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Amikor az ember dolgozik, csak akkor tud a lényegre
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Természetesen olyat valasztott, ami igényeinek megfelel.
Csbrog a hiszen enélkil ma mar nincs
kapcsolattartas, dokumentum érkezik

amit aladirva visszakild, és az (zlet megkdttetett.
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Kedves Olvaso!

Mint ismeretes, jellemz8 6sszefliggés all fenn
a hazai vallalatok tulajdonjoga és a marketing
gyakorlati alkalmazéasa, illetve annak
hatékonysaga kozoétt. A maradando allami
tulajdonu cégek, a részvénytarsasagga vagy
kft-vé alakitott, vev6re varo, de még
ténylegesen allami vallalatok, a mar privatizalt
cégek és a multik altal létesitett, illetve
megvasarolt vallalkozasok kozott a marketing
tekintetében csupan egyben jelentkezik
azonossag. Mind a négy tulajdontipusnak
altalaban van marketing elnevezésl osztalya,
s6t igazgatésaga. A gyakorlati alkalmazas,
féképpen annak az eredményessége
szempontjabo6l azonban ég és fold

a kulénbség. A varhatdéan rovidebb ideig, vagy
tartésan allami cégként maraddk tdbbségénél
csupan a rekldmozas és a PR tolti be szinte
teljes mértékben a marketing részlegek
munkajat. Jellemzd példat mutat erre
pénzintézeteink tulnyomo tdbbsége. A vevoére
varoknal pedig - tisztelet a kivételnek -

a legtdbb helyen még ezeket a marketing
tevékenységi koroket sem mdvelik hatékonyan.
A realisan privatizalt vallalatok most kezdik
kialakitani valés marketing munkajukat, a multik
pedig teljes mértékben alkalmazzak a kulfoldi
anyavallalataiknal megszokott, rendkivl
hatékony marketing-, ezen belll piackutatd
modszereket.

Ezek utan joggal merul fel a kérdés, lehet-e

a valos privatizaldst megel6z6en nemcsak
névleges, hanem valésagos és hatékony
marketinget megteremteni. A vélasz sajnos
egyértelmlien nemleges. Ahhoz olyan
tulajdonosok kellenek, akik nemcsak
sajatjuknak tekintik vallalatukat, hanem attdl
révidebb-hosszabb idén belil jelent6s
nyereséget kdvetelnek meg. Masrészt olyan
munkatarsak kellenek, akik képesek azonosulni
a vezetés elképzeléseivel, s akiknek
alkalmazéasa és javadalmazasa munkajuk
hatékonysagatol fligg. Mindebbdl kovetkezik,
hogy valtozast, vagyis marketingmunka
hatékony alkalmazaséat csakis a végsd
privatizalas eredményezheti.

Ma még sokan vannak olyanok, akik nem
értenek egyet ezekkel a nézetekkel és ugy
vélik, hogy minden, még nem maganositott
vallalatnak van gazdaja: az Allami
Vagyoniigynokség, illetve az Allami
Vagyonkezel6 Rt. E szervek nevezik ki

a vallalat fels6 vezet6it, igazgatdsagat és
feligyel6 bizottsagat s joggal megkovetelhetik
t6lik az eredményes marketingmunkat.

Az elmult évek gyakorlata ezzel szemben
bizonyitotta, hogy ilyen kdvetelményeket ezek
a fels6 szervek a vallalatokkal szemben nem
tamasztottak, illetve ennek illetékességét

a vezet6ségre ruhdztak at. Bar nehezen
lehetne hinni abban, hogy valamilyen felsd
utasitasos megoldassal megteremthetd lenne
a hatékony marketing, a vezet6kkel szemben
tamasztott ilyen kdvetelmény csak hozott volna
valamilyen szerény eredményt. igy azonban
végeredményben nem tortént semmi. Igaz, az
érem masik oldalaként meg kell emliteni, hogy
az érintett vallalatok némelyike részeérdl
szillettek latszatintézkedések. Ennek egyik
jellemzdje, hogy igen sok cég rendezett
kozépvezetdi és érdemi munkatarsai szamara
révidebb-hosszabb marketing tanfolyamokat.
A helyzeten ez azonban mitsem valtoztatott.
Ha hinni lehet abban a kormanyzati
elhatarozasban, hogy gyorsitjdk a privatizaciot,
bizni lehet abban is, hogy a marketing val6ban
a véllalatvezetés stratégiai fegyverévé valik.
Csak nehogy elkéssiink vele.



Sokat irtak mar a
magyarorszagi privatizaciorol

.. de ha tenyekre kivancsi
forduljon hozzank!

1133 Budapest, Pozsonyi u. 56. Telefon: (36-1) 269-8990 Fax: (36-1) 269-8991
Félfogadas: Hétf6t6l-csutdrtokig: 8.00-1 6.00, Pénteken: 8.00-15.00
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AZ EU ES MAGYARORSZAG

Orszag, terseg, vilaggazdasag

Két vezetd kézgazdasz - ugyanarrol

— Az Ugynevezettfeljovépiacok veszé-
lyeztetettségi listajan Magyarorszag
az els6. Indokoltnak tartja-e ezt a
helyezési-értékelést?

Kopatsy Sandor: Nem hiszem, hogy
barmilyen tekintetben els6k lennénk
vagy utolsok. Hozzatenném: a kdzgaz-
dasagtudomany még mindig azt tartja
fontosnak, mint ami a mult szazadban,
a klasszikus kapitalizmus viszonyai
kdzott fontos volt. EbbSI fakad azutan
szinte minden komoly gazdasagpoliti-
kai tévedés is.

- Erdemes megvizsgalni, melyek
azok az ismérvek, amelyek a jové
szempontjabdél val6ban  érdekesek,
amelyek mas orszagok kiemelkedd
gazdasagi sikerei mogott vannak. Az
els6 a miikdd6 piacgazdasadg. Ez evi-
dencidnak tlinik, s csak azért hangsu-
lyozom, mert mi a szocializmus bukasa
utdn a demokracianak talan nagyobb
jelentdséget tulajdonitunk, mint a pi-
acgazdasagnak. - Természetesen nem
akarom leértékelni a demokraciat, hi-
szen kiléndsen itt, Eurépaban kikerdil-
hetetlen a politikai demokrécia. - A
masik ilyen kdvetelménynek latom a
munkaer6kapacitas jo kihasznaltsa-
gat. Ez kor&ntsem csak az alacsony
munkanélkuliségi ratat jelenti. Nalunk
a magas munkanélkiliségi rata mellett
még tovabbi két, a kbzgazdaszok altal
alig hangsulyozott tényez6 miatt is
rossz a munkaerékapacitas kihasznalt-
saga. Az egyik az alacsony nyugdij-
korhatar. Rengeteg embert6l megsza-
badulunk, még munkaképes korban.

Ez is munkanélkiiliség, nem csak az,
amit a statisztika annak tart! Nekink
tébb, mint kilencszazezer olyan nyug-
dijasunk van, aki Nyugat-Eurdpéban
dolgozé volna! Még nagyobb csalas
derlilne ki akkor, ha a munkanélkili-
ségi aranyszamokat arra vetitve hason-
litanank dssze, hogy melyik orszagban
hany orat dolgoznak egy évben. Az
USA-ban, a Tavol-Keleten jéval téb-
bet, mint Eurépaban. Tehat a munka-
er6kapacitds kihasznélasat én sokkal
inkabb érdemben értem, mint amit a
munkanélkiliség-statisztikak tiikroz-

tikornél maradunk is: minden olyan
orszagban, amelyik jelent6s eredmé-
nyeket ért el az elmult 6tven évben,
sokkal kisebb volt a munkanélkiiliség,
mint a vilagatlag: skandinav orszagok,
az NSZK, Ausztria, Svajc, Tavol-Ke-
let. Vizsgaldédasaim szerint, a gazda-
sagi sikerek mogott 1évé harmadik té-
nyez6 az atlagnal kisebb jovede-
lemszérodas. Az elébb emlitett orsza-
gok-térségek mindegyikére igaz ez. Mi
koze ennek a gazdasagi sikerekhez?
Az, hogy a devians jelenségek szinte
négyzetesen novekednek a jovede-

nek. De ha e mellett az altalam kritizalt lemdifferencialdodassal. A deviancia

Bar a marketing tipikus Uzemgazdasagi kategdria, mind-
annyian a b6rinkon érezzik: a makrogazdasagi kérnyezet
erésen befolyasolja-behatarolja mozgéasterét, hatékonysa-
géat, lehet6ségeit. Ezért gondoljuk agy, hogy folydiratunk-
nak bizonyos ralatassal kell lennie a nemzetgazdasagi-vi-
ldggazdasagi jelenségekre, folyamatokra is. Ez pedig (he-
lyesebben: ez is) az egymassal Gtkdz6 vélemények fényében
a legtanulsagosabb. Ezért kerestik fel kérdéseinkkel dr.
Kopéatsy Sandor kozgazdaszt, és dr. Vértes Andrast, a
Gazdasagkutatd Intézet vezérigazgatéjat. Szemléletik -
mintazt vartuk is- valéban kiilonb6z6. Am tobb kérdéskor
is felfedte: nem mindig tdzr6l és vizrél van sz6, hanem
maéas-mas, netan 6ssze is egyeztethet6 kozelitésekrél. Orém-
mel vennénk, ha a parbeszéd - kdztuk is, csatlakozok kozott
is - folytatédna hasabjainkon. Az interjat Balazs Istvan
készitette.



pedig rettenetes pénzbe keriil. Erdemes
itt kbzbeszdrni: minden volt szocialista
orszagban nétt a deviancia, nétt a ha-
landdsag, kivéve Csehorszagot. Cseh-
orszagban csekély a hosszabb id6tar-
tam0 munkanélkiliség, és az emlitett
orszagcsoporton bellil messze ott aleg-
kisebb a jovedelemszérodas.

- Hol beszél ezekr6l az 6sszefiig-
gésekrdl a kozgazdasagtudomany? Pe-
dig akodzgazdasagnak azt kell feltarnia,
hogy mit6l né a gazdasag! Meggy6z6-
désem, hogy ez az igazi makroszint!
De folytatndm még a sort. Minden si-
kerorszagban az &tlagosnal tobbet kol-
tenek - a nemzeti jovedelem szazalé-
kadban - az oktatisra. Az 6todik siker-
faktor pedig az elsé négybdl fakad - s
persze vissza is hat rajuk - és arrol ad
szamot, hogy mennyire optimista az
adott tarsadalom.

- Ha marmost magunkat vizsgaljuk
e siker-faktorok szerint, sajnos azt lat-
hatjuk, hogy az elmult hét évben az
Osszes tekintetben rossz irdnyban moz-
dultunk el. Szaz orszagot néztem éat az
ENSZ-statisztikdkban. Egyet sem ta-
laltam, amelyik kiugréan sikeres volna
magas munkanélkiliség vagy jelent6s
jovedelemdifferencialodas  ellenére.
Aki gazdasagpolitikat iranyit, annak az
imént felsorolt faktorokra is figyelni
kellene. Mert a nemzetkdzi statisztika-
kat bongészve én a koltségvetési
egyensuly és a gazdasagi eredmény ko-
zott ilyen korrelaciot nem taldltam. A
fejl6dés alapokainak tehat az altalam
felsoroltakat tartom, és a magyar gaz-
dasag mindig ezek ellen mozdul.

- Hamost visszatériink a veszélyez-
tetettség kozkelet(i - és szlikebb - ér-
telmezéséhez, tehat ahhoz, hogy ki mi-
lyen kozel van a cs6dhoz, a kdvetke-
z6ket jegyezném meg. Van olyan ked-
ves kollégam, aki hat éve mar, hogy
sohasem josolt tobbet hat honapnal a
magyar gazdasagnak. Es még mindig
Kibirtuk, annak ellenére, hogy sohasem
kovettink olyan gazdasagpolitikat,
amire rafoghatnank, hogy csak azért
keriltik el a cs6d6t, mert olyan lgye-
sek voltunk. Sét! Ajtét-ablakot nyitot-
tunk a vilagpiac elétt, akkor, amikor
nalunk sokkal gazdagabb orszdgok a
legkldénb6z6bb rafinériakkal kemé-
nyen védekeznek.

AZ EU ES MAGYARORSZAG

Vértes Andras: Nem tartom indokolt-
nak ezt a helyzetértékelést, de azt is
rogton hozzateszem, hogy - bar kiilén-
b6z6 orgdnumokban megjelennek kii-
16nb6z8 vélemények - nincs egyetlen,
mindenki altal objektivnek elfogadott
sorrendbe allitasa az ,,.emerging mar-
ket”-eknek. Létezik olyan vélemény is,
amely - befektetési célorszagként -
tovabbra is Magyarorszagot helyezi az
els6 helyre, amig masok szerint Len-
gyelorszag vagy Csehorszag vette at -
térséglinkben - az els6 helyet. A vi-
szonylag hirneves csapatok kdziil nem-
régiben a Wallstreet Journal Central
European ciml melléklete kérdezett
meg nyolc szakért6ét arrél, hogy ho-
gyan allitananak 0Ossze térségiinkbdl
egy portfoliot. Ok térténetesen nem
nekiink szavaztdk meg a legnagyobb
bizalmat. Szerintiik Csehorszag az el-
s6, Lengyelorszag a masodik, Magyar-
orszag a harmadik. Mivel itt csak a mi
térségunkrél volt szo, és nem a feljovd
piacok huszas listajarol, ez nem tekint-
het6 jo helyezésnek. A Iényeg azonban
az, hogy Magyarorszag annyiban va-
I6ban veszélyeztetett, hogy nem haj-
totta végre a sziikséges gazdasagpoli-
tikai kiigazitasok egyik elemét sem az
elmalt id6szakban. Egyrészt - egészen
marcius tizenkettedikéig - nem fogott
hozzé4 egy makrogazdaségi, makrokeres-
leti révid tava kiigazitasi programhoz,
és nem kezdett bele az llamhaztartas
sokkal nagyobb lélegzet(i, hosszabb &t-
futasi idejd reformjahoz sem, s minden-
nek kovetkeztében a gazdasagot révid
és hosszu tavu strukturalis fesziiltségek
terhelik. Am gy semmiképp nem va-
gyunk veszélyben mint Mexikd. Révid
tdvon ugyanis pénziigyi krizis nem vér-
hatd, hiszen Magyarorszagnak révid ta-
v netto tartozasa gyakorlatilag nincsen,
s devizatartalékaink nemzetkdzi dssze-
hasonlitasban is magasnak szamitanak.

- Az utébbi években is ndvekvd kiilsd
eladosodas fé6 okaként a magyar
gazdaséag versenyképességének
er6tlen voltat emlitik. Milyen mddon
latszik novelhetének ez a verseny-
képesség rovid és hosszl tavon?

V. A.: A versenyképesség novelése el-
s6sorban mikrogazdasagi kérdés. Nem

M&M

els6sorban a kormanynak kell ezért ten-
nie, hanem a vallalatoknak. A korméany-
nak bizonyos kereteket kell nydjtania a
versenyhez. Az egyik ilyen az allamhéaz-
tartas egésze. Nalunk az allam nagyon
nagy sullyal vesz részt a joévede-
lematcsoportositasban, igen magas szin-
tl az adokon, a tarsadalombiztositasi ja-
rulékon keresztiil megvaldsulé elvonas,
ezért abefektetésekjovedelmezésége re-
lative alacsony. A versenyképességet se-
git6é érdemi valtozas e teriileten csak
hosszU tavon lehetséges. A versenyké-
pességnek az sem kedvezett, hogy a ma-
gyar arfolyampolitika - egészen a leg-
utobbi id6kig - realfelértékeld volt. Ez-
zel kapcsolatban elérhet6k révid tavon
is kedvez8 hatdsok.

- A versenyképességnek olyan jel-
legl allami befolyasolasat, mint az
zsiai kis tigrisek esetében, én nem tu-
dom elképzelni. Ott ez japan-amerikai
segitséggel tortént, diktatérikus beren-
dezkedés kdzepette. Nem beszélve ar-
rol, hogy amig az azsiai mentalitashoz
hozza tartozik az &llam rendkivili tisz-
telete, addig Magyarorszagon az allam
az maga a rossz megtestesitéje. S bar
ezzel igy nem értek egyet, de annyiban
én is igazat adok ennek a vélekedés-
nek, hogy a magyar allamot nem tar-
tom alkalmasnak arra, hogy Kkijel61jon
prioritdsokat a gazdasagfejlesztés
konkrét teriiletem. Erre a magyar al-
lamapparatus az altalam ismert utobbi
hasz-huszonot évben egyszer sem volt
képes, vagy ha mégis belevag ilyesmi-
be, az ériasi veszteségekkel jar. Persze
a piacnak sem megy ugyanez bizonyos
veszteségek nélkil, de az allam biztos,
hogy nem tudja kisebb veszteséggel
elvégezni ezt a feladatot. A verseny-
képességnek persze szamtalan befo-
lyasol6 tényezG6je-Osszefliggése van,
az oktatds mindségétbl kezdve az inf-
rastruktaraig sok minden. Ha ebben az
orszagban jobb autopalydk vannak, ha
korszerlbb a telekommunikacio, ha a
kilonbdz6 bankok one line rendszer(
kapcsolatban allnanak egymassal, ha
természetes lenne, hogy Magyarorsza-
gon a vezet6 menedzserek tudnak an-
golul és németil, ha nem Ggy nézne ki
nalunk egy palyaudvar mint ahogy ki-
néz, ha tébbet mosolyognank, ez mind-
mind névelné a versenyképességet.
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K. S.: A gazdag és a szegény orszagok
- a centrum, a félperifériak és a peri-
fériak - kozotti kiilonbség ebben a sz&-
zadban latvanyosan megndvekedett.
Jellemz6 a vilag farizeussagara, hogy
akkor kezdték a lemaraddkat fejl6dé-
nek hivni, mikor a lemaradasuk fel-
gyorsult. Ma Latin-Amerika sokkal
szegényebb az Egyesilt Allamokhoz
képest, mintvalaha volt. Tehat: nekiink
csak akkor szabad kétségbeesniink, ha
a félperiféria egészével nem tudunk
lépést tartani. Ha tudunk, az méar ered-
mény. Ha Magyarorszag aranyosan
annyit, mint Kelet-Németorszag - évi
hatvanmilliard dollart - kapna ajan-
dékba, mi is tudnank kozeliteni a leg-
fejlettebbekhez. De maradjunk a fol-
doén. A vamemelés, az arfolyampoliti-
ka kétségtelenill versenyképesség be-
folyasol6 eszkdzok, de nem a makro-
k6zgazdasagtan, hanem az operativ
gazdasdgtan részei. Emellett azt is
vizsgalni kellett volna, hogy milyen
fejlettségi szint mellett lehet felszaba-
ditani a bels6 piacot. Mert nézetem
szerint megbocsathatatlan biint kdvet-
tink el azzal, hogy egyszer(en Kinyil-
vanitottuk: mi mostantdl kapitalista or-
szag lesziink, és kinyitjuk a piacunkat.
Az egész fogyasztasicikk-iparunkat
tonkretettik! Hetek ota keresem, hogy
van-e Magyarorszagon egy olyan
lizem, ahol cip6t gyartanak. Pedig a
magyar cip6 a KGST-n belil jo cip6
volt. Ezt az iparagat néhéany év alatt at
lehetett volna szervezni, és nem hal-
tunk volna bele, ha még egy ideig ma-
gyar cipében lettlink volna kénytele-
nek jarni. Mert azért méas cip6t gyar-
tana ma az a cipGipar, mint amit gyar-
tott a szovjet piacra. De Kitettik a ta-
vol-keleti meg az olasz versenynek,
mikozben akkora adoterhekkel sujtot-
tuk, hogy ennek csak a szétziillés le-
hetett a vége. Szerintem mi a gazdasag
modernizaciéjatol ma tiz  évvel
messzebb vagyunk, mint hat-hét évvel
ezel6tt.

- Az importvdm emelés, a forintle-
értékelés tehat hasznos intézkedések,
de messze nem elégségesek. Ez olyas-
mi, mintha kitalalndk, hogy a harminc-
Kilos és a szazkilos egy ringben bok-
szol, de a szazkilosnak azért egy kicsi-
vel puhédbb keszty(it kell viselnie. Ett6l
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nem lesz igazsagos a verseny! A sza-
balyoknak sulycsoportonkénti kiizdel-
met kell el@irniuk. Hiszen ha meghir-
detnék, hogy ezutan csak egy sulycso-
port lesz, az a bokszolas halalat jelen-
tené. Mi maradna meg? Csak a nehéz-
suly! A felel6tlen neoliberalizmus
szétverte a magyar gazdasag alapjait.
A mez6gazdasagot is annyira tonkre-
tették, hogy ha most valaki kapna egy-
millié dollart - korilbelil ennyibe ke-
ril egy farm modernizalasa - képtelen
volna azt Ggy Uzemeltetni, hogy az
amortizacidja megtériiljon. Es ezt ne-
kiink pénz nélkil kellene megoldani!

- Osszeegyeztetheté-e On szerint a
nemzetkozi fizetési kotelezettségek
teljesitése egy olyan modernizacios
program végigvitelével, amely a
magyar gazdasag versenyképessé-
génekfokozasat, afejlett Nyugathoz
vald kozeledést eredményezi?

K. S.: Nemrégiben jelent meg a Vilag-
bank statisztikaja arrol, hogy 1994 vé-
géig hogyan addsodtak el azok az or-
szagok, amelyeket 6k a fejl6d6 orsza-
gok korébe sorolnak. Ezeknek az ad s-
sagallomanya kozel haromszoroséra
nétt. Megdobbentett, hogy nincs olyan
orszag, amelyiknek ne kellett volna
tobb hitelt adni évente, mint az ados-
sagtorlesztése és a kamata!

- Nekink és a félperiféridhoz tar-
toz6 még jonéhany orszagnak olyan
szoros a kapcsolata a fejlett vilaggal,
hogy ez a lemaradas tudati és érzelmi
kovetkezményekkel isjar. Nincs olyan
kdzgazdasz, amelyik figyelembe ven-
né, hogy csak az a munkaer6 lehet
hasznos, amelyik elégedett. A tiszta
kapitalista szektorban szinte megszQ-
nik asztrajk az egész nyugati vilagban.
Olyan hilye t6kés ugyanis nincs, ame-
lyik ne tudnd, hogy vagy elégedett na-
lam egy alkalmazott, vagy nem szabad
alkalmaznom. Azt persze jol tudom,
hogy feltételek nélkil nem lehet a val-
lalkozdi szektorban munkahelyeket te-
remteni. De k6zmunkékat, akar orsza-
gos jelentdséglieket is - mint amilyen
példaul a Duna-Tisza Csatorna lenne
- lehet szervezni. Az ott dolgozdk ke-
resnek, koltenek s ez j6 a maganszek-
tornak is. Erre azt mondani, hogy igen,

de ehhez megint hitel kell, az révid
tavu technokracia.

- A modern gazdasag a klasszikus
kapitalizmustél abban kilénboézik,
hogy szinte alland6 rezsivel dolgozik.
Tehat akoltségei fuggetlenednek attol,
hogy mennyit termel. Most dolgozunk
a Privatizacios Kutatointézetben egy
szamitason, ami majd azt mutatja ki,
hogy miként hatott a kdltségvetésre az
ipar sz(ikitése, a veszteséges véallalatok
leéllitasa. En idaig nem talaltam olyan
veszteséges vallalatot, amelyiknél a le-
allitasnak nem volt nagyobb negativ
hatasa a koltségvetésre annal, mintha
veszteséggel dolgozott volna tovabb.

- Ebben a szazadban mi negyedszer
lettlink gyarmat: voltunk osztrak, vol-
tunk német, voltunk szovjet uralom
alatt. Most a fejlett vilag gyarmatava
lettink. A fejlett vilag a piaci verseny-
ben fol6zi le a gyarmattarté hasznat.
Eladnak bovlit hArommilliardért, s ak-
kor persze, hogy adnak kétmilliardnyi
hitelt, hogy ezt a bovlit megvasaroljuk.
Es minél nagyobb a hitel, annal jobban
ki vagyunk szolgéltatva. Ugyebar, mi
mindig kapunk annyi hitelt, hogy fize-
téképesek maradjunk? Tehat a fizetd-
képességrél nem 6ner6b6l gondosko-
dunk. Azért gondoskodnak réla, hogy
minket kizsakmaényolhassanak. Es to-
vabbra is adni fognak! Mi ugyanis a
legjobb 6t szazalékban vagyunk arossz
addsok kozott, tehat az esetleges rend-
csinalast nem vellink fogjak elkezdeni.
Még Perura sem mondjak, hogy fize-
tésképtelen, holott az adossagainak
dollarjat 6t centért veszik meg. A mi-
enkét dtven-hatvan dollarcentért el le-
het adni. Ha nekiink lenne tizenkét mil-
lidrdunk, letudhatnank a teljes ad6ssa-
gunkat!

V. A.: A magyar helyzetben - tehat
nem elvontan és altalaban - a nemzet-
kozi fizetési kotelezettségek teljesitése
és egy modernizacids program végig-
vitele nem, hogy nem mond ellent egy-
masnak, de teljes mértékben dsszefo-
nodik. Magyarorszagnak csak akkor
van esélye egy modernizaciora, ha t6-
kevonz6 gazdasagpolitikat folytat. Az
pedig biztos, hogy a nemzetkdzi fize-
tési kotelezettségek teljesitése és a kiil-
foldi téke bejovetele, valamint a hazai



t6kefelhalmozas kozott direkt és egye-
nes 0sszefliggés van. Abba az orszag-
ba, amelyik a nemzetkézi fizetési ko-
telezettségeket nem teljesiti, a t6ke
nem megy be. Gondoljunk csak a len-
gyel példara! Lengyelorszag tizendt
éven at, az atitemezés kérelmezésétol
volt kénytelen nélkilézni a komoly
kalfoldi t6két. Ezzel szemben a Ma-
gyarorszagra befektetett tébb mint
nyolcmillidrd dollarnyi miikéd6 téke
még mindig a térségbe befektetett t6-
kének az 6tven szézaléka. Tehét kiza-
rélag olyan magatartas vezet célra,
amely er8siti a bizalmat. Nem fol6s-
leges kedvezményekkel, hanem azzal,
hogy ez az orszag megtartja, amit
mond, amit igér.

- Felvet6dhet persze, hatha Len-
gyelorszag 0sszességében - a tizenot
éves idd@intervallumot figyelembe véve
- mégiscsak jobban jart. Itt fontoljuk
meg a kdvetkez6ket. Atiitemezést ak-
kor kér egy orszag, ha végképp tartha-
tatlan helyzetbe keril. Es ilyenkor az
atlitemezés természetesen hoz kony-
nyebbséget, hiszen egyébként nem len-
ne értelme. Hasonlatként azt hozhat-
n&dm fel, hogyha egy héz ég, nagynyo-
masu fecskenddket hasznélnak, ami
ugyan eloltja a tiizet, de rombol is. Ha
tehat egy orszag fizetésképtelen, akkor
persze atitemezést kell kérni, de annak
Orult karai vannak. Magyarorszag
nincs ilyen helyzetben. Nekiink nem
rovid tavl fizetési nehézségeink van-
nak. Nekilnk strukturalis fesziltsége-
ink vannak, gyenge a versenyképessé-
gunk. S ezeket a bajokat az esetek nagy
részében nem lehet tlizoltd modszerek-
kel orvosolni. Magyarorszag az elmult
években torlesztette az addssagait, de
fel is vett (j hiteleket, és az orszagba
bedramlott kilfoldi m(dkddd toke.
Tényszer(ien bizonyithatd: az orszéag
ennek egyenlegében tébb tékéhez ju-
tott és nem kevesebbhez, mintha nem
torlesztett volna. Tehat lényegesen
jobban jartunk az emlitett tizenot év
alatt, mint Lengyelorszag. Hiszen arrdl
még nem is beszéltink, hogy Lengyel-
orszagban atizenot év alatt az életszin-
vonal harminc szdzalékkal visszaesett,
mig Magyarorszagon ez nem kovetke-
zett be. Az utobbi két évben nalunk
novekszik a fogyasztas, az azt megel6-
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z6 0Ot évben csokkent tiz szazalékkal,
és az azt megel6z6 intervallumban alig
volt csokkenés. Ha tehat a szdmokat
nézzik, azonnal latni lehet, hogy Ma-
gyarorszag adossagkezelési stratégiaja
sokkal elénydsebb volt, mint Lengyel-
orszage.

- Van azonban egy kevésbé racio-
nalis, kevésbé szamszer(isithetd érvem
is. Ez pedig az, hogyha egy orszagrol
az a vélemény, hogy finanszirozhato,
tehat adnak neki 0j hiteleket, akkor az
a legnagyobb baklévés, ha az az orszag
Ugy kezeli 6Gnmagat, mintha nem tudna
magat finanszirozni. Egy kovetkez,
megint racionalis érv: Magyarorszag
kilkereskedelmi  mérleghianyat az
utébbi két-hdrom évben maér nem a
Nemzeti Bank finanszirozza, hanem
részben a bejové kulfoldi tke - egyes
években kétharmad részben, idén saj-
nos mar csak étven sz&zalékban -, il-
letve a vallalatok és bankok hitelfel-
vételei. llyen értelemben tehat nem az
allam adoésodott el, hanem Uzleti val-
lalkozésok, ami mas dolog! Ez egy-
részt azt jelenti, hogy az érintett cégek
jobban figyelnek a sajat hiteleik hasz-
nositasara, kezelésére, méasrészt ezeket
az addssagokat - ha jogilag Magyar-
orszag addssagaként is szerepelnek -
a nemzetkdzi pénzigyi statisztikakban
kilén soron tartjak nyilvan, nem az
allamadossagok rovatdban. Az ilyen
hitelfelvételeket megakadalyozni nem
lehet. Ha egy bank vagy véllalat fel
akar venni kulfoldon hitelt, fol is veszi.
De nem is lenne értelme ez ellen tenni,
mert miért baj az, ha egy vallalathoz,
bankhoz bejon kilfoldi téke, ha hitel
formajaban is. Am egy ilyen folyamat
keretében nyilvanvaléan megint csak
akkor jon be kilfoldi téke, ha az or-
szagrol alkotott kép pozitiv. Az Audi
sem tudna felvenni hitelt magyarorsza-
gi gyarara, ha az orszag kozben beje-
lentené, hogy nem fizeti vissza devi-
zatartozasait.

- Mennyire itélifontosnak és miért az
IMF-nek orszagunkrdl alkotott ké-
pét?

V. A.: Az IMF-et ndlunk mumusként
kezelik. A lakossadg mér tudja, hogy ha
az IMF-et emlegetik, akkor nagyon
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nagy bajok varhatdk, mivel az allam
olyankor veszi el6 az IMF-fegyvert, ha
a szokasos érdekegyeztetési csatorna-
kon nem tud valamit keresztilvinni.
Ez egy nagyon szerencsétlen helyzet.
Sokkal jobb lenne, ha Magyarorszagon
meg lehetne egyezni mindenféle IMF-
mumus emlegetése nélkil. A kdzvéle-
meénynek azonban azt hiszem, fogalma
sincs arrdl, hogy az IMF val6jaban
hogyan vélekedik rélunk, csak azt tud-
ja, hogy egyesek errgl mit allitanak.
Az IMF egy oriasi birokratikus szer-
vezet, amelyet kdtnek a nemzetkozi
burokracia szabalyai. Ez a szervezet
ezzel az orszaggal lassan tizennégy éve
egyittmikddik. Az IMF-nek nyilvan-
valéan komoly egyuttm(ikodési érde-
kei vannak Magyarorszaggal, de ko-
moly érdekei vannak sajat szervezete,
szervezeti mikodése iranyaban is. Ez
a szervezet teli van jé szakért6kkel, és
az 6 véleménylkre oda kell figyelni,
de vanjénéhany gyenge felkésziiltségui
szakért6juk is, akik nem ismerik a ma-
gyar korlilményeket, és Magyaror-
szagra alkalmazhatatlan dolgokat ajan-
lanak. Azt gondolom tehat, hogy az
IMF-nek - mint tekintélyes nemzetko-
zi szervezetnek - hazankrdl alkotott
véleménye fontos, de nem kell csak
azért elfogadni valamit, mert azt az
IMF mondta. Ha alapos meggondolés
utan is masként gondolunk valamit
mint 6k, ki kell tartanunk az allaspon-
tunk mellett.

- Az azonban mar val6ban sulyosan
esik a latba nemzetkdzi megitélésiink
szempontjabol, hogy van-e az IMF-fel
érvényes megallapodasunk, hitelszer-
z6désiink. Kulonosen fontos ez, ha
romlanak a pénziigyi mutatOK. Hiszen
az IMF részben éppen azért van, hogy
ilyenkor kdzbelépjen, segitséget nyijt-
son. Am ha nincs hitelszerzédés, a
nemzetkdzi pénzvilag felteszi a kér-
dést: miért nem egyeztek meg ezek az
IMF-fel? Azért nem, mert nem voltak
hajlandok azokra a kemény lépésekre,
amiket az IMF javasolt. Akkor viszont
mi sem tesziink oda pénzt. Termé-
szetesen a legnagyobb bankok, vagy a
kormanyok altal befolyasolt befekte-
t6k nem az IMF-et kovetik, ezeknek
6nallé stratégiajuk van. Am ezek mé-
gott van egy rendkiviil széles kdzép-
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banki-befektetdi struktira, amely mar
nem készit kiilén magyarorszagi stra-
tégiat. Megvesz egy magyar papirt a
piacon, haj6 ahozama, s ha latja, hogy
van az IMF-fel érvényes stand by meg-
allapodasunk. Ennek ellenére Ggy la-
tom: az IMF-nek nem engedményeket
kell tenniink, hanem a magyar kor-
manynak, a magyar gazdasagpolitika-
nak el6bbre kell jarnia, mint az IMF-
nek. Mégpedig abban az értelemben,
hogy a sajat érdekiinknek megfeleld
reformokat, struktiravaltozasokat ké-
ne megvalésitani. Az sokkal rosszabb
helyzet, ha ezt elmulasztva, csak ne-
gyed reformokat végrehajtva, az IMF
esetleg tankonyvizii javaslataival kell
vitatkoznunk. Ennek elébe kell menni,
és akkor a konfliktusok az IMF-fel a
toredékére csokkennének. Akkor errél
nem lenne vita, legfeljebb arrdl, hogy
miért van nalunk magas inflacio vagy
miért nagy a munkanélkiliség. Mert
.»S0kféle” IMF van, nem csak a rest-
riktiv 1épéseket szorgalmazo.

K. S.: Az sosem jo, ha valakirdl rossz
vélemény él, de ennél szézszor rosz-
szabb, ha csak azért tesziink meg va-
lamit, hogy valaki jé véleménnyel le-
gyen rélunk. A Vildgbank minden tar-
sadalmat tonkretett, ahol belesz6lasi
jogot szerzett maganak. A Vilagbank
magyarorszagi megbizottja egy de-
cemberi, ezt is taglald cikkem utan
Mexikot emlitette jO példanak, ahol
segitett a szervezete. Most miért nem
all ki, és vallja be tévedését? Vagy:
Latin-Amerikaban tényleg Chile aleg-
kevéshé rossz, de ott a lakossag har-
minc szazaléka olyan tarsadalmon ki-
viili nyomorban él, amir6l nekink
nincs fogalmunk. Szoval egy tarsa-
dalmat sokkal komplexebben kell néz-
ni, nem csak egyenszamok alapjan. Az
én elképzeléseimben nem az van, hogy
ne fizesslink, hiszen mar most sem fi-
zetlink! Itt a 1ényeg! Nem fizetiink, de
rabszolgak vagyunk. En azt mondom,
hogy alljunk a sarkunkra, és mi mond-
juk meg, ne mas, hogy nekiink mit kell
tenntink. Ha nekiink adnak 6t év mo-
ratériumot, az ugyanaz, mint amit most
csinalnak azzal, hogy allandéan kapjuk
a hiteleket! Ezzel megkeverik az or-
szagot, és csinaljuk az egyik gazdasag-
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politikai hibat amasik utan. En az ellen
hadakozom, hogy ne legyink kicsi-
nyes, primitiv szolgai ezeknek a hite-
lez6knek.

- Varhato6-e a volt szocialista orsza-
goknak hitelez6 kormanyoktél-ban-
koktdl (orszagok adéfizetditdl), hogy
sajat jovéjluk - Eurdpa gazdasagi-
tarsadalmi stabilitasa - érdekében
komoly engedményeket tegyenek az
eladosodott kelet-eurdpai orszagok-
nak?

K. S.: Nyugat-Eurdpa fel kell hogy is-
merje: Kelet-Eurépa nélkiil hosszu ta-
von nem versenyképes sem az észak-
amerikai integracidval, sem a Tavol-
Kelettel. Kinénak hulsz-harminc év
elég ahhoz, hogy dél-keleti régioja fel-
zarkbézzon. Ebben az eseten a Tavol-
Kelet a vilag els6szdmu gazdaségi ha-
talmav4, integracidjava ndvekedik. Az
Egyesiilt Allamok joval nagyobb terii-
leten fekszik, mint Nyugat-Euro6pa.
Eurdpa egy pici kis félsziget a masik
két agglomeraciéhoz képest. Meggy6-
z6désem, hogy a nagy érdekkdzosség
Eurdpa egésze szamara létezik, Orosz-
orszagot is beleszamitva. Ezt az érdek-
kozbsséget azonban a most divo libe-
ralis mddszerekkel sohasem lehet m(-
kodtetni. Ett6l Kelet-Eurdpa csak egy-
re szegényebb lesz. Nem tudok olyan
volt szocialista orszagot, ahol jobban
élnének, mint hét évvel ezel6tt. Ukraj-
naban harminc-negyven szazalékkal
csokkent az életszinvonal. Kazahsz-
tanban a felére zuhant. Oroszorszag-
ban harminc szazalékkal csokkent. Ezt
igy nem lehet folytatni! Ezt szazszorta
fontosabb megakadalyozni, mint azzal
foglalkozni, hogy mennyire adésodott
el ez az orszagcsoport. Egész Kelet-
Eurdpa addssaganak elengedése annyi,
mint Kelet-Németorszag kétévi tamo-
gatésa. En a Nyugat érdekére is hivat-
kozom, amikor ezekrdl a dolgokrdl be-
szélek.

V. A.: Szerintem ilyesmi nem varhatd.
A kérdés inkabb az, hogy elvarhaté-e.
De erre is nemleges a valaszom, tébb
okbol is. A dolgot nem lehet az egész
fejlett Nyugatra vetitve vizsgalni, itt
els6sorban Németorszagrol lehet szo,
amely Eurdépa gazdasagi nagyhatalma,

egyben hitelez§ nagyhatalom. Az
NSZK az elmult években el volt fog-
lalva a keleti orszagrésszel. Kézben
persze fontosnak tartotta a kapcsolatok
apolésat a mi régionkkal, de ugy, hogy
ez neki, mint allamnak, ne keriljon
pénzébe. Igaz ugyan hogy a Kelet-Né-
metorszagban befektetett évi szazmil-
liard dollarhoz képest egész Kozép-
Eurépa adoOssaga elenyészd osszeg,
csakhogy az egyik volt szocialista al-
lam Németorszag, a tébbi meg maés
orszag és esze agaban sincs a tobbi
orszagért aldozni egy Pfenniget sem.
Azt nem zarom ki, hogy ha Magyar-
orszagnak égetd szliksége lenne valami
hirtelen vészhelyzet miatt egy félmil-
lidrd dolléaros gyors tékeinjekciora, ezt
megkapnank a németektdl, cserébe a
berlini fal lebontasaért. Persze, soha
erre hivatalos nyilatkozat nem lesz, er-
re papirt nem lehet kétni. Am ha fel-
tételezésem helyes, ez csak annyit je-
lent, hogy van egy tiizolté mdgottiink.
Arra azonban semmilyen jelet nem I4-
tok, hogy a nemzetk6zi pénzvilagban
kialakulna egy atfogo és egységes ak-
ci0 K6zép-Eurdpa addssaganak elimi-
nélésara.

- Egyébként is, tudni kell: Eurdpa
- hosszu tdvon - a vildggazdasag leg-
lassabban fejl6d6 térsége. Komoly fej-
16dési gondokkal kizd, az Eurdpai
Unio6 kiépitése rendkiviili pénzigyi ne-
hézségekkel jar. Egy lira-megmentési
akci6 toébbe keriil, mint egész Kelet-
K6zép Eurdpa addssaga. Oriasi t6kék
aramolnak, ha valahol ég a haz, de ezt
csak csaladon beliil hajlandok megten-
ni, csaladon kival ilyen Iépések nem
lehetségesek. Hogy ez résziikr6l rovid-
latd magatartds-e, hogy fennall-e az a
veszély, hogy komoly pénziigyi segit-
séguk nélkul térségunkben tovabbi,
Oket is fenyegeté fesziltségek akku-
mulalédhatnak, azt majd a térténelem
elddénti. Magam is minduntalan alkal-
mazom ezt a retorikat, ha nyugat-eu-
ropaiakkal targyalok, 6k pedig udvari-
asan meghallgatjak, és nem torténik
semmi. Nem érdekli 6ket. Eurdpa nyu-
gati fele egyszerlien ma nem fél Kelet-
Eurdpatdl. Korabban volt egy komoly
tartds a szovjet-orosz veszélyt6l, ezért
a finom magyar kifelé lavirozasoknak
voltak komoly esélyei. Persze, nem
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harmincmilliard  dollarnyi  esélyei,
mint amennyi a mostani bruttd ados-
sagunk, de mondjuk - képletesen szo6l-
va - egy-két millidrdosak. Ma még
ennyi sincsen. Az pedig ma mar meg-
allapithatatlan, hogy az Antall kor-
many megalakulasa jelentett-e vagy
sem olyan térténelmi pillanatot, ami-
kor esetleg elengedtek volna az adds-
sagunkbdl. Hozzateszem, hogy abban
az id6ben az orszag fizetési pozicidja
nem volt tdl j6. Tehat biztosan nagy
kockazattal jart volna egy ilyen akcid,
mert Ugy tlintette volna fel az orszagot,
mint aki nem tud fizetni. S mivel ez
majdnem igaz volt- akkoriban tényleg
voltak rdvid tdva nehézségeink —ez
egy életveszélyes jaték lett volna.
Ahogy egy bank is menthetetlenné va-
lik, ha elterjed réla, hogy nehéz hely-
zetben van.

- Fontos kérdésnek tartja-e, hogy
mennyi és milyen jelleg(privatizalt
tulajdon maradjon nemzeti kézben?

V. A.: Eurdpa valamennyi orszagaban
hisz szazalék f616tt van a kulfoldi téke
részardnya. Magyarorszagon nem tud-
juk a pontos adatokat, de az biztos,
hogy hlsz szazalék alatti ugyanez az
arany, tehat semmiképpen nem mond-
haté ra, hogy tdl magas lenne. Ami a
kérdés mogott van, az egy versenyjogi
problematika. Senkinek nem lenne
szabad megengedni, hogy monopol po-
zicidkhoz jusson, pontosabban, hogy
azzal visszaéljen. Senkinek, se kilfol-
dinek, se magyarnak. A versenytorvé-
nylnk elég j6, a gyakorlat azonban
még nagyon kezdetleges.

- A tulajdon jellege szerint néhany
stratégiai jelent6ségl dolog az, ami
egyeértelmien nem kertlhet kilfoldi
kézbe - sehol a vildgon nem is keril
-, ilyen példaul a nagyfesziiltségl tav-
vezetékhal6zat. Az igazi versenyszfé-
raban csak néhany kivétel lehet. Saja-
tosan nemzeti termékeket el8allité cé-
geket, példaul a Herendi Porcelangya-
rat, nyilvanvaléan nem célszerl kil-
foldi tébbségi tulajdonba adni. Azt,
hogy a biztosité tarsasdgok - az OTP
biztosit6ja kivételével - valamennyien
kialfoldi tulajdonba keriltek, én nem
tartom szerencsés lépésnek. Bar azt is
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latni kell, hogy az utdbbi harom-négy
évben ez a szektor is szazmilliard forint
kortli konszolidaciora szorult, de ezt
a kulfoldiek fedezték, és nem az allam,
mint a bankok esetében. A kiilfoldiek
tulajdonhoz jutdsa kilonodsebb korla-
tozasanak azonban én nem latom ér-
telmét. Sajnos nem is fenyeget az a
veszély, hogy a kulféldi t6ke el6zon-
lené Magyarorszagot.

K. S.: Onmagéaban azt, hogy mennyi a
kalfoldi tulajdon, nem tartom lénye-
gesnek. De azt vallom: tragédia, ha egy
orszagban sokkal tébb az idegen t6ke,
mint ennek az orszagnak a tékéje kil-
foldon. Ne hivatkozzanak tisztelt kol-
légdim Hollandiara, Déaniara vagy
Ausztriara a kulfoldi t6ke jelenlétének
demonstralasaként anélkil, hogy meg-
mondanak, mennyi t6kéjik van a szd-
bahozott orszagoknak kilfoldon! Az
egészségtelen, gyarmati jelenség, ha
egy orszagban sok a kulfoldi t6ke, de
az illet6 orszdgnak kulfoldon csak
addsséagai vannak, tékéje nincs. Ezek-
rél a kérdésekrdl egyszerlien nem va-
gyunk hajlandok 6szintén beszélni. Le-
gyen szabad t6kepiac, de ne egyiranyl
zsilipként miikddjon!

- Mireforditédjanak inkabb apriva-
tizacios bevételek: modernizaciora,
reorganizaciora (Bokros Lajos),
avagy erre a célra jobb kedvezmé-
nyes nemzetkdzi forrasokat igénybe
venni ? (Békési Laszlo) - Egyalta-
lan: valasztas dolga-e ez a jelen
helyzetben ?

K. S.: A privatiz4ciét arra a célra fel-
hasznalni, hogy az ebbdl szarmaz6 be-
vételb6l fedezzék az allamaddssagot,
az bln a kovetkez6 generaciokkal
szemben. Megintcsak hangsulyozom:
a privatizacios bevételeket igenis t6ke-
beruh&zasra kell forditani! Akar kil-
foldon is, csak ne allamaddssag tor-
lesztésre. A dolog igenis valasztas dol-

ga!

V. A.: Az makromonetaris, makroe-
gyensulyi szemponth6l teljesen mind-
egy, hogy mire forditodnak. Ha ugyan-
is olyan reorganizaciora, azaz az AVU
tarsasagainak olyan rendbetételére for-
ditjuk, ami valéban sziikséges, akkor
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ebb6l ugyan nincs kéltségvetési beveé-
tel, nincs allamaddssag csokkentés, vi-
szont az adott cégek pénzigényét Ki-
elégitettiik. Az esetek tobbségében
azonban én nem tartom szerencsésnek,
ha allami pénzeket forditanak privati-
Z4cio el6tt allé cégek rendbetételére,
mint ahogy nagy hibanak tartom a di-
0sgydri kohaszat mostani galans tamo-
gatasat is. Ugyanis meggy&z6désem,
hogy pozitiv hozadéka ennek nem lesz,
a milliardokkal nem tesszilk nemzet-
kozileg is versenyképessé Didsgyo6rt.
Ami Békési otletét illeti. Kétségtelendl
vannak nemzetkdzi pénzalapok, ame-
lyekhez fordulni lehet modernizécios,
reorganizacios projektekkel. Azonban
Magyarorszag ezt mindeddig igen cse-
kély intenzitassal és sikerrel tette. Ke-
vés a projekt-6tletiink. Tobb nyugati
szervezet adott volna mar erre vagy
arra tébb tiz vagy akar szazmillié dol-
lart, de rendre kideril, hogy a keretet
nem tudjuk értelmes beruhazasokkal
kitolteni.

- Elképzelhet6nek latja-e az allam-
haztartas reformjat a szocialis
feszultségek veszélyes mértékd no-
vekedése nélkul?

V. A.: A szocidlis fesziiltségek veszé-
lyes mérték(i ndvekedése be fog ko-
vetkezni, de ez még nem tragédia. Ha
példaul vessziik a marcius tizenkette-
diki programcsomagot, és abbol kira-
gadjuk az allamhaztartasi reformhoz
kotddd elemeket, akkor ugyan nem le-
p6dém meg, de egy Kicsit tragikusnak
érzem, hogy a legnagyobb ellenallast
kivaltd elem a csaladi potlék. Meg-
jegyzem, hogy a Gazdasagkutaté Rt.
- mikdzben a csomag egészét helyesli
- sem ért egyet bizonyos részletekkel,
a megvalositds mechanizmusaval. De
az a terv, amely a csaladi pétlékot el
akarja venni a legmagasabb jovedelmi
tizenot szazaléktél, csak azért okozhat
ekkora felhdborodést, mert a korméany
nagyon ugyetleniil vezette el§. Abban
mar jobban kételkedem, hogy a GYES,
GYED, GYET jovedelemhez vald ko-
tése teljesen jogos-e, ha pénziigyileg
szemlélve a dolog elfogadhatd is.
Csakhogy a javaslattev6k nem mérle-
gelték, hogy ez azzal jar, hogy az ott-
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honmaradt anyuka esetleg semmilyen
jovedelmet nem hoz a csaladnak, s ez
egy sajatos feszlltséget kelthet. Sokkal
egyszerlibb lenne azt a technikat ko-
vetni, hogy a férfitol vegyék el ugyan-
azt az 6sszeget, ne az otthon gyereket
neveld feleségtdl. Visszatérve az alap-
kérdéshez. Ha amagyar tarsadalom igy
gondolkodik a csaladi p6tlékrol, akkor
példaul a nyugdijrendszer vagy az
egészségugy elkerilhetetlen atalakita-
sa sokszorta nagyobb fesziiltséget fog
kivaltani. Mas kérdés, hogy ezeket a
lépéseket sokkal jobban kell el6készi-
teni. Le kell Glni szakemberekkel, meg
kell vitatni az elképzeléseket. Az el-
mult hdsz évben szinte a vilag minden
orszagaban hozzanyultak a nyugdij-
rendszerekhez, egészségugyi rend-
szerekhez, s ez mindenutt nagy felzu-
dulast keltett. VVolt, ahol évekig tartott,
amig keresztil tudtdk vinni a véltoz-
tatast. Ezt is, a feszlltségeket is, val-
lalni kell.

K. S.: Nem, ez nem elképzelhet6. Err6l
én ugy gondolkodom, hogy nem az a
dolog veleje, hogy az allami koltség-
vetés sokat kolt, hanem az hogy kicsi
a termelési bazisunk, mert tonkretettik
a termelést. Az alap kicsi, nem a kolt-
ségvetés nagy. Mi mindig a nevez§
csOkkentésérdl beszéliink, és sohasem
a szdmlalé novelésérdl. A szdmlaldba
ugye, csak azt a nemzeti jovedelmet
szabad beirni, amelyik ad6zik. S na-
lunk az addztathat6 gazdasag termelé-
se a felére csokkent! A koltségvetést
azonban felére nem tudjuk - nem tud-
jak mas orszagok sem - csokkenteni,
mert a modern gazdasagok allandd
koltséggel dolgoznak. Ha a szociélis
kiadasok aranya most a nemzeti jove-
delem huszonhét szzaléka, akkor 6t-
ven szazalékos novekedés esetén ez az
arany mar csak tizennyolc lenne. Az
ugyanakkor kétségtelen, hogy sok
mindent nem piacositottunk, amit le-
hetett volna. Tobbek kozott az oktatést
sem, az egészségligyet sem. De ezzel
visszatdncolni nemigen lehet, mert
szerencsére demokracia van. Még egy-
szer hangstlyozndm: nem a tulkolte-
kez8 koltségvetés a bajok gyokere, a
fesziiltségek f6 okozoOja, hanem az,
hogy ma Magyarorszagon tébb, mint
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egymillié emberrel kevesebb dolgozik,
mint hét évvel ezel6tt. Meg az, hogy
tobb, mint kilencszazezer olyan nyug-
dijasunk van, amelyik Nyugat-Eur6pa-
ban nem lenne nyugdijas. Ez a politika
lerombolta az adoéfizetd bazist, és most
azt mondja, hogy rajta, csokkentsiik az
allamhéaztartas kiadasait. Nem tudjak!

- Békési LaszIot és Levendel Adamot
idézzik. Békési: ,,Nem lehet Ugy
gazdasagpolitikat csinalni, hogy
kdzben allandbéan a népszeriiségi
mutatokon legeltetjiik a szeminket.
- Levendel: ,,A té&rsadalommal
parbeszédet kell folytatni, a kor-
manyzat csak egy jol mikédd
kozvélemény-struktiraban  képes
eredményesen tevékenykedni.
Egyetért-e e két véleménnyel?
Osszeegyeztethetd-e On szerint a két
kozelités?

K. S.: Az el6bb azt mondtam, hogy
nincs olyan bolond tékés, aki olyan
munkéssal dolgozik, amelyik nincs
megelégedve. Mert az csak kart csindl.
Politikat sem lehet a kézvélemény el-
len csindlni. Békésit sem valamiféle
kamarilla, hanem a kdzvélemény buk-
tatta meg. Ma a nép tébb szocialis
érzékenységet var, és az erre valo fi-
gyelem tébb pénzt hozna, mint
amennyit egy pénziigyminiszter er6-
szakkal el tud venni. Szerintem Békési
volt az utolso felvilagosodott politikus,
aki hitt is benne, hogy az értelmiségnek
az a hivatasa, hogy vezesse a még
kiskor( népet. Ma azonban nem lehet
masként, mint alulrol épitkezni. Azt
meg nem lehet Ggy, hogy nem kérde-
zem meg Oket.

V. A.: lIgen, mindkét véleménnyel
egyetértek, s a két kozelités szerintem
Osszeegyeztethetd. Nagyon figyelni
kell arra, hogy a kormanyzat kommu-
nikaljon az emberekkel, de Békésinek
is igaza van abban, hogy hatarozott
cselekvést siirget. Példaul egy leérté-
kelést és egy vampotlékot mar joval
kordbban véllalnia kellett volna a kor-
manynak, ha maskor nem, januarban.
De a gyermektamogatasi rendszer at-
alakitdsa és mas drasztikus lépések is
johettek volna joval korabban, hiszen
régota napirenden 1év8 kérdésekrél
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van sz0. Egy kormany a m(ikddésének
elsd nyolc-tiz hénapjaban tud igazéan
kemény dolgokat véghezvinni. Mert
egy okos kormény azon a népszer(iségi
mutaton legelteti a szemét, ami harom-
négy év mulva all 6ssze, és nem a
mostanin.

- A térség tdbbi orszagahoz képest
kordbban meglévé el6nyink, a
kedvez6 imazs megkopott. Ugyan-
akkor tobb szakértd allitja, hogy
Magyarorszagnak adottsagai révén
tartésan vonzo befektetési hellyé, a
régioé befektetési és pénziigyi koz-
pontjadva kellett volna (kellene)
vélnia. Van erre még esélyiink ?

V. A.: Csakis hossz( tavon. Az igazi
kérdés most nem ez, hanem hogy lesz-e
ennek a régidnak vonzereje, rajta lesz-
e egyaltalan a gazdasagi vilagtértké-
pen. Ha ez a régi6 ilyen mértékben
csuszik le az eurdpai fejl6déshez ké-
pest is, ha a t6ke ennyire nem érdek-
16dik a terulet irdnt, akkor nincs jelen-
t6sége annak, hogy ki akar a régio
kozpontjava valni. Tehat nem a Praga-
Budapest-Varsd  versenynek lehet
perspektivaja, hanem sokkal inkébb az
ezen orszagok és kozpontok kozotti
egylttmiikddésnek, annak érdekében,
hogy a nemzetko6zi pénzvilag, az zleti
élet tobb fantaziat lasson a térségben.
Annak, hogy a tranzitorszag Iétb6l ne
csak a kamionokat élvezzik, és a ke-
letre vezetd Uton valamiféle alloméssa,
kozponttd legylink - e kelet-eurdpai
terlletek siralmas helyzetére is tekin-
tettel - most nagyon rosszak az esélyei.
Ami nem jelenti azt, hogy egy mondjuk
huszonotéves stratégidban ne lehetne
helye ennek az elképzelésnek.

K. S.: Van esélyiink. Am ha ilyen nagy
életszinvonal kiilonbség marad a térség
egyes orszagai, példaul Romania és Ma-
gyarorszag kozott, akkor el6bb-utébb
Ujabb szogesdrotok emelkednek, a hata-
rok atjarhatésdga dlom marad, és nem
fogunk tudni Eurdpaba integralodni. Az
az at, hogy mi és szomszédaink mindig
kilon, a masik rovasara szaladgalunk a
Nyugathoz, jarhatatlan. Vagy egyitt
vagy sehogy. Nincs mas megoldas.
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Az EU es Magyarorszag agrarpiaci
szinkronjanak megteremtése

A Téarsulasi Megéllapodéas
és el6zményei

Az Eur6pai Unio 15 tagorszaga mindig
is a magyar mez6gazdasagi termékek
és élelmiszerek hagyomanyos piaca
volt és az ma is. Az 1957-ben létrejott
Kozosséggel Magyarorszdg 1988-ban
vette fel a hivatalos kapcsolatot. Eddig
az id6pontig - elsésorban politikai in-
dokokbdl - haz&nk nem ismerte el az
EGK-t, mint kdzds kereskedelempoli-
tikét folytaté gazdaséagi integréciot.
1988-ban a kereskedelmi kapcsola-
tokat kétoldalu kereskedelmi és gaz-
dasagi egylttm(ikodési megallapodas-
sal ontotték formaba. E megallapodas
értelmében az EK vallalta, hogy harom
szakaszban megsziinteti a Magyaror-
szagnak a GATT-hoz val6 csatlakoza-
sarol alairt jegyz6konyvben emlitett
mennyiségi korlatozasokat. Az ilyen
mennyiségi korlatozasok megsziinte-
tésére 1995. januar 31-ikét tlzték ki
hataridéként, de ez mint preferencialis
megallapodas nem befolyasolta az ex-
portkorlatozé megallapodasokat. A
megallapodas Magyarorszagtol disz-
kriminacio mentességet kdvetelt az im-
portengedélyezési rendszerben, a fo-
gyasztasi javak globalkvétajaban és az
allami megrendelések odaitélése terén.
Az agrartermékekre ezek a megallapo-
dasok csak a targyalasok megkezdését
iranyoztak el6. Még a targyalasok be-
fejezése el6tt az EK egyoldalt intéz-
kedéssel, 1990. januar 1-jétdl Kiterjesz-
tette Magyarorszagra a GSP rend-
szerét. Ezzel egyid6ben a magyar és a

lengyel igényeket figyelembe véve a
GSP listadt 1990. januér 1-jétél, majd
1991. januar 1-jét6l kiterjesztették
Ujabb termékekre is (pl. baromfi és sza-
lami), amelyek az EK-ban lefolozési
kotelezettség ala estek. Az ebben a ke-
retben adott vamkedvezmények mér-
téke 50% volt, a kedvezmények meg-
hatarozott kontingensre vonatkoztak.
Ezek a kedvez6bb vamok is hozzaja-
rultak ahhoz, hogy Magyarorszag, fo-
rintban kifejezve, 36%-kal novelte az
EK-ba iranyulé exportjanak értékét és
ez 1991-ben tovéabbi 56%-kal nétt.

A Tarsulasi Megallapodas megko-
tésének gondolata 1990. 4prilisaban
vetddott fel, amely utdn 1990. decem-
berében kezd6dhettek meg a targyala-
sok. A Megallapodas alairasara 1991.
december 16-an kerilt sor, amely ke-
reskedelmi részének 1992. marcius 1-
jei életbe lépését egy ideiglenes meg-
allapodas tette lehet6vé. A teljes meg-
allapodas 1994. februar 1-jén lépett
életbe.

A Térsulasi Megallapodas fogalma
egészen eddig az id6pontig ismeretlen
volt a Kbdzosségben. A kozosségi ter-
minoldgiaban Eurdpai Megallapodas-

nak nevezett dokumentumok olyan
szerz6dési format takarnak, amely se-
giti a kdzép-kelet-eurdpai orszagokat
abban, hogy gazdasagi téren minél
gyorsabban eljussanak arra a szintre,
amelyen mar igényelhet6vé valik atag-
sag. A megallapodasoknak jelentds
tartozéka a politikai kapcsolatrendszer
kialakitasa, amely egyre szorosabb ko-
tédést jelent a Kozosséghez (illetve
ahogy Maastricht utan, 1992. novem-
berétdl hivjuk: az Uniéhoz). A gazda-
sagi oldal szabad kereskedelmi egyez-
meény forméajaban olt testet, amely
azonban nemcsak a kdlcsonds piacra-
jutasi konnyitéseket tartalmazza, ha-
nem Kiterjed az élet szinte minden te-
riletére, a kultaratol a jogszabalyok
0sszehangolasaig.

Lényeges eredmény volt a Megal-
lapodas megkdtésekor, hogy annak
preambuluma leszdgezi: Magyaror-
szag célja a teljes jogl tagsag elérése,
a szerz6dés ennek elGsegitése érdekeé-
ben jott létre.

A magyar - EK megallapodéas fon-
tos jellemz6je az asszimetria elve, ami
azt jelenti, hogy a kereskedelmi téren
egymasnak adott kedvezmények nem

Egyilttmdkoédni - de hogyan? Mik a korlatok és milyenek az
esélyek? A cikk a mar rogzitett és a folyamatosan alakuld
,Jatékszabalyokat” mutatja be. A vallalkozasok tobbségét érintd
informaciok részleteire lehet8ség szerint visszatériink.

dr. Vajda Léaszlo6 f6osztalyvezetd, FoldmUivel6désiigyi Minisztérium
Maécz Miklos fogalmazé, Foldmivel6désiigyi Minisztérium
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egyenld mértékliek. A Magyarorszag
szamara nyujtott kedvezmények joval
nagyobbak és nagyobb termékkdrre
terjednek ki, mint amit mi adtunk az
EK-nak, rdadasul az EK-kedvezmé-
nyek egy részét csak idében 3 évvel
elcsusztatva kellett biztositanunk.

A Tarsulasi Megallapodas 6 f6 re-
szét kell megemliteniink: a politikai
parbeszéd, az aruk szabad mozgésa, az
alapszabadsagok (aruk, szolgaltatasok,
munkaeré és t6ke szabad mozgasa)
kérdése, a jogszabalyok harmonizala-
sdnak kimondasa, egyuttm(ikodés az
oktatas, a kultdra és a kdrnyezetvéde-
lem teriletén, valamint a Tarsulasi
Megallapodas intézményrendszere.

Kereskedelempolitikai szempont-
b6l az aruk szabad mozgasa tekinteté-
ben elért eredményeket kell vizsgal-
nunk. Az ipari termékek kdérében gya-
korlatilag megvaldsult a szabadkeres-
kedelem, teh&t szinte az @sszes
mennyiségi kvdta megsz(int, a vamok
pedig jelképesre csokkentek.

A mezégazdasagrol
- kiemelten

A mez6gazdasagi kereskedelemmel a
Megallapodas kiilon fejezete foglalko-
zik, ami azzal magyardzhatd, hogy
mind az EK tagorszagokban, mind Ma-
gyarorszagon a mez@gazdasag kulond-
sen érzékeny kérdés, masrészt a sza-
badkereskedelem elérése a szektorban
jelenleg nem cél. A mez6gazdasag k-
16ndsen érzékenysége abbol is adddik,
hogy a mez6gazdasagi termelés ténye-
z06inek jellege eltér az iparétdl, mivel
ezek nagy mértékben fliggnek a termeé-
szeti viszonyoktol. A mez8gazdasagi
politikak alakitoinak raadasul allandé-
an tekintettel kell lennilik arra, hogy a
mez6gazdasagi termelést még akkor is
fenn kell tartani, ha egyes &agazatok
jovedelmezGsége nagyban lecsdokken -
ez egyrészt az onellatds, masrészt a
paraszti témegek munkahoz jutasa
szempontjabdl fontos -, ez pedig meg-
koveteli a piacok megvédését is az ol-
cs6bban eldallitott termékekkel szem-
ben. Az EU a mez6gazdasag finanszi-
rozéséra termel6i timogatés és export-
szubvenciok formdajaban hatalmas
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Osszegeket aldoz, ennek megfeleléen
bels6 érai is magasak, a kelet-eurdpai
termékek tehat ilyen téren versenyké-
pesek lennének. Ezért az EU-nak veé-
dekeznie kell veliink szemben, ugyan-
akkor mérlegelnie kell, hogy a mez6-
gazdasag éppen ezekben az orszagok-
ban az egyetlen nyereséges, vagy nye-
reségesse tehetd 4gazat, amely export-
piacok hijan elsorvadhat, ez pedig je-
lent6s instabilitast okozo tényez6. Ez
a kettds, hiizd meg, ereszd meg taktika
volt érzékelhet6 az EU magatartdsaban
mind a Tarsulasi Megallapodas mez6-
gazdasagi targyalasain, mind az azéta
folyé targyaladsokon. Ezért nem is lehet
csodalkozni azon, hogy a Tarsulasi
Megallapodas végiil is nem hozott at-
torést a magyar mezdgazdasagi export-
ban, sét az EU ide irdnyuld importja
ndvekedett.

Az EU-ba irdnyulé mez6gazdasagi
exportunk 1992-ben mintegy egymil-
liard dollar volt, 1993-ban 878 ezer,
1994-ben 997 ezer. Onnan bejévd im-
portunk ellenben folyamatosan né:
1992-ben 230 ezer, 1993-ban 347 ezer,
1994-ben 467 ezer dollér volt. Az ex-
port-import ardnya mig 1989-ben még
6,65, 1994-ben méar 1,2 volt, ami
egyértelm(ien az EU el6retdrését mu-
tatja. Ez persze nem meglepd, ha arra
gondolunk, hogy Magyarorszagon
1990-t6l fogva folyamatosan szlinnek
meg az adminisztrativ importkorlatoz6
intézkedések (els6sorban az import-
engedelyezésre kell gondolnunk), a té-
keerds eurdpai cégeknek pedig nem je-
lent problémat ezek utan betdrni egy
piacra. Nem a megallapodast kell tehat
okolnunk a tendencia negativva vala-
séért, inkabb azon kell elgondolkod-
nunk, nem lett volna-e még rosszabb
a helyzet, ha nem kétjik meg?

Mirdl is szdl tehat a megallapodas
mez@gazdasagi fejezete? 1992-t6l 6
szabalyként érvényesiilt, hogy az EK
bizonyos termékekre (a magyar export
mintegy kétharmadat kitev6é termék-
korre) harom éven keresztil 20-40-
60% vam- és lefolozéskedvezményt
nyujt, és a kedvezmény altal érintett
mennyiségek 6t éven keresztll évi
10%-kal névekednek. A 1993-as kop-
penhagai EU csucsértekezlet dontése
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értelmében a maximalis csokkentést és
a maximalis mennyiségeket mar 1993.
juliusatol élvezhettik.

A magyarviszontkedvezmények sz(-
kebb termékkdrben, kisebb mennyisé-
gekre vonatkoznak. Itt harom éven ke-
resztul  10-20-30%-0s vamkedvez-
ményt és az érintett mennyiségek esetén
ot éven keresztil évi 5%-o0s ndvekedést
irdnyoz el6 a megallapodas.

Nagy jelentdséget kell tulajdonita-
nunk a megallapodas 1V. fejezete 25.
cikkének, amelyben a ,,standstill” sza-
balya fogalmazodott meg, ami azt je-
lenti, hogy a megallapodas életbelépé-
se utan sem az exportra, sem az im-
portra nem lehet 0j vdmokat, mennyi-
ségi korlatokat, illetve ezzel egyenér-
tékl terheket bevezetni. A standstill
magyar értelmezés szerint a mezdgaz-
dasagranem vonatkozik, az EU viszont
- mint a tavalyi vamemelés kapcsan
megtudtuk - épp ellenkez6leg gon-
dolja.

A magyar becslések szerint a meg-
allapodasbol adédd potencialis elény
Magyarorszag javara 8-10-szeres. A
magyar exportravonatkozé kedvezmé-
nyek értékét az els6 évben az EK vam-
tételek 20%-o0s csokkentésével 30 mil-
li6 dollérra becsulték, mig a harmadik
és tovabbi évekre a 60%-0s csokken-
téssel és amegemelt vamkontingenssel
ez az érték elérheti a 100 millié dollart
ot év utdn. Az EK-nak adott kedvez-
ményeket mintegy 3 milli6 dollarra ér-
tékelték, amely 8,5 millié dollarra
emelkedik. Ez adja a 8-10:1 aranyu
potencilis el6nyt Magyarorszag java-
ra. Azonban ha ezt a szdmot dsszevet-
juk azzal, hogy mig a magyar import-
ban az EU-b6l sz&rmaz6 42-43%-ot (a
15 tagl EU-bol 55-60%-ot) tesz ki, az
EU importjadban Magyarorszag mez6-
gazdasagi importja 1-1,5%-kal része-
stl, réd kell jonniink, hogy a potencialis
elényoket egyel6re még nem sikerlt
teljes mértékben kiaknaznunk.

Bizonyosan nagyban javithatnank
ezen az aranyon, ha a Kozos Piactol
kapott kedvezményes kvotainkat teljes
mértékben ki tudnank tolteni. Ez
ugyanis sok termék esetében évek 6ta
nincs igy. Marhahus kvétankat példaul
a harom év (1992-93-94) atlagaban
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mintegy 35%-ban, sertéshis kvétankat
30%-ban, egészcsirke kvotankat 40%-
ban tudjuk teljesiteni, mig a tovabbi
aranyok: hagyma 20%, bors6 50%, al-
ma 10%, napraforgdolaj 12%, almaié
20%. Az igazsaghoz tartozik ugyanak-
kor, hogy mindharom évben teljes mér-
tékben, vagy csaknem teljes mértékben
kihasznaltuk az egészkacsa, a liba, a
kicsontozott pulyka- és csirkemell, a
zOldpaprika, a zéldségkonzerv, a mor-
zsolt kukorica és csemegekukorica-
kvétainkat. Mindazonaltal sokkal na-
gyobb a ki nem téltott kvotak aranya.

A kvotakihasznalas elégtelensége-
nek okaiként a kovetkezdket lehet fel-
sorolni:

- A kvotak nem jarhatok at, tehat pél-
daul a kicsontozott csirkemell ex-
portjadt nem lehet az egészcsirke
kvotara teljesiteni, holott nyilvanva-
16, hogy mig az el6bbit igényli a
piac és tudunk is szallitani, az ut6b-
bira nincs igény;

- A kvotékat Brisszelben osztjak el és
csak az import6rok igényelhetik, ez-
altal a magyar exportérok nem a
konkrét vamkedvezménybdl része-
stlnek, csak targyalasi pozicidikat
javitja, hogy tudjak, mire van kvo-
tank;

- A magyar mezd8gazdasag viszonyla-
gosan gyenge teljesitménye, az al-
latallomany fogyasa, a tulajdonvi-
szonyok rendezetlensége;

- A nagyszamu, elapr6zodott magyar
killkereskedelmi véllalat, amelyek
érdekeiket egymas rovasara probal-
jak meg érvényesiteni.

A két utdbbi tényez6n a kereskede-
lempolitikai targyalasok vajmi keveset
tudnak valtoztatni, azonban a targya-
lasok és az azok eredményeként szi-
let6 megallapodasok - mint egy orszéag
gazdasagpolitikajanak szerves részei -
nyilvanval6an visszahatnak a gazdasa-
gi élet szerepl@ire. igy ezek hatéséra
érdemes példaul egyes esetekben a me-
zO0gazdasagba beruhazni, illetve ezek
hatasara alakulhatnak nagyobb, t6kee-
résebb kilkereskedelmi cégek.

A kvotaigénylés rendjét érdemes
részletesebben is megvizsgalni: Az
EU-beli import6rnek tehat a brisszeli
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bizottsaghoz kell fordulnia kvétaigé-
nyével, amelyet ha megkap, a vamot
akkor is teljes mértékben ki kell fizet-
nie, a kvotara utdlagos visszatérités jar.
Ezéltal tovabbi koltségei jelentkeznek.
Ezenkivil a csokkentés egy részét al-
talaban atengedi a nagykereskedének,
hogy igy javitsa versenyképességét.
Mindennek eredményeképpen a vam-
és lefolozéscsdkkentés jovedelme nagy-
jabdl kétharmad-egyharmad arényban
oszlik meg a kozbsségi és a magyar
fél kozott, de még ez is attdl fiigg, hogy
a magyar exportér mennyire erds tar-
gyalopartnernek bizonyul. Amennyi-
ben sem az EU-beli, sem a magyar fél
nem ismeri a Tarsulasi Megallapodas
tartalmat, vagy az EU-partner nem haj-
landd részt venni a meglehet6sen bo-
nyolult - letéti dij-fizetéssel, majd
visszaigényléssel terhelt - kvotaigény-
lési proceduraban, az is eléfordulhat,
hogy vamkedvezmény nélkil szallita-
nak olyan terméket, amelynek a kvo-
tja még nincs kitoltve.

E mechanizmus megvaltozasara
(tehat arra, hogy esetleg Magyarorszag
ossza ki az export-kvétakat) vajmi ke-
vés az esélylink, mar csak azért sem,
mert Magyarorszag ugyanigy kezeli a
kdzdsségi importkvotakat. Az igazsag
azonban az, hogy ezeket a kdzOsségi
kvotakat jorészt EU-beli cégek ma-
gyarorszagi  leanyvallalatai  veszik
igénybe, ezért értelemszer(ien nem je-
lentkezik a nyereségmegosztas egyen-
I6tlen voltanak problémaja.

Tennivaldk az EU-val val6
kapcsolataink javitasa
érdekében

a) Kereskedelempolitikai targyalasok

A Tarsulasi Megallapodast, és kiilono-
sen annak mez6gazdasagi fejezetét a
két félnek még 1995. els felében Ujra
kell gondolnia és annak tartalméat meg
kell valtoztatnia az EU-ban és a vilag-
kereskedelemben a kdzelmultban be-
kovetkezett valtozasok miatt.

» Kvotabdvités

Ki kell béviteni a kvotakat el6szor is
a 3 EFTA-orszag (Ausztria, Svédor-

M&M

szag, Finnorszag) csatlakozasa miatt.
Ezekkel az orszagokkal ugyanis - még
mint EFTA-tagorszagokkal - Magyar-
orszagnak szabad kereskedelmi meg-
allapodasa volt, ami azt jelentette,
hogy a mez6gazdasag terén kvotak
voltak érvényben, amelyeken beliil
vam- és lefél6zéskedvezménnyel szal-
lithattunk bizonyos termékeket, illetve
a harom orszag ugyanigy kedvezmé-
nyeket kapott Magyarorszagon. A ha-
rom orszag csatlakozasaval termé-
szetes volt az igény, hogy az 6 kvota-
ikat emeljiik at a Tarsulasi Megallapo-
dasba, tehat noveljik meg az EU kvo-
takat, illetve nyissunk Gjakat, ahol erre
szlikség van.

Ezt magyar részrél hajlanddak is
voltunk megtenni, tehat a harom or-
szag Osszes kedvezményét ezentdl EU
kedvezményként kezelni.

Az EU részér6l azonban ez korént-
sem megy ilyen siman. A lehet leg-
kilonbéz6bb indokokkal prdbaljak
»meguszni” a kvotabdvitést, amely in-
dokok kozott a leggyakoribbak,

- hogy az EU rendszerébe ,,nem fér-
nek bele” olyan tipusi kedvezmé-
nyek, amelyeket az EFTA adott ne-
kink, illetve,

- hogy ugysem tudtuk kihasznalni a
kapott kvoétakat. Magyarorszagnak
ezek ellen egyetlen fegyver van a
kezében, az, hogy mi sem adjuk meg
a harom orszagnak kordbban adott
kedvezményeket, amely egyes ter-
mékek esetében (pl. sor) érzékenyen
érintheti az Uniét.

A probléma lényege abban rejlik,
hogy a kereskedelmi targyaldsokon a
kdzponti apparatus képviseldi targyal-
nak vellink, és 6k barmiben is allapod-
nak meg veliink, barmennyire is elfo-
gadjak érveinket, az elért eredménye-
ket utdna a tagorszagokkal is egyeztet-
niuk kell. A 15 tagorszag kozott pedig
egy biztos akad, amelynek érdekeit
sérti ez esetben az EFTA kedvezmé-
nyek atvétele, mert példaul az adott
termékben 6 is jelent8s szallitd, tehat
Ko6zosségen beliili kereskedelmét félti.
Vélhet&en ilyen hatasok miatt, az al-
taluk az EU-b6vités kapcsan javasolt
kvétabdvités csak toredéke a hdrom or-
szag eddig meglév6 kvotainak.



1995/2

« Uj ,.importrezsim”

A masodik tényez6, amely miatt a Tar-
sulasi Megallapodas feltételein valtoz-
tatni sziilkséges a GATT Uruguay For-
dul6é miatt Magyarorszagon mar beve-
zetett, az EU-ban 1995. jalius 1-jét6l
bevezetendd Gj importrezsim. Az (j
szabalyozas lényege ebb6l a szempont-
bél, hogy a kiilénb6z6 piacvédd intéz-
kedéseket (lefolozés, engedélyezés)
vamma kell alakitani. Ez Magyaror-
szagon is jelent6s vamnodvekedést oko-
zott a mezBgazdasagi és élelmiszer-
ipari termékeknél, az EU-ban viszont
a novekedés egyes termékeknél joval
nagyobb lesz. Ezjelent6sen rontja sok,
kvotaban érintett magyar termék beju-
tasi esélyeit. Szamitasok szerint a meg-
lévé 60%-0s vadm- és lefdlozés-csok-
kentést atlagosan 80%-osra sziikséges
novelni ahhoz, hogy a magyar termé-
kek tovabbra is ajelenlegi feltételekkel
juthassanak az EU piacaira. Ellentéte-
lezésként a magyar fél hajlandé a ked-
vezményeket tovdbbra is fenntartani.
Erre valé készségiinket mar azzal is
bizonyitottuk, hogy 1995 elsg félévére,
amig az EU nem vezeti be a megemelt
vamokat, mi viszont igen, potldlagos
kvétat nyitottunk az EU-nak hagyoma-
nyos (1991-93 atlaga) importja erejéig,
megléve kvotait pedig tovabbra is arégi
kedvezményes vammal engedjik be.

¢ Fejlesztés

Végul a harmadik tényez6 a Tarsulasi
Megallapodas tételeinek megvaltozta-
tasaban az EU esseni cslcsértekezletén
elhatarozott fejlesztés (improvement),
amelyen a megallapodas feltételeinek
javitasat, a kvotak kibdvitését kell ér-
tentink. Az EU célja ezzel a fejlesztés-
sel, hogy tovabb er6sitse, ezaltal sta-
bilizdlja Kelet-Kézép-Eurépa EU-hoz
tarsult tagjainak gazdasagat azzal,
hogy kell§ exportlehet6ségeket bizto-
sit. Ezen fejlesztés elsésorban a mez6-
gazdasagi termékeket érinti, mivel az
ipari termékek terén a vamlebontas
szinte teljes kor(i. Sajnos az el6zetes
targyalasokon azt kell tapasztalnunk,
hogy az EU targyal6fél az EU-b6vités
és a GATT miatti valtoztatdsokat eleve
fejlesztésnek fogja fel. Ezzel szemben
a magyar fél allaspontja az, hogy eze-
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ket a valtoztatasokat akkor is el kellett
volna végezni, ha Essenben nem hata-
roznak a fejlesztésrél. Azt az érdekiin-
ket képviseljuk tehat, hogy el6szor tér-
gyaljunk a mindenképpen sziikséges
valtoztatasokrdl, majd ezek utan néz-
ziik meg, hogy mit lehetne az Uj hely-
zethez igazitott megdllapodason fej-
leszteni.

e Eredmény?

Mit érhetiink el a kereskedelempoliti-
kai targyalasokon? A harom témaban
eddig még csak el6zetes targyalasok
folytak, az els6 jelentds, minden kér-
dést feldleld targyalas mércius végén
volt (eredményét a cikk irdsakor még
nem ismerjik.) Arrol tehat le kell mon-
danunk, hogy a hdrom csatlakozott or-
szag kvotait még ebben a félévben na-
gyobb mértékben beépitik a megalla-
podasba. A GATT kapcsan az EU haj-
land6nak latszik a 80%-o0s csokkentés
megadasara. A fejlesztés teriiletén esé-
lylink van egyes kvotak tovabbi 6t éven
keresztil évi 10%-o0s ndvelésére, egyes
- a vdmemelésben kildndsen érintett
- termékekre Uj kvétak nyitasara, va-
lamint a kvatak atjarhatdsaganak meg-
teremtésére, amellyel a mar emlitett
problémat kiiszobolhetnénk ki. Ma-
gyarorszag a kézelmualtban memoran-
dumot juttatott el az 6sszes EU-tagor-
szaghoz, valamint a Bizottsaghoz,
amelyben még a targyalasok el6tt le-
szOgezi vilagos allaspontjat a harom-
féle bbvitéssel kapcsolatban és kifejezi
igényét a lehet6 legkedvez6bb donté-
sek meghozatalra.
eddig mindig - varhatoan két tényez6
fogja befolyasolni:
- egyrészt piacai megvédésének igé-
nye, amelyben a tagorszagok szava
igencsak nagy sullyal esik latba;

- masrészt a politikai stabilitas megte-
remtésének igénye Kozép-Kelet-Eu-
répaban, amelynek lényeges pontja
a mezdgazdasagi export lehet§vé té-
tele, tekintve, hogy a legtébb itteni
orszagnak a mez6gazdasaghol szar-
mazik exportképes termékeinek jo6
része.

Az EU ugyanakkor tudatadban van
annak, hogy mint legnagyobb felvevé-
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piac, a targyaladsokon hatalmi pozicio-
ban van. Bar érzékeny veszteséget je-
lentene szaméra ezen piacok elveszté-
se, kozel sem akkorat, mint nekiink az
6 piacanak elvesztése.

gyengiti az a remélhetéen csak atme-
neti er@s importérdek is, amely - els6-
sorban a mar emlitett gyenge mezé-
gazdasagi teljesitménylnk miatt -
egyes EU arucikkek irdnt megnyilvé-
nul. Az ugyanis nyilvanvald, hogy az
EU az innen szarmazd importra
mennyiségileg nincs raszorulva, az sa-
jat termel6i rétege szempontjabél szin-
te csak problémakat okoz, barmennyi-
re jelentéktelen is az 6sszimportjan be-
lul. Mindennek ellenére annyi bizo-
nyos, hogy Magyarorszag ragaszkodni
fog ahhoz az alapelvhez, hogy az EU
szamara csak akkora pétlélagos ked-
vezményeket nyujt, amekkorakat kap

Amennyiben 1995. jaliusatél mar
(j feltételekkel kereskedhetlink az EU-
val, felvet6dik a kérdés és targyalaso-
kat kell folytatni arrél, milyen tipusu
megallapodast kotlink 1996 utan, hi-
szen a Tarsulasi Megallapodas csak
1996-ig tartalmaz részletes kdlcsonds
kedvezményeket, az azt kovet6 6t évre
sz016 kedvezményes piacrajutasi felté-
telek megtéargyalasa 1996 els6 félévé-
ben esedékes.

Végil pedig ott a nagy kérdés, mi
lesz, ha Magyarorszag EU-tagsaga -
amely minden bizonnyal mér csak id6
kérdése - bekdvetkezik? Ez min6ségi-
leg Uj kérdéseket fog felvetni, hiszen
ett6l a pillanattdl kezdve - ha csak a
kereskedelempolitikai tényez6ket néz-
zUk - mar nem lesz sziikség kvotakra,
vamjaink meg fognak egyezni az EU-
vamokkal, de ez csak az EU-n kivili
orszagokra lesz érvényes, az EU-or-
szagokbdl akadalytalanul aramolhat-
nak ide a mez@gazdasagi termékek,
amely a mar emlitett importérdek miatt
egyes esetekben kedvez6 lehet, a leg-
tobb szempontbdl azonban probléma-
kat fog okozni.

e Ausztria példaja

Nézziik meg, milyen hatassal volt
Ausztridra az EU-csatlakozas, ebb6l
képet alkothatunk arrol, hogy mi mit
varhatunk a csatlakozés utan (tudnunk
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kell azonban, hogy Ausztridban alapve-
t6en més a helyzet, hiszen itt a mez6-
gazdasag tAmogatottsaga magasabb volt
az EU-éndl, nalunk a helyzet forditott):

-A csatlakozés egyik kézzelfoghatd
jele volt szdmos élelmiszer aranak
csokkenése. A tejtermékek ara pél-
daul atlagosan 30%-kal, az egyéb
élelmiszereké atlag 10%-kal esett,
lIényegében a korabbi német arszint-
re annak eredményeképpen, hogy az
EU-beli aruk akadalytalanul keriilnek
az osztrak piacra, igy - mivel olcsob-
bak - lenyomjak az ottani arakat.

A csatlakozas 6ta az EU-beli és ku-
I6ndsen a német élelmiszerkereske-
delmi halozatok agressziv terjeszke-
dési politikat folytatnak Ausztria-
ban, ez annak az eredménye, hogy a
kereskedelem szabalyozasa egysé-
gessé valt Ausztria és a tobbi EU-
tagorszag kozott.

- Mindezek kovetkeztében varhatdan
csokkenni fog az osztrak mezd6gaz-
dasagi termelés.

Magyar szempontb6l megallapit-
hatjuk az osztrak csatlakozasrél, hogy
az valésziniileg el6nydsnek fog bizo-
nyulni, tekintve, hogy a Tarsulési Meg-
allapodas immar kiterjed Ausztriara is,
ez pedig azt jelenti, hogy az eddigi
ausztriai (EFTA) szabad kereskedelmi
kvétaknal joval nagyobb kvétdk nagy
részét egy olyan orszagban tudjuk ki-
hasznalni, amely kozel wvan, és
amellyel keresked8ink kapcsolatai
igen szorosak.

b) A kereskedelmet kisér6 tényezdk

A kereskedelempolitikai targyalaso-
kon széba jonnek olyan kérdések is,
amelyek nem tényleges kereskedelmi
konnyitésekrdl szolnak, de a kereske-
delem feltételrendszerének alapvetd
elemei, ezért targyalasukra feltétlendl
ki kell térni.

« Allat- és névényegészségiigy

E téren Ggynevezett ekvivalencia meg-
allapodast késziliink kétni az EU-val.
Ez annyit jelent: megallapodés fogja
rogziteni, milyen lépéseket kell tennie
Magyarorszagnak annak érdekében,
hogy az EU rendszerével megegyezd,
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vagy ahhoz csatlakoztathat6 legyen az
itteni szabalyozas, megkonnyitve ezzel
az oda iranyuld exportot, valamint el6-
készitve a majdani csatlakozast. A tar-
gyaldsok kiterjednek a felelds hatosa-
gok, a kereskedelmi feltételek, az el-
lendrzések gyakorisaga, az ellendrzési
dijak, a felligyeleti és igazolasi (veri-
fikacios) eljarés, valamint a védelmi
intézkedések kérdéseire.

Magyarorszagon a meghozandé (j
allat- és névényegészséglgyi torvényt
mar annak szellemében kell megalkot-
ni, hogy azok megegyezzenek, de leg-
alabbis megfeleljenek az EU-beli sza-
balyozésnak.

A magyar fél az EU-t6l azt kéri,
hogy azt az EU hatéarozatot, amely az
éléallat szallitmanyoknal szamunkra
hatranyos el6karanténozasi és elézetes
bejelentési kotelezettséget ir el6, he-
lyezze hatalyon kivil. Fontosnak tart-
juk az ekvivalencia megallapodast ki-
egeésziteni egy gazdasagi (szakmai és
pénzigyi) egylttm(kodésrdl és segit-
ségnyujtasrol szdlo fejezettel is.

A megallapodés-tervezet fontos ré-
sze a regionalizalads, azaz a fert6zés
behatérolésa és a szallitési tilalom le-
sz(ikitése meghatérozott foldrajzi egy-
ségre az orszagon belul (ez gyakorla-
tilag azt jelenti, hogy ha fert6zés lép
fel egy megyében, akkor csak az adott
megyét zarjak ki az exportb6l, ne az
egész orszégot).

Hosszabb tavon az a cél, hogy a
magyar mingsité intézeteket ismerjék
el, mint olyanokat, amelyek az EU in-
tézetekkel egyenértékd mindségi iga-
zolast tudnak kiallitani, és ezeket az
igazolasokat fogadjak el az EU-ban is.
Apré eredmény ezen a téren, hogy a
Févarosi Allategészségigyi és Elelmi-
szer Ellenérzé Allomast elfogadta az
EU, mint a koml6 egyenérték(iségi iga-
zolas kiallitasara jogosult magyar ba-
zisintézményt. A vonatkozd EU-ren-
delet 1994. oktéber 30-an lépett ha-
talyba. Ez azt jelenti, hogy a koml6
exportjahoz amagyar cégeknek nem kell
kintrél kérniik a mindségi igazolast, ele-
gend6 a nevezett intézet igazolasa.

Az EU és Magyarorszag kozétti no-
vényegészségligyi koordinaciét szol-
galja az is, hogy 1994. januar 1-jét6l

M&M

egyes friss gyimaolcsoket és zoldsége-
ket csak tételes vizsgalat alapjan Ki-
adott vizsgalati bizonyitvannyal lehet
az EU-ba kiszallitani. A vizsgéalat célja
annak megéllapitasa, hogy a kiszalli-
tani kivant gylimolcs- és zoldségtétel
exportdr altal jelzett minéségé megfe-
lel-e az elGirasoknak. A vizsgalati bizo-
nyitvany nem helyettesit egyéb, kilén
jogszabalyban el@irt hatosagi igazolast
(pl. ndvényegészségugyi igazolast).

Aktudlis probléma allategészségu-
gyi téren, hogy Ausztria EU-belépésé-
vel 1995. janudr 1-jét6l megszintette
a Rabafiizes-Heiligenkreuz hataratke-
I6helyen az allategészségligyi szolga-
latot, igy a hataratkel6helyen nem lehet
él6allatot és allati terméket kiszallitani.
A délre szallitdé magyar cégeket ezzel
stlyos veszteség éri, hiszen kénytele-
nek Hegyeshalom felé t6bb szaz kilo-
méteres kertil6t tenni. Magyarorszag
jegyzékben tiltakozott az intézkedés
ellen az osztrak kormanynal, illetve a
brisszeli Bizottsdgnal. Az osztrak fél
az eddigi targyalasokon elzarkoézott a
korabbi  helyzet visszaallitasatol,
mondvan, hogy az EU norméaknak
megfeleld allategészségiigyi hatarat-
kel6hely kiépitése tal nagy kdltségeket
jelentene szamaéra, ezért csak akkor
hajland6 a beruhazasra, ha a Bizottsag
a koltségek felét atvallalja. Allaspont-
juk szerint mar azzal is engedményt
tettek, hogy két, az EU-norméaknak
szintén nem megfelelé hataratkel6he-
lyen (Hegyeshalom és Kophéaza) ke-
resztll lehet éllati termékeket széllita-
ni. A magyar fél elsGsorban azt sérel-
mezi, hogy a megszintetést nem
egyeztették vele, ez pedig ellentétes a
Tarsulasi Megallapodas szellemével.
A targyalasok egyel6re annak ellenére
holtponton vannak, hogy miniszteri
szint( kapcsolatfelvétel tortént az oszt-
rak és a magyar fél kozott.

» Borszallitas

A kereskedelempolitikai targyalasokat
kiegészit6 megallapodas a megkotott
EU-magyar bormegéllapodas. A bor-
megallapodas két részbdl all, egy ere-
detvédelmi és egy kereskedelmi rész-
bél. A kereskedelmi rész 1993. decem-
ber 1-jén, az eredetvédelmi rész 1994,
majus 1-jén lépett hatalyba.
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A bormegallapodas kereskedelmi
része a Tarsulasi Megallapodashoz ha-
sonléan az asszimetria elvén alapul, az
EU altal adott kedvezmények kétsze-
resei azoknak, amelyeket Magyaror-
szag ad az EU-nak. Ennek értelmében
1993-ban 20% vAmkedvezménnyel
szallithatott megfelel6 mennyiség
bort és pezsg6t Magyarorszag az EK-
ba. A kedvezményezett mennyiség eb-
ben évben @sszesen 187.500 hektoliter
(115 000 hl palackos- és 70 000 hl hor-
dés bor, valamint 2500 hl pezsgd) volt,
illetve, mivel csak 1993 utols6é hénap-
jadban volt érvényben az egyezmény,
ennek 1/12 része. 1994-ben 40%,
1995-ben pedig 60% a vamkedvez-
meny mértéke. Az indulé kedvezmé-
nyezett mennyiség az EU-ba iranyuld
borszallitasaink utols6 két évét tekint-
ve exportunk 65-70%-anak felel meg.
A megallapodés - az altalanos magyar
exportérdekeknek megfeleléen - csak
a jobb arbevételt lehetévé tevd palac-
kozott borok és pezsg6k kedvezmé-
nyezett mennyiségét ndveli évente. igy
1998-ig a palackos borok mennyisége
15000 hektoliterrel, a pezsg6 mennyi-
sége 700 hektoliterrel névekszik éven-
te. Ennek megfelel6en 1998-ban mar
263 500 hektoliter bort és pezsg6t szal-
lithatunk kedvezményesen.

Palackozott borokndl a kedvez-
meény csak a tajborokra, minéségi bo-
rokra, kilénleges mingségl borokra,
valamint a , Tokaj” foldrajzi jel6lést
visel§ borokra terjed Kki.

Az EU-bél szarmazdé kedvezmé-
nyezett importkeret 1993-ban dsszesen
90 000 hektoliter (ebbdl 24 000 hl pa-
lackozott-, 63 500 hl hordés bor és
2500 hl pezsg8). A kedvezményezett
mennyiség a palackos bornal évente
4500 hl-rel, a pezsg6nél pedig 125 hi-
rei nd, a horddés bor mennyisége ugyan-
csak valtozatlan marad. igy 1998-ban
0sszesen 113 150 hl bor, illetve pezsg6
érkezhet kedvezményesen az Eurdpai
Uniobol. Magyarorszag az els6é évben
az EU-b6l szarmazd borra 10%, 1994-
bcn 20%, 1995-t61 pedig 30% vadmked-
vezmeénytad. Ez avamkedvezmény in-
kabb tekinthetd jelképes, gesztusérté-
kd, mintsem gyakorlati jelent6ség-
nek. ValdszinGsithetd, hogy a verseny-
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képességet fokozO arcsbkkenést vagy
mennyiségi expanziét nem tud kival-
tani.

A megéllapodés életbelépésével
egyidejileg az eddigi évenkénti
hosszabbitas helyett korlatlan id6tar-
tammal engedélyezték a 15%-nal na-
gyobb 6ssz-alkoholtartalmd tokaji és
mas kilonleges mindségli boraink be-
vitelét. Mind az exportnal, mind az im-
portnal az Orszagos Bormindgsitd Inté-
zet megfeleld tandsitasa szikséges a
kedvezmények igénybevételéhez.

Az eredetvédelmi rész a bormegne-
vezések kolcsonds védelmét és ellen-
Orzését foglalja magaba. Az eredetvé-
delem egyben a kereskedelmi kedvez-
ményekre jogosultsag alapfeltétele. Itt
kap - tobbek kozott - kilonds jelen-
t0séget a hegykdzségi torvénnyel meg-
teremtend eredetvédelmi rendszer. A
bor akkor tekintend§ Magyarorszag-
rol, vagy az Uniobol szdrmazonak, ha
teljes egészében a szerz6d6 fél terlle-
tén termesztett és sziretelt friss sz616-
bdl allitotték el6.

A megallapodasban meghataroztak
a foldrajzi megjeldlés, a hagyomanyos
megnevezés, a leirds, a cimkézés, a
bemutatas és a csomagolas fogalmat,
tovabba hivatkoznak a védett borelne-
vezések alapjaul szolgald kozosségi és
magyarjogszabalyokra. A megallapodas
tételesen tartalmazza azokat a k6zds-
ségi és magyar foldrajzi hagyomanyos
elnevezéseket, amelyekre a szerz6d6
felek kdlcsonds oltalmat szavatolnak.
A hagyomanyos magyar elnevezések
az aszU, a bikavér, a szamorodni és az
eszencia.

Az egyezmény érdekeinkkel 6ssz-
hangban kiemelt figyelmet szentel a
»tokaji”  megnevezés védelmének.
Franciaorszag és Olaszorszag kotelez-
te magat, hogy 13 év atmeneti id6vel
lemond a , Tokay”, illetve a ,,Tocai”
név hasznélatar6l. A névhasznélatrdl
sz0l6 lemondas azt jelenti, hogy Fran-
ciaorszag kizardlag a ,,Tokay Pinot
Gris”, Olaszorszag kizarolag a ,, Tocai
friulano”, illetve ,,Tocai italico” meg-
nevezéseket hasznalhatja, és az ilyen
megnevezésl borokat Magyarorsza-
gon kivil lehet csak forgalmazni.
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A megallapodas szabalyozza a tisz-
tességtelen versennyel, a megvesztege-
téssel kapcsolatos kérdéseket is, tovabba
kiterjed a megallapodasba foglalt szaba-
lyok betartasaért felel6s ellen6rz6 hato-
sagok megnevezésére, az azok kozotti
kolcsbnos segitségnyujtasra.

¢) Marketing

Mint minden kereskedelmi &sszeflig-
gésben, az EU-val vald kereskedel-
munkben is meghatarozo szerepet kell,
hogy kapjon a marketing eszkdzrend-
szere. Itt azonban még nagyobb hang-
sulyt kell helyezni arra, hogy a mar-
keting nemcsak, s6t nem is elsésorban
kell, hogy vonatkozzon. Eleve meg
kell tervezni, hogy mi az eladhat6 ter-
mék, utdna meg kell talalni a potenci-
alis vevOket és lehet6ség szerint a ve-
vlvel egyitt kell a terméket felépiteni,
a nyersanyag beszerzését6l a csoma-
golasig. A min@ségi el§irasok igen szi-
goru betartasa és betartatasa mar szinte
unalomig ismételt kdvetelmény, mégis
talalkozunk olyan esetekkel, amikor az
export ennek hidnya miatt nem jén
létre. Szintén sokszor elmondott ta-
nacs, hogy a feldolgozott termékekre
kell helyezni a hangsulyt a mez6gaz-
dasagi termékek exportjaban, mivel
nyersanyagokkal nem lehet elegend6
nyereséget elérni.

Osszefoglalasul elmondhatjuk, hogy
nehéz az Unidval valé kereskedelem,
de az unid-beli arukkal valé versen-
géshez hozza kell szoknunk, mar csak
azért is, mert a hozzank kozel fekvé,
hagyomanyos harmadik piacokon és
egyre inkabb itthon is jorészt e termé-
kekkel kell megkiuzdenink, ezeket kell
arban, mind@ségben tulszarnyalnunk.
Nem feledhetjiik tovabba, hogy a csat-
lakozasnak nagy ara lesz, ha nem si-
kerul a magyar termékekkel a minden
bizonnyal olcs6bban bejové eurdpai
termékeket Kkiszoritanunk. Ehhez a
»,harchoz” jarul hozza a kormanyzat,
amikor minden lehet6séget megragad
arra, hogy a magyar termékek hozzajuk
mélté mértékben tudjak magukat képvi-
seltetni az eurdpai piacokon.



Japan ToOkebefektetési Konferencia
1995. majus 23-25.

Ajapan piacon érdekelt vallalatokat és szervezeteket tomorit
MAGYAR-JAPAN GAZDASAGIKLVB
majusban rendezendd Konferenciajara
japan Uzletemberekbdl allé delegaciét var,
hogy bemutathassa a magyarorszagi befektetési lehet6ségeket.

A Konferencia szervezésében és anyagi finanszirozasaban
aktiv szerepet vallalt
az Allami Vagyonkezel6 Rt.,
a Magyar Befektetési és Fejlesztési Bank Rt.,
és a Magyar Befektetési és Kereskedelemfejlesztési Rt. (ITD).

A Konferencia négy nagy témacsoportja a kdvetkez6:
- ipar,
- energetika, infrastruktdra és kdrnyezetvédelem,
- bank- és pénziigyek,
- idegenforgalom és kultara.

A plenéris és az albizottsagi Uléseken résztvesznek, illetve el6adast
tartanak az illetékes minisztériumok és szervezetek vezetdi
(AV Rt., IKM, ITD,KHVM, KUM, KTM, OIH) is.

A MAGYAR-JAPAN GAZDASAGIKLUB
varja azon potencialis cégekjelentkezését, akik
japan partnereket, illetve befektetOket keresnek, s
reszt kivannak venni a majusi Konferencian.

ErdeklIédni lehet a Klub titkarsagan:

HUNGARY H-1055 Budapest, Kossuth Lajos tér 6-8.
JAPAN Tel.:269-4013, 153-3333/380,388 Fax: 153-33-61
Ugyvezetd igazgat6: Ag Csilla
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Fogyasztoi velemenykutatas
a FOTAV Rt. lakossagi
szolgaltatasairol

A legnagyobb magyar tavhdszolgalta-
to cég a Budapesti Tavh@szolgaltato
Részvénytarsasag, roviden FOTAV
Rt. - a volt Févarosi Tavf(it6 M(ivek,
mely az atalakulds soran 100%-ban a
Févarosi Onkormanyzat tulajdonaba
kerilt - tébb mint 240 000 budapesti
lakas flitését, s tobb mint 227 000 me-
legvizellatasat biztositja. Ezzel a hazai
tavfltésbdl 37, a melegviz-szolgalta-
tashol 38 %-o0s részt mondhat magaé-
nak, a févarosi lakasok 29,7 %-at f(iti,
illetve 28 %-anak ad melegvizet, emel-
lett 522 Uzemi s 517 egyéb (kozuleti)
fogyasztot is kiszolgal.

A cégnek nemcsak neve és tarsasagi
formdaja, hanem a szemléletmddja is
jelentdsen valtozott a piaci kihivasok
hatasara, munkajukban a marketing
szemlélet, a marketing tevékenység
szerepe egyre nagyobb.

Mivel a lakossagi tavhdszolgaltatas
jelentds részt képvisel a FOTAV Rt.
tevékenységébdl, a tarsasag e fogyasz-
téi kor véleményének, attitlidjének
megismerésére egy olyan fogyasztoi
véleménykutatast kivant elvégeztetni,
amely a cég vezetése és a tulajdonos
Févarosi Onkormanyzat szamara

* egyrészt objektiv képet ad ajelenlegi
helyzetr6l,

e masrészt megteremti a bazisat egy,
a lakossagi vélemények alakuldsat a
kovetkez8 években nyomonkovetd
Un. lakossagi monitoring rend-
szernek.

A vizsgalat elvégzésével a MAR-  minta mérete 1000
KETI,NG ,CENTF\’,UM-Orszagos Piac- plq arénya (%) 50/50
kutaté Intézetet bizta meg. o,

A felmérést 1000 elemszamu min- megbizhatosag 95,5
taban, face-to-face, azaz személyes  Pontossag (hibahatar) (%) 3,2

megkérdezés formajaban, strukturalt
kérddiv segitségével végeztiik a tavho-
szolgaltatasba bekapcsolt févarosi la-
kasokban, az egyes hd&szolgaltatasi
korzetekben az ellatott héztartdsok
szama szerint sulyozva.

Az informacidogy(jtés alapegységei
ahéaztartasok voltak, a haztartasok kép-

A szamitasoknal konstansként tekin-
tettik:

« a legkedvez6tlenebb (a legnagyobb
hibaval jaro) ismérvelosztast
(1:2/1:2),

» ésameglehetdsen szigord, bar akdz-

viseletében egy-egy a haztartashoz tar-
tozé feln6tt (minimum 18 éves) véle-
ményét rogzitettik.

A mintat a kdvetkez6 paraméterek
jellemzik:

vélemény-kutatasban gyakran alkal-
mazott valdszin(iségi szintet (0.955).

Kutatasunk f6 teruletei

« a lakossag fogyasztasi szokasai;

A piaciviszonyok akdzmdszolgaltatas szférajaban is fokozatosan
gyOkeret eresztenek, a korabban hattérbe szorult Kiszolgaléi
szerepkornek kell tevékenységiik soran dominélnia ahhoz, hogy
a fogyasztok joindulatat e cégek kiérdemeljék. Ennek meg-
felel6en a szolgaltatovallalatok - a nemzetk6zi és most mar a
hazai gyakorlatban is egyre szélesebb kdrben elterjedd példat
kdvetve - hatvanyozott figyelmet kivannak forditani a fogyasztoi,
felhasznal6i kor véleményének, attitlidjének rendszeres és koz-
vetlen megismeréseére.

Az igy szerzett informaciok egyrészt visszacsatold, ellen6rzé
funkciot toltenek be, masrészt lehetévé teszik, hogy acégjovibeni
szolgéltato tevékenysége megalapozott, a fogyasztoi igényekhez
optimalisan illeszkedd legyen.

Meiszterics Eniké kdzgazda, az MC - OPK munkatarsa
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e a FOTAV Rt. iméazsa;

« a dijfizetési modokkal, a kiilonb6z8
Uj konstrukciokkal kapcsolatos véle-
mények voltak.

Fogyasztasi szokasok

A megkérdezés soran felkeresett fo-
gyasztok szinte mindegyike a FOTAV
Rt. mindkét szolgaltatasat - tavho- és
melegviz-szolgaltatast - igénybe ve-
szi. Ezek kedvez6 tulajdonségait felis-
merték és elismerik, els6sorban a nyuj-
tott kényelmet emelve ki ezek kozll,
de ide soroljak

e e szolgaltatdsok tiszta, higiénikus

voltat,

a lakas allandd és egyenletes h6mér-
sékletét flitési szezonban,

a biztonsagot,

a viszonylagos olcsdsagot (egyéb
megoldasokhoz képest),

azt az idémegtakaritast, amely rész-
ben abbdl ered, hogy effektive nem
kell fiteni, részben pedig abbdl,
hogy igy flit6anyagot sem kell be-
szerezni,

a szolgaltatasok folyamatossagat,

a korlatlan mennyiséget (els6 sorban
a melegviz esetében).

Emellett latjak hatranyait is, ezek

egy részét maga a lako tudna meg-
oldani (pl. tal szaraz lesz a leveg6 a
tavfiitéstdl),

egy masik részén a FOTAV Rt. sem
tud valtoztatni (pl. draganak talaljak
a szolgéaltatast),

de vannak koéztiik olyanok, amelye-
ken a lakossadg tud valtoztatni, és
valtoztatnia is kell a hatékony m-
kodés érdekében (pl. a flités intenzi-
tasa jobban alkalmazkodjon a kiilsé
hémérséklethez).

A szolgaltatas megitélését helyen-
ként téves informaciék, ismeretek is
befolyasoljak. Tdébben elégedetlenek
amiatt, hogy a FOTAV Rt. nem végzi
el a fogyasztdi berendezések (radiato-
rok, csovek) karbantartdsat. Nem tud-
jak, hogy ezek nem a szolgaltatd cég,
hanem a lakas gazdajanak tulajdona-
ban vannak, s ebb&l ered6en a tarsa-
sagnak karbantartdi felel6ssége nincs,

AZ MC-OPK KUTATASAIBOL

kényelem

a hibaelharitas gyorsasaga

a kiegészité szolgaltatdsok mindsége

tajékoztaté munka

ar

m(iszaki szinvonal

megbizhatésag

0 0,5

M&M

15 2 2,5 3 3,5 4 4,

1. dbra. A FOTAV Rt. lakosségi szolgaltatasainak értékelése (max. ért. = 5)

csak akkor, ha vele erre kilon szerz6-
dést kotnek.

Ugyanakkor a fiitési szezon kezdd
és befejez6 id6pontjarél viszont szinte
teljes kdrben téjékozottak és helyes in-
formacidkkal rendelkeznek a lakok.

A lakash6mérséklet optimalis érté-
kének a megkérdezettek harmada a 22
°C-ot tartja, de a minimum 24 °C-0s
meleget kedvel6k tabora kozel ugyan-
ekkora. Ez az érték az indokoltnal ma-
gasabbnak tlinik - elfogadottan 20 °C
az, amit az ember normalis komfortér-
zése megkovetel.

A felkeresett otthonok felében ilyen
elvarasok mellett is elégedettek a lakas
hémérsékletével, s6t egy kisebb cso-
portnak kifejezetten melege van.

A szellGztetési szokasok ennek
megfeleléen alakulnak, azaz a megkér-
dezettek kozel fele - a h6mérséklettel
elégedetlen fele - ritkdbban szell6ztet
a f(itési szezonban, mint azon kivil,
ugyanakkor Kiegészité f(itést meglehe-
tésen kevesen - legalabb is a nem elé-
gedettek szamahoz képest kevesen -
hasznélnak a tavfiités mellett. Ok el-
s6sorban a fiitési szezon kiemelked6en
hideg napjain, illetve a szezonon Kivi-
li, de hideg id6szakokban.

A FOTAV Rt. imazsa

A cég tarsasagi formdja, neve, s ezzel
parhuzamosan emblémaja - az arculati
rendszer korszer(sitésének részeként -
rovid id6vel felmérésiinket megel6z6-

en valtozott, igy érthetd, hogy csak a
megkérdezettek kisebb részének volt
réla tudomasa. A tarsasag neve még
mindig inkabb a kordbban haszndlt for-
méban - a FOvarosi Tavflit6 Ml(ivek,
ami a révid név alapja is - van a koz-
tudatban.

A hangsulyt - az adott helyzetben
- nem ezekre a tényez6kre, hanem a
tarsasag tevékenységének értékelteté-
sére fektettik.

A lakossagi szolgaltatasokat (tavfi-
tés, melegviz) a megkérdezettek - az
iskolai 5-0s skalan, az elégedettség fo-
kanak megfelel6en - 6sszességiikben
a kozepesnél jobbra, a jot kozelit6re
értékelték, ezen belll

leginkabb a nyujtott kényelemmel
elégedettek (4,31),

a szolgaltatasokat viszonylag meg-
bizhaténak tartjak (3,82),

a hibaelhéritds gyorsasaga is elfo-
gadhat6 (3.55),

a muiszaki szinvonalat a kdzepesnél
jobbnak taléljak (3,31),

a kiegészité szolgaltatasok min6sé-
gét szintén (3,11),

a tarsasdg tajékoztatd
gyengének bizonyult (2,8),

munkaja

s az arral sem elégedettek a fogyasz-
tok (2,34) de kérdéses, hogy az
egyéb megoldasok koltségvonzata-
val tisztdban vannak-e, vagy csak
jovedelmikhoz képest sokalljak azt.

Az értékeléskor megmutatkozott,
hogy atarsasag tajékoztaté munkajaval
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2. dbra. Osszességében milyen kép alakult ki Onben a FOTAV Rt.-rél és annak

tevékenységérél? (max. ért. = 10)

%

1 2

atalanydijas

mérésen alapulé

3 4 5

3. dbra. Mennyire elégedett a jelenlegi fizetési konstrukciéval? (max. érték = 5)

a megkérdezettek nem elégedettek. A
kérdést tovabb elemezve azt vizsgal-
tuk, hogy taldlkoztak-e mar a cég in-
formacios anyagaival, és ha igen, hol?

A megkeresettek kdzel harmada la-
tott csak ilyet, elsésorban hirdetési Uj-
sagban, ennél joval ritkdbban egyéb
médiakban.

A valaszadokat a szolgaltatasok ki-
16nb6z6 szempontok szerinti értékelé-
se mellett arra is kértiik, hogy a tarsa-
sagot és annak tevékenységét egyetlen
szdmmal értékeljék, az arnyaltabb vé-
leményalkotast lehet6vé tevd 10-es
skalan. A FOTAV Rt. egészének érté-
kelése - mint az a szolgaltatdsok meg-

itélésébdl varhatd is volt - jo kozepes
eredményt hozott (6.25), a megkérde-
zettek szerint a cég a k6zepesnél jobb,
de aj6 szintet még nem éri el (2. abra).

Dijfizetési moédok, kulonbdzé
0j konstrukciok fogadtatasa

A tévhdszolgaltatés dija hatoségi (ma-
ximalt) &r, az arhat6sagi jogkort a FO-
TAV Rt. esetében a tulajdonos Féva-
rosi Onkorméanyzat gyakorolja, am ez-
zel felmérésink tanlsaga szerint a
szolgaltatasokat igénybevevd lakok
tobbsége nincs tisztaban.
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Dijak megallapitasajelenleg kétféle
maodon,

« atalanydijas konstrukcioban, vetitési
alapja lakas ill. helyiség mérete (lég-
kébméter)

« vagy a fogyasztott h6mennyiség mé-
rése alapjan
torténhet.

Egyenlére még az atalanydijas
megoldas dominal, de a tarsasag célja,
hogy a masik legyen az elterjedt. Az
erre vald felkésziilés jegyében mar va-
lamennyi h6k6zpontjaban felszereltet-
te a h6mennyiség-méréket.

A gyakorlati megvalositas soran
azonban rengeteg nehézség merilt és
merilhet fel még, ezért megkérdezé-
stink soran kiemelt figyelmet forditot-
tunk erre a problémara a tavfitéssel
kapcsolatban. A melegviz-szolgaltatas
esetében egyrészt mar most nagyobb
aranyl a fogyasztas mérése, masrészt,
amig itt megoldhaté a lakasonkénti
pontos mérés, addig a tavflités eseté-
ben nem.

A tavfiitésért atalanydijat fizet6k
kozel fele Ggy gondolja, hogy tobbet
fizet igy a szolgaltatasért, mint ameny-
nyi az altala elhasznalt h6mennyiség
alapjan indokolt lenne, harmaduknak
viszont az a véleménye, hogy az at-
alanydij nagyjabol megfelel az elfo-
gyasztott h6mennyiség szerinti érték-
nek.

Ajelenlegi fizetési méd - 6tos ska-
lan torténd - értékelése a kdzepesnél
jobb eredményt hozott, az atalanydijat
fizet6k inkabb kozepesen elégedettek
(3.21), a szdmléat mérés alapjan rende-
z6k véleménye inkabb a j6 felé hajlik
(3.67) (3. 4bra).

Mindemellett az atalanydijat fize-
t6k tobbsége a jelenlegi mddnal jobb-
nak tartja a hmennyiség mérése alap-
jan torténd elszamolast, azaz a fo-
gyasztok és a FOTAV Rt. térekvése
azonos, atallni a fogyasztads-mérés
alapjan tortén6 koltségtéritésre.

Ami ennek megval6sitasnal problé-
mat jelenthet az az, hogy a fogyaszték
tobbsége a mérés alapegységeként a
lakasat tudja elképzelni, ez viszont a
gyakorlatban nem Kivitelezhet6, e he-
lyett a fogyasztas haztombonkénti mé-
rése az elterjedt, ahol a koltségeket a
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nem tudja megitélni

4. dbra. Adott - szerz6désben rogzitett - h6mérséklethez kotott
fiités kezdéssel és befejezéssel kapcsolatos allaspontok

lak6k6z6sség osztja meg adott vetitési
alappal a lakéasok kozétt.

Alternativ lehet6ségként vézoltuk
fel a lakéknak azt a konstrukciot, hogy
maradjon az &talanydij, de egy része
legyen csak fix, a masik rész a Kinti
hémérséklet és az amiatt sziikségessé
valé hémennyiség felhasznalas fligg-
vényében valtozzon. Ez a megoldas,
mint 6tlet egyértelm( sikert aratott, am
Kivitelezhet6ségét a tdbbség kétségbe
vonja.

A megkérdezettek negyede nem
foglalt allast a dijat nem fizetékkel
kapcsolatban, a tébbiek véleménye ko-
rilbelil fele-fele aranyban oszlott meg
arosszallas (a fizet6k karara teszi, mi-
attuk emelik a dijat), s a megértés (saj-
nalja 6ket, rossz koriilmények kozott
élnek) kozott.

1D69 Budapest.
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M&M

nem tudja megitélni

igy sokan természetesen a szankci-
Okat sem tartjak jonak, hanem a mér-
legelés, az esetek egyedi elbiralasa, a
megoldésok keresése mellett foglaltak
allast. A maésik oldal ugyanakkor elfo-
gadhaténak, s6t sziikségesnek tartja a
szankciok alkalmazasat, egészen a
széls6ségekig (kilakoltatna, nyilvanos-
sagra hozna az ado6s nevét, kény-
szermunkara kiildené, boértdnbe zarna).

Két eddig nem létez6 lehet6séget is
bemutattunk a megkérdezetteknek, s
kértik azokrél véleményiiket. Azt,
hogy a FOTAV Rt. egy szerzédésben
rogzitett kils6 hoémérséklet elérése
esetén automatikusan elinditja (illetve
abbahagyja) a fitést, s igy az alairas-
gy(jtés stb. miatt kies6, hideg napok
elkerllhet6k, és azt, hogy egy kedvez-
meényes diju prébafiités soran a szezon

Lehel Gt3/b

Levélcim: 1554 Budapest, Pf. 31 .

Telefon/Fax: 120-1 21 7,
129-904G,

120-1 21 B
129-9047

5. dbra. A szeptemberi - kedvezményes diju - probafiitéssel
kapcsolatos allasfoglalasok

kezdete el6tt ellen6rizzék a rendszer
allapotat, miikodését a hibak késdi fel-
fedezésének megel6zése érdekében.

A tobbség a nem idéponthoz, ha-
nem kilsé hémérséklethez kotott fii-
tésinditast és -befejezést j0 megoldas-
nak tartotta, s csak kis hanyad zarko-
zott el ett6l egyértelmiien (4. abra).

A masik oOtlet fogadtatasa - ha nem
is ilyen egyértelmiien - szintén pozitiv
volt, a felkeresett haztartasok tobb,
mint fele igényelné a szeptemberi pro-
baf(itést, kozel harmada viszont nem
(5. abra).

Ahogy cikkiinkben tanulmanyunk-
nak csak a legfontosabb részeit emel-
tik ki, jelen kutatas is csak egy kis
részt képvisel a FOTAV Rt. egyre in-
tenzivebb és szélesebb korl marketing
tevékenységébdl.

KERJE
MAGAS SZINVONALU
TEVEKENYSEGUNKROL

REFERENCIAANYAGUNKAT!
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Regionalis marketingterv
készitésének modszere a turizmusban

CSONGRAD MEGYE PELDAJA

Marketing koncepcio

El6zetes célkitlizések

A munkat desk-research mddszert al-
kalmazva kezdtiik meg a megyére ill.
az egész Alfoldre vonatkoz6 forras-
anyagok (mésok altal készitett turiz-
mus fejlesztési koncepcidk, tanul-
manytervek, programok, konferencia-
jelentések, projectek) attekintésével,
felllvizsgalataval azzal a céllal, hogy
kivalasszuk az altalunk fejlesztésre
leginkabb érdemesnek tartott termé-
ket/termékeket.
El6zetesen - a palyazat benyujtasa-
kor - feltételeztik, hogy a megye el-
fogadott turizmus fejlesztési koncep-
cioja egyértelmlen kijeloli azokat a
potencialis vezet6 termékeket, melyek
megfelelnek az alabbi kritériumoknak:
- a megye sajatos, egyedi, mas régi-
oktdl jol megkulénboztetheté von-
zer@in alapulnak

- integralni képesek a megye egyéb, pil-
lanatnyilag nem, vagy nem kell6 ha-
tékonysaggal miikodtetett eréforrasait

- egyben hozzdjarulnak ezen eréforra-
soknak a jelenlegitél eltérd haszno-
sitdsédhoz

- reflektalnak a megye torténeti-kultu-
ralis értékeire

- harmonizalnak a nemzetkozi tren-
dekkel

- illeszkednek az orszag Uj imazsahoz

- sajatos, egységes arculat kialakitasat
teszik lehet§vé

A forrasmunkakbél megallapithato,
hogy az elkészilt fejlesztési koncepci-

Ok &ltal javasolt turisztikai termékek

egyike sem felel meg maradéktalanul

az altalunk elvart és az el6z6ekben fel-
tlintetett dsszes kritériumnak. A fel-

sorolt vonzer6k egyike sem tekinthet6
o6nmagaban sajatosan ,,CSONGRADI”-
nak. (Kivételnek tekinthetd6 Opuszta-
szer, az egyetlen sajatos vonzerd, azon-
ban fejlesztése az elképzelések szerint
a Honfoglalas évforduldjara koncent-
ralodik, visszatéré vendégekre nem
szamit.) Egymasnak ellentmondd, né-
ha egymast kizard javaslatok is fellel-
het6k egy azonos teriletre. A javasla-
tok kozott szamos kozéptavon irredlis
infrastruktdra-fejlesztési elképzelés is
szerepel. Valamennyi megfogalmazott
koncepcié kovetd stratégiat javasol,
nem torekszik az &ltalanosan elfoga-
dott, a hazai gyakorlatban megszokott
sablonoktol gyokeresen eltérd, djdon-
sagnak szamito otletek megfogalmaza-
sara. Véleményiink szerint mindennek
az az alapvetd oka, hogy a koncepciok
készitésekor elmaradt a részletes von-
zer@leltar kidolgozésa (csupan vonze-
ré-lista késziilt) és nem voltak tekin-
tettel a helyi lakossag valamint a val-
lalkoz6k bevonéasara, a kereslet felmé-
résére, piackutatdsra. Ugyanakkor a
rendelkezésiinkre all6 anyagok jelzik
azokat az er6forrasokat, potencialis
irdnyokat, termékcsomagokat is, ame-
lyek figyelembe vételével a marketing
koncepcid elkészithetd. Ezeket egya-
rant alatdmasztja a legfrissebb nemzet-
kozi szakirodalom és a praxis.

Az irasos anyagokban fellelhetd, va-
lamint a terlletr6l meglévd ismereteink
alapjan a vonzer6ket/termékeket az 1
tabla szerint harom csoportra osztjuk.

Ezek egy-egy csoporton belll - a
megcélzott piaci szegmens jellemzéi-
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tél fliggéen - kulonféle sulyozassal
osztalyozhatok, Gjrarendezhetdk, illet-
ve lehet6vé teszik az egyes csoportok
kozotti kapcsolddasokat is.

Marketing stratégia

A marketing stratégia lényege, hogy
meghatarozzuk: ajelenlegi helyzetiink
és a klls6 tendenciak figyelembe vé-
telével hova kivanunk eljutni. A célunk
az, hogy a megval6sulo turisztikai ter-
mékfejlesztések nyoman a megye
nemcsak komplex kinalataval, hanem
annak megjelenitésével is megkilén-
boztethet6 legyen az orszag mas régio-
itol. Ohatatlan azonban, hogy a fejlesz-
tések soran a pozitiv hatdsok mellett
negativ hatasok is érik az adott teriile-
tet. E negativ hatasok kivédésének ill.
csokkentésének egyedili mdédja az
azokra val6 felkészilés, azaz els6 1é-
pésként meg kell hatdroznunk azokat
a tényezoOket, amelyek a kijeldlt fej-
lesztések kovetkeztében kedvez8en
vagy kedvez6tlenil hatnak a tagan ér-
telmezett kdrnyezetre.

Pozitiv hatasok

 kdrnyezeti: a természet jobb megis-
merése, a természet védelme, tiszte-
lete, miemlékvédelem

» gazdasagi: egyéni és kdzOségi jove-
delmek novekedése, Uj munkalehe-
téségek és munkahelyek teremtése,
altalanos gazdasagi élénkilés (mul-
tiplikator hatas), mdédosuld gazdasa-
gi szerkezet, devizabevételek nove-
kedése, altalanosan javulé infrast-
ruktira, az eddig egyéltalan nem

Jandala Csilla docens, Budapesti Kézgazdasagtudomanyi Egyetem;
Gubéan Pal docens, Kodolanyi Janos Féiskola
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Vonzer6/termék
Erdé
Viz
Artér
Halaszat
Asvanyviz
Gyoqyviz
Vizitira
Kerékpartara
Gyalogtira
Vadészat
Lovaglas
Gyogynovények
Fotézas
Flora- és faunamegfigyelés
Védett teruletek
Hancs, nad, kender
Rendezvény sorozat
Kongresszus
Muzeum
Mivésztelep
Uzleti turizmus
Opusztaszeri Emlékpark -
és térsége
Porcelan
Gasztronémia: -
halaszlé, paprika, hagyma
Gylimolcstermesztés
Zoldségtermesztés
Sz816, bor
Tanyasi életmod
Tradiciondlis gazdélkodasi kultira
Regionélis kapcsolatok

vagy csak alacsony hatasfokkal m-
kodtetett er6forrasok ésszer(ibb ki-
hasznalasa

« tarsadalmi: elvandorlas megallitasa,
életszinvonal ndvekedése, kulturalis
orokségek, értekek védelme, tradici-
Ok Ujjdélesztése, massag iranti nyi-
tottsag, tolerancia, kozosségi €rzés
er6sodése, a kreativitas kibontakoz-
tatasanak Uj lehetéségei

Negativ hatésok

e kbrnyezeti: viz-, levegé-, talaj-
szennyezés, zajartalom, vizualis ka-
rok (pl. kdérnyezetbe nem ill§ épiile-
tek)

 gazdasagi: potencialis gazdaséagi ha-
szon hianya (pl. nem helybeliek, ese-
tenként kilféldiek tulajdondban van-
nak ill. mikodnek a turisztikai léte-

1 természet

1 tébla

JAVASOLT TERMEKCSOPORTOK

2. kultura 3. Orokség
+

+ 4+ + F F o+ o+ + 4+

+ + + +

+ 4+ + + +

+

+ + + + + +

+

sitmények), talzottan nagy import-
sziikséglet, eltérd fejlettségl terule-
tek jovedelmi és foglalkoztatasi K-
16nbségeinek tovabbi névekedése

e tarsadalmi: adott teriileten ajévede-
lem-differencidlodas a helybeliek
kdzott tarsadalmi fesziiltségeket is
gerjeszthet, a nem helybeli munkae-
ré6 alkalmazasa ellentéteket szulhet,
kultira kommercializal6déasa, devi-
ans viselkedési formak elterjedése
(kabitdszer, alkohol, prostitacio, bi-
nozés), a tbmeges forgalom okozta
zsufoltsag a helyiek szdmara kényel-
metlenséget okozhat, a turista-gettok
kialakitasa lehetetlenné teszi a ven-
dégek és a helybeliek kozotti kon-
taktust

Akkor tudjuk a pozitiv hatasokat
er@siteni és negativ hatasokat mérsé-

M&M
kelni ill. kivédeni, ha a fejlesztéseket
tervezzik, s a stratégia altal kijeldlt,

elérendd f6 célkitlizést, a Missioni is
ennek figyelembe vételével fogalmaz-
zuk meg.

Esetinkben Mission-ként az alabbi
fé célkitlizés fogalmazhaté meg:

Csongrad megye a jov6ben sajatos
arculattal rendelkezé desztinécio-
ként jelenjen meg Magyarorszag tu-
risztikai kinalataban.

A stratégia megvaldsitasanak esz-
koze a marketing-mix, melynek elemei
az alkalmaz6 megitélését6l fligg6en
4P-ként, 5P-ként vagy 8P-ként fogal-
mazhatok meg.(A tovabbiakban a 4P
szerint készitjuk a marketing koncep-
cidt.)

Egy regionalis marketing koncep-
cio kialakitasa esetén a 4P kidolgoza-
sanak mélysége természetesen eltérd.
A koncepci6 csupén ajanlast tehet a
létrehozandd termékekre, hiszen azok
végleges 0Osszeallitdsa a vallalkozok
feladata. Ugyancsak a véllalkozoktél
fugg, milyen &ron kinéljak termékei-
ket, igy a megyei koncepcio csak ajan-
last fogalmazhat meg a kdvetend6 ar-
politikara. A konkrét disztriblciés csa-
torndk kivalasztasa sem lehet megyei
feladat.

Kovetkezésképpen a megyei szint(
marketing koncepci6 az el6bbi mix-
elemekre nem részletezett javaslatokat
tesz, amelyek iranyvonalat, keretet je-
lenthetnek a vallalkozok szdméra. A
kommunikécids- és promocids-mix Ki-
dolgozasa ugyanakkor részletes, konk-
rét Iépéseket tartalmaz a megye 0j m &-
zsanak megismertetéséhez.

Product: Termék-mix

A turisztikai termékeket a fogyasztdk
egyre inkadbb keresik (HIP, azaz High
Interest Product). Sajatos vonasokkal
rendelkeznek, melyek figyelembe vé-
tele feltétlenul szikséges a marketing
teljes folyamatédban: a turisztikai ter-
mék rész-szolgaltatasokbdl all, eladha-
tdsagat befolyasolhatatlan tényezék is
alakithatjak, nagy a konkurencia, ne-
héz djat kinalni a turizmus piacan (ke-
vés az ismeretlen vonzerd).
Kovetkezésképpen akkor érhetlink
el sikert, ha ugyanazt masoktol eltéré
maddon kinaljuk: ha termékiink meg-
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kiillonboztethetd a konkurencia termé-

keit6l, ha termékiink specialis érdek-

16dést elégit ki, ha termékiink életké-
pes, ha termékiink bizalmat kelt.

A helyszinifelmérések, interjuk iga-
zoltak elGzetes feltételezéseinket:

1. A megye turisztikai kinalata els6sor-
ban belfoldi vendégek, hataron tal €16
magyarok és specialis érdekl6désd
kulfoldiek vonzasara alkalmas.

2. A tranzitforgalom megallitasa lehe-
tetlen. A megyén atutazd, dontéen
Németorszagban, Hollandiaban
dolgoz6é torok vendégmunkasok
egyetlen célja, hogy minél hama-
rabb hazajukba jussanak éves ren-
des szabadsaguk idejére. Ekdzben
kolteni semmire sem hajlandok:
élelmet és innival6t hoznak maguk-
kal, Ausztridban és Romaniaban
tankolnak. (A makoi fogados kez-
deményezése, hogy a térok vendé-
geket megfeleld étkezési és tisztal-
kodési lehet6séget kinalva ,,becsa-
logassa”, kudarcba fulladt.)

3. A kongresszusi- és gyogyturizmus-
sal kapcsolatos el6zetes elvarasok
talzottak. Noha a kinalatban meg-
jelenhetnek, illazi6 6nallo, a megye
arculatat jelenleg alapvetéen meg-
hatdroz6 termékként szamitésba
venni barmelyiket is, mivel az inf-
rastruktdra hianyos és erés a kon-
kurencia. (Ezt valljak a leginkabb
érintett telepiilés, Szeged varosanak
illetékesei is.)

Az altalunk fejlesztésre javasolt ter-
mékcsoportok (1. tabla) lehet8séget
adnak arra, hogy valtozatos, egymas-
sal joI kombinalhatd, egymast kiegé-
szit6 és egyben er6sité termékeket ki-
naljanak a vallalkozok.

Az eredeti tanulmanyban térképe-
ken tintettiik fel a jelenlegi adottsa-
gok alapjan els6 1épésként bekapcsol-
haté teleplléseket. A térképeknek
megfelel6en késziil§ prospektusokban,
kiadvanyokban azonban nemcsak a te-
lepiléseket, hanem azok és kérnyé-
kiik legfontosabb latnivaldit is szere-
peltetni kell. Ennek feltétele egy
0sszehangolt, pontos eseménynaptar
megléte. Az ilyen tipust kiadvanyok
elénye, hogy a megfeleld érdekl6désii
vendégek szamara taradtvonalat ajan-
lanak, s ezzel egyértelmien a hosszabb
tartdzkodésra 6szténdznek.

Természetesen javaslatunk a jelen-
legi allapotokon és jelenlegi ismerete-
inken alapszik, és nem zarja ki, hogy
kés6bb Gjabb vonzerdk/er6forrasok,
helyszinek bekapcsolasaval a meglévé
termékekkel harmonizal6, de azoktol
eltérd kinalat is megjelenhessen.

Price: Ar-mix
Az arpolitika alapja a sajat koltségek,
a konkurencia és a piac arszinvonala-
nak ismerete, mely utdbbit nagyban
befolyasolja az altalunk megcélozni ki-
vant piaci szegmens vasarloereje, kol-
tési hajlanddsaga.

Az arpolitika meghatarozasanal az
alabbiakat célszerli megfontolni:

» Rovidvagy hosszu tdvon szeretnénk-
e céljainkat megvaldsitani?

A célokat ne tévessziik dssze szan-
dékainkkal (pl. Ha célkitlizésunk a
haszon maximalizalasa minél rovi-
debb id6 alatt, valdjaban nehezen al-
lapithaté meg, hogy tényleg a lehetd
legtobbet hoztuk-e ki az ,,uzleth6l”.
Réadasul ez a taktika 6hatatlanul no-
veli a versenytarsak szamat!).

* El kell donteniink, hogy termékiink
aranak meghatarozasanal milyen
stratégiat kovetiink (bevezetéses, ko-
vetd, lefolozéses).

Esetinkben mindenképpen figye-

lembe kell venni azt a tényt is, hogy

a megye szempontjabol nem egyet-

len terméket, hanem termékcsopor-

tokat kinalunk, ezért az azonos cso-
portba tartoz6 mas termékek araval
is szamolnia kell a vallalkozénak.

A turisztikai arak kialakitasa 6n-

koltségi vagy érték-alapon torténhet.

Az arképzés specifikus vonasai:

1. Osszetettség, azaz tébb termék
egylttes arszinvonala a dontd

2. korai id6pontban torténik a megha-
tarozésa, igy nagy kockazattal jar-
hat (pl. inflacio)

3. differencialt, azaz szezononként, re-
lacionként, helyszinenként, korcso-
portonként, napszakonkeént is eltérd
lehet ugyanannak a terméknek az ara

4. kulfoldi latogatok szaméara mindig
az arfolyamokon keresztil érvénye-
stl az ar, igy az arfolyamok el6re
nem lathato, altalunk tervezhetetlen
véaltozasa kedvez6tlen hatassal lehet
eredeti elképzeléseinkre
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A jelenlegi forgalmi adatok és fel-
mérések is igazoljak, hogy a megala-
pozatlan &rképzés kdvetkezménye két-
féle lehet:

* tllzottan magas &r esetén a vendég-
hiany (néhany panzié, egyéb szal-
lashely szobaéra)

* tllzottan alacsony ar esetén a bevé-
telkiesés (pl. a mdzeumi, emlékparki
belép6k, a rendezvények jegyarai
»ertéktelenséget” sugallnak)

A jovében tudatositani kell a val-
lalkozékban, hogy az arak kialakitasa-
kor a termék értékét, a turistakfizet6-
képességét és a konkurencia arait
egyarant figyelembe kell vennitk!

Place: Disztriblciés-mix

A disztriblciés-mix az értékesités

maodjat, annak lehetséges csatornait je-

lenti. Alapvetéen kétféle megoldas jo-

het szamitasba az elosztasi csatornak

kivalasztasanal:

- direkt, amikor a szolgéaltatok kdzvet-
lenil, maguk értékesitik termékeiket
a fogyasztonak

- indirekt, amikor vagy tour-operator
(utazésszervez@) vagy utazasi iroda
(igynok) bekapcsolasaval juttatjak
el kin&latukat a piacra

Esetlinkben ez utébbi, tehat az in-
direkt értékesités kedvez6bb, mivel az
altalunk javasolt termékcsoportok spe-
cialis érdeklddési vendégkort céloz-
nak meg, s ezek elérése az emlitett
szervezeteken keresztlil 1ényegesen
egyszer(ibb, hatékonyabb, gyorsabb.

Nem mindegy azonban, milyen
tour-operatort ill. Ggynokoét valasz-
tunk, hiszen ezek is szakosodtak: cél-
ra, életkorra, terméktipusra, kozleke-
dési eszkozre.

A belfoldi piac potencidlis fogyasz-
toi rétegeit a megyében mikodé, rész-
ben tour-operatori funkciét is ellatd
szervezet/ek akéar kozvetlenul is elér-
heti/k.

Javaslat ajov6ben igénybe veendd ér-
tékesitési csatornakra:

1. Belfoldi csatornak: természetjard
egyesiletek, klubok, ifjusagi szer-
vezetek (cserkész, ttor6, egyéb),
nyugdijas  klubok, egyesiletek,
nagycsaladosok szévetsége, tarske-
resé6 klubok, mozgéassériiltek szer-
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vezetei, specidlis betegségekben
szenved6k  szervezetei, szakmai
szervezetek (zooldgusok, ornitol6-
gusok, botanikusok stb.), ifjlsagi
turizmussal foglalkoz6 hazai utaza-
si iroda (Panda Travel), kalandtu-
rizmussal foglalkoz6 hazai utazési
iroda ( Nomad Safari)

2. Kilfoldi csatornak: szakmai szer-
vezetek, tarsasagok, egyesiletek
(mint belfoldon), ifjusagi és nyug-
dijas szervezetek, tlraszervez6k
(Explore Worldwide, Encounter
Overland, Key-Camp, lkarus Rei-
sen, Marco Polo, Sab Tours, Kuoni)

3. Egyeb csatorndk: Magyarok Vilag-
szOvetsége, hatdron tali magyar
szervezetek, testvérvarosok, test-
vérmegyék tlraszervez8i és civil
szervezetei

Promotion: Kommunikacids-mix

A kommunikacios-mix helyes megva-
lasztasa a kulcsa a marketingterv sike-
rének. (Nemzetkozi felmérések szerint
a tevékenység eredményessége leg-
alabb 80%-ban ett6l fiigg!) Miutén je-
len esetben imdazsvaltasrol, Gj imazs
kialakitasarol és termékfejlesztésrdl is
sz0 van, a szokasosnal még intenzi-
vebb proméciés munkat kell végezni.
A fejlesztés lehetséges irdnyai:

» természetben valé tartdzkodassal
kapcsolatos arculat: ,,z61d”, outdoor

« sajatos tevékenységekhez kot6d6 ar-
culat

» erds kulturalis kot6dés
* tanulas, 6nképzeés, dnfejlesztés

A kommunikéaciés-mix legfontosabb
elemei:

1. reklam

2. eladas-6sztonzés (Sales Promotion)

3. kdzbnség-kapcsolat (Public Rela-
tion: PR)

Reklam

Feladata, hogy reklam-eszkdzokkel a
rekldmhordozékon keresztl felhivja a
figyelmet, fenntartsa az érdekl6dést,
segitsen a kivansagok létrehozasaban és
cselekvésre 0sztondzzon. Az eszkdzok
kozott egyarant helye van a nyomtatott
kiadvanyoknak és az él6szdnak is!
Természetesen minden reklamesz-
koznek a széles kérben megvitatott és

elfogadott (j megyei imazst tiikroz6 (j
logo-val, szlogennel és szinekkel kell
megjelennie.

Javasolt eszkdzok:

* nyomtatott:
prospektus, brossura, poszter, képes-
lap, matrica, hirdet6tabla, informa-
cios tabla, hirdetések: pl. Magyar
Hirlap UTASVARO rovat

* sugarzott:
radi6 (Poggyasz, Napkdzben, Ki
nyer ma?, Péntekt6l-péntekig, Zold-
sport reggel, Oxigén, Faluradid, Ma-
gyarorszagrol jovok, magyar nyel-
vl kilfoldre sz6lé adasok stb), tele-
vizio (MTV: Zéldpont, Kulturalis
hirado, Falu TV, Ablak sth.), kabel-
tévé, korzeti studiok

« audiovizualis anyagok :
videofilmek (t6bb nyelven)

Sales Promotion

A Sales Promotion mindig az eladas
helyén esedékes, iranyulhat a fogyasz-
tok felé, az ligynokok felé és a kzvé-
lemény-formalok felé.

Javasolt eszkdzok:

» Fogyasztok esetén:

»Kirakat”: a turisztikai szolgalta-
tok megyei l6gbnak és szlogen-
nek megfelel6 egységes megje-
lenése

- nyeremények, versenyek, vetél-
kedOk: sajat szervezésl szellemi
és igyességi jatékok és

- felajanlasok (pl. Szerencseke-
rék, Mindent vagy semmit, ke-
reskedelmi radiok, tévék, nem-
zetkozi, orszagos és helyi jelen-
téségl  kulturdlis és sport-
események rendezési joganak
megszerzése esetén szponzori
feladatok vallalasa)

- riportok, cikkek megjelentetése:
napilapokban, azok kulénb6z6
mellékleteiben és magazinokban

« Ugynokok esetén: study tour-ok szer-
vezése, eladasi versenyek, trainingek

Kdzvélemény-formalok esetén: saj-
totajékoztatdk, sajtoutak turisztikai
szaklapok munkatarsai szamara, na-
pilapok, magazinok munkatarsai
szdméra, szaklapokkal vald éallandd
kapcsolattartdas (Turizmus, GSZT,
TTG, Vendégfogadas), megyei és
helyi lapok folyamatos informalasa

M&M

(cikkek, interjuk, riportok, tudosita-
sok, felhivéasok)

Public Relation

A Public Relation legfontosabb célja
a bizalomkeltés. Kozéppontjaban a
megye sajatos termékkinalata, hirneve
all.

Elemei: a megye imazsa és az azt

megjelenitd 16g6, szlogen, valamint
kapcsolattartasa kilfoldi és hazai kiils6
partnereivel, a tertiletén m{ikdd6 val-
lalkozokkal, az ott é16 lakossaggal.

A kommunikéciés-mix minden ele-

ménél megkilonboztetett figyelmet
kell forditani az emberekkel val6 ba-
nasmadra, s ez a kévetelmény még fo-
kozottabban jelentkezik a turizmus
esetén. Hasonl6 figyelmet érdemel az
a tény is, hogy az altalunk felsorolt
feladatok egyike sem oldodik meg ma-
gatol, ezek megvaldsitasan folyamato-
san dolgozni, azokat szervezni kell.

Javasolt eszkdzok:

1. Testvérkapcsolatok kihasznalasa

nem csupan politikai/kulturalis céllal

vetélked6k szervezése: ,,Ki tud tob-
bet Csongrad megyér6l”, ,Miért
pont Csongrad megye...”, ,Mit ta-
pasztaltam Csongrad megyében...”

k6zos rendezvények : kultira, okta-
tas, sport, kdrnyezetvédelem, régé-
szet stb.

2. Kapcsolattartas a vallalkozokkal

(kozvetlenal ill. szakmai szervezete-
iken keresztil)

elképzeléseket megismertetni, elfo-
gadtatni

ezek megvalositasara 6sztonozni: pl.
megyei 16g6 hasznalatat feltételhez
kotni

akciok szervezése, pl.: ,,Az év leg-
jobb étterme/panzidja/falusi vendég-
fogadoja/szolgaltatdja ..... 7 cim el-
nyerésére, ,,Helyi gasztrondmiai spe-
cialitdisok az étlapon/itallapon”,
»Korszer( taplalkozas kinalata az ét-
lapon” (megyei termelésl zo6ldség,
gyumalcs, gabona, gyogy- és fliszer-
novenyek)

3. Kapcsolattartas a lakossaggal

Lakossag megmozgatasara
- informécid-gy(jtés (tevékenysé-
gek, értékek, lehet6ségek)
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- Otletgydjtés : ,Mi jut eszébe a
harom termékcsoportrél?”, ,,Ho-
gyan csalogatna a megyébe a tu-
ristdkat?” (szlogen!), ,,Milyen
képpel jeldlné a megyét?” ( 16-
go!), ,.Milyen szinekkel jel6Iné
a megyét?”( 16gd!)

- fotopalyazat: felhasznalhaté ké-
peslaphoz, prospektushoz, al-
bumhoz

- szellemi vetélkeddk

- kornyezet szépitése, rendezése
(virag, fa, park, tisztasag)

 Palyazatok kifrasa didkok szdméra

- Tudomanyos didkkéri (TDK)
munkak, szakdolgozatok készi-

tésére megadott témékban, ver-
senyek, vetélked6k kiirasa

Kiallitasok, vasarok

A kiéllitasokon, vasarokon valé rész-
vétel egyaradnt része a disztriblcids, a
Sales Promotion és a Public Relation

tevékenységnek, ezért ezt az eszkodzt
kilon kezeljik.

Turisztikai kiallitasok, vasarok

- fogyasztdk megcélzasa esetén : ko-

z0nség-vasarok
- gynodkodk megcélzasa esetén : szak-

mai vasarok

A jelenlét tovabbra is indokolt bel-
foldon az Utazéas Kiallitason, kulfol-
don pedig az eddig latogatott kiallita-
sok kozil azokon, amelyeken kimu-
tathatd, statisztikai adatokkal bizo-
nyithatd a részvétel eredményessége,
azonban az (j imazs, az annak megfe-
lel tour-operatori kapcsolatok és rek-
lameszkdzok kialakitasa utan Gjabb ki-
allitdsok bekapcsolasa javasolt.

Egyéb kiallitasok, vasarok, bemutaték

« ajelenlét invitativ jelleggel javasolt

Rovid tdvon megvaldsitandd
feladatok

Megyei Kozgydilés feladatai

Turisztikai Bizottsag/Albizottsag 1ét-
rehozésa

Tagjai:
e azon telepilések polgarmesterei,

ahol a turizmus meghataroz6 szere-
pet jatszik

 turizmusban vallalkozoként mikodd
szakemberek

turizmussal szoros kapcsolatban le-
v teriiletek képvisel6i (mizeum,
természetvédelem, vizigy)

kils6 turisztikai szakért6k
Feladatai:

turisztikai ~ fejlesztések/palyazatok

koordinalasa

rendszeres kapcsolattartds a turiz-
musban érintett polgarmesterekkel
(azokkal is, akik nem tagjai a koz-
gy(lésnek!)

a turizmust érint§ kérdésekben fo-
lyamatos egyiittm(ikddés mas bizott-
sagokkal/albizottsagokkal, kiléno-
sen a tertletfejlesztési bizottsaggal

allando kapcsolattartas és egyuttm-
kddés aturizmusban érintett/érdekelt
személyekkel és szervezetekkel (pl.
bankok, oktatasi, tudomanyos, kul-
turélis intézmények, egyhézak ill.
ezek képviselGi stb.)

a megye eddig ki nem hasznalt tu-
risztikai potencialjaival valo foglal-
kozéas (pl. Jozsef Attila, Purlitzer J6-
zsef, Opusztaszeri Emlékpark, sze-
gedi arviz, tiszai kultura, régészet).

Sajat szervezet létrehozasa a megye ,,ér-
tékesitésére” belfoldon és kilféldon

Feladatai:
* a turisztikai kinalat értékesitése

» a megyéhez kotédd specialis termé-
kek értékesitése (kézmdives, élelmi-
szeripari, konyv, film, ajandék: poélo,
naptar, kulcstartd, képeslap stb.)

Szlogen-, 16gd, foto- és filmpalyazat
kiirasa
* célja az 0j imazs megjelenitése
» megkotés: a palyazat kiirasa két Iép-

csében torténik

1. lépcs6: lakosséagi Otletpalyazat
(szlogen, 16gd, foto, film)

2. lépcsd: megyei vallalkozdk sza-
mara (a lakossagi Otletpalyazat nyertes
miiveinek felhasznalasaval)

Péalyazatok kiirasa kuldnféle tervek ké-
szitésére
« termékfejlesztési tervekre szol6 pa-

lyadzatok kiirdsa az eddig ki nem
hasznalt turisztikai potencialokra
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¢ marketingtervekre szolo palyazatok
Kiirasa az egyes akciokra

Oktatés, képzés, szakképzés

» Onkormanyzatoknal dolgozok sza-
mara training szervezése a megye (j
imazsanak megfelel6 turisztikai ki-
nalat megismertetésére, bovitésére,
értékesitésére

specidlis képzések bevezetésének
szorgalmazéasa kdzép-, felséfoku ok-
tatdsi intézményekben és atképz6
programokon

Telepilési 6nkorméanyzatok feladatai

« turisztikai referens kijel6lése/alkal-
mazasa a hivatalban

a helyi lakossag bevonéasa/aktiviza-
ldsa

» a megyében létez6 eredményes kez-
deményezések megismerése, ezek
tapasztalatainak felhasznalasa (pl.
Pusztamérges)

¢ kapcsolattartas a vallalkozokkal
« infrastruktdra koordinalt fejlesztése

« helyi akciok szervezése (rendezettség,
cégtablak, egységes megjelenés)

A Tourinform iroda feladatai
a megvaltozott helyzetben

» szakmai team szervezése a palyaza-
tok elbiralasara
Felelds: Turisztikai Bizottsag/Albi-
zottsag elndke; Tourinfom iroda ve-
zetbje

prospektusok, filmek, képeslapok,
albumok, kiadvanyok elkészittetése
a szakmai team Utmutatasa szerint

Rovid, kozép- és hosszl tava felada-

tok:

» a megyével kapcsolatos turisztikai
informéciok folyamatos karbantarta-
sa és bevitele az orszagos rendszerbe

* szoros egyuttm(ikodés a megyei koz-
gy(lés altal létrehozott 0j értékesitd
szervezettel

* kK

Az ismertetett tanulmany a Csongrad

Megyei Kozgyllés megbizasabol ké-

szitett turizmusmarketing-terv része. A

teljes tanulmany természetesen a hely-

zetértékelést és a jovében, hosszu ta-
von megvaldsitand6 feladatokat is tar-
talmazza.
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Szakteruleti prognosztika,
jovokeplatas es -alakitas

A cikk keretében a mez6 szint, egy
szakteriileti jovOkép leképzésére tor-
tént kisérletet mutatunk be, vizsgalva
a ndvekedést meghatarozé legfonto-
sabb tényez6k alakuldsat, hatasat.

A terjedelmi korlatok termé-
szetesen csupan a vazat képesek érzé-
keltetni annak az atfogé munkanak,
amely Utkeres6 a modszereket illetéen.
Magan hordja a megbolydult egységes
adatbazis gondjait (pl. az 4gazati osz-
talyozasi rendszer valtozasa, szerveze-
ti valtozasok, a megfigyelési kor val-
tozasa, egyes mutatok tartalmanak val-
tozésa stb.) és a megvaltozott piaci vi-
szonyok kozott a vallalati érdek védel-
me miatti  informéacio-visszafogas
okozta nehézségeket.

Kettds kozelitésben kisérli meg fel-
allitani a prognozist. A piaci oldalt, a
keresletet, a sokdsszetevés szolgalta-
tasfejlesztés programjabol, valamint az
export-lehet6ségek mérlegelésébél ve-
zeti le. A termel8i oldal valtozésat és
egyes gazdasagi szerepl6k adottsagai,
lehet6ségei, fejlesztési er6feszitései ol-
dalarol kozeliti meg. Ezt az oldalt mo-
dulélja azonban az id6 és az ipar (gaz-
dasag) politika fiiggvényében valtozo
import. Mindezek integralt - az egyes
szervezetek egyutt kezelhet6 - adatai
adjak a szakteriilet kinalatat.

A kialakul6é kép - a szdmos hatés
id6ben nem is egyiranyu valtozéasa ko-
vetkeztében - akar amorfnak is tekint-
het. A kdnnyebb kezelhet6ség érde-
kében - avaltozasokhoz, tényez6khoz
rendez6-elvek rendelésével - fejlddési
savok képezheték. Ezzel egyuttal ér-
zékelhet6vé valik a fligg6ség és a bi-
zonytalansag is.

A szakteruleti prognosztika, ajové-
kép felépitése nem csupéan a gondolat,
az akarat passziv leképzése. A vizsga-
lat egy lezarult szakaszanak befejezté-
vel Ggy tlint, hogy a feldolgozott in-
formaciéhalmaz rendezettsége, az ab-
bél levezethet6 racionalis mozgasten-
dencidk pozitiv hatassal csatolédnak
vissza a folyamatokban résztvevékhoz.

Jellemz6k

A jovbékép felvazolasa a fejlédési le-
het6ségek feltarasat, valamint annak a
célszerli mozgastérnek a kérvonalaza-
sat jelenti, amelyben a tudatos, racio-
nalis cselekvések a folyamatot akara-
tunknak megfeleléen el6reviszik.

A jov6 alakitasat célzé rendkivil
heterogén, tébbiranyba mutat6 parcia-
lis mozgasok egy adott cél érdekében
tortén6 osszefogasa, kozos érdekeik
felmutatasa objektiv helyzetértékelést
kivan. Csak ennek birtokaban vérhatok
realis célkitlzések. Ugyanakkor a
szakterllet helyzetét megitéld szakér-
téi vélemények kozott olyanokkal is
talalkozunk, amelyek parciumokat ra-
gadnak meg. Kett6s értelemben is.
Egyrészt szervezeti piac komplex le-
het6ségeit. Mésrészt figyelmen Kkivdl
hagyjék a fejlédést befolyasolé (befo-
lyasolni képes) egyéb tényezék folya-
matra gyakorolt hatasat. Ennek ,ered-
ménye” a nem elfogadhatd lesz(kitést
alkalmazo6 vizsgalati mod és allapot
prezentacio.

A prognéziskészités modszertani ajanlasai a hazai szakiro-
dalomban alapvetéen két 6 tertiletre koncentralnak. A szerzék
egy része a makroszintl prognozisok szerepét hangsulyozza. E
téren jelent6s kutato-fejleszt6 munka folyik ma is. Kulonos
hangsulyt kapott az elmult években a struktUrapolitikahoz
kapcsolodd kutatési terilet. Szdmos kozelités, mddszertan
létezik. Szinte ahany kutatéhely van, annyi vizsgalati modszert
dolgoztak Ki.

Mas kutatok a mikrogazdasag, a vallalkozas-gazdasagtan
keretébe helyezik vizsgalataikat. Ez a nalunk kialakuléban 1évé
- tobbnyire adaptaléssal szilet6 - modszertan egyltt gazdago-
dik azzal a gazdasagi alappal, mely maga is a kialakulast kdvet6
fejlédés els6 szakaszaban van.

dr. Palinkas Jend cimzetes egyetemi docens,
Budapesti Kozgazdasagtudomanyi Egyetem
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Megitélésiink szerint a jovokép fel-
vazolasanal a kiindulépont egyrészt a
felvev@piac:

- belfoldi szolgaltatoi szféra és varha-
to fejlédése,

- a potencialis exportlehetéségek;

mésrészt a kinalati oldal:

- belfoldi gyartok,

- az import, valamint

- a gyartok és az import viszonyat
meghatarozé  tényez6k egyuttes
vizsgalata lehet.

Tovabba figyelembe kell venni:

- az oktatas,

- a kutatas-fejlesztés,

- a kozelmualtban megvalosult és fo-
lyamatban lév6 termeléskorszer(si-
t6 beruhdzasok hatasat;

és mindezeken tul nem hagyhat6 fi-

gyelmen kivil, hogy

- milyen a szakterilet t6kevonzasa,

- ajelen folyamat és a tovabbi valla-
lati privatizacié6 mennyiben fogja a
jelenlegi &llapotot valtoztatni.

Végezetiil, de nem utolso sorban ki-
tintetett figyelmet érdemel(ne) az a
kérdés, hogy érvényesiil-e (a tanul-
many Kitekintésének id@intervalluman
beltl fog-e érvényesiilni) egy innova-
ci0-6sztdénz6 gazdasagpolitika és me-
lyek ennek a sajatos szakterileti ele-
mei.

A problémakoérok tovabbi kutataso-
kat kivannak meg, ezért az elért és itt
bemutatott eredmények csupan jelzés-
értékliek.

« Jov6orientaltsag

A szervezet fejl6désében fontos szere-

pe van tobbek kdzott annak, hogy

- a vezetés milyen stratégiat valaszt,

- milyen eszkdzokkel valositja meg
azt, hogy

- lehet6ségeit (piaci és belsd er6forra-
sait) redlisan értékeli-e,

- hogy rugalmas alkalmazkoddképes-
ségét napi gyakorlatta tudja-e alaki-
tani, hogy

- céljai eléréséhez meg tudja-e nyerni
kornyezetét.

Ehhez a célokat redlisan, logikusan
és érthetden kell megfogalmazni. A cé-
lok megfogalmazésa, elfogadtatasa jo-

vBképlatéast, ajovikép-kialakitas pedig
hitet kivan meg.

»Vallalkozni ugyanis csak jévéori-
entalt emberek akarnak és csak ilyen
emberek képesek erre.” (9) Ennek hi-
anyaban a tudomanyos igényesséqd,
megalapozott moédszertant alkalmaz6
progndzis is csupan ,,papirkép” marad.

A problémakor vizsgalatara egy jol
korilhatarolhaté szakteriilet példajat
valasztottuk, részben a kell§ konkrét-
sag érdekében, részben a szakteriileti
sajatossagok érzékeltetésére. A prog-
nézis-példa szintere a professzionalis
hiradastechnikai ipar. A valasztott pél-
da lehet6séget ad az altalanos jellem-
z6k kiemelésére. Ugyanakkor arra is
felhivja a figyelmet, hogy a prognoézis-
készités megbizhatdsagat éppen a hu-
méan oldal hatarozza meg. Ezt az ér-
dekt6l vezérelt up to date informacio-
bazis, a szakmasajatossagok ismerete,
figyelembe vétele, az akarat és a hit
egysége, valamint mindezek egyensu-
lya teremtheti meg.

A vizsgalat soran olyan mértékd el-
lentmondésokkal talalkoztunk, ame-
lyek méar énmagukban is felkeltették a
figyelmet. Kevés olyan terllet van ma
az orszag ipardban, amelyrél olyany-
nyira megoszloak lennének a vélemé-
nyek a jovot illetben, mint a pro-
fesszionalis  hiradastechnikai ipar.
Amig egybehangzok a vélemények a
szakteriiletnek a gazdasag fejlédésé-
ben betdltdtt meghatarozd szerepét il-
let6en, addig a hazai gyartas (és ehhez
kapcsol6do) fejlesztés szerepét, lehe-
t6ségeit, még inkdbb a sziikséges lé-
péseket illeten rendkivil differencialt
allaspontok talalkoznak.

Tobb szerz§ is foglalkozik a pro-
fesszionalis hiradastechnikai ipar hely-
zetének elemzésével, a lehet6ségek ke-
resésével. Tobben, mint az a publika-
ciok els6 attekintése alapjan vélelmez-
het6 lenne. Hianyzik azonban a reélis
helyzetértékelés. Ha viszont nincs
megfelel6 diagndzis, a szlikséges tera-
pia is késlekedik. Vannak a szakmai
kdrben, de még inké&bb kivulallok, akik
eltemetve latjdk a terlletet. Masok
hisznek a magyar mérnék képességé-
ben, életrevalésigéban, toretlen hité-
ben. Tobben péarhuzamot vonnak a
mult és ajelen kdzott, igazolva helyin-
ket, szereplinket. Ok a nemzetkozi fej-
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I16dési trendbdl, az objektiv (belsd) fo-
lyamatokbdl levezetve mutatjdk be a
jovo, a fejlédés altal kikényszeritett,
szikségszer( valtozas iranyét. Anali-
zisuk - igaz altalanos érvény( - konk-
l0zidja egyszeri: jobb az er6s folya-
matok felismerése alapjan az id6ben
valo cselekvés, mintaz elkésett, kikény-
szeritett lépés.

e Az atmeneti jov6kép alakitasa

Az elB6re ki nem szdmithaté valtoza-
sokra az egyének, a kiillénb6z6 érdek-
csoportok szerepl6i differencialtan re-
agalnak, a negativ hatasok kompenza-
lasadt més-mas eszkdzokkel kivanjak
elérni. Rendezetlen (kaotikus) viszo-
nyok kozott, atmeneti idészakban, ha
a befolyasold tényezék eltér6 iranyd
és eseti valtozasa tapasztalhatd, kilo-
nosen indokolt a megkérdezésen ala-
pul6 el6rejelzés. Segédeszkdziil hasz-
nalhaték a matematikai-statisztika
madszerei (igy pl. a harmonikus ana-
lizis, a legkisebb négyzetek médszerei,
a szezonalis mozgasok vizsgalata,
trendszamitas, korrelacié szamitas,
mozg6 atlagok meghatérozésa, idGsor
elemzés, piaci szegmensek indexei,
konjuktiratesztek és barométerek,
vagy a nemzetgazdasagi mérlegrend-
szerek osszefliggéseinek feldolgozasa.)
(7) Ezek azonban 6néalléan éppen az
atmeneti jelleg miatt, rovid tdvra meg-
bizhato el8rejelzéseket nem adhatnak.

Gyakori, hogy nem a szakterileti
szereplék, hanem befektet6k és kilon-
b6z8 érdekcsoportok végeztetnek vizs-
galatokat egy-egy szakteriilet életkeé-
pességerdl, jovedelmezdségének var-
hat6é alakuldsarol. A szamos ilyen jel-
legl vizsgalati médszerbél kiemeljik
a cost-benefit analysis mddszert.

Az alkalmazkodasi készség vizsga-
latéra méas szerz6k mez6 szintl indi-
kator-rendszert (4) dolgoztak ki. Mas
kutatdk (3) tisztan vallalati (aggregélt)
mérlegadatok alapjan, szakagazati
szint( pénzigyi hanyadosokat képez-
nek (profitabilitasi, t6keszerkezeti, lik-
viditasi, teljesitmény és koltségvetési
poziciot kifejez0 ratak) a hatékonysag
értékelése szempontjabdl és felrajzol-
tdk az ipar ,hatékonysagi térképét”.
Napjaink egyik 0j kutatasi iranya (ak-
tualitasat a hazai vallalatok roml6 gaz-
dasagi teljesitménye adja) az ellentétes
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pélus vizsgalatara iranyul (11) és a
cséd szélén allo vallalatok, terlletek
jelzésrendszerének kialakitasara torek-
szik.

A vizsgalat sordan megkiséreltik
hasznositani a kiilénb6z6 mez6- és
makroszinti kutatdsok eredményeit.
Azok az els6sorban pénzugyi jellegl
mutatok, amelyeket a hatékonysag jel-
zésére képeztek, az er6s aggregaltsag
miatt nem hasznalhaték. (Pl. a szakte-
rillet egytt szerepel a hiradas- és va-
kumtechnikai soron az alkatrészgyar-
tassal és a szorakoztatd elektronika-
val.) E korilmény is felhivja a figyel-
met, hogy egy szakterlleti jov6kép
képzéséhez az er6s aggregaltsagl ada-
tok nem, vagy csak redukcioval hasz-
nalhatok. Gondot okozhat tovabba, pl.
az id6sorelemzésnél, a megfigyelés
korének véaltozasa is. Mind e korul-
ményeket figyelembe véve, vizsgala-
tainkat alapvet6en a megkérdezéses
madszerre alapoztuk és kiegészitésul
vettiik figyelembe a fellelhetd vallalati
foglalkozéasokat, valamint a rendelke-
zésre all6 statisztikai informéciobazist.

» A mintavétel

A cél a gyartas (és az e mogott allo
fejlesztés, valamint oktatas) jovéjének
termelési, értékesitési, piaci lehet6sé-
geinek attekintése, az itt alkalmazott
progndzismodszerek  megismerése.
Ennek érdekében nemcsak a kozvetle-
nil érintett termelési, hanem a kapcso-
16d6 teriiletek képvisel6inek vélemé-
nyét is bevontuk a vizsgalatba.

Szinte teljes korli a mintavétel a
szakteriileti meghatarozd (termel6-fej-
lesztd) szervezetek szamat illet6en. A
vizsgalat azokra a privatizacié soran
létrejott kisvallalkozasokra nem terjedt
ki, amelyek tevékenységében dont6 a
kereskedelmi tevékenység (valamely
nemzetkdzi cég képviselete), bar bizo-
nyos engineering és telepitési felada-
tokat itt is ellatnak, de gyartast nem
folytatnak. Ezen tul a teljes véllalati
kor képviselve van. A vallalati kér mel-
lett megjelenik részben az ipariranyi-
tas, részben a felhasznaldi, szolgaltatoi
szféra, valamint az oktatas képviseld-
inek véleménye is.

A vizsgalat 34, ebb6l 25 profitori-
entélt és tovabbi 9 nonprofit szerveze-
tet fogott at. A profitorientalt szerve-

zetek létszamat, tovabba a szolgaltato-
fejleszt6, valamint a BME tanszéki
szakiranyu kutato-fejleszt6 létszamat
figyelembe véve, a szakma 6sszfoglal-
koztatott létszama (a tobbprofilt val-
lalatok a tevékenység jellege szerinti
redukalt létszammal szerepeltetve)
1993. december 31-én mintegy 8 ezer
6 volt.

A vizsgalat sordn a 25 profitorien-
talt szervezetbdl 18-nél készilt vezetSi
interju. (A tovabbi 7 vallalat adatai val-
lalati informé&cids anyag alapjan kerul-
tek feldolgozasra.) Osszesen 27 szer-
vezetnél 36 interju sziiletett.

A megkérdezettek atlagos életkora
48,8 év. Koziluk kettd n6, a tobbhi férfi.
Valamennyien diplomasok (tébb két-
diplomas). 11 f& tudomanyos fokozat-
tal rendelkezik, tovabbi 9 f6 egyetemi
doktor.

A szakmai attekint6készségre és
kapcsolati rendszerre jellemz8, hogy
palyajat az 0sszes megkérdezett szak-
teruleten kezdte és az évek soran ki-
16nb6z6 intézményekben végeztek
munkat. Egészen elenyész6 azoknak
az aranya, akik ma is els6 munkahe-
lyikon ( a szervezeti névvaltozast fi-
gyelmen kivil hagyva) dolgoznak. A
véllalati korben dolgozok egy része
tobb vallalatnal, intézményben is dol-
gozott mar. A kormanyszervekben, ira-
nyitészerveknél (IKM, OMFB, Urku-
tatasi Iroda) dolgozok az ipar, a kutatas
vagy mas iranyito szerv teriiletérdl ér-
keztek jelenlegi munkahelyikre. A
szolgaltatasban, egyéb felhasznaloknal
(MATAV, HM, BM) dolgozék mind-
végig e szervezetekben tevékenyked-
tek.

Meghataroz6 magatartasukra, jové-
latdsukra

- a szakmai kot6dés, hogy életiik je-
lentGs részét a szakterileten (a szak-
maéért) toltotték el;

- specialis szakismereteket szereztek
eddigi palyfutasuk alatt (ezt jelzik a
publikaciok, talalmanyok, szakértéi
megbizasok);

- szakmai elismerést kaptak (tudo-
manyos fokozatok, szakmai-vezetdi
elémenetel, tudomanyos egyesiilet,
nemzetkdzi szervezetek munkéajé-
ban vald részvétel, fels6fokd oktata-
si tevékenység);

M&M

- mint vezet6knek kapcsolatrendsze-
rik révén ralatdsuk van a szélesebb
szakmai teriletre is, a nemzetk&zi és
a hazai fejlédési (fejlesztési) trendek
alapjdn hozhatnak dontéseket, kez-
deményezhetnek jovéépitd lépése-
ket;

- avezet6k egy része az altaluk veze-
tett szervezet résztulajdonosa is, igy
a jovéépités nemcsak munkahelyiik
meg0rzése, hanem vagyonuk gyara-
pitasa érdekében is torténik.

A dolgozat —a kialakult er6viszo-
nyokat figyelembe véve - felcsillantja
a bizakodast alatdmasztani latsz6 ered-
ményeket és kbzvetiti az Utkeresés bi-
zonytalansagérzetét is. A megkérde-
zettek és a tanulmanyozott forrasmun-
kéak alapjan egy aréna juthat esziinkbe.
A porondon kiizdenek a gladiatorok (a
vallalatok), korben, a lelaton pedig a
szimpatizansok és a legjobb esetben is
semlegesek.

¢ A tulajdonosi szemlélet
érvényesulése

A tulajdonosi magatartas - bar a tulaj-
doni hényadokt6l fliggéen differenci-
dltan, de - érzékelteti hatésat a szer-
vezetek fejl6édésében, a piac rugalmas-
sagaban, a jovGépitésben. A vezetés-
ben tébb résztulajdonos is résztvesz,
ennek megfelel6en akilonbdzd iranyd
szakértelem pozitiv hatasa integralo-
dik. Az interjuk soran nem volt érzé-
kelhetd, hogy az els6szamu vezetd té-
vedhetetlennek allitotta volna be ma-
gat. A kell§ élettapasztalattal rendel-
kez6 vezet6k fontosnak tartjak a tébb-
irdny( szakértelmet és informéciokat
a jovBkép forméalaséhoz. Ennek egy-
szer(i és kozvetlen formait val6sitjak
meg a kisszervezetek. A kodzepes és
nagyobb méretli vallalatoknal, bar
megteremtették ennek forumait és csa-
tornait, ezek azonban - ugy tlinik -
nagyon hasonlitanak a korabbi intéz-
meényrendszerhez. Itt a hatékonysagot
a vallalatvezetés ratermetsége, dina-
mizmusa és szervez8 ereje biztositja
elsésorban.

Megfigyelhet6, hogy egy véllalat
privatizaldsa soran az Ujonnan kiala-
kult vallalatvezetés néhany szazalékos
tulajdonrészesedése kell6 biztositékot
ad a tobbségi tulajdonnal rendelkez6
befektet6knek. Biztositva latjak a ma-
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gasszinvonall vezet6i szakértelem és
atulajdonlés pozitiv hatasainak 6ssze-
kapcsolasat. Az is tapasztalhato volt,
hogy a technoldgiafejlesztés érdeké-
ben szlikséges t6kebevonas modozata-
inak kidolgozasara, az el6készitd tar-
gyaldsokra teljes szabad kezet kapott
a vezetés. Mas esetben az tapasz-
talhatd, hogy a t6keemelés célja egy
fejlett marketingrendszerrel rendelke-
z8 nemzetkdzi vallalat bevonasa.
Mindkét esetben teljes bizalmat élvez
a résztulajdonos vezetés a tulajdono-
sok részérél. Tulajdonosi pozicidbol
vezetve az el6késziletek gyorsabban
haladnak és a partner bizalma is na-
gyobb.

Kutatés, fejlesztés, oktatas

A szakterlleten korabban létrejott és
funkciondlé K+F bézis drasztikus val-
tozason ment at. Az érdemi kutato-fej-
leszté er6t koncentrdlé szervezetek
(vallalati és intézeti) szétestek. A le-
épulési folyamatban az évtizedek alatt
felhalmozott szellemi értékek pusztul-
nak el. Ugy tiinik, a lezajlott folyamat
negativ.  kdvetkezményei igazan
hosszabb tavon fognak hatni. Elkép-
zelhetetlen ugyanis - a nemzetkozi
gyakorlattal ellentétes -, hogy olyan
dinamikusan fejl&dd terlletek, mint pl.
a tavkozlés vagy telematika, ne ren-
delkezzenek egy-egy profilban a kriti-
kus tomeget elér6 (megkdzelité) fej-
leszt6bazissal. Ha egy - programjaban
koordinalt, a szétszért csoportokat
0sszefogd, nagyobb erét koncentrald -
fejlesztési projekt elindulna, feltehet6,
hogy abba ajelenlév6é nemzetkdzi val-
lalatok sajat, ma is funkcionald fejlesz-
t6 szervezeteikkel bekapcsol6dnanak.
Az er6koncentracio, a szakma legki-
valobb kutatéinak bevonasa olyan -
most méar nemzetkdzi mércével mér-
het6 - eredményeket hozna, amely le-
hetévé tenné nemzetkdzi kutatasi-fej-
lesztési programokhoz valé sikeres
csatlakozéasunkat.

A szakteriilet kutatas-fejlesztés igé-
nye és igényessége ismert. Mig a szak-
ma K+F raforditdsa a fejlett ipari or-
szagokban a forgalom 5-8 %-a (a ve-
zet6 multinacionélis cégeknél 10-15 %
kdzotti mértékd id6szakos raforditdsok

sem ritkak), addig hazéankban az ilyen
iranyu raforditas 0,5 % alatt marad.
Jellemz8en a kis- és kdzepes méreti
szervezetekben folyik ma fejleszt6 te-
vékenység. Az alap- és alkalmazott ku-
tatds nagyrészt megszint, ebb6l ami
megmaradt az az egyetemi-tanszéki
kutatécsoportokban talalhatd. A szak-
teruleten fejlesztést folytaté 21 szerve-
zetet figyelembe véve, 1993. végén itt
mintegy 650-680 diplomés (mérndk)
végzett fejlesztémunkat. (Ez nem tar-
talmazza az asszisztensek szamat.)

Mindehhez szorosan hozzakapcso-
l6dik az oktatas-képzés szerepe. Mivel
az altalaban otéves képzést még né-
hany éves aktudlis szakmai ismeret-
szerzés kell, hogy koévesse, mire haté-
kony mérndkké vélik a diplomas, ér-
zékelhetd, hogy az ezredforduld ,,er6s”
mérnokei ezekben az években kezdik,
kezdték meg tanulméanyaikat. A jov6-
hoz sziikséges mérndkképzés (szeren-
csénkre) ez ideig toretlen. Bar nehéz
korilmények kozott, de betdlti jovot
épitd szerepét a fels6fokl oktatas. Az
elkdvetkez6 10 évben a villa-
mosmérndki, illetve mlszaki informa-
tika szakrél (BMF) vérhatéan (a mai
kibocsatasi ratat feltételezve) mintegy
4000 diplomas keril ki. Megitéléslink
szerint ez a kibocsatasi titem dsszhang-
ban van a szakterilet fejl6dési lehetd-
ségeivel és vérhatd igényével.

A felséfok( mérnokképzés hatasfo-
k&ban hdrom meghatarozé tényezé dif-
ferencialt képet mutat. A képzésre je-
lentkez8k és képzettek atlagszinvonala
- vezet6 professzorok megitélése sze-
rint ismeri el a szellemi - benne kiil6-
nosen a mérnoki - munkat és ennek
visszahatdsa mérhet§ az oktatési rend-
szerben is.

Az oktatds szinvonalanak fenntar-
tasahoz ajovében atananyag folyama-
tos fejlesztése és az oktatoi kar szel-
lemi szinvonalanak szintentartasa
szlikséges. Ennek el6feltétele - tobbek
kozott - a kutatasi tevékenység lehe-
t6ségeinek biztositasa a fels6oktatasi
intézményeken belil. Mind a tan-
anyag, mind az oktatoi kar heterogén
képet mutat ma. A mérndki ismereteket
kiegészitd képzés a kezdeményezés
stadiuméban van. Az oktaték gyakor-
lat-orientaltsaga nem valt altalanos ko-
vetelménnyé.
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Prognozis

A vezet6i vélemények, arendelkezésre
allt informaciés anyagok, valamint a
hazai adottsagok mellett figyelembe
vehet§ nemzetkozi fejlédés alapjan -
szakert6i kontrollal - készitettiik el a
mintegy Ot-hatéves idétavot (az ezred-
forduldig) atfogd termelési és értéke-
sitési progndzist. Ennek & konklizidi
az aldbbiak.

Az egyes vallalati felkészulési
programokat, valamint el&rejelzése-
ket, a szolgaltatoi (felhasznaldi) teru-
letek varhat6 alakulasat, az export le-
hetéségeit figyelembe véve vérhatd,
hogy a szakteriilet 1996-1997-re meg-
kozeliti az 1980-as évek forgalom-
szintjét. Elsésorban nem az értékesitési
forgalom nagysagaban, hanem annak
felfutasi temében, importtartalmanak
véaltozdséban, tovabb4, kisebb mérték-
ben az exportlehet§ségek megitélésé-
ben lehet differencialt palyakat felva-
zolni. Ehhez a vérhatd értékesitési for-
galom-szinthez és értelmezéséhez né-
hany megjegyzést kell tenni.

- Ez a forgalomszint jelent&s import-
tartalommal jon létre.

- A varhato forgalomnovekedés kozel
a jelenlegi foglalkozottsagi szinten
jon létre. Uj munkaerét nem von be,
min6ségi cserével azonban jelentd-
sen atalakul. (Egyes gyarakban sza-
mottevd fluktudciora mar a kozeljo-
v6ben kell szamitani.)

- Az (j érték dont6en belfoldi felhasz-
nalasra kerll. Az export nem éri el
korabbi, forgalmon bellli aranyat.

-A forgalom els6 harom évben ta-
pasztalhaté ndvekedési iteme - ha a
gyartmanyosszetétel szamottevéen
nem maodosul, ez pedig rovid tavon
nem varhaté - nem lesz tarthato, az
lassulni fog, majd azt kovetben
nagyjabol azonos szinten marad. (A
hazai tavkozlés-fejlesztési program
iiteme - a MATAV és mas szolgal-
tatok, illetve szolgéltatas igénybeve-
vOk terveit figyelembe véve - az
eurdpai telefonellatottsagi szintet
megkdzelitve mér lassulni fog.)

- A tavkozlés-adatatvitel-telematika
az U szolgaltatasok iranyadba moz-
dul el. Ennek megfeleléen a belfoldi
piac megszerzése, megtartasa, az ex-
port jelenlegi aranyanak novelése,
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az ezt a szukségletkielégitést lehe-
tévé tevd hard- és szoftver kutatas-
fejlesztés meginditasat (erdsitését)
igényli. Az e teruleten folyé nemzet-
kozi K+F programokba val6 érdemi
magyar bekapcsolodasnak akkor
van esélye.

- Az évtized végén, a kovetkezd évti-
zed elején jelentkezd igényeknek
megfelel6 szintdi, tematikai tartalmu
tananyaggal az évtized kozepén kell
megkezdeni az 0j ismereteket alkal-
mazni tudo kozép- és fels6fokd kép-
zettségliek oktatasat.

Vélelmezhetd, hogy ajovdbeni fej-
I6dést meghataroz6 harom tényez6 (a
piac, a t6ke, a munkaerd) egydttesen
lehet6vé teszi a kdvetkez6 években a
szakterileti gyartas és forgalom ndve-
kedését. A tdke jelenléte, az ipar fej-
lesztési készsége (képessége) és a mo-
gottes fejlesztd bazisok megteremthe-
tik a korszer(i gyartmanyalap és tech-
nologiai bazis létrehozasanak feltéte-
leit, ami lehet&vé teszi (j piacok meg-
szerzését, illetve a kordbbiak megtar-
tasat.

A magyar professzionalis hiradas-
technikai ipar fejl6désének egyik meg-
hatarozd feltétele, a felvevdépiac, biz-
tos. A tavkozlés fejlesztési programja
hosszabb tavon szallitasi lehet6séget
ad a vallalatok szamara. A szolgaltatoi
oldal tervei szerint a fejlesztés soran
tizembe Allitott berendezések mintegy
50 %-a magyar lesz.

A belfdldi piac masik nagy poten-
ciondlis szegmense, az adatatvitel, ez
idaig épphogy érzékeltette hatasat a
gyartdknal. Igazi fejl6dési dinamika a
kdvetkez6 években vérhato.

A harmadik belfoldi piac, a fegyve-
res terlletek felvev6képességének no-
vekedése még varat magara. A jelen
id6szak koltségvetési gondjai miatt
megrendeléseik ma minimalisak. Né-
hany év mulva azonban itt is (elészér
csak lassi) novekedés varhato.

A szakterileti export mar nem
fogja elérni korabbi hanyadat. (Ez el-
s@sorban az Ujrarendez6dott erdvi-
szonyokra, a tulajdonosi érdekekre
vezethet6 vissza.) Néhany profilban
(els6sorban a hagyomanyokkal ren-
delkezd teruleteken, igy pl. a védelmi
rendszerek és a mikrohulldmu beren-
dezések teriiletén) azonban varhaté

jelent8s szallitasi lehet8ség. Kisebb
volumenek kdrnyez8 orszagokban
torténd értékesitése hozzajarul egy-
egy profilban a gazdasagos sorozat-
nagysag megkozelitéséhez.
A fejlédési palya tébbféle lehet:
* |. Vari4ci6:
- A szakma forgalma 1997-re kozeliti
meg az 1980-as évek szintjét, de azt
nem éri el.

- Az import ardnya a mai szinten ma-
rad, esetleg tovabb né.

- Az export a mai szinten marad, eset-
leg abszollt értéke is csokken.

Feltétel: Nincs beavatkozas, nincs val-

tozés, a jelenlegi folyamatot befolyé-

sol6 tényez6k fennmaradnak.

« Il. Variacio:

- A szakma forgalma 1996-ra megko-
zeliti az 1980-as évek szintjét.

-A z import aranya kisebb mértékben
csokken, esetleg a mai szinten marad.

- Az export abszolut értékben a mai
szinten marad.

Feltételek:

- Innovéacio-0sztonz6 gazdasagpoliti-
ka érvényrejutésa.

- Erdemi bekapcsolddas nemzetkézi
(allami és vallalati) K+F progra-
mokba.

M&M

- A trendekben a hazai hanyad meg-
hatdrozésa.

- A hozzéadott érték meghatarozasa-
nak, mérésének konzekvens sza-
monkérése.

I1. Variacio:
- A szakma forgalma 1996-ra megkd-
zeliti az 1980-as évek szintjét.

- Az import ardnya jelent6sen csok-
ken.

- Az export abszolat értéke és relativ
aranya is né.

Feltételek:

- Mint a Il. variaciénal.

- Hatékony fejlesztés és exportdszton-
z8 rendszer.

Erzékelhet6, hogy az egyes varia-
ciok eredményei érzékenyek a kérnye-
zeti tényezOk valtozéasaira. A befolya-
sold tényezO6k alakitadsaval - olyan ak-
ciokkal, amelyek a ,,rendszert” ellenal-
I6bba teszik, képessé arra, hogy a meg-
razkodtatasokat kiheverje —jelentdsen
novelhetd a stabilitas.

*Kk*x

A cikk az 1KM megbizéasabdl kidolgo-
zott, ,,A magyar feldolgozoipar ver-
senyképessége, komparativ elényei” c.
kutatasi jelentés szerz6 altal készitett
résztanulmanyara épul.

A Hungexpo Rt.
1995. majus-juniusi kiallitasi programja
a Budapesti Nemzetkozi Vasarkdzpont
teriiletén

Majus 9-13.
IFABO BUDAPEST
5. Nemzetkdzi szamitastechnikai,
kommunikaciétechnikai és irodaszervezési
szakvasar

Majus 23-27.
INDUSTRIA ’95
Beruhézasi javak nemzetkdzi szakvaséara
Junius 13-16.
KOMMUNALEXPO
2. Nemzetkozi telepllésfejlesztési szakkiallitas
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A szemelyzeti politika
- a menedzsment egy kihasznalatlan

eszkoOze

A piacgazdasagi kdrnyezetben kiala-
kult id6tall6 és korszer(i eszkdzok
megismerése és hazai gyakorlatba valé
atlltetése eltérd gyorsasaggal valosul
meg a menedzsment kilénb6z6 funk-
cioi terén. A pénziigy és a marketing
valoszin(leg élen jar, talan kezd elter-
jedni a stratégiai tervezés, és sokan
nagy varakozassal tekintenek az em-
berieréforras-menedzsment felé is.

Az atalakuléds kezdeti éveiben a ko-
rabbi megnevezéseket - személyzeti,
munkaligyi osztaly - igyekeztek keril-
ni, de az Uj megnevezés megtalalasa-
hoz nem igazan segitettek a nyugati
gyakorlat példai. Ott ledldozbban volt
a ,,Personnel Management”, illetve a
»Personnel Department” (személyzeti
osztaly), és éppen terjed6ben az (j cim-
ke, a ,,Human Resources”. Ennek ma-
gyar forditasa, az ,,emberi er6forras”
talan hosszunak bizonyult, igy atkerilt
bel6le a ,,human” elem. Emogé pedig
valamilyen altalam nem ismert ok mi-
att a ,,politika” kerllt. Ez a mara szé-
leskoriien elterjedt 0j megnevezés
azonban nem szerencsés, f6leg azért,
mert ez a sz6 mar foglalt. Fél6, hogy
az eredeti tartalom a hibasan kialakult
és elterjedt Uj megnevezés miatt Ki-
hasznélatlan lehet6ség marad a sze-
mélyzeti menedzsment szadmara, a
szervezeti hatékonyséag kéréra.

Jelen tanulméanyomban - anélkiil,
hogy etimologiai vitat akarnék kezde-
ményezni - azt igyekszem bemutatni,
hogy mi a politikdk helye, szerepe a
menedzsmentben, majd pedig részle-
tesebben ismertetem a nyugati vallala-
tok gyakorlatdban hasznalatos sze-
mélyzeti politikak jellemzé6it.

1. dbra. Az iranyelvek, politikak helye a tervrendszerben
Forras: JM. Higgins: The Management Challenge. Macmillan Publishing Company,
1991., p.145.

E tanulmény egy olyan, a menedzsment tervezési illetve
kontrolleszkozei kozé tartozo terilettel - a személyzeti politi-
kdval - foglalkozik, amely hazai szervezeteinknél egyelGre
nagyrészt kihasznélatlan. Mint ilyen, jo eszkdz a személyzet
magatartasanak a szervezeti célok felé terelésére és egyuttal a
fair és egységes kezelés terén mutatkoz6 tartalékok kihaszna-
lasanak lehet6ségét kinalja.

Karoliny Martonné dr. egyetemi adjunktus,
JPTE Ko6zgazdasagtudomanyi Kar, Szervezés- és vezetéstudomanyi tanszék
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LEFELE IRANYULO
KOMMUNIKACIO

1. Stratégiak, célok

2. Munkautasitasok,
magyarazatok

3. Irdnyelvek, eljaras-
moédok, struktira

4. Teljesitményérté-
kelés és korrekcid

5. ,Belenevelés"

BEFOLYASOLAS

FELFELE IRANYULO /
KOMMUNIKACIO

1. Problémak, kivételek

2. Teljesitmény-jelentések

3. Panaszok, vitdk

4. Pénzugyi, szamviteli
informéaciok

ERTELMEZES

KOORDINALAS

HORIZONTALIS
KOMMUNIKACIO

1. A szervezeti egységen beluli problémamegoldas
2. A szervezeti egységek kdzos tevékenysége
3. Torzskari tanacsok a vonalbeli vezetésnek

2. dbra. A lefelé és felfelé iranyuld, valamint a horizontalis kommunikacié elemei
Fonés: Daft-Steers: Organizations. Scott, Foresman and Co. 1986., p. 538.

A politikak helye
és lehetséges szerepei
a menedzsmentben

A politikak, iranyelvek mint
a tervrendszer, illetve a tervezési
folyamat elemei

Mint ismeretes, a tervezés a menedzs-
ment funkcidi koézott kiemelked6 je-
lent6ségl, mivel kiindulépontul szol-
gal a tobbi alapfunkcio - a szervezés,
vezetés, kontroll - szaméara. A mai pi-
acgazdasag gyakorlatdban a szerveze-
tek a tervrendszer részének tekintik a
stratégiat, a taktikai és az operativ ter-
veket, a koltségvetéseket; valamint a
politikakat, eljarasmédokat és a szaba-
lyokat, szabalyzatokat is. A tervek egy
sajatos megkozelitését kinalja az 1.
abra.

Az &bra a politikdk, irdnyelvek he-
lyét a tartds tervek kozottjeldli ki. Egy
mésik kozelitésben (2) a tervezés az
id6kerett6l szinte fliggetlenil legalabb
az alébbi 6t elembdl &ll6 folyamat.

Tipus
Burokracia
Piac
Klan

1. Az egyseg altal elérni kivant célok és
azok rangsoranak meghatarozasa.

2. A célok elérését segit6 vagy akada-
lyoz6 kornyezeti elemek elemzése.

3. A célok eléréséhez vezet6 tevé-
kenységsorok - stratégiak, progra-
mok - kidolgozésa, az alternativ te-
vékenységsorok értékelése és egy-
nek a kivalasztésa.

4. Kboltségvetés kidolgozasa.

5. Politikdk, vezérelvek kidolgozésa.
Az el6z6ekben bemutatott két meg-

kozelités a politikak, vezérelvek meg-

fogalmazésat vagy a tervezés elemé-

nek, vagy a tartos tervek kozé tartozo-

nak, illetve a tervezési folyamat utolso

fazisanak tekinti.

A politikdk, vezérelvek nagy
jelentdségliek a szervezeti
kommunikacidt javito, illetve
a kontroli-eszkdzok kozott

A szervezeti kommunikécios folyama-
tok irdnyuk szerint hdrom tipusba so-
rolhatok. A lefelé és felfelé iranyuld,

1 tébla

Informacio- és kontrollforras
szabalyok, szabvanyok, célok, hataskori struktdra, politikak
arak, koltségek, verseny
kozos értékek, bizalom, tradiciok, hitek

Fonas: Daft-Steers: Organizations. Scott, Foresman and Co. 1986., p. 545.

M&M

valamint a horizontalis iranyd kommu-
nikaciot segitd eszk6zoék mindegyiké-
ben fontos helye lehet a politikdknak.
A lefelé iranyuld6 kommunikaciét a
menedzsment &ltaldban a szervezet al-
sO szintjeinek az iranyitasahoz, befo-
lyadsolasdhoz hasznalja. A nyugati
szervezetek gyakorlataban az e céllal
hasznalt eszk6zok kdzott a politikat a
harmadik helyen talaljuk. A teljes esz-
koztar a kdvetkezd (3):
1. A szervezet és egységeinek céljai
és stratégiai.
2. A munkavégzéssel kapcsolatos uta-
sitasok, magyarazatok.

3. Politikak, eljardsmodok és struktu-
ralis megoldasok.

4. Teljesitményértékelés és -korrek-
cio.

5. ,Belenevelés”, a szervezeti kultdra
értékeinek megismertetése.

Hazai gyakorlatunkban a lefelé ir-
nyuld, a befolyasolast elérni kivané
elemek koézll az utolsé harom elem
szinte teljesen ismeretlen, illetve Ki-
hasznélatlan. igy van ez persze az
ezekre épll6é horizontélis és a felfelé
iranyuld elemeknél is.

A felfelé iranyulé6 kommunikéacid a
fels6bb szintli menedzserek szamara
szolgdaltat adatokat a szervezeti tevé-
kenységekrdl, teljesitményekrél, mig a
horizontalis kommunikacié a szerve-
zeti egységeken beliil, vagy azok ko-
zOtt jon létre, a koordinaciot biztosi-
tand6. Mig az el6z6 tipikusan négy, az
utébbi harom elembdl all, melyeket a
lefelé iranyuld eszkdzokkel egyetem-
ben a 2. dbra szemléltet.

A vertikalis kommunikaci6 eleme-
inek dontd tobbsége kapcsolatban all
a szervezeti kontrollal, melynek ele-
meit Onchi az 1. tabla szerint harom
tipusba sorolta.

A menedzsment altal gyakorolt
kontrollnak - mely déntéen birokrati-
kus elemekre épit - négy, a piacgaz-
dasagokban leggyakrabban hasznalt
elemét a 3. abra illusztralja.

Ahogyan az a 3. abrabdl is lathato,
a politikdk, vezérelvek az atalakitési
folyamat és tevékenységei befolyaso-
lasdhoz és interpretadlasahoz hozzdja-
rulé kontroli-eszkdzként hasznalhatok.
Befolyasolasra a menedzsmenttél lefe-
1é induldé kommunikéaciés eszkozként,
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-) befolyasolas

Menedzsment

3. abra. A négy menedzsmentkontroll-alrendszer és a kontroll kdzéppontja
Forras: Daft-Steers: Organizations. Scott, Foresman and Co. 1986., p. 552.

interpretalasra az alkalmazottak pana-
szait, vitait kozvetitve és lehetvé téve.

» A politikék, iranyelvek, vezérelvek
és jellemzd8ik

Ahogyan az az el6z6ekbdl kiderilt, a
politikdk a menedzseri tevékenységek
olyan Utmutat6i, amelyek a célorientalt
stratégia megvaldsitasat segitik. A ve-
zérelvek megfogalmazasa azért fontos
tervezési elem, mert azok magyaraz-
zak el, hogy milyen médon kell elérni
acélokat, iranyitva ezaltal aszemélyek
szervezeti magatartasat. Segitségikkel
biztosithatd a szervezeten beluli kon-
zisztencia, a kdvetkezetesség, és segi-
tenek a szervezet j6 hirének alakitasa-
ban, @rzésében is.

A nyugati fels6fokd intézmények-
ben - és mar egyre tébb hazaiban is -
ilyen vezérelvek irjak el6 példaul adip-
lomaszerzéshez szilikséges atlagered-
ményeket és a megszerzendd kreditek
szamat. Ezek egyrészt a tanszékek
munkajat vezérlik, masrészt biztositj ak
az egyes hallgatoktol elvart eredmé-
nyek azonossagat amellett, hogy lehe-
tévé teszik a hallgatonak, a tantargy-
valasztas sokféleségét. Az ilyen tipusu
politikak célja a kimenetek konziszten-
cigjanak biztositasa.

A gazdasagi szervezetek a politika-
kat m(kddésuk sok teruletén hasznal-
jak. A termékekkel kapcsolatban pl. a

mind@ségrél, a pénzigy terén pl. agyors
szamlakiegyenlités esetén ajanlott
kedvezmeényrdl vagy a reklamacié mi-
att visszaérkezd arukkal kapcsolatban
kovetendd elvek megfogalmazésa gya-
kori. Az értékesités koltségcsdkkentés
melletti maximalizalasanak stratégiaja
sokkal ink&bb a tdmegtermelés elvét
kivanja meg, mint az egyedi gyartasét,
az értékesitésben pedig inkabb a fran-
chise-rendszert, mint sajat dealer-ha-
l6zat kiépitéseét.

A dontéshozashoz irdanymutat6ul
szolgalo, a reputaciot és konzisztenciat
biztositd elveknek sokféle kritérium-
nak kell megfelelnitk. Ezek kozil leg-
fontosabbak a flexibilitas, az altalanos
jelleg, a koordinacio, az etikussag és
a vilagossag.

* Flexibilitas. Az elveknek a stabilitas
és a flexibilitas kozotti ésszerl 6ssz-
hangot kell fenntartaniuk. A szerve-
zetek alapcélja a stabilitast varna el,
mikozben a valtozo feltételek modo-
sitast igényelnek.

« Altalanos jelleg. Ahhoz, hogy kovet-
hetd legyen, a lehet6 legtobb befolya-
sol6 tényez6t szamitasba kell vennie.

e Koordinacio. Az elveknek az egy-
massal kapcsolatban levd részegysé-
gek kozotti dsszhangot is biztosi-
taniuk kell.
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interpretalas, értelmezés

« Etikussag. Az iranyelveknek az eti-
kus magatartas tarsadalmi sztenderd-
jein kell alapulni.

¢ Vilagossag. Az egyértelmdi, vilagos,
logikus fogalmazés a politika alap-
kovetelménye.

A személyzeti politika és
szerepe az emberieréforras-
menedzsmentben

Hidszerep, stratégiai dontési teriilet

A személyzeti politikak elveit - ugyan-
Ggy, mint mas részteriiletekét - a szer-
vezet missziojabdl, kell levezetni. Arra
szolgalnak, hogy a szervezet mene-
dzsereit segitsék a tervek minél jobb,
minél teljesebb megvalositasaban. A
személyzeti politikak, iranyelvek elhe-
lyezkedését, a szervezeti, személyzeti
célok és tevékenységek kozotti hid-
szerepét illusztrélja a 4. abra.

A kiloénb6z6 szituacidk altal igé-
nyelt eltér6 személyzeti politikdk be-
folyasolo tényezdit és az aktudlis va-
lasztasok kdvetkezményeinek ok-oko-
zati viszonyait abrazolja az emberie-
réforrds-menedzsment Beer és munka-
tarsai altal a Harvard Business School-
ban kifejlesztett modellje (lasd 5. &bra).
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szervezet- és toborzas és képzés és ellenszol- alkalmazotti egészség,
munkaer6-  kivalasztas  fejlesztés galtatasok viszonyok biztonsag,
tervezés jolét

szervezet- és munkakér-  képzési igény bérrendszer kommiiniké- biztonsag-

munkakoér-  elemzés, elemzés, tervezés, dés konzul- ellenérzés,

tervezés, toborzas, fejlesztés, bérvizsgé- tacio, tanacsadas,

munkaeré- kivalasztas, értékelés, latok, participacié, sport,

tervezés és beillesztés képzés és munkakor- kollektiv al- rekreacio

szervezet- és szociali- karrierfej- értékelés, ku, panasz- és alkalma-

fejlesztés zalas lesztés teliesitmény-  kezelés, zotti szol-
értékelés fegyelmi galtatasok

tgyek

személyzeti kutatasok és adminisztracié

4. abra. A személyzeti politika hid-szerepe a célok és tevékenységek kozott
Forréas: P. Gunnigle - P. Flood: Personnel Management in Ireland, Gill and Macmillan, 1990., p. 17.

5. abra. Az emberier6forras-nienedzsnicnt (HRM) teriiletei. A Harvard Business School (HBS) modellje
Forras: P. Gunnigle - P. Flood: Personnel Management in Ireland, Gill and Macmillan, 1990., p. 310.
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Modelljukben a szerz6k azt hang-
sulyozzak, hogy az emberieréforrés-
menedzsmentt6l elvarhat6 eredménye-
ket négy kulcsterulet személyzetipoli-
tika-valasztésa befolyasolja.

Az alkalmazottak befolyasaval kap-
csolatos elveket a szervezet alkalma-
nésité kulcselemnek tartjak. Ezek azt
tikrozik, hogy milyen mértékben von-
jak be az alkalmazottakat, veszik sza-
mitasba preferenciaikat azon kérdések
eldontésénél, amelyekkel hatassal le-
hetnek munkavégzésiikre. Az emberi
er6forrdsok &ramldsa harom elemet
takar. Azokat az elveket, amelyek a
szervezetbe belépéssel (toborzas, kiva-
lasztas), a szervezeten bellli mozga-
sokkal (el@relépés, athelyezés, karrier-
fejlesztés) és a szervezetbdl kilépéssel
(nyugdijazéas, elbocsatas, leépités)
kapcsolatosak.

A javadalmazasi rendszerbe a
pénzigyi és nem pénzigyi ellenszol-
galtatdsok elvei egyarant beletartoz-
nak, mig a munkarendszerekkel kap-
csolatos iranyelvek a munkakéri fel-
adatokkal, a technoldgiaval és vezetdi
kontrolljanak modjaval és mértékével
kapcsolatos elveket tartalmazzak.

A fenti négy 6 politikateriletre e
modellben Ggy tekintenek, mint olyan
stratégiai valasztasi lehetGségekre, ame-
lyek igen er6sen befolyasoljak az alkal-
mazottak magatartdsat és a szervezet
irdnti attit(idjét. A személyzeti elvek ko-
z0Otti valasztast a HBS modell stratégiai
dontésnek mindsiti; masok szerint a po-
litika meghatarozasa mar taktikai szint(
tennival6 a filozofiaalkotast és stratégi-
aformalast kovetéen, de a konkrét te-
vékenyseégeket megel6zGen.

A személyzeti politikdk kozvetlen
kdrnyezete és tartalmi elemei

A személyzeti politika helyét és fon-
tosnak itélt teruleteit e szemléletmaéd
szerint a 2. tabla szemlélteti. E meg-
kdzelités szerint minden szervezet sze-
mélyzeti stratégiaja az emberi er6for-
rasmenedzselés hosszl tavua céljaira és

A filoz6fia magaba foglalja a hitek
és értékek megalapozésat, amelyek ki-
indul6 pontul szolgalhatnak a személy-
zeti politikak kés6bbi kifejlesztéséhez.
A személyzet menedzselését érint6é
szervezeti hiteket, értékeket gyakran a
szervezeti filozofia altalanos megalla-
pitasai kozott talalhatjuk meg.

» Példak a személyzeti filozofiak exp-

licit megfogalmazaséra

1. ,,A nyitott menedzsment és minden
egyéni munkavallald &szinte tiszte-
letben tartasa a politikank. Ugy
hissziik, hogy mikdzben alkalmazot-
tunk sajat céljai elérésére torekszik,
egyben segiti szervezetlinket is. Val-
lalatunk kész segiteni alkalmazotta-
it a nagyobb munkakori elégedettség
elérésében és a munkaélet minéségé-
nekjavitasaban. Vallalatunk 6sztonzi
és nagyra értékeli az er&feszitést és
a kreativitast, tudomasul véve, hogy
bizonyos mértéki hibazas elkerulhe-
tetlen egy tanuld kornyezetben.
(Nagy elektronikai cég)

2. ,,Olyan hatékony munkaerg-bazist
igyeksziink kialakitani, melynek
tagjai elkotelezettek a szolgaltatas
magas szinvonala irant és akiknek
viszonzasként haladd munkafeltéte-
leket, a személyes fejl6dés lehetd-
ségét és méltanyos javadalmazast
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biztositunk. ” (Koézépméretlii koz-

szolgélati cég)

3. ,,Barmilyen céljaid vannak ajovédet
illetéen, ha a legtobbet nydjtod, azok
elérésében szamithatsz szervezetlink
segitségére. A munkad izgalmas, min-
den szempontbdl jévedelmez6 és tar-
talmas lesz, és minél tobbet aldozol
rd annaljobbanfogod érezni magad
nalunk. ” (Szallitmanyozasi cég)
Minden  szervezet rendelkezik

ugyan alkalmazottaival kapcsolatos fi-
lozo6fiaval, bar sokszor nem Ggy iras-
ban, mint azt az el6bbi példakban lat-
hattuk. Talan csak abbdl lehet erre ko-
vetkeztetni, ahogyan az alkalmazottait
kezeli és jutalmazza. llyenkor a szer-
vezeti filozofia csak burkoltan van je-
len, ami tdbbnyire a stratégiai tudatos-
sag hianyara utal ezen a téren.

A szervezeti hiteket és értékeket
megfogalmazé megéllapitasok, Kkije-
lentések nem hatékonyak, nem igazan
segitik a stratégiai célok elérését, ha
nem alkalmazzak azokat a munkahelye-
ken, f6leg az operativ menedzserek
szintjén. A tamogatott hitek és a mun-
kahelyi gyakorlat kozotti rés athidalasara
dolgozzak ki a szervezetek az emberi
er6forrasokkal kapcsolatos elveiket, a
személyzeti politikat. Azért hasznaljak
ezeket, hogy ily médon is hangstlyozzak
a szervezeti célokat és Utmutatéul szol-
galjanak a menedzsereknek és az alkal-
mazottaknak, ha aszemélyzeti menedzs-
ment kérdéskdreivel talalkoznak.

A személyzeti politikak, iranyelvek
- mint mar lattuk - a személyzeti te-
vékenységek széles korét fedhetik le,
Ugymint toborzas, fejlesztés, részvétel,
munkakdr-tervezés stb. A legfonto-
sabb politikateriileteket Dessler (4) hat

2. tébla

A személyzetimenedzsment-stratégia, politika, tevékenységek

STRATEGIAI SZINT

A szervezet személyzeti
filozéfiajanak megfogalmazéasa

A személyzeti stratégia
megfogalmazasa

TAKTIKAI SZINT

Személyzeti politikak, iranyelvek és eljarasmodok

kialakitasa a kovetkez6 teriileteken:
foglalkoztatas
szervezet- és munkakor-tervezés
az alkalmazottak fejlesztése
ellenszolgéaltatasok

teljesitménymenedzsment
alkalmazotti részvétel
munkaligyi viszonyok

TEVEKENYSEGI SZINT

toborzas
kivalasztas
beillesztés
képzés
értékelés
kollektiv alku
egeszség
biztonsag
jolét
kompenzacio

Forras: P. Gunnigle-P. Flood: Personnel Management in Ireland. Gill and Macmillan, 1990., p. 10.
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személyzeti tevékenységi kor kapcsan

jellemezte, vélaszthaté elveik szélsd

eseteinek bemutatasaval. Ezek:

1. Munkakdr-tervezés. A munkakorok
flexibilitdsa szélesen, vagy ponto-
san és sz(kén van-e meghatarozva?

2. El6relépés. Az el6léptetés alapja az
életkor vagy az érdem?

3. Toborzés. A belllrél valé el6relé-
pés, vagy a kils6 toborzas hangsu-
lyos-e?

4. Képzés. Hozzaférheték-e a formalis
képzési programok, vagy nem iga-
zan. Ha igen kinek, milyen alapon?

5. A panaszok intézése. A formalis pa-
naszok ugy végzédnek-e, hogy egy
harmadik fél dontése érvényesil,
vagy nem?

6. Kommunikacié. Az el6z6eken kivi-
li m&s kommunikaciés mechaniz-
mus végzddik-e dont6biraskodassal
vagy nem?

Az el6z6ekben Kicsit részletesebben
bemutatott politikateriletek kozil kima-
radt egy olyan kritikus elem - ajavadal-
mazas/ellenszolgaltatas -, amely szin-
tén sokféle elvi dontést kivan, ugy-
mint:

- Az egyéni vagy a csoportmagatartast

jutalmazza-e a bérezési rendszer?

- Ossza-e meg a cég a profitot, illetve
az elért koltségcsokkentést az alkal-
mazottakkal? Ha igen, hogyan?

- Nyitott vagy zart bérezési rendszert
alkalmazzon?

- Bevonja-e az alkalmazottakat a cég
bérezési rendszerének tervezésébe,
adminisztralasaba?

- Hogyan lehet a leghatékonyabban
keverni a pénzbeli és a nem pénzbeli
javadalmazast a motivacid, a telje-
sitmény biztositdsahoz?

Példak az egyes politikateruleteken
véalasztott megoldasokra:

Részvétel. Elvarjuk, hogy mene-
dzsereink a szervezet minden szintjén
konzultaljanak, tanacskozzanak beosz-
tottaikkal minden 6ket érint6 tigyben™
(Engineering cég)

Javadalmazés. Javadalmazasi
iranyelviink, hogy olyanfoglalkoztata-
si viszonyokat és feltételeket biztosit-
sunk, ami versenyképes iparagunk
dsszehasonlithatd cégeinek fels6 ne-
gyedével. ”” (Gépipari cég)

Az alkalmazottak aramlasa. Szer-
vezetink minden alkalmazottja szdma-
ra az azonosak az alkalmazasi és az
elémeneteli lehetéségek Az elGrelépés
el6feltételei az 6nmaga, munkatarsa és
a szervezet lzleti céljai iranti pozitiv
beallitddas. Mikozben célunk a belil-
rél vald elGléptetés, a szervezetnek
minden munkakorbe a legalkalmasabb
jelentkez6t kell kivalasztania. *” (Elekt-
ronikai cég)

Képzés. ,,Cégink meggy6z6dése,
hogy a jo képzés a siker kulcsa, ezért
minden alkalmazottat 6szténziink a cég
altal szervezett ill. kilsé kurzusokon
valo részvételre. A cég tamogatja szak-
mai szempontbodl sziikséges tanfolya-
mok elvégzését. ” (Szallitmanyozasi
cég)

Az é&ltaldnos irdnyelvek, politikdk
Utmutatasan belll a menedzserek fele-
I16sek a kilonb6z6 személyzeti tevé-
kenységekért. A vezérelvek termé-
szetesen nem szabjdk meg, hogy mit
kell tennitk, milyen dontéseket kell
hozniuk. Az ilyen jellegl el6irdsok
mar nem elvek, hanem szabalyok.
Amikor pedig a személyzeti politikdk
végrehajtasa érdekében el8irt tenniva-
l6kat és azok egymast kovetd Iépéseit,
sorrendjét foglaljuk irasba, akkor asze-
mélyzeti eljarasmodot alakitjuk ki. Ez
utébbiak lefedhetik a mindennapi sze-
mélyzeti kérdéskorok jo részét és alta-
laban valamelyik politikdhoz kapcso-
l6dnak, mint ahogyan azt a kovetkezd
példabol is lathatjuk:

* A munkakor kdzzététele

.» Célja, hogy lehetdvé tegye annak az
iranyelvnek az érvényesiilését, amely
a szervezet minden alkalmazottja sza-
mara a legteljesebb lehetdséget bizto-
sitja az elGrelépésre, a karrierfejlesz-
téshez.

Minden meguresedd munkakdrt
kdzzéteszilink a hirdettablan minimum
két hétig. Az alkalmazottaknak érdek-
I6désliket a személyzeti osztalyon kell
bejelentenitk.

A vallalat fenntartja a jogot, hogy
a meglresedett poziciot a szervezeten
kivil is meghirdesse, amennyiben Ggy
tartja helyénvalénak. Minden esetben
a legalkalmasabb és a legjobban kép-
zett jelentkez6t valasztjuk. ”” (Elektro-
nikai cég)

M&M

» A személyzeti politikdk mellett és
ellen sz6l6 érvek

A személyzeti elvek az altaluk elérhet6

célok miatt fontosak. Ezek igérete ter-

mészetesen az alkalmazas mellett szdl.

Pozitiv érv tovéabba:

- Péartatlan és kdvetkezetes banasmod
minden alkalmazottal.

- Optimalis szinten tartott koltséghaté-
konysag a személyzeti dontéseknél.

- Utmutatd a nehéz dontésekhez.

- A szervezeten beldli bizalom kiala-
kitdsaval minimalizalja a szakszer-
vezet esélyét.

- A jogszabalyoknak valé megfelelés
szervezeten beluli biztositéka.

Az elvek, politikdk alkalmazéasanak
azonban nemcsak elényei, hanem hat-
ranyai is lehetnek. Ezek egyrészt akkor
jelentkeznek, ha az elvek tllsagosan
korlatozdak és merevek. MAasrészt ab-
b6l szarmazhat probléma, ha a meg-
hirdetett és a kovetett politika kdzott el-
térés jon létre, példaul a 3. tabla szerint.

A meghirdetett, de nem kdvetett po-
litika nemhogy konzisztenciat és bizal-
mat alakitana ki, de hosszU tavon talan
veszélyesebb, mint az elvek nélkdli
gyakorlat.

Egy, az emberier6forras elvek fon-
tossagat vizsgalo felmérésben (6) meg-
kérdezték a valaszadokat a hatékony
és nem hatékony szervezetek fébb jel-
lemz6ir6l. Az utobbiakkal kapcsolat-
ban a kovetkez8ket emlitették:

- nem tekintik fontos vagyontéargy-
nak, t6kének és csak kevés figyel-
met forditnak a munkaerdre;

- autokratikus, burokratikus maddon
menedzselnek, szigorGan és rugal-
matlanul;

- kevéssé vagy egyaltalan nem érvé-
nyesul az alkalmazottak képzése, a
belsd elémeneteli folyamat sem ha-
tékony;

- gyenge a bels6 kommunikéacio;

- nem vilagosak, vagy idejétmultak a
politikdk, amelyeket kdvetkezetle-
nil alkalmaznak;

- magas a fluktuacio.

A hatékonysagra torekv6 cégek ten-
nival6it és ebben a politikak szerepét
a fentiekben a negativ jellemzék atte-
kintésével is érzékeltettuk.
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Meghirdetett politika
Koltségcsokkentés

Az alkalmazottak

a legfébb vagyonunk fejlesztésére

A team-munka
alapvetd

Az els6dleges
hangsuly a piaci
részarany novelésén

Koltségtakarékossag-
ra kell térekedni

A személyzeti kézikdnyv

A maximalis hatékonysag eléréséhez
a szemeélyzeti elveket, politikakat cél-
szer( irasos formaban megjeleniteni és
minden alkalmazottal megismertetni.
Hogy minden alkalmazott tisztaban le-
gyen az elvekkel, a fejlett piacgazda-
sagl orszagok sok szervezete - féleg
a nagyobb méretliek és a kormanyzati
hivatalok - kiadjak a személyzeti po-
litika kézikényvét.

A személyzeti kézikonyv megfo-
galmazésaért, kidolgozasaért, gondo-
zaséért a nyugati gyakorlatban altala-
ban a személyzeti szakapparatus veze-
téje - az emberier6forras-igazgato
vagy a személyzeti osztalyvezetd - a
felelés. A kritikus személyzeti kérdé-
sek elveit egy erre a feladatra 6sszeallé
bizottsag késziti el6 és a szervezet els6
szdmU vezet6je hagyja jova. A bizott-
sag tagjai a belsd és kiils6 személyzeti
szakert6kon tul a vonalbeli és torzskari
vezetdk. (Az operativ vezet6k egyrészt
tapasztalataikat hozzdk a bizottsagba,
masrészt részvételik azért sziikséges,
hogy tdmogassdk és minél teljesebb
mértékben alkalmazzak is azokat az
elveket, amelyeket segitettek kiala-
kitani.)

A legtdbb politika a menedzsment
multbeli gyakorlatabol fejlédik ki,
amennyiben azok eredményesnek bi-
zonyultak. A jé elvek mindig az alap-
vetd stratégiai célokbdl, tervekbdl és
a cég tulajdonosainak, illetve felsé ve-

I.1épés: Azonositsd a kbzénséget! EIS-
szOr dontsd el a személyzeti kézikonyv

3. tébha

Kodvetett politika

Nincs koltségvetés kontroll

Kevés kisérlet az alkalmazottak képzésére,
Az alkalmazottakkal - alig palastolt
semmibevétel mellett - megosztottan bannak
A kereskeddk Iétszamesokkentése

koltségcsokkentési céllal

Szazezreket koltenek az elndk-igazgat6 irodajanak
Ujrarendezésére

céljat, majd azt, hogy kiket céloznak
meg az elvek ill. a kézikényv. A cél-
zottak altalaban azok, akik kozvetlen ve-
zet6ként alkalmazni fogjak az elveket.

2. lépés: Alakitsd meg apolitika-kifej-
lesztd bizottsagot! Valaszd ki és bizd
meg azokat, akik a bizottsag tagjaiként
részt vesznek az elvek kivalasztasaban,
megfogalmazasaban és megismerteté-
sében.

3. lépés: Valaszd ki az informacié for-
rasokat! Hasznos kiindulé alap lehet a
meglevd, régebbi kézikényv, illetve a
szervezet barmely részében, barmely
személyzeti tevékenység kapcsan fel-
lelhetd irdsos megallapitasok, kijelen-
tések, utasitasok, kovetett gyakorlat
(pl. a bérezés terén), megallapodas (pl.
szakszervezetekkel) dsszegy(ijtése. A
maésik alapvetd forrdst més szerveze-
tek, munkéltatok kézikonyvei képezik.

4. lépés: Hatarozd meg a stilust és a
hosszlsagot! A dontés ez esetben attdl
fiigg, hogy milyen részletesen kivanjuk
szabalyozni az alkalmazok teend®it.

5. 1épés: A kézikbnyv szerkezete, fel-
épitése, megjelenése. A tartalomjegy-
zékt6l kezdve a formatumig, a valtoz-
tathatdsagig sok az e lépés soran el-
dontendd kérdeés.

6. lépés: A jovahagyasi eljaras kidol-
gozasa. Kik kapjak meg a végsé meg-
oldas elfogadasa el6tt az el6zetes el-
képzeléseket véleményezésre?

7. lépés: A sokszorositott példanyok
szétosztasa

8. lépés: A kézikbnyv megismertetése
a szervezet vezetGivel
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A kézikdnyv sokat veszithet haté-
konysagabdl a hasznalataval kapcsola-
tos instrukciok és képzés nélkal. An-
nak érdekében, hogy hasznaljak és he-
lyesen hasznaljak a vezet6k a kézi-
konyvet, e lépés utolsé ugyan, de
kulcsfontossagu.

Osszegzés

A szervezet emberi er6forrasainak

megszerzésében, megtartdsiban, haté-

kony alkalmazédsdban a személyzeti

szakapparatus a nyugati gyakorlatban

az aldbbi o6t kritikus feladatot teljesiti:

1. Kifejlesztik az éaltaldnos Uzleti cé-
lokkal 6sszhangban all6 személyze-
ti stratégiat.

2. Gondoskodnak a megfelel§ sze-
mélyzeti politikak, iranyelvek és el-
jarasi modok kidolgozasarol és al-
kalmazasaral.

3. Karbantartjak a kommunikaciét.

4. Szolgéaltatasokat nyuljtanak, tana-
csokat ajanlanak.

5. Ellen6rzik a személyzeti programo-
kat és eljarasokat és értékelik azokat.
Az els6 harom olyan, a személyzeti

részleg altal betoltdtt szerepkdr, me-

lyekr6l a hazai személyzeti szakem-
berek egy része csak almodik, vagy
nem is igazan tudja, hogy mit tartal-
maz. Emiatt azonban nemcsak a sze-
mélyzeti részleg, hanem az egész szer-
vezet hatékonysaga csorbat szenved.

A hazai szervezeteink tobbségében
meég kihasznalatlan menedzsment
kontroli-eszkdz minél elébbi alkalma-
z4séhoz kivantam hozz4jérulni az elvi
megfontolasok és altalanos jellemzés
mellett a példak és a kézikonyv-készi-
tés lépéseinek ismertetésével.
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TATTAY LEVENTE
A védjegyek Uj dimenzioi

A 90-es évek védjegyddompingje

A védjegyek reneszansza

Lépten-nyomon talalkozunk az otve-
nes években csendes kimulasra itélt,
ezért feledésbe ment ,,Dreher” sérvéd-
jeggyel. Dreher védjegyek 1986-0s Uj-
béli lajstromozasa utdn minden év
szeptemberében ,,Dreher Sorfeszti-
val”-t rendeziink a Margit-szigeten.
Van elsd osztalyu sorfocicsapatunk, a
BVSC-Dreher, Dreher Vivokupank és
legalabb 2000 Dreher sérozénk.

A 1. vilaghaboru el6tt jol beveze-
tett, kbzismert védjegyek Gjjasziiletése
nem egyedi jelenség. Kiilénb6z6 rek-
lamhordozékon keresztiil Gjra latva-
nyosan és széles korben hirdetik a
»Zwack” likér-, a ,,Meinl” élelmiszer-,
a ,,Vancza” sutépor-, a ,,Kotanyi” fi-
szer-, a ,,Schuller” és a ,,Kalderoni” ir6-
szer-, a ,,Maggi” leveskocka-védjegyet,
s6ta,,Franck” kavé-, a,,Stollwerck” cso-
koladévédjegyet és masokat is.

A taldlomra kiragadott példak azt
tanusitjdk, hogy a védjegyekkel kap-
csolatos kérdések a napi sajtoban sok-
szor kozponti hangsulyt kapnak. A
»Pick” cég névhasznalatarol, privati-
z4cidjardl és a ,Pick” védjegyekrol
1993. szeptemberében Gjsagcikkek tu-
catjai jelentek meg, amelyek kozil né-
hany szalagcimet idézek:

- Nem hasznéalhatja a ,,Pick” nevet a
szalamigyar

- Ki hasznalja a ,,Pick” nevet

- A szaldmi ,,Pick” marad

- Kiegyensulyozott a ,,Pick” piac

- Vesztett a szalamigyar

- ,Pick” kontra ,,Pick”

- CsoOkkenhet a Pick-papirok arfolya-
ma Bécsben

Az emlitett jelenségek magyaraza-
ta: az 6nallo vallalkozasok felismerték,
hogy a cégek arculatdnak megterem-
tésében a védjegyek milyen szerepet
jatszanak, és hogy a védjegyeknek
kdzvetlen arbevétel-noveld hatasuk is
van. Ugyanilyen lényeges a vallalko-
z0k szamara a mindségjelz6, eredetjel-
28 és rekldamfunkcio.

Védjegyaktivitas
- mennyiségi szempontbol

E jelzések Ujjaszuletésének bizo-
nyitéka, hogy nagymértékben nétt tér-
séginkben a bejelentett és lajstromo-
zott védjegyek szdma. A védjegysta-
tisztika igy Bulgaridban, a még létezd
Csehszlovakiaban, Lengyelorszagban
és Romaniaban markénsan novekvd
szamokat produkalt az elmult években.

Ha az 1987-es évet vessziik alapul,
1993-ban avédjegybejelentések szama
Romaniaban és Bulgariaban tébb mint
3-szorosara, Lengyelorszagban tébb
mint 9-szeresére nétt.1

A védjegybejelentések szamanak
novekedését Magyarorszagon is jelzi
az elmalt 20 év védjegy-statisztikaja
(1. tébla).

A védjegy-statisztika minden el-
képzelést felilmulé, szamszerdsithetd
aktivitast mutat, a bejelentések szama
markans modon emelkedik. Amig
1980-ban csak 341 volt, 1985-ben 740,
1990-ben mar 3331, s6t 1993-ban 3975
védjegybejelentést tettek.

A fenti tendencianak megfeleléen
szignifikds modon megn6tt a lajstro-
mozott védjegyek szama is. igy 1980-
ban 393, 1985-ben 615, 1990-ben
1253, 1991-ben 1620, 1993-ban méar
2458 védjegyet lajstromoztak hazank-
ban.

A védjegyek nemzetkozi lajstromo-
zasarol szO6l6 Madridi Megallapodas
lgyforgalma lényegesen megnétt az
elmalt fél évtizedben. A megallapo-
dasban foglaltak alapjan a bejelent6k
egyszer(sitett forméaban tehetnek véd-
jegybejelentést Magyarorszagon. Ha
az Orszagos Taladlmanyi Hivatal az
ilyen bejelentéseket nem utasitja el,
azok a nemzeti eljaras Gtjan lajstromo-
zott védjegyekkel azonos oltalomban
részesilnek.

Magyarorszagon csak ki kell menni az utcéra, hogy lassuk és

érezzik:

né a védjegyek szerepe és jelent6sege. Azok a

védjegyek, amelyeket feleslegesnek kialtottak ki, hosszu évtize-
dekre eltlintek életiinkbdél, most teljes egészében behatolnak

Ujra hétkdznapjainkba.

dr. Tattay Levente védjegyjogasz
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1 tébla
Nemzeti védjegy-statisztika, 1975-19932
Hazai védjegybejelenéts Osszes
Ev Magyar Kulfoldi Asszesen |aj:ggjrggjott
bejelent6é
1975 100 297 397 426
1980 141 200 341 393
1985 414 326 740 615
1990 1373 1958 3331 1253
1991 1916 1809 3725 1620
1992 1956 1969 3925 2429
1993 2580 1390 3975 6458
2. tabla
A madridi megallapodéas keretében lajstromozott védjegyek szama 1988-1992-ben3
] Utdlagos Megujitas
Ev Bejelentés terilet- soran terlet- Elutasitas
kiterjesztés kiterjesztés
1988 2383 155 2728 167
1989 3171 155 2962 85
1990 4826 1794 3195 232
1991 5163 805 2238 344
1992 6907 822 2507 345
1993 6605 662 1972 417

A védjegyaktivitas
novekedésének mindségi
tényez0i

A noveked0 védjegyaktivitas okat a gaz-
dasag szerkezetvaltasaban kell keresni.
A piacgazdasdg megteremtésére
iranyuld torekveések, a gazdasagi tar-
sasagok tizezreinek létrejotte, a nagy-
szamu kulfoldi beruhazas, a kiilgazda-
sag sulypontjanak athelyezése, vala-
mint a privatizacio megndvelte a véd-
jegyek iranti érdekl6dést. A védjegy-
aktivitds dinamikaja elengedhetetlen-
né teszi e jelzések funkcidinak és gya-
korlati felhasznalasanak elemzését.

A védjegyek a piacgazdasagban,
hasonléan a szabadalmakhoz, piacte-
remtd, fenntart6 és fejlesztd eszkdzok,
amelyek jelképeként altaldban erdseb-
ben hatnak a vasarlok képzeletére,
mint a statisztikdk, vagy mas szdmsze-
rsitett adatok a beruhazasokrol, ter-
melésrél és értékesitésérdl.

A védjegyek azért kedveltek a val-
lalkozok korében, mert allamilag vizs-
galt és deklaralt kizarolagos jogokat
biztositanak, tisztazott id6tartamra és
precizen meghatarozott termékkdrre. E
megjeldlések egyértelmlen elényt je-
lentenek a nem védett nevekhez és
emblémakhoz képest.

A védjegyek kedveltségét tovabba
ajelzések valtozatos alkalmazasi lehe-
téségeiben kell keresni. A forgalom-
gazdasag (sz0, é&bra, szinkombinécio,
térbeli védjegy, hangvédjegy) révén
rendkivil véltozatos mddon hasznél-
hatd (névjegy, prospektus, tv-reklam,
utcai hirdetés, radio, uajsaghirdetés
stb.), alkalmasak a gazdalkodd szerve-
zetek aruinak és szolgaltatasainak ma-
sokétol valdo megkilonboztetésére. A
megkilénboztetésen til a védjegyek-
nek a mindségjelz6 (garancialis), eredet-
jelzd és reklamfunkcii is jelent6sek.

A védjegyek el6retérésének oka -
az emlitettek mellett -, hogy a vallal-

M&M

kozék donté tobbsége felismerte: a val-
lalkozas arculatanak, imazsanak meg-
teremtésében a védjegyek lényeges
szerepet jatszanak és azoknak kozvet-
lenul &rbevétel-novel6 hatdsuk van. A
min6ségjelz6 funkcid kiemelten fon-
tos, mert a vevd hatékony érdekvédel-
mét szolgalja, informalja az aru min6-
ségérbl és megbizhatosagarol, haszna-
lati tulajdonsagairél. Alapvet6, hogy a
védjegy az aru identitasat, jellemzdi-
nek stabilitdsat szimbolizalja és kife-
jezze azt, hogy az aru hii 6nmagéahoz
és védjegyéhez.

A minbségjelz6 funkcidnak ko-
szOnhet6en az ismert védjeggyel jel-
zett tartds fogyasztasi cikkekért a va-
sarlok gondolkodas nélkil hajlandék
tobbet fizetni (autdért, televizidért, hi-
tészekrényért stb.).

Az eredetjelz6 funkcidénak kdszon-
hetéen a védjegy iranyitja a fogyasztot
az attekinthetetlen termékbd&ségben,
bizonyos mértékig mell6zhetd az in-
forméciok feldolgozasa. A megjel6lés
asszociacids pontként szolgal, és tébb
nemzedék tudataban egyarant bevé-
s@dve tartésan 0sszekoti az arut a fo-
gyasztd képzeletével.

A védjegyet, mint reklameszkozt az
is jellemzi, hogy mind a marketingben,
mind az értékesitésben hatékonyan fel-
hasznalhat6. A védjegyreklam feladata
az informaciotovabbitas, érdekl&déskel-
tés a termék irant, az aruk iranti figyelem
ébrentartésa és a véasarlasra 6sztonzés. A
védjegyreklam a nemzetek, régidk vagy
kontinensek kozotti gazdasagi verseny
stratégiai eszkdzévé valhat.

A védjegyek tdmeges felhasznala-
sat a kulgazdasagi sulypontathelyezés
is nagymértékben motivélja. Kozis-
mert, hogy kordbban a monopolizalt
kiilkereskedelmi véllalatok a nemzeti
jovedelem kozel 50%-at olyan (volt
KGST-orszagbeli) piacokon realizal-
tak, ahol a hosszu tavu, rogzitett aras,
kontingentalt szerzddések izgalom-
mentes értékesitést garantéltak, és ki-
dobott pénz lett volna védjegybejelen-
tésekre, védjegyreklamra kélteni.

Jelenleg az alanyi jogon kilkeres-
kedelmi tevékenységet folytaté gazda-
sagi tarsasagok csak kivalo, stabil mi-
néségi aruval, szimpatikus arculattal,
legalabb belfoldon lajstromozott véd-
jeggyel és hatékony reklammal tudnak
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anyugat-eurdpai, amerikai és japan pi-
acokra betorni.

A kiilgazdasag védjegyigenyét ér-
zékelteti az 1992. 6szén rendezett 1V.
Magyar Védjegyszemle dijnyertes
védjegyeinek dsszetétele. Dijat nyertek,
tobbek kozott, a Magor Kulkereskedel-
mi Kft., a CO-NEXUS RT, a Biogal és
a Fonicia cégek exportvédjegyei.

Egészében véve elmondhatd, hogy
a Magyarorszagon foly6 gazdasagi at-
alakulés a védjegyaktivitas tovabbi no-
vekedését valdszindsiti.

A novekedés nemzetkozi
hattere

A védjegy-statisztikak szerte avilagon
meredeken novekvd tendenciat mutat-
nak, s a lajstromozott védjegyek szama
meghaladja a 10 milliot.

A 90-es évekre jellemzd valtozasok
kapcsan nemcsak arrél van sz, hogy
egy sor (j allam (Szlovénia, Horvator-
szag, Szlovakia, Ukrajna sth.) keletke-
zett, 0j védjegyjogi szabalyozassal és
csatlakozott mar régota funkcionalo
megallapodasokhoz, hanem arrdl is,
hogy mind a védjegyjog nemzetkdzi
integraciés rendszere, mind az anyagi
jogi normak és eljarasi szabalyok - a
kodifikacios torekvések eredménye-
képpen - gydkeres valtozasok el6tt all-
nak. A jelenleg foly6é nemzetkozi jogi
szabalyozasi munka terén az alabbi
normarendszerek Kkidolgozasara ira-
nyulé torekvéseket érdemes kiemelni.

*A Madridi Protokoll rendszerének
kidolgozésa

Alapvetd fontossagli megallapodasnak
tekinthetd az an. Madridi Protokoll
szerz8dés, amely a védjegyek nemzet-
kozi lajstromozéasara vonatkozo és
tobbsz6r modositott Madridi Megalla-
podas tébb mint szaz éves alapvetd
fogyatékossagainak  kikiiszébolését
tlizte ki célul. E Megallapodas, amelyet
1989-ben irtak ala (Magyarorszag is),
a Védjegyek Nemzetkozi Lajstromo-
zasarol szolo Madridi Megallapodas
alternativajaként, valamennyi fejlett
ipari orszagot (igy Japan, USA, Nagy-
Brittania) bevonja a nemzetkdzi véd-
jegy-integracioba, és az angol nyelv
alkalmazasat teszi lehet6vé.

» AzEuropai Uni6 Védjegyjogi Szaba-
lyozasa
E téren a legnagyobb gyakorlati jelen-
t6ségliek az EGK Tanacs 89/104/CCE
sz. Irdnyelvei a tagallamok védjegyjo-
gi formainak kozelitésérél és egyesi-
tésérdl, amelyek az anyagi jogi normak
harmonizalasat irjak el6 a szabad ke-
reskedelmi verseny biztositasa célja-
b6l. Az lIranyelvek jelentGségét ta-
masztja ald, hogy annak alapjan Spa-
nyolorszag, Franciaorszadg, Dania,
Olaszorszag és Gorogorszag mar vég-
rehajtotta védjegyjoganak moderniza-
lasat, s6t azok alapvet6en befolyasol-
tak tovabbi, nem kozdspiaci orszagok
védjegyjogi szabalyozasat, mint pl.
Svéjc és Svédorszag esetében.
Feltétlenal emlitést érdemel, hogy az
Eurdpai Unidban Alicante (Spanyolor-
szag) székhellyel mar létrehoztak a koz-
ponti, egységes védjegyrendszert.4

« A védjegyjogszabalyok harmonizacio-

jarol sz6l6 nemzetkozi Megéllapodas
A Szellemi Tulajdon Vilagszervezete
a 80-as évek masodik felében, a talal-
manyi jog harmonizacitja mellett, na-
pirendre tlzte a védjegyjogi normak
harmonizaciéjanak megvalositasat is.
E téren a kodifikdcios munkat 1990-
ben elkezdték, a munka folyik.

A Megallapodas kidolgozoit az anya-
gi jogi és eljarasi jogi kérdések elhata-
rolasanak igénye vezeti, és dont6 hang-
stlyt kapott a védjegybejelentések be-
nyUjtasaval, ugykezelésével és a lajstro-
mozassal kapcsolatos formai kdvetelmé-
nyek csdkkentése, az eljaras gyorsitasa.

Az elkésziilt megallapodas-terveze-
tet diplomaécia értekezlet hivatott jova-
hagyni ez évben.
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» Tovabbi kodifikacids munkak

- A Ko06zbs Piac foldrajzi arujelz6kre
vonatkozé szabalyozas kidolgozasa;

- A WIPO keretében a féldrajzi aru-
jelz6k jogi szabalyozasanak tokéle-
tesitésére iranyuld munkak.

A védjegyaktivitas
szakmai-tarsadalmi hattere

A védjegyaktivitds novekedése, a jel-
zések gazdasagi szerepének fokozdda-
sa szlikségessé tette olyan szakmai, tér-
sadalmi szervezet létrehozéasat, amely
a védjegyek tervezésétdl kezdve azok
megsz(inéséig, a jogi szabalyozas va-
lamennyi fontos teriletét, a védjegyek
felhasznalasanak valamennyi aspektu-
sat atfogja. Olyan funkciok és felada-
tok vallalasaval, amelyek teljesitése ki-
egeésziti az Orszagos Talalmanyi Hiva-
tal, mint védjegyhatdsag tevékenyseé-
gét. E célkitlizések jegyében alapitot-
tak meg a Magyar Védjegy Egyesile-
tet.

E szakmai szervezet, amely 1991.
februér 20-a4n 35 résztvevdvel tartotta
tlését, ma mar mintegy 200 taggal ren-
delkezik. Tevékenységét olyan rangos
szakmai események fémjelzik, mint
- a Budapesti Védjegynapok (1991.

november);

- a IV. Magyar Védjegyszemle (1992.
oktober);

a Kozép- és Kelet-Eurépai Védjegy-
konferencia (1993. november);

- A Markanév és a védjegy szerepe
a piacgazdasagban” konferenciab
(1994. november).

3. tabla

llletékbevételek alakulasa 1988-1993

Nemzeti védjegybejelentés

Ev igazgaté(sr;m?g'f%é:i';%t%i dijak (ez\grs 2\212}ceirl:reasnk)
1988 8,6 446,1
1989 11,0 535,8
1990 17,9 718,2
1901 181 11123
1992 191 976,5
1993 1076,7
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A Magyar Védjegy Egyesulet mar
komoly nemzetkdzi elismerést is szer-
zett, a Genfben m(ikod6é Szellemi Tu-
lajdon Vilagszervezetében - az USA
és Japan nemzeti védjegy-egyesiilete
utan harmadikként - megfigyel6i sta-
tuszt kapott.

Bevétel a védjegyek révén

Onmagukért beszélnek a védjegyek
lajstromozasabdl szarmazd bevételek.
A nemzeti védjegybejelentések, illetve
az illetékbevétel kiemelked6 jovede-
lemforréast jelentenek nemcsak az Or-
szgos Taldlményi Hivatal, hanem a

KONYVISMERTETES

Agrarmarketing

Szerkesztette:
Lehota J6zsef és Tomcsanyi Pal

A MEZOGAZDA KIADO (Budapest)
1995. majusban jelenteti meg.

A konyv értékes munka, amely a vi-
szonylag népes szerz6garda irasait
egységes egésszé otvozi.

A m alkotdi - Lehota J6zsef, Tom-
csanyi Pal, Mrekva Dezs6, Santha Ta-
mas, Molnar Barna, Szabd Istvan, Hor-
vath Agnes, Kubéanyi Maéria, Székely
Géza, Papp Janos, Koébor Kaélman,
Lakner Zoltan és Csillag J6zsef - rész-
ben egyetemi jegyzetként, részben pe-
dig kézikonyvként ajanljak hasznosi-
tani. A munka ennél Iényegesen tdbbet
jelent: marketing-enciklopédia, amely
a marketing altalanos vonatkozasain
tilmenéen modern szemléletld agrar-
marketing ismereteket ad és dsszegezi
a marketing fejlédéstorténetének bel-
foldi és nemzetkdzi eredményeit is. Is-
merteti a marketing legkivalobb kiil-
foldi mdvel6inek nézeteit, valamint a
magyar marketing tudoméanyos ered-
ményeit. A hazai szakirodalom értéke-
lésénél kildnleges figyelmet fordit a
magyarorszagi marketing tudomanyéag

nemzetgazdasag egésze szémara is (3.
tabla).

Egészében véve megallapithato,
hogy a 90-es évek az egész magyar
védjegykultira megujuldsat, a véd-
jegyaktivitas sohasem latott ndvekedé-
sét hoztak magukkal, egyidejlileg ked-
vez8 gazdasagi, nemzetkdzi és szak-
mai-tarsadalmi feltételrendszer kiala-
kulasahoz vezettek.

Az Orszagos Talalmanyi Hivatal-
ban atmenetileg megn6tt az atfutasi
id6. Csokkentése érdekében szamos
intézkedés sziletett: szamitogépes
adatfeldolgozas, a munkaszervezés at-
alakitasa, valamint a tovabbképzés fel-
tételeinek javitasa.

legtjabb alkotasainak tartalmi ismer-
tetésére.

Az Agrarmarketing kézikényv jol
tolti be kett6s rendeltetését: egyrészt ma-
gas szinvonali tudomanyos munka, amit
a 195 szakirodalmi hivatkozas (80%-ban
kilfoldi) nyomatékosan alatdmaszt,
maésrészt pedig magyarazo jellegii okta-
tasi anyag, amely - 35 szemléltet6 ab-
raval - alkalmas az egyetemi oktatasban
valé mindennapos hasznalatra.

Kulén eredményként kell elismerni
az é&ltaldnos marketing-vonatkozésok
és a specialis agrarmarketing-szem-
pontok kozotti ardnyok felismerését és
kezelését. Nem erdlteti mindenéron az
élelmiszeripari vonatkozéasok feltara-
sat, csak ott foglalkozik ezekkel, ahol
a szakmai sajatossdgok megkdvetelik.

Az agrarmarketing helyét és szere-
pét igy hatarozza meg: Az agrarmar-
keting a marketingtudomany termék-
szer(i felosztasaban azt a részt jelenti,
amely a nyers és feldolgozott élelmi-
szerekre terjed Kki.

Felismeri és elemzi az agrarmarke-
ting mint tevékenység és tudomany vi-
szonylagos fejletlenségét, és feltarja
ennek okait, ugyanakkor raimutat az in-
tenziv fejlédés lehet6ségeire.

Erdeme, hogy minden eddiginél
részletesebben, a marketing-tudomany
valamennyi fejl6dési eredményének

M&M

Jegyzetek

1 A Szellemi Tulajdon Vilagszervezete
altal 1994-ben kiadott védjegystatiszti-
ka alapjan

2. Az Orszagos Taldlmanyi Hivatal sta-
tisztikajabol

3. Les marques internationales statistiques
pour I’année 1993, Genf, OMPI

4. Reglement CEE Nfi.40/94 du Consail
du 20. décembre 1993 sur la marque
communautaire (J.O.CE du 14. janvier
1994)

5. Az esemény rendez6i az International
Trade Mark Association és a Magyar
Védjegy Egyesiilet

6. Les marques internationales statistiques
pour I’année 1993 Genf, OMPI

felhasznalasaval mutatja be a fogyasz-
toi magatartast befolyasold tényez6-
ket. Ezeket a m(i az egyénre jellemz6
(endogén) és fogyaszton kivili (exo-
gén) tényezbkre bontja.

15 fejezetben targyalja mondaniva-
l6jat, s olyan fejezeteket is beiktat a
szokasos marketingtémakon Kivdl,
mint:

- Az élelmiszerfeldolgozas vallalati
stratégiaja;

-A logisztika helye az agrarmarke-
ting funkciok rendszerében;

- Az élelmiszerfeldolgozas helye, sze-
repe;

-Az arutézsde mint az arkockazat
megoszlasanak intézménye.

A mi tudomanyos igényességd,
szakmailag aktudlis dokumentumnak
tekinthet6. Felhivja a figyelmet az ag-
rarmarketing-tudomany és tevékeny-
ség stratégiai jelent6ségére. Jelenlegi
korilményeink k6zo6tt ugyanis az ag-
rarmarketing kilgazdasagi koncepci-
onk fontos eleme, nemzeti cselekvési
programunk szerves részét képezi, te-
Kintettel a keleti piacok dsszeomlasara
és az Eurdpai Unidval b6vitend6 ag-
rarkapcsolatok fejlesztési igényére.

dr. Tattay Levente
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A marketing-kommunikacio egyes
rendszerelmeleti aspektusal

Az Uzleti vallalkozasok profitndveke-
dési, profit-maximalizalasi térekvése-
inek sikere szamos tényez0 egyiittes
hatasanak fuiggvénye. A mikrodkono-
mia ezek kozll a termékek, szolgélta-
tdsok min@ségét, az arat és apromocios
kiadasokat emeli ki.18
A min@ség és az ar viszonyanak ta-
nulményozésa fontos, mert
1. a termékek, a szolgaltatasok ming-
ségi tulajdonséagai és ezek perma-
nens tovabbfejlesztése teremti meg
hossz( tdvon a vallalkozasok sike-
res arpolitikdjanak alapjat, és ezal-
tal anemzetgazdasagi bevételek ha-
tékony novelésének feltételét,

2. ez a versenyképesség tényezlje és

3. alapvetéen meghatarozza a marke-
ting-kommunikacio tartalmat, érve-
it, szerkezetét, kozvetitd- és eszkdz-
rendszerét és ezek 4ltal koltségét.
A sikeres marketing-kommunikaci-

6hoz a tartalmi és formai rendszerek

magas szinvonall egyittes megléte

szikséges. Barmennyire is adottak a

marketing-kommunikacio  személyi,

kreativ, pénzligyi, targyi, technikai,
kapcsolati feltételei, kudarcra szamit-
hat az a szervezet, amelynek teljesit-
ménye annak szinvonala és ara, keres-
kedelmi kapcsolatai, értékesité helyei

a marketing-kommunikéaciét nem ta-

masztjak ala.

Utébbinak nem lehet feladata a tel-
jesitmények szinvonal deficitjének Ki-
egyenlitése. Feladata viszont a (mar-
katermékek és a (marka)szolgaltata-
sok valésagh( bemutatasa és az érté-
kesitési munka timogatésa. A legked-
vez6bb az a helyzet, amikor a marke-
tingeszk6zok ,,fogaskerék”-rendszere

1. abra.

mind szervezési, mind tartalmi és for-
mai tekintetben jol mdkodik.

A tanulmény az emlitett megfonto-
lasok miatt vizsgélja a marketing-kom-
munikécié rendszertani kérdéseit. A
rendszerszemlélet erdsitése e teriilleten
is hozzajarulhat egyes kérdések tiszta-
z4sdhoz és a megvalésitott gyakorlat
tovabbfejlesztéséhez.

Szukségletek
és kommunikacio

Az emberi sziikségletek mindig bizo-
nyos fesziltséggel jarnak. Igényeink
kielégitése ezeket csokkenti.

Idézziik fel Maslow sziikségleti hi-
erarchidjat és egészitsik ki a tarsa-
dalmi sziikségletek részét képezd kom-
munikéacios sziikségletekkel (1. abra).

Kapcsolodo megallapitasok

1. A szikségletek kielégitése igényli
a kommunikaciét, ugyanakkor a
szlikségletek hatnak a kommunika-
ci6 tartalmara, a kommunikéacio in-

ditéka is sziikséglet. A sziikségletek
és a kommunikacio kdzott kdlcson-
hatas érvényesiil.

. A kommunikacio a sziikséglet-ki-

elégités feltételeinek megléte esetén
egyrészt gyorsitolag hat, masrészt a
fejlédéssel parhuzamosan nemcsak
ismertté teszi az (j javakat, szolgal-
tatasokat, hanem val6jaban Uj szik-
ségleteket ébreszt.

. A hatékony kommunikacio feltéte-

lezi a szukségletek (és termé-
szetesen a kereslet nagysagrendjé-
nek és szerkezetének) ismeretét.

. A j6 kommunikator nem mondhat

le az emberi lélektan és a magatartas
magasszinvonall ismeretér6l.

. A kommunikacio célja és tartalma

a tarsadalomban elfoglalt helynek,
a tarsadalmi szerkezetnek megfele-
I16en eltérd.

. A kommunikacié tartalmat, valto-

z4sénak iranyét, terjedelmét, gya-
korisagat, valasztott eszkozeit és
madszereit a tarsadalmi-gazdasagi
viszonyok fejlettsége, szinvonala,
kultdraja hatérozza meg.

Tasnadi J6zsef kandidatus,

a Budapesti Kézgazdasagtudomanyi Egyetem docense
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7. A kommunikécid a tarsadalmi fel-
épitmény része, a tarsadalmi tudat-
formalas (befolyasolas) kiemelke-
déen fontos eszkdze.

A tarsadalmi kommunikécié
tartalma és alrendszerei

A tarsadalmi kommunikéacié

1. tajékoztatés, informéaciokozlés, infor-
mécidcsere és - az ezt szolgald jel-
rendszer Utjan - érintkezes;

2. sajatos tarsadalmi érintkezési forma,
viselkedések és kozlések Osszege;

3. tarsadalmilag meghatarozott, a tarsa-
dalmi tudathoz kapcsol6do, folya-
matjellegl és altalaban nem egy ira-
nyu informacios, hanem visszacsato-
lasos tevékenység,

4. résztvevli a tarsadalom tagjai, cso-
portjai, témegei és ezek szervezetei,
akik/amelyek informacio létrehozok,
kibocsatok, kozvetitk, befogadok és
visszajelz6k egyarant lehetnek.

A tarsadalom tagjait, szervezeteit - a
gyorsul6 valtozasok kordban (ami nem
mindig fejlédést jelent) - egyre nagyobb
szamu informécio éri. A kibocsatott in-
formaciok szdméhoz viszonyitva viszont
egyre csokken a visszacsatolasok (nem
szdma, hanem) ardnya. A nem vissza-
csatolas ardnyanak ndvekedése az emel-
kedd informéacid-talterheltség miatta tor-
vényszer( és szamos informacionak nem
is célja visszacsatolas kivaltasa. A
»passzivitasnak™ azonban szamos egyéb
oka isvan, igy pl.: atarsadalom tagjainak
érdektelensége, kiabrandultsaga avagy
bizalmatlansaga stb. Ezek az informéacio
mogotti hattér-rendszerek, az informaci-
0k valbsagtartalma, az informéaciokoz-
vetités modja és szamos egyéb tényezd
biralatat sejtetik. Ebben az dsszefliggés-
ben fogalmazhaté meg a kommunikacio
tarsadalmi felel6ssége az 6sszes kom-
munikécios alrendszer tekintetében.

A tarsadalmi kommunikéacié al-
rendszerei a tarsadalom életének tar-
talmi és szervezeti szerkezetét kovetik.
Az alrendszerek (a teljesség igénye
nélkil) a kdvetkezdk: politikai-ideolo-
giai, gazdasagi, szocialis, tudomanyos,
oktatasugyi, egészséglgyi, kérnyezet-
védelmi, egyhazi - vallasi, kulturdlis,
m(ivészeti, sport, turizmus.

A kiemelt rendszerek nem fontossagi
megitélést tiikroznek, az itt nem emlitet-
tek, mint pl.:kozlekedésugyi, kdzbizton-
ségi stb., hasonldan fontosak.

A kommunikacio alrendszerei, az al-
rendszerek tartalmi kapcsolodasa altal

- egymassal és a tarsadalom tagjaival,
szervezeteivel kdlcsdnhatasban all-
nak,

- egymast feltételezik, kiegészitik,

er6sitik,
- egymasra épilnek és mindezen jel-
lemz6k altal

- komplex rendszert alkotnak.

A kommunikécié elemei 06nalld
kommunikéacios alrendszereket képez-
nek. Az egyes alrendszerek miikddte-
tése (kormanyzati, koltségvetési, non-
profit és profit-orientalt) szervezetek-
hez kapcsolodik. A szervezetek lehet-
nek a makro-, a mezzo- és a mikrosz-
féra szerepl6i. Ezek szervezeti egysé-
gei a bels6 miikodés érdekében belsd
informacio-kibocsatok, kommunika-
16k és kils6 kapcsolataik meg6rzése,
apolasa, erdsitése, tovabbfejlesztése
miatt jol felfogott érdekilk a szerveze-
ten kivlli kdrnyezet részére is az in-
forméacié adas és az intenziv kommu-
nikaciora valo torekvés.

A téargyalt kérdéskor alapjan sziiksé-
ges kiemelni az alabbi 6sszefiiggéseket:
TKR D GKR D SZKR D MKR
MR D MKR

ahol

TKR =Térsadalmi kommunikacio6 rend-
szere,

GKR = Gazdaséagi kommunikacio rend-
szere,

SZKR = Szervezeti (intézményi, véllal-
kozasi szint() kommunikacio

MKR = Marketing-kommunikécio rend-
szere,

MR = Marketing rendszer.

A marketing-kommunikéacio
a tarsadalmi kommunikécié
és a marketing rendszerében

A marketing-kommunikécié a piacte-
remtés, a piacbefolyasolas eszkozeinek,
modszereinek 6sszesége, amely a mar-
ketingcélok alarendeltségében mikodik.

A marketing-kommunikacié egy-
részt része a gazdasagi kommunikacios
alrendszer kozvetitése altal a tarsa-
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2. &bra. TKR b MKR C MR; ahol 1:
piaci informaciok, kommunikacios Uze-
netek kozvetitése atarsadalom tagjainak;
2: a tarsadalom tagjainak visszajelzése
a piaci informaciot kibocsatok részére (a
passziv magatartas is valasz!)

dalmi kommunikéacié rendszerének,
masrészt- minterre az el6z6ekben mar
utaltunk - része a marketing rend-
szernek (2. abra).

Gazdaséag
és marketing-kommunikacié

A tarsadalmi kommunikacio egyik
fontos alrendszere a gazdasagi kom-
munikécio. Ez tovabb oszthaté a gaz-
dasag szerkezetének, szervezeti tagolt-
saganak megfeleld ill. a makro-, amez-
z0- és a mikroszféra gazdasagi kom-
munikacios tevékenységére. Ez utdb-
biak egymassal szoros 6sszefiiggésben
vannak, részben a kolcsonds siker-
igény miatt. A mar emlitett tarsadalmi
felelsség mellett kiemelkedd a kilén-
b6z6 szintl és terjedelm({ marketing-
kommunikacios tevékenységek - ver-
tikalis és horizontélis - dsszehangolasi
igénye.

A makroszintl gazdasagi kommu-
nikacioban elsdsorban a nemzetgazda-
sag egészét érintd, a gazdasagpolitikai
torekvések megvaldsitasat tdmogato,
és kiemelten PR- eszkdzdket és madd-
szereket alkalmazé kommunikéciora
helyezddik a hangsuly, nem kizarva a
nemzetkdzi gazdasagi és piaci kapcso-
lat épitése, a privatizaciés folyamat
gyorsitdsa érdekében végzendd mak-
roszintl marketing-kommunikacios te-
vékenységet. A mikroszféra szerepl6-
inek gazdasagi kommunikacios tevé-
kenységében pedig egyértelm(en a pi-
aci munkéaval kapcsolatos marketing-
kommunikéacion van a hangsualy. Itt pe-
dig nem kizarva - els6sorban a szer-
vezeti szintli - nem marketing PR
(=MPR) aktivitasokat, informéacid ki-
bocsatasokat.
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1 tébla

A gazdasagiranyitasi rendszerek és a marketing-kommunikacié

iranyitasi rendszer

tervutasitas tulsulyan
alapul6
piaci koordinacio
tulstlyan alapulé

javakkal valé
ellatottsag minésitése

LHIANY"

marketing-
kommunikaciés igény

korlatozott

strukturalis ,hiany
és bBség” egyittes

igen erételjes

megléte
informacio
sziikségletek ismertté tétel KINALAT
inditékok befolyasolas
igények BB EEE T termékek
kommunikacioé
KERESLET szolgaltatasok

vasarlas

3. abra. A marketing-kommunikacié a gazdasagi ,,vérkeringés” szerves része

Kdézhelynek tlinik a nemzetgazda-
sag iranyitasi rendszere és a marke-
ting-kommunikacio  kozétti  szoros
Osszefiiggésre hivatkozni. Ez mégis in-
dokolt, mert a gazdasag iranyitasanak
rendszere, a javakkal valé ellatottsag
meértéke és szinvonala alapvet6en be-
hataroljak a marketing-kommunikacié
mozgasterét. A mozgastér két szélsd
kozege a tervutasitas tulsulya és a piaci
koordinacid tulsulya alapjan miikédé
gazdasag.

Az el6z6ekben a marketing-kom-
munikéacié6 korlatozottan mukodik,
mondhatnank azt is, hogy felesleges,
hiszen a piacot alapvetéen kizaro el-
osztdsi és radadasul kinalathianyos
rendszer nem igényli az intenziv kom-
munikaciot. Ezzel szemben piacgazda-
s&gi viszonyok kozott igen erfteljes a
marketing-kommunikéacios igény.

A kordbban k6zo6lt meghatarozas és
a 3. dbra a marketing-kommunikacio
piacteremtd (informacios) és piacbefo-
lyasold funkcidjara helyezi a hang-
sulyt. A raciondlis informacio és az
emocionalis befolyasolas és ezek kom-
binaldsa mellett Kroeber Riel kiemeli
az aktualitas fontossagat is. Olyan ter-
mékekre és szolgaltatasokra utal, ame-
lyek a fogyasztok ,trivalis” szlikség-
leteit elégitik ki, vagyis nem szlikséges
a terméktulajdonsagokat érint6 racio-
nélis informacid kozvetitése és az emo-
ciondlis befolyasolas: elégséges az
ajanlat aktualitasa és vasarlasi alterna-

tivaként valo észrevétele. Az aktuali-
zalas, mint kommunikacios cél els6-
sorban az ,érett” termékek és szolgal-
tatasok telitett piacan kap nagyobb je-
lent6séget.3

A kommunikacios
folyamatmodell

A klasszikus kommunikaciés modellt
1948-ban Lasswell dolgozta ki.4

Lasswell modellje egyrészt tartal-
mazza a kommunikacié szerepl6it, esz-
kdzeit, funkcioit és (zavaro-) zaj-ténye-
z6it, masrészt valaszt ad a ki, mit, milyen
modon, csatornan és eszkdzzel, kinek és
milyen hatéssal kozvetit kérdésekre.

A kozolt abra Lasswell modelljével
alapvet6en megegyezik. Két kiegészi-
tést tartalmaz: egyrészt az ,,iizenet” és
a ,,dekddolas” fazisok kozott a ,,koz-
vetitd rendszer” beépitését, masrészt a
»ZAJ” szbveg bovitését.

4. dbra. Kommunikéciés folyamatmodell
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A kommunikaciés folyamat 4. ab-
raja a kdzvetlen kommunikacio kiter-
jesztését jelenti, vagyis az informéciot
kdzvetitd eszkdzok, hordozdk és sza-
mos esetben erre specializalédott val-
lalkozé&sok (pl. rekldm- vagy PR-ligy-
nokségek) segitségével juttatjuk el a
vélt befogaddhoz.

Sziikséges arra utalni, hogy a kom-
munikacié kibocsatoi, kuldéi, kozlbi,
forrésai és egyben befogaddi is lehetnek
szervezetek, kdzosségek és egyének is.

A kédolas és uzenetalkotas a krea-
tivitds magas fokat koveteli meg. A
megcélzott befogadonal a kibocsato el-
képzelésének megfeleld, azzal meg-
egyez6 gondolat-, jelentéstarsitast
sziikséges elérni. A kbzgazdasagi és
racionalis megfontolasokkal szemben
el6térbe kertilnek a pszichologiai, al-
kalmazott mioivészeti szempontok.
Ezen a ponton a kbézgazdasagi szem-
pont esetleg csak ,,szinvonalas”, szel-
lemes lehet, azonban ennek - kuléno-
sen merev - érvényesitését6l a sorok
ir6ja Ovja a szervezet gazdasagi kér-
déseivel foglalkoz6 szakembereit. A
koltség/szolgaltatdsmindség viszony
értékelése kilonésen nagy szakér-
telmet, tapasztalatot igényel.

Az Uzenet tartalma tekintetében
alapvet6 feladat az olyan téma, ill. a
»szimbdélumok egységének”5kivalasz-
tdsa, meghatarozasa, amely az adott
termék, szolgaltatas irdnt a figyelmet
és az érdeklédést noveli!

Az uzenet a célcsoport és annak
szerkezete fliggvényében a gazdasagi,
a funkcionalis, a technikai,, a tarsa-
dalmi vagy az emocionalis aspektuso-
kat helyezi el6térbe (5. abra).

Az Uzenet tartalménak rogzitését
kdveti a formai kérdések tisztazasa.

A kommunikécio sikerét a nagyara-
nyU és szamu visszacsatolas jelenti. Ez

kuldé » > kédolas » > Uzenet» > rendszer » > dekédolas » > befogadéd
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P1 P2 P3
mindség lista ar csatorna
(Quality) (List price) (Channel)
kilénlegesség, leértékelés biztositas
jellegzetesség (Discount) (Coverage)
(Feature) engedmény szallitélevél
elévételi jog (Allowance) (Inventory)
(Options) fizetési id6pont(ok) elhelyezés, hely
stilus (Payment periods) (Location)
(Style) hitelfeltételek széllitas
forma (Credit Terms) (Transport)
(Design) eladas helye
védjegy (POS), ill.
(Trade Mark) vétel helye
markanév (POP)
(Brand Name)
csomagolas
(Packaging)
méret
(Sizes)
szolgaltatas
(Service)

jotallas, szavatos-

s4g, garancia
(Warrant)

visszavétel
(Return)

Uzenet tartalom = (P1, P2, P3 = racionalis informaciok) +
+ emocionalis érvek + aktualizalé informaciok.

Alatdmasztas: a Filozofia és egyedi arculat altal.

Kovetelmény: a ,foldrengés effektust kivaltd vezérmondat”
és a verbdlis - vizualis - auditiv elemek kozott arany.

5. dbra. A marketing-mix termék, ar és értékesitési csatorna elemei (Pi, Pz, Ps),
mint a marketing-kommunikacié (Ps) tartalmi, raciondlis érvrendszerei6

nem csak pénzben és hatékonysagban
kifejezhetd, kozvetlen mérhetdséget
jelent, hanem olyan hatasokat is, ame-
lyek a magatartasvaltozasban tikro-
z8dnek, mint pl. a termékcsoport iranti
szikséglet, a markatudatossag, a mar-
kdhoz valé kedvezé viszony, vagy a
mérkavasarlasi szandék emelkedése.

A nem megfelel§ visszacsatolas
vagy a kuldé munkajanak hianyossa-
gaira (rossz kodolas, nem megfeleld
Uizenet-tartalom, nem a Kkivalasztott
szegmensnek megfelel6 kdzvetitd csa-
torna stb.), vagy a kérnyezeti ,,ZAJ”
figyelmen kivil hagyasara ill. alul ér-
tékelésére, azaz a szervezet belsé
gyengeségeire és a kornyezeti veszé-
lyekre vezethetd vissza. Kdvetelmény
tehat a marketing-kommunikacié atfo-
g6 elemzése a SWOT-modszer alkal-
mazéséaval.7

Hangsulyozni kell, hogy a kiegészi-
t6 megjegyzések a kommunikacios
folymatmodell egyes elemeit érintet-
ték. A folyamatmodell nem tévesz-
tend6 6ssze a marketing-kommuni-
kécio vezetési, iranyitasi folyamata-
val és annak egyes fazisaival. Utdb-
biak esetében a vezetési funkcidk
megegyeznek a vezetéstudomanyi
alapelvekkel.

Jegyzetek

1. Atovabbiakban a promocio kifejezéssel
szemben a kommunikacios ill. marke-
ting-kommunikacio kifejezéseket hasz-
ndlom. A marketing-kommunikacio
alrendszeréen belil stratégiai fontossagu,
kiemelt jelent6séget tulajdonitok az
egyedi arculatnak, annal a ténynél
fogva, hogy ennek kidolgozasa, rogzi-
tése nélkil a reklam, a kapcsolatszer-
vezés, az értékesités Osztonzés és a
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személyes tanacsadas-eladas is csorbat
szenved. Kicsit élesebben fogalmazva
kovetelmény: az egyedi arculat kidol-
gozasat megel6z6en nem szabad mar-
keting-kommunikacids tevékenységet
kifejteni. A kozvetlen marketinget
(Direct Marketing) alapvetéen olyan
maodszernek tekintem, amely eltérd
er6sséggel hatja at a marketing-kommu-
nikaci6 hordozoit és eszkozeit. A
technikai haladas e tekintetben is a
fejlédés gyorsitd tényezbje.

2. Kroeber-Riel, W.: Strategie der Wer-
bung, Verlag W. Kohlhammer, Stutt-
gart-Berlin-K6lIn, 1988. 40. oldal.

3. Az aktualizélas gyakorlatara vannak
azonban més lehet8ségek is, és nemcsak
a termék szint(i, hanem a vallalati,
véllalkozési szintli kommunikaci6 te-
kintetében is. Gondoljunk magyar
viszonylatban a MUSZI televizits
reklam spot-jara, avagy a Mazda cég
csip6s pirospaprikaval kombinalt sze-
mélygépkocsi  reklamjara. El6z6nek
kifejezetten aktualizal6, az utdbbinak
pedig kombinalt: racionalisan informa-
16, emocionalis befolyasold és aktuali-
zalé tartalma volt. Az alkalmazott
moédszer a MUSZI esetében a ,,piaci
zaj” kornyezetb6l valo ,,mer6leges”
kiemelkedést, a gyors ismertté valast, a
Mazda esetében pedig a potencialis
vasarloi kor bovitését célozta.

4. A magyar nyelven megjelent marketing
irodalomban ezt Kotier Marketing
Management kényve tartalmazza: Kot-
ier, P.. Marketing Management, M-
szaki Konyvkiado, Budapest, 1991.
497. oldal.

5. Kotier,?.; i.m. ugyanott.

6 Sandor Imre a személyes meggy6zést,
a reklamot, a Public Relations-t, az
el@adasosztonzést eredetében kommu-
nikacios eszkozként kezeli, a terméket,
a minBséget, az arat, a valasztékot, a
csomagolast, a format (design), a
szervizt, a garanciét, a vevdszolgélatot,
az értékesitési haldzatot, az eladasi
kondicidkat, a védjegyet pedig csak a
kommunikécioval egyditt tekinti ered-
meényes eszkoznek.

Sandor Imre; Marketingkommunikacio,
Szépir6 Kft. Budapest, 1992. 25. oldal.

7. A Strengtsh, Weakness, Oportiinities,
Teats szavak roviditése alapjan. A
madszer alkalmazésa a szervezet belsé
erésségeinek és gyengeségeinek, vala-
mint mikro, azaz piaci és makro
kornyezeti lehetGségeinek és veszélye-
inek szisztematikus attekintését, értéke-
lésétjelenti. A mddszer stratégia, taktika
és operacionalizalds esetén egyarant
felhasznalhat6 eltérd hangsuly képzés-
sel és mélységbeni részletezéssel.
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A szolgaltatas fogalmanak
marketingszempontu ertelmezése

A szolgaltatastipusok nagy szama és
sokfélesége neheziti a szolgaltatas fo-
galméanak pontos meghatarozasat és az
altalanosithatd jellemz8k rogzitését.
Valészin(ileg ez az oka annak, hogy a
szolgaltatdsokkal a marketing szem-
pontjabol foglalkozé kutatdk igyekez-
nek rendkiviil tag keretek kozott értel-
mezni a fogalmat. Barmelyik megha-
tarozast vesszik is alapul, a szolgalta-
tasok tovabbi, részletesebb csoportosi-
tasa valik sziikségessé az alapvet6 tu-
lajdonsdgok és a marketingsajatossa-
gok vizsgalatahoz.

Szolgéltatastipusok

A szolgéltatasokat leggyakrabban a te-
vékenység tartalma alapjan kulénb6z-
tetik meg, éspedig a kovetkez6képpen:

- kommunalis szolgéaltatasok (energia,
viz sth.);

- vendéglatas (szallodaipar, éttermi
szolgaltatasok, szérakozohelyek);

- utazas, szallitas és hirkdzlés (vasuti,
kozuti, légi kozlekedés, hajdzas,
utazasi irodak, nemzetkozi szallit-
manyozas, postai szolgaltatasok,
sajto stb.);

- pénzigyek és biztositas (bankszol-
galtatasok);

-jogi és gazdasagi szolgaltatasok (jo-
gi tanacsadas, adougyi tanacsadas,
m(iszaki tervezés és Kivitelezés, rek-
lamlgynokség, piackutatas, adatfel-
dolgozas);

- testapolas, tisztitas;

- szOrakozas, m(ivel6dés (szinhazak,
koncertligynokségek, képtarak, mu-
zeumok,  sportlétesitmények  és
egyesuletek);

- egészségugyi és népjoléti szolgalta-
tasok (gyogy-idegenforgalom);

- oktatds, kutatas;

- hatdsagok, intézmények (vamhatd-
sag, kereskedelmi és iparkamarak,
idegenforgalmi intézmények).1

A fenti kategoriak ugyan 6nmaguk-
ban homogének, bizonyos szolgéltata-
sokat azonban egyszerre tébb helyen
is lehet szerepeltetni. Bar a szolgalta-
tasoknak a tevékenységik tartalma
szerint val6 megkilénboztetése els6-
sorban a nyilvantartdsukat teszi
kdnnyebbé, de a teljesitményik egy-
szer(ibb mérését is segiti. Egyes szer-
z6k nyilvanvaléan a szolgaltatasok
fent kozolt, vagy ahhoz hasonld fel-
0sztasabdl indulnak ki, mikor bizonyos
marketing-szakagakrol beszélnek, pél-
daul idegenforgalmi  marketingrél,
pénzigyi marketingrél stb.

A szolgaltatasok jellemzdi

Egy-egy szolgaltatds vagy szolgélta-
tdscsoport esetében azonban a marke-
tingprogramok kialakitasat, a marke-
tingeszkdzok kivalasztasat a statiszti-
kai szdmbavétel szempontjabol fontos
tényezdk helyett inkabb az aldbbi jel-
lemz6k befolyasoljak.

» A szolgaltatasok egyik része sze-
mélyzetorientalt (példaul a tanacs-
adas), azaz a szolgaltatasi folyamat-
ban els6dleges szerepet kap a szol-
géltatd személye. Az interaktiv kom-
munikacid jelent6s mértékben hat a
szolgaltatas végeredmeényeére, illetve
ennek megitélésére. A személyzeto-
rientalt szolgaltatasok egy része le-
het szellemi (oktatds), mas részik
viszont manualis jelleg( (javitas).
A gépesitett szolgaltatasok folyama-
ta valamilyen (val6jaban nélkuloz-
hetetlen) fizikai tényez6n alapszik
(példa ré& a szallitas). A szolgéltata-
sok bizonyos fajtainal azonban a
végeredmény ugyanolyan mérték-

A mindennapokban szolgéltatds alatt valamilyen, a kényel-
mink érdekében végzett tevékenységet értiink - kiszolgalnak

benninket
szorosan vett személyi

de ma méar elterjedten hasznaljdk a szét a
szolgaltatasokon Kkivl

az egész

oktatési, népmuvelési, egészségugyi szektorra, az allamigaz-
gatasra, a kulonféle tarsadalmi jellegl tevékenységekre; ide
soroljdk a kereskedelmet, a vendéglatast, idegenforgalmat,
pénzlgyi és biztositasi rendszert.

Banyai Edit tanarsegéd, JPTE Kozgazdasagtudomanyi Kar, marketing tanszék
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fogyasztoi
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1. dbra. A termék-szolgaltatas négyszog

ben személyfiiggé, mint amennyire
termékfiigg6. (Példaul szolgalnak a
széllodai szolgéltatasok, vagy a szin-
haz.)

Beszélhetiink személyi és dologi jel-
legl szolgaltatasokrol. (Ez a megkii-
16nbo6ztetés érvényesil példaul a sze-
mélyszallitdas és az aruszallitas ese-
tében.) Az elhatarolast annak alapjan
tessziik meg, hogy a szolgéltatas tar-
gya fizikai jellegl-e, vagy a vev6
személye.

A szolgéltatdsok bizonyos fajtai
egyedijelleglek, hiszen avevd egye-
di igényei alapjan végzik el Oket.
(Példa ra a tanacsadas, a tervezés.)
Az egyedi jelleg ebben az esetben
nem szegmentalasra vonatkoz6 dén-
tés kovetkezménye, hanem a szol-
galtatasi tevékenység jellegébdl fa-
kad. A szolgaltatasok bizonyos tipu-
sai ellenben tomegszer(iek. (Példaul
a kozlekedés, a kozbiztonsagi szol-
galtatdsok hozhatok fel.) A két kate-
goéria természetesen nem fedi le a
teljes szolgaltatasi mez6t, hiszen
olyanok is vannak, amelyeket se
egyedinek, se tomegszer(inek nem
lehet mindgsiteni. (llyen példaul a ru-
hatisztitas, vagy Udjfent a szinhéz.)

A szolgéltatasok egyik része kreati-
vitast igényl6 tevékenység. (A fenti
csoportositasi tényez6ket figyelem-
be véve kizarolag az egyedi jellegi
szolgéaltatdsokra mondhatod ki bizo-
nyossaggal, hogy egyben kreativ jel-
legliek is.) Némely szolgaltatasi fo-

termel6i, felhasznaloéi

szolgaltatoi

piac piac

lyamat, mivel nem egyedi igényeket
elégit ki, rutinszer(ien ismétlédd te-
vékenységen alapul, vagy alapulhat.

A szolgaltatasok egy részéért koz-
vetlendl a szolgéaltatonak fizetlink -
ezek az ugynevezett fizetett szolgal-
tatasok. A kozszolgaltatasokért vagy
nem is fizetlink egyaltalan, vagy ha
igen, akkor sem kozvetlenil a szol-
galtatonak.

* A marketing-szakkényvek ritkan
foglalkoznak az dgynevezett inter-
medier szolgaltatasokkal, mivel az
egy vallalaton belili szolgaltatdsok
.ertékesitése” altaldban nem igényel
marketingeszk6zoket, szemben a
végfogyasztasi szolgaltatasokkal.

Kilénbséget tehetiink a szolgaltata-
sok kozott a szervezettség foka sze-
rint is. Beszélhetlink szakszolgalta-
tasrol és onszolgaltatasrol. Az utob-
bi (mé&s néven: nem szervezett) szol-
galtatasok kulon figyelmet igényel-
nek a marketingszakemberek részé-
rél, mivel elterjedésiik altaldban ne-
hezen észrevehetd és legy6zhetd, ép-
pen ezért nagyon komoly versenytars
(a sajat igényeit dnmaga kielégitd
lakossag szolgaltatoként!) megjele-
nését jelzi. A nem szervezettszolgal-
tatasok is két csoportra bonthatdk, a
sajat célra és a masok szaméara vég-
zett szolgaltatdsokra. A sajat célra,
héazilag végzett szolgaltatast kény-
szerhelyzet (anyagi, fizikai adottsa-
gok) és egyéb korilmények (szaba-
didd eltoltése sth.) indokolhatjak. A

M&M

mésok szaméra végzett nem szerve-
zett szolgaltatasok alatt tobbnyire a
kontarmunkat értjik.

Az 1. dbra ismét més tulajdonsagok
alapjan prébal 6sszefligg6 rendszert
felallitani. A Hilke-modell termék-
szolgéltatds négyszogenek rendezéel-
ve a piacon megjelend aruk fizikaiter-
mék-, illetve szolgaltatastartalma.

I. Itt taldlhatok a fogyasztasi cikkek,
akar szolgaltatasigényesek, akar nem.

Il. A termeld felhasznalas piacan je-
lennek meg a minimalis szolgéltatast
igényl6 ipari tomegtermékek, és a ma-
sik végletet képvisel§ egyedi nagybe-
rendezések, amelyek értékesitése rend-
kival sok kapcsolt szolgéltatassal
egydtt torténik.

Az |. és a Il. csoportban tehat a
funkcionalis szolgaltatasokat talaljuk,
amelyekre az a jellemz6, hogy elado-
juk tébbnyire azonos a fizikai termé-
kével. Az aru lényege maga a fizikai
termeék, a kapcsolddéd szolgaltatas an-
nak csak egy, &m az értékesithet6ség
szempontjabdl nélkilozhetetlen mel-
lékfunkcidja.

I11. Ez az arutipus az olyan szolgalta-
tasok csoportja, amelyek mellett a fi-
zikai javak elvélaszthatatlan vagy Kki-
egészitd targyi kdrnyezetil szolgalnak.
Példaul a szolgéaltatas idétartama alatt
a vevl altal elfogyasztott termékek (a
varakozas soran felszolgalt (ditdita-
lok). Vannak, akik azokat a termékeket
is ide tartozonak tekintik, amelyekkel
a vevl ,vesz részt” a szolgaltatasi fo-
lyamatban. (Amikor példaul az elrom-
lott héaztartasi géplinket a szervizbe
visszik.)

IV. A tiszta szolgaltatasok alkotjak az
utolso csoportot, ahol az adasvételben
nincs targyi elem és a targyi koérnyezet
sem jellemz@.

A lll. és IV. csoportba tartozé szol-
galtatdsokat Hilke intézményes szol-
géltatdsoknak nevezi. Az &ru maga a
szolgaltatas, esetleg kapcsolddik hozza
egy-egy fizikai termék is.

Szinte ranézésre is érzékelhetd,
hogy a csoportok ilyen éles elhatéro-
lasa csak a modellben lehetséges, vagy
talan még ott sem. Nem lehet ugyanis
mereven meghulzni a hatart példaul a
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targyi kornyezetet igényld és a tiszta
szolgaltatasok kozott.

A modell azt sugallja, hogy a csak
a fogyasztasicikk-piacon talalhat¢ ter-
meék szolgaltatas nélkil, a termel&fel-
hasznélas teriiletén ez nem fordulhat
elé. Ennél sulyosabb azonban, hogy a
szerz@ Kkizarni latszik a tiszta szolgal-
tatasok igénybevételének lehet6ségét
mind a fogyasztasi javak, mind pedig
a termel6eszkdzok piacain, holott elég
csupan a tervezésre vagy a tanacs-
adasra gondolnunk ahhoz, hogy az ér-
telmezés korlatozasanak dnkényessé-
gérdl meggy6z6djunk. A modellben a
IV. kategdridba rendelt Ugynevezett
tiszta szolgaltatasok val6jaban mind-
egyik piacon megjelennek.

Funkcionalis és intézményes
szolgaltatasok

A funkcionalis és az intézményes szol-
galtatdsok megkilonbodztetése a mar-
ketingprogramok szempontjabél rend-
kivul fontos. A funkciondlis szolgalta-
tasok tulajdonképpen egy adott fizikai
joszaghoz kapcsolodd marketingesz-
kozok- atermékhagyma egyik héjardl
van sz0. Bizonyos esetekben annyira
szorosan kotédnek a termékhez, hogy
sem a fogyasztd, sem a kinalattevé nem
veszi észre, nem tudatositja a létezé-
stket. Ugyanakkor a kapcsol6dé szol-
galtatdsok mint marketingeszk6zdk
ugyancsak igényelnek marketingtdmo-
gatast. Példanak ok&ért mindenki tel-
jesen természetesnek tartja, hogy atar-
tés fogyasztasi cikkek esetében a ga-
rancia mértékérél és idejérél tajékoz-
tatni kell a fogyaszt6t. Az intézményes
szolgaltatasoknal maga a szolgaltatas
képezi a marketingmunka alapjat
(mondhatjuk: targyat), és a marketing-
funkcidk szokvanyos teljesitése mel-
lett az adott kinalat elemei, tehat ma-
guk a szolgaltatasok ugyanugy kiegé-
szulhetnek jarulékos szolgaltatasok-
kal, mint a fizikai javak. A repilés
példaul, ahol az alapszolgaltatas a ko z-
lekedés, szamos Kkiegészité szolgalta-
tassal teszi kényelmesebbé az utazast,
hasznosabbd az id6 eltdltését.

»A szolgaltatasok — idézhetjik
egyetértéén Wimmer professzort - ab-
ban a tekintetben is kulonbdz6ek le-

hetnek, hogy termékekhez kapcsol6d-
nak-e vagy sem. Az el6bbiek esetében
ugyanis - tébbnyire - meghatarozott
termékek értékesitését elémozditd te-
vékenységrél van sz6, az utobbiak vi-
szont - vagyis a ,terméktdl fliggetlen
szolgaltatdsok” - viszonylag ©nallé
lgyleteket jelentenek. Kovetkezéskép-
pen mas és mas stratégidkat kell és
lehet alkalmazni a szoban forgé teri-
leteken.”3

Ugyanez mas megkdzelitésben, ta-
lan pontosabb megfogalmazasban: ,,A
sikeres szolgaltatdsmarketing részben
annak megeértésétél fligg, hogy a szol-
galtatasok ket alapvetd tipusra osztha-
tok. A ,szolgaltatastermékek’ tisztan
szolgéltatast jelentenek (ilyenek példa-
ul abanki tgyletek, abiztositas és szal-
lodék), és a vasarldnak bizonyos kéz-
zelfoghatatlan  elénydk  egyuttesét
nyujtjak. A termékszolgaltatas’ az ipa-
ri vagy fogyasztasi cikkekkel egyitt
jar és gyakran elvalaszthatatlan része
az adott .fogyasztasi csomagnak’.”4

A szolgéltatas, mint
kalonleges aru

A feladat tehat a szolgaltatas, mint ter-
mékkategoria vizsgalata. Lassuk most
mér, hogy mik lennének azok a speci-
alis tulajdonsagok, amelyek vitakat
vélthattak ki a marketingeszkdzok al-
kalmazéséanak kilonleges voltat illets-
en! Az idevéagd szakirodalom ugyanis
gyakorlatilag egybehangzo6an abbdl in-
dul ki, hogy a szolgaltatasoknak mint
aruknak olyan sajatos jellemz6i van-
nak, amelyek a klasszikustol eltérd
marketingmunkat igényelnek. Els6 fel-
adatunk, hogy meghatarozzuk azokat
a (szolgéaltatasok mindegyikére vagy a
fébb tipusaira érvényes) jellemzdket,
melyek megkilonboztetik ket a fizi-
kai joszagoktol. Ha vannak ilyenek,
akkor legalabbis gyanithatd, hogy a
szolgéltatasok el&allitasanak a folya-
matat szintén meg kell vizsgalni ahhoz,
hogy eld6nthessiik, vannak-e a marke-
tingmenedzsmentnek sajatossagai a
szolgaltatasok esetében, és ha igen, mi-
lyenek.

Szinte valamennyi marketing alap-
kényvben megkisérlik a szerz6k ,,meg-
ragadni a megfoghatatlant”, és sorra
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veszik a szolgaltatasok alapjellemz@it.
A szolgaltatasok alabbi lényeges tulaj-
donsagai vezetnek sajatos marketing-
feladatokhoz:

- ,,hem fizikai természet,
- kozvetlen Ggyfélkapcsolat,

- az lgyfél illetve a szolgéltatas alap-
jaul szolgalo targy részt vesz a szol-
galtatasi folyamatban. 5

Azonban sem a problémakra adott
vélasz, sem a valaszadas modja nem
feltétlenil sajatos.

A szolgéltatasok elsédleges tulaj-
donsagainak 06sszefoglalasa legtdbb-
szOr az ugynevezett HIPI-elv szerint
torténik meg. (Az amerikai szakiro-
dalom rossz hagyomanya, hogy a
kdnnyl megjegyezhetdség szempontja
a vilagos és pontos fogalmazas rova-
sara is gy6zedelmeskedik.)

A HIPI négy, szakmailag altalaban
nem vitatott tulajdonsagot tartalmaz,
éspedig a kovetkezbket:

1. Heterogenitas (heterogeneity). A
szolgaltatdk teljesitménye heterogén,
térben és idében valtozo. A szolgalta-
tas alapjat képez6 emberi tényezd ko-
vetkezménye a teljesitmény-ingado-
zas. A végeredmény, a szolgaltatési
teljesitmény megitélése is valtozd, bi-
zonytalan. Ebben a vevéi értékitélet
szubjektivitasa jatszik szerepet.

2.Nemfizikai természet (intangibility).
A szolgaltatasok nem targyiasultak; ér-
zékszervi Gton legtébbszér nem vizs-
galhatoak. A szolgéaltatas nem tapint-
hatd, nem lathatd, nem szagolhatd, és
igy tovabb. Ennek kdvetkeztében a ve-
vOk bizonytalansaga és kockazata nagy
a vasarlas el6tt. Csak az igénybevétel
k6zben ismerhetik meg a szolgaltatast,
az értékeléshez tapasztalatot kell sze-
reznilik. Innen ered a tapasztalati ter-
mék elnevezés.

3. A szolgaltatadsok nem tarolhatdk
(persishability). A szolgaltatdsokbol
nem halmozhat6 fel készlet, nem rak-
tarozhatok, nem lehet ,,el6re” megven-
ni, nem lehet a keresletet el6érehozni.
A hulldamz6 kereslethez nehéz hozza-
igazitani a viszonylag stabil kapacita-
sokat.

Erre vonatkozdan egyéb megfogal-
mazasokkal is taldlkozhatunk: ,,A ma-
landdsag azt jelenti, hogy a szolgélta-
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tds nem raktarozhatd, fliigg a kereslet
ingadozasaitol. Kiesd, nem pdtolhatd
bevételt jelent az lresen maradt szal-
lodai szoba vagy az liresen maradt hely
a repllégépen”6

4. Elvalaszthatatlansag (inseparabi-
lity). A szolgaltatasok fontos jellemz6-
je, hogy éaltalaban keletkezésik pilla-
nataban fogyasztjak el 6ket.

A dont6 probléma az, hogy a fenti
sajatossdgoknal nem egyértelm( min-
den esetben, hogy a szolgéaltatasi fo-
lyamatra, vagy annak sokszor érzék-
szervi Gton nem is érzékelhet6 vég-
eredményére vonatkoznak. (Az nyil-
vanvalo, hogy a szolgéaltatasifolyamat
nagyon sok tekintetben kulénbdzik a
fizikai javak gyartasi folyamatatol. A
szolgaltatasi tevékenység végterméke
alapjellemzgit tekintve pedig egyértel-
mlen mas, mint a fizikai joszagok kore.)

Bizonyos tevékenységeknél (a sze-
mélyi jellegl szolgaltatasoknal) a ter-
mek két részbdl all: nemcsak a végter-
mek (példaul egy frizura) fontos avevd
szdméra, hanem az is, hogy miképpen
készitik el. A szolgaltatasi folyamat
maga is terméknek mingsul. A fo-
gyaszté a kiszolgalasi folyamatot, a
korilményeket is értékeli, mindsiti
(egy hangulatos vendégléi milié, a
kifogastalan vendégfogadas - ami
ebben az esetben joval tébb mint a
szinvonalas felszolgaldi munka - fe-
ledtetni, de legaldbbis kompenzalni
képes az esetlegesen gyengébb kony-
hai teljesitményt is).

Amennyiben a fent jelzett szétva-
lasztast érvényesitjik, az alapjellem-
z6ket masképpen tudjuk értelmezni.

A folyamat és annak
eredménye

A szolgéltatas végeredménye nem ta-
rolhatd, és ennek kovetkezménye,
hogy a szolgaltatasifolyamat, a terme-
lés és afogyasztads altalaban nem va-
laszthat6 el egymastdl. Vannak ugyan-
is kivételek. A tanacsadodi szolgaltata-
soknal csak részben igaz, hogy a ter-
melés és a fogyasztas nem valik el
egymastol. A tevékenység eredménye-
képpen megsziletik egy tanulmany,
melyben a tanacsadok a jov6re vonat-
koz6 javaslataikat is megfogalmazzak.

Amennyiben a megbiz6 cég a ké-
s6bbiekben érvényesiti a javasolt in-
tézkedéseket, szétvalik a szolgéltatas
és annak igénybevétele.

Elvalaszthaté és nagyon sokszor
kellemetlen pénziigyi kovetkezménye-
ket okozva el is valik egymastol az
el6késziilet, a kapacitas lekotése, és an-
nak igénybevétele. A fizikai javakat
el6allito vallalatok szdméra sokkal na-
gyobb lehetéség van kapacitasaik fo-
lyamatos kihasznalasara, hiszen kész-
letre is termelhetnek, akar nagy koc-
kazatvallalas mellett is, mig a szolgal-
tatd nem képes ,,elére szolgaltatni”.

Ezen felil a munka készenléti jel-
legét befolyasolja a szolgaltatasi igé-
nyek idényszer(isége és a szakmanként
kilénboz8 véarakozasi idé. Csak akkor
keletkezik kibocsatas, ha a szolgaltatas
targya, vagy a vevé rendelkezésre all-
nak. Ettél teljesen fliggetlen a szolgal-
tatas el6készitése, a szolgaltatasi po-
tencial készenléti allapota. Ennek meg-
léte még nem vezet a végeredményhez,
a szolgaltatas teljesitéséhez.

A ,,persishability” szénak két nem
tal szerencsés forditasaval s talalkoz-
hatunk: romlékonysagnak , illetve il-
lIékonysagnak is mondjak. Vitathaté a
sz6hasznalat, mivel ezek a tulajdonsa-
gok bizonyos szolgaltatasok esetében
csupan kovetkezményei anem tarolhat6
jellegnek. Egészen masképp mertl fel
a romlékonysag egy Pink Floyd kon-
cert, és egy menetrend szerint kozle-
kedd autdbuszjarat esetében. A nem
tarolhato jelleg viszont mindkét eset-
ben azonos kovetkezményeket jelent
mind a vev6, mind a szolgaltaté sza-
mara. Nem akkor veszik (vennék)
igénybe a szolgaltatast, amikor rendel-
kezésre all, illetve nem &ll rendelke-
zésre a szolgaltaté vagy a szolgaltatas
akkor, amikor az ugyfél igényelné. Ez
a példa talan illusztralja valamelyest,
hogy miért jelent altalaban is kiilonds
gondot a szolgéltaté cégeknek a keres-
letingadozasahoz val6 alkalmazkodas.

A HIPIl-elv méasodik sajatossagként
emliti a szolgéltatasok nem fizikai ter-
mészetét. A szolgaltatoi tevékenység
produktuma altaldban valéban nem
foghaté meg kézzel. Nem vehet6 le a
polcrél, nem vizsgalhaté meg a vasar-
las el6tt mint példaul egy sajtreszeld
vagy egy golyostoll. (Innen ered az
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elterjedt sz6hasznalat: a szolgaltatasok
megfoghatatlanok.) Most lesz azonban
jelentdsége a szolgaltatasi folyamat, a
tevékenység és a szolgaltatds mint an-
nak eredménye kozotti kiilonbségtétel-
nek. Ha a szolgéltatasi folyamatban a
vevl részt vesz és fontos szaméra a
kiszolgalas min6sége is, akkor valoban
elmondhato, hogy érzelmi sikon ,,fogja
fel” a kapott szolgaltatést.

A szolgaltatdsok mint afolyamatok
eredményei kilénbdznek tartdssaguk
és érzékelhet6ségiik vonatkozasaban.
Nincs jelent6s kiilonbség ebben a te-
kintetben a fizikai j6szagok és a szol-
galtatasok kozott. Tartds szolgaltatasi
eredményhez vezet(het) példaul az au-
tofényezés, a fodrész, a pszichiatriai
kezelés, a kiillénb6z6 orvosi beavatko-
zasok. Kevésbé tartés példaul egy
masszazs hatasa. Ebbe a csoportba so-
rolhaté a szinhazi, vagy a moziel6adas
is, azonban ennél a példanal lathatd,
hogy a tartéssag megitélése is lehet
er6sen szubjektiv, és gyakran csak az
igénybevevd altal érzékelhetd tulaj-
donség. (Egy jol sikerlt, katartikus él-
ményt ny(jté szinhéazi el6adas a hatését
tekintve valdszin(leg tartds.)

Amennyiben a szolgaltatas vég-
eredménye az igénybevev0 kdrnyezete
szamara is érzékelhetd (latvanyosan
kisimult arcb6r, megvaltozott és ki-
egyensulyozott élet, egyedi tervezés(
épulet sth.), akkor ezt az adottsagot a
szolgéltatd cég kihasznalhatja a mar-
ketingkommunikaciés programjanak a
megvaldsitasa soran. Ugyanakkor sza-
mos olyan szolgaltatasi tevékenység is
létezik, amelyeknek a kdvetkezménye,
eredménye (kovetkezésképpen ilyen
esetekben maga a folyamat is) pusztan
a vevl szamara érzékelhetd.

A szolgéltatasok bizonyos tipusai-
nal nagyobb a vasarlas el6tt a kocka-
zat, mint mas szolgaltatasok esetében.
Legaldbb egyszer igénybe kell venni
Oket, csak akkor ismerhet6 meg a szol-
galtatasi folyamat, és akkor értékelhet6
helyesen az azt végz8 személy(zet) és
annak teljesitménye. Ebb6l fakad6an
tobb szerzd ugynevezett tapasztalati
terméknek nevezi aszolgaltatasokat. A
fizikaijavak nagy részénél szintén csak
a vésarlast kdvetben mindsitheti a ter-
méket a vasarlo. A termék mindsége,
a reklamfilmben sugallt érzés csak a
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Kiprébalast kovetéen igazolddik (pél-
daul kozmetikai szerek, szappan.). Az
els6 Gjravasarlas soréan jelentkezhet az
a kilénbség, hogy a fizikai termékek
esetében (4ltaldban) biztonsaggal sza-
mithat a vev6 a megtapasztalt ming-
ségre, mig a szolgaltatoi teljesitmé-
nyek esetében min@ségingadozassal
kell szdmolnia, a korabban tapasztalt
min6ségi szinvonal megismétl6désé-
nek a val6sziniisége nem feltétlenal al-
lapithaté meg. (Ez a megéllapités leg-
inkdbb a személyi szolgaltatasokra
igaz.) Az adott szolgaltatds min&ségé-
rél Kkialakult vélemény hosszi tava
kapcsolat soran formalodik és feltehe-
téen a mindségingadozas hosszu tavon
kiegyenlit6dik.

A sajatossagok kdzott minden szak-
irodalom els6ként emliti a heterogeni-
tast, ami a szolgaltatasi folyamat soran
végbemend teljesitményingadozashol
fakad. A fizikai javak el&allitasanal
ugyanugy ingadozik az emberi munka
min@sége idében és térben. A kiulénb-
ség abban mutatkozik meg, hogy az
ingadozas eredményeképpen létrejott
hibés, selejtes termék (&ltaldban) nem
keriil a fogyasztéhoz. A szolgaltatasok
jelent8s részénél ez nem keriilhetd el.
(Még abban az esetben sem, ha a mi-
ndségellendrzést el6zetesen beépitik a
folyamatba. Ha t6bb hénapi proba utan
»valami kdzbejon” a szinhazi elada-
son, indiszponalt a vezet§ szopran, a
normalis eredmény(i egészségligyi
vizsgalat utan szolgalatban infarktust
kap a villamosvezetd, azt nem lehet
korrigalni.) Es ezzel ismét visszaka-
nyarodtunk a szolgaltatasi folyamat
alapjellemzéjéhez, mely szerint a tel-
jesités és a fogyasztas szétvalasztha-
tatlan. A heterogenitas tehat az alap-
jellemz6b6l ered6 masodlagos tulaj-
donsag.

Altaldban a szolgaltatasok nem ho-
mogének és nem szabvanyosithatok.
Ez az allitds azonban nem érvényes
minden szolgaltatastipusra. (A szallit-
manyozok tevékenységét, teljesitmé-
nyét példaul szigord szerzddések sza-
balyozzak, melyben minden feltételt
rogzitenek, a kiilénleges igényeket is.)
Az Ggynevezett tiszta szolgaltatasok és
a személyi szolgaltatasok esetében va-
I6ban nem irhat6k le pontosan a tevé-
kenységek, (nincs pontos technoldgiai

leirads), mivel majd minden termék
egyedi igényre készil, egyedi (altala-
ban megismételhetetlen) koriilmények
kozott.

A minGség értékelése

A szolgéltaté teljesitményingadozasa-
bdl fakad, hogy a végeredmény ming-
sége is ingadoz6 lesz. Mas modon me-
ril fel ez a probléma a tartés és az
érzékelhetd végeredményt produkald
szolgéltatasokndl, mint a kevéshé tar-
tos és a masok altal nem érzékelhetd
»végterméknél”.

Fontosnak tartom itt megjegyezni,
hogy afogyaszték nagy része tudata-
ban van ennek az ingadoz6 min6ség-
nek, vagy ontudatlanul is elfogadja azt,
hiszen nagyon sok esetben tapasz-
talhaté az a jelenség, amit most jobb
sz0 hijan fogyasztoi tehetetlenségnek
nevezink. A fogyasztoi tehetetlenség
példaul abban mutatkozik meg, amikor
a vev6 a rossz mindség, a szinvonal
alatti kiszolgélas tapasztalasa utdn nem
azonnal keres masik szolgaltatét, ha-
nem mintegy ,,ad még egy esélyt”. A
folyamat el is hizodhat, féleg ott, ahol
valamennyire szoros kapcsolat mar Ki-
alakult a szolgaltato és a fogyasztd ko-
z06tt, s ahol van ugynevezett bizalmi
min6ség, aminek a létezése fontos, és
ami jobb az aktuélisan tapasztalt mi-
néségnél. A kett6 kozotti szakadék
azonban tartésan nem viselhet6 el, ko-
vetkezésképpen hosszabb tavon nem
maradhat fenn, vagy jelentds értékelési
problémakkal jar (lasd példaul az uta-
sok esetét a vasuttal mint kvdzi-mono-
polista szolgéaltatoval, vagy forditva).
Ez a diszkrepancia ugyanis az elado és
avevd kozott kialakult érzelmi kot6dés
szakitoprébaja is, tehat a szolgaltatasi
folyamattolfiiggetlen Iélektani motivu-
mok is szerepet kapnak. Kiléndsen éle-
sen merdl fel és talan éppen ezért is
jol megfigyelhet6 ez ajelenség azoknal
a szolgaltatasoknal, ahol a szolgaltatd
tugymond testkdzelbe keril, ahol afo-
gyaszto sajat szemeélyét (testét és/vagy
lelkét) is bevonja a szolgaltatasba.

Mindemellett a szolgaltatasi folya-
mat heterogenitasa a szellemi, a sze-
meélyi és azon beliil az egyedi szolgal-
tatasok esetében vonzer6t jelenthet a
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vevd szamara, hiszen éppen ebben rej-
lik az a lehet8ség, hogy a vev6 a sza-
mara leginkabb kedvezd kiszolgalas-
ban részesuljon.

A szolgaltatasok fentiekben leirt sa-
jatossagai valoban mas marketing-
problémékat vetnek fel, mint amilye-
nekkel a fizikai joszagok esetében ta-
lalkozhatunk. Egy vallalkozas célja a
piachoz valo6 alkalmazkodas, melynek
teljesitése érdekében véalaszt kell adni
ezekre a kihivasokra. Kérdés, hogy a
hagyomanyos marketingeszkoztar elég-
ségesnek bizonyul-e, vagy mas Uj esz-
kozoket kell bevetni. Esetleg a hagyo-
manyos eszkdzok alkalmazasanak ko-
rilményei, hogyanja igényel valtozta-
tast a szolgaltatasok esetében? A cikk
mésodik részében8ezekre a kérdésekre
keressiik a valaszt. Kiindulasképpen a
kdvetkezd feltevésekkel élhetlnk:

A szolgaltatasi folyamat és az
igénybevétel elvalaszthatalansaga ko-
vetkeztében a szolgaltatd cégek miné-
ségpolitikaja feltételezhet6en sajatos-
sagokat mutat a mas szektorbeli valla-
latokhoz mérten.

A szolgaltatoi tevékenység vég-
eredményének nem tarolhato jellege a
marketingmenedzsment elé sajéatos fel-
adatokat Allit.

A szolgaltatéi tevékenység vég-
eredményének nem fizikai természete
a marketing-kommunikéaci6 eszkozei-
re és a Uzenetekre rdnyomja bélyegét.
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FACZANYI ODON

A magyar vadaszat

arculata

CSINALJ JOT ES BESZELJ ROLA!

Helyzetjellemz&k

 Hirlik, beszélnek rola, hogy készil
az orszagimazs. Ebben, ha nem is meg-
hatarozé, de figyelmen Kivil sem
hagyhat6 elem kell, hogy legyen avad-
gazdalkodas-vadaszat, hiszen nemzet-
kozi hirlink egyik markans meghataro-
z6ja maltunknak, kultaranknak, szak-
mai eredményeinknek ez a terlilete. A
goodwill tehat érték, az ,arctalansag”
pedig hatas- és hatékonysagvesztéssel
jar.

» Hosszl tavu valtozasok vannak Ki-
bontakozoban, a tulajdonviszonyok-
ban. A féldtulajdon atstrukturalodasa,
az erdei tulajdonviszonyok differenci-
4l6désa kozvetlenll érinti avadgazdal-
kodéas-vadéaszatot, vadat és vadaszt.
Nem lehet, talan nem is lenne helyes
kiiktatni az érzelmeket ebbdl az atala-
kulasbdl, viszont ugyelni kell arra,
hogy ezek ne nyomjak el a racionaélis,
a szakmai érveken, a mas (eurdpai)
orszagok tapasztalatain alapul6 javas-
latokat.

» Emiatt, ezen tdl is, meg 6nmaga miatt
is szerepkeresd a mai vadaszat; itthon
és avilagban egyarant. A megvaltozott
korilmények kozott Gj funkcio(k)ra
van szliksége, ez lassan mar formalo-
dik. A vadaszatban lassan teret nyer az
Okologiai személet, valamelyest er§so-
dik a természetvédelmi oldala, hang-
sulyosabba valik szerepe a szaporitha-
to0 és megujithatd természeti értékek
betakaritdsdban, a mez8-erd6- és vad-
gazdalkodas érdekeinek és tennivaldi-
nak koordinalasaban. Egyre jobban el-
fogadott a vadgazdéalkodas-vadaszat-
vadvédelem egysége, hogy itt ugyan-
annak a tevékenységnek szervesen

0sszekodt6d6 szakaszairdl van szd. De
tirelemre, 6vé és szakszerli tAmoga-
tasra van még sziiksége szerepe teljes
kiforrasahoz, annak maradéktalan be-
toltéséhez.

* A vadallomany sem maradhat fenn a
mai formajaban. Ahogy jelenlegi tor-
zulasait az ember idézte el6, Ugy az 6
feladata azokat ki is javitani. Tenyész-
teni és szaporitani kell a vadaszhaté
szarnyas vadat, a (gylimolcsdsok kivé-
telével a) mezeinyulat, a nagyvadallo-
manyt pedig atulajdonosok érdekeinek
tekintetbe vételével szakszer(ien és
szabalyozottan csokkenteni. Ebben a
vadgazdalkodas, vadaszat aktiv szere-
pet jatszik és fog jatszani ajovében is.

Elvaras
Ha ennyi minden kialakulatlan és val-

tozik, ha ennyire szerkezet- és forma
nélkili a mai helyzet, lehet-e egyalta-

M&M

lan egy karakterisztikus, stabil, hossz(
tavra érvényes arculat kialakitasanak
igényével follépni? Meggy6z&désem,
hogy lehet, meggy6z6désem, hogy
kell!

Kialakulhat ugyanis egy kép a
kézvéleményben (és kulfoldon) a va-
daszatrol, ami ugyan nem arculat, de
létezik. Emiatt pedig hat is. Es mivel
spontan modon jott 1étre, nagy vald-
szinlséggel kedvez6tlen, vagy sok
hatranyos (eltorzult, eltorzitott) ele-
met tartalmaz. Megvaltoztatasa bo-
nyodalmas. Egy el6nytelen képet
vonzova tenni meglehetésen id6-
energia- és pénzigényes vallalkozas.
Sokkal ésszer(ibb és szakszer(ibb (ta-
karékosabb) a helyes nézetet tudato-
san épitgetni, hogy az adekvat legyen
hordozojaval. igy érheté el, hogy az
arculat realis és vonzo legyen, ami
talan a két legfontosabb kdvetelmény
vele szemben.

De egyaltalan miért is van sziikség
erre, mi az imazs szerepe ?Milyen hasz-
not lehet varni téle, ha egyszer mar
valamilyen befektetés eredményeként
létrejott?

» Az arculat azonosit, megkulénbdztet
masoktdl; a magyar vadgazdalkodas,
vadaszat és vadvédelem vilagraszalo
szakmai eredményeket ért el, trofe-
aink a nemzetkdzi mez6ny élvona-
ldba tartoznak.

Karaktert mutat, ami jobban régzil
és igy inkébb lehet szamitani egy
késébbi helyzetben arra, hogy orien-
tal. Sok (kilfoldi) vadasz méltan
buszke itt szerzett zsakmanyara, él-

Milyen kép alakult ki ndlunk (és kulfoldén) a vadaszatrol, van-e
a magyar vadgazdalkodasnak imézsa, beszélhetiink-e a vada-

szati rendszer ,,arculatarol”?

Id6szer( kérdések ezek, hiszen a vadaszat-vadgazdalkodas-vad-
védelem ,,kdrnyezetében” és magaban a vadészati rendszerben
is napjainkban olyan valtozdsok zajlanak, amelyek hosszu id6re
jelélnek ki alapvet6 irdnyokat, meghataroz6 formakat és a
kdzvéleményben fontos attitidoket avadaszatrol, avadaszokrol.
Az arculat szerepe kuléndsen ott kiemelkedd, ahol ez latvanyos
tarsadalmi hovatartozast fejez ki, presztizst kelt. Es van-e a
vadaszaton kivil més, amire ez jobban raillik?

Faczanyi Odon kozgazdasz, vallalkozo
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ményeire, maradand6 élményt nydj-
tanak a nagyteriték(i vadaszatok. A
vadaszati elszamolas - ami oly sok
helyen rontja el a vendégek szaja izét
-, nalunk normativ és korrekt.

Mindsit, ami segiti a dontést, ez pe-
dig akinalat altalanos b6vilése soran
valik el6nnyé (vevBszerzés). Foga-
lom a magyar szarvasbika, ajo roptd
facan - ennek figyelemfolkelt6 sze-
repét még hangsulyosabba kell tenni.
A ,vevBnek” bizalmatjelent (ismert-
ség, konfliktusfeloldas), a,,tulajdonos-
nak” értéket (elfogadas, vonzerg).

Stabilitast sugaroz, fenntartja az
iméazs éallanddsagat, nem teszi ki
esetleges szubjektiv, személyi valto-
zdsoknak. Az 1971-es Vadaszati Vi-
lagkiallitads hatdsa még ma is érez-
het6 és nagyon j6 markanév a hat-
vanéves MAVAD, amelynek diver-
zifikacidja - vadasztatds, vadgaz-
dalkodas, vadkereskedelem - egye-
dalallé Eurépéaban. A megbizhat6sag
folértékel6dik (vevémegébrzés), ez a
tartos lzleti kapcsolat egyik feltétele.
(A vadaszatban rendkivil fontos a
szerencse, ami megfelel6 szakmai
munkaval ugy ,domesztikalhat6”,
hogy nem megy az élmény rovasara.
Nalunk évek ota jellemz6en magas
az eredménnyel tdvozo6 vendégvada-
szok aranya, ami a torzsvendégkor
kialakulasat segiti.)

e Szerepe van az iradnyitasban is, hi-
szen egyértelmiien kozvetit felada-
tokat (iranyité posztra, végrehajté te-
riletre). Ez a jellemz6je kuléndsen
olyan helyzetben domborodik ki,
ahol tagolt szervezetben, sokan, koc-
kazattal jaré szolgaltatast végeznek.
Ha végiggondoljuk a kilféldi bérva-
dasz Gtjat az Ugynoktél a vam- és
pénziigydrségen, a vadaszati irodan,
az ellatdson-elszallasolason &t a va-
daszatvezetdig, teritékig bezardlag,
kideril, hogy ez pontosan illik a va-
daszatra. Ebben 6riasi tartalékaink
vannak, amelyek elsdsorban human
er6forrast igényelnek (t6kekimélés)
és ezen a téren nem allunk rosszul.
Tehat az imazs olyan érték, amit

készpénzre lehet valtani.

»Arculata” valaminek van (ez lehet
személy is). Megrajzolasa a tartalom-
nal kezdédik. A kiindulopont igy egy
személy, szervezet, termék, vallalko-
z4s stb. 1ényegében, alapvetd megha-

tarozottsagaban, kultirdja. Ez didakti-
kus vagy trivialis kijelentésnek tiinik,
arra azonban ravilagit, hogy helyesen
a Cl-kibontés, -folépités belulrél indul
és a lényegnek megfeleld arculatban
oOlt testet. Mondhatjuk Ugy is, hogy sze-
mélyiséget fejez ki.

Az arculat gazdaja

A magyar vadgazdalkodasnak-vada-
szatnak évszazados tapasztalatokra és
hagyomanyokra épllé kultdraja van.
Részfunkci6i pontosan kidolgozottak
és azok hatasat jol ismerjuk. Kialakul-
tak és mikddnek e résztevekenységek
intézményei. Nyilvanosak (elismertek)
az eredményei, a magyar vad (és vada-
szat-vadgazdalkodas) vilaghird. Ugyan-
csak publikusak - valamivel szlikebb
kdrben - a hibéi, korlatéi.

A vadaszat megujulé torekveése is
kézzelfoghato: keresi a céljat, eszko-
zeit, folyamatosan igazodik atalakuld
kérnyezetéhez, azt (korlatozottan) be-
folyasolni is képes, visszahat ra, pro-
béalgatja kilonb6z6 megnyilvanulasi
formait (vadasznapok, FeHoVA-k).

De problematikus ma az érdekkép-
visel6 és érdekegyeztetd szerepe. Le-
het el6remutato részcélokat kitlizni, az
egyes szerepl6k maradéktalanul ellat-
hatjak reszortjukat, de érdekeket kép-
viselni csak mindent atfogoan lehet.
Mert ami nem ilyen, még ha jol m(-
kodik is, csak parcialis hatdkdrben
munkal. Tehat a képviselethez teljes
értékd gazdara van sziikség! Ez hiany-
zik a mai magyar vadaszat alkotéele-
mei kozal.

Nélkildzhetetlen egy ilyen képvi-
seld (lehet allami vagy inkabb tarsa-
dalmi szervezet), hiszen haszna a
passziv hatason (a meglévé értékek
meg6rzésén, az ,,erodacid” korlatoza-
san) tul, elsésorban aktiv szerepében
mutatkozik meg. ,,Onmegfogalmaza-
sa” alapjan
- tlizhet6k ki a célok (funkciokeresd

vadaszat)

- hatarozhat6 meg a stratégia (a vada-
szat természetvéd6 szerepe) és

- a taktika (rendezvények, kezdemé-
nyezések, kdzvéleményformalas)
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- kinalhat6 magatartas- és eszkoz-
rendszere a feladatok skalajahoz:
mit kell megdrizni (szakszer(ség),
modositani (kérnyezethez val6 vi-
szony), elfelejteni (zartsag, elkilo-
nilés) és Udjat alkotni (termé-
szetépités, a vadaszok befektetése a
vadaszatba).

A vad nemzeti érték, védelme kdzos
és egységes follépést igényel. Ezt
olyan képviseld lathatja el, amely meg-
felel6 partner a térvényhozo, a kor-
manyzati és az érdekvédelmi, tarsadal-
mi szervek szamara, reprezentalja a
magyar vadaszokat és vadaszatot mas
nemzetek hasonld szervezetei és nem-
zetkdzi intézmények el6tt. Ez a ,,ko-
vet” hangolhatna éssze a koncentraciot
(er66sszpontositas, informacios bazis,
kutatas) a decentralizacioval (6nalld-
sag, vallalkozas, portfolid); mindket-
tére szlikség van. Ez agazda - szemé-
lyiség, amelynek egyik megnyilvanu-
ldsa az arculata.

Arculatépités

Az arculat tobb modon is kialakithato,
kiilonos technikék vannak a megterve-
zésére. a kovetkezdben ismertetett el-
jards - kolcsonvett sémaval - egy a
sok kozil (1. abra).

A modell egyik lzenete, hogy glo-
balizalédik a vilag. Ez kiiléndsen vo-
natkoztathaté az Uzleti szférara, de
nem Kivétel al6la a vadaszat sem. Sz4-
molni lehet azonos jelenségek (eljaras-
modok) térhoditdséaval. Megné a kom-
munikécids infrastruktura szerepe, jel-
lemz6vé valik a TV-centrikussag és a
marketingorientalt szemlélet. Ez jol
felhasznalhaté - nem csak a reklamra
degradalva - a vadészat szervezésé-
ben, lebonyolitasadban. A teljesitmény,
az eredmény, a siker valik az emberi
értékek listavezetdjévé, ezért vonzo a
nagy toémeg( szarvas- és 6zagancs, a
magas pontszamu vadkanagyar és a
nagyteriték( aprovadaszat.

Ugyanakkor az eur6pai kontinens
mutat bizonyos regionalis jellemz6ket,
amelyeket - mivel a kilféldi bérvada-
szok dontd tébbsége innen érkezik -
érdemes tudomasul venni, érvényesiil-
ni engedni. Ebben a térségben kevésbé
agressziv, viszont ,,emberkdzpontibb”
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1. dbra. Arculattervezés

a piac, kiterjedt a fogyasztovédelem,
nagyobb az emberi értékrendek szere-
pe. Az eurdpai normaknak megfelel6-
en a kulturdlis meghatarozottsag eré-
sebb (vadaszati kodex), a tarsadalmi-
kozosségi problémak irant affinitas
mutatkozik (erd6gazdalkodas-vadgaz-
dalkodas integralasa, dkoldgiai maga-
tartas térnyerése).

A magyar jellemzék kézil pedig ki-
emelkedd a min@ség, a (térségben vi-
szonylag) fejlett infrasturktira, az ol-
dott politikai-tarsadalmi viszonyok ha-
tdsa. A magyar vadaszati kultirdban
erés a német, a cseh hatas, magas szin-
vonall a szolgéltatas, erdsodik a ver-
seny, de tovabbra isjellemzd a tisztesség.
Es sajnos sulyosbodik a pénzhiany.

Ennek a harmas tagolddasnak a fi-
gyelembevétele - altalanos, kilénds,
egyes szint- plasztikus elhelyezkedési
lehet6séget kinal.

e Az 4bréan az egyik mez6 a stratégiaé.
A tavlati Uzleti terv a tartamos vadé-
szat kerete: a megfeleld termé-
szetvédelem a stabil arbevétel alapja,
vagyis az oOkoldgiai és a gazdasagi
szemlélet szinkronjara van sziikség. A
stratégia sorravehet6 elemei a megala-
pozottsagat hivatottak szolgalni. A
»helyfoglalas” és a kozegéhez (meg
sajat magahoz) igazodd, rokonszenves
kép kialakitasa a kornyezet alapos fol-

deritését igényli, s az ehhez harmoni-
kusan illeszkedd ,,személyiség” elfo-
gadtatasat, beépulését. Ez egyarant
kozponti és helyi feladat, szerepe tehat
nem meghatarozott szinthez kétott, sa-
jatos teendd6t jelent a Védegyletnek és
az adott vadasztarsasagnak egyarant.
A hossz( tavon érvényes stratégia ki-
alakitasahoz ~ tudoményosan alata-
masztott el6relatas és 6sztonos felis-
merés is sziikséges: intuicid, az idegen
tapasztalatok honositdsa - vadvéde-
lem, intenziv és extenziv vadgazdal-
kodas, a rokonteriletek (idegenforga-
lom, sporthorgaszat, gasztronémiai tu-
rizmus, csaladi programok) koordina-
lasa. Minden terlleten sz&mba kell
venni az adottsdgokat (gyengeségek-
er@sségek), a kdrnyezethez és kiemel-
ten a versenytarsakhoz vald viszonyt
(lehetéseégek-veszélyek), hangsulyo-
zottan foglalkozni a versenyel6ny ki-
aknéazésaval. Ez is konkrét feladat min-
den szinten és egységnél. Magyar jel-
lemz6k az ,arukinalat” gazdagsaga
(trofealista), akorrupciémentes, preciz
elszdmolas, az el6nyds foldrajzi-koz-
lekedési pozicid, az évek 6ta miikod6
,,Sokcsatornas” kereskedelmi rendszer
és a sokszalu kalfoldi kapcsolatok, a
mar meglévd és haté imazs (,Magyar-
orszag vadaszati nagyhatalom”). Ez
alapjan lehet karaktert formalni, a jel-
lemz@ kontarokat kifaragni és ezt nyil-
vanosan is kozreadni.

M&M

Réviden: csindljjot és beszélj réla!

A profilkarbantartds folyamatos
munka, amelybe az adottsdgokhoz va-
16 ragaszkodas mellett, rugalmasan az
Uj vonasok, szolgaltatasok kinalata is
beletartozik (ijaszat, solymaszat, ku-
tyaversenyek, fokozott fizikai igény-
bevétellel jar6 ,rideg” vadasztatas). A
magyar vadgazdalkodas-vadaszat gya-
korlata tobbségeben pozitiv, de nem
art arra hivatkozni, hogy a vonzé kép
(ami a sikeres vadaszat alapjan formal-
hatd) alapos kémyezettanulmanyozasra
épitett dontés, megalapozott szakmai
munka és a goodwill reklamozésa Gtjan
érhetd el; és ez még kinal municiot.
e A , bels6” negyed dontéen az érzel-
mi, hangulati hatdsokon keresztil ér-
vényesiti szerepét, a vadaszati ,,jolét-
érzés”-re alapoz. A magyar vadaszati
hagyomanyok (téretatadas, teritékké-
szités, vagy a sajatosan egyedilallo
vadaszavatas) az egyetemes vadaszati
kultara részét képezik, nemzetkdzileg
ismertek és elismertek. A ,,személyi-
seg” megjelenése (magatartads, kom-
munikécio, vizuélis arculat) minden te-
rileten érvényesil, de eltér6 hangsud-
lyokkal, jellegzetességekkel. Az el6z6
mez6ben Kitlintetett szerep a magatar-
tasnak jutott, itt a kommunikécidnak
és a latvanynak. A kommunikécid
egyarant irdnyul kifelé és befelé, csak
—mivel mas a célkdzdnség - méas-mas
rendeltetéssel. Az elsd hangsulyozot-
tan k6zonség iranyd (PR) - amiben a
vadaszatot tekintve nagyon rosszul al-
lunk -, a mésodik abels§ kozvélemény
kialakitasara és meger@sitésére torek-
szik (identitas-vadaszhivatas, vadasz-
erkolcs). llyen bels6 feladat a tevé-
kenység (a vadaszat természetvédelmi
szerepe) és a problémak tudatositasa,
a fontos fejleményekrél valo tajékoz-
tatas, a beavatas a szervezet tgyeibe.

A média hatasa oriasi és pozitiv (az
allatfilmek kedvez6 fogadtatastak),
mégis j6 felfigyelni bizonyosjellemz6k-
re: az esetek tbbbségében, ha a ,,szemé-
lyiség” keresi a médiat, az eredmény po-
zitiv hir vagy reklam (természetvédelmi
misorok, kiemelked8 események - pl.:
az orszagos vadasznapok - és akciok),
ha azonban a média fordul kezdeménye-
zG6en feléje, akkor valamilyen probléma
van, vagy negativ szenzacié (jellemzé&jik
volt a ,,vadaszelvtarsakrol” megjelend
riportok sokasaga).
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A médidban megjelend kommuni-
kéacionak nem ,ellenfele” a perszonéa-
lis, ez az el6bbit kiegésziti, hitelt ad
annak. Az utébbi id6ben még az a vé-
lemény is terjed, hogy példaul a TV
nem is képes meglévé attitidoket meg-
valtoztatni, kizarolag azok megerdsi-
tését (gyengitését) szolgalhatja. A mé-
dian keresztil tartds eredményt csak
pontos, elézetes elemzés és megerdsitd
utdlagos munka alapjan, személyes
fedezettel” lehet elérni. Ez a vadasza-
ti, vadgazdalkodasi és vadvédelmi
apromunkat igényli és értékeli fol.

A vizualis megjelenésnek termé-
szetesen méas hordozoi is vannak (emb-
léma, logo, szin, stilus - vadaszoéltony
és eszkozok, jelvények és dallamok,
disztargyak és ajandékok), de, hogy
kell6 hatést érjenek el, megfelelé
szinkronra van sziikség kozottik; ez
szinergikus eredménnyel isjarhat. A sze-
mélyiségjegyek kifejezése és érvényesi-
tése (Corporate Design) alapos felké-
szliltséget, j6 izlést és stilust igényel.

A donté benyomast a vendégfoga-
das és ellatas valtja ki, a maradandd
emlékeket is nagyrészt ez hatarozza
meg. Az eurOpai elvardsoknak mara-
déktalanul megfelel§ szolgaltatasokon
tal érdemes figyelni avendégosszetétel
sajatossagaira - nemek, korosztalyok,
kultarkoérok szerinti igénykilonbsé-
gek; az ,Alland6sdg-valtozatossag”
egészséges, pihentet6, de nem untatd
aranya; az otthon megszokott és az it-
teni sajatos korulmények, specialita-
sok vonz0O egysége a személyes igé-
nyek kielégitésének mértéke. J6 hirlink
a vilagbhan nagyrészt a magyaros ven-
déglatasnak koszonhetd. Ugyeljiink ar-
ra, hogy ez ne valjon ,,magyarosch”-sa
sem annak mdvi, sem kulttralatlan,
barb&r mivoltdban. Az 1971-es Vada-
szati Vilagkiallitastdl (és a '96-osrdl)
az izléses levélpapir és névjegy hasz-
nélatan keresztil a stilusos és dnérzet-
tel hordozott vadaszoltényig, egyenru-
héig terjed a felhasznalhaté alkalmak,
eszkozok valasztéka.

o A ,.kils6 térfél az el6bbi kdrnye-
zetét jelenti. Az enteri6r varazsat jol
kiegésziti (és foler6siti) a beagyazo
kozeg. A fantaziadis gondolkodas, jo
izlés, terep ismeret, a helyi adottsagok-
ban rejlé lehetéségek ,.kitalalasanak”
képessége nélkuldzhetetlen. A vada-

szok tobbsége ,,készul” a vadaszatra,
s a fogaddk elébe mennek ennek az
igénynek (igynokségek, vadaszati iro-
dak hangulata, birokraciamentes lgy-
intézés). Az altalanos kultdra és a fold-
rajzi-térségi értékek, hagyomanyok, a
torténelmi malt és a népszokasok szin-
te kimerithetetlen forrast kinalnak, de
egyuttal szamolni kell a tartalmi csa-
bitassal is; ezt az értékes, maradando6
élmények kialakitasa érdekében okvet-
lendl el kell kerlni.

A Kkils6é hatasok szerepe oly er6s,
hogy alkalmanként ellenpontozza a
bels6, érzelmi effektusokat. Szerepiik
rdadasul kettds - a belsd értékek kilsd
megjelenitésén tal fontos feladat a
munkatarsak lelki megerd&sitése (fe-
gyelem, hivatas, biztonsagérzet). En-
nek hianyat egy tapasztalt vadasz
kénnyen észreveszi és nagyon nehéz a
véleményét korrigalni. Kellen ki nem
aknazott terilet e téren a vezetGi stilus
(szinkronitasa a célokkal, szakismere-
te, vevdorientaltsaga). Kilénds hely-
zetben vagyunk: vannak nalunk ta-
pasztalt, nemzetkdzi piacismerettel
rendelkez@, 0j szempontokat is kdzve-
tité idegen szakemberek, a helyisme-
retre és kreativ szemléletre épit6 fiatal
magyar (piackutato és praktizalé spe-
cialistdk, valamint szakmailag maga-
san kvalifikalt, gazdalkodasi gyakor-
lattal és nemzetkdzi Kkitekintéssel ren-
delkez6 vadaszati szakemberek. Csak
eddig nem tudtuk &sszehozni Oket.

A stratégia latvanyba rogzitése va-
l6ségos produkcid, ezt fejezi ki avonzo
iroda, a kornyezetbe illeszked§ va-
daszhaz. Fontos felismerés, hogy csak
csoportkonform Uizenet fogadtathat6 el
(vendégismeret). A vadasz-személyzet
(irodatol a teritékig) névjegye lehet a
magyar vadaszatnak.

¢ A marketing mez6 jelent6sége fol-
értékel8dott. A vad (agancstémeg, te-
rittknagysag) tovabbra is dontd lesz a
megitélésnél (vélasztasnal), de az
egyéb feltételek kozil kiemelkedik az
infrastruktira funkciéja. Bar ezek a
hatasok elsGsorban és meghatarozdan
a bérvadaszatra vonatkoznak (kil- és
belfoldire egyarant), nem mentes t6lik
a sportvadaszat sem: a gazdalkodas, az
ar- és koltségkezelés, a goodwill-apo-
las egyetemes feladat minden vadgaz-
dasdgban, vadasztarsasagban. Eddig
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mar sikerlt eredményt elérni e téren,
versenyelényt kiharcolni.

A marketing négy legfontosabb ele-
me (termék, ar, értékesités, reklam)
kedvez6 poziciot teremtett szamunkra:
nagy értékd és b6séges a vadallomany,
érvényesil az arak ming@séget tukrozd
szerepe, kiterjedt kereskedelmi halézat
m(ikddik, még a reklammunka, az ad-
jusztalas-hirverés is megfeleld.

Nagy hiba lenne azonban ,,belenyu-
godni” ebbe a helyzetbe: a vadallo-
many atstrukturalasra és differencialt
létszdmkezelésre var, jobb egyuttmd-
kodésre van sziikség az arpolitikaban,
nélkulézhetetlen a koordinacié az ér-
tékesitési rendszer elemei kdzott (Ma-
gyar Vadkereskedelmi Szovetség!),
attraktiv reklam (kilféld) és megnyeré
k6zonségkapcsolat (PR) kell a vonzo
vadaszati iméazs kialakitdsdhoz. Az ar-
culatterv a ,,személyiség” lényegére
épll, de Osszetettsége miatt tartalmaz
szamos jarulékos, irracionalis elemet
is - ez fokozottan igaz a vadaszatra.
Gondoljunk csak a vadaszbabonakra,
hagyomanyokra, presztizsjelenségek-
re, amelyek sommasan nehezen itélhe-
t6k meg, de valogatva-szelektalva sa-
jatos izt, ,charm”-ot nydQjthatnak e
szolgdltatds palettajan. A szolgaltatas
,KUlonds” aru, ezen beltl még kiléno-
sebb a vadaszat - er6s a személyes
vonatkozasa, nehezen ismételhet meg
az élmény, figyelemfolkeltd a hirnév,
a rang. Nagyon fontos a csabitd kép
kialakitasa, de ezzel egyenértékd, ha-
tasanak id6tavjat tekintve talan fonto-
sabb is, hogy igaz, valdsagos legyen.
A magyar vadgazdalkodasrol, vada-
szatrél és vadvédelemrél ma kontdrta-
lan, amorf, mondhatnam tovabba, ba-
ratsagtalan kép él a belfoldi kozvéle-
ményben. A kulféldiek korében ez a
kép karakterisztikusabb és pozitiv, de
elmarad a husz évvel ezel6ttitsl. J6
lenne valtoztatni rajta, s a valtozast
hasznunkra forditani. Ehhez nagyon
fontos lenne a ,,gazda” kinevelése (ki-
nevezése), a vadaszat (j szerepének
megértése, a természetesen fdlnevelt
vad természetes kortilmények kozotti
(sport) vadaszata, a folértékel6d6 em-
beri viszonyok meger6sitése (vadasza-
ti kédex). Egy természetorientélt va-
daszattal - reményeim szerint - hosszl
ideig lehet még szamolni.
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Az elsO magyar
,marketing-dijas™:
Tomcsanyi Pal

Energikus, életvidam, derisen bdélcs
Oregur. Professzor, szemmel lathatéan
abbdl afajtabol, akit hallgatoi az 6rék
utan még nyudznak-faggatnak, akinek
minden félszavara is élénken odafi-
gyelnek. Amikor szakmajarol, a mezg-
gazdasagrol beszél, szajabél nem
hangzikpatetikusnak az a mondat: ,,A
novényekkel, a természettel foglalkozé
ember kdzelebb van a hazdhoz, és ko-
zelebb az Istenhez. ”” Jaj, csak az es@
most ne essen - a képletbdl ez a jo
Isten, a t4j, a fold, és a benne termé
noévény pedig a haza. igy érzi leg-
aldbbis dr. Tomcsanyi Pal agrarmér-
nok. 1924-ben szlletett, aJozsefNador
M{szaki és Gazdasagtudomanyi Egye-
temen végezte tanulményait 1942 és
1946 koz6tt. Jomodu foldbirtokos csa-
lad gyermekeként iratkozott be, és a
diplom4jat mar mint a nép potencialis
»ellensége” vette at, hiszen édesapja,
Tomcsanyi Vilmos Pal nemcsak fold-
birtokos volt, hanem politikus is —mi-
niszter Teleki Pal és Bethlen Istvan
els6 kormanyaiban, Karpatalja utolsé
kormanyzdi biztosa.

Kdzben zajlott a haborl, és benne
egy fiatal diak, aki talan éppen szar-
mazésa, konzervativ csaladi hattere
folytdn komoly, és sokak szamara az
életet jelent6 akcidban fordult szembe
1944 6szén az embertelen politikaval.
Természetesen nem maganyos lazado-
ként: bar ennek a részleteirél nem szi-
vesen beszél, tudni lehet, hogy a 20
éves Tomcsanyi Palnak része volt az
tld6zottek megmentésére iranyulo je-
lent8s akcidkban. Es bar egy orosz tiszt
jéindulattan figyelmeztette, jobban te-

szi, ha err6l soha senkinek egy szt
sem beszél (hiszen nem az 6 oldalukon
tette mindezt), a méasokért vallalt koc-
ké&zat a haborut kbvetd években mégis
valamiféle lathatatlan védelmet jelen-
tett szamara. Példaul azt, hogy ifja,
frissen doktoralt agrarmérnokként
megmaradhatott minisztériumi beosz-
tasdban, vagy hogy a csaladjaval
egylittaz utolsépillanatban végil még-
iscsak felmentették a kitelepitési vég-
zés alol (és igy nem amerikai, hanem
magyar professzor valhatott beléle -
hiszen ha kitelepitik, 1956-ban minden
bizonnyal disszidalt volna), vagy azt,
hogy ha éreztették is vele sokszor a
szarmazasat, azért engedték dolgozni
és odafigyeltek a véleményére.
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- Hol kezdte keresni a szakmai helyét
a habor( utén, friss diploméaval és
afriss hatranyos helyzetével?

- Legel8szér még az egyetemen,
ahol miel6tt megkaptam volna a dip-
lomamat, mar dijtalan gyakornokként
m(kodhettem a botanikai tanszéken.
Felfigyelve tudoméanyos érdeklddé-
semre maga mellé vett a szintén igen
fiatal professzorom, és minden jel arra
utalt, hogy bel6lem szorgalmas, csén-
des, csak elvont kérdésekkel foglalko-
z0 kutatd botanikus lesz, a Megyetem
Novénytani Intézetében. A haborl
utdn megsziint egyetemi allasom. E16-
szor a Kozellatasi Minisztériumhoz,
majd a Foéldmdvelési Minisztérium-

A Magyar Kodztarsasag Elndke
- a Miniszterelnok el6terjesztésére -
nemzeti GUnnepink, marcius 15-ike alkalmabdl

SZECHENYI-DIJAT

adoményozott a marketing - ezen belll az
agrarmarketing - nemzetkdzi szinten is Ujszer(
elméleti-mddszertani fejlesztéséért és magas szintl
oktatasaért, valamint a névényi fajtamindsités
€s a piaci miveletek kutatasaban elért tudomanyos
iskolateremtd tevékenységéért

Tomcsanyi Palnak,

az MTA levelez6 tagjanak, az Orszagos
Mez6gazdasagi Min@sit6 Intézet kutatdprofesszoranak.

Szerkeszt6bizottsdgunk tagjdnak ezuton is gratuldlunk!
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hoz, azutan a Gazdasagi F6tanacs Tit-
karsagara, onnan pedig az Orszagos
Tervhivatalba keriiltem. A Gazdasagi
F6tanacshoz példaul ugy érkeztem,
hogy az FM-ben éppen lecsuktdk az
Osszes feletteseimet a koncepcios per
folytan, ésvilagos lett, hogy onnan me-
nekdilni kell. Egy baradtom beajanlott a
Gazdasagi F6tanacshoz. A bemutatko-
20 beszélgetésen, a jovendd fonokom
éppen telefonalt, és ahogy ott alltam
el6tte, egyszer csak a telefonbdl félre-
sz6lva, foltett nekem egy szakmai kér-
dést. Amit én kapéasb6l megvélaszol-
tam, és azt § tovabbmondta a telefonba
a sajat felettesének, nekem pedig csak
ennyit sz6lt: akkor maga holnap reg-
geltél itt van. Holott semmi kildénds
nem tortént, csak véletlenil tudtam egy
szakmai informéciot.

- Gondolom azonban, hogy a palya-
jan nem csak az efféle véletleneknek
lehetett szerepe. Hiszen On egyike
volt a legfolkésziltebb fiatal szak-
embereknek, akik mar egészen
fiatalon, kozvetlenil az egyetem
utan ledoktoralt...

- lgen, és ezért példaul a Tervhiva-
talban a feladatom lett mindaz, amit a
kevesebbet tanultak nehezen értettek,
mert példaul latin neve volt. igy kap-
tam meg novény- és allategészségligy,
a nemesités és annak keretében a gya-
pothonositasi tgyet is, aminek a meg-
valositasa bioldgiailag még lehetséges
is lett volna, csak éppen gazdasagilag
nem volt az. Meg lehetett volna csi-
nélni, csak éppen tizszeres koltséggel,
és persze nem holnapra vagy a jov6
nyarra, hanem agy 10-15 év alatt. igy
hat a gyapot miatt le is valtottak: egy-
szer, amikor nem volt ott a kozvetlen
fénokom, télem kértek véleményt ar-
rol, hogy fol lehet-e méar emelni a gya-
pot termel6teriletét, és hanyszorosara.
Aztvélaszoltam, dehogyis lehet, az ka-
tasztrofa volna. A feljegyzésemre a
partkdzpontban szépen rairtak, hogy ez
az ellenség hangja, és elvették t6lem
a feladatot. Egy csepeli munkasgyerek
vette at a gyapotiigyet, és ha kellett
segitettem neki. igy ment ez egészen
addig, amig 1953-ban a politika meg-
engedte, hogy ezt az egész gyapotot el
lehessen felejteni a citrommal és a gu-
mipitypanggal egyutt - a felszdmola-
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saban megint jutott nekem feladat. De
ez csak pillanatkép a korrdl. A gyapot
egy naiv kulfoldrél sugalmazott stra-
tégiai tévedés volt.

— Vagy az akkor még nalunk ismeret-
len marketing-gondolkodas szdges
ellentéte. Ugy tudom, a Professzor
ur volt az, aki a marketing oktatasat
Magyarorszagon el6szér meghono-
sitotta a Kertészeti Egyetemen.
Hogyan jutott el a marketingig az
Orszagos Mez6gazdasagi Mindgsit6
Intézetben fajtak vizsgalataval fog-
lalkoz6 elméleti szakember?

- A gyumolcs fajtakisérlet hosszu,
tobb éves, évtizedes folyamat. Szaza-
val gydjtottik a fajtakat, és kezdetben
magunk fejlesztettiik ki a kisérletek-
hez, mérésekhez sziikséges mdszere-
ket és késziilékeket. Aruval, termék-
vizsgélattal csak az tud foglalkozni, aki
mdogott oriasi termelési, kisérleti, tech-
nikai hattér van, és mi ezt megterem-
tettik magunknak. A kertészeti ter-
mény fogyasztéi végtermék, és ezért
piaci kisérleteket is szerveztink. Ha-
mar Kiderult: nem a termeléssel van
baj, a piacon bukik meg az egész - hat
foglalkozni kellett a csomagolassal, a
szallitassal, a tarolassal. A gyakorlat-
ban végigvittik, majd modelleztik
ezeket a folyamatokat is, és én mate-
matikai mddszereket dolgoztam ki ar-
ra, hogyan lehet értékelni, 6sszehason-
litani a piaci arakat. Ne feledjuk el,
abban az id6ben, a '60-as évek elején
nélunk egyedul a kertészeti termékek-
nek volt szabad piaca és szabad é&ra.
Végul mindebb8l Mohacsy Matyas
professzor tanacsara - akitél én a ker-
tészet terén igen sokat tanultam -
1963-ban irtunk egy kényvet. Annak
az egyik fejezetében mar benne volt a
marketing gondolata is. A tudtunkon
kivul nagy sikert aratott: joval késdbb,
a Szerz6i Jogvéd6 Hivatal deritette ki,
hogy leforditottadk orosz és lett nyelvre
és kiadtak a Szovjetunidban. Erre fol
kérdezte meg t6lem a Mez6gazdasagi
Kiadd irodalmi vezet6je 1970-ben,
hogy mirél lenne kedvem irni egy na-
gyobb konyvet. A marketingrél szive-
sen - mondtam. H&t az micsoda? -
kérdezte. Otvenhat iven fejtettem ki,
ez lett 20 konyvem kozil az, amelyik
tal&n méig is a legismertebb, a ,,Piacos
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kertészet”. Es aminek alcimébe koz-
vetlenil a nyomdaba adéas el6tt irhat-
tam csak bele végil a marketing szot,
mert ez a kifejezés 1973-ban, a visz-
szarendez6dés kellgs kozepén, éppen
nem volt kivanatos.

Harom szintjét vazoltam fel: a val-
lalati mikromarketinget, az orszagos
makromarketinget, és a kett§ kozott
azt, amit én a mez6gazdasagban egye-
dul jarhaténak tartok: mezomarketing-
nek neveztem el az gazatok, vallalat-
csoportok  kdzds piaci  munkajat.
Ugyanis méar akkor meggy6z6désem
volt, ahogy mind a mai napig az ma-
radt, hogy marketinget a mez6gazda-
sagban csakis kollektiv (kdzosségi) ke-
retben lehet csinélni. A formajat annak
idején termékszervezetnek neveztem:
aminek szamos kulfoldi anal6giaja
van, példaul az amerikai Marketing
Order, aholland és francia szervezetek
stb. Azt célozza, hogy a termelést az
el6ére becsilhetd sziikségletek szerint
irdnyitani kell, és ha a természet mégis
belesz6l az eredménybe, akkor éllja-
nak rendelkezésre azok a lehet6ségek,
amelyeken keresztil a kovetkezmé-
nyeket higgadtan, biztonsagosan le le-
het vezetni. Egyszerlien a kockazat
csokkentésére kell térekedni, amire Ki-
dolgozhatok a megfelel6 maodszerek,
kialakithatok a megfelel6 szervezetek.

- Mekkora hatdsa volt a ,,Piacos
kertészet-nek? Mennyit vett at
bel6le a termelési-értékesitési gya-
korlat?

- Nem mondhatnam, hogy sokat.
Ezek a gondolatok akkor még nem
kaphattak az érvényesilésiikhdz szik-
séges gazdasagpolitikai tamogatast.

— Ennek ellenére sikeriilt viszont
megszervezni az egyetemi oktatast.
Milyen szerepet jatszott az On
életében a tanitas?

- Nagyon fontosat. Hiszen ha az
ember kitalal valami Ujat, azonnal tesz-
telni akarja, kivancsi arra, hogy egyal-
talan érthet6-e az, hogyan fogadjak,
milyen érvekkel vitatjak, és igy tovabb.
llyen proba utan sokkal megbizhatob-
ban lehet formaba Onteni azt, amit
mondani akarunk, nem?

Nem tudom, hogy ki tanitott Ma-
gyarorszagon el@szor marketinget,
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kénnyen lehet, hogy a Kézgazdasagi
Egyetemen Hoffmann Istvanna és
Molnér L&szl6 ndlam kordbban kezd-
ték, de az bizonyos, hogy nem marke-
tingnek hanem valami masnak, talan
piacszervezésnek nevezték. En minde-
nesetre ugy tudom, hogy marketinget
marketing néven Magyarorszagon el6-
szOr a Kertészeti Egyetemen kezdtiink
tanitani. 1968-69-ben még csak fakul-
tativ, 1970-t6l azonban mar kotelez6
targyként. Persze csak egy féléves, kis
kollokviumi targy volt - de azért mégis
tudtunk adni valamit bel6le az élelmi-
szeripari- és kertészmérnokoknek. Az-
Ota nagyot fejlédott: tiz éve folyik mar-
keting szakmérnok-képzés és onallé
Marketing Tanszék is alakult.

Hadd aruljam el, mert ezt még ma
is kevesen tudjak, hogy a marketing
eredetileg is a mez6gazdasaghol, az
agrarértékesitésbdl indult ki Amerika-
ban. Nem a nagy tdémegmarkak hivtak
életre, és amai gyakorlattal ellentétben
kezdetben nem is azokat szolgélta. Es
akkor most mar hadd mondjam el azt
is, hogyan értelmezem én az agrarmar-
ketinget. Nos egyértelmiien kollektiv,
kozosségi, tarsasagi feladatkent: ha so-
kan ugyanazt termelik, szikséges a
munkat dsszefogni, koordinalni. A ker-
tészetben - az 4gazat sajatossagai miatt
- nagy a piaci kiszolgéltatottsag, és a
termelének el kell fogadnia bizonyos
csatornakat, mert ha nem teszi, akkor
aromlandd aru a nyakén marad. Ebbdl
adodik a mai helyzet, a termel6 majd-
nem éhen hal, mert nem kapja meg a
koltségét sem, és a fogyasztd is éhen
hal, mert nem tudja megvenni a draga
ennivalét. Ez kodzgazdasagi abszur-
dum, amit marketing eszk6zokkel kell
athidalni. Bar a marketing kdzgazda-
sagi jellegl tudomany, meggy6z&dé-
sem, hogy fontosabb benne a tarsa-
dalomlélektan és a szociol6gia, a fo-
gyasztdi oldal, és azok a kilonboz6
technol6gidk, amelyeknek a révén a
termék a piacra, majd végil a felhasz-
naléhoz keril, vagyis a logisztika.

- Es akkor még nem is beszéltink
magarol a termékrél, amely a maga
értékeivel szintén igen 0Osszetett
jelenség, akar termeléként, akar
fogyasztoként tekintink ra...

PORTRE

- Engem leginkdbb a termékek
hasznossaga, és a hasznossag fogyasz-
toi megitélése érdekel. Az, hogy a fo-
gyasztd milyen preferencidk alapjan
donti el, hogy szamara egy adott ter-
mék milyen elényoket kinal, mennyire
hasznos, és mint ilyen, mennyit ér neki.
A hasznossag értékelésének mddszerét
angol nyelven 1994-ben kiadott kény-
vemben irtam le, aminek magyar sz6-
vege itthon csak afféle szamizdatként
kaphat6. Az eljarasnak neve: ,,goods
analysis”, azaz aruelemzés. Nagyon
Osszetetten vizsgalja a fogyasztonak a
termékekhez, arukhoz f(iz6d§ viszo-
nyat, hiszen abban, hogy kinek mi a
hasznos, tomérdek szubjektiv elem je-
lenik meg. Tulajdonképpen az érték és
a min6ség Osszefiiggésérdl beszélink,
de a min@ség itt nem igazan jo sz6. A
min6ség fogalmat sokszor félreértjik,
mert sokféle jelentést tulajdonitunk en-
nek a szénak: konyvemben példaul a
mind@ségnek legalabb tizféle lehetséges
és egyarant igaz értelmezését irtam le.
Ezért hasznalom helyette inkdbb a
hasznossagot, amibe - hogy egy szél-
s6ségesnek latsz6, am nagyon is valo-
sagos példat mondjak - mondjuk egy
szajruzs megitélésekor az is belefér,
hogy a hoélgy baratn6je megpukkad-e
majd az irigységt6l, ha a masikon meg-
latja. Hiszen ez is egy funkcio, és dont6
lehet a vasarlas pillanatdban. A hasz-
nossag az ar versenyképességének az
alapja: amikor vélaszt, a fogyasztd a
hasznossagot hasonlitja 6ssze az arral,
és ennek alapjan donti el, hogy meg-
éri-e neki a termékben megtestesild
tobblethaszon. A termel6 és keresked6
profitja pedig csak akkor realizalédik,
ha valdban hasznosat tudott kinalni a
vasarloknak, és ha az ar/hasznossag
arany a fogyaszté szamara végil elfo-
gadhatd a versenytermékekhez viszo-
nyitva. Ennek folyomanyaként, leg-
alabbis az én foltevésem szerint, végsé
soron szimbi6zisnak, egymasra utalt
egyuttélésnek kellene kialakulnia a pi-
aci partnerek k6zott. Mondom azonnal
a legkézenfekv6bb példat: az élelmi-
szeripar hossz( tavon nem tud ugy m(-
kddni, hogy csak akkor lehessen nye-
reséges, ha nem teszi érdekelté azt a
kertészt, aki eladja neki a feldolgozasra
szant karaldbét. Ha a feldolgoz6 ma
lenyomja a termel6i arat, akkor a ko-
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vetkezd évben senki sem termel majd
karaldbét. Persze akereskedd egy ideig
mikoédhet Ggy, hogy olcson veszi, de
dragan adja a portékat, de a piaci ver-
seny egy id6 utdn ezt mindenképpen
kiegyenliti

- Engedelmével hadd vessem kozbe,
hogy Magyarorszagon ez a persze
kezdetleges, gyatra piac egyaltalan
nem egyenlit ki semmit, s6t, Gjabb,
kordbban nem latott torzulasokkal
terheli meg az aruk cseréjét...

- Mert nem mikédik. Eppen ezért
kellene - jobb hijan - kivilrél befo-
lyasolni. A fentr6l jov6 allami piacbe-
folyasolas modszere, mint tudjuk,
megbukott, de széba johetne egy, a pi-
aci szerepl6k egyuttmdikodésén alapu-
16, k6zérdekld marketing. A vallalko-
zonak is érdeke, hogy ebben részt ve-
gyen, mert hossz( tavon csak igy ga-
rantalt a biztonsagos nyereség.

- Ellentétes érdekii szerepl6ket Osz-
szebékit6, kozmegegyezésen alapulo
marketingre gondol? Lehetséges
volna ez?

- Nagyon hamar ra fog jonni a val-
lalkozo is, hogy az egyittm(kodés ne-
ki is érdeke. Nézzink csak meg egy
klasszikus, nagy, kapitalista csaladi
véllalatot. Az bezzeg csokkenti ha kell,
a sajat profitjat, szolidan viszi az uz-
letet, hogy életben maradjon. A piacot
nem is az ilyen moralis alapon allé
cégek teszik tonkre, hanem azok, akik-
nek nincs neviik, akis kalandorok, akik
gyorsan akarnak meggazdagodni, és
teljesen mindegy nekik, hogy azutan a
cégik majd cs6dbe megy.

Most készitek egy tanulmanyt, ami
talan fordulatot hozhat a marketingben.
Ennek a gondolatmenete egyenesen ko-
vetkezik a termékek iranti eddigi érdek-
I6désembél. A lényege korilbelul igy
hangzik: szervezett piaci magatartasa
nemcsak a gyartoknak vagy a kereske-
déknek, hanem a fogyasztoknak is lehet.
Ha rajtam mdalik, nem azzal kezdtem
volna a privatizaciot, hogy kulfoldi cé-
geknek adom oda az élelmiszerkeres-
kedelmet. Sét, azt tartottam volna meg
utoljara, ameddig lehet, az allam kezé-
ben, és a haldzat nagy részét az élelmi-
szertermel6k és a svajci Migroshoz ha-
sonlo fogyasztasi szOvetkezetek kezébe
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adtam volna. Az egykori Hangya jol
mkodtette a kiskereskedelmi héaldza-
tat és az agrartermel6k értékesitését.

Es itt megint visszatérhetiink a hasz-
nossag gondolatahoz: miért ne volna ter-
mészetes az, hogy a kisjovedelm( ember
a maga szamara el6ny6s kompromisz-
szumot kdsson fogyasztdként, és igy
okoskodjon: van draga fogpaszta és van
olcso fogpaszta, ami talan tényleg nem
annyira jo, viszont mert olcsobb nekem
elénydsebb, most ezt veszem meg. Va-
gyis a maga szlikségletei és lehet6sége
szerint értékelt hasznossag elve alapjan
vasaroljon. Valasztasra most alig van le-
het6sége, és talan nem talzok, ha azt
mondom, az én érzésem szerint a belke-
reskedelem privatizaciéjanak modja is
szerepet jatszik az orszag elszegényedé-
sében. Az én elméletem szerint ugyanis
a termékek aranak a mindséggel, jobban
mondva a hasznossaggal kell aranyos-
nak lennie.

- A fogyaszto ehelyett azonban csak
kapkodja a fejét, és a reklamok, a
hirdetések sem segitik a valasztas-
ban...

- A marketing hosszu tava sikere
az én felfogasom szerint csakis maga-
bol a termékbdl indulhat ki, és az ered-
mény csakis a termék-fogyasztd kap-
csolatban realizal6dhat. A mai marke-
ting egyik betegsége, hogy tal sokat
biz a kommunikécidnak nevezett in-
tenziv befolyasolasra. Szerintem en-
nek a mellesleg méregdraga, és ezért
csak a multik szdmara elérhet6 mod-
szernek, amelyikkel a legnagyobbak
minden nyelven teleharsogjak a vila-
got, legfdljebb 20-30 éve van még hat-
ra (mésok szerint még annyi sem). A
promécios szakembereknek idejében
fol kell készilnilk a valtozasra, az (j
igényekre és a technika adta Uj lehe-
t6ségekre. Erre persze barki azt mond-
hatja, az 6reg emberben felulkereke-
dett aszocialis gondolkodas és bar nem
politikai, hanem mas alapon, de még-
iscsak oda jutott, hogy a szegény em-
berek érdekében akar marketinget csi-
nalni. Annak az iradsnak, amin most
dolgozom, a cime ,,Meditacié a kbzér-
dekld marketingrél: a haszon vagy a
hasznossagélviiség dilemmaja”.

Nemrégiben beszéltem kilfoldi és
itthoni professzorokkal a témarol, és
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azt mondtak, van valami ebben az én
gondolkodasomban, ami kézgazdasa-
gilag is 0], vagy feltjitott régi gondolat.
Nos, talan az, hogy visszatérek a hasz-
nossag elvéhez, a utility-hez, amit
nemcsak Marx dobott ki a hajobol, ha-
nem a kapitalista k6zgazdasagtan is,
és amit utobbiak a kereslet-kinélat el-
vével helyettesitenek. Csakhogy ez
nem stimmel pontosan, hiszen a dolgok
sokszor egészen masként mikddnek.
Elvégre a Mercedes sem azért dragabb
mondjuk a Trabantnal, mert nagyobb
a kereslet iranta. Hanem mert az elemi
hasznossagon felil is elképeszt6en sok
tobbletet kinal. A presztizsértéke mond-
juk szazszoros vagy ezerszeres. Es ez is
egy funkcid, amit vannak, akik hajlan-
ddak a kocsi aradban megfizetni. Hiszen
ha csak azért kell egy kocsi, hogy az
es6ben hazavigyem benne a kutyamat,
akkor a Trabant ugyanolyan megfelel6.

- Azt nem kérdezem meg, hogy Onnek
Trabantja van-e, vagy Mercedese,
de a mosolyabol ugy tlnik, hogy
valoszindileg van egy kiskutyéja...

- Van egy tacském. Es egy cicam
is, mert az utcan hozzank csapddott.
Es van harom fiam és nyolc unokam,
akiknek dzvegy a nagyapjuk.

- Kikovetidntapalyajan afiakkozil?

- Hat erre nem koénny( valaszolni,
mert mind a harom és egyik sem. A
legnagyobb 48 éves, genetikai kandi-
datus az arpanemesités vezetje, 6 a
bioldgiai érdekl6dés vonalat viszi to-
vabb. A kozéps6 44 éves kozlekedeési
mérnok, a kombinalt fuvarozasi valla-
lat megszervezdje és ligyvezetd igaz-
gatdja, aki logisztikai munkam folyta-
toja. A legkisebb 40 éves, kertészmér-
nok lett, és mondanom sem kell, hogy
6 ismeri a piacot a legjobban mindhar-
muk kozil. A nyolc unokdmbol hét fid
és egy lany, a legkisebb 2 éves, a leg-
nagyobb tdébb mint 20.

- Mire a legbiiszkébb?

- Hadd mondjam inkabb gy, hogy
miért vagyok halas ajoistennek. Azért,
hogy egészséges vagyok, és azért,
hogy egész életemben azt csinalhat-
tam, olyasmivel foglalkozhattam, amit
szivesen csinaltam. Ez nagyon nagy szo.
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- Remélem, nem sért6 a kérdés, de
hogyan értékeli mostani rangos
kitlintetését, a Széchenyi-dijat? Fel-
hivas kering6re, vagy pecsét egy
eredményes, hosszl szakmai telje-
sitményen? Magyaran: ,,csak” ki-
tlintették, vagy azt is megkérdezték,
hogy On szerint most aztan hogyan
tovabb?Hiszenprobléma van éppen
elég, és a marketingszemléletnek
minden eddiginél nagyobb helye
lehetne a gondok orvoslasaban...

- Erdekes, hogy amikor szarmaza-
som és felfogasom miatt ,ellenzéki-
nek” szamitottam, és inkabb megtdrt
ember voltam, akkor mindig meghall-
gattak, és most, hogy elfogadhat6bb
lettem, mar kevésbé vagyok érdekes.
Igaz, meghivtak néhany torvény-el-
6készitd megbeszélésre is, de amit
mondtam, abbdl szinte semmit nem
vettek figyelembe. Azt sem, hogy a
mez8gazdasagban a marketing szak-
mai iranyitas jellegd, és a termelés ko-
ordinalasa nem helyettesithetd szerény
allami tamogatéasok nyujtasaval. A do-
log nem ott kezdddik, hogy egy mar
kialakult krizisben &llami intervencio-
val élink, hanem ott, hogy a krizist
igyekszlink céltudatosan megel6zni.
Ha ma azt kérdeznék, hogyan tudnék
segiteni, ugyanazt mondandm, amit ed-
dig is: a marketing feladata nem az,
hogy a fuldokl6t kimentse a vizbdl,
hanem az, hogy megtanitson uszni. Va-
gyis nyilvanvaléan egy el6re gondol-
kodo, hosszu tavu folyamatrdl és stra-
tégiai munkar6l van sz6. Nem taga-
dom, nagyon o&rilok ennek a Kitlinte-
tésnek, nem csak sajat magam miatt,
hanem a marketinges szakma elisme-
résének is. Amelyik el8szor elkdnyvel-
heti, hogy van mar egy akadémikus,
aki Széchenyi-dijas és marketinges.

De legyiink &szinték, ha Tomcsanyi
P&l nem lettvolna eredend@en és mind-
végig egyben kertész-biologus is, ak-
kor nem érhette volna ezt el, hiszen a
Széchenyi-dij indoklasa kitért fajtaku-
tatasi eredményeire is. A marketing tu-
domanyos mivelése 6nmagaban kevés
lett volna, a masik szakmai héttér is
feltétlendil kellett hozza, és a marketing
ajovl6ben is interdiszciplinéris kutata-
sokat kivan.

Acsay Judit
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Miért érdemes lemenni?

M&M

Beszélgetés Walch Ottoval, az Alfa Kereskedelmi Rt. marketingféndkével

- Onok agazatukban, az élelmiszer és
vegyiaru nagykereskedelemben év-
tizedek 6ta a legnagyobbak, s ugy
tlnik, elsd helyliket komoly veszély
nem isfenyegeti. Azért nyilvan mas
ez, mint a hajdani, kényelmes
monopdlium...

-A z els6t mindig le akarjak doénteni
a tronrél. Es a tronkdvetel6k kdzott
sok t6keerds multi jelent meg. A ver-
seny éles, és ez rendjén is van, ha a
beszallitok korrektek, s csak akkor
ajanlanak masoknak a nekiink nyujtot-
tal azonos kondicidkat, ha az adott cég
forgalma eléri a miénket.

- Ezzel szemben talanfelvethetd, hogy
hogyan érhetnek el hasonl6 forgal-
mat hasonlé beszallitéi kondicidk
nélkal?

- Ugy, hogy sajat arrésik terhére
menjenek lejjebb az araikkal. Ezt
egyébként tbbben meg is teszik.

Arccal
a Cash and Carry felé

- Am most 6n6krél van sz6. Milyen
vezérelv alapjan alakitjak cikklista-
jukat?

- Az optimalisan legszélesebb vé-
lasztékot tartjuk, ami tizenhatezer aru-
cikket jelent. Ez joval tébb konkuren-
seink valasztékénal. Ugyanakkor mi
ragaszkodunk a tiszta profilhoz, azaz
csak élelmiszert és héztartasi vegyia-
rut, kozmetikumokat tartunk és nem
tartunk példaul képkeretet vagy kerék-

parbels6t, mint mas, mostandban meg-
nyilt &ruhdzak. Természetesen nem az
irdasztal mogil dontottiink igy, hanem
a kiskeresked6k hatarozott éhaja tiik-
rozddik ebben: azt akarjak latni aruha-
zainkban, amit val6ban forgalmaznak
is. Sikereinket ennek is, mérsékelt ar-
politikdnknak is kdszdnhetjik, vala-
mint nem utols6 sorban annak, hogy
csak kifogéstalan &rut engediink be tiz-
leteinkbe.

- Tavaly év végén nyitottdk meg a
budapesti Kondorosi uton a 6600
négyzetméter eladoter( Keresked6k
Aruhazat. Hogyan illeszkedik ez
hossz( tava marketing stratégiajuk-
ba?

- A kozgazdasagi er6tér elemzésén
alapul6 prognosztizaciénk szerint don-
tottik el a cash and carry szolgaltatas
er@sitését. Tizennyolcezer négyzetmé-
teres parkol6 és non stop nyitvatartas
varja a Kondorosi Uton a kiskereske-
dbket. A vasarlasi szokasokat vizsgal-
va ugyanis Ugy gondoltuk, hogy a Kis-
keresked6 halas érte, ha este, boltja
z4résa utén is tud nalunk vasarolni, igy
masnap mar a boltjaban kezdhet. Azt

is tudjuk vasarloéinkrél, hogy a tébb-
ségnek forgotbkéje alig van, jobbara
az el6z6 napi bevételbdl vasarolnak,
és raktarozni sem tudnak sokat. Ezért
nalunk nincs als6 vasarlasi kiiszéb. A
gy(jt6kartonok megbonthatok. A kis-
keresked6 akar egy Sport szeletre is
megkapja a viszontelad6i kedvez-
ményt, amint a fuvardij visszatéritési
szazalékot is, ha 6 jon az aruért.

A Mi Csaladdunk

- Negyvenezer kiskeresked6t szolgal-
nak ki. Nyilvan on is talalkozott a
panasszal, hogy a nemzetkdzi disz-
kont lancok t6luk is elszivnak
bizonyos vasarloerdt. Onok ugyan-
akkor nem csekély mértékben e
korantsem baratsagos gazdasagi
kérnyezetben é16 kiskeresked6kbl
is élnek, smint mondta, hosszitavon
is szamitanak rajuk.

- A viszonteladdink elégedettségét
mindennél fontosabbnak tarté alapal-
las mellett a kiskereskeddi réteg ver-
senyképességét igyekszik er@siteni -

Az Alfa, ahova, mint a szlogen éllitja: mindig érdemes lemenni,
az orszag huszonegyedik legnagyobb vallalkozasanak marka-
neve. Forgalma 21 millidrdos, s ezzel vezeti a szakmai keres-
kedelmicégek rangsorat. Walch Ott6 marketingféndk kordbban
a Skalanal toltott be hasonlé poziciot, két éve dolgozik az
Alfanal. Ulhetnek-e babérjaikon az elsé hely birtokdban? -

kérdeztik téle.
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természetesen az Alfa bevételeinek
hosszl tavi ndvekedésére gondolva -
a Mi Csal&dunk bolthalézata is. A Mi
Csalddunkat laza franchise rend-
szerként hivtuk életre, egységes, jol
hirdethetd megjelenéssel és kedvez6 ar
biztositasaval. A kilenc hénapja indult
halézatnak ma nyolcszaz bolt a tagja.

- Kik kozil kertilnek ki a bolthalézat
lizemeltet6i ?

- Jobbéra torzsvasarléink kozal.
Csak olyan keresked6knek adjuk meg
a csatlakozas lehet6ségét, akikben
megbizhatunk, akik felvallalnak bizo-
nyosjatékszabalyokat, és akik képesek
tartani egy megfelel6 valasztékot,
megfelelé korilmények kdzott. A csat-
lakozdk 30-40 szazalékos forgalomno-
vekedéssel szamolhatnak.

- Mit kell vallalnia a keresked6nek?

- Mi termeldi aron - bevonva szal-
litdink egy részét - azaz minimalis ha-
szon nélkil adunk tovabb szamukra
szaz alapvet6 élelmiszert, példaul lisz-
tet, cukrot. Elvérjuk azonban, hogy
tartsak is ezeket az arukat és par fo-
rintnal tobbet 6k se tegyenek rajuk. Ha
azonban valaki odaszokik egy boltba
az olcso cukor és liszt miatt, az termé-
szetesen mast is vasarol. Ezenfelil van
egy tovabbi, haromszazas listank, ami
ajanlott arucikkeket tartalmaz, me-
lyekrél Ggy gondoljuk, ott kell, hogy
legyenek egy magara ado tzlet polca-
in. A kedvez6 arakon tal més kedvez-
ményekkel is igyeksziink megnyerni a
kiskeresked6ket. Megallapodtunk a
Renault Baumgartnerrel, a Westel 900-
zal, betdrés- és lopasvédelmi berende-
zéseket szallitd cégekkel, szamitas-
technikai cégekkel, hogy a Mi Csala-
dunk halézat boltosai kedvezménye-
sen vésarolhassanak naluk.

- Mindez messzire néz6 terveket

sejtet...

- Az Alfa Budapest kézpontl cég,
bar most is ott vagyunk méar minden
megyéeben. Szeretnénk Kkiépiteni egy
vidéki olcsd bolthdl6zatot. Idén két-
ezer egységre kivanjuk bdviteni a Mi
Csaladunk haldzatot, most mar egy ki-
csitkemeényebb franchise feltételekkel.
Egységes valasztéku arukészletet ajan-
lunk, s javasolndnk a csatlakoz6knak,

hogy a forgalom adott szazalékat na-
lunk véasaroljak meg, bizonyos elényds
feltételekkel. Ez ma még nincs el8irva,
de a Mi Csaladunk boltosai jobbara
mégis nalunk vasarolnak. Becsilik
ugyanis, hogy az Alfa korrekt Uzleti
partner, hogy nalunk a menedzsment
tagjai vérbeli keresked6k, akik adnak
arra, hogy partnereik elégedettek le-
gyenek.

— Nyilvan tovabb noévelné a kiskeres-
ked6k biztonsagérzetét, ha atutalas-
sal, némi késleltetéssel isfizethetné-
nek.

- Ez harom-négy év mulva talan
bekovetkezhet. Ez a beszallitéinkkal
kotott szerzédeéseinktdl is fligg, hiszen
akkor tudunk hitelezni, ha nekiink is
hiteleznek.

- Két, az Alfaba vezet6 beszerzdutja
kozott is tartjak valamiképp a
kapcsolatot a torzsvasarlo kiskeres-
ked6kkel?

- Rendszeresen megkapjak szami-
togépes arulistainkat, valamint partner
tajékoztatd flzetinket. Ankétokat,
arubemutatokat is rendezlink szamuk-
ra. Ismerjik egymast, személyes a kon-
taktus.

A torzsvasarlok kegyeiért

- A nem viszontelad6i vasarlékor, a
nagyk6zonség leginkdbb a Forras
Aruhdazat ismeri. Ez a réteg nyilvan
més Uton-modon nyerhetd meg.

- A lakossagi diszkont fogalmét az
Alfa vezette be a kdztudatba. A keres-
kedelemnek ez a része teljesen mas
jellegl marketingmunkat kivan. Kézés
az el6bbi terilettel, hogy itt is igyek-
szink a lehetd legjobban kihasznalni
azt, hogy az Alfaé az orszag egyik leg-
korszer(ibb szamitogépes rendszere.
Tekintélyes torzsvasarléi listat rogzi-
tettiink, a rajta szerepl6knek névre sz6-
16 tajékoztatokat tudunk kildeni.
Biszke vagyok ra: Ggy jutottunk hozza
ehhez az értékes cimanyaghoz, hogy
nem mi fizettink érte, s6t, szazmillio
forintos plusz forgalmat kényvelhet-
tink el, egy adatgy(jt§ promécio so-
ran.
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A dolog azzal kezd6dott, hogy két
esztendeje, Karacsony el6tt, szazezer
példanyban hitelkartyat nyomattunk.
A hitelkéartya egyszeri felhasznalasra
szOlt, és a diszkont arakbdl adott to-
vabbi, tiz szazalékos kedvezményt. Ha
azonban 0Osszefogott néhany csalad,
tobbszor is élhettek az igen kedvezmeé-
nyes vasarlasi lehet6séggel. El&szor
minden budapesti polgarmesternek el-
kuldtiink otszaz-6tszaz darabot, azzal,
hogy osszék ki a keriilet raszorultjai
kozott. Azutdn a varost haztémbnyi
pontossaggal felosztva szdrtuk szét a
tobbi hitelkartyat.

Erdekes volt megfigyelni, hogy az
akcié a nagy aruhazi szupermarketek
kornyékérdl is elvont vasarlokat, s per-
sze voltak a varosnak olyan korzetei
is, ahonnan alig-alig jottek. A végered-
meény Oriasi siker volt. Aki kicsit is
ismeri az idevonatkoz6 tapasz-
talatokat, az tudja értékelni mit jelent,
hogy szazezer szétkuldott kartyabol
huszonhétezret bevaltottak! Névre
szOloan rogzitettik, ki mit vasarolt,
megnéztik mi volt az akcié soran a
szaz legkeresettebb cikk. Erdekes volt
1atni, mit visznek az emberek, ha min-
den arucikkre vonatkoz6 kedvezményt
kapnak.

Bizony, a reklam vilaga egyértel-
mien visszakdszont, az agyonrekla-
mozott portékakbdl joval tobb fogyott.
Nos, ezt az dtletet fejlesztettiik tovabb
Ugy, hogy a kértydkhoz egy El6taka-
rékossagi Akciot kapcsoltunk. Tavaly
szeptembert6l decemberig mértik, ki
mennyit vasarol, s az akkor elért
0sszegtdl fliggben kaphatnak az idén
két-tiz szdzalék kedvezményt min-
den vasarlasukkor. Gyakoriak voltak
a decemberi ,atbillenések”, amikor
azeért vett egy csalad mondjuk két kilé
kavét, hogy magasabb kategdriaba
keruljon. Aki kérte, annak év végén
megkuldtik a tételes elszamolasat.
Egy ilyen lista komolyan segitheti a
csaladi gazdalkodast. Lathattdk ho-
va, mire ment el a pénz, hogy egy év
alatt példaul elcigarettazhatjak akar
egy szines tévé arat. Szamunkra pe-
dig az a nyereség, ha a az emberek
a pénziket nem tizenkét, hanem
mondjuk csak tiz helyen koltik el,
koztik természetesen nalunk.
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- A Falumikulas Akcié sem a keres-
ked6knek, hanem a nagyk6z6nség-
nek szolt...

- Mint a gyermekeket nagyon sze-
ret6, marketinggel foglalkozé ember-
nek, eszembe jutott, hogy a falusi gye-
rekek soha nem latnak Mikulést. Ez a
varosi, méginkabb a févarosi gyerekek
el6joga, elég csak ha bemennek de-
cember elején egy nagyobb aruhazba.
Nos, a Falutévében meghirdettem,
hogy a Kkisteleplléseken gyf(jtsenek
0ssze valamennyi pénzt a Mikul&s-cso-
magokra, és valasszanak Falumikulast.
Haromszéaznegyvennégy falu jelentke-
zett, 0Osszesen tobbmilli6 forinttal.
Megkértiik legnagyobb vasarldinkat és
beszallitdinkat, hogy 6k is tegyenek
valamit a csomagokba. Mindenki
adott, pl. a Coca Cola, a Colgate, a
McDonalds, a MOL Rt. - s6t, még az
orszaggydilés elndke, dr. Gal Zoltan is
-, megduplazva a csomagok értékét.
December 5-ikén, pontban 18.30-kor
minden faluban elindult a falu Miku-
lasa - polgarmester, pap és korzeti or-
vos egyarant volt kozottiik - hogy szét-
ossza az altalunk dsszedllitott és hoz-
zajuk eljuttatott csomagokat.

Nem kis munkéaval jart mindez, de
megérte. A siker minden faluban driasi
volt, és az akcio a partner cégek sza-
méra sem volt haszontalan. A Liptons
teat forgalmazd Unilever, amely a
»Mikulds kedvenc tedjat” kildte,
orommel konstatalta példaul, hogy a

A MARKETING CENTRUM -
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csomagokba rejtett teaminta jovoltabol
kifejezetten megugrott a Yellow Label
vidéki fogyasztdsa. Idén - pedig hol
van meg december - mér eddig 6tszaz
falu jelezte részvételi szandékat, jolle-
het az akciét még meg sem hirdettuk.
Erdélyi ésfelvidékifalvak is bekapcso-
lédhatnak, csak gy6zziik energiaval.

- Ahogyan a szavaibol kiveszem, &n
az anyagi haszon mértékénél joval
nagyobb jelent6séget tulajdonit en-
nek az akcionak.

- lgen, mert azt tartom, hogy egy
ekkora cég marketing csapatanak kell,
hogy jusson energidja tarsadalmi tevé-
kenységre is. Emellett szakmai ars po-
eticam: a marketingesnek azon kell
gondolkodnia, hogy dgy novelje cége
forgalmaét, hogy kdzben partnerei kom-
fortérzete is ndvekedjen, hogy 6rém-
mel vasaroljanak nala. Egyel6re gy
latszik, hogy az embereknek hosszu ta-
von sem lesz tébb a pénze. Hat azt a
keveset legalabb j6 kériilmények ko-
z0tt, nagy valasztékbol valasztva kolt-
hessék el.

- Ez a valéban megszivlelend6 gon-
dolat akar végszo is lehetne, am még
megkérdezném, mint olyasvalakit,
aki a ,,jatékteret” kinalja: hogyan
latja a t6keerds multik és a kevéshé
tehet6s magyar cégek versenyét az
élelmiszer- és vegyiaru piacon?

Orszagos Piackutatd Intézet

M&M

- Mi abbdl éliink, amit eladunk. A
min6séget nézzik, meg az arat, fug-
getlenil attél, honnan szarmazik a ter-
mék. Utaltam mar ra, a hirdetés két-
ségtelendil hat, befolyasol. Amit rekla-
moznak, abbdl bizony tébbet adunk el.

Kérdésére viszontkérdésekkel vala-
szolok. Mikor ébrednek mar ra, hogy
a magyar arut a médianak is timogat-
nia kell? Jelentessenek meg az arra
érdemes magyar gyartokrol tobb PR-
cikket! Vagy miért ne lehetne magyar
napokat szervezni a médiaban is? A
kiillénb6z6 hirdetéshordoz6k mintha
0sszebeszélnének, egyszerre emelik
araikat. Kivancsi vagyok mi lesz ak-
kor, ha lejar a multik itteni cégeinek
megerdsddésére adott tirelmi id6szak,
nem tamaszkodhatnak t6bbé anyaval-
lalataikra, s mar mindegyiknek sajat
maganak kell megtermelnie a horribilis
reklamkéltségeket. Nem félnek-e a hir-
detési id6t-felliletet kinalok attol, hogy
a multik is 6sszefoghatnak - s akkor
kik fogjak majd a médiakat eltartani?
Uj reklamlehetéségek utan néznek, il-
letve csak az igazan gazdagok fognak
hirdetni, és nem kell mondjam, hogy
a kereskedelemben mennyire hatra-
nyosan érintheti ez a magyar cégek ter-
mékeit.

Ezért kell a médianak - amig koz-
szolgalati és magyar - a magyar ter-
mel6k szamara tobb lehetéséget nyuj-
tani-felajanlani.

Balézs Istvan

azt tekinti f6 kuldetésének, hogy szolgaltatasaival segitse a hazai és kilfoldi cégeket

e a magyarorszagi piac koriilményeinek megismerésében,

e az Uzleti esélyek felismerésében,

 a versenyel6nydk feltdrasaban és kialakitasédban.

Min6ségi garanciaink:

¢ exkluzivitas és bizalmassag,

« egyedi igényekhez vald alkalmazkodas,

» nemzetkozileg elfogadott mddszertan,

» korszer(i technikai héattér,

« a hataridék pontos betartasa.
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A piaci siker kulcsa:
a szolgaltatasok szinvonala
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Beszélgetés a Westel Radidtelefon Kft. marketing igazgatohelyettesével

- Hogyan keriilt a Westel Radidtele-
fon Kft. marketing igazgatéhelyette-
si székébe, amely - hala a
konkurencidanak - a kreativitast,
innovativ készséget bizonyos, hogy
alaposan prébéara teszi?

- Tavaly szeptember 6ta dolgozom
ezen a poszton - valaszolja Sugar Mi-
haly. - Eredeti végzettségem mérnok,
nem vagyok tehat diplomas marketin-
ges. Azonban komoly eziranyu tapasz-
talatokra tehettem szert a hat-hét év
alatt, amit a szamitastechnika teriletén
toltottem, Ugyvezet6ként, értékesitési
igazgatéként. Ebben a szektorban
ugyanis joval elébb, Ggy tizenot éve,
kialakult mar a versenypiac, igy volt
lehet6ségem kiismerni a magyar piac
sajatossagait, a nemzetkozi szallitdk,
szervezetek viselkedését. Egyébként a
mérndki palya is feltétlentil megkove-
teli az innovéaciot, a miért, a hogyan
kérdésének allando feltételét, tgyhogy
szerintem nincs tdl nagy tavolsag a
mérnoki és a marketingmunka kozétt,
feltéve persze, hogy megvan az em-
berben a sziikséges nyitottsag, érzé-
kenység. A mi cégiinknél egyébként
amerikai fogalmak szerint értelmezzik
a marketinget. Kis tulzassal ,,minden”
marketing, ami, ha kézvetve is, de kap-
csolatban all az ugyféllel vagy a ter-
mékkel. Jdmagam egyebek kozott a
marketing akcidk megtervezéséért és
végrehajtaséért, az arképzésért, piac-
kutatasért, termékbeszerzésért és szal-
litasért, araktarozasért, a miszaki tigy-
félszolgalatért, a szervizért vagyok fe-
lelGs.

- Hogyan latja: lehet-e egyszerre
mind a harom mobiltelefon trsasag
olyan sikeres, ahogyan azt a
reklamok is, a nyilatkozatok is
sugalljak? Ha igen, nem abbol
fakad-e ez, hogy még nincs igazi
piac mobil-telefénidban?

- Ha a siker annak teljesitését-tul-
teljesitését jelenti, amit a tulajdonos
elvar, mindharom cég sikeres lehet, a
kemény verseny ellenére. A piac fel-
vevOképessége ugyanis még igen nagy.
Ebben az évben azonban mar el6for-
dulhat, hogy a harom versenytars nem
lesz egyforman sikeres. Ami a mi ter-
veinket illeti, azok - legalabbis
mennyiségileg - talan nem olyan nagy-
ralatdak, mint a konkurenciaé. A Westel
Kft.-nél ugyanis a kapacitasnovelés ha-
marabb Utkoézik technikai korlatokba.
Am a kisebb névekedés szamunkra le-
galdbb olyan rentabilis, mint a fiatalabb
cégeknél, ugyanis egy Uj el6fizet6 be-
kapcsolasa nalunk kisebb koltséggel jar.

- A TesztMagazin méarciusi szdméban
dsszehasonlité elemzés jelent meg a
mobiltelefon-tarsasagok szolgalta-
tasairol. Egyetért-e az 0Onokre
vonatkoz6 értékeléssel?

- Sajnos, azt kell mondjam, a min-
tavétel rossz volt, és targyi tévedések
is voltak az anyagban. A mintavétel f§
hibaja az, hogy csak budapestieket kér-
deztek meg. Mi - mint az mar koézis-
mert - a vidékre koncentralunk, ezzel
szemben a Westel 900 és a Pannon
GSM f6 piaca éppen a févaros. Mas-
részt a mi Ggyfeleink méar 6t éve ala-
kitjdk véleményiket, tehat az sziikség-
szer(ien arnyaltabb. Azutan: a cikk al-
litasaval szemben, soha nem volt kilén
akkumulatortaskas  radiételefonunk,
mint ahogy az sem igaz, hogy zart he-
lyiségben az ablakhoz kell allni készii-
lékeinkkel, ha valaki telefonalni akar.
Ugyanis pont a 450 Mhz-b6l addédé
elény a zart térb8l valé j6 min6ségl
forgalmazéas. Kétségtelenil bonyolult

Sugar Mihaly, a Westel Radiotelefon Kft. marketing igazgato-
helyettese is egyetért azzal, hogy ambicidzus, végzés kézgazdasz
hallgatok szdméara izgalmas szakdolgozati téma lehetne a
magyarorszagi mobil telefonrendszereket Uzemeltet6 tarsaséa-
gok marketingstratégiajanak 6sszehasonlité vizsgalata. A piac-
nak ez a szelete ugyanis feltin6en mozgalmas képet mutat.
Arrol beszélgettiink a szakemberrel - a cégét bemutatd, tavaly
elkezdett interjusorozat folytatdsaként -, hogy mi van e kép
maogott, s milyen arnyalatokat visz r4 a maga sajatossagaival

a Westel Kft.
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szakma amiénk, szdmtalan tényez6 be-
folyasolja, nehéz normativ 6sszeha-
sonlit4st tenni a killénb6z8 rendszerek
kozott. Itt van példaul a szerviz kérdé-
se. Amig az tigyfélszolgalat teljesitmé-
nyére kivalé mindgsitést kaptunk, addig
a szervizére mar alacsonyabbat. A mi
szervizeljarasunk ugyanis specialis,
mivel nalunk nem a kartyahoz tapad a
szolgaltatas. igy a szam védelme, az
el6fizet6k érdekvédelme sziikségessé
tesz a szerviznél egy jogi ellen6rzési,
adminisztracios procedurat.

- Legljabb hirdetéseik taldn még
karakteresebben tukrozik az emlitett
marketingstratégiat, azaz, hogy
Onok az uj el6fizetGk gydijtésén tal
els@sorban a szolgaltatasok szdma-
nak és min6ségének emelésére
koncentralnak

- Meggy6z6désiink, hogy piaci sike-
riink ezen all vagy bukik. A legrugalma-
sabb, leginnovativabb mobil szolgalta-
tast szeretnénk nyujtani. Legnagyobb
biiszkeségiink mostansag a hangposta,
ami Uzenetet fogad az el6fizet6 szamara,
ha 6 akésziilékét éppen kikapcsolta. Sza-
mos jol ismert hang tulajdonosat hall-
gattuk meg, és koziliik a csapat kozésen
vélasztotta ki a legmegfelel6bbet, hogy
a hivo a lehet6 legbaratsagosabb eliga-
zitast kaphassa, és még a szamok, a val-
toz6 adatok bemondasa se legyen gép-
szer(. Egyébként a mi rendszeriinkben
akisebb méret( késziilékeknek is hosszl
az ugynevezett készenléti ideje. A ver-
senytarsaknal ez nyolc-huszonnégy ora,
nalunk egy teleptoltéssel akar négy napra
is képes a hasznalo ,.elaltatni” késziilé-
két.

— Persze, a versenytarsak sem tétlen-
kednek naponta hirdetik az Gjdon-
sagokat, akcidkat...

- Mi sem természetesebb, és ez a
kézeg mindenkit inspiral. Am a mi pro-
pagandank talan nem kelléen hangsi-
lyozta, hogy bizonyos, mésok altal Uj-
donsagnak hirdetett szolgaltatasok na-
lunk a kezdett6l fogva megvannak.
llyen példaul a faxolasi lehetéség, s
az, hogy a fax atviteli biztonsagat bi-
zonyos trikkokkel tovabb tudjuk noé-
velni. A legalkalmasabb fax készilé-
kekrdl egyébként listat adunk felhasz-
néldinknak. Itt emliteném meg, hogy

rendszerlink adatatvitelre is alkalmas,
a szamitogépes adatbazisra kapcsolo-
das specialis eszk6zok alkalmazésa
nélkil lehetséges: a leggyorsabb, leg-
biztonsadgosabb megoldashoz az erre a
célra kifejlesztett, tgynevezett cellula-
ris modemeket ajanljuk. Akcidként hir-
deti a konkurencia az autdba vald besze-
relés ingyenességét, ami nalunk akcio
nélkdl ingyenes, ugyanis szeretnénk a
beszerelést minél inkabb elterjeszteni.
Részben kozlekedéshiztonsagi okokbol,
részben pedig azért, mert az autd tetején
lévd antennaval érhet6 el a legjobb mi-
ndségl atvitel. Egyébként a radidtech-
nikajellegéb6l adodd zavarok ellen lehet
védekezni, s a lehet6ségekre fel is hiv-
juk tgyfeleink figyelmét.

- Az ar - tekintettel az ugyancsak
furge és innovativ konkurenciara is
- szintén fontos marketingeszkoz...

- A mi piacunk mindig is rendkivil
arérzékeny volt. Nem voltunk soha ,,ol-
csok”. Az a szolgaltatas, amit ny(j-
tunk, komoly értéket képvisel. A ké-
szlllékek &ra a telefonhasznélat koltsé-
geiben gyorsan elenyészik. Ugyanak-
kor dolgozunk azon, hogy a névekvé
importterhek ellenére el6fizet6ink el-
érhet6 aron juthassanak a 450-es tele-
fonokhoz. 1992 ota szolgaltatasi arat
nem emeltiink. 1994 aprilisatol mar a
mobiltelefénidban is csak a hivd fél
fizet. Ezt ajogi szabalyozas valtozasai
tették lehet6vé. Két hagyomanyos dij-
csomagunk mellé kidolgoztunk keét
Ujabbat is, melyek segitségével a 450-
es telefonok hasznalhatok a leggazda-
sagosabban. Ahogy a hirdetéseinkben
all: ,,testreszabottan™. Az igen alacsony
havi diju Start dijcsomagot példaul -
egymas kozott -nagymama telefonjanak
becézzilk, ugyanis azoknak ajanljuk,
akiket sokan keresnek, ellenben 6k ma-
guk alig kezdeményeznek beszélgetést.
CsUcsiddn tal és hétvégén a hivés dija
is egyedulalléan alacsony.

- Korébbi interjuink sorén kollégai
tobbszor utaltak tavalyi nagy koz-

véleménykutatasukra. On mit emel-
ne ki a tanulsagok kozul?

- Kilencvendtés marketingterviin-
ket mar ennek figyelembevételével
épitettik fel, savaltozas irdnya a kom-
munikéacids arculat valtozasan is nyo-

M&M

mon kovethet§. Szamomra tanulsag
példaul, hogy nem sikerilt igazan at-
vinnink a koztudatba, hogy a 450-es
késziilékek jelentds része mar jo ideje
kénnyebb fél kilonal, elfér a tenyérben.
A Kkis, szines Benefon Deltakat még
sokan GSM rendszerilinek vélik, csak
azért, mert kicsik, tenyérbe simulok.
Cégilink tamogatja a régebbi, sulyo-
sabb késziilékek becserélését korsze-
r(ibbre, kénnyebbre.

- Mint egy koradbbi valaszabdl is
kitlint, igen komoly szerepe van a
Westel Radiotelefon Kft. életében a
vidéki halozatnak Konnyl-e az
egyes képviseletek élére jol kvalifi-
kalt és ratermett vezet6ket talalni?

- Johirtinknek kdszonhetben igen,
mindmaig nem volt a vidéki vezetSi
posztokon személycsere. Létfontossa-
gu szamunkra, hogy vidéki kirendelt-
segeink Ut6képesek legyenek, hiszen
az ugyfeélszolgalati forgalomban a f6-
varoson Kivili teruletnek dént§ a su-
lya. Irodavezet8ink - akik értékesitési
rendszerinkbe integralédnak - nagyon
komoly jogositvanyokkal rendelkez-
nek. Szinte munkaltatokként vezetik a
kiils6 és bels6 lizletkotbket, az tgyfél-
szolgalat, a mlszaki gyfélszolgéalat, a
szerviz embereit. A fontos partnerek-
kel maguk a vezetdk tartjdk a kapcso-
latot. Er6teljesen tAmaszkodunk vidéki
kollégéink ismereteire, mivel a buda-
pesti lét dhatatlanul budapesti tudatot
sz, tehat a helyi igények megitélésé-
ben hallgatnunk kell a helyi viszonyok-
ban jartas emberekre. Aprilisban - a
legkdzelebbi Westel irodat bazisként
hasznalva - elindul a Westel-busz is.
Javitds, értékesités, szaktanacsadas
egyarant a feladata kozé tartozik.

- Megfogalmazodik-e a mobiltelefon
tarsasagoknak valamilyen koz6s
érdeke?

- A magyar tavkozlés jogi keretei
formaléddban vannak. Szervezett ér-
dekérvényesitésrél egyel6re nincs szo,
de adott egy spontan véleményazonos-
s&g a kilonboz8 szolgéltatok kdzti mé-
rés, elszamolas tekintetében. Amint az
is kozos érdek, hogy az egymaéasnak
nyUjtott szolgéltatasaink teljesitése is
zavartalan legyen.

B.I.
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Beszélgetés Bagi Zoltannal, a Caola Rt. marketing igazgatoéjaval

- On 1994 januarjaban foglalta el a
Caola marketing igazgatéi posztjat.
Akkor mar javaban dilt a magyar
kozmetikai és haztartasvegyipari
piac Gjrafelosztasa...

- A hetvenes-nyolcvanas évek for-
duléjan, amikor a Kozmetikai és Haz-
tartasvegyipari Vallalat felvette a ha-
szas évekt6l ismert markanevet, a Ca-
olat, a cég piaci részesedése hetven
sz4zalékos volt. Csaknem harminc szé-
zalékot foglalt el a tobbi hazai cég, és
valami keveset az import, amit lénye-
gében karacsonyi vagy husvéti ajan-
dékként hoztunk be. A magyar piacon
kordbban is jelen voltak alland6 nyu-
gati szerepl6k - az Gttor6 ezek kozott
a Schwarzkopf -, s az els6 igazi nagy-
sag a Henkel volt, 89-ben. O alkalmaz-
ta el6szor azt a kés6bb tobbek - pl. az
Unilever, Procter & Gamble - altal ko-
vetett stratégiat, hogy importal és for-
galmaz, ezen feliil megvasarol terme-
I6kapacitasokat és bérmunka lehet6sé-
geket is keres. Nos, igen hamar ugy
véltoztak a piaci részardnyok, hogy ma
a Caola a nagy multikkal egydtt foglal
el 70-80 szazalékot a kozmetikai és
haztartasvegyipari piachél, egymaga-
ban pedig hasz-harminc szazalékos a
piaci részesedése.

Redlis remények

- Egy 'ilyen helyzet igencsak elszant
marketingesért kidlt...

- Eleve marketingesnek tanultam,
erre szakosodtam a Kozgazdasagi
Egyetemen. Ezt tizen6t év kilkereske-
delmi gyakorlat kdvette a Konsumex-

nél, ahol az arképzésben, a partnerkap-
csolatokban, a reklamtevékenységben
s a piackutatasban egyarant jartassagot
szerezhettem. A cég privatizacidja ide-
jén részt vettem mind az MRP-ben,
mind az MBO-ban - részt vettem a
megvaldsithatésagi tanulmény elké-
szitésében -, s bar megnyertik a pa-
lydzatot, mégis a valtas mellett dontot-
tem. A Caolét régrél ismertem, s tud-
tam: az 6 privatizacidjukat kovetd at-
vilagitds utadn egyértelmien Kitlnt,
hogy a marketing- és kereskedelmi te-
rileten kell er@sitenilk, hogy val6ban
azt termeljék, amit el lehet adni. Ko-
moly kihivast - és perspektivat is -
lattam a feladatban.

- Adott volt tehat egy patinas, a maga
tertiletén még mindig a nagyok kozé
szamito cég, amelyet azonban éppen
nem a dinamikus novekedés jellem-
zett...

- A piaci részesedés folyamatosan
csokkent, ami bizonyos fokig érthetd.
A korabbi monopolhelyzet meg6rzése
fel sem vet&dhetett. Azt azonban redlis
célként tlizhette maga elé a menedzs-
ment, hogy mérsékeli, megallitja a
csokkenést. Hiszen ismert, bevezetett
termékekrdl van sz6, a min6séguk jo,

jobb, mint amit az arszintjik sugall s
ez az arszint alacsonyabb, mint a kon-
kurenciaé.

- Be tudnak-e szallni a szédit§ —a
legnagyobbaknal  milliardos -
Osszegeket felemésztd reklamver-
senybe ?

- Nem csak a reklamroél van sz6. A
mi alacsonyabb arszintlink nem fedez
olyan mértékl marketing kiadasokat,
mint amekkora a multinaciondlis cé-
geknél tapasztalhatd. Naluk egyébként
relative, tehat forgalmukhoz képest is
magasabbak a reklam- és marketing-
koltségek mint nalunk. Egyértelmd en-
nek a piacmegragado-befektetd jelle-
ge. Am az utdbbi esztendében a Caola
is megtdbbszorozte reklamkiadasait,
piackutatasra pedig tizszer annyit for-
ditunk, mint egy évvel ezel6tt.

Onfenntart6 marketing

- Mibdl telik minderre ?

- Magéanak a marketingmunkanak
kell kitermelnie a fedezetet, s ki is ter-
meli. Ugy fogtunk hozza marketing-
stratégiank kidolgozasahoz, mintha
egy Ujonnan alakult cég volnank. Na-

A Caola Kozmetikai és Haztartasvegyipari Rt. egy 164 éves
gyartési tradicio orokose-folytatdja. Kordbban szinte egyedu-
ralkodd volt 4gazatdaban hdrom budapesti és a zalaegerszegi
gyaraval. Azutan jottek a multik... A Caola azonban felvette
a keszty(t. Bagi Zoltan marketing igazgaté meggy6z6dése, hogy
cége egyre ,,parbajképesebbé” valik.
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gyon alaposan at kellett gondolnunk
példaul, hogy egyaltalan mit reklamoz-
zunk, s amit reklamozunk, azt kinek
rekldamozzuk? Egy tiz-tizenot f6s mun-
kacsoporttal - kutato-fejlesztd, miisza-
ki, értékesitési, marketing és mas szak-
emberekkel - atvizsgaltuk a Caola
Osszes  termékelemét.  Haroméves
programot inditottunk el, amelynek ré-
sze a termékelemszam és markanév
csokkentése is. Ugyanakkor a megma-
radé markak mindegyike Uj csomago-
last kap és teljessé tesziink bizonyos
termékcsaladokat. Hogy néhanyat név
szerint is emlitsek a perspektivikus
markanevek kozil: BIP, Chemotox,
Baba, Gabi, WU2, Ovenall, Barbon,
Velmetina, Komfort, Pitralon, Figaro,
Derby, Ocean...

- E termékek varhatjak tehat a
legtdbbet a megndvelt reklambi-
dzséb6l, amihez, mint mondta, a
marketing ,,termeli ki’ a ravalét...

- Pontositok: a piackutatés. E teri-
leten komoly lemaradast kellett behoz-
nunk. Rélunk mindent tudott a konku-
rencia, mi azonban mit sem tudtunk
réluk. Most piackutatasi koltségeink
felét az Amer Nielsennél koltjik el.
Részben a minket érdeklé termékcso-
portokrél sz6l6 piackutatasokra, ame-
lyek kilonbdz6 metszetekben és igen
nagy mélységben adnak informacidkat
piaci részesedésunk teruletekénti ki-
16nb6z6ségét6l kezdve az ellatasi fo-
lyamatossag mértékének kimutatasan
&t sok mindenrél. Ezt az informécio-
tdbmeget mi még igényeink szerint fel-
dolgozzuk, s az UGjonnan szervezett
képviseleti haldzatunkat is ellatjuk az
igy sziiletd adatokkal, anyagokkal. Mi
magunk is megrendeliink termékfej-
lesztést megalapoz6 célcsoport kutaté-
sokat, store-check-eket, arpoziciona-
last. Piackutatasaink példaul kimutat-
tak, hogy ismertségiink elég erésen az
életkorhoz koétédik. A negyven éven
fellli korosztaly sokkal jobban ismeri
markainkat, mint a huszonévesek.
Ezen véltoztatni szeretnénk. Reklam-
jainknak ezentul a fiatalsaghoz is kell
szOlniuk. Kiderult az is, hogy néhany
terméklnk sz&z szazalékos &remelést
is elviselne, annyira - mondhatni mél-
tatlanul - olcsék. Ez a piackutatassal
alatdmasztott, s a piac altal visszaiga-

zolt aremelés, s az igy befolyo tobblet
nyUjtotta a fedezetet a megnovelt rek-
lamkeretre. Egyébként is vessz8pari-
padm, hogy a fogyasztok véleményére
nagyon oda kell figyelni, mindig szem-
besitentink kell ezzel az el6zetes el-
gondolasokat, terveket.

A tévé a sztar

— Milyen rekldmhordozokat részesit
el6nyben a Caola Rt. ?

- Mindig a célnak és a lehet8sége-
inknek megfelel6t, mert bar néveke-
dett a keret, de ez Osszegszerlien to-
vabbra is joval alacsonyabb annal,
mint amit f6 versenytarsaink koltenek
el ugyanerre. Ez persze igy altalanos-
sag. Spoér névre hallgat6 Uj, alacsony

iaj0  mosoporunk példaul
nem kaphat a bevezetéshez annyit,
amennyi a televiziés megjelenéshez
elegendé volna, ezért az egyik szami-
togépes adatbazissal rendelkez6 mé-
diacég segitségével az altalunk megje-
161t célcsoportot leginkabb fedd - ez-
Gttal sajnos televizio nélkili - média-
mixet allitunk ossze.

- Nem rejti tehat véka ala, hogy
leghatékonyabbnak a televizios rek-
lamot tartja...

- A mi termékeink vonatkozasaban
feltétlentl. Csakhogy otvenmillional
kevesebbért nem lehet a tévébe bejutni,
és egy perc a Dallas el6tt e pillanatban
egymillio-kilencszazhlszezer. Mégis
az az igazsag, hogy akinek sok pénze
van - hangsulyozom, csak a kozmeti-
kai és haztartasvegyipari cikkekrgl be-
szélek- annak a tévé a legolcsdbb. Ezt
feketén-fehéren kimutatja az ezer em-
ber elérésére es6 koltségek dsszeha-
sonlitasa. A televizidban ez 100-300
forint - acslcsid6ben vetitett reklamot
négymillié ember latja -, a sajtéban
azonban ugyanez mar 1000-30 000 fo-
rint lehet. Ami a tévét illeti, én a ve-
télked6k kdzben sugarzott egyperces
hirdetési blokkokat tartom a legjobb-
nak, mert arra a kis idére az emberek
nem allnak fel a készilék eldl. A radiot
mi is, a konkurencia is most kezdi Ujra
felfedezni. Ott a fél hét - fél nyolc
kozotti id6szak és a déli kronika a leg-
hallgatottabb id6szak.

M&M

Célcsoport: a széles
kdzépréteg

- Nem csak a reklam adja el az arut,
hanem a csomagolés is. Hol a helye
e téren a marketing igazgatésagnak?

- A csomagolas fejlesztés a Caola-
ndl hagyoményosan a kutaté-fejlesztd
bazis feladata. A tervek ott készilnek,
am apiaci tesztelést, a fokuszcsoportos
vizsgéalatokat mar mi végezzik.

- A kozmetikai és haztartasvegyipari
cikkek megitélésében is egyre fon-
tosabba valik a kornyezeti hatas.
Onoknek is ez a tapasztalatuk?

- A mi tapasztalatunk az, hogy a
hazai vasarl6k még nem igazan fogé-
konyak erre. Az ar az, ami elsésorban
befolyasolja 6ket. Es a pumpas, utan-
to1t6s dezodorok példaul egyel6re dra-
gabbak, mint a hajtégazosok. A fej-
lesztés azonban ennek ellenére komoly
ebben az irdnyban, mert a hosszabb
tavl piaci érdekek is ezt diktaljak.

- Megdrzik-e a Caola-termékek rela-
tiv olcsdsagukat?

- Célcsoportunk a széles kdzépré-
teg. Ez stratégiai kérdés. Nem olcso,
de megfizethetd arukat szeretnénk Ki-
nalni. A legdragabb kategériaban foly6
versenybe nem szallunk be, de azért
egy-egy exkluzivabb termék piacrado-
bésérél sem mondunk le.

- A kivulallo6 szaméara kissé meglepd,
amikor azt hallja, hogy a kiélezett
verseny megfér a kozmetikai és
haztartasvegyipari piacot uralé na-
gyok bizonyos egylttmikddésével. Itt
latok az asztalan egy szakfolydiratot
Olaj, Szappan, Kozmetikum cimmel...

- A folydiratot a szakma kiilonbz6
cégeinél dolgozd kutatovegyészek ir-
jak. Az egylttm(ikédés szervezeti
alapja a Magyar Kozmetikai Mososzer
és Tisztitoipari SzOvetség, melynek a
Magyarorszagon megtelepedett multik
is tagjai. Tobb teriileten is fontosnak
latjuk a kozos fellépést, ha tetszik: lob-
bizast. Mig példéaul a szdvetséghez tar-
tozd cégek igyekeznek minden el&irast
betartani, addig azt feltételezziik, hogy
az utcai-piaci arusitas jelent6s része ki-
kerili a sokszor bonyolult, hosszadal-
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mas engedélyezési eljarast, és sok a
hamisitott termék is. A fekete keres-
kedelem igen jelent6s vasarloer6t kot
le - elsGsorban az alacsony és kdzepes
arszinten - és nem latjuk a hatarozott
fellépést ez ellen. Dolgozunk a kulén-
b6z8, feleslegesnek tetsz6 hatosagi
hercehurcak csokkentése érdekében is.
Ezeket néha nehéz betartani. EI§irtak
példaul, hogy 1995 méajus 1-jétél min-
den kozmetikai terméken fel kell tun-
tetni egy bizonyos engedély szamat.
Ez rendjén is volna, semmi kifogasunk
ez ellen, de a dolog szinte megvaldsit-
hatatlan a mér a kereskedelemben 1évg
mennyiséggel. Attol tartunk azonban,
hogy a Fogyasztovédelmi Féfelligye-
16ség erre nem lesz tekintettel.

Az arabok a Barbont
szeretik

- Valamikor a Caola bizton szdmitha-
tott a KGST-orszagok piacaira is.
Milyenek a mai exportkilatasaik?
Mit tehet a marketingszakember a
novekv6 exportért, ami nyilvan a
Caolénak is érdeke?

- Fontos érdeke, annal is inkabb, mert
cégiunk elnyert egy térsasagi nyereséga-
d6 kedvezményt nydjtd6 péalyazatot,
amelynek egyik feltétele az export fo-
lyamatos ndvelése. A volt szocialista or-
szagokba irdnyulo kiviteliink - valame-
lyes visszaesés utan - tavaly mar Gjra
ndvekedett. Az 8bdl-menti arab orsza-
gokban tovabbra is népszer(i a Barbon
borotvakrém, olyannyira, hogy hamisit-
jak is. Erd&siteni kivanunk Ausztria és
Németorszag felé. A kornyez6 orsza-
gokban jelent6s piackutatést rendeltiink
meg harom kuldénbdzd intézettdl. Tajé-
koztatast varunk a fogadd koérnyezetrdl,
ajogi és pénzligyi viszonyokrol, a piacra
lépés felételeir6l. Megkérdeznek a téméa-
ban véleményformald személyeket-cso-
portokat is. Mindehhez valamelyes rek-
lamtamogatast is nyujtunk, nemsokéara
példaul a moszkvai tévé egyes csatornaja
sugarozza reklamunkat. A volt KGST
orszagokban jobbéara a mér ismert alap-
cikkeinknek van és lehet piaca, nyugaton
els6sorban gydégynovenytartalmi koz-
metikumainktél varunk jelent6sebb
forgalmat.

Egy sz6 mint

Végre egy lehetBséq,
hogy ne csak a reklamok
beszéljenek, hanem alkotdik is.
Végre egy kiallitas,
ami a miéenk...

...médiatulajdonosoké
kiallithsi- és dekoracios cégeké,
reklameszkozgyartoke,

reklamugynodkségeke...

proMotioN *93

2. Nemzetkozi
marketing-kommunikacids szakkiallitas
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Tel.: 263 6077, 263 6000

HNCEXFO



Ha Onnek mar van egy diplomjja...

A Janus Pannonius Tudomanyegyetem

Kbozgazdasagtudomanyi Kara

varja az On jelentkezését is

szakdiplomat nyudjté posztgradualis kurzusaira.

Marketing menedzser szakokleveél

Kbzgazdasagi szakokleveles mernok, jogasz, agrarmérnok

MBA

Programtédjékoztatd és informacio:

JPTE Kobzgazdasagtudomanyi Kar

dr. Lajtai Janosné

7622 Pécs, Rakéczi u. 80. Tel.: (72) 211 433. Fax. (72) 233 129

.Készen all arra, hogy felvegye a keszty(it? Ez a program nagy sikereket igér Onnek, és
nagy megterheléstjelent Gondolja &at, és ha agy dont, vallalja, szivesen latom akar
személyesen is, hogy valaszolhassak az On kérdéseire.

Mi segitiink Onnek, hogy elkotelezettségének hozadéka a legnagyobb legyen."
Dr. VOrds Jozsef

egyetemi tanar
programigazgato



Feleslegesnek tlnik, pedig nem nagy teher

Gondolatok az életbiztositas kapcsan

KOCKAZATI ELETBIZTOSITAS

Az ember kezdett6l fogva Osztondsen védekezik és tapasztalatait felhasznalva prébal bizonyos eseményekre el6re
felkészulni.

Nagyon |6 példa: ha esik az es6, fedél ala hizédunk vagy kinyitjuk az eserny6t. Mikor elindulunk otthonrdl és borus az
id6, nagy valészinliséggel visziink magunkkal eserny6t. De ha siit a nap és kék az ég, furcsan érezzilk magunkat, mert esetleg
megmosolyognak minket, ha zart esernyét latnak a keziinkben. Feleslegesnek tlinik, pedig nem nagy teher.

Altalaban akkor védekeziink, ha kézelinek érezziik a veszélyt, a kockazatot, ill. ha nagyobbnak tiinik az esélye. Pedig a
haldl az biztos, ezt mindenki tudja. Csak azt nem tudjuk, mikor kovetkezik be. Sét biztosak vagyunk benne, hogy ez veliink a
kozeljov6ben nem fordulhat el6. Ha atéljika veszélyhelyzetet nmagunk vagy méasok példaja kapcsan, sokkal fogékonyabbak
vagyunk a védekezésre.

Az élet, az egészség értékét pénzben kifejezni nem lehet, de hidnya mar érzékelhetd, szinte mérhetd. Az elmult
évtizedekben ,ingyenesnek" titulaltak az egészségiigyet és talan ezért van, hogy az emberi élet is ingyenesnek tlint és
leértékel6dott. Sajatos emberi tulajdonsag, hogy csak azt becsiljik, ami draga. Ezért komoly feladat az életbiztositas
értékesitése, mert el6szoér azt kell tudatositani az tigyfelekben, hogy az életiik igenis megbecsulendé érték és a jovojik szintén.
Masodszor pedig az életbiztositas lathatatlan szolgaltatas. Nem kézzel foghat6 arucikk, amit barmikor elévesziink és
gyonyorkddhetink benne.

Az életbiztositas egyszer(i és érthet6. A biztositonak haldl esetén fix és elére megallapitott 6sszeget kell szolgaltatnia.
Félig meghalni nem lehet és a kar megallapitasa ill. a szolgaltatas sem fiigg szubjektiv elemektol.

Azt is feltétlenll érdemes elmondani, hogy az atlagéletkor évtizedek alatt minimalisan valtozott, tehat ez a médozat
nagyon jol tervezhet6. Ismert a haldlozasi statisztika és ez hosszd tavon alig valtozik, ezért konnyen szamithaté, hogy a
szolgéltatasokhoz mennyi dijat kell elére beszedni. Pontosan ezért szamithat6 igen korrekten az életbiztositas .

Nézzik meg mit tartalmaz a dij és mire forditja a biztosit6: A biztositas dijanak két része van a kockazati rész és a
koltségrész.

A koltségrész nyilvanvald, hiszen ingyen senki sem dolgozik. Tartalmazza a biztositas megkdtésével, fenntartasaval,
dijpbeszedésével és a szolgéaltatassal kapcsolatosan felmeriil6 koltségeket.

A kockéazati rész csak a halaleseti kifizetésekre szolgal. Tehat nem képzdédik t6ke és igy nyereség sem.

ELERESI ELETBIZTOSITAS

A kockéazati életbiztositdson kiviill a méasik legfontosabb alapmddozat az elérési életbiztositds. Ez azt jelenti, hogy akkor
szolgéltat, ha a biztositott az el6re meghatarozott id6pontot életben elérte. Kicsit megtéveszt6 lehet az avatatlanok szamara,
ha életbiztositasrol van sz6, akkor mindig elérési résszel (is) rendelkezd médozatokat értenek alatta.

A kdnnyebb megértés végett nézzilk meg, hogy az elérési biztositasnal mit tartalmaz a dij és mire forditja a biztosit6. A
dijnak két f6 része van: A koltségrész (funkciéja mar ismert) és a t6kerész.

Ha nagyon egyszeriien kivanunk fogalmazni és szakmailag nem tul helyesen, akkor a t6kerész felhalmozasa altal
képz6dik atartam végére az elérési sszeg. A biztositasi dijpb6l évente befolyt tékerészt a biztositd befekteti és nyereséget képez
rajta. Tehat a tartam végén az ugyfél nemcsak a pénzét kapja vissza, hanem nyereséget is kap. A befektetéseknek ill. a
nyereség képzésnek az a szabalya, hogy maximalis biztonsag mellett a lehetséges legnagyobb hozamot érje el a biztosito.
Nem art tudni, hogy minden biztosit6 azonos feltételekkel fektetheti be a tartalékait és ez hosszl tadvon kdzel azonos nyereséget
eredményez.

Ez a biztositas tulajdonképpen egy megtakaritasi forma. Megtakaritas a kit(izétt életcélok megvaldsitdsahoz. Ezek a
célok természetesen mindenkinél méasok és a célok ,elérési" ideje is mas. Van aki a gyermeke sziilletéséhez, tanittatasahoz,
eskiivéjéhez kivan ezzel plusz segitséget teremteni és van, aki hazépitésre, utazasra, vagy a nyugdijas éveire tartalékol. Es
olyan is van, aki tisztan pénzigyi befektetésként kezeli, hiszen az anyagi stabilitasnak is tébb pillére van.
és halalesetre sz616), ill. a kotétt id6pontu életbiztositas (mely csak a tartam végén fizet, de a biztositott halala esetén a tartam
végéig ingyenes).



Tekintsuk 6t, hogy mi a biztositas szerepe a népgazdasag, az egyén és a biztositd életében.
Az életbiztositas népgazdasagi szerepe:

» véasarléerd kivonas

« inflaciécsdkkentés

* beruh&zas-0sztonzés

* munkahelyteremtés

« a TB szolgéltatasanak kiegészitése.

Felmeril a kérdés, hogy ha ez ilyen j6 az allamnak, akkor mivel tAmogatja az életbiztositast? Adékedvezménnyel, TB
kedvezménnyel és logikus, érthet6 jogszabalyi hattérrel.

Az életbiztositas szerepe az egyén életében:

« életcélok megvalositasa

« a nyugdijaskor biztonsaga

» gondoskodas szeretteinkrdl

« gondoskodas dnmagunkrol
* generacids hitel-visszatérités

Az életbiztositds szerepe a biztosité életében: Az életbiztositds egy nagyon jél tervezhet6, kis karhanyadud, nagy
tartalékokat befektetd, hosszl tavl és nagy nyereséget képzé lizletdg. Vagyonképz6 és stabilizal6é szerepe van. Természetesen
az elért nagy nyereségbdl a biztositénal legfeljebb 10 % marad, a tdbbit a biztositottak kapjak.

Altalaban ilyenkor meriil fel mindenkiben a kérdés, hogy melyik életbiztositas a legjobb, és mi alapjan lehet korrekt
maédon 6sszehasonlitani az életbiztositasokat?

Az a legjobb életbiztositas, amely az altalunk valasztott célt segiti megvalésitani, természetesen az altalunk meghatarozott
id6pontra és az altalunk valasztott aron. Tehat itt mi dontsiink, az Uzletkotd legfeljebb javasol. Az a j6 életbiztositas, amit
folyamatosan fizetiink (tudunk fizetni) és a realisan kit(izott tartam végén szamunkra is nyilvanvaléva valik, hogy miért
j6 és sziikséges.

Osszehasonlitani csak akkor lehet az életbiztositasokat, ha van mib6l valasztani. Biztos, hogy mindig mindenki a
legjobbat kinalja, de az életiinkrél van sz6, ezért legyiink alaposak és tajékozottak.

1. Feltétleniil azonos médozatokat hasonlitsunk 6ssze (lasd az els6 tablat), kiegészitd biztositasok nélkil (baleseti halal,

baleseti rokkantsag, baleseti kérhazi napitérités stb.).
a biztositasi 6sszeg is valamivel alacsonyabb ugyanazért a dijért. Viszont valamivel magasabb a dij, ezért nagyobb lesz a
biztositas tartaléka (amit befektet a biztositd) és nagyobb lesz az elért nyereség is. Ebbél az a kovetkeztetés vonhaté le, hogy
ha kockazati életbiztositast kivanunk kétni, akkor a magasabb technikai kamatd biztositast valasszuk. Elérési, vegyes, vagy
t6kerésszel rendelkez6 életbiztositasoknal az alacsonyabb technikai kamat kedvezébb a nyereségképzés szempontjabol.

3. Minden biztosité az életbiztositasok tartalékan elért nyereségen osztozik az ligyfelekkel. Altalaban az ligyfél az elért
nyereség 80-90%-at kapja meg. Természetesen itt az a jobb, ha ez a nyereségkulcs magasabb.

4. A f6biztositds utan 6sszehasonlithatjuk a kiegészit6 moédozatokat is. Nagyon fontos, hogy a balesetirokkantsag
kiegészitd 1-100%-ig szolgéltasson, a rokkantsag ardnyaban. Ezen médozatokndl a dijpban mar nincs jelentds eltérés, de ha
magasabb a szolgéltatas 0sszege, akkor mar érzékelhet6 a kilonbség.

5. Természetesen van tébb egyéb szempont is, pl. melyik tarsasdg mekkora koltséget kalkulalt be a dijba, de ez
mindenkinél Uzleti titok és erre legfeljebb kdvetkeztetni lehetne.

6. Fontos szempont, hogy csak az ar alapjan nem szabad donteni, s6t az igért nyereség alapjan sem. Mert az mindig
igéret és nem tény.

Képzeljik el a jov6t Ggy, mint egy épitményt, amely pilléreken all. Tudjuk, hogy minél t6bb a pillér, annal nagyobb a
stabilitas. A jovénk egyik tartépillére a Tarsadalombiztositas, a nyugdijrendszer. A jelenlegi és a jovébeli helyzetét ismerve
elengedhetetleniil szilkkséges, hogy a TB szolgaltatasait a lehetéségeink és az igényeink szerint kiegészitsiik. Ez alapvet6
érdekiink és ez a masodik pillér. Ennek a kiegészitésnek a lehet6ségét szolgaljak a biztositotarsasagok a kockazati élet- és
t6keképz6 (elérési résszel rendelkezd), valamint a baleset- és betegségbiztositasi médozatai. Természetesen tobb kiilénallé
biztositasunk is lehet és ez mind noveli a stabilitdst. A harmadik pillér, amikor a munkaltaté baleset-, kockazati élet- és
nyugdij-kiegészit6 biztositast kot a dolgozéira.

A harmadik pillér kapcsan érdemes par szét ejteni az egyéb, a kollektiv életbiztositasi médozatokrol.

A kollektiv kockazati életbiztositas az, amely minimun 10 f6s létszamtél indul és mindig egy éves tartamra vonatkozik a
dij. A biztositottak |étszamabdl és a tartambdl adéddan ez a legolcs6bb médozat, és nagy elénye, hogy a biztositottak
cserélhetbek, ill a munkaltaté akar minden személyre eltérd szolgaltatast igényelhet.

Kollektiv elérési életbiztositas 10 fés létszamtdl indul és azonos tartam esetén szintén cserélhetbek a biztositottak.

A kollektiv életbiztositasok ilyen formaban szolgéaltatasuk, rugalmassaguk és egyszer(iségik kapcsan mélt6 konkurenciat
jelentenek az 6nkéntes biztosité pénztaraknak.



Mindezek bizonyitékul szolgalnak arra, hogy az életbiztositas egyszerd, érthetd, korrekt, elengedhetetlenil szikséges

és nem nagy teher!

Biztosan A&llithatjuk, hogy az életbiztositAs hozzatartozik a fejlett kultirdhoz, mely az elérelatast, a gondoskodast, a

felel6sségérzetet és egy tervszer( tudatos jovéképet tikroz.

A PROVIDENCIA BIZTOSITO ELETBIZTOSITASI MODOZATAI

MODOZAT

P15

P20

P20E

P25

P26

P30

P31

P70

P71

P2000

Egyénileg kothetd életbiztositasi médozatok
ROVID JELLEMZES

kockéazati életbiztositas (csak halal esetén fizet)
elérésre vagy halalozasra azonos ésszeggel
elérésre vagy halalozasra azonos 0sszeggel, egyszeri dijas
elérésre vagy haldlozéasra, 0.5-szeres halaleseti 6sszeggel
elérésre vagy halalozasra, 2-szeres halaleseti sszeggel
kotott id6pontl életbiztositas, halalozas esetén dijmentes
hozomanybiztositas, haldlozas esetén dijmentes
elérési, halal esetén potlék nélkili dijvisszatérités, egyszeri dijfizetéses
elérési, halal esetén potlék nélkuli dijvisszatérités

kotott idpontl életbiztositas + kiegészit6k

Minden felsorolt médozat alkalmas az ad6kedvezmény igénybevételére, amennyiben a biztositas tartama legalabb 10
év. A P31 -es modozat kivételével a tartam 10 évnél révidebb is lehet, amennyiben a nyugdijkorig szdl és lejaratkor az tugyfél

jaradékszolgaltatast igényel.

Afémdédozat mellé a kdvetkezd baleseti kiegésziték kothetdk az ligyfél igénye ésvalasztasa szerint: baleseti halal, baleseti
rokkantsag, baleseti kérhazi napitérités.

A biztositott halala esetén az els6 tabla szerinti a kifizetés. A P20, P25, P26, P70, P71 médozatoknal az adott biztositason
addig képzdédott nyereség is. A P30 és P31 mdédozatokndl a biztositott haldla esetén a biztosité atvallalja a dijfizetést és a
tartam végén fizeti ki a biztositasi 6sszeget és a nyereséget.

Evente értesitjiik igyfeleinket - a K&zponti Statisztikai Hivatal adatai alapjan - az inflacié mértékérél és felajanljuk az
Jertékkovetés lehet6ségét". Az lgyfél elddntheti, hogy kivan-e élni ezzel a lehet6séggel (ill., hogy milyen mértékben).
Amennyiben elutasitia az értékkdvetést, Ugy biztositasa valtozatlan marad, de a kovetkezd évben Ujra élhet ezzel a

lehet6séggel.

MODOZAT
PI5

P71

Csoportosan kothet6 életbiztositasi médozatok
ROVID JELLEMZES
kockéazati életbiztositas (csak halal esetén fizet)

elérési, halal esetén potlék nélkuli dijvisszatérités

Afémddozat mellé a tovabbi baleseti kiegészit6k kotheték az tigyfél igénye és valasztasa szerint: baleseti halal, baleseti
rokkantsag, baleseti kérhazi napitérités.
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Modularis marketing

- European Marketing, 1994/2 -

Szénjon csak egy percet arra, hogy
0sszeszamolja mindazokat a koltsége-
ket, amelyek cégénél egy marketing-
kapcsolat megteremtésekor felmerul-
nek! Ott vannak példaul a fizetések,
juttatasok, utazasi koéltségek, reklam-
kiadasok, kiszolgald személyzet és a
tébbi. Ha megkapna a tényleges kolt-
ségadatokat, egészen biztos, hogy az
eredmény jocskdn megddbbentené
Ont. A fenti koltségtényez6k egy ré-
szét csak az elmult évtizedben deritet-
ték fol. Ez id6 alatt az egyszeri Ulzleti
kapcsolatteremtés koltségei példaul
tobb mint 300 szazalékkal emelkedtek.
Az 6sszeg az 1973-beli 60$-rol 1983-
ra korilbelul 225%-ra névekedett, és
ez még csak az egyszeri kapcsolatte-
remtés koltsége. Néhany Uzletagban
(pl. irodai berendezések) egy-egy Uj
megrendeléshez az 1973-as tizhez ké-
pest 1983-ban mar tébb mint hisz kap-
csolatteremtésre volt sziikség.

A két hatast dsszegezve az egyszeri
kapcsolatteremtés koltségét és a kap-
csolatteremtések egy megrendeléshez
szilkséges szamat - egy lzleti megren-
delés megszerzésének koltségében
hat-tizszeres névekedés tapasztalhato.
Egy sz6 mint szaz, sok cég tobbé mar
nem engedheti meg maganak, hogy ha-
gyomanyos maodszerekkel végezze
marketing-tevékenységét.

Ez a tény egyre tobb marketingest
késztet arra, hogy Uj megkozelitéseket
keressen a hatékonyabb munka érde-
kében. Vége immaéar azoknak az id6k-
nek, amikor elegendd volt egyszeriien
felfogadni egy tehetséges fiatalembert,
felszerelni prezentacios anyagokkal, és

elkiildeni a szélr6zsa minden iranyaba,
abban a reményben, hogy Gj megren-
delésre talal.

A kérdések a kdvetkez6k:

» Hogyan latjak el a marketing-tiszt-
visel6k az 0j marketingfunkcidkat a
"80-as években?

» Melyek egy hatékony marketing-
rendszer alapvetd 0sszetev6i?

» Miként lehet az 0j rendszert minél
rugalmasabba, a jovObeli valtoza-
sokhoz alkalmazkodébbé tenni?

» Hogyan kell elkezdeni egy ilyen
rendszer kiépitését?

Ezekre a kérdésekre koncentrél a
kdvetkezd fejezet. Kiindulasként ne-
vezzik el az 0j rendszert moduléris
marketingnek.

Az 0j koncepcio

A moduldris marketing-koncepcid 1é-
nyege, hogy kilonvélasztja a marke-
tingfolyamat alapvet§ 0Osszetevdit,
azaz moduljait. Ha ez megtortént, a
folyamat minden egyes elemét kiilén-
kilén analizalhatjuk, és meghataroz-
hatjuk azokat a modszereket, amelyek
fokozhatjak a marketing-hatékonysa-
got. A modularis marketing koncepci-
6ja hasonlit ahhoz, ami 75 évvel ezel6tt
a gyartasi folyamatban tortént. A ve-
zet6k észrevették, hogy egy autd
Osszeszerelésének nem az a leghatéko-
nyabb mddja, hogy egy ember rakja
Ossze az egészet. A termelési folyama-
tot alapvetd részeire bontottak, és ha-
tékony modszereket kerestek a folya-
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mat minden kilénallo részének elvég-
zésére. Ma az elad6 ugyanolyan elvek
alapjan dolgozik, mint a termel6émun-
kasok Henry Ford el6tt. Az eladdé a
teljes eladas feladata: megtalalni és mi-
nésiteni a lehetéséget, kdzvetiteni az
eladési Uzenetet, értékelni a lehetdsé-
geket, kifejleszteni a terméktudatot, el-
késziteni az ajanlatokat, lezarni a szer-
z6déseket, menedzselni és kontrollalni
a hozz4 tartozé teruletet. Az értékesi-
tési ugynokoknek nemcsak ezeket a
feladatokat kell elvégeznitk - amelyek
egyébként mind nagyon kilénb6z6
képzettséget igényelnek -, hanem
mindezt technolégia nélkil, minimalis
képzéssel és tdmogatassal kell csinal-
niuk. Nyilvanval6, hogy ennek a gya-
korlatnak a ’80-as évek kdzepén meg
kellett valtoznia. A véltozasi folyamat
elinditdsaként elészor vizsgaljuk meg
a marketingfolyamat moduljait.

A marketingfolyamatnak héarom
alapvet6 dsszetevdje van:

» Piacfelmérés
» Vevo6felmérés

» Elemzés

A piacfelmérés

A piacfelmérés azokbdl az elemekbdl
all, amelyek a lényeges termékelény-
lizeneteket kozvetitik a piac felé, majd
azonositjak a varhat6 vevdket, akik ér-
dekl8dést mutatnak a termék iréant.
Hogy mindezt hatékonyan tegyik, héa-
rom modult kell bevezetni. Ezek a pi-
acanalizis, a varhat6 vevdk azonositasa
és a marketing-kommunikacio.

1. A piacanalizis modell a legvalészi-
nibb (véarhatd) vevok jellemzdit hata-
rozza meg. Ezek a jellemz&ék olyan
tényez6k lehetnek, mint az tzleti lehe-
t6ség, az Uzlet mértéke, a dontéshozd
jogosultsaga, avezet6 kora és jovedel-
mi szintje sth.

2. Miutan a piacanalizis-modell azo-
nositja a legval6szinlibb vevdket leird
tényez6ket, az azonosit6 modul meg-
hatdrozza specialisan azon cégek
és/vagy egyének korét, akik megfelel-
nek ezeknek a kritériumoknak. E mo-
dul eredménye lehet példaul a vérhatd
megrendel8k névsora vagy egy célpi-
ac, behatarolva foldrajzi és népességi
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jellemz6kkel, illetve még sok mas

rendszer.

3. Alegvalésziniibb vev6k azonositasa
utdn a marketing-kommunikacié6 mo-
dul kovetkezik. E modul feladata a
termékel6ny-lizenet tovabbitasa a var-
hat6 vevék el6bbiekben meghatarozott
korének. Ennek a modulnak nemcsak
a leghatékonyabb kommunikécids tar-
talmat kell hordoznia, hanem a leg-
megfelel6bb kommunikéaciés kozeget
is meg kell talalnia (posta, telefon, TV,
radid, irott sajto stb.).

E harom modul végrehajtasival
minden lehetséges vevé megkapja a
termékel6nylzenetet. E tevékenység
eredményeként jon létre varhat6 vevo-
inknek az a kore, akik kezdeti érdek-
I6dést mutatnak a termék irant. Ez az
érdekl6dés valtozatos format olthet,
mint példaul telefonhivéasok, levélben
torténd érdeklédések, kereskeddk sze-
mélyes megkérdezése stb.

A vevlOfelmérés

A piacfelmérés eredménye a varhatd
vevBk reakcidja. Az érdeklddések -
vagy a piacrdl érkezett valaszok - most
belépnek a vevéfelmérés folyamataba.
A vevéfelmérés olyan elemekbdl all,
amelyek lehet6vé teszik, hogy az ér-
dekl6dés koltségkimélé modon lezart
megrendeléssé valjon. Az el6z8 mon-
dat legfontosabb kifejezése a koltség-
kimélé mod, amelyen gyakorta atsik-
lanak amarketingesek és a kereskeddk,
amikor érdekl6déseket valaszolnak
meg. EImualt méar az az id6, amikor egy
véllalat megengedhette maganak, hogy
egyforman valaszoljon minden érdek-
I6désre. Csak azokat az ajanlatokat
szabad feldolgozni, amelyek alata-
masztjak az értékesitési koltségeket.

A vevifelmérés hatékony végrehaj-
tasdhoz négy modulra van sziikség.
Ezek avalaszsz(irés, tudatossag-épités,
ajanlatok készitése és a szerzddések
lezérasa.

1. A vélaszsz(irés célja annak biztosi-
tdsa, hogy az értékesitési forrasokat
csak olyan rendelésekre forditsuk,
amelyek aladtdmasztjadk a varhatd érté-
kesitési koltségeket. Harom fontos
modszer létezik a véarhaté vevdk sz(-
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résére. A legelterjedtebb a telefonos
szlirés. Ekkor ajelentkez6ket kikérde-
zik annak érdekében, hogy meghata-
rozzak azok értékesitési potencialjat.
A mésodik mddszer szekunder kutatasi
eszkozoket hasznal fel, példaul hitelin-
forméciok beszerzését. A harmadik
madszer a személyes kapcsolatterem-
tés. Tertmészetesen ez a leghatéko-
nyabb, de sajnos egyben a legkdltsé-
gesebb maodszer is.

2. Azoknak a valaszaddéknak, akik
megfeleltek a valaszsz(rés kritériuma-
inak, a tudatossag-épités modulja kez-
di meg a kdzvetlen eladasi folyamatot.
E modul célja, hogy hatékonyan nyujt-
son informécidt a vérhatd vevének a
cégrol és annak termékeirél. Az infor-
macidnak a termékelényokre kell kon-
centrdlnia. A hatékonysag feltétele;
elegendd informacié kozlése ahhoz,
hogy a varhatd vevék megértsék, mi-
ként jelent hasznot a cég és a termék
az 6 vallalkozasuk szamara. A kom-
munikéacio tipikus kozvetlen médja a
dontéshozok személyes latogatasa, de
posta, telefon és kisker.- modszerek
szintén hasznélatosak. A sikeres tuda-
tossag-épités eredményeként a varhaté
vevOk ajanlatot kérnek.

3. A tudatossag-épités befejeztével a
kovetkez6 modulfeladat az ajanlatok
elkészitése. Az a cél, hogy pontos és
jol id&zitett arajanlatokat juttassunk el
leend6 vevénknek. Mire egy varhato
vevl ajanlatot kér, céguink marjelent6s
Osszeget fektetett a folyamatba. Lét-
fontossagu, hogy a gépezet mikadjon,
és pontos, jol id6zitett arajanlatokat
szallitson.

4. Az ajanlatok eljuttatasa utan a ve-
v6felmérés kdvetkez§ fazisa a szerz6-
dések lezarasa. Célja: a megfeleld for-
rasokat és tapasztalatokat ugy dsszpon-
tositsuk, hogy a lehetd legtdbb ajan-
latbol legyen végil valddi szerzddés.
E folyamat rendeltetése az is, hogy az
esetleges kifogasok és a piaci verseny-
tarsak elharitdsira szintén rendelke-
zésre alljanak a megfeleld erék.

Ha a vevéfelmérés fenti négy mo-
duljat hatékonyan alkalmazzuk, ered-
meényik alairt szerz6dés lesz. Fontos,
hogy a folyamat végére a szerz6dések-
hez elfogadhatd koltségszinten jus-
sunk.
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Elemzés

Az elemzés a marketingrendszer har-
madik eleme. Célja a piacfelmérés és
a vevifelmérés hét moduljanak folya-
matos figyelése és ellendrzése.

1 A nyomonkdvet6 modul célja az
egyes modulokkal 6sszefligg6 teljesit-
mény-statisztikak gydjtése és dsszeg-
zése. Ez a rendszer beszamolhat pél-
daul arrél, hogy héany sikeresen szlirt
varhatd vevo jelentkezett késébb ajan-
latkéréssel. Ez az elemzés megfelel6
lehet a tudatossagépité modul teljesit-
ményének megfigyelésére.

2. Az elemzési folyamat masodik mo-
dulja az értékelés. Célja, hogy megért-
stk, az egyes modulok miért éppen a
megfigyelt teljesitményt nyuljtjdk. Ez
a modul azt vizsgalja, miért olyan a
teljesitmény, amilyen, illetve milyen
tényez6k korlatozzak az egyes modu-
lok hatékonysagat. Példaul azokkal a
varhaté vevlOkkel, akiket sikeresen
megsz(rtink, de nem kértek ajanlatot,
interjat lehet késziteni arrél, hogy mi-
értveszitették el érdekl6désiket. A ter-
mék ara okozott gondot? Esetleg a ver-
seny?

Az elemzési folyamat afféle ming-
ségellen6rként mikodik. Folyamato-
san megfigyel, beszamol és megmutat-
ja, hol miikodik hatékonyan az értéke-
sitési rendszer, és hol van sziikség fej-
lesztésekre.

A kovetkezd fejezet részletesen le-
irja azokat a modszereket, amelyek a
fent attekintett kilenc modulban hasz-
nalatosak. Mikdzben végigolvassa,
gondolja végig, hogyan is végzik eze-
ket a funkciokat az 6ndk cégénél je-
lenleg.

A modularis marketing
modszerei

Nyilvanval6, hogy minden egyes mar-
ketinghelyzetre egyforman alkalmaz-
hat6 moduléaris marketingmddszert
nem lehet leirni, hiszen minden egyedi
esethez a modszerek egyedi kombiné-
cidja szikséges. Az aladbbiak azonban
mindenképpen adhatnak néhany uj 6t-
letet, amelyek megfelelhetnek az 6ndk
marketinghelyzetének.
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/. modul
- Piacanalizis

A piacanalizis modul célja, hogy meg-
hatarozza a legvalészin(ibb varhaté ve-
vk jellemz6it. A megszerzendd jel-
lemz6knek olyanoknak kell lennik,
amelyek szorosan dsszefliggenek a ter-
mék iranti igénnyel. A potencial osz-
talyozasara szolgalé tényez6knek a
célpiacon azonnal hozzaférhet6nek
kell lennitik. Példaul, ha az 6n cége -
mondjuk szovegszerkesztd gépeket
arusit, az egyik ilyen osztalyozasra
szolgald tényezd lehetne a megcélzott
vevOnél foglalkoztatott titkarn6k sza-
ma. Ha ez a szam nagyobb mint tiz,
akkor ez a vevé magas potencialuként
értékelendd; ha kevesebb mint tiz, ak-
kor alacsony potenciald.

Az osztalyozasra hasznélt tényezdk
kivalasztdsakor hasznos lehet nemcsak
statikus értelemben gondolkodni, (pl.
hany titkdrn6 van a megcélzott valla-
latnal), hanem érdemes figyelembe
venni a dinamikus véltozokat is (hany
(j titk&rn6t vettek fel az elmult évben).
A legjobb eladasi lehet6ségeket néha
éppen a megcélzott vevénél végbeme-
nd valtozasok szilik.

A piacanalizis folyamatanak egyik
kulcskérdése, hogy milyen tényez6ket
hasznaljunk az osztalyozashoz (pl. tit-
karnék szama), mig a masik, hogy mi-
lyen értéknél hdzzuk meg a hatart,
hogy elvélasszuk a magas és alacsony
potenciald megrendel6ket (pl. 5 titkar-
né, szemben 10 titkarn6vel). Négy
alapeljarassal juthatunk a piacanalizis-
hez sziikséges informéaciokhoz.

1 Az els6 mddszer egyszerlien a ke-
resked6k megkérdezés arr6l, hogy mi
jellemzi a legvalésziniibb vasarlokat.
Hasznos lehet ily mdédon feltenni a
kérdést:"Ha eléd allithatndm az ideélis
vevdt, mit gondolsz, milyen tulajdon-
sagokkal rendelkezne?”

2. A mésodik lehet6ség az Gjonnan
megszerzett vevok jellemz6inek anali-
zaldsa. Olyan megrendel6ket kere-
sunk, akiknek jellemzd&i azonosak leg-
utobbi vasarléink jellemzgivel.

3. A harmadik eljaras a versenytarsak
Uzletfeleinek jellemzése. E modszer
latsz6lagos nehézsége, hogy meg kell
talalni a versenytarsak termékeinek je-
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lenlegi vasarloit. Ezt az akadalyt nem
tal nehéz legy6zni: a sziikséges infor-
macid begy(jtheté példaul sajat keres-
ked6inkt6l. Masik lehet6ség: ugyan-
ezen informéaciok megszerzése pénz-
lgyi vonalon. A hitelfelvételi, lizing
és zalogmi(veleteket ugyanis valahol
mindig nyilvantartjadk. A pénziigyi
adatok ésjelentések vizsgalataval szin-
tén kiderithetd, mely vallalat vasarolt
mostanaban versenytarsunktol.

4. A negyedik piacanalizis modszer a
piackutatas. Ennek elsd 1épése egy ma-
gas potencialt célpiac meghatarozéasa
- sajat megitélésiinkre és tapasz-
talatunkra tdmaszkodva. Ezt kdveti a
statisztikailag megfelel6 mintavétel,
majd interjukészités (levélben, telefo-
non, személyesen) apotencialis vevk-
kel, akik az el6bb meghatarozott cél-
piacon tevékenykednek. Az interju so-
ran arrél kérdezzik a dontéshozokat,
milyen vasarlasokba fognanak az alta-
lunk leirt kiilonb6z6 termékjellemzék
és termékel6nyok figyelembevételé-
vel. Egyes dontéshozok fel fogjak fed-
ni, hogy e termékjellemzék és termé-
kelényodk kozul melyiket preferaljak az
ltalunk ajanlottak kozil. Ezek a véla-
szok adhatjak piacanalizislink bazisat.

Osszefoglalva - a piacanalizis négy
alapkategdriara épul:

» A keresked6k megkérdezése
« Uj vevék jellemzdinek elemzése

» A versenytarsak poziciéjanak vizs-
galata

» Kutatas

A megbizhato piacanalizis elvégzé-
séhez e négy modszer egyittes, 6sz-
szehangolt hasznalata sziikséges.

2. modul
- A véarhaté vev6k azonositasa

E modul célja els6dlegesen azon cégek
és/lvagy egyének azonositasa, akik
megfelelnek a magas potenciél kdve-
telményének az el6z6 modul alapjan.
A vevBazonosito modul eredménye le-
het pl. egy lista a magas potenciald
vevlOk neveivel. A vevBazonositd mo-
dul lehetévé teszi, hogy a marketing-
folyamat kifejezetten a magas poten-
cialu vevbkre dsszpontositson. E mo-
dul végrehajtadsa sordn a kulcskérdés
az, hogy hol juthatunk informéaciohoz
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a varhat6 vevékrél. Az Egyesilt Alla-
mokban alapvet6en 6t ilyen forrast ta-
lalhatunk:

Kormanyzati adatok. A kormanyzat
- szovetségi, allami és helyi - szamos
adat szolgaltatasara kotelezi a cégeket
és egyéneket a korméanyzati vizsgéala-
tok szdmara. Ez kuléndsen igaz a sza-
balyozott tzletdgakra (kérhazak, orvo-
sok, ugyvédek) és nyilvanos tarsasa-
gokra. Az igy nyert informaciot azutan
a kormanyzat a koz rendelkezésére bo-
csatja.

Gazdasagi Kamara. Sok gazdasagi
kamara gy(ijt kilonféle informéacidkat
a tagsagarol. Ezeket késébb nyilvanos-
s4 teszik.

Telefontarsasagi adatok. Ha egy
cég vagy egyeén bekerill az el6fizet6k
névsoraba, akkor informaciot kozol
magaral.

Valaszlistak. Amikor valaki ajanla-
tot kér, vagy megrendelést ad termékre
és szolgéltatasra, személyazonossaga
és néhany mas ra vonatkozo informa-
cio nyilvanossa valhat. Jelenleg kb.
20 000 ilyen vélaszlista-adatbazis el-
érhet6 az USA piacon.

Hiteljelentések. Ha egy vallalat
vagy egyén vasarlasdhoz hitelt kér, a
szallité altalaban igényli az adott cég
Hhiteltorténetét”, azaz a banki hitelje-
lentést. A hitelért folyamodo6 vésarlo
ezért &ltaldban ezt is kdzzéteszi.

A vevBazonosité modul végrehajta-
sahoz tehat a fenti 6t kategdriabdl lehet
forrast vélasztani. Ezeket kombinélva
egységes vevBazonositd lista alakitha-
to ki.

3. modul
—Marketing-kommunikéacié

A marketing-kommunikacié modul
célja, hogy kozvetitse a termékel6ny
lizenetet a vevélistan szereplék részé-
re. A kérdés természetesen az, hogy
hogyan és milyen (zenetet kdzvetit-
stink. A hogyan kérdés kénnyen meg-
vélaszolhaté: a TV, a radié, a nyom-
tatott sajto, levelezés, a telefon és a
személyes kapcsolatfelvétel segitségé-
vel. A fenti eszkdzok esetleges keve-
rése a legvaldsziniibb vevdék listajanak
jellemz@it6l fligg: mennyi a vevék sza-
ma, csoportosithatok-e varosonként,
ipardganként, vallalatnagysag szerint
stb. A kovetkez6 kérdés, hogy milyen
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Uzenetet kozvetitsiink. Figyelembe
kell venniink egy érdekes 6sszeflig-
gést, amikor megszerkesztjuk marke-
ting-kommunikaciés  programunkat.
Ez a vélaszadasi arany és az érdekl§-
dési szint kdzotti kapcsolat. A valasza-
dasi arany az érdekl6dést nyilvanito
legval6sziniibb vev6k szama és a cél-
k6zonség nagysaga kozotti viszonyt
fejezi ki. Példaul, ha a célk6zénségben
100 un. legvalésziniibb vevénk volt és
10 nyilvanitott ki érdekl6dést, akkor
10%-os valaszadasi aranyrol beszélhe-
tink. Az érdeklddési szint a vélaszok
mindségére vonatkozik. Ha egy prog-
ram 100 f6s célkézonségre iranyult,
10%-o0s avalaszadasi aranyuk, és ebbdl
hét vasarolta meg a terméket az els6é
jelentkezésre, akkor az atvaltasi ara-
nyunk 70%-0s.

A marketing-kommunikacios prog-
ram megtervezésében altalaban novel-
hetjuk a valaszadasi aranyt az atvaltasi
arany rovasara, és forditva. Példaul
megtehetjik, hogy a legval6sziniibb
vevBk mindegyikének kildink egy le-
velet, amelyben leirjuk termékinket,
és arra kérjik, hogy jelentkezzen, ha
vasarolni akar. Ez a fajta kommunika-
cié nagyon alacsony valaszaranyt ered-
meényezne. Azonban mindazok, akik
egy ilyen ajanlatra valaszolnak, bizto-
san nagyon érdekl6dnek a termék irant.
Kildhetnénk olyan levelet is a legva-
l6szin(ibb vev6knek, amelyben leirjuk
a termék el6nyeit, és megkérjik a po-
tencialis vevét, hogy amennyiben ér-
dekli, vegyen részt egy termékbemu-
taton. A valaszadasi arany egy ilyen
ajanlatra sokkal magasabb lesz. Azon-
ban az érdeklddési szint atlagosan ala-
csonyabb marad, hiszen sokkal tobb
ember kivancsi a bemutatora akkor is,
ha egyaltalan nincs meggy6z6dve ar-
rol, hogy vasarolni is akar.

Ez az atvaltds a valaszadasi arany
és az érdekl@dési szint kozott Iétfon-
tossagl az értékesitési szakemberek
szdméra.

4. modul
- Valasz szlirés

E modul célja, hogy az értékesitési
forrasokat csak olyan varhatd vev6k
kozott osszuk meg, amelyek igazoljak
a feltételezett értékesitési koltségeket.
Ha egy vérhat6 vevd - még ha a leg-
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valosziniibb vev6k csoportjaba tarto-
zik is - az érdekl6dését kinyilvanitja,
az els6sorban az 6 lépése, az 6 dontése.
De jegyezziik meg, hogy ettdl a ponttol
kezdve az, hogy vallalatunk hogyan
valaszol erre az érdekl&désre, mar el-
s6sorban a mi dontésiink. Ez az a pil-
lanat, amikor a keresked6kben meg-
kezd6dik a kuzdelem az dsztoneik és
ajolneveltség kozott. Az allanddan no-
vekv@ eladasi koltségek miatt a keres-
ked6k ma mar nem vélaszolhatnak
minden ajanlatkérésre ugyanolyan ud-
varias modon. Némely ajanlatkérés
azonnali és teljes figyelmet kovetel,
néhany viszont joval kevesebb odafi-
gyeléssel is elintézhetd. Vannak olya-
nok, amelyek esetében még a valaszt
sem engedhetjik meg magunknak. Ha
az dsszes ajanlatkérést egyforman sir-
gbsként és fontosként kezeljik, az azt
jelenti, hogy tul sok id6t és pénzt koél-
tiink tal sok lehetséges vevére. Ha egy-
szer mar elhataroztuk, hogy pénzt és
energiat forditunk egy ajanlatra, az ér-
tékesitési koltség hamar megnovek-
szik. Még akkor kell 6vatosnak lenni,
amikor megérkezik az ajanlat, még mi-
el6tt nagyobb 6sszegek vandorolnanak
ki a zseblinkbdl.

A vevdsziirés els6 Iépése annak az
ellendrzése, hogy avevé tényleg a leg-
tozik-e. Ha igen, ez elég lehet ahhoz,
hogy atjusson a valasz sz(irésen. Ha az
ajanlatkérd nem szerepel a legval6szi-
nlibb vevék listajan, a kdvetkez6 1épés
az, hogy felhivjuk az lgyfelet és tele-
fonos szlrést végziink. A sz(irés soran
olyan kérdéseket kell feltenni, amelyek
szem el6tt tartjak a vev6 érdekl6dési
szintjét, piaci potencialjat, rendelke-
zésre allé anyagi eszkOzeit, a vasarloi
korben elfoglalt helyét, a konkurenci-
&hoz val6 viszonyat és azt, hogy az
ajanlatkérd egyben dontéshozo-e stb.
A telefonos szliréssel kapott valaszok
alapjan azutan az ajanlatkérét vagy at-
helyezziik a legval6sziniibb vevék ka-
tegdriajaba, vagy elutasitjuk.

Nem elhanyagolhaté kérdés, hogy
mit tegylink azokkal az ajanlatkérék-
kel, akik nem jutnak at a valasz sz(-
résen. Bar most még nincsen megfelel
potencialjuk, azonban jé lehetGséget
jelenthetnek a jov6ben. Egyszer(ien
nem lehet figyelmen Kivil hagyni az
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ajanlatkérést. Masrészt nem engedhet-
juk meg magunknak, hogy ugyanugy
kezeljik, mint a legvalészin(ibb vevé-
inket. A vélasz egy olyan stratégia,
amely 6sszefogja az alacsony potenci-
aluakat oly modon, hogy lehetévé teszi
ajovObeni kapcsolatfelvételt. Fel lehet
hivni példaul az alacsony potencialiak
egy csoportjat, és meghivni 6ket val-
lalatunkhoz, hogy megtekintsék ter-
mékbemutatonkat. Lényegében a vevé
fizeti az utazési és egyéb koltségeket,
mi pedig viszonylag kis raforditassal
egyszerre tobb lehetséges vevének tud-
juk bemutatni termékink tulajdonsa-
gait. Ugyanakkor tisztességes alterna-
tivat kinalunk azoknak a lehetséges ve-
vBknek, akik még nem ahhoz a piachoz
tartoznak, amelyen koéltséghatékonyan
tudunk eladni. Jegyezziilk meg: nem
adhatunk el mindenkinek, és nagyon
sok pénziinkbe kertlhet, ha ezzel pré-
bélkozunk.

5. modul
- Tudatossageépités

Ha egy vev0 atjut a valasz sz(irésen,
akkor befektetési dontést hoztunk. El-
hataroztuk: jelent6s 6sszeget fektetlink
abba, hogy termékiinket eladjuk a Ki-
szemelt érdekl6d6nek. Az eladasi fo-
lyamat els6 fazisa a tudatossagépités.
E modul célja, hogy mélységében koz-
vetitse termékink egyéni el6nyeit az
érdekl6d6 dontéshozoknak, illetve az
érintett  dontésbefolyasoloknak. A
kulcskérdések a kovetkezOk:

» Mennyi id6t és pénzt fektessiink be?

» Hova fektessiik be forrdsainkat?
(mely doéntéshozdok, milyen gyakori-
sagu kapcsolattartas...)

Fontos, hogy ezeket a kérdéseket
még a tudatossagi folyamat elején
megvizsgaljuk. Sok keresked6 tesz liz-
leti latogatast egyes ajanlattevéknél.
Nehéz pontosan megmondani, milyen
eredmény is varhatd egy ilyen kb.
200%-0s befektetést6l. Sok kereskedd
10,20, vagy akar 100 kapcsolatfelvétel
utan sem tudja biztosan, vajon koze-
lebb jutott-e a megrendeléshez vagy
sem.

A tudatossagépitési modult nem
konny( iranyitani. A folyamat kulcsa
a vevéterv. Amint megsziletik a don-
tés a modul elinditasardl, elengedhe-
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tetlen az adott vevdrél egy ilyen terv
elkészitése. A vevétervben a kereske-
dének fel kell tintetnie:

» Azokat a déntéshozdkat és -befolya-
solokat, akikkel kapcsolatba Iép.

» Azt, hogy mikor Iép kapcsolatba ve-
lik.

» A kapcsolatfelvétel céljat.

» A kapcsolatfelvételt6l elvart ered-
ményeket.

» A varhat6 vevének tulajdonitott le-
het6ségeket.

» A tervezett dsszes értékesitési kolt-
ség mértékét.

Amikor el6sz6r vitatunk meg egy
ilyen tervet kereskeddnkkel, az otlet
joszerivel kivihetetlennek tlinik. Ho-
gyan is tervezhetné meg egy keresked6
azt, hogy mikor lépjen kapcsolatba va-
lamelyik ugyféllel. A gond altalaban
nem magaval a tervvel van, hanem a
»menetrenddel”. Egyaltalan nem biztos,
hogy amit az ember meg akar csinalni,
valéban meg tudja tenni akkor, amikor
akaija. Itt azonban a terv a fontos ténye-
z6, sokkal fontosabb, mint a ,,menet-
rend”. Ennek ellenére a menedzserek al-
talaban tobb figyelmet forditanak a ,,me-
netrendre” (,,Lesz-e 500 000 $ bevéte-
led janius végére?”), és nem nagyon
figyelnek a tervre (,,Jévahagyta-e ajo-
gi osztaly a javaslatunkat?”).

6. modul
-Ajanlatok kidolgozasa

Amint a tudatossagépités modult pozi-
tiv eredménnyel végrehajtottuk, a var-
hat6 vev6 arajanlatot fog kérni. Jelen-
tés mérfoldkd ez a folyamatban, er6s,
meérhetd jelzése az érdekl6désnek. Ar-
ra utal, hogy a varhaté vevd latja a
termék elényeit, és hajland6 fontoléra
venni egy beruhéazasi dontést. A hata-
sos ajanlat-kidolgozas kulcstényez6je
annak figyelembevétele, hogy nagy
val6szinséggel dolgoztunk ki maér
mas hasonlé ajanlatokat. Erdekes meg-
figyelni, hogy a legtobb keresked6 gy
készit arajanlatokat, mintha egy sem
készilt volna még addig.

Az elsé lehetdség, ahol ndvelhetjik
hatékonysagunkat az, hogy szab-
vanyositjuk ajanlataink tartalméat. Ezt
majd felllvizsgaltathatjuk értékesitési,
pénzigyi és jogi részlegeinkkel. A
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szabvanyositas semmiképpen sem azt
jelenti, hogy minden ajanlatnak egy-
forménak kell lennie. Minden cikkely-
ben vannak szabadon felhasznalhat6
részek, amelyek pontosan alkalmazha-
toak az adott vev6helyzethez. A mai
technoldgia a szévegszerkeszték segit-
ségével egyszer(vé teszi ezt is. A ha-
tékonysag masik eszkdze az arszabas.
Lépten-nyomon talalkozhatunk ar-
kdnyveket, kalauzokat és kdzponti le-
veleket bujo kereskedbkkel, akik értel-
met probalnak talalni az arazasi infor-
maciokban. Ez a terlilet kifejezetten
vonzza az automatizalést. Egy kézpon-
ti arazo file fenntartasa szamitdgépen,
amely telefonon minden kereskedd
szamara elérhetd, vonz6 alternativa a
kézi adatfeldolgozassal szemben.

7. modul
- A szerzddés lezarasa

Mire az értékesitési folyamat e pont-
jara ériink, hat modult teljesitettiink,
és sok mindent véghezvittink:

 Talaltunk egy lehetséges vevét, és
feler@sitettliik kezdeti érdeklddését.

« lgazoltuk, hogy avarhaté vevé meg-
ér id6t, energiat és pénzt, amelyek
mind az értékesitési folyamat részei.

¢ Azonositottuk a kulcsszereplé don-
téshozokat és -befolyasolokat, és ko-
z0ltlk velik termékeink el6nyeit.

« Tuljutottunk a versenyképes ajanlat-
készités gyakran faradsagos folya-
matén.

Eddig a pontig id6t, energiat, tudast
és pénzt forditottunk erre a vevére. Ne
veszitsiik el fegyelmezettséglinket
most! Itt az id6, hogy lezarjuk ezt az
lgyletet. Ez alapvet6en olyan feladat,
amelyet csak egy tapasztalt kereskedd
tud elvégezni. Az akadalyok felisme-
rése és legydrése itt mar inkdbb m-
vészet, semmint tudomany. Fegyelem,
tudas, gyakorlat és tervezés azonban
még mindig szlikséges. A kulcs - ismét
- avevlterv. Milyen Uzleti kapcsolatot
kell létesiteni, mely doéntéshozdkkal,
milyen céllal stb. A vevéterv sikeres
alkalmazésaval természetesen ennek a
modulnak a leglatvanyosabb az ered-
ménye: az alairt szerz6dés.

M&M

8. modul
—Nyomonkédvetés

Az eddigi hét modul végrehajtasa-
hoz hasonléan fontos a két elemzési
modul végrehajtasa is - a nyomonkd-
vetésé és az értékelésé. Ha nem tudjuk
mérni az eredményeket, nem tudjuk
fejleszteni a munkankat. Amint a régi
mondéas szél: ,,Ha nem mérhetd, nem
sz&mit.”

A nyomonkévetd modul figyeli a
mar leirt hét modul végrehajtasat. Ez
a rendszer koveti az azonositott var-
haté vevlket, a marketing-kommuni-
kéacié befogaddit, azokat, akik vala-
szoltak, akik ajanlatot kértek, vala-
mint a lezart szerz6déseket. Azzal,
hogy informéaciot gy(ijt mindeme ve-
vBkrél, a rendszer képes megjeldlni
azokat a modulokat, amelyek nem
mikodnek megfeleléen. Ez a rend-
szer példaul jelezheti, hogy a
marketingkommunikacid sok, de ha-
sonl6 tipusu vallalatra iranyult, és
ezektdl alig érkezett valasz. Azt is
jelezheti példaul, hogy egy adott ti-
pusu vev6kornek sok ajanlatot dol-
goztak mar ki, mégsem végz6dott
egyik sem szerz6déssel.

Rendszeresen (pl. hetente), ahogy
az értékesitési programok haladnak,
beszamolok késziilnek a nyomonkd-
vetésrél, amelyek jelzik a modulok
teljesitményét heti, terileti, vevéti-
pusonkénti stb., bontasban. Ennek az
elemzésnek a célja, hogy bemérjik
minden modul teljesitményszintjét és
megértsik a megfigyelt teljesitmény
okat. A modul aktudlis teljesitményé-
nek kimutatasan tdl e jelentéseknek
ki kell mutatniuk a varhatd teljesit-
menyt is, hogy 0sszehasonlitast te-
hessunk.

Fontos, hogy a nyomonkdveté fo-
lyamat kimutassa a modul teljesitmé-
nyének trendjeit is. Nem csak azt kell
tudnunk, hogy milyen a modul telje-
sitménye, hanem azt is, hogy emelke-
dik, vagy hanyatlik-e idével.

Osszefoglalva: a nyomonkovet6 fo-
lyamat figyeli az egyes modulok telje-
sitményét. Ezen felul a rendszer 6sz-
szehasonlitja az aktualis teljesitményt
az elvart teljesitménnyel és kimutatja
a teljesitménytrendeket is.
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9. modul
- Ertékelés
Az elemzés masodik kulcsmodulja az
értékelés. Ennek célja a legvaldszi-
nlbb vev6k dontési folyamatanak
megértése. Az els6 megvalaszolando
kérdés a kovetkezd:
MIERT NEM AD

A LEGVALOSZINUBB VEVOK

MINDEGYIKE MEGRENDELEST?

Az értékesitési folyamat végrehajtasa-
kor a legsikeresebb megkdzelités a te-
lefoninterjd. A modulokban résztvev§
dontéshozdknak tesziink fel kérdése-
ket, hogy megértsik viselkedésiket.
Ez a folyamat az elemezni kivant szeg-
mensek meghatarozasaval indul. Az
érdekl6désre szamot tartd szegmensek
kivalasztasanak sok lehetséges modja
van, szituaciotdl fliggéen. A kovetkezd
példa egy jellegzetes felépitése a szeg-
menseknek.

Az els6é szegmens tartalmazza azo-
kat az egyéneket, akiket a marketing-
kommunikéaciés programmal megcé-
loztunk, de nem valaszoltak. A maso-
dik szegmens azokat tartalmazza, aki-
ket e programmal megcéloztunk, vala-
szoltak ra, de nem irtak ald szerz&dést.
A harmadik szegmensbe tartoznak
azok, akiket megcéloztunk, arra érdek-
I16déssel vélaszoltak és aléirtak a szer-
z8dést.

Els8 szegmens:
Akik nem véalaszoltak
a Direkt Marketing-programra

Ezek az egyének dontéshoz6 pozicio-
ban vannak olyan véllalatoknal, ame-
lyeknek megitélésiink szerint szliksé-
guk lehet termékinkre. A telefoninter-
ju célja, hogy pontosan megértsik, mi-
ért nem jott érdekl6dés a marketing-
kommunikacionkra.  Természetesen
nem kell mindenkit megkérdezni, aki
ebbe a szegmensbe esik. Megfelel
ezeknek az egyéneknek a reprezentativ
mintdja. A kérdések, amelyeket az in-
terju soran fel kell tenni, a kdvetkez6k:

» Van-e avarhat6 vevének tényleg va-
sarlasi lehet6sége?

» A megfeleld egyént céloztuk-e meg?

» Hatékony volt-e a marketing-kom-
munikécio6 tartalma?
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» Az egyénnek cégunkkel kapcsolat-
ban van-e gondja?

» Az egyénnek termékiinkkel kapcso-
latban van-e gondja?

Ha afenti értékelés példaul aztjelzi,
hogy a megcélzott egyének szerint a
legerésebb korlat a termék ara, akkor
marketing-kommunikécionkat ugy
kell médositani, hogy az atermék kdlt-
séghatékonysagara  0sszpontositson.
Ha azonban a kutatds egy adott ver-
senytars melletti elkdtelezettséget je-
lez, akkor a marketing-kommunikéaciot
Ugy kell médositani, hogy a mi termé-
kiink el6nyeit vilagitsa meg a verseny-
tarséval szemben. E kutatds nemcsak
a marketing-teljesitményink fejl6dé-
senek Gtjaban allo 1ényeges akadalyo-
kat azonositja, hanem egyuttal lehet6-
séget teremt a verseny hatasainak fo-
lyamatos megfigyelésére.

Masodik szegmens:
Akik valaszoltak, de nem vasaroltak

Ezek az egyének dontéshoz6 pozicio-
ban vannak olyan vallalatoknal, ame-
lyeknek megitélésiink szerint van va-
sarlasi potencialjuk. Marketing-kom-
munikacionk sordn az egyének e szeg-
mense érdekl6déssel valaszolt. Azon-
ban amikor a kereskeddk értékesitettek
volna, az nem eredményezett megren-
delést.

A telefonos megkérdezés célja en-
nél a szegmensnél annak pontos felde-
ritése, hogy azok az egyének, akiknél
nyilvanvaldan van lehet6ség, és érdek-
16désuket jelezték is, miért nem v4sa-
rolnak. A megkérdezéshez szintén ele-
gend6 egy reprezentativ minta. A kér-
dések ugyanazokat a korlatokat céloz-
zak, amelyeket az els6 szegmensnél
(tényleges vasarlasi lehetdseg, megfe-
lel6 személy megcélzéasa sth.). Azon-
ban tovabbi kérdéseket is fel kell ten-
nink a keresked6i modul hatékonysa-
ganak vizsgalatara:

» Elvégezte-e a kereskedd az Osszes
munkat?

» Megfelel§ volt-e a keresked6 ter-
mékismerete?

Megfelel6 volt-e a keresked6 alkal-
mazasi ismerete?

Megfelel6 volt-e a kereskedd eladasi
gyakorlata?
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Ha afenti értékelés aztjelzi példaul,
hogy az eladas legnagyobb akadalya a
kereskedd termékismeretének hianya
volt, akkor a keresked6k tovabbképzé-
sére lehet szikség.

Ismét elmondhatd, hogy a fenti ku-
tatds nemcsak az alapvetd akadalyokat
segit azonositani, hanem e megkézeli-
tés révén értékelhetjik a kereskeddk
képzési programjanak hatékonysagat.

Harmadik szegmens:

A vésarlok

Az egyének harmadik csoportja, ame-
lyet megkérdeziink, azokbdl all, akik
érdekl6deést mutattak a marketing-
kommunikéacio6 soran, majd meg is va-
saroltdk a terméket. Ebbe a szegmens-
be tartoznak azok, akikért az 6sszes
modul miikddott. A telefonos megkér-
dezés célja a vasarlok dontéshozatali
folyamatanak megértése, annak érde-
kében, hogy ezt a magatartast ergsit-
hessiik a nem-véasarldk szegmensében
is. Ismét elég a megkérdezést az adott
szegmensbe es6k egy kisebb mintajan
végrehajtani. A megkérdezés soran fel-
teendd kérdések:

¢ Mire hasznéalja a terméket?

¢ Mi vonzotta a marketing-kommuni-
kacidban?

¢ Milyen észrevételei vannak vallala-
tunkkal kapcsolatban?

» Milyen észrevételei vannak a ter-
mékkel kapcsolatban?

* Milyen vizsgalt

meg?

versenytarsakat

Az értékelési folyamatot 6sszefog-
lalva, célunk a dontéshozasi folyamat
megértése. A sziikséges informaciok
beszerzésének leghatékonyabb maddja
a telefonos megkérdezés. Az informa-
ciokat oly mddon kell ésszegyd(jteni,
hogy ajovébeni értékesitési programo-
kat médositva legy6zziik az értékesités
akadalyait és t6két kovéacsoljunk az ér-
tékesitési program erdsségeibdl.

Egyesitve a nyomonkdvetési és az
értékelési modul eredményeit, ezek
olyan visszacsatolasi informéciot ki-
nélnak, amelynek segitségével az érté-
kesitési programot maximalis hatékony-
saggal iranyithatjuk, és a jévébeli prog-
ramokat folyamatosan fejleszthetjik.
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Hogyan kezdjuk
- a szeminarium

Ha végigolvasta ezt a cikket és meggon-
dolta, hogyan lehet alkalmazni a modu-
laris marketing mddszereit az 6n valla-
latanal - akkor mar meg is kezdte a
munkat. A kérdés az, hogyan egyesitsik
ezeket a médszereket a mar létez§ mun-
kafolyamattal. J6 médszer az indulashoz
a szeminarium. Ossze kell hivni azokat
a vezet6ket a cégen belil, akiknek a
tertiletét érinti a modularis marketing.
Altaldban marketingtervezéket, értéke-
sitéstervezbket, értékesitési menedzsere-
ket és kereskeddket kell bevonni.

A szeminarium els6 feladata, hogy
sajat marketingfolyamatunk moduljait
meghatarozzuk. Ezutdn minden egyes
modulnal elemezziik, hogy hogyan va-
lésul meg ma, beleértve a kapcsolodd
koltségek felmérését is. A jelenlegi te-
vékenységek attekintése utan be kell mu-
tatni a modularis marketing megfelel6
modszereit. Ezt kbvet6en ismét meg kell
vitatni a csoporttal, hogyan tehetnénk az
egyes modulokat még hatékonyabbéa e
modszerek hasznélataval. A szeminari-
um kovetkezd témaja ezeknek az otle-
teknek a vizsgalata és rangsoroléasa asze-
rint, hogy melyik hozna a legnagyobb
megtakaritast vagy fejl6dést a termelé-
kenységben. A szeminarium utolsé té-
maéja annak meghatarozasa, hogy mit kell
tenni és kinek annak érdekében, hogy a
valtozasok tényleg megtorténjenek.

Osszefoglalva a szeminarium témait:

- meghatdrozni a szervezet szaméra
megfeleld modulokat;

- megérteni, hogyan mikodnek ezek
a modulok ma (beleértve a kapcso-
16d6 koltségeket);

- leirni amoduléris marketing Gj méd-
szereit;

- azonositani a megfelel6 modszere-
ket a modul hatékonysaganak néve-
léséhez;

- rangsorolni a modszereket a befek-
tetés megtérilése alapjan;

- meghatarozni és kiosztani a beveze-
tés feladatait.

A szemin&rium nemcsak a modulé-
ris marketing bevezetési folyamatat in-
ditja el, hanem érdekeltté és részessé
teszi a végrehajtasban érintetteket,
akik a bevezetés és a megvaldsitas za-
logai is egyben.
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kitett bort.



...a telefonkdzpontja. Lehet, hogy szallodajaban minden szoba
foglalt mindenki egyszerre akar telefonalni, On azonban teljes
en nyugodt, mert az MD 110 HT - telefonkdzpont tékéletesen
nikédik. Ugy, ahogy az egy 5 csillagos szalloda kommunikécids
endszerétdl elvarhatd. A vendégek érkezése, az altaluk beszélt
nyelv, a fizetés maddja, egyszdval minden lényeges informacid
gamitogépre keriil. On minden telefonbeszélgetésnél lehivhatja
geket az adatokat. Csak egy gombnyomas - és vendégei
armikor pontos kimutatast kaphatnak eddigi kéltségeikrél, On
pdig mindig tisztaban lehet a szdmla dsszegével. Egy els§
a1 Schrack kommunikacids rendszerrel ellatott 10, 100 vagy

kar 1000 szobas szalloda... és maris a jov6ben vagyunk.
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