket. Az elbizonyta-
lanodas egyértelm(ien a valasztasi eredményekkel
hozhat6 dsszefliggésbe. A szavazas kimenetele ugyan
alig tért el a kdzvélemény-kutatasok alapjan prog-
nosztizalttdl, a befektet6kben viszont ekkor tudato-
sult: van esély a kormanyvaltasra. A befektet6k félel-
mei egyrészt egy kiegyenlitett eredményt kévet6 patt-
helyzet okozta bizonytalansagboél, mésrészt az esetle-
gesen megalakulé jobboldali kormanyban szerepet ka-
po koalicios partner korabbi igéreteibdl, valamint a
szoba johet6 kisebbségi kormany sebezhetdségébdl fa-
kadtak.

A kovetkez6 hét hétféjén (majus 18.) a BUX 7830
ponton zart, ami az egy héttel korabbi értéknél 637
ponttal alacsonyabb. Az igy mar teljes azévi nyeresé-
gét elveszt6 BUX csdkkenése az aprilis 23-an elért 9016
pontos addigi csicsahoz képest immar 1186 pont, 13%
volt.

Az 1998. junius 1-i zuhanast kovetd ingadozasok
fejleményeként egy hét alatt 11,4%-ot esett a BUX. Az
okok els6dlegesen a kormanyvaltashoz kapcsolodé
politikai bizonytalansagban, valamint a fejl6dd piaco-
kon altaldnosan tapasztalhato visszaesésben keresen-
doék. Az elmult id6szakban éppen a kelet-europai t6zs-
dék ereszkedtek legalacsonyabbra: elsésorban a devi-
zavalsaggal kiiszkod®6, s ezzel az ,,azsiai virus" attéte-
les hatdsait ismét reflektorfénybe allit6 Oroszorszag-
ban, ahol 13,8%-0s visszaesést regisztraltak, de 7,7%-0s
megtorpanast mutatott a lengyel t6zsde is.

Pozitivumként lehetett értékelni, hogy az alakul6-
félben 1év6 kormanynak nem allt szandékaban valtoz-
tatni a jegybank autondmiajan, s6t az MNB elndkét
sem kivanta elmozditani helyérél. Kedvez6 hatasra le-
hetett szamitani azokbdl a kijelentésekbdl, amelyek
szerint a leendd politikai vezetés az 1998-as évben
nem valtoztat a csUszo leértékelés rendszerén, és a ké-
s6bbi mddositasokat is csak fokozatosan, az ésszer(sé-
get szem el6tt tartva hajtja végre. igy a koltségvetési
politika lazitdsanak irdnyaba haté nyilatkozatok elle-
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nére a f6bb makrogazdasagi
elemek egyel6re stabilnak lat-
szottak. A befektet6k tartottak a
vélasztasi igéretek koltségve-
tést ,,puhito” részétdl, s bizal-
matlansaguk csupan akkor kez-
dett enyhilni, amikor a leend6
kormany a gazdasagi kulcspo-
zicidkba a t6kepiacon elismert
szakembereket szemelt ki.

Avélasztdsok lezarultaval a
befektet6k bizalmanak helyre-
allitasaban nagy szerepe volt annak, hogy enyhilt a
belpolitikai bizonytalansag. Azonban mar ekkor tébb
elemz6 szamolt egy esetleges orosz pénziigyi elbi-
zonytalanodassal. Oroszorszag pénziigyi megitélését
rontotta, hogy a londoni Fitch IBCA hitelmindsit8 inté-
zet negativ kilatassal, BB pluszrél BB-re mindsitette
vissza hosszu lejarat( kulféldi devizaaddssagéat.4

Februar-marciusban mar latszottak az Oroszorszag
pénzlgyi helyzetével kapcsolatos elsd negativ jelek.
Ekkor azonban még bizni lehetett abban, hogy a piaci
reformok mellett elkdtelezett orosz vezetés (kiléndsen
a marcius végén hivatalba Iépett Kirijenko-kabinet)
megoldja az allamkincstar problémait. Aprilisra a ru-
bel elleni sorozatos spekulacios tamadasok, valamint a
jen fokozatos leértékeldése félelmet keltett a befekte-
tékben. A hazai valasztasi bizonytalansagok elmulta-
val, juniustdl kezdve egyértelmien az aktualis orosz-
orszagi és japan helyzet alakitotta a befektet6k megbi-
zésait a Budapesti Ertéktézsde részvénypiacan.

Az akkori elemzések tobbsége szerint Magyaror-
szag Oroszorszaggal fennalld, nem tul jelent6s keres-
kedelmi és pénzigyi kapcsolata nem jelenthetett tar-
tds veszélyt a stabil alapokkal és biztaté ndvekedési
kilatasokkal rendelkezd magyar gazdasdg szamara.
Ezért aztan a valuta- és a részvényarfolyamok mélyre-
pulését leginkdbb az okozta, hogy a nagy nyugati be-
fektet6k portfolidjaban Oroszorszag és a kelet-kdzép-
eurdpai allamok még mindig dsszemosodnak.

A magyar gazdasagban ebben az idészakban még
nem toértént semmi olyan rendkivili esemény, ami in-
dokolta volna a BET részvénypiacanak augusztusi
mélyrepuilését. A BET megroppanasat egyértelm(ien a
vildggazdasagi események okoztak, elsGsorban az
oroszorszagi pénzigyi kaosz. A befektet6k bizalmat
nem allitotta helyre az j japan kormany altal meghir-
detett intézkedéscsomag sem, ami szintén nem segi-
tette eld a hazai t6zsde kilabalasat.

Abizonytalansag oly mértékd volt, hogy szdmos
forgatokonyv terjedt el arrél, vajon meddig és milyen
mértékben folytatddhat a nemzetkdzi t6zsdék s vellk
egyutt a hazai mélyrepulése, milyen 6sszegben von-

4. Bank&T6zsde, 1998. junius 12.
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A vilasgazdasag dél-amerikai
szegletében mutatkozo6
valsagjelenségek felersodtek: ezek
miatt globalis besszhangulat illetve
kivaras volt jellemz8, ami a BET-en

is éreztette hatasat.
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nak ki t6két a kulfoldi befekte-
t6k Magyarorszagrol. A BET
egyes befektetdi feltehet6en ar-
ra a hirre is élénken reagaltak,
hogy a kormany a pénzigyi sta-
bilitasnak ad prioritast a gazda-
sagi novekedéssel szemben. A
t6zsdeindex 1998. szeptember
21-én mar 225 ponttal volt ala-
csonyabb a lélektani hatarnak
tartott 4000-nél. Fiogy ebben
mekkora szerepe volt a vilag-
gazdasagi recessziotol valé félelemnek, illetve annak,
hogy a Fidesz-MPP vezette kormanykoalicio altal jo-
vére remélt, 5%-nal is nagyobb gazdasagi ndvekedés
helyett készlil6ben van egy olyan gazdasagi stratégia
is, amelyben minddssze 3-4%-0s brutté nemzetiter-
mék-bdviléssel szamolnak, ezt nem lehet megmonda-
ni.

Az 6szi valsdg mélypontja (szeptember 21.) utan
lassu felivelés kovetkezett a BET-en. Az amerikai jegy-
bank egymas utan haromszor (szept. 29., okt. 1., nov.
29.) negyedszazalékos kamatcsOkkentést jelentett be,
amit december 3-4n az EU-orszagok egybehangolt ka-
matcsokkentése kovetett. Ezeknek a nemzetkozi ese-
ményeknek kdszénheten a BUX oktdber végétél no-
vember elejéig megkozelitéen 50%-0s emelkedést
kdnyvelhetett el, mindezt Ugy, hogy a tényleges real-
gazdasagi teljesitmények semmit sem valtoztak, a va-
rakozasoknak megfelel6en alakultak.

Az 6szi valsagban Brazilia valutaja 1998. szeptem-
ber 11-én oly mértékben megingott, hogy az ottani
kormény a lebegtetési sav kiszélesitését volt kénytelen
elhatarozni. 1998. november 13-an azonban, miutan az
IMF 41 milliard dollaros hitelt szavazott meg Brazilia-
nak, agy latszott, hogy megoldddott a brazil fizetési
valsag. Avilaggazdasag dél-amerikai szegletében mu-
tatkozo valsagjelenségek januérra feler6sodtek: ezek
miatt ugyanis globalis besszhangulat illetve kivaras
voltjellemz6, ami a BET-en is éreztette hatasat.

A BUX az Uj év els6 kereskedési napjanak eufo-
rikus nyitanya utan - hidegzuhanykeént - 1999. januar
18-an 10%-ot veszitett értékébdl, s a hét egészében
mintegy 17%-0s esést szenvedett el. Az események
héatterében a vilaggazdasagi valsag kirobbanasatol va-
16 félelem allt. Rdadasul Braziliaban tébb egyesult al-
lamokbeli banknak is nagy kihelyezései vannak, ami
miatt az arfolyamok mind az amerikai, mind az euré-
pai t6zsdéken szabadesésbe kezdtek. Az arfolyamok
zuhanasa paradox madon épp akkor fordult emelke-
désbe, amikor a brazil kormany bejelentette, hogy fel-
hagy nemzeti valutaja, a real védelmével és lebegteti
azt. A befektet6k kedvezéen fogadtak a real szabad le-
begtetésének bevezetését, ami rovid tavon - a deviza-
tartalék-allomany csokkenésének megallitdsa miatt -



pozitiv fejlemény lehet. Ett6l még a brazil problémak
nem oldédtak meg, de jo esély van az IMF és a térség-
ben érdekelt USA segitségére. Szamos elemzd szerint
ovatossagra int, hogy bar a valuta értékvesztése meg-
nyitotta az utat a valsagbdl kivezet6 kamatmérséklés,
és igy a recessziobol valo kilabalas lehet6sége felé, a
brazil jegybank, az IMF jévahagyasatol kisérve, a real
iranti bizalom helyreallitdsa érdekében éppen moneta-
ris szigort Iéptetett életbe, és &tmenetileg emelte a ka-
matokat. A nemzeti valuta folyamatos leértékel6dése
miatt intervenialt is annak érdekében. Egyes elemz&k
arra is utalnak, hogy a real tartos leértékelése az
OECD-orszagok ndvekedését is szamottevéen lassit-
hatja, aminek kovetkeztében az idei évre prognoszti-
zalt 1,7% koruli atlagos GDP-ndvekedés 1,2-1,3%-ra
mérséklédhet.5

A brazil veszély elmultaval megfontolt &remelke-
dés kezdddott a nemzetkozi tézsdéken. Ezzel azonban
a hazai t6zsde nem tudott Iépést tartani. Az, hogy a
BET nem mozog egy iranyban a mértékadé t6zsdék-
kel, Uj fejlemény, korabban - kivéve talan a valaszta-
sok id@szakat - nem volt jellemz8. Magyarorszag be-
fektet6i megitélését manapsag a gazdasag ndvekedési
kilatasainak cstkkenése és az hatarozza meg, hogy
mennyire lesznek tartésak a ndvekedés altal generalt
egyensulyi problémak.

A foly¢ fizetési mérleg egyenlege rosszabb lett a
vartnal, a deficit az 1997. évi 981 millié dollarrél 2264
millié dollarra n6tt. Ennek oka azonban nem a kulke-
reskedelmi mérlegben keresendd. Ezt tamasztja ala az
is, hogy a foly6 fizetési mérleg magas hidnyahoz nem
parosult realarfolyam-felértékel&dés, illetéleg nem ki-
sérte a fogyasztas elszabaduldsa sem: nagyrészt egy-
szeri, profitrepatridlasi miveletekre vezethetd vissza.
Az egyensulyromlas tehat mindenképpen figyelemre
méltd, de véleményiink szerint jelenlegi mértékében a
novekedés természetes velejardjaként kezelhetd.

Cikkiink most kdvetkez6 részében arra tesziink ki-
sérletet, hogy a térténésekbdl a viszonylag kis méret(,
viszont likvid és nyitott t6kepiacokra - amilyennek a
magyar tékepiacot is tartjuk -
nézve &ltalanosithat6 kovetkez-
tetéseket vonjunk le.

Brokerkdrokben népszer( volt

Aglobalizacio kdvetkezménye-
ként a t6zsdék egyilttmozgasa
figyelhet6 meg

mozgatjak, s hogy a két t6zsde

Az egylittmozgas természetesen
inkabb képletes értelemben hasz-
nalhato, hiszen senkinek nem
jutna eszébe mondjuk a DIJIA

5. Bank & T6zsde, 1999. januar 29.
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idézgetni, hogy a budapesti piacot
leginkabb a New York-i valtozasok

korrelacios egydttthatdja 90%
folotti. Ez természetesen balgasag,
a két piac ilyetén egybeesését a

véletlen magyarazza.

mozgasait magyarazoé valtozoként a BUX-ot feltlintet-
ni, forditva viszont anndl inkabb. A nagy vezet§ t6zs-
dék meghatarozo jelent6ségliek, igy az egylttmozga-
sok inkabb a kisebb t6zsdék kévet6 magatartasat je-
lentik.

Az altalunk vizsgalt id6tartam alatt a hazai t6zsde
vonatkozasaban - két kisebb id6szakot kivéve - tulaj-
donképpen kimutathato a korrelacié, bar a kapcsolat
egyre kevésbé szoros. Brokerkérokben még néhany
honapja is népszerd volt idézgetni, hogy a budapesti
piacot leginkdbb a New York-i valtozasok mozgatjak, s
hogy a két tézsde korrelacids egyitthatdja 90% folotti.
Ez természetesen balgasag, a két piac ilyetén egybe-
esését ugyanis az a véletlen magyarazza, hogy a két
index néveértéke eléggé kozel allt egymashoz: ha a har-
minc nagy amerikai vallalat részvényeinek arfolyamat
tikroz6 Dow Jones index 8500, a magyar BUX 7500
pont kordl jar, eltdorpulni latszik az elébbi 30 pontos, il-
letve az utébbi 100 pontos valtozasa. Pedig ha nem az
indexek nominalis értékét, hanem a hozamokat vizs-
géljuk, azt talaljuk: a kiilénbség négyszeres. Ha a BUX
és Dow Jones napi hozamait vetjik egybe az utébbi 32
honapban, a korrelacid6 mar nem 90, hanem csak 27%.
Mig a zaré és nyitd arfolyamok kozotti valtozasok eré-
sen, a nyitastél a zarasig szamitott hozamok csak
gyengén korreldlnak az amerikai piaccal. Ha a heti el-
mozdulasokat figyeljik, az utdbbi 32 hénapban a BUX
31,4%-o0s korrelaciot mutat a Dow Jonesszal, 36,5%-o0sat
anémet DAX-szal és 45,2%-0sat az orosz piaccal. A Vi-
lagbankhoz tartozé International Finance Corporation
(IFC) kiszamitotta az utébbi 6t esztendd havi egyutt-
mozgasait is: kalkulaciéi szerint a magyar t6zsde 34%-
os korrelaciét mutat az SP-vel. Ez Kelet-Eurdpaban
meglehetésen magasnak szamit, hiszen a cseh piac
egyutthatoja 16%, de még a lengyelé is csak 25 szaza-
Iékos. A magyar piac havi elmozduldsanak korrelacios
egyutthatdja a tokidi borzével 21 szazalékos, a moszk-
vaival viszont 79 szazalékos, ami minden mas dssze-
fliggésnél erésebb. Az orosz t6zsde utan a budapesti
borze a brazillal mozog leginkabb egyitt, a mutatd
60%, ami annak kdszdnhetd,
hogy valészin(leg hasonlokép-
pen hatnak a két t6zsdén a fej-
16d6 piacokat érint6 véltoza-
sok. Messzemend kdvetkezteté-
seket mégsem célszer(i levonni
ezekbdl a mutatdékbol. Ennél
sokkal érdekesebb lehet annak
vizsgélata: vajon mely id&sza-
kokban csokken a korrel&cio, il-
letve mikor nem szignifikans a
kapcsolat a vezetd t6zsdék és a
kovetdk kozott.

A BET viszonylataban két
id8szak szembet(ng: 1998. mé-
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jus és 1999. februér. Ezek az id6-
szakok egyértelm(ien belgazda-
sagi vagy/és belpolitikai fejle-
ményekhez kothet6k. Termé-
szetesnek tekinthet6, hiszen a
t6zsdei tapasztalatok is ezt mu-
tatjak, hogy a valasztasok id6-
szakaban a megnévekvd politi-
kai bizonytalansagra a t6zsdék
adtmeneti visszaeséssel reagal-
nak. Semmi csodalkoznivald
nincs tehat azon, hogy ebben az
id6szakban a hazai t&zsdei
mozgasokat elsGsorban belpoli-
tikai tényez6k magyarazzak, s
nem a vilag t6zsdéin uralkodé
hangulat. Sokkal érdekesebb vi-
szont a mostani helyzet: az el-
szakadas magyarazatat sokan
abban vélik megtalalni, hogy a
szokatlan névekedési Utem Altal
kivaltott egyensulytalansagi
problémaékat a kuilfoldi befekte-
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A vélasztasok id6szakadban a
megnovekvd politikai
bizonytalansagra at6zsdék
atmeneti visszaeséssel reagalnak.
Semmi csodalkoznivald nincs tehat
azon, hogy ebben az id6szakban a
hazai t6zsdei mozgasokat
els@sorban belpolitikai tényez8k
magyarazzak, s nem avilag
t6ézsdéin uralkodé hangulat.
¢
A hazai piac elmult masfél évben
bekoévetkezett, tébb mint 50%-0s
real-leértékelédése mogott
els@sorban nem makrogazdasagi és
nem is vallalati tényez6k

keresenddék, hanem a piac technikai

dast, esetleg elszakadast jelent-
hetnek.

AKis, likvid, nyitott t6kepia-
cokon a kivalté ok megjelenését
kdvet6en mind pozitiv, mind
negativ irdnyban dnmagat ger-
jeszté folyamatok eredménye-
képpen eszkalalodé arfolyam-
mozgéasok lépnek fel, amelyek
felerdsitik az arfolyamgeneral6
hatdsokat. Az ily médon kelet-
kez6, szlkul6 vagy bévild spi-
ral szélsGségesebb, azaz na-
gyobb amplitadoja arfolyam-
mozgéasokat idéz el§, mint az
egyébként szokvanyos vilag-
t6zsdéi tendencia altal indokol-
hat6 mérték.

Ez nyilvanvaléan nagyobb
volatilitast indukal, aminek ko-
vetkeztében az adott piacot a
kockazatosabbak kozé soroljak,
még akkor is, ha egyébként a

ték felismerték, ezért 6dzkod-
nak a magyar papirok vasarla-
satol. Semmi okunk ra, hogy ezt
a vélekedést megkérddjelezzik,
viszont mindenképpen figye-
lemre méltdé az iddzités és a
mérték. Miért éppen most és
miért éppen ilyen mértékben él-
hetjik at a visszaesést?
Gondolatmenetiink alapjan logikus kovetkeztetés-
nek latszik, hogy a szoros egytittmozgas, a globélis ha-
tas csak akkor szorul hattérbe, ha olyan mérték(i belsd
hato6-tényez6k valnak uralkodova, amelyek az arfo-
lyamokra nagyobb hatast képesek kifejteni, mint a glo-
balis tényez6k. Az, hogy mely piacon milyen faktorok
milyen hatoerdvel birnak, tébb tényez6tdl is figg: leg-
inkdbb a piac méretétdl, a piaci szerepl6k 6sszetéte-
16t61,6 vagy masképpen a piac nyitottsagatol, a likvidi-
tastol és az informéacidhatékonysagtol. Amikor ezen
tényezdk tetsz6leges Gsszetétele elér egy kritikus érté-
ket, akkor az casus belliként funkcional. Ez tulajdon-
képpen egy valtépont, ami mindig a vilag t6zsdei ten-
dencidival ellentétes, vagy annak nem megfeleld rela-
tiv mértékl elmozdulast eredményez egy bizonyos
id6szakban. Ugy véljiik, hogy ezen hatasok az ellen-
iranyultsagot illet6en aligha lehetnek tartésak, viszont
az eltérd utemek a mérték tekintetében tarts lemara-

6. A magyar részvények tulajdonosi megoszlasa 1998 jaliusaban: a
kalféldi befektet6k 30%-ot, a MagyarCom - a Matav Rt. megva-
sarlasara alakitott konzorcium - 20%-ot, a magyar vallalatok
20%-ot, a lakossag 15%-ot, az APV Rt. 9%-ot tudhat magéénak. A
tobbit intézményi befekteték, brékercégek, bankok alkotjak.
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kockazati faktorai, amelyek k6zé
batran sorolhatjuk a
tapasztalatlansagot is.
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makrogazdasagi és vallalati
adatok alapjan biztonsagosak a
befektetések.

Szerintlink tehat a hazai piac
elmult masfél évben bekodvetke-
zett, tobb mint 50%-os real-leér-
tékel6dése mogott elsdsorban
nem makrogazdasagi és nem is
véllalati tényez6k keresend6k, hanem a piac imént
emlitett, mondjuk Ugy, technikai kockazati faktorai,
amelyek k6zé batran sorolhatjuk a tapasztalatlansa-
got is.

Az 1997. oktdberi nemzetkdzi tézsdei eladasi 14z
egyértelmden bizonyitotta, hogy a vilag pénzigyi pia-
cai 0sszefligg6 lancot alkotnak, és a befektetSi panik,
hisztéria a hatarokat és a gazdasagi mutatdkat figyel-
men kivil hagyva terjed szét a t6zsdéken. A magyar
t6zsdén a részvények arfolyamanak oktober végi els6,
nagyszabéasu esése a kulfoldi intézményi befekteték el-
adasainak volt kdszdnhet6. Ez, a mar emlitett globalis
panik mellett még egy, szintén globalis élménnyel ma-
gyarazhaté: a hosszan tart6 szarnyalassal és az azt ko-
vet6 kijozanodassal. A hazai befektet6k ugyanolyan
euforikusan kezelték a magyar értékpapirpiacot, mint
a nemzetkozi befektet6k, azonban sem pszichikailag,
sem anyagilag, sem kockazatkezelési technikajukat il-
let6en nem voltak felkészulve nagyaranyud negativ el-
mozdulasokra. A magyar t6zsde az év elejétdl oktober
kozepéig szarnyalt. A magas hozamok, a ,,mindig fel-
felé" érzése a belfoldi kereslet technikai ndvelését is ki-
valtotta. A befektet6k a pénzpiaci kamatok és a rész-
vényhozamok kiilénbségeire épitve kiils6 forrasokat is



igénybe vettek részvényvasarlasaikhoz. llyen kiils6
forras példaul alombardhitel. A t6zsde felviradgzasakor
a lombardhitel-allomany, becslések szerint, meghalad-
ta az 50 milliard Ft-ot. E hitelallomany egy részének
likvidalasa pedig az els6, oktober végi aresést kdvetd
t6zsdei bizonytalansag idején tovabbi aresést valtott ki.

At6kekoncentracio, valamint a szabad t6ke-
és informacidaramlas felgyorsult

E folyamatok ereddjeként a nagyméretd, nagy éssze-
gekkel torténd spekuléaciok rovid tavon még a viszony-
lag stabilnak hitt t6kepiacokon is egyensulyzavarokat
idézhetnek el6. Féleg, ha a tékemozgasok nem korlato-
zottak, koncentraltan, nagy tdmegben és iszonyu gyor-
san torténnek. Egy-egy valuta megingatasa olyankor is
lehetséges, ha egyébként a redlgazdasagi alapok stabi-
lak vagy legalabbis megfeleléek, ha néhany nagyobb
spekulans Ggy véli, indokolatlan az arfolyam. Ezzel
persze nem akarjuk azt allitani, hogy az azsiai valutak
megingasa pusztan spekulécios timadasok eredménye
lenne, de azt mindenképpen, hogy a spekulaciok a fo-
lyamatok eszkalalédasban komoly szerepet jatszanak.
A kivaltd ok tehat itt is els6sorban belgazdasagi
és/vagy belpolitikai, de ami az utan kdvetkezik, annak
mar nem sok kéze van a fundamentalis alapokhoz, sok-
kal inkabb pszicholdgiai kérdéssé valik.

Ez a hatas fokozottan jelentkezik a kisebb, nyitott
tékepiacokon, ami az eszkalalodas folyamatat felerdsi-
ti, vagy tulajdonképpen gy is mondhatjuk: megala-
pozza. llyen koriilmények kdzott joggal merilnek fel a
kovetkezd kérdések: tulajdonképpen mit mér a tézsde,
tagabb értelemben a t6kepiac? Mi tekinthetd alul- vagy
talértékeltnek? Létezik-e egyéaltalan bensd érték, vagy
az csak egy fikcio? Ha létezik, valdban képes-e a moz-
gascentrum szerepét eljatszani? A fundamentalis ala-
poknak vajon semmi hatdsuk
nincs a t6zsdei megmérettetés-
re? Az arfolyamokat csak globa-
lis pénzgazdasagi tényez6k ala-
kitjak? Egyaltalan, van-e valami-
lyen kapcsolat a redlgazdasagi
teljesitmények és a t6kepiaci
megmeérettetés kozott? Ezek ne-
héz kérdések, teljes kdrd megva-
laszolasukra nyilvan nem vallal-
kozhatunk, de azt &ltaldban el-
mondhatjuk, hogy a kivalté ok
vélhet8en altaldban realgazdasa-
gi természetl, majd ezt kdvetd-
en megfigyelhetd egy id6sza-
konként valtoz6 intenzitasu el-
szakadés areal- és a pénzgazda- |
sagi teljesitmények kozott.

¢

kérdések: tulajdonképpen mit mér

tulértékeltnek?

Egyaltalan, van-e valamilyen

kapcsolat a realgazdasagi

megmeérettetés kHzott?

Mar csak félig-meddig tudunk abban hinni, hogy
az értékpapirpiacok hosszU tavon alapvet6en a gazda-
sagi jelenségeket tUkrozik: ,,a t6zsde a gazdasagi baro-
méter szerepét tolti be". Atézsde gazdasagi barométer
szerepe azt jelenti, hogy hosszabb tavon a tézsdei arfo-
lyammozgasok és a gazdaséag altalanos konjunkturalis
helyzete k6z6tt szoros 6sszefliggések mutathatok ki.
Az altalanos gazdasagi konjunktirat a t6zsde el6rejel-
zi. A t6zsdei arfolyammozgésokbdl lehet kdvetkeztet-
ni a gazdasag altalanos allapotara és viszont: a gazda-
sagi konjunktura érezteti hatasat a t6zsdén.7

llyen kdriilmények kézott nehéz elddnteni, hogy va-
jon az 1997. 6szi zuhanaés el6tt voltak tulértékeltek a pa-
pirok, vagy azt kdvet6en véltak alulértékeltté. De
ugyanigy relativizalédik a mai helyzetben a vasarlasi
szandék erdsitését szolgald, oly sokat hangoztatott érv
is, miszerint a magyar részvények alulértékeltté valtak.

Vegyik figyelembe, hogy az 1991-ben 1000 pontrdl
indulo, most 5500 korili BUX-érték az elmult nyolc
esztend@ben évente atlagosan 23-24% ndvekedési ute-
met mutat. Ez pedig ilyen inflacids kézegben aligha
nyujt fedezetet az inflacio ellensulyozaséara. Val6 igaz,
hogy a névekedés az utolsé harom évre koncentral6-
dott: 1995 végén a BUX még csak 1400 pont volt, majd
1996 végére 4000 pont folé emelkedett és 1997 oktobe-
rében mar 8000 pont folott volt.

Szerencsés egybeesések sorozatanak kdszénhet6 ez
a dinamika, hiszen a makrogazdaséagi stabilitas elsd je-
leit értékelve ekkortdl jelentek meg a kilféldi befekte-
ték a hazai piacon, eddigre ért el viszonylagos likvidi-
tast és kielégit6 kinalatot az értéktdzsde, és eddigre
enyhlt a koltségvetés forraséhsége annyira, hogy le-
het&séget teremtett az addig jéforman kizardlagos al-
lampapir-befektetések mellett részvényvasarlasokra is.

Ezt a logikat kdvetve, az elmult 8 év inflacids rataira
mindig néhany szazalékpontnyi realhozamot is kalku-
lalva, a BUX realis értéke véleményink szerint 7500

pont kdzelében lenne. Ezt alata-
masztjak a tézsdei cégek nyere-
ségndvekedési adatai is.

Joggal meriilnek fel a kbvetkez§

Slobalis recesszio vagy a
novekedési Utem lassulasa?

at6zsde, tagabb értelemben a
t6kepiac? Mi tekinthet6 alul- vagy

A t6zsde értékmérd szerepe
szempontjabol a jovébeli ese-
ményekre nézve a kérdés ma
mar els6sorban az, hogy globa-
lis recesszi6 elé néziink-e, vagy
csak a novekedési Utem lelassu-

teljesitmények és atékepiaci

7. Dr.U Ibert Jozsef: Ertékpapir-értékelés.
JPTE KTK PECS, 1996,15. p.
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lasa tapasztalhatd. Ha az ember
a tézsdékre tekint, akkor hajla-
mos az el6bbi allitast elhinni,
azonban a t6zsdék az 1998 ma-
jusat megel6z6 hat recesszio he-
lyett tizenegyet josoltak el6re,8
azaz a teljes borulatas most sem
feltétlentl indokolt.

Ajelenlegi el6rejelzések csak
a gazdasagok lassulasara utal-
nak, ami gatat szabhat a t6zsdék
gyengélkedésének. E t&zsdék
mozgasat nagy mértékben meg-
hatarozhatja, hogy az egyes or-
szdgokban a gazdasagpolitika
milyen gyorsan reagél a folya-
matokra. A kamatszintek csok-
kentése az USA-ban és Kanada-
ban elkezd6dott, de Angliaban
és esetleg még néhany tovabbi
eurdpai orszagban is varhatéak
hasonl¢ Iépések.

A Budapesti Ertéktézsde folyamatait a fent emlitett
globalis hatadsokon tul egyrészt az hatarozhatja meg,

hogy a befektet6k hogyan értékelik az elmult negyed- .

éves vallalati eredményeket, valamint hogy a kor-
many bizalmat tud-e kelteni az orszagban befektetni
szandékozok korében. Az elmult negyedévekben ko-
zOlt kitdndg vallalati eredmények és a bekovetkezett ar-
folyamesések er8s kontrasztja olyan ellentmondas,
ami tartésan nem maradhat fenn.

A befektet6i dontések motivacios hattere atalakult

A t6kekoncentracié folyomanyaként a t6zsdei szerep-
6k is atstrukturalodtak. Visszaszorul6ban vannak
a hagyomanyos kisbefekteték. Az § dontéseiket nem a

rovid tava spekulacids szandék vezéreli, hanem |,

a hosszu tavu tulajdonosi érziilet. Egyre ritkabban ta-
lalkozunk olyan tulajdonosokkal, akik ajovébeli 6sz-
talék reményében tartjdk vagy véasaroljak meg papirja-
ikat, vagy netan azért, mert igy részt vehetnek a koz-
gylléseken és gyakorolhatjdk tulajdonosi jogaikat,
A papirokat vasarlok dontéseinek hatterében egyre in-
kéabb az elérhetd arfolyamnyereség éll, ez pedig a tulaj-
donosi szemlélet helyett a spekulacidés motivumokat
erésiti. Ahol a vasarlas célja a tényleges birtoklas, ott
ltaldban nem t6zsdén torténik az adasvétel. A flziok,
az un. szakmai befektet6k esetében a tézsdék inkabb
arfolyamkdvet6 szerepet jatszanak.

A nem tdl pozitiv tendenciak kivalté oka vélemé-
nylnk szerint, hogy az arfolyamok egyre merészeb-

8. Questor Rt. Hirlevél, 1998/5.
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A day tradingnek nevezett, még a
I6versenynél is rosszabb fogadasok
példaul minden makrogazdasagi és
vallalati kockazati tényez6t
kiiktatnak a dontésekbdl. Egy napi
keresked6t a legkevésbé az érdekli,
melyik orszag melyik papirjat veszi,
vagy adja el. Egyetlen dolog lebeg
aszeme el6tt: j6 idépontban tegye
ezt. Természetes, hogy ilyen
koralmények kdz6tt egyre nagyobb
Gr tAtong arealgazdasagi és a

pénziigyi folyamatok koz6tt.
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ben elszakadnak a névértékek-
tél - ami 6nmagaban is veszély-
forras, hiszen a szamviteli ki-
mutatasokban a jegyzett t6ke,
mint az egyik legfontosabb fun-
damentalis adat, tulajdonkép-
pen semmitmondé lesz az
elemzéseknél, azaz felerGsiti a
readlgazdasag és a pénzgazda-
sag kozti disszonanciat -, igy a
néveértéek szazalékaban megha-
tarozott osztalék leértékelddik
az arfolyamnyereséghez képest.
A részvény tulajdonosanak ho-
zama ezért egyre kevésbhé az
osztalékon és egyre inkdbb az
arfolyamnyereségen alapul, ar-
rol nem is beszélve, hogy haté-
kony tékepiacon az osztalék tu-
lajdonképpen hamarabb reali-
zalhato arfolyamnyereségként,
mint annak tényleges kifizetésére valojaban sor kerdl-

j ne, hiszen mar az osztalék meghatarozésakor beépiil

az arfolyamokba.
Ezt a tendenciat er6siti, hogy az Gjabbnal Gjabb

j instrumentumok a spekulacids céll befektetések sza-

mara egyre tobb lehetdséget kinalnak, raadasul ezek
nagy része eleve olyan konstrukci6, ami teljes mérték-
ben a realgazdasagi fundamentumoktdl mentes dén-
tési motivumok talajan all. A day tradingnek nevezett,
még a ldversenynél is rosszabb fogadasok példaul
minden makrogazdasagi és vallalati kockazati ténye-
z6t kiiktatnak a doéntésekb6l. Egy napi keresked6t
ugyanis a legkevésbé az érdekli, melyik orszag melyik
papirjat veszi vagy adja el. Egyetlen dolog lebeg a sze-
, me el6tt: j6 id6pontban tegye ezt. Természetes, hogy
ilyen kérilmények kozoétt egyre nagyobb (r tatong a
>realgazdasagi és a pénziigyi folyamatok kozétt.
Ezek a nemkivanatos folyamatok két tényezére ve-
zethet6k vissza:
= A technikai haladas és a felgyorsult informacio-
aramlas az egyik. Ezek a folyamatok lehet6veé tették,
hogy egy adott id6pillanatban barmely nagybefektetd
a vilag barmely pontjan, tetsz6leges idében, teljes ko-
ri informéciokkal rendelkezzen: zémmel olyanokkal,
amelyekkel kisbefektet6k nem rendelkezhetnek.

i = Abrokercégek és a pénzligyi szolgéltatok igen ki-

méletlen versenye a masik. A versenyhelyzet annak
eredménye, hogy a piacon vélhet&en tul sok a szerep-
16, amit a piacralépési korlatok viszonylagos puhasa-
ga, azaz a korlatlan liberalizdlas igénye indukal.
A ,kozlegel§ dilemma" ismeretében azonban azt kell
mondanunk, hogy a pénzlgyi piacoknak is van egy
természetes eltartéképességiik. Ha tébb ,,tehén legel"”
a tézsdén, mint amennyit annak kapitalizacidja indo-



koltta tesz, akkor természetes kdvetkezményként je-
lentkezik, hogy az egy ,,tehénre" juté takarmany, s igy
a ,,tejhozam" csdkken. Ebbdl a dilemmabol csak az at-
gondolt és korlatozott liberalizdlas és az effektiv
piacralépési korlatozas jelenthet kiutat.

A nemzeti kisbefektetdi statuszt egyre inkabb a
nemzetkozi nagybefektetfk és spekulansok téltik be.
Arrdl pedig legkevésbé rendelkeziink informaciokkal,
hogy a nemzetkdzi nagybefektet6k dontéseit milyen
tényez6k motivaljak. Mivel z6mmel nem sajat pénzbdl
gazdalkodnak, igy természetesen a leghalvanyabb fo-
galmunk sem lehet arra nézve, hogy milyen profitkila-
tadsokat milyen kockazati tényez6kre cserélnek, és eh-
hez milyen mddszereket és tapasztalatokat hasznal-
nak fel vagy vetnek el.

A nemritkdn adokimél6 célzattal alapitott, off shore
cégként mikddd nemzetkozi befekteték befektetdi te-
vékenységének iranyitasa kiils6 szemlél6k szamara
meglehetésen kovethetetlen, ezért gyakorta kaotikus:
nem tudjuk, személy szerint kik a déntéshozok, milyen
a dontéshozatal mechanizmusa, motivacios hattere.
Kérdéses tovabba, hogy milyen elvek alapjan allitjak
Ossze portfoliojukat, illetve azt mikor és milyen infor-
maciok hatasara maédositjak, egyaltalan mennyire képe-
sek disztingvalni. A rejtett motivaciéja, kiismerhetetlen
és kiszamithatatlan befektetési politika, valamint az a
tény, melyet az utébbi 1,5-2 év tapasztalatai igazolnak,
hogy tudniillik a nagybefektet6k nem képesek az ar-
nyalatok felismerésére (Id.: ez év eleji brazil valsag),
szintén tovabbi potlolagos kockazati tényez6ket jelent a
kis, nyitott, likvid és liberalizalt t6kepiacok szamara.

A hazai t6zsde szempontjabdél nagy kérdés, hogy
az orosz gazdasagi 6sszeomlast kovetfen a nagy nyu-
gati intézményi befektet6k kiilon fogjak-e kezelni
Moszkvat a tobbi jcelet-eurdpai értékpapirpiactdl, s
hogy tesznek-e kiildnbséget Budapest, Praga és Varsé
kozott. A kulfoldi intézményi befektet6k kelet-eurdpai
inveszticiéjanak 1998. marciusi megoszlasa szerint
Lengyelorszag 26%-ot, Oroszorszag 22%-ot, Magyar-
orszag 21%-ot, Csehorszag 98%-ot, egyéb orszagok
pedig 23%-ot tettek ki.9

Osszefoglalas

Végezetil - legfontosabb megallapitasaink alapjan -
ajovlre nézve szeretnénk egy, a nyitott, likvid és libe-
ralis, de kis méret( t6kepiacok szamara kifejlesztend6
alkalmazkodéasi mechanizmus alappilléreit meghata-
rozni, amelyek a kovetkezdk:

- Ovatos, er6sen korlatozott liberalizalas,

- hatarozott integracios térekvések.

9. HVG, 1998. szeptember 5., 73. oldal
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Az integréacioés torekveések két iranya képzelhetd el:

i vagy az egyébként egy csoportba sorolt t6kepiacokat -
feltorekvdk, fejlédok, fejlettek - kellene egymashoz
kozelitem, vagy ha ez nem megvaldsithato, akkor mi-
hamarabb integral6dni a fejlett rendszerekbe. A felto-
rekvé és a fejlett piacok nemzetkézileg 6sszehangolt
szabalyozasa sokkal nagyobb védelmet nyUjtana az
integralt rendszer szadmara, mint a jelenlegi, szorva-
nyos, nemzeti szabalyozas. Az egységes fellépés ered-
ményeként sajatos recept hozhaté Iétre minden t6ke-
piac-tipusra, ahol a fejletlenebbek szamara a liberali-
zalas nem els6rend( szempont. A piacszabalyozasi
technikaknak els6sorban az egységesités, a stabilitas
és kiszdmithatdsag feltételeinek kell megfelelnilk,
csak ezt kovetheti a liberalizalads. Tehat mindaddig,
amig az integracio felé tett legfontosabb Iépéseken
nem vagyunk tal, 6vakodni kell a tulzott liberalizalas-
tél, még akkor is, ha erre nézve nem lebecsiilhet6 a
nemzetkdzi nyomas. Ugy véljilk, mindenképpen int6
jel lehet a kis, dinamikus azsiai orszagok példaja.

Természetesen tisztaban vagyunk vele, hogy imént
megfogalmazott javaslatunk tartalmaz idealisztikus
elemeket, hiszen jelenleg éppen ezeken a piacokon a
legkiméletlenebb a verseny a kilféldi befektet6k ke-
gyeiért, de a hosszu tavu fennmaradas kényszere vél-
het6en el6bb-utébb Ggyis egymas karjaiba sodorja az
érintetteket.

Ez lehetne az integracio els6 Iépcs6je, mely mint-
egy 6voda funkcionalhatna, miel6tt az 6vodabdl im-
maron kin6tt gyerek iskoldba, azaz a fejlett t6kepiacok
kozeé igyekszik.

Kulcsfontossagu tényez6, hogy a lépcsds integracios
folyamat elinduljon, mert a mostani rendszerben a
koncentralt és nagy piaci szerepl6k csak er6s, fejlett t6-
kepiacokon nem képesek tartos befolyasold hatast el-
érni. A tékekoncentracio kilénos erdvel kényszeriti ki
a kisebb, fejletlenebb régiokban a pénzigyi intéz-
ményrendszer integracidjat. Ebbdl a szemponthol to-
kéletesen egyetértiink a Csontos-Kiraly-Laszl610szer-
z6tridval, akik az utdbbi esztend6k egyik legfontosabb
fejlédési momentumanak a pénzigyi intézményrend-
szer méreteinek gyarapodasat tekintették. Csakhogy
ez mar kdvetkezmény, a fejlett tékepiacok alkalmaz-
kodasi képességének ékes példaja: ahogy az intézmé-
nyi befektet6k elnemzetkdziesedtek, a tékekoncentra-
cio feler6sodott, ugy nétt a fejlett tékepiacok mérete is,
amivel egyaltaldn nem tudtak lépést tartam a kisebb,
| fejletlenebb piacok.

Ugy Véljiik, érdemes a t6kekoncentracié hatasat
differencialtan szemlélni. Ellentétben a fenti szerzék
vélekedésével, a vagyon pénziigyi tertletekre aramla-
sanak korszakos tendenciajat mi nem tartjuk egyértel-

——

i 10. KgSzle, 1997. julius-augusztusi szam, 584.
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mén Gdvozlend6 fejleménynek. A véleménykilonb-
ség valészin(leg az el6bb emlitett ok-okozati viszony
eltérd értelmezésére, valamint arra vezethet§ vissza,
hogy a szerzék a t6kekoncentraciotol a likviditas és a
hatékonysag egyuttes novekedését varjak.1l
Szerintlink ez a felfogéas csak a vezet6, fejlett t6kepi-
acokon allja meg a helyét, ott valdban indokolt a mére-
tek ndvekedését sszhangba hozni a likviditas és a ha-
tékonysag ndvekedésével. Sajnos azonban a kisebb, fej-
letlenebb piacokon a t6kepiaci szerepl6k és a piaci in-
tézményrendszer eltér6 nagysagrendje miatti egyen-
I6tlenség teljesen mas hatdsokat indukal. A likviditas
valéban fontos, de csak részben a piaci intézményrend-
szer méretétdl fiigg6 kategoria. A likviditas kifejezést a
tékepiacok, t6zsdék vilagdban a megfelel6 szint( ke-
resiet és kinalat szinoniméjaként hasznaljak. Ebbdl a
szempontbol a méret tulajdonképpen adottsag, amit a
piaci szerepl6k vagy elfogadnak, vagy nem. Vilagosan
megfigyelhetd példaul a hazai t6zsdén, hogy a multi-
nacionalis befektet6k 4-5 hazai papirt keresnek tobb-
kevesebb intenzitassal. Ezek elég likvidnek mondha-
tok, ugyanakkor vannak alvé és id6szakosan alvo pa-
pirok, 30-40, melyek irant nincs, vagy nem szamottevd
a kereslet. Akkor most a hazai t6zsde likvid vagy nem?
Igen kicsi a valoszin(isége annak, hogy egy esetleges
integracio, azaz a piaci intézményrendszer koncentra-
ci6ja egyébként azonos korilmények kozoétt likviditas-
ndvekedéshez vezetne, azaz mondjuk a mar ma is lik-
vid papirok egy csapasra még likvidebbek, vagy a ma
még kevésbé likvidek likviddé valnanak. A likviditas
ugyanis kinalati oldalrol korlatozott, csak akkor novel-
hetd, ha minden, t6zsdére érett vallalkozés a t6zsdére
keril, és folyamatos kereslet nyilvanul meg irantuk. Ez
utdbbi a keresletet élénkitd befektetési politika révén
érhetd el, ami viszont nem lehet talzottan liberélis: at-
lathatd, hosszl tava és egységes, tervezhetd legyen.
Természetesen minél kisebb méretl egy tékepiac,
annal manipulalhatébb. Ennek viszont nincs semmi
koze a hatékonysaghoz. Piaci hatékonysag alatt, szok-
vanyos értelmezés szerint, a megtakaritasok beruha-
z0khoz valo eljuttatasanak hatékonysagat értik. Ebbdl
a szempontbdl aligha nevezhet6 hatékonyabbnak egy
nagyobb méretl tékepiac egy kisebb méretdinél, hi-
szén mindenhol ez az atkonvertalas zajlik, legfeljebb
nem olyan mennyiségben. A mennyiség viszont min-
dig az adott nemzetgazdaség jellemzéje, tehat egy ki-
sebb méretli gazdasag t6kepiaca ugyanugy hatéko-
nyan kielégitheti annak a kisebb gazdasagnak a téke-

11. A két fogalom ilyen kozelitésére tobb helytt is utalas torténik:
,»A globalis devizapiac val6szin(leg a vilag egyik leglikvidebb
és igy leghatékonyabb piaca, ahol szabad az informaci6aram-
l4s..." Hasonl6 tartalmd mondat néhany sorral odébb: ,,A piac
méretének béviilése altalaban egyitt jar hatékonysaganak no-
vekedésével és a piaci likviditas ilyenkor csdkkenti a piaci arak
volatilitasat, torzitasait." Kgszle, 1997. julius-augusztus, 585-
586. p.
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igényeit, mint ahogy ugyanezt teszi egy nagyobb gaz-
dasag fejlettebb tékepiaca.

A t6kepiacokra specializalt hatékonysagértelmezés
pedig az informéaciohatékonysagra utal, vagyis ebben
az értelemben hatékony egy t6kepiac, ha a pétlélagos
informaciék azonnal és maradéktalanul beépuilnek az
arakba. Ha a hatékonysagot az informaciokra valo rea-
gélas fokakeént értelmezzik, azt kell meglepetésszer(i-
en kijelententink, hogy ebbdl a szempontbdl a kisebb
t6kepiacok még hatékonyabbnak tlinnek, hiszen leg-
alabb olyan gyorsan reagalnak a potlolagos informaci-
okra, mint a nagyobb, fejlettebb tékepiacok. S6t, vél-
het6en sokkal érzékenyebbek nagyobb tarsaiknal,
aminek nagyobb volatilitasukat is k6szonhetik.

Osszefoglalva: gy latjuk, hogy a hazai tGkepiacnak
csak akkor van esélye a hosszu tavu tulélésre, ha a felto-
rekvd kategoridba sorolt gazdasagokkal mihamarabb si-
keril egy valamilyen foku, de legalabb az egységes sza-
balyozast el8iré integraciot kiépiteni, ami kdzvetlen el6-
szobéja lehet a fejlett kategOriaba l1épésnek. Amig ez az
integracié nem létezik, csak nagyon 6vatos és ésszehan-
golt 1épések tehetbk a tovabbi liberalizalas felé.
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DELI ZSUZSA ORSOLYA

A magyar lakossag szegmentalasa
az egyének euroval kapcsolatos
véleménye alapjan®

Barminem(i csatlakozéasrol legyen is szo, joggal meril
fel a kérdés, hogy a csatlakozni kivané egyseég tagjai
hogyan viszonyulnak ahhoz a masik egységhez,
amelyhez csatlakoznifognak. A kérdés természetesen
masképpen vetbddikfel, ha csak néhany egyeént érintd
kérdésrdl beszéliink, és masképpen, ha az egyének na-
gyobb csoportjaval, jelen esetben egy orszag teljes la-
kossagéaval van kapcsolatban.

Magyarorszag egyre kozelebb keriil az Eurépai
Unidhoz valé csatlakozashoz, melynek pontos id6-
pontja mégnem ismert. Ennél még bizonytalanabb az,
hogy integralodasunk utan mikor lesz képes hazank
teljesiteni azokat a kdvetelményeket, amelyek az Eu-
ropai Monetaris Unio belépésifeltételei.

A pontos datumtol fiiggetleniil azonban hazank
Pénziigyi Unidhoz torténd csatlakozasanak ideje és
maodja nagymértékben az allampolgarok viselkedésé-
nek és felkésziiltségének figgvénye. Nem mindegy
ugyanis az, hogy az allampolgarok, megértve a Mone-
taris Uniohoz valé csatlakozas lényegét ésfontossa-
gat, egyutt harcolnak azért, hogy orszagunk minél
el6bb teljesithesse a kovetelményeket, vagy csak
kényszer hatdsara engedelmeskednek a torvényeknek
vagy rendeleteknek. Nem mindegy tovabba az sem,
hogy ezen egyének a korilottik zajlo valtozasokat
milyen mértékben értik meg, valamint, hogy ki vagy
milyen szervezet az, aki (amely) ezeket az embereket
felkésziti a masfajta gondolkodasmaodra. igy kiemel-
ked6jelent&sége van annak, hogy az els6 korbenfelis-
merjik: a magyar lakossagnak milyen ismeretei van-
nak az Eurdpai Monetaris Uniorél, a masodik kérben
annak, hogy a lehet6ségeket, az ismereteket pontosit-
suk illetve bévitsiik (itt gondolni kell mind afolya-
matot megszervez6 és kivitelez6 személyekre, mind
pedig az altaluk alkalmazott megoldasokra), a har-
madik korben annak, hogy az egyének tudatosan cse-
lekedjenek a cél érdekében.

* *El6adas a marketingoktatdk 1999. évi konferencijan

A cikkben bemutatott felmérés az Europai Monetaris
Unidé megvaldsitasanak utols6 fazisaként megjelené
EURO-ra vonatkozik, és a fentiekben meghatarozott
harmas cél koré épul. Elsé kdrben arra keresi a valaszt,
hogy a magyar allampolgaroknak milyen ismeretei
vannak az (j pénzrél. Az egyének véleményei és infor-
maciobi szerint szegmentaltuk a lakossagot. A szeg-
mensek meghatarozasa kritikus fontossagu, hiszen en-
nek segitségével lehet elérni, hogy a masodik cél is
megvalésuljon, azaz, hogy azonositani lehessen azo-
kat a szegmenseket, amelyek a magyar allampolgarok
segitségére lesznek abban, hogy felkésziljenek az (j
pénz el- és befogadasara valamint tudatos alkalmaza-
sara: ez a harmadik célkit(izés.

A felmérés paraméterei

Afelmérés 1998 novemberében kezd6dott. Az adatfelvé-
tel el6tesztelt és pontositott kérdGiv segitségével tortént.
A kérdbiv kérdéseit két témakor koré csoportositottam.
Az els6 tipusu kérdéssor az egyéneknek az euréval kap-
csolatos ismereteire, véleményeire, a masodik tipusu kér-
déssor az egyének személyes jellemz@8ire vonatkozott.
Az (j pénzre utald kérdések nyilt kérdések, mig a szeme-
lyes jellemz6kre vonatkozo kérdések zartak voltak.

A mintaba a févaros, 6t nagyvaros, 6t kisvaros és &t
falu kerdlt, gy, hogy a tertiletek kdzotti eltérd fejlettség
is szerepet kapjon a vizsgalatban. A terileteket harom
kategoriaba soroltam:fejlett, fejl6dd, valamint szegény, el-
maradott térségekre.

A megkérdezettek kore véletlenszer(ien kivalasz-
tott, tizenhat éven fellili magyar allampolgarokbal allt.
Az adatfelvétel a helység olyan kdzpontjaban tortént,
amely flggetlen volt (tavol esett) barminem(i szo6ra-
koztato vagy kulturalis kézponttol, iskolatdl, kis- vagy
nagykereskedelmi egységtél.

Az éatlagos valasz-visszautasitasi arany 25%-0s
volt, a megkérdezés addig folytatédott, amig minden
helységbdl hatvan valasz rendelkezésre nem allt.
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A szegmentalashoz felhasznalt ismérvek
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A magyar allampolgarok eurdval kapcsolatos ismere-
teit tekintve a lakossag szegmentéalasa érdemben két-
féle lehetett.

®Csoportositani lehet az egyéneket aszerint, amit
tudnak az Uj pénzrol.

Ezen ismérv szerint az allampolgarok harom szeg-
mense kilodnithetd el. Azonositani lehet azokat, akik még
soha nem hallottak az eurordl, ezek az alapsokasaghol
vett minta 37%-at jelentik. A masodik szegmens azokat
foglalja magaban, akik mar hallottak a fogalomrdl, azt
vissza tudjak idézni Gjsagcikkekbél vagy beszélgetések-
bél, azonban megmagyarazni nem tudjak, illetve nem
foglalkoznak érdemben a témaval. Ez a szegmens 36%-ot
képvisel. A harmadik, 27%-ot reprezentald szegmensbe
tartozo egyének egyértelmd definiciét adnak az Uj pénz-
re, és tudatosan keresik a mind tébb és tobb informéciot
az eurd elényeire, hatranyaira, valamint a hasznélata altal
megjelend lehet8ségekre és veszélyekre vonatkozoan.

Az els6 ismérv szerint megvalésitott szegmentacio
soran kapott eredmények érdekesek, és jelentds inputot
szolgéltatnak a magyar csatlakozasi targyalasok, illetve
az azokat kovetd felkészitd munkak sorén, azonban a
felmérés legelején kitlizott célokhoz nem adnak kell§ se-
gitséget. Az azonositott harom szegmens nem tekinthe-
t6 megfelel6 megoldasnak, hiszen az allampolgarok
eurdval kapcsolatos ismeretei alapjan
meghatarozott szegmensek tul nagyok,
és a vizsgalat célja szempontjabdl na-
gyon heterogének. A felkészit6 munka-
ra, illetve a hazank sikeres integracidjat
elémozdité aktiv szerepvallalasra leg-
inkabb megfeleld, az eurdérél konkrét
informaciot ado szegmens nagyon elté-
ré hattérrel és feltételekkel rendelkezd
résztvevokbdl all. Emiatt a szegmenta-
cid egyik kulcsfontossagu kritériuma, a
szegmensek elérhet6sége nem teljestil-
het.

0 A magyar allampolgarok euroéval
kapcsolatos ismereteivel 6sszefliggés-
ben szoéba jov6 masik szegmentalas!
ismérv az egyének véleménye.

A szegmentalashoz felhasznalt val-
tozé magaban foglalja egyfel6l azt, hogy az egyének
az eurd bevezetéséhez és alkalmazésdhoz pozitivan
vagy negativan allnak hozza, masfel6l pedig azt, hogy
véleményiik megalapozott-e vagy sem.

Az elemzeés soran kulcsfontossagu volt annak meg-
valaszolasa, hogy vajon mely, személyhez kot6dé jel-
lemz6k azok, amelyek erésen korrelalnak az egyének
eurdval kapcsolatos véleményével. Ez a kérdés nagy
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jelent8ségi volt a felmérés soran, hiszen ez déntotte
el, hogy vajon sikeril-e olyan szegmensekhez eljutni,

 amelyek résztvev6i egyértelmien azonosithatok bizo-
nyos személyes jellemz6k alapjan. Ez mutatja meg,

| hogy van-e értelme igy megkdzeliteni a kérdést, és azt
remélni, hogy a csatlakozas el6tt, annak soran és az
utdn a szegmentéacidval azonositott csoportok aktiv

| szerepvéllalasa javitani fogja Magyarorszag lehetdsé-
geit és az Unidn bellli megitélését.

1

| Az elemzés modszertani hattere

1

A kérd@iven szerepl6 nagyszamu valtozo korrelacios
maétrixdnak megkonstrualasa arra az eredményre ve-
zetett, hogy tobb valtoz6 kozoétt nagy interkorrelacié
van. Ennek megfelel6en célszerilnek tlint a valtozo-
szam redukalasa, ami faktoranalizis segitségével tor-
tént, ortogonalis rotacidval. A visszatartott faktorok az
eredeti valtoz6tdmeg szorasanak 89,4%-at magyaraz-
tak, ezaltal az eredmény megfelelének tekinthet6 az
eredeti dimenziok leirasa tekintetében.

A kor magyarazta a vélemények szérasanak 22%-at,
az iskolai végzettség a 18%-at, a jévedelem a 15%-at,
az informécioéforrads mindsége a 12,4%-at, az egyének
lakhelyének fejlettsége a 10%-at. A lakéhely nagysaga
6%-ot, az allampolgarok 6nmagukkal és az élettel vald
| elégedettsége 4%-ot, a pénzelkdltés modja 2%-ot kép-
I viselt (l4sd az &brét).

A kapott eredményt megvizsgalva erés korrelacio
igérkezett a vélemény és a vizsgalt faktorok kozott, ez
a korrelécios elemzés elvégzésével beigazolddott.

Az egyének euroval kapcsolatos véleményével a
legerdsebb korrelacidt a kor (0,92), az iskolai végzett-
ség (0,9), ajovedelem (0,85), az informécioforras mindg-
sége (0,80), valamint az egyén lakdhelyének fejlettsége
(0,79) mutatta. Jelentds értékekkel rendelkezik a lako-



hely nagysaga, az egyének énmagukkal és az élettel
valo elégedettsége, valamint a pénzelkéltés modja is.

Az egyének véleménye alapjan kialakitott szegmensek

A maésodik ismérv szerinti szegmentacio sordn a ma-
gyar lakossag 6t, egymastal jol elkildnithet6 szeg-
mensét sikerlilt azonositani.

= Az els6 szegmens azon magyar allampolgarokat
foglalja magaban, akik szinte teljes kérlen informal-
tak az eurdval kapcsolatban, értik annak Iényegét, és
meg vannak gy&zdédve arrol, hogy az Uj pénz beveze-
_ tése sokkal tobb lehetGséget rejt magaban, mint
amennyi hatranyt le kell gy&zni a bevezetésével és az
egyének felkészitésével kapcsolatban. Folyamatosan
gy(ijtik a témaval kapcsolatos adatokat és tébbletinfor-
maécidkat, megkisérlik értelmezni azok tartalmat, és
beépiteni a korabbiakban kialakitott elméletiikbe. A
szegmensbe tartoz6 egyének az Uj pénz aldbbi poziti-
vumait emlitik. Véleményuk szerint az Uj pénz
- mint egy Ujabb védelmi eszk6z szolgalhat az Eu-
ropat gazdasagilag fenyeget6 nagyhatalmakkal
(Oroszorszag, Japan, USA és Kina) szemben
(72%);
- noveli a tagallamok k6z0s identitasat (57%);
- altal csokkennek a tranzakcids koéltségek (43%);
- segitségével nagyobb lesz a verseny a piacon, igy
né a fogyasztai jolét (32%);
- a turizmus konnyebbé valdsat eredményezi
(30%);
- az eurdpai vallalatok versenyképességét javitha a
globalis piacon (19%);
- elvezet ahhoz, hogy a banki szolgaltatasok job-
bak és gyorsabbak lesznek (19%).

Az ehhez a klaszterhez tartozé allampolgéarok a véle-
ménytket leginkabb meghatarozo faktorok szerint a
kovetkezd jellemz&kkel rendelkeznek. 20 és 48 év ko-
z0tti, egyetemi vagy féiskolai végzettséggel rendelke-
z6 egyének, akiknek jovedelme évi kétmillio Ft koril
van. Informacidikat kilféldi vagy hazai szakmai kiad-
vanyokbol és szakemberekt6l szerzik. Magyarorszag
fejlett vagy fejl6d6 térségében levd varosokban élnek,
magukkal altaldban nem, viszont az 6ket korilvevd
élettel nagyon is elégedettek. Pénziiket legszivesebben
utazasra és informacioégydjtésre koltik.

A magyar lakossagnak az euréhoz pozitivan és akti-
van viszonyul6 csoportja a minta 11%-at képviseli.»

< Amasodik szegmens azokat foglalja magéaban,
akik teljes mértékben ellenzik az euro hasznalatat. Ez
a szegmens két alszegmens kombinaciéja, amelyek az
informaltsag mértékében kiilénbdznek egymastol.

Az els6 alszegmens tagjai, az el6z6 szegmens tagja-
ihoz hasonloan, jol és szakszer(ien informaltak. A ki-
I6nbség abban van, hogy 6k az euro6 hasznalatanak in-
kabb a negativ elemeit emelik ki, és véleményulk sze-
rint az emlithet6 el6nydk eltérpilnek a hatrdnyok
mellett. Nagyon komolyan ellenzik az Uj pénzt, és a

i kovetkez6 ellenvéleményeket hangoztatjak:

az euro altal

- atagallamok elveszitik szuverenitasuk nagy ré-

szét (88%);

- az Eurdpai Monetéris Unidban résztvev orsza-

gok azonnal lemondhatnak a monetaris és fiska-

i lis eszk6z6k alkalmazésardl (50%);

) - a versenyképesség atlathatobba valik, ami bizo-
nyos régiok vallalatainak bezarasahoz, ezaltal
azokon a tertleteken névekvd munkanélkiiliség-
hez vezet (44%);

- a kivulallok valutgjaval szemben megindul és hi-

hetetlen méreteket 6lt a spekulacio (32%);
- a tagallamok kodzott egyre fesziiltebb lesz a vi-
szony a szorosabba valoé kapcsolat miatt (21%).

A 9%-ot képvisel6 szakszer(i ellenzék csoportja 35 és 54
| év kdzotti, egyetemi végzettség(, atlag 1 és 1,7 millio
Ft kdzé es6 éves jovedelm(i, Magyarorszag fejlett va-
rosainak lakéibdl all. Egyaltalan nem elégedettek sem
onmagukkal, sem az élettel, és pénziiknek a lehet§
| legjobb befektetési konstrukcidkat keresik. Informaci-
| 6ikat szakmai kiadvanyokbol és a televiziobol gydijtik,
hazai és kalféldi forrasokbol.

A masodik alszegmens tagjai megalapozott informa-

cio, és az eurd lényegének megértése nélkul allitjak az
1 el6z6 alszegmenshez hasonlé hatarozottsaggal azt, hogy
az Uj pénz haszndlata rossz. A nem megfelel6 értelmezés-
i bdl és kiillénds hozzaallasbol fakaddan a nem szakszerd el-
lenz6k a kovetkez§ véleményeket hangoztatjak: sok ma-
gazinban lattak cikkeket arrél, hogy az eur6 hasznalata
még a tagallamok allampolgarainak is nehézséget okoz,
tehat ha mar 6k is ezt mondjak, akkor bizonyosan rossz
i lehet. Az Eurdpai Unié tagallamainak tébbsége sem lel-
j kesedik igazan az eur6 hasznalataért, akkor egy még ki-
i vUIall6 orszagnak, igy Magyarorszagnak miért kellene.
Aharmadik ellenérv pedig az, hogy az Uj pénz rendkivil
bonyolult kalkulacidkat és feladatokat r6 majd rajuk,
amire nem szeretnének id6t és energiat vesztegetni.

A masodik, 10%-ot képviseld alszegmens tagjai alta-
lanos vagy szakkdzépiskolat végzett, atlagosan hat-
szazezer és 1,3 millié Ft kdzé esd éves jovedelemmel
rendelkez8, Magyarorszag fejl6d6 vagy szegény terile-
tein elhelyezkedd kisvarosokban vagy falvakban él6
egyének. Informacioikat hazai baratokkal, szomszé-
dokkal, ismer6sokkel valo beszélgetések vagy tévéne-
zés soran gydiijtik. Ok azok, akik csak elfogadjak magu-
kat és az életet olyannak amilyen, és diszponibilis jove-
delmuiiket barmire szivesen elkoltik.
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= A harmadik szegmens tagjai még soha nem hal-
lottak az euré mibenlétérdl, ezaltal véleményuk sin-
I csenrdla. Az ide tartozé allampolgarok legfeljebb alta-
j lanos iskolat végzettek, és nagyon szerény jovedelem-
mel rendelkeznek. Nem igazan térédnek azzal, hogy
mi van velUk, hogy milyen kérilmények kdzétt élnek.
Mivel jovedelmuk éppen csak a szegényes megélhe-
tésre elegendd, tovabbi kiadasaik nem lehetnek. Mini-
I malis mennyiségul informéciodikat a szomszédoktdl, is-
merdsoktdl szerzik be. Az elszigeteltek csoportja a min-
ta 37%-at képviseli.

= A negyedik szegmens a masodik szegmenshez
I hasonldan két alszegmens kombinécidja.

A két alszegmens kdz0s jellemz6je az, hogy bar
egyaltalan nem értik az eur6 mibenlétét, hasznalatanak
jelentéségét, a kérdésre azonnal pozitivan nyilatkoz-

| nak, és mindenben az eur6 mellett allnak, bar sem az (j
| pénzt, sem az Eurdpai Monetaris Uniét nem tudjak
j definialni vagy magyarazni. A hatarozott pozitiv véle-
i mény okara rakérdezve a valasz megkézelitéleg az,
I hogy ,,mert az biztosan j6".
i Akét alszegmens a résztvevék fent emlitett visel-
i kedésének okaban tér el. Mig az elsé alszegmens részt-
vev6i nagyon nagy jovedelemmel rendelkezd egyé-
I nek, és igy nincs gondjuk igazan az életben, csak azzal
i foglalkoznak, ami vagyonukat még tovabb novelheti,
j amasik alszegmens tagjai mindenképpen az 6ket ko-
rilvevd csoport kézéppontjaba szeretnének kerilni,
ezaltal az éppen aktudlis és divatos témaban hangoz-
tatjak sajatos véleményuket.

Az els6é alszegmens tagjai eurd melletti vélemé-

, nyUk okét leginkadbb az Uj pénz kiilsejével, kinézetével
magyarazzak (89%), néhanyan megemlitik azt is, hogy

I az euroval megkonnyitenék szdmukra a kilféldi va-

j sarlasokat (40%), valamint hogy a vasarlasaik keve-

I sebbe fognak kertlIni (17%). Az ide tartozo egyének
23-44 év kozotti, kdzepesen képzett (gimnéaziumot,
vagy szakkozépiskolat végzett), atlag tobb mint ha-
rommillio Ft éves jovedelemmel rendelkez6, Magyar-
orszag fejlett vagy fejl6dd részeinek varosaiban él6,
mindenre rengeteget kolt6 egyének. A 15%-ot képvise-
16 csoport tagjai magukkal elégedettek, azonban az
6ket korilvevd élettel nem minden esetben, hiszen
szerintik az élet gyakran nagyon mostohan banik ve-
I0k. Informacioikat nagyrészt kulféldi forrasbol, bara-
toktdl, kulfoldi sajtobdl gydijtik. A hazai adatok sza-
mukra nem megbizhat6ak.

A masodik alszegmens (11%) tagjai teljesen mas,
gyakran egyaltalan nem Iényeges témak irant érdekl6-
d6 egyének, akik a csoport elismerésének Kivivasa ér-
dekében barmilyen téméban kompetensnek mutat-
koznak. A csoporthoz tartozo egyének vagy fiatal,

1 még tanulmanyaikat folytatd, vagy kdézépkorua (40 és
| 45 kozotti), alacsony felel8sségi szinttel parosulé mun-
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kat végz6 egyének. Ennek megfeleléen vagy még
nincs jovedelmik, vagy kozepes szintl (mintegy hét-
szazezer és kilencszazezer Ft k6zé es6) éves jovede-
lemmel rendelkeznek. Informéacidikat magyar bara-
toktol és kulféldi médiakbol gydijtik. Magyarorszag
fejlett vagy fejl6dd térségeinek varosaiban él6, maguk-
kai és barataikkal nagyon elégedett egyének, akik a
koruloéttuk levé vilag dolgai irdnt nem nagyon érdek-
I6dnek. Vasarlasaikkor nem mérlegelik, hogy mit en-
gedhetnek meg maguknak, egyrészt azért, mert a szU-
I6k pénzét koltik, mésrészt pedig azért mert jelmonda-
tuk az, hogy csak ,,egyszer éliink".

* Az 6todik, 7%-ot képvisel§ szegmensbe tartozé
magyar allampolgéarok jellemz&jeként talan egyetlen
jelzd is elégséges: bizonytalan. Ezen egyének értik az
eurd hasznalatanak fontossagat, gazdasagi, politikai
és tarsadalmi jelent8ségét, azonban féltik hazankat a
valtozasoktol, és szeretnék el6szor a kulfoldi, més or-
szagokon ,kiprabalt" eredményeket megismerni. Leg-
tébbjuk még hatarozott vélemeényt sem tudott adni,
annyira bizonytalan a megitélés terén.

Az ide tartoz6 egyének 22 és 35 év kozotti, egyete-
mista/f6iskolds vagy egyetemet/f6iskolat végzett,
Osztondijas vagy kozel 1,1 és 1,8 millié Ft k6zé es6
éves jovedelemmel rendelkez8, Magyarorszag fejl6d6
terlleteinek varoslakoi, akik mind énmaguk joévéjével,
mind az élettel kapcsolatban bizonytalanok. Odafi-
gyelnek mind a hazai, mind a kulféldi szakmai, és is-
mer6soktdl szarmazo véleményekre, és megkisérlik
minden pénziiket megtakaritani.

A szegmensek vizsgalata

A szegmensek tagjainak megismerése - ugy tdnik -
megfeleld alapot szolgaltat arra, hogy ki lehessen va-
lasztani a magyar allampolgarok azon csoportjat vagy
csoportjait, amely(ek) szerepet vallal(nak) majd a ma-
gyar lakossagot felkészit6 munkéaban, valamint
uttord(k) lesz(nek) az integracio soran nélkilozhetet-
len munkalatok adaptalasaban és elvégzésében is. A
feladatok kdre ennek megfelelen egyrészt a lakossag
azon részére nyujtott informaciészolgaltatasbol all,
amelyik vagy nem érti még az eurd mibenlétét, hasz-
nalatanak jelent8ségét, vagy pedig érti, de ellene van.
A munkdaban résztvevd allampolgarok akar a tomegta-
jékoztatas eszkdzrendszerének igénybevételével, akar
a személyes tanacsado munka segitségével ,,testre sza-
bottan" adhatjak at az ismereteket és véleményeket.
A feladat masrészt azon tevékenységeket foglalja ma-
gaban, amelyek az Europai Monetéaris Unidhoz valé
csatlakozas feltételeinek teljesitése soran meriilnek fel.
A felkésziilés soran az allampolgarok egyre nagyobb
részének aktiv, egyirdnyba mutatd, megszervezett te-
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vékenységére van szilkség, hiszen csak ez biztosithat-
ja, hogy a szigoru kdvetelményeknek Magyarorszag
egyszer eleget fog tenni.

A kérdés most mar csak az, hogy vajon szabad-e az
els6 szegmensen tilmenden méas szegmensek segitsé-
gére is szAmitani. Természetesen a kérdés megvalaszo-
lasa nem egyszer(, tovabbi megfontolasokat igényel.

Avizsgalat eredményeibdl egyértelm(inek latszik
az, hogy az eurét ellenzék csoportjanak azt a részét,
amely konkrét, szakmailag alatamasztott informaciok-
ra alapozza véleményét, nem lehet meggy6zni arrol,
hogy Magyarorszag szamara az Uj pénz bevezetése
barmilyen forméaban is j6 volna. Ok sajat logikajuk és
adataik alapjan feléllitott elmélet szerint gondolkoz-
nak, és szamukra ebben az elméletben mindennek he-
lye és rendje van. igy barmennyire meggy6z6ek is az
érvek, ket legfeljebb csak a hazai bevezetés tényleges
sikerei, valamint az gy6zheti meg (de mindenképpen
csak utdlag), ha latjak, hogy a bevezetés hatasai az élet
minden mas terlletére (tarsadalom, kultdra, gazda-
sag, politika) pozitivak.

Mas a helyzet azokkal, az eurd bevezetését ellenz6
allampolgéarokkal, akik nem ko-
molyan atgondolt érvek alapjan
vélekednek negativan a valtas-
rol. Velik kapcsolatban kétsé-
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azon allampolgarok helyzete, akik vagy mulatsagbol,
vagy pedig nemtér6domségbdl valaszolnak igennel
az euro hasznalatara. Hiszen ezek az egyének poziti-
van reagalnak, de mégsem értik, hogy mire is voksol-
nak. Fél6 egyrészt, hogy ezen emberek felkészit6 mun-
kaban vald szerepvallaldsa csak még inkéabb eltantorit-
ja amég ingatag tarsakat. Masrészt lehetséges, hogy a
munkdba valé bevonasuk csupan csak kudarcokkal
jarna egyitt, hiszen ahogy az informalodast és az el-
mélyiltebb gondolkodéast sem veszik komolyan, Ugy a
tényleges feladatot sem fogjak. Harmadrészt, és talan
ez a legveszélyesebb, lehetséges, hogy készséggel val-
lalkoznak a munkara, azonban a kivitelezésnél hirtk-
hamvuk nem lesz - vagy mert ,,fontosabb" feladatot
talaltak, vagy mert ,,jobban fizet6t", vagy egyszerden
azért, mert a divat akkor mar nem ezt diktalja. Epp
ezért nem valészind, hogy kbézép- és hosszUtavon sza-
mitani lehetne ezen egyének munkajara.

Az elszigeteltek szerepvallaltatdsa sem megoldhatd,
| hiszen ezekkel az egyénekkel az egész informacidszol-
| galtatd folyamatot az elejér6l kellene kezdeni, és az ada-

tok dramoltatadsanak folyamatossaga sem biztositott.

Az utolsé szegmens - a bi-
zonytalanok - résztvevdinek je-
lenlegi instabil poziciéja barmi-
lyen iranyba kimozdithat6. Ugy

gesnek tlinik az, hogy sikereket
lehet elérni megfeleld informa-
cidé biztositasaval. Fél6, hogy
ezen adatokra vagy oda sem fi-
gyelnének, vagy mashogyan ér-
telmeznék azok tartalmat, mint
amik azok valéjdban. Nagyon
kis esély természetesen van, ab-
ban az esetben, ha sikerul olyan
formaban megkozeliteni 6ket
ezekkel az informéciokkal,
hogy megragadjak figyelmuket.
Ez azonban koltséges és id8igé-
nyes, hiszen apranként, fokrél
fokra kellene megismertetni
Oket az eurdval, illetve annak
hasznalataval. Elgondolkodta-
t6, hogy most, amikor naproél
napra valtozik Magyarorszag
Eurdpai Unidhoz viszonyitott
pozicidja, van-e erre id6, illetve,
hogy ha hazank a felkészit6
munkara felhasznalhaté forra-
sokhoz jutna, nem kellene-e

ezeket mashogyan (jobban,
megfelelébben) allokalni az or-
szagban.

Még elgondolkodtatébb az
eurd bevezetése mellett voksold

Egyértelmiinek latszik az, hogy az
eurot ellenzék csoportjanak azt a
részét, amely konkrét, szakmailag
alatdmasztott informacidkra
alapozza véleményét, nem lehet
meggy6zni arrél, hogy
Magyarorszag szamara az Uj pénz
bevezetése barmilyen formaban is
jo volna. Ok sajat logikajuk és
adataik alapjan felallitott elmélet
szerint gondolkoznak.
-
Még elgondolkodtatébb az eurd
bevezetése mellett voksolé azon
allampolgarok helyzete, akik vagy
mulatsagbdl, vagy pedig
nemtor6domségbdl valaszolnak
igennel az euré hasznalatara.
Hiszen ezek az egyének pozitivan
reagalnak, de mégsem értik, hogy

mire is voksolnak.
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tlnik, hogy megfelel6 objektiv
informéaciok és bizonyitékok
nyujtasaval az eurot elfogadok
és tamogatok csoportja mellé le-
hetne allitani 6ket, megkozelité-
siik azonban csak rendkivl
megfontolt és szakmailag meg-
alapozott adatok birtokaban cél-
szerd. Az § szerepUk természete-
sen mas jellegd, mint az els6 cso-
porté. Mig az utdébbiakat ha
megkérnék, akar azonnal is ké-
szék arra, hogy segitsenek a fel-
készitésben, a bizonytalanok
munkaba allitasa csak kdzépta-
vU tervként szerepelhet. Ittismét
fenndll a dilemma: abban az
esetben, ha Magyarorszagot for-
rasokhoz juttatnak, vagy a fels§
vezetés kisebb-nagyobb 6ssze-
geket kilonitene el a felkészités
és informaécidszolgaltatas céljara,
vajon érdemes lenne-e pénzt
fektetni a szegmens tagjainak
meggy6zésebe. A kérdésre valo-
szinlleg igen a vélasz. Ennek
oka abban rejlik, hogy akkor, ha
ezen egyének elfogadjak azt,
hogy az euro bevezetése és hasz-
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nalata jé atarsadalomnak, akkor
intenziven részt fognak venni
abban, hogy véleménytkrél em-
bertarsaikat is meggy6zzék. Ok
a szdmukra nyUjtott szakmai in-
formaciodkat le tudjak forditani
mindennapi nyelvezetre, amely-
nek segitségével a toébbi allam-

polgar is, bar kevésbé szakszer(, m

de redlis és objektiv képet fog
kapni az Uj pénzrél. Tovabba van veszélye is annak, ha
elmulasztjuk a bizonytalanok segitését. Ez abban all,
hogy ha a bizonytalanok gy érzékelik, a szakemberek
és vezet6k nem foglalkoznak kell6képpen a témaval,
akkor egy id8 utan azt fogjak gondolni, hogy nem is
annyira fontos, tehat jelenlegi helyzetiikb6l negativ
iranyba mozdulhatnak ki. Ezaltal dupla munka héarul
majd a szakemberekre és az els6 szegmens tagjaira, hi-
szen abizonytalan szegmens tagjainak jelenlegi ingatag
i hitét ismét vissza kell szerezni, és meg kell er&siteni.

A jelenlegi helyzetképnek megfeleléen rendelke-
zésre allnak rovid tavon az elsd szegmens tagjai (11%),
akik kozvetlenul, és kdzéptavon a bizonytalanok cso-
portja (7%), akik kdzvetett modon, el6zetes felkészités
utan szerepet vallalhatnak a lakossag felkészitésében,
illetve akik elkezdhetnek komolyan gondolkodni
azon, hogy hogyan jarulhatndnak hozza a Eurdpai
Monetaris Unidba valo integralodas feltételeinek meg-
val6sitasdhoz. Fontos latni, hogy Magyarorszagon ér-
demes lenne mar a bizonytalanok csoportjanak meg-
gy6zéséhez is az els6 szegmens tagjainak segitségét
igénybe venni. Tekintve, hogy a csoport tagjai legin-
kabb csak szakeért6i informéaciokban biznak, szerepik
nem a févonalat képviseli, hanem a tamogaté vonalat.

Kérdés végezetll az is, hogy a két szegmens szere-
pe hogyan kdrvonalazhatd. A cél, amelynek érdekeé-
ben az 6sszes tdbbi aleél is megfogalmazodik, az, hogy
Magyarorszag Eurdpai Monetaris Uni6hoz val6 csat-
lakozasanak id6pontjara a magyar lakossag felkészul-
ten tudja fogadni az eurd hasznalatat és szerepét, to-
vabba, hogy ezéltal az atallasi nehézségek kikertlhe-
ték vagy redukalhatéak legyenek. Az, hogy az elsé
szegmens tagjai (a kés6bbiekben az eurd mellé allitott
tobbi szegmens résztvevdi is folyamatosan) lehet6ség
szerint szerepet vallalhatnanak a csatlakozas feltételei-
nek teljesitésében, az integralédast segitené, ami nem
kevéshé fontos és égetd feladat Magyarorszagon.

Osszefoglalé gondolatok
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A felmérés elején megfogalmazott harmas cél - agy
tnik - kdzéptavon megvaldsulhat. A vizsgalat soran
a magyar lakossaghol vett minta segitségével sikertilt
feltérképezni az allampolgarok euréval kapcsolatos is-
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Maradtak azonban éget6 kérdések:
Vajon milyen kérben és mikor
fognak aktualisnak tartani egy ilyen
jellegl vizsgalatot?

Ki fogja mindezt megszervezni?

meretét és véleményét, szeg-
menseket kialakitani az egyé-
nek Uj pénzrél kialakitott véle-
ménye alapjan, és meghataroz-
ni, hogy milyen jellemz&kkel
rendelkez6 emberek képezik a
szegmenseket. A klaszterek ko-
zul szinte egyértelm(ien ki lehet
véalasztani azon két csoportot,
amelynek tagjai szerepet vallal-
hatnak a lakossag tébbi részének eurdval kapcsolatos
felkészitésében, valamint a csatlakozas megkdnnyité-
seében. Ez4ltal az els6 két cél kdrvonalazédott, a har-
madik cél iranyvonalai kijeldlhet6ek.

A vizsgalat végén megfogalmazott kdvetkeztetések
természetesen a lakossagbol vett mintan alapulnak. A
felmérés eredményei azonban vildgosan mutatjak,
hogy érdemes a témaval szélesebb korre kiterjedéen
foglalkozni, hiszen szamos lényeges és hazank csatla-
kozasi esélyeit és eredményességét befolydsold6 mo-
mentumra iranyithatja ra a szakemberek figyelmét.
Elmek megfelelen a cikkben bemutatott felmérés egy
nagyobb kutatés alapjat képezheti.

Maradtak azonban éget6 kérdések, amelyek megvéla-
szolasa tulmutat a kutatok lehet8ségein. Vajon milyen kor-
ben és mikor fognak aktualisnak tartani egy ilyen jellegi
vizsgélatot? Hogyan fog megtorténni a feladatelosztas, és
meg fog-e térténni? Ki fogja mindezt megszervezni?

El6szor talan a feladatokért felel6s egyének és in-
tézmények korét kellene kijeldlni és felkésziteni az
eurd alkalmazéasaval kapcsolatos tudnivaldkra és a fel-
adatok jellegének felismerésére, hiszen a csatlakozoé-
félben levé allamok lakossaganak eurdval kapcsolatos
felkészitése nem egyedil az adott, integralédas elétt
allo allam feladata. A munkalatok fontossagara maga-
nak az Eurdpai Unidnak is ra kellene éreznie, és fel-
venni a kapcsolatokat a megfelel§ nemzeti partnerin-
tézetekkel és megbizottakkal. igy a klilsé és belsd erék
egyuttmikodése elindithatja azokat a folyamatokat,
amelyekben az orszag marketinggel foglalkozé szak-
embereinek nagy, és meghatarozo szerepuik lesz.
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Az orvosok vasarlasi
magatartasanak szerepe a
gyogyszermarketingben

A gyoégyszerpiacon az elmult néhany évben lényegi,
mélyrehat6 és eddig nem latott Gitem(i valtozasok zaj-
lottak le, amelyeket mar tanulmanyok sora elemzett,
jelen cikkiink ehhez a téméhoz déntéen a gyogyszer-
marketing, ezen belil is a marketingkommunikéacio
szemsz6gébbl kivan hozzaszolni. A dolgozatban
mindazon tapasztalatunkra épitiink, amelyet részben
jelentd8s mennyiség(, els6sorban kilfoldi szakiroda-
lomfeldolgozasaval, részben gyakorlati gyégyszer-
gyari illetve piackutatasi munkankban, valamint a
BKE orvos-gyoégyszerész-kdzgazdasz posztgradudlis
képzésében val6 oktatasunkban moédunk volt megsze-
rezni. jelen dolgozatunk megirasaval a legfontosabb
célunk az volt, hogy a gyogyszeripari marketingkom-
munikécié egyik legfontosabb eleméhez, az orvos-
latogatashoz nyujtsunk Uj szempontokat az orvosok
korében elvegzett empirikus vizsgalatunk eredményei
alapjan, segitve ezzel agyogyszergyarak orvoslato-
gaté-képz6 munkajat, valamint

az orvoslatogatok sajatfelké-

szllését is.

A fogyasztoi igények

Valtozo6
marketingkommunikacio

= A gyogyszeripari marke-
ting hatékonysaganak novelésé-
ben kiemelt szerep jut a kom-
munikacionak. Afogyasztoi igé-
nyek dsszpontositott kielégitése
érdekében meg kell hatarozni a
valddi fogyasztoi csoportokat,
és ezek ismeretében valik lehe-
téveé a célzott termékpoziciona-
las és az Uizenetek pontos eljut-
tatasa.

Az éaltalanos marketingiro-
dalomban ismert, az Amerikai

Osszpontositott kielégitése
érdekében meg kell hatarozni a
valédi fogyasztéi csoportokat, és
ezek ismeretében valik lehetévé a
célzott termékpozicionalas és az
Uzenetek pontos eljuttatasa. Az
altalanos marketing irodalomban
ismert, az Amerikai Egyesult
Allamokbol elterjedt
»Costumization" a gyogyszeriparban
is a marketingkommunikacio

céljava valt

Egyesult Allamokbdl elterjedt ,,costumization" a
gyogyszeriparban is a marketingkommunikacio célja-
va valt.1A fogyasztok igényei megnovekedtek, az igé-
nyek széleskorliek és sokfélek. A megndvekedett igé-
nyeknek csak ugy felelhet meg egy gydgyszergyar, ha
kézelebb tud kertilni a fogyasztéhoz, jobban meg tud-
ja ismerni igényeit, magatartasat, vasarlasi dontéseit,
az eddigi tdmegmarketing helyett az egyéni és a niche
marketing eredményezhet Uzleti sikert.

< A hagyomanyos hirdetések, hagyomanyos
orvoslatogatoi tevekenység, klinikai hatékonysagi, il-
letve biztonsdgossagi vizsgalatok és szimpdziumok
mellett fokozott sziikség van interaktiv, személyre
szabott kommunikéaciora.

Az utbbbi évek informacidtechnoldgiai forradalma
szamtalan lehet6séget kinal erre, és varhatoan évrdl
évre Ujabbak valnak hozzaférhetévé. A direct mail,
telemarketing, telefonos Ugyfélszolgélat, e-mail,
internet (www), kabeltelevizio,
videdprogramok kinalta lehet6-
ségeket és elényoket a gyogy-
szergyartok egyel6re csak kor-
latozott, bar ndvekvd mérték-
ben hasznaljak ki.

< A gyoégyszermarketing-
kommunkacié6 hagyomanyos
szerepe, az orvosok meggy6zé-
se egy adott gyogyszer rendelé-
sérél megvaltozik, Gjabb célcso-
portok és Ujabb célok jelennek
meg. Az egészségugyi ellatas
paciens, mint fogyaszté altali
meghatarozottsdga az orvos
dontési szerepének bizonyos

1. Koberstein, Wayne: The Match Game:
Choosing Customer Communication
Tools. Pharmaceutical Executive,
1995. szeptember.
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csokkenésével jar, bar az or-
vos dominancidja az etikus
gyogyszerek  rendelésében
megmarad. Ma a koordinalt
betegellato szervezetek, illet-
ve a hatdsagi beavatkozasok
korlatozzdk az orvosok don-
tési korét, a tavoli jov6ben az
orvos a péciens, a végso fel-
hasznal6 szakért6 tanacsado-
ja lehet.

< Amdltban a vényre ren-
delt gydgyszerek jelentették a
gyogyszerfelhasznalas dontd
hanyadat. Ma egyre nagyobb
szerep jut a vény nélkil kap-
hat6 gyogyszereknek, az OTC-
készitményeknek, és az el6re-
jelzések szerint ez a tendencia
tovabb fokozodik: 1993 és
2003 kozott az OTC-gyogy-
szerek vilagpiaca 44%-kal fog
ndéni, ami évi 3%-0s ndveke-
dést jelent,2Eurépa OTC-pia-
ca 20%-kal n6 az évtized
Vvégeéig.3Az dngyodgyités sze-
repének nodvekedése, és az
OTC-gyodgyszerek piacanak
ezzel parhuzamos bévilése a
paciensek intenzivebb és fe-
lelGsségteljesebb tajékoztata-
sat és oktatasat igényli. Emel-
lett, mivel az OTC-termékek
piacan a gyarto valéban kozel keril a végs6 fogyaszto-
hoz, a gydgyszergyaraknak ennek megfelel6en kell
alakitaniuk kommunikéaciojukat. Az OTC-gyogy-
szerek marketingje szdamos elemében hasonlé a fo-
gyasztasi cikkek marketingjéhez, igy az OTC-gyogy-
szerekkel kapcsolatos kommunikéacio lényegesen k-
I6nbozik az etikus gyogyszerekétol.

= A gyodgyszermarketing-kommunikacié célcso-
portjainak kore kib6vil. A korabban ebbél a szem-
pontbdl legfontosabbnak szamité orvosok kizardla-
gossaga megszinik, bar meghatarozo jelent6ségl ma-
rdd. NG a jelent6ségik ellenben a kommunikacio
szempontjabol a hatésagoknak, a térvényhozéknak, a
biztositoknak, a gyogyszerészeknek, a betegeknek, a
kdrhéazi vezetbknek, a nagykereskedknek.

A gyogyszergyarak partnereinek bévilését, a part-
nerek jelenleg érvényes és jov6ben kivanatos szerepét

2. South-East Asian OTC Markets ,,Set To Boom". Marketletter, 1994.
aprilis 4.

3. Euro OTC Sales ,,Up 20% By End-Decade". Marketletter, 1994. jali-
us 18.
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Dichtl és Thiess 0sszefoglalo tablazatanak segitségével
mutatjuk be:4

A marketinglizenetek célzott, pontos és hatasos el-
juttatasa érdekében ezen csoportok mindegyikének
jellemzdit meg kell hatarozni: magatartasat, dontési
mintait, a befolyasolasi lehet8ségeket, valamint a leg-
célszer(ibb kommunikéciés csatornakat. A kiilonbdzé
fogyasztdi csoportok a gyogyszer sajatos termékvolta-
nak kdszonhet6en a vev8rendszer mindharom tagja-
ban, a betegnél, az orvosnal és a biztositonal is jelent-
keznek.

Valtozé eszkoztar

A kommunikécio célpontjainak kib&vilésével, illetve
a paciens, mint végs6 fogyasztd kdzéppontba kerulé-

4.Dichtl, Erwin - Thiess, Michael: Die Kommunikationspolitik
pharmazeutischer Unternehmen - Bestandsaufnahme und Gestal-
tungsempfehlangen. In: Dichtl, Raffée, Thiess: Innovatives Pharma-
Marketing. Wiesbaden. Gabler, 1989.



sével, valamint a kommunika-
ci6s csatornak jelent6s mértékd
kib6vilésével a marketingkom-
munikéacié alkalmazhat6 esz-
koztara is szélesebbé valik.

= Ahirdetés

A tdbmegkommunkacios hir-
detések szerepe ugyan csOk-
kenni fog, azonban az integralt
marketing tobbi elemét erfsi-
tendd, tovabbra is fontos figye-
lemfelhivo, illetve informaciot
megerdésitd eszkdz marad.

A gyolgyszer esetében a va-
sarloi dontéshez sziikséges in-
formacié mennyisége és ming-
sége nem teszi lehet6vé, hogy a
befolyésolas els6dleges eszkbze
a hirdetés legyen. A szakembe-
rek attitldje er6sen negativ a
tomegtéjékoztato eszkdzok hir-
detéseivel szemben, a laikusok

m

T6bb megddbbentd adat is mutatja
a Syogyszerek pazarlasat. Angol
adatok alapjan évente
150 tonna (I), 1000 f6re szamitva
3 kg gyodgyszert dobnak ki. Arra
nincs is adat, mennyit tartanak
felhasznalatlanul, illetve mennyir6l
feledkeztek meg.
¢
A tdmogato tarsadalmi és politikai
koérnyezet kialakitasa érdekében
célszerl nagyobb figyelmet
szentelni a betegek
tajékoztatasanak, valamint
egészséglgyi kampanyok,

fejlesztési programok

Németorszagban a betegek
50%-a nem veszi be vagy nem
az el6irasok szerint veszi be a
rendelt gydégyszereket. A ren-
delt gyogyszerek mintegy har-
madat rosszul, az egészségre ar-
talmas kovetkezményekkel hasz-
naljak fel.&

= Az eladésOsztonzés

Az eladasOsztdnzés szerepe
megnoévekszik a kommunikaci-
0s célcsoportok kibévilésével, a
vénykoteles termékek jelentfsé-
gének csbkkenésével, és a téveé-
kenység fokuszanak a péaciens
felé tolddasaval. Mivel az OTC-
termékek piaca a fogyasztési
cikkek piacahoz hasonlithato,
az ott alkalmazott eszkdzok itt
is felhasznalhatok. Leggyakrab-
ban az elad6helyi reklamot al-
kalmazzak.

szamara tovabbi olyan informa- tamogatasanak. Az arkedvezmények, rabatt
ciok szikségesek a vasarlasi akciok, fizetési kedvezmények
dontéshez, amelyeket szakem- 99 eszkdzét eddig is gyakran és

bertdl: orvostdl, gyogyszerész-

t6l, n6vértdl szerezhetnek meg. A6l kivalasztott és jol
elhelyezett, megfeleld id6ben megjelend hirdetés fel-
kelti mind a szakemberek, mind a laikusok figyelmét,
és a felkeltett figyelmet kihasznalva mas eszkdzokkel,
mas médiumon keresztll eljuttathaték a megfelel6 in-
formaciok.

A hirdetés a figyelemfelkeltés mellett egy-egy ki-
emelt informécio, tGzenet megerdsitéseként szerepel-
het. A hirdetésnek fontos szerepe lehet a vasarlas utani
magatartas befolyasolasaban is, amelyre a termékkoz-
pontd gyogyszermarketing nem fordit elegendd fi-
gyelmet. A gyégyszeres kezelések altalanosan rossz
compliance-e azonban indokoltta teszi ezt. A paciensek
complience-e az egyittm(kédési hajlandésagot jelenti,
leggyakrabban a javasolt, illetve rendelt terapia betar-
tasanak, a rendelt gydgyszerek pontos szedésének jel-
lemzéje. Altalaban az er6s fajdalommal, roszszulléttel
jaré betegségek compliance-e jobb, mint a kevés tiinet-
tel jaro, nem életveszélyes, kronikus betegségek eseté-
ben, ahol joval tobb gydégyszer fogy. Tobb megdob-
bent6 adat is mutatja a gyégyszerek pazarlasat. Angol
adatok alapjan évente 150 tonna (!), 1000 fére szamitva
3 kg gyogyszert dobnak ki.5Arra nincs is adat, men-
nyit tartanak felhasznalatlanul, illetve mennyirdl fe-
ledkeztek meg.

' B.And Govt to Study What's In The Medicine Cupboard. Marketletter,

1

1994. méjus 30.

el6szeretettel alkalmaztdk a
gyogyszergyarak, ezek hatékonysaga novelhetd ezen
eszkozok céljanak atgondolasaval és a teljes kom-
munikéacios-mixbe torténd integraldsaval.

= A public relations

A gyogyszermarketing-kommunkécio elhanyagolt
eleme volt a public relations. Elsésorban a gyégyszer-
iparrol kialakitott kedvez6tlen kép megvaltoztatasa
érdekében van ra sziikség. A gyogyszerek és a gyogy-
szeripar iranti bizalom ndvelésében a corporate
image-nek kiemelkedd szerep jut. Ezt a kérnyezet felé
intenzivebb médiakapcsolatokkal lehet kdzvetiteni.
Az Ujsagokban ritkan lehet olvasni szponzoralasokrol,
szeminariumokrdl, az Gjabban rendezett és kialakitott
oktaté programokrol és eseményekr6l, ezeket széle-
sebb korben érdemes ismertté tenni. Jellemz6 mddon
csak a magas kutatasi raforditasok jelennek meg a saj-
téban, vagy a csak keveseket érdekl§ gazdasagi hirek.
Szivesebben olvasna mindenki egy gyogyszergyar al-
tal tAmogatott iskolai egészségnevelési modellkisérlet-
rél vagy gyogyszergyari alapitvany atjan tamogatott
fiatal mQvészekrdl.7A tamogaté tarsadalmi és politikai
koérnyezet kialakitasa érdekében célszerd nagyobb fi-
gyelmet szentelni a betegek tdjékoztatadsanak, vala-

6. German Pharmacy ,,Ready To Aid Reform". Marketletter 1994. ma-
jus 9.

7. Dichtl, Erwin - Thiess, Michael [1989]: Die Kommunikationspolitik
pharmazeutischer Unternehmen - Bestandsaufnahme und Gestaltungs-
empfehlungen.

53



mint egészségligyi kampanyok, fejlesztési programok
tamogatasanak.

= Az orvoslatogatoi hal6zat

A gyogyszermarketing-kommunikacié hagyoma-
nyosan leghatékonyabb eszk&ze az orvoslatogatéi ha-
I6zat. Mivel az orvos szerepe a gyogyszerek felhaszné-

99

Az orvosok sajat, egészséglgyben betdltott helyé-

sy _ o

rél és munkajukhoz fiz6d 6 viszonyukrdl sz6lo alli-

tdsokat, amelyeket 6tfokozatu skalan kellett érté-

kelni, faktor- és klaszteranalizissel elemeztik.
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99

lasaban egyre csokken, az orvoslatogatéi halézat sze-
repe is valtozik. Ma az orvoslatogatéknak a teljes don-
téshozoi hald egyre tobb elemét kell elérnitik. Ezzel az
orvoslatogatdi célcsoportok szama jelent6sen kibéviil,
Ajelen fejezetben korabban felsorolt kommunikacios
célcsoportok nagy részével az orvoslatogatéknak is
tartani kell a kapcsolatot.

A megvaltozott igények miatt a gydgyszergyarak
folyamatosan képzik képvisel6i halézatukat. Széles-
kord és mélyrehato klinikai, gyégyszerészeti, gyogy-
szer-gazdasagossagi és egészségiigyi gazdaséagi infor-
macidkkal, valamint kommunikaciépszicholdgiai is-
meretekkel kell felvértezni a képvisel6ket, hogy képe-
sek legyenek megfelelni az Gjabb kihivasoknak. A kép-
zés mellett a haldzat atstruktaralasara is sziikség van.
A gyorsan valtoz6 kérnyezetben a képvisel6i haldzat-
nak képesnek kell lennie a valtoz6 fogyasztoi igények-
hez torténd gyors, 6sszpontositott reagalasra. Ennek
érdekében kisebb, és az egyes célcsoportokra speciali-
zalt képvisel6i csapatokat hoznak létre, amelyek egy-
mas mellé vannak rendelve és szorosan egyUttm(ikod-
nek. A csapatok tagjai elssorban feladatorientaltak, a
korabban szigoruan vett terileti hatarok elmosodnak,
illetve rugalmasséa valnak.

A kornyezethez torténd gyors, rugalmas alkalmaz-
kodashoz folyamatosan megfelel6 informacidkra van
szUikség, ezek részben szakmai, részben tzleti infor-
maciok. Ezek megszerzésében a képvisel6i halozatnak
az eddigiekhez hasonléan nagy szerep jut.

Orszagosan egységes marketingcélok helyett a f§
fogyasztoi és befolyasoldi csoportokra célzottan sza-
bott stratégidk és tervek sziikségesek. Ehhez meg kell
hatarozni, kik a vev6k, majd a vev6k elemzése utan
alakithatok ki a kiilonb6z6 stratégiak.

A képvisel6i halézat maga is sokat tehet a piac és a
vevl igényeinek, valamint a vevé magatartasanak
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megismeréséért. A legkdzvetlenebbiil és a leggyorsab-
ban juthat fontos informéaciokhoz, amelynek feldolgo-
zasa és felhasznaldsa a marketingddntések meghoza-
talaban gyorsan alkalmazkodé és versenyképes mar-
ketingtevékenységet eredményez.

A gyogyszergyar és az orvos kdzotti kommunikacio
vizsgalata

A szerz6k altal elvégzett empirikus vizsgalat az orvo-
sok és a gyogyszergyarak kapcsolatanak egyes elemei,
valamint az orvosok informaciogydjtési, gyogyszerfel-
irasi magatartasa alapjan elemzi az orvosok csoportja-
inak f6 jellemz@it. A vizsgéalat célja olyan relevans
szegmensek feltardsa a megkérdezett orvosok kozott,
amelyek alapjan a gyégyszergyarak orvosok felé torte-
ndé kommunikacioja célzotta, megalapozotta tehetd.

A vizsgalat soran a kovetkez8 kérdésekre keres-

i tink eltér6 mélység(i valaszt:
i - Milyen a viszony az orvosok és a gyogyszergya-

j

rak kdzott?

-Miben és mennyire elégedettek az orvosok a

gyogyszergyarak kommunikacios tevékenységé-
vei?

- Miben és mennyire elégedetlenek az orvosok a 1

gyogyszergyarak kommunikacios tevékenységé-
vel?

- Mit varnak tobbet az orvosok a gyogyszergyarak
kommunikécios tevékenységétol?

- Mi jellemzi az orvosok gyégyszerrendelési szoka-
sait?

- Hogyan itélik meg az orvosok az egyes informa-
ci6s forrasokat?

- Milyen gyakran hasznéljdk az orvosok az egyes
informacios forrasokat?

- Miként itélik meg helylket az egészségugyi ella-
tasban?

- Mennyire elégedettek szerepiikkel az orvosi ella-
tasban?

- Milyen a beteg-biztosité-gydgyszerész-orvos
négyszog tobbi szerepldjéhez vald viszonyuk?

A kérd6iv tartalménak dsszeallitdsahoz orvosokkal és
gyogyszergyari képvisel6kkel elvégzett mélyinterjuk
és beszélgetések, irodalmi adatok és az orvoslatogatoi
munka személyes tapasztalatai nyUjtottak az alapot.

A vizsgalatban résztvev6 orvosokat Ugy valasztot-

1tuk ki, hogy az egész orszéag teruletérdl legyenek kép-
| viselve, h&ziorvos, kérhazi orvos és klinikan dolgoz6
I is megfelel6 szdmban legyen kdztik, killénbdz6 szak-

tertiletek orvosai szerepeljenek benne, valamint beosz-
tasuk és koruk is széles hatarok kozott valtozzon.
Osszesen 366 orvost kérdeztiink meg, 189 férfit
| (51,6%) és 177 n6t (48,4%).

I
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Munkahelyiik szerint 47%-uk kérhazban, 17%-uk
egyetemi klinikan dolgozik, 36%-uk haziorvos. A
megkérdezés személyesen tortént, kérddiv alapjan.

Ajelen cikkben avizsgalat eredményei koziil az or-
vosok egészségligyben betoltott szerepiikrél alkotott
sajat véleménylk és elégedettségiik feltarasara szolga-
16 blokk eredményeit ismertetjik, amik a szegmensek,

1 tipusok megkuldnboztetését lehetdvé tették.

Az orvosok sajat, egészségligyben betdltott helyérdl és
munkajukhoz f(iz6d6 viszonyukrol sz6l6 allitdsokat,
amelyeket 6tfokozatd skalan kellett értékelni, faktor-
és klaszteranalizissel elemeztiik.

A faktoranalizis eredményeként a magatartasi val-
tozékat hat faktorba csoportositottuk:

1.faktor: A szinvonal emelése jobb szakmai

~fegyvertarral"

- Sajat munkam szinvonaldnak emeléséhez fontos-
nak tartom, hogy t6bb szakirodalomhoz jussak
hozza.

- Sajat munkam szinvonalanak emeléséhez fontos-
nak tartom a bel- és kulféldi kollégakkal vald
kapcsolattartast (pl. kongresszusokon).

- Akulfoldi szaklapok nyomon kdvetése elenged-
hetetlen a tudasszint karbantartasahoz.

- Sajat munkam szinvonalanak emeléséhez fontos-
nak tartom a mdszerezettség javitasat.

Az orvosi ismeretek bviilése oriasi mértékd, ami-
nek kovetéséhez és a szakmai kivanalmaknak vald
megfeleléshez kiillénb6z8 koltséges eszkdzok sziksé-
gesek. Az 6t éve megszerzett akkori naprakész tudas

i ma mar nagy mértékben elavultnak szamit, az orvosi
| ismeretek féléletidejét 6t-hat évre becsiilik.81gaz ez a
1 diagnosztikara, az egyes betegségekrél meglévé isme-
retekre, valamint a terdpiara is. A korrekt, elfogadhaté
szinvonalU gydgyitd, megel6z6 munkahoz is kiemel-
I ked6 jelent6sséggel bir a megfelel§ szakmai fegyver-
| tar, amely jelenti egyrészt a szakmai tudas gyarapita-
sat és felUjitasat lehet6vé tevd eszkdzoket, masrészt a
diagnosztikus mdszerpark allandé meguijitasat.

2. faktor: Jobb anyagi koriilmények sziikségesek

- A munka anyagi megbecsiltségének javitasa nél-
kal nem képzelhet6 el az orvosi munka szinvona-
lanak emelése.

- Az igazi orvos is tor6dik a munka anyagi megbe-
csliltségével.

- A magasabb szinvonald orvosi ellatdshoz elen-
gedhetetlen a munkakérilmények javitasa.

8. Thiess, Michael - Bracht, Michaela: Die Bedeutung des Informa-
tionsverhaltens von Arztenfur die Pharma-Kommunikation. In: Dichtl,
Raffée, Thiess: Innovatives Pharma-Marketing. Wiesbaden,
Gabler, 1989.

- A gyogyszerfelirast meghatarozzak a beteg anya-

gi kdralményei.

Az egészségligyben tapasztalhato lokalis forréas-
hiany, valamint az anyagi lehet6ségek sok helyen ér-
zékelhetd személyes és intézményi sz(ikbssége az or-
vosokat igen sokszor akadalyozza munkajuk korszer(
elveknek megfelel6 elvégzésében, minden nap falakba
Utkdznek maguk kordl. Hasonlo korlatot jelent a paci-
enseknek az orvosok altal jelent&snek itélt, és a kiva-
natosndl mindenképpen nagyobb hanyadanak sze-
génysége, ami sokszor a terapias elveknek megfelel6-
en kivalasztott legjobb gydégyszer alkalmazédsanak
szab hatart.

3.faktor: Nyitottsag a munkadmat segit6 informa-

dokra

- Az orvoslatogatdk sokat segitenek a szakmai in-

formécidszerzésben.

-A j6 orvos bizonyos mértékben pszichologus is.

Az orvos munkaja sordn szadmos informéciét dol-
goz fel. Az 1. faktorndl emlitett szakmai fegyvertar
gyarapitdsdhoz hozzatartozik az Ujabb gydgyszerek
megismerése és alkalmazéasa, valamint az esetlegesen
ehhez tarsuld legljabb tudomanyos és szakmai isme-
retek orvoslatogato altal nyujtott szelete. A jé orvos-
latogato képes szakmai segitséget nyujtani az orvos-
nak.

Gyogyité munkaja soran az orvosnak szamtalan
informaciot kell begydjteni betegérdl és ezeket a diag-
nozis és a terapia céljara feldolgozni. Az eredményes
diagnozis megallapitasahoz, valamint a kivalasztott
terapia érdekében folytatott meggy6zéshez az orvos-
nak alaposan el kell beszélgetnie betegével, testi bajain
kival a ,lelkét" is meg kell ismernie egy Kicsit (esetleg
alaposan).

4.faktor: Gépies orvoslas - egészségligyi nagy-
Uzem

- A mindennapi gydgyitas egy id6 utan rutinfel-

adatta valik.

- Aj6 miszerek mellett az orvosi munka rutinfel-

adattd valik.

- AmUszerek nem potoljadk a az orvos diagnoszti-

z4l6 munkajat.

- Nem tartom fontosnak, hogy a beteget meggy6z-

zem a gyogyszer hatékonysagarol.

A mai kozegészségugyi szemléletnek megfelel6 or-
vosi gyakorlat, kiilénésen a nagyobb egészséguigyi in-
tézményekben az egészségligyi nagylizem kevéssé biz-
tatd és rossz érzéseket kelt§ képével irhato le. A sza-
mokkal és adatokkal helyettesithetd betegek és
»~beavatkozasok", a tervezett és elvégzett tevékenység
tényszer( felsorolasai, a pénzre leforditott gyogyito
munka, a nap huszonnégy 6rajaban m(ikodé diagnosz-
tikus eszk6zok ,,futdszalagja”, az egész nap példaul
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szivultrahang-vizsgalatot végzé, ,,diagnosztikai futo-
szalag" mellett robotol6 orvos hangulata, a szakrende-
Iéseken dolgozo6 orvosok és személyzet, valamint az
orakat varakozo betegek kozérzete a gépies, emberte-
len ,,javitd és karbantart6 nagylzem" vizidjat sejteti.
Az orvosok sajat munkdjukba igyekeznek személyisé-
guknek és tapasztalatuknak megfelel6en kiilonbdzé
mértékben belevinni kevesebb vagy tébb ,,emberit",
maga az egészségugy mikddése azonban az embert
mint egyént, mint egyedit kevéssé veszi szamitasba.

5.faktor: Betegk6zpontu orvoslas

- Az orvosi munkaban a legfontosabb a mindenna-
pi munkéban szerzett gyakorlat.

- Az orvosi munkéban a kontaktusteremtd képes-
ség sokkal fontosabb, mint a tudomanyos tovabb-
képzés.

Az orvosnak mindig az adott beteget kell meggyo-
gyitania. Az adott beteget, akinek betegsége az egyik,
ha nem a legnagyobb problémaja, aki egyedi, mind
szervezetének miikddésében, mind gondolkodéasaban,
mind gondjaiban és multjaban, amelyek szerepet
jatszhatnak és jatszanak betegségében is. Az orvos
szamara ilyenkor az atlagos, a gyakori, a széles kérben
vizsgalt csak Utmutato, az egyedi probléma megolda-
sahoz a betegen keresztiil vezet az Ut. Mindehhez
nagy tapasztalatra és a beteggel kialakitott j6 kapcso-
latra van szikség.

6.faktor: Folyamatos tovabbképzés sziikséges

-A szakma gyors fejlédésével csak folyamatos

tovabbképzéssel lehet [épést tartani.

- Az orvosoknak talterheltségiik ellenére jut idejik

a szakmai tovabbképzésre.

-A jO orvos el6térbe helyezi a tudomany (j

eredményeinek megismereését,

Az 1. faktornal emlitett gyors tudomanyos és szak-
mai fejlédéssel csak allando és folyamatos tovabbkép-
zéssel képesek az orvosok Iépést tartani. A szakmai tu-
das megujitasa sziikséges az alland6an magas szinvo-
nali munkahoz, emellett az Gjabb ismeretek kovetése
nélkul az id6sebb orvosok hatranyba kertilhetnek a fi-
atalabb, az egyetemen a kés6bbi tudasnak megfelel§
ismereteket tanul6 orvosokkal szemben,

A magatartasi valtozok csoportositasa, a képzett fak-
torok alapjan a vizsgalt orvospopulaciot csoportokra
bontottuk. A magatartasi valtozok alapjan elktlonitett
klasztereket demogréfiai jellemz6ik és az orvoslatoga-
tékhoz val6 viszonyuk alapjan is megvizsgaljuk.

Klaszteranalizis

A faktorokra elvégzett klaszteranalizis eredménye-
ként a hatklaszteres megoldast elemezziik.
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1. klaszter: Gépies, betegségcentrikus (22,4%)

Az egészséglgyi Uzem munkdasanak érzi magat,
ahol kulénbdz6 miszerek segitik, illetve helyettesitik
munkdjat. Rutinfeladatta valt a gyogyitas, nem a beteg
all gyogyité munkaja kbzéppontjaban, hanem a meg-
gyogyitandé betegség, mint probléma.

Az orvoslatogatok munkdjat igényli, sziikségesnek
tartja, hogy atfogd beszélgetést folytassanak a latoga-
tds soran, a gyogyszer mellett kicsit nagyobb hang-
sulyt kapjon a terapia. Az orvoslatogatoktol gyakran
szerez informaciot a gyogyszerekrél.

Az () gyogyszer rendelésekor altaldban var masok
els6 tapasztalataig, amikor azonban mar rendelni kez-
di, a jol bevaltat is felvaltja ezzel a gyogyszerrel. A
gyogyszer ara kevésseé érdekli.

A terapidhoz véalasztott gyodgyszer kivalasztasaban
az atlagosnal kevésbé fontosak a hatdanyag féhatastol
eltéré tulajdonsagai (mellékhatasprofil, gyogyszer-
kodlcsonhatasok, farmakoldgia), mig a szakma
alllaspontjat (szakfolyoiratok kdzleményei, a szakér-
ték véleménye, kongresszusok, tudomanyos ulések)
az atlagosnal fontosabbnak tartja.

A csoportba elssorban mar hosszabb praxissal
rendelkez6 kérhazi orvosok tartoznak.

2. klaszter: Anyagiakkal elégedetlen, nyitott az
informaciora (29,3%)

Meghatarozd, hogy elégedetlen az anyagi kérilmé-
nyekkel. lgaz ez sajat anyagi kértilményeire, igaz alta-
laban az orvosokéra, de igaz munkahelye vagy betege
anyagi kortlményeire is. Afejlédés és sajat jobb mun-
kajanak géatjat az elégtelen anyagi lehetGségekben latja.

Az orvoslatogatot szivesen fogadia, a latogatas so-
ran az atlagnal tébb tudomanyos informaciot var el,
kevésbé kivancsi a reklamra. Szamara egyforman fon-
tos a gyogyszer és a terapia a latogatas soran folytatott
beszélgetésben.

Nyitott mindenféle informacidra, az atlagnal tébb
informaciot szerez a gyogyszerekrél a gyogyszergya-
rak altal kaldott levelekbdl, az orvoslatogatoktol,
gyogyszergyari rendezvényeken és kollégaitdl, vala-
mint hirdetésekbdl is, a kulféldi lapokbdl viszont rit-
kabban tajékozodik.

Az Uj, jénak itélt készitmény terén innovativ, 50%-0s
valdszinGséggel azonnal rendelni kezdi, bar odafigyel
a gyogyszer arara is. A gyogyszer kivalasztasaban fon-
tos szdméra a gyogyszerkolcsonhatésok vizsgélata, ke-
vésbé veszi figyelembe a kényelmes adagolast.

Ebben a csoportban tébb, néhany éves tapasztalat-
tal rendelkez6 haziorvost taldlunk, mint kérhazi vagy
klinikai orvost.

3. klaszter: Betegkdzpontu (12,4%)
Legfontosabbnak a mindennapi munkaban szer-
zett tapasztalatot tartja és a betegekkel vald j6 kontak-



i tus kialakitasanak képességét és tudasat. Inkabb sajat
szakmai fejl6désének hatterét biztosité eszkdztara fej-
lesztéseét tartja fontosnak, jéval fontosabbnak, mint a
tudomanyos tovabbképzéseket. Mindemellett ugy ér-
zi, gépiessé valik az orvoslas.

Az orvoslatogatdk gyakran latogatjak, 6 nyitott is
erre, viszonylag hosszu id6t szentel egy latogatasra,
amelynek sordn a gyogyszer és a terdpia egyforman
fontos.

Keresi az alkalmat a gyogyszerekrél meglévé tuda-
sanak gyarapitasara. Joval gyakrabban szerez gyégy-
szerekrdl informaciot a kilfoldi lapokbdl, mint méasok,
ugyancsak gyakrabban vesz részt tovabbképzéseken,
kongresszusokon és gyogyszergyari rendezvényeken,
emellett kollégaitdl, gydgyszerészektdl és a szakkony-
vekbdl is gyakran szerez informaciot.

A gyogyszer ara er6sen érdekli, a bevalt készit-
ményt nem szivesen cseréli le egy Ujjal. A gyogyszer
kivalasztasaban a kényelmes adagolas fontos a szama-
ra, a kollégak véleménye kevéshe.

A csoportban sok, tobb éves tapasztalattal rendel-
kezd Kklinikai orvost talalunk.

4. Klaszter; Feltérekvd' (10,9%)
Mind a szakmai fejlédéshez sziikséges eszkdztar
i javitasat, mind sajat tovabbképzését nagyon fontos-
nak tartja. A gyogyszergydarakat és a betegeket nem te-
kinti partnerének munkajaban. Nem hajlandé az
egészsegugyi tizem fogaskerekeként dolgozni, ennél
tobbet tizott ki maga elé. Szakmai soviniszta.

Az orvoslatogatot nem szivesen fogadija, szamara a
heti egy latogatas az ideélis.

A gyogyszerekrél szivesen szerez informaciot a

kalfoldi lapokbol a hazai lapok, kongresszusok és j

szakkdnyvek mellett, ritkdbban az orvoslatogatoktdl,
kollégaitol vagy tovabbképzéseken, gyodgyszergyari
rendezvényeken és a gyogyszergyari levelekbdl rit-
kan, hirdetésekbdl pedig alig, a gyogyszerész vélemé-
nye nem érdekli.

Az Ujonnan megjelen6 gyégyszer rendelése terén
nem innovativ, ink&bb tovabbi informé&cidkat gydijt.
Betege bevalt gydgyszerét nem szivesen cseréli le,
gyogyszer-repertoarjdba a régi, jol bevalt helyett vi-
szont gond nélkil beveszi az Uj készitményt, ha mar
megbizonyosodott annak alkalmazhatésagarol. Az el-
hatarozott terdpia gyogyszerének megvalasztasaban
legfontosabb szempont szamara a klinikai vizsgalatok
tapasztalata, fontosabb, mint sajat kedvez6 tapasztala-
ta, és csaknem ilyen fontosak az 6sszehasonlit vizs-
galatok eredményei is. A gyogyszerr6l olvasott publi-
kaciok is az atlagosnal fontosabbak szamara, csakigy,
mint a gyodgyszer farmakoldgiaja. A beteg altal fizeten-
dd 6sszeg a tobbséggel szemben csak kdzepesen fon-
tos szempont, a kényelmes adagolas hasonloképpen
i hatrabb szerepel a szempontok kézott.

A csoportban dént6en fiatal, kevesebb gyakorlati
id6vel rendelkezd klinikai orvosokat talalunk, akik al-
taldban szakvizsgajuk megszerzését tlizték ki kdzvet-
len célként.

5. klaszter: Elégedett (19,3%)

Elégedett helyével is, kdrtilményeivel is. Fontosnak
itéli meg a napi munkaban, a betegek gyogyitasaval
szerzett gyakorlatot. Lényeges szdmara, hogy jé kon-
taktust tudjon kialakitani betegével, emellett szem
el6tt tartja a szakmai és tudomanyos Ujdonsagok fo-
lyamatos kdvetését is.

Az orvoslatogat6k irdnt nem tdlzottan nyitott, de
nem is zarkézik el.

Az Uj gyogyszerek rendelésénél jellemz6en var ma-
sok els6 tapasztalataira. A megfelel6nek itélt gyogy-
szer kivalasztasanal a kedvezd sajat tapasztalatot ko-
vet6 masodik legfontosabb szempont, a tobbsegtdl el-
téréen, a klinikai vizsgalatok eredménye, és csak ezt
kdveti a beteg altal fizetend6 0sszeg. Az orvoslatogato
altal adott informécié nagyobb szerepet kap néla az
atlagosnal.

A csoportban nagy aranyban talalunk haziorvosokat.

6. klaszter: Szkeptikus (5,7%)
Markansan negativ mindennel szemben. Kuléno-
| sen a szakmai tovabbképzésekkel szemben van ellen-
érzése.

Az orvoslatogatokkal szemben kissé elutasito, a 1a-
togatasra a tobbieknél kevesebbet, csak tiz percet szan.
Inkabb a gyogyszer érdekli a beszélgetés soran.

Gyogyszerekrdl alig szerez informaciot tovabbkép-
zéseken, kongresszuson vagy kulfoldi lapokbdl.

Az Gjonnan megjelend gyogyszert nagyon ritkan
rendeli, igen jellemz8, hogy var méasok els6 tapasztala-
tara. A gyogyszer kivalasztasaban elsédleges szem-
pontja a beteg altal fizetendd 6sszeg, ezt kdveti a sajat
kedvez§ tapasztalat, majd a mellékhatasok és a ké-
nyelmes adagolas. A tdbbi informéacioval szemben
szkeptikus. A szakma véleménye (vizsgéalatok ered-
ménye, szakért6k véleménye, szakfolydiratok kozle-
ményei, a kongresszusok és tudomanyos ulések) és az
orvoslatogato altal adott informacid az atlagnal joval
kevéshé fontos.

Jellemz8en nem sorolhat6 egyetlen életkori cso-
portba sem, id&sebb és fitalabb orvosok is tartoznak
ide, hasonléan nem jellemzé a munkahely sem.

Osszefoglalas

A gyolgyszeripar hagyomanyos termékorientalt tevé-
kenysége csak a legutobbi években valtozott meg és
mozdult el a marketingorientaltsag iranyaba. Ennek
hatterében az a vilagszerte megfigyelhet§ egészség-
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Ugyi reformsorozat all, amely-
nek egyik meghatarozé eleme a
gyogyszerek tAmogatasara for-
ditott 6sszegek jelent6s meg-
szoritasa, illetve kulénoz6 alla-
mi beavatkozasokkal az orvo-
sok gyagyszerfelirasi szokasai-
nak befolyasolasa vagy a
gyogyszergyarak tevékenysé-
gének szigoru allami kontrollja.
Mindezzel a gyogyszergyarak
profittermeld képessége hirtelen
megrenddilt, amelyre kilénb6z8
véalaszlehet6ségek kinalkoztak
az ipar szerepl6i szamara. Az
egyik meghatarozé stratégia a
vezet§ gyogyszergyarak sza-
mara a kutatasok tovabbi inten-
ziv folytatasa a kutatasok kockazatanak csokkentésé-
vel, a masik a diverzifikdlodas, belépve Ujabb tzlet-
agakba, igy a generikus és az OTC-piacra, vagy verti-
kalis integracio létrehozasa pl. nagykereskedd6kkel,
egészségigyi ellatd rendszerekkel. A harmadik straté-
giai lehet6ség a merketingtevékenység hatékonysaga-
nak javitasa. Ennek része a gyogyszergyarak marke-
tingkommunikaciojanak jelentds javitasa.

A marketingkommunikéaciéban a receptkdoteles
gyogyszerek piacan kiemelt szerep jut az orvos-
latogatoi halozatnak. A torvényi szabalyozas jelent6-
sen korlatozza a gydgyszerek reklamozasat, az infor-
maciok eljuttatasat a célcsoportok szamara. Ugyan
ezen a tertleten az egyesult allamokbeli szabadabb
reklamozasi lehetdségek és az internet szabadabb j6-
v6t mutat, Eurépaban, igy hazankban is rendkivil szi-
goru szabalyok szerint juttathaté el informacié a cél-
csoportok felé, elsGsorban a szakmai célcsoportoknak.

A receptre kaphatd gyogyszer kilonleges aru 1é-
vén, a végs6 felhasznald, a beteg mellett fontos célcso-
port az orvostarsadalom is, azok, akik elrendelik a
gyogyszer hasznalatat. Emellett a gyogyszer értékesi-
tésének meghatarozé része a biztositd is, amely a
gyogyszer aréért jelentds mértékben fizet. A marke-
tingkommunikacié szigord szabalyozasa és a harmas
vevdcsoport jelenléte miatt az orvosok képezik a
gyogyszergyarak els6dleges célcsoportjat a kommuni-
kacio sorén. A piaci versenykoriilmények kozott jelen-
t6s versenyel6nyre tehet szert az a véallalat, amely ver-
senytarsainal pontosabban képes megfogalmazni és
eljuttatni Gzeneteit célcsoportja tagjainak. Az orvosok
felé ezt az orvoslatogatok tudjak a leghatékonyabban
megtenni, az § munkajukon mulik a marketingiizene-
tek eljuttatdsdnak hatékonysaga, ami az értékesitési
munka soran torténik meg. Az értékesitési folyamat
tokéletes ismerete mellett az Uizleti partnerként szerep-
16 orvos megismerése jelenti a kulcsot a sikeres értéke-
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A gyogyszeripar hagyomanyos
termékorientalt tevékenysége csak
alegutdbbi években valtozott meg,

és mozdult el a
marketingorientaltsag iranyaba.

Ennek hatterében avilagszerte

medfigyelhetd egészségiigyi
reformsorozat all, amelynek egyik
meghatarozo eleme a gyogyszerek
tAmogataséara forditott 6sszegek

jelent6s megszoritasa.

sitéshez az orvoslatogato sza-
mara. Az orvos megismerésé-
ben a legfontosabb a partner va-
sarléi magatartasanak feltérké-
pezése. A vasarléi magatartas
ismeretében a marketingiizene-
tek eljuttatasa sokkal sikeresebb
lehet.

Dolgozatunkban az orvosok
gyogyszerekre vonatkoz6 va-
sarlasi magatartasat tipizaltuk.
Az egyes csoportok jellemzd vi-
selkedésmintat mutattak, ame-
lyek jol koralirhatoak, illetve a
fogalkozéasi szaktertletek és a
demografiai adatok karakterisz-
tikusak az egyes csoportokban.
A csoportok gyogyszerrendelési
és informacidszerzési szokasai is jellegzetesek, jol jel-
lemzik a csoportot. Ezen hat alaptipus ismerete koze-
lebb viheti a gyogyszeripari marketinggel foglalkozék
és az értékesitésben dolgozok munkajat a hatékony
marketingtevékenységhez, pontosabb marketingize-
netek megfogalmazasat teszi lehet6vé, és segitséget
nyujt az értékesitést végz6 orvoslatogatok szamara a
marketingtizenetek eredményesebb célba juttatasaban.

SzerzBink:

Simon Judit a BKE Marketing Tanszékének docense,

az ACNielsen Piackutat6 Kft. Fogyasztoi Kutatasok

projektmenedzsere;

Lantos Zoltan a Knoll Hungaria Kereskedelmi
Képviselet ligyvezet6 igazgatdjad

Kedves Olvaséink!

A sietségnek sajnos ara van: mivel lapunk legutébbi
szamat (99/6.) mindenképpen karacsony el6tt akartuk
megjelentetni, a kovetkez6 hibakat mar nem tudtuk
javitani:

1) A 77. oldalon foly6iratunk alapito f6szerkeszt6jé-
nek nevét rosszul irtuk, az iras szerzéje tehat Dr.
Szabd L&szl6 és nem Szab6 Zoltan.

2) A 19. oldalon rosszul mutattuk be 0j szerzénket,
Ro6z J6zsef Balazst, aki - val6jaban - a BKE-n vég-
zett, s jelenleg a Pénziigyi és Szamviteli F8iskola
végz0Bs hallgatdja.

3) A 27. oldalon - szintén a szerzd bemutatasanal - a
cég neve helyesen: TUV Rheinland Hungaria VRF
Kft.

4) A 48. oldalon lemaradt Véros Attila cikkének utolsé
bekezdése, amely a budapesti eseményrél szolt.

A hibakért a szerz6k és olvasoink elnézését kérjuk.

Lantos Antal



BRANDMULLER TEODORA

BPR,

avagy a vallalati folyamatok

Ujraszervezese*

- Mulo divathobort vagy korszakalkoto Uj iranyzat? -

(Il. rész)

A BPR, csakigy, mint szamos mas menedzsment-
iranyzat (pl. TQM) szerint, afolyamatokra 6sszpon-
tositva kell a vallalat struktarajéat kialakitani, fel-
épiteni. Vajon igazuk van-e?

A vezetés- és szervezéstudomanynak régi dilem-
maja, hogy milyen a hatékony szervezeti struktdra.
Az idealis strukturanak a rugalmassag és a stabilitas
kritériumainak kell megfelelnie. Olyan rendszereket
kell létrehozni a stabilitas, racionalitas, megvalésit-
hatdsag elvének betartasa mellett, amelyek lehetdvé
teszik a szervezet szamara a dinamikus kodrnyezethez
valo alkalmazkodast, a megujulas lehet6ségét.

Folyamatok

im PVEMTbABAC

A linearis-funkcionalis szervezeti forma az egyik leg-
régibb strukturalis megoldas. A hatékony mU(ikodés
el6feltételei a stabil piaci és tudomanyos technikai
kornyezet. E kett6 kozul az 1990-es években a gazda-
sag legtobb tertiletén egyik sem volt jellemz8. Tovabba
a csupan funkciondlis elven térténé munkamegosztas
~felesleges mennyiségi és mindségi tartalékokhoz,
szervezeti redundancidhoz vezethet, illetve a megval-
tozott kdrnyezeti feltételekhez vald alkalmazkodoké-
pesség hianyat eredményezheti."RA hierarchia tetejé-
rél a vezet6 lenéz és latja, hogyan darabolédik a folya-
mat szépen feladatokka, funkciokka. Ha valaki az al-
sobb szintrél valamit tudatni szeretne a vezet&séggel,

* Az OTDK kozgazdasagtudomanyi szekcidjaban 1999-ben I. Dijat
nyert dolgozat alapjan.

1. Dobak Miklés - Antal Zsuzsanna - Droéotos Gyoérgy - Gutai
Andrea - Sz. Kis Lasz16 - Tari Erns [1992]: Szervezetiformak és
koordinacié. Budapest, Kdzgazdasagi és Jogi Kdnyvkiado.
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felnéz és egy felligyel6kbdl, felettesekbdl allo ,,falanx-
szal" talalja szembe magat, a gyakran indokolatlan el-
varasok teljesitése energidjanak nagy részét felemész-
ti. A végeredmény pedig egy olyan szervezet, amely
arccal a vezérigazgato felé, hattal a fogyaszténak
tisténkedik.2Az ilyen szervezeteknek azért okoz ne-
hézséget a fogyasztoi igények teljesitése, mert a valla-
lati folyamatokat szervezeti egységek hatarai kereszte-
zik, és néha ,,senki foldjére érkeznek", ami késedelmet
vagy rossz mindséget okozhat, de senki n”*m vonhat6
érte kdzvetlentl felelGsségre.

A kizardlag termékalapi munkamegosztas sem
biztosabb Gt az ,,tidvdsség” felé. Nagyon bosszanto
tud lenni példaul, ha a postan harom ablaknal kell sor-
ban allni, amikor csomagot és levelet szeretnénk felad-
ni, s6t egy csekket is be szeretnénk fizetni. A termék-
centrikussag nemcsak az tgyfélnek, hanem a vallalat-
nak is okoz nehézségeket, példaul amikor 6sszegezni
probaljak az egy tgyféllel lebonyolitott tzleteket.

A konfliktus feloldésara szlletett a matrix-szerve-
zet, ami egyidejlileg teszi lehetévé a funkcionalis és
termékelv(i munkamegosztast. Davenport ezt a for-
mat tartja a legalkalmasabbnak arra, hogy biztositsa
az Ujraszervezett vallalat m(kodését. A tébbdimenzios
matrix egyik dimenzidja mentén a folyamatokat, a méa-
sik mentén a funkcidkat talaljuk. A dimenzidk egyen-
I6ségének elvét felragva a folyamatokra helyezi a na-
gyobb hangsulyt. Tudomasul véve ennek hatranyait, a
felel6sséget, a dontések atharitasat, valamint az id6pa-
zarlé koordinacios és egyeztetd megbeszéléseket.

2.Ghoshal S. - Bartlett C. A. [1995]: Changing The Role of Top
Management: Beyond Structure to Process. Harvard Business
Review, januar-februar.
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Hammer ezt szervezeti kdosznak nevezi.3Az § el-
képzelése az idedlis struktarardl mas. Szerinte a mun-
ka irdnyitasanak és a dolgozok iranyitasanak el kell
kdlondlnie. Amunka, azaz a folyamat iranyitasa a ,,fo-
lyamatgazda" (process owner), a dolgozék, azaz a ,,fo-
lyamat-team" irdnyitasa pedig az ,,edz8" (coach) fel-
adata.

A ,.folyamat-team" a folyamat elvégzésében részt-
vevlk természetes egysége, olyan vegyes 0sszetételd,
tobbféle szakmat képvisel6 munkacsoport, amely egy,
a fogyaszto szamara értéket teremtd folyamatért felel.
Ez lehet allando, vagy csak ideiglenesen, egy megha-
tarozott feladat ellatasara létrehozott csoport. Az edz6,
akarcsak a sportban, tanaccsal latja el a csapatot, segiti
a problémamegoldasban, és prébalja minden csapat-
tagbdl kihozni a legjobb teljesitményt. Azonban nem
hozhat dontést a csapat helyett, nem végezheti el he-
lyettik a munkat, ahogy a szdvetségi kapitany sem
righat golt a valogatott helyett. A hagyomanyos ,,f6-
noki teenddk" ellatasara nincs sziikség, hisz ezt a tea-
mek sajat maguk intézik el. A ,,tudaskdézpont" (center
of excellence) az a hely, ahol a dolgozék szamara to-
vabbképzéseket, tréningeket szerveznek. A folyamat-
gazda felel6s az adott folyamat Gjraszervezéséért, és
miutan ez a fazis lezarult, figyelemmel kiséri a folya-
mat alakulésat.

Az a korabbi feltételezés, miszerint a munkat tény-
legesen elvégz6 embereknek sem idejik, sem képzett-
ségik nincs ahhoz, hogy sajat tevékenységiket ellen-
Orizzék és iranyitsak, nem helytallé. Egy biztositocég-
nél példaul a dontéstamogatd rendszer segitségével az
a munkatars, aki kordbban csak a lakcim helyességét
ellen6rizte, most egy jelentkezés elfogadasarol dont. A
munka azon pontjan, ahol a dolgozok kordbban kér-
déseikkel feletteseikhez fordultak, most maguk donte-

3. Hammer, M [1996]: Beyond reengineering: how the process-centered
organization is changing our work and our lives. London, Harper
Collins.

4. Hammer, M, 1996,126 p.
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nek. Tehat a szervezeti hierarchia egy részére nincs
szlikség, a piramist le kell ,,lapitani".

Sokan tekintik magukat a BPR avatott tuddinak, és
sok elképzelés latott napvilagot az ideélis folyamat-
kdzpontu szervezetrdl. Az eltérések ellenére, mind-
egyik alapja a tobbszakmas folyamat-teamek felallita-
sa. Ennek tovabbgondolasa a tébbszakméas munkaerd
képzése. Az egyén szamara ez lehetévé teszi,
hogy valtozatos legyen életpalydja, a vallalat
szempontjabdl pedig néveli a belsd operativ
rugalmassagot és a kilsé feltételekhez valé al-
kalmazkodas lehet6ségét. A multifunkcionalis
csoportok kialakitasarol bévebben az ,,embe-
rek" cimszo alatt irok.

;UITIZOU’C

Emberek

Az Uzleti integracids modell ebben a tényez6-
ben sdriti a ,,soft" elemeket, Ggymint szaktu-
das, stilus, munkaer6-gazdalkodas és a kdzos
értékek, hisz ezek mind az emberekhez kapcso-

I6dnak. Amennyiben az alkalmazottak elmen-

j nek a cégtél, magukkal viszik szaktudasukat, és fel-
| bomlanak a kdzos értékek, a stilus és a munkaer6-gaz-

dalkodasi rendszer is. Emiatt nagyon fontos, hogy a
ATaco Bell példgja az 4 strukitra bemutatésara

A Taco Bell az 1980-as évek elején egy f6képp mexikoi éte-
leket kin&l6 regionalis étteremlanc volt. Forgalmuk realérték-
ben 1978-1982 kdz6tt 16%-kal csokkent. Mindenképpen
Iépniuk kellett, ha talpon akartak maradni. John E. Martin, a
cég 1983-ban kinevezett igazgatdja allt az Ujraszervezési fo-
lyamat élére. Jov6képében a Taco Bell a gyorséttermi Gzlet-
ag oriasaként, a mexikoi kategdria éllovasaként szerepelt.
Vendégeik megkérdezése soran kiderilt, hogy azok nem
bévebb ételvalasztékrél, nagyobb konyharél, dekorativ bel-
s6r6él almodoznak, hanem gyorsan és tiszta kdrnyezetben ki-
szolgalt, joiz( ételekre vagynak, medfizethet6 aron. Kévet-
kezésképpen az Ujraszervezés soran célul tlizték ki, hogy az
eladott termék kivételével mindennek csokkentik a koltsé-
gét, A vezetési folyamatot teljesen atszervezték. A ,terileti
vezetd” (akinek feladata 6t-hat étterem ellen6rzése volt)
munkakorét teljesen kiiktattak. A dontési hataskor nagy ré-
szét az Uzletvezet6bdl étterem-igazgatéva avanzsalt alkal-
mazottakhoz delegaltak, akik ezutan onalléan irdnyitottak
éttermiket. Masrészt |étrehoztdk a piacmenedzseri posz-
tot. A piacmenedzser a hagyomanyos utasitasos stilus he-
lyett a kivételek elve alapjan iranyit, csak a felmerilt problé-
makkal foglalkozik, atlagosan 30 étterem tartozik hozza. A
vezérigazgatd elmondasa szerint az atszervezés soran tébb

szaz kollégatol valtak meg, de tébbségik dnként tavozott



I megvaltozott kortlmények kozott a ,,megszoksz vagy
j megszoksz" alternativak kézil az els6 teljesuljon.
Milyenek is a megvaltozott kériilmények?
Hammer a,,Munka Uj Vilagarol" beszél, ami elé ki-
mondatlanul is oda képzeli a ,,szép" jelz6t. A munka
Uj vilagara a mar kordbban emlitett valtozasokon ki-
vl sok mas is jellemz6:
- a munkakdrék megvaltoznak;
i - betanitas helyett képzés;
- az el6léptetés kritériuma a képesség, nem a telje-
sitmény;
- a jovedelmet a végzett munka helyett az ered-
mény hatarozza meg.

< A munkakérok megvaltoznak

A tdbb funkciot ellatd csapatokban a munkakdrok
kozotti hatarok elmosddnak, az alkalmazottaknak az
egész munkafolyamatot at kell latniuk, és tébb fazist
onalléan meg is kell oldaniuk. Nemcsak sajat munka-
jukhoz kell érteniidik, hanem tisztaban kell lenniik az-

| zal is, hogyan illeszkedik sajat szerepik a szervezet
egészébe. Magyaran: egy embernek lényegesen tobb
dologhoz kell értenie, mint korabban. A munka a fo-
lyamat soran igy kevesebb kézen halad at, kevesebb
adminisztracio és varakozasi id6 jellemzi. igy akar a
létszdm csokkentése mellett is ndvelhetd a hatékony-
I s&g. Asikeres csapatmunkahoz nem elegendd akitling
i szaktudas. Az olyan képességek, mint a probléma-
megoldas, a csapatmunkara vald készség, a kommuni-
| ké&cid, az innovativ, kezdeményez6 gondolkodas is el-
I engedhetetlen. Az alkalmazés soran azonban ezt
gyakran figyelmen kivil hagyjak, és evvel a létreho-
zott teameket eleve m(ikodésképtelenségre itélik. Ezek
| a képességek kulonbdz6 eszkdzok segitségével fej-
leszthet6k, ehhez azonban id6 kell.

A menedzsment egy folyamat teljeskor( elvégzését
csak akkor bizhatja egy folyamat-teamre, ha a munka
elvégzéséhez sziikséges dontési hataskort is delegal
hozza. A felhatalmazas az Ujraszervezett folyamatok
elengedhetetlen kévetkezménye. Nem a szabalyok ko-
vetését varjak el az alkalmazottakt6l, hanem arra 6sz-
tondznek, hogy a dolgozok sajat szabalyokat teremtse-
nek maguknak. A teamek 6nigazgatok, a véllalattal
szembeni kotelezettségeik hatarain belll 6k dontenek
a munka menetérdl és madjarol.

A felhatalmazott alkalmazottak megitélésében

I azonban eltér6ek a vélemények. Sokan ugy gondoljak,
hogy a dolgozok énbecstilése megnd, jobban maguké-
nak érzik a vallalat eredményeit, gondjait, haszno-
sabbnak érzik magukat, hisz latjak, hogy munkajuk-
nak eredménye van. Masok szerint a legtébb alkalma-
zottnak egyaltalan nem hianyzik, hogy déntési hatas-
kort adjanak a kezébe, s6t nem is tud mit kezdeni vele.
Jobban szeretné, hogy megmondjak, mi a feladat. ,,Al-

j jotékonysagnak" is nevezik: j6tékonysag, mert az al-

kalmazottaknak a nagyobb beleszolas jogat adoma-
nyozza, és al, mert a mogotte rejld motivacio nem
a strukturalis egyenl6tlenségek csdokkentése, hanem a
profitabilitas.

0 Betanitas helyett képzés

A betanitas korabban egy adott funkci6 ellatasara
valo felkészitést jelentett. A mar emlitett feladatkoér-
megvaltozas miatt azonban a folyamat-team tagjanak
ennél szélesebb ismeretekre van sziiksége. A betani-
tast felvaltja az atfogo ismereteket, szakmai alapmi-
veltséget ado folyamatos képzés. Az Ujraszervezés so-
rén figyelembe kell venni, hogy a gyarakban sok mun-
kas visszariad a folyamatos képzés gondolatatdl,
mondvan, hogy ha iskolapadban akart volna ticsdrog-
ni, akkor tovabb tanult volna, nem pedig allast keres.

= Az el6léptetés kritériuma a képesség, nem a tel-
jesitmény

»Ajol végzett munka jutalma a prémium. Az el6-
Iéptetés egy magasabb munkakdrbe nem az. Az Ujra-
szervezést kdvetden az elémenetel és a teljesitmény vi-
lagosan elhatarolédik egymastol, ugyanazon szerve-
zeten bellil. Egy masik munkakorbe valo el6léptetés a
képességektdl figg, nem pedig a teljesitménytdl. Az
el6léptetés valtozast jelent, nem pedig jutalmat."5Ez
sokak szerint eretnek gondolat, hiszen a lapos struktu-
rdban amugy is nagyon kevés az el6relépés lehetdsé-
ge, és igy ez a kevés lehet8ség is azok szamara nyitott,
akik, habar képességeik megfeleldek, de adott esetben
példaul csupan koézépszer( teljesitményt produkal-
nak. Nem beszélve arrél, hogy mig a teljesitmény téb-
bé-kevésbé objektiven mérhetd, addig a képesség
szubjektiv mérce. Az elvet az is megkérddjelezi, hogy
a pénz, azaz a prémium motivalé ereje véges, gondol-
junk csak Maslow piramisara. Ktlénésen pikans lehet
az a fordulat, amikor egy folyamat-team tagja teljesit-
ménye alapjan magasabb fizetést kap, mint a folya-
matgazda. Habar Hammer szerint ez egyaltalan nem
okoz problémét.

Szamos, Ujraszervezést végrehajtott cégnél alkal-
mazzak a jutalmazas masik fajtajat is, ez a tréninge-
ken, tovabbképzéseken torténd részvétel biztositasa. A
munkavallalé szdmara nem azt garantaljak, hogy a
cégnél a kdvetkezd valsag, atalakitas soran nem kerdil
utcara, hanem azt, hogy ha egyszer utcara kertlt, nem
marad sokaig ott, mert a cég altal tamogatott képzések
soran elsajatitott képességekkel hamar talal Uj munka-
helyet. Elgondolkodtatd, hogy az ilyen, jol képzett
munkaerd vajon nem hagyja-e el mar kordbban a céget
egy masik munkahelyért?

5.Hammer, M. - Chamfy, J. [1996]: A vallalatifolyamatok Ujraszerve-
zése.
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= A jovedelmet a végzett munka helyett az ered-
mény hatdrozza meg

Az U] 6sztdnzési rendszer nem a munkahelyen el-
toltott id6t, rangot, életkort dijazza, hanem csak és Ki-
zardlag az elért eredmények, a vevék elégedettsége és
az el6allitott értékek alapjan értékel. Hammer szerint
az ideéalis megoldas az, amikor alacsony, nem prog-
ressziv alapbérek mellett a kiemelked6 teljesitményt
egyszeri prémiummal jutalmazzak, hisz az e havi j0
teljesitmény semmi garanciat nem nyujt ajové havi jo
teljesitményre. Az ilyen és hasonld rendszerek beveze-
tése, érthet6 okokbdl, nem aratott nagy sikert a mun-
kavallalok korében.

A masik elgondolkodtato aspektus a csoporttelje-
sitmény. A teljesitményt a csoport hozza létre, igy ha a
teljesitményelvi jovedelempolitikahoz ragaszkodunk,
akkor jovedelmet is a csoportnak kell kapnia, amit a
tagok autonémiajuk révén, 6nmaguk osztanak el. Ez
azonban nem igazan kivitelezhet6. Nem tdl hosszu
baratsdgok sziletnének egy olyan csoportban, ahol
mindenki csak a masik rovasara kaphat tébb fizetést.

Az imént sorra vett négy valtozas a vallalat értékrend-
jét gybkeresen atalakitja. Nem szabad elfelejteni, hogy
a véllalati kultdra ilyen mértékli megvaltoztatasa nem
megy egyik naprol a mésikra, akar évek is beletelnek,
amig az Uj értékrend rogziil. A gyakorlatban az emli-
tett elvek altaldban csak sarkitottan érvényesilnek.
Szdmos felmérés eredménye alapjdn elmondhatd,
hogy némi id§ eltelte utan az alkalmazottak tébbnyire
megbaratkoztak az Uj kérnyezettel.

* Kdzépvezetbk

A megvaltozott kdrilmények a kdzépvezetdi réte-
get érintették leginkabb. A szervezeti hierarchia lapita-
sa soran kiléndsen ezt a réteget tekintették az Ujraszer-
vezés sz06sz0616i feleslegesnek és leépitendének. Peter F.
Drucker is részben az esztelen elbocsatasokban latja az
Ujraszervezés kudarcanak okat.6A véllalati folyamatok
Ujraszervezése a dolgozékat Uj feladat elé allithatja, de
az esetek tobbségében nem kéne feleslegessé valniuk.
A Ford Uj anyagbeszerzeési rendszerének kidolgozésa
utan 500 dolgozé helyett 25 is elegend6 volt a feladat
ellatasara, a maradék 425 azonban nem az utcara ke-
ralt, hanem a cég mas egységeinél kamatoztathatta tu-
dasat. Davenport ugy véli, hogy a gyakran elmaradt
gyors, attitdé eredmények miatt folyamodtak a vezetdk
a koltségcsokkentés leggyorsabb eszkdzéhez, a lét-
szamcsokkentéshez. Az Apple cég példaul 1993-ban
grandidzus Ujraszervezésbe kezdett, és ennek eredmé-
nyeképp nagyaranyu elbocsatasokrél szamolt be, ho-
16tt szakértdk szerint az 0sszefliggés kétséges volt. Az

6. Thomas Davenport [1997]: A meeting of the Minds. CIO Magazine,

szeptember 15.
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J Egyesult Allamokban 1990 6ta elbocsatott emberek
20%-a kdzépvezetdi rétegbdl tavozott. Sok egykori ko-
zépvezetd szamara az Ujraszervezés, a BPR csupan a
leépités szinonimaja lett. Tény, hogy amerikai nagyval-
lalatok 1991 ota évi fél milli6 munkahelyet szlintettek
meg, részben Ujraszervezésre hivatkozva.

= Rezisztencia
A leépités mellett az Ujraszervezés soran a legtobb
gondot a valtozasokkal szembeni ellenallas jelenti. En-
nek az ellenallasnak szdmos oka van:
- a nbvekv§ elvarasokhoz gyakorta csokkend, de
| legalabbis nem névekvd jovedelem parosul;
az el6relépés lehetdségének hianya;
félelem a munkahely, elért pozicid elvesztését6l;
- avezetdkbe vetett bizalom hianya;
- informacidhiany és félreinformalas;
i - félelem az ismeretlen yjtol.

—

Nem egy kudarc vezethetd vissza arra, hogy nem
; forditottak kell6 gondot az alkalmazottak meggy6zé-
sére, a kommunikéaciéra. Holott a munkaerdre fordi-
tott figyelem olyan befektetés, amelf el8segiti az alkal-
mazottak termelékenységének és elkotelezettségének
szinten tartasat, st ndvelését. Ez a hianyossag nem
| vethet6 kizardlag a gyakorlati alkalmazok szemére,
| hisz Hammer, habar felhivja a probléméara a figyelmet,
tal sok jotanaccsal nem szolgal. Szerinte az ellenallas
minden nagyobb valtozas elkerilhetetlen kisérdjelen-
sége. Lekiizdésének pedig els6 1épése, hogy nem en-
gedjik meg, hogy visszavesse torekvéseinket. A meg-
gy6zésrdl alkotott elképzeléseit ennél nyiltabban is Ki-
fejti, amikor Al Caponét idézi egy Ujsagcikkben,7mi-
szerint ,,Sokkal tobbre mész par kedves széval és egy
pisztollyal, mint par kedves széval énmagaban". Ez
kétségteleniil igaz, de csak révid tdvon. Az emberier6-
I forras-menedzsment (j torekvése az, hogy nem az al-
1 kalmazottakat kell hozzaigazitani a véllalati célokhoz,
hanem pont forditva! A véllalatot kell alkalmassa ten-
ni a munkatarsak varakozasainak teljesitésére.

Paran azzal probalkoztak, hogy a cég helyzetét til-
dramatizélva, a veszélyeket felnagyitva prébaltak be-
lattatni az alkalmazottakkal, hogy egyetlen reménytk
az Ujraszervezés. Néhanyan azonban tul messzire
I mentek. Egy eurépai vallalat igazgatéja példaul a cég
] torténetében legnagyobb kényvviteli hianyt generalta
, kisebb manipulacidkkal azért, hogy meggy&zze dol-
gozoit az elkerllhetetlen valtozasrdl, ez azonban a cég
t6zsdei szereplését is rontotta.8 A kiilénb6z6 modsze-
rekrél a 3. tabla ad 6sszefoglal6 attekintést.

—

1
7. Strassman, Paul [1994]: The Hocus Pocus of Reengineering. Across
The Board, janius.
8. Kotter, John [1995]: Leading Change: Why Transformation Efforts
Fail. Harvard Business Review, marcius-aprilis.



3. tébla

Az ellendllas feloldasanak modjai 5

Vannak, akik nem osztjdk Hammer véleménysét,
I szerintlk az alkalmazottak ellenallasa nem sziikség-
; szer(i, habar id6 kell, amig megszokjak az Gj kdrilmé-
nyeket. Az Ujraszervezés soran azonban az id6vel ta-
lan még jobban takarékoskodnak, mint a pénzzel.
Ezért alkalmazzak a tabla utolsé két sordban feltiinte-
tett manipuléaciot és kényszert. A véltozés soran az al-
kalmazottaknak kilénb6z8 Iépcs6fokokat kell meg-
maszniuk, és ha egy-két fokot kihagyunk, a gyorsa-
sagnak csupan az illaziéjat kelthetjuk, valodi ered-
ményt nem érhetiink el.9

Technolégia

Az (j technolégiaknak, kiiléndsen a dinamikus fejl6-
désnek indult informacios technoldgianak kiemelkedd
szerepik van. A BPR iranyzat szerint az attit hatéas-
foknovelés érdekében az informécios technolégia viv-
manyai segitsegével fel kell ragni az olyan régi szabé-
lyokat, amelyek akadalyozzak a folyamatszerd, haté-
kony mikodést.

9. Kotter, John - Schlesinger, L. A. [1979]: Choosing Strategiesfor
Change. Harvard Business Review, marcius-aprilis.

4. tabla

A szabalytoré technol6giak10

Sokan 6dzkodnak azonban az 0j technolégiatol.
Nem minden vev6 oOril, ha egy interaktiv videoleme-
zen tekintheti meg a kinalt terméket, még akkor sem,
ha evvel a vallalat értékesitési tigynokének energiat ta-
karit meg. Nem mindenki bizik egy olyan doéntésben,
amit a szamitogep ,,kop ki", és még sorolhatnank. Ma-
sok szerint az informécios technolégiaban a technol6-
giara egyre nagyobb hangsuly keril, holott a legtébb

Egy példa a technoldgia hatékony alkalmazasara

Szamos példa igazolta, hogy egyes cegek a korultekintéen
megszerkesztett és kiépitett szamitogépes rendszereknek
kdszonhet6en forradalmi valtozasokat értek el. Az egyik
klasszikus példa a Ford (j anyagbesze zési rendszere A
Fordnal a szamlakezelési osztalyon mintegy 500 ember dol-
gozott. Abeszerzési osztaly a megrendelSlap mésolatét el-
kildte a szamlakezelési osztalynak, s amikor az aru megeérke-
zett,, az atvételi elismenvény egy masolatat szintén eljutattak
a szamlakezelési osztalynak. Végul megérkezett a szamla, és
ezutan a szamlakezelési osztaly a harom dokumentum
egyeztetésével foglalkozott. A legtébb id6t az vette igény-
be, hogy az eltéréseknek utanajarjanak. Az Ujraszervezett fo-
lyamat ennél joval egyszer(bb. A megrendelést most egy
szamitogépes adatbazisban is rogzitik, és amikor az aru
megérkezik, azonnal ellen6rzik az adatbazisban, hogy volt-e
ilyen megrendelés. Ha volt, akkor azonnal kifizetik, nem var-
nak a szarnia megérkezésére. Az (j folyamathoz 500 helyett
75 munkatars is elegendd.

10. Hammer - Champy, 1996,105-115 p.

j 11. Hammer, M. [1990]: Reengineering Work: Don‘t Automate,

Obliterate. Harvard Business Review, julius-augusztus.
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cégnél a mar meglévé technolédgidban rejld lehetfsége-
ket sem tudjak kihasznalni. Az informéciok pedig to-
vabbra is kallodnak. Statisztikak szerint a legtobb ve-
zetd tovabbra is csak a kdnyvelési adatokat bongészi,
noha ennél joval tébb adat all rendelkezésére,

A technoldgia szerepét azonban aldbecsulni sem
szabad. Ma mar szinte elképzelhetetlen egy olyan cég,
ahol az adatok taroladsa nem szamitogépekkel torténik.
Magyarorszagon is nehezen taldlnank olyan kényve-
I6irodat, amelyik nem szoftver segitségével kdnyvel.

Osszegzés

; Az 1990-es évek elején a menedzsment-szakirodalom
joslatokkal volt tele, miszerint a globalizal6dé piac az
amerikai és europai vallalatokra nézve veszélyt jelent.
Sokan ijesztgettek a Tavol-Kelet egyre ndvekvd kis tig-
riseivel és nagyhatalmaival, mint Japan vagy Kina.
Sok cég a kitlin6 eredményei dacéra, a fenyegetéseket
talreagélva, kodltségmegszorito intézkedésekbe és le-
I épitésbe kezdett. Hammer, Champy, Davenport és a
BPR tobbi szénokai, egyszerre igérték a vallalatoknak
mindazt, amire latszdlag szlkséguk volt: koltségcsok-
kentés, létszamleépités és a hatékonysag novelése. Ez,
és a publikalt ,,sikersztorik" nagyon vonzova tették az
Ujraszervezest a vallalatok szamara.

Az Ujraszervezés azonban nem biztositott sem id6t,
sem lehet6séget a vallalatoknak, hogy alkalmazkodja-
nak a megvaltozott kériilményekhez. Egyszer(ien tul
gyorsan akarta bevezetni a sziikségesnek tartott valto-
zéasokat. Egy szemléletes hasonlat szerint az Ujraszer-
vez0 ,,stirglsségi betegellatast” végez, tipikus mod-
szere az amputécid. Csak vészhelyzetben érdemes al-
kalmazni. A menedzsmentnek azonban akkor is tud-
nia kell, hogy a munkaerd demoralizélasa azt jelenti,
hogy a beteg talan soha nem épiil fel teljesen.2A BPR
alkalmazasat a tirelmetlenek szorgalmazzak, akik
nem kivannak szembenézni az olyan kdvetkezmé-
nyekkel, mint a munkaer6 minéségének és elhivatott-
saganak csokkenése. Davenport ,,beismeri", hogy az
Ujraszervezés nem vette szamitadsba az embereket. 8
Alkatrészként kezelte 6ket - ami cserélhet6, eldobha-
t6, esetleg mas terlileten Ujrahasznosithaté -, nem pe-
dig a szellemi t6ke legfontosabb hordozéjaként. Az
emberi viselkedés, magatartas korabbi tapasztalato-
kon nyugszik, a hibatlan munkavégzést a gyakorlat
teszi lehet6vé. Nem atprogramozhato bitek és bajtok
halmaza az ember, szokésait, tudasat gondolkodasat
nem lehet egyik naprél a masikra atprogramozni. Ki-

12. Strassman, Paul [1994]: The Hocus Focus ofReengineering. ACross
The Board, junius.

13. Davenport, T. H. [1996]: Why reengineering failed: the fad that
forgot people. Fast company, premiere issue, januar.

14. Davenport, 1997.
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I6ndsen igaz ez a magyar munkavallalokra, akiknek
politikai féldcsuszamlasok utan, egy radikalisan meg-
valtozott tarsadalmi gazdasagi kornyezetben kell
helytallniuk.

Mostanra az Ujraszervezési laznak valéban vége.
Azok a tanacsado cégek, amelyek kizardlag ezzel fog-
lalkoztak, most Uj vizekre eveznek. A cégek, ahol az Uj-
raszervezési kisérletek megbuktak (a mar emlitett
1994-es felmérés szerint a kisérletek 67 szdzaléka ku-
darccal végz6dott), most probaljak dsszerakni a dara-
bokra esett strukturat, és hitet adni a dolgozéknak. A
véllalatok, amelyek napjainkban Ujraszervezésbe kez-
denek, elvetik a radikalis atszervezési kisérleteket, s a
BPR maddszertanaval teljesen ellentétesen, fokr6l-fok-
ra haladnak.

Mindenesetre nem szabad kidnteni a gyereket a
furd6vizzel. A BPR irdnyzatnak vannak pozitiv és
mindenképpen megfontolasra mélté gondolatai:

- Az avallalat, amelyik figyelmen kivil hagyja tiz-
leti folyamatait, sajat sirjat assa.

- Avezet6knek fél szemmel mindig a technika ki-
néalta Uj lehet6ségekre kell figyelnitk, hogy Iépést
tudjanak tartani.

- Az alkalmazottak felhatalmazésa és a ,,tudas-me-
nedzsment" még kiaknazatlan lehet6ségeket tar-
togat.

Manapsag mar nem BPR-r6l, hanem a cég ,.feje tetejé-
re allitasat" és a radikalizmust elkeriil6, de az emlitett
elveket magaban foglalé iranyzatokrdl olvashatunk,
mint: BPM (Business Process Management) és BPI
(Business Process improvement).

,»AZ »Ujraszervezés kocsijara« mindenki prébaltfelugrani.
Mostanra a tdbbség leugrott. Néhany vallalat valdszindleg
csendben megprdbalja bejarni a rogds utat, és akkor néhany
éven belil tudnifogjuk, hogy is kéne csinalni. Talan Gj ne-
vet adunk a gyereknek, hogy senki se emlékezzen ra. "'u

Szerzénk egyetemi hallgatd, PTE, KTK



CSATH MAGDOLNA

A stratégial vezetés (j iranyai

(Il. rész)

A cikk els6 részét azzal a gondolattal fejeztiik he,
hogy a stratégiai vezetés filozdofidja, szemlélete és
tartalma egyarant atalakuléban van. Az atalakulas
oka a kdrnyezetben zajlé valtozas, amelyet a Boston

\ Consulting Group nev( hires szaktanacsado cég el6-
adoja, Carl Stem igy jellemzett: ,,Olyan id6ket élink,
amikor minden mozog, ami nincs leszégezve." Emiatt
az allando valtozas miatt vannak mozgéashan a stra-
tégiaalkotassal kapcsolatos nézetek, elgondolasok is.
Avaéltozas irdnyait leginkabb a hagyomanyos és az (j
kozelités 6sszevetésével érzékeltethetjik. A hagyoma-
nyos kdzelités szerint a stratégiaalkotas lényege a
kdvetkez§:

»Valassz egy vonz0 iparagat, épitsd fel benne a
szlikséges versenyel6nyeidet, és prébalj ezek alapjan
jobb eredményeket elérni, mint versenytarsaid."

Ezzel szemben az Uj kdzelités Iényege igy hangzik:

»Tagitsd ki az iparag hagyomanyosfogalmat, ke-
ress és teremts Uj piacokat, és ezzel 1épj ki abbdl a
szoritobol, amelyben a kordbbi kériImények kozott
kiizdottél."

A cikk mésodik részében az Gj kozelitést vizsgal-
juk tovabb, és roviden kitériink az elsd részben igért
két témara, a globalis cégek stratégiai iranyaira, va-
lamint a tudasmenedzsment és a stratégiaalkotas
kapcsolatara.

Miért eredményesebb az Uj kozelités?

Aberlini stratégiai vezetési konferencia két jonev( el6-
addja, W. Chan Kim, a Boston Consulting Group Bruce
D. Henderson professzora, és Renée Mauborgne, az
INSEAD francia vezet6képzd intézet vezetd kutatdja
érdekes kutatasrdl szamolt be el6adésaban. A kutatas
5 éven keresztul folyt, és arra keresett valaszt, hogy mi
a kozos jellemz6juk azoknak a cégeknek, amelyek ké-
pesek tartds ndvekedésre Ugy, hogy ekdzben nyeresé-
gik is folyamatosan emelkedik. A kutatas megallapi-
tdsai szerint a legtipikusabb k&zos jellemz6 a straté-
giaalkotas filozéfigja és modja volt. A kevésbé sikeres
cégeket az jellemezte, hogy stratégiajuk hagyoma-

nyos, rutingondolkodasra épult. Vagyis arra toreked-
tek, hogy a piacon Iév6 versenytérsaikat lehagyjak. Et-

\16i gyOkeresen eltér6 modon a gyorsan novekvé és
nyereséges cégek nem sokat torédtek azzal, hogy min-
denaron legy8zzék meglév6 versenytarsaikat. Ehe-
lyett eljelentékteleniteni igyekeztek azokat. Ezt egy
olyan stratégiai filozéfiaval érték el, amelyet érték-
innovacidnak nevezhetiink. Az értékinnovacio lénye-
ge nem az, hogy jobbat és olcsébbat kinaljunk a vevék-
nek, hanem az, hogy mast kinaljunk. Mi is a kiilénbség
a hagyomanyos stratégiai filozofia és az értékinnova-
cion alapulé stratégiai filozofia kozott? Vizsgaljuk
meg a kilonbséget a stratégia 6t f6 dimenzidja mentén
(1. tabla).

A tablaban szerepl6 6sszehasonlités jol illusztrélja
a kétféle gondolkodas lényegét. Az elsé dimenzio sze-
rinti kilénbség Iényege a kreativ gondolkodas, a ba-
torsag, valamint a kockazatvallalas szintje. A hagyo-
manyosan gondolkoddk a meglévd korilmeények ko-
z6tt erélkédve, egymas rovasara cselekedve, egymas-
tol elmaradva, majd egymast Ujra lehagyva ,,élik éle-
tiket". Az értékinnovacio hivei viszont nem fogadnak
el semmilyen koértilményt ,,adottsagként”, mindent
megkeérddjeleznek, Ujabb és Ujabb megoldasokkal pro-
balkoznak. Nem a meglévé piacokon harcolnak na-
gyobb ,,szeletért", hanem novelik a piacot, vagyis Uj
keresletet teremtenek.

A masodik dimenzié mentén érzékelhet6 kilonb-
ség, az el6z6h6z hasonléan, azt jelenti, hogy az
értékinnovécio hivei nem fogadjak el azt, hogy hori-
zontjukat a versenytérsak lépései jeldljek ki. Nem elé-
gednek meg azzal, hogy sajat erés és gyenge pontjai-
kéat allanddan a versenytarsakhoz mérve, igyekezze-
nek azokhoz felzarkozni. A lényeg nem az, hogy job-
bat, hanem az, hogy eltér6t, mast csinaljanak, mint a
versenytarsak. Persze ha ezt sikeresen oldjak meg, ak-
kor eredményeik is jobbak lesznek a versenytarsaké-
nal, és igy sikeril legy6zni azokat.

A vevOk vonatkozasaban az értékinnovacios filo-

, zofiat kdvet6 cégek nem a piac szegmentalasara és a
| minél specialisabb igények kielégitésére torekednek.
I Sokkal inkabb olyan kézds vevéi igényeket és értéke-
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1. tabla
A stratégia 6t f6 dimenzidja
Hagyomanyos filozéfia Ertékinnovacion alapulé filozéfia

két keresnek, amelyekkel a vev6k ndvekv6 szamat
biztosithatjdk a maguk szamara.

Ami az er6forradsokat és a képességeket illeti, az
értékinnovacios filozéfiat kovets cégek esetében ismét
az innovativ kozelitésre kell felfigyelniink. Szerintiik
ugyanis a jelenlegi korlatok nem képezhetnek athag-
hatatlan akadalyt a kreativ gondolatok el6tt. Az erede-
ti otletek ugyanis arra is felhasznalhatok, hogy a meg-
I1évd eréforras- és képesség-korlatokat feloldjuk. Az
értékinnovacioé hivei eltéréen gondolkodnak a kinal-
haté termékekrdl is. A vevék altal igényelt megolda-
sokbdl, termék- és szolgéaltatas-kombinacidkbdl Kiin-
dulva hatarozzak meg a kindland6 termékek és szol-
géaltatasok korét, tullépve ezzel az ipardg hagyoma-
nyos keretein és korlatain.

A vazolt jellemzbket dsszefoglalva a kutatés arra a
kodvetkeztetésre jutott, hogy minél inkabb képes egy cég
arra, hogy innovacion alapul¢ stratégiai gondolkodast k&-
pessen, annal nagyobb az esélye arra, hogy tartés néveke-
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dést érjen el. Eppen ezért kivanatos és hasznos, ha a ha-
gyomanyos portfolio-elemzés helyett vagy mellett a
cégek rendszeresen vizsgaljak termékszerkezetiket
aszerint is, hogy az egyes termékek ill. szolgaltatasok
milyen vallalati ill. nyereségndvekedest tesznek lehe-
téve. A vizsgalatot az 1. abraval szemléltetett logika
szerint lehet elvégezni:

Vagyis a cégeknek értékelnitk kell azt, hogy a je-
lenlegi termékvalasztékban milyen aranyban szere-
pelnek a hagyomanyos, az értékndvelésre alkalmas ill.
az Ujdonsagot képvisel6 termékek. Célként természe-
tesen az Ujdonsagok, vagyis az értékinnovaciot képvi-
seld termékek aranyanak novelését kell kitlizni, hiszen
ez biztositja a cég és nyeresége tartds ndvekedését.

Mitjelent ez a szemléletvaltas a gyakorlatban?

Ezt leginkabb Ggy érthetjik meg, ha 6sszehasonlitjuk
a hagyomanyos, a meglévé piacokon folytatott ver-
seny jellemz@it az U] piacok teremtésére 6sszpontosito
stratégia jellemzdivel. A 2. tbla (kévetkezd oldalon) ezt
az 0sszehasonlitast tartalmazza a verseny dimenzidi,
azaz az iparag, a stratégiai vallalatcsoport, a vevdi cso-
portok, a termék- és szolgaltatas-portfolid, a termékek,
szolgéltatdsok funkcioi és arculata, valamint az id6
figgveényében.

Az elméleti kozelitést jobban megérthetjik, ha
megproébaljuk gyakorlati példaval is szemléltetni.
Nézziink ezért két példat: az egyik az iparag elhagya-
sat, a masik pedig a termék funkciéjanak és arculata-
nak megvaltoztatasat mint értékinnovacios stratégiai
Iépést szemlélteti.

= Ertékinnovacié az iparagbol valo kilépéssel

Az iparagbdl valé kilépésre, a helyettesité termé-
kek kindlta lehet&ségek sajat termékbe épitésére jo pél-
da az Intuit nev( amerikai cég, amely olyan szamito-
gépes programot dobott piacra, ami a maganemberek
és a kisvallalkoz6k szamara egyarant lehetévé teszi,
hogy egyszerden és olcson oldjak meg pénzlgyi elsza-



2 tabla

A stratégiaalkotas szemléletének véaltozasa
A meglévé piacokon folytatott verseny fokozasa helyett (j piacok teremtése’

* W. Chan Kim (Boston Consulting Group) és Renée Mauborgne (INSEAD)
el6adasa alapjan

moléasaikat. Alapitoja, Scott Cook igy fogalmazott:
,»Rajottiink arra, hogy legnagyobb versenytarsaink j
nem a szamitogépes terileten vannak. Ugyanis legna-
gyobb versenytarsunk a ceruza." Miért? Azért, mert a
i ceruza olcso, és elvégezhet6k vele a legfontosabb alap-
m(iveletek. Ugyanakkor a piacon lév6 legolcsébb
pénziigyi elszamolasi program is legalabb 300 dollar-
ba kerult. Igaz, nagyon sok tobbletlehetdséget kinalt,
de ezekre altalaban a vev6knek nem volt igazan szik-
séguk. Rdadasul megtanulasa és hasznalata sem volt
tul egyszerd. Ezért a cég kifejlesztett egy olyan progra-
mot, amely egyszer(ien kezelhet8, gyors, megbizhaté
és olcsé. Ezzel olyan Uj értékekkel jelent meg a piacon,
amelyekkel sem a draga programok, sem az olcso, de
lassu és nem hatékony munkat lehet6vé tevé ceruza
nem tudott versenyezni.

Vagyis hogyan is lépett ki az ipardgbdl az Intuit
cég?

Nézziik a 2. bréat.

Az abran lathatd, hogy az Intuit cég oly mddon
kombinalta a két helyettesit6 termék elényeit, hogy az
Uj termék a hasznalhatdsag és az ar szempontjabél

egyarant Uj értéket teremtett a vasarloknak. Az uj, ,.fel-
haszndalobarat" program nagy siker lett: ériasi nyere-
séget és nagy piacirészesedés-névekedést hozott a
cégnek.

° Ertékinnovacié a termékfunkciok és arculat meg-
valtoztatasaval

A meglévé arculat és a funkciok megvaltoztatasara
j6 példa a Body Shop cég, amely a kozmetikai iparag-
ban tevékenykedve, a hagyomanyos versenystratégia
feladasaval, oriasi sikert vivott ki maganak. Koztu-
dott, hogy a kozmetikai ipar f6 jellemz6je a ragyogas,
a szépség, a fiatalsag és a remény igérete. Ezeket az al-
mokat kozvetiti a csomagolas, a reklam és magas ar is.
Nem véletlen, hogy a kozmetikai termékeket gyartd
cégek koltségeinek atlagosan 85%-at a csomagolas és a
reklamkoltségek teszik ki. Ezzel szemben a Body Shop
versenystratégiajaban a termékek természetes alkoto-
részeit, hasznossagat és az egészséges életmaéddal vald
kapcsolatat hangsulyozza. A csomagolasra keveset
koélt: legtébb termékét mlanyag palackban arulja, és
lehet&séget kinal az utantoltésre is. A cég reklamra is
keveset kolt, igy az olcsébb csomagolasi megoldasok-
kai egyutt jelentds koltségmegtakaritast tudott elérni,
amely lehetdvé tette arai csokkentését is. Ezzel az (j
versenystratégiaval jelentSs vevéi rétegeket csabitott
el a hagyomanyos kozmetikai cégekt6l, sét Uj piacokat
is sikerult teremtenie.

Nézzik, hogyan is valtoztatta meg termékei arcu-
latat és funkcioit a Body Shop a kozmetikai ipar atla-
gos viselkedéséhez képest (3. dbra - kdvetkezd oldalon),

Az abran jél lathaté a hagyomanyos és az értékin-
novacion alapulé stratégiai szemlélet kiillénbsége, va-
gyis az, hogy miképpen lép ki egy cég a hagyoma-
nyos, fej-fej melletti kiizdelmet jelent6 versenyaréna-
bél egy Uj teriiletre, ahol - vezetési és stratégiai inno-
vaciora épitve - mast és masképpen csinal, és verseny-
tarsait ezzel hagyja maga mogott.
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Tovébbi példak helyett prébaljuk réviden dssze-
foglalni, hogy mi is az Uj értékteremtés, az értékinno-
vacio lényege. Az, hogy olyan 0 termékekkel és szol-
géltatadsokkal tudjon egy cég a piacra Iépni, amelyeket
avasarlék a hasznossag és az ar tekintetében egyarant
kedvez6bbnek itélnek meg, mint ajelenleg piacon Ié-
v termékeket. Az Uj érték teremtéséhez, az értékinno-
vaciohoz két kérdést kell feltenni:
-A meglévé termékek mely jellemzd8ire, tulaj-
| donsagaira nincs igazan sziksége a vev6knek?
Vagyis: a termékek, szolgaltatasok mely sajatos-
sagait lehet kikliszobdlni a kinalatb6l? Tovabbéa

i mely tulajdonsagok értéke csdkkenthet, vagyis
mely sajatossagok esetén elégszik meg a vevd ke-
vesebb kinalt lehet&séggel, értékkel?

-Mely jelenleg kinalt tulajdonsag szinvonalat
kell jelent6sen emelnie, ill. milyen 0 sajatossa-
gokat, tulajdonsagokat ill. hasznalati lehet6sé-

| geket kell beleépitenie a termékbe, szolgaltatas-
| ba a cégnek?

Ha erre a két kérdésre sikeril egy cégnek j6 valaszt

j adnia, akkor nagy valészinGiséggel meg tudja valtoz-
tatni a hagyomanyos, a meglévé piacait jellemzd ver-
seny természetét, és igy képes lesz arra, hogy jelentds
versenyel6nyokre tegyen szert.

Az értékinnovacioé vezetési feltételei

j Az (j irany, amely szerint a siker feltétele nem a ,,felzéar-
I kozéasi", hanem a ,,Kinyujtozasi", vagyis nem a hagyo-

manyos versenyen alapuld, hanem az Uj lehet6ségeket,
i U] piacokat keres6 stratégia, csak akkor szamithat siker-
I re, ha megfelel6 képesség, intelligencidju, kreativ és
, kockéazatot vallalni képes vezetése van a véllalatnak. Az

(j irany sikeres alkalmazasahoz nem elegend6ek azok a
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vezetli képességek, amelyek a leépitésekben,
az atszervezésekben, a cég ,,karcsusitasaban" és
a munkaerd ,,kordaban tartasdban", fenyegeté-
sében cstcsosodnak ki. Az ilyen vezetét Gjab-
ban ,,karbantartasi menedzsernek" hivjak, aki
teljességgel alkalmatlan arra, hogy a céget, kiil-
s kényszer nélkil, Uj irdnyba vezesse. Ezek a
vezet6k altalaban az Gn. ,bal agyféltekével
gondolkoddk" csoportjaba tartoznak, akiknek
er6s oldala lehet az analitikus gondolkodas és a
raciondlis dontéshozatal, de gyenge pontjuk a
kreativitas és az emberek menedzselésének ké-
pessége. Ez utdbbihoz ugyanis sziikség van a
,.jobb agyféltekével valé gondolkodasra" is. A
,.karbantart6 menedzserek" helyett tehat ,,a jo-
v@ tervez@inek és épitészeinek" kell lennitik
azoknak a vezet6knek, akik még a kiilsé kény-
szer jelentkezése el6tt, megfelel§ el6retekintés-
sel, kockazatvallalassal és értékrenddel képesek
arra, hogy els6ként valtoztassanak a stratégiai iranyon.
Tovabba tisztdban kell lennitik azzal is, hogy aj6 straté-
gia és a vallalati siker kézétti hidat az elkételezett és megfele-
I6en motivalt szakemberek és azok tudasa jelenti, ezért ren-
delkezniik kell a sikeres humanmenedzsment és valla-
lati kultdra épitésének képességével is. Mindezekkel
Osszefliggésben alkalmasnak kell lenniik a vallalati tu-
das sikeres hasznositasara és Ujrateremtésére, vagyis a
cég és munkavallaloi tanulési képességeinek allando
fejlesztésére is.

A tudadsmenedzsment-képességek egyébként egyre
inkabb megkilonboztetd kompetenciava valnak a cé-
geknél: minél hatékonyabban épit egy cég a tudasra, mi-
nél inkdbb hasznositja azt az értékinnovacién alapulé
stratégia kialakitdsaban és megvalésitasaban, annal va-
I6szindbb, hogy tartésan sikeresebb lesz versenytarsai-
nal. A sikeresség oka pedig nem abban keresendd, hogy
a cég olcsobban és gyorsabban, hanem abban, hogy oko-
sabban és kreativabban dolgozik. Az okosabb és kreati-
vabb munkavégzés képességét pedig folyamatosan fej-
leszteni kell. Enhez hasznos segitséget ad, ha a cég rend-
szeresen megvizsgalja ,,intellektualis t6kéje" értékét.

Az intellektudlis t6ke legfontosabb alkotéelemei az
emberi és tudas-téke, a strukturalis téke, a vezetési t6-
ke és a cég kultargjanak, valamint értékeinek 6sszessé-
ge. Az emberi és tudas-tdke nem mas, mint a cégnél rendel-
kezésre all6 szakembergarda képességeinek, mingségének,
tudasanak és cég iranti elkotelezettségének egyliittese. A
strukturélis tdke jelenti a cégen belul kialakult kapcsolatok
mindségét és m(ikddési hatékonysagat, a szervezeti rugal-
massagot és hatékonysagot, tovabba a cég kiils6 kapcsolat-
rendszerének, a vevlékkel és a beszallitokkal kialakitott
egylttm(ikédésének szinvonalat. A vezet6i téke magaban
I foglalja a vezet6i képességeket, a vezetés mindségét, kreativi-
| tsat, vezetési, szervezési és iranyitasi, valamint értékterem-
| t6 képességét. Végul a szervezeti kultira és értékrend aztfe-



jezi ki, hogy mi a cégnél afontos, hogy milyen értékek sze-
rint m(ikodik a cég, és hogyan kapcsolédnak egymashoz az
egyének, a részlegek, ill. a vezetés és a beosztottak kiilénbozé
szintjei. Az intellektudlis t6ke allando er6sitése a veze-
tés egyik legfontosabb stratégiai feladata, ami egyben
feltétele az értékinnovacion alapulé stratégia kidolgo-
zasanak és sikeres megvalOdsitasanak is.

A globalis cégek értéklnnovacléon alapuld stratégiai

A berlini konferencian jelen voltak tébb globalis cég ve-
zet6i is. El6adasukkal valamennyien azt probaltak iga-
zolni, hogy méretiik és oriasi nemzetkozi kapcsolatrend-
szertik nem lesz elegend@ ahhoz, hogy tartés novekedést
és jelent6s pénzugyi sikereket érjenek el. Eppen ezért a
sikeres jov0 esetuikben is az értékinnovécion alapulo
stratégiai szemlélet miel6bbi kialakitasat igényli. Beszél-
tek arrol, hogy a termékportfolidjukban egyre inkabb az
Ujdonsagok aranyat kivanjak névelni. Ugyanakkor tob-
ben Gszintén elemezték a nagysag hatranyait: a nehéz-
kességét, az er6folénnyel valo visszaélés elényeit és egy-
ben héatranyait is, a kialakult vallalati ,,immunrendszert",
amely ellenall a megujulési térekvéseknek, és gatolja, ne-
heziti az innovativitast és a kreativ utak keresését.

Tobb globélis cég vezetbje emlitést tett arrdl is,
hogy portfoliojukbol az un. ,,megallapodott" terméke-
ket sem kivanjak kikisz6bdlni, hiszen ezek még jelen-
t6s tomegigényeket elégitenek ki, s ezért bevételeikkel
finanszirozzak az Ujdonsagok gyors piacra dobasat.
Viszont ezen termékek versenyképességét csak ugy
tudjadk ndvelni, ha jelentésen csdkkentik a gyartasi
koéltségeket. Ennek legegyszer(ibb maédja pedig az, ha
ezen termékek gyartasat a kevésbé fejlett, olcsé mun-
kabérd és a globalis t6kének minél nagyobb kedvez-
ményeket biztositd kormanyokkal rendelkez6 orsza-
gokba telepitik. TeTmészetesen ez a fogado orszag
szempontjabdl nagyon sok hatranyt is jelent. Ezek k-
zul talan a legnagyobb az, hogy az ésszeszerel6 mun-
kahelyeken dolgoz6 munkaer§ tudasara, kreativitasa-
ra nemigen tart igényt a globalis cég, hiszen erre els6-
sorban otthon van sziiksége, ott, ahol az Ujdonsagokat
fejleszti ki. A kevésbé fejlett orszagok munkavallaloi
ezért nemcsak alacsony béreik miatt, de a szdmukra
rendelkezésre allé sokkal szerényebb tanulési lehet6-
segek miatt is tartdsan kedvezGtlenebb helyzetbe ke-
rilnek, mint a fejlett orszagokban él6 szerencsésebb
munkavallalok. Arra a kérdésre valaszolva, hogy ho-
gyan lesznek igy igényes munkahelyek, ill. hogy hogyan ta-
lalnak majd megfelel§ szinvonald munkahelyet a jol felké-
szUlt szakemberek a kevéshéfejlett orszagokban, az egyik
el6ado igy valaszolt: ilyen munkahelyeket az allamnak, ill. a
hazai tékének kell teremtenie. Ha ezek nem teszik, akkor vi-
szont a jol felkészlilt szakemberek szamara csak egy lehet6-
ség marad: kalféldon kell munkat vallalniuk.

I Osszefoglalas

Aberlini stratégiai vezetési konferencia az elmélet és a
gyakorlat egyUttes bemutatasaval, a fejlédési irdnyok
érzékeltetésével vildgos képet adott a stratégiai terve-
zés és vezetés helyzetérdl, az Uj szemléleti és médszer-
beli hangsulyokrol, a vallalati siker stratégiai megala-
pozasanak lehet8ségeirdl, tovabba a vezet6i magatar-
tds és mddszerek valtoztatdsanak sziikségességérél.
Egyeduli magyar résztveviként és szerepléként azon-
ban érzékeltette velem 6éridsi hazai hatranyainkat és
tovabbi lemaradasunk veszélyeit is. Hiszen a legkor-
szer(ibb modszerek alkalmazasat - ahogy azt a globa-
lis cégek jelenlévd képviselGi érzékeltették - nem na-
lunk kezdik. A hazai kis cégek pedig nincsenek olyan
helyzetben, hogy a legkorszer(ibb stratégiai vezetési,
iranyitasi és szervezési ismeretekhez kénnyen hozza-
juthassanak. A témaval foglalkozé oktatasi intézmé-
nyek és tanarok helyzete sem sokkal kénnyebb, hiszen
szinte lehetetlen hozzajutni az egyre dragabb friss tan-
kényvekhez, és részt venni a magyar tanar kodzel egy
éves fizetésébe keril§ szakmai konferenciakon. Ne-
kém sem sikerult volna, ha - szekcidvezet6i felkéré-
sem miatt - nem kaptam volna jelents kedvezménye-
ket. Pedig a tudas hasznositasa és allandé Ujraépitése
nemcsak az egyéen, hanem a tarsadalom versenyképes-
sége és sikeressége szempontjabdl is egyre fontosabb
feladat. Enélkil sem a cégek, sem pedig az allampol-
garok, és igy a nemzet sem lehetnek tudatos és sikeres
résztvevdi az alakulé tudastarsadalmaknak. igy pedig
csak allandd versenyfutasra, rovidtavu felzarkozasi
mand@verezésre lesz lehetdséglink, és nem nyilik meg
el6ttiink az értékinnovécidra, a tudasra, a kreativitasra
épuld fejlédés atja, amikor mar nem gyorsabban, ha-
nem okosabban kell dolgozni.
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Introduction

The objective of this paper is to focus on a new aspect
of Ecomarketing. In the last decade the environmental
issues got special attention because the public paid more
attention to this aspect of business activities. The firms
often have to face strong resistance of environmental
groups or movements. Often the companies are
surprised by these actions because they believe that the
technology applied has not given any reason for
opposition. Their sales volume strongly depends on
their image and the ,,green-factor” is becoming more
and more important factor [Piskoti 1997.].

The previous studies mostly focused on the
citizen's relation to environmental issues and pol-
lution in general. But they did not observe public con-
sideration of ,,pollution" or ,,environmental-friend-
liness". These researches made our picture brighter in
terms of science but did not help to solve the
company's problems.

In order to get better insight into the social effects
of this issue, we have chosen two objects, an existing
nuclear power plant and a planned recycling factory
for the study.

We have to admit that these are only the first steps
of the entire walk. We will also examine, with the same
methods, besides public opinion some other
important interest group behaviour, like investors
locals and regional or national politicians. It is
important to find cases not only on the national level
but on aworld scale as well.

Research questions

There are two questions to answer when helping out

the business sector in the first and public sector in the

second.

1. Why can a large scale investment successfully
work with positive judgement and why a new rela-
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tively small scale investment could not be
established mainly because regional protests? This
is an interesting question especially because in the
latter case - as we will see in the case study - the
technology, the planned site or any other
circumstances would not represent as big
environmental risk as a nuclear power plant does,
not only in terms of technical facts but public
opinion as well.

2. What are the effects of the existing and the failed
plants on the regional marketing strategy? In the
first case we studied how one could successfully
use co-operation between the power station and
the local government towards the public as a mar-
keting tool. Did they set the regional marketing
strategies up on the power station in any possible
way? How does the shadow-effect work?
Generally the image of the region shadowing one
of its firms but now the nation's only nuclear
power station shadowing the region. The latter
case - if we prove it - can be called ,,upstream
shadow-effect™? -

Case studies

An existing Nuclear Power Plant: Paks, Hungary

The Nuclear Power Plant was built between 1974 and
1982. It started to operate in 1983. The Paks Nuclear
Power Plant Ltd. was founded on the 1¢of January of
1992. The owners' stock proportion is the following:
Hungarian Power Companies Ltd. (MVM Rt.) 99,8674
%, State Privatisation and Property Ltd. (APV Rt.)
0,0001% (golden stock), while the rest is shared among
the involved municipalities. The power generation in
1997 produced 13,968 GWh. The company had a
successful year in 1997 both from a production and an
economy point of view. It provides more than 5.000
workplaces in one particular location.

Like in the previous years, in 1997 as well, the
nuclear environment protection of NPP Paks aimed at
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the control of radioactive releases of the plant, the
definition of the value and composition of these
i releases, the continuous monitoring of the natural and
artificial sources and conditions of radiation in the
environment.

The control of the releases is performed in accor-
dance with a thorough and well-planned measure-
ment program, which provides a basis for the experts
i to get a more and more comprehensive picture of the
physical and chemical characteristics of the radio-
active components getting into the environment. In an
evaluating the results of the whole year, it can be
stated that both the airborne and liquid effluents are
well below the strict regulatory standards, which is
very favourable. Comparing the data with those
coming from similar types of plants abroad we can see
that these releases do not reach the average value
given as standard by plants producing the same
I' volume of electricity.

Other measurements proved that the radiation
conditions of the environment were not affected by the
nuclear power plant in a directly measurable way in
the closer or further environment. It can be concluded
from the above that the public dose increment coming
from the radioactive releases - just like in the previous
years - amounted to only one thousandth of the
regulatory limit value in 1997 as well. It was ten
thousand times lower than the dose rates coming from
the natural background radiation. The information
provided about these facts or any difference from this
data is a measure of the political systems reliability
[Lenssen 1992],

The nuclear power plant, which is operated by a

competent, highly qualified and committed local staff
i is clean and environment-friendly. It does not con-
sume oxygen and does not release carbon-dioxide, sul-
phur-dioxide, nitrogen oxides, dust, flying ashes or
cinders. It does not contribute to the augmentation of
the greenhouse effect which causes global warming up.

The improvement of the public judgement on the
Plant was enhanced by the installation of a radiation
protection display system in Paks. The device is
j suitable for following the changes in the natural
background radiation and enables the interested
people to compare the radiation conditions before and
i after the commissioning.

Similarly to the environmental effects, the Power
Plant has been continuously monitoring the public
opinion since 1991. A complex research was carried
out twice in each year on the quota sample of 1.000
persons, attempts to be representative of the Hun-
garian population [MODUS/Paks Nuclear Power
Plant Ltd., 1995], This research strongly proved the
positive public opinion about the Power Plant itself.
Since 1991 60 -70% of the respondents agreed that a

i nuclear power plant is in progress in Hungary. The
reasons of the necessity are as follows: Hungary has
shortage of energy (35-40%); nuclear energy is cheap

* (16-20%); nuclear energy is economically sound

i (12-15%); nuclear energy is sophisticated (13-15%);

I nuclear energy causes very little environmental
pollution (6-14%).

Because the questionnaire did not contain fixed-
alternative questions the latest answer can be
considered as a very positive environmental public
opinion about the Power Plant. The respondents were
also asked about the disadvantages of the Plant. The
highest number (15%) but the average (6%) on the

| biggest fear: nuclear catastrophe. It is worth to

emphasise that the environmental pollution as a

disadvantage was only mentioned by 6% of the

respondents.

The survey also showed that the public opinion did
not change rapidly in hardly any of the questions. So
we might interpret this as a positive result because by
1991 the public got used to the non-changeable fact of
the existence of the NPP since 1983. (We have to ment-
ion during the establishing period the political
conditions did not allow any protest, not even in
survey against the NPP.) This theory seems to be
proved by the result of another question as you can
see on Figurel. It is clearly visible that the recently
planned Nuclear Waste Storage Facility has a strong
negative reputation, even in this survey more than
40% of the same respondents consider the NPP
security regulations far good enough and the Storage
will have been running by the NPP.

We still have to consider that the recent reputation
of the nuclear plant is above average, the main fears
are based on myths connecting to the nuclear energy
and its destructive power interpreted by the literature
as well as movie films.

To know more about the opinion of the investors
and other members of the business public as well as
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the local authorities more research needs to be carried
out in the near future.

Considering the second research question, it is

1 worth to mention that Paks itself was a small town
before (20.000 inhabitants) without any special
regional role as well as importance. It became known
as the site of the NPP [HCSO 1998], Recently almost
every business, cultural or sport event is strongly
related to the NPP Ltd. Even the local football club is

I called ,,Nucleus Paks" sixty percent of the public
transport equipment is used between the city centre

I and the NPP, situated a few km's south of the town.
So, in the public of the country Paks, the town,
represents the Power Plant. The fact that the Plant
itself is not even in the town but closer to another
small village called Csampa is not known at all. The
investors could only mention the NPP Ltd. as a
successful company of the region in country scale.

As it was shown, the NPP spent a lot of money and
effort to increase its reputation, as a safe and
environmental-friendly nuclear plant. At the same
time the town which is known as the home of the
Power Plant shares the benefit of these efforts. Because
of the NPP's unique situation - being the one and only
Hungarian representative of a very strategic and
sensitive issue: the nuclear energy - the usual shadow-
effect turned the other way around. Normally the reg-
ion or town shadowing in negative or positive way
their companies [Ashworth, 1994]. In this case we
called it ,,upstream shadow-effect" the company's

i stronger image shadowing the town contains.

I To conclude the case we can establish that the

j recent positive motivation is a result of a long ,,living

[ together" period and a systematic PR activity. This

i activity also gives advantages to the surrounding

I areas but we did not find any planned use of these
advantages in the local marketing campaigns.

A planned Recycling Factory for the Used Car-Accumu-
I lators: Monok, Hungary
Perion Ltd. is the biggest Hungarian producer of
I batteries and accumulators. Due to its dominant
position on the market, till 1990 the company had a li-
i mited scale of products. After the political change over
as well as economical situation in Hungary, 8 years
ago Perion has changed its product strategies in order
to save its market-leader position it has achieved.
Perion Ltd. is continuously developing its re-
I cycling capacity. Replacing its former recycling factory
I that was closed in 1989, the company plans to
1 construct a new one in Northern Hungary, Monok.
. Because of the relatively high unemployment rate in
J the settlement, the local government as well as the
I public strongly supported the investment creating 200
new workplaces.
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The adapted Swiss technology is completely closed
with double filtered system at the end-of-pipe
providing the maximum safety for the recycling
process. Any possible pollution will continuously be
kept under control by using the appropriate lead
sensors. Due to the on-line control, in any case of
dangerous lead emission the recycling process
automatically shuts down.

But Monok is a member of a world-famous
historical wine district of Tokaj-hegyalja. This area
strongly depends on the wine industry and therefore
the success of this industry is very fragile. Firstly,
because of the changing agricultural circumstances
but also because of the fragile image of the quality-
wine. The export of this wine involves about 16.000
farmers. If we compare this number with the future
200 extra employees, the latter one is a very small
number even if the Recycling Factory would be a
bigger than medium-size company on a regional scale.

Because Monok is in the peripheral part of the
wine-district the inhabitants of the settlement are
mostly dependent on the wine production. For this
group of people the new investment was much more
important than the reputation of the wine-district. The
local government considered the possibility to leave
the wine-district community, giving up all the
advantages like naming and branding wines and
having legal protection on products [Kaszas 1998a],

The conflict heightened between the wine-growers
living in the heart of the district (Tarcai, Tokaj, Satoralja-
ujhely) and the other - not strongly wine oriented -
villages leading to street demonstrations [Kaszas 1998b],

The main problem was not so much the pollution
of the planned factory, but the negative image of it.
The actual danger was not the pollution of the product
but the negative customer judgement what threatened
the market position [Romhanyi 1998], It is actually the
fear of fears.

Finally the company gave up the idea and located
the firm elsewhere, but the case is still open and
nowadays some political factors are involved as well.

This event still divides the public in the country.
Some of the leading voices warmly welcomed the fact
that ,,Tokaj saved its reputation being a traditional bio-
agricultural area”. Others warned the people, that the
region lost the most of its attractive forces for business
purpose. They insist that this affair scared the green-
field investors away because they did not wish to face
these kinds of artificially excited environmental
problems again. The local authorities, up till now, did
not respond with any regional marketing tool with
regards to this issue. Neither the Community of Wine
Growers nor the Local Government's Union built the
»green-image" nor did it destroy the non-investor-
friendly image with any possible way on purpose.



To conclude the case we can establish that the
recent negative image is a result of the fear of possible
market loss caused by fears of wine quality decreasing
which is not possible as we have shown observing the
accumulator recycling. Even the protests were
successful, the initiators did not use this fact in their
later regional activities.

Final conclusions

After each case we already answered part of our
guestions. By comparing the two cases we believe we
proved that the factors in customer behaviour are not
strongly based on the actual danger that a particular
object is representing for the environment. With a
systematic PR activity beside a reliable functional
performance even a strongly feared technology like the
nuclear energy can turn regional friendly. We also have
seen that other situations can be found when the region's
image is more important than any other ,,hard" ability, so
the danger, not the destruction of the environment but
the destruction of the region's image is positively real.

It raises the responsibility of political decision-
makers to judge which investments have to be forced
and make accepted later and which polluter
represents a ,,clear and present danger” for the natural
or - at least as important - business environment.

Comment

The study was made for the request of the Humbold
University, Berlin in 1998. Perion Ltd. In the meantime
desisted from the idea to build up the recycling factory

Datakart Geodézia

Féldmérési és
Térképészeti Kft.

Térinformatika az Onok szolgalataban

Az Uzleti célu térinformatikai alkalmazésok felhasznalasi lehe-
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mutatésok készitése a térképi informécidokfelhasznélasaval,

o teruleti képvisel6k, tigynokok tevékenységi tertiletének megjelenité-
se, azok optimalizalésa a rendelkezésre &ll6 adatok alapjan,

e teruleti képvisel6k munkéajanak értékelése,

« teriileti egységekforgalmanak értékelése, elemzése a térképi infor-
méciok felhasznalasaval,

e komplett, az értékesitési és demogréafiai adatok alapjan torténd piaci
elemzések végrehajtasa,

" Uj Uzletek, raktarak helyének tervezése,

mreklamkampanyok tervezése.

H-1126, Budapest, Kiralyhagé u. 2.
Tel.: (1) 457-0457 = Fax: (1) 457-0458 mE-mail: mail@datakart.hu

at all. So the described ,,fear of fears" resulted the
uncertain business environment hindering the
planned - basically environmental-friendly - invest-
ment. It is worth saying that this fact had far less
publicity than the protests themselves.
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Antimarketing

Etetnek renduletlenil... Vajon mire gondol és féként
mit akar elérni tizenetével egy kdzszolgélati nagyval-

I lalat vezet6je, mid6n a széles kdzonség szamara nyi-
latkozik és olyan allitasokat tesz, amelyek valotlansa-
gat az emberek naponta a b6riikon érzik?

Tegyuk fel, ha ez olykor kissé merész is, hogy szak-
mai hozzaértése okan keriilt a magas posztra. Ha igy
van, neki maganak is tudnia kell, hogy cégénél nem
ugy mennek a dolgok, ahogyan allitja. Akkor vajon mit
akar ezzel? Kdzonségkapcsolati (magyaran PR-) mun-
kat vél végezni, és azt reméli, hogy a kdzénség jobban
hisz majd neki, mint a sajat tapasztalatainak? Ismétlés
a tudas anyja - abban bizik, ha eleget mondjak, ténnyé
jegecesedik, de legaldbbis lerakédik a tudatunkban,
mint a guano, keményen, vastagon? Netan az emberek
azt gondoljak majd, hogy a Nagy Ember mondja az
igazat, és 6ket csupan a balszerencse tldozi?

AjO6zan ész azt sugja, hogy az élet mindennapos
dolgaiban nem javallott a nyilvanvalé tényekkel szem-
ben allo allitdsokat tenni - hacsak nem politizalunk...
A Nagy Ember tehat aligha a k6zénség meggy&zése
érdekében mondja a valétlant. Ennyire nem lehet... na-
iv. Akkor hat miért? Ennyire semmibe veszi a k6z6nsé-
get? Vegyétek és egyétek, méast igysem kaptok?

= Nyilatkozik a Posta egyik legf6bb vezet6je, mond-
ja, mondogatja, hogy mindinkabb tgyfélbaratta te-
szik a tevékenységiiket. Ha legalabb hozzatette
volna, hogy ,,majd egyszer, nyaron, hls hajnal-
J ban". Mert ami igy, a lakossagi végeken érzédik,
abbdl a legcsekélyebb igyekezet sem tdinik ki, sok-
kal ink&bb annak éppen szdges ellentéte. No, de er-
r6l nemrég éppen e rovatban beszéltink...
< Nagy Emberek rendre nyilatkoznak arrél, hogy
veszteséges a Budapesti Kozlekedési Vallalat, ezért
i ismét emelni kell a viteldijakat, és a cégnek tébbet
kell kapnia az adéfizet6k pénzébdl. Mindennapos
tapasztalataim azt sugalljak, hogy ezek a kedves
emberek hidegvérrel cstfot Gznek a tisztességes
polgarokbol: ahelyett, hogy jol végeznék a dolgu-
kat, a kényelmesebb megoldast valasztva inkabb
veliink fizettetik meg rossz munkajuk veszteségeit.
Az ebbdl ered6 kényelmetlenségeket és bosszlsa-
i gokat amugy is nekink kell tdrniink - s kdzben ol-
vashatjuk az Ujsadgban, hogy mindezért ott még
mekkora jutalmat is kap, aki arra ,,érdemes".
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Azon a BKV-vonalon, amelyen naponta utazom, csak
annak van érvényes jegye, akinek ez lelki szlikséglete.
Evek 6ta nem lattam, hogy jegy nélkiil utazét meg-
buntettek volna. Azt viszont igen gyakran, hogy a ka-
lauz - barmi légyen is ma a hivatalos titulusa - szé
nélkil tovabblép, vagy éppen maga viszi kezelni a
kedves utas addig kezeletlen jegyét. Az ifjusagnak ese-
dezik, hogy irjak be a szelvény szamat, a kérést vigyo-
rogva elengedik a fulik mellett. Legktdzelebb majd is-
mét esedezik - no és?? A legtobb, ami nagyritkan meg-
torténik, hogy leszallasra szolitja fel a l16gést, amit az
olykor kegyesen megtesz - és tdbbnyire rogton fel is
szall a szomszédos kocsiba.

Amugy a BKV egész jegykezelési rendszere arra
buzdit, hogy az emberek érvényes jegy nélkll utazza-
nak. Ajegykezel gép csak akkor vétetik mikodésbe, ha
megjelenik a lathataron az ellenér. Ha nem jon, amial
jobb - a légosnak. igy lesz egy jegybdl heti- vagy
havijegy. A tisztességes ember meg csak bosszankodjék
azon, hogy mindez mennyire lelkiismeretlen, cinikus,
hogy megint emelik a viteldijat, adofizet6ként megint
tobbet akarnak lenyUzni réla - ha pedig elege van mind-
ebbdl, alljon be maga is a 16gosok kozé. Ha van gyomra
hozz4, attol fogva 6 is nevethet a becstiletes balekokon.

PR BKV-s mddra... Es hallottdk mar az MTV torté-
netét?

- Op -

SzerzGink figyelmébe!

Folyodiratunk egyre tobb tudomanyos igénnyel készilt, béséges jegyzet-
apparéatussal és szakirodalom-jegyzékkel ellatott irast kap szerz8inktél.
Fontosnak tartjuk, hogy a lapban megjelend hivatkozésok egységesek le-
gyenek, ezértjelen szamunkt6l kezdddéen - érthetd okokbdl - a Kbzgaz-
dasagi Szemle hivatkozastechnikjat alkalmazzuk. Munkank megkdony-
nyitése érdekében kérjuk, hogy cikkeiket, tanulmanyaikat ajovében ilyen
modon egységesitve sziveskedjenek szerkesztdséglinkhoz eljuttatni.

Néhany egyszer(i példa:

KornaiJanos [1999]: Likviditas az dvodaban. Kézgazdasagi Szemle, apri-
lis, 79-93. p.

Tobb szerzg esetén a szerz6k neve kdzott gondolatjel van. Kulfoldi szer-
z6 esetén a vezetéknév van el6l, majd vessz6 utan kovetkezik a kereszt-
név vagy annak roviditése.

Ha csak a folydiratra hivatkozunk, akkor annak a cime kurziv:
Kornai [1999]: Kdzgazdasagi Szemle, aprilis.

Roviditett hivatkozas (visszautalds egy mar korabbi teljes cimleirasra):
Szerz6, évszam: pagina. Azaz: Komai, 1999: 79-93. p.

A Szerk.



Ernst & Young: Cashflow- és

likviditasmenedzsment

_ CO-NEX Kényvkiadé Kit., 1999 -

A kbnyv a CO-NEX Kiado jol is-
mert kétnyelv{ sorozatdban je-
lent meg. Szerz6je a pénziigyek
professzora a Tulsai Egyetem
I Uzletviteli Karan. A benne fog-
lalt tudds magas szakmai szin-
vonalat és megbizhatésagat a

CO-NEX Konyvkiaddé ismert

igényessége mellett az is garan-

talja, hogy a szaklektor feladatat
az Ernst & Young vallalta fel.

A cashflow magyarul pénz-
forgalmi kimutatast jelent. A
cashflow-kimutatasok és -elem-
zések, valamint el6rejelzések ké-
szitését a korszer( véllalatveze-

I tés és -elemzés modern eszkozé-
nek tekintjik, &m valojaban az-

1 6ta szerves része a vallalkozasok
mikddtetésének, amidta egyal-
talan pénzzel gazdalkodnak, ha
nem is illették mindig ilyen szép
kdlhoni szdval. A mi kétségtelen
elénytnk viszont, hogy fejlett
technikakkal rendelkeziink eh-
hez.

Ha jol meggondoljuk, mar a
nagyanyank, sét talan - ha va-
roslaké volt - az § nagyanyja is
készitett csaladi cashflow-kimu-
tatast. Ok ezt haztartasi konyv-
nek nevezték, és gondosan beir-
tak a bevételeket és a kiadasokat,
hogy lassdk, mire megy el a

j pénz, hogyan gazdalkodik a csa-
lad.

A vallalatok piaci értékét
igen gyakran nagyrészt az hata-
rozza meg, hogy varhatéan mi-
I lyen lesz jovBbeni készpénzter-
1 mel6 képességik. Ez nemegy-

szer a cégfelvasarlasok legf6bb
mozgatdereje. A készpénz az
egyik legfontosabb termelési té-
nyez6. A vallalatok gazdasagi
erejét jelentésen noveli és moz-
gasteriket tagitja, ha mindig
rendelkeznek elegendd kész-
pénzzel ahhoz, hogy zavartala-
nul folytassak és fejlesszék tevé-
kenységuket, és az ésszer(iség
keretei kézott - olykor még azon
tdl is - megragadhassak a kinal-
kozé lehet6ségeket. Ebben pedig
kulénbsen nagy hasznukra lehet
egy igazédn jo ,fej6stehén”,
amely folyamatosan termeli sza-
mukra a készpénzt.
A véllalkozasok vezetésében
is kilénésen nagy ajelentdsége a
jovére vonatkozé pénzforgalmi
tervnek. Barmit is szandékozik
tenni a cégvallalkozas, barho-
gyan akarja folytatni vagy éppen
fejleszteni tevékenységét, meg
kell vasarolnia az ahhoz sziiksé-
ges termelési tényezdket, erre pe-
dig csak akkor képes, ha a meg-
felel6 id6pontban és a megfeleld
mennyiségben rendelkezésére all
a sziikséges készpénz. igy barmi-
I lyen tervet készitenek is a vallal-
1kozas vezet6i, annak sikeres
megvalodsitasara csak akkor van
esély, ha a kell6 id6ben meglesz
ré a pénz. Ezt pedig a véllalkozéas
jovBbeni pénzforgalmi terve mu-
tatja meg, mar amennyiben azt
szakszer(en készitették el. Ezért
feltétlendl helyénvalé az a szem-
lélet, amely a készpénzkoltség-
| vetést a tervezés kulcseszkdzé-

' nek tekinti.
, kbnyvben is.
A véllalatok kozoétti Gzleti
j kapcsolatok épitésének, a mar-
ketingnek és az értékesitési
munkanak kulondésen fontos
eszkdze a kereskedelmi hitele-
zés. Ez olyan ismereteket kivan,
amelyekkel vallalkozasaink igen
jelent6s hanyada ma még nem
rendelkezik. Szamukra kiléno-
sen érdekes a kdnyv ezzel foglal-
| kozo része.
| Masodszor: a banknak maga-
nak is kedvez6tlen kovetkezmé-
nyekkel jar, ha meginogni latszik
adosanak fizet6képessége, ha
csak halvanyan is felsejlik annak
eshet8sége, hogy az nem teljesiti
rendben addssagszolgalati kote-
lezettségeit. Ha az adost illeten
megjelenik ez a veszély, akkor a
vele szembeni kovetelésre a
banknak céltartalékot kell ké-
peznie, ez pedig - legaldbb is at-
menetileg - rontja az eredmé-
nyét. Teljesen természetes, sot
szlkségszer(i ezért, hogy ha a
bank a hiteligények elbiralasanal
ezt figyelembe veszi. Az olyan
esetekben, ahol a bank értékelé-
se szerint a hitelt kér6nél fennall
annak eshet6sége, hogy fizetési
| nehézségei lesznek, ha meg is
j adjék a hitelt, annak ardban - az-
az az érte fizetend6 kamatban -
kockazati felarat érvényesitenek.
i A j6l gazdalkodo vallalat a
j hitelfeltételek elfogadasanal fel-
j méri, képes lesz-e azokat rend-
i ben teljesiteni. Ha rosszul alla-

Ez tukroz6dik e
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pitja meg az erre felhasznalhat6
készpénzének varhato jovébeni
alakulasat, erre csunyan réafizet-
het - pl. késedelmi kamatok for-
majaban.

Lehet ugyan pénzt kapni va-
gyoni biztositék ellenében s,
azonban a felvevének nagyon is
dragava valik a kolcson, ha nem
tud rendben fizetni és ezért a biz-
tositék elvesztésével kell fizetnie.

Véllalataink, vallalkozasaink
jelentés hanyadanak nem is
bankhitelre, hanem sokkal in-
kabb tékeinjekcidra lenne szUk-
sége ahhoz, hogy a szikséges
meértékben  megszilardithassa
gazdasagi alapjait és tartosan
életképes céggé valhassék. A po-
tencialis befektet6 az esetek nagy
részében a cég belathaté jov6ben
varhat6 pénzforgalmi és likvidi-
tasi helyzetét is figyelembe veszi
annak elddntésénél, érdemesnek
latja-e abba a pénzével beszallni.
Természetes, hogy a cég vezetGi-
tél el is varja a kell§ jartassagot
ezen a teruleten (is).

Barmihez is fogunk egy cég-
nél, az alapvet6 kérdések jo része
a készpénz korul forog. Ezért a
vallalkozasok kozotti Gzleti kap-
csolatok fontos tényezéje a keres-
kedelmi hitelezés. A cégek gyak-
ran rdkényszerilnek, hogy hitelt
nyUjtsanak a vasarldiknak, mert
masként nem tudjak eladni azok-
nak termékeiket és szolgaltatasa-
ikat. A gyakorlatban ez azt jelen-
ti, hogy az értékesitési tevékeny-
séguk alatdmasztasara, annak ér-
demi részeként meg kell tanulni-
uk a hitelezés tudomanyat és
technikgjat. Valdszinileg igen
sokan lesznek azok a vallalati
szakemberek, akik ktiléndsen ér-
dekesnek és tanulsagosnak talal-
jak majd e m kereskedelmi hite-
lezéssel foglalkozd részét.

Bizonyara sokan lesznek vi-
szont azok is, akikben hidnyérze-
tet hagy a md amugy igen izgal-
masnak igérkez6 fejezete, amely
A készpénzsziikségletek kielégitésé-
nek kreativ modszerei cimet viseli.
Errél a terletr6l nem lehet elég

Simon Singh:
A nagy FERMAT sejtés

- PARK Kiad6 1999 -

Ez a kényv toébbet mondott el ne-
kem a matematika vilaganak va-
rdzsardl, mint két év egyetemi
el6éadasai. Emellett valdjaban
nem is igazan a matematikarol
sz0l, hanem a megismerés dsvé-
nyeinek kutatasardl, a tudast ke-
res6 ember fantasztikus teljesit-
ményeirdl, a kutatas és az alkotas
izgalmairol, viszontagsagairol, a
kutatd szellemet ért kudarc sotét
orvényeirél, a siker mennybe
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emel6 pillanatairdl. Aki intellek-
tualis izgalmat keres, a nagy
Megoldas torténetében, Andrew
Wiles kiizdelmében tobbet talal
bel6le, mint egy valdban jo kri-
miben.

Singh mive nagy utikonyv.
Nem vezet be a matematika tu-
domanyéba, nem avat annak ér-
téjévé. A szakterulet kiilonb6z8
tdjainak, részleteinek felvillanta-
saval csupan megérezni segit,

sokat tudni, a kifejtés ugyanak-
kor itt eléggé rovidre sikeredett.
Arra mindenesetre igy is j0, hogy
étvagyat csinaljon az idevagé to-
vabbi ismeretek megszerzésé-
hez.

A konyv kiemelésre méltd
erénye ajol érthetd, vilagos stilus
és a gyakorlatias el6adasmod. A
benne el6adott gazdasagi isme-
retek megértéséhez nem kell ma-
gasabb képzettség, igy azok min-
denki szdmara hozzéaférhet6ek.
A felvonultatott tudas megérté-
sét és elsajatitasat példak béséges
sora segiti.

Azoknak, akik fejleszteni
vagy frissiteni kivanjak angol
nyelvismeretiiket, az egymassal
parhuzamosan megjelené angol
és magyar szoveg ezuttal is kiva-
16 lehet&ségeket kinal erre.

A kdnyvet tehat mindenkép-
pen érdemes ,,kitanulni”,

Osman Péter

milyen sokrétd, valtozatos ez a
vilag, mennyi csoda varja azt, aki
ide bemerészkedik.

Szembesit is magunkkal. Be-
I6le ugy tlnik, mintha elédeink
abban a TV, mozi, elektronika,
s6t eleinte kdnyvek nélkuli vilag-
ban jobban szerettek volna gon-
dolkodni, jobban keresték a tu-
dast, mint az el6emésztett tajé-
koztatason és nagyipari szoOra-
koztatason elpuhult korunk leg-



tobb embere. Elcsodalkozhatunk
arégi gorogok szamelméleti ku-
tatasain, és Singh elmondja azt
is, hogy a 18. szazad Francia-
orszagaban a polgar holgyektél
elvartak, tudjanak valamennyit
a matematikdbdl és ne mutat-
kozzanak tudatlannak, ha udva-
rias tarsalgas kdzben ilyesmi ke-
ril széba. Vajon ma milyen gya-
kori, hogy a hoélgyek és urak ud-
varias tarsalgdsa a matematika
eredményei és problémai felé
fordul? Es vajon mennyit veszit

az arcabdl, aki ebben tudatlan-
nak bizonyul? Eleink felnéztek
az égre és a csillagok titkait ftr-
készték. Bennlnket elvakit a
reklamok fénye...

A matematika egyik kalléno-
sen vonz6 tulajdonsaga, hogy
ami abban igaz, az mindorokkeé
igaz és érvényes marad. A vilag,
amelyet e md elébiink tar, soha
nem fakul meg és nem valik tul-
haladotta. ,,Arkhimédészre ak-
kor is emlékezni fognak, amikor
Aiszkhiiloszt mar régen nem is-

meri senki, mert a nyelvek fele-
désbe merilhetnek, de a mate-
matika eredményei soha. Lehet,
hogy a »halhatatlansag« ostoba
sz0, de barmit jelentsen is, a ma-
tematikusok palyazhatnak a leg-
nagyobb eséllyel az elnyerésé-
re."

Olyan koényv ez, amelyet va-
I6ban nehéz letenni, viszont fel-
tétlentil érdemes elolvasni min-
denkinek, akiben van intellektu-
alis érdekl6dés.

Osman Péter

Robert S. Kaplan - David P.

Norton: Balanced-Scorecard

(Kiegyensulyozott Stratégiai Mutatoszam-Rendszer)
- Kbzgazdasagi és Jogi Kényvkiado, 1999 -

A vallalkozasok stratégiai terve-
zésének és vezetésének hasznos
eszkdzét adja kezlinkbe a Koz-
gazdaséagi és Jogi Konyvkiadd Uj
kényve. ,,Fllszovegébdl" idéz-
ve, a Balanced-Scorecard ,,egy-
részt egy kiegyensulyozott stratégi-
ai mutatészam-rendszer, masrészt
egy Uj stratégiai vezetési rendszer,
amely mindenekel6tt a kritikus ve-
zetési folyamatok végrehajtasahoz
nyujt segitséget".

A Balanced-Scorecard olyan
atfogo keretet nyujt a vezetdk-
nek, amelynek segitségével a
vallalat jov6képét és stratégiajat
0sszehangolt teljesitménymuta-
tészam-rendszerré bonthatjék le.
Segitségével a vezetés tajékoztat-
hatja az alkalmazottakat a jelen-
legi és a jov6beli siker teljesit-
ményokozoirdl. A stratégianak a
vallalkozés egészét atfogd mo-
delljét hozza létre, melynek ré-

vén minden szervezeti egység-
nek és minden alkalmazottnak
vilagossa tehetd, hogy miképpen
jarulhat hozza a vallalat sikeré-
hez. igy az egyének és a szerve-
zeti egységek erbfeszitései a le-
het6 legjobban segitik a vallalko-
zas eredményes m(ikodését, cél-
jainak elérését.

A vaéllalkozasok iranyitasa-
ban minden elmélet, minden
gondolati konstrukcioként ki-
munkalt eszkdz valdadi értékét az
adja, ha sikeresen bevalik a gya-
korlati alkalmazasban. Az effajta
kitanités - amitez a md is kinal -
leginkabb kritikus kérdése, va-
jon az abban mondottakat Kiproé-
baltdk-e a gyakorlatban, és ho-
gyan valtak be. Ezt a m(vet az
teszi igazan értékessé mindazok
szamara, akik a benne foglalt is-
mereteket sajat tevékenységuk-
ben hasznositani kivanjak, hogy

hitelesiti azokat a gyakorlat proé-
baja. A felvonultatott elvek,
konstrukcidk mellett a szerz6k
konkrét esetek bemutatasaval
szemléltetik, hogyan alkottak
meg a gazdasag legktlénbdzébb
teriiletein m(ik6dd neves és igen
eredményes cégek a sajat Ba-
lanced-Scorecardjukat.

Akodnyvet a benne el6adottak
kifejtésének moédja alkalmassa
teszi arra, hogy azt mindenki
megérthesse, és a bel6le meritett
szemléletet, gondolkodasmaodot,
az elemzés és a tervezés itt be-
mutatott megkdzelitési mddjait
maga is alkalmazni tudja. Mind-
ehhez nagy segitség, hogy az
egész m( valdjaban egy gazdag,
vilagos magyarazatokkal ellatott
példatar.

Osman Péter
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Az Intercontact Marketing Network Kft. 1990-ben alakult. Tagja a Budapesti Kereskedelmi és Iparkamaranak, a
Német-Magyar Ipari és Kereskedelmi Kamaréanak, és alapité tagja a Magyar Adatbazis Forgalmazék Szovetségének.

Napi kapcsolatban allnak kovetségek kereskedelmi részlegeivel, gazdasagi kamarakkal, szamos orszagbeli cégképvise-
lettel az egész vilagon, s velik gazdasagi informaciécserét bonyolitanak. igy szdmos hasznosithaté tzleti ajanlat érkezik a

céghez.

A kuldénb6z6 tzleti ajanlatokat kédszamokkal latjak el. A kédszam alapjan azonosithatoék, ill. ennek segitségével kérhetd

bévebb informacid.

Rendszeriuk tagjai az Gzleti tdjékoztatokban megjelen6 ajanlatok kozil mennyiségi megkotés nélkul barmelyik, szamuk-
ra szilkséges tételt lekérhetik, illetve abban korlatlan szamban, gyakorisaggal sajat ajanlataikat megjelentethetik.

FEMIPARI AJANLATOK:

17451.

Spanyol vallalat venne az épit6iparban hasznélatos fém
és acél termékeket: fémrudak, szogvasak, idomok, cso-
vek stb.

17316.

Magyar cég 500 m2 teriilet(i mdhely hasznositasara keres

partnereket az alabbi tertileteken:

«CNC lemezmegmunkald, hajlito, 1ézervagé berendezé-
sek telepitése kdzds miikodtetése, melyekre a munkét
biztositani tudjak, valamint CNC forgécsol6 gépek, ko-
szorlik szerszamgépek, telepitése és Uzemeltetése.

«300 m2 tertletl mdhely preciziés tvegmegmunkalas-
ra: homokfuvé, tvegmaraté berendezés telepitése,
uzemeltetése, melyekre konkrét megrendelések van-
nak, valamint Gveghajlité, vago, furdé gépek tzemelte-
tése.

17450.
Indiai cég megvételre keres rozsdamentes acéllapokat
200 tonna/hé mennyiségben folyamatosan.

17432.

Német cég beszallitokat keres a kdvetkezd termékekhez:
hegesztett drotszerkezetek, lehet6ség szerint fellleti
megmunkalassal (krémozés). A termék felhasznalasi te-
rulete: sut6k, mosogaték gyartasanal.

17418.

Belga cég megbizna magyar vallalkozét a) ul6 alkalma-
tossagok, pl. kerti padok, valamint dekoréacioés cikkek
gyartasanak alapanyagaul szolgalé fémszalak, fémcso-
vek el6allitasaval, galvanizalasaval és por beflivasaval;
b) tdmor fabol pl. tolgyfabol készult batorok (ciptartd
polcok, kerti szerszamok tarolaséara szolgalo szekrények)
készitésével.

17415.

Kulénféle kéziszerszamokat gyarté angol cég valaszté-
kanak bdvitésére vasarolna esztergalt részeket, alumini-
um ontvényeket-, préselt darabokat, mianyag 6ntvénye-
ket, elektromos és elektronikus komponenseket, tokma-
nyokat.

17335.

Nagymennyiségl - min. 500 db - uniés személy- és te-
hergépkocsik magyarorszagi értékesitésére keres német
cég autokereskeddket
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Intercontact tzleti ajanlatok

16568. ANGOL CEG SZABAD FEMIPARI GYARTO KA-
PACITAST KERES FORGACSOLT ALKATRESZEKRE,
VALAMINT HEGESZTETT SZERKEZETEKRE!

Partneriink szamitasa szerint kb. 750.000,- GBP éves ér-
tékben fognak gyartatni forgacsolt alkatrészeket és kb.
750.000,- GBP értékben hegesztett acélszerkezeteket,
minderre az elkovetkezendd 12 hénapban kerdl sor. A
gyartéknak rendelkeznitk kell Cam automata esztergak-
kal, CNC esztergakkal vagy multi orsés automata eszter-
gakkal. A munka minden hénapban egyenletes lesz, és
egységes széria darabszamot rendelnek 500 és 5000 db-ig.

16583.

Magyar cég szabad fémipari gyartd kapacitast keres for-
gacsolt alkatrészek és bonyolultabb lemezalkatrészek
gyartasara. 16-18 féle alkatrész: vasuti elektronikus ve-
zérléshez a mechanikus alkatrészek, lemezdobozok stb.
A munkalatok elvégzéséhez hagyomanyos és CNC ve-
zérlésli gépek sziikségesek. A gyartas végezhet6 anyag-
gal vagy bérmunkéban. Irdnyadé darabszam: 6000
db/negyedév. Miszaki rajzok, dokumentéciék az Inter-
contact irodajaban megtekinthetdk.

17407.

Amerikai cég mindségi gépalkatrészek gyartasahoz ke-
res magyar partnert. Az alkatrészek alapanyaga elsésor-
ban rozsdamentes acél. A cég 2-3 milli6 dollaros tzleti
forgalmat kivan bonyolitani.

17330.
Német cég olyan magyar véllalatot keres, mely a villa-
mos ipar szaméara mélyhtzott részegységeket gyartana.

17297.

Boliviai cég vasarolna a) tejfeldolgoz6 berendezéseket,
kellékeket, b) épitéanyagokat (aluminium profilok,
uveg, kerdmia, préselt acélkadak stb.), c) acél- és acélter-
mékeket (rudak, gdmbacél, csovek stb.).

17209.

Német cég olyan teljesité képes, rugalmas beszallitét ke-
res, aki lemezhazakat készit nemesacélbdl a megadott
rajzok alapjan. Az alabbi megmunkalasokra és gépekre
van sziikség:

« CNC élhajlité-prés

= acéllemez lézervagasa 2 mm vastagsagig

- fel’ulet megmunkalast (csiszolast 2140-es szemcsenagy-

= valamint lakkozas, porszoras, tomitések megmunkala-
sa.

Az arkalkulacié a csomagolast és a vamolast is tartal-
mazza! Fizetés 30-90 nap kozott. Szallitas 200 db-onként,
az alabbi méretekben:

100 db 150 x 150 x 180 mm
50 db 200 x 200 x 180 mm
30 db 300 x 300 x 80 mm
20 db 300 x 300 x 120 mm

A megrendelések masféle kombinacéban is el6fordul-
hatnak, megrendel6 német cég kivansaga szerint. A kal-
kuléacional mindig egy nagyobb mennyiségre téreked-
nek, egy kedvezdbb ar elérése érdekében. Alapokat (le-
mezeket) PUR-ral tomitve kérik atadni, ha lehetséges.

1Miel6tt a cég megrendelését leadna, szeretné szemé-
lyesen megtekinteni a magyar cég referenciamunkajat. A
mszaki rajzok az Intercontact irodajaban megtekinthe-
t6k.

17266.
Szerszamokat értékesit6 svéd vallalat fémdobozokat va-
sarolna termékeinek osztalyozasa csomagolasa céljabol.

17198.

Német cég olyan magyarorszagi beszallitokat keres, akik a

kovetkezd acél, nemesacél és NE fémtermékeket gyartjak:

«szegecselt részegységek (bérszegecselés)

« hegesztett részegységek (bérhegesztés)

= hidraulikus préssel egyenként készitett sajtolt, préselt
és hlzott részegységek

«tobblépcsds gépekkel, ill. futészalagon készitett sajtolt,
préselt és hGzott részegységek

17081.

Német cég kisméretli utanfuték tartozékait gyartanak
(kerékkoszorukat és készre szerelt, toml6 nélkali gumi-
abroncsokat 135/R13-as és 145/R13-as méretben, vala-
mint tengelyeket 350, 500 és 750 kg megengedett 0ss-
zsullyal), és készek ezeket a részegységeket Nyugat-Eu-
répaba szallitani.

16980.

Feldjitott, de j6 minGségli hasznalt mez6gazdasagi és
élelmiszeripari gépekkel foglalkoz6 dan kereskedd cég
keres tarsat termékeinek magyarorszagi forgalmazasa-
hoz gépkereskedelemben jartas, kapcsolatokkal és a
sziikséges mUiszaki és kereskedelmi ismeretekkel rendel-
kez6 cég vagy szakember személyében.

17446.
Magyar kft. varja azon bel- és kulféldi partnerek jelent-
kezését, akik hagyomanyos forgacsol6, hegesztd, lakatos
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és faipari kapacitassal rendelkezé cégik részére folya-
matos munkat tudnanak biztositani, szerzédéses bedol-
gozas, vagy vegyes vallalat formajaban. Az infrastrukta-
ra rendelkezésre all, sziikség esetén kénnyen, tag hata-
rok kozott bévithetd.

17399. CEGISMERTETO

Magyar vallalkozas - mely 1992 6ta miikddik - bemutat-
kozik. Elsésorban lemezszekrények gyartasaval foglal-
koznak. Pl.: gazvezeték bekdtésekor hasznalt védészek-
rény, kapcsolészekrény, kabelteleviziés véddszekrény,
kapcsolészekrény stb. Eves termelés: 2-3000 db kozott
mozog. Gyakorlott szakemberek szépen és megbizhatd-
an dolgoznak, a mindségi és mennyiségi kovetelmények-
nek megfeleléen.

A vaéllalkozas paraméterei: A lakatosm(hely 70 m2
alapteruletl. 4 f6 + 1 f6 fest6 dolgozik folyamatosan.

jelenlegi géppark: darabolé gép, C02 hegesztd gép,
élhajlitd, autogén hegesztd és vago felszerelés, oszlopos
farok, kulonbozd kézi jelo16 és egyéb szerszamok.

Az elkészult termékeket levegds szérépisztollyal
igény szerint készre festik. E célra egy 120 m2-es fest6he-
lyiség all rendelkezésre. Komolyabb feltletvédelmet ki-
van6 munkadarab elkésztése Székesfehérvaron, partne-
reiknél torténik. Pl.: elektrosztatikus porszéras, hor-
ganyzas, kadmiumozas.

Az altaluk gyartott terméket (igény szerint) kiszallit-
va adjak at a megrendel6 altal kért helyre. A f6 profilt
ad6 gazkészitmények gyartasa viszont ingadozd, mert
az id6jaras fuggvénye a beszerelés. Ennek okan keresik a
profilba vago (de lehet egyéb lakatosipari munka is) be-
dolgozéasi vagy bérmunka lehet6séget és foglalkoztatas
teljes folyamatossaga miatt.

A lehetséges partner lehet kulfoldi vagy belfoldi val-
lalkozas, amely a kovetkez6 termékeket, vagy ezekhez
hasonlékat gyartatna: kiillénbdzé méretli lemezszekré-
nyek (villamos-, tarolé, szerelvény stb.); tartdészerkezetek
(zartszelvénybdl, szogvashdl stb.); konzolok; keretek;
kulénboz6 szerkezeti fémtomegcikkek; tarol6 konténere,
kilonb6z6é felhasznalasra; gyaraknak, villamos vagy
egyéb szolgaltatoknak, vallalkozasoknak bérmunka le-
het6ség is (hozott anyagbdl, hozott géppel vagy e nél-
kat).

Jelenleg 13 partnerhez széllitanak folyamatosan évek
6ta: Gazmodul Kft. - Székesfehérvar; Sukoré 2000 Bt. -
Sukoré; Harmata 94 Kft. - Gardony; DDGAZ Kft. - Pécs;
Komfort Szerelvény - Székesfehérvar; Gaz Var Bt. - Szé-
kesfehérvar; Sargaz Kft. - Tamaési; Németh Gaz Kft. -
Szekszard stb. A rezsiérabér jelenleg 2.700,- Ft + AFA Ter-
veik szerint hosszabb tavi, megbizhaté kapcsolatokat
szeretnének kialakitani és nem feltétlentil dragan dol-
gozni.

16635.
Magyar cég felajanlja értékesitésre 2 db 80 tonnas teljesen
feljitott excenterprését, valamint 2 db 250 tonnas feldji-
tatlan és 1 db 180 tonnas feldjitatlan de Gizemképes prés-
gépét.

16585.

Megvételre keresuink rotaciés nagyolvasztot kdzvetlen,
vagy kozvetett gazmelegitéssel, f6leg aluminium resze-
lék olvasztasara. A nagyolvaszt6 térfogata 3-5 tonna. Le-
het 0j, de rovid ideig hasznalt is.

16584.
Magyar cég ajanlatot var a kovetkezd témakadrben: a cég
hajtogatott, ragasztott papir bevasarlo taskat ill. papir-
zacskot gyartana, ehhez keres gépeket (lehet hasznalt is)
megvételre. Kapacitas igény: havi 50 000 db-t6l 200.000
db-ig.

16583.

Magyar cég szabad fémipari gyart6 kapacitast keres for-
gacsolt alkatrészek és bonyolultabb lemezalkatrészek
gyartésara (16-18 féle alkatrész: vasuti elektronikus ve-
zérléshez a mechanikus alkatrészek, lemezdobozok stb.).
A munkalatok elvégzéséhez hagyomanyos és CNC ve-
zérlésli gépek sziikségesek. A gyartas végezhetd anyag-
gal vagy bérmunkaban. Irdnyadé darabszam: alkatré-
szenként 300 db/negyedév. M(iszaki rajzok, dokumenta-
ci6k az Intercontact irodajaban megtekinthet6k.

17447.
Indiai cég vasarolna vegyi anyagokat és kulonb6z6 féme-
ket, illetve exportalna élelmiszert és haztartasi cikkeket.

17445.
Dél-Afrikai cég kinal motorolajokat széles valasztékban,
valamint hidraulikus présekbe valé gépzsirt és olajt.

FAIPARI AJANLATOK:

17420.

Régi és Uj stilbator kereskedelmével foglalkozé belga cég
tartés egyuttm(kddd kapcsolatot keres magyar butor
gyartokkal. Szamitasba jonnek étkezszobak, Fulop La-
jos stilus vagy mai modem csiszolt fabutorok, asztalok,
székek, féstilkodbasztalok, talaléasztalok, tovabba bér
vagy szovetboritasi szalonok, hal6szobak stb. A kapcso-
lat els6 alloméasa: importalndk Magyarorszagrél a buto-
rokat, késébb a gyartdkkal is kapcsolatot épitenének ki.

17403.
Magyarorszagi véllalatot létesitene belga irodabttor
gyartd cég.

17303.

Angliai cég, amely gyermekek részére éptileten beluli jat-
szotéri felszereléseket és ezekhez tartoté szérakoztatd
eszkdzoket gyart, vasarolna ilyen, fa-, acél- és méanyag
termékeket. A potencidlis szallitokat, ajanlattevéket sze-
mélyesen meglatogatna.

17082.

Lapathoz, 4séhoz, csdkanyhoz valé szerszamnyeleket,
ill. kerti eszk6zokhoz, sepriikhoz valé kerek fanyeleket
keres megvételre német vallalat.

17425. CEGISMERTETO

Magyarorszagi cég fabol készult butortartozékok, bator-
elemek és egyéb kiegésziték gyartasat koordinalja tobb
éves szakmai tapasztalattal rendelkez6 alvallalkozdéi ko-
rében. A termékek sik és forgastestek, valamint ezek kom-
binacidi, melyek a vevdk egyéni igényeinek megfelel
formaban, méretben és felleti kikészitéssel késziilnek.

A tarsasag els6dleges feladatanak tekinti vevgjének
maradéktalan kiszolgalasat, s szallitasi hatarid6k és az
elvart mindség folyamatos biztositasat.

A cég altal értékesitett konyhaeszkdzok anyaga leg-
tobbszor bukk. Ajelenlegi kinalat csaknem hatvan féle
kilonboz6 termékbdl all. Kivansagra részletes katalo-
gust kaldank.

Cégunk megszervezi a gyartast, ellenérzi a mindsé-
get, készletez, valamint ellatja a kereskedelmi és logiszti-
kai feladatokat.

Cégunk termelési volumenének legnagyobb részét a
batorgombok és fogantyuk teszik ki. A termékek a meg-
rendel6 egyéni specifikéacidja szerint készulnek, jellemzé
anyaguk fenyd, tolgy, bikk, nyir vagy gyertyan. A dara-
bok natdr, lakkozott, kulonféle szinekben péacolt illetve
festett felUleti kikészitéssel, valamint méhviasszal vagy
olajjal kezelve vasarolhatok meg.

Cégunk altal kinalt lakberendezési kiegésziték elsé-
sorban zsurasztalok, polcok, tamlatlan székek, kilonféle
tartok és egyéb darabok a megrendel6 igénye szerint.

A termékek anyaga keményfa: bukk és tolgy, vala-
mint nyir rétegelt lemez. A feluleti kikészités vizbazisu
paccal és lakkal torténd kezelésbdl all.

14762. FAIPARI CEGEK FIGYELEM!
Ovodai batorok gyartasaval foglalkozé német véllalat
hosszl tavi egyuttm(ikddés céljabdl olyan magyar cége-
ket keres a fafeldolgozé ipar tertiletérél, melynek részére
az aldbbi termékeket gyartanak: bikkfabol készult szé-
kek, bukkfabol készult asztalallvanyok, -labak, kiegészi-
t6 alkatrészek rajz alapjan, fa formarészek (pl. szék-ul6-
lapok, hattamlak, kartdmlak stb.), bukkfabél készult t6-
morfa ladak.
Mennyiség: 6.000-15.000-20.000 db tételenként.
Mintak, mUszaki rajzok, prospektusok az Intercon-
tactnal megtekinthet6k.

17313.
Orosz faipari kft. magyarorszagi Uizleti partnert keres.

SZOLGALTATASQK-JOINT VENTURE:

17346.

Bel- és kulfoldi vallalkozasok, cégcsoportok befektetnék
szabad tékéjuket, illetve vegyes vallalatot alapitananak
Magyarorszagon. Kiemelt f6 tertletek: fémipar, elektroni-
ka ipar, faipar, valamint minden szdmottevé technolégiai
Ujitas, innovacio. Ipari parkok létrehozaséaban is érdekel-
tek. Ajelentkez6kt6l részletes anyagot, ajanlatot varnak.

17448.

Romaén cég vegyes vallalatot alapitana mesterséges oxi-
gén gyartasara. Ezen kivul vasarolni szeretne Gj vagy
hasznalt allapott oxigén elGallitd gépeket is.

17336.

Ingatlanokat, Gdul6héazakat, csaladi hazakat kerestink
német vevok részére.

17337.
Profi szinten jatsz6 labdartgokat keresiink a német
Bundesliga elsé, méasod és harmadosztalyl csapataiba.

9940.

Kiaddk, szerkeszt6k figyelem! Most indulé Gjsadgok, na-
pilapok, folyéiratok, kereskedelmi-gazdasagi magazinok
kiaddival, szerkesztivel keressiik a kapcsolatot egy
hossz( tava, mindkét fél szaméara kdlcsondsen elényos
uzleti egyuttmiikodés céljabol.

9389. UJITOK, FELTALALOK FIGYELEM!
Nagy-britanniai dél-afrikai és amerikai partnerek varjak
magyar feltalaldk, Ujiték jelentkezéseit. Szabadalmak, ta-
lalmanyok bemutatasara partnerkapcsolatokat tudunk
biztositani konzultaciéval egybekétve. Uj termékek piaci
bevezetését, menedzselését vallaljuk bel- és kalfoldi vi-
szonylatban egyarant. Varjuk megkereséseiket, bévebb
informacié az Intercontactnal kérhet6.

17208. PALYAZAT!

Magyarorszag teruletérél kerestink vallalkozokat, vallal-
kozésokat az Intercontact Marketing Network Kft. infor-
maciods rendszerének tovabbi kiszélesitésére és szervezdi
munkaira. Eredményes prébaidd utan kizarélagos teri-
leti képviseleti jogot biztositunk. Els6sorban azok jelent-
kezését varjuk, akik kapcsolatban allnak az ipar, a mez6-
gazdasag, a kereskedelem és a szolgéaltatas agazataiban
tevékenyked6 vallalatokkal, cégekkel, vallalkozasokkal.
Fébb tertletek: magyar arualap és szabad gyartéi kapa-
citas felkutatasa, nemzetkozi anyagos és bérmunka kihe-
lyezése. KIEMELKEDOEN MAGAS JUTALEKOT BIZ-
TOSITUNK!

17402.

Belga vallalkoz6 lézervagasi szolgaltatasra magyarorsza-
gi céget alapitana.

17205.

Magyarorszag egyik legsikeresebb, legeredményesebb
labdarug6 utanpotlas neveld egyesiilete keres t6késtar-
sat, szponzort, bel- és kilfoldi szakmai befektetSket. Ko-
zel 200 kupén vettlink részt, ebbdl 143-at nyertiink meg!
Hosszu tavd, mindkét fél szamara kdlcsondsen elényds
egyuttm(ikddés céljabdl varjuk jelentkezésiiket!

Szponzort, hirdet6t, t6késtarsat, szakmai befektet6t
keresiink. Szintén keresiink sportkapcsolatokat bel- és
kulfoldon egyarant. Vendégul latnank kalfoldi csapato-
kat, illetve mi is szeretnénk kulféldi torndkon részt ven-
ni. (7-t61 14 éves korosztaly)

Célunk egy franchise rendszer létrehozasa, mely
utanpétlas képzé centrumok és focisulik beinditasat tar-
talmazza a Goldball kézponti irdnyitasa alatt holding
rendszerben Kelet- és Kozép-Eurépaban. Meggy&z6dé-
stink, hogy ez a rendszer a Coca-Cola-hoz és a Mc
Donald's-hoz hasonléan hosszatavon rendkivil nagy
eredményeket tud produkalni, és kivalo tGzleti befekteté-
si lehet&ség. A nyugat-eurdpai jatékosfelvevd piac kor-
latlan. Nagyon gazdasagos a befektetés, mivel a nyugat-
eurépai arszinvonalhoz képest igen alacsony aron ter-
meljuk ki a jatékosok jatékjogat, mint arut. Az értékesi-
tésnél viszont mar extra profittal szamithatunk.

Az érdekl6d6knek megkildjuk a rovid bemutatkozé
anyagot, valamint az Uzleti tervet és a marketing stratégi-
at magyar-angol-német nyelven, e-mailen vagy postan.

15700. FIGYELEM, RENDKIiVUL KEDVEZO HIRDE-
TESI LEHETOSEG!
Most 50 %-os kedvezménnyel hirdethet a Képujsag olda-
lain, ha felkeresi a

KIS- ES KOZEPVALLALKOZAS-FEILESZTESI KOZ-
PONTOT!

Varjuk egyéni véllalkozok, bt-k, kft-k, vallalatok, szo-
vetkezetek jelentkezését.

B&vebb informécié a 409-0196 telefonszamon

16085. UDVOZLI ONT A XXI. SZAZAD! - AURA-
PAIZS
Az emberi szervezet bels6 energiadramlasa létrehoz egy
fizikai testen kivili magneses mez6t, melynek feladata
védelmet nyujtani a kiilsé karos hatasok ellen. Ezt nevez-
zuk aurénak.
Az aurapajzsot radiesztétak, természetgydgyaszok és
elektronikai szakemberek segitségével fejlesztették ki.
Az aurapajzs mikodése féképpen a sejtekre hat, az
auraban létrejott karosodasokat kijavitja. Sejtregeneraci-

79



ds hatasa miatt néhany 6ra alatt megkezdédik a szerve-
zetben a sejtregeneréacié és 10-15 nap alatt befejezédik.
Ha faradtan ébred, rosszul alszik, akkor ezt a terméket
onnek ajanljuk! Kizarélagos magyarorszagi forgalmazé:
Intercontact Kft.

A termék bevezetd aron kaphaté: 11.500,- Ft + AFA

Nagyobb tétel vasarlasa esetén jelentés arkedvez-
ményt biztositunk! Kis- és nagykereskeddk, viszontela-
dok, egyéni vasarlok jelentkezését varjuk. Az aurapajzs
cégunknél megtekinthetd, bévebb informécié talalhatd
az Interneten: www.intercontact.hu

17223.

Olasz maganvallalkoz6 tobbségi tulajdonrészt vasa-
rolna egy j61 m(ikodd, a fejlesztéshez elegendé t6kével
nem rendelkez6 sz616- és bortermeld vallalkozas fel-
futtatdsaban. Els6sorban Villany, Eger, Tokaj, Balaton-
felvidék érdekelné, de megfelelne mas neves borvidék
is. Az olasz partner nem borasz, igy a magyar fél szak-
mai tudéasara alapozné a cég tevékenységét, a megter-
melt - kivalé mindségl - bort Olaszorszagba exportal-
na.

17224.

Olasz cég, amely tobb generacidra visszamendleg me-
z6gazdasagi termeléssel foglalkozott, és amelynek je-
lenlegi f6 profilja ,,bio" zoldségek és gyumalcsok (pl.
salata, retek, péréhagyma, burgonya, gomba, alma, kaj-
szibarack stb.) termesztése és forgalmazasa, olyan ma-
gyar partnert keres vegyes vallalat létesitésére, amely
kb. 100 ha félddel rendelkezik és zdldség-gyumalcs ter-
mesztéssel - nem feltétlenul ,,bio" termékekkel - foglal-
kozik. Az olasz cég a magyar export révén olasz aru-
hazlancok igényeinek folyamatos kielégitésére torek-
szik.

ELELMISZERIPARI AJANLATOK:

17426.

Holland cég megvételre keres kuilonféle étkezési gabo-
nat: baza, kukorica, arpa, napraforgé magok, széjabab,
z6ldbab és sargabab.

17283.
Bolgar cég vasarolna hus és tejtermékeket, fagyasztott
ételeket, édességet.

17252.

Torok cég vasarolna a kovetkezdéket: zoldség- és gyu-
molcskonzerv, készételek, er@s paprika sGritmény, sava-
nyuUség, makaréni, valamint magyar borok.

17133.
Holland cég keres magyar gabona exportéroket, akik na-
gyobb mennyiségben tudnanak eladni.

17149.
Angol cég vasarolna kulonféle szaritott zoldségeket.

17252.

Torok cég vasarolna a kovetkezdket: zoldség- és gyu-
molcskonzerv, készételek, erds paprika stiritmény, sava-
nyuség, makaréni, valamint magyar borok.

MUANYAGIPARI AJANLATOK:

17417
Dél-afrikai cég mlianyag ajtokat és ablakokat vasarolna.

17437.
Tajvani cég vasarolna mlianyag alapanyagu termékeket:
butorok, albumok, tériték stb.

17438.
Bangkoki cég vasarolna mlianyagbdl készult termékeket:
burkolatok, dobozok, vitrinek, tarolok, polcok stb.

17132.
Ciprusi cég keres vizall6 ragasztokat és festékeket gyartd
céget Magyarorszagon.

17359.

Hongkongi cég kinélja az alabbiakat: fotéalbum, elemek,
szandalok, fésik, tulkoket és hajkefét, konyhai terméke-
ket, késeket, 6ngyujtokat, fotd kereteket, pliuss jatékokat,
utazo taskakat és kézi taskakat, fali és asztali 6rakat, kézi
szerszamokat, gyermek jatékokat, mdianyag és fém talca-
kat, ceruzakat és tollakat.
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17322.

Tomité szalagok, tomit6k és mlanyag precizids részegy-
ségek gyartasaval foglalkozé német cég, Uizleti kapcsola-
taik kiszélesitése céljabdl muiszaki cikkekkel foglalkozé
képviselGket és ipari beszallitokat keres.

17122.

Magyar cég megvételre keres mlianyag granulatumot.
Eves igénye: PA 12-héz 50 tonna/év, PA 11-hez 3 ton-
na/év (forré égovi kivétel). Ar: maximum 12,5 DEM/kg.
Szallitas a szallit6 feladata. Fizetés: minimum 60 nap ha-
lasztott fizetés.

TEXTILIPARI AJANLATOK:

16149.

Szabad textilipari és varrodai kapacitast keresiink New
York-i piacra. Az alabbi termékekre van folyamatos
igény: agynemdi, lepedd, néi - férfi ruhéazati cikkek, bébi
ruha, puléver, fehérnemd, furdéruha, cip6, torélkdz6.

17328.
Német cég olyan varrodakat keres, mely szamukra au-
tokban hasznalatos, mib6r CD-tartokat gyartananak.

17318.

Nepali cég sebészeti és orvosi eszkozoket, valamint pa-
pirt és papiripari termékeket vasarolna, illetve kasmirbol
késziilt salakat, vallkenddket, kenddket stb. eladna. Ara-
ik FOB Kathmandu 15 USD/db illetve FOB Kathmandu
150 USD/db koz6tt mozognak.

17150.

Indiai cég komplett textilipari gépeket illetve berendezé-
seket adna el. Nagyméret( beruhazast is vallalna: koto-
dék, szovetgyartas, inganyag és 6ltonyanyag gyartas be-
szerelését vallaljak.

16993.

Németorszagban él6 magyar keresked6 Uszosport- és
strandtextilidkat (Usz6nadragokat, furdéruhékat) gyart6é
magyar cégekkel 1épne kapcsolatba.

17441.
Tajvani cég vasarolna b6rbél készult taskéakat, cipbket és
Oveket.

ELEKTRONIKAI AJANLATOK:

17134.

Boliviai cég vasarolna kulonféle elektronikai cikkeket,
gépeket felszereléseket, mint példaul: szigetel6k, kap-
csolok, mérdkészilékek stb.

17123.

Torok cég érdeklédik hang- és fémtechnolégiai berende-
zések, technoldgiék, hirdetési és informatikai berendezé-
sek, valamint komputer alkatrészek vésarlasa irant.

17439.

Tajvani cég vasarolna elektromos szerszamokat, transz-
formaétorokat, szigetel6 anyagokat alacsony és magas fe-
szultséghez, alkatrészeket.

17195.

Luxemburgi székhely( céglink az Astra, Eutelsat és az
Internet Broadcast rendszerekkel térténé mdholdas
adattovabbitassal foglalkozik. Technolégiank elényei
kozé tartozik a kedvez6 hardver &r és az adatatvitel ala-
csony koltsége. Mdholdon keresztil minden magyaror-
szagi allomashelyet elériink, és vevéinknek mas kom-
munikacios rendszerekkel szemben a flggetlenséget és
a rugalmassagot biztositjuk. Ezen szolgaltatasunk érté-
kesitéséhez magyarorszagi partnereket kerestink. B6-
vebb informéacié az Intercontact irodajaban megtekint-
hetd.

VEGYES AJANLATOK:

17449.
Roman cég gyartot keres illetve vasarolna iskolai és iro-
dai eszkozoket (fuzetek, konyvek, mappéak stb.).

17427.

Német cég olyan lehet6leg fuggetlen kisvallalkozasokat
keres, melyek selyem-szitanyomassal foglalkoznak, ill.
kilénboz6 transzparensek, tablak és PVC ponyvak fel-

iratozasat vallaljak. ElsGsorban azok jelentkezését varjak,
melyek feliratozé részleggel is rendelkeznek.

17334.

Német cég keres gyogy- és fliszerndvények nagyuze-
mi/ipari termesztésére (5-1000 hektéar kozott) termels-
ket. Vet6magokat és a betakaritashoz szuikséges célgépe-
ket, felvasarlast, elszallitast elére megkotott szerz6dés
alapjan biztositjak.

17298.

Kérhazellat6 szald-arabiai vallalat (Riyadh) vasarolna
kiegészitd eszkdzoket, orvosi készilékeket: infazidk, in-
jekcios fecskend6k, oximeterek, Ujszulott-melegitdk, kar-
diolégiai monitorok, mell-pumpak, inkubatorok stb.

17135.

Buenos Airesi cég vegyi anyagokat kinal eladasra: kulon-
boz6 maré anyagok, bevoné anyagok (foszfat, cink, nik-
kel), fadpolé anyagok, ragasztok. Specifikaci6 az Inter-
contact irodajaban megtekinthetd.

17416.

Norvég cég a kovetkezd termékeket gyartatnd magyar
véllalkozéval: egyszerd, kisebb hazak részére falak, pad-
l6zat és haztetd. A termékek anyaga: 1200 x 2400 mm
hosszu, 35 mm vastagsagu réteges anyag (vékony acélla-
pok kozott tomitéanyag). Az igényelt mennyiség jelenleg
kb. 45.000 m2; a késGbbiekben kb. 50.000 m2 évente.

17440.
Tajvani cég vasarolna tlizoltdshoz hasznéalatos vegyi
anyagokat.

17253.

Norvég kereskedelmi vallalat vasarolna papirtapétat,
amelyre festeni lehet, tovabba keramialapokat padl6 és
fal burkolasahoz.

17025.

Angliai vallalatcsoport a kdvetkez6 termékek vasarlasa-
ban érdekelt: éttermi- és gyorséttermi berendezések, fel-
szerelések, mint Udit6italos poharak, szalvétdk, mu-
anyag folia zacskok stb., Udits- és jeges ital elosztok, szi-
rupok, burgonyaszirom és fagyasztott csirke tarolok, ét-
termi butorok és felszerelések, porcelan- és tivegarq, to-
véabba épit6-eszkdzok emeletes épuletek felhtizasahoz,
berendezések kozponti fiitéshez.

17256.

Természetes alapanyagl kozmetikai termékeket (példaul
illéolajak, pigmentek, diétas készitmények, test- és haj-
apold szerek) gyartd és forgalmazé cseh vallalat kapcso-
latot keres szaritott gy6gynovényeket, friss és fagyasz-
tott gyumolcsoket szallité partnerekkel. Kapcsolatfelvé-
tel orosz, angol vagy spanyol nyelven.

17182.

Indiai cég eladna épitkezési burkol6anyagokat (mar-
vany- és granitlapok kulonféle szinekben), kidolgozott
b6rbél készult kabatokat, taskakat, 6veket, pénztarcakat
valamint lovaglé felszerelést (nyereg, kantar stb.), illetve
kézmdipari termékeket (kiilonféle Buddha-szobrokat,
csontb6l készult nyaklancokat, fulbeval6kat stb.)

A részletes lista angol nyelven megtekinthet6 illetve le-
kérhet6 az Intercontact Kft irodajabol.

17174.

Dél-afrikai cég informaciét kér a magyar potenciéalis be-
ruhazékral, valamint a magyar turizmusrél, mezégazda-
sagrol, informacioés forrasokrol, és mas tarsult cégekrol.

Tovabbi tébb ezer tzleti ajanlat-
konkrét aru, termék kereslet/kina-
lat, szabad kapacitas lekotés, bér-
munka, befektetdk, vegyes vallalat
alapitas, UGjitasok - az Interneten:

www.intercontact.hu
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Magyarorszagi Acélszerkezet

Alapitva: 1998. szeptember
Székhelye: 1139 Budapest,
Bejegyezve: /9Sp. marcius

Az acélszerkezet-tervezést, gyartast, épitést végzo6 cégek egy csaldd tagjai, és Szovet-
ségink mindazon tagok szakmai érdekképviseletét felvallalja, akik ezen a terlleten
végzik tevékenységulket.

Szovetséglink célja:
<A magyarorszagi acélszerkezeti vallalkozok 0Osszefogasa, szakmai és gazdasagi érdekeik el6-
mozditasa, és erre irdnyuld egyuttes tevékenységik @sszehangolasa, valamint tarsadalmi érde-
keik érvényre juttatasa.
<A SzOvetség elbsegiti a szabad vallalkozast, a nemzetkdzi-gazdasagi kapcsolatok fejlesztését,
valamint a hazai és kilfoldi vallalkozdsokkal fenntartott kereskedelmi kapcsolatok feltételeinek
javitasat.
<Figyelemmel kiséri és befolyasolja a szakmai utdnpotlast, és a szakma tudomanyos hatterének
alakulasat.

E Kkitlizott célok hatarozzdk meg teend@inket.

Tagjaink soraba varjuk mindazok jelentkezését, akik e szakmai tomorulés céljaival
azonosulnitudnak.

A tagsagnak nem feltétele a vallalkozas nagysaga. A magan- és a kisvallalkozasok egyenrangu tagok a
nagyokkal.

»Reméljik, rovid id6 alatt sikertl megteremteni —a nyugati tarsszovetségekhez hason-
Iban —azt az elismertséget és rangot, amely a tagvallalatok részére megkildénbodztetést
jelent a Szdvetségen kiviliekkel szemben.” (K6zgylilésink megallapitasa)

Folyamatos informaciokat negyedévente megjelend lapunkban, a MAGESZ (fpthlevélben kozlink.

Tagfelvétellel és hirdetéssel kapcsolatos informacio:

MAGESZ, Magyarorszagi Acélszerkezet - Gyartok - Epiték Szdvetsége
2400 Dunaujvaros, Vasmd tér 1-3.
Levélcim: 2401 Dunadujvaros, Pf. 110
Telefon: 25/ 583-970 Fax: 25/ 583-525



A Magyar Posta Rt.

Direkt Marketing Centruma

széles kord tudasat és gyakorlati
tapasztalatait felhasznalva biztos kézzel
atsegiti Ont az lzleti élet légorvényein,
és mindig rendelkezésére all, hogy

az lzlet szarnyra kapjon.

DMC:

DM-szeminariumaink és kényvtarunk segitségével

betekintést nyerhet a direkt marketing vilagaba

DM-tanacsadonk javaslata alapjan

felépitheti sajat kampanyat

Médiaprogramunkat hasznalva jatszva

ismerkedhet alevélreklam sajatossagaival
Megalmodott dm-levelét nyomtatjuk, #

boritékoljuk, majd postara adjuk

Valaszkildeményeik feldolgozasanak terhét #1
levesszik vallarol

A dm-levelek célzottsagat adatbazisunk biztositia ®



