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TASI LASZLO

PROJEKT MARKETING

M&M

Piaci informacids rendszerek
alkalmazasi lehetoségei projekt
tipusu Ugyletekben

Bevezetés

A szerzének, aki a témaba mar beéasta
magat, ahhoz, hogy olvaséjat rahan-
golja hullamhosszara, ismertetnie kell
fébb szempontjait.

A Budapesti Projekt Marketing M-
hely m(ikbdése soran vizsgalati szem-
pontként alapvetdnek tartjuk a projekt
tipust tgyletekkel foglalkozé vallalat
vagy vallalkoz6 szerepét, beleéljuk
magunkat helyzetébe.

Els6ként a szukséges informaciok-
kal foglalkozunk.

Az 1 4bra aprojekt marketing szak-
irodalomban gyakran hasznélt COST
IMPACT MODELL-en alapul.

Harom szakaszra bontva, egyszer(-
sitve mutatja be azt, hogy az id6ben
elérehaladva hogyan csékken abeavat-
kozés lehet6sége.

Tehat amikor a folyamat elején tar-
tunk - még csak informaciods tertleten
- az elképzelés sikjan mozgunk. A meg-
rendel6, az épittet6, a majdani felhasz-
nalo igyekszik kivansagait, vagyait, el-
képzeléseit megfogalmazni. Az esetek
jelentds részében segitséget hiv ehhez.
Kulonféle tandcsaddkat, elemz6ket m-
szaki tervezéket, mérnokoket. Gazdasa-
gi szakemberek, banki szakérték, pénz-
ligyesek ésjogaszok bevonasa sem ritka.
Specialistak hada dolgozik a projekt els6
pillanatatdl fogva. Feladatuk, hogy ki-
dolgozzék a koncepcitt, el6készitsék a
megvalositast. Céljuk a kereslet kielégi-
tése. Azt sem felejthetik el, hogy a meg-
bizas elnyerése utan kezd6dik az igazan
nehéz rész, a megvalositas.

Van aki élet-haldl harcot viv egy-
egy munkéért, és van aki kedvére ,,va-
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* | oxx az elképzelés
és a megvalosulas

aranya

a valtoztatas koltségigénye

----------- informécidigény,
illetve a piaci
informéaciok
hasznosithatésaga

Jellemzé' szakaszok

1. abra. A koltségkihatas modell, ill. az elkészlilt/megvaldsult aranya egy feltételezett
projekten (COST IMPACT modell mintajara)

logat a kendermagban”. Vajon mi ki-
16nbozteti meg Bket?

Minden bizonnyal azok a jegyek
amelyek mas (zletdg véllalkozoit is.
Gyorsasag, reagaloképesség, team
munka, jo informacidk, megalapozott
dontés, megbizhatésdg, szavahihet6-
ség, és még sorolhatnank. Csak ennyi
lenne az egész?

Ezek a szempontok azonban ebben a
tevékenységben még nemjelentenek elég
versenyel6nyt, ha csak avallalkozok nagy
szamara gondolunk. A kilénbséget mas
terulethez, ipardghoz képest az jellemzi,
hogy ez a terilet inkébb tudas-, mint t6-
keigényes. (Lasd 1 abra.) Tehat az igazi
elény ebben van. Az id6ben megszerzett
informécié jobb hasznosul&sa a szallit6
néz6pontjabdl ugyanugy értelmezhetd.

A véllalati informécios
rendszerek

Az elmalt évek gyakorlata, hogy a sza-
mitogépet, a programot vagy az adatba-
zist azonositjak az informacioval. Be-
szerzéslkkel, meglétiikkel egyértelm-
en elintézettnek, megoldottnak, befeje-
zett ténynek konyvelik el a dolgot. Nem
is foglalkoznak azzal, hogy felismerjék
valédi hasznat, értékét. Ezzel szemben
a véllalatok m(ikddésének minden szint-
jén kulcsszerepiik van az idében hozott,
helyes dontéseknek. Ezek pedig a don-
téshozo Altal elérhet6 és feldolgozhatd
informé&cidkra tdmaszkodnak. Tehat ah-
hoz, hogy hatékonyan miikédjon, hogy
problémait felismerje és megoldja, in-
formaciora van sziksége.

Tasi LaszI6 Uigyvezetd igazgat6, ab Epitipari Informacios és Marketing Iroda



1995/3

Az elkerllhetetlen felismerés azon-
ban még varat magara. A Véllalati In-
formécios Rendszer (VIR) megterem-
tése ma még nem napi sziikséglet, de
tankonyvi anyag, és talan néhol mar
Hdivat” is.

A 2. dbraa VIR kapcsolatrendszerét
mutatja be.

Az informéacios rendszer egyik 6
feladata a folyamatok bemutatasa, a
hianyossagok feltarasa, a szlkséges
beavatkozasi pontokon meghozandd
dontések koordinalasa, a cselekvés el6-
segitése. Masik feladata a vezetés tel-
jesitményének, hatasfokanak mérése.

A vallalati vezetés teljesitményének
mérése nehéz. A j6 eredmények fel és
elismerése sem koénny(, hat még szem-
benézni a hibakkal, tévedésekkel, rossz
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2. dbra. A VIR vallalati kapcsolatrendszere

3. abra. A MIR (Marketing Informacios rendszer) sémaja
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dontésekkel. Komoly probléma, hogy
a jelenlegi gyakorlat csak szandékos
kdrokozast ismer. Ezt is els6sorban
anyagi jellegl karra érti. A vezet6i
munka hatékonysaganak értékelésekor
senki nem firtatja az elmulasztott vagy
rosszul meghozott dontések kdvetkez-
tében elmaradt hasznot. S6t, a vezet6k
felel6ssége elsikkad. Pedig a verseny-
tarsak kozotti harc kimenetele ma méar
a vezetési rendszerek min@ségén, a
dontéshozatal sajat KNOW-HOW-jan
malik.

Ezért sem felejtkezhetiink meg ar-
rol, hogy az informéaciok a dontések
inputjaként a vallalat mikddésének
fontos er6forrésai.

Példaul: Egy jol m({kod6 cég ma-
gasfesziiltségli tavvezeték rendszert
kivan sivatagi égovi orszagba expor-
talni. Alapos tervezéként hat honappal
a kezdés el6tt geodétakat kild a hely-
szinre. Pontosan bemérik a tervezett
nyomvonal terepviszonyait. Az adatok
alapjan megtervezik a rendszert. A ki-
vitelez8k hat hénap mulva elkezdhet-
nék a munkat a helyszinen, de ott tel-
jesen mas domborzati viszonyokat ta-
lalnak. Ami hat hénappal korabban
hegy volt, az most vélgy, ami vélgy,
az most hegy.

Hasonlé példakat - vég nélkul -
minden szakember tudna sorolni. Arrél
azonban mar igen kevesen szdmolné-
nak be, hogy a naluk miikédé infor-
macios rendszer komoly kockazatoktél
mentette meg a céget, illetve igen ko-
moly megbizasok elnyeréséhez és
eredményes megvaldsitasdhoz segitet-
te 6ket. Nem lehet egyszerd munkajogi
probléméanak tekinteni a szamonké-
rést!

A f6 cél nem az informécio6 el6al-
litasa, hanem a dontéshozatal szolga-
lata. Erdemes megfontolunk Jan Carl-
zon tanacsat:

AKinek nem all rendelkezésére in-
formacio, az nem vallal felel6sséget.
De akinek biztositjak az informacid-
kat, az sziikségképpen felelGsséget val-
lal. Azzal, hogy valakinek megadjuk a
felel6sségvallalds szabadsagat, olyan
energidkat szabaditunk fel, amelyek
egyébként rejtve maradnanak.”*
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Véllalatunk mikddésének mingsé-
gét informécids rendszeriink milyen-
sége hatarozza meg.

Ez az oka annak, hogy a 2. dbraban
szerepl6 Informéciégazdalkodas (In-
formation Resource Management)
napjainkra a vezetd cégek gyakorlata-
va valt. Az informécio kezelése (gydj-
tésének, feldolgozéasanak, felhasznala-
sanak rendje) nem hagyta érintetlendil
a marketing szakteruletét sem. A Mar-
keting Informacios Rendszer a vallalati
élet szamara kulcsfontossagu stratégiai
és taktikai dontések bazisa, a piaci tevé-
kenység tudatossaganak bizonyitéka.

A 3. dbra néhany, esetiinkben is igen
jol hasznosithat6 elemre és kapcsolatra
vilagit ra. Ezek kozul kiemelkedik a
vallalati informéaciok, adatok fontossa-
ga, valamint a modellek szerepe.
(Ezekrdl késébb részletesen szolunk.)

A vezetés szamara fontos
informaciok osztalyozasa

Az elmult évek eseményeire vissza-
gondolva napjaink vallalkozasa sza-
méra a vezetési problémak két sikon,
szinte azonos sullyal jelentkeznek:

¢ A vallalat m(kddésével kapcsolat-
ban, altalaban

« A vallalat piaci tevékenységével

kapcsolatban, specialisan
Az elsd szempontot az érti meg igazan,
aki egy otletre, tulajdonosi elhataro-
zasra vallalatot alapitott. Most, ha még
létezik, az iranyitatlan és meg nem
tervezett fejl6dés minden bajaval kell
megklzdenie. Egyszerlien bizonyos
funkciokat nem képes ellatni szerve-
zete, azt importalni kénytelen m(ko-
déséhez.

Altalaban milyen
van sziiksége?

informaciokra

- Adotanacsadas, konyvelés, lgyviteli
szolgaltatas

- Bér- és munkaligyi ugyintézés stb.

Jogi tanacsadas
- Munkaerépiaci informéaciok, kdzve-
tités

- Hitelfelvétel, banki szolgaltatasok

* Jan Carlzon: Lapitsd le a piramist! Zrinyi Nyomda, 1988. 16. oldal
** Kazimir M. Magyar: A marketingé a jové! LSI, Budapest, 1990. 47. oldal
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- Menedzserképzés,
szaktanacsadas

tovabbképzés,

- Privatizacids informaciok.

A véllalkozas piaci tevékenységé-
vel kapcsolatos informaciok pedig spe-
cidlisan a kovetkez6k lehetnek:

- Céginformacio, referenciak

- Termék-szolgéltatas
kiadvanyok

katalogusok,

- Hat6sagi engedélyeztetések, eljara-
sok szabélyai

- Ingatlan értékbecslés, -kozvetités,
-forgalmazas, vagyonértékelés

- Mérndki szolgaltatasok
- Szakmai cikkek, tanulmanyok
- Reklam, propaganda, kiallitdsok
- Piaci informéciok
- Marketing szolgaltatasok
A tovéabbiakban a vallalat miikodé-
sével kapcsolatos altalanos informéci-
0s sziikséglettel nem foglalkozunk, Ki-

zarolag a piaci problémak megoldasat
segité informaciokkal.

Piaci informéacios
rendszerink kialakitasa

Tevékenységink vizsgalatdhoz, vagy
elinditdsdhoz néhany szempontot mi-
nimalis feltételként figyelembe kell
vennunk.

A dontések szolgalata

Az alébbi kérdéssor olyan, mint egy 3
éves gyermek ,,miért?”-je. Nem hagy-
hat6 vélasz nélkil és minden vélasz
Ujabb kérdést indukal térvényszer(en.

- Mir6l akarunk donteni?

- Rendelkeziink-e mindségileg érté-
kes informéacioval?

- Elegend6-e a rendelkezésre all6 in-
formécid?

- Hol taldlunk olyan megbizhat6 spe-
cialistakat, akik nem draga dolgokat
tukmaélnak rank, hanem valéban se-
gitenek?**
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Az informacidink teljessége

Kivant informacidknak tekintjik a
dontéshez elegenddnek itélt informa-
ci6 halmazt. E halmazok termé-
szetesen a vallalati kulturéatol és a don-
téshozok emberi tulajdonsagatol fug-
gben igen valtozatosak lehetnek, tehat
szubjektivek. A gyakorlatban jelent6-
sen eltérnek a sziikséges informacidk
halmazatol, amely a dontéshez elmé-
letileg elengedhetetlen informacidkat
tartalmazza. A dontéshozatal informa-
cioigénye eltolédik a konkrét, a kéz-
zelfoghato felé. A megszerezhet6 in-
forméaciok halmaza pedig mindkett6t6l
eltéré. A megszerezhet6 (megszerzett)
informaciok mennyiségén és mingsé-
gén malik déntésiink pontossaga.

A kovetkezd &brék szemléltetik a
valos helyzetet (4. &bra), illetve az el-
érendd célt (5. abra).

A 4-5. abrakbdl kovetkezik, hogy
a megalapozott dontések a sziikséges
és amegszerezhet6 fedésének nagyobb
aranyat feltételezik. Amennyiben a
megszerzett informécid fedésben van
a sziikségessel - flggetlendl attol, hogy
a vezetd tisztaban van-e vagy sem azzal,
hogy mi az, ami dontéséhez sziikséges
-, aj6 dontés esélye igen nagy.

Amennyiben a kivant és sziikséges
korok fedik egymast, de a megszerez-
het6 ettdl jelentsen eltér, az aztjelenti,
hogy a dontéshozé kivanalmai és a
szikséges informaciok harmdéniaban
vannak. Mondhatni a képességekkel
nincs baj, j6 déntés azonban mégsem
szlilethet, mert nem all rendelkezésre
megfeleld informéacid. Ez arra készteti
a vezet6t, hogy megszerezze azt.

Ne feledjik! Elemi érdekink a ,,hé-
rom kor” ltal egyuttesen lefedett terulet
nagyséagét a lehetd legnagyobbra nével-
ni. A véllalat informécids eréforréasaival
gazdalkodd vezet6jének vagy oszta-
lydnak miikodési terlilete a harom kor
altal egyuttesen lefedett terlilet. Azt is
mondhatnank, vallalatunk eredményes-
sége attdl fligg, hanyan és kik tevékeny-
kednek ebben a mez6ben. Amennyiben
nem foglalkozunk céglink informéacios
mikodésével, kockazatainkat allanddan
aszlikséges szint felett tartjuk. Sajat ma-
gunk is kockazatot jelentiink vallalkoza-
sunk szadmara.

PROJEKT MARKETING

4. abra.

Informaciék a vallalaton belul

Az informacidk jelentds része a valla-
laton bellill megtalalhaté. Erre épit, ezt
hasznélja fel a marketingtanicsad6k
egy része is. A tapasztalatok szerint itt
akar 70-80%-at is meg lehet talalni a
sziikséges informéacioknak (sziikséges
=megszerzett!). Ebben eddig még nem
tévedtek.*

Nézzik melyek ezek:

A vevBkre vonatkozé informaciok
megtalalhaték a vételi naplokban, a
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szamlazasban, vevéi nyilvantartasban,
névjegy gylijteményben, hazi telefon-
jegyzékekben. Felhasznalhatok a ve-
vBkrél sz6l6 prospektusok, téjékoz-
tatok, arlistak, referenciék.

A széllitékra vonatkozd informacidk
tarhaza a nyilvantartas, a szallitoleve-
lek, szdmlé&k, kapcsolattartasi napldk,
névjegyek, prospektusok, arlistak stb.

A versenytarsakra vonatkoz6 informé-
ciok mddszeresen 0sszegy(jthetbk az
»0sszecsapasoknal”.

Dr. Strausz Gabor: Marketing stratégia - vezeti informéci6s rendszerek cimii el6adésa, Epitési Marketing Szeminérium, 1992.



48
6. abra.
a*b
PROJEKTMONITOR
1

(korai fazis)

a*b
PROJEKTMONITOR
II.
(el6készit6 fazis)

a*b
PROJEKTMONITOR

Mindharom

PROJEKT MARKETING

PROJEKT1INFORM PROJEKTMONITOR
PROJEKTEXTRA
VERSENYFIGYELO
PROJEKTTOP
POJEKTMIX
PROJEKTSOFT

MegrendelGi szandék

A megrendel6nél dontés sziletett a beruhazasrol. A pénzigyi fedezet

legalabb részben biztositott. Még nem adtak ki tervez6i megbizast.

Megrendel8i szandék vallalkozéi befektetéssel

A megrendel6nél dontés sziletett a beruhazasrél. A pénzigyi fedezet

nem biztositott, és pénzzel is beszalld partnert, t6késtarsat keresnek.
Még nem adtak ki tervez6i megbizast, de esetleg valamilyen
vazlatterv, megvalésithatésagi tanulmany késziilt.

Tervezés el6tt
A kozeljovében varhatéan kiirjak a felhivast a tervezési munkat
megel6z6 elémindsitésre.

Tervezési ajanlatadéas
A tervezési munkara vonatkozé ajanlatokat varnak.

Engedélyezés alatt
Az engedélyezési terv elkészilt, az engedélyek kiadasa folyamatban
van.

Tervezés alatt
A tervezét kivalasztottak, a tervezési munka folyik, épitési engedély
lehet, hogy mar megvan.
Epités el6tt
Tervek készen vannak, a kivitelezés ajanlatba adasa varhato.
Tervezési és épitési ajanlatadéas
A kiviteli terv elkészitését és a kivitelezést egyszerre palyaztatjak.
Epitési ajanlatadas
A kivitelezési munkara vonatkoz6 ajanlatokat varnak.

Epités alatt

A kivitelezés elkezd6doétt, de még nincs minden részfeladat
(alvéllalkozd, anyagszallité) kiosztva.

Alvallalkozé keresés
A kivitelezd alvallalkozékat keres.

Egyéb
Minden, ami nem fér be az el6z6 kategoriakba. Nem lekérdezhetd.
(Pl. bontas stb.)

7. dbra. a*b PROJEKTINFORM fazisok

M&M

a*b
PROJEKTINFORM

a*b
PROJEKTMONITOR
11

Mindketté
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De minden Iényeges dologhoz hoz-
zajuthatunk a kollégék, munkatarsak
elbeszélései alapjan is. A kérdés mar
»csak” az, hogy ki az, aki ezeket az
informaciokat maodszeresen  gy(ijti,
vagy a gy(jtést megszervezi, rend-
szerezi, és feldolgozva eljuttatja a
megfeleld helyre. A dontési folyamat-
hoz szolgaltatnia kell. Itt egy integralt,
atlathatdo és folyamatosan mikddd
rendszerrél van sz, amely automati-
kusan indul, ha van informacio, és be-
indithatd, ha egy ddntéshez mas infor-
mécio kell. Ma még azonban az a jel-
lemz6, hogy mas vevé6t tart fontosnak
a vallalat vezetése, a titkarsag, az ér-
tékesités, a szamlazas, az anyagosz-
taly, amunkahelyi vezetés vagy amun-
katarsak. Ezek utan elképzelhetd, ho-
gyan valosul meg a vevok, kiléndsen
a legfontosabb vevdk kiszolgalasa.

Informacidk a vallalaton kiviil

Amennyiben az el6z6 fejezetben fel-
soroltak nem vezetnek elégséges infor-
macidkhoz, sziikség lehet a kils6 in-
formacios forrasok igénybevételére.
Igen fontos, hogy ezek hol és hogyan
talalhatok meg. A legegyszeriibb dolog
a sajtofigyelés, a szakmai konferenci-
ak, oktatasok, el6adasok igénybevéte-
le. Ide tartoznak a személyes kapcso-
latok is.

Igénybe vehet6k azok a szolgalta-
tok, akik megbizhaté informacidkkal
latnak el benniinket. Masrészt ne fe-
ledjiik: tanacsokkal is szolgalhatnak,
hiszen kénnyen el6fordulhat, hogy
»nem latjuk a fatol az erd6t!”.

Piaci informéaciok projekt
tipusa ugyleteknél

A piaci informéaciok lehetséges valto-
zatainak felsorolasanal mar a projekt
tipust, els6sorban épitési Ugyletek
szempontjait vettiik figyelembe. (Lasd
2. fejezet!) Tehat olyan informacidkat
kell ismerniink, amelyek a projekt k-
16nb6z6 fazisainak megvaldsitasaban
segithetnek. A marketing természetes
feladata a piaci informéaciok megszer-
zése. A projektek fazisai:

PROJEKT MARKETING

- Piacfigyelési fazis (Scanning)

- Kivalasztas (Screening, szegmenta-
las)

-Ajanlatadast megel6z6 fazis (nem
akvizicio!)

- Ajanlatadasi fazis

- Szerz8dés el6készitése (Ha nem
nyert, az okok elemzése)

- Megvalésitas (Szerzddéskotéstdl az
ideiglenes atadasig)

- Garancidlis id&szak
- Garancidlis id6 lejarta utan
Az informécids szolgaltatast vasar-

16k szaméra a dontés meghozatalahoz,
a szolgaltatok kivalasztasahoz*:

1. pontossag (megbizhat6sag)
. eredményesség

. az informécié mennyisége
. a szolgaltatas ara

. gyakorisaga

. érthet&sége

. formaja

. kiegészitd szolgaltatds van-e

© 00 N o O B~ WN

. a kapcsolattarté személye

=
o

. a szolgaltatd imazsa

Azonban nem szabad megfeledkez-
niink arrdl, hogy hiaba éll rendelkezés-
re az informécié csak a felhasznal6 és
a felhasznalas madja alakithatja at er6-
forrassa**. Gyakorlatunkban az el&fi-
zet6k 13%-a a megkapott adatok tobb
mint 10%-4t tudta konkrét tzletre val-
tani. Ez 1994-ben 200 tzlet/felhaszna-
16. 75%-uk az adatok legaldbb 5%-at
hasznélta fel. Ez 100 , talalat”/felhasz-
nalo.

A piacfigyelés egyik
informé&cids rendszere

A tovabbiakban bemutatunk egyet a
lehetséges informacids rendszerekbdl,
A szolgéltat6 alapkoncepcidja a fazis-
specifikus megkdozelités. Tehat a po-
tencidlis felhasznalok feltételezett pi-
aci informacidés sziikségleteihez iga-
zodva Ujabb, az épitési piac sajatossa-

* Ez asorrend az ab Epit6ipari Informaci6s és Marketing Iroda gyakorlataban.
** Chikan Attila: Vallalatgazdasagtan, Aula Kiad6, 1994. 243. oldal
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gait kovet6 alfazisokra bontja a scan-
ning szakaszat.

A 6. abrdban a legfontosabb az
egyes fazisok pontos meghatarozasa.
A definicioknak vilagosaknak, egyér-
telmdeknek kell lennitik. Ez a kulcsa
a szolgéltatd és a felhasznald kozotti
kommunikacié sikerének. Az é&bra bal
és jobb oldalén az egyes csomagok ta-
lalhatéok meg.

A szolgéltatadsi csomagok kozotti
kapcsolatot a 7. dbra mutatja be. Ez a
szolgaltatasi rendszer igy valaszthato
»nevekkel” egyszer(siti le a megren-
delés folyamatat. A 6. és a 7. abra kap-
csolata kénnyen felismerhetd. A felki-
nalt csomagok, csomagkapcsolatok
igazodnak a szolgaltato altal szegmen-
talt vev6csoportokhoz.

Példaul: Els6sorban a tervezék, va-
lamint a févallalkozok szamara ajanl-
jak a megrendel6i szandéktdl az enge-
délyezési tervekig terjed6 szakaszt, a
korai fazisti

A tervezés megkezdésétdl az épitési
ajanlatadasig terjed az el6készitési fa-
zis, amelyet gyartoknak, general- és f6-
véallalkozoknak ajanlanak elsédlege-
sen.

A harmadik szakasz az épitésifazis.
Ekkor a megbizasok elnyerése utan ad-
nak informaciét a kivitelez6krél, aki-
ket a beszallitéknak, keresked6knek és
alvallalkozéknak ajanlanak.

Osszefoglalas

A vallalat m(ikodésének minden szint-
jén kulcsszerepe van az id6ben meg-
hozott, helyes dontésnek. A dontésho-
20, sajat vezet6i tudasan, intuicidin,

az éaltala elérheté informacidkra ta-
maszkodik. A déntések meghozatala-
hoz team munkan keresztll vezet az
Ut. Ezért az el6készités altal nydjtott
informaciék nélklulozhetetlen, fontos
er6forrasok. Kilénosen igaz ez olyan
esetekre amikor egy-egy projekt meg-
valésitasdhoz nem allnak rendelkezés-
re, szamolatlanul és kimerithetetlentl
a ,,hagyomanyos” eréforrasok.

Az Uzletember dontése csak olyan
jO, mint az informacioi.



