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Főiskolai ha llg a tó k  
cégválasztása  
m arketingre  
fókuszált e s e tjá té k o k  
kere téb en 1

A Harsányi János Főiskola 
másodéves hallgatói 2007. tavaszi 

és őszi félévében többféle 
vállalatirányítási esetjátékot oldottak 

meg 3-4 fős kiscsoportos 
teammunkában. Az esetjátékok 

kiemelték a marketingorientáció 
szerepét a vállalatvezetés sikerében. 
A hallgatóknak rövid eligazítás után 

önállóan kellett céget 
és tevékenységi kört választania, 

majd kidolgozni a munkatáblákban 
előre megfogalmazott kérdéseket.

A kreatív feladatok 
és a csapatmunkákkal szerezhető 

pontszámok érdekes, tartalmas 
megoldásokra motiválták 

a résztvevőket. 
A cikk a két félév tapasztalatait 

olyan felmérés keretében kívánja 
bemutatni, amelynek tárgya a cég 

és tevékenységi kör 
megválasztásának irányultsága, 

változatossága és hatása 
az esetjáték kidolgozására, illetve 

hogy mindez hogyan hasznosítható 
marketing-irányú interdiszciplináris 
esetjátékaink továbbfejlesztésében.

ESETJÁTÉKOK A FŐISKOLAI OKTATÁSBAN

A Harsányi János Főiskola marketing és menedzsment oktatásában 
több éves hagyománya van a kiscsoportos esetjátékok alkalmazásá
nak. Saját esetjátékaink az előadások egy-egy kiemelt témaköréhez 
kapcsolódnak. A hallgatóknak -  előprogramozott feladatlapok kitölté
sével -  az adott témakör legfontosabb kérdéseire kell megoldást talál
nia. A hallgatók szabad választással maguk alakítják meg a 3-4 fős tea
meket, amelyek kialakításában többnyire szerepe van a korábbi isme
retségnek, adott esetben barátságnak. A teamek összetétele a félév so
rán többnyire állandó, de ez nem kötelező -  a hallgatók bármikor alakít
hatnak újabb teamet, és ennek összetételét már a korábbi együttműkö
dés tapasztalatai is befolyásolják.

Az esetjátékok témakörei igen változatosak. A következő tematikus 
esetjátékokban például jól kifejezésre juttatható a marketing orientáció:
-  Piackutatási kérdőív összeállítása
-  Piaci pozíciók meghatározása
-  Fogyasztói elégedettség vizsgálata
-  Piaci pozícióvédés
-  Minőségi kifogások kezelése
-  Brainstorming a CRM hatékonyságának növelésére
-  Piaci hatások vizsgálata
-  A márkahatékonyság elemzése
-  A Porter-féle öt versenyerő hatásvizsgálata
-  Termékkör-bővítés a Maslow-piramisra épülő ötletekkel

Az 1. ábrán a felmérésekben szereplő egyik esetjáték kezdőlapjából 
mutatunk be részletet a céget bemutató mezőkkel, és a cégmenedzs
ment jellemvonásainak felvázolásával.

Az esetjátékok lebonyolítása egységes játékszabályok szerint törté
nik, és a csapatmunkák eredményét háziverseny-jellegű értékelés kere
tében pontozzuk. Egy-egy esetjáték hiánytalan megoldásával 20 pontot

1 A tanulmány először a Marketing Oktatók Klubjának 2008. évi konferenciáján került ismertetésre.
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1. ábra
Vezetőcsere-esetjáték részlete

V e z e tő c s e r e ESETJÁTÉK KISCSOPORTOS TEAMMUNKÁBAN

Alkalmatlan főnökök vezetőcseréje

A  CÉG NEVE

IGAZGATÓSÁGI TAGOK
T e v é k e n y s é g i k ö r e

A menedzsment tagjainak jellemzése

A vezérigazgató alkalmas, de tunya főnök. Kiváló eredménnyel végezte el az egyetemet, több diplomája is van, de nem érdekli a szak
mája. Hobbija a költséges utazás egzotikus tájakra, ennek pénzigényét részben aktív érmegyűjési tevékenységével fedezi. Bármilyen szak
mai kérdésben ő a legavatottabb, tudásával szívesen kérkedik, de az ügymenet nem érdekli. Nem beszél idegen nyelven. Mivel ő a cégtu
lajdonos unokaöccse, nehéz elmozdítani állásából.
A marketing igazgató alkalmatlan, de törekvő és nyájas vezető. Szaktudása közepes szintű, ezért bizonytalan a döntéseiben, és igyek
szik gyengébbekkel körülvenni magát. Vezetőtársainak mindenben igazat ad, és ellentmondásos utasítások sorozatával irányítja szakterü
letét, de igen jól adminisztrálja munkáját. A kereskedelmi igazgató teljes támogatására számíthat, mert nem keresztezi annak autokrata tö
rekvéseit.
A gazdasági igazgató az undok főnök tipuspéldája. Mindenkivel szemben negatív előítéletei vannak. Rémuralmat tart fenn munkatársai 
között, de ezt vezetőtársai csak sejtik, mert velük szemben udvariasan viselkedik, beosztottai közül pedig senki nem mer tanúskodni ellene. 
A vezérigazgatót külföldi útjaira általában elkíséri, és kiváló nyelvtudása folytán visszaél információs monopóliumával.

A HR igazgató demokratikus vezetői alkat. Kiváló szakember és jó vezető. Felettesei tisztelik, beosztottai szeretik. Igen eredményes HR 
koncepciókat valósít meg, de sokat küzd lehetetlen vezetőtársaival az értékes emberek fluktuációjának megakadályozásáért, eredményte
lenül. Nincs családja, csak a cégért él, és túl van két infarktuson. Ha kidőlne a sorból, nagy veszélybe kerülne az egész cég légköre és hu
mánpolitikája.
A fejlesztési igazgató a McGregor-féle Y-elmélet kiváló képviselője. Számára a munkában kifejtett fizikai és mentális törekvés egyszerre 
játék és pihenés. Kiváló szaktudású, több nyelven beszél, tudományos fokozata van, sokat publikál. Vezetőtársai irigyen tekintenek rá. A 
marketing igazgató támadja azzal, hogy nem piaci alapon fejleszt, a gazdasági igazgató pedig igyekszik leszorítani a fejlesztési kereteket, a 
vezérigazgató támogatása folytán többnyire sikerrel. A kreatív, lelkes mérnökök egy szűk köre mégis kitart mellette, és minden évben piacra 
dobnak egy-két sikeres újdonságot.

©  Vj u d it , Sz e  Ma r k e t in g  és  m e n e d z s m e n t  t a n s z é k , 200 4 . m á r c iu s 1. LAP

Forrás: Saját esetjátékból szerkesztett kivonat, MOK Konferencia, Budapest, 2008.

lehet elérni. A pontszámok a tanterv elméleti/gyakor- 
lat óraarányának megfelelő mértékben beszámíta
nak a féléves érdemjegybe. Az első három helyezett 
csapat az elérhető maximális pontszám mellett egy, 
két illetve három jutaiompontot is kap. A beszámítás 
jól bevált Excel pontszámítási séma szerint történik, 
és a hallgatók a félév során folyamatosan követhetik 
pontjaik állását.

A csapatmunka sémájában vázoljuk az adott üz
leti szituációt és a megoldandó problémát, majd 
rávezető kérdésekkel irányítjuk a csapatot a meg
oldás felé. Az utolsó kérdés általában a kigondolt 
megoldástól várható gyakorlati hasznosságra irá
nyul.

A NYITOTTSÁG SZEREPE A FELADATOK 
MEGOLDÁSÁBAN

A csapatmunkák nyitott kérdése a cégnév, iparág és 
tevékenységi kör megválasztása -  ebben a csapatok
nak teljes a szabadsága. Az előzetes szakválasztás 
orientálja ugyan a hallgatókat az iparág megválasztá
sára, így sokan választanak turizmussal kapcsolatos 
témát, de ezen belül már nagyobb változatosság mu
tatkozik, amikor a tevékenységi kört kell meghatároz
ni. A cégnév meghatározásánál fontos kívánalom, 
hogy az rövid, jól hangzó, könnyen megjegyezhető le
gyen, és jól érzékeltesse a tevékenység jellegét. A hu
mor elbújtatását a cégnévben külön díjazzuk.
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2. ábra
A vezetőcsere-csapatm unka esetleírása

VEZETŐCSERE Es e t já t é k  k is c s o p o r t o s  t e a m m u n k á b a n

Esetleírás, és a csapat feladata

A menedzsment ellentmondásos összetétele és magatartása miatt sorozatosak a belső konfliktusok. A fejlesztések visszaszorulása miatt 
egyes konkurensek érzékelhetően erősödnek, egy-egy piaci krízishelyzet is előfordul, de a gazdasági igazgató erőltetett takarékossága 
folytán pénzügyi problémák még nem jelentkeznek.
A cégnek van ugyan elfogadott stratégiája, de az inkább operatív takarékossági programnak tekinthető, a fejlesztési szükséglet és annak 
várható hatása alig jelenik meg benne. A nagyobb horderejű marketing, fejlesztési és átszervezési koncepciókat a menedzsment akarnok 
képviselői rendre leszavazzák, vagy meghiúsítják annak megvalósítását. Az igazgatósági ülések stratégiai értékű előterjesztéseit szinte 
soha nem lehet elfogadtatni és megvalósítani.
Az igazgatóság tagjai teljes anyagi felelősséggel érzékelik a kudarc jeleit, ezért vezetőcserét tartanak szükségesnek. A HR igazgató egyet
len olyan külső jelentkezőt talált, aki felsővezetőnek kiválóan alkalmas lenne. A másik két jelölt egy-egy jól felkészült saját középvezető, aki
ket azonban a jelenlegi csúcsmenedzserekkel valahogy el kellene fogadtatni. Fontos feladat a tulajdonos meggyőzése is arról, hogy a me
nedzsmenten belüli ellentmondások miatt veszélyben a cég jövője. Az Igazgatóság nem mondhat le a cégirányítás stratégiai szemléletéről, 
és a piacorientált innováció fontosságáról.
A vezetőcserét rendkívüli igazgatósági ülésen, lehetőleg tulajdonosi egyetértéssel, ennek hiányában az Igazgatóság jogkörének messze
menő kihasználásával kell megvalósítani, és várható hatásait mérlegelni. A cél a csúcsmenedzsment összhangjának helyreállítása, a piac- 
orientáció erősítése, a konkurencia fenyegetéseinek elhárítása. Az esetjáték befejezéseként kérjük indokolni az igazgatóság döntéseit, majd 
összefoglalni a vezetőcserétől várt eredményeket.

©  Vj u d it , Sz e  M a r k e t in g  é s  m e n e d z s m e n t  t a n s z é k , 2004 . m á r c iu s 1. LAP

Fórrá: Saját esetjátékból szerkesztett kivonat, MOK Konferencia, Budapest, 2008.

A nyitottság értékelését tekintve megoszlik a hall
gatók véleménye. A félév elején a csapatok még álta
lában ijesztőnek érzik, hogy nekik kell céget és tevé
kenységet választaniuk, nincs üzleti tapasztalatuk, 
tanácstalannak érzik magukat. Akkor bátorodnak fel, 
amikor személyes érdeklődésükre hivatkozunk, így 
már könnyebben jönnek elő színes témaválasztási 
ötletek. A csapatok egy része mindvégig megmarad 
választott cége és tevékenységi köre mellett, a kalan- 
dozóbb alkatúak viszont mind színesebb témavá
lasztásra törekednek. A második, harmadik csapatjá
ték során már általában nincs gond a témaválasztás
sal, sőt a hallgatók értékelik a lehetőséget, hogy őket 
érdeklő tevékenységi körben próbálják ki kreativitá
sukat. A feladatok nyitottsága ezért jót tesz a változa
tos ötletek kibontakoztatásának.

A CÉGVÁLASZTÁS JELENTŐSÉGE

A csapatmunkák kezdetén arra bíztatjuk a hallgató
kat, hogy lehetőleg egyszerűbb, átláthatóbb tevé
kenységi kört válasszanak, ahol nyilvánvalóbb az üz
leti helyzet, és a tanultak alkalmazása. Vannak nép
szerűbb tevékenységek -  ilyen például az autó

összeszerelés vagy a szállodai szolgáltatás. Ezeket 
adott esetben több csapat is választja, amely érde
kes összehasonlításokra nyújt lehetőséget.

A témaválasztás irányítása érdekében minden 
esetjátékhoz esetleírás tartozik. Ez azért is fontos kel
léke a csapatmunkának, mert a hallgatók ennek se
gítségével készülnek fel a team-vitára. A vezetőcse
re-feladat esetleírását a 2 . ábra szemlélteti.

A csapat személyi összetétele is befolyásolja a cég
választást. Olyan csapatban, ahol a fiúk aránya na
gyobb, gyakrabban fordul elő ipari, ezen belül is gépi
pari, szerelési, híradástechnikai, információtechnológiai 
tevékenység, míg a lányok szívesen választanak példá
ul divatipari, rendezvényszervezési vagy kulturális tevé
kenységet. A vendéglátóipari tevékenység ugyanakkor 
a legkülönbözőbb összetételű csapatok esetében is 
igen keresett téma, változatos ötletekkel.

A cégválasztás erősen meghatározza a csapat
munka sikeresélyeit. Olyan esetjátékoknál például, 
amelyekben nagy szerep jut a piac és a konkurencia 
ismeretének, azok a csapatmunkák sikeresek iga
zán, amelyekben a választott cég éles versenyhely
zetben van, sokféle versenytárs sokféle érdekét és 
magatartását kell modellezni az adott probléma
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megoldásához. Gyorsan fejlődő iparág esetében a 
hallgatók prognosztikai készségének van nagyobb 
szerepe, jól kell tudni előrejelezni a tudományos-mű
szaki fejlődés ismert jelenségeit, várható újdonsága
it, és ezek piaci megjelenésének esélyeit, hatásait. 
Az emberismeretnek és a humornak olyan esetjáté
kok esetében van nagy szerepe, ahol a cég munka
társai közvetlen kapcsolatba kerülnek.

Az esetjátékok tartalmi elemzése rendkívül érde
kes információkat adhat a hallgatók érdeklődéséről, 
kreativitásáról, ismereteinek alkalmazási képességé
ről, gyakorlatiasságáról és piaci, üzleti érzékéről. Ez
úttal mégis a cégválasztást választottuk az elemzés 
tárgyául, mivel itt dől el, hogy a csapat hogyan köze
líti a feladatot, hogyan küzd meg a számára újszerű 
helyzettel, hogyan alkalmazza a tanultakat, és ho
gyan tudja felmérni döntéseinek, intézkedéseinek 
várható hatásait.

A FELMÉRÉS CÉLTERÜLETE,
ÉS A MINTA JELLEMZŐI

A felmérés az elmondottaknak megfelelően a téma- 
választásra irányult -  azzal a szándékkal, hogy ma
gyarázni tudjuk a hallgatók indítékait, és a választott 
témák hatását a csapatjátékok kidolgozottságára.

A minta két részből állt. A Harsányi János Főiskola 
másodéves hallgatóinak 278 fős évfolyamán 2007. ta
vaszi félévében Menedzsment tantárgyból a következő 
négy esetjáték megoldását vontuk be a felmérésbe:
-  Igazgatósági ülés napirendjének összeállítása
-  Szervezeti-működési innováció
-  Alkalmatlan főnökök cseréje
-  Vállalati sikerprofil felvázolása

Az alkalmatlan vezetők cseréjéről szóló esetjáték 
munkatábláiból mutat be további részletet a követke
ző ábra. A hallgatók feladata ebben az esetben az 
volt, hogy az esetleírás és a választott cég piaci hely
zete alapján rajzolják be a vezetőcserék irányát, 
majd indokolják meg az egyes cseréket -  azzal a fel
tétellel, hogy a cég továbbra is működőképes ma
radjon. Túl sok vezetőt egyidőben lecserélni nem 
volt szabad, de a tartós konfliktusforrásokat fel kellett 
oldani, és vállalaton belüli előléptetéssel is lehetett 
pótolni a leváltott vezetőt.

A következő másodéves, 189 fős évfolyam 2007. 
őszi félévében Vezetés-szervezés tantárgyból három 
alkalommal vett részt 3-4 fős kiscsoportos team
munkában. A hallgatók ezúttal a következő feladato
kat oldották meg:

-  Kisvállalkozás elindítása
-  Alkalmatlan főnökök cseréje
-  Vállalati sikerprofil felvázolása

A teljes minta így összesen ötféle esetjátékot érin
tett, mert a felsoroltak közül kettőt mindkét évfolyam
ban megoldottak a hallgatók. A felsorolt esetjátékok 
mindegyikében olyan üzleti helyzeteket írtunk le, ame
lyek szoros kapcsolatban álltak kritikus piaci helyze
tekkel, közvetlen vagy közvetett üzleti problémákkal, 
és a versenytársak ismeretét feltételező döntésekkel. 
Egyes esetekben a marketing információknak volt 
nagy szerepe, máskor a marketing kommunikáció
nak, így a feladatok kellően kiemelték a marketing-ori
entáció szerepét a vállalatvezetés sikerében.

A hallgatók a témaválasztás előtt minden esetben 
rövid eligazítást kaptak, majd a cégnév és tevékeny
ségi kör meghatározása után kidolgozták a munka
táblákban előre megfogalmazott kérdéseket.

A csapatmunkákkal szerzett pontszámok 30%-os 
arányban számítottak bele a hallgatói teljesítménybe, 
így a hallgatók erős motivációt kaptak a feladatok 
tartalmas kidolgozására. Az értékelés szempontjai 
között nagy súlyt kapott a témaválasztás, a tanultak 
alkalmazásának képessége, a marketing irányultság, 
üzleti szellem és kreativitás, valamint a kidolgozás 
szakszerűsége, igényessége, így változatos, színes, 
tartalmas esetjátékok születtek.

ELEMZÉSI SZEMPONTOK

Az elemzés tárgya a cég és tevékenységi kör megvá
lasztásának irányultsága, változatossága és hatása 
az esetjáték kidolgozására. A felmérés választ kíván 
adni arra, hogyan oszlik meg a hallgatók érdeklődé
se a különféle vállalkozástípusok között, és ezt 
mennyiben befolyásolja a hallgatók kötődése a gaz
dálkodási vagy a vendéglátás-turisztika szakhoz.

Azt is vizsgáltuk, hogy milyen problémák merültek 
fel a témaválasztás során, ezek hogyan hatottak a 
feladatok kidolgozhatóságára, és a marketing-orien
táció mennyiben tudott érvényre jutni az egyes eset
játékokban.

Az esetjátékokban leírt feladatok jellege és a meg
oldások nehézségi foka igen változatos, ezért a felmé
rések számszerű következtetései elsősorban megosz
lási viszonyokra irányulhattak. A verbális következteté
seket a hallgatók által kidolgozott esetjátékok tarta
lomelemzése szolgáltatta. A tartalomelemzés lehető
ségeit érzékelteti a vezetőcsere-esetjáték egyik kitöl
tött munkatáblája, amelyet a 3. ábra szemléltet.
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A lka lm atlan  veze tő k  levá ltása , e lb o c sá tása  vagy cseré je
3. ábra

Az ábrán bemutatott megoldás nem minden tekin
tetben bizonyult meggyőzőnek, de jól érzékelteti a 
műszaki terület fontosságának leértékelését, mivel itt 
az alkalmatlan főnök megmaradt. Ha azonban figye
lembe vesszük, hogy a hallgatók itt könyvelőcéget 
választottak, és a fejlesztési igazgatóhoz rendelték 
hozzá a szükséges hardver-szoftver színvonal fenn
tartását, a megoldás elfogadható.

A felmérés következtetései reményeink szerint hoz
zájárulhatnak további, fontos marketing és vezetési 
kérdésekre fókuszáló esetjátékok kidolgozásához.

RÉSZVÉTELI ARÁNY, A TÉMAKÖRÖK 
MEGOSZLÁSA

A felsorolt esetjátékokban összesen 278+189=467 
fő vett részt, akik összesen 192 csapatmunkát oldot

tak meg. A kiscsoportos feladatok megoldásért ka
pott pontszámok -  amit jeleztük -  beszámítottak a 
féléves eredménybe, de mivel az óralátogatás nem 
volt kötelező, a csapatmunkákban a hallgatók válto
zó létszámban szerepeltek. Amint az 1. táblázatból 
látható, a legnagyobb részvételi arány az igazgató- 
sági ülés napirendjére, és a vezetőcserés feladatra 
volt jellemző. Utóbbi azért fordult elő magas arány
ban, mert egyrészt mindkét félévben szerepelt a hall
gatók feladatai között, másrészt ez volt a legnépsze
rűbb téma, amelyet az őszi félév hallgatói hírből már 
ismertek. Itt is működött tehát a szájreklám.

Idegenforgalmi témában szállodai, éttermi szol
gáltatás, illetve utazásszervezés fordult elő a válasz
tott témák között. A szórakoztatóipar területén ren
dezvényszervezéssel, zenei, illetve műsorszolgálta
tással foglalkoztak a csapatok. A szellemi szolgálta-

Marketing- és menedzsment-oktatás 99



A h allg ató i é rd e k lő d é s  m eg o szlása  a tém av á las ztá s  tü krében
1. táblázat

Tevékenységi kör Kisvállalkozás
elindítása

Igeizgatósági 
ülés napirendje Vezetőcsere

Vállalati
sikerprofil

felvázolása

Szervezeti
működési
innováció

Csapatok
száma

Idegenforgalom 4 18 14 3 6 45

Szórakoztatás 3 2 1 2 1 9

Szellemi szolgáltatás 8 3 1 12

Élelmiszeripar 6 7 6 7 5 31

Szépségipar 1 3 1 1 6

Sport és egészség 6 1 3 10

Ruhaipar 3 2 1 2 1 9

Bútoripar 1 2 1 4

Papír, műanyag, játék 2 1 2 2 7

Informatika, irodatechnika 2 6 7 1 2 18

Műszaki cikkek 1 8 2 2 13

Autóipar, repülőgépipar 1 2 2 1 3 9

Logisztika 1 2 3 1 7

Marketing szolgáltatás 2 1 2 1 6

Egyéb tevékenység 3 3 6

Csapatok száma 31 56 52 26 27 192

tások fő témakörei: nyelvoktatás, pályázat, könyve
lés, főzőiskola, tanácsadás, fejvadászat, építésterve
zés. Az élelmiszeriparon belül étel, ital, tea, kávé, 
édesség, biotermékek forgalmazása, a szépségipar, 
sport és egészségipar területén fodrászat, kozmeti
ka, szolárium, piperecikk és par
füm árusítása, wellness szolgálta
tás, gyógyturizmus, masszázs és 
sportszerek eladása szerepelt a 
palettán.

A lakossági iparcikkek között 
fehérnemű, sportruházat, divat
cikk és bútorok gyártásával és ke
reskedelmével, palackgyártással, 
fajátékok forgalmazásával talál
koztunk. A hallgatók témái között 
szerepelt még szoftvergyártás, 
biztonságtechnika, internetkávé
zó, netes szolgáltatás, távközlés,
GPS, számítógép hardver, HIFI, 
telefongyártás, műszerek és alkat
részek gyártása, ipari, építőipari, 
autóipari szerelés, kereskedelem 
általában, szállítmányozás, sofőr
szolgálat. A marketinggel foglalko

zó csapatok reklámcéget alapítottak, vagy PR tevé
kenységgel, illetve különféle kommunikációs szolgál
tatásokra vállalkoztak. Az egyéb tevékenységek kö
zött előfordult projektmenedzseri tevékenység, dísz
növények forgalmazása, ingatlanközvetítés, továbbá

4. ábra
A csap a tjá té ko kb an  vá laszto tt fő tém ák  aránya

Egyéb: 36 Idegenforgalom: 45

Forrás: Saját felmérés eredményeinek feldolgozása, HJF, 2008. május
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kockázatitőke-társaság működtetése. A fő témakö
rök megoszlását szemlélteti a 4. ábra.

A választott iparágak közül kiemelkedik az ide
genforgalom és az élelmiszeripar népszerűsége. Az 
előbbinek az az oka, hogy a gazdászhallgatókhoz 
képest mindkét évfolyamon mintegy háromszoros 
az idegenforgalmi szakos hallgatók aránya. Az 
utóbbi arány feltehetően arra mutat, hogy az élelmi- 
szeripari termékekkel fogyasztóként mindenki nap 
mint nap találkozik, így a hallgatók egy-egy cég 
képviseletében is jól informáltak a fogyasztói igé
nyekről és magatartásról, ezek pedig erősen befo
lyásolják a vezetői döntéseket. Az informatikai, iro
datechnikai tevékenységek magas arányát az infor
mációs kor újhullámai által generált érdeklődés ma
gyarázza.

TEVÉKENYSÉGEK VÁLASZTÁSA 
AZ ESETJÁTÉK TÉMÁJÁNAK 
FÜGGVÉNYÉBEN

Érdekes összehasonlításra ad módot a három kiemelt 
tevékenységet választó csapatok számának összeha
sonlítása esetjátékonként. Az élelmiszeriparon belüli 
megoszlást a 5. ábra mutatja. Eszerint a legtöbb csa
pat a sikerprofilról szóló, valamint az igazgatósági 
ülés napirendjét felvázoló esetjátékban választotta az 
élelmiszeripart, mindkét esetben hét-hét csapattal. A 
magas érdeklődés itt annak tulajdonítható, hogy a si
kerprofil tényezői között olyan marketing és fejlesztési

tényezők szerepeltek az esetjátékban, amelyek dön
tőek az élelmiszeripar éles versenyében.

Az idegenforgalmi tevékenységek választása szin
tén vezető szerepet kapott az igazgatósági ülés napi
rendjéről szóló esetjátékban, de itt a vezetőcsere fel
adata szerepelt a második helyen, 18 illetve 14 csapat
tal. A csapatok magas számát itt is az idegenforgalmi 
szakos hallgatók háromszoros aránya magyarázza. A 
feladatok tartalmi áttekintése alapján az igazgatósági 
ülés napirendjének idegenforgalmi vonzereje annak tu
lajdonítható, hogy a tartós piaci érdeklődést, és a 
visszatérő vendégkört itt erősen meghatározzák azok a 
stratégiai fejlesztések, amelyek az idegenforgalmi szol
gáltatás kényelmét, vonzerejét növelhetik.

Az informatikai tevékenységeket a legtöbb csapat a 
vezetőcserés esetjátékban választotta, második he
lyen pedig az igazgatósági ülés napirendjének felállí
tása áll, hét illetve hat csapattal. A tartalomelemzés 
szerint a vezetőcserét jellemző gyakorisággal a mű
szaki terület dominanciája, és a hozzá képest gyenge, 
alkalmatlan marketingvezetés tette indokolttá, külö
nös tekintettel a piacelemzéssel megalapozott infor
matikai fejlesztések fontosságára. Az igazgatósági 
üléssel foglalkozó feladatban itt is nagy súllyal szere
peltek stratégiai fejlesztésről szóló döntések.

AZ ESETJÁTÉKON BELÜL VÁLASZTOTT 
TEVÉKENYSÉGEK ARÁNYA

A tevékenységek megoszlásával kapcsolatban az is 
érdeklődésre tart számot, hogy 
egy-egy esetjátékon belül a hall
gatók milyen arányban választot
ták a főtevékenységeket. A két 
legkedveltebb esetjáték közül az 
igazgatósági ülés napirendjének 
témaválasztásakor is az idegen- 
forgalom magas részaránya jel
lemző, tartalmi magyarázata itt is 
nagyrészt az idegenforgalmi sza
kos hallgatók háromszoros létszá
mával függ öszsze. A tartalom- 
elemzés szerint azonban az is fo
kozta az idegenforgalmi témák 
népszerűségét, hogy a hallgatók 
sok-sok színes ötletet tudtak felso
rolni fontos napirendi pontként, 
döntési céllal a tőkeerős idegen- 
forgalmi cégek vezetésének cí
mezve.

5. ábra
Élelm iszeripart választó csapatok száma esetjátékonként

Forrás: Saját felmérés eredményeinek feldolgozása, HJF, 2008. május
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Ebben az esetjátékban -  az élelmiszeripar és az 
irodatechnika általában megfigyelt magas aránya 
mellett -  nagy arányban szerepelt még a szellemi 
szolgáltatás, ezen belül a könyvelés, könyvvizsgálat, 
üzleti tanácsadás és oktatás. A tartalomelemzés sze
rint itt főként a szellemitőke bővítésére, cégtanulásra 
és a szellemi munka ösztönzésére irányuló felveté
sek, továbbá a bizalmi tőke építésére irányuló ötletek 
szerepeltek a napirendi pontok között, mint a cégek 
tartós versenyképességének feltételei.

A vezetőcserével foglalkozó esetjáték esetében a 
szellemitőke szerepe visszaszorult a cégtevékenysé
gek sorában. Helyette viszont -  az élelmiszeripar, in
formatika és irodatechnika mellett -  nagyobb arány
ban fordult elő a műszaki cikkek gyártása és keres
kedelme. A tartalomelemzés alapján itt a vezetőcse
réket többek között az indokolta, hogy a hallgatók ál
tal alapított cégek lassan zárkóztak fel a műszaki fej
lődés üteméhez, nem produkáltak olyan minőséget, 
amely a fogyasztói igényeknek és a beszállítói köve
telményeknek megfelelt, illetve gyenge marketing- 
kultúrájuk, vagy gyenge gazdálkodási és pénzügyi 
helyzetük hátráltatta a fejlődést.

A sport- és egészségipar, valamint a logisztikai 
szolgáltatás mutat még mérvadó arányokat a téma- 
választáson belül. A sportüzletben és az egészség
iparban a javasolt vezetőcserék nagyrészt az egész
ségügyi menedzser és a pénzügyi igazgató munka
körét érintették, tekintettel a jogi megszorítások és a 
szponzoráció kiemelt szerepére. A logisztikai ipar 
népszerűségét a hazai logisztikai üzlet jelentőségé
nek növekedése támasztotta alá, tekintettel Magyar- 
ország előnyös földrajzi fekvésére. Itt a vezetőcserék 
elsősorban a tevékenység szervezési, jogi és admi
nisztratív területeit érintették, mivel a szállítmányozás 
versenyképességét elsősorban e területek befolyá
solják.

Érdekes megfigyelés volt, hogy a marketing szol
gáltatásokat kínálók -  például piackutató vagy rek
lámcégek -  azért nem találták igazán vonzónak a ve- 
zetőcserés esetjátékot, mert cégüknél a marketing- 
igazgató általában jó választás volt, nem is tudott vol
na enélkül működni a cég, miközben a műszaki terü
letnek csekély szerep jutott, tehát a vezetőcsere sem 
hozhatott lényeges javulást a cég helyzetében. Ezek
ben az esetekben a gazdálkodási és pénzügyi terület 
nagymértékben a megrendelések függvényében ala
kult, tehát itt sem kerülhetett sor olyan látványos ve
zetőcserére, amelytől a kulcstevékenység még ver
senyképesebbé válhatott volna.

A TAPASZTALATOK HASZNOSÍTÁSA

Népszerűségi felméréseink alapján, amelyekről más 
konferenciákon számoltunk be, a kiscsoportos eset
játékok igen kedveltek az általunk oktatott főiskolai 
hallgatók körében. A megkérdezett hallgatók kiemel
ték a feladatokban leírt sajátos szituációk szerepét a 
tanultak alkalmazásában, a kihívás izgalmát, a gon
dolkodásra késztető kérdések hasznosságát, és kü
lönösen a csapatélményt. Fontosnak tartják, hogy a 
gondolkodásra serkentő viták során sikerül megis
merniük egymást, és felmérni önmagukat, gyakorla
tias képességeiket, együttműködési készségüket.

Az önálló témaválasztás kezdetben elbátortalanít
ja ugyan a csapatok tagjait, és lassan alakul ki az is
meretlen új feladathoz illeszthető koncepció, de az 
idő kétharmadát már a többség aktív munkával tölti 
el, felgyorsul a folyamat, és a végére torlódnak a leg
jobb ötletek.

A választott témák jól érzékeltetik a hallgatók sze
mélyes érdeklődését, de emellett az üzleti életben 
felmerülő helyzetekhez is jól köthetők. A cég tevé
kenységének megválasztása nagyrészt kapcsolódik 
az éppen kiosztott esetjáték céljához, elvárt tartalmá
hoz. A hallgatók a felmérések alapján ügyesen illesz
tik a cégválasztást a felvázolt helyzetképhez, és -  
legnagyobb előnyként -  megtanulnak döntést hozni, 
megfelelő vezetői magatartást tanúsítani, fejlett mar
ketingkultúrát kialakítani valóságos üzleti helyzetek
ben, és felmérni döntéseik várható következményeit. 
Megfigyeléseink szerint az esetjátékok a szakdolgo
zati témaválasztást is jól előkészítik, mert számos be
gyakorolt üzleti helyzetben gyűjtenek össze a későb
biekben hasznosítható szituációs tapasztalatot.

A felmérések alapján az esetjátékok körét érdemes 
bővíteni, a többi között különösen a vállalati stratégiai 
döntések területén, valamint olyan témakörökben, 
amelyek a fogyasztói igények és fogyasztói magatar
tás felmérésére, marketingeszközök tudatos alkalma
zására, és piacorientált fejlesztésekre irányulnak.

Esetjátékainkban meghatározó szerepet tölt be az 
interdiszciplináris jelleg. Az üzleti pozíciók áttekinté
se során törekszünk a marketing, műszaki, gazdál
kodási és pénzügyi nézőpont és eszköztár szintézi
sére, különös tekintettel a marketing és műszaki te
rület párbeszédére a termelésben, értékesítésben és 
a fejlesztések megalapozásában. Esetjátékainkat a 
jövőben is ilyen irányokban kívánjuk fejleszteni, és a 
hallgatók gyakorlatiasságát további helyzetleírások
kal, provokatívabb kérdésekkel erősíteni.
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