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Ezt is tudja a szamitogép?

Hamarosan itt
a marketing kalkulator!

Beszélgetés az alkotoval: Suzanne M. BOszével

Azt a MABFIW INTERNATIONAL nev(i cég alapito
tulajdonosa, Suzanne M. B8sze sem tagadja, hogy a
sikeres marketing nem nelkil6zhet bizonyos intuitiv

tehetséget, képzelGer6t. De mint a cége nevét add

mozaiksz6 - mar(keting) + fin(ance) - is jelzi,
vallaikozoi-oktatdi-tandcsaddi hitvalldsa valahogy igy
sz6lhat: egyedul az étlet nem boldogit...

Miel6tt szakmai kérdésekrdl
faggatnam, elmondana hogyan
lett B6sze Zsuzsaboél Suzanne
M. Bbsze?

- Itthon természetesen tovabb-
ra is B@sze Zsuzsa vagyok,
mégpedig mar tébbedik éve, mert
a Budapesti Kdzgazdasagtudo-
ményi Egyetemen negyedéve-
seknek tartok egy hathetes el6a-
dassorozatot kommunikécios
stratégidbdl és taktikabol. A
Kilkereskedelmi Fdiskola elvég-
zése utan hagytam el Magyaror-
szagot, A bécsi egyetemen tanul-
tam tovabb, és szereztem diplo-
mat marketingh6l. Ezutan
1969-t6l - a Philips cég alkalma-
zott mint piackutatasokért felelés
szakért6t, marketing stratégidk
kidolgozdjat. Egy ideig Hollandia-
ban, majd Franciaorszagban dol-
goztam a Philips szineiben.
1977-ben koltéztem az Egyesilt
Allamokba. It alapitottam - 1980-
ban - sajat, Mariin International
névre hallgaté ,consulting” cége-
met, melynek kliensei kézé csak-
Ggy tartoztak bankok, mint a
Remington avagy a magyar

Terimpex. Kbézben egyetemre is
jartam, ezlttal az addzastanban
igyekeztem elmélyilni. 1987 6ta
Miamiban élek. Itt hoztuk teté ala
az akkor még ugyancsak Miami-
ban él6 Kraft Péter baradtommal,
az American Express mostani
magyarorszagi  vezérigazgato-
javal a miami magyar-amerikai
kereskedelmi kamarat, hivatalos
nevén a Hungarian American
Chamber of Commerce of Miami-
t. E szervezetnek ma is az elndke
vagyok. Di6héjban ennyi...

Eveket toltott tehat egy mindig
is min6ségérdl, dinamizmusa-
rél ismert eurdpai illetéségi
vilagcégnél, majd az USA-ban
kamatoztatta tapasztalatait. Uj
vilhg volt-e az Ujvildg a
marketing szakember szaméa-
ra?

- Nos, én Ggy latom, hogy bar
a marketinget az amerikaiak
talaltak ki, de nagyon sokdig az
volt a helyzet, hogy igazén
kifinomultan, a mindennapi gya-
korlatba d&gyazottan elsdsorban
az eurbpaiak és a japanok

M&M

mvelték. Utdbbiakat az A&ltaluk
meghdoditani kivant piacok sokszi-
niisége kényszeritette erre. Ame-
rikAban a piac 6nmagaban is
oriasi, emiatt sokaig megenged-
hetének tartottak, hogy mondjuk
tiz termék kozil csak egy legyen
igazdn sikeres. A Philipsnél
megtanultam: a termékfejlesztés
folyamatos kdvetelménye a kont-
roll, hogy térténjen, hogy idejében
tudjunk korrigalni vagy idejében
tudjuk abbahagyni, ha kideril,
hogy rossz Gton jarunk. Mert ha
egy nem j6l eladhatd termék mar
piacra kerilt, akkor kés6 a banat.
Emlékezetes lecke voltszdmomra
a ndi borotva bevezetése. Nagyon
at kellett gondolnunk példaul,
hogyan lehet egyaltaldn megkér-
dezni a ndéket err6l a kényes
témarol. Akkoriban ugyanis még
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szemérmesebb volt a vilag.
Azutdn figyelemmel kellett len-
nink arra, hogy a szértelenités
hol volt elterjedve mar korabban
isandk kdrében és hol kell el6szor
erre s csak azuttn a mi
borotvankra felhivni a figyelmet.
Ugyanakkor harmonizalniis kellett
a nemzetkdzi kampanyt, a kolt-
ségracionalizalas érdekében.

E tapasztalatait igyekszik, mint
hallottuk, komputer-programba
s(iriteni...

Nemigen tanitjdk ugyanis,
hogyan kell az egyes uzleti
l[épéseket kovetkezetes stratégia-
va, Uzleti tervvé kovacsolni.
Nemegyszer komoly cégek is
beleesnek abba a hibaba, hogy
tzletitervek, bevételi-kiadasi sza-
mitasok késziilnek marketing stra-
tégia, az eladas hogyanjanak
vizsgalata nélkil. De ennek a
forditottja is el6fordul, amikor a
reklamkampanyt megalmodjak,
nagyon intuitivak, &m a pénzlgyi
kalkulaciot elhanyagoljak. Ezt
igyekeztem megértetni a kdzgé-
zos hallgatéimmal is, ezért kértem

télik vizsgadolgozatként Gzleti
terveket. Ami a marketing kalku-
latort illeti,, nos a programot nem
én irom. En azt irom el§, amit a
kivalé6 magyar programozdk prog-
ramba Ontenek.

De lehetséges-e egyaltalan egy
ilyen komplex folyamatot, mint

a marketing lemezre imi,
képerny6re csalogatni?
Ma mar igen. Tiz éve

gondolkodom a megval6sitdson,
de csak Ggy harom esztendeje
jutott el odaig a komputertechnika,
hogy meg tudjdk csinalni, amit
kérek.

Mit kért 6n a programozoktol,
illetve mit kap majd, aki
megveszi a szoftvert?

Azt akartam elérni, hogy a
szoftver 1épésrél-lépésre vezesse
az lzletifolyamattervez@jét; hogy
annak megfogalmazasaban is
segitse a felhasznaldét, milyen
informéaciéra van sziksége, s
azutdn az informacidval mihez
kezdjen; hogy minden megjelen6
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0j adathoz régton magyarazatot
is kapjon; hogy a nem ,marketing-
szakos” Uzletembert is marketing-
gondolkodasra ,kényszeritse".

Mikorra varhat6 a programcso-
mag piacra dobasa?Es hogyan
képzeli a bevezetését?

Osszel lesz a premier.
Elészoregy kdnyvem jelenik meg,
ugyancsak arrdl, ki-ki hogyan
elemezheti sajat udzleti vilagat,
hogyan készitse Uzleti terveit. Azt
tervezem, hogy tanfolyamokon
ismertetjuk majd meg marketing
tervezd programunkat, ez jelente-
né a bevezetés gerincét. Persze
a nemzetk6zi bevezetésre is
sz&mitok. Utols6é harom évemet-
a tanitas mellett - szinte teljes
egészében e program kidolgoza-
sara forditottam. Befektetésem
tehat nem csekély, de nagyon
bizom a megtériiléshen. Sikerrel
biztat az is, hogy Philip Kotier
professzor, akinek kdényve alap-
miinek szamit a marketing vilag-
ban, igen elismeréen nyilatkozott
munkamrol.
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