1995/3

HOVANYI GABOR

Uj 6sszefliggések
a marketingtervezesben

Ellentmond6 nézetek

Két Uj, és latszolag egymasnak ellent-
mondé fogalom jelent meg napjaink
marketingelméletében: a ,,bels6 marke-
ting” (internal marketing) és a ,,kihelye-
zett elényok” (outsourced advantages).

®A ,,bels6 marketing” hivei azt siir-
getik, hogy egy vallalaton belil is
jojjenek létre szallité-vevd kapcso-
latok - iparvallalati példaval élve -
a kutatas-fejlesztési, a beszerzési, a
termelési és az értékesitési vertikum
szervezetei kdzott. Szerintik ugyan-
is ez a biztositéka annak, hogy a
vallalati értékesités mintegy ,,hatul-
rol el6re”, a piac lehet6ségeihez iga-
zodva vezérelje a termelési vertikum
egész komplexumat.

BA ,.kihelyezett el6nydk™ gondolata-
nak képvisel6i ezzel szemben azt
valljak, hogy a véllalat igazi verse-
nyel6nyei (amikrél a késébbiekben
részletesen is sz6 lesz) mindinkabb
kivil esnek a marketing hataskorén.
Ezért a marketingnek ,csak” az a
feladata, hogy a téle fuggetlentl lét-
rehozott-létrejott versenyel6nyodket a
piaci kapcsolatok olyan csatornéiba
terelje, amelyekben zavartalanul
fejthetik ki hatdsukat. Ez a felfogas
tehat azt hangsulyozza, hogy a mar-
keting szerepe a val6ban szamottevé
versenyelénydk  érvényesiilésében
csupan a rasegités.

E két ellentétes felfogas mogott
azonban a vallalatnak és kornyezeté-
nek, valamint a vallalat-kérnyezet
kapcsolatnak tébb Gj, vagy Ujonnan
felismert eleme rejlik. Ezeket tekintjik
4t a kovetkez6kben.

A marketing hagyoméanyos
véllalati kapcsolatai

A marketingnek mindig is voltak kap-
csolatai a tobbi véllalati szervezettel.
Folytatva az iparvallalati példat: otle-
tekkel segithette, piaci el6rejelzések-
kel terelhette a kutatas-fejlesztést; for-
rasok és trendek feltaraséval névelhet-
te a beszerzés gazdasagossagat (ha ez
nem a beszerzési marketing feladata
volt); keresleti prognézisokkal tdmo-
gathatta a termelés optimalis Utemezé-
sét; az arbevétel el6rejelzésével és ter-
vének megvaldsitasaval megalapoz-
hatta a véllalatndl a megtérilések ter-
vezését, ezek valdra valtasat, a likvi-
ditds meg6rzését sth.

Mindezek tobbé-kevéshé kikrista-
lyosodott kapcsolatok voltak, amelye-
ket természetesen érdekellentétek is
jocskén atsz6ttek: a marketing kdve-
telhette példaul a kutatas-fejlesztés le-
allitasat akar az Uj eredmény létrejot-
tének kiiszdbén is, ha a versenytars ek-
kor dobott piacra egy jobb terméket;
surgethette a taktikai beszerzést, ami
a készletterhek novekedésével és igy
a beszerzés szamara rovid tdvon ered-
meényromlassal jart; protestalhatott
olyan nagysorozatok gyartasa ellen,
amelyek gazdasagosak voltak ugyan,
am a piac éppen a rugalmas kiszolga-
last, a vevOk keresletéhez alkalmazko-
dé kis sorozatokat igényelte; szOt

emelhetett a vallalat pénzugyi torek-
vései ellen, ha az eredmény csdkkené-
sét a piaci részesedés szamottev6 no-
vekedése ellensilyozta stb.

Ezek asokszor harmonikus, sokszor
érdekiitkozéssel terhes kapcsolatok
meghatarozott értékrendre épiltek,
amelyek olyan hagyomanyos vallalat-
felfogast tiikroztek, amelyik az er6for-
rasfajtak és az eredményes miikodés-
hez sziikséges tevékenység alapjan kii-
lIénboztette meg a vallalati funkcidkat -
azok osszehangolasat, érdekitkozéseik
feloldasat pedig végsd soron a vallalati
els szamu vezetd feladativa tette.

Uj vallalati eréforrasok
és uj funkciok

A kozgazdéaszok régdta négy eréfor-
ras-tipussal dolgoznak: a t6kével, a
technikaval, a természeti és az emberi
eréforrdsokkal. Ez a felfogds mindma-
ig érvényesnek bizonyult nemzetgaz-
dasagi és vallalati szinten egyarant.
Napjainkban azonban a vallalati veze-
ték és a véllalati gazdaségtannal fog-
lalkoz6 kutatok Uj eréforrasokkal is
kénytelenek szamolni. Uj vallalati eré-
forrés

- az informacid, ami lehet6vé teszi a
kérnyezethez valé gyors, rugalmas
alkalmazkodast és néveli a vallalati
miikddés szinergiajat;
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az innovacio, ami az egyik legnehe-
zebben behozhat6 versenyelényhoz,
az Uj termékhez és technoldgidhoz
juttatja a vallalatot;

a vallalat iranyitasi rendszere, ami-
t6l az optimalis célok Kkitlizése, a
leghatékonyabb szervezet kialakita-
sa és mukdodtetése fligg;

az immaterialis er6forras (sajatos
arculat, vallalati kultdra, good-will
stb.), amiknek egyre nagyobb szerep
jut a mind élesebb versenyben;

az illeszkedés a beszerzési -termelé-
si - értékesitési hal6zatba (network),
ami koltségmegtakaritd és min6ség-
javité hatésaval szamottevd ténye-
z6je lett a versenynek, és még in-
kabb az lesz a jov6ben; és végll

az id6, ez avisszahozhatatlan, vagy
csak roppant nagy aldozatokkal poé-
tolhatd er6forras, aminek a képletes
gyorsulasat magunk is tapasztaljuk
mind a miszaki fejlédésben, mind
pedig az egymast kerget6 gazdasagi
eseményekben.

Az Uj er6forrasok felsorolasa nem
a klasszikus négy eréforrasra vonatko-
z0 elméletet kivanja kikezdeni (azok
érvényességének alatdmasztasara fel-
hozhatdé példaul, hogy az Ujitds vagy
az iranyitas az emberi eréforrasok ko-
rébe tartozhat), hanem kézzelfoghat6
segitséget kivan nyujtani azoknak,
akiknek a célja nagyon is gyakorlati:
a vallalat versenyképességének, ered-
ményességének novelése.

Az 0j er6forrasokhoz vallalati mar-
ketingfeladatok is szorosan kapcsoldd-
nak; ennek a kapcsolatnak a megvald-
suldsat szolgalja a ,,marketing intelli-
gence” rendszere, az innovécids otle-
teket feltard vagy a versenytérsak in-
novacidirol tudodsitd tevékenysége, az
értékesités hatékony szervezetének ki-
alakitasa és iranyitasa, jelzései a val-
lalati arculat kialakitdsahoz és vissza-
jelzései annak fogadtatasarol, részvé-
tele a beszerzési, termelési és értéke-
sitési halézatok kialakitdsadban és mu-
kodtetésében stb. Ugyancsak a marke-
ting kdzvetiti a vallalathoz a piac azon
a m(iszaki és gazdaséagi impulzusait is,
amelyek - a verseny kihivasainak to-
vabbitasaval - talan leginkabb 6szto-
nozhetik a ,vallalati id6” felgyorsita-
Sat.

Am nemcsak a hagyomanyos val-
lalati er6forrasok egésziltek ki Ujak-
kal, hanem kib6vult a vallalati funkci-
Ok sora is. A K+F, a beszerzés (adott
esetben: logisztika), a termelés, az ér-
tékesités, a pénz-, eszkdz- és vagyon-
gazdalkodas, valamint a vallalati hu-
ménpolitika jol ismert funkcidi mellé
Ujabban felsorakozott
- a véllalati innovéacids rendszer ki-

épitése és miikodtetése, beleértve az
adatbankot és annak csatlakozésat
szakmai, orszagos és nemzetkdzi ha-
l6zatokhoz éppen Ggy, mint a véalla-
laton beltli terminédlok rendszerét,
hozzaférési lehet6ségeiket az adat-
bazishoz stb.;

a lehetséges jovOképek (szcenariok)
el6rejelzésére és az azokhoz illesz-
ked6 fejlédési palyak kimunkalasara
iranyuld vallalati stratégia kialaki-
tésa;

- a szervezetfejlesztés, ami komplex
szemlélettel csokkenti a veszteség-
forrdsokat és noveli a hatékonysa-
got, a folyamatszervezést6l a szerve-
zeti dontési rendszeren &t a m(kod-
tetésért feleld személyek 0sztonze-
séig terjedd eszkdzrendszer
segitségével,

- a teljes kord min8ségmenedzselés
(TQM), amely mar nemcsak a tech-
noldgiai folyamatot, hanem a vélla-
lat minden tevékenységét is atfogja;

- a controlling, azzal a kiegészitéssel,
hogy mar nemcsak a tervet és annak
megvalositasat veti 6ssze folyama-
tosan egymaéssal a szdmitastechnika
segitségével (igy téve lehet6vé a
gyors beavatkozast a karos folyama-
tokba), hanem figyelemmel Kiséri
azt is, hogy a kornyezet a prognosz-
tizalt valtozat szerint alakul-e - va-
gyis, hogy optimalisak-e még a terv
célkitlizései.

Az Uj funkciokat Gj, rangos szerve-
zeti egységek latjak el a modern nagy-
véllalatokban. Az informéciés rend-
szert mar kdzvetlenil a csticsvezetd ala
tartoz6 menedzser iranyitja (esetleg
mint alelndk) - a véllalat vezérkarénal
(Headquarter) igen kis Iétszammal, de
roppant felkészllt szakemberekkel
m(ikodik a stratégiai tervezd egység; a
szervezetfejlesztés multidiszciplinaris
munkacsoportokbol all, amelynek tag-
jai a miszaki, gazdalkodasi, szervezé-
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si, szamitastechnikai, szocioldgiai és
pszichologiai szakteriileteket egyutte-
sen képviselik; a TQM és a controlling
szervezetét is tobbnyire kdzvetlenil a
vallalati csicsvezetd felugyeli.

Mindegyik felsorolt Gj funkcio6 te-
vékenységeit szamottevéen befolya-
soljak a m(szaki-gazdasagi kornyezet
eseményei, trendjei. Ezek kdzil nem
egynek a feltarasa, figyelése, befolya-
solasa a marketing feladatkdrébe tar-
tozik. (Még az 6nmagaban viszonylag
zart szervezetfejlesztés és TQM is
ilyen, hiszen azoknak is két vonatkoz-
tatdsi rendszere van: a bels6 a koltség-
csokkentés - hatékonysagnovelés és a
min@ség javitasa; a kiils6 pedig a kor-
nyezettel val6 0sszevetés, illetve a piac
min@ségi kdvetelményeinek valé meg-
felelés.) Eppen ezért szilkség van arra,
hogy a vallalati marketingszervezet (j
kapcsolatokat épitsen ki az 0j funkciok
szervezeteivel, s e kapcsolatokat nem
egyszer olyan mer6ben (j tartalommal
kell kitoltenie, amely messze megha-
ladja korabbi, a hagyoméanyos funkci-
0k szervezeteivel kialakult kapcsolata-
inak tartalmat. (Gondoljunk példaul
azokra az igen részletes és naprakész
forgalmi adatokra, amelyeket egy
komplex marketinginformaciés rend-
szer, vagy egy jol kiépitett controlling-
rendszer igényel.)

A piaci kdrnyezet és a
kdrnyezettel valo véllalati
kapcsolatok 0j elemei

Nemcsak a vallalati er6forrdsok és
funkciok egésziiltek ki tjakkal, hanem
avallalatok piaci kérnyezetében is sza-
mos Uj jelenséget, dsszefliggést vesz-
nek szamitasba azok, akik napjainkban
felel6sek egy vallalat versenyképessé-
géért, eredményességéért.

* Mind hatarozottabban kilénboztetik
meg stratégidjukban & piaci szeg-
menseket és a piaci réseket (market
niches). Ugy tlnik, az integral6dé
nemzetgazdasagokban egyre inkabb
amultinacionélis véllalatok kivaltsa-
ga, hogy részeket hasitsanak ki a
piaci szegmensekbdl: a kisebb val-
lalatoknak mind kevésbé van meg
ehhez a sziikséges kutatés-fejleszté-
si, beruhazasi és marketing-eréforra-



1995/3

sa. Vagyis az oriasvallalatoknal ki-
sebb cégek - és ilyen a hazai nagy-
véllalatok tobbsége! - f6ként a rése-
ket vehetik célba az integral6dé pi-
acokon. S a piaci résre iranyuld (z-
letpolitika sikerének két alapvetd fel-
tétele is van: az érzékeny és gyors
informacids rendszer (hiszen a piaci
rések tobbnyire gyorsan jonnek létre
és gyorsan zarodnak be) és az igen
rugalmas dsszvallalati  mikodés
(amivel a mulékony rések lehetsé-
geit még ki lehet hasznalni).

» Szamitasba veszik a piac szerepl6i-
nek megvaltozasat. Kozulik a vevék
élesedd verseny és a koncentral6do
kinalat piaci hatasa: az el6bbi erdsiti
kiszolgaltatottsagukat. Ebben az ér-
telemben tehat mindinkabb polariza-
l6dik a vevdk helyzete.

A versenytarsak korében tébbnyire
er6sodnek az er6sek és gyengilnek a
gyengék. Ez abbdl kovetkezik, hogy
versenyiikben mind nagyobb egy val-
lalat er6forrastomegének a szerepe. A
nagy er6forrastémeg ugyanis még a
véllalatok azonos ndévekedési rataja
esetén is fokozza az avval b@ségesen
rendelkez6nek a fejlesztési-beruhazasi
elényét a kisebb er6forrastomeggel
rendelkezd véllalattal szemben.

Az Uzleti partnerek helyzetét pedig
egyre inkdbb a mar emlitett beszerzési
- termelési - értékesitési hal6zatokba
(network) tartozasuk befolyasolja.
Ezért varhato, hogy a jov6ben egyes
véllalatok versenye helyett mindin-
kabb integralt hal6zatok versenye jon
létre. Végil apiac kormanyzati - ha-
tésagi befolyasolasanak teriiletén is a
kettészakadas érzékelhet6. A fejlett
nemzetgazdasagokban egyre egysége-
sebb ,,finomszabalyozéssal” érik el az
egyensuly és a ndvekedés fenntartasat
- a kovetbkben és a lemaraddkban vi-
szont mind er6teljesebb (sokszor igen
varatlan vagy er@sen voluntarista jel-
legl), de bizonytalan hatasu intézke-
désekkel torekednek az egyensuly és
a ndvekedés megteremtésére.

 Avallalatok és vezet6ik szaméara mo-
dosult a piacok hatterét alkot6 poli-
tikai, gazdasagi, tarsadalmi és tech-
nikai tényez6k (a tervezésbdl jol is-
mert PEST-faktorok) szerepe is. Mar

nemcsak megkilonboztetik a helyi
és a nemzetkozi PEST-tényezbket
(helyinek tekintve mindazoknak a
piacoknak a tényezgit, amelyeken az
adott vallalat véasérol vagy elad), ha-
nem szamitasba veszik a nemzetkdzi
PEST tényezOk hatasat is a helyi té-
nyez6kre (s ezen keresztiil az adott
vallalat helyzetére, jovébeli korlata-
ira és lehetdségeire). A PEST-ténye-
z0k hatasvizsgalata tehat globalissa
nétt.

Végul megkiilonboztetik a vallalatok
kétfajta versenyhelyzetét. Az egyik
versenyhelyzet-tipus a hagyoma-
nyos: ebben a vallalatok kiizdenek
egymassal ajobb piaci pozicidért, a
nagyobb piaci részesedésért (fight-
ing competition). A masikban azon-
ban nem is taldlkoznak egymassal a
versenytarsak a piacon, mert merg-
ben eltér6 piaci szegmensekben va-
sérolnak vagy értékesitenek: szamot-
tevéen kilénbozik ugyanis terméke-
ik mindsége, korszeriisége, teljesit-
ménye, arszintje stb. De ezek a val-
lalatok is ,,bemérik” egymast (match-
ing competition), figyelemmel kisé-
rik, hogy mekkora kozottik a fejlett-
ségi rés. Esjoggal f4j az éllovas feje,
ha a rés sz(kdl, hiszen ekkor cstkken
az el6nye; és joggal dobben meg a
kovetd, ha a rés tagul, hiszen akkor
a teljes leszakadas fenyegetheti.

A piaci koérnyezetnek és a véllalat
kdrnyezettel valé kapcsolatanak ezek
az Ujabb elemei a vallalati marketing
elevenébe vagnak: szamos (j tipusu in-
forméciot kell feltarnia és kdzvetitenie
a vdllalat vezet6ihez és tdbbi szerve-
zeti egységéhez, (j tényezékkel kell
szamolni a marketingstratégiaban és az
operativ dontésekben , tovabba (j fel-
tételek kdzott mennek végbe a marke-
tingakciok is.

Az (j versenyel6nyok
és stratégiai kovetelményeik

A marketingtervezés - az egész valla-
lat tervezéséhez hasonl6an - a napja-
inkra mar legendassa valt SWOT-
elemzés alapjan alakitja ki a stratégiat:
szamitasba veszi a PEST-modell segit-
ségével leirt kornyezetfenyegetéseit és
a kinalkozo6 lehet6ségeket, majd - a
versenytarsakkal valé 6sszevetést is fi-

gyelembe véve - meghatarozza a val-
lalat er6s oldalait és gyenge pontjait.
Ezutan elméletileg mar gyerekjaték az
optimalis stratégia kivalasztasa, to-
vabb erésitve az er6s oldalakat és fel-
szamolva a gyenge pontokat, maxima-
lisan ki kell hasznalni a kérnyezet altal
adott lehet8ségeket, s kdzben el kell
keriilni az abbdl szarmazé fenyegeté-
seket ...

Az optimalis stratégia kivalasztasa

a gyakorlatban azonban korantsem
ilyen egyszerl. Magat a SWOT-elem-
zést is megneheziti, hogy megvaltoztak
aversenyképesség kritériumai. Ugy tii-
nik, hogy a versenyképességben mind
nagyobb szerepet kapnak a jév6ben a
kdvetkezd véllalati jellemzék:

a vallalat teljesitménye a mindségi
versenyben, és

helytallasa a koltségversenyben (az
elért koltségel6nyt azonban nem ar-
csOkkentésre, piacbbvitésre hasznal-
va, hanem anyereségtébbletbdl a fej-
lesztési forrasokat névelve);

a munkatarsak innovacids készsége
és a vallalat innovacios képessége
(amiknek a fejlesztésére mind tébb
menedzsermddszert dolgoznak ki);

a vallalati mikodésben megjelend
szinergia (azaz meghatarozott célok-
ra irnyitott, 6sszehangolt miikddte-
tése);

a kornyezeti kihivasokra valé reaga-
las gyorsasaga,;

avéllalati rugalmassag (vagyis kész-
sége és képessége a palyamodosita-
sokra és palyavaltasokra);

az egységes és a munkatarsak elko-

telezettségét létrehozo vallalati kul-
tara.

Szamottevd versenyhatrany termé-

szetesen az el6nydk egyittesének vagy
egyes tényez6inek a hianya. De a leg-
sulyosabb hatrany - legalabbis a nagy-
véllalatok esetében - a vészes er&for-
ras-hiany: ekkor nincs lehetdség a fej-
I6déssel lépést tartd vagy azt megha-
taroz6 gyartmany-, gyartas- vagy val-
lalatfejlesztésre, és sziikségszeri a ver-
senyben valé lemaradés. (Nyilvanva-
lI6an nem vészes az eréforrashiany, ha
arendelkezésre 4116 er6forrasfajtak ko-
zOtti atcsoportositassal megsziintethe-
t6, avagy megfelel6 feltételekkel ka-



pott kiils6 forrds bevonasaval felsza-
molhat6, vagy, ha egyes tevékenysé-
gek kiiktatasaval, vallalatrészek elada-
saval novelni lehet a megmaradé tevé-
kenységek, vallalatrészek eréforras-el-
latottsagat.)

Az er6forrasb6ség, ajo mindség, az
alacsony koltségszint, a nagyfokd in-
novacios képesség, avallalati mikodés
szinergiadja és rugalmassaga, a gyors
reagaloképesség, valamint a megfeleld
véllalati kultdra olyan versenyel6nyk
sora, amelyek kialakulasaban a marke-
tingnek nagy szerepe lehet. A véllalati
eredményhez val6 hozzéjérulasukat is
novelheti azzal, hogy olyan feladatok-
hoz kapcsolja 6ket, amelyeket mélta-
nyol a piac. De kétségtelen, hogy a
legfontosabb vallalati versenyelényok
egyike sem a marketing teriiletén, a
marketing felelgsségi korében jon lét-
re. igy jutunk el végil a bevezet6ben
emlitett masodik allaspont, az ,out-
sourced advantages”, a marketing
szempontjabdl kihelyezett elényok
gondolatahoz.

Stratégiatervezés
és vallalatvezetés

AKar a ,,belsd marketing”, akér a ,,ki-
helyezett el6nyok” elméletével értiink
egyet, a stratégia tervezésekor szami-
tasba kell venniink a vallalati er6for-
rasok és funkcidk, a vallalati kérnye-
zet, és a kornyezettel vald kapcsolat Uj
elemeit. Ezen talmenéen azonban ma-
ganak a stratégiai tervezésnek is van-
nak olyan, részben 0j kdvetelményei,
amelyekkel szdmolni kell - akar 6ssz-
vallalati, akar marketingstratégiarél
van sz6. Ezek kozil talan a kovetkezék
a legfontosabbak:

» Minden stratégia a kornyezet jovo-
képéhez, szcendridjahoz igazodik. A
tervez6knek a felgyorsulé valtoza-
sokkal jellemezhet6 korunkban sza-
mos lehetséges szcenériot kell figye-
lembe venniik. Ebbdl kovetkezik,
hogy egyetlen stratégia nem straté-
gia: mindig tobb stratégiai varianst
kell megtervezni, s ezek kozul végil
azt kell megvalésitani, amelyik aleg-
jobb vélasz a bekdvetkez6 szcenarid
kihivéasaira.

» A stratégiai tervezés alapja tehat a
kiilénbdz6 szcenaridk elérejelzése és
a bekovetkez6 jov6kép kihivésara
adhaté valasz megtervezése. Ennek
soran figyelembe kell venni azokat
az er6forrasokat, amelyek rendelke-
zésre allnak a valaszhoz. Ezutan ala-
kithatok ki a stratégiai célok, majd
tervezhet8k meg a célok megval6si-
tasara szolgalé akcidk. A korszer(
tervezés azonban még tovabb 1ép: a
terv készit6je tudja, hogy megterve-
zett akcioira ellenlépésekkel felelnek
majd a versenytarsak, sét, nem egy-
szer a piac tobbi szerepl6je is. Ezért
akorszer(i stratégiai tervezésben arra
térekszenek, hogy prognosztizaljak
azokat az ellenlépéseket is, amelye-
ket a stratégia végrehajtasa valt majd
ki a piacon és a vallalat tdgabb kor-
nyezetében.

A stratégia eredményorientalt: nye-
reségre, megtériilésre, a fizet6képes-
ség fenntartasara vagy novelésére, a
m(szaki és/vagy piaci pozicio javi-
tasara, human vagy tarsadalmi célok
megvalositasara, az elfogadhaté ma-
ximalis kockazatvallalasra vagy mi-
nimalis rugalmassagra - végs6 soron
a véllalat tdvlati novekedésére torek-
szik. Mindezek altaldban szdmszer(-
sithetd célok. A stratégiaban azon-
ban soha nem magukban jelennek
meg a szamszer(iségek: minden terv
megvalositdsanak kockézata is van,
s ezért a stratégiai célokban a puszta
szdmszer( cél a megvaldsulés valo-
szin(iségével sllyozva jelenik meg.
A stratégiai variansok varhat6 ered-
ményessége tehat csak a szamszer(
eredmények és a bekovetkezési va-
l6szinliségek szorzatainak oOsszeve-
tésével értékelhetd.

» A felgyorsuld miszaki, gazdasagi,
tarsadalmi és politikai valtozasok
korszakaban a leggondosabb terve-
zés ellenére is bekovetkezhetnek
olyan vallalati helyzetek, amelyek-
ben palyavaltésra vagy legaldbbis
palyamodositdsra van sziikség. A
korszer(i stratégiai tervezésben eze-
ket a kés6bb talan sziikségessé valo
palyakorrekciokat is figyelembe ve-
szik: sokszor lemondanak példaul a
maximalis eredményt igérd straté-
giai varians megvaldsitasarol, ha en-
nél nagy a palyavaltasi kényszer va-
lészindisége és koltsége - és ilyenkor

M&M

beérik a szerényebb eredményt igéré
varianssal, ha annak esetében a pa-
lyavéltés valdszinlsége kisebb.

A korszer(i stratégiai tervezés vala-
mennyi felsorolt Uj kdvetelményének
teljesitésében igen jelentés a marke-
ting feladata: kozrem(kodése nélkil
elképzelhetetlen a jovOképek kialaki-
tasa éppen Ugy, mint a versenytarsak
ellenlépéseinek, a stratégia-megvaldsi-
tas valdészinlségének, vagy a palyamo-
dositas esélyének, irdnyanak és véarha-
to eredményének az el6rejelzése.

A korszer(i stratégiai tervezéshez
meég mas csucsvezetdi feladatok is kap-
csolddnak: els@sorban a véllalat kil-
detésének megfogalmazasa, a vallalati
kultdra megteremtése, valamint a val-
lalati arculat és PR kialakitasa. A mar-
keting azzal jarulhat hozza a vallalat
kuldetésének és arculatanak kialakita-
sahoz, hogy erre javaslatokat tesz,
vagy a szoba kerilt valtozatokat véle-
ményezi. Mindezt két szempont szerint
kell megtenni: a kiildetés és az arculat
mennyire egyezik meg a vevék és az
lzlettarsak partolé motivacioival - és
mennyire kiilénbdzik a versenytarsak
vallalati kildetését6l és arculatatol.

Gondolatmenetiink néhany
tanulsaga

1. A bevezet6ben emlitett két fogalom,
a ,,bels6 marketing” és a ,,kihelyezett
el6nydk”, val6jdban nem ellentétes
egymassal: versenyképes vallalatnal
mindkett§ megtalalhatd, s éppen az a
cslicsvezetd egyik igen fontos feladata,
hogy kialakitsa kozottik a megfelel
aranyt. A helyes ardny azonban nem
tetszés vagy vélekedés dolga. Valészi-
n( példaul, hogy ériasvallalatok eseté-
ben, vagy tékeszegény gazdasagban
nagyobb a ,kihelyezett el6nyok” sze-
repe, hiszen az elébbieknél f6ként fej-
lesztési verseny folyik, az utébbi eset-
ben pedig roppant nehéz hozzajutni
kiegészité kiils6 forrasokhoz. Ezzel
szemben avertikalisan egymasra épil6
decentralizalt szervezetekben - példa-
ul divizionalis szervezetek, SBU-k,
nyereségkdzpontok esetében - indo-
kolt a ,,belsé marketing” talsulya.

2. A két felfogas abban is k6zos, hogy
mindegyikik megkoveteli: a marke-
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tingszervezet és tevékenysége ne le-
gyen 6nmagaba zart funkcid a vallala-
ton belll. Ez a felismerés hozta létre
az ,,open marketing” gondolatat - azt
tudniillik, hogy a marketing nyitott va-
lamennyi tébbi vallalati funkcionalis
szervezet értékrendjének, szempontja-
inak megismerésére és mérlegelésére.

3. A ,nyitott marketing”, a vallalati
er6forrasok, funkciok, valamint a kor-
nyezettel valé kapcsolat 0j jellemzéi
egyarant megkovetelik, hogy a modern
marketing szakembere ne zark6zzon
be a marketing szakismeretekbe. A
marketing multidiszciplinarissa valt,
hiszen egyre kevésbé lehet altalanos
kozgazdasagi hattérismeretek, a valla-
lati profilnak megfelel6 m(szaki alap-
vetés, némi pszicholdgiai és szociolo-
giaijartassag, szamitastechnikai felké-
szllltség és - egyre intenzivebben hat6
kovetelménykeént - idegen nyelvek is-
merete nélkil mdvelni.

4. A ,nyitott marketing” és amarketing
interdiszciplinaris jellegének er6sddé-
se azt surgeti, hogy maédosuljon a kez-
dé marketing-szakemberek életpalya-
janak els6 szakasza az 6ket alkalmazo
vallalatoknal. Egyre kifizet6débbnek
latszik megismertetni velik mindegyik
vallalati funkcidt; helyes, ha tajéko-
zOdnak a vallalati szervezeti egységek
feladatairél, m(ikodésérél, a dontések
hatterérdl. Az attekint6 kép birtokaban
kénnyebben tehetnek eleget a vallalat
marketingszervezetében mind a nyitott
marketing, mind pedig az interdiszcip-
linéris jelleg kdvetelményeinek.

5. Az utolso tanulsag a képzési rend-
szerekre vonatkozik. A bemutatott j
jellegzetességek és a marketing-szak-
emberekkel szemben tdmasztott 0j ko-
vetelmények egyarant azt sugalljak,
hogy célszerl lenne azok figyelembe
vételével fejleszteni a vallalatok er6-
forrds-menedzselését, nem utolsoésor-
ban az annak keretében foly6 tovabb-
képzést. Talan a marketing-szakem-
berek képzését végzd oktatasi intézmé-
nyek is nyertek néhany megszivlelen-
dé tanulsagot.

A cikk a Dunaferr Marketing Klubja-
ban 1995. marcius 2-an megtartott el6-
adas alapjan késziilt.

Kaszindba jarni
nem uri huncutsag!

Beszélgetés a Casinos Hungary vezérigazgatéjaval

Jatékkaszindba jarni sehol a vilagon nem tartozik
a tdomegszorakozasok kozé. Mindazonaltal t6link nyugatra az
sem szamit kivételes esetnek, ha a minden tekintetben j6zan
és megfontolt életmddot folytaté polgar kisebb-nagyobb
rendszerességgel odall a rulett vagy a Black Jack asztal mellé.
Dr. Gellai Imre, a Casinos Hungary, az Els6 Magyar Jatékkaszino
Kft. vezérigazgatdja azt szeretné, ha a kaszindzas
Magyarorszagon sem esne mas megitélés ala, mint a lotté vagy
a sportfogadas.

Hol is lehetne méashol a Casinos
Hungary f6hadiszallasa, mint a budai
Véarhegyen, szemben azzal a hellyel,
a Hilton szalléval, ahol 1981-ben
megnyilt az els6 magyarorszagi ja-
tékkaszind. Persze szigorlan nyuga-
ti turistaknak és csak valutaért. Azéta
sok viz lefolyt a Dunén, sokszor por-
gott a rulett, mégpedig szinte évrdl-
évre tObb hazai jatékkaszinoban s
egy ideje hazaiaknak is, forintért is.
A Casinos Hungary vezérigazgato-
jat, dr. Gellai Imrétel6sz6r a magyar-
orszagi jatékkaszin6 piac attekinté-
sére kértem.

- Ma huszonegy helyszinre létezik
koncesszi6, ezek kozdi tizenkilenc
mikodik. A tizenkilenchdél tizenegy
az, amelyet a Casinos Hungary cso-
port mikodtet. Ezek kézil a hat va-
lutdsért az Els6 Magyar Jatékkaszin6
Kft., az o6t forintosért a Magyar Ja-
tékkaszino Kit. felel. A tulajdoni ara-
nyok az els6 esetben a Szerencse-
jaték Rt. és a Casinos Austria kozott
70-30, a forintos kaszindk esetében
ugyané két cég kozétt 50-50%.

- Milyennek itéli a piacot? Sok vagy
kevés Magyarorszagon ajatékka-
szin6?

- Ha a valutaval dolgozokat néz-
ziik, Budapesten inkabb sok a kaszi-
no, vidéken jobbara kiegyensulyozott
a helyzet. A forintos kaszinok tekin-
tetében nagyjabol egyensulyban van
a kereslet és a kinalat. 1989-t6l jatsz-
hatnak a magyarorszagi jatékkaszi-
noékban magyar allampolgéarok, és

1991-t6l - a szerencsejaték térvényt
kovetéen - tehetik meg tétjeiket fo-
rintban is. A mi kaszinéink kozil hat
a devizas és 6t a forintos.

- Kikbdl tevédik 6ssze manapsag a
magyar kaszinok vendégkére?

- Egy igen jelent8s hanyad az ide-
genforgalom révén lesz a vendé-
giink. Sajnos, a korabbi évek dina-
mikus ndvekedése mérséklddott.
Nem érkezik annyival tobb kuilfoldi
vendég, mint amennyivel tobb lett a
kaszind. Es ugyanez vonatkozik a
magyar vendégkérre is. Nyilvanvalo,
hogy a labilis gazdasagi helyzet nem
kedvez egy széles és fizet6képes pol-
garsag kialakuladsanak - s ennélfogva
nekink sem. Ugyanakkor az is igaz,
hogy az évek soran azért kialakult a
kaszinolatogatok hazai csoportja: job-
ban keres6 szabadfoglalkozasuakbal,
véllalkozbkbdl, akiknek ez a fajta szel-
lemi izgalom jelenti a kikapcsolodast.
Az egy napra illetve egy f6ére es6 kol-
téstik sajnos az utobbi id6ben csok-
kent. Mint ebbdl is kitetszik, a kaszind
nagyon j6 indikatora a gazdaséag, a
fizet6képesség alakulasanak.

- Ha nem uzleti titok: mennyi ez az
egy fére es6 koltés?

- Harom-négyezer forint per f6 a
forintos kaszindkban, szaz marka a
valutas helyeken.

- Mit mondanak ezek a szamok, ha
nemzetkdzi 6sszehasonlitast te-
szink?



