GYONGYOSY ZOLTAN

Szolgaltatasok a vallalaton beldl
es a vallalatkozi Gzleti

kapcsolatban

A vallalkozasok célja, hogy er6forrasaik racionalis és ha-
tékony megszervezésével, a piaci versenyben helytallva
eredményeket érjenek el Ha profan akarok lenni, akkor
azt mondom, hogy profitot termeljenek. A cél 1ényegében
valéban erre a szintetizalt mutatéra vezethetd vissza,
azonban a problémakdr szerencsére sokkal arnyaltabb. A
tulajdonos és afelss vezetés a tehetségének és adottsaga-
inak megfelel§ anyagijolétet akar teremteni maganak és
sz6kébb kérnyezetének, tovabba legtdbbjik - az elhiva-
tottak, a tehetségesebbek - ,,nyomot" kivannak hagyni
maguk utan. A legtobb, névvel is fémjelzett vallalkozas
»Szobrot kivan allitani", s ezzel a régebbi korok lovon
016 hadvezéreinek dics6ségével vetekszik, csak most nem
a vassal-vérrel, hanem a min6séggel, arral, reklammal,
PR-rel, tarkitott és boritott csatatéren. Vajon nincs-e
ilyen szobra" Henry Poranak, Lee lacoccanak, a Soros
fivéreknek, Béres J6zsefnek, Somodi Imrének, Széles Ga-
bornak és hosszan sorolhatnam a sort.

A vezetdi haldzat tagjai - akik
mar szamosan lehetnek egy na-

matos keresése és megtalalasa a vallalatvezetés érde-
mi tudomanya és mlivészete.

Szolgaltatasok a vallalaton belul

Az értékek célirdnyos cseréje, egymashoz rendelése,
agregéalasa a vallalaton beluli szolgéaltatasi tevékeny-
ségként is felfoghato, illetve kezelhet6. Tehat:

- a fels6 vezetés kielégité informéaciot szolgaltat,
differencialtan a kiilonb6z6 szintekre a vallalati
stratégiarol,

- amuszaki fejlesztés technikai szinvonalaroél és az
innovéacios célokrol, tervekrdél, akciokrol,

- a kereskedelem a piad célokrdl, tervekrél, akd-
okrol,

- a pénzugy a finanszirozasi lehet6ségekrdl, korla-
tokrol,

- a termelés a gyartasi tapasz-
talatokrol, lehet6ségekrol,
- avevdlszolgalat, a felhasznaloi

gyobb vallalatnal, és akik ambi-
ciéjan, tudasan, identitdsanak
szintjén nagyon sok mulik egy
vallalatnal - egy sikeres, jo csa-
pathoz akarnak tartozni, amely
torédik szakmai sikerességuk-
kel, kielégit6 biztonsagot nyujt
és versenyképes jovedelmet
biztosit, megfeleld csereérték-
ben munkajukért.

A dolgozdék els6sorban biz-
tonsagot akarnak a vallalatban
és Kkielégit6é jovedelemszintet,
jo megélhetést. Mindezen célok
- érdekek - eredmények bo-
nyolult rendszere a vallalat. A
minden érdekelt résztvevd sza-
mara kielégit6 megoldas folya-
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A legtbbb, névvel is fémjelzett
vallalkozas ,szobrot kivan allitani”,
s ezzel a régebbi korok lovon 16

hadvezéreinek dicséségével
vetekszik.
<
Nem véletlenlil szamit az USA-beli
menedzserek mingsitésénél
legnagyobb sullyal az, hogy milyen
.Ccsapatember” az illetd.

Kis absztrakcioval mondhatjuk,

hogy milyen szinvonall szolgaltato.
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tapasztalatok alapjan, vissza-
jelzéseket ad a termelésnek, a
mUszaki fejlesztésnek.

Be kell latnunk, hogy ez a
bels6 szolgaltatasi igény jogos
és a piaci versenyben valo sike-
res helytallas egyik fontos té-
nyez6je. Nem véletlentl szamit
az USA-beli menedzserek mi-
n@sitésénél legnagyobb sullyal
az, hogy milyen ,,csapatember”
az illetd. Kis absztrakciéval
mondhatjuk, hogy milyen szin-
vonall szolgéltat6: azaz igény-
li, kéri-e masok informacios
szolgéltatasait, nyitott-e, kész-e
maga is ilyen szolgaltatasok
nyudjtasara. Természetesen egy
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jol szervezett és irdnyitott valla-
latban ez nem lehet csupén
egyéni belatas, vagy kezdemé-
nyezés kérdése. Hiszen a hie-
rarchikus struktira, az autokra-
tikus jegyeket sem nélkilozhe-
t6 irdnyitasi rendszer meg kell
hogy koévetelje az egyuttm(iko-
dés egy kivanatos szintjét. A
gyakorlatbdél tudjuk azonban,
hogy szamos nehézség, akada-
lyozé tényez6 hétraltatja az
egyuttmkodést, bels6é szolgal-
tatast.

Soroljuk itt fel a legjellem-
z6bbeket:

- a fejletlen vallalati kultara, a ,,mi" tipusu jé ha-

gyomanyok hianya,

- egészségtelen mértékl bels6 rivalizalas miatt az
informéaciok elhallgatasa,

- a csekély vallalati identités, az &llandé kifelé tajé-
kozodas, az érdekeltségi és 6sztdonzési rendszer
hidnyossdgai kovetkeztében,

- a kolcsbndsség hidnya, az ,,ugy kérek, hogy nem
adok" gyakorlata, a bels6 egyuttm(ikodési érde-
kek fel nem ismerése, vagy az ilyen képességek,
illetve készségek hidnya,

- az erGsen tekintélyelvl vezetési rendszer, amely
dont6en kényszereket m(ikodtet, az esélyeknek
szerény teret engedve,

a képzési rendszer hianyossagai.

A vallalaton beluli szolgaltatasok kivanatos fejlédé-
sét segiti az a vezetés, amely értékeli a nyitott, kezde-
ményezd, ambicidézus személyiségeket. Szerencsés, ha
a formalis struktlra - tehat a kinevezések, el8lépteté-
sek rendszere is - tdmogatja 6ket, abban az esetben,
ha a sajat elemi érdekek felismerésére épulé egyutt-
mikddési akarattal és készséggel is parosul. J6I tud-
juk azonban, hogy a formalis, azaz szabalyozott és
irdsban is rogzitett, kinevezett vezetdk altal mikodte-
tett rendszer mellett mikédik egy informalis struktd-
rais. Igen nagy hatdsa van az ebben a rendszerben le-
zajlo kolcsonds szolgaltatasok meglétének és mingseé-
gének a vallalat eredményességére.

Az egyéni sikereket és teljesitményeket az informa-
lis rendszer is dijazza a maga modjan, ami éppen
olyan sikerélményekhez vezethet, mint a formalis
szervezet értékitélete.

Nyugodtan kijelenthetjuk, hogy a sikeres vallala-
tot, melyben a belsd szolgaltatasok jol tamogatjak
mind a célratartast, mind a hatékonysagot, a formalis
rendszer atgondolt felépitése és mikddtetése, vala-
mint az informalis szervezet batoritdsa, trenirozasa
jellemzi. Egy ilyen szemléletl és gyakorlata véllalat
kifelé magas identitasszintet kommunikal, j6 csapat

A formdlis, azaz szabalyozott
és irasban is roszitett, kinevezett
vezet6k altal mikodtetett rendszer
mellett mdkodik egy informalis
struktdra is. Igen nagy hatasa van
az ebben a rendszerben lezajlo
kdlcsdnos szolgaltatasok
meglétének.
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benyomasat kelti, felismeri kil-
s6 partnerei jelent6ségét a sajat
Uzleti sikereiben.

Ez utébbi kilénésen fontos
a vallalatk6zi - business to bu-
siness - Uzleti kapcsolatokban.

Szolgaltatasok a vallalatkozi
uzleti kapcsolatokban

A véllalatok uzleti kapcsolatai-
nak minésége kiemelt hang-
sulyt kap napjaink gyakorlata-
ban. Egyre kevesebb termel6
képes csupdan sajat er6forrasat
felhasznalva a kozvetlen fogyasztd, felhasznal6 sza-
mara végterméket el6allitani. A véallalati hatékonysa-
got és ezaltal a versenyképességet is nagymeértékben
befolyésolja a vallalatkdzi Gzleti kapcsolatok ming-
sége. Az Un. business to business marketing szerepe
tehat jelentds nem csupéan az uzlet létrehoz4séaban,
hanem fennmaradasaban, gérdilékennyé tételében
is. Ez érvényes mind az ellatd, beszerzési mind a Ki-
bocsato, értékesitési oldalon. Természetesen éppen
ugy mint a véallalaton belul, a véllalatkdzi kapcsola-
tokban is formalisan jol szabalyozhaté rendszert
épithetiink ki. Az altaldnos bizalmat er8sitheti pél-
daul egy értékelemzési bizonylat (USA-beli nagyval-
lalatok gyakorlata), amely garantalja a vallalati vev6-
nek: beszallitéjanak terméke uUgy teljesiti az elvart
mikodési funkcidkat, hogy nem tartalmaz indoko-
latlan koltségeket még a mellékfunkcidk teljesitése
soran sem.

Az ISO 9000-es szabvanysorozatnak valé megfele-
lés dokumentalasa jelentds garanciat jelent abban,
hogy a véllalat a jov6ben is a mar bizonyitott szinvo-
nalon tudja reprodukalni a termelését, kapcsolatait. A
vallalat t6zsdei szereplése garancia a pénzigyi atlat-
hatésagra, a menedzsment szerepének megitélésére a
mikddtetésben és a fejlesztésekben. A nyilvanos, ko-
telez6 beszamoldkon tul kovethet6k és mérlegelheték
a jelentds személyi mozgasok. Egy kulcsvezet§ elta-
vozésakor példaul leéllithatjdk a véllalat papirjainak
forgalmazasat, egy 0j, karizmatikus, mashol mar bizo-
nyitott vezet6 megérkezése azonnali &rfolyam-emel-
kedéshez vezethet, mintegy jovébeli aktivitasdnak
megel6legezéseként. Egy jol mikddtetett PR-gyakor-
lat bizalmat ébreszthet a vallalatok irdnt. Mindezek
igen komoly municioét jelentenek a vallalati marke-
ting szamara, altalanos bizalmat keltenek, csokkentik
az Uzleti egyuttmikoddés mindig jelenlévd kockéazatéat,
novelhetik a piaci eredményességet.

Mindezek mellett azonban - megitélésem szerint -
szamos olyan, szolgaltatasként is felfoghat6 aktivitas-
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ra van szikség, amely javitja a vallalatkézi kapcsola-
tokat, a marketing hatékonysagat.

Ezek a szolgaltatasok értelmezhetdk:

- a hierardkus szintek szerinti, illetve

- a funkcionalis kapcsolatokban.

Erjeszt6juk - kezdeményezés, kdzvetités, értékelés
- a vallalatban megfelel6en pozicionalt, felkészilt
marketingvezetés lehet. Ugy vélem, hogy ilyen ira-
nyu céljainkat, aktivitdsunkat célszer(i a marketing-
tervben is rogzitem a koltségkihatasokkal egyditt.

A hierarchikus szintek szerinti szolgéaltatasok

Jelent@s sulyU a véllalatkdzi kapcsolatban az elsd széa-
mu vezetd, a legfébb marketinges. Szolgaltatasa kiter-
jed a személyes bizalomépitd taldlkozasokra. Tartal-
maban elsdsorban a stratégiai célok kit(izéséhez vald
informaciodszolgaltatast kell kiemelni. Jelent6sége a
stratégiai partnerség fogalomkorében leirt cél- és ko-
vetelményrendszer megvalositasaval azonos. Kiterjed
azokra a kulon-kilén, de esetleg kdzésen is értelmez-
het6 poziciokra, amelyeket el kivannak érni. Ez a
szolgaltatas a célkit(izés harmonizalasan tdl iranymu-
tatast ad a felhasznalandé forrasok és egyéb eszk6zok
vonatkozasaban, valamint az id6horizont értelmezé-
sében is.

A masodik vonal szolgéltatoi kapcsolata a megva-
l6sitas soran jelentkezd informacids szolgaltatasra,
megoldasi lehet6ségek keresésére, a harmonizalashoz
szlikséges akciokrol, tevékenységekrél valo tajékozta-
tasra terjedhet ki. Természetesen csupéan a probléma
jelentéségének, sulyanak megfelel6 terjedelemben.

Az als6bb hierarchikus szint a végrehajtas napi
tennival6iban szolgaltathat az egytttm(ikodést érint6
operativ adatokat, jellemz&ket. Egy-egy id6ben torté-
né jészandéku figyelmeztetés, kérés, egyeztetés sza-
mos jelent8sebb kés6bbi probléma elkertiléséhez ve-
zethet. A szolgéltatasi készség fejlesztése megfeleld
tréningeket feltételez és a szolgéaltatdsokhoz sziiksé-
ges attitlid meglétét, amely,
mint tudjuk, elég koran kiala-
kul és meglehetésen nehezen
véltoztathat6. Ezért fontos a
kapcsolodasi pontokhoz a meg-
felel§ személyzet kivalasztasa.

valamennyi marketingfunkcio

A funkcionalis teriletek
szerinti szolgéltatdsok

Megitélésem szerint a legjelen-
t6sebbek a stratégia megvaldsi-
tdsahoz kapcsol6do fejlesztési
szolgaltatasok. Ezeknek célsze-
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A marketingtertletek szinergikusan
er@sithetik egymast szinte

megvalositasaban.
Az egyuttmikodés kiterjedhet
az informéacios szolgaltatason tul
az egymas piaci akcidiban valé
kézremuikodésre.

r( kiterjednildk - a stratégiai termékfejlesztés jellem-
z6inek kommunikalasan tdl - az tizem-, gyarfejlesz-
tés tervezett tartalmi jellemzd8ire és Utemezésére. A
beszallitasi kapcsolat stabilitasa érdekében elenged-
hetetlen a konstrukciés, technolégiai és gyartéasi (jo-
vBbeli) kovetelmények jelzése, az ezen feladatok
megoldasa érdekében térténd informacios és kivitele-
zési szolgaltatds kialakitasa a kolcsondsség elvének
betartasaval.

A gyartasi tertletek egyuttm(ikodése féleg a gyar-
tasi technoldgiak kivanatos jovébeli jellemzéire, a ter-
melé kapacitadsok tervezhet§ méretére vonatkoz6 in-
formécids szolgéltatasra terjedhet ki. Ez kldndsen
fontos a jovébeli egyenszilardsag megteremthetésége
céljabdl, az eredmeényes, kozos, egyuttm(ikodé piad
megjelenés érdekében.

A pénzigyi teriletek egyuttmikddése, kdlcsénds
szolgéltatasa segitheti a mindkét partner szamara
fontos likviditas mindenkori megdrzését, egymas jel-
lemz8inek megértésével és tdAmogato figyelembevéte-
[ével.

A marketingterlletek szinergikusan erdésithetik
egymast szinte valamennyi marketingfunkcié megva-
l6sitasaban. Az egylttm{kddés kiterjedhet az infor-
macids szolgaltatdson tul az egymas piaci akdoiban
valé kozremU(kodésre. Vasarokon, egyéb prezentacio6-
kon nyujthatnak egymasnak tdmogatd szolgéaltatast.

A vev(szolgalat eredményei eljuthatnak a partner
fejlesztbihez, gyartéasi tertleteik iranyitéihoz.

Osszefoglaléd

IMAMATEMIMIVINTTIKVfilib>
Megallapithatjuk, hogy mind a vallalaton beldili,
mind a vallalatkdzi szolgaltatdsok fontos tertiletei az
Uzleti sikernek. Az irasban rogzitett, formalis szolgal-
tatdsok és az ezt meghaladd, elssorban személyes
kapcsolatok a szamokban kifejezhet6 siker mellett fej-
lesztik a vallalati kultdrat, erésitik az identitast. Kiala-
kulhatnak a kolcsonds érdekek felismerése alapjan
spontadn, azonban képzéssel,
készségfejlesztd  tréningekkel
tamogatni kell er8sddésiket.
Bizalomépit6 jellegiiknél fogva
csokkentik a kockazatot.

A marketingszemélyzet, piad
tapasztalatai és interfunkdona-
lis jartassaga alapjan, ktilénésen
alkalmas az ilyen tipusu szolgal-
tatasok kezdeményezésére, fej-
lesztésére és értékelésére

A szerz6 egyetemi docens,
Miskolci Egyetem, Marketing
Intézet
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