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Kedves Olvaso!

Ktatasokkal s az azokra forditott

0sszegek alakulasaval foglalkozunk

lapunk e szaméban, két iras erejéig
is. A piackutatés vilagaval kezdjik, s az
ember 6hatatlanul keresi a helyét e vilag-
ban.

Szomoru tapasztalat, hogy az ESOMAR
szdmvetésében orszagunk - amely kdztudot-
tan nem része az Eurépai Unidnak - az
,»€gyéb Eurépahoz" sem tartozik. Hanem
csak az anonim ,,egyebekhez", de ez 6nma-
gaban természetesen nem tragédia. Ezen

barki tdlteheti magat az-
zal, hogy az alakulgaté
piacgazdasagban a kutata-
si megbizasok is csak ala-
kulgatnak. Aztan majd
lesz ez jobb is, a tadblazaton
pedig kiszunk mi még fel-
jebb is. Mert hiszen hala-
dunk kdzben Eurdpa felé.
Jelszavakkal mindig is
b6ségesen megaldott or-
szagunkban ma ez az eu-
rOpai ut a slager. Evekig
fogjuk hallani. Széméagia.
Erdemes talan kicsit a
szavak mo6gé is nézni, fi-
gyeld szeminket a tettekre
vetni. Mivel bizonyitjuk alkalmassagunkat,
mit tarunk a vilag elé és hogyan? Vagy
- egy kicsit szerényebben - Eurdpa elé, hi-
szen oda tdrekszunk.

~r rét dolgot minden bizonnyal nem

I'S ehelyitt kell megtargyalni. Az egyik a
JL\.foldrajzifogalomzavar; minthogy oda
igyekeznénk, ahol éppen 1100 éve jelen va-
gyunk (tudom persze a valaszt). A masik,
hogy ismét harommillié - ha nem is mind
koldus, de - igencsak szegény ember orszaga
lettiink. A tények alapjan aligha lehetlink
vonzbak az EU szdmara. S a tendencia?

Egy masik, a K+F kérdésével foglalkoz6
irdsunk szerint az allam a legtobb fejlett or-
szagban egyre nagyobb szerepet vallal az in-
novacié tamogatasaban: K+F-re a névekvd
GDP 2-3 szazalékatforditjdk, mig nalunk a
csokken6é GDP mindossze 0,5-0,7 szazalékat.
Az allam lényegében a K+F finanszirozasé-

bdl is kivonult. Ekdzben a nyugati partnerek
az altaluk behozott technikat otthon jobbara
mar ,,leirtak", de a nalunk uralkodé bérvi-
szonyokra alapozva itt extraprofitot termel-
nek, amibdl naluk, otthon lesz innovacié. M i
a stratégiat kiengedtiik a keziinkbdl, s szer-
z8nk szerint elindultunk a gyarmati Gton.
Mi lesz ajelszdval?

RR egyik tomor definicidja szerint:

tegyél jot és beszélj réla. Orszagunk

imazsat magunknak kell alakitanunk,
s megismertetnink a vilaggal. Hogy allunk
ezen a téren? Szamos interjut készitettink
ebben az évben az orszagimazs alakulasa-
rél/alakitasarol.

Néhany véleményt idéziink ezekbdl:

- Szeretném megélni, hogy a vilag egy
egészséges nemzeti ontudattal rendelkezé,
bizakodo népet lat maga el6tt, ha Magyar-
orszag széba kerul.

- A redlis és pozitiv képet 6nmagunkrol
el6szér onmagunkban kell kialakitani.

- A parttalan, kaotikus informaci66zon
helyett egyszerd, kdnnyen érthetd Gzenetet
kell kialakitani és kdzvetiteni.

- Racionalisnak tartanam, hogy a kor-
many mellett egy Kis stab jojjon létre,
amely kidolgozna a programot.

Eddig az 6hajok. S a realitas?

- Sokat beszélink az orszagimazs fon-
tossagarol, de utana nem torténik semmi.

- Az erre a célra rendelkezésre all6
0sszegek szétforgacsolédnak, e pénzek jelen-
t6s része kulfoldi cégek szamlajara kertl.

Nemhogy egységes orszagkép, de valéja-
ban még egységes koncepcidé sem létezik -
derul ki az interjukbol.

M ég szerencse, hogy nem Eurdpa do-
rombol a mi kapunkon... Felvételinket ille-
téen pedig elhangzik az els6 vagy masodik
kor, a vele vagy nélkile, valamint a harma-
dik évezred, s ebben akar mér bizakodha-
tunk is. Van idénk. Van id6énk?

Addig is békés Uj esztendbket kivanok!
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JANKELOVICS JANOS

Az ESOMAR, a piackutato intézetek nemzetkdzi
szervezete 1996-ban is kozzétette jelentését az agazat
el6z6 évi tevékenységérdl. A tanulmany sokoldalGan
elemzi a kutatasi piac méretét, az alkalmazott mdd-
szereket, az elvégzett vizsgalatok jellegét és a piac
meghatarozo cégeit.

Mennyit koltdttek piackutatasra 1995-ben?

Az ESOMAR szamitasai szerint 1995-ben kozel 8 mil-
liard ECU-t koltottek piackutatasra, ami 1994-hez vi-
szonyitva 4 szazalékos ndvekedést jelent. Hosszabb
id6szak adatait tekintve a piac ndvekedési lteme
csokkend tendenciat mutat, 1993/1992 : 13 szazalék,
1994/1993:8 szazalék.

A piac megismerésére a legtdébbet Eurépaban kol-
tenek, a vilagon e célra forditott kiadasok kozel felét.

1 tébla
A piackutaté piac mérete

Régiok e (mkmelo 10061994
Eurépai Unio 3293 42 108
Egyéb Eurépa 221 3 132
Eurépa 0sszesen 3514 45 109
USA 2709 34 100
Japan 794 10 100
Egyéb 849 u 106
Osszesen 7866 100 104

Megjegyzést 1 ECU = 1,292 USD, 1,857 DEM

Az Eurdpai Uni6 tagorszagai kézul a legnagyobb
piac a korabbi évekhez hasonléan Németorszag, melyet
az Egyesult Kiralysag és Franciaorszag kovet. Ez utobbi
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két relacidval kapcsolatosan meg kell jegyezni, hogy az
angol piac 1995-ben elézte meg el6szor a franciat. Euro-
pa nagy piacainak forgalma a 2. tabla szerint alakult.

2. thbla
Eurdpa legnagyobb piackutatd piacai

Forgalom Megoszlas

(millié ECU) (sz4&zalék)
Németorszag 875 25
Egyestilt Kirdlysag 730 21
Franciaorszag 619 18
Olaszorszag 247 7
Spanyolorszag 181 5
Hollandia 178 5
Svédorszag 132 4
Belgium 90 3
Svéjc 86 2
Egyéb 376 10
Osszesen 3514 100

A piackutatasra forditott kiadasokat a megtermelt
GDP-hez viszonyitva azt tapasztalhatjuk, hogy az
Egyesiilt Allamokban a vilag GDP termeléséhez vald
hozzajarulasnal tobbet koltenek a piac megismerésé-
re, ezzel szemben Japanban lényegesen kevesebbet.
A cikk tovabbi fejezeteiben dont6 sullyal az eurdpai
piackutat6 piaccal foglalkozunk.

Ki finanszirozza a piackutatasokat?

A piackutat6 piacokra 1995-ben is jellemz6 maradt a
hazai megbizasok dominancidja, a megrendelések
80 szazalékat belfoldi partner finanszirozta. A 20 sz&-
zalékos kulfoldi arany - amelybdl 12 szazalék volt a



kozvetlen kulfoldi megbizé és 8 szazalék a kulfoldi
intézetek aranya - mindenképpen a hatarokon atnyu-
16 kutatdsok, a szakma erdsodését tukrozi. A kulfoldi
megbizasok részesedése 1991-ben 13 szazalék, 1993-
ban 19 sz4azalék volt.

A kulfoldi érdekl6dés természetesen nem minden
piac irdnt azonos, a legmagasabb (30, illetve 32 sz4za-
lékkal) az osztrak és a luxemburgi piac esetében, a leg-
alacsonyabb Portugalia, Finnorszag és Olaszorszag vo-
natkozasaban (ahol mind6ssze 7-8 szazalékos).

A piackutaté megbizasok finanszirozasaban a don-
t6 szerep valtozatlanul a termeld szektoré, részesedése
51 szazalék volt 1995-ben. A tovabbi nagy megbizok a
szolgéltatas (14 szazalék) és a kdz-szféra (10 szazalék).
Az ipar altal finanszirozott kutatasok ardnya Német-
orszagban a legmagasabb, eléri a 70 szazalékot, mig a
szolgaltatasok részesedése Norvégidban a legna-
gyobb, megkdzelitve a 30 szazalékot.

A vizsgélatok targya, modszerei

Az elvégzett vizsgalatok 72 szdzaléka fogyasztasi cik-
kekre irdnyult, mig 28 szazalékuk ugynevezett busi-
ness-to-business kutatas volt. Az egyes orszagok ko-
zott szamottev6 kulénbségek tapasztalhaték az ara-
nyokat illetéen. Két példaval illusztralva: a fogyasztasi
cikkek iranti érdeklédés Portugalidban a legnagyobb
92 szazalékkal, ezzel ellentétben a német kutatdsok 42
szazaléka business-to-business vizsgalat volt.

Az ESOMAR-felmérés - a két nagy kutatasi szeg-
mensen tdlmendéen - megkisérelte a vizsgalatok tar-
gyéat képez6 termékek és szolgaltatasok kdrének fel-
meérését is (3. tabla).

A piackutatd vizsgalatok leggyakoribb célpiacai
az ipari termékek, kiléndsen figyelemreméltéak
a gyorsan forgd, mindennapi tomegtermékek. Az ara-
nyok a legtébb nyugat-eurdpai orszagban hasonldak.

Az eurdpai piackutatd intézetek kutatasi bevételei-
nek 53 szazaléka ad hoc, 47 szazaléka folyamatos meg-
biz&sok teljesitéséb6l szarmazott 1995-ben. A folyama-
tos kutatasok magas és egyre emelked§ aranya az inté-
zetek hosszabb tavu kapcsolatok kialakitasara iranyulé
torekvéseinek sikerét mutatja. A folyamatos kutatasok
ardnya kulonésen magas Portugélidban és Németor-
szagban, mindkét esetben meghaladja a 60 szazalékot.

A folyamatos kutatasokon belll alapvetd jelent6-
ségik van a panelvizsgalatoknak, aranyuk szamotte-
vBen meghaladja az omnibuszvizsgalatokét. Az om-
nibuszkutatdsok aranya a skandinav orszagokban a
legmagasabb, és meglep6en alacsony olyan nagy pia-
cokon, mint Olaszorszag vagy Franciaorszag.

Rendkivil tanulsagos annak attekintése, hogy az
eurdpai piackutatd intézetek milyen adatgydjtési
maoddszereket alkalmaznak.

A kvantitativ vizsgalatok soran a legmagasabb
aradnyt a személyes interjuk képezik, amelyeken beltl
a lakasokon készitett megkérdezések dominalnak.

3. tébla
A piackutaté vizsgalatok targya (eurdpai atlag)

Megoszlas

(szazalék)
Kozsziikségleti cikkek 27
Tart6s fogyasztasi cikkek 5
Pénzugy/szolgaltatés 9
Média 9
Kdzvélemény-kutatas 5
Kormany 8
Aut6zas 9
Fogyasztoi elégedettség 5
Ipar 5
Gyogyszer 5
Mez6gazdasag 2
Kereskedelem 6
Egyéb 5
Osszesen 100

A lakésokon készitett interjuk ardnya hosszabb
id8szak adatait tekintve cstkken (1992-ben 25 szaza-
1ék), azonban 1995-ben, 1994-hez viszonyitva, néve-
kedés volt regisztralhatdé. A ndvekedés az ESOMAR
elemz@i szerint a CAPI (Computer Assisted Personal
Interviewing) technikak alkalmazésanak terjedésével
flgg Ossze. A telefonos megkérdezések aranya évek
Ota azonos nagysagrendet reprezental. Az egyes fel-
vételi moédok alkalmazasaban az orszagok kézott el-
térés tapasztalhatd, ami a kiilénb6z8 piacok hagyo-
manyaival fugg 6ssze. A személyes, otthon készitett
interjuk aranya kiléndsen Olaszorszagban, Gorbégor-
szagban és Torokorszagban magas. A telefonos adat-
gy(ijtés a skandinav allamok mellett Svajcban gyako-
ri. A postai megkérdezések ardnya az egész kontinen-
sen alacsony, emlitésre méltd aranyt minddssze Svéd-
orszagban lehet tapasztalni.

Az 1995-ben készitett interjuk szdma Eurdpéaban,
az Egyesult Kiralysagban volt a legmagasabb 15 mil-
lidval, ezt kbveti Spanyolorszag és Németorszag egy-
arant 47 millioval.

A kvalitativ modszerek kézul a legelterjedtebb a
csoportinterju, amelynek alkalmazasa kétszerese a
mélyinterjuknak.

A vilag legnagyobb piackutat6 intézetei

Az ESOMAR mintegy 850 piackutatd céget tart sza-
mon a vilagon. A legtébb cég az Egyesilt Allamok-
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ban, az Egyesult Kiralysagban és Németorszagban
mikodik.

A hat legnagyobb cég sorrendje 1994-hez képest
nem valtozott, a Gfk, a SOFRES és a Research Interna-
tional forgalma 20-30 szazalékkal bdvilt egy év alatt.
A Gfk egy év alatt hét orszagban nyitott Gj irodakat, a
SOFRES hél6zata 1994-ben hét Gj céggel bévilt.

4. tabla

A vilag legnagyobb piackutaté cégei 1995-ben

(nfi(:{i%alzg]u) Székhely
AC Nielsen 995 USA
IMS International 634 USA/UK
R 310 USA
Gtk 240 Németorszag
SOFRES 196 Franciaorszag
Research International 181 WK
Infratest/Burke 117 Németorszag
Video Research 115 Japan
IPSOS Group 110 Franciaorszag
Millward Brown 106 UK

A Vilag legnagyobb piackutatd cége véaltozatlanul
az AC Nielsen, 1995. évi forgalma megkézelitette az
egymilliard ECU-t.

Eurépa legnagyobbjai

Eurépa legnagyobb piackutatd intézete, az EU-orsza-
gokban regisztralt forgalma alapjan, az AC Nielsen,
melyet az IMS és a Gfk kovet.

5. tabla
Az EU legnagyobb piackutatoé intézetei

Forgalom EU-orszagok szama,

(milli6 ECU)  ahol irodat tart fenn
AC NIELSEN 558 14
IMS International 262 1
Gfk 228 n
Sofres Group 174 7
Research International 130 13
Infratest/Burke 116 9
IPSOS Group 109 7
TaylorNelson AGB 78 3
NOP International 67 4
Milward Brown 61 7

Az europai intézetek kozial 1994-rél 1995-re a leg-
nagyobb novekedést a Millward Brown érte el, for-
galma 30 szazalékkal emelkedett, ezt kdveti a Gfk 24
szizalékos rataval.

Az ESOMAR informéciokat tett k6zzé a piackuta-
t6 hal6zatok forgalmardl is. Az adatok szerint a
GALLUP hélézathoz tartozé fuggetlen cégek a vilag
50 orszdgaban 271 milli6 ECU-s forgalmat regisztral-
tak, eurdpai forgalmuk 15 orszagban 184 milli6 ECU.
Az INRA-EUROPE cégei 126 milli6 ECU-s bevételt
jeleztek.

A Kiterjedt hal6zattal rendelkez6 IRIS 33 orszag-
ban van jelen, forgalmukrél azonban az ESOMAR
nem rendelkezik adatokkal.

Az eurodpai piackutaté-ipar 40 ezer f6allasu szak-
embert foglalkoztat, munkéajukat 130 ezer kérdez§ se-
giti. A piackutatok szdma 1994-hez viszonyitva 5 sza-
zalékkal, az anket6roké 14 szazalékkal nott.

Szerz6nk az MC-OPK fdosztalyvezet6je

Esettanulméanyok az tGzletember-képzésben

Az esettanulmanyok alkalmazasa alapvetd jelent6ségl a korszer( Uzletember-képzésben. Kilénos

orommel adunk hirt arrél, hogy prof. Rekettye Gabor, folydiratunk szerkesztébizottsaganak elntke

és prof. Voroo Jozoef a szerkeszt6bizottsag tagja a ,,FEG Konvektorgyarté Rt., 1996 cimi

esettanulmanyaval elnyerte a CEEMAN (Central and East European Management Development

Association) negyedik éves konferencidja (Praga, 1996. oktdber 19.) keretében rendezett eset-

tanulmany-veroenyfodijat.
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TANCZOS ZOLTANNE

K+F és Innovacio

A tudas, az innovacio szerepének dramai névekedése
korunk figyelemre mélto jelensége.

Ma az egyeduli igazdn értékes er6forras - az
egyén és a tarsadalom részére egyarant - a tudas.

Tudassal minden mast meg lehet szerezni, vallot-
tak éveken keresztul nagyon sokan nalunk is. Tudas
nélkul nincs innovacid, innovacio nélkidl pedig nincs
gazdasagi siker.

Az allam a legtobb fejlett orszagban egyre nagyobb
szerepet vallal az innovéacié tamogatasdban még ak-
kor is, ha retorikajaban az allami beavatkozas ellen
foglal allast. A beavatkozas elvetését altaldban maés
orszagoknak javasoljak. Kivalé példa erre régionk,
ahol a kulfoldi szakért6k, szinte kivétel nélkal, arrol
akarnak meggy6zni benninket, hogy majd a piac
mindent megold, tehat bizzunk mindent a piacgazda-
sagra!

A tudasnodvelés, az innovéacié tamogatasara a leg-
jobb példat talan az EU mutatja. Kiléndsen nagy
hangsulyt fektetnek a tanulasra a tarsadalom minden
szintjén. Kalénb6z8 programokat
inditanak a tanulasi folyamat fel-

uj termékek, Uj szolgaltatdsok rendszeres piacra do-
basa nélkil a vallalatok lemaradnak az egyre élesebb
piaci versenyben. Ahhoz azonban, hogy egy cég
rendszeresen Uj termékekkel, 0j tevékenységekkel je-
lentkezzen, folyamatos innovéacidra van sziikség.

Az innovécio6 ara

Az innovacio természetesen draga. Kulénésen az a
kisebb vallalatok szdméara. Ezért kell velik kiemelten
foglalkozni.

A tanuléast és az innovaciot tdmogatd szervezetek
nemcsak az EU szintjén, hanem az egyes orszagokban
is megtalalhatok. Danidban - amely hires innovativ
kultarajardél és sikeres kisvallalatairdl -, létezik a
»Dan Technoldgiai Intézet", amely érdekes prog-
ramot inditott ,,Technoldgiai partnerség" cimmel.
A vallalatoknak fizetnitk kell azért, hogy a program-
ban részt vehessenek. Cserébe azonban sokféle segit-

séget kapnak. Ezek kodzott kilo-
nosen hasznos a szaktanacsadas,

gyorsitasara az innovacio segitse-
gével. Ennek egyik eszkbze az a
nem profitorientalt szervezet,
amelyet az innovacioé altalanos ta-
mogatésara hoztak létre. Ezen be-
1l is killénos figyelemmel fordul-
nak a kisvallalatok felé, segitve
O6ket abban, hogy hozzajuthassa-
nak a legkorszerlbb technol6-
giakhoz.

Az innovacié tadmogatasa
egyébként komplex moédon torté-
nik, vagyis kiterjed az innovacié
valamennyi elemére: a j0 mdszaki
otlet kidolgozéasanak, a projektira-
nyitasi képességek, a piaci isme-
retek és a kockazati téke megszer-
zésének tdmogatasara egyarant.
A tdmogatasnak az az alapfiloz6-
fidja, hogy kevés vallalat marad

, €letképes a jov6ben, amelyik nem

jar élen az innovéacioban. Ugyanis
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Kevés vallalat marad
életképes ajov6ben, amelyik
nem jar élen az innovacioban.

.

A legjobb szakembereket
a legkivalébb kulfoldi
egyetemekre kuldik tanulni,
majd izgalmas kutatasi
és fejlesztési munkak végzésére
cséabitjak vissza.
¢
Magyarorszagon, a vilagon
egyedulallb médon vonult
és vonul ki az allam a kutatas-
fejlesztés finanszirozasabol.
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a kockdzatmegosztas, a k6zos
programok inditasa és részvétel a
K+F koltségek finanszirozasaban,
illetve a technolégiai, innovacios
partnerek keresése. Ezeket a szol-
galtatdsokat az intézet ingyene-
sen végzi a program résztvevoi
szamara. A Dan Technoldgiai In-
tézet a vallalati részvételi dijak
mellett allami tamogatasbol tartja
fenn magat.

Az eurépai példa nem egye-
dalallé. Az USA és a legtdbb
azsiai orszag - ha eltér6 maédsze-
rekkel is -, de mindent megtesz
azert, hogy az innovécios folya-
matot segitse, felgyorsitsa. Az
USA-ban kuléntsen az allami
kutatasi és hadi megrendelések-
kel, az egyetemi kutatasokhoz
nyujtott segitséggel, kutatasi kon-
zorciumok létrehozésahoz és mu-



kodéséhez valo pénzigyi hozzajarulassal er6sitik az
orszag innovacios potencialjat. Tajvanban, Szingapur-
ban és egyre inkdbb Kindban is, allami segitséggel, a
legjobb szakembereket a legkivalébb kulfoldi egyete-
mekre kildik tanulni, majd végzés utan korszer(ien
berendezett innovacioés parkokba, k6zpontokba, iz-
galmas kutatasi és fejlesztési munkak végzésére csé-
bitjak vissza 6ket. A mddszerek ugyan masok, a célok
azonban ugyanazok: a gazdasagok versenyképessé-
gének fokozasa a tevékenységek tudas- és innovacio-
tartalménak novelésével.

Szamos példa sorolhat6 arra, hogy az allam mi-
lyen jelentés mértékben tamogatja az innovaciot a fej-
lett orszdgokban. Korunkra az allami szerepvallalas
uj formdja kezd kérvonalazodni: az allam stratégiai
szOvetségesként segiti a vallalatokat versenyképessé-
gk novelésében, és ezaltal a nemzetgazdasag ver-
senyképességének er6sddéséhez, munkahelyek te-
remtéséhez, és - ami a lakossag szamara a legfonto-
sabb - az életszinvonal ndvekedéséhez is hozzajarul.

Innovacié Magyarorszagon

Magyarorszagon 1988-1993 k&zott a K+F rafordita-
sok realértéke - és a K+F tevékenység lehetdsége - a
kutatéintézeteknél 44 szazalékkal, az egyetemi kuta-
tohelyeknél 20 szazalékkal csokkent. Az Uzleti szféra
K+F raforditasa - a vasarolt és a sajat K+F tevékeny-
ség koltsége - ezen id6szak alatt dramaian, 72 szaza-
lékkal csdokkent. Napjainkban az Gzleti szféra kutato-
helyeinek szdma az 1988. évinek a felét sem éri el.
1988-1993 kozott a kutatdk létszama 44,8 szazalékkal
csokkent. A legnagyobb mérvi csdokkenés a mdszaki
tudomanyagak tertletén kévetkezett be, ezen idészak
alatt 67,8 szazalékkal.

Magyarorszagon, taldn a vilagon egyedilallé mé-
don vonult és vonul ki az allam a kutatas-fejlesztés
finanszirozasabol. A kivonulast nemcsak a K+F-re és
az oktatasra forditott 6sszegek dramai csékkenése, de
az innovaciods légkor er6teljes romlasa is mutatja. Ma
K+F-re a GDP korilbelal 0,5-0,7 szazalékat forditjuk
csokkend, illetve stagnal6 GDP mellett. Ugyanez az ér-
ték a fejlett orszagokban 2-3 szazalék, névekvé GDP
mellett. Megjegyzendd, hogy ezt az aranyt sokan,
példaul az EU-orszagok is, alacsonynak itélik, ezért
novelni kivanjak.

e Az allami vallalatok helyzete nalunk ma
rosszabb, mint valaha volt, és ez jelent6sen befolya-
solja K+F lehet6ségeiket és kedviket egyarant. Tobb-
séguk privatizalas el6tt all. Ebben a légkdrben a K+F-
fel val6 tor6dés OGhatatlanul hattérbe szorul. Akada-
lyozza azonban a K+F tevékenységet az allami be-
avatkozas is: a nyereség elvonasa osztalék formaja-
ban, illetve a bérek befagyasztisa. Ez utdbbi hozzja-
rul ahhoz, hogy a kilféldi cégek kdnnyebben tudjak
elcsabitani a magyar vallalatoktél a legjobb, az inno-
vacio szempontjabol nélkilozhetetlen munkaerét. Az
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el6ébbi pedig az altalanos pénzhianyt néveli. A K+F
rendelkezésére allé allami keretek nem jelentenek ko-
moly innovéacié-finanszirozasi format, legaldbbis a
magyar vallalatoknak nem. Példaval is bizonyithat6
ugyanis, hogy amig a magyar cég erejét megfeszitve
probélt ezekbdl az allami keretekb&l palyazati uton,
szabalyosan K+F finanszirozasi forrashoz jutni, addig
a 100 szazalékos, illetve tébbségi kilfoldi tulajdonban
lév6 cégek minden kilonds er6feszités nélkul agy
kaptak jelentds 6sszegeket - szemben a hazai cégnek
juttatott minimalis 6sszeggel -, hogy nem is végeznek
Magyarorszagon K+F tevékenységet.

= Az allami kutatointézetek helyzete - sajnos tud-
juk - kaotikus. Egy részik mar privatizalt, de rég
nem foglalkozik olyan szintd és mérték( K+F tevé-
kenységgel, mint kordbban. A még allami tulajdon-
ban maradt kutatéintézetek tobbsége mar csak agoni-
zal. Ennek oka az, hogy alulfinanszirozott, ténkre-
ment ,,al6la" a magyar ipar, ezért megrendelései le-
csokkentek. A még életben 1évé magyar cégek pedig
pénzhiany, illetve az el6z6ekben vazolt okok miatt
csak elvétve adnak szamukra megrendelést. A kulfol-
di véllalatok Magyarorszagon altalaban nem végez-
nek kutatas-fejlesztést, mivel ezt, mint stratégiai tevé-
kenységet otthon, hazai terepen oldjak meg. Erthet
tehat, hogy megrendelés télik sem érkezik a kutat6-
intézetekhez. Mi a stratégiat kiengedtik a keziunkbél,
s elindultunk a ,,gyarmati" aton.

Az allam halogaté taktikaja pedig valészindleg
egyenld lesz a még életben 1évd kutatdintézetek hala-
los itéletének alairdasaval. A bizonytalansag miatt
ugyanis mar megindult a legjobb er6k elszivargasa, a
kulféldi munkavallalas, kényszervallalkozas és szak-
maelhagyas.

A kutatasi bazis, a K+F szempontjabdl nagyon
fontos szinergiahatasokhoz sziikséges kapcsolatrend-
szer erOzidja visszafordithatatlanul elindult. A gazda-
sag versenyképességének megteremtését tamogatd U
kutatobazis és halézatrendszer kialakitasa pedig ak-
kor is hosszu id6t venne igénybe, ha erre ma meglen-
ne a politikai szandék, akarat és cselekvéképesseg.

= Az egyetemi kutatéhelyek helyzete semmivel
sem kénnyebb. Mivel az allam a képzés finansziroza-
sanal is a megtakaritasok lehetdségeit keresi, az egye-
temi kutatas allami finanszirozasi forrasai szinte telje-
sen megszlintek. A kilonb6z6 alapitvanyokbdl meg-
palyazhato 6sszegek éaltaldban jelentéktelenek ahhoz
az igényhez képest, amely érdemi K+F eredmények
elérését lehetévé tenné. Az alapitvanyi és az egyéb
szétforgéacsolt forrdsokhoz valé hozzaférés tovabbi
nehézsége, hogy az e pénzekhez valé hozzajutashoz
gyakran fontosabb a kapcsolatrendszer, mint az elvé-
gezni kivant feladat minésége, varhaté eredménye és
hasznossaga. A kulfoldi cégek, érthetd médon, ottho-
ni egyetemeiket tamogatjadk kutatasi megbizdsokkal, a
magyar vallalatoknak pedig nincsen pénztlk, hogy az
egyetemeknek megbizasokat adjanak. Elvileg j6 meg-
oldasnak latszik a kiil6nbdz6 EU-forrasokbdl finan-
szirozott programokban valé részvétel lehetésége.

%



Ezek keretében azonban altalaban csak az egyes egyé-
nek szamara nyilnak kisebb lehetéségek arra, hogy
egy kulfoldiek altal iranyitott projektben, bedolgoz6-
ként részt vehessenek. Az eredménybdl azonban els6-
sorban a projektet inditd orszag, illetve annak intéz-
ményei részesednek. A hazai K+F infrastruktara, a
kapcsolatrendszer és tamogaté légkér hianyaban
ezekbdl az eredményekbdl nem profital, ezek nem ja-
rulnak hozza az orszag gazdasagi felzarkéztatasahoz.

utan a K+F-be val6 befektetés, de nem nalunk, hanem
otthon.

Ez természetesen ismét nem zéarja ki, hogy egyes
kivalo képességli magyar szakemberek ne kertlhesse-
nek be ilyen kulféldi fejleszt6 csapatokba. Ebbél azon-
ban az egyénen és a kulféldi munkaaddn kivul més-
nak haszna nem lesz. Vagyis ez a hazai gazdasag in-
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Kiilfoldi t6ke - csekély haszon A hazankba behozott termelGberendezések,

technoldsiak, illetve gyartasba vett termékek

Tobb kutatas is egybehangzéan igazolja, hogy a kiil- tobbsége életgdrbéje lehajlé 4gan van a fejlett

foldi téke jelenlétéhez képest kevéssel jarul hozza a
gazdasag innovaciés potencialjanak erdsitéséhez.
Ennek f6bb okai a kovetkezdk:

A hazankba behozott termel6berendezések, tech-
nolégiék, illetve gyartasba vett termékek tébbsége
életgdrbéje lehajlé agan van a fejlett orszagokban.
A berendezéseket otthon mar ,leirtak", kdltség nem
merul fel rajuk. A termékek a ,,fej6stenén" kategoria-
ba kerultek, és az ottani béreknek csupan téredékét
kitev6 magyar bérek mellett extraprofit termelését te-
szik lehet6vé. Lehet, hogy ezek a termékek és techno-
I6giak ennek ellenére magasabb szinvonaldak, mint
amit nalunk felvéaltottak. Ahhoz azonban nem segite-
nek hozza benninket, hogy miszaki-technoldgiai le-
maradasunkat ledolgozzuk. S6t, éppen hogy tovabbi
hosszu id6re ,,lemerevitenek benntinket" egy adott
szinten, mikézben a fejlett vilagban driasi sebességgel
halad el6re a m(szaki-technologiai fejl6dés.

Gond az is, hogy az 0sszeszereld, betanitott mun-
ka az embereknek csak az ,,izmait és nem az eszét"
igényli, ezért tudasszinvonaluk nem nd, egyre kevés-
bé lesznek alkalmasak kiemelkedd szinvonald, kulo-
nosen nagy tudast igényl6 technoldgiak és gépek mu-
kodtetésére. Ez a tendencia killéndsen azon m(iszaki-
ak esetében fajdalmas, akik végzettségiknél alacso-
nyabb tudéasszintet igényl6 munka elvallalasara kény-
szerlltek kalfoldi cégnél, mivel vagy megsziint a ma-
gyar cég, ahol dolgoztak, vagy az allami korlatozasok
miatt nem tudott szamukra elfogadhat6 bért fizetni.

A kulfoldi cégek ezen viselkedése nem valami ,,6r-
dogi tett", nem szandékos rosszindulat, csupéan racio-
nalis, stratégiai szemléletd viselkedés.

Az egyre keményebb versenyhelyzetben m(ikédd
véllalatoknal nincs helye szentimentalizmusnak, ami-
kor kulfoldi beruhazasaikrol déntenek. A stratégiai
dontések alapja a kemény profitmotivum: piac kell és
olcso er6forrasok, kiuléndsen jol képzett, olcs6 mun-
kaer8. Természetesen tovabbi csabitast jelent az al-
lami segitség: adokedvezmények, K+F forrasokhoz
val6 olcs6 hozzajutas, koltségtérités és egyéb for-
mékban.

A meghosszabbitott élettartamu termékek és tech-
nolégidk, valamint a sajatos kedvezmeények altal le-
hetdvé tett extraprofit-termelés egyik fontos célja ez-

orszagokban.
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novacios problémainak megoldasahoz jottanyit sem
jarul hozza.

Tudomasul kell vennink, hogy a kulféldi cégek
alapvet6en nem innovalni, hanem extraprofitot keres-
ni jonnek Magyarorszagra, amibél otthon lesz inno-
vacid, gazdasagi eredmény, igényes munkahely és
életszinvonal-emelkedés.

Ugyanakkor el kell gondolkodni, hogy nalunk
mib6l és hogyan lesz innovacid, és ehhez kapcsol6-
doan gazdasagi fejlédés, modernizacid és - hosszabb
tdvon - érdemi életszinvonal-emelkedés? Kinek mi
ebben a feladata, és kulondsen, mi az allam feladata
ezen a teruleten?

Az allam passziv

Lathato, hogy az allami szerepvallalas ma az innova-
ci6 tamogatasaban minimalis. A K+F-re az allami
koltségvetésbél fordithatd forrasok mértéke olyan
alacsony, hogy att6l érdemi eredmények nem véarha-
tok. De még ezekhez a pénzekhez is kdnnyebben jut
hozza egy kilfoldi, mint egy hazai vallalat. Leépil a
K+F infrastruktdra, és ami még ennél is veszélyesebb,
atudas is.

Ma az értékrend kdzpontja a pénz. Megszerzésé-
nek fontossagat sugallja minden: a reklamok, a fil-
mek, a kormany és a kulfoldi cégek kdzvetitette min-
tdk. Mivel lehet azonban ma Magyarorszagon sok
pénzhez jutni? Erre - a szamara kozvetitett érték-
rend, illetve a csaladi tapasztalatok alapjan -, sajnos a
legkisebb gyermek is tudja a valaszt. llletve azt tudja,
hogy mivel nem lehet pénzt keresni. Nem lehet a sok
munkaval, tudassal.

Az innovacios légkor javulasat gatolja az is, hogy
Oriasi tudastémeg megy veszend6be az elbocsatott
szakemberekkel: pedagégusokkal, orvosokkal, mér-
nokdkkel és szakmunkésokkal, illetve azokkal a ma-
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gas szinten képzett palyaelhagyokkal, akik Gigyno-
koskodésre, kereskedésre, altaldban végzettséguk-
képzettségik hasznositasat lehetévé nem tevd, ala-
csonyabb értékd munka végzésére kényszertlnek.

A gazdasagnak, a tarsadalomnak sziiksége van az
olyan értékekre, mint a tudéas, az innovativitas, a be-
csuletesség, a megbizhatdsag, a tarsadalmi egytttm-
kodés és meghbékélés.

Ahol a gazdag és szegény rétegek kozotti jelent6s
szakadék értéktorzulasokhoz vezet, ott viragzik a fe-
ketegazdasag, a korrupcio, amelynek kévetkeztében
a méar emlitett polgéri értékek altalaban ki sem tud-
nak alakulni. Ilyen orszdgokban nincs esély inno-
vativ, kreativ légkor kialakulasara, ami nagymeérték-
ben géatolja 6nall6 gazdasagi fejlédésiket is.

Kbézhely, hogy ma Magyarorszagon szinte min-
dent az EU-hoz viszonyitanak. Héat lassuk akkor,
hogy a tudas- és innovacidbarat légkor és értékrend
megteremtéséért mindent megtesznek az EU vezet6i.
1996-ot példaul kinevezték ,,az élet végéig valé tanu-
las évének".

Kiadtak az ugynevezett fehér kényvet, amelynek
témaja a ,,tanulé tarsadalom" életre hivasa.

A konyvben a kévetkez6 célokat fogalmazzak
meg:

- 0j ismeretek gyors és széles kor( elterjesztése,

- az iskolak és a vallalatok szorosabb egytuttmiko-
désének batoritasa és segitése,

- harc a tarsadalombol vald kiszorulas, a lemara-
das ellen, a tudas megszerzésével,

- harom eurdpai nyelv elsajatitasa,

- megnovelt beruhdzasok a képzésbe és az okta-
tasba.

Hazank miel6bb szeretne az EU teljes jogu tagjava
valni. Mind ez ideig azonban szinte semmit nem tett
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azért, hogy a K+F tAmogatasa, a tudas fontossaganak
kdzpontba &llitasa tertiletén kozelitsen az eurdpai
gyakorlathoz. Ez vallalataink szamara éppugy a tar-
tos lemaradéas veszélyét valoszin(siti, mint a munka-
vallalék szamara tudasuk versenyképességének,
munkavallalasi esélyeiknek fokoz6dd romlasat.

Mindenkinek tisztdban kell lennie azzal, hogy mit
jelent ma ,,kihdzni a talajt a jov6énk alol".

Az adoéssag nagysaga 6nmagaban nem ad eligazi-
tast arra nézve, hogy mely tételeknél milyen szigoru
restrikciot alkalmazzon a korméany.

Ez mindig politikai prioritasok és értékrend kér-
dése. Az éaltalanos restrikciéval szemben felvethet6 a
»Szelektiv restrikcié" lehetésége. Ehhez pedig olyan
prioritasok megfogalmazasara van szikség, amelyek
kijel6lik azokat a teruileteket, ahol esetleg nem restrik-
ciéra, hanem megndévelt tAmogatasra lenne szikség.
Ezeknek a prioritdsoknak pedig egyértelmden az or-
szag jov6jét, hosszu tavu érdekeit kell figyelembe
venniluk.

Ma mar egyre nyilvanval6bb: orszagok, gazdasa-
gok jovéje fugg attdl, hogy termékeikbe milyen tudas-
és ujdonsagtartalmat tudnak ,,beépiteni”. Ettdl flugg,
hogy masok bedolgozdiva, a fejlett orszagok vevaivé,
vagy a vildggazdasag 6nallo szerepldivé tudnak-e val-
ni. Eppen ezért az innovacio és a tudas problémaival
valo stratégiai szemléletl foglalkozas mar nalunk sem
varathat sokat magara. Nem a forrasok hianyaval, ha-
nem a forrasok megteremtésének lehetdségeivel kell
foglalkoznunk. Ha ezt nem tessziik meg, akkor, ha va-
laha egyaltalan be is jutunk az EU-ba, ott csak a sor vé-
gén kulloghatunk, hosszu tavra konzervélva technikai
és tudasbeli lemaradéasunkat, és az ezzel jaré alacsony
életszinvonalat. Legalabbis a tébbség szamara.

Szerz6nk a kdzgazdasag-tudomany doktora

1139 Budapest, Kiralyok utja 192. Tel.; 439-5569

Grafikai munkak tervezése és kivitelezése
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Targyfotok, reprodukciok készitése
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A huskészitmenyek vasarlasa

A MARKETING CENTRUM - Orszagos Piackutato

Intézet a huskészitmények vasarlasi szokasairdl vég-

zett felmérést. A vizsgalat keretében valaszt keres-

tink arra, hogy a hazai fogyasztok:

= milyen ardnyban vaséarolnak haskészitményt,

< milyen rendszerességgel vasarolnak haskészitményt,

= a tavalyihoz képest hogyan alakult idén a hiskészit-
mény-vasarlas volumene,

« hol vasarolnak,

= hogyan alakul a markah(iség kérdése.

Alkalmazott médszer

A felmérést face-to-face (személyes megkérdezés)
technikaval, strukturalt kérd6iv segitségével végez-
tik. Az intézet munkatarsai 1000 véletlenszer@en ki-
véalasztott személyt kerestek fel az orszag szaz pont-
jan (a pontok tukrozik az orszag telepilésszerkeze-
tét). A véletlen kivalasztas miatt a minta ¢sszetétele a
nemek, az életkor és az iskolai végzettség szerint kis-
mértékben eltért az 1990-es népszamlalasi adatok
alapjan varhat6tol. Ezeket a kisebb eltéréseket mate-
matikai modszerrel, stlyozéassal korrigaltuk. A k6zolt
adatok hibahatara az egyes kérdésekre valaszolok
szamatol fuiggben 3-5 szazalék. A kutatas soran feltart
altalanos és specifikus informaciok rendszerezése és
elemzése utan a fogyasztok vasarlasi szokéasairol a
kovetkezd kép tarult fel el6ttiink.

A vasarlok aranya

Tapasztalataink szerint a feln6tt lakossag tébb mint
haromnegyede (80%) vasarol huskészitményt. A
szegmensenként elvégzett dsszehasonlité elemzések
alapjan a kovetkez8ket emeljuk ki:

= A telepilés tipusa jelentds mértékben befolya-
solja az ott lakdk huskészitmény-vasarlasat. A buda-
pestiek jéval nagyobb mértékben veszik ezeket a ter-
mékeket, mint a falvakban €16 lakosséag.

= Az életkor szerepe sem elhanyagolhat6 a vaséarlas-
nal, ugyanis a 60 év feletti fogyasztok kimutathatéan
kisebb aranyban vesznek huskészitményt. Megitélé-
stink szerint a nyugdijas-korosztalynal - szocialis hely-
zetikbdl adédoan - valoszinlileg maga a husfogyasztas
isjoval alacsonyabb, mint mas szegmensekben.

A vésérlas id6beni valtozasa

A vasarlasok volumenének alakuldsaban egyértelmd-
en megjelenik az orszag altalanos gazdasagi helyzeté-
nek hatasa. Az 1. abra jol kifejezi, hogy az altalunk
megszondazott mintaban drasztikusan csokkent a va-
sarolt mennyiség.

1 abra

Idén a korabbihoz képest mennyi hiskészitényt vasarol?

Az ismérvenkénti sajatossagok kozul emlitést ér-
demel az, hogy a magasabb iskolai végzettséggel ren-
delkez8k (diploméasok) vasarlasa kisebb, a kevésbé
képzett fogyasztéké pedig jelentés mértékben csok-
kent ebben az évben.

A vizsgalt mintdban a maximum 8 altalanos isko-
lai osztalyt végzettek 67 szdzaléka nyilatkozott Ugy,
hogy idén a korabbihoz képest kevesebb ilyen termé-
ket vesz. A nyugdijasok kérében ez a szam még ijesz-
tébb, a 60 év feletti allampolgarok 74 széazalékanal
csokkent a vasarlas.
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A vésérlas gyakorisaga

A vasarlas gyakorisagara vonatkozéan kiemelhetjuk,
hogy a megkérdezettek jellemz8en hetente vasarol-
nak huskészitmeényt. (2. dbra)

2. 4bra

On milyen gyakran szokott haskészitményt vasarolni?

A vasarlas els6dleges helyszine

A vizsgalat kimutatta, hogy a huskészitmények be-
szerzésekor a fogyasztok nem a szaklzleteket - hus-
bolt, hentes - részesitik elényben, hanem az altalanos
bevéasarlas részeként ABC-ben, élelmiszerboltban ve-
szik meg ezeket a termékeket.

1 tabla

A huskészitmények beszerzésekor a vasarlok altal
elényben részesitett tizletek

Uzlettipus . Ke(?velts’ég s

(a valaszadok szazalékaban)
Kozért, ABC 42
Husbolt, hentesiizlet 24
Szupermarket 24
Egyéb hely 10

Az egyéb helyeken torténé vasarlasok arra enged-
nek kdvetkeztetni, hogy a feketekereskedelem kimu-
tathatdan jelen van e termékek piacan is.

Cég-, illetve markah(iség

A mérkah(iség vizsgélatakor els6sorban arra keres-
tunk valaszt, hogy a fogyasztok szamara mennyire
fontos a gyartd cég neve. Mint az a 3. abran jol lathato,
a megkérdezettek kdzel kétharmada nem tulajdonit
kulénésebb jelent6séget annak, hogy melyik hdsipari
cég termekét vasarolja meg. Mindossze a megkérde-
zettek 16 szazalékanal mutathatd ki egyértelmd cég-
hiség. 3. abra

M&M ¢ 1996/6

A cég-, illetve markahiség kérdéskorének elemzé-
sénél megvizsgaltuk azt is, hogy mit tesz a fogyaszté
abban az esetben, ha a keresett termékb6l a kedvenc
markaja az adott Uzletben éppen nem kaphatd. A fel-
mérés tapasztalatai ebben a kérdésben is megerdésitet-
ték azt a kordbbi megallapitasunkat, hogy valdjaban
nem alakult ki markah(iség a hiskészitmények piacan.

A kutatas keretében arra kértiik azokat a fogyasz-
tokat, akiknél mar kialakult valamilyen szint(i marka-
hlség - a megkérdezettek 35 szazaléka -, hogy jelol-
jék meg, melyik husipari cég termékeit vasaroljak leg-
szivesebben. A kapott valaszok 6sszegzése utdn a
2. tabla szerint alakul a népszerdségi index.

2. tabla

Népszerliség

Husipari cég (a markahiiek szazalékaban)

Zalahis R 26
Pick Szeged R. 14
Papai His R. 1
Bacshis R 8
Debreceni Hisipari R 5
Ringa Husipari R. 4
Solami Husipari R. 3
PINI Hungary Rt 3
THUR Husipari R. 2
Délhis R 2
Egyeb 22

A rangsor alapjan megallapithatjuk, hogy a harom
legnépszerilibb hazai gyarté

= a Zalahus Rt.

= a Pick Szeged Rt. és

= a Papai Hus Rt.

A felmérés altalanos tapasztalata abban dsszegez-
het6, hogy a husfeldolgoz6-ipari cégek piaci helyzete
- afogyasztoi igények oldalarél - nem tal kedvezé.

Szerz6ink: Acs Ferenc kutatasi féosztalyvezetd,
Meiszterics Eniké témavezetd kutatd
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Mennyit ér a cég |6 hirneve?

Egy élelmiszeres doboz keriilt a szemem elé a napok-
ban, a dobozon a cég neve, ezzel a megjegyzéssel: Ala-
pitva 1991-ben. Eél évtizedes fennallds nem az a cég-
torténelem, ami a vevdt kiléndsebben befolyasolna
vételi szokasaiban. A felirat akdr mosolyt is kelthet,
mert mas a vasarldt szdzéves vagy anndl is régibb
alapitassal emlékeztetni a cég szolid voltara, és mas
Ot talélt esztenddvel blszkélkedni. Mégis jelez valami
fontosat az alapitds évének feltiintetése. A cég azt ki-
vanja regisztralni, hogy van és lesz. Az alapitdsra va-
16 utaldssal a cégtulajdonos hagyomanyosan azt Uze-
ni a kézdnségnek, hogy a vallalkozas tulélte az alapi-
tds oOta eltelt id6t, és a darwini kGizdelemben életké-
pesnek bizonyult. A hosszu fennallas alapos referen-
ciat jelent, a megszakitatlan m(ikédés a cég immate-
rialis vagyontargyai kozé sorolhat6 erkélcsi tékét
eredményez.

Cégfejl6dés - ott és itt

Szerves fejlédést! piacgazdasagokban a jelent8sebb cé-
geknek megismerhetd és ellendrizhetd multjuk van.
Magyarorszagon a gazdasagi rend-
szervaltozas soran a cégfejlédés a
nyugat-europaitol eltérd feltételek
mellett ment végbe: egyebek kozott
hirtelen keletkezett az 1990-es évek
elején tobb szazezer hazai tulajdo-
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A megszerzettjo hirnév

repl6inek meghataroz6 hanyadat alig ismeri a nagyko-
z6nség, s6t akar a szakmai kdzénség.

A cégek el6életének és jo hirének gyakori hidnya
sok mindent megmagyaraz a mai atalakulé gazdasag
szadmos gondjabdl. Ha a fizetési és ad6fegyelem gyen-
geségeire, a termékmin@ség ingadozasaira, a szallitoi
kapcsolatok kiszdmithatatlansagaira gondolunk, akkor
markanssa valik a kiilonbség a megszilardult polgari
vilag szolid cége és a hazai kezd6 vallalkozé kozott.

A marketingvizsgalatok az Gzleti hirnévvel kapcso-
latban leginkdbb a markanevek jelent6ségére iranyul-
nak, hiszen a markak ismertségétél elemezhet6 médon
fugg a vasarléi kereslet. A markanév immaterialis va-
gyontargy, piaci értékét viszonylag jél lehet becstlni.
A kérdés marketingirodalma nagy, a vagyonértékelési
gyakorlat kialakultnak tekintheté.

A goodwill természete ennél bonyolultabb. A cég
neve és Uzleti hirneve ugyanis gyakran elvalik a ter-
méknévt6l, markanévtdl. A vallalati jo6 hirnév fogal-
milag sokkal inkabb kultdrafiigg6, ezért mint imma-
terialis aktivanak az értékét kétségtelenlil nehezebb
definialni. Kiléndsen nehéz ez a még kialakulatlan
magyar viszonyok kozoétt. Nalunk a marketingszak-
ma szemében a vallalat megbizhatdsaga, etikus és ,,jo
allampolgar" volta mintha a pu-
ha tényez6k kozé tartozna: azok
kozé, amelyekrdl szokas beszélni
és vallalati PR-brosurakban emli-
tést tenni, de amelyeket nem le-
het forintban kifejezni.

na vallalkozas, tizezrével jelentek
meg vegyes vallalatok és kalfoldi
tulajdonu cégek. Piaci ismertsége,
kialakult vallalati imazsa és hirne-
ve (goodwill) orszdgos szinten csu-
pan a kulfoldi vilagcégeknek és né-
hany megmaradt volt allami nagy-
véllalatnak lehetett. Az 1980-as
évek kisvallalkozéasaibol vagy a
kisiparbdél kiemelkedett cégek a
szlUkebb kdrnyezetben talan is-
mertnek szamitanak, de orszagos
hirnévre csak kivételesen tudtak
szert tenni. Ma tehat még mindig
az a helyzet, hogy a gazdasag sze-

mérsékléleg hat a kdlcsontbke
arara, és ezaltal javitja a vallalat
tovabbi bbévilésének
feltételeit.
¢
A hitelezésnél elényben
részesitenddk azok
az ugyfelek, amelyek vallaljak
a hazai vagy nagy nemzetkozi
hitelmingsit6k atvilagitasat

€s a mindsités nyilvanossagra
hozasat.
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A fejlett piacgazdasagok gya-
korlata azonban nem ezt mutatja.
Ahol gyakori a véllalatfelvasarlas
és 6sszeolvadas (merger & acquisi-
tion), ott statisztikailag elemezhetd
tudéas halmozodik fel a nehezen
mérhetd tényez6k (imponderabi-
lidk) 6sszemérésérdl. A goodwill
meérésének masik mindennapos te-
rulete a pénzigyek vilaga.

Itt e kérdésnek egyetlen ele-
mét vizsgaljuk: a cég Gzleti hirne-
ve és a hitelhez jutas feltételei ko-
z6tti kapcsolatot. Azt fogjuk latni,
hogy a megszerzett j6 hirnév

[EY
w

VALLALKOZAS ES FINANSZIROZASA



meérséklbleg hat a kélcsont6ke arara, és ezaltal javitja
a vallalat tovabbi bévilésének feltételeit. A j6 vagy
kevésbé jo hirnév, illetve az ismertség teljes hianya a
bankéari kockizat mértékén keresztul hat. A vallalat
etikus Uzleti viselkedése koltsegekkel jar, de a gazda-
sag szerepldi szamara a bizonytalansagot és kockaza-
tot mérsékli. Ha a cég tartdés fennmaradasra és méret-
novekedésre torekszik, akkor a j6 hirnév megszerzése
és fenntartasa gazdasagilag kifizet6dik.

Hirnév - killénb6z6 aspektusokbol

Az Uzleti hirnév tartalma mas és mas a cég kulonféle
kapcsolataiban. Az alkalmazottak k6zott a jovedelmi
szint, a szocialis ellatas, a belesz0lasi jog, az el6rejutas
nyitottsaga, a nehéz uzleti helyzetben tanusitott veze-
téi viselkedés mindsiti a céget. A ,,j6 munkaaddé" hir-
nevének kivivasa nem elhanyagolhat6 tobbletkoltsége-
ket ro a vallalkozéasra; e koltségek azonban hosszabb
tadvon megtériulhetnek a munkavallalok nagyobb lojali-
tasa és innovacios készsége révén. A fogyaszté (ugyfél)
szempontjabol a termék (szolgaltatas) aranak és min6-
ségének kedvez§ aranya, a kiszolgalds megbizhat6séa-
ga a legfontosabb. Onmagaban a cég fennallasanak
hossza is befolyasolé elem, mert a tartés mikoédés té-
nyébél az értékesités utani szolgaltatasok biztonsagara
lehet kdvetkeztetni. A beszallitok és partnerek szamara
is jobb olyan céggel kapcsolatban allni, amelynek a
multja referenciat jelent, és amely nagy valészin(iség-
gel évek mulva is a piacon lesz.

A tartds és megbizhaté miikdédés azonban ugyan-
ugy tdbbletkoltségekkel jar, mint a j6 munkaadoi hir-
név megszerzése. Az etikus cég azzal, hogy szamlait
és tartozasait id6ben rendezi; termékei és szolgaltata-
sai tartos piaci jelenlétét szavatolja, nem él vissza
meglevd piacain az id6szakos hidnyokbdl fakado
nyereségszerzési lehetéségekkel, sem beszallitoi id6n-
kénti megszorultsagaval; gyengébb tizletmenet idején
nem vonul ki azonnal a piacrél, és nem bocséatja el
rogtén alkalmazottjait - olyan koltségeket is vallal,
melyek nem terhelik kevésbé skrupulus versenytar-
sat. Jogos kérdés tehat az, hogy megéri-e és milyen
kdrtlmények kozott a j6 hirnévre és etikus viselke-
désre valo torekvés.

A folyamatos fennallas és a j6 Gzleti hirnév kilo-
nosen fontos annak a kiils6 szerepl6nek a szempont-
jabol, aki itteni elemzésiink kézpontjaban all: ez a hi-
telez8. A cég és a hitelez6 kdzotti kapcsolat attekinté-
sével kbnnyebb valaszt adni a fenti kérdésre, mint al-
taldnossagban és elvontan. A professzionalis hitelezé
(bank) szdmara az tugyfél meghatarozandd kockaza-
tot jelent, melynek konkrét értéke fligg a hiteltigylet
jellegétdl és id6étavjatél: minél hosszabb az tgylet le-
jarata, Ugy n6 a kockazat mértéke. A bank a sajat t6ke
és a betétesek pénze kihelyezésénél koteles felmérni
azt, hogy hozzavetéleg mekkora kockazatot is vallal,
azaz mekkora annak valészin(isége, hogy nem jut
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hozzéa a kihelyezett 8sszeghez és az tgylett6l vart ka-
mat- és egyéb bankari jovedelemhez.

A bizonytalansdgok és kockazatok egy része az
ugyfélen kivdli is lehet, mint példaul az orszag gaz-
dasaganak vagy politikai életének zavara. Ez az ugy-
nevezett orszdgkockazat, amely kuilon targyalast igé-
nyel. Itt csak az Gzleti (cég-) kockazatrdl lesz szo:
vagyis annak esélyér6l, hogy a hitelfelvevd vallalko-
zas esetleg nem lesz képes a hitelszerzédésben vallalt
feltételek maradéktalan teljesitésére.

Kockazatmentes pénzkihelyezés nincs. Minden jol
vezetett bank tudatos eljarasokkal tartja keretek ko-
zott a vallalt kockdzat mértékét és készul a negativ es-
het6ségek elviselésére. A hiteliigyletnek példaul része
a garancidk és biztositékok kikotése, melyek révén a
hitelez6 az tgylet sikertelen kimenetele esetén is hoz-
zajuthat pénzéhez. De mar az lgylet megkotése eldtt
tanulmanyozzak az ugyfél hitelezési el6életét: volt-e
mar a bankkal hitelkapcsolata, és ha igen, el6fordult-e
fizetési zavar, késedelem vagy kilénésen a fizetés fel-
flggesztése. Nagy cég esetén azt is megnézik, hogy
mindsitették-e a vallalatot kockazatértékel6 intézetek.
A hitelezésnél nyilvan el6nyben részesitend6k azok
az ugyfelek, amelyek vallaljak a hazai vagy nagy
nemzetkdzi hitelmingsiték (Moody's, S&P, IBCA,
Duff & Phelps stb.) atvilagitasat és a mingsités nyilva-
nossagra hozasat. Rossz hitelmin@sités esetén vagy
elégséges informécié hianyaban a bank eleve nem is
nyujt hitelt.

Elfogadhaténak itélt kockazata tgyfél és tgylet
esetén belsd hitelképességi vizsgalatot folytat le a
bank, és biztositékokat épit be az tgyletbe. Mindez
persze adminisztrativ és jogi koltségekkel jar, esetleg
kils6é auditort is igénybe kell venni. Ismert és jé hir(
ugyfél esetében viszont koltséges tobbleteljarasokra
nincs sziikség. A tranzakcio banki kdltségei azutan
megjelennek a hiteliigylet sordn az tgyfél altal fize-
tendd kamat szintjében is. Mig a kivalo tgyfél nem
sokkal tobbet fizet, mint amennyibe a banknak kerdl
a forrasok begydijtése, addig az ismeretlen vagy koc-
kazatosabbnak itélt tigyfélnél eleve tobb a bank rafor-
ditasa, tovabba csak a szokasosnal joval nagyobb nye-
reség reményében vallalja a bank a tranzakciét. Az
ilyen Ggyfél szamara a hitel ezért jéval dragabb lesz.
A kolcsonforras dragasaganak egyik lényeges ténye-
z6je a bank kockazatitartalék-képzési kotelezettségé-
vel kapcsolatos: a bankfellgyeleti el6irasok - meg a
j6zan ész - tartalékok képzését irjak el6 olyan eset-
ben, amikor a tranzakciohoz érzékelhet6é kockazat ta-
pad. A dontési eljaras altalanos menetét az abra
szemlélteti.

Uzleti kockéazat

Az Uzleti kockdzat mértékét a bankar az orszag és az
ugyfél altalanos megitélése, valamint a szoban forgo
ugylet elemzésével allapitja meg, figyelembe véve a hi-



teltigylethez kapcsolhat6é garancidkat. Ha az Ggyfél je-
lent6s terheletlen vagyonnal rendelkezik, ami a hitel
fedezetéll szolgalhat, akkor kevésbé lényeges annak
bankari vizsgalata, hogy a hitelforrasokat milyen célra,
mennyire megalapozott tigyletre kivanjak forditani.

A kezd§ és kis vagyonnal rendelkez6 vallalkozok
visszatérd élménye az, hogy hidba fordulnak megala-
pozottan igéretes beruhazasi terveikkel a pénzintéze-
tekhez, azok vagy egyaltalan nem nydujtanak hitelt,
vagy csak sokkal rosszabb feltételek mellett (dragab-
ban, rovidebb lejaratra), mint az ismert nagy cégek-
nek. Banki szempontb6l azonban ez igy logikus, f6-
ként ha olyan uj tgyfélrél van sz6, aki mdgott nincs
hitelezési mult, azaz, akir6l nem tudni, hogy mennyi-
re preciz és megbizhaté ado6s. Az Gj cégek finansziro-
zasi hatranya nem magyar sajatossag: egy bajor helyi
bank Herr Schmidt helyi mészaros cégének bizonyos
értékhataron és lejaraton beltl csaknem automatiku-
san rendelkezésére all, mert

- ismeri a cég multjat (akar generacidkra vissza-
menden is), és bizonyos lehet abban, hogy e multtal
az ifjabb Schmidt nem kockaztatja meg a felel6tlen
torlesztést;

- ismeri hozzavet6legesen a mészarszék lehetsé-
ges t6keigényét, nyereségességi és piaci viszonyait.
Hosszl és koltséges hitelvizsgalatra nincs szikség,
kilsé auditort nem vonnak be, s a kis csaladi véllal-
kozéasnal széba sem jon a hosszu tavu hitelképesség
szakcég altali mindgsitése.

Ha azonban Uj véallalkoz6 nyitna Gizletet e példabe-
li bajor kisvarosban (vagy Herr Schmidt Uj Gizletag-
ban nagyvolumen( beruhazasra késziilne), akkor ala-
pos hitelképességi és projektvizsgalat elé nézne. Még-
pedig j6 okkal: az Gj cég még nem rendelkezik azzal a
kedvez6 hirnévvel, mint az ismert Ggyfél. (A magyar

helyzet azonban tébb ponton is eltér a szokasostol:
nalunk kis talzassal mindenki olyan ,,Kovacs ur", aki
most koltozott a varosba, de a bankar is kezd® a szak-
maban...)

A Ol vezetett bank valamennyi tranzakcidgjat érté-
keli a varhaté kockéazat nagysagat illetéen, és célszer(
figyelembe vennie az élet varatlan kellemetlen megle-
petéseit, az tgynevezett nem valodszin(sithet6 esemé-
nyeket is. Ezek egylttesen adjak meg azt, hogy a
bank portfoli6ja mekkora kockazatot képvisel. A koc-
kazat becstlt mértékével csokkenteni kell a bank ,,pa-
piron létezé" t6kéjének és t6ketartalékainak értékét:
ha ugyanis a negativ eshet8ségek mind bekdvetkez-
nek, a részvényesek sajat tékéjének kell felfognia az
esetleges veszteségeket, hiszen a betétesek pénzét
nem szabad egy percig sem veszélyeztetni. (Ha vi-
szont a kihelyezéseket szerz6dés szerint visszator-
lesztik, akkor az ad6zas utani nyereség a részvénytu-
lajdonosoké, akik azt osztalék forméajaban megkapjak,
vagy sajat dontéssel az alapt6ke és a t6ketartalékok
megemelésére fordithatjak.)

A bels6 bankszabalyzatok hatdrozzak meg, hogy
milyen kockazati céltartalékolasi gyakorlatot kdvet a
bank. A legtobben addig nem képeznek tgyletenkén-
ti tartalékot, amig a kamatfizetés és a torlesztés zavar-
talan, és az Ggyfélr6l semmi rossz hir nincs. A tartalé-
kolas ugyanis koéltséggel jar: amekkora dsszeget a
bank kénytelen félretenni, azt nem helyezheti ki jove-
delmezden, és igy a szokasos bevételektél elesik, mi-
kdzben a forraskoltség ezen dsszeget is terheli. Mind
a sajat t6kére vonatkozé korlatok, mind a kétséges
Ugyletek miatti tartalékolasok korlatozoan hatnak a
bank Gzleti tevékenységére, és csokkentik a nyereség-
termeléshez rendelkezésre all6 forrasok mértékét. Ezt
a raforditést (elszalasztott nyereséget) fejezi ki az ab-
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ran a ,,kockazatvallalas koéltsége".
A tobbi koltségelem tartalma ké-
zenfekv6: a bank m(ikodési koélt-
ségei felolelik a bérekre, az épule-
tekre, szdmitastechnikara s egyéb
bankiizemi célokra forditott kia-
dasokat; a forrasszerzés koltségei
pedig a betéteseknek vagy a bank-
kozi hitelez6knek fizetend6 kama-
tokat. igy alakul ki a bank egészé-
re és f6bb Ugyleteire az a koltség-
szint, amivel az ugyfelek szembe-
sulnek.

A kolcson éara

A piaci tevékenységcserék egyik

99

A mai magyar gazdasagban
a véllalkozasok kozott
igen nagy kulénbségek vannak,
nagyobb a hitelképesség
szorédasa, mint a bejaratott
piacgazdasagokban.
¢
A kiszamithat6, megbizhato,
etikus vallalkozénak
onkorlatozassal le kell mondania
a lehetséges uzleti fogasok
és gyakorlatok egy részér6l
(a ,.kaszélasrol”).

toi, hogy a jo hirnév hianyaért a
véllalkozas kifogasolhaté multja,
jelenlegi vezetési szinvonala vagy
csupan a cég ujonnani alapitasa
okolhatd) csaknem kizarélag 6n-
finanszirozésra szamithat. Ha az
ilyen cég mégis hitelhez jut, an-
nak kamata a piac ,aljahoz" ké-
pest a mai magyar gyakorlatban
4-10 szazalékkal magasabb, tik-
rozve a céghez tapadé ismerethi-
anyt vagy tébbletbizonytalansa-
got. A lehetséges fejlesztési pro-
jektek kozul csak igen keveés ké-
pes elviselni a hitel dragasagat.

A legjobb mindsités(i és a még
egyaltalan elfogadott hitelképes-
ség kozotti kulonbség jol model-
lezhet§ eltéréseket idéz el6 a vélla-

osztalya azonnali jellegl, nem is-

métldé tranzakcidkbol all, me-

lyekhez nem kapcsolddik hosszu

lejaratu kovetkezmény. llyen

tranzakcié mindennapi életiinkben a bolti vasarlas, az
Uzleti életben példaul a tézsdei cikkek azonnali fize-
tés melletti adas-vétele. Ekkor a sziikséges informalt-
sag az arra és a mindségre korlatozédik, a partner
megbizhatésaga és tekintélye nem szamit - azon
felll, hogy az adasvétel térvényes legyen. Mig homo-
gén terméket az emberek hajlandék megvenni obsku-
rus cégtél is, addig mas a helyzet a tranzakciok masik
nagy osztalya esetén, amelybe a nagy értékd,
hosszabb tavu kévetkezménnyel jaré vagy ismétlédd
jellegl tgyletek tartoznak, vagy olyanok, amelyeknél
a termék mindéségét nehéz a vétel pillanatdban meg-
itélni. Példa lehet erre a gépkocsijavitas, hazfelujitas,
utazasi iroda kinalatanak igénybevétele stb. Es ilyen a
hosszabb lejaratu hiteligylet, ahol a tranzakcio targya
eqgy visszafizetési igéret.

Lathattuk, hogy a hitelez§ (bank) részérdél milyen
objektiv tényez6k alakitjak ki a ,,termék", azaz a kol-
csontdke arat, és hogy e tényez6k milyen nagy mér-
tékben fuggnek az ugyfél altalanos j6 hirétdl. A mai
magyar gazdasagban a vallalkozasok kdzo6tt igen
nagy kulénbségek vannak a kélcsontékéhez jutas le-
het6ségei s ebb6l adoddan a cégek ndvekedési esélyei
tekintetében: nagyobb a hitelképesség szorodasa,
mint a bejaratott piacgazdasdgokban. Az ismert és j0
hitelképességli adosok szlk kore a magyar pénzpia-
con elérhet6 feltételeknél alig valamivel dragabban
(éppen csak valamivel a bankk6zi kamatszint felett)
jut hitelhez. Ha a nyilvanos koétvénykibocsatast va-
lasztja, akkor nagy 6sszeg( forrast tud bevonni, akar
kulféldi pénztulajdonostdl is. llyen modon a cég a le-
hetséges fejlesztési és beruhézasi projektek széles ko-
rébdél valaszthat, nemcsak a sajat nyereségébdl képzé-
dé forrasokra tdmaszkodva, hanem a megfizethet6
aru idegen forrasokra is. Ezzel szemben a nagyszamu
gyengébb hitelképességli magyar cég (fuggetlendl at-
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latok t6kekdltségében. Az ismert

és tokeerds vallalkozasok, kilono-

sen kalfoldi banki hattérrel, joval

olcsébban finanszirozzak magu-
kat. Hasonl6 kulénbségek mutatkoznak a beszallitoi
feltételekben: a stabil, megbizhaté cég nem koteles
azonnal és készpénzben fizetni; részestil a komoly
partnereknek jaro arkedvezményekbdl; ellatasi zava-
rok esetén az utolsék kdzott érzi meg a kiesést stb.

Lathatéan nem ,,puha" tényez6krdl van sz6, ha-
nem igen jelent6s koltségekr6l és stratégiai elényok-
rél-hatranyokrdl. A sz(kén vett marketing talan azért
nem tudja a kérdéskort j6l megragadni, mert a good-
willbe térténé beruhazast a marketingszakma hajla-
mos vagy j6szandéku PR-fogésnak tekinteni, vagy t6-
kekoltség-tigynek, ami ugyebar a pénzigyesek terré-
numa. Holott a goodwill komoly stratégiai dontés
kérdése, és nem a kdrnyezethez val6 alkalmazkodas
(mimikri) szokasos Gzleti fogasa. A doéntés ugyanis
arrol szol, hogy milyen (melyik) kérnyezetnek kivan
részesévé valni a cég: az tigyeskedd, doérzsolt anonim
véallalkozék halmazanak, vagy az elismert és szolid
véllalkozasokénak, amelyek el8tt megnyilhatnak a
kils6 pénzigyi forrasok.

Mindezek alapjan kdnnyebb valaszt talalni arra a
kérdésre, hogy miért nem altalanosabb nalunk a jo
vallalati hirnévre térekvés? A valasz részben kultura-
lis. A kiszamithatd, megbizhat6, etikus vallalkozénak
onkorlatozassal le kell mondania a lehetséges tGzleti
fogasok és gyakorlatok egy részér6l (a ,,kaszalasrol™).
A j6 hirnév eleve hosszabb vezetdi id6tav, azaz tzleti
stratégia kérdése, marpedig nalunk maig még aligha
tudott a tavlati Gzleti szemlélet kialakulni. Az 0] val-
lalkozOk e stratégianak és kultaranak eleinte csak a
koltségeit érzékelik. Amennyiben a kés6bbi el6nydket
(a t6kekoltségek, a kooperacios koltségek relativ mér-
séklését) az uralkodo6 Uzleti kultardban nagy disz-
kontrataval szamolja at jelenértékre, azaz a ,,manak
élés" ajellemz@, akkor valéban nem éri meg a jo tzle-
ti hirnévbe invesztalni.



Adodviszonyok, moral, kdvetkezmény

Azt is el kell mondani, hogy a magyar ad6zasi viszo-
nyok nem kedveznek a szolid vallalkozdsoknak.
A névleges adoteher - a forgalmi adok, vamok, vam-
poétlékok és a bért terhelé addk és jarulékok szamba-
vételével - igen nagy, és ez a teher az utébbi id6ben
még tovabb is n6tt, ugyanakkor az adécsalas, az ille-
galis munkavallalo alkalmazésa, a mindségrontas és
a tobbi torvénytelen/etikatlan tzleti fogas felderitése
és szankcionaldsa nem sulyos fenyegetés a minden-
napos Uzleti kalkulaciéban. Ha tehat a vallalkozé a
moralis vonatkozasoktol eltekint, és csak a pénzben
mérhetd tényez&ket mérlegeli, akkor teljesen raciona-
lisan donthet Ugy, hogy a gazdasagi 4gak tébbségé-
ben érdemesebb neki a kisvallalkozoi kérben, az tz-
leti nyilvanossag hatartertiletén maradni, barmikor
készen arra, hogy tevékenységét mas iparagba vigye
at, vagy teljesen a szlirkegazdasagba huzodjon
vissza.

Ami a moralis kdérnyezetet és az orszagos allapo-
tokbdl fakado késztetést illeti, a mérés nagy modszer-
tani problémakba Utkézik, hiszen roppant nehéz len-
ne arra a kérdésre valaszt adni, hogy az orszag gaz-
dasagi élete ma korruptabb-e vagy sem, mint kettd
vagy tiz évvel ezel6tt. Tampontot csak a nemzetkozi
0sszehasonlitasok és kiils6 elemzések adnak, s ezek
nem sok j6t mutatnak. Az Economist Intelligence
Unit orszagelemzése els6nek 1996-ban tartotta fontos-
nak régziteni a magyar gazdasag f6 jellemzdi kozott
azt, hogy ,,az orszag gazdasagi életének immar szer-
ves részéveé valt a korrupcié és a birokracia". Az lz-
leti élet tisztasagara Ugyel6 nemzetkdzi Transparency
International 1996-0s éves jelentése pedig hazankat a
nemzetek Gzleti erkdélcsi sorrendjében joval Csehor-
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szag mogé sorolja (ami nem igazadn nagy meglepetés),
de ma mar eléttiink all Lengyelorszag is. Osszességé-
ben tehat az mondhat6 el, hogy nem kizéarélag a val-
lalkozdi kér 6rokoélt kulturalis-moralis allapota ma-
gyarazza a helyzetet, hanem az &allami szabalyozas
jellege és a politikai véleményformal6 szféra sajat er-
kolcsi szintje is.

To6keigényes, kooperacidigényes és hosszu Uzleti
ciklusu vallalkozasoknal azonban a kéltség/haszon
elemzés mar egészen mas eredményt hozhat. Az
ilyen dgazatokban kétes hirrel és az azzal jaré tobblet-
koltségekkel nem is maradhat fenn hosszu ideig a
véllalkozéas: a nagyobb hozzaadott érték( tzleti tevé-
kenységek megkovetelnek bizonyos Gzleti etikat.
Nagy lekotott tékével jaro Gzletet nem lehet tigyeske-
désre és a jogszerlség hataran valo lavirozasra ala-
pozni. A nagy nemzetkdzi cégek ezért is Gigyelnek ar-
ra, hogy a helyi szabalyoknak maradéktalanul eleget
tegyenek. Bizonyos nyilvadnossagot és attekinthet&sé-
get el kell érnie annak a cégnek is, amely nem allot6-
kébe, hanem kapcsolati t6kébe fektetett sokat (keres-
kedelmi nagyvallalkozasnak, utazasi tgynodkségnek,
pénzintézetnek). Az attekinthet8ség, meghizhatdsag
és kell6en jo hirnév minden olyan esetben megtértlé
beruhazas, amikor a cég kils6 er6forrasokat szande-
kozik igénybe venni a tovabbi ndvekedéshez. A jozan
kalkulacié azt mutatja, hogy az Uzleti tisztesség mini-
muma nélkil nem lehet tartésan mdkédni az igazan
modern és tartésan jovedelmezd tertleteken.

Az allitas ugy is igaz, hogy csak bizonyos foku tz-
leti etikaval 1éphet be egy cég a jovedelmezbbb, fejlet-
tebb piacokra. Az Osszefliggés érvényes az orszag
egészére is - komoly tanulsag ez viszonyaink kdzott.

Szerz6nk cimzetes egyetemi tanar,
az EBRD (London) tigyvezet§ igazgattja

Rendészeti rendszerek tervezése
Portaszolgalat
Objektumd&rzés

[ I R W R

Nagy kockazatu rendezvények
biztositasa
Oktatas

1062 Budapest, Lehel at 3/b. Levélcim: 1554 Budapest, Pf, 31.
Telefon/Fax: 120-1217,120-1218,129-9046, 129-9047
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TAKACS JOZSEF

A csaladi tulajdonu vallalat

Il. rész -

Lapunk 1996/5. szdméaban a szerzé munkajanak I. ré-
szét tettik kozzé. Ezattal a befejezd részt kozéljuk,
roviditve (-a szerk.).

Makrokdrnyezet, Ujratermelési stratégia

A piaci és aruviszonyok terjedésével a hatalom mind-
inkabb a spontan mechanizmusok uatjan fejti ki kény-
szeritd erejét. Ek6zben fokozatosan elveszti kdzvetlen
és személyes jellegét. Messzemenden ilyen hatalmat
képvisel polgéaraival szemben a liberalis kapitalizmus
allamapparatusa. S6t, id6vel a hatalomgyakorlasnak
zémmel ez a modja érvényesil a gyarkapukon beltl a
t6kés (vagy a vallalkozd, vagy a menedzser) és a
munkas kapcsolatidban is. Persze a tranzaktiv viszo-
nyok korantsem fogjak at vagy fedik le maradéktala-
nul a tdrsadalom egészét, kbvetkezésképp: az ezen vi-
szonyoknak megfelel hatalmi mechanizmus sem bi-
zonyulhat az uralom egyeddl legitim megnyilvanula-
sénak.

TOkés viszonyok kdzepette a csalad intézmény ob-
jektiv értelmét - legaldbbis a hatalom szempontjabdl
- szintén innen vezethetjik le. Hiszen a csalad, tébb-
nyire és jellemz&en a csalad- és haztartasfé személye
révén, mint arutulajdonos (t6ke- vagy munkaer6-tu-
lajdonos) 1ép be a termelésbe. Egyuttal ellatja az Ggy-
nevezett Ujratermelési szerepkdrt is a piacon az 6t
képvisel6 és megjelenité szerepl6k hata mogott. En-
nek a betdltése nem kivan, s6t nem is tdr piaci nyilva-
nossagot vagy ellen6rzést, és miikédési mdédjaban
sem idomul a piac térvényeihez. Ha alkalmasint
kénytelen is igénybe venni a piaci formulat, mint a
kozéposztalyi haztartas a cselédalkalmazott kapcsan
a szerz@désszer(iséget, akkor sem sokat moralizal.

Polgari patriarchatus

A cselédviszonnyal egyutt a szerz6dés elve is belopé-
zik a csaldd-haztartas bels6 terébe. Pusztan a cselédvi-
szonyt tekintve is dont6 kortlmény az alapjaban sza-
bad munkapiac ténye, a gazdasagi tevékenységek kor-
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latlan egyéni hozzaférhet6sége, a munkaviszony szer-
z6déses meghatarozasa, és nem utolsésorban a polgari
intézmények mikodésében megnyilvanuld ,.kulsé" vi-
lag egészének a bar megsz(irten, de mégis hato, s a pa-
ternalizmus kotelékeibe zart csaldd-haztartas tagjaira
egyénenként is befolyassal lev6 sok-sok tényezdje.

Nos, mindez egyuttesen, de kulon-kalon is taplal-
ja, szitja, helyesebben: felkelti és ébren tartja a pater-
nalista-patriarchialis alarendeltség aloli kiszabadulas
vagyét, melyhez egyszersmind eszkdzként is kindlko-
zik. lgaz, adott esetben ezek a térekvések pusztan
mérsékelt célokra irdnyulnak, és tobbnyire elszigetelt
egyéni ktizdelmek formajaban zajlanak. Létezésik
azonban nem vonhat6 kétségbe, ezt bizonyitjak nap-
jaink csaladi tulajdonu véllalatainak bels6é konfliktu-
sai, hatalmi harcai is.

Hatalmi viszonyok

A csalédi véllalat szervezetének hatalmi rendszere vi-
szonylag stabil, j6l intézményesitett. A teljes vezetés
altaldban a csaldd kezében van, mindenki mas csak
beosztott. Ennek megfeleléen az ott érvényesuld to-
rekvések befolyasolasdban nem egyenld eséllyel vesz-
nek részt a csalad tagjai és a beosztottak, a koztuk l1é-
v8 kulénbségek nagyok, strukturalisan determinal-
tak. A vallalaton belll kiilonb6z6, mindségileg eltérd
hatalmi zénak léteznek, amelyek strukturalisan be-
folyasoljak, el6re meghatarozzak a bennik mikédék
(a beosztottak) lehet8ségeit.

A tulajdonosok elsédleges hatalmi bazisat ,,torvé-
nyek" hatarozzak meg, 6k hoztak létre a szervezetet,
Ok biztositjak az alaptékét. Cserébe részt kérnek a jo-
vedelembdl, és ellen6rzésuk alatt kivanjak tartani a
szervezet egyes akciéit. A tulajdon formaja egyéni tu-
lajdon, ami végeredményben a csaldad megosztott tu-
lajdonat jelenti.

A véllalat vezet6je igen szorosan kotédik a szerve-
zethez. Mint csaladfének gondoskodnia kell a csalad
tagjai (mint tulajdonosok és hozzatartozék) életkorul-
ményeinek stabil, j6 szinten tértén6 fenntartasarol,
amit csak a szervezet ,,életben tartdsaval, novelésé-
vel" tud elérni. Emiatt ez a feladat els6 helyen all a



vezet6 célrendszerében. A profitszerzés csak a maso-
dik helyet foglalja igy el, céljuk: a fennmaradas és no6-
vekedés érdekében biztositani kell egy elfogadhaté
szintl nyereséget.

A szakért8i jatszmékban egy sajatos hatalmi bazis
jatszik kézponti szerepet: a specialis szakértelem, tu-
das, képesség birtoklasa. Az alkalmazottak tudnak
valamit, amire a szervezetnek sziiksége van, és amit
mashonnan nem, vagy csak nagy nehézségek és vesz-
teségek aran szerezhet be. Ez a bazis megfelel6 hely-
zetekben lgyesen kijatszhatd, aminek eredménye-
képpen esetenként nagyobb fizetést, nagyobb 6nallo-
sagot sikertlhet az arra ,,méltoknak" kiharcolniuk.

A szervezetnek specialis szakismeretre, specialis-
tdkra rendszerint igen nagy sztksége van, mivel ver-
senyképessége, piaci sikere mulik ezen szakért6k sze-
mélyes kapcsolatain, szaktekintélyikon vagy éppen
szakmai tapasztalatukon. Szakismeretik a szerveze-
ten beltl monopolizalt és koncentralt, ezaltal helyet-
tesithet6séguik rendkivil nehézkes, hatalmuk nagy.

= Hatalom és hataskor

A mindennapos sz6hasznalatban azt mondjuk,
hogy a vezet6i poziciéhoz valamilyen hataskér tarto-
zik. A szoros kapcsolatok ellenére a hataskort formai-
lag el kell hatarolni a hatalomt6l. Ez az elhatarolas
nemcsak vallalati, hanem tarsadalmi szinten is jelent-
kezik. Egy adott tarsadalmi kézegben vannak altala-
nosan elfogadott mintak és értékek. Ezek a hatalom, a
befolyas rendszerét is magukban foglaljak. Az ilyen
maodon elfogadott hatalmat legitim hatalomnak, mas
szoval hataskornek nevezik.

Személyes tapasztalataim szerint ez igen érdeke-
sen, a kilénbdz6 szocializcios szinteken kulénb6z6-
en jelentkezik.

A cég vezetbje legitim hatalommal rendelkezik,
ami megkénnyiti dolgat a hatalom érvényesitésében.
A hatalom hataskdrré valo alakitasa legjobban a veze-
t6-beosztott viszonyban figyelheté meg. A csaladi
vallalat ebbél a szempontbdl idealis eset, mivel a
hatalom és a hataskér egybeesik, azaz ez a viszony
egyértelmi ala- és folérendeltségi kapcsolatot jelent.
A csaladi véllalat mint szervezet olyan struktaraju,
amelyben j6l meghatarozott, kialakitott feladatok, ha-
taskorok léteznek, az alkalmazottak ,,rutinirozott"
szakértelemmel dolgoznak. A hierarchia kiilonb6z6
szintjein - a legfelsd szint kivételével - alapvet6en
csak szakmai dontéseket hoznak, a megitélések be-
gyakorolhat6 szakmai jellegliek, mig a stratégiai dén-
tések csak a hierarchia csucsan, a csaladtag vezet6k-
nél sziletnek. Egyetlen disszonancia, hogy a gyakor-
latban a beosztottaknak is igen nagy (nem legitim)
hatalmuk van. J6 példa erre a mar ismertetett szakér-
t6i hatalom.

A dolgozoék viselkedésére azonban a tényleges ha-
talmi helyzet mellett tarsadalmilag elfogadott normak,
viselkedési mintak is hatassal vannak, ami mddositja a
beosztottak hatalmat. A vallalatnal dolgozék tobbsége
nem meérlegeli nap mint nap aprélékosan a fennall6

hatalmi viszonyokat, és nem a tényleges hatalmi hely-
zetnek megfelel6en probal befolyast gyakorolni az ese-
ményekre, hanem elfogad bizonyos tarsadalmi szere-
peket. Elfogadjak azt az allapotot, hogy utasitasokat
kapnak és azokat végrehajtjak. S6t, nemhogy elfogad-
jak, hanem el is varjak, hogy bizonyos dolgokat a veze-
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A teljes vezetés altalaban a csaladd kezében van,

mindenki mas csak beosztott.
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t6 hatarozzon meg. Az alkalmazottaknak tisztaban kell
lennitik a vallalatban elfoglalt pozici6éjukkal, ami sza-
mukra is megszabja a vallalat specialis jellegébdl faka-
do dontési és érdekérvényesitési mechanizmust.

= Konfliktusok a szervezetben

A kiloénb6zd iranyitasi és hatalmi rendszerek
konfliktusat az el6z6ekben leirtakbdl fakadd problé-
mak mellett személyi ellentétek is kiegészitik. A fels§
szinten lév6 vezet6k a csalddi szalak miatt erésen ko-
t6dnek egymashoz és a szervezethez. Az alkalmazot-
tak, egyes esetekben a képzett értelmiségiek ezzel
szemben inkdbb szakmajukhoz kétédnek, mint a val-
lalathoz.

A szervezet hatalomfelfogasa mechanikus, ami
azon alapul, hogy az adott struktdra viszonyait a csa-
ladi vezetdk, mint a ténylegesen hatalomban levék
sajat hatalmi érdekeik szerint formaljak, alakitjak. Ezt
ugymond mechanikusan teszik, az egyes részeket 6n-
allban moédositva, atalakitva. A rendszer bels6 viszo-
nyait feltlrél alakitjak ki, konstrualjak meg. A kiala-
kult bels6 mechanizmus biztositja a csalad tagjainak
érdekérvényesitési lehetfségét, a beosztottak pedig
kimaradnak ebbdl.

A formalis (csaladi) hatalmi rendszer révén ,,gyen-
ge" vezetbk ,,erés" beosztottakat nyomnak el. A konf-
liktusok, a hatalmi harcok nap mint nap jelentkeznek,
de mivel a csaladi vezetés igen kemény, szinte feltérhe-
tetlen dio, ezért a legtébb esetben nem hozhatnak valto-
zast a vezetésben, nem segithetik el6, hogy a ,,legeré-
sebbek" keriljenek a vezetd posztokra. A hatalom bir-
tokosai, azaz a csaladtagok a formalis hatalmi rendszer-
rel (a vallalatnal bet6ltott pozicidjuk, érdekérvényesité-
si privilégiumuk konzervalasaval) sokszor meggatoljak
a pozitiv iranyu, stratégiai jelent6ségl valtozasokat.
Ennek sajnos egyértelmd kdévetkezménye, hogy a hie-
rarchia tekintélyének megvédése érdekében a konflik-
tusban inkdbb egy kevésbé felelés beosztottnak kell
buknia, mint a csaladhoz tartozo vezet6nek.

Amikor a csaladi vallalat még gyermekkorat éli, az
alkalmazottakat a véllalat m(ikédésének minden pont-
jan, a legaprobb részletekig bevonjak. Viszont, amikor
mar tul naggya valik ahhoz, hogy beleszolast engedie-
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nek, akkor az alkalmazottak ,,kiszorulnak", az informa-
ciok mindenhat6 forrasa, a ,.titkok 6rzéje" kizardlag a
tulajdonos lesz. Pedig az embereknek ahhoz, hogy ol
és hatékonyan végezzék munkajukat, informaciokra
van szikségUk. Egy j6l menedzselt vallalatban az infor-
maciok teljesek, id6szerdek, 6szinték, illetve egyenesek
és széles korben tudottak. A kutatdsok azt mutatjak,
hogy a titoktartd vezetés rontja az alkalmazottak mun-
kamoraljat, gyenge teljesitményt eredményez.

= A kisebbségi tulajdonosok szerepe

A csaladi vallalatok egy része tulajdonjogilag nem
kizarolag egy csaladra koncentralodik. Kisebbségi tu-
lajdonosok azok, akik kulénbdz6 jogcimen, csendes-
tarsként, munkatarsként, vezet6ként tGizletrészt, illetve
a torzst6kének egy kisebbségi hanyadat birtokoljak.

Egy résziknek tényleges belesz6lasuk van a veze-
tésbe és az Uzlet iranyitasaba. Munkajuk ellentétele-
zése a fizetés. Mas részik a résztulajdonlason keresz-
tal érdekeltté vélik a vallalat sikerében.

HosszU tavon azonban a csaladi vallalat ,,valédi”
csaladtagjai az Uzlet szazszdzalékos megkaparintasa-
ra térekednek, amire tébbek kdzott felhasznalhatjak
az alap-, illetve torzst6ke emelését, ezzel az lzlet ira-
nyitasdban kordbban részt vevd ,kilsd" tag sulya a
véllalaton belll cs6kkenni fog. Ezek utan felismeri,
hogy csak ,,az els6 perc embere" (szellemi vagy pénz-
tékeéjére csak a cég beinditdsahoz és felfuttatasdhoz
volt sziikség), majd érdekeltségét elveszitve, bosszan-
kodva tdvozik a vezetéshdl és a vallalattol.

S.W.O.T.-analizis¥

Az alabbi elemzésben, mintegy 6sszegzésként els6-
sorban a kils6 és bels6 kdrnyezet, a vezetési modsze-
rek, az informacio sajatos viszonyai, a hatékonysag és
innovécios képesség alapjan kivanom a S.W.0O.T.-ana-
lizis adaptalasaval a csaladi vallalatokat 6sszehasonli-
tani a kizardlag piaci-szakmai sajatossagok alapjan
szervez6dott cégekkel.

= Erdsségek

- BuUrokraciamentesség. A tényleges hatalom egy-
massal csaladi kapcsolatban lev6é személyek kezében
van, akik szdmara az egymassal val6 kommunikécié
nem merdl ki feljegyzések kildozgetésében, megira-
séban. A hierarchiat a csaladi jelleg(l kapcsolatok he-
lyettesitik, még az alkalmazottak esetében is.

- Az informécié-aramlas szabadsaga. A csaladta-
gok és a csaladtagként kezelt alkalmazottak kozotti
bizalom magas foka az informaciécserét nagyon haté-
konnya teszi.

- Nagyon magas, ,,konfucianus" munkaerkélcs.
A kozvetlen tulajdonosi érdekeltség és a csaladi mag
viselkedésmintaja alapjan er6s lojalitas, 1ényegesen
hosszabb munkaidd, aldozatvallalasra képes alkalma-
zotti attit(id alakul ki.
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- J6 a személyi konfliktusok kezelési képessége,
mert ez a csaladi kapcsolatok alapjan torténik. A csa-
ladban a szubjektivitas, az intuicio, a szenvedély ve-
zérli amindennapi életet és a konfliktusok megoldasat.

- A cég kuls6 kapcsolataiban is dominal a csaladi
jelleg. A szallitéi-vevdi kapcsolatokat is atszévi az
Osszetartozas érzete. Az ilyen tipusu kapcsolatok
kompromisszumos aralakitast, a min6ségi kifogasok
gyors intézését, altalaban gyorsabb, a bizalmon alapul6
Ugyintézést tesznek lehetévé. Nem minden esetben van
szikség hosszas szerz6déskotési procedurakra, joga-
szok részvételével. Kézfogassal is kothet6k Uzletek.

- Abszolat rugalmassag. Az 6sszetartozas tudata
krizishelyzetekben a munkaidé automatikus meg-
hosszabbitasat eredményezi. A hierarchia hianyaban,
a csapatmunkabol koévetkezik a munkakérok egymas
kozotti atjarhatésaga az atcsoportositas lehetdsége.

- Rendkivul gyors alkalmazkoddképesség, rugal-
massag a piacon.

- A csalddon bellli kapcsolatokat a cég egészére
kiterjeszt6 gondoskodd, korporativ vezetés.

- Kivald az uzleti konjunktiraZdekonjunktira
ciklus kezelése. A f6 tevékenység id6igényének csok-
kenésébdl nem kovetkezhet a csalddi 1étszam csokke-
nése, minimalis az elbocsatasok szama. Sokkal inkabb
jellemz6, hogy ilyenkor a kdzvetlen kapcsolatok alap-
jan még az alkalmazottal is elfogadtathat6 a jévede-
lemcsdkkentés.

- Kivalé profit-visszaforgatd képesség, mivel a tu-
lajdonos és a menedzsment ugyanaz a csoport.

- Bizonyos iparagakban (vendéglatas, kiskereske-
delem), ahol a kdzvetlen kapcsolatok dominéalnak, a
csaladi jelleg kimondottan versenyel6ny.

- Innovacios képesség. A csaladi vallalat kivalo, az
életre sz6l6 foglalkoztatas elve alapjan mikodé, inku-
batorhaz.

- Nagy kockéazatvallalé képesség, mivel az egész
csalad a déntéshoz6 mogott all.

= Gyengeségek

- Korlatozott ndvekedés, mert a csaladi jelleg és az
értékek meg6rzése az els6dleges, legalabbis rovid ta-
von.

- A szakért6i hatalommal szemben tehetetlen,
mert szinte kizardlag a csaladias konfliktuskezelést
ismeri.

- A m(ikddéséhez szlikséges piaci szakértelem be-
szerzésében is gyenge, mert ezen szakért6k nem vise-
lik j6l a csaladi hierarchiat.

- Gyenge a t6kebevond képesség, a banki kocka-
zat megitélése.

- Az innovéciobs képesség az alkalmazottak vagy a
csaladtagok szakmai fejlédésének fiiggvénye. A szak-
értdi tudas bevonasaban a csaladi cégek kimondottan
gyengeék.

- Az oroklési koncepcid, stratégia hidnyaban a ge-
neraciovaltas soran a cég tonkremenet.

Szerzénk az UB LEASING vezetd munkatarsa



OSMAN PETER

Kockazati toke

a vallalkozas finanszirozasaban*

Az arucikként megjelend tarsasagi tulajdonrész ke-
lend&ségének alakulasa tobb tényez6tdl is figg. llyen
tényez6k mindenekel6tt a kovetkezdk:

A részvényvasarlok inditékai és a vallalkozas
jovedelemtermel6 képessége

A kockazati t6késnek, midén a majdani tékekivonas
lehet6ségeit mérlegeli, az egyik legfontosabb tényezé-
ként fel kell mérnie, hogy a pénz- és a t6kepiac mely
szegmenseibdl, a pénztulajdonosok milyen csoportjai-
bol kertlhetnek ki a tarsasag részvényeinek lehetséges
vevei.

A pénztulajdonosokat kulénféle inditékok, meg-
fontolasok hajtjak abban, hogy megvaséaroljdk bizo-
nyos tarsasagok részvényeit. Ezek k6zul az inditékok
kézul az egyik legfontosabb és leggyakoribb - bar
semmiképpen sem egyedili - az a térekvés, hogy a
megvasarolt részvénnyel jovedelemre tegyenek szert.
Ennek a jovedelemnek a forrasa lehet a cég altal meg-
termelt nyereségb6l a részvényre jutd osztalék, és
ugyszintén lehet a részvény értékének emelkedésébdl
szarmazo6 t6kenyereség. Vannak természetesen saja-
tos 6sszefliggések és megfontola-
sok, amelyek mentén egy-egy
pénztulajdonos kialakitja a maga
dontését arra vonatkozéan, hogy a
befektetéseit irdnyité elvarasaiban
vajon a cégtél varhatd rendszeres
osztalékot, vagy a cég részvé-
nyeinek arfolyam-emelkedésébdl
szarmaz6 t6kenyereséget részesiti
elényben.

Jollehet aligha lehetne azt allita-
ni, hogy minden olyan pénztulaj-
donos, aki részvényt véasarol, valo-
ban mindenkor tudatosan végig-
gondolja, s6t még szakszerden*

hogy a megvaséarolt
részvénnyel jovedelemre

* Részlet a szerz6 - a kdzgazdasag-tudomany
kandidatusa - azonos cim( konyvébél. Kiadta a
CO-NEX Kft. (1996)

A pénztulajdonosokat
kilonféle inditékok,
megfontolasok hajtjak
abban, hogy megvasaroljak
bizonyos tarsasagok
részvényeit.
Ezek kozul az egyik
legfontosabb az a torekvés,

tegyenek szert.

elemzi is, hogy az adott esetben vajon az osztalék
vagy az arfolyam-emelkedésen elérhetd t6kenyereség
igénye all-e az elvarasai kézéppontjdban, bizonyos
jellegzetes tipusok szerinti csoportositas azonban
mindenképpen valésaghi képet kinal. Ezek kozal itt
a leginkabb jellemz&ekként és ezzel a legfontosabbak-
ként az aldbbiakat emeljuk ki:

= Az arfolyam-emelkedésre spekulalok
A potencialis befektet6knek szamottevé hanyada
spekulacios céllal vasarol részvényt. Ezek kifejezetten
és egyértelmden azt varjak, hogy részvényeik arfolya-
ma szadmottev6éen és lehet6leg gyorsan emelkedni
fog. Ok tehat az ilyen befektetéseikben azt a célt ko-
vetik, hogy a vart arfolyam-emelkedés bekovetkezte
esetén, annak kdszénhetden jelent6s t6kenyereséget
érjenek el. Ennek megfelel6en az 8 szdmukra az osz-
talék alapvet6en nem lehet elegendd arra, hogy betel-
jesitse a részvényvasarlas mogott allo elvarasaikat,
mivel abb6l - igencsak ritka kivételektdl eltekintve -
rovid tavon csak sokkal szerényebb jovedelem szar-
mazhat, mint egy gyors és erételjes arfolyam-emelke-
désbél. A spekulacios céllal vasarlé pénztulajdonosok
tehat az olyan cégek részvényeit keresik, amelyekben
latjak, vagy latni vélik: j6 esélye van annak, hogy a
részvények arfolyama gyors és je-
lentds mértékd novekedést ér el.

= Az osztalékjovedelmet keresdk

A részvények vasarloiként sza-
mitasba johet6 befektet6k egy masik
tipusat alkotjak az olyan pénztulaj-
donosok, akiknek a vasarlasai mo-
gOtt az az igény all, hogy a részvény
tulajdonlasa révén folyamatos jéve-
delemre tegyenek szert. Tipikus pél-
da erre az olyan kisbefektet6, ,kis-
ember", aki azzal a céllal fekteti
megtakaritasait vagy éppen esetle-
ges rendkivili jovedelmét részvény-
be, hogy a tovabbiakban részben-
egészben az ebbdl szarmazo6 oszta-
lékjovedelem segitségével finanszi-
rozza életvitelét. Magatol értetédik,
hogy az ilyen befektet6 is szivesen

ff

21

VALLALKOZAS ES FINANSZIROZASA



fogadja, ha a tulajdonaban 1év6 részvények értéke meg-
novekszik, ez azonban az esetek jelent6s hanyadaban
majdnem annyira holt téke a szdmara, mint az, ha meg-
novekszik annak a lakasnak az értéke, amelyben él -
annyiban mindenesetre, hogy akéarcsak a lakéasa eseté-
ben, a részvénye megndvekedett értékéhez is csak ugy
juthatna hozz4, ha azt aruba bocsatana. A részvényva-
sarléknak ebbe a tipusaba tartozok vésarlasaik révén
mindenekel6tt folyamatos jovedelmet igyekeznek ilye-
ténként biztositani maguknak.

= A szakmai befektet6k

Teljesen eltérd indittatassal vasarol részvényt a be-
fektet6knek az a csoportja, amelynek célja, hogy a
részvények birtokdban megszerezze a véallalkozas ira-
nyitasat. Ok az Ugynevezett szakmai befekteték kdzé
sorolhatok. Ez az el6bbi kett6t6l merdben kulénbdz6
m(ifaj. Az idetartoz6kat az is megkuldénbozteti az el6-
z6 két tipusba sorolhatoktél, hogy a lehetséges befek-
tet6k kozotti szamaranyuk, a részvényvasarléként
valé megjelenésik gyakorisaga az atlagot tekintve
sokkal kisebb, mint amazoké. (Megjegyzést érdemel,
hogy végs6 soron a részvényvasarloknak ebbe a tipu-
saba sorolhaté maga a kockazati téke is.)

= A szerencsejatékosok

Vannak természetesen itt is szerencsejatékosok,
akik egészen méas megfontoldsok alapjan dontik el,
hogy mibe fektetnek pénzt. Az § megfontolasaik a va-
16s és a képzelt timpontok rendkivil széles valaszté-
kara tamaszkodhatnak, és igy teljességgel kivil esnek
azokon a gazdasagi 6sszefliggéseken és azon a gaz-
dasagi logikan, amely a vallalkozasok finanszirozasa-
ban meghataroz6 szerephez jut. Nem célunk és - sze-
rencsére - nem is feladata ennek az elemzésnek, hogy
itéletet alkossunk arra nézvést, vajon mennyire te-
kinthet6k megalapozottnak vagy ésszer(inek azok a
megfontolasok, amelyek mentén ezek a pénztulajdo-
nosok dodntenek a befektetéseikrél. Annyi bizonyos,
hogy bar - a sajat logikajuk alapjan - véletlenszer(ien
6k is megjelenhetnek a kockéazati téke altal megvétel-
re kinalt részvények vasarléi kozott, veluk, mint a
részvények felvev@piacdnak lehetséges szegmensével
a kockazati t6ke komolyan aligha szamolhat.

A kockazati t6ke altal kinalt részvények potencialis
Vvasarloi és elvarasaik

Mindez egyben azt is jelenti, hogy a nagy szamok tor-
vényét tekintve a kockazati t6kések altal eladasra fel-
kinalt tarsasagi tulajdonrészek potencialis vasarloi-
nak a nagyobb hanyada az itt vazolt els6é két tipusba
tartozok kozul kerul ki.

Azoknak az elvarasoknak, amelyek alapjan a po-
tencialis részvényvasarloként szamitasba joheté
pénztulajdonosok itt bemutatott harom tipusa kozul
az els6 kettdbe tartozok végul is kialakitjak a maguk
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befektetési dontését, k6zos jellemzbje, hogy nagyon
erGteljesen kotédnek az esetleges befektetési célpon-
tot jelentd véllalkozés jovedelemtermel6 képességé-
hez. Ha attekintjuk azokat a gazdasagi dsszefliggése-
ket, amelyek e két6dés hatterében allnak, a leglénye-
gesebbek az aldbbiakban 6sszegezheték:

Azoknak a pénztulajdonosoknak a nagy hanyada,
akik a részvényvasarlas révén annak esélyét keresik,
hogy a tovabbiakban névekszik a részvény arfolyama
és 6k ezaltal té6kenyereséghez jutnak, befektetési don-
tésuk kialakitasakor nyilvanvaléan azt vizsgaljak,
hogy a széban forg6 cég esetében mekkora ennek a
valdszinlsége. Ismeretes ugyan, hogy eddig senki
sem tudott még altalanos érvénnyel egyértelm( és f6-
ként a gyakorlat altal is igazolt valaszt adni arra, va-
l6jaban milyen kdzgazdasagi vagy egyéb ok-okozati
0sszefliggések, milyen mechanizmusok hatarozzak
meg az egyes részvények tézsdei arfolyaméanak ala-
kulasat. igy az sem Allithaté, hogy egyértelmd és
mindenkor meghatarozé erejl kapcsolat lenne a cég
Uzletmenetének és részvényei arfolyamanak alakula-
sa kozott - bar ennek a részvényvasarloként szami-
tasba johet6 pénztulajdonosok egy szdmottevd része
talan nincs is egészen tudataban. Mindenképpen igaz
azonban, hogy azok a pénztulajdonosok, akiknek va-
sarlasi inditékait most boncoljuk, olyan véllalkozast
keresnek befektetési célpontként, amely lathat6éan tar-
tosan is jo jovedelemtermeld képességet tud felmutat-
ni. Ennek tdbb oka is lehet, nevezetesen:

- Mindenekel6tt a tartdsan is j6 jovedelemtermel6
véllalkozdsok képesek olyan fejlesztéseket megval6-
sitani, amelyeknek kdszénhetéen ndvekedhet a cég
értéke, és vele emelkedhet részvényeinek arfolyama.

- Az el6z6ekben véazoltak ellentetjeként, ha nem
kielégité a vallalkozas jévedelemtermel6 képessége,
ez olyan gazdalkodasi nehézségekbe sodorhatja a
céget, amelynek jegyei a kilvilag felé is megmutat-
kozhatnak. Ez mar el6idézheti azt is, hogy a cég rész-
vényeinek tulajdonosai jelent6s szamban igyekeznek
megszabadulni részvényeiktél, ami tovabbi riaszto
- de legaldbbis 6vatossagra int6 - jelzéseket adhat a
részvénypiacnak. Ha ezek a jelzések akar kdzvetlentl,
akar a gazdasagi elemzd6k feldolgozasaban elérnek a
részvények potencialis vasarléihoz, akkor ez az arfo-
lyam csdkkenését, esetleg esését eredményezheti.

- Fentebb mar véazoltuk, hogy milyen tdjékoztatast
kotelesek adni gazdasagi helyzetuk és eredményeik
alakulasarél a t6zsdére bevezetett cégek. Eléggé ma-
géatol értet6dd, hogy ha egy vallalkozas ilyen jelenté-
sei rendre a kevéssé sikeres Uzletmenetrél arulkod-
nak, akkor annak részvényei irant aligha lesz akkora
kereslet, amely felhajthatna az arfolyamukat.

- Az arfolyam varhat6 alakulasat tekintve célszer(-
en szdmolni kell azzal is, hogy - amint arra mar koréb-
ban utaltunk - a részvénytulajdonosok jelentés hanya-
da tobbé-kevésbé folyamatosan 6sszehasonlitja a be-
fektetésbél szarmazo jovedelmét, illetve vagyonndvek-
ményét azzal a jovedelemmel, illetve vagyonndvek-
ménnyel, amelyet feltehetéen elérhetne, ha a t6kéjét



nem a széban forgd befektetésben kamatoztatna. Ha a
véllalkozas jovedelemtermel6 képessége rossz, és en-
nek kdvetkeztében ez az 6sszehasonlitas rendszeresen
azt jelzi, hogy a befektetés hozama szamottevé mérték-
ben elmarad a masutt elérhet6 befektetési lehet6ségek
hozamatdl, akkor ezek a részvénytulajdonosok elébb-
utébb szdmottevd mértékben igyekeznek kivonni a
véllalkozasbdl az ott nem Kielégité moédon kamatozo6
tékéjuket, és ennek eszkdzeként piacra dobni részvé-
nyeiket. Ennek eshet6sége ismét azt a veszélyt hordoz-
za magaban, hogy az igy megjelené kinalat hatasara
akar igen jelent8s mértékben is eshet a részvények ar-
folyama, és ezt a tendenciat még tovabb is er8sitheti a
kinalatban rejld Gizenet és kuiléndsen a mogotte felsejlé
okokban érezhet6 fenyegetés.

Az osztalék és ajovedelemtermeld képesség
kapcsolata

A tévedés veszélye nélkul allithato, hogy az el6z6ek-
ben véazoltaknal is érzékenyebb a jovedelemtermel6
képesség alakulasara azoknak a befektetési dontése,
akik a részvényvasarlasban a folyamatos jovedelem
megszerzésének eszkdzét keresik. Aligha vitathatd,
hogy az ugynevezett kisrészvényesek t6bbsége nem
rendelkezik azzal a felkésziltséggel, hogy alapos és
mélyrehaté gazdasagi elemzéseket végezzen, és en-
nek segitségével tarja fel a széban forgé vallalkozas
tevékenységének és gazdalkodasinak erds és gyenge
pontjait. Sok k6zuluk minden valdszin(iség szerint ar-
ra sem képes, hogy sajat elemzései révén feltarja, mi-
kor szarmazik a cégtél jov6 osztalék az ott ténylege-
sen megtermelt jovedelembdl és mikor a cég vagyo-
nanak - a nehézségek leplezését is szolgalo - felélésé-
b6l. Mindemellett egészen bizonyosnak tekinthetd,
hogy ha a vallalkozas jévedelemtermel6 képessége
nem Kielégit6, ezt el6bb-utdébb megérzik a nekik jutd
osztalékon, vagy akar mar hamarabb, mas mdédon
megtudjak azok a részvényesek, akik Kkifejezetten
csak jovedelemforrasnak tekintik és ezért tartjak rész-
vényiket. Az 6 szempontjukbdl tehat a szamitas vi-
szonylag egyszer(, és a kovetkez6képpen alakul:
Bizonyos kuldnleges tipusu részvényektdl elte-
kintve a részvénytulajdonos semmilyen garanciat
sem kap arra nézve, hogy a részvény tulajdonlasanak
k6szdnhetbéen osztalékhoz is jut. Maganak kell fel-
mérnie annak esélyeit, hogy osztalékhoz jut, vagy
hogy akar tartdsan is elesik ett6l. Az ehhez sziikséges
elérelatasban felkésziltsége, meggy6z6dése vagy iz-
lése szerint tamaszkodhat a t6zsdei arfolyamok ala-
kulasara, a cégek jelentéseiben foglaltakra, a gazdasa-
gi elemz6k véleményére, a gazdasagban kering6 hi-
rekre, vagy éppen a csillagok allasara. Annyi azonban
bizonyos, hogy ha a véllalkozéas lGzletmenetének és
eredményeinek alakulasa nem val6szindsiti, hogy az
a tovabbiakban elegendd jovedelmet termel ahhoz,
hogy vagyonanak felélése nélkil tudjon osztalékot

fizetni, akkor ez nem olyan cég, amelybe a folyamatos
jévedelmet igényl6 pénztulajdonosnak célszerl be-
fektetnie a pénzét. Ha vasarlasi dontés el6tt all, akkor
nem ennek a cégnek a részvényét veszi, ha pedig mar
van ilyen részvénye, akkor azt inkabb eladni igyek-
szik. Mindkét dontés a tendenciat tekintve inkdbb le-
felé mozditja a sz6ban forg6 részvények arfolyamat.

= A P/E mutaté

Ugyancsak a részvény mogott allé véallalkozas jo-
vedelemtermel6 képességéhez kotddik a részvények-
nek az a jellemzéje, amelyet az elemzdk és velik az 6
véleményukre figyel6 befektet6k jelentés hanyada a
befektetési lehetéségek értékelésének egyik fontos
zsinérmeértékeként kezel, és annak ezért megkulén-
boztetett figyelmet szentel. Ez az ugynevezett P/E
mutatd. Elnevezése az angol nyelv( szakirodalom
terminolégiajabél szarmazik, és a jelentése Price/
Earnings (d&r/hozam).

A P/E mutaté az egy részvény aranak és a vallal-
kozas egy részvényre es6 gazdasagi eredményének a
hanyadosa, és mint ilyen azt jelzi, hogy milyen a cég-
ben 1év6 befektetés fajlagos hozamanak a nagysaga a
mérés - az adatfelvétel - idépontjaban. Tul azon,
hogy ez a viszonyszdm mar 6nmagaban is nagyon so-
kat elarulhat, a P/E mutaté nagyon jé szolgalatot te-
het a befektetni szandékozo6 pénztulajdonos szamara
azzal is, hogy 6sszehasonlitasi alapként kinalkozik a
befektetési dontések megalapozdsdban. Sohasem sza-
bad szem el6l téveszteni, hogy az elérni remélt hozam
nagysaga ugyan rendkivul fontos tényez6je a befekte-
tési dontéseknek, &m még igy sem szabad olyanként
kezelni, mint amely minden mas mérlegelési szem-
pontot hattérbe szorithat. igy példaul egyebek kozt
szintugy kuléndsen nagy gazdasagi jelentéségl don-
tési tényezd annak mérlegelése, hogy vajon mennyire
igérkezik biztonsagosnak a befektetés, mennyiben fe-
nyegethet annak a veszélye, hogy egy el6re nem latott
fordulat kévetkeztében részben vagy egészében oda-
veszhet az abba fektetett téke. Ennek figyelembevéte-
le mellett a P/E mutat6 egyarant alkalmas lehet arra,
hogy segitségével - és ugyanakkor az egyéb, az adott
esetben ugyancsak meghatarozé jelent6ségl tényez6k
megfelel6 mérlegelésével - a befektetni szandékozok
0sszehasonlitsanak és ekként versenyeztessenek egy-
massal megvasarolhato részvényeket, vagy éppen azt
vizsgaljék, hogy a befektetés varhato fajlagos hozaméat
tekintve mi igérkezik jobbnak: a megvasarlasra kinalt
részvény, vagy valamely mas, el6ttik szintigy nyitva
allo befektetési lehet8ség.

= A befektetési kockazat és a potencialis vevd
hozamelvarasai

Mindehhez kézenfekv6 példaként igen jol ravila-
git a P/E mutatd gazdasagi tartalmara, ha 6sszevet-
juk a betéti kamatlabbal, amint azt a pénztulajdono-
sok igen jelentd8s hanyada - az egyik sokatmondo
meérlegelési szempontként - nyilvanvaléan meg is te-
szi. Egy vallalkozasban valo6 részvételnek szamos k-
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lonféle inditéka lehet, azonban ha csak a befektetett
t6ke hozaméanak mértékét és azzal annak megtértlé-
sét vizsgéljuk, ugy uzleti szempontb6l az semmikép-
pen sem tekinthetd vonzonak mindaddig, amig ele-
gend6 mértékben meg nem haladja a betéti kamatla-
bat, illetve a kockazatmentes értékpapirok hozamat.

Az, hogy egy-egy cég részvényei esetében milyen
varhaté hozam mutatkozhat a potencialis befektet6
szemében elegendden nagynak ahhoz, hogy az mar
indokoltta teheti, hogy a pénzét az adott vallalkozasba
fektesse be, igen nagy mértékben fligghet attol, hogy a
sz6ban forgé véllalkozds mennyire latszik kockazatos-
nak, azaz milyen az el6re és f6ként megnyugtaté meg-
bizhatdsaggal becsilhet6 valdszinlisége annak, hogy a
befektet6 ténylegesen is tartésan hozzajut ehhez a ho-
zamhoz. Az ebben érvényesil6é aranyok itt elsd és
nem is rossz kozelitésként olyaténként jellemezhet6k,
hogy amennyivel magasabb a vallalkozasba torténé
befektetés kockazata az egyéb, legkevésbé kockazatos
és emellett legjobban fizet6 befektetés kockazatanal,
legalabb annyival kell magasabbnak lennie a vallalko-
zas varhatd hozamanak. Ez ugyanakkor nyilvanvalo6-
an csak bizonyos tendenciat jel6l, és sajnalatos médon
nem szolgal matematikailag is egzakt ¢sszefliggés
alapjaul. Semmiképpen sem vitathaté azonban, hogy
ez a megfontolas az esetek igen nagy hanyadaban a
dontési tényezd8k fontos elemét alkotja, midén a pénz-
tulajdonos - potencialis befektet6ként - a varhat6 ho-
zamok és a fenyeget6 kockazatok szempontjabdl mér-
legeli az egymassal verseng6 befektetési lehetdsége-
ket, és dsszehasonlitja azokat. Ismételten is hangsu-
lyozni kell azonban, hogy mellette, a konkrét Ggylet
kortlményeinek és feltételeinek megfelelden, tovabbi
tényez6ket is figyelembe kell vennie.

Az Osszehasonlitas alapja és korlatai

= A tényleges valaszték

Meghatéarozo jelent6sége van annak, hogy a pénz-
tulajdonos milyen valaszték alapjan hasonlitja 6ssze
azokat a befektetési lehet6ségeket, amelyek kdzul vé-
gul is kivalasztja majd azt, amelybe a t6kéjét tényle-
gesen befekteti. Magatdl értet6dik, hogy a részvény-
vasarlas, a vallalkozésba tortén6 befektetés alternati-
véjaként és igy ahhoz dsszehasonlitasi alapként csak
az olyan egyéb befektetési lehetfségek szolgalhatnak,
amelyek a pénztulajdonos el6tt ténylegesen is nyitva
allanak. igy példaul teljesen ésszerditlen, s6t félreve-
zet6 lenne, hogy barmi olyan kétvény hozamat vegye
0sszehasonlitasi alapul, amely mar nem kaphato,
vagy olyan egyéb befektetési konstrukcioét, amely
mar lezarult és abba 6 mar nem fektethet be.

= A likviditas

A lehetdségek Osszevetésénél a legfontosabb 6ssze-
hasonlitasi szempontok kodzé tartozik az is, hogy a
szb6ban forg6 befektetés ténylegesen mennyire likvid,
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vagyis a pénztulajdonos mennyiben szamithat arra,
hogy - ha a sziikség vagy a célszer(ség azt diktalna -,
abbdl barmikor ki tudja venni a befektetett t6kéjét.
Magéatol értetédik, hogy minden pénztulajdonos szé-
mara az a helyzet az idedlis, amelyben barmikor Ki
tudja vonni a pénzét - akar annak valamekkora részét,
akar a teljes 0sszeget - a befektetésbdl tgy, hogy ezzel
6t nem éri veszteség, azaz kizardlag az 6 dontését6l
figg, hogy meddig tartja pénzét a széban forg6 befek-
tetésben és mikor vonul ki abbdl. Ezzel és valojaban
kizardlag csak ezzel tudnd megdrizni azt az idealis
cselekvési szabadsagot, hogy a t6kéjét mindig a sza-
mara legkedvezébb - vagy ilyennek mutatkoz6 - be-
fektetési lehetéségekbe csoportosithassa at.

Magatdl értetdédik, hogy a tékekivonas tényleges
lehet6ségének mérlegelésében kritikus jelentésége
van annak, vajon kell-e kivonulassal - annak araként
- a pénztulajdonosnak veszteséget elszenvednie. Ha a
kivonulas kévetkeztében barmilyen szamottev6 vesz-
teség érné akar olyan formaban, hogy a befektetett t6-
kéjének egy része vész oda, akar ugy, hogy részben
vagy egészben elvesziti azt a hozamot, amelyet a be-
fektetése addig megtermelt neki, akkor ez a befekte-
tés valGjaban mar nem tekinthet6 likvidnek, és igy
nem is birhat a valéban likvid befektetések értékével,
igy példaul a tartésan lekotott betétek tébbnyire mar
nem felelnek meg ennek a kévetelménynek, azokat a
pénztulajdonos - viszonylag ritka kivételektdl elte-
kintve - mar nem kezelheti valéban likvid befektetés-
ként. Legaldbbis annyiban nem felelnek meg a likvi-
ditas kovetelményének, hogy ha a betétes a lekotési
idd letelte eldtt kiveszi bel6lik a pénzét, akkor ez
rendszerint azzal jar, hogy elvesziti a betéti kamat
tobbé-kevésbé jelent8s hanyadat. Altalanos szabalyt
ugyanakkor itt nem lehet felallitani, mivel egyrészt
eleve mindig a konkrét betéti konstrukciotol fugg,
hogy ténylegesen mekkora ez a hdnyad, masrészt pe-
dig a betéti kamat mértékétdl figg, hogy mennyiben
jelentés az igy keletkez6 veszteség. A mérlegelés
egyik jellemz6 tényezbjeként emlithetd itt, hogy ha a
betéti kamat még a névleges mértékét tekintve is kife-
jezetten alacsony, akkor e kamat egy részének elvesz-
tése csekélyebb veszteséget okoz, és igy kevésbé is
véalhat akadalyava annak, hogy a pénztulajdonos Kki-
vonja a betétben lekotott t6kéjét. A likviditas tényle-
ges mértékét illetéen, ezzel egyezd megfontolasok
mentén, mérlegeléssel itélhet6k meg az egyéb olyan
pénzigyi konstrukcidk, amelyekben a pénztulajdo-
nos hosszabb lejarati idére helyezi el a t6kéjét. llye-
nek egyebek kozott a kotvények, a diszkont kincstar-
jegyek, a forgatott valtok és az egyéb, meghatarozott
lejarattal bird értékpapirok. Mindezeket tekintve, a
leginkabb célratérének talan az a megkozelités tekint-
het6, amely szerint a lek6tott téke is likvidként kezel-
het6 mindaddig, amig azok a veszteségek, amelyek a
lekotésbdl vald felszabaditasabol kovetkeznek, ele-
gendden Kisebbek annal a hozamnal, amelyet az Gjb6-
li befektetésiik kindl, ahhoz, hogy kifizet6d6 legyen a
tékét kivonni a lekodtésbdl és ujbol befektetni.



KISS ENIKO

A Kkisvallalkozasok
marketingjének sajatossagai

Egy Borsdd-Abaulj-Zemplén megyei felmeérés tanulsagai

A kisvallalkozéasok szerepe a fejlett piacgazdasagok-
ban az utébbi 25 évben jelentésen felértékel6dott. Ha-
zankban a nyolcvanas évek forduldjara érett meg a fel-
ismerés: a konzervativva valt nagy szervezetekre ala-
pozva altaldban alacsony szinvonall, de mindenképp
alacsony hatékonysagu marad a kereslet kielégitése.

Ennek nyomdan szulettek Gjja a kisvallalkozésok,
melyeknek fontos szerepik van a munkamegosztas
létrejottében. Az 1988-as tarsasagi térvény megadta
a lehetéséget a kilonb6z6 formak kialakuléasara,
azonban az alkalmas szervezeti formakkal a megfe-
lelé gazdaséagi kérnyezet nem alakult és nem is ala-
kulhatott ki egy csapasra. A gazdasag piacként vald
makddése ennek ellenére versenyre készteti szerepld-
it. A vallalkozasok megnovekedett szama vezet8iket,
tulajdonosaikat olyan eréprdba elé allitotta - Gzle-
tuk piacon tartésa és profit termelése -, amelyhez a
személyes kondiciokon kiviul széles piaci ismeret
szukségeltetik.

Becslések szerint ma a magyar lakossag 15 szazaléka
kerul aktiv kapcsolatba a vallalkozasokkal. Piacgaz-
dasagi hagyomanyok hijan azon-
ban szemléletikbdl teljes mérték-
ben hidnyzik a piac- és teljesit-
ménykozpontusag. Marpedig meg-
bukott és sikertelen véallalkozasok
tdmege bizonyitja, hogy ma mar
nem elég, ha valaki szereti és jol
mdaveli szakmajat, egy vallalkozas-
hoz tzletemberré kell valni.

Az Uzletmenettel kapcsolatos
probléméak csak részben fliiggnek a
tevékenység jellegétdl és méretétdl.
Egy nagyvéllalat és egy kisvallalko-
z6 dontési problémai sok tekintetben
hasonléak lehetnek, hiszen ugyan-
azon szélakon kapcsolddnak kdrnye-
zetikhoz. A tapasztalat bebizonyi-
totta a marketing létjogosultsagat a
kisvallalatok tzletmenetében, am a
tudomany atultetése a gyakorlatba
nyilvidnval6 problémékat szul.

véllalkozasok tbmege
bizonyitja, hogy ma mar nem
elég, ha valaki szereti ésjol
m(iveli szakmajat.

A legnagyobb héatranyt
nem a méretik
vagy er6forraskorlataik miatt
szenvedik el a kisebb cégek,
hanem amiatt, hogy nem
rendelkeznek a vallalkozoi
lét alapvet6 tulajdonsagaival.

ff

Létezik egyféle spontaneitas a kisvallalkozok piaci
viselkedésében, azaz az esetek jelent8s részében nin-
csenek tudataban annak, hogy amit csinalnak, az tu-
lajdonképpen marketing. Tobbek kdzo6tt ez a spontan
marketing, a tudatossdg hidnya teszi lehetetlenné,
hogy fejlédjenek, kisvallalkozasbdl kézépvallalkozas-
sa véljanak.

Sok szakember szerint a legnagyobb hatranyt nem
a méretuk vagy er6forraskorlataik miatt szenvedik el
a kisebb cégek, hanem amiatt, hogy nem rendelkez-
nek a vallalkozéi Iét alapvet6 tulajdonsagaival. Bar-
milyen jelent8s szerepe is van az anyagiaknak egy
vallalkozéas sikerében, mégis elhanyagolhaté, ha a
véllalkozasra val6 alkalmassagrol beszélink.

A rendelkezésre all6 6sszeg nagysaga ugyanis
csak a vallalkozas méreteit befolyasolja (feltéve, hogy
a forrasok és a célok dsszhangban allnak egymassal),
de kis pénzt ugyanugy el lehet bukni, mint nagyot, ha
a vallalkoz6 nem rendelkezik olyan adottsdgokkal,
amelyek barmilyen nagysagu 6ndllé tzlet viteléhez
szukségesek.

A fentiek elismerése mellett azonban le kell szégez-

nunk, hogy barmilyen tulajdonsa-
gokkal is rendelkezik a vallalkozg,

ff a szukséges forrasok hianyaban
Megbukott és sikertelen

nem képes piaci potencialjat kiak-
nazni. A pénzugyi terjeszkedés
akadéalyba Utkdzik, ami a sikerte-
lenség eldidéz6je lesz. Ami azon-
ban rossz irdnyba mozditja a vallal-
kozék gondolkodasat, az az, hogy a
pénzellatast a ,,gy6zelem" legfébb
akadalyaként, nem pedig a vallalati
siker forrasaként értékelik.

A kisebb szervezetek tovabbi
marketingproblémaja, hogy az is-
meretlenségbdl kiindulva kell elfo-
gadtatni magukat. A fogyasztok,
megrendel6k fenntartasokkal ke-
zelik Bket, félnek, hogy példaul:

< nem tudnak megbirkézni a
mennyiség nagysagaval,

= hidnyzik a szakértelem;
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= hianyoznak a referenciak;

= eréforras hidnyaban nem képesek a megfeleld
kinélat kialakitiséra stb.

A Kkis cégek kudarca ezen fenntartdsok miatt meg-
pecsételddik, ezért is kell hasznalniuk a marketing esz-
kdzeit, hogy semlegesitsék ezeket a benyomasokat.

A marketing szerepének elfogadasadban az egyik
f6 probléma, hogy a vallalkozék képtelenek megérte-
ni, hogyan kapcsolédik 6ssze a marketingelv és -filo-
z6fia a gyakorlati marketinggel. A marketingelv a te-
vékenységek rendszerezett megkdzelitését jelenti. En-
nek megjelenitési formaja a marketingtervezési folya-
mat, amely Ugy definidlhat6, mint egymassal dssze-
kapcsol6dd 1épések sorozata, melynek végeredménye
a megfelel6 marketingstratégia.

A stratégiai tervezési folyamat modelljei a marke-
ting-szakirodalomban széles kérben elfogadottak.
Ugyanakkor felmeril a kérdés, milyen mértékben al-
kalmazhat6k ezek a modellek a kisvéallalkozasok ese-
tében, egyaltalan milyen jellemz6ket mutat a kisval-
lalkozdsok marketingtevékenysége. Nyilvanval6an
szamos olyan tényez6 azonosithato, amely hatassal
van erre.

A kovetkez6kben ezeket tekintjik at vazlatosan.

A marketing és a kisvallalatok

A kisvéllalatok nem egyszerlen csak nagyvallalatok
kicsiben. Altalaban két alapvetd kritérium segiti a kis-
véallalkozasok osztalyozasat: a méret és a menedzs-
ment stilusa.

A méretet tekintve egy attekintd, altalanos defini-
ciét ajanl a Committee for Economic Development:
kisvéallalat az, amely legaldbb kett6t birtokol az alabbi
jellegzetes tulajdonsagok kézil:

- A villalat menedzsmentje fliggetlen. Altalaban a
menedzserek a tulajdonosok.

- A t6ke biztositdsa és ennek tulajdonlasa egy
egyén vagy egy Kkis csoport kezében 6sszpontosul.

- A muikodés helyi jellegli. Mindazonaltal a szik-
séglet melyet kielégitenek, nem helyi jellegd.

A vallalat mérete Kicsi az iparagan beltl, 6sszeha-
sonlitva a terilet legnagyobb egységével. Itt a mér-
tékegység lehet az eladas nagysaga, az alkalmazottak
szama, vagy mas jelent6s 6sszehasonlitas. (Steinhoff,
1978)

Angliaban kvantitativ definiciokat is megfogal-
maztak, amelyek az alkalmazottak szamat vagy az ar-
bevétel nagysagéat hasznaljak kritériumként. Az Egye-
sult Allamokban az SBA, a kisvallalkozéi ligynokség
iparaganként kulon-kalén kritériumot fogadott el,
példaul:

= szamitogépgyartas: kevesebb mint 1000 alkalma-
zott;

« kiskereskedelem: a jovedelem kevesebb, mint
2,5-7,5 milli6 dollar/év;

= nagykereskedelem: a jévedelem kevesebb, mint
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15-20 millié dollar/év stb. (idézi Szirmai, 1993). Az
Eurdpai Kozosség a kisvallalatok korét 100 f6nél ha-
tarolja el, ezen beltl megkllénboézteti az alkalmazott
nélkuli, ugynevezett 6nall6kat és a kilenc f6nél nem
nagyobb létszammal dolgoz6 mikrovéllalatokat.

De val6ban olyan fontosak-e ezek a relativ mére-
tek? A kis tzleteknek valoban ezek-e azok a tulajdon-
sagai, amelyek a legfontosabbak a marketing szama-
ra? Mendham és Bannock hatarozottan allitja, hogy
... alegjelentésebb kilénbség a nagy- és a kisvallala-
tok kozott nem a méretik." (Mendham-Bannock,
1982)

Schollhammer és Kuriloff a kisvallalkozdsokra vo-
natkoz6 kvalitativ sajatossagok ot olyan csoportjat
tették kozzé, melyek hatassal lehetnek marketingte-
vékenységukre:

1. A m(ikodés teriilete

A kisvallalkozasok inkabb helyi vagy regionalis
piacokon dolgoznak, mint nemzeti vagy nemzetkozi
piacokon.

2. A tevékenység mérete

A kisvallalkozasok jellemzéje, hogy nagyon korla-
tozott a részesedésiik egy adott piacbdl, relative ki-
csik egy adott iparagban.

3. Tulajdonlas

A kisvallalkozasok részvényei altalaban egy sze-
mély birtokdban vannak, legfeljebb egy kis csoport
(néhany ember) tulajdonaban. A kisvallalkozasok jel-
lemzdje a tulajdonos vagy tulajdonosok altali kézvet-
len iranyités.

4. Flggetlenség

A Kisvallalkozasok fliggetlenek abban az értelem-
ben, hogy 6k nem egy komplex véallalkozéasi rendszer-
nek a részei ugy, mint példaul egy nagy vallalatnak a
kis divizioi. A fuggetlenség az § esetiikben azt jelenti,
hogy tulajdonosaik, menedzsereik abszolut énalléan
és hatékonyan ellendérzik tzletiiket, még ha szabadsa-
gukat egy pénzugyi intézménnyel szembeni koétele-
zettség korlatozza is.

5. A menedzsment stilusa

A kisvallalkozasokat altalaban személyesen ira-
nyitjdk. Menedzsereik minden alkalmazottat szemé-
lyesen ismernek, részt vesznek az lzlet vezetésének
minden aspektusdban. (Schollhammer-Kuriloff, 1979)

A kisvéllalatok negativ attit(idjei a marketinggel
szemben:

= a marketing érzékelése mint koltség;

< a marketing mint ellenérizhetetlen problémak
tomege;

= az a felfogas, hogy minden eset olyan specifikus,
hogy lehetetlen altalanos szabalyokkal kezelni.

Ezeket a sajatossagokat fontolja meg Carson, ami-
kor harom kritériumot ajanl a kisvéallalkozdsok mar-
ketingjének megkozelitésére (Carson, 1985h Ezek a
korlatozott er6forrasok, a szakért6k hianya és a korla-
tozott hatés (befolyas) a piacokon.

A tovabbiakban egy olyan kutatdssorozat eredmé-
nyeinek 6sszegzd értékelését ismertetjuk, amely az
északi régio kisvéallalkozasainak sajatossagait vizsgélta.



A marketingprofil-modell

A marketing a vallalkozas komplex tevékenységének
egy fontos és integralé eleme. A kdvetkez6 modell,
melyre a kutats épilt, a vallalati stratégia és a mar-
ketingprofil kapcsolatat fejezi ki. Elemei:

Vevdorientacio, amely a vallalkozas m(kodési koré-
vel, valamint az altala kielégitett vevéi igényekkel
van kapcsolatban.

Vallalati teljesitmény, amely 6sszefiigg a vallalat
piacon elért eredményével, valamint e teljesitmény
véaltozasanak figyelemmel kisérésével.

Kérnyezeti tudatossag, amely a vallalkozas altalanos
és versenykornyezetében lezajlé valtozasok tudatos
figyelését és az ahhoz szikséges eszk6zék meghata-
rozasat jelenti.

Marketingmenedzsment, amely azoknak a hatékony
modszereknek és eszkdzoknek a keresése, amelyek a
marketingmunkat hatékonyan koordinaljak.

Marketing-mix, amely a piaci eréfeszitések egysé-
gességét és dsszehangoltsagat teszi lehetbve.

Marketingprofil-modell

MARKETINGPROFIL

2. VALLALATI
TELJESITMENY

1. VEVO-
ORIENTACIO

Célpiac kivalasztasa Piaci részesedés

3. KORNYEZETI
TUDATOSSAG

Altalanos kérnyezet

Az informalitas és a személyes kapcsolatok a meg-
hataroz6 kategoriak a kisvallalkozasok marketingjé-
ben. Jelenlegi formaik szamos szempontbdl elényo-
sek, ugyanakkor egy fejlettebb, magasabb szint( mar-
keting kibontakozéasat gatoljak.

Miben nyilvanul ez meg? A marketingkoncepcié
egyik stratégiai lépése, a célpiac-kivalasztds meghata-
rozott kdvetelményeket tdmaszt a kisvallalkozasok
mind pénzlgyi, mind szaktudéasbeli er6forrasaival
szemben, s ennek legtdobbjuk nem képes megfelelni.
Tevékenységuket meglévd kapcsolatok, ismeretségi
kor vagy infrastrukturalis adottsagok alapjan valaszt-
jak ki, s csak minimalis szazalékuk szerez a célpiac ki-
véalasztasdhoz informaciokat a keresletr6l, arakrol,
versenytarsakrol.

A vallalkozasok beinduladsa utan is a személyes
kapcsolatok hal6zata mozgatja az értékesitést, és ez bi-
zonyos mértékig a tovabblépés egyik akadalya lehet,
hiszen a vallalkozok nem ismerik potencialis vevdiket.
Nem, vagy csak 0sztonosen szegmentaljak 6ket, nem
ismerik tulajdonsagaikat, nem tudjak, hogy miért va-
sarolnak t6luk. Haraszti Mihaly ,,aranyasé-szemlé-
let"-nek hivja ezt a vallalkozéi
magatartast, mely szerint: ,,A ma-
gyar vallalkozék nem tudjak,
hogy kik az adott termék vagy
szolgaltatas piacadn az eladdk és
vevlk, konkurensek, partnerek,
milyenek az arak, a kereslet-kina-
lat viszonya, melyek az tGzlet m-
kodésének feltételei. Ellenben
gyorsan megtalaljak, milyen lehe-
t6ségek vannak az adé¢ eltitkola-
sara." (Haraszti, 1991)

1 abra

Piaci pozicionalas Exportarany Versenykornyezet B e : g .
Fogyasztéi magatartas Importarany Tobbséguk velemen){e szerint,
ha egy adott terileten, agazatban
sok évet eltdltenek, tapasztalato-
4. MARKETING- 5. MARKETING- kat szereznek, ez elegendd elény
MENEDZSMENT MIX . .
szamukra a versenytarsakkal
s S ) szemben, a vev6k megszerzéséért
Informécidégazdéalkodas Termék ; A
) 0 folytatott harcban. A vallalkozék
Tervezés Ar . .
o . o nagy hanyada azonban nem zle-
Iranyitas STRATEGIA Ertékesitési csatorna . . A p
o w ti, piacgazdasagi, netan marke-
Ellen6rzés Osztdnzés

A modell eredményei

Az elvégzett elemezések eredményeit figyelembe vé-
ve az északi régio kisvallalkozasainak marketingpro-
filjara a kdvetkez6k jellemzék.

Az északi régio kisvallalkozasainak marketingsti-
lusa réviden agy irhaté le, mint egy er6forrasok altal
korlatozott, hianyos piaci ismeretekre épuld, sajatsa-
gosan ugyfélorientalt médon versengd, gyakran a
versenytarsak |épéseire reagalé informalis tevékeny-
Ség.

tingtudassal, hanem termelési,

mesterségbeli hattérrel rendelke-

zik, amely amellett, hogy nem
elegendd, az lzleti kérdések megkozelitését is behata-
rolja.
nem ismerik versenytarsaikat, nem mérik fel azok
erdsségeit, gyengeségeit, amivel szemben pozicional-
hatndk magukat, igy leggyakrabban az ar az, amit
dont6 vasarlasi érvként felvonultatnak.

Ez az alacsony fok( versenyorientéltsag kialéno-
sen annak tukrében szembet(ing, hogy a vallalkoza-
sok jelent6s szazalékban piackihivonak mindsitették
magukat, amely piaci stratégianak elengedhetetlen
feltétele a konkurencia és a kdrnyezetben zajlé valto-
zasok alapos ismerete.
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Kicsiben és nagyban

Mik a tapasztalatok ezen a téren? A borsodi régio Kis-
véllalkozasaira is jellemz6 az az orszagos tendencia,
hogy fliggetlenitik magukat a nagy makrogazdasagi
Osszefliggésektdl. Kulondsen meglepd, hogy a fizets-
képes kereslet szlikilésének tényét és a személyes in-
formécios hal6zatok szerepének felértékel8dését bar
elismerik, de joval kevesebben veszik figyelembe
ezek hatasat tevékenységukre. Ha ehhez hozza-
vesszuk, hogy megitélésik szerint az egyes dgazatok-
ban nagyon kevés azon korlatok szama, amelyek az
Uj piaci résztvevdk belépését vagy a kilépést gatol-
n&k, meglehetdsen ellentmondésos képet kapunk. Ezt
a képet tovabb er6siti, hogy a fentiek ellenére a ver-
seny intenzitasat csak kozepes mértékiinek itélték,
amely egyértelmden az informécidszerzés hidnyossa-
gaira vezethetd vissza.

A Kkisvallalkozasok hozzaalldsa a marketingkuta-
tdshoz az értékek ellentmondéasat tukrdzi. Az infor-
maciogy(jtés jelentésen segitené 6ket a problémak
megoldasaban, ugyanakkor gyenge min6ségl vagy
hianyos informéaciés rendszereket alkalmaznak. Még
ha képesek is megfelel6 mennyiségl informaciét
0sszeszedni, nincs elegendd szaktudasuk ezek szelek-
talasara, az Gzletik szempontjabol Iényeges ténye-
z0k, tendenciak kisz(irésére.

Ugyanez a szaktudasbeli hidanyossag figyelhet6
meg tervezési tevékenységlikben, melyet a szakiroda-
lom ,,szinlelt" vagy ,,tettetett" tervezésnek nevez. Az-
az mentes mindenféle koncepciotél, nagymértékben
leegyszerd(sitett és rendszertelen, gyakran kimerul az
eladasi célkitlizések megjeldlésében. A tervezés eset-
legessége a stratégiai prioritasok fliiggvényében sem
valtozik. Ezt érzékelteti példaul, hogy a hosszu tava
piaci térnyerést célul kitliz6k nem, vagy csak nagyon
rovid id6tavra gondoljak at Gizleti lépéseiket.

Az Uzletpolitikai elkotelezettség tudatossaganak
alacsony fokat mutatja az is, hogy azok a fejl6dési ko-
vetelmények, amelyeket a vallalkozok egyes marke-
tingteruletekkel szemben tdmasztottak, nem mindig
vannak 6sszhangban nehézségeikkel, problémaikkal.
A teljesség kedvéért meg kell emliteniink, hogy a
megkérdezettek tobbsége j6 vallalkozéi dszténnel ra-
tapintott gyengeségeire is, melyeket nap mint nap ér-
zékel, tobbek kdzott a pozicionalas, marketingkom-
munikéacié, marketingkutatas teriletén.

Ezek a hianyossagok nagy részben magyardzhaték
a marketingfunkcio vallalkozasokban elfoglalt helyé-
vel. Teljesen altalanos, hogy a tulajdonos-vezet6k latjak
el ezeket a feladatokat, akik alapvetéen a napi, operativ
mikddéshez kapcsolod6 dontésekre koncentralnak
(,,tGzolto tevékenység") és a proaktiv, eléretekinté ma-
gatartas kevésbé hangsulyos tevékenységikben.

Ez a passzivitas piacfejlesztési politikajukban is
megmutatkozik: a kisvallalkozdsok ugy latjak 6nma-
gukat, hogy tual kicsik vagy tul gyengék ahhoz, hogy
kezeljék/iranyitsak piacuk fejlédését. Termék/szol-
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galtatas portfoliéjukban a befutott termékek foglaljak
el a legnagyobb részaranyt, az innovacio kevésbhé ér-
zékelhet®.

A régio kisvallalkozasainak marketingtevékenysé-
ge egyértelmden arkdzponta.

Az ar a vallalkozok tudataban mindent megel6z6,
legfontosabb piaci tényezéként jelenik meg, az tzleti
élet minden aspektusaban abszoldt prioritasa van
mas eszkdzokkel szemben. El6térbe kertlt mint leg-
fontosabb versenyel6ny; a bukas vagy siker els6dle-
ges oka; mint leghatékonyabb értékesitésésztdonzési
eszkdz, és még sorolhatnank. Ezt tdmasztja ala a val-
lalkoz6k erGsen agressziv arstratégiaja is, amely alap-
jan magas min@ségl termékeket er6sen nyomott ara-
kon értékesitenek, egy kotleri terminoldgia szerint
»hihetetlenul kedvez6 ajanlatra” térekedve.

Természetesen nem akarjuk megkérddjelezni az ar
fontossagat az tzleti és marketingtevékenységben.
Csupén arra szeretnénk rairanyitani a figyelmet,
hogy ez az arpolitika hosszu tavon a kisvallalkozasok
tulélési esélyeit kockaztatja. A vele jar6 veszélyeket
kuléndsen megerdsiti, hogy arképzési politikdjukban
a koltség+haszon elvet kovetik. Ez azt jelenti, hogy a
tartésan alacsony ar (amely egy id6 utan elvaras lesz),
mindig a vallalkozé hasznabdl csip le egy darabot,
ami a fejl6dés gatja lehet.

A maximalis profitot nyilvan az biztositana, ha a
kisvallalkozok a kereslethez igazodva tudnak megal-
lapitani araikat, de ez er6forras-igényes modszer, és
mint ilyen, a legtdébb Kisvéallalkozé szaméra nem meg-
valGsithat6.

A megoldast a termékek/szolgéaltatdsok megkulén-
boztetésének magasabb foka jelentené a marketing-mix
tébbi elemének hatékonyabb alkalmazasa mellett.

« Példaul az értékesitési csatornak bdévitésében,
fejlesztésében még szamos kiaknazatlan lehetéség rej-
lik. Jelenleg a kdzvetlen csatornak vannak talsulyban,
melyek nyilvanvalo elénytkkel rendelkeznek (szemé-
lyes kontroll, iranyithatésag stb.), de ez az elosztasi
maod id6- és koltségigényes, valamint egy id6 utan, a
vallalkozas novekedésével beszilkiti a mozgasteret.
A vertikalis marketingrendszerekben rejl6é elényok,
lehet6ségek a kisvallalkozasok szamara is adottak
(példaul franchise, az elosztas egyes funkcidira kotott
egyuttmUikoddési szerz6dések stb.).

= A tovabblépés masik Utja az értékesitési csatorna
kulénb6z6 funkcidinak ellatdsaban kulcsszerepet be-
to1t6 kereskedelmi eladdszemélyzet fejlesztése, mene-
dzselése, amelynek fontossaga a jelenlegi gyakorlat-
ban érdemtelentl aldbecsult.

=« A marketing-mix talan leginkdbb elhanyagolt te-
rilete a promacié, azaz 6szténzés. A vizsgalat folya-
man hipotézisként feltételeztliik, hogy az arbevétel
emelkedésével a promécidra forditott 6sszeg is no-
vekszik, de ez nem igazolddott be. Meglehet6sen ve-
gyes képet mutattak promaocids befektetéseik, az ar-
bevételtdl teljesen fiiggetlenil. Ezért fontos tényezd a
szakértelem a promadcids 6sszeg meghatarozasaban.
Egyértelmien kimutathatd, hogy azok a kisvallalko-



zasok, amelyek szakemberek segitségét kérik ehhez
(szamuk nem tul nagy), magasabb 6sszeget fordita-
nak erre.

A promociés verseny erdssége és a kdltségvetés
nagysaga kozotti linearis kapcsolat alapjan levonhatjuk
azt a kovetkeztetést, hogy a kisvallalkozasok a promo-
ciora forditott 6sszeget az arbevételik bazisan, de min-
dig a versenytarsakhoz igazodva allapitjak meg.

= A régi6 kisvallalkoz6i a marketingkommunika-
ciés eszkdzok hasznalataban nem lépik tal az elvart,
kotelez6 normakat. Altalanosan jellemzéek a belsé
megoldasok, amelyek a promacids eszk6zok pazarlo
és kevésbé hatékony alkalmazéasat eredményezik.

A személyes kommunikacionak a vallalkozas be-
vezetési szakaszaban meghataroz6 jelentésége van,
de a vallalkozas, az értékesitési csatorndk bévitése a
promoécios eszk6zOk valtozatosabb és szakember altal
hatékonyabban kombinalt felhasznalasat teszi sziuk-
ségesse.

A marketingprofil-modell egyes elemeire vonat-
kozé jellemzék alapjan megallapithatjuk, hogy a vizs-
galt kisvallalkozasok vezet6i altal szinte egydntetlien
alapvet6nek itélt piaci orientacié a gyakorlatban ko-
rantsem érvényesitl maradéktalanul.

A kisvallalkozdi marketing altalanos vazlata

Carson, D.-Cromie, S.-McGowan, P—Hill, J.: Marketing and Entrepreneurship in S/WES. An Innovative

Approach alapjan tovabbfejlesztve Prentice Hall, London, 1985. p. 174

Marketingtervezés

Osszegezve az értékelést, fel kell tenni a kérdést:
hasznalhatnak-e a kisvallalkozasok standard marke-
tingtervezési megkdzelitéseket? A tervezés gyakran
ugy tlnik a vallalkoz6k szdmara, mint egy kilénos,
elit tevékenység, amely kizarolag szakemberek vagy
a nagyon tapasztalt, régi menedzsment altal végezhe-
t6. De hol kellene jelentkeznie a tervezésnek a szerve-
zeti struktaraban, és ez hogyan integralja a szervezet
iranyitasi struktarajat?

A kovetkez6kben bemutatasra kerulé modell
(2. &bra) ugy probalja atalakitani a marketingtechnika-
kat, hogy az a kisvallalkozasok és a vallalkozok saja-
tos jellemz6ihez igazodjon.

Figyelembe veszi a vallalkozék tapasztalatai tulsu-
lyat, olyan 0j fogalmak bevezetésével, amelyek a val-
lalkozék jellemz@in alapulnak. Masrészt, azt is figye-
lembe veszi, hogy a tulsdgosan elméletinek itélt mar-
ketingtechnikdkat nem fogadjak el a vallalkozok.

A 2. dbra alapjan lathatd, hogy harom lényeges
Osszetevd van, amelyek 6sszekapcsolva képezik a szer-
kezetet: a hagyomanyos technikdk és megkozelitések,
a hozzaillesztés-dimenzié, valamint
a marketingkompetencia és a halé-
zatok Uj fogalménak alkalmazésa.

Az abra egyes moduljainak at-
tekintésére e tanulmany keretében
nincs lehet6ség, bemutatasa le-
gyen gondolatébresztd.

2. dbra
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BORGULYA ISTVANNE - BENCZE VERA - KISS TIBOR

A Kis- es kozepméretu vallalatok
ertekrendje, stratégiai magatartasa

A STRATOS (Strategie Orientation of Small and Me-
dium-sized Companies) kutatast bemutat6é dolgozatot
a kis- és kozépvéllalkozdsok helyének és a gazdasag-
ban jatszott szerepének elméleti attekintése vezeti be.
Mivel a magyar kis- és k6zépvéllalatok dontd tobbsé-
ge az 1990-es években jott létre, ezért a kutatads egyik
célja a fiatal vallalkozasok vezetése értékrendjének
vizsgalata a STRATOS adatb4zisa alapjan.

A Magyarorszagon az elmault évek soran végbhement
jelentds valtozasokra jo példaul szolgalnak a Kis- és
kozépvallalkozasok. Az adatszolgéltatas, a kulénb6z§
hivatalok és érdek-képviseleti szervek informéacio-ella-
tdsanak hianyossagai miatt reprezentativ mintavétel-
lel juthatunk el a kis- és k6zépvallalkozasok struktira-
janak, eredményeinek és gondjainak feltarasahoz,
majd ezek felhasznéldsdval vonhatunk le messzebb
mutatd kovetkeztetéseket. A STRATOS-kutatdécsoportl
ezért fontos feladaténak tekinti a
137 magyar véllalkozasrol ké-
szllt vizsgalat eredményeinek
bemutatésat. Ebben a cikkben az
Osszesen 285 kérdésre adott va-
laszok alapjan a kis- és kozép-
véllalatok helyét, gazdasagban
jatszott szerepét, valamint a me-
nedzserek értékrendjét ele-
mezzik.

A kis- és kozépvallalatok helye,
szerepe a gazdasasban

kreativ kis- és kdzép-

A rendszervaltast kbvet6en meg-
indult a magyar véllalati struktd-

fennmarad az allandé
innovacios igény, de ezek

1 A magyar STRATOS-kutatécsoport a pécsi
JPTE Kbzgazdasagtudomanyi Karanak oktatoi-
bél all. Tagjai Borgulya Istvanna egyetemi do-
cens, Kiss Tibor egyetemi adjunktus, Bencze
Veronika egyetemi tanarsegéd, vezetdje
Barakonyi Karoly egyetemi tanar, a Stratégiai
Menedzsment tanszék vezet6je. A kutatas az
OTKA tamogatésaval folyik.
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A nagyvallalatok szam
szerinti részaranya elenyészg.
Az EU orszagaira jellemz8, hogy
az Osszes vallalkozas
90 szazalékat kisvallalatok
alkotjak.

A mozgékony, piacérzékeny,

vallalkozdsokban nemcsak

a legmagasabb szint(i
technika kifejlesztésének,
illetve meghonositasanak

szinterei is.

rara kordbban jellemz6 ,,forditott piramis" talpara alli-
tasa; kisvallalkozéas-alapitasi laz vette kezdetét. A Kis-
vallalkozasok azonban nem csupan hazankban, hanem
Nyugaton is ,,Ujjaszilettek".

A fejlett piacgazdasagok szervezeteinek vallalat-
meéret szerinti eloszlasa piramisra emlékeztet.
A gazdalkodé szervezetek tulnyomé tébbsége Kis-,
illetve kdzepes méret(i, és a nagyvallalatok szam sze-
rinti részaranya elenyész6. Az EU orszagaira jellem-
z6, hogy az 6sszes vallalkozas 90 szazalékat kisvalla-
latok alkotjak, mikdzben a teljes alkalmazotti l1étszam
kdzel 40 szazalékat foglalkoztatjdk. A Kis- és kozép-
véllalkozésok szerepe a nemzeti jovedelem el6allita-
saban is meghatarozé. Ez a kor képes - a piaci keres-
lethez valo rugalmas alkalmazkodas révén - a gazda-
sag dinamizalasara (Howard, 1990). A kisvallalatok
nagy innovaciés hajland6sagat sokan azzal magya-
rdzzak (Szabd, 1989, Quinn, 1985), hogy ,,piackdzei-
ben" maradnak, a menedzsment kdzvetlenul érzékeli
a megujulasra 6szténzd6 piaci im-
pulzusokat. Az igények differenci-
aldédésa dsztonzi a kisszérias terme-
lést, ami elkertlhetetlen kdvetkez-
ménye a szUkségletkielégités ma-
gasabb szinvonalanak.

A mozgékony, piacérzékeny,
kreativ Kis- és kozépvallalkozasok-
ban nemcsak fennmarad az allando
innovacios igény, de ezek a legma-
gasabb szintd technika kifejlesztésé-
nek, illetve meghonositasanak szin-
terei is. (Itt meg kell jegyeznink,
hogy a kés6bb targyalt magyar kis-
és kozépvallalkozasoknal talalt K+F
adatok ezt a megallapitast nem iga-
zoljadk.) Gondoljunk példaul a Szili-
cium-volgyben 1évd kis cégekre,
vagy a nagy ,,muftik" altal finanszi-
rozott bolygo6vallalatokra. E cégek
virdgzasa amellett tantskodik, hogy
a kutatok, a feltalaléok szamara nem
a nagyvallalati klima a legalkalma-
sabb (Szabd, 1989).

A hagyomanyos nézetek szerint
a nagy méret hatékonysagot ered-



ményez bizonyos fokl merevség aran, és a kis méret
flexibilitast nydjt instabilitas aran. A korunkban tapasz-
talhat6 fejl6dés azonban lehet6vé tette a szervezet U;,
atalakult formajat, ami mindkét erényt egyesiti. Ebben
az Uj szervezeti modellben nem a cégméret a meghata-
rozd, hanem a vallalatokat 6sszek6td tizleti kapcsolatok
mindsége. A termelés f6 egysége nem maga a cég, ha-
nem a cégek decentralizalt halézata, ami lehet6vé teszi
a szakadatlan innovéciot (Howard, 1990).

Egyes becslések szerint korialbeltl 355 ezer, keve-
sebb mint 500 f6t alkalmazé amerikai ipari vallalat az
USA-ban el6allitott hozzaadott érték hozzavet6lege-
sen 46 szazalékat adja. A magasan integralt cégek,
mint példaul a General Motors, minden egyes dollar-
juk felét a beszallitoktol valé vasarlasokra kéltik (Ho-
ward, 1990).

Gyorsan valtozé, turbulens tzleti kérnyezetben a
cég érdeke, hogy minimalisra csbékkentse a fogyasztoi
igényekre, a piac rezduléseire adott reakcioiddt; tehat
minél gyorsabban tudjon Uj terméket, szolgaltatast
piacra bocsatani, hogy nagyobb sikereket érjen el az
innovéacioban, és firgébben tudjon attérni egy ha-
nyatlé piacszegmensrdél a névekvdre. Ennek végrehaj-
tdsdhoz azonban - tdbbek kozt - szervezeti flexibilitas
szikséges. A fejlesztési folyamat felgyorsitdsahoz a
cégen beltli hierarchikus hatarok eltnnek. A K+F,
termelési, miiszaki és a marketingosztalyok szerinti
hagyoméanyos elhataroldsok hatraltatjak a gyors rea-
géalast.

A hagyomanyos tdmegtermelést végz8 szerveze-
tekben a beszallitéi kapcsolatok eléggé ellenségesek
voltak (Porter, 1993). A vasarlék tébb eladdval tartot-
tak a kapcsolatot, az eladok gyakran valtogattak be-
széllitoikat a legolcsdbb &r elérése céljabol, ennek
eredményeképpen inkdbb a révid tavl szerzédéseket
részesitették elédnyben. A legfrissebb innovéaciok
elényét azonban csak ugy képesek kiaknazni a valla-
latok, hogyha az alvallalkoz6kkal a kapcsolatok ja-
vulnak.

Egyes kutatok szerint a hatarok nem csupéan a cé-
gen beltl mosddnak el, hanem a méas cégekkel valo
kapcsolatban is, és ez az Uzleti és mas tarsadalmi
szervezetek kozotti kapcsolatokra is kiterjed. A de-
centralizalt vallalatok elterjedésével a specializalédott
cégek felviragoznak. Ahhoz azonban tual kicsiknek bi-
zonyulnak, hogy sajat maguk végezzék el példaul a
K+F tevékenységet, piackutatast, munkaerd8képzést
stb.; tehat kuls6 intézményeket kell megbizniuk.

A felmérésrél

A STRATOS-felmérés belga, brit, finn, francia, hol-
land, német, osztrak és svajci egyetemek altal kid6l-

2 A felmérést az elmult év soran a Ljubljanai Egyetemen is elvégezték. Lasd
Pucko (1995).

gozott, és a nyolc orszagban egyszerre és azonos
maodszerrel végrehajtott adatgydijtésen alapszik2 Cél-
ja a kis- és kozépméretd vallalatok cél- és értékrendjé-
valé viszonyulasdnak megismerése volt. A felmérés
alapjan kép bontakozott ki arrél, hogy miként véleke-
dik a vallalkozo, a cégvezetd vagy vezet6 beosztasu
alkalmazottja olyan értékekrdl, mint példaul a munka
és a vallalkozas célja, a csalad és az tzlet viszonya, a
belsé konfliktusok, a tekintély, a hatalom és bizonyos
etikai kérdések. A kapott valaszok képet adnak a val-
lalatiranyitasrol vallott felfogasrol, a valtoztatas iranti
és kockazatvallalasi készségrél, az egyuttmikddésrél,
az exportorientaltsagrol, a vallalat és a tarsadalom vi-
szonyarol. A stratégiai viselkedés elemzésébél meg-
tudjuk, hogyan terveznek a vizsgalt kis- és kdzépme-
retl vallalkozasok, mi jellemzi munkaer6-, finanszi-
rozasi, piaci és termelési stratégidjukat.

A hazai vizsgélat Nyugat- és Délkelet-Magyaror-
szagon, valamint Budapest kérzetében folyt. A mini-
mum kettd és maximum 400 fét foglalkoztat6 ipari
vagy szolgéaltatocégek legtdbbjét az elmualt 6t év sorén
alapitottak, gép- és gépalkatrészgyartassal, élelmi-
szer-ipari vagy mas kdnnydipari termék el6allitadsa-
val, illetve kiskereskedelemmel, gépjarmd-karbantar-
tassal valamint tanacsadassal foglalkoznak. Tulnyo-
mo részuk kft., csekély hdnyaduk bt. és egyéni vallal-
kozas formajaban muikoédik. A 137 interjualany kozt
106 férfi és 31 né volt.

Médszertan

E cikkben a vizsgalat targya a menedzserek érték-
rendje, ezen belll is harom terllet: a menedzser
egyéni értékrendje, a menedzser mint munkaado és a
menedzser mint a piaci verseny résztvevgje. A feltett
kérdésekre a valaszad6k az 1 [= nagyon nem értek
egyet] - 5 [= nagyon egyetértek] pontig terjed6
Likert-skalan valaszoltak. Az elemzésekhez felhasz-
nalt médszerek: egyvaltozos statisztikak; kereszt-tab-
lak és faktoranalizis. Az egyvaltozoés statisztikak se-
gitségével a kulfoldi orszagokban tortént vizsgalato-
kat hasonlitjuk 6ssze a magyar mintaval. Az 6sszeha-
sonlitas alapjat képez6 adatok a ,,The STRATOS
Group" 1990-es kiadvanyabdl szarmaznak. A vizsga-
lat a valtozdék szadmtani atlagait tartalmazza. Az
0sszehasonlitadsban két csoport szerepel Magyaror-
szag mellett. Ezek a nagy orszagok: Franciaorszag,
Németorszag, Anglia, valamint a kis orszagok:
Ausztria, Belgium, Finnorszag, Hollandia és Svijc.

A kereszt-tablak és faktoranalizis (f6komponens-
analizis) a magyar adatbazis elemzése altal szolgaltat
olyan informaciokat, amelyek mélyebb 6sszefliggése-
ket is feltarnak. A fenti jellemz6kén tal az egyén vi-
szonya a munkahoz, a csaladhoz, valamint a kozéleti
aktivitas is a kérdések kozott szerepelt, ami tovabbi
elemzésekre nyujt lehet6séget.

w
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A menedzserek értékrendjérél

A vizsgalt vallalkozasok nagy tobbsége fiatal, hagyo-
méanyokkal nem rendelkez6 cég. Kiforrott vallalati
kultarardl esetiikben tehat nem lehet beszélni. igy te-
hat ez a felmérés els6sorban azt tarja fel, hogy milyen
értékrendi alapokrol indul az 1990-es évek elején egy
sor vallalkozéas vallalati kultGrajanak megteremtése
(Barakonyi, 1995).

< A menedzser egyéni értékrendje

A menedzserek egyéni értékrendjénél a kbvetkez§
véltozokkal dolgoztunk (zarojelben a valtozo rovidi-
tése).

= A vallalatok az tGizlet tulajdonjogabdl részesedést
kell adjanak a dolgozéknak (Részesedés).

= A véllalatnak minden eszkdzt meg kell ragadnia
a tulélés érdekében (Tulélés).

= A vallalatnak mindenaron el kell kertlnie az
addzast, még akkor is, ha az a térvényesség hatarat
surolja (Adozas).

= A vezet6nek profitmaximalizalasra kell toreked-
nie (Profit).

= A vezet6knek mindenképpen el kell kertlnitk a
konfliktust (Konfliktus).

= A vezet6knek sokkal tobbet kell keresnitik mint
a beosztottaknak (Kereset).

« A vezet6nek nem kell idegenkednie a hatalom-
gyakorlastél (Hatalom).

= A vezet6knek az intuicidikra kell tAimaszkodni-
uk a dontésben (Intuicio).

= A profitot egyenléen fel kell osztani a vezet6k,
munkasok és részvényesek kozott (Felosztas).

Az 1. &bra e valtozdk 6sszehasonlitésat tartalmaz-
za a nagy és a kis orszagok vonatkozasaban.

A magyar menedzser egyéni értékrendjének egyes elemei

nemzetk6zi 6sszehasonlitasban
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Az egyéni értékrendbdl kitlinik, hogy menedzse-
reink nem hivei az egyenl6sdinek: arra a megallapi-
tasra, hogy a nyereséget egyforman kell elosztani a
vezetdk, a dolgozok és a részvényesek kozott (,,Fel-
osztas"), zommel elutasiton véalaszoltak. Ez az érték
nemzetkdzi 6sszehasonlitasban is figyelemre mélto.
Az dsszehasonlitasul szolgalo kis orszagok, de a nagy
orszagok menedzserei is kevésbé vonakodnak az egy-
forma részesedéstdl. (The STRATOS Group, 1990).
Helyénval6onak talaljdk a magyar menedzserek, hogy
a vezet6k lényegesen tdbbet keressenek, mint a dol-
gozok. (,,Kereset"). Ezt a véleményt hatarozottabban
képviselik, mint valamennyi nyugati orszdg mene-
dzserei. A dolgozék tulajdonosi részesedését (,,Része-
sedés") is inkdbb elvetik a magyar megkérdezettek,
mig a nagy orszagok menedzserei - ha bizonytalanul
is -, de inkdbb helyeslik. A kis orszagokban viszont
meég kevésbé értenek egyet azzal, hogy a dolgozdék is
részesedjenek a tulajdonbdl, mint nalunk.

A lehetd legnagyobb nyereségre térekvés (,,Pro-
fit") is hatarozottabb a magyar menedzserek kérében,
mint a kis nyugati orszagokban, viszont mdgotte ma-
rad a nagy orszagokban tapasztaltnak. A nyereséghez
valé jutasrol vall az ad6zassal kapcsolatos allasfogla-
las is: valamennyi vizsgalt orszagnal er6sebb az ado6-
zas (torvényes kereteken belili) megkertlésének elfo-
gadasa (,,Adozas"). Latni kell, hogy - atlagolva a vé-
leményeket - 0sszességében minden orszagban ugy
vélekednek, hogy minden térvény adta maédon ki kell
kerilIni az adozast, az egyetértés, illetve az igenlés a
magyar menedzserek kdrében a legmagasabb.

A cégnek minden eszkdzt meg kell ragadnia an-
nak érdekében, hogy fennmaradasat biztositsa (,,Tul-
élés"). Ezt a véleményliket hatarozottabban fejezik Ki
a magyarok, mint a nagy orszdgok menedzserei, de
hatarozatlanabbul, mint a kis or-
szagbeliek.

Azzal, hogy csak intuicioira ta-
maszkodjon a vezet6, ha doéntést
hoz (,,Intuicié"), nem értenek egyet
a magyar megkérdezettek, elutasi-
to6 véleményuk hatarozottabb mind
a nagy, mind a kis orszagok allas-
foglaldsanal. Er6sen tdmogatjak a
megkérdezettek azt a nézetet, hogy
a menedzsernek élnie kell hatalma-
val (,,Hatalom"). Még egy fontos
ismérv: ellentétben a nyugati or-
szagok menedzsereivel, a magyar
valaszad6k nem torekszenek a
konfliktusok elkertlésére (,,Kon-
fliktus").

= Kereszt-tablazatok

A csoportban lév6 valtozék ko-
z0tti kereszt-tablazatok elemzése
bizonytalansagokkal béar, de az
alabbi kovetkeztetéseket sugallja: a
talélés és az ad6zas kozotti dssze-
fuggés raciondlis, hiszen az ad6zés

1 abra

m Nagy orszag
O Kis orszag

m Magyarorszag



elkertlése nyilvanvaléan hozzéasegithet a tuléléshez.
A profit és a hatalomgyakorlas kozotti kapcsolatnal
az a tendencia figyelhetd meg, hogy akik nem érte-
nek egyet a nyereség-maximalizlasra valo torekvés-
sel, azok nem értenek egyet a vezet6k hatalomgya-
korlasaval sem. Ahol viszont egyetértenek az el6z6-
vel, ott egyetértenek az utébbival is. Erdekes ered-
ményt hozott az intuitiv dontéshozatal és az egyenld
nyereségfelosztas kapcsolata. Az 1. tabla ezt az 6ssze-
flggést abrazolja.

Az Osszefiiggés az intuitiv dontéshozatal és a nyereség

egyenld felosztasa kozott

FELOSZTAS
INTUITIV Nagyon nem  Nem értek 0o atian
értek egyet egyet
1 9 5 0
Nagyon nem értek egyet 49 77 11
2 22 50 4
Nem értek egyet 27,2 42,7 59
3 2 2 4
Hatarozatlan 3,1 4,9 0,7
4 4 1 0
Egyetértek vele 1,7 2,7 0,4
Oszlop 37 58 8

Osszesen 34,9% 54,7% 7,5%

Az esetszam 106, ami azt jelenti, hogy a 137 eset-
b6l 31-ben vagy az egyik, vagy a masik kérdésre nem
vélaszoltak. A celldkban 1év6 fels6 szam mutatja a va-
laszoldk tényleges szamat, mig az als6 szam a vart ér-
téket. A kett6 6sszehasonlitasdbdl kitlnik, hogy a
vartnél tdbben vagy kevesebben vélaszoltak az adott
cellanak megfelel6en. Ahol a vezet6k intuitiv vezeté-
sével nem értenek egyet, ott elutasitjak azt is, hogy a
nyereséget egyenléen osszak fel a vezetdk, a dolgo-
z0k és a részvényesek kozott. Mivel gyakorlatilag
mindkeét valtozo esetén csak elutasité valaszok érkez-
tek, ez az 6sszefiiggés mar nem figyelhet6 meg a
mindkét dolgot helyesl6k esetén. (A kilenc valtozéra
faktoranalizis is készithet§, amely megprobélja a Ki-
lenc valtozo jelentéstartalmat kevesebb, de jelentéssel
biré mesterséges valtozora korlatozni. A vizsgélat el-
méleti tesztjei igazoljak, hogy van létjogosultsaga a
faktoranalizisnek, azonban ezek az értékek éppen a
szintek korul vannak.)

Olyan menedzser képe rajzolédik ki tehat, aki
nyereségorientalt, magat mind joval magasabb fize-
téssel, mind a tulajdonrészesedéssel, s (feltehet6en)
mind a nyereségben val6 részesedéssel, mind a hata-
lom gyakorlasaval dolgozéi folé akarja helyezni, nem
riad vissza a konfliktusoktol. Az intuiciok helyett ra-
ciondlisan késziti el6 dontéseit. Cégét mindenaron
fenn akarja tartani. Az allam terheinek viselésében
nem szolidaris, ott tér ki az adézas el6l, ahol tud.

A ,miért épp ilyen?" okait, hatterét kutatva talalha-
tunk magyarazatot a kdzeli mult torz jelenségeire és a

jelen visszassagaira egyarant. Kereshetlink 6sszefiig-
gést az elmult évtizedek alegyenl6sdisége, a termeld
munka tdlhangsulyozéasa, a szellemi teljesitmény, a
képzettség, a tudas meg nem becsulése és a ,,folé emel-
kedni akaras" kozoétt. De kereshetjik az okokat a no-
vekvl egoizmus, a szocialis érzéketlenség névekedésé-
ben is. Az addzéas terén nem hagyhatjuk figyelmen ki-
vil a magat megsarcolva érzg vallalkozé indulatait és
a befizetett ad6 sorsanak homalyban maradasat. Ervel-
hetiink nemzeti karakterjegyekkel, ha a konfliktus kér-

désére, vagy a racionalitasra neve-

1 tabla 16 iskolainkkal, ha az intuicién
alapulé dontésre gondolunk.
= Egyéb jellemzdk
A kérddivben erre a kérdés-
csoportra tovabbi valtozok is sze-
Egyetértek Sor repelnek, amelyeket nem elemez
vele Osszesen
0 1 a nemzetko6zi 6sszehasonlitast be-
04 13.2% mutato tanulmany. Ezek elemzé-
2 78 sekor az egyéni értékrendet ille-
2.2 73,6% téen kiderilnek egyéb figyelemre
1 9 mélté tények is (Borgulya, 1994,
03 8,5% 1995).
of 4’70/5 A munkéhoz valé viszonyulas-
'3 1065 ban nagyon markénsan rajzolodik
2% 100,0% ki, hogy a magyar menedzserek

(94 szazalék) a munkatdl elsdsor-
ban a jolét biztositasat varjak. De
nagyon sokan (86 szazalék) tartjak
azt is fontosnak, hogy a végzett munka szolgalja egy-
ben az 6nmegvaldsitast is. Azzal azonban mar nem ér-
tenek egyet, hogy a munkat 6nmagaért, csak a végzett
munka 6roméért, szépségéért lenne érdemes folytatni,
azaz a munkénak a jolétet is meg kell teremtenie. Ha
0sszehasonlitjuk ezt a munkahoz viszonyulast mas
nemzetkozi felImérések eredményeivel (példaul Mead,
1994), az latjuk, hogy a j6léti allamokban, ahol rend-
szerint megtakaritani is lehet a jdvedelembdl, ugyan-
csak el6keld helyen szerepel a rangsoroldsban a j6 ke-
reset. Tizenegy vonzer§ kdzul a németek a magas jove-
delmet az els6 helyre, az amerikaiak a mésodikra és a
japanok is az 6tédik helyre teszik. Az amerikaiak sza-
mara a pénznél csak az fontosabb, hogy érdekes le-
gyen a munka. A japanok szerint az a leglényegesebb,
hogy a munka ,,testre szabott " legyen (,,A good match
between you and your job").

Az lzlet és a csalad viszonyaban a menedzserek
dont6 tobbsége a csaladot az Uzlet elé helyezi. (,,Az
Uzlet el6bbre valé a csaladi életnél" megallapitast ha-
romnegyed részik utasitotta el, és a fél szazalékot
sem éri el azoknak a szama, akik egyetértenek vele.)
Gondoljunk itt arra is, hogy zomében férfiak a valasz-
adok! Ebben a vonatkozasban a magyar vezeték ko-
zelebb allnak a Hofstede altal ,,feminin"-nek definialt
kultdrdkhoz (mint példaul a skandinav orszagok),
mint az er6sen maszkulin japdnhoz (Hofstede, 1984).

A kozéleti aktivitast illetéen nagy a véleményazo-
nossag. A valaszadok haromnegyede nem ért egyet
azzal, hogy Uzletemberek aktiv szerepet jatsszanak a
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politikaban. Hasonlé eredményekhez vezettek a nyu-
gat-eurOpai megkérdezések is, kivéve a német, az
osztrak és a svajci vallalatvezet6ket. Ok fontosnak
tartjak az aktiv jelenlétet a politikaban.

A menedzser mint munkaad6

A vizsgalat értékeket kutaté kérdéseinek masik cso-
portja a vezetdrél mint munkaadoérol igyekezett minél
tobbet megtudni. Az elemzett valtozok a kévetkez6k:

= A vallalatnak abbdl az alapelvbdl kell kiindul-
nia, hogy egyenld munkaért egyenld bért biztositson
még akkor is, ha ez néveli a kdltségeket (Egyenld).

e Az Uzletpolitika a vezetés dolga, nem az alkal-
mazottaké (Uzletpolitika).

= Az alkalmazottak a sztrajk eszkdzéhez is nyul-
hatnak a problémak megoldasa érdekében (Sztrajk).

= A vallalatot nem szabad jogi eszk6zdkkel korla-
tozni az elbocsatasokat illetéen (Elbocsatas).

< Nagy érték az, ha a vezetének tekintélye van
(Tekintély).

= Vegyenek részt a mindennapi dontéshozatalban
azok, akik a dontéseket végrehajtjak (Dontés).

= Az alkalmazottak problémaival nem szabad ter-
helni a vezet6ket (Személyi).

A 2. &bra e kérdéskor vazlatos attekintését teszi le-
hetévé, nemzetkozi 6sszehasonlitasban.

Az ,.Egyenl6 munkéért egyenl6 bért!" (,,Egyenld")
szemlélet nem igazan erés a nemzetkézi tapasztala-
tok alapjan. A nagy orszadgokban ugyan inkdbb kép-
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viselik ezt a nézetet (a vélemények atlaga: 3,45), a kis
orszagokban a kapott atlag (3,06) a bizonytalansag
pontja (3) korul van, Magyarorszagon viszont mar a
nem-tartomanyba kerult: 2,94.

Az Uzletpolitika alakitasaba (,,Uzletpolitika") a
magyar vezet6k nem kivanjak bevonni a dolgozdkat,
de a nyugat-eurépai cégek vezet6i sem. Az elutasitas
azonban nélunk a leghatdrozottabb. A dolgozék
sztrajkjat elutasitjak (,,Sztrajk") a hazai valaszadok,
hasonléan valamennyi orszaghoz. Erdekes a magyar
felfogds a munkasok elbocsatisa kérdésében. A nyu-
gat-eurdpai menedzserek mind a kis, mind a nagy or-
szagokban azon a véleményen vannak, hogy a vélla-
latvezet6knek jogot kell biztositani arra, hogy mun-
kasokat elbocsassanak, ebben jogi eszk6zdknek nem
szabadna korlatozni 6ket. A magyarok viszont eluta-
sitjak ezt az allaspontot, tehat helyeslik, hogy létezze-
nek jogi szabalyozék, amelyek megakadalyozzak a
munkasok elbocsatasat (,,EIbocsatas"”).

Masok megbecsilését, tekintélyt élvezni (,,Tekin-
tély") menedzsereink szamara rendkivil fontos. Bar,
mint lattuk, az Gzletpolitika alakitasat nem a dolgo-
zOkra tartoz6 lgynek tartjdk a menedzserek, azzal
azonban egyetértenek mindenitt, hogy azokat, akik a
mindennapi dontéseket (az operativ dontéseket) vég-
rehajtjak, be kell vonni a dontéshozatalba. Bar a ma-
gyar valaszok atlaga is igen, valamivel hatarozatla-
nabb a helyeslés, mint Nyugat-Eur6paban, kiilénésen
a nagy orszagokban.

Foglalkozzon-e a vezet6 a
dolgozék személyes problé-
maival (,,Személyi")? A ma-
gyar valasz az igen felé hajlik,
jobban, mint a tébbi vizsgalt
orszagban, vagyis a magyar
vezet6k készek leginkabb oda-
figyelni dolgozdik ,,magéanu-
gyeire". A bels6 szabalyozott-
sag iranti igény magas. Az in-
terjualanyok fontosnak tartjak
a munkakoérok pontos lehata-
roldsat. Azt azonban, hogy a
munkakadri leiras irasban is I1é-
tezzék, kevesebben tekintik 1é-
nyegesnek.

A kereszt-tablak, illetve a
faktoranalizis ebben az esetben
hianyoznak. Nem volt két
olyan valtozé, amelyek kézott
olyan szoros kapcsolat van,
amely indokolja a szerepelteté-
siiket. A faktoranalizis elméleti
tesztjei nem teszik indokoltta
az analizis hasznalatat.

Osszegezve a fentieket: a
magyar menedzser nem akarja

bevonni a dolgozokat vallalati politikdjanak alakita-
saba, de helyesli, ha az operativ dontések meghozata-
laban kézremikddnek a dontés végrehajtéi. Tekin-



télyre vagyik. Helyesli a jogi védelmet az elbocsaté-
sok ellen, és torédik a dolgozék személyes problémai-
val is. Nem fogadja el viszont az elégedetlenség kife-
jezéséll a sztrajkot.

A menedzser mint a piaci verseny résztvevéje

Milyen értékeket vall a menedzser a piaci verseny-
helyzetben? Milyen piacpolitikat részesit elényben?
Az értékek vizsgalataban ez volt az a kérdéskor, ahol
a nyugati orszagokhoz képest altalaban a legnagyobb
eltéréseket talaltuk a magyar menedzserek kdrében.
A részt veve valtozok és roviditéseik a kdvetkezék:

= A Kkis cégeknek nem kell habozniuk, hogy nagy
céggel lépjenek lizleti kapcsolatba (Uzlet nagy cég).

= A valtozast az Uzleti életben mindenéron el kell
kerdlni (Véaltozas nincs).

« A vallalatnak ki kell kertlnie kalfoldi piacra
(Kulfsldi piac).

= A vallalatnak novekedést kell célul tliznie, még
ha az révid tdvon készpénz- és nyereségbeli problé-
makat is okoz (N6vekedés).

= A vallalatnak mas vallalatokkal kell kooperalnia,
hogy hatékonyabb legyen, még ha az fliggetlenségé-
nek bizonyos korlatozasaval is jar (Kooperacio).

A 3. dbra szemlélteti az eredményeket nemzetkozi
dsszehasonlitasban.

A menedzser mint a piaci verseny résztvevéje

m Nagy orszag
O Kisorszag

O Magyarorszag

Uzlet nagy cég Valtozas nincs Kulfoldi piac

A magyar kis- és kdzépvallalatok vezet6i 6vakod-
nak attél, hogy nagyvallalatokkal Iépjenek Gzleti kap-

Novekedés

csolatba (,,Uzlet nagy cég")- Mig - mint lattuk - a leg-
nagyobb amerikai cégek is kis beszallitokkal dolgoz-
nak egyutt, és mind a kis, mind a nagy eurépai orsza-
gok menedzserei hatarozottan helyeslik a nagyvalla-
latokkal valé Gzletelést, a magyar menedzserek eluta-
sitjdk, hogy a nagyokkal kdssenek tizleteket.

A valtoztatasok (,,Valtozas") terén a magyar me-
nedzserek a legelszantabbak. Bar valamennyi értéke-
lés arra az eredményre jutott, hogy nem kell a valtoz-
tatasok eldl kitérni, ebben a kérdésben a magyarok a
leghatarozottabbak. Az 6sszes kapott valaszbdl leg-
egyértelm(bben az derdl ki, hogy a vallalkozékban
nagy a valtoztatasokra val6 hajland6sag. 98 széazalé-
kuk igenli az alland6 valtoztatasok, Uj eljarasok beve-
zetésének szlikségességét. E felfogas kdvetkezetesen
felismerhet6 a méas kérdéscsoportokra adott valasza-
ikbdl is: nem terveznek hossz( tavra, nem terveznek
részletekbe mendéen. Nyilvan fennmaradasukat is val-
toztatasi készséguknek koszdonhetik a magyar vallala-
tok, az elmualt évek folyton modosulé gazdasagi sza-
balyozdi e készség megléte nélkil megfojtottak volna
jelent6s résziiket. Erdemes az Ujonnan alapitott cégek
alapité okmanyaba bepillantani: hanyféle tevékeny-
ségre biztositja be magat egy-egy bejegyzett vallalko-
zas! Itt az alapitok nem annyira parhuzamosan, egy-
mas mellett, hanem sokkal inkdbb egymas utan foly-
tatott tevékenységekre gondolnak mar j6 el6re: ha az
egyik profil ,,befullad”, valtunk. A valtoztatasok mi-
atti kockazat vallalasatol az osztrakok, a németek és a
svajciak huzdédoznak
legjobban. Ezekben az
orszdgokban a hataro-
zatlan véalaszok aranya
feltdin6en magas volt.

Viszont amennyire
nem rettegnek a magya-
rok a valtoztatasoktol,
annyira kertulnék, fo-
I6slegesnek vélik a kil-
foldi piacokra torekvést
(,,Kulféldi piac"). Mig a
nyugati orszagok mene-
dzserei egyértelmien a
kalfoldi piacokra valé
bejutast valljak, a ma-
gyarok hatarozottan el-
lene vannak. Hogy en-
nek mi az oka, erre egy
Gjabb, a kulfoldi orienté-
l6déast kutatd felmérés
segitségével keressiik a
vélaszt. Figyelemre mél-
to, hogy a Kkis orszagok-
ban, ahol a bels6 piac
korlatozottsaga miatt na-
gyobb exportorientaltsag
lenne varhat6, a vallalat-
vezet6k nem mutatnak nagyobb hajlandésagot a kul-
folddel kereskedni, mint a nagyokban. S6t, Svéjc e té-

3. abra

Kooperéacio
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ren Németorszag mogott maradt (Frohlich-Pichler,
1988). Persze, ez azzal is magyarazhat6, hogy az ex-
portban nagyon is jartas svajciak jol tudjak, milyen
nehézségekkel jarnak a nagyobb export-eréfeszitések
egy vilaggazdasagi recesszid éveiben.

Azzal, hogy a vallalatnak novekedésre kell téreked-
nie atmeneti likviditasi és nyereségességi zavarok aran
is (,,No6vekedés"), a magyarok nem értenek egyet.
Ugyanigy nem értenek egyet a vezet6k a kis orszagok-
ban, ellentétben a nagy orszagok tizletembereivel.

A kooperaciéot mas cégekkel (,,Kooperacié") vala-
mennyi orszagban elfogadjak a megkérdezettek,
olyan aron is, ha ennek kdvetkeztében csokken a val-
lalat 6nallésaga.

= Kereszt-tablak

A 2. tabla az egyetlen szorosabb kapcsolatot mu-
tatja be a kulfoldi piacokra val6 térekvés és a valtoza-
sok elkertlése kozott.

Valtozatlansagra val6 hajlam és a kilpiacokra valé térekvés kapcsolata

KULPIAC
P P Nagyon nem Nem értek <
VALTOZAS NINCS értek egyet egyet Hatérozatlan

1 25 28 4
Nagyon nem értek egyet 150 351 6,7
2 2 34 6
Nem értek egyet 11,2 26,2 5,0

) 0 1 2
Hatérozatlan 08 18 03
Oszlop 27 63 12

Osszesen

25,8% 59,4% 11,3%

Mint a tablazatbél kiderdl, a 106 esetb6l senki
nem volt, aki egyetértene akar kis mértékben is az-
zal, hogy a valtozasokat el kell kertlni. A kalféldi
piacokkal gyakorlatilag ugyanez a helyzet, ugyanis
0sszesen négy valaszado helyeselte a 106-bdél kismér-
tékben a kilpiacra valo kertlést. Ezeken belll azok a
valaszaddk voltak tulsulyban, akik egyforman véle-
kedtek mindkét dologrol, azokkal szemben, akik
egyiket jobban elutasitottak, mint a masikat. A tabla-
zat értékelésénél azonban figyelembe kell venniink
azt, hogy az egyes celldk varhato értékére vonatkozé
elméleti feltevések itt sem teljestiltek. A tablazatbol
lathatd, hogy a valtozast igenis igénylik a vezetdk, de
nem fordul meg a fejukben az, hogy kulfoéldi piacok
felé térekedjenek.

= Faktoranalizis

Elméleti oldalrél a faktoranalizis hasznéalata indo-
kolhat6 e valtozécsoport esetén.3 Az 6t valtozébdl
harom faktor bizonyult jelent&snek, azaz rendelkezett
1-nél nagyobb sajat értékkel. Ezek az értékek sorban:

3 A Bartlett-teszt valésziniiségi értéke 0,0059, a KMO-teszt értéke pedig
0,503, ami gyakorlatilag a minimalis, még elfogadhat6 érték.
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1,5,1,1 és 1,05. A varimax rotacié utan az egyes fakto-
rokkal a legerésebb kapcsolatban l1év6 valtozokat a
3. tabla tartalmazza.

3. tabla

A menedzser mint a piaci verseny résztvevdje
- a faktoranalizis eredménye

Faktor 1 Faktor 2 Faktor 3
Valtozas nincs 0,84931
Kulféldi piac 0,78628
Kooperacio 0,81032
Novekedés 0,70675
Uzlet nagy cég 0,91423

Az egyes faktor a kereszt-tablaknal mar targyalt
két valtozot tartalmazza, valtozatlan jelentéssel.
A részt vev valtozok: (Valto-
zas nincs), (Kalfoldi piac).

A masodik faktor kdzds
alapja egyfajta hatékonysag
lehet, amennyiben a néveke-
dést is hatékony vallalati ma-

2. tabla

Egyetértek Sor gatartasként értelmezzik:
vele Osszesen (Novekedés), (Kooperéacio).
2 59 A harmadik faktor egyet-
2,2 55,7% len valtozét tartalmaz nagy
2 44 sullyal, a nagy cégekkel valo
17 41,5% Uzleti kapcsolatot (Uzlet nagy
0 3 cég).
01 28% A felmérés azt deriti ki,
4 106 hogy a nagy orszagok Kis- és

3,8% 100,0% k6zépmeéretl cégeinek mene-
dzserei nyitottak a valtoztata-
sokra, er8sebben tdrekszenek
kooperaciora, nagy cégekkel is készek tzletet folytat-
ni, és nehézségek esetén is ndvekedésre torekszenek.
A kis orszdgokban kisebb a torekvés a nagyokkal
folytatott Gzletre, Kkicsit jobban kertlik a valtoztatast,
kevésbé torekszenek kulfoldi piacokra, kevésbé nove-
kedésorientaltak és kisebb a hajland6sag az egyutt-
mikodésre az 6néllosag csorbulasa mellett. E kérdé-
sekben a magyarok tehat a kis orszagokhoz allnak ko-
zelebb, de még ovatosabbak - kivéve a valtoztatasok-
ra valo hajlanddsagot és az ezzel jaré kockazatvalla-
last -, azaz: elvetik az Uzletk6tést nagy cégekkel, a
novekedésre torekvést, és kulondsen leszakadnak a
kulféldi piacokra torekvés kérdésében.

Kapcsolatok a valtozdcsoportok kézott

Kereszt-tablazatok segitségével megvizsgaltuk, hogy
az egyes valtozdécsoportok kdzott van-e dsszefliggés.
A hatalom valtoz6 (A vezetének nem kell idegenked-
nie a hatalomgyakorlastol) szoros kapcsolata figyel-
hetd meg harom masik valtozéval. Ezek:



< Akik a mindennapi déntéseket megvaldsitjak,
vegyenek részt a dontéshozatalban is.

= Az alkalmazottak problémaival nem szabad ter-
helni a vezet6ket.

= A vallalatnak mas vallalatokkal kell kooperalnia,
hogy hatékonyabb legyen, még ha az fuggetlenségé-
nek bizonyos korlatozasaval is jar.

Az elsd esetben az a tendencia bontakozik ki, hogy a
mindennapi dontéseket megvaldsitdékat egyre kevésbé
vonnak be a dontésbe azok, akik a hatalom gyakorlasat
kedvezének vélik. Ez aldl egy kivétel van: sokkal na-
gyobb azok szama, akik mindkettével hatarozottan
egyetértenek, mint varhat6 lenne. A méasodik esetben
ugyanez a tendencia és a kivétel is, azaz megfigyelhet6
azok kozott, akik a hatalom gyakorlasaval teljesen
egyetértenek, hogy a személyi problémakkal valé fog-
lalkozast is helyeslik. A harmadik esetben nem figyel-
hetd meg tendencia, tehat alaposabb vizsgalat nélkal
nem vonhatok le kovetkeztetések.

Még négy valtozopar esetén lehet szoros kapcsola-
tot megfigyelni. Ezek:

= A vallalatoknak az tzlet tulajdonjogabdl része-
sedést kell adniuk a dolgozéknak.

A vallalatnak abbdl az alapelvbél kell kiindulnia,
hogy egyenl6 munké&ért egyenlé bért biztositson még
akkor is, ha ez noveli a kbltségeket.

= A vezet6knek az intuicidikra kell tAmaszkodni-
uk a dontésben.

Az alkalmazottak problémaival nem szabad ter-
helni a vezetdket.

« A vallalatnak maés vallalatokkal kell kooperalnia,
hogy hatékonyabb legyen, még ha az fliggetlenségé-
nek bizonyos korlatozasaval is jar.

A vezet6nek profitmaximalizalasra kell térekednie.

= A vallalatnak novekedést kell célul tliznie, még
ha az rovid tavon készpénz- és nyereségbeli problé-
makat is okoz.

A profitot egyenl6en fel kell osztani a vezet6k,
munkasok és részvényesek kozott.

Az els6 esetben a vart hatas kovetkezett be, tehat
aki az egyikkel egyetért, az a masikkal is, illetve for-

A nyereség egyenl6 felosztasa és a novekedés kozotti

Osszefliggés
NOVEKEDES
FELOSZTAS Nagyon nem  Nem €rtek e satian
értek egyet egyet
1 9 18 2
Nagyon nem értek egyet 39 18,0 49
2 2 28 7
Nem értek egyet 6,0 27,7 7,6
3 0 2 5
Hatéarozatlan 0,8 3,9 11
4 0 3 0
Egyetértek vele 03 15 0,4
Oszlop 1n 51 14

Osszesen 10,5% 48,6% 13,3%

ditva. A méasodik esetben a hatas hasonld, de gyakor-
latilag egyikkel sem értenek egyet a megkérdezettek.
Ez hatarozottan igaz az intuiciora vonatkozé kérdés-
nél. A kapcsolatot itt az okozhatja, hogy mindkét alli-
tast elutasitjak. A harmadik esetben az a tendencia
figyelhet6 meg, hogy aki egyetért a profitmaximalizé-
lassal, az altalaban elutasitja a kooperaciét. Olyan
azonban alig volt, aki teljesen elutasitotta volna azt.
A negyedik esetben a harmadikhoz hasonlé tenden-
ciat figyelhetiink meg, amit a 4. tabla is bemutat.

Aki a novekedés mellett van, az altalaban elutasit-
ja a nyereség egyenl6 felosztasat, bar nem teljesen. El-
kulonldlnek azonban ett6l a tendenciatél azok, akik
mindkettét hatarozottan elutasitjak.

Osszefoglalas

A STRATOS-felmérés, 137 kis- és kozépméret(i valla-
latot vizsgalva a vezet6k értékrendjérél olyan képet
kapott, amelyben Iényeges vonas a nyereség, de nem
a ndvekedésorientaltsdg, a hatalom gyakorlasara és
tekintélyre, a dolgozékénéal nagyobb anyagi megbe-
csulésre torekvés. Azok a menedzserek, akiknek nem
feltétlen fontos a nyereség maximalizalasa, azt sem
tartjak Iényegesnek, hogy hatalmukkal éljenek a veze-
ték. A kirajzolédott kép menedzsere dontéseit nem
bizza intuicidira, nem vonja be a dolgozdkat a vallala-
ti politika alakitasaba, de bevonja a déntésekbe a vég-
rehajtd szinteket. Az operativ dontéseket azok is ki-
terjesztik a dontések megvalésitdira, akik egyébként a
hatalomgyakorlast hatarozottan igentik. A nem intui-
tiv alapon vezet6 menedzserek nem helyeslik a nye-
reség egyenl§ felosztasat. Felmérésink menedzsere
nem riad vissza a bels6é konfliktusokt6l. Bels§ szaba-
lyozottsagot, de nem tulszabalyozottsagot akar. Min-
denekfolott nagy a valtoztatasokra vald készsége,
ugyanakkor vonakodik a kulféldi piacokra vald Kilé-
péstél. A munkat a jolét biztositdsa szempontjabadl
tartja a legfontosabbnak, de az 6nmegvaldsitas is fon-

tos szaméra. A csalé-

4.-@bla  qot az Gizlet elé he-
lyezi. Nem j6 adofi-
zetd.
Egyetértek Teljesen Sor Irodalom
vele egyetért dsszesen
5 3 37 Barakonyi Karoly (1995):
85 18 35.2% Magyar véllalati kultdra az
19 1 57 ezredfordulén, MKM tanul-
130 2,7 54,3% manykotet, Pécs
0 1 8 Borgulya Istvanna (1994):
L8 04 7.6% Vaéllalati kultdra, interkul-
0 0 3 turélis kommunikacié. Kan-
0.7 01 2,9% didatusi értekezés, Pécs
24 5 105 Borgulya Istvanna (1995):
22.9% 4,.8% 100,0%  Interkulturelle Manager-

kommunikation in kleinen
und mittelstdndischen Un-

37

VALLALKOZAS ES FINANSZIROZASA



ternéhmen in Ungarn, in: Benett (ed.): Towards the Next Millenni-
um. St. Gallen Még kaphaté a
Fréhlich, Erwin & Pichler, J. Hanns (1988): Werte und Typen
mittelstandischer Unternehmen. Dunckler & Humblot, Berlin

Hofstede, G.G984): Cultures Consequences: International Differences D esl g n va I I a I k 0zaso k
in Work-Related Values. Sage Publishing. Beverly Hills, CA M ag ya rorsz ég on

Howard, Robert (1990): Can Small Business Help Countries
Compete? Harvard Business Review, Nov-Dec.

Mead, Richard (1994): International Management. Cross-cultural cim( ketnyelv( kiadvany, amely els6 izben ad

Dimensions, Blackwell, Oxford atfogd képet az alkalmazott grafika, a bels6-
Porter, Michael (1993): Versenystratégia, Akadémiai Kiad6, Buda- épitészet, kornyezettervezés, termék- és csoma-
pest golastervezés, textil- és divattervezés teruletén
Pucko, Danijel (1995): On Strategie Behaviour of Small and tevékenykedd, design-szolgaltatasokat nyijté ha-
Medium Businesses in Slovenia. Journal of European Business zai tarsasvallalkozasokrol.

Education, Vol. 4. No. 2. May 1995 p. 58-72. A 214 oldal terjedelm(, 20 oldal szines mellék-

Quinn, J. B. (1985): Managing Innovation: Controlled Chaos,
Harvard Business Review, No. 3.

The STRATOS Group (1990): Strategic Orientation of Small
European Business. Avebury, Aldershot

Szab6 Katalin (1989): A lagyul6 gazdasdg. KJK, Budapest

letet tartalmaz6 kétet 252 cég legfontosabb ada-
tait és referneiamunkait ismerteti, s ezzel egye-
dulallé informéciés bazist kinal a design alkalma-
zasaban érdekelt marketing szakembereknek és
menedzsereknek.

Szerz6ink:
Borgulya Istvanné dr., a kézgazdasdg-tudomany kandidatusa,
egyetemi docens,
Bencze Vera egyetemi tanarsegéd,
dr. Kiss Tibor egyetemi adjunktus 202-6340.
a JPTE Kozgazdasdgtudoményi Karan

TRANS TREZOR

Pénzszallitd es Szolgaltato Rt.

A kiadvany ara afaval 1000,- Ft. Megvéasarolhat6 készpénz-
ért, vagy megrendelheté utanvéttel a Design Center Kit.
Uj cimén: 1027 Budapest, Fazekas utca 27. Telefon és fax:

1037 Budapest, Zayu. 1-3. = Telefon: 168-8833 = Tel./fax: 250-6921 « Fax: 188-9767

A ,,Trans Trezor" Pénzszallité és Szolgaltaté Rt. 1989 Ota végez és vallal a legvalto-
zatosabb formaban pénz- és értékszallitasi feladatokat.

Ugyfeleink az allamigazgatéas, bank- és kereskedelmi halézatok, vallalkozasok ko-
réb6l kertlnek ki. A cég készit és forgalmaz Mercedes 100 és 410, Ford Tranzit,
VW, valamint Iveco 3510 tipusu biztonsagi

pénzszallitdé gépkocsikat C2, C3 védettségi

szinten.

Véllalja kiegészité biztonsagi rendszerek

(szdrtlevegd ellatas, golyéallé gumi stb.) fel-

szerelését. (Markanév: MULTISCHILD)
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Bemutatkozik a Budapesti
Vallalkozasfejlesztési Kozpont

A Budapesti Vallalkozasfejlesztési Alapitvany Buda-
pest F6varos Onkormanyzatanak egyik kiemelked6
gazdasagfejlesztési kezdeményezése, 1994. december
2-atol mikodteti a Budapesti Vallalkozasfejlesztési
Koézpontot (BVK).

A BVK feladata a budapesti kis- és

kdozepes méretd vallalkozasok
(KKV) tamogatéasa, a vallalkozasi
kultara fejlesztése, a vallalko-
zasélénkités el@segitése, nem-
zetk6zi kapcsolatok létrejot-
tének tdmogatdsa. Ezeket a
feladatokat a BVK a Ma-

gyar Vallalkozasfejlesztési
Alapitvany, illetve az Eu-

ropai Unio PHARE prog-

ramja altal biztositott for-

rasok segitségével hajtja

végre.

A BVK kapcsolédik a
magyarorszagi megyeszék-
helyeken feléllitott és jelen-
leg is sikeresen mikodé helyi
véllalkozéasfejlesztési kozpontok
hal6zatahoz. Ez a hal6ézat nemcsak
a hazai, hanem a kulfoldi vallalkozok
és Uzletemberek szdméra is segitséget
nyujt kétoldall gazdasagi kapcsolataik kialaki-
tadsaban és bévitésében.

Az alapité okiratban rogzitett fontosabb célkit(izé-

sek:

« Hozzajarulni a févaros gazdasagfejlesztési prog-
ramjaiban megfogalmazott célok megvaldsita-
sahoz;

= MUkodésével segiteni a kis- és kdzepes méreti
véllalkozasok létrejottét, miikodését, szervezd és
tanacsado tevékenységével segitséget nydjtani a
tisztes vallalkozo6i profit megszerzéséhez;

= Intézményes keretet teremteni a kiilonb6z6 val-
lalkozasfejlesztési forrasok befogadasahoz;

= Tamogatni és szervezni a févarosi vallalkozék
helyzetének elemzésével és lehetdségeinek bdvi-
tésével foglalkoz6 kutatési és oktatasi projek-
teket;

= El6segiteni a f6varosi Kis- és kdzepes méretd vallal-
kozasok, valamint a vallalkozo6i és szakmai szerveze-
tek nemzetkdzi integraciojat rendezvények szervezé-
sével, kapcsolatok kozvetitésével, informéaciésadat-
bazis-szolgéaltatasok biztositasaval.

A BVK a szolgéaltatasait a magyaror-

szagi vallalkozasfejlesztési program
lehet6ségeib6l adodoan a kiala-
kult piaci ar toredékéért nyujt-

ja. A fenti célkitlzéseknek

megfeleléen a BVK a KKV

szektor felé a kovetkez6

szolgaltatasokat biztositja:

Oktatési, képzési programok

A BVK folyamatosan

szervez oktatasi progra-

mokat, amelyek id6tarta-

mat tekintve félnapostél a

tdbbnapos tanfolyamokig

nyujtanak lehet6ségeket ar-

ra, hogy a véllalkozo6k rész-

ben altalanos vallalkozéi, illet-

ve a legaktualisabb pénzigyi,

adozasi, jogi stb. ismeretekre te-

gyenek szert. Legjellemzd8bb tanfo-

lyamok: vallalkozéi alapismeretek, elsé-

sorban kezd6 vallalkozoknak, szamviteli (adé,

AFA, szja), marketing, Uzletiterv-készit6. A tanfolya-

mok kezdési idépontja alkalmazkodik a vallalkozoi

igényekhez, ennek megfelel6en a nap barmely id§-

szakdban (megfelel6 szdmua érdekl8d6 esetén) elkép-

zelhetd tanfolyam szervezése. A tanfolyam részvételi
dija koralbelul a piaci ar 20-25 szazaléka.

Tandacsadasi program

A BVK az &ltalanos tanacsadastodl a szaktanacsadaso-
kig szamos lehet6séget kinal a vallalkozéknak ahhoz,
hogy a tevékenységik kdzben felmerialt problémakra
a BVK altal fizetett, szakmailag felkészult tanéacs-
adoktdl kapjanak felvilagositast, valamint a cég mu-
kddését elGsegitd ismereteket. Jelenleg az aldbbi teru-
leteken igényelhetik a véllalkozék a BVK tanécsadasi
szolgéltatasat:

w
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- jogi;

- Jsz%mviteli, pénzigyi, kdnyvelési;

= altalanos Gzletviteli tanacsadas.

A vallalkozdk a szaktanacsadasi 6rakat az els6 alka-
lommal ingyenesen vehetik igénybe, a masodik alka-
lommal a piaci ar alatti téritésért, mig egy folyamatos
mentori rendszerben m(ikdédé tanacsadas esetén még
mindig kedvezményesen kapjak a BVK szolgaltatasat.

99

A BWKfeladata a budapesti kis- és kdzépvallalkozasok

tdmogatasa, a vallalkozasi kultdra fejlesztése,
a vallalkozasélénkités elGsegitése,

nemzetk6zi kapcsolatok létrejottének tAmogatasa.

99.

Informécidszolgaltatas

A BVK rendelkezik mindazon hazai adatbazisok eléré-
sének lehet6ségével, amelyek segitségével a vallalko-
zoknak a tevékenységik kdzben felmertlt kérdésekre
véalaszokat tud adni (jogi, vdm, ado6zasi, cégalapitasi
stb.). Ezen tulmenden folyamatosan futnak be a BVK-
hoz kulénb6z6 Uzleti ajdnlatok, amelyeket szintén
megismerhetnek az érdekl&d6 vallalkozok.

Az informacio-szolgaltatast segiti a szakkényvtar,
amely tébbek kozoétt rendelkezik szamos nemzetkdzi
katalégussal. Ezt az irodalmat, valamint a Magyaror-
szagon megjelend szaklapok és segédkdnyvek nagy
részét olvasotermi szolgaltatas keretében vehetik
igénybe a vallalkozok.

A BVK térinformatikai alapu gazdasagi obszerva-
toriumot hoz létre. Az obszervatérium a gazdasagi
adatok (ingatlan, cég, fejlesztési, beruhazasi, infra-
strukturadlis, termelési stb.) naprakész betdltése utan
alkalmas lesz arra, hogy Budapest teljes tertletére vo-
natkozéan a gazdasagi informaciok térbeli elhelyez-
kedésével kapcsolatosan nyujtson szolgaltatast hazai
és nemzetkozi befektet6knek. Fontos feladata lesz,
hogy gazdasagi elemzéseket készitsen a févaros gaz-
dasagi életének szerepl8i szamara fejlesztési tervek
kidolgozasahoz és a dontés-el6készitéshez.

Mikrohitel

A BVK a kezd§ kisvallalkozék szamara igénybe vehe-
t6 mikrohitel-programot mikodtet. Az elnyerhet6
hitel legnagyobb 6sszege 5000 ECU-nek megfeleld
forint (jelenleg koérulbelll 850 ezer forint). A hitel odai-
télése a BVK kockézatara torténik, a beadott kérelmek
feldolgozasat ennek megfeleléen maga a BVK végzi.
A professzionalis folydsitast a Budapest Bank biztositja.

Nemzetkozi kapcsolatok

A BVK jelent6s nemzetkdzi kapcsolatrendszerrel ren-
delkezik, melynek célja a budapesti KKV-k szdmara a
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BVK partnerein keresztul tzletorienticidés tAmogaté-
sokat nyudjtani Eurépaban. A nemzetk6zi partnerek-
kel torténé egyuttmdikodés keretében folyamatos tz-
leti informacidcserét folytat a BVK, illetve rendszere-
sek a nemzetkdzi tGzletember-talalkozék és partner-
kozvetitések. Els6sorban azokkal a vallalkozasfejlesz-
tési és gazdasagfejlesztési intézetekkel lépett szerz6-
déses kapcsolatra a BVK, amelyeket szintén a kis- és
kozépvallalkozasok tAmogatasara hoztak létre. Folya-
matos a BVK egyittm(ikodése a Bécsi Gazdasagfej-
lesztési Alappal, a Mincheni és Frankfurti Gazdasag-
fejlesztési Intézettel, a Londoni Gazdasagfejlesztési
Ugynokséggel, a BVK létrejottét tamogato francia
konzorcium tagjaival (DATAR - stratégiai tervezd in-
tézet, Caisse des Depots Bank, lle-de-France régio,
Hauts de Seine megye), valamint a Moszkvai Vallal-
kozasfejlesztési Ugynokséggel.

A BVK Moszkvdban megnyitotta irodajat, hogy
ezzel is kozvetlen tdAmogatéast tudjon nyujtani a buda-
pesti KKV-k tizleti tevékenységéhez.

A nemzetk6zi tevékenység fontos része olyan pro-
jektek kialakitasa, ahol a partner hazai, kormanyzati
vagy tovabbi PHARE-forrdsok megszerzésével téa-
mogatja a BVK KKV és gazdasagfejlesztési tevékeny-
ségét. Példaként lehet megemliteni a francia tars-
finanszirozasban megvalésuld, az Eurépai Unid és
Magyarorszag témakorében szervezett miholdas tav-
oktatasi programot (ezt a kovetkez6kben réviden is-
mertetjik - a szerk.), a belga tarsfinanszirozassal ké-
szUl6, harom szektort tartalmazo, az Eurdpai Unio
mindségi rendszerét alapul vevd budapesti alvéallal-
kozéi kataldgus feléllitasat, és azokat a tanulményo-
kat, amelyek egy ipari z6na, valamint egy technol6-
giai park és inkubatorhazak létrehozasanak lehet6sé-
geit elemzik.

A British Know How Fund finanszirozza és kdzre-
mikoddésével tdmogatja egy kézikdnyv létrehozasat,
amely a KKV-nak nyujtott szolgaltatasok min&ségi ja-
vitasat hivatott szolgalni.

Egyéb gazdasagfejleszté programok
Ennek keretében a BVK folyamatosan szervez vagy
koordinal olyan programokat, amelyek egy adott szek-
toron belil a kis- és kdzépvéllalkozdsokhoz kapcsolé-
doan fejlesztést, vallalkozasélénkitést, mingségi javu-
last, eur6pai megfelelést eredményezhetnek:

= a budapesti osztrak-magyar és francia-magyar
vegyes vallalatok kdrében végzett felmérés arrél,
hogy milyennek talaljdk az adott cégek a gazdasagi
kérnyezetet, melyek azok a teriletek, ahol a BVK
kozvetlentl a szolgaltatasaival segitheti a felmerult
igények Kielégitését;

= a kis- és kozépvallalkozasok innovativitasat el6-
segit6é moddszerek feltarasara, a konkrét intézmeény Ki-
alakitasara készittetett tanulmany, amely a témaban
érintett intézmények bevonéasaval (OMFB, NETI, ke-
ruleti 6nkormanyzatok stb.) kivanja el6segiteni a bu-
dapesti KKV-nak a technoldgiai transzfer folyamata-
ba valé bekapcsolodasat;



« a belga partnerrel kézésen létrehozandd alvallal-
kozoi (beszallitdi) katalégus, amely harom szektorban
gy(jti 6ssze a mindségi termelésre és szolgaltatasok
nyujtasara képes és hajlandoé kis- és kézépvallalatokat.
A katalogus alkalmas arra, hogy hazai és kulféldi nagy-
véllalatoknak referenciaval ajanlani lehessen a prog-
ramban részt vevé cégeket. A katalogus térben - keri-
leti elhelyezkedésben is - elemzi ezeket a vallalatokat;

= a budapesti mindségi fizetévendéglatassal fog-
lalkozok korének kialakitasa, amely magaban foglalja
az érintettek komplex képzési programban valo6 rész-
vételét és a szallashelyek minGségi javitasat célzé
mikrohitel-programban valo részvételét. A program
keretében a BKIK-val, a Budapesti Fizet6vendég Szo6-

vetséggel kdzosen kerul kialakitasra az a fuzet,
amelybe a min6ségi szallasaddk keriilnek és az utaza-
si iroddkon keresztll ajanlhaték hazai és kulfoldi
vendégeknek;

= Kis- és kozépvallalkozasok, valamint az Eurdpai
Unidhoz val6 csatlakozédsban érintett dontéshozdk
szdmara szervezett tavoktatasi program, ahol
brusszeli szakért6k el6adésait hallgathatjak az Euro6-
pai Uni6 intézményrendszerérdi, valamint az EU kis-
és kozépvallalatokat tAmogat6 programjairol;

= az egészségugyi inkubatorhaz létrehozasat ala-
tdmasztdé megvaldsithatésagi tanulmany elkészitteté-
se, amely a budapesti vallalkozdé orvosok szaméra
nyujt tAmogatast.

COPERNICUS IRTHIA PROJEKT

KISERLETI MUHOLDAS TAVOKTATASI
SZEMINARIUM*

1996* FEBRUAR 22-23.

Az els6Magyarorszag és Franciaorszag kozotti nem-
zetkdzi kisérleti tavoktatasi szeminarium 1996. febru-
ar 22-én és 23-an jott létre. A stratégiai témat kovetve
(Hogyan készitstik fe | Magyarorszagotaz europai ver-
senyre?) a program els6dleges célcsoportja a kis- és ko-
zépvéllalkozok, illetve a magyargazdasagfejleszt6szak-
emberek voltak.

A program célja

a) A kilénb6zé fejlesztések soran kialakult, eltéré fej-
lettségi fokon 1év6 heterogén informatikai hal6zatok
0sszekapcsoldasa. Annak vizsgélata, hogy ezen 8sszekap-
csolt hal6zatok alkalmasak-e hang- és mozgdéképatvitelre,
interaktiv oktatdsi programok lebonyolitadséara.

b) A magyar véallalkozéasfejlesztési kozpontok részvé-
telével a magyar egyetemek és a gazdasag kapcsolatrend-
szerének Ujszerld kialakitasa, elsésorban kézo6s, a gazda-
sag szerepl6inek igényein alapul6é oktatasi programok ki-
dolgozéasaval és végrehajtasaval.

c¢) Konkrét interaktiv tdvoktatdsi program és video6-
telrendszerérdl, els6sorban a kis- és kozépvallalkozdsok
tertletén.

A program végrehajtasa

A rendezvény a Magyar Tavkozlési Rt. (MATAV),
a France Telecom Multimedia lednyvallalata (CIT-
COM), a Budapesti Vallalkozéasfejlesztési Kézpont, a
Nemzeti TAvoktatasi Tandacs (NTT) egytttm(kodésében,

* Részlet a Budapesti Vallalkozasfejlesztési Alapitvany azonos cim( ta-
nulmanyabdl. A részletes anyag teljes terjedelmében megvasarolhaté a
Budapesti Vallalkozasfejlesztési Kozpontban. 1072 Budapest, Rakéczi Ut
18. Tel: 342-2350, fax: 342-3160.

A SZEMINARIUM PROGRAMJA
1996. FEBRUAR 22.

Els6 tavoktatasi interaktiv szeminarium

A francia szakértd Parizsb6l megtartott el6adasa

&1T

(Hogyan készitsukfel Magyarorszagotaz eurépai versenyre */)

Ofas:

Az el6adéashoz kapcsol6dd kérdések Magyarorszagrol
A budapesti hallgatésag kérdései (MATAV)
A magyar egyetemek kérdései (Budapesti Miszaki

Egyetem, Pécs, Debrecen, G6doll6 és Veszprém)

Masodik tavoktatési interaktiv szeminarium

A francia szakért6 Parizsb6l megtartott el6adéasa
A MATAYV tavoktatdi kézpontjabol feltett kérdések
Az Ot egyetemi helyszinrdl feltett kérdések

1996. FEBRUAR 23.

Harmadik tavoktatasi interaktiv szeminarium
A francia szakért6 Parizsb6l megtartott el6adéasa
A MATAYV tavoktatoi kézpontjabdl feltett kérdések

Az 6t egyetemi helyszinr6l feltett kérdések

Negyedik tavoktatasi interaktiv szeminarium

Az egyetemek részérél felmertlt nagyszdmu kérdés
megvalaszolasara egyoras, Parizsbdél iranyitott
szeminariumot kellett beiktatni (a 15 perces helyett).
Ez lehet6vé tett egy teljes és igazan interaktiv,

minden résztvevd altal elismert eszmecserét.

SN
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és 0t magyar egyetem (a Budapesti MlGszaki Egyetem,
Pécs, Debrecen, Veszprém és Godollg), tovadbba a Bara-
nya, a HajdU-Bihar és a Veszprém Megyei Vallalkozas-
fejlesztési Kozpont kézrem(Gkodésével kertilt megrende-
zésre. Az esemény tamogatoi voltak a Magyar Mlvel6dé-
si és Kdzoktatasi Minisztérium, a Francia Nagykovetség,
a Magyar Vallalkozasfejlesztési Alapitvany és a PHARE
program.

A szeminariumot kiilénbdz6 magyar varosokban helyi
szekciokban szervezték (a téma magyarorszagi szakértGi-
nek el6adéasaival), ezt kiegészitve a tavoktat6éi program-
mal (az el6adast egy francia szakért6 tartotta Parizsbél a
magyar egyetemi helyszinek szdmara) vizudlis konferen-
cian keresztil (ISD N -, szatellit-, Internet- és telefonkap-
csolat egylttes alkalmazésaval).

Tapasztalatok

Az els6 Franciaorszag és Magyarorszag kozotti nemzet-
kdzi interaktiv szeminarium mind technolégiai, mind pe-
dagdgiai szempontb6l igazan sikeresnek mondhaté6: az

A Zala Butor Rt.
Magyarorszag
legnagyobb
butorgyara.

A cég egyik részlege,
a Véllalkozési Divizio
szallodék, panziok,
targyalotermek,
irodak bels6épitészeti
tervezésével,
kivitelezésével és
helyszini szerelésével

foglalkozik.

adaptalt technikai platform (sikerult integralni és egysé-
gessé tenni az ISD N -, szatellit-, Internet- és telefonhal6-
zat egy id6ben torténd alkalmazasat) tokéletesen mGko-
dott a két nap folyaméan. Az eurépai Copernicus program
IRHTIA projektjének keretein belil (DG X 111) ennek a
vizudlis szeminariumnak az volt az egyik célja, hogy tesz-
telje a kiillonbodz6 tdvoktatdsra alkalmas eszk6zok nemzet-
kézi alkalmazhat6sdgat az Eurdpai Unid, valamint a ko-
zép- és kelet-eurdpai orszdgok kozott.

Ez a szemin&rium lehetévé tette a magyar egyetemek,
a kis- és kozépvallalkozasok és vallalatok egyittes részvé-
telét. Az esemény kivalé bizonyitékként szolgalt arra,
hogy a magyar partnerek mozgo6sithaték ilyen tipusu
programra, lehetéséget nyujtott arra, hogy kifejezzék egy
ilyen tavoktatasi hal6zat magyarorszagi kiépitése iranti
igényuket.

Az elkészult szGikitett médiaanalizis szerint a prog-
ramot —a mdsort tovabbité kabelteleviziés lehetéségek
révén —minimalisan 132 000 felndtt néz6 kisérte figye-
lemmel.

Hotel Erzsébet - Héviz

Referenciamunkaink:
¢ Hotel Holst, Hamburg ¢ Hotel Ibis - Aero, Budapest ¢ Hotel Erzsébet, Héviz ¢+ Hotel Familia, Zamardi ¢

¢ Zala Megyei Birésag, Zalaegerszeg ¢ Konnydipari M(iszaki Féiskola, Budapest ¢

Nagy tapasztalattal és kedvezd Uzleti ajanlattal allunk rendelkezésukre.

Zala Butor Rt. Véllalkozasi Divizio
8900 Zalaegerszeg, Malom u. 2. Telefon: (92) 314-250/137. Fax: (92) 312-063
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»A marketing a 21. szazadgazdasagi ayetve”

Kbzéppontban az agrarmarketing

Bemutatjuk az AMC-t, a Foldmuvelésuigyi Minisztérium
Magyar Kozosségi Agrarmarketing Centrumat

A Foldmiveléstigyi Minisztérium - német szakmai és anyagi segitséggel - kormanyhatarozat alap-
jan, 1996. junius I-jével megalapitotta a WTO-normativaknak minden szempontbol megfeleld ko-
zO6sségi marketingszervezetet, a Magyar Kézosségi Agrarmarketing Centrum (AMC) Kdézhasznu
Téarsasagot.

A piaci alapon szervez6dd gazdasagokban, ahol az agrarszféra fontos szerepet jatszik, tobb évtizede
céljaikban azonos, de kiilénb6zd jogi formaban m(ikdds, non-profit kozésségi marketingszervezetek
latjak el eredményesen a piacépités, a kereskedelemfejlesztés, valamint a belsd piacvédelem feladatait.
Az élelmiszerek piacanak globalizalédasa miatt a magyar mez6- és élelmiszer-gazdasag is egyre job-
ban igényli ezt a szolgaltatast. Az EU-lioz val6 csatlakozasig ki kell alakitani és meg kell erdsiteni - a
nemzeti exporttamogatasokat helyettesit6 - GATT-konl6rm eszkdzrendszert, a kézdsségi marke-
tingtevékenységet. A Magyar Kozosségi Agrarmarketing Centrum (AMC) Kht. megalapitasaval ha-
zank olyan eurokonform intézményrendszert hozott létre, amilyen a fejlett orszagokban mindendtt
mUikddik. Ha Magyarorszag kedvezd pozicidban akar csatlakozni az Eurépai Unidhoz, élnink kell a
Nyugaton mar bevalt kdzoésségi marketinggel. Ez iranyu térekvéseinkben jelent6s szakmai segitséget
kaptunk a német agrarkormanyzattél, valamint a CMA-tél és német tanacsadoktol.

A tarsasag feladatai

0O a kozésségimarketing-elemek alkalmazasaval a magyar agrartermékek kil- és belpiaci értékesité-
sének tamogatasa,

0O a magyar élelmiszer-gazdasagban a korszer(i kereskedelmi modszerek terjesztése, a marketing-
szemlélet megerdsitése,

Claz orszag agrarkinalatanak formalasa,

0 a magyar aruk exportképességének novelése, az orszagimazs folyamatos javitasa,

Ua min6ség- és eredetjelzd védjegyek kialakitasanak és bevezetésének tdmogatasa,

0O az allami tdmogatasok hatékonyabb felhasznalasanak elGsegitése.

A tarsasag fébb szervezeti egységei

O Belféldi marketing (védjegy, marketing-tanacsadas, innovacio),
0O Exportmarketing (vasarok, exportinformaciok, export-adatbank),
0O Reklam (bel- és kulfold), piackutatas.

A tarsasag egyuttm(ikdodé partnerei

0O a kereskedelem-fejlesztésben érintett minisztériumok és intézmények,
O terméktanacsok,

O kamarak,

U szbvetségek,

O Hegyicozségek Nemzeti Tanacsa,

U ledl 161di tarsszervezetek,

0O hazai szakmai szervezetek.

Az AMC Kht. az egész agrargazdasagot szolgdlja, ezen belll az agazatra jellemz6 sok-sok kozép- és
kisvallalkozast is.

Cim: Féldm(veléstigyi Minisztérium, Magyar Ko6zosségi Agrarmarketing Centrum Kht.

1055 Budapest, Kossuth tér 11. Telefon: 301-4000, 311-8640. Fax: 311-8640

1 Jjj-wezef6 liraziratd: dr. Oaal Béla



Orszagimazs

Interju Labody Léaszloval Mizsei Zsuzsaval és Szentivanyi Gaborral

Lapunk a millecentenarium évében allando rovatot szentelt az orszagimazs targyalasanak. Az interjusoro-
zatot kovetkezd szamunkban zéarjuk le.

Labody Laszlo,

a Hataron Tuli Magyarok Hivatalanak

elnoke

Ha valakinek, akkor Magyaror-
szagnak tudnia kell, mennyire fon-
tos szerepe van a nemzetkozi poli-
tikaban az orszagimazsnak - nyi-
latkozott lapunknak Labody
Laszl6, a Hataron Tali Magyarok
Hivataladnak elndke.

M&M  gokszor feltettem mar a kér-

dést, de a valaszok minden egyes alka-
lommal kiilénbdznek. Mit jelent én sze-
rint az orszagimazs?

Az orszagimazs olyan tényez6,
aminek igen nagy szerepe van ab-
ban, hogy miként alakul egy orszag
politikai, gazdasagi, kulturalis
mozgastere, illetve abban is, hogy
mennyire tudja kihasznalni az e te-
ruleten egyébként is meglévd lehe-
téségeit. Ha valakinek, akkor Ma-
gyarorszagnak tudnia kell, hogy ez
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mennyire fontos. Errdl tantskodik
Jeszenszky Géza ,,Az elveszett
presztizs" cimd kényve, amely azt
irja le, hogy a XIX. szdzadi Anglia-
ban milyen kedvez6 volt Magyar-
orszag megitélése az 1848-as forra-
dalom, majd Kossuth felolvasoest-
jei, kératjai utan, s ez hogyan for-
dult meg az elsé vilaghaboru idejé-
re. Tudjuk azt is, hogy a két vilag-
habord kézott miként valt kifejezet-
ten hatranyossa Magyarorszag
megitélése Anglidban és mas orsza-
gokban. Ez folytatédott 1948-ban,
majd az '56-os forradalom leverése
utan, mig végul a hetvenes évekre
kialakult egy pozitiv kép rélunk, a
legvidamabb barakkrol. Ennek el6-
nyeit nagyon jél tudtuk hasznalni,
és elemi érdekink, hogy pozitiv
hirnevunket fenntartsuk. Azt hi-
szem, ennek fontossagaval a politi-
ka tisztdban van.

99

Fontos, hogy Magyarorszagrol
milyen kép él
a hatéron tdli magyarokban.
Mennyire vonzo
az anyaorszag,
mennyire tudnak arra felnézni.

*

Rendkivil fontos,
hogy mennyire tudjuk
semlegesiteni a benniinket
folyamatosan tertuleti
revizionizmussal vadolok
hazugségait.
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M&M
kel ebbd1?

Az 6nok hivatala mit érzé-

Ami szdmunkra fontos, az az,
hogy egyrészt Magyarorszagrol
milyen kép él a hataron tuli magya-
rokban. Mennyire vonzo6 az anya-
orszag, mennyire tudnak arra fel-
nézni. Ismerdseimtél gyakran hal-
lom, hogy az Erdélyben meglévd
rokonszenv és tisztelet az anyaor-
szag irant egyre tébbszér szembe-
sl azzal a képpel, amit a média a
kodzallapotokrdl kozvetit. Méasodja-
ra az is fontos, hogy milyen kép él
Magyarorszagrél a szomszédos or-
szagokban. Hiszen a roman és szlo-
vak nacionalizmushoz hozzatarto-
zik a magyarellenesség is, és ez ak-
kor valhat politikai erévé, ha ezt az
ottani kbzvélemény elfogadja, mert
nincs Magyarorszagrol pozitiv kép.
Harmadrészt, rendkivul fontos,
hogy mennyire tudjuk hitelesnek
elfogadtatni a Nyugattal a hataron
tali magyarokkal kapcsolatos poli-
tikankat, mennyire tudjuk semlege-
siteni a benntinket folyamatosan te-
ruleti revizionizmussal vadolok ha-
zugsagait.

M&M  Epbsl a szempontbél ho-
gyan értékelhet6 a roman-magyar alap-
szerz8dés Uzenete?

A roméan-magyar alapszer-
z06dés aldirasanak, véleményem
szerint, pozitiv tGizenete volt, hi-
szen a kiegyezéspartiak kertltek
elétérbe a romén belpolitikaban.
Es ezt igazoltdk a valasztasi ered-
mények is.

lufiul Mit kellene tenni azért,
hogy Magyarorszag orszagimazsa ja-
vuljon?



A felismerésen tal tudatosan
kellene cselekedniink. A kormany-
zat mar felismerte ezt, de Med-
gyessy Péter miniszterelndk-he-
lyettessége Ota érdemben semmi
sem tortént. Ugyanakkor példa-
ként tudom emliteni a turizmus-
ban lejatszédott attorést. Tagja vol-
tam annak a biralébizottsagnak,
amely a turizmus kommunikéaciés
programjat tavaly szakmailag érté-
kelte. Ha van valami, ami csattano-
san bizonyitja az orszagimazs ala-
kithatdésagat és pénzbeni értékét,
az az idegenforgalom idei eredmé-
nye. Ugyanis a kampany koltsége
kéralbeltul 400-450 millio forint
volt, vagyis harommillié dollar,
ugyanakkor jelent6sen megnéve-
kedtek a bevételek, és elérték a két-
milliard dollart. Ez persze nem-
csak a kampany eredménye, ha-
nem annak is, hogy eladhaté az or-
szag, jok a vendéglatas feltételei,
de a kettd egyutt eredményezte a
kiugréan magas forgalmat.

lufidul Meglehetsen sok szervezet
foglalkozik az orszagimazs kilénboz6 ré-
szeivel.

Eppen ez a bajom: az orszag-
iméazs alakitdsdnak koherensnek
kell lennie. Egy ilyen program ré-
sze természetesen a turizmus
kommuniké&cioja, az integrécié
kommunikaciés programija, am
ezek nincsenek 6sszehangolva
egymassal. Szuikségesnek, s6t raci-
onalisnak tartandm, hogy a kor-
many mellett egy Kkis stab j6jjon
létre, amely kidolgozna a progra-
mot. EI8sz6r persze azt kell meg-
tudni, hogy mit akar a megrende-
16. Vagyis, ennek a stdbnak kellene
addig gyo6tdrnie a kormanyt, amig
kideril, hogy pontosan mit akar.

M&M  De melyik politikara gon-
dol, az ellenzék vagy a kormany politika-
jara?

Miutan az ellenzék folyamato-
san a kormany alkalmatlansagét bi-
zonyitja, ugyanakkor az orszag-
imazs csak egy pozitiv képre épul-
het, ezért mindenképpen a kor-
many lenne a megrendeld. Ez
azonban kevés egy tgynokségnek,

egy szakért6i gardanak, pontosan
meg kellene hatarozni, hogy mit
akar a megrendelé.

M&M  De hat dnmagaban a kor-
many ezt aligha tudja megmondani.

Technikailag tébbfajta megoldas
képzelhet6 el. Mindenképpen szUk-
ség lenne egy elBterjesztésre, ami
utédn a korméany dontést hozna, uté-
na pedig valakit Ki kell jel6Ini, hogy
koordinalja a feladat végrehajtasat.
Azt, hogy ez egy tarca legyen, azt
nem tartanadm szerencsésnek, mert
egy minisztérium szakismerete egy
teriletre terjed Kki. Elvileg azonban
nem elképzelhetetlen, hogy a Mi-
niszterelndki Hivatalt bizndk meg
ezzel a feladattal.

M&M S mennyi pénzre lenne
sziikség?

Ez attol fugg, hogy mit akarnak
elérni. Kétféle mdédon lehet megko-
zeliteni a kérdést, vagy a pénzhez
rendelik a feladatot, vagy a pénzt
szabjak a feladathoz.

IAESUI  Annak idején létrejott mar
erre a feladatra egy csapat.

Hogyne, én is kdzéjuk tartozom,
és azt hiszem, ez a csapat megfeleld
szakmai hatteret adhatna ehhez a
munkahoz. De csak akkor tudna-
nak dolgozni, ha megkapnak a
megrendelést és a pénzt. Es még
egyszer mondom, az idegenforgal-
mi kommunikéaciés program a leg-
jobb mutatéja annak, hogy milyen
eredményei lehetnek egy végig-
gondolt kampéanynak.

I0Ea0J Mennyi id6 alatt lehetne
beinditani az orszag imézsat el6készitd
munkat?

Attél az id6tél fogva, hogy
megsziletik a dontés, és kijeldlik a
felel6st, addig az id6pontig, mig a
kulfoldi lapokban megjelennek az
els6 eredményes, példaul célira-
nyos cikkek, interjuk, korualbeldl
haromnegyed évnek kellene eltel-
nie. Kapkodasnak, tulfeszitett tem-
pénak szerintem nincsen helye és
értelme.

M&M  Mennyi idd alatt lehetne lat-

ni az elsd eredményeket?

Az idegenforgalomban ez a ha-
tas két éven beltl mérhet6 volt, de
példaul egy miniszterelnéki Gt
Amerikéban, illetve annak kommu-
nikaciés hatasa a latogatas soran
megjelent cikkek, interjuk szama-
b6l azonnal lemérhet6. Ez az els6d-
leges hatas, mig a masodlagos az,
hogyan novekszik meg az érdekl6-
dés a magyar kereskedelmi kiren-
deltségeken.
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Tudatosulnia kellene,

hogy féluton vagyunk Ausztria

és Ukrajna kozott.
Ennek vannak hatranyai,

de vannak el6nyei is. Esjo lenne
az el6nydkre helyezni a hangsulyt.

99

ItESUI  Milyen lenne az a kép,
amit sugarozni kellene Magyarorszag-
rol?

Ez elég nagy problémat jelent
most, hiszen masfél-két évvel ez-
el6tt a minisztereln6k mar megje-
gyezte, mekkora hiba, ha kigyot-bé-
kéat kiabalnak az orszagrol. Ugyan-
akkor tébbfajta képet kell sugaroz-
ni, van egy a turistdknak, akiknek
azt kell igérntnk, hogy érdemes
idejonnidk, mert jol fogjak érezni
magukat, a befektet6k szamara su-
garzott kép azt mondja, hogy az itt
befektetett pénz megtéril. A zene-
baratok pedig kulturélis csemegére
varnak. Valahol beldl is tudatosul-
nia kellene, hogy félaton vagyunk
Ausztria és Ukrajna kdzott. Ennek
vannak hatranyai, de vannak el6-
nyei is. Es j6 lenne az elénydkre he-
lyezni a hangsulyt, hiszen a kils6
imazs elvalaszthatatlan a bels6tél.
Vagyis egyszerre kellene egy meg-
véltozott, pozitiv képet sugarozni
befelé és kifelé. Ez az orszagimazs
legnehezebb része, de ettél fontos
és érdekes a feladat.
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Mizsei Zsuzsa,
a Kereszténydemokrata Néppért alelndke

Feltétlenll sziksége lenne egy
olyan profi szakért6kbdl allé csa-
patra, amely kivil és belul képvi-
selné az orszagimazst, kialakita-
na és fenntartana azt, és némileg
korrigalnd a politika esetleges
ballépéseit - nyilatkozta Mizsei
Zsuzsa, a KDNP alelndke.

Milyen orszagimazst tartam
hasznosnak?

Azt szeretném, ha e kép alatt Ma-
gyarorszagon azt élnénk meg, hogy
az orszagnak van jovdje, jovokeépe, és
létezik a vezetésnek ezt megalapozé
elképzelése. A polgarok pedig meg-
felel6 informéacidkkal ellatva élnek,
és egy biztonsagos, megalapozott Ié-
tet teremtenek maguknak.

M&M  n szerint az orszagimazs-
nak elsdsorban beltlre kell széInia?

Belllre is kell szélnia, de sze-
retném megélni azt is, hogy a vilag
egy egészséges nemzeti 6ntudattal
rendelkezd, igen tehetséges és élet-
revalé polgarokbol allo, bizakodé
népet lat maga el6tt, ha Magyaror-
szag szo6ba kerul.

M&M  Es miért rossz a mostani kép
rélunk?
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Azért, mert az elmondottaknak
nagyrészt az ellentétét tukrozi. A
koréabbi allitasokkal szemben itt a
legnagyobb a kilénbség a legki-
sebb és a legnagyobb jovedelmek
kozott. Egy olyan orszagban, ahol
minden allitassal ellentétben a kor-
many nem rendelkezik az orszag
bajait eredményesen kezel§ prog-
rammal, természetszer(i kdvetkez-
mény a szegénység, a folyamato-
san romld kodzbiztonsag, a kilatas-
talansag érzete. Milliék élnek ma-
rél holnapra, és ez a folyamat az
utobbi két évben feler6sodott. Egy
ilyen helyzetben 1év8 orszagnak
viszont nagyon nehéz j6 orszag-
imazst kialakitania. Ugyanis egy
rosszkedvd, kilatastalan helyzet-
ben lévé tarsadalomtdl nehéz
elvarni, hogy pozitiv orszagképet
mutasson akar kivilre, akar be-
lGlre.

K2£3Ul Mi hatarozza meg leginkabb
a bels6 orszagképet?

Meghatarozoak a politika 1épé-
sei. De az az igazsag, hogy ugyanez
igaz az orszag kivilre mutat6 arcu-
latara is. Amit jelenleg hianyolok,
az az egységes, profi szakmai szer-
vezet, amely kidolgozna ennek a
tevékenységnek az egész el6készi-
tését, megszervezné a megvaldsi-
tast. Ez kordbban mar elkezd§dott.
Tudomasul kell venni, az orszag
arculatanak épitése elképzelhetet-
len profi szakemberek nélkil. Tu-
lajdonképpen az 6 szakmai haté-
konysaguk képes lenne ellensu-
lyozni még egyes politikai botl4so-
kat is.

n Sokan ugy vélik, hogy az
forgalom altal sugarozott kép csak

De meghatarozo6 része, amely-
ben rengeteg még fol nem tart le-
het6ség van. Nemcsak a mar frek-
ventalt helyekre gondolok, hanem
olyan kincsekre is, mint az Alféld.
Szamtalan j6 6tlet van a K6érosok
vidékén, a belgak 64 projektet alli-
tottak Ossze, a térség sajatossagai-
hoz alkalmazkodva. Ugyancsak
nagyon komoly tervek szilettek a
Kozép-Tiszavidék adottsigaira

alapozva, példaul lakéhajok lenné-
nek a Tiszan. De mindezek megva-
I6sitasa mindig elmarad. Eppen
azért, mert a szétforgacsolt szer-
vezetek kulén-kulén nem tudnak
hatékonyan mkaodni.

IUE2KI Néhany évvel ezel6tt erre a
munkara mar 6sszeallt egy csapat a Rek-
lam Vilagszovetség korul. Ok folytathat-
nak a munkat?

Az IPRA korul kialakult csapat
szakmai referenciéi alapjan és bel-
s6 meggy6z6dése folytan tokélete-
sen alkalmas lenne, és kész erre a
munkara.

M&M Ok azt mondjak, hogy sziik-
ségik lenne egy kormanytagra, aki
képviselné Bket és segitené a munkju-
kat.

Egy ember ehhez kevés, mert az
orszagimazs kialakitasahoz, illetve
atalakitasahoz a kormany politika-
janak kellene megvaltoznia. Az
el6bb folvazolt elképzelésekhez
- itt az Alfold falusi turizmuséara
vonatkozd tervekre gondolok -
akar kulfoldi, akar belfoldi az otlet-
gazda, elssorban mindig a szemé-
lyi feltételek megteremtéserél kell
gondoskodni. J4l képzett, tanult,
nyelveket beszéld emberekre van
szUkség, de amikor a kormany
olyan politikat folytat, amelynek
kovetkezményeként a kozoktatas
véalsagba kerilt, megszinnek a fa-
lusi iskolak, akkor lehetetlen a falu-
si turizmust szervezi, mert nincs,
aki csinalja. Ha lenne egy profi
szervezet, amely az orszagimaézst
alakitja és képviseli, akkor annak
léte kizarta volna azokat az anoma-
lidkat, amelyeket a millecentena-
riumi rendezvénysorozatnal lathat-
tunk. Az orszag imazsa szempont-
jabdl idén kiemelked6 lehet6ség
lett volna az '56-os forradalom 40.
évforduldja is. Hiszen mindenkép-
pen ehhez az eseményhez kdthet6
a szocializmus szétzlizasa.

URilUl Az orszagimézs kérdéséhez
mennyire kdthetd a politizalas?

Hiszen eddig err6l beszéltem, a
kett6 dsszefligg.



M&M  Esezigyjo?

Nem lehet azt allitani, hogy ez
j6 vagy rossz. Egyszerlien az or-
szag arculata kévetkezménye a
mindenkori politikanak is. Szak-
mai szemmel a helyén ma (r van.
Az elmult években két markéansan
ellentétes politikai irdny jelenitette
meg az orszagot. Jol példazza ezt a
vilagkidllitds sorsa is. A korabbi
kormany megprobalta folrazni az
orszagot, beltlr6l megmozgatni,
dinamizalni, anyagilag és szelle-
mileg is, készulve a vilagkiallitas-
ra. Hiszen kell, hogy buszkék le-
gyunk az orszdgunkra. Ehhez fon-
tos eszkdz lehetett volna a vilagki-
allitds. Az Antall-kormany letette
emellett a voksat, a Horn-kormany
meg lemondta azt. Kérdés sza-
momra, hogy a mai politikai hata-
lomnak nem lett volna-e fontos az
a nyereség, amit orszagunk erkol-
csileg és anyagilag ezzel a vilagki-
allitdssal megszerzett volna? Az
elmult két év szdmomra azt bizo-
nyitja, hogy a lemondasnal az
anyagi okokra val6 hivatkozas ha-
mis volt.

IUfiSGl  Néhanyan azonban attol
félnek, hogy hidba hoznak létre egy koz-
pontositott szervezetet, ha az, a tébbi al-
lami szervezethez hasonl6an, alacsony
hatékonysaggal m(ikédik majd. Illetve
néhanyan azt mondjak, ez tulzott koz-
pontositast jelenthet.

En nem félek attél, hogy egy
ilyen szervezet barmiféle kdzpon-
tositast jelentene. A mai kusza
helyzetnél pedig csak jobb lehet.
Bizonyos helyzetekben az anyagi
er8k szétforgacsoldsa bizonytalan
kimenetel(i célokra sokkal kéaro-
sabb, mint ha egy egységes kon-
cepcio alapjan, a biztos megvalo-
sulds garancidjaval, kdzpontilag fi-
nansziroznak az arculatvaltashoz
szlUkséges programot. Mara - mint
arr6l mar beszéltem - sokmilliés
raforditassal tucatnyi terv készllt,
megvaldsitasuk azonban elmaradt.
S e pénzek jelent8s része kualfoldi
cégek szamlajara kerult, mintha
nekink nem lennének vilagszin-
vonalu szakembereink és hasznal-
hat6 otleteink.

Szentivanyi Gabor,
a Kialigyminisztérium szovivéje

A kdvetkez6 négy-ot év soran a ko-
ordinalasra tenném a hangsulyt -
nyilatkozta lapunknak Szentiva-
nyi Géabor, a Kiligyminisztérium
szOvivbje. Az orszagimazs kialaki-
tasdban kerdlni kell a parhuza-
mossagot és racionalizalni a kolt-
ségeket. Nem tobbet, hanem mas-
képpen kell kélteni.

Mit ért orszagimazs alatt?

Az orsz4ag kulfoldi megitélése
Iényegében az a kép, amely egy or-
szagrol a kulfoldiek agyaban dssze-
all. Ebbél kovetkezik, hogy ezt a
képet rajtunk Kivul esd tényez6k is
alakitjak. Ilyenek példaul a foldraj-
zi, tarsadalmi feltételek, vagy pél-
daul, hogy az illetd eurdpai vagy
kulturalis szempontbol t6link ta-
vol esd orszag allampolgara-e, s6t,
ha futballrajongd, akkor a korabbi
id8szakokbdl bizonyara pozitiv be-
nyomasai alakultak ki rélunk.

A képet alakitjdk a kereskedel-
mi kapcsolatok, a nemzetkdzi aru-
mozgasok. A Japanrdl kialakult ké-
pet példaul nagyrészt a japan aruk
kival6 min6sége hatarozza meg.
Képalakito tényez6 a torténelem is.
Persze, itt azért vigyazni kell: ko-
zépkori hdstetteink nem hasznalha-
tok fel aktualpolitikai célokra, a dé-
li harangszérol tobbnyire csak na-
lunk tudjak, hogy 6sszefliggésben

van a nandorfehérvari gyézelem-
mel. A XX. szdzad torténései mar
inkdbb felhasznalhaték kulfoldi
imazsunk alakitasara. Bar a kép itt
is vegyes, 1956, az 1968-t6l beindult
reformok, illetve az 1989-90-es tar-
sadalmi &talakulas Uzenete igen
pozitiv.

Az6ta azonban valtozott a
pozicionk.

Val6ban, de Kelet-Kézép-Euro-
paban még mindig az élbolyban
vagyunk, amit politikai, tarsadalmi
stabilitasunknak, az intézményi és
jogrendszer atalakitasanak, az el6-

rehaladott privatizaciés folya-

matnak kdszénhetiink. Ugy

vélem, megitéléstinket poziti-

van befolyasolta az elmalt

évek aktiv és kiszamithato
kulpolitikdja, EBESZ-elndkségunk,
részvételink az IFOR-ban, vagy
er6feszitéseink a szomszédkapcso-
latok javitasara. Ezek révén elfo-
gadnak és megbizhatd partnernek
tekintenek benntinket.

IUfiSkl  Ezeket a képeket azonban
meglehetdsen lerontjak a magyarorszégi
blindzésrél, korrupciorol szl valods hi-
rek.

Ha a lanyok az UllGi aton all-
nak, akkor hidba mondjuk, hogy
Budapest nem Kelet-Eur6pa Bang-
kokja, ugysem hiszik el. Altalaban
igaz, hogy egy bizonyos ponton tul
nem lehet manipuléalni az orszag
imazsat. Ha a realfolyamatok el-
lentmondanak a kialakitani szandé-
kozott képnek, akkor baj van.

M&M  J6 néhany szakértével be-
szélgettem, s szinte mindegyik azt
mondta, a realis és pozitiv képet 6nma-
gunkrdl el6szor 6nmagunkban kell kiala-
kitani.

A kuls6 kép kialakitasanak fon-
tos eleme, hogy miként vélekediink
onmagunkrdl, milyen az 6nazonos-
sagunk: kik vagyunk, milyen érté-
keket vallunk, hova akarunk eljutni
sth. E téren még sok a tennivalo.
Kulugyi vonalon is érzékelhet§,
hogy mikdzben a magyar lakossag
kétharmada tdmogatja az Europai

47

ORSZAGIMAZS



Unioba valo belépést, fele pedig a
NATO-csatlakozast, ez els6sorban
érzelmi és nem raciondlis alapon
torténik. Egyes politikusok részérél
felmerul a kérdés, hogy magyar-
ként menjink-e az Eurdpai Unidba,
vagy europaiként legytink magya-
rok. A probléma ilyen megkdzelité-
sét értelmetlennek tartom. Példak
illusztraljak, hogy egy nemzet iden-
titdsa, kulturdlis 6roksége nem sé-
ril a csatlakozas révén, az adott or-
szdg boldogulésat viszont hosz-
szabb tavon csak az integracio ga-
rantalja.

I0L3UI Az elvekrdl nagyon sokat
lehet hallatni, de amikor a konkrét mun-
kahoz érkezne az orszagimazs kialakita-
sa, mar nagyon sokfélék a javaslatok. On
szerint mire lenne sziikség?

Ha kialakitottuk a mondaniva-
16t és meghataroztuk a legfonto-
sabb célcsoportokat, ezekhez meg-
felel6 eszkodzrendszert kell rendel-
ni. Nagy orszdgos kampanyokra
igen ritkan van lehetéségunk és
pénzink, de példaul a honfoglalas
1100. évforduldja, vagy a magyar
allamisag kozelgé millenniuma
ilyen alkalom. Egyedi projektek is
segithetik az orszagkép alakitasat.
Példaul magyar napok, vagy ven-
dég orszagkeént tervezett részvéte-
link a frankfurti kényvvasaron.
Az aktiv imazsforméalé eszkoztar-
hoz tartozik a magyar kulképvise-
leti halézat, amely kozel szaz
missziobadl all, de néhet a jelent6-
sége az Orvendetesen fejlédé ide-
genforgalmi képviseleti hal6zat-
nak is.

MEM Az 6n felsorolasabol sza-
momra az dertl ki, hogy nagyon sok gaz-
da van, de nincs egységes allaspont és
iranyitas.

Kllsé tajékoztatassal sokféle
szervezet, intézmény, vallalat fog-
lalkozik, amelyeknek megvannak
a sajatos érdekeik, és sajat budzseé-
vel rendelkeznek. Nagyobb 6ssze-
geket kolt az idegenforgalom, az
APV Rt., vagy néhany olyan nagy-
véllalat, mint a MALEV, amely az
erdteljes kalfoldi jelenlét nélkal
nem tud sikeresén muadkodni. E
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szervezetek természetesen sajat jol
felfogott céljaik elérésére hasznal-
jak fel a pénzt, és ez igy is van
rendjén. Az érdekek és anyagi er6-
forrasok széttagoltsdga eleve lehe-
tetlenné teszi a k6zpontilag elha-
tarozott, egységes orszagimazs-
formélast. Mindebbdl az is kovet-
kezik, hogy a kuls6 kép alakitasa
nem kizardlag a kormény koteles-
sége, és nem a korméany privilé-
giuma.

M&M  Akkor mit lehet tenni?

Nem vagyok hive a kézpontosi-
tdsnak. Véleményem szerint a ko-
ordinacioban, egy kdz6s mondani-
val6-rendszer kialakitasaban lehet-
ne elérelépni. E tevékenységben
szerepet kaphatnak a marketing-,
reklam-, PR-szakért6k, szorosan
egyuttm(ikédve természetesen az
orszagkép-alakitdsban kdzvetlenil
érdekelt és érintett kormanyzati, in-
tézményi és vallalati kérrel. A do-
log tehat nem agy mdkédik, hogy
a kormany rendelkezésre bocsat
egy halom pénzt, a szakért6k
»megcsinaljak" az orszagképet, az-
tan pedig ezt mindenki fel-, illetve
kihasznalja.

Célszerl valéban az 6nmegha-
tarozasnal kezdeni, amiben épithe-
tink a Hankiss Elemér nevével
fémjelzett Taladljuk ki Magyaror-
szagot! mozgalomra. Ezt kévet6en
meghatarozhaté a mindenki altal
elfogadhaté mondanival6-rend-
szer, és annak adaptacioja az egyes
célcsoportok szadmara. Ezutan mar
az igen szerteagazd eszkozrend-
szert kell kialakitaniuk a folyamat-
ban részes szervezeteknek: progra-
mokat, projekteket, akcidkat.

A Kiuligyminisztérium altal
fontosnak tartott célcsoportokba
tartoznak a dontéshozok és don-
tés-el6késziték, a meghatarozo
kulfeldi (part)politikusok, a sajto,
valamint a politikai elemz8k és
szakért6k. E célcsoportokétdl nyil-
vanvalodan eltérnek az idegenfor-
galom vagy a vallalati szféra
szempontjai, de biztos, hogy talal-
hatunk egy kd6zds mondanival6-
halmazt, amelynek felhasznalaséa-
val mindenki elényre tehet szert a
sajat tertletén.

IUfiiadl Ehhez valészinGleg nem
lenne elegendd csak a koordinécio, talan
szllkség lenne egy kozponti akaratra?

Egy decentralizalt piacgazda-
sagban igen nehéz kdzponti akara-
tot érvényesiteni. Inkadbb azt cél-
szer( elérni, hogy a magyar vallal-
kozo, az itt m(ikodd multinaciona-
lis cég, vagy egy kormanyzati in-
tézmeény felismerje a kézés mon-
danivalé felhasznéalasaban rejld
elényoket.

JO6 példa erre Ausztria, ahol
szamtalan szervezet, cég, kamara
stb. sugarozza a maga képét, de
ebb6l mégiscsak egy egységes
iméazs alakul ki, ami vonzéva teszi
Ausztriat.

Els6 1épésként nalunk egyrészt
az egységes imazs megteremtésé-
ben érdekelt, masrészt a szamotte-
vl kulfoldi ,,eloszté"-halézattal
rendelkez6 szervezetekkel lenne
célszerl szorosabbra flizni a koor-
dinéciot.

M&M  Kell-g erre tobb pénz?

Magyarorszag kulsé imazsfor-
maélasdra mindenképpen tdbb
pénzt kellene forditani. A régi6 sza-
mos orszaga lényegesen tobbet
kolt, mint mi.

Azt tapasztalom, hogy a nagy-
kdvetségekre is egyre tobb tajékoz-
tato, arculatépité tevékenység ha-
rul, mikézben igen sz(kosek az
anyagi eszkdzeink. Azonban: csak a
forrasok egy részét kell a kormany-
zatnak biztositania, a tobbit vallala-
ti, esetleg szponzori tAmogatasbol
is lehet fedezni. Olyan kulféldi pél-
dat is ismerunk, ahol kézalapitvany
keretében gydjtenek tamogatast az
adott orszag kulfoldi népszerdsité-
sére.

M&M  Eg akkor mi lenne a konk-
rétfeladat a kivetkez@ évek soran?

A kovetkez6 években a koordi-
nacidora helyezném a hangsulyt.
Az orszagimazs kialakitasaban, az
informaciok terjesztésében kerulni
kell a parhuzamossagot, és racio-
nalizalni kell a kdltségeket. Lehet,
hogy tébbet is kell kdlteni, de min-
denképpen méashogy.



A Marketing Centrum Orszagos Piackutato Kift. Interker- DM (zletaga
ez évt6l megkezdte az igényesebb CD-ROM-ok terjesztését.

Kérjik szenteljen néhany percet ajanlatunkra, és amennyiben megnyerte tetszését,

megrendelését az alabbi cimre kérjik tovabbitani.

MC - Orszagos Piackutato Kft. Interker - DM Uzletag

1054. Budapest, Zoltan u. 8. Postacim: 1426 Pf. 1.

ABCD-2 Interaktiv hirmagazin
ABCD-3 Interaktiv hirmagazin

POLITIKA Magyarorszag torténelme
1944-1989

Budapesti kalauz Szerb Antal novellja
nyoman

Telefonkartya-katalégus

Nyelvmester (angol-1 ) kezd6knek
Nyelvmester (angol-2) kozéphaladéknak
Nyelvmester (angol teszt) haladéknak
Nyelvmester német kezd6, kézéphaladé

Fontoszaurusz bet(ikészlet széveg-
szerkeszt6knek

Musicvision - 1 hangeffektusok

Az ellopott kédex titka - mesejaték
(olvaséasfejlesztd)

Angol-magyar m(iszaki-tudomanyos
sz6tar, COMPFAIR dijas
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1526

1526

4 990

3990

6 200

6 900

6 900

6 900

6 900

15 990

2900

4 800

20 000

15 000

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Ft

Telefon: 13-13-123, fax: 13-13-143

Anyanyelvi kdnyvespolc,

COMPFAIR dijas, magyar helyesirasi
szabaly, idegen szavak szétara

14 ezer szavas értelmez6 szotar

és haladdknak

PIC-DIC angol képes sz6tar
CLIP-DIC—1 nyelvoktat6é haladéknak
CLIP-DIC—2 nyelvoktaté haladéknak

MANOKALAND kornyism. képesség-
fejlesztd program

Budapest - CD idegenvezet6 a févaros
nevezetességeivel, interaktiv térképpel
négy nyelven

GUINESS rekordok német nyelven

Matematikai 6sszefoglal6 érettségizék
és felvételiz6k részére

Képtarak valogatas a vilag leghiresebb
muzeumainak
anyagéabal

Nyelvoktaté CD Ujrakezdék,
kozéphaladdk részére
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A minGség biztositasa és a biztositds mindsége

ISO 9001 szabvéany szerint m(ik6ddé mindségugyi rendszer a Providencia Rt.-nél

A min@ségugyi rendszer bevezetésének okai
szolgéaltatészervezeteknél

Az 1SO 9000 min6ségligyi szabvanysorozat szerint tanusitott szerve-
zetek szamat és dgazati 6sszetételét tekintve meglehet6sen megbiz-
hatatlan adatok allnak rendelkezésre. Azt azonban meg lehet allapi-
tani, hogy a sulypont az iparra, ezen belill isa gépiparra helyezédott,
és ahogyan haladunk a ,puhabb" szektorok, igy a szolgaltatasok fe-
16, egyre csokken az 1ISO 9000 szabvanysorozat valamelyik tagja sze-
rint mikod6 minéségligyi rendszerek szama. igy nem meglepd, hogy
manapsag még Nyugat-Eurépaban is Gjdonsagnak szamit egy ilyen
rendszer bevezetése és tanlsitasa a pénziigyi szolgaltatasok tertle-
tén. A napjainkra kialakult Agazati megoszlas magyarazata rogton vi-
lagossa valik, ha réviden attekintjiik a szabvany torténetét.

A minéségbiztositas és annak szabvanyositasa a hadiiparbdl in-
dult hédité Gtjara katonai szabvanyok forméajaban. Ezek a szabva-
nyok nem elégedtek meg a klasszikus minGség-ellenérzéssel, hanem
megprébaltak megfogalmazni a hadseregek beszallitéinak miiko-
désével szemben azokat a kovetelményeket, amelyek teljesitése ese-
tén a beszallitok képessé valtak az elvart min6ségl termékek eléal-
lithséara.

A min6ségugyi szabvanyok polgari életben val6 elterjedésének
elsd Iépcsbje a BS-5750 szabvany megjelenése volt. Eza norma 1979-
ben Iépett életbe Nagy-Britannidban a korméany hathatés tAmogata-
saval. A brit kormany minéségkampanyt inditott, de ezen tul létrehoz-
ta a minéségugy intézményrendszerét is. A legnagyobb I6kést azje -
lentette a mindségiigynek, hogy korméanyzati megrendelést csak azok
a cégek kaptak, amelyek tanusitott minéségugyi rendszert mikodtet-
tek. Nagy-Britannidban azéta mar tébb mint 40 000 szervezetnél mi-
kodik tanusitott minéségugyi rendszer.

A kovetkez6 l1épés 1987-ben tortént, amikor az 1SO (International
Organization for Standardisation), a Nemzetkdzi Szabvanygyi szer-
vezet kdzzé tette az 1ISO 9000 szabvanysorozatot. Ezzel indult ezek-
nek a szabvanyoknak a diadalGtja. Ma mar tébb mint 100 000 szer-
vezet tanusittatta minéségiigyi rendszerét. Az 1ISO 9000 szabvanyso-
rozat felhasznalasa nem korlatozédik kizarélag az iparra, és nem rit-
ka a tanusitas szolgaltatovallalatok, oktatasi intézmények, s6t dnkor-
manyzatok kdrében sem. A mingségligyi rendszerek tanusitasa ma
mar lancreakcié-szer(ien alakul, mivel azok a szervezetek, amelyek mar
rendelkeznek ilyen tandsitvannyal, beszallitéiktdl is elvarjak a tandsit-
vany megszerzését. Tehat a tanUsitott minéségligyi rendszer léte vagy
nem léte lassan-lassan piaci kényszerré valik.

A fentiekbél vilagosan kit(inik, hogy a minéségtigyi szabvanyok el-
s6 generacioi a gépipar szamara készilltek. Ebbdl kdvetkezik, hogy ko-
vetelményei a gépipar szaméarajelentenek evidenciat, annak gondo-
latvilagat, nyelvezetét tikrozik még ma is. Mas teriileteken val6 felhasz-
nalasuk némi képzel6er6t igényel ugyan, de nem megoldhatatlan.

A szabvany széles kor(i alkalmazhatésaga annak kdszénhet6, hogy
a szabvany kell6képpen altalanos, és mégis teljes. Nem konkrét re-
ceptek tejesitésétvaija el, hanem csak altalanos kévetelményeket fo-
galmaz meg a felhasznaléval szemben, amelyek alapjan maga ha-
tarozhatja meg a kovetelményeknek val6 konkrét megfelelés médsze-
reit és eljarasait. Azaz, nem hataroz meg konkrét paramétereket egy
termék vagy szolgaltatas minéségével kapcsolatban. Ezeket az alkal-
mazonak maganak kell rogzitenie, de ett6l kezdve biztositania kell a
sajat maga altal meghatarozott kritériumok teljestilését.
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Fontosjellemzé&je még az ISO 9000 sorozatnak, hogy nemcsak
a végtermék eléallitasara koncentrél, hanem kovetelményeket tamaszt
a termék- vagy szolgéltatas-elGallitasi folyamat minden egyes elemé-
vel szemben is. Ez aztjelenti, hogy a felhasznalé a min6éségugyi szab-
vanyt sajat bels6 miikédési modelljeként hasznalhatja.

Tehat a szabvany bevezetése kiilsd - vevdi - kényszer nélkil isvon-
z6 lehet, mivel eredményekéntjavulhat a szervezet miikodésének mi-
nésége és ezdltal a kibocsatott végtermék vagy szolgéltatas is. Ez utéb-
bi tényezé a f6 oka annak, hogy a nem termeld szféraban is egyre
tobb minéségligyi rendszer épul és keriil tanusitasra.

Mivel a szolgéaltatévéllalatok esetében ma még hianyzik a piaci
kényszer; ezért el kell ismerni, hogy egy minéségiigyi rendszer be-
vezetésének ezen a teriileten nincsen azonnal mérhet6 és dramai mo-
donjelentkez6 hatasa, hosszU tAvon azonban kétségtelenil megté-
rul6 befektetés. Azokat a véallalatokat, amelyek minéségtigyi rendszert
tizemeltetnek, a kovetkezd miikédési elényokjellemzik:

0O a mindségtudat beépul a vallalati kultiraba, és Iétrején min-

den alkalmazott elkdtelezettsége a minGség irant;

0 a miikodés soran a problémamegel6zés kertl el6térbe a prob-
|émékra valé reagélas helyett;

0O a munkafolyamatok kritikus pontjainak ellenérzése biztositot-
ta vélik, ami barmilyen eltérés észlelése esetén azonnal lehe-
tévé teszi a beavatkozast;

0O folyamatos kommunikacioét kdvetel a kiilsé partnerekkel;

O afontos dokumentumok és feljegyzések kezelése nyomon ko-
vethetdvé valik.

Miért volt szuksége a Providencia Rt.-nek a min&ségugyi
rendszer felépitésére?

A Providencia Osztrak-Magyar Biztosité Rt volt az els6 kulfoldi tobb-
ségi tulajdont biztositétarsasag, amely 1990-ben zdldmez6s beru-
hazéasként kezdte meg tevékenységét. Az alapiték és a menedzsment
szandéka szerint teljes mértékben az osztrak anyavallalat know-how-
jara kivant tamaszkodni, ezért munkatarsait az akkori biztositasi szak-
man kivilrél toborozta. A vallalatvezetés arra szamitott, hogy az Auszt-
ridban hasznalt médszerek adaptalhaté megoldasokat tudnak kinal-
ni felmerilé gondjainkra. Ez a szamitas a termékek vonatkozaséban
be is igazolédott, de nem bizonyult hatékonynak bizonyos szerve-
zési kérdésekben. Ennek oka az, hogy a magyar piac altal tAmasz-
tott kdvetelmények nem voltak 6sszehasonlithatok az osztrék adott-
sagokkal. A teljesség igénye nélkil a kdvetkez6 kiildnbségek voltak
akkoriban jellemz6ek: teljesen mas biztositasi kultira, eltéré fizetési
szokasok és infrastruktdra, mas szamitastechnikai hattér és kultdra stb.
Ezekhez a tényez6khodz parosult még egy rendkiviil dinamikus no-
vekedés is.

Ez a helyzet egyrészt rendkivil euférikus volt, mert a fiatal mun-
katarsi garda a sajat bérén érezte a vallalat ndvekedését, és nap mint
nap Ujabb és Gjabb probléméak megoldasara nyilt lehet6sége, méas-
részt nagyon nyomaszté is volt, mert csak a tlizoltdmunkara futotta
az energiakbdl, és semmi sem garantéalta, hogy ugyanaz a probléma
nem fog még egyszer felmertini. Ez a helyzet természetszeriileg vissza-
tikroz6dott a gazdasagi eredményekben is, és a véallalat mérlege te-
temes veszteséget mutatott ebben az idészakban.

Az akkori vallalatvezetés kereste a kiutat ebb6l a klasszikus néve-
kedési valsaghelyzethdl, és meg istalalta. Ugy gondoltak, hogy nem
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pazaroljak az id6t arra, hogy valsagkezelési médszerekrdl vitatkozza-
nak, hanem egy olyan modellt vezetnek be, amely - igaz mas teri-
leteken - mar bevalt. Ez a modell az ISO 9001 mindségligyi szab-
vany volt.

A Providencia Rt. min6ségugyi rendszere

Ha egy vallalat min6ségugyi rendszerét meg akarjuk ismerni, akkor
keziinkbe kell venniink annak minéségugyi kézikonyvét. A minéség-
tgyi kézikdnyv tartalmazza a véllalatnak az alkalmazott szabvany ko-
vetelményeire vonatkozé deklaracioit. A szabvany minden eleme egy-
arant fontos, de vannak olyan elemek, amelyek a rendszer miikédé-
sének keretét biztositjak, és amelyek nélkil nem képzelhet6 el miiko-
d6 rendszer. Ugyanakkor természetesen vannak olyan elemei is a szab-
vanynak, amelyek egyaltalan nem vagy csak korlatozott mértékben
alkalmazhat6ak egy adott szervezet esetében.

A Providencia minéségiigyi rendszerében a vallalatvezetés sze-
repe, a dokumentacios rendszer, valamint ajavité és megel6z§ intéz-
kedések a kulcselemek. Ezek azok az elemek, amelyek a minéséguigyi
rendszer 1étét és dinamikus miikédését eredményezik. Ezt az bra se-
gitségével lehet megérteni.

A min6ségugyi rendszer sikere kdzvetlenil fiigg a vallalatvezetés
elkotelezettségétdl és aktiv tamogatasatol. Enélkil nem képzelhet6
el m(ikéd6 minGséguigyi rendszer. A véllalati cstcsvezetés ennek a ko-
vetelménynek gy tehet eleget, hogy a mindségligyi rendszer felligye-
letével megbizza egyik tagjat, megfogalmazza és dokumentalja mi-
néségpolitikajat, ésigazolhaté médon gondoskodik ennek érvény-
rejuttatasarol.

A Providencia minGségugyi rendszerének miikddése

Javito és megel6z6
intézkedések

Piackutatas Kodzvélemény- Reklamécio- Kilsd
kutatés kezelés statisztika
Termékfejlesztés
Prolnfo
(utasitaskezel&)
rendszer

Bels6 statisztika Hibajavit6 rendszer Bels6 auditrendszer

A Providencia minéségpolitikdja meghatarozza azt az tigyfélkort,
amelynek szolgéltatasainkat nyujtani kivanjuk, definialja termékein-
ket, és kovetelményeket fogalmaz meg munkafolyamatainkkal, vala-

mint azokkal az egyuttm(ikodd partnereinkkel szemben, akik termé-
keikkel vagy szolgaltatasaikkal hozzajarulnak a mi szolgaltatasaink mi-
néségéhez. Végul pedig megfogalmazza a munkatarsakkal és a ve-
zet6kkel szembeni elvarasokat is.

A mindségpolitika meglehet6sen altalanos célok gydjteménye,
ezért gondoskodni kell azok konkretizalasarél, a munkatarsakban valé
tudatositasarol és a teljesiilés nyomon kdvetésérél. Ezazon tl, hogy
a minéségpolitika megjelenik a kiilénb6z6 oktatasok tananyagaban
és témakeént szerepel a vallalati rendezvényeken, aztjelenti, hogy az
elvont filozéfiai sikon mozgé deklaracidkat kiillonb6z6 mutatészamok
segitségével le kell forditani a napi munka nyelvére. igy a minéségi
célok mindenki szaméra érthet6vé, kézzelfoghatéva és kdvethetbvé
valnak.

A mindségi célok kivalasztasanal gondosan ugyelni kell arra, hogy
ne teremtddjenek a vallalat egyéb céljaival nem kompatibilis, azok-
kal esetleg konkuralé célkitlizések. Nem keletkezhet ugyanis egy
arnyékcélrendszer, amely 6nmagéaban zart és 6ncélt, mert ez csak
ideiglenesen létezhet, és a minéség ligyét puszta kampannya sila-
nyltja.

A minéségligyi célok meghatarozasanal célszerii a véallalat meg-
|év6 rendszereire, adatforrasaira tamaszkodni. A Providencia eseté-
ben a minéségligyi célok kivalasztasahoz és aktualizalasahoz a piac-
kutatasok, kiilsd és bels6 kdzvélemény-kutatasok, ligyfeleink panaszai,
kiils6 és bels6 statisztikék, munkatarsainkjobbit6 szandéku otletei, a
belsd minGségligyi fellilvizsgalatok, hibafelismerd és javité rendsze-
rink, Uzleti partnereink értékelése, valamint a munkatarsakkal folyta-
tott rendszeres értékel6 és tAmogaté beszélgetések nyujtanak infor-
maciét. Ezek az adatforrasok folyamatosan
rendelkezésre allnak a minéségiigyi rendszer
értékeléséhez, a termékfejlesztéshez és a val-
lalat miikodését, azaz a munkafolyamatokat
korrigaléjavito- és megel6z6 intézkedésekhez.
A Prolnfo (Providencia informéaciés) rendszer,
azaz a dokumentécié teremti meg a kapcso-
latot a vallalatiranyitas és a szolgéltatas gya-
korlati létrehozasa kozott. Természetesen egy
Uj termék bevezetését vagy valamely munka-
folyamat megvaltoztatasat oktatasi intézked6
sek kovetik, de mégis a dokumentéacio a kéz-
zelfoghato bizonyitéka a valtozasoknak. A Pro-
Info rendszer garantélja, hogy minden mun-
kahelyen rendelkezésre allnak azok az aktualis
utasitasok és informéciok, amelyek az adott
munkahelyhez két6d6 feladatok elvégzésé-
hez sziikségesek.

A véllalat céljait kit(iz6k, a termékfejleszt6k és
a munkafolyamatokat megtervezé szervez6k
elképzelései a szolgaltatasok létrehozasa so-
ran szembesiilnek a gyakorlat prébajaval,
amit rendszeres ellenrzésnek kell alavetni. Az
ellen6rzés célja a véllalat miikodésénekjavi-
tasahoz szilkséges informéaciok megszerzése
és visszacsatolasa a szabalyozokhoz. Ezta célt
a mar kordbban emlitett informécids rendsze-
rek segitségével lehet megvalésitani, és ezzel
gyakorlatilag a kor bezarul.

A fent leirt m{ikddési rendszer az 1SO 9001
szabvany kdvetelményeinek megfelel§ dina-
mikus minéségiigyi rendszert eredményez,
ami folyamatosan biztositja szolgaltatasainkjavitasat. Ezt a tényt is-
merte el a Svéjci Min6ségi és Managementrendszerek Egyesiilete (SQ5)
az idén nyaron tartott tanusité felllvizsgélata soran.

Javaslati
rendszer

Ertékel6 és tamogato
beszélgetések
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A bankoknak is meg kell tanulniuk
az eladas maveszeteét

Novekvé komputerizacio és sorvadd tgyféllojalitas
jellemzi a bankok és az tgyfelek kapcsolatat. Ennél
fogva a jovében még fontosabb versenytényez6 lesz
az ugyfelekkel valo kapcsolattartas ajformainak ke-
resése és a mar meglévékkel a kapcsolattartas javi-
tdsa. A szerz@k altal a cikkben bemutatott - video-
val és szamitogéppel tdmogatott STAR* (Sales Ta-
lent Assessment Review)-elemzésb6l kiderdlt, hogy
nemzetkdzi ésszehasonlitdshan a német szdmlame-
nedzsereknek (account manager) is akad még tenni-
val6juk az ugyfelekkel valé kapcsolattartas és a
banki termékek értékesitése terén.

Korabban a banki érdekek kézéppontjaban kizaroélag
jovedelem- és kockazatkezelési aspektusok alltak, fi-
gyelmen kivil hagytédk az tgyfelek jelentéségét.
A piac azonban atalakult, az tgyfél-orientacié egyre
inkdbb megkoéveteli a marketing eszkdzeinek alkal-
mazasat a pénzintézeteknél is. Az ar- és a termékpoli-
tika killénboz6 valtozatai jelentek meg, mint példaul
a fizetési forgalom lebonyolitasanél az atalanydij be-
vezetése, Uj termékek kifejlesztése és bevezetése a de-
rivativ Ggyletek piacan, ezzel egyidejlileg az elavult
termékek kivonéasa a piacrdl. Er6feszitések torténtek a
kommunikéaciés mix mind jobb kialakitasara, a ming-
ségbiztositas javitasara. Figyelemre mélté valtozasok
zajlottak le az értékesitési politika teriletén: a fiokin-
tézetek rendszerének atszervezése, a Telefon-Bank-
ing, a Btx-Banking, a banki tzletkdték kilsd szolga-
latra val6 bevetése, az értékesités novelése érdekében
maés tarsasagokkal valé koopera-

Cio.

Ha a bankok felel6s vezet6i

Csokkend ugyféllojalitas

nem teszik meg a sziikséges

A bankok megujulasi folyamata el-
kerulhetetlen volt annak érdeké-
ben, hogy az lgyfelek lojalitasa ne

* STAR: elemzési médszer a szamlamenedzserek profilja-
nak, er6sséseik és gyengeségeik meghatarozasara, ezaltal a
sziukséges fejl6dési irany kivalasztasa. Vezeté gazdasagkuta-
tok és pszicholégusok dolgoztak ki a Los Angeles-i City
Universityvel egyitt.
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Iépéseket a banki tanicsadas

képesek Uj ugyfeleket

és a régieket megtartani.

csokkenjen tovabb. Ezt a tendenciat j6l mutatja az 1.
tabla, amelybdl kitlinik, hogy mig 1985-ben a privat
banki tgyfelek 36 szdzaléka allt ketté vagy tdbb

7. tabla
A privat tgyfelek banki kapcsolatanak aranya

Ev 1985 (%) 1990 (%) 1994 (%)

Egy banki kapcsolattal 64

o 60 51
rendelkezd ugyfelek

Kettd vagy tobb banki
kapcsolattal 36 40 49
rendelkezd ligyfelek

Forras: BankBetriebsW irtschaft tanacsadé cés adatai

bankkal kapcsolatban, addig ez az arany 1994-re elér-
te a 49 szazalékot, s ezt a tendenciat csak tovabb er6-
siti a technikaorientalt értékesitési eszk6zok alkalma-
zdsa. Ha bankok felel6s vezet6i nem teszik meg a
sziukséges lépéseket a banki tanacsadas min6ségének
javitasara, a bank tgyfélcentrikus beallitédasanak el-
érésére, akkor ezek a bankok nem lesznek képesek Uj
ugyfeleket megnyerni és a régieket megtartani.

A cégek banki kapcsolatait szemlélve ez a tendencia
még jobban kidomborodik (2. tabla). A nagyvallalatok
atlagosan 19 bankkal allnak kapcsolatban, amelybél
csak kevesebb mint két bankot neveztek meg hazi
bankjukként. A véllalkozasok atlagosan tébb mint 6t
pénzintézettel allnak szorosabb (na-
pi) kapcsolatban, kézel 12 bankkal
valamilyen egyéb kapcsolatban. Az
eredményes Relationship-banking
folytatasahoz a bankoknak a cégiiz-
letdgban is elengedhetetleniil fontos
a megfeleléen felkészult és motivalt
szdmlamenedzserek alkalmazasa.

min&ségének javitasara,
akkor a bankok nem lesznek

A kapcsolattartas minésége

megnyerni

Minden bank szamara adott a kap-
csolattartas javitasanak lehet6sége.



£ tabla adast az ugyfelek &ltalaban csak
A nagyvallalatok banki kapcsolatai évente egyszer vették igénybe, igy ezt
az alkalmat nem lehetett megfelel6en
Eves forgalom Osszes banki Egyéb F6bb Hazibanki kihasznalni mindenre kiterjed6 ta-
kapcsolat kapcsolat  kapcsolat  kapcsolat nacsadasra, Uj banki termékek bemu-

tatasara (2. abra).
50- Mrd 28,7 195 i 15 A technikai berendezések mind
2,0-5,0 Mrd 20,3 12,8 6,1 14 szélesebb korben valé alkalmazasaval
1,0-1,9 Mrd 163 98 50 15 lehet6ség nyilik a rutintigyintézések
idejének csokkentésére és igy tobb
-1,0 Mrd 131 73 4.2 17 id6t lehet majd forditani a banki ta-
Véllalatok 6sszesen 18,8 11,7 55 15 nacsadasra. A bank szdmaéra az els6d-

Forrds: Greenwich Associate, ,A ném etnagyvallalatok bankikapcsolatai 1990"

A privéat Usyfelek banklatogatasa rutinigyintézések kapcsan

- ajovedelemmegoszlas szerint (havonta, %)

0 latogatas 1-2 latogatas 3-4 latogatas

Forras: Pénziigyiadatszolgéltatas 7 BankBetriebsW itschaft szam ftasai

Az 1. 4brabdl kidertl, hogy a privat Gigyfelek 90 sz4za-
léka legalabb havonta felkeresi bankjat valamilyen
rutintigyintézés kapcsan.

A Telefon-Banking és az Electronic-Banking egyre
novekvd térnyerésével kétségkivil tovabb csokken az
ugyfelek kozvetlen banki tgyintézésének gyakorisa-
ga, ezaltal a banki termékek személyes eladasanak le-
het6sége is. igy a jovében a Dialogmarketing-Soft-
ware-System-en keresztul kell a bank tgyfeleinek bi-
zalmat megnyerni, megtartani, a killénb6z6 banki
termékekkel kapcsolatos vasarlasi készségét ndvelni.
Az alaposabb magyarézatot igényl§ banki termékek
esetében a szerz6déskotés tovabbra is a szamlamene-
dzserek személyes kdzrem(ikodését igényli. A ban-
kok és az tgyfelek kapcsolata eddig nagyrészt csak
rutinigyintézésekre korlatozédott. A banki tanacs-

leges feladat ezért a szdmlamene-
dzserek szakmai felkészultségének ja-
vitésa.

A Kkilénb6z6 prognézisokbdl arra
lehet kovetkeztetni, hogy 2000-ben az
Osszes banki szolgaltatasnak csak a fe-
le fog kézvetlenil a bankokon keresz-
tul bonyoldédni, a tdobbi szolgaltatast
elektronikus Gton lehet majd igénybe
venni (3. dbra). A megmaradé szolgél-
tatdsok nyereségességét szem el6tt
tartva, fontos feladat az eladas haté-
konysaganak novelése érdekében a
meglévd szerkezet atalakitasa. Ennek
koltségeit a foloslegessé valt fiokok
bezarasaval és a munkaer6 leépitésé-
vel lehet kompenzalni. Ezzel parhuza-
mosan érdemes atgondolni, hogy nem
kellene-e megvaltoztatni a banki ta-
nacsadas eddigi rendszerét, amely ed-
dig teljesen ingyenes volt - koltségei
az egyéb szolgéltatdsok magas dijsza-
zalékaban jelentkeztek.

1 abra

Tanacsadasi és eladasi képesség

>5 latogatas

Egy a szakért6k altal tobb mint 15 000
szamlamenedzser (német, svajci, oszt-
rédk, amerikai) megfigyelésével végre-
hajtott STAR-elemzésbdl kidertlt, hogy nemzetkdzi
Osszehasonlitasban a német szdmlamenedzsereknek le-
maradasuk van. Tanacsadasi és eladasi képességukrol
megallapithaté, hogy korantsem tugy mikoédik, ahogy
kellene, vagy ahogy tudna. A STAR egy olyan diag-
nosztizald eljaras, amely alkalmas a szamlamenedzse-
rek tanacsadasi és eladasi képességének mérésére
(3. tabla).
= Onmenedzselés: az 6nmenedzselési képesség
alatt mindenekel8tt szervezési, ellen6rzési képességet
kell értentink. A német szamlamenedzsereknek itt a
legkisebb a lemaradésuk.
= Kommunikécid: E képességuket tekintve jelentés
hatranyt konyvelhetnek el. Hianyzik bel6lik az a ké-
pesség, hogy az tgyfeleket meggy6zve eredményes
Uzleteket bonyolitsanak le.
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2. abra
Az ugyfelek altal évente igénybe vett banki tandcsadasok

(szazalék)

E02500-4000
0O 4000-5000

O >5000

0 latogatas 1-2 latogatas >3 latogatas

Forras: Pénzigyiadatszolgaltatds 1991/ BankBetriebsW irtschaft szam itasai

3. dbra
A banki termékek értékesitési politikajanak alakulasa
(szazalék)
— in IC
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Forras: Pénziigyi adatszolgaltatds / BankBetrlebsW irtschaft szamitasai

met szamlamenedzserek képessé-
geiben itt az 4j tgyfelek megnyeré-
se és az improvizalas tertletén mu-
tatkozik hiany.

< Potencial: A legnagyobb
problémat a piacon valé prog-
ressziv mikodés és a kérnyezet al-
landé véltozésaihoz val6 aktiv al-
kalmazkodas jelenti. Ez az a terU-
let, ahol kialféldi kollégaik mar j6-
val el6bbre jarnak. Szembe6tl6 ki-
16nbség figyelhet6 meg a tanulasi
hajlamban is. A lemaradasok csok-
kentése céljabdl feltétlentl sziiksé-
gesek a szamlamenedzserek szak-
mai 6nképzésére, tovabbképzésé-
re, karriertervezésére torténé be-
ruhazéasok.

= Az eladasi stilus: Jéllehet ba-
rati hangulat kialakitadsara torek-
szenek ugyfeleikkel, azonban a
targyalasok soran mégsem tekin-
tik olyan mértékben egyenrangu
partnernek az tgyfeleket, mint az
a nemzetkdzi gyakorlatban meg-
szokott. Azaltal, hogy nem azonos
sullyal veszik figyelembe a bank,
az Ugyfél érdekeit és a sajatjukat,
megnehezitik a nyertes-nyertes
szituécio kialakulasat.

A kovetelményrendszer

Messzemend elképzelések léteznek
mar arrél, hogy a modern szam-
lamenedzsereknek milyen kovetel-
ményeknek kell megfelelnitk, de
még sokat kell tenni azért, hogy
ezeket az elképzeléseket a gyakor-
latba atultessék. Ezért el8szor is
egy banki szakért6i csoportnak kell
vizsgalnia e kdvetelményrendszert,
ahhoz, hogy a tovabbképzéshez és
személyiségfejlesztéshez sziikséges
intézkedéseket meg tudjak hatéa-
rozni.

A képességanalizisnek fel kell
tarnia a menedzser er@s és gyenge
pontjait, és mérnie kell a teljesit6-
képességét. Az egyes képességko-
roknek egyuttesen le kell fednitk
azt a kdvetelményrendszert, amit
egy modern menedzsert6l elva-
runk. A STAR nagy adatbazisanak

= Munkamodszerek: Idetartozik tobbek kozoétt az Gj  és az allandd jelleggel érkez§ Uj adatoknak kdszdnhe-
ugyfelek megszerzésére, a régi Ugyfelek megtartdsara t6en objektiv és megbizhaté elemzést adhat az egyes
vonatkoz6 kilénbozé modszerek kidolgozasa. A né- banktanacsadokrél. Egy ilyen rendszer egy vezetd
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3. tdbla

Tanacsadasi és eladasi képesség
(az idealis érték 100 szazalék)

Képességek Német bankokndl Nemzetkdzi norma
szazalékban szazalékban
. Onmenedzselés 58 80
Tervezés 55 80
Szervezés 60 85
Végrehajtas 50 75
Ellen6rzés 65 80
1. Kommunikécié 43 8l
Odafigyelés 45 IS
Megértés 50 85
Meggy6z6dés 40 80
Lezaras* 35 85
lll. Munkamédszerek 44 83
Ugyfél megszerzése 60 80
Ugyfél megtartasa 35 85
Improvizacio 25 IS
Rendszerezés 55 90
IV. Teljesit6képesség a4 84
Valtoztatas 25 85
Tanulas 45 95
Teljesités 50 75
Motivéacié 55 80
V. Eladasi stilus 48 84
Kapcsolatorientalt 60 80
Célorientalt 50 90
Problémaorientalt 45 80
Partnerorientalt 35 85
Atlagérték 47 82

Forras: A STAU -médszerrel végrehaijtott kutatds eredménye.
* A megbeszélés lezarasa szerz6déskotéssel.

vagy egy tovabbképzésekkel foglalkoz6 szakember
kezében fontos ddntéstamogato eszkdz lehet.

A rendszer képes az egyeéni, az iparagi és a nemzet-
kodzi szinvonal dsszehasonlitaséra, és ezaltal elGseqiti
az optimalis dontés meghozatalat. Ez az objektiv diag-
nosztikai rendszer segit a hibas dontések minimaliza-
lasdban, ezaltal a személyi riziké csékkentésében.

Egyéni tréning és menedzselés

A szakért6k kidolgoztak egy képességfejlesztd prog-
ramot minden egyes szamlamenedzser részére, akik
ezaltal fejleszteni tudjak eladasi profiljukat. igy pél-

daul a STAR keretében videdval tamogatott tréninge-
ket vezetnek, amelyeket ugy allitanak 6ssze, hogy az
a résztvevOkb6l magas aktivitast valtson ki, és ta-
pasztaljak egyéni hasznossagat is.

Az egyes képességkorok eredményei alapjan a
résztvevOk specialisan csak a sziikséges képzést kap-
jak, igy minimalizalva a hiabavald tovabbképzésekre
forditott 6sszeget.

A tovabbképzés ellenbrzése objektiv eszkdzdkkel

A tovabbképzések eredményessége alapvetéen a ,,ki-
vant/meglévé" allapot 6sszehasonlitdsaval mérhetd.
Ahhoz, hogy pontos eredményeket érjink el, bizo-
nyos feltételek megléte fontos:

- A mér6rendszer vizsgélja azt, hogy magatartasat a
menedzser a kivant médon megvaltoztatta-e, amel-
lett, hogy a megtanulhaté ismereteket elsajatitotta.

- A mér6rendszer pontossaga.

- A mér6rendszer objektivitasa (specialis kérdezési
technikak, kiilonb6z6 teszt-szituaciok).

- A tréner hangulata és preferenciaja ne befolyasolja a
végeredmeényt.

Az objektiv eredménykontroll elérésének feltétele,
hogy strukturalt diagnozist készitsiink az egyes ta-
nacsadasi és eladasi képességek teriiletén még a to-
vabbképzés megkezdése el6tt. Az elemzés Ujboli el-
végzésével (ugyanannal a csoportnal) személyre sz616-
an meg lehet allapitani, hogy mely terileteken sikertlt
az eredetileg meglév6 hibakat csokkenteni, ezzel a tel-
jesitményben jelentkezd hidnyossagokat kikiiszébolni.

Ha esetleg még maradna hianyossag, akkor a
kontrollvizsgalat eredménye alapjan aj célkitizés
szikséges. Ezt kdvetden egy Uj tovabbképzési ciklust
lehet beiktatni a szdmlamenedzserek tanacsadasi és
eladasi képességeinek fokozasa érdekében.

Osszefoglalas

A bank és az tugyfél személyes kapcsolatanak a jov6-
ben még nagyobb szerepe lesz. Ezért Gigyfélorientalt,
eladasi képességekkel rendelkez8d, motivalt tanécs-
adokra van sziikség a bankoknal (ez az, ami a német
szamlamenedzsereknél hidnyzik). Egy objektiv diag-
noézissal, a gyenge és er6s pontok meghatarozasaval
ki lehet dolgozni a programot az eladasi képességek
hibainak kikiiszobolésére és javitasara.

SzerzB8ink Hans-Reinhard Jacob
Uzletvezet és tulajdonos,

Herbert H. May

marketing és értékesitési osztalyvezetd,
Kuhar Péter tanacsadd

a wieshadeni BankBetriebsWirtschafl
Jacob & Partner mbH tanacsadd cégnél
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PARKANYI PETER

Gondolatok a banki szolgaltatasok

minoségerol

A bank szolgéaltatasi minéséggel kapcsolatos donté-
sei - fontossagukat és futamidejiket tekintve - stra-
tégiai jellegl déntések. A szolgéaltatasi mingség a
bank szinte minden szervezeti egységét aktivan érin-
ti. A marketing elemz6, tervezd, végrehajtd és ellen-
6rz6 funkcidja koordinalja a minéséggel kapcsolatos
teenddket, és szervezi a menedzsment informéacios
rendszerét.

Marketing és TQM

A kérdés stratégiai jelent6ségének ad nyomatékot,
hogy a szolgéltatasi mindség javitasara tett kisérletek
fabatkat sem érnek a legfels6ébb menedzsment te-
vékeny részvétele vagy - a nyugati szakirodalombol
atvett kifejezéssel élve - elkdtelezettsége nélkal.
A (szolgaltatasi) min8ség olyannyira atfogja az egész
szervezetet, hogy kildn vezetési
filozofidja alakult ki, a TQM (To-
tal Quality Management).

A TQM eredetileg a termel6-
véllalatok vezetési modszerei ko-

99

A piaci elvek érvényesitése persze szemléletval-
tast kovetel, f6leg egy olyan orszag bankrendsze-
rében, ahol a marketingnek, ha egyaltalan beszélhe-
tunk ilyesmirél, kizarolag funkcioi vannak, de nem
hatja at és hajtja el6re az egész szervezetet. Messze
vagyunk még attél, hogy a marketing alatt ne kiza-
rolag a rekldmot értsék, hanem azt, ami: egy piac-
orientalt szolgaltatdé szemléletmaodjat, hajtoerejét és
eszkozeit.

Ebben a cikkben a min6ség marketing-megkozeli-
tése kerul reflektorfénybe. A marketing fogalmat a le-
het6 legszélesebb értelemben értelmezem, amibe a
kuls6 kommunikéacié éppugy beletartozik, mint a bel-
s6 marketing (vagy belsé PR). Nehéz lenne egyébként
azt is meghatarozni, hogy a min6ség a marketing ak-
tiv vagy passziv aga, vagy a 4P, netan a 7P kozil me-
lyikbe sorolhaté be.

A legelfogadhatobb megkézelités az, hogy a szol-
galtatasi min6ség fejlesztésére tett kisérletek a legkl-
16nfélébb marketingeszk6z6k hasznalatat és 6sszehan-

golasat jelentik, a piaci szemlélet-
mod legmesszebbmendékig torte-
né érvényesitésével. Valdban, a
min6ség magas szintre emelése

zé tartozott, am a lényeg a szol-
galtatovallalatok, igy a bankok
esetében is ugyanaz, csupan némi
adaptalasra van szikség. Cél a hi-
batlan szolgaltatas, amely a vevéd
értékelésén alapul, és amely csok-
kenti a koltségeket. A TQM az al-
kalmazottakat belsé fogyasztok
lancolatanak tekinti, amelynek a
végén a fogyasztokkal érintkez6
személyzet all. Oket szolgalja ki
az egész szervezet.

A TQM fbékuszaban olyannyira
a piac all, hattérbe szoritva egyéb,
peldaul kockéazati szempontokat,
hogy az néhany bank szamara haj-
mereszt6 lehet. Ennek ellenére a
piaci szemlélet az egyetlen Gt, ha
egy banknak hosszu tavi profitra
faj a foga.
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Messze vagyunk még attol,
hogy a marketing alatt
ne kizardlag a reklamot értsék,
hanem azt, ami:

egy piacorientalt szolgaltaté

szemléletmaodjat, hajtéerejét és
eszkozeit.
.

A mindség a vevl értékitélete
vagy allasfoglalasa a szolgaltatas
kivalésagaval kapcsolatban.
Magyarul, az ajé min8ség,

amit a vevd annak tart.

99

mint cél koré fel lehet épiteni az
egész szervezet marketingprog-
ramjat. A min&séggel bankjaink,
ha egyaltalan érdek( 6ket, megle-
het8sen otletszer(ien foglalkoznak
(lasd néhany reklam és hangzatos
klisé).

Ratérve arra, mi a min6ség je-
lentése a szolgaltatasok esetében,
kiemelendd, hogy a szolgaltatasi
jellemzd8k kozul a legfontosabb a
szubjektivitds és az ingadozas. Az
ugyletnek ugyanis két oldala van:
aki adja és aki kapja. A két szerep-
16 igényei korantsem biztos, hogy
egybeesnek, s6t, minden min&ség-
gel kapcsolatos probléma eredmé-
nye az, hogy a vev6 nem azt kap-
ja, amit szeretett volna.

Mi hat a min8ség? Nézzuk
el6szor a vevd oldalat!



Ha leegyszer(sitenénk a dolgot, azt mondhat-
nank, hogy a min8ség a szolgaltatas jellemzdinek
Osszessége. A marketing szamara azonban ez semmit
nem mond, ezért jobb, ha az attitlid-megkdzelitéssel
élink: a mindség a vevl értékitélete vagy allasfogla-
ldsa a szolgaltatads kivalésagaval kapcsolatban [1],
Magyarul, az a j6 mindség, amit a vevd annak tart.

Az érem masik oldala a szolgéaltatd. Neki azt kell
nyudjtania, amit a vevd kivan. A bank, racionalis és
szigoru szervezet lévén, megnézi, hova adja a pénzét,
a mindséggel szemben is kévetelményeket allit. Te-
kintetbe kell venni ugyanis, hogy nem minden ming-
ségjavitasi térekvést koronaz siker, és lehet tul sokat
is kélteni a mindségre. Eppen ezért a minéség javita-
sanak egy pénzigyileg megalapozott befektetésnek
kell lennie, amelynek futamideje tobb év.

Min8&ség és profit

A mindségnek mint befektetésnek a célja hangsulyo-
zottan a profit ndvelése. Ha a mindséget sikeresen fej-
lesztettlk, illetve ha az eredményt a vevéd is érzékeli
és éertékeli, az tobbféleképpen is elvezethet a maga-
sabb nyereséghez.

= A j6 min6ség el6szor is differencial: megkulén-
bozteti a bankot szlirke és egyforma tarsaitol. Kozis-
mert, hogy a pénziigyi szolgéaltatdsok mennyire ho-
mogének és nehezen megragadhatdk. Vegyunk pél-
daul egy egyszer( atutalast. Az eredmény mindenhol
(jobb esetben) ugyanaz: megterhelés/jévairas a szam-
lan. Ha azonban a szolgéltatas mindségét nézzik (az
atutalds gyorsasaga, megbizhatésaga stb.): itt mar je-
lentds eltéréseket tapasztalhatunk az egyes szolgalta-
tok kozott. Ezért ha egy bank a szolgéaltatas egy jol ér-
zékelhet6 részére, a min6ségi paraméterekre fekteti a
hangsulyt, azzal elényre tesz szert.

A megkulonboztetettséget a szolgaltaté felhasz-
nalhatja kommunikacios politikajaban: reklamokban
jeleniti meg a j6 min@séget. Itt elsGsorban intézményi
és arculatreklamra gondolok. Mindkettd igen ritka jo-
szag Magyarorszagon, a mérleg inkabb a (forrasolda-
li) termékek hirdetésének javara billen.

Szolgéltatovallalatrol 1évén sz6, a bizalom és a fo-
gyaszté bizonytalansaga miatt sokkal nagyobb jelen-
téséget kell tulajdonitani a fogyasztok kozotti kom-
munikacionak (szajreklamnak, word of mouth-jelen-
ségnek is szoktdk nevezni).

Mindkét eset Uj vev6k meghoditasat eredményezi,
offenziv marketingrél van tehat szo.

< A j6 minGség masrészt elégedetté teheti a mar
megszerzett vevbket, akik a kés6bbiek folyaman a
bank j6 hirnevét fogjak kelteni. Ez a hirnév teljes mér-
tékben a valésagon alapul, nem lehet reklammal
megteremteni.

Az elégedett Ggyfél nem helyezteti at szamlajat a
legnagyobb rivalisunkhoz, hanem hd marad hoz-
zank, ami szintén nem utolsé dolog. S6t az is elkép-

zelhet6, hogy tébbet néz majd be fiokunkba, s tébb és
mas szolgaltatast is igénybe fog venni. Ne feledjuk:
megszerezni kdnnyebb, mint megtartani, viszont
megtartani olcs6bb, mint megszerezni.

Az ugyfelek megtartasa, az elpéartol6 tugyfelek sza-
manak csokkentése és a vasarlasi gyakorisag fokoza-
sa a defenziv marketing lényege.

A bemutatott két marketingstratégiai megkdzeli-
tés a piaci részesedés noveléséhez vezet. A min6ség-
javitas kdvetkez6 hatasa az areffektus.

= A potlélagos min6ség areffektussal is egydtt jar-
hat, feltéve, hogy a fogyasztok készek tobbet fizetni a
magasabb minéségért. Az is el6fordulhat, hogy a ve-
vBk a magas arakat a kivald6 min6ség biztos jeleként
értelmezik. A jol megvaldsitott és a fogyasztok altal
elismert min&ség néveli az aru értékét és a bank ter-
mékei iranti keresletet. A magasabb bevételek csok-
kentik az allando koéltségek aranyat az arban, igy az
arpolitika mozgastere kiszélesedik.

Magasabb arak azonos forgalom mellett nagyobb
bevételeket eredményeznek.

< A min8ség hozama a szolgaltatdi szervezetben
és a bels6é folyamatokban is jelentkezik. A minGségre
sokan ugy tekintenek, mint egy luxuscikkre, ami
- amellett, hogy j6 érzés - csak viszi a pénzt. Ez rovid
tdvon - mint minden befektetés esetében - igaz is.

Néhany szakir6 azonban egyenesen azt allitja,
hogy a magas koltségek oka a mindség hianya. A mi-
néség tehat a vezeté mutatd, az ok, amiért csokken az
értékesités és n6nek a koltségek. Utdbbiak tehat kdve-
t6 mutatok, kdvetkezmények.

Az elmélet hatterében az a vélekedés all, hogy jo
mindéséget csak Ugy lehet szolgaltatni, ha a szervezetet
is alkalmassa tesszik erre a bels6 folyamatok szaba-
lyozasdval. Nem csoda, hogy erre a szemléletmddra
kulon vezetési mdédszereket dolgoztak ki, a QACC-t
(Quality Analysis Cost Control) [2].

Ennek lIényege roviden annyi, hogy a koéltségcsok-
kentd programot a min6ség javitasara épiti, azaz a
minéség javitasaval csokkenti a kéltségeket. Nézzuk
most az egyes koltségfajtakat [3].

A minéségfenntartd koltségek (hibamegeldzés, el-
lendrzés) néni fognak, csakigy mint az inputténye-
z6k koltségei (munkaerd, technoldgia, idd). Csokken-
ni fognak viszont a folyamatok standardizalasanak és
racionalizalasanak készdonhetéen a folyamatkoltsé-
gek. Itt kell megemliteni az 1SO 9000 mind&ségi szab-
vanysorozatot, amely elssorban ezt az egységes sza-
balyozéast hangsulyozza.

Csokkennek a marketingkéltségek - hiszen keve-
sebbet kell draga reklamokra kolteni (lasd a fogyasz-
tok kdzotti kommunikacio szerepét) -, és értelemsze-
ren a gyenge mind8ség koltségei (korrekcio, bevétel-
kiesés) is.

Osszegezve megallapithatjuk, hogy a piaci része-
sedés novelése, magas arbevétel elérése és a koltség-
csokkentés elvezet hén ahitott célunkhoz: a jovedel-
mez6séghez, a nyereség ndovekedéséhez hosszu ta-
von. Az 1. abra a fenti gondolatmenetet tikrozi.
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1 &bra
Szolgéltatasi minéség
Marketins Areffektus Bels6

Uj vevk folyamatok

Régi vevok

Tobb ugylet

Piaci részesedés Bevétel Koltségek
Nyereség

A fogyaszt6 szava

Ahhoz, hogy valami érdemlegeset tudjunk tenni a
mindség érdekében, elészor is meg kell tudnunk, ho-
gyan értékeli a fogyaszt6é a szolgaltatdsok min6ségét.
Ha a szolgaltaté tudja, hogyan alakul ki a vev6k ér-
tékitélete, akkor azt befolyasolni is képes lesz.

Mivel min8ség dolgaban csak a fogyaszté szava

szamit, egyszer( a dolog: meg kell kérdezni, mi sza-
mara a min6ség. Lényegében ezt tette harom amerikai
kutaté [3, 4] a nyolcvanas évek derekan, aminek ered-
ménye a szolgaltatasi minéség mo-
dellje lett. A 2. abran lathaté modell
rendkivil egyszer( és szemléletes,
kulonb6z6 réseket (gapeket) tartal-
maz, ezért gap-modellnek is szok-
tdk nevezni. Célja, hogy bemutassa:
mi a killonbség ak6zo6tt, amit a szol-
galtato cég emberei, illetve a vasar-
16k a min8ségi szolgaltatasok jel-
lemzdinek tartanak, mindezt egy
modellben és a fogyasztd szemszo-
gébdl vizsgalva. A modell Iényege:
a min6séget a fogyaszté ugy érzé-
keli, hogy elvarasait és tapasztalata-
it 6sszehasonlitja. A min6ség tehat
a fogyaszto elvarasai és tapasztala-
tai kozotti eltérés nagysaga. Az ab-
ran ezt jeldli az 5. rés, amely a to-
vabbi négy rés nagysaganak a fiigg-
vénye: rés(5) = f(rés 1, rés 2, rés 3,
rés 4). Lassuk most ezt a négy rést!

Az 1. rés a szolgaltatasokra ira-
nyulé fogyasztoi elvarasok és azok
szolgaltatd altali megértése kozott
jelentkezik. A banki vezetés ismer-
ni véli a piaci igényeket, am egy
banki kézépvezet6 gondolkodas-
moddja nem sok atlagfogyasztoéval
azonos.
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A 2. rés az igények megértése és a szolgaltatas-
nak, illetve mindségének a meghatarozasa k6zott fe-
szll. A bank tudja, hogy a hitelkérelmet a vevé a le-
hetd§ leggyorsabban szeretné elbiraltatni, de ezt vagy
nem tartja fontosnak, vagy egyszer(@en nincs ra kapa-
citasa.

A 3. rés a szolgaltatas min6ségének meghatéro-
z4sa és a szolgaltatas teljesitése kdzott mutatkozik.
A népszer( banki papir nagyszerd kondicidkat kinal,
a csapbol is az folyik, a bankfiokban azonban akkora
a tolongas, hogy mindenki tirelmetlen és ideges.

A 4. rés a szolgéltatas teljesitése és a kuls6 kom-
munikacié kozotti kilonbséget jelenti. A televizidban
g6zerdvel folyik az értékpapir reklamkampénya.
A bankba betévedd vasarlét azonban kellemetlen csa-
16das éri: ajegyzés napokkal el6bb befejez6dott.

A min6ség értékelése nemcsak a szolgaltatas ered-
ményét foglalja magaba, hanem a szolgaltatas folya-
matat is. Emogott az a meggy6zédés all, hogy a vevé-
nek nemcsak a végtermék a fontos, hanem az is, aho-
gyan kézhez kapja. A szolgaltatasi folyamat tehat
szintén terméknek mindsil, ezért pontosan meg kell
tervezni és el kell tudni adni. A bank tGgyfelének nem
csak az a fontos, hogy pénzét biztonsadgban tudja,
hogy pénzét hozzaérté emberek kezeljék, és ligyeit
gyorsan intézzék (eredmény), hanem az is, hogy mi-
lyen a bankfiok megjelenése, a kiszolgalé kisasszony
mennyire udvarias, csinos stb. (folyamat).

A mindség két nagy egységbdl all: az elvarasokbol
és a tapasztalatokbdl. Vegyuk el6sz6r az elvarasokat.



Az elvarasokrol szintén a vev6t érdemes megkér-
dezni. Az emlitett kutatés szerint a vevdk tiz dimen-
zion keresztul értékelik a mindséget, de ezek kdzott
sok volt az atfedés, igy az 6sszevonasok utan végul 6t
dimenzio kerekedett ki:

- Megbizhatésag: pontos szamlazas, az atutalas
kijelolt id8re torténd teljesitése.

- Reagalasi készség: a szolgaltatas id6igénye, a te-
lefonon érdekl6d6 fogyasztd gyors visszahivasa.

- Biztonsag: a pénzigyi biztonsag, a frontszemély-
zet és a hattérszemélyzet szaktudasa, udvariassaga,
bizalomkeltése.

- Empatia: személyre szabott figyelem, elérhetd
szolgéltatasok.

- Dologi tényez6k: a bankfiok és a személyzet
megjelenése és a szolgaltatas targyiasitasa (hitelkar-
tya, értesitések stb.).

Az elvarasokat négy tényez6 befolyasolja. Legfon-
tosabb ezek kozul a fogyasztok kozoétti kommuniké-
cid. A fogyaszték legmegbizhatobb forrasa, ugy lat-
szik, egy-egy sorstarsuk. Kézismert, hogy egy elége-
detlen fogyaszté atlagosan kilenc-tiz tarsanak beszél
negativ tapasztalatairdl, viszont csak haromnak me-
séli el, ha meg van elégedve.

Masodszor, egyéni sziikségleteik is iranyitjak a ve-
vbket. Egy bankkartya-tulajdonos példaul - ha lehe-
t6sége van erre - sajat igényeinek megfelel§ nagysa-
gu hitelkeretet szeretne.

Harmadszor, a multbéli tapasztalatok is befolya-
soljak az elvarasokat. igy az XYZ bank vasarléja nem
taplal hid reményeket a pénztaroskisasszonyok mo-
dorat illetéen, egy vérbeli ameri-
kai fogyaszto ellenben voros fejjel

tavozna az emlitett bankbol. 99

Végul, a befolyasolo tényezék
kozott kell megemliteni a bank
kils6 kommunikéaciojat, amely a
véasarloi varakozasokat gerjeszti.

hatarozzak meg.

Az elvarasok sorrendje

Hidba csalogatja be fidkjaba egy

Er6sen vitatott kérdés az elva-
rdsok mibenléte. Nem tisztazott
még, hogy léteznek-e egyaltalan
ilyen el6re kialakult elvarasok,
vagy a vasarlé a szolgaltatas
helyszinén és id6pontjaban, a
szolgaltato teljesitményét tapasz-
talva foglal allast a min6éséget
illeten. Vitdk vannak azt illet6en
is, hogy mire vonatkoznak az el-
varasok: a vevd vagyaira, a vevl
altal elfogadott normakra, az al-
tala el6re elképzelt szolgaltatasra
stb.

Az elvarasok fontossagi sor-
rendjének felmérése soran a valo-

Azt mondhatjuk, hogy a
mindségi elvarasok minimalis
szintjét a versenytarsak

bank vonzé kondicidival
a vev6t, ha ott ugy bannak
vele, hogy még a gazdagodastol
is elmegy a kedve.

Legjobb, ha a piackutatast
maguk a vevBkkel kapcsolatban
allé alkalmazottak végzik.
Az sem art néha,
ha maga a fiokvezetd vegyll
el a ,,nép kodzott" és kutatja
a piacot.

sagos preferencidk biztos, hogy rejtve maradnak. Ha
a fogyasztékat megkérdeznénk arrél, hogy mi a leg-
fontosabb kovetelmény egy bankkal szemben, az ese-
tek talnyomo részében azt a valaszt kapnank, hogy
els6 a megbizhatésdg. Ugyanakkor a dologi tényez8k
(a bankfidok tisztasaga, a személyzet megjelenése) a
lista legutolsd helyén szerepelne. Kétlem, hogy ez az
effektiv dontéshozatalban is igy lenne. A megbizhato6-
sag bizonyéara alapkovetelmény egy bankkal szem-
ben, a fogyasztd azonban (sz6 szerint) j6l megnézi,
hova rakja a pénzét, bevallottan vagy tudat alatt igen-
is sokat nyom a latban a kuls6 megjelenés. Mar csak
azeért is, mert az gyakran része az arculatnak vagy
egy Osszetett kommunikacios politikanak. A jelenség
valoszinlleg azzal is 6sszefligg, hogy a mind&séggel
kapcsolatos bizonytalansag miatt a fogyasztoé abbdl
gy(jt informaciét, ami szembe6tlé vagy kézzelfog-
haté.

Az is benne van a dologban, hogy amikor a fo-
gyasztokat elvarasaikrél kérdezzik, akkor 6k tobb-
kevesebb tapasztalattal rendelkeznek a piac egészét
illetéen. Ha valaki egy ujdonséaggal jelenik meg a pia-
con, szolgaltatdsanak csak addig lesz vonzereje, csak
addig jelent tobbletértéket a vasarlénak, amig a tobbi
szolgéaltaté le nem masolja (marpedig erre semmiféle
visszatarto erd nincs), és azok be nem épilnek a fo-
gyasztoéi elvarasokba. Azt mondhatjuk, hogy a miné-
ségi elvarasok minimalis szintjét a versenytarsak ha-
tdrozzak meg.

A tényleges (rejtett) elvarasok azonositasara kialén
maodszereket kell kidolgozni. A nem valés preferencia-
kat azonban nem kell mindjart a
sutba hajitani, hiszen azoknak is
hasznat vehetjik, méghozza a
kommunikéaciéban. A fogyasztok
ugyanis éppen ezeket szeretnék
hallani, mi csak gy6zzuk rekla-
mozni, mennyire megbizhat6 a
bankunk.

A mindség legtdbbszor altala-
ban vonatkozik a bankra, de az
udvozitd az lenne, ha minden
egyes szolgaltatasra vonatkozdlag
mérnénk a szinvonalat. Ez persze
iszonyatos mennyiségl munka
lenne, de ha nem is szolgaltata-
sokra, legalabb szolgaltatascso-
portokra lebontva mérni kellene a
minéséget, vagy legaldbbis a di-
menzidk fontossagi sualyéat. Ellen-
kezd esetben a kapott eredmény
nem tikrézi az esetleges szinvo-
nal-ingadozast, hiszen ha olyan
véasarlokat kérdeznénk meg, akik
dontéen azokat a szolgaltatasokat
veszik igénybe, amelyek amugy
az er6sségeink, akkor egy tulsago-
san kedvez6 kép alakulna ki ma-
gunkrol.
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Elmosdédnanak tovabba a korantsem egyforma
szolgaltatasok kozotti eltérések. Az elvarasok min-
den szolgaltatdsnal masok és masok. Vegyunk két
teljesen eltérd jellegl szolgaltatast, az atutalast és a
befektetési tanacsadast. Az atutalas az igénybevev6
szemsz0gebol kevésbé kockazatos tomegszolgaltatas,
sztenderdeken keresztul konny értékelni (akar el6re
is) a min&séget, ezért az elvardsok koézil nagyobb
szerepe van a gyorsasagnak, a sztenderdizaltsagnak,
és esetleg a személyzet udvariassaganak. Ezzel
szemben a befektetési tanacsadas tipikusan nagy
kockazatu bizalmi ugylet, ahol az értékelés még a
szolgaltatas igénybevétele utan is nehézségekbe ut-
kodzik: a vev6é nem lehet biztos benne, hogy az adott
befektetés a legkisebb kockazat mellett a legnagyobb
hozamot adja. A fogyasztd6 még véletlentil sem gyor-
sasagot és sztenderdizaltsagot var a szolgéltatotdl,
hanem megbizhatosagot, kdrultekintést és személyre
szabott szolgéaltatast.

Nemcsak szolgéltatascsoportonként, hanem vevd-
szegmensenként is valtozhatnak az elvarasok. A meg-
szokott (teruleti, cégméret szerinti stb.) szegmense-
ken beltl mod nyilik minéségi elvarasok szerint is
szegmentalni a vev6kort, vagy akar a min6ségi prefe-
rencidk szerint homogén csoportokat képezni a fo-
gyasztokbol.

A masik oldal, a tapasztalt szolgaltatds mibenléte
teljes mértékben a szolgaltatétol fiigg. Ahhoz, hogy a
szandéktél eljussunk a valéban magas szolgaltatasi
szinvonalig, az egész szervezetnek zdékkendmentes
munkara van sziiksége.

Ez a munka tébbnyire kommunikéacié: kommu-
nikal a menedzsment és az alkalmazott, a menedzs-
ment és a vevd, az alkalmazott és a vevd, kommu-
nikalnak egymassal a vezet6k és az alkalmazottak és
igy tovabb. Miel6tt belekezdenénk a mindségpolitika
részletezésébe, még egyszer hangsulyozom, hogy
mennyire fontos az eszkézdk 6sszehangolasa.
A felsorolt dolgok egyenként mit sem érnek, puszta
pénzkidobas elszigetelten megvalositani 6ket. Hidba
folytat egy bank nagyszerl képzési politikat, ha
hianyzik a technikai hattér vagy a megfelel6 motiva-
ciés rendszer, nem fog javulni szolgéltatdsainak a
mindsége. Vagy hidba csalogatja be fidokjaba egy
masik bank vonzé kondicidival a vev6t, ha ott Ggy
bannak vele, hogy még a gazdagodastol is elmegy a
kedve.

Osszefliggéseikben kell latni a problémakat, és
szisztematikusan, megfontoltan megoldani azokat.
A gyors ,kdzérzetjavité" valtoztatasok mind-mind
csak a min&ség kozmetikazasara valok.

Min&ségpolitika

A mindségpolitikat a kovetkez6 6t f6 tertletre oszt-
hatjuk: marketingkutatas, vezetési médszerek, termék-
tervezés, belsé marketing és kills§ kommunikacio.
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= Marketingkutatas

A marketingkutatas minden déntéshozatalnak az
alapja. EI6szor azt tanacsos eldonteni, hogy egyalta-
lan ki a vevé, kit céloz meg szolgaltatasaival az adott
bank, azaz ki fog fizetni a szolgéaltatasokeért.

Ezek utan arra a kérdésre kell megtalalni a valaszt,
hogy mit kér a vevd a pénzéért, azaz mik az elvarasai
a bankkal szemben. Ehhez kapcsoldédnak a min6ségre
vonatkoz6 felmérések, ami akar a marketing-ellenér-
zés részét is képezheti.

Lathattuk, milyen nagymértékben befolyasolja az
elvarasokat a piaci kinalat. Ezért nagy hangsulyt kell
fektetni a versenytarsakrdl szolé informéaciok meg-
szerzésére és feldolgozasara. Segitségukkel a fogyasz-
toi igények elébe mehetlink, és sikerul azokat jobban
megérteni.

Végul, de nem utolsésorban, fel kell mérni a ,,bel-
s6 fogyasztok" igényeit. Ez elengedhetetlen ahhoz,
hogy mindenki képes legyen a maximumot nydjtani.
Belsd fogyasztonak mindsul mindenki, aki egy mas
alkalmazott vagy maés szervezeti egység altal elvég-
zett munka outputjat sajat feladata inputjaként kapja.
Ha ezek az egységek tudnak egymasrol, leegyszer(-
s6dnek a munkafolyamatok, és nem lesz feleslegesen
elvégzett munka.

Nem elég persze csak elvégezni a koltséges kuta-
tasokat, értelmesen kell felhasznalni azokat: komo-
lyan kell venni az eredményeket, és tamaszkodni ra-
juk a dontéshozatalban. A kezdeti felmérések utén fo-
lyamatos figyelésre, nyomon kévetésre van sziikség.

A marketingkutatds modszerei a felmérés jellege
szerint valtoznak. A fogyasztdi igények felmérésére
az egyetlen igazan eredményes Ut a fogyasztoval vald
kdzvetlen beszélgetés, mélyinterja, egy fokuszcsoport
Osszedllitasa. A beszélgetésre nemcsak a reklamalé
vasarloval kell sort keriteni, hanem azzal is, akivel
semmilyen konfliktus nincs (aki nem reklamal, még
nem biztos, hogy elégedett is!). A beszélgetés alkal-
mas a belsé fogyasztok igényeinek megértésére is.
Legjobb, ha a piackutatadst maguk a vevékkel kapcso-
latban allé alkalmazottak végzik. Az sem art néha, ha
maga a fiokvezetd vegyul el a ,,nép kdzott" és kutatja
a piacot.

= Vezetési mddszerek

A vezetés viszonya a min6ség kérdéséhez donté
fontossagu, szinte minden ezen all vagy bukik. Hiaba
rendelkezik egy bank nagyszerl szakemberek tome-
gével, ha a fels6 vezetés nem elkotelezettje a min6ség-
nek. Mit is jelent azonban a vezet6i elkdtelezettség?
Azt, hogy a vezetés hisz a stratégia sikerességében,
hajlandé a valtoztatasra, a min6ségjavitast célzo don-
tések meghozasara, és ennek érdekében a megfelel6é
(anyagi és szellemi) er6forrasokat biztositja is.

Ha az elkotelezettség megvan, szukséges, hogy a
vezetés el tudja juttatni a bank céljait, ktildetését a ko-
zépvezet6kon at az alkalmazottakig. A vezetdi kom-
munikaci6 modszere az MWA (Management by
Wandering Around) [6], a kérbesétalassal vald veze-



tés. Ennek lényege, hogy a vezet§ nem zarkdzik be az
irodajaba, hanem szinte egész napjat a frontvonalon
tolti, végigjar minden szervezeti egységet, illetve el-
beszélget a belsd és kilsé fogyasztokkal. E beszélge-
tések soran ,kommunikalja" a szervezeti célokat be-
osztottjainak, tudomast szerez a bels6é fogyasztok igé-
nyeir6l, piackutatast is végez a vevék korében, és
moadja nyilik az alkalmazottak ellenérzésére.

Tovabbi elénye a mddszernek, hogy javul a veze-
tk és vezetettek kozotti viszony. Sokkal nagyobb te-
kintélye van egy olyan vezetének, aki maga is tapasz-
talja, atéli a vev6kkel vald foglalkozas problémait és
ennek tudataban valtoztat, hoz déntéseket, mint egy
olyannak, aki elvonul a vilag zaja el6l, mert ,,sok a
dolga" és zavarja 6t a nagy forgalom.

= Terméktervezés

A terméktervezés lényege, hogy mindazokat a mi-
néségre vonatkozo informéacidokat beépitsik a banki
termékekbe, amelyekhez a marketingkutatds soran
jutottunk hozza. Ez azt jelenti, hogy a termékeknek
nemcsak a belsé bankiizemi kdvetelményeknek kell
megfelelnitk, hanem mindenekel6tt a piaci kivanal-
maknak.

A min6ség szolgaltatasba valé ,,betervezésének”
folyamatat célszer( két részre bontani, ezek: a végter-
mék meghatarozasa, illetve a szolgaltatasi folyamat
megtervezése. EI6bbi befelé sztenderdek és célkit(izé-
sek, kifelé kondiciék formajaban jelenik meg; utébbi
befelé folyamatleirasok alakjat olti, kifelé pedig ez
maga a szolgaltatds. A termék csak igy lehet teljes,
igy tudja csak betoélteni technikai és funkcionalis mi-
néségi szerepét.

A terméktervezés a kérdésben (gyakran ellen-) ér-
dekelt szervezeti egységek magas szint(i team-munké-
jat koveteli meg. A legels6 tennivalo ezért mindig egy
tervez@ csapat kijelolése. A szolgaltatastermék-terve-
zés egyik lehetséges mddja a QFD (Quality Function
Deployment - kb. Mindség Funkcié Lebontas).

A QFD modszert eredetileg fizikai termékek terve-
zésére fejlesztették ki, de kés6bb adaptaltak szolgalta-
tasokra is. Az eljaras lényege, hogy olyan terméket
dolgozzunk ki, amilyet a fogyaszték kivannak.
A QFD biztositja, hogy a fogyasztoi igényeket maxi-
malisan szem el6tt tartsak, tgyfélkdzpontd terméket
nyujtva ezzel.

A QFD nemcsak 0j termékek kifejlesztésére al-
kalmas, hanem régiek felllvizsgalatara és a verseny-
tarsak szolgéaltatasaival valo 6sszehasonlitasara is.
Az eljaras arra keresi a valaszt, hogy (1) kik a vevék,
(2) mik az igényeik, és (3) hogyan kell ezeket kielégi-
teni.

A QFD-vel még nem teljes a termék tervezése.
A megvalositas el6tt nem art ugyanis tesztelni a ter-
méket. Flggetlen szakértdé vagy akar egy alkalmazott
(aki nem vett részt a tervezésben) kdzremdikddésével
végigkovethetjik a terméket a vasarlas folyamataban.
llyenkor még nem késd kijavitani az esetleges fogya-
tékossagokat!

Hatravan még a promaécios tevékenység is. Ebbe
nemcsak a kils6 hirverés tartozik bele, hanem a belsé
elfogadtatas, az alkalmazottak tréningje, a termékel-
adas technikai feltételeinek megteremtése és a szik-
séges er6forrasok biztositasa is. A piaci bevezetés
utan a termék piaci palyafutasat figyelemmel kell ki-
sérni, és sort kell keritem a termék kiigazitasara is, ha
ez szlikségessé valik.

A terméktervezeés lényegében fogyasztoorientalt, a
folyamattervezésnek ugyanakkor elssorban a belsd
mikodés ésszerliségét és gazdasagossagat kell bizto-
sitania.

A szolgaltatasi folyamat leirdsa az alkalmazottak
szamara magat a terméket jelenti. Eppen ezért fontos
szem el6tt tartani egy termék egységes leirasat. Gyak-
ran okoz problémakat az egységesség hianya, azaz
ugyanannak a terméknek van egy vezérigazgatoi, egy
szamviteli és egy végrehajtasi utasitasa. Célszer(ibb,
egyszer(ibb és gazdasagosabb ezeket egy folyamatta
Osszeolvasztani. A jol kidolgozott folyamatok koéltsé-
get és felesleges munkat takarithatnak meg az 0j ter-
mékek bevezetésekor. A folyamattervezésnek két te-
rtletre kell Kiterjednie.

Egyrészt meg kell tervezni a termékkel kapcsola-
tos munkamdiveleteket (példaul a csekkek feldolgoza-
sa, elszamolasa stb.). A folyamatot a legelejétél a leg-
Vvégéig - attekinthet6en és lényegre téréen - a fizikai
paramétereknek és a valés munkavégzésnek megfele-
16en kell leirni, hogy meg tudjon felelni funkcidjanak.
A folyamattervezés masik terilete a termék informa-
ci6- és egyéb eréforrasigényének megtervezése. Meg
kell hatarozni, hogy az egyes munkafolyamatokhoz
milyen informéci6 sziikséges. Ezzel elkertlhet6vé va-
lik, hogy utélag kelljen az tgyfélhez vagy valamely
bels6 fogyasztohoz kiegészitésért fordulni.

A folyamatok gondos tervezése segitséget nyuijt-
hat a termék eladasanak szamitégépes tamogatasa-
ban vagy teljes komputerizalasaban. A tervek kialaki-
tdsdban és kés6bbi mddositdsaban elsésorban a mun-
kat ténylegesen elvégzé alkalmazottaknak kell nagy
szerepet kapniuk.

Napjainkban nagyon fontos kérdés a szolgaltata-
sok technikai tAmogatottsaga is. A technikai eszk6z6k
egyrészt sztenderdizaljak a személyzet munkajat és
munkaer6t szabaditanak fel, masrészt ma mar megfe-
lel6 miszaki felszerelés hidanyaban lehetetlen jol szol-
galtatni. Uj technoldgia bevezetése egyarant javithatja
a mindséget és a termelékenységet. A termelékenysé-
get azaltal, hogy redukalja a munkakoltségeket és ja-
vitja a hatékonysagot a gyorsasdgon és a magasabb
eréforras-kihasznaltsagon keresztul. A mindség abbol
profital, hogy gyorsabb, pontosabb lesz a kiszolgalas,
és kdnnyebben elérhetévé valik az informacid, illetve
a frontszemélyzet.

= Belsd marketing

Bels6 marketing cimsz6 alatt harom teriletet ér-
tek: a bels6 kommunikaciot, a szervezeti kultlrat és a
humanpolitikat.
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lgazsag szerint nem indokolt a
belsd és a kils6 kommunikacio
éles szétvalasztasa, ugyanis a bel-
s6 kommunikacié min6sége alap-
vetéen meghatarozza a kilsot (f6-
ként az elado-vevd interakcio so-
ran), hiszen az elad6személyzet
ugy viselkedik a vevével, aho-
gyan vele bannak a fénokei.

A bels6 kommunikécié harom-
féle lehet: felfelé, lefelé iranyulo és
LVizszintes" kommunikacié. A
szervezetben a felfelé iranyulé
kommunikéacié az alkalmazottak-
tol a vezet6k irdnyaba aramoltatja
az informaciot. Biztositja, hogy a
vezetési szinteken keresztil eljus-
son az informacié az ugyféltél a
legfels6 déntéshozokig. Sokat
nyom a latban, hogy a vezet6k
mennyire keresik az tgyfelekkel
kapcsolatot tarté személyzettdl

ff

Gyakran ugyanannak
a terméknek van egy
vezérigazgatoi, egy szamviteli és
egy végrehajtasi utasitasa.
Célszerlbb, egyszeribb
és gazdasagosabb ezeket egy
folyamatta dsszeolvasztani.
¢
A hél6zaton belili 6ssze-
hangolatlan kommunikacié
példaja az a bankfiok,
amelyik nem tovabbitja
a kdzpontnak a (nem kevés)
reklaméciot, mert ha megtenné,
mindenkit elbocsatananak.

ff

fiokigazgatd és mas utasitas jon a
kézpontb6l) és a fogyasztdi és
szervezeti elvarasok kozott (a ve-
zetés példaul azt akarja, hogy az
elado kulonb6z6 termékek ajanla-
taval ostromolja a vevét, a tébbi
vev6 azonban minél el6bb sorra
szeretne kertlni). Stlyosbitja a
helyzetet, ha a szolgéaltatas nyuj-
tdsdhoz az eladodnak tul sok pa-
pirmunkat kell végeznie, vagy tul
sok emberrel kell kapcsolatba 1ép-
nie a szervezeten belidl (példaul a
szamlaegyenleg lekérdezéséhez
at kell telefondlni a szdmlavezetd
fiokhoz).

A kommunikécié kulcsfontos-
sagu tertlete a hal6zat osztalyai
kozotti vizszintes kommunikacio,
illetve a kbzpont és a fiokok kHzot-
ti kapcsolattartas. Az ugyfelek
ugyanis kizarélag a fiokokkal

szarmaz0 informéacidkat. Hogy az
informéaciéaramlas megvaldsul-
jon, a vezetés és az eladdk kozott
j6 min6ségl kapcsolatra van sziikség - formalis és in-
formalis kapcsolatokra egyardnt. Sok figg a kommu-
nikaciés médiumtol is. A szemtdl szembeni kommu-
nikécié kedvez8bb és sok esetben egyértelmiibb, mint
az irasos, mert verbdlis és vizudlis elemeket egyarant
tartalmaz. Azt, hogy a fels6 vezetés tiszta képet kap-
hasson, a bonyolult és nagy szervezet megneheziti.

A lefelé iranyuld6 kommunikécié lényege, hogy a
vezetés olyan informéaciokkal lassa el az alkalmazot-
takat, amelyek segitségével az alkalmazott megfelel6-
en el tudja latni feladatat. llyen informéciokkal elke-
rilhet6k a szerepzavarok és a szereptévesztések
(ezek azok az esetek, amikor az elad6 egyszerien
nem tudja, mit kell csinalnia, mit varnak el t6le felet-
tesei).

Minél gyakoribb és minél jobb min&ségl a lefelé
iranyuld6 kommunikéacio, és minél tébb visszajelzést
kapnak, annal tisztabban érzékelik a beosztottak a ve-
zetés célkitlizéseit, elvarasait, s azt, hogy miképpen
értékelik és jutalmazzak 6ket.

A vezetés részérél az alkalmazottaknak azt is érzé-
kelnitik kell, hogy szakértelmik elegendd, és élvezik
feletteseik bizalmat. A marketingvezetésnek ezért el6-
szOr a bank sajat eladdit kell meggydznie egy termék
fontossagardl. Ha az alkalmazottaknak elegendd in-
formacio van a birtokukban a széban forgd termék-
rél, akkor meggy6z6en tudjak kinalni azt.

A fugg6leges kommunikacié megakadalyozhatja,
hogy a vezet6k egymaéasnak ellentmondd utasitasokat
kozoljenek a beosztottakkal. Amennyiben ez mégis
el6fordul, az alkalmazottban szerepkonfliktus alakul-
hat ki, vagyis tudja, mit kellene csinalnia, de nem tud
megfelelni a szerepének. Konfliktus lehet az egyes
szervezeti egységek utasitdsai (példaul mast mond a
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érintkeznek, a fontos stratégiai

dontések pedig a kdzpontban szi-

letnek. Az Ggyfélorientalt szerve-
zet kialakitasanak és a mindségi szolgaltatasoknak fon-
tos feltétele ezért a fiokok és a k6zpont hatékony kom-
munikaciés egyuttm(kodése. A haldézaton beldli
0sszehangolatlan kommunikacio példaja az a bankfi-
0k, amelyik nem tovabbitja a kézpontnak a (nem ke-
vés) reklaméciot, mert ha megtenné, mindenkit elbo-
csatananak.

Egy masik példa a horizontalis kommunikéacié
gyengeségeire, amikor g6zerdvel hirdetnek egy banki
terméket, noha a forgalom enélkil is akkora, hogy a
kiszolgalo személyzetnek felnézni sincs ideje, vagy
amikor olyan terméket rekldamoznak, amelyrél az el-
adok semmit sem tudnak.

A reklamok megtervezésébe és végrehajtasaba
ezért be kell vonni azokat az embereket, akik kapcso-
latban allnak az tgyfelekkel, és akik az egyes szolgél-
tatdsok végrehajtadsaban gyakorlatilag részt vesznek,
akar a hattérben maradva is.

Miel6tt a reklam futni kezd valahol, az eladéknak
tisztaban kell lennitk azzal, hogy mit is tartalmaz va-
I6jaban a reklam, mikor fog el6sz6r megjelenni, és
meddig fog tartani. Ezzel tulajdonképpen az eladdk
alkalmazkodéasat és felkészllését segithetjuk el6.
A rekldmok készitésében kdzrem(kodé bels6 és kul-
s6 résztvev6k munkajanak koordinaldsara azért is
szikség van, nehogy el6forduljon, hogy amikor mar
lejart egy értékpapir jegyzése, a reklamot még mindig
kozzéteszik, s az Ugyfelek jogosan kodvetelik az igért
szolgaltatast. Az ilyen lejart reklamok nagyon rossz
fényben tintetik fel az intézményeket.

A szervezeti kultdra is dont6 részben egyfajta bel-
s6 és kils6 kommunikéacié, hiszen a k6zos értékeket,
az évek soran kialakult hagyomanyokat és szokaso-
kat, illetve kialakitott magatartasi és munkavégzési



szabalyokat, valamint munkamodszereket foglalja
magaban. Azonkivil, hogy meghatarozza a szervezet
megnyilvanulasait, az egyes dolgozék elégedettségét
is el6segiti, ami a bank gazdasagos m(ikédésének
egyik feltétele.

Feladata, hogy kialakitsa az alkalmazottakban a
nélkulézhetetlenség, a beavatottsag és a kézésséghez
tartozas érzését. A frontszemélyzet magabiztosabba
és meggy6z6bbé valik, és nemcsak a felllrdl j6vd uta-
sitasok végrehajtojanak érzi magat, ha a termékterve-
zésnél figyelembe veszik javaslatait.

A hattérszemélyzet tudataban is er6siteni kell a ko-
z6sséghez valo tartozas érzését. Ok nem érintkeznek a
végs6 fogyasztdkkal, ezért szamukra csak belsd fo-
gyasztok léteznek, akiknek éppoly min&ségi szolgalta-
tast kell nydjtani, mint a kiils6knek. Ehhez azonban az
kell, hogy az alkalmazottak képesek legyenek teamben
dolgozni és egyuttm@kddni versengés helyett.

A banki dolgozok tehat egymastol figgnek, ezért a
szolgaltatas akkor is sériilhet, ha a belsd szolgaltato
nem megfelelen szolgélja ki az elad6személyzetet. igy
ha néhany tevékenységet kdzponti hataskdrbe utalnak,
az a munka odébbtologatasat jelenti, és a szolgaltatasi
problémak egyre tavolabbra kertilnek a felmerlés és a
lehetséges megoldas helyétdl. A tulajdonképpeni szol-
géltato elveszti felligyeletét a termék felett.

A csapatmunka elve vonatkozik a vezet§ beosz-
tasban tevékenykedd6kre is: a frontszemélyzetnek
éreznie kell, hogy feletteseik téré6dnek velik és mun-
kajukkal. A vezet6i felligyeletnek egyértelminek kell
lennie, hogy az alkalmazott érezze, nem az el6allitott
mennyiség az elsédleges, hanem a szolgaltatas ming-
sége. Ez leginkabb a fontos kozvetitdi szerepet betdlté
kdzépvezetdi rétegre vonatkozik.

A marketingirodalom nagy szerepet tulajdonit a
szolgéltatasok teriiletén a kiszolgalé személyzet kép-
zettségének és alkalmassidganak. A contact personnel
magatartasa jelentds befolyassal van a szolgéaltatas
min6ségének megitélésére.

Eredményes munkat azonban csak a megfeleld
kvalitdsokkal rendelkez6 alkalmazottakt6l varhatunk
el. D6ntd fontossdgl a szolgdltatds mindségénél,
hogy a munka mennyire illik az alkalmazotthoz, azaz
mennyire képes és hajland6 végrehajtani az adott fel-
adatot. Nem véletlen, hogy az egyes vezetési elméle-
tek milyen nagy jelent6séget tulajdonitanak az embe-
ri er6forrasokkal gazdalkodok altal végzett szelekcids
feladat hatékonysaganak.

A humaneréforras-menedzsmentnek nagy sulyt kell
fektetnie a munkatarsak kivalasztisara. A kivalasztott
embereket folyamatosan képezni, motivalni, teljesitmé-
nyuket mérni, és a mérés alapjan jutalmazni kell.

Az eladoknak a frontvonalon sziikségiik van arra,
hogy atérezzék, kezelni tudjak a rajuk harulé felada-
tokat. Nagyobb hataskort és felelsséget kell ezért ra-
juk ruhazni, hogy rugalmasabbak lehessenek a vev6k
kezelésekor.

A személyzet kilénleges hataskorrel valo felruha-
zasat empowermentnek (koérulbelll felhatalmazas,

felértékelés) nevezi a szakirodalom. Félreértés ne es-
sék, a ,,pluszhatalom" korantsem jelenti a belsd szten-
derdek hianyat vagy felrigasat, netdn a teljes anar-
chiat. Ami a kotelez6 el6irdsokon kivil esik, azt ala-
kithatja az alkalmazotti kreativitas, rugalmassag.
Mindéssze a szabvanyok célszerl alkalmazasanak

rugalmasabba tételérdl van szo.
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A csapatmunka elve vonatkozik a vezet§
beosztasban tevékenyked6kre is:

a frontszemélyzetnek éreznie kell, hosy feletteseik

toré6dnek velik és munkéajukkal.
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Az elad6 a fogyaszté érdekében, ésszerl hatarok
kozott, eltérhet az el6irdsoktol, hogy a vevd kilénle-
ges problémajat vagy egyedi kivansagat megoldja és
elégedettségét novelje. Ez noveli a dolgozok kreativi-
tasat is, érezteti velik a beavatottsagot és fontossagu-
kat. Empowermentrél beszélhetiink példaul akkor, ha
az Ugyintéz0 egy torzsvevl esetében eltekint az tigy-

fél személyazonossaganak igazolasatol.

= Kils6 kommunikécio

A kils6 kommunikéaciot agy kell megtervezni,
hogy ne befolyasolja karosan a fogyasztdi elvarasok
és a kapott szolgaltatas harméniajat. A ktlsé kommu-
nikacid egyarant befolyasolja az elvarasokat (reklam-
mal) és a tapasztalatokat (interaktiv kommunikéacio-
val), ezért rendkivil nagy lehet6ségek nyilnak az ér-
zékelt mindség befolyasolasaban.

Mivel a fogyaszték elvarasaik és tapasztalataik
dsszehasonlitasa sorén itélik meg a szolgéltatds miné-
ségét, teljesen nyilvanvalé, hogy a valésagnak nem
megfeleld igéretek reklam atjan térténd kozlése rontja
ezt az értekitéletet.

Nem art, ha egy bank kommunikalni tudja a mi-
ndséget, a legeredményesebb mégis az, amikor a
bank kifogastalan szolgaltatdsokkal a legmerészebb
elvarasoknak is meg tud felelni. Ezek az elvarasok
realisak is, mert a fogyasztok kdzo6tti kommunikacion
és egyeni tapasztalatokon alapulnak. Az ,aluligérni
és tulteljesiteni” stratégia latszik célravezetének, ahol
a kils6 kommunikacionak meger6sit6 szerep jut.

Az interaktiv kommunikéacié a szolgaltatasi folya-
mat kdzben befolyasolja a kapott terméket, és ezzel a
vevl6 min6ségi értékitéletét. Ezt a tevékenységet a ve-
vOvel kapcsolatba kertil6 alkalmazott fejti ki. Az in-
teraktiv jelz6 oka, hogy a kapcsolatot a vevd is kezde-
meényezheti és befolyasolja. (Sok esetben nincs is sz6
semmilyen Ggyletrél, csupan a kapcsolat apolasa mi-
att talalkozik fogyaszté és szolgaltato.)
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Csupéan két dologra térek ki a vevd-kommunika-
cioval kapcsolatban. Az egyik a kiszolgal6 személyzet
ajanlati tevékenysége. Az Ugynevezett cross-selling
lényege, hogy amig az elad6 a sajat asztalanal egy
tranzakciot végez a vevdével, kdzben a bank tébbi
odaill6 termékével is - természetesen ésszer(ien, és a
vevlvel kialakult kapcsolatot nem sértve - ,,bombaz-
za" partnerét. A masik elem az eladési kultdra. Ez
alatt a kiszolgalas udvariassagat, az elad6 fogyaszto-
orientalt viselkedését kell érteni. Azt hiszem, a ma-
gyar bankrendszerben ezekkel feltlinéen keveset ta-
lalkozhatunk, pedig ez igen egyszerd maédja lenne a
mindéség javitasanak.

Ideje lenne...

A mindség sikeres javitasanak jelent6sége a nyugat-
europai, japan és amerikai példakon keresztil mar
bebizonyosodott, kérdés azonban, hogy ezeknek a ta-
pasztalatoknak Magyarorszagon mikor tudjuk hasz-
nat venni. Ideje lenne mar, nemcsak azért, mert a
pénzlgyi szolgaltatdsok - amelyekb6l Magyarorsza-
gon még mindig kevés van - ellenértéke driasi bevé-
teleket jelenthet, hanem azért is, mert a magas szol-
galtatasi szinvonal az Uzlet tobbi részére és a gazda-
sag egészére is szinergikus hatassal van.

Kulénosen a lakossagi Uzletadgban lenne még mit
javitani. A lakossagi tigyfelek csekély tudatossdganak
oka talan kevés tapasztalatuknak és a viszonyitasi
alap hianyanak tudhaté be. Olyan vélemények is van-
nak, hogy a vevOk inkabb csak ,,beesnek” a hozzajuk
legkdzelebb 1évé bankfiékba, hogy szabaditsak mar
meg 6ket a pénzuktdl. Nagyon kevés az olyan vevé,
aki egyéltalan kiszdmolja, hol ajanljdk a legjobb kon-
diciokat, vagy netdn hol a legmagasabb a mingségi
szinvonal.
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SRAMO ANDRAS

A direkt szolgaltatas informatikai
hattere egy Ir biztositonal

Ez év szeptemberében egy Tempus-program keretében
két hetet toltottem Irorszagban, Galwayben. Egyetemi
hazigazdam létrehozott egy taladlkoz6t Mike Staun-
tonnal, aki egy ir biztosito, a Celtic Direct Insurance
Uzleti rendszereinek vezet§je (business systems mana-
ger). A biztositonal tett latogatasom soran a cég infor-
matikai hatterét tekintettiik a4t. Kapcsolédva a Mar-
keting & Menedzsmentben a biztositdsi marketing té-
majaban megjelend cikkekhez, szeretném tapasztala-
taimat megosztani a Tisztelt Olvasoval.

A biztositd

Nyugat-Eurépa néhany allamaban - Svédorszagban,
Hollandiaban és Nagy-Britanr(aban - az utdbbi évek-
ben a ,telefonkultara" fejl6édésének és a biztositasi
ipar deregularizaciojanak kdszénhetéen robbanéassze-
rGien terjedt el a telefonon lebonyolitott biztositasi tiz-
letkotés és tgyintézés, a ,,direkt biztositas" (direct in-
surance). Ezeknek az orszagoknak a soraba lépett az ir
Koéztarsasag, ahol 1995 janudarjaban nyitotta meg a di-
rekt biztositads piacat a francia tulajdonban lévd
Touchline. Egy év alatt tovabbi négy cég jelent meg
ezen a piacon, a Celtic Direct Insurance negyedikként.
A direkt biztositas irorszagi pia-
cat nehéz meghatérozni, 6sszességé-
ben azt mondhatjuk el, hogy iror-
szagban jelenleg 30 altalanos biztosi-
to6 tevékenykedik, és a biztositasi
ipar 1994-re kiadott éves beszamolé-
ja - a Blue Book - 1,06 milliard IRE
Osszbevételt emlit meg 1,09 milliard
IRE kiadassal szemben. A karigény
858 miihd IRE volt, igy 61 milli6 IRE
veszteséget kellett elkdnyvelni 1994-
ben. Az egyes biztositasi agazatok
nem viselkednek egységesen a vesz-
teségesség-nyereségesség terén: ir-
orszadgban a nyereséges teriletek
kdzé a baleset-, az egészség-, a tliz-
és vagyonbiztositas tartozik, mig a
gépjarmd-, a vizi, a repilési és a fe-
lelGsségbiztositas veszteséges.

Kbzepesnél nagyobb vagy
decentralizalt szervezeteknél
avezet6k nem képesek
megfigyelni a szervezet
Osszes tevékenységeét,
formédlis csatornakra van
szikséguk, amelyek szallitjak
az iranyitashoz
és a tervezéshez szikséges
informaciokat.

Ezt nevezzik vezetdi infor-
macios rendszernek (MIS).
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A Celtic Direct ezeknek a nyereséges/veszteséges
tertleteknek az ismeretében llitotta 6ssze biztositasi
csomagjat, amely két nagy terlletet foglal magaban: a
lakasbiztositast és a gépjarmd-biztositast. Ezek mellett,
az ir biztositasi piac torténetében el6szor, életbiztositast
is kinalnak telefonos szolgaltatasként. A cég kdzpontja
Galwayben taladlhat6, szolgaltatasaikkal az egész orsza-
got lefedik. Telefonos lgyeletiik a nap 24 érajaban, az
év minden napjan dolgozik. A gépjarm- és lakéasbizto-
sitas ugyanazt a telefonszadmot hasznalja, mig az élet-
biztositas egy masik telefonszamon intézheté.

A Celtic Direct hagyomanyos promocios eszko-
zOkkel éri el leend@ tgyfeleit: radios és televizios rek-
lamokkal, valamint széréanyagokkal. Ott-tartézkoda-
som idején is zajlott egy Ugyfélszerz6 akcio, amelyet
biztositassal mar rendelkezd ugyfeleiknek ajanlottak,
20 fontot ajanlva egy-egy beszervezett tgyfélért.
A piacra vaio betoreés sikerességét jellemzi az az adat,
hogy tébb mint 300 000 megkdtott gépjarmd-biztosi-
tassal rendelkeznek.

Az az ugyfél, aki tudomaést szerzett a cégrél, a fent
emlitett telefonszamokat felhiva keriil kapcsolatba a
céggel. (A hivas ingyenes.) Felteheti a kérdéseit, és ha
megallapodnak a biztositas feltételeiben, néhany ada-
tot kell bediktalnia. A telefonos tgyintézék a biztosi-
t6 informécids rendszerét hasznélva elkészitik a szer-

z8dést, amelyet postan kildenek
ki az Ggyfélnek, aki a szerz6dést

99 alairva kuldi vissza. A biztositas a

biztositasi dij megérkezésével Iép
életbe. Az Gigyfél ekkor egy csoma-
got kap, amely tartalmazza

= a szerzBdés feltételeit bemu-
taté tdjékoztatd fuzetet, amely
részletes leirast ad a teend6krél
baleset, illetve kar esetén;

= a biztositasi szerzddést a biz-
tositasi dij fizetésének Utemezésé-
vel egyutt;

e gépjarmi-biztositas esetén
biztositasi igazolvanyt, amely tar-
talmazza a gépjarmd részletes le-
irasat, valamint azt, hogy ki és mi-
lyen céllal hasznalhatja a gépjar-
mdvet.
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A Celtic Direct Insurance az
Eureko csoport tagja, amely 6t
pénzigyi szolgéltatdsokat végzé
europai cég szovetsege, 45 milli-
ard IRE 6ssztb8kével. Az Eureko
kdzpontja Amszterdamban van, és
a szbvetség 7 millio IRE beruhé-
zassal tAmogatta az Uj szamitogép-
rendszerek és informécids techno-
l6giak irorszagi telepitését. (Ez a
szbvetségi forma mas irorszagi
biztositécégeknél is megfigyelhe-
t6.) Ezenkivil a Celtic Direct tagja
az ir Biztositok Szovetségének és a
Biztositasi Ombudsman Szolgalat-
nak.

Egy szervezet vezetdi
mas és mas informaciot
igényelnek
a vezetdi informéacios
rendszert6l,
igy megkuldénboztethetiink
példaul pénzigyi,
szamviteli, anyaggazdalkodasi
és természetesen
marketingvezetdi informacios
rendszert,
roviden marketing-informécioés
rendszert (MKIS).

dig elszenvedett kdresemények.
Régi tgyfél jelentkezése esetén az
ugyintéz6k azonnal képernydre
tudjdk hivni az tgyfél 6sszes
adatét.

A tranzakciofeldolgoz6 rend-
szer egy hagyomanyos, monoliti-
kus adatfeldolgozé rendszer,
amelyet a cég sajat kilencfés fej-
leszt6 csoportja dolgozott ki. A
rendszerhez kilénb6zd elszamo-
16- és kdnyvelémodulok is tartoz-
nak, azonban a tovabbiakban a
marketing informécidés rendsze-
rének megfeleld struktarat ismer-
tetem. Ez a struktdra harom egy-
masra épilé szintnek felel meg.

A masodik szinten talalhat6 a

Marketing-informaciés rendszer

Egy szervezet minden vezetési

szintjén sziukség van informaciok-

ra, amelyek alapjan dontések hozhatok és a szervezet
kilonbdz6 tevékenységei tervezhetdk, szervezhetdk
és iranyithatok. Az informéciot kulonb6zé kulsé és
belsé forrasokbol allitjdk el6 megfigyeléssel vagy ki-
sérlettel. K6zepesnél nagyobb vagy decentralizalt
szervezeteknél a vezet6k nem képesek megfigyelni a
szervezet dsszes tevékenységét, formalis csatornakra
van szukséguk, amelyek szallitjgk a mindennapi ira-
nyitashoz és a révid és hosszu tavu tervezéshez szik-
séges informéacidkat. Az e csatorndkat tizemeltet6
rendszert nevezzik vezet6i informécios rendszernek
(MIS).

Egy szervezet vezetdi mas és mas informaciot ige-
nyelnek a vezet6i informacids rendszertél, igy meg-
ktlonboztethetink példaul pénzugyi, szamviteli,
anyaggazdalkodasi és természetesen marketingveze-
t6i informéacids rendszert, roviden marketing-infor-
macids rendszert (MKIS). Egy marketing-informacios
rendszer els6dlegesen az tuigyfelektdl (a célpiacrdl), az
elosztasi csatornakrol, a versenytarsakrdl gydijt infor-
maciot, de hasznal (a marketing szempontjabél) ma-
sodlagos informécidkat a szervezet mas informacios
rendszereib6l, kormanyzati kiadvanyokbdl (statiszti-
kai évkonyvek), folyoiratokbdl és kutatdintézetektdl.
Az els6dleges marketingadatok gydjtése ma mar ru-
tinszerGen, szamitogépek felhasznalasaval torténik.

A Celtic Direct Insurance informé&ciés rendszeré-
nek alapjat egy VAX gépen tizemel§ tranzakciéfeldol-
goz0 rendszer képezi. Ezen térténik minden adatrog-
zités, tobbek kozott a telefonligyelet munkatarsai is
ehhez a géphez kotott terminalok elé6tt tilnek. Uj Gigy-
fél esetén 6k rogzitik a megkdtendd szerzddés para-
métereit a telefonos kikérdezés alapjan. A kérdések
az ugyfélre (neve, neme, életkora, cime, foglalkozasa),
illetve a biztositando lakasra, hazra vagy gépjarmdre
vonatkoznak. Kilon kérdéscsoportot képeznek az ed-
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vezetdi informé&cids rendszer
(MIS), amely meghatarozott id6-
kozonként (altaldban hetente) je-
lentéseket készit a fontosabb
Uzleti paraméterekr6l (szerzdédeés-
kotések szama, beérkezett biztositasi dijak 6sszege,
karigény stb.). A rendszer PC-n Gizemel, és a Micro-
soft ACCESS adatbazis-kezel6jét hasznalja, igy mar
ezen a szinten is megval6sithatok specialis lekérdezé-
sek, akar az adatbazis-kezel6, akar az Msquery lekér-
dez6program hasznalataval. (A nyar folyaméan példa-
ul ezzel a rendszerrel vették észre, hogy drasztikusan
visszaesett az Uj szerz8déskotések szama, mire Kideri-
tették, hogy a versenytarsak csokkentették a dijaikat,
igy nem maradhatott el a megfelel§ korrekcid, és a
negyedik hétre Ujra a csokkenés el6tti forgalmat tud-
ték elérni.)

Egy vallalati informacids rendszer harmadik szint-
jét a dontéstdmogato rendszer (DSS) képezi. Marke-
ting-informacios rendszer esetében ez azt a feladatot
jelenti, hogy a marketingdéntésekhez sziikséges in-
formaciokat elballitsa, a dontések hatasat el6re jelez-
ze. A Celtic Directnél ezt a feladatot a piac szegmen-
talasara, a kilonb6zd piaci szegmenseket érinté Gzlet-
politikdra vonatkoz6 kérdésként fogalmaztak meg.
A gépjarmd-biztositas piacat példaul a kévetkez6
szempontok alapjan szegmentaljak:

= az Ugyfél életkora (6t korcsoport);

= az ugyfél neme;

= a gépjarmu hengerdrtartalma;

= a gépjarm kora;

= az ugyfél lakhelye (varos/vidék).

A konkrét dontéstdimogatéd szoftver a Microsoft
EXCEL tablazatkezel6jén készitett program. Azaz, a
vezet6knek nem maguknak kell felépiteniiik a megfe-
leld tablazatot, hanem ezt készen kapjak, és a Win-
dows-kérnyezetben megszokott nyomogombok és le-
gordilé mentk hasznéalataval a vezet6 elérheti az 6t
érdeklé piaci szegmens jellemz§ biztositasi paraméte-
reit. Ennek a rendszernek elénye, hogy nagyon rugal-
mas, a vezet6k szdmara egy megszokott felhasznaloi



felUletet biztosit, az eredmények barmikor grafiko-
non is megjelenithet6k. Az EXCEL gyors fejlesztést
tesz lehet6veé; igy lattam specialis igényt kielégité
tobbvaltozos statisztikai vizsgalatot is.

Problémak és a fejlesztés lehetséges iranyai

Latogatdsom soran néhany problémara is fény de-
ralt:

« Bar a rendszer tébb mint egy éve kilénésebb
Uzemzavar nélkul midkodik, a nem adatbazis alapu
tranzakciéfeldolgoz6 rendszer hasznélata nehézkes.
Az egyik legnagyobb hatrany, hogy a jelentések elké-
szitése kilon feldolgozast igényel, igy nem hajthat6
végre tetsz6leges id6ben, azt ttemezni kell. (Jelenleg
ez hetente torténik.) Masik probléma, hogy a feldol-
gozasok eredményeit konvertalni kell az ACCESS
adatbazis-kezel6 szdmara. Tervezik, hogy az egész
rendszert 4tdolgozva, az ORACLE adatbazis-kezeld
rendszerre térnek at, ezzel eltiintetve a jelenlegi TPS
és MIS szintek kodzotti id6beni és technikai szakadé-
kot. Ez a Iépés a DSS szintet is érinti, mert jelenleg
csak az ACCESS szdméra atkonvertalt adatokra vo-
natkozhat barmilyen lekérdezés, mig ha a TPS szin-
ten is adatbézis-kezel6 zemel, akkor a lekérdezések
tulajdonképpen barmire vonatkozhatnak.

e Az ORACLE-ra val6 attérés legnagyobb akada-
lya, hogy a jelenlegi rendszer nem hasznal olyan tgy-
fél-azonositot, amely kielégiti egy adatbaziskezel6
rendszer igényeit. (Jelenleg a nevet, a nemet és a lakci-
met egyuttesen hasznaljak az Gigyfelek azonositasara.)
Egy bels6 vizsgalat kimutatta, hogy az elirdsok miatt
(gondoljunk arra, hogy az adatokat telefonbemondas
alapjan rogzitik az tgyintéz6k!) az ugyfelek adatai ko-
zOtt 4,95 szazalékban duplikalt adatok fordulnak elé.
(Egy szemeélyes megjegyzés: Staunton ur irigykedve
magyarazta, hogy milyen j6 lenne nekik egy olyan
rendszer, mint a mi személyi szdmunk volt.)

= A cég jelenlegi technikai szlk keresztmetszetét a
nyomtatok képviselik. Illesztésik nehézkes a tranzak-
ciéfeldolgozé rendszerhez, a kiilénb6z6 nyomtatdk
mas meghajtokat igényelnek, mas mindséget produ-
kadlnak. Mivel hetente tobb ezer szerzddést kell kifo-
gastalan min6ségben el6allitani, ezért egy nyomtato-
szerver bedllitasat tervezik. Tovabbi technikai és szer-
vezeési fejlesztésként azt tervezik, hogy 6sszekapcsol-
jak a telefonkdzpontot Gzemeltetd és a tranzakciofel-
dolgozéast végzd szamitdgépet. Az tgyfél bejelentke-
zése esetén a telefonkdzpont atadja a hivo telefonsza-
mat a méasik szamitégépnek, amely régi tigyfél esetén
az ugyfél adatait az Ggyintézé el6tti képerny6re hoz-
za. igy az ugyfélnek nem kell hosszasan magyaraz-
kodnia, hogy ki 6, ezzel is jelent8s telefonkdltséget ta-
karithatnak meg.

Szalljon fel az Omnibuszra!

A Marketing Centrum - Orszagos Piackutaté Intézet havonta inditjia OMNIBUSZ megkérdezéseit. Az omnibuszos kérddiveken tobb megbizé igényét kielégit-
ve tébb kérdéskor talalhatd, ami a kéltségmegoszlas révén kedvezd lehetdséget nylijt a lakossag véleményének megismeréséhez.

MINTAVETEL

A mintavétel tébblépcsds véletlen kivalasztassal torténik. A minta nagysaga 1000 f6, ez a 18 év feletti magyar allampolgarokat reprezentalja a meghataro-
z6 demogréfiai jellemz6k (nem, életkor, iskolai végzettség, telepiilésszerkezet) szerint.

. .

Orszagos kérdez6i halozatra tAmaszkodva, személyes, rendszeresen ellenérzétt interjukkal.

FELDOLGOZAS

A feldolgozas az SPSS matematikai-statisztikai programcsomaggal torténik. Az altalunk hasznalt technikai hattér lehetévé teszi igényes tanulményok készi-
tését, prezentaciok megtartasat. A tanulmanyokat nyomtatott és file forméban is a megrendel6 rendelkezésére bocsatjuk.

HATARIDO

Adott honap A kérdések leadasanak hatarideje  OMNIBUSZ indul
FEBRUAR januar 31. februar 7.
MARCIUS februér 28. marcius 7.

APRILIS aprilis 4. aprilis 11.

MAJUS aprilis 30. méjus 9.

JUNIUS méjus 30. janius 6.
VALLALAS AR

1000 f6s, orszagos mintan végzett felmérések esetében (afa nélkiil); zart (elére megadott valaszokat tartalmazo) kérdések 40 000 Ft/kérdés; tobb alkér-

dést tartalmaz6 zart kérdések 20 000 Ft/alkérdés; nyitott (elére megadott valaszokat nem tartalmazd) kérdések 50 000 Ft/kérdés.

KONTAKT
Marketing Centrum - Orszagos Piackutaté Intézet - Budapest 1065, Nagymezd u. 21. Telefon: 153-1366, Fax: 131-6343 Tordai Nandor, Kulcsér Lé&szl6
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Néhany mondat az Eletpalya Alapitvany tevekenységerol

Miklés Tibor, az Eletpalya Alapitvany igazgatéja. Vele beszél-
gettiink az alapitvanyroél.

IUKmU | Mikor alakult az Eletpalya Alapitvany?

Az Eletpélya Alapitvany 1993 jaliusaban jott l1étre a Shell és
az Ezredfordulé Alapitvany anyagi tdmogatasaval. Az alapit-
vany tevékenységét a Nagy-Britannidban igen sikeres, Project
North East altal menedzselt Livewire hal6zat médszereinek
adaptalasaval folytatja.

IffriT O | Milyen céllal hozték létre ezt az alapitvanyt?

Els6dleges célunk, hogy a vallalkozasi alternativat népsze-
riisitsik a 18-30 éves fiatalok kdrében. Ennek keretében segit-
séget nyujtunk a fiataloknak a vallalkoz6va valas atjan felme-
rilé dontések meghozataldban, valamint a vallalkozasok meg-
valdsitdsa és mikodtetése terén is. Tapasztalatcserére alkalmat
adé taldlkozokat is szerveziink az érdekl6d6 fiatalok szdméra.

HiKifli -~ Milyen tevékenységet folytat az alapitvany?

Az Eletpéalya Alapitvany els6sorban a méar m(ikédé mas
véallalkozéssegité szervezetekhez val6 csatlakozési lehetésége-
ket keresi. Tevékenységunk két nagy terilete a szakmai tanacs-
adés és az Eletpalya palyazat. A tanacsadas célja, hogy tamo-
gassa a fiatalokat vallalkozasi dontésik meghozataldban. Ez a
szolgéltatas ingyenes a 18-30 éves fiatalok szdméra. Ennek ke-
retében olyan szakmai anyagokat adunk a fiataloknak, amely
segiti 6ket a vallalkozéasi dontés meghozatalaban, valamint az
Uzleti terv elkészitésében. A koordinatorokon keresztil olyan
szakemberekkel talalkozhatnak, akik a témaban szerzett nagy
tapasztalatuk révén segitenek nekik Gzleti tervik elkészitésé-
ben. Az évenként kiirt Eletpalya palyazaton a fiatalok az alta-
luk készitett Gzleti tervvel vehetnek részt. A terveket figgetlen
szakért6kbdl allé bizottsag biralja el. Az orszagos dontébe ju-
tott fiatalok értékes dijakban részesiilnek, és mindezek mellett
az sem lebecslilendd, hogy olyan publicitdshoz jutnak, mely
hozz4jarulhat vallalkozasuk sikeréhez.

Ifliilfll  Milyen az alapitvany szervezetifelépitése?

Az Alapitvanyi Iroda épiti és koordinalja a halézatot a brit
Livewire szervezet modszerei alapjan. Adminisztraciés és in-
formécios feladatokat lat el, korszerl anyagokkal, nyomtatva-
nyokkal latja el az alapitvanyhoz jelentkez6 fiatalokat, vala-
mint a tandcsadokat és szakértéket. Az iroda kozvetiti ki a fia-
talokat a tanacsadékhoz. A koordinatorok egy adott tertleten
tevékenykedd tanacsad6k munkajat hangoljak éssze. Ok fo-
gadjak els6ként a bejelentkezé fiatalt is. A tanacsadok altalanos
kdzgazdasagi ismeretekkel rendelkez, tapasztalt szakembe-
rek, akik anyagi ellenszolgaltatas nélkil, énkéntesen végzik te-
vékenységiket. A tanacsadé végigkiséri a fiatal tevékenységét,
olyan informaciokkal és tudnivalokkal szolgéalva, mely segiti az
Uzleti terv elkészitését. Tanacsokkal segitik a fiatalokat a piac-
kutatas, pénzugyi el6rejelzés elkészitésében, finanszirozasi for-
rasok felkutatasdban. Az alapitvadny természetesen nem véarhat-
ja el a tanacsado6ktdl, hogy minden kérdésben kompetensek le-
gyenek. A szakért6k azok, akik egy-egy specidlis tertleten (pél-
daul marketing, pénzigy, adézés, jog, konyvvitel, m(szaki is-
meretek) segitik a vallalkozé fiatalokat.

ulad i Kérjuk, mondjon néhany szo6t az ez évi palyazatrol!

Az Eletpalya Alapitvany 1996-ban mar harmadszor irta ki
palyazatat 18-30 év kozotti kezd6 vallalkozok szdméra. Ebben
az évben 145 fiatal kaldte el tzleti tervét hazank 17 megyéjé-
b6l, kozuluk a zslri négy helyszinen valasztotta ki az orszagos
dontén részt vevd 12 vallalkozast. A teruleti dont6k Szekszar-
don, Vacott, Békéscsaban és Szombathelyen zajlottak. A terile-
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ti dont6kon az els6 harom helyezettnek jaré pénzdijon tal az
Osszes résztvev6 szamara tovabbi jelent6s pénzdijak és jutal-
mak kerultek kKiosztéasra.

Az orszagos dontbbe jutott 12 vallalkozas végsé sorrendjét
a szakért6 zs(ri dontotte el, melynek tagjai voltak: dr. Baross
Szabolcs tgyvezetd igazgatd, Coopsystem Kft., dr. Benedek
Andras helyettes allamtitkar, Munkaligyi Minisztérium,
dr. Nagy Akos ligyvezetd igazgaté, X-BYTE Szamitastechnika,
a Budapesti Vallalkozasfejlesztési Alapitvany kuratériuménak
elndke, dr. Soltész Aniké ugyvezeté igazgatd, SEED Alapit-
vany, Ezredfordulé Alapitvany kuratériumi tag, dr. Szirmai
Péter VOSZ-aleln6k, BKE, egyetemi tanar, Csanda Ferenc oros-
hézi vallalkozd, a ’'95-6s dont6 elsé helyezettje, Czinege Zsolt
véllalkozd, a '95-6s dont6 harmadik helyezettje.

Az ,1996 legigéretesebb fiatal vallalkozéja" cim(l péalyazat
150 000 Ft-os fédijat Galovich J6zsef celldomolki vallalkozé
nyerte. Vallalkozasa, a GALA porcelanipari manufaktara egye-
di porcelanfestéssel foglalkozik. A gy6ztes fé6dijat Mosonyi
Gyorgy, a Shell Hungary Rt. elndk-vezérigazgatdja adta at. A
100 000 Ft-os masodik dijat Balint S&ndor vallalkoz6 vette at.
Vallalkozésa, az Agro Szerviz mez6gazdasagi gépek javitdsara
és szervizére épiul. Harmadik helyezést ért el a Szaméca Szin-
héz, mely gyerekek és szuleik szamé&ra nydjt szinvonalas ma-
vészi produkcidokat. Az 50 000 Ft-os dijat Fazekasné Kozma Ju-
dit vette at.

A dont6 tobbi résztvevbje sem tadvozott Ures kézzel. A Rank
Xerox Hungary Kft. egy telefaxkészuléket ajanlott fel, melyet
Szatmari Sdndor vehetett at. A Comex Budapesti Telefonalkdz-
pont Kft. altal felajanlott faxkésziiléket Bai Attila nyerte. Kenéz
Kéaroly a Westel 900 GSM Rt.-t61 mobil-telefonkésziléket és kar-
tyat kapott. A SEED Kisvallalkozasfejlesztési Alapitvany kilon-
dijat, egy Microsoft vallalkoz6i szoftvert a méasodik dij mellé B&-
lint Sandor vehette 4. A Hunguest Nemzeti Udultetési és Va-
gyonkezel6 Rt. altal felajanlott egyhetes, két személyre szél6
udulési lehet6ség altal Szab6 Laszl6 pihenheti ki a verseny fara-
dalmait. A Kdzgazdasagi és Jogi Kényvkiado6 Gzleti csomagjabél
és hirlevél-el6fizetéséb6l Galovich Jozsef, a palyazat elsé helye-
zettje profitalhat. A fiatal vallalkoz6k munkéajat bizonyéra segite-
ni fogja a Figyel6, valamint a Privat Profit cim({ Gjsag, amelynek
egyévi el6fizetését nyerte hat-hat dontds vallalkozés.

A Népszabadsag féléves el6fizetéssel és ajandékcsomaggal
jutalmazott minden vallalkozét, az els6 helyezett dijat nagy
6sszegl hirdetési lehetdséggel kiegészitve. A Hirdetési Ujsag
és a Kozéleti Krénika hirdetési bont adott minden részt vevd
fiatalnak. Gazdéara lelt még 11 bértaska, amelyet a ’'94. évi pa-
lyazat nyertese, Csikhelyi Levente ajanlott fel. Az Ernst &
Young Kft. altal felajanlott k6zgazdasagi szakkdnyvet szintén
minden dontés vallalkozds megkapta. Gazdéara lelt még 6t ok-
tatécsomag az EDE Hungary Oktatasi Intézmény és az MVA
jovoltabol, az ADU Csepel Oktatasi és Szolgaltaté Kft. altal fel-
ajanlott tanfolyam, valamint az X-BYTE Szamitastechnikai Kft.
ajdndéka is. Tovabbi tanfolyamokat és nyereménytargyakat
ajanlottak fel: a Borsod-Abauj-Zemplén Megyei Regionalis Val-
lalkozés-fejlesztési Kozpont, a Jdsz-Nagykun-Szolnok Megyei
Vallalkozas-fejlesztési Alapitvany, a Nograd Megyei Regionéa-
lis Vallalkozas-fejlesztési Kdzpont, a Pest Megyei Vallalkozas-
fejlesztési Alapitvany, valamint a Tolna Megyei Vallalkoz6
Kozpont.

M&M Lol kaphatnak tovabbi tjékoztatast mindazok, akik-
nek érdekl6dését felkeltette az alapitvany? Hol jelentkezhetnek a kezdd
véllalkozék?

Az alapitvany cime: 1096 Budapest, Vendel u. 3.
Telefon: 217-1449, tel./fax: 215-7651



MESZLER JANOS - JOZSA LASZLO

Harmodnia, megbizhatosag,

Innhovacio

Hagyomanyos keleti értékek a koreai gazdasagban

A nemzetek kultdraja, szokasai tukrézédnek a valla-
lasztdsdban és értékteremtésében. A keleti kultdra
hatasa jelentds szerepet jatszott és jatszik a koreai
gazdaség és tarsadalom altal megtett t valasztasa-
ban és eredményeiben.

A koreai tarsadalomban minden mas human kapcsola-
tot megeldz a gyermeki jamborsag és az id6sek tiszte-
lete. Mindez kulondsen szemléletes a koreai csaladi
modellben. A harom- vagy négygeneracios nagycsa-
lad-modell egyben a csaladtagok szigord rangsorat je-
lenti, szigordan paternalista rendszert. A csaladféi jo-
gokat és szerepet a legid&sebb fia 6rokli, aki gondos-
kodik az id6s szul6krél. A sziil6ket istenként tisztelik,
a szUul6i utasitds kovetése abszolut kotelez. Jellemzd
az étkezési etikett: kotelez6 megvarni, amig a sztul6k
az els@ falatot elfogyasztottak, (szeszes italt) inni csak
engedélytikkel szabad, s tilos el6ttiik dohanyozni.

A tradicionalis normak lazuléasa, a konfucidnus
elvek konfrontalodasa a modern tarsadalmak egyen-
I6ségeszményével, a csaladon beldli ,,rend" libera-
lizalodasa érzékelhetd a mai koreai tarsadalomban,
foképpen a magasabb iskoladzottsaguak koérében.

A koreai vallalati szellemben, a menedzsment filo-
cionalis norméak, és a valtozasok
irdnya. A vallalati kultlra alapja a
kortol, nemtdl és nemzetiségtdl
fuggetlen barati, harmonikus kap-
csolat, azt a legfontosabb el6felté-
telnek tekintik a technolégiai félény
és a koncentralt (pénztgyi) eréfor-
rasok lehet6ségeinek kihasznalasa
szempontjabol. Mikézben o6riasi
er6feszitéseket tesznek az emberi
er6forrasok gondozaséaért, az indi-
vidudlis potencial maximalis nove-
léséért, ezzel egyenrangl vagy ezt
is megel8zi a csoportintegritas
megdrzése, a csoport 6sszes tagja-
nak harmonikus fejl6dése.

A harmonia mellett a véllalati
kultdra mésik pillére a megbizha-
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A véllalati kultdra alapja
a kortdl, nemtdl
€s nemzetiségtdl fliggetlen
barati, harmonikus kapcsolat,
azt a legfontosabb
el6feltételnek tekintik
a technoldgiai folény
és a koncentralt (pénzigyi)
er6forrasok lehet6ségeinek
kihasznalasa szempontjabol.

tosdg. A felettes bizik a beosztottjaban, a beosztott el-
fogadja és elvarja a felettes Utmutatasat és iranyitasat.
A vev8 megbizik a szallitéban, a szallito vallalat meg-
tartja igéretét a vevlnek és az egész tarsadalomnak.
Egy vallalat megbizhatésaga és az etikus gyakorlat
iranti elkotelezettsége a kulcs a jo reputacio megszer-
zéséhez, ami el6feltétele az allami adminisztrativ ta-
mogatasok és pénzforrasok megszerzésének, ezen ke-
resztil vezethet el az Ut a csucstechnologiak megszer-
zéséhez és az exportoffenziv fejlesztésekhez.

A véllalat és a tarsadalom kozotti harmoénia és
megbizhatdsag fenntartasanak épitékdve az innovacio.
A koreai tarsadalom a tanulast évszazadok 6ta megbe-
csali. A XIX. szdzadban az eur6pai misszionariusok
kdzremikodeésével eurdpai értelemben modern oktata-
si rendszer épult ki. Ezt a fejl6dést szakitotta meg a ja-
pan megszallas 1909 és 1945 kozott, valamint a koreai
haboru fizikai pusztitdsa. Manapsag a 42 milliés or-
szagban évente mintegy 160 ezer f6 végez az egyete-
meken, ahova korilbelul 6tszoros a tuljelentkezés.
A koreai szul6k szinte mindent képesek felaldozni
gyermekeik tanittatasaért, s ezaltal jobb jov6juk bizto-
sitdsaért. A képzés része az egész életen at tartd to-
vabbképzési rendszer, meghatarozé mértékben allami
feladatként, allami forrasokbél miikodtetve.

Tavol-Kelet a gazdasagban

Azsia, és kulénsdsképpen a délke-
let-azsiai térség, ma a vilag legak-
tivabb piaca. A prognézisok sze-
rint az évezred végéig az évi atla-
gos ndvekedési Utem 7-8 szazalék
lesz a délkelet-azsiai orszagokban,
9-10 szazalék Kinaban, 2-3 szaza-
lIék a fejlett orszagokban. Az &zsi-
ai kozéposztaly létszdma egymil-
lidrd f6re ndvekszik az ezredfor-
duléra. Ez a véasarloerd vilaggaz-
dasagi novekedési tényez6, az
azsiai piac a gazdasagi novekedés
lényegi komponense.
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Az azsiai gazdasagi koérnyezet a kilencvenes évek-
ben gyotkeres strukturalis valtozasokon ment keresz-
tal. Ennek fébb jellemzéi:

- A kereskedelmi és beruhézéasi politikdk liberali-
zalasat drasztikus gyorsasagl modernizacio segitette
a térségben. A Kilencvenes évek kozepére a délkelet-
azsiai térség multinacionalis vallalatai vilaggazdasagi
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Az exportorientalt koreai gazdasag novekedésének
egyik kulcstényez6je az er6forras-koncentracio.
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szerepre tettek szert (a vildg 80 legnagyobb vallalata
kozott hat dél-koreai talalhato), a globalis piac, a glo-
balis verseny, a piacok kdlcsonés megnyitasa és a
gazdasagi protekcionizmus leépitése szamukra to-
vabbi Gzleti lehet6ségeket general.

- Megvaltozott a japan cégek szerepe a régidban.
A nyolcvanas években a japan mdszaki folényre ta-
maszkodva a japan vallalatok termel6kapacitasokat
helyeztek ki a délkelet-azsiai orszagokba, s erés pozi-
ciOkat épitettek ki. Hamarosan megjelentek az ameri-
kai (USA-beli) és az eurépai multinacionalis vallala-
tok, és kozottuk intenziv verseny alakult ki. Méara a
japan vallalatok az erés jen hatasat képtelenek a tér-
ségben kompenzalni, a japan cégek importérré val-
tak, fordulat allt be a kereskedelem iranyaban. Az
azsiai piacon a szallit6 megvélasztasaban dont6 fak-
torrd valéban a min6ség és az ar valt, példaul a tér-
ségben mikddd japan autdgyartok tipikusan nem ja-
pan acélt hasznalnak fel napjainkban.

- A délkelet-azsiai orszagok (a kistigrisek: Korea,
Tajvan, Szingapur) jelentds eredményeket értek el ab-
ban, hogy vallalataik versenyképességét, piaci erejét
noveljék az eréforrasok koncentraldsaval. A piaci sze-
repl6k stratégiai szévetséget kotve, konzorciumként,
egészen mas versenyfeltételeket alakitanak. A gazda-
sagi kdrnyezetet intenziv piaci verseny jellemazi,
melyben a versenyz&k stratégiailag 6sszekapcsolo-
dott csoportok, s az Uzleti stratégia centralis eleme
stratégiai szOvetségek létrehozasa mas vallalatokkal,
szinergikus kombinécidk céljabol. A legkézenfekvébb
ilyen kombinaci6 (a délkelet-4zsiai piacon valé meg-
jelenésre vagyd magyar vallalatok szdmara is) a ko-
operacioban rejlik. A koreai gazdasagpolitika és a
véllalatok technoldgiai erejuk ndvelésére koncentral-
nak a high-tech teriletén, mig komparativ elényuk
van a médium-tech tertletén és az anyagiparban (f6-
képpen acélipar, vegyipar, petrolkémiai ipar, épit6-
anyag-ipar stb.). Az aszimmetrikus magyar-koreai
kapcsolatok kiegyensulyozottabbd tételére van lehe-
t6ség a kooperacidban, f6képpen ha az harmadik or-
szag piacaval is szamolhat.

Az exportorientélt koreai gazdasag novekedésé-
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nek egyik kulcstényez@je az er6forras-koncentracio.
A koreai export dont6 hanyadat néhany o6riasi multi-
nacionalis vallalat val6sitja meg. A legfontosabb ter-
mel6kapacitdsok néhany nagy ipari komplexumban
helyezkednek el. Ezek kdzil a legreprezentativabb a
Koreai Export Ipari Kézpont a Széultél kéralbeldl 20
km-re taldlhaté Kuro-gu-ban, ennek kozel kétezer
Uzeme fontos szerepet jatszik a koreai exportban.

Piacralépési dontési mechanizmus

Ismeretes, hogy a multinacionalis vallalatok piacra-
Iépési dontéseit, illetve a belépési mod megvalasztasat
a piaci kérnyezeti tényez8k és tranzakcid-specifikus
tényezdk értékelésére alapozzak. Az elébbiek kdzé so-
rolhatok f6képpen a piaci potencialt és az orszagkoc-
kazatot, a gazdasag nyitottsagat és nemzetkozi voltat,
meéretét, tulajdonviszonyait jellemzd faktorok.

Rootla piacralépési méd kivalasztadsara haromféle
dontési szabalyt kilénboztet meg:

- naiv szabaly: azonos piacralépési szabaly alkal-
mazasa minden kilsé piacon

- pragmatikus szabaly: egy mikéd6éképes piacra-
1épési moéd alkalmazésa az egyes piacokon

- stratégiai szabaly: az adekvat piacralépési mod
alkalmazéasa az egyes piacokon.

A dél-koreai vallalatok kulfoldi, ezen beltl ma-
gyarorszagi piaci jelenlétét a teljes skalan lathatjuk az
aruexporttdl a licenc-adason, a vegyes vallalat létesi-
tésén at a teljesen sajat tulajdont kalfoldi beruhaza-
sig. Ezért érdemes megvizsgalni a koreai vallalatok

A szerz6k altal megfigyelt koreai multinacionalis
véllalatok markansan stratégiaorientdlt magatartast
kovetnek. Mkodésiikre jellemz6 a stratégiai terve-
zés, a komplex stratégiai célok megfogalmazésa és a
piacralépési dontési alternativdk rendszerszemléletd
elemzése, 6sszevetés az esetenként konfrontalodo cé-
lok kdzott. A koreai multinacionalis vallalatok donté-
sében a globdlis stratégiai szempontok kiemelked6
sullyal szerepelnek. Mindennek alapja a kézpontilag
(4llamilag) kidolgozott kereskedelmi stratégia, ki-
emelt térségek és kiemelt dgazatok kijeldlése, a kor-
manyzat és az Uzleti vilag szoros 6sszefonddésa, a
gazdasagi és kereskedelmi érdekek beépitése a kuilpo-
litikai prioritasok kozé.

Kim és Hwang2a piacralépési dontési mechaniz-
must az dbran mutatja be.

A koreai kiilgazdasag szempontjab6l kiiléndsen
fontos térségi stratégiai motivaciok listajara az alabbi-
akat vehetjuk fel:

- USA, alegrégebbi barat a kereskedelemben,

- Eurdpa, a min6ségre igényes piac,

1 Root, F. R.: Entry Strategies for International Markets, Lexington Books,
1987.
2 Kim, W. C., Hwang, P. J.: Int. Business Studies, 23,29-53.



- Japan, a legkozelebbi szomszéd,

- Délkelet-Azsia, a vilag leggyorsabban egysége-
sulg piaca,

- Kina, Oroszorszag keleti része és Eszak-Korea,
piac korlatlan lehet&ségekkel.

Természetesen mas térségekben és mas motivaciok-
kal is mikddnek és jonnek létre kapcsolatok (Kanada:
on, szén, Szaud-Ardbia: olaj stb.), azonban a mddszerta-
nilag uralkodd megkdzelités a regionalis szemléletre, a
blokkba sorolasra épul, az egyes régiok konkrét gazda-
sagi, szocialis és kulturalis sajatossagai képezik az ugy-
nevezett ,,0j blokk-menedzsment stratégia” alapjait.

Innovacio, termékpolitika

A koreai multinaciondlis vallalatok exportpiaci meg-
jelenését legnagyobb részben az jellemezte, hogy na-
gyon sikeresen voltak képesek sztenderdizalt termé-
keket piacra vinni alacsony aron. Ugyanakkor az in-
novacios kihivasra valaszolni képes vallalat-konglo-
meratumok széduletes fejl6dési palyat futottak be.
Napjainkban Korea méar egyéltalan nem tekinthet6
olyan orszagnak, melynek komparativ elénye az ol-
cs6 munkaerd lenne.

Négy évtizeddel ezel6tt Korea szegény orszag volt
100 USD/f6 alatti GNP értékkel, s az export néhany
ezer dollar volt. A gazdasag az 6téves gazdasagfejlesz-
tési tervek sikeres megvalésitasaval az elmult harminc

év soran évi atlagban 8,7
szazalékos ndvekedést ért
el. A 42 milliés orszag mara
a vildggazdasagban a 13.
helyet foglalja el, a kilke-
reskedelemben pedig a 10.
helyet.

A gyors, de kiegyensu-
lyozott technolégiai fejl6-
dést igazolja az, hogy az
innovativ politikat sikere-
sen megvalosité vallalatok-
nal jol nyomon kdvethetd a
termékinnovacio négy f6
szakasza3 az egyes szaka-
szokon 4ltaldban rovid idd
alatt, de kihagyasok nélkil
mentek végig.

Az innovéacié mogotti
legfontosabb tényezék a
véllalati és nemzeti kultu-
ra, a piaci igények és a kor-
manyzati nyomas. A koreai
véllalatok K+F tevékenyseé-
guket jellemz6en sajat val-
lalati kutatéintézeteikben
végzik, hazai innovacios
parkokban (a leghiresebb a
Daeduck Research Center,

a koreai Szilicium-volgy), illetve kulféldon. A legtébb
koreai multinacionalis vallalat rendelkezik kalfoldi
K+F centrumokkal, gyakran kilféldi vallalataihoz k6-
téd6en. Ennek okaként a piaci szempontokon tul a
kormanyzati 6sztdnzést is lehet emliteni. Példaként
bemutathaté a masodik legnagyobb autégyar, a KIA
Motors K+F szervezete. A KIA Motors4az elmult tiz
évben a leggyorsabban névekvd koreai vallalat volt,
K+F kiadéasai a vallalat arbevételének hét szizalékat
érik el. A KIA Motors volt az els6 koreai hazai auto-
gyartd, 1974-ben kezdte el a Brisa tipusu gépkocsik
gyartasat. 1994-ben 650 ezer személygépkocsit értéke-
sitett, 1997. évi terve 1,5 milli6 személygépkocsi érté-
kesitése. A vallalat foglalkoztatotti 1étszama 29 ezer f6.

A termékfejlesztést jol szemlélteti két példa.

< A Daewoo Corporation hatalmas tzleti-ipari
komplexum, Dél-Korea negyedik legnagyobb valla-
latcsoportja, a Fortune Magazine rangsordban a 33.
Eves forgalma koriilbeliil 56 milliard DEM. Termékei
dontd hanyadban exportra keriilnek, de a kilencvenes
évekig csak nagyon kevés termék viselte a Daewoo
markanevet. Autégyara joint venture volt a General
Motorsszal, az USA-ban LeMans néven forgalmazték,
rakodégépeit a Caterpillar forgalmazta sajat marka-
nevén, a televiziokat, szamitégépeket, textilipari gé-

3 Albaum G., Strandskov ~ Duerr E., Dowd L.: International Marketing and
Export Management, Addison-Wesley, 1994.
4 KIA Motors Press Information, 1995.
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pékét eurdpai és amerikai cégek forgalmaztak sajat
nevik alatt. A Daewoo 1989-ben dontott marketing-
stratégiajanak teljes feltilvizsgalatardl. A korabbiak-
nal Iényegesen tdbbet koltott ezt kovetéen K+F mun-
kakra, iroddkat nyitott szamos metropolisban. Révid
idd alatt Korea legnyereségesebb véllalkozasa lett.
1992-ben ,,nyitott" Eur6paban. Ugyanebben az évben
lejart az autdégyar szerz6dése a General Motorsszal,
amit nem Ujitott meg. Ezt kdvet6en a kordbban kiza-
rolag délkelet-azsiai piacon értékesit6 gyar kilépett a
globalis piacra. 1995-ben a Daewoo szerzédéseket ko-
tott termel6lzemi kapacitasok létesitésére Kindban,
Indidban, Romaniaban, Iranban és Uzbegisztanban.
Terve, hogy teljesen lecseréli jelenlegi kinalatat, kuta-
tasi-fejlesztési megrendeléseinek kétharmadéat Euro-
paban realizélja. A kdvetkezd négy évben a gyartés-
fejlesztési beruhdzasa négymilliard DEM, az autdipa-
ri termékfejlesztésben harommilliard DEM lesz.
A gyar megjelent a magyar piacon a teljes piacralépé-
si skalan, Gjabban a privatizacidban is.

= A SsangYong Group5Magyarorszagon terepjaré
gépkocsijairol ismert. A vallalatcsoport Koreaban a 6.,
a vilagon a 82. helyen all eszktzértéké és arbevétele
alapjan. F6bb Gzleti tertletei a cementipar, papiripar,
szamitastechnika, olajipar, jarmdipar, gépipar, keres-
kedelem és szallitas, épit6ipar, pénzigyi szolgéaltata-
sok. Szamos termékét kulféldi céggel egyuttmikodve
fejleszti, gyartja, forgalmazza. Megemlithetdk a
Danskin sportcip6k, Scott szaniter papiraruk, a Uni-
Charm higiéniai termékek. A nyolcvanas évek elején
lépett be a gépkocsigyarték kozé, amikor bekebelezte
a Keohwa-t, egy 0sszkerék-hajtasu gépkocsi-gyarat.
Mar 1983-ban piacra dobta a Korandét, az amerikai
AMC konszern Jeep Wrangler modelljét véve alapul.
Az egész gépkocsin érz6dik az eredeti modell hagya-
téka muiszaki és formatervezési szempontbdl, ugyan-
akkor a médositas messzemenéen figyelembe veszi a
helyi sajatsdgos felhasznalas igényeit, elsésorban a
bels6 szolgéaltatasok tekintetében. 1988-ban megjelent
a Family, ami ,,javitott terméknek" tekinthet6, a fé-
kek, a sebességvalto és a futomd megoldasai nemzet-
kozi 6sszehasonlitasban is versenyképesek a kor szin-
vonalan, egyes menettulajdonsdgokban és fogyasz-
Patrol, Toyota Land Cruiser stb.) vilagels6. 1991. feb-
ruarban a gyar mdiszaki segélynyujtasi megallapodast
kotott a Mercedes Benzzel, 1992-t6l a MBAG 06t szaza-
lékban tarstulajdonossa valt az autégyarban, 1993-
Mussot, 1994-ben beinditotta a Mercedes motorgyarat
Koredban, 1995-ben mikrobusz-targyaldbusz csaladot
mutatott be MBAG kooperaciéban, 1996-ban piacra
viszi az Uj k6zépkategoriaju terepjarot, és megkezdi
az 0sszeszerelést Malajziaban és (talan) Magyarorsza-
gon. Mindezen fejlesztésekhez angol formatervez§
kutatdintézetet kért fel és alkalmazott. A Kitlizott Uz-

5 SSangyong Group: Global Vision for the 21st Century, 1996.
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leti cél, hogy az ezredforduldra az adott szegmensben
abszolat piacvezetd legyen a vilagon.

Promécioé

A koreai vallalatok a hagyomanyos hirdetés-eladas-
0sztonzés-PR eszkdzoket alkalmazzak kiterjedten,
melynek soran altaldban az aldbbi elemeket részesitik
elényben az eurdpai piacokon, igy Magyarorszagon is:

- fokozott er6feszitések a markanév megismerteté-
sére és elterjesztésére, a vasarlok bizalmanak megszer-
zésére és a helyi értékesitd haldzat kiépitésére és néve-
lésére,

- primer és szekunder piacok kijeldlése, ezek diffe-
rencialasa arban, szolgaltatasban,

- nemzetkdzi (ismert) hirdetd és piackutatd tgy-
nokségek alkalmazésa,

- pan-regionalis hirdet6eszkdzok igénybevétele (tv,
szaklapok stb.),

- a végrehajtast erésen ellendrzik, jellemzé a koltsé-
gek megosztasa,

- a promaocios erdfeszitések és koltségek meghata-
rozasaban fontos az értékesitési potencial, a piac nagy-
saga,

- a helyi értékesitési statisztikak és ismeretek fel-
hasznalasa a promdécids stratégiak és eszkdzfejleszté-
sek soran,

- fontos szempont a proméciés eréfeszitések publi-
kéalasa, a sajtékapcsolatok apolasa,

- a promdcids anyagok kézponti gyartasa és ter-
jesztése,

- a helyi promd6ciés munka tamogatasa szakembe-
rekkel,

- amarkanévhez a min6ség tarsitasa,

- sajtoturnék, sajtokonferenciak, sajtotajékoztatok
megkulonboztetett kezelése,

- atermékek ceremonialis bemutatasa, bevezetése,

- értékes ajandékok,

- (j tipusu médiaanyagok hasznélata: floppy leme-
zek, CD-ROM-ok, Internet-anyagok.

Jelzés szamunkra is

A ,koreai gazdasagi csodat" paratlanul gyors és tar-
tos ndvekedés jellemzi. Az évtized elején az orszag-
ban végbement demokratikus valtozasok magukkal
hoztak a kilpiaci expanziot, fo6képpen Eurépaban. Az
orszag kulpiaci kapcsolatai jelenleg mintegy 150 mil-
liard dollaros exportkereskedelemben 6ltenek testet.
Az exportoffenzivat a fejlett hazai médiapiacon szer-
zett tapasztalatokra épitve (a hirdetésekre koltott
0sszeg meghaladja a GNP egy szazalékat, ami megfe-
lel a fejlett orszagok szintjének) valtozatos marketing-
eszkdzok tamogatjak. A vilagpiaci ndvekedési ténye-
z6vé valt délkelet-azsiai piacot és gazdasdgot egyet-
len nemzetgazdasag sem hagyhatja figyelmen kivdal.



DANKO LASZLO

Szemelyes eladas és teruleti

menedzsment

A személyes eladas eszkdzeinek alkalmazasa az érté-
kesités Uj technikdjat igényli elsdsorban a viszontel-
adok (nagy- és kiskeresked6k), illetve a nagyfelhasz-
nalok felé folytatott akvizicidoban.

Az értékesitési korzetek kialakitasa¥

Uj értékesités-menedzsment kérdés az értékesitési ré-
giok, korzetek létesitése annak érdekében, hogy haté-
konyabba tegylk a személyzetet. Ezt gy érjuk el,
hogy hozzarendelink egy bizonyos mennyiség( je-
lenlegi és potencialis vasarlot egy adott Gigynokhoz,
altaldban egy adott (de nem mindig foldrajzi) terd-
leten.

Az értékesitési korzetek nem mindig sziikségesek
vagy kivanatosak, mert lehetséges példaul, hogy kicsi
a piac, kevés a vasarlo, illetve az igynok, kevés az in-
formécid az adott tertletrél, nem ismert az Gj termék
varhat6 fogadtatasa, vagy egyszer(ien a cég nem teru-
leti elv szerint szervezi értékesitését. (A teruleti struk-
taran kival valaszthatjuk a termék-, a piac-, vagy a
kombinalt strukturak valamelyikét is.)

A legtdbb tarsasag a kovetkezé okokbol alakit ki
régiokat, tertleteket az értékesités menedzseléséhez:

= a piac teljes lefedése érdekében,

= az ugynok felelésségi kdorének pontosabb és
részletesebb meghatarozasara (ha lehetséges az ugy-
felek neve, szdma és a latogatasi gyakorisag szerint),

= avasarloi kapcsolatok javitasa érdekében,

= az értékesitési koltségek csokkentése érdekében,

= az Ggynok segitésére.

A mai értékesitési kérnyezetben a hatékony te-
riletmenedzsment egyre fontosabb a marketingkon-
cepcid érvényesilésében és koltségeinek csokkenté-
sében. Az értékesitési korzetek létesitésének altaldno-
san elfogadott mddszere egy 6tlépéses folyamatot
kovet:

2. lépés: Az alapegység kivalasztasa

A kezd6pontok a megfelel§ koérzetek meghatéro-
zasara lehetnek példaul a tv-sugarzasi, kbzigazgatasi,
foldrajzi vagy gazdasagi korzetek. A népesség, jove-
delem és az ipar kiterjedtségének eltérései miatt ezek

nem feltétlentl lesznek egyenlék a potencial tekinte-
tében. Ahol lehetséges, minél kisebbre vegytk a kez-
dd egységet, mert azutdn az értékesitési korzetek
egyenlébb korzetek egyesitésével épithetdk ki. A pia-
ci sajatossagok, a disztribUcios rendszerek és a cég
pillanatnyi helyzete nagyobb hatasu lehet, mint az
egyszer( foldrajzi hatarok.

2. lépés: Az Ugyfelek és az értékesitési lehetéségek szam-

bavétele

A piaci informéaciés rendszernek megfeleld infor-
maciot kell biztositani, hogy tamogassa ezt a dontést.
Ahol pontosak a piaci és tgyfélinformaciok, ott a kor-
zetek Osszeadllitasa viszonylag egyszerd. Ez azt jelenti,
hogy mindenféle lehet6séget kategoriakba sorolunk,
ugy mint abszolat elény, valés, multbeli vagy poten-
cialis vasarlo. A szamitogépes rendszer elénye, hogy
igen gyorsan képes kivalasztani a potencialis tgyfele-
ket egy lényeges jellemzd alapjan. Informéaciokat ta-
rolhat az tgyfelek statusardl, a szerz8dések értékérdl
és a kilatasokrol. A legtobb cég az tgyfelek A, B, C
osztalyozéasanak egyik form@jat valaszija - A=legfon-
tosabb, B=atlagos fontossagu, C=kevésbé fontos.

3. 1épés: Az igyndkok munkaterhelésének elemzése

Az Gigynok munkaterhelése az adott foldrajzi tert-
let lefedésére sziikséges id6- és a munkaraforditas be-
csllt mértéke. Ez jelenti a killénb6z6 tipusu tgyfelek
szamat, a latogatasok sziikséges gyakorisagat, az egy
latogatashoz szikséges id6t, az egyes latogatasok
kozti utazas idejét és az egyéb, nem értékesitésre for-
ditott id6t. A munkaterhelés szdmtani problémakeént
valé feltiintetése elrejti a probléma komplexitasat. Te-
kintstink végig néhany nehézséget, amelyek a mun-
katerhelés meghatarozasanal felmertlhetnek:

= Az értékesités tipusa

Az ugynokok lehet, hogy éppen egy Uj vasarléval
vald kapcsolat kifejlesztésén és megalapozasan dol-
goznak, ami altalaban sokkal t6bb id6t igényel, mint
a meglévd ugyfelekkel valdé kapcsolattartas. Esetleg
tobb emberrel is kell talalkozni egy tgylettel kapcso-
latban, maskor csak a vev6t kell meglatogatni. Egyes
ugylettipusok tébb ,,missziés" vagy fejlesztd munkét
igényelnek, mig masoknal a kereskedelmi tevékeny-
ségen van a hangsuly.
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= A termék tipusa

A magatol értet6dd, hétkdznapi termékek keve-
sebb magyarazatot és demonstréciét igényelnek, mint
a specialis termékek. Az Uzleti tevékenység rendsze-
resen ismétlédve, 4ltalaban rutinmintat kdvet. Egyes
ipari termékek, kulonleges aruk el6nyei b6vebb ma-
gyarazatra szorulnak, egyuttal tébb id6t is igényelnek
latogatasonként. Az 1. tabla szerinti atlagos latogatasi
gyakorisagok is ezt tamasztjak ala.

1 tabla
Latogatasi gyakorisagok

A latogatasok

Termékkategdria . .
atlagos szama

Fogyasztasi cikkek 10
Tart6s fogyasztasi cikkek
Ipari fogyéeszkdzok
Tokejavak
Szolgaltatasok

o o b OO

Atlagban

= A termék vagy piac fiatal volta

Piac-, illetve termékfejlesztés esetén latogatason-
ként tobb eltoltott idd és tigyfelenként alacsonyabb el-
adasok varhatok, mint a mar létezd terméknél vagy
ugyfélnél. Minden ugylet kiépitése id6be telik. Tobb
ugylet tébb munkéaval jar egy fejl6d6 tertleten, mint
az azonos forgalomhoz tartoz6 kevesebb tgylet egy
megallapodott kdrzetben.

= A cég piaci részesedése, helyzete és versenyképessége
a korzetben

Ha a verseny meglehet8sen élénk, az Ggynok fel-
adata Ugyletenként sokkal nehezebb, altalaban tébb
id6t igényel. A legtébb cég nagyobb piacrészesedést
élvez a sajat kdrnyezetében. Az iigyndk munkaja sok-
kal keményebb a tavolibb régidkban. Egyes tgyno-
kok lehetnek sikeresebbek, de ez valoszin(ileg inkabb
az adott kérzetben tevékenyked§ disztriblGtorok ered-
ményességének kdészdnhet6, mint az egyéni eladasi
képességeknek.

4. lépés: A kezdd kdrzetek megtervezése

E 1épés célja az értékesitési teljesitmény megallapi-
tadsa egy Ugynok szamara egy adott tertleten. Ennek
pedig egybe kell vagnia az tigyndkok céljaival. Mint
az eladasi progndzisoknal, itt is két megkdzelités
hasznalhatd, a felépit6 és a lebonté modszer. A felépi-
t6 modszer a kovetkezd:

- Meg kell allapitani a vasarlok szamat, méretét
és helyét, beleértve a jelenlegi, multbeli és kilatasban
lévé lgyfeleket. Ha sziikséges, ezek az ligyfelek osz-
talyozhatdk és csoportosithatok egy meghatarozott
szempont szerint, mint példaul méret, vagy amilyen
szegmentéaciods kritériumokat a cég hasznal.

- Meg kell hatarozni az tgyletenkénti latogatasok
szamat, az erre forditand6 idd hosszusagat és a lato-
gatasok gyakorisagat.
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- Kiszamitando, hogy hany lgyletet kezelhet
egyetlenegy tugyndk. Egyfajta A, B, C osztélyozas se-
gitségul szolgalhat. Kiszamithat6 még a naponkénti 1a-
togatasok atlaga, az atlagos gyakorisag és, ha lehetsé-
ges, az értékesitésre forditott id6 atlagos megoszlasa.

- Meg kell hGzni a hatarvonalat az egy emberre
juté munkaterhelés egy realis értékénél, ami illik a
foldrajzi alapegységhez is. Példaul egy tigynok, aki le-
fedi egész Budapestet, sokkal realisabb lehet annak el-
lenére, hogy az atlaga nem egyezik mas teriiletekével.

A 2. tébla segithet megtalalni a keresett vélaszt, ha-
bar az még megallapitasra var, hogy ez-e a megfeleld
megkozelités az optimalis id6beosztas eléréséhez.

2. tbla
Atlagos id6beosztas
Eltoltott id6 Az dsszid6
naponta (6ra) %-aban

Latogatés el6tti el6késziletek 1 10
Autovezetés és parkolas, varakozés 2-4 20+
Személyes értékesités 2 20
Nem értékesitési tevékenység,
példaul bemutaté 2 20
Adminisztracio, jelentések 1 10
Etkezések, sziinetek 1 10
Telefonalas, talalkozdk, egyebek 1 10

10 100

A felépit6 modszer nagyban segithet6 egy szamito-
gépes informacios rendszerrel. Ez az tgyletekrél nap-
rakész, pontos informacidkat igényel, tovabba azt a fel-
tételezést, hogy az értékesitési teljesitmény sztenderdi-
zalhatd, mindez a helyes végeredmény elérése érdeké-
ben. Ezek olyan feltételezések, amelyeket még igazolni
kell. Alternativaként a vezetés valaszthatja a lebonté
maodszert is. Ha adott a potencial egész orszagra kiter-
jed6 becslése és az elérni kivant részesedés, akkor az
értékesitési potencial is becstlhet6. Ezt a becsult poten-
cialt kell hozzarendelni a mar meglévd (vagy tobor-
zando) tgynokokhoz. igy minden Ggyndkhoéz agy
rendeltnk tgyleteket, hogy a munkaterhelés és a po-
tencial kiegyenlitédik. Ezek utan realis foldrajzi hata-
rok hazhatok meg. E megkozelités hibaja, hogy ha az
értékesitési potencial lesz egyenl6, akkor a munkater-
helés eltérhet, és a foldrajzi hatarok is valétlanna val-
hatnak. J6 terUletfelosztast sikerilt elérni, ha:

= a korzetek kbnnyen igazgathatdak,

= az értékesitési potencial kénnyen becstlhetd,

= az utazasi id6 és a koltségek minimalisak,

= egyenlbek az értékesitési lehet6ségek a vasarlok
és teruiletek szamara,

= a munkaterhelés egyenl6en oszlik meg.

5. lépés: Ugynokok hozzarendelése a korzetekhez
Amikor a korzeteket mar létrehoztak, az egyéne-
ket hozzéa kell rendelni a kérzetekhez. Az tgyndkdk



kulonbdznek tudasban, képességekben és jartassag-
ban, ami egyeseket hatékonyabba tesz masoknal.
A j6zan ész azt diktalja, hogy az tgyn6kdk vasarlok-
hoz valé hozzarendelése a legfontosabb, de sok té-
nyez§ jarul még hozza az lgynokok sikerességéhez.
A vezetés feladata fontossagi sorrendbe allitani ezen
valtozékat a fejlédés, illetve az optimalis megoldas
reményében. Eltérések a képességekben, tgymint az
egyén torekvésében, illetve hajlanddsagaban arra,
hogy mas terlletekre kolt6zzon, az optimalisnél ke-
vésbé jo, de megvalodsithaté kompromisszumokat
eredményezhet.

Hatékonysagtervezés

A masik értékesitéstechnikai kérdés az Gigyndki mun-
ka id6tényez6jének javitasara szolgalé megoldasok
vizsgalata. A termelékenység fokozasanak lehet6sé-
gei jelent6sek lehetnek, noha a vezetésnek szem el6tt
kell tartania, hogy a tdl sok rutinmunka csdkkentheti
az Ugyndk motivacidjat. Az idégazdalkodasban az a
legsikeresebb, amit maguk az Gigynokdk kezdemé-
nyeznek.

= Utvonaltervezés

Az lugynokok altal utazasra forditott id6 magas
részardnya nyilvanvalo tertlet az id6takarékossag le-
het6ségeinek kutatasara. Kétséges, hogy idényereség
érhetd el a vezetés altal eléirt Gtvonalakkal, kivéve az
értékesités legsablonosabb formait. Egy j6l megterve-
zett rendszer el6nyei az alacsonyabb koltségek, a te-
ruletek jobb lefedése és a vezetés és az Uigynok, illetve
az ugynok és a vasarlok kozti jobb kommunikacio.
Az els6 lehet6ség az id6megtakaritasra a teruletek le-
fedéséhez a legmegfelel6bb alakzat kivalasztasa.
A harom lehet6ség:

- Kor alakzat. Akkor hasznos, ha a vasarlok ha-
sonlo ,,méretlek", és tipusuk is egyenl&en oszlik
meg. Az Ugynok székhelye olyan kézel kell legyen a
kdézponthoz, amennyire csak lehetséges (1. abra). Az
ezen belili variaciok lehet6vé teszik, hogy kilénbozé
meéret( és tipusu Ugyfelek latogatasat tervezzik meg,
ezzel az utazasi id6 hossza csokken.

2. dbra
Ugroiskola alakzat

Kezdépont

- Az ugroiskola alakzat akkor segithet csokkentem
az utazasra forditott 6sszid6t, ha a székhelytdl valé ta-

volsag nagy. Lényege, hogy a legtavolabbi pontra uta-
zunk, és visszafelé haladva dolgozunk (2. &bra).

- Viragszirom alakzat, ami megallapit egy minima-
lis munkaid6t, példaul egynapi vagy egyheti munkat,
és ezutan kell minimalizalni az utazasi id6t. (3. abra)

L . 3. dbra
Viragszirom alakzat

C
/\
AT X
Yoou

Székhely

-

Az alapvet6 eseteken belll hatékonyabb Gtvonalak
talalhatdk, ha az uthaldzat jellemzG6it és a munkatervet
egyeztetjuk. A 3. abran a B Utvonal (szaggatott vonal)
példaul rovidebb. Majdnem biztos, hogy egy sokkal
hatékonyabb Gtvonal talalhatd egy adott tertlet mar
létez6 latogatasi rendszeréhez. Azonban ha egy vasar-
16t nem latogatunk meg ugy, mint egy masikat az
adott korzetben, az inkdbb faragatlansagnak szamit,
mint hatékonysagnak. Extra utazdsok néhany tgyfél-
hez nagyobb forgalmat hozhatnak, mint tébb utazas.

= Szamitdgépek hasznalata

A szamitogép fontos eszkdz az értékesités elemzeé-
sében és a jelentések kozlésében. Szintén segitséget
nyudjthat az Gtvonaltervezésben, illetve az tgynok
idejének beosztasaban a kilénb6zd méretd, értékd és
potencialul latogatasok kozott. Az lgynokok teljesit-
ményének javulasa inkabb onerébdl és dnfejlédésbdl
kovetkezhet, mint a vezetés altal szorgalmazott kézi-
kényvekbdl. A technoldgia kihasznalasa a vezetés
szamara lehet6vé teszi az Ugyndkok kozti kilonbseé-
gek figyelését és befolyasolasat a profitabilitas és a 14-
togatasok rendszerének javitasa érdekében. Egyre
tobb szamitogépes alkalmazas kozul lehet valasztani.
Ha olyan egyéb id6kimélé szerkezetekkel hasznaljak
egyutt, mint példaul személyhivd, mobiltelefon és
diktafonos jelentéskildd rendszerek, ezek még to-
vabb javithatjdk az tigynokok teljesitményét. A fix te-
ruletfelosztas koncepcioja teljesen irredlis.

Gyakori modositasok ajanlatosak és sziikségesek a
latogatéasi rendszer megvaltoztatadsahoz. A stabilitéas,
rugalmassag és alkalmazhatésag kompromisszumara
kell torekedni. A kdrzetek nem lehetnek sem tal ki-
csik, sem tdl nagyok, és kerulni kell az atfedést. Szin-
tén szem el6tt kell tartani, hogy az tigyndkoket érint6
kérdések valdjdban embereket érintenek, akik szamat
nem lehet kénylnk-kedvink szerint ndévelni vagy
csokkenteni.

= ld6gazdalkodés

F6 szempont a teriletfelosztas és menedzselés tar-
gyalasa soran az tgynok idejének jobb kihasznéalasa.
A legtobb fejlesztést maguk az tgynokdk hajthatjak
végre azzal, hogy fegyelmezettebbé és profibba val-
nak. A fegyelmezettebb id6gazdalkodas jellemzéje: a
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korabbi kezdés, kés6bbi befejezés, a tarsas beszélgeté-
sek visszaszoritasa, a kevesebb sziinet.

A profibb id6gazdalkodas korébe tartozik: a munka
jobb megtervezése, kevesebb latogatas a holtbiztos és a
kis fontossagu helyekre, a szisztematikus utazasi terv,
az utazasi és varakozasi id6 jobb kihasznéalasa stb.

= Modellek hasznélata a teriiletmenedzsmentben

Ha az értékesitési latogatasok pusztan rutincselek-
vések volnanak, a latogatasok rendje és az utvonalak
megtervezéséhez hatékonyabban lehetne hasznalni a
szamitogépes modelleket, példaul a linearis progra-
mozasi modelleket. Ez a probléma, nem beszélve a
profitlehet6ségekrdl, a vezetéselméleti és mas szak-
emberek figyelmét olyan modellek kigondoldséara
késztette, amelyek olyan tényez6k szerint végeznek
optimalizaciét, mint az értékesitési latogatasokra for-
ditott munkamennyiség, az igynokoék szdma, székhe-
lye és utazési terve. A cél: megtalédlni az optimumot a
két szélsGség, a teljes lefedettség és a legalacsonyabb
koltség kozott.

Az eddigi tapasztalatok azt mutatjak, hogy a kor-
zet potencialja és a féldrajzi koncentracio sokkal fon-
tosabb az értékesitési teljesitmény alakulasaban, mint
a munkamennyiség szadmai. Ez a tény pedig azt ki-
vanja meg az Ggyndkoktél, hogy ott kell keményen
dolgozni, ahol nagy a piacpotencial, ugyanis az el-
adasok a potencialt kévetik, és nem a multbeli értéke-
sitést vagy a munkaterhelést.

Osszefoglalasként megallapithatd, hogy a teriileti
menedzsment az értékesitési menedzsmentddntések
nehezen algoritmizalhat6 terilete, ahol sem a régidk
kijelolése, sem az Gigynokok idégazdalkodéasa nem ta-
maszkodhat széles korl altalanosithatd tapasztala-
tokra. Az ajanlott modszerek, gondolatok alkalmaz-
hatdsagat a személyes eladasi technikat alkalmazo cé-
gek vezet6inek kell mingsitenidk.

Szerz6nk
a kézgazdasag-tudomany kandidatusa,
egyetemi docens a Miskolci Egyetem Marketing Tanszékén

Uj médi Uletik
A WESTEL Radi6telefon Kft. és az izraeli Telemesser International Ltd. 1996 novemberében megalapitotta
koz6s szolgaltatokszpontjat, & TeleWestel-t.

Az egyuttmi(kodés célja, hogy ujfajta telekommunikaciés szolgaltatasi kulturat vezes-
sen be Magyarorszagon és ezaltal segitséget nydjtson a korszer(i fogyasztdi szokasok
meghonositasahoz.

A Westel Kft. 1994 8szén ugyfeleinek magasabb szint(i kiszolgalasa érdekében mint-
egy egymillié dollar értékd beruhazast hajtott végre, amellyel rendszerét alkalmassa
tette Ugynevezett értéknodvelt szolgaltatasok nyuajtasara. A berendezés szallitéja az
amerikai Comverse Technology Inc. volt, melynek lednyvallalata, a Telemesser Ltd. ki-
lencéves m(ikodése tapasztalataival és 85 szazalékos részesedésével az izraeli pia-
con kivalé referenciat jelentett az egyuttmiikodés tovabbfejlesztéséhez.

Hosszas el6készitd munka eredményeként a Telemesser kodzel félmilli6 dollar értékd
szoftvert telepitett a Westel kézpontjaba, igy a prébaiizem befejeztével most a meglé-
v6 infrastruktlra, a nagyteljesitmény( szamitégépes platform és a professziondlis TVR
szoftver egyluttm(ikddve biztosit interaktiv telefonos szolgaltatasokat.

A TeleWestel szolgaltatasai eurépai mércével mérve is a fejl6édés élvonalaba tartoz-
nak - egyediul Nagy-Britannidban m(ikodik ilyen rendszer, Franciaorszagban és Né-
metorszagban most dolgoznak a bevezetésén.

A Westel tehat ismét uttoré szerepet vallal a magas szinvonall telekommunikaciés
rendszerek hazai elterjesztésében, melyben hasznosithatja hétéves fennallasa soran
megszerzett miiszaki és marketingismereteit, valamint a Telemesser széles korl alkal-
mazasi tapasztalatait.

Ezzel a telefon bevonul a média vilAgaba, hogy a megszokott irott és elektronikus saj-

t6, az oriasplakatok és megannyi informaciéhordozé mellett hatékony eszk6z legyen
minden terileten, ahol kétirAanyd kommunikéaciéra van sziikség.
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Szériamegrendeléseket var
a Ganz Hunslet

A f6 stratégiai iranyvonal afejlesztés

A Ganz Hunsiet 1989-ben jott lét-
re, miutan a brit Hunsiet cég meg-
vasarolta annak a vallalatnak az
51 szazalékat, ami a 17,5 milliard
forint addssagban Uszé Ganz Ma-
vag felszadmolasa utan maradt. Az
Gj tulajdonos egy év alatt végre-
hajtott ésszer(isitése keretében a
kordbbi 1200-1500-as létszam 600-
ra apadt, s ezt kdvetéen is karcsu-
sodon a hajdani szocialista nagy-
ipar egyik gydngyszemének tartott
cég. Két és fél év maltan azonban
a Hunsletet is magéaban foglalé
brit csoportot megvasarolta az
osztrak Jenbacher cég, amelynek a
tranzakcidval a tulajdonaba ment
4t a Ganz Hunsiet is. A Jenbacher
kés6bb megvasarolta a maradék
49 széazalékot is. Azonban a pro-
fitvarakozasok beteljesiiletlensége
miatt ez a frigy sem bizonyult tar-
tosnak, igy egy Ujabb tulajdonos-
valtds keretében a Ganz Hunsiet
az Oakdale nemzetk6zi pénzigyi
befektetd tarsasdg kezébe kerilt.
Maéar az angolok is lattak fantéa-
zidt a Ganzban, s g6zer6vel hoz-
zalattak a modernizalashoz, de a
jelenlegi tulajdonos is bizik benne,
hogy Magyarorszagon elébb-
utobb eljon a gazdasagi fellendi-
lés id6szaka, s akkor megélénkil a
vasuti teher-, illetve személyszal-
litds irdnti kereslet is. A ma mar
eurdpai szinvonall technolégia-
val dolgoz6 Ganz Hunsiet tevé-
kenységérdl, stratégiajarol és ter-
veirdl John Kardos kanadai szér-
mazasu kereskedelmi igazgatd
nyilatkozott lapunknak.

IUE3mM A Ganz Vagongyar nagy
valtozason ment keresztll, mig szo-
cialista nagyvallalatbdl joI menedzselt
kdzepes méretd, de vilagszinvonald
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termékek elallitasara képes cég lett.
Mi a stratégiavaltas Iényege?

A Ganz Hunsiet stratégiajaval
kapcsolatban két f6 szempontrol
beszélhetiink, a termékekrdl és a
piacokrél. Az el6bbirél eldljaréban
elmondhatom, hogy - azt hiszem,
Kelet-Eur6pabéan az els6 cégként -
1991-ben megszereztik az ISO
9001-es nemzetk6zi mingsitést. Az
elmult hét évben a f6 stratégiai
iranyvonal a fejlesztés volt, hiszen
a Ganz Méavag jarmdparkja mar el-
avult. Tizenkét Uj terméket fejlesz-
tettiink, tobbek kézott a MAV-nak
szallitott intercity vonatot, nagy
sebességli forgévazakat, mozdo-
nyokat, speciélis tehervagonokat s
rozsdamentes, légkondicionalt ko-
csiszekrényeket. E termékek tobb-
sége nem csucsminéségd, mivel a
vaséarlo Altal tAmasztott technikai-
technoldgiai szintnek kell megfe-
lelnitk.

ItEAUI  Mi az oka ennek az alabb
adott igénynek?

El6fordul, hogy az ugyfeleink
nem rendelkeznek elég pénzzel,
vagy a palya min6sége nem meg-
feleld.

M&M  Eqyéh fejlesztések?

Példaul az elévarosi vonatok,
amelyek vilagszinvonall elektro-
nikus vezérlérendszerét egy német
cég dolgozta ki a Ganz Ansaldéval
egyuttmdkodve.

M&M " Mi a legsikeresebb termék?

Taldn a Malajzianak szallitott
tizennyolc, hdromrészes motorvo-
nat. A legtébb prototipust azon-

ban a magyar piacra fejlesztettik
ki, mindazonaltal még nem kap-
tunk sorozatrendelést. Uj villamo-
sunkbdl is csak tizre jott rendelés,
Debrecenbdl, viszont mas varosok-
kal is folytatunk targyalasokat.

M&M  Mennyit kéltottek fejlesz-
tésre?

Todbb szazmillié forintot.
M&M  Mi a helyzet az egyéb pia-
cokkal, illetve megrendel6kkel?

A BKYV 30 villamos feltjitasaval
bizott meg benniinket, amit a Ganz
Ansalddval kdzésen végzunk.
A vallalat reméli, hogy a budapesti
metrofejlesztéseknél a hazai gyart-
manyu szerelvényeket részesitik
majd elényben, hiszen korabban
sikerrel tesztelték a Ganz Hunsiet
vonatat. Ezenkivil Dél-Afrikanak
270, Malajzianak pedig 40 forgdova-
zat szallitunk, és 82 tehervagont
rendelt az AD Trans. J6 eséllyel ve-
szUnk részt a volt Jugoszlavidban
hirdetett palyazatokon is, bar itt
elég nehéz a helyzet, s tovabbi
ajanlatok el6készitése van folya-
matban Németorszagba, Thaifold-
re és ismét csak Malajzidba. Az
ujonnan iparosodd azsiai orszagok
egyébként igéretes, ugyanakkor az
erds verseny miatt nagyon nehéz
piacot jelentenek.

M&M A Ganz Mavagnak hagyo-
manyos piaca volt a Szovjetunid.
A Ganz Hunsiet 6rokélte ezt is?

A Szovjetunié 6sszeomlasaval
a kereskedelem is ugyszélvan
szertefoszlott, most dolgozunk a
FAK piacainak visszaszerzésén.
Ukrajnaba, Oroszorszagba, Ka-



zahsztanba iranyuld, dsszességé-
ben tébb millié dollaros alkatrész-
szallitdsokrél maris beszamolha-
tok.

I0fisUl Az elébb emlitette, hogy
egylUttm(ikddnek a Ganz Ansaldéval.
Kalfoldi cégekkel is van egyuttmko-
dési megallapodasuk?

Igen, nyugat-eurdpai gyarakkal
létezik egyuttmikodés, ami féként
olyan formét 6lt, hogy - mivel ki-
tling fejlesztégardank van - egy-
egy nemzetkdzi program kereté-
ben megbiznak benntnket rész-
egységek legyéartasaval. Ily mdédon
licencet csak akkor vesziink, ha
valamilyen specialis dologra van
sziikség.

10030 I1dén mekkora forgalomra
szamitanak?

1996-ban a tervek szerint az ar-
bevétel 5 milliard forint lesz - eb-
b8l az export mintegy 40 szazalé-
kot képvisel -, rendelésallomé-
nyunk értéke pedig eléri a 6,5 mil-
liard forintot. Tavaly is nagyjabol
hasonl6 eredményt értiink el, ami
nem is olyan rossz, csak azt sajnél-
juk, hogy Magyarorszadgon még
nemigen kaptunk sorozatrende-
lést. Nagyobb mennyiségl szalli-
tas esetén pedig jobb aron is tud-
nank adni termékeinket, hiszen
kdztudott, hogy a prototipus min-
dig dragabb a szériaterméknél.
Szeretnénk példaul, ha a MAV
megbizasabol elévarosi vonatok-
kal tudnéank javitani a budapesti
agglomeracio kdzlekedésén.

M&M  Es ez mennyire realitas?

A hagyomanyosan legnagyobb
partneriinknek szamité MAV is,
mint minden allami nagyvallalat
manapsag, nehéz helyzetben van,
s a pénzszlike miatt inkabb csak a
mar meglév6 gorduléallomany ro-
vid tavu, de olcsébb feldjitasaval
foglalkozik. A hosszabb tavad, na-
gyobb mennyiségl beszerzések
szorgalmazésa érdekében sziksé-
ges lenne megfelel§, kedvez6 fi-
nanszirozéasi konstrukcio, példaul
lizing kidolgozasa.

Im ul Hat igen, a nem tdl rézsas
gazdasagi helyzet, az altalanos pénzhi-
&4ny mindenre ranyomja a bélyegét.
Mégis, van-e 6noknek némi jatékterik
a kedveztlen hatasok kikuiszobolésére?

A finanszirozas magas koltsé-
geit, valamint az inflacié és a fo-
rintleértékelés kellemetlen kdvet-
kezményeit Ugy prébaljuk elkeril-
ni, hogy devizaban veszink fel hi-
teleket, és bevételeink egy része is
dollarban vagy markaban folyik
be.

KifiSal Minthogy a Ganz Hunsiet
teljes egészében kulféldi tulajdonban
van, termékeik milyen mértékben ma-
gyarok?

Attoél figgben, hogy milyen ter-
mékrdl van sz, 50-t8l 90 szazalé-
kig hazai az aru. Az alvallalkozo6-
ink itteni cégek, dolgozdéink ma-
gyarok, s a sziikséges alapanyago-
kat is itthon vasaroljuk meg, kivé-
ve azokat, amelyek nem taldlhaték
Magyarorszadgon. S6t, beszallito-

John Kardos, a Ganz Hunsiet
kereskedelmi igazgatdja

inknak még megfelelé nagysagu
el6leget is adunk annak érdeké-
ben, hogy meg tudjadk venni az
esetlegesen hidnyzé gyartasi tech-
nol6giat. A magyar ipar timogaté-
sa egyébként szintén fontos straté-
gidja a Ganz Hunsietnek, mert ez-
zel a cég is erdsodik.

A Budapest Bank mindGsitette
lapunkat

Lapunk kérte a ,Budapest Bank Budapestért" alapitvany tdmogatasat.

Nyilvanos palyazat volt - mi egy budapesti alkotémihely, s mint ilyen,

az orszag egyetlen marketing-szaklapja szamara kértiink tamogatast.

November 30-ai hatarozataval a kuratérium Ggy dontott, hogy nem va-

gyunk mélték. Mi nem, s ezt nyilvan tudomasul vessziik. Legfeljebb azon

torhetjuk a fejinket, hogy miért nem ,birtuk" felvenni a versenyt egye

bek kozott

a Hattér Barati Tarsasaggal,
a Hajszolt Egyesilettel,
az FSZKI Di6torés Programmal,

a Svabhegyi Egyesilettel,
a Farkasvolgyi Barati Korrel,

O0OO0Oooooao

az Egyenlit6 Alapitvannyal.

A fejtorés lapzartakor még tart.

a LETRA Kommunikaciés Ugynékséggel,

a Dunétél a Gangeszig Alapitvannyal, no meg

. a szerk. -
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SzerzOink figyelmébe!

Lapunk 1996/3. szaméaban Osszegeztiik azokat az elva-
rasokat, amelyek teljesitése munkankhoz —a korrekt
lapszerkesztéshez —elengedhetetlen.

Kérésuinket kénytelenek vagyunk megismételni, mert
visszatérd tapasztalat, hogy egyes irasokat igen nehéz
~-megfejteni”! Nincs oldalszdmozas, nincs alcim, nincs
magyar nyelv(i és érthet6, technikai szempontbdl is
hasznalhaté abra és tabla, nincs hely a korrekturahoz,
mert sirdek a sorok stb. Az sem mindig nyilvanvalo
hogy a szerz6t miként lehetne bemutatni a cikk végén, s
f6leg: hol lehet 6t elérni (cim, telefon, fax).

Miutan nyomozni nem kivanunk, csak azokat az ira-
sokat kozoljik, amelyek —tul azon, hogy tartalmuk elfo-
gadhaté —megfelelnek a részben technikai feltételeknek
is. (Részletezésik: M&M, 1996/3., 3. oldal)

Jelzésként: Szamos szerkeszt6ség kozli, hogy cikket
(a megrendelten kivil) nem 6riz meg és nem kild
vissza. Mi is csatlakozunk ehhez a gyakorlathoz.

S ha lehet még egy utolso kérésiink szerz6inkhez, ne
fogalmazzanak igy (idézetek):

O disztriblcids penetracio, hosszan tartd alulkoltés, a
fogyasztdé magas termékeérdekeltséggel rendelkezik, ...

HRCEINE
LAPUNKBAN?

O ...egy vallalkozd, ha alkalmasint kénytelen is igénybe
venni a piaci formulat, akkor sem engedi at magat tal-
zottan a tranzaktiv ethosz besziiremkedéseinek...

Oolyan magas elvarasokat kell megfogalmazni, me-
lyet...

O a kiallitas lebonyolitasara kertl sor ...

O ezen tényezdk vetitik elém a lehetdségek kiaknazat-
lansagat...

Oa dontésben tobb eltérd informacios igénnyel, mély-
séggel bird részvevd van...

O szukséges intenziv programok kidolgozasa, mellyel
el6készitendbek, thmogatandoak stratégiai akciok...
Ojellemzdi a kiéllitdsoknak, hogy nem termékspecifiku-

sak, hanem a kiallitoi magtartashoz f(iz6dnek...

O a hatékony ... tevékenység hatékonysagat mas opera-
tiv tevékenységekkel is lehet javitani.

Szamos alternativa létezik —allitjak tobben is. Ezzel
szemben mi —egyetértésben az Idegen szavak szétara-
val —azt allitjuk, hogy az alternativa: ,két lehetség ko-
z0ott lehet valasztani”. .. .a masodik: a minden szempont-
bol gondosan elkészitett kézirat. —a dzerk. —

EUROPRESS HUNGARY CD-ROM-0K

Vilagsiker - végre magyar nyelven!

Klik&Play ,,Alkoss magadnak jatékot"
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CAKEGY

telefon 153-13-66 1
fax: 131-63-43 *

Szerkeszt6ség és kiadohivatal:
Budapest VI., Nagymez§ u. 21.
Postacim: 1373 Budapest 5. Pf. 61 7.

A LAP MERETE A /4
205 x 287 mm
180 x 255 mm
205 x 143 mm/allé
180 x 127 mm/allé

Kifuté méret:
Keretes méret:
1/2 oldal
1/2 oldal

HIRDETESI ARAINK:
1 bels6 szines oldal: 100 000 Ft
1 fekete-fehér oldal 70 000 Ft
1/2 fekete-fehér oldal: 40 000 Ft

Varjuk jelentkelését!

M&M ¢ 1996/6

Magyar nyelven is megjelent végre a vilag elsé és egyetlen olyan jatékfejlesztd programja, amely nem igényel
semmiféle programozéi szaktudast. Segitségével ezernyi kép, animacié, hattérelem, mozgas, zenei és hangef-
fektus felhasznalasaval - amelyeket ikonmozgatassal rendelhetiink egymashoz - mindenki olyan jatékot ké-
szithet, amilyet csak akar. Az alkotd, jatékos program nem csak kit(iné szérakozast ny(jt, hanem egyben szin-
te észrevétlenll bevezeti a felhasznal6t a multimédias fejlesztés gyakorlatdba. A szoftver felhasznaléi kozott
1997-hen orszagos jatékkészits versenyt rendeziink, értékes dijakkal. Ara: 7500 Ft

Rally Bajnoksag

A jaték megdobbentd hitelességgel szimulélja a vildg egyik legkeményebb versenye, a Network
Q RAC rally minden Gtszakaszat, lehetséges korlilményét. A versenyz6nek hat autd &ll rendelkezésére a vilag
mai csicsmodelliei kozil.

Minden feltétel, minden részlet valdségos, egyben pedig véltoztathatd - az Utfelllett6l az id6jarasi viszonyo-
kig, a gumiabroncstipustél a szervizben toltott id6kig és az ott elvégzett javitasokig, illetve az azok Altal
igénybe vett idékig ezernyi opcid all a jatékos rendelkezésére. Megvaltoztathatja a verseny kdzbeni nézetet,
eldontheti, mennyire ravasz és agressziv versenytarsakkal kivan - vagy mer - szembeszalini, visszajatszhat-
ja és hat kulénb6z6 kameradllashdl nézheti meg, hogyan szerepelt, s6t, még a kisérézenét is maga vélaszt-
hatja ki. A jaték halézaton, tébb versenyzd kozott is jatszhatd. Angol és magyar nyelv(i valtozat is kaphato.
Ara: 8000 Ft

Nyelvlabor (Language Labs) sorozat

A nyelvoktatd CD-ROM-sorozat - amelynek egyelére angol, német, francia és spanyol valtozatai kaphatok
(az angol oktatéprogram magyar segédnyelv(i valtozata is révidesen a piacon lesz) és még sok mas nyelv ké-
sziil, koztik még viszonylag ritkak is- az adott nyelv mintegy 1000 alapvetd szavéra és kifejezésére tanitja
meg jatékosan a felhasznalét. A médszer lényege az anyanyelv elsajatitisahoz hasonl6 gyakoroltatas, amely-
hez a multimédia minden eszkéze rendelkezésre all: a kimondott sz6, az irott széveg, a kép minden kombi-
nacija. Ara: 4990 Ft

Megrendelhetd: M&M Szerkesztdség - Lantos Antal 1065 Budapest Nagymez6 u. 21. Fax: 131-6343
CD Multimédia Szoftverhdz - Makovecz Jozsef 1065 Budapest Nagymezg u. 21. Telefon: 153-1898
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Az On pénzé
az unnepek alatt is dolgozik.



