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zubjektiv leszek és régimaddi. Halas.
Sﬁ szerkeszt6ség és a magam nevében

gyarant. Hovanyi Gabornak, aki idén
70 esztendds.

A héla nem politikai kategéria - mondta
az egykori politikus, s alighanem teljesen
igaza is volt, b&séges és nem kellemes
tapasztalatok alltak mogotte. A hala viszont
nagyon is emberi érzés. Innen indulva két

iranyba is flizhetjuk
gondolataink fonalat.
Altalanosséagban
elmorfondirozhatunk
azon, hogy vajon
mennyi emberi marad,
maradhat meg benniink
a szakmank gyakorlasa
kézben - akarmi is
legyen az. A szakmai
professzionalizmus
kritériumai kozé
altaldban nem tartozik
hozza az ,.altalanos"
emberi erények ,,0ncéld"
gyakorlasa. Hogy
egyetlen példat mondjak:
a ,,szigoru, de
igazsagos" f6nok, tanar,
vizsgaztatd azért tud
pozitiv figura lenni, mert a szakmai
sikerkritériumok teljesitése ellenére ,,marad
meg embernek™. A de elvalasztja egymastol,
s6t, szembedllitja egymassal az embert
és a szakembert - akinek éppen a szakmai
kritériumok érvényre juttatasa érdekében kell
szigorunak lennie.

asfel6l pedig a halaérzés kapcsan
M azon is elgondolkodhatunk, hogy

a héla valdjaban az elismerés egyik
véltozata. Nem szavakban csupan, hanem
az érzésekben. Korllnézve e modern
(posztmodern?) vilagban, kevés biztatot
latunk. Altalanos a jajgatas az 6si és kevésbé
Osi erények hattérbe szoruldsa miatt, akarmik
legyenek is azok. Lassan (pontosabban: egyre
gyorsabban) leszokunk példaul az id&sebbek
tiszteletérdl. Nem a ,,szakma nagy Oregje"
diszre gondolok, hanem valddi érzésre. Lehet
ugyanis &ltaldban is ugy gondolni, hogy a kor

Onmagaban tiszteletre mélto, bar nem hinném,
hogy manapséag sokan vélekednének igy.

Van azonban sok olyan erénye az életkornak,
amely elismerésre méltd. A tapasztalat példaul,
és ebbdl adéddan a tanitas. Nem feltétlendl
aformalis tanitasra gondolok, hanem inkabb
arra, hogy a példa mutatva van. Kovethet6
vagy elvethetd. Ebben az értelemben -
gondolom én - a héla a tapasztalat elismerése.
A legszebb akkor, amikor 6nzetlen. De az mar
olyan szép, hogy embertelen lenne; bizony 6nz8
maodon vagyunk hélasak: valami olyan
tapasztalatot ismertink el, ami szamunkra
hasznos.

indezt azért hoztam el6, mert

komolyan dgy gondolom: hélas lehet

a szerkeszt6ség Hovanyi Gabornak,
mert olyan szerzéje lett és maradt mind a mai
napig - példaul majd a kovetkez6é szamban is -
a folyoiratnak, akinek a hozzajarulasa mindig,
és bizonyosan emeli az adott szam szinvonaléat
(és nem utols6sorban nyomdakészen fogalmaz,
igy kevés a dolga a szerkesztének).
Ugy gondolom, az olvasok értékitélete is
hasonlé.

Es halasak azok is, akik kozvetlen médon
tanulnak téle - hallgat6i és kollégai a PTE
Kodzgazdasagtudomanyi Karan. lgazolja ezt
a menedzsment-tanacsadas népszerlsége,
és a hallgatok elismerése egyarant. Es jelezte
ezt még marcius végén egy tudomanyos
Ulésszak szép fogadtatasa is.

Es én személy szerint is halas vagyok neki
a mai napig azért, hogy még 1978-ban
megjelentette e folyGirat (jogelddjének) hasabjain
a makromarketingrdl szol6 cikkét. Arra tanitott
engem azzal az irassal, hogy ezen a tajékon is
lehet és érdemes olyan kérdésekkel foglalkozni,
amelyek a nemzetkozi szakirodalomban is
vadonatujnak szamitanak.

Ha egyszer 6sszeszedjuk a marketing magyar
szakirodaimanak legjobb irasait, az én listamon
rajta lesz.

Kicsike példak ezek, a nagy igazsag pedig az,
hogy Hovanyi Gébor 70 éves. Eljen sokal

Fojtik Janos
szerkesztd
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JOZSA LASZLO

A portfolio - technikak alkalmazasa
a stratégiai tervezésben

Az 1960-as évekt6l az Gizleti egységek, illetve a termékek
piaci pozici6janak elemzésére terjedtek el az un. portfo-
li6 modellek, amelyek altalaban megprobaljak hiven
tukrdzni a szervezet jelenlegi er6forrasainak hatasara
kialakulé piaci poziciét, a vallalkozasjelenlegi teljesit-
ményéi, erdsségeit, s legy6zendd gyengeségeit.

Az elkovetkez6kben a nagyszamu modellvaltozatbél
néhany vazlatos kifejtésére vallalkozom, ezek:

- az Ansoff-matrix;

- a BCG-matrix;

- a GE soktényez06s portfolié matrixa;

- a Shell-matrix;

- az ADL-matxix

Az Ansoff-matrix

A legkordbban, méar az 50-es évek végén megjelent
portfolié tipusu stratégiakészité mddszer a termék és
a piac ujdonsagtartalmabdl kiindulva négy lehetséges
stratégiat jelol meg az Uzleti egység, illetve a termék
eladdsidnak novelésére. Ezek a kovetkezbk:

- a piad behatolas;

- a piacfejlesztés;

- a termékfejlesztés;

- atbbb termékcsoportra térekvés (diverzifikado)

A stratégiai lehet6ségek szabadon elegyithet6k és kiva-
lasztasuk a piac érettségének, a vallalkozas innovativitasa-
nak, Uj terméket fejlesztd képességének a fuggvénye.

A piad behatolds a névekv vagy érett piacok haté-
kony stratégiaja, amelynek alkalmazasa soran er6teljes

M&M ¢ 2000/4

értékesitési kampanyok, agressziv piacbefolyasolas,
versenyképes arak révén névelhetd az eladas. Ezen tul-
menden a vallalkozas toérekedhet a terméket eddig nem
hasznal6k megnyerésére, illetve 6sztdndzheti jelenlegi
felhasznaldit az er6teljesebb, fokozottabb fogyasztasra.

A piacfejlesztés olyan esetek sikeres stratégidja,
amikor egy adott foldrajzi régiobol egy Ujabba Iéphe-
tunk at, vagy a vasarlok életstilusa, demogréfiai jel-
lemzdi valtoznak meg, esetleg az érettség, tehat a sta-
bilizalodott eladasi szintl termék szamara Uj felhasz-
nalasi lehet6ségek nyilnak meg. llyenkor lehet8ség
van az Uj piad szegmensek meghdditasara, a létezé
termék sikeres Ujrapozidonalasara.

A termékfejlesztés a markah( fogyaszték folyama-
tos megtartasanak stratégiaja. A jelenlegi piac jov6be-
li, tartés meghdditésat célozza meg Uj vagy maédosi-
tott termékek piad megjelentetésével. A stratégia ko-
zéppontjaban 0j modellek kidolgozasa, min6ségbiz-
tositas, apro otletek termékbe térténé megjelentetése
all. Az igy el6Gallitott termékvaltozatok célcsoportjai a
markahd, a ragaszkodd vasarlok.

A valtozatossagra torekv6, diverzifikadds stratégia
koézponti kérdése az egy termékkortdl valoé fiiggbség
jelent6s mérték( csokkentése. Ennek legfontosabb le-
het6sége Uj fogyasztok, Uj piacok termékkdrrel vald
elérése.

Az Ujdonsagtartalom tag kategériat jelent. Kiterjed
a tokéletesen aj, vagyis mindenhol eredetien mas ter-
mékre éppugy, mint a csak a vallalat szamara Uj alko-
tésokra.

A diverzifikad6 f6 formai a belsé er6forrdsok kiak-
nazasan alapulo6 fejlesztés, illetve a kiils6 felvasarlas,
mint az a FOTEX terjeszkedése soran is lathattuk
(Lasd OFOTERT, Ajka Kristaly stb.)

BCG-matrix

A BCG noévekedés-részesedés matrixanak két vezér-
paramétere a relativ piadd részesedés, illetve a piac no-
vekedési Uteme. El6bbi a versenypozidéra, utobbi a
piac jovébeli potendaljara utal. Logaritmikus skalan



abrazolva a versenypoziciora a piacvezetd, vagy mas-
ként a legnagyobb versenytarshoz képesti piad része-
sedés utal. Ha ebben az ¢sszefliggésben a relativ piad
részesedés 0.4, akkor az adott tzleti egység forgalma
a 40%-at teszi ki a legnagyobb versenytarsanak.

Ha ez az érték 3, akkor a vallalkozas piacvezetének
tekinthet6, s forgalma haromszor nagyobb a verseny-
tarsénal. Az 1.0 érték egyuttes vezetd szerepre utal. A
fugg6leges tengelyen az egyébként nehezen iranyit-
haté pidd novekedési Utem kapott helyet, amelynek
értéke altaldban 0-20% ko6zott ingadozik, bar a piac
csokkenését jelent6 negativ érték is el6fordulhat.
Néha 20% feletti novekedési ttemmel is taldlkozha-
tunk. Ez utébbi esetben a piad fejl6édés hihetetlendl
dinamikus. A 10%-ot meghalad6é piad novekedést
mar magas értéknek tekintjuk.

A BCG-matrix feltételezi, hogy a pénzaramlas és a
piad nodvekedés kapcsolata szoros, masrészt a piacon
vezetd helyzetben lév6 vallalkozas magas szintd el-
adasai, markajanak fogyasztéi beadgyazottsaga, vala-
mint a gazdasagos sorozatnagysag miatt alacsonyabb
mikodési és beruhazasi koltségekkel dolgozhat ver-
senytarsaihoz képest.

A BCG-maétrix tipikus formajat mutatja a 2. abra.

2 abra

A BCG-matrix (Headley (1977) nyoman)

Magas

Alacsony
Magas

Relativ piaci részesedés

A BCG matrix négy mezdjének jellegzetességei a
kovetkezdkben foglalhatok Ossze:

© Keérdbjelek

Alacsony piad részesedés, magas piad ndvekedési
Utem. A mez8 mas elnevezései: problémas gyerek
vagy vadmacska.

Az ide sorolhat6 termékek esetén a piac vezet6 po-
ziddjat valamelyik masik cég tolti be. A koltségek
szintje magas. Mivel a magas piad ndvekedési item
tertileten taldlhatok a termékek, igy a felmerilé kész-
pénzigény magas.

A vallalkozas szaméara automatikusan adédd kér-
dés, hogy az e mezdben talalhaté termékek atkertl-
hetnek-e akar a ,,csillagok”, akéar a ,,fej6stehenek” ka-
letekre dsszpontositani. Amennyiben a vallalkozas a
»Sztaxolas" mellett dént, ndvelnie kell a piacbefolya-
solasi, értékesitési raforditasait, javitania kell a termé-
ken, s alacsonyabbra célszerl szabni az arakat. A ma-
sik lehet6ség az adott piacrdl val6 kivonulas. A va-
lasztas iranyéat a rendelkezésre 416 anyagi er6forréas-
ok hatarozzak meg. Amennyiben az eréforrdsok b&sé-
gesek, a fejlesztési tervek gazdasagilag is megalapo-
zottak, a piad bentmaradas lehet6sége megteremt6-
dik, azonban az eréforrasok hianyaban csak a tadvozas
jelenthet kielégit6 megoldast.

* Csillagok

Magas piadd részesedés, magas piad utem. A vallalko-
zas az adott termék vagy Uzleti egység piacan vezetd
szerepben helyezkedik el. Egyik oldalon e vezet§
szerep fenntartasa jelent6s készpénzigényt, cash
flow-t r6 a vallalkozasra a vetélytarsak tavoltartasa
érdekében, masrészt az értékesités soran nagy kész-
pénzaramlas is jelentkezik. A kett6 egyenlegként ala-
kul ki a szerény pozitiv vagy
negativ pénzara. A f6 stratégiai
cél a vallalkozas megktlénb6z-
tetési elényeinek fenntartasa az
egyébként kiéhezetten tdmado
versenytarsakkal szemben. A
potendalis profit nagy, am a
gyors névekedés az anyagi er6-
forrdsok jelent6s koncentrala-
sat igényli. F6 cselekvési lehe-
t6ségei az intenziv reklam,
Ujabb és Ujabb termékvaltoza-
tok bevezetése, arcsokkentés és
az értékesitési lehetéségek fo-
kozasa. Természetesen és saj-
nos a novekedés nem lehet
végtelen, id6vel - szerencsés
esetben - a termék, ,fejéste-
hénné" szelidul.

Optimalis
cashflow

Alacsony

© Fej6stehenek

Magas piad részesedés, alacsony pidd nodvekedési
Utem. A termék, illetve a stratégiai, Gzleti egység piac-
vezet§ pozidoja erds, ugyanakkor a piac érett vagy
enyhén hanyatlé allapotd. A fogyaszté hiséges, a
versenytarsak kénytelenek beérni a piac morzsaival.
Az eladasi szint allanddsaga, a stabilizalédott kéltsé-
gek kovetkeztében a jovedelmez6ség magas. Az e
mez6ben helyet foglalé termékek magas készpénz-
aramot generédlnak Feler6sddik a tdrekvés a helyzet
allandésitasara emlékeztet6 rekldm, rendszeres arle-
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szallitas, biztos értékesitési lanc alkalmazésa réveén, s
megkezdddik a fogyasztok 6sztonzése is. A magas
készpénzarambdl ered tobblet a csillagok és kérdgje-
lek ,,fejéstehenekké" alakitasara forditddik, hiszen a
jelenleg még sikeres termékek az id6 el6rehaladtaval
Ohatatlanul veszitenek pozicidikbdl.

o Ddglott kutyak

Alacsony piad részesedés, alacsony ndvekedési Gitem.
A mez6 termékei esetén az alacsony eladasi szint mel-
lett a piac maga is er6sen hanyatld, vagy az érettség
kés6bbi allapotdban foglal helyet. Nincs megfelel6
szamu vasarlé és a versenytars lényegében minden
teriileten sokkal el6bbre jar. A koltséghatranyok je-
lentésen, a ndévekedés lehetdségei nagyon erésen kor-
latozottak. Egyes, a piacvezet6 versenytarshoz kozel
allo, kovet6 termékek még jelentés pénzaramot ered-
ményeznek (,,cash dog"), &m a tobbi termék esetén
nincs mas véalasztas, mint vagy a biztonsagos fedezé-
ket jelentd, védhetd piad résekbe torténd visszavonu-
las, ilyen rések meghdéditasa és megtartasa, vagy a ro-
vid tavu profitszerzés az aratas révén, amikor a koélt-
ségek minimalizaldsa mellett az elérhet§ &rak maxi-
malizalasa valésul meg. S ha minden kotél szakad,
marad a kivonulas.

AVallalkozasok célja kiegyensulyozott portfolio-
rendszer létrehozasa. Ennek megfelel6en befektetése-
ik célja a kérdbjelek sztarokka vagy fejéstehenekké
alakitdsa, a magas hozamu pozidok fenntartasa: A
portfolié matrixban tértén6 mozgas biztositja a vallal-
kozas megfelel6 mikodését.

A BCG-métrix szamos, kisebb-nagyobb eltérést fel-
mutato valtozata alakult ki. Ezek egyike a kutatas-fej-
lesztést, mint beruhazéas- és készpénzigényes tertletet
kapcsolja 6ssze a hagyomanyos BCG-matrixszal.
(McDonald, 1985)

Akarmelyik portfolié matrixot is valasztjuk a BCG
sorozatabdl, kézos jellemzdjiuk, hogy négy eltérd stra-
tégiat alakithatunk Id felhasznalasukkal.

~Epitkezés. E stratégia esetén az elsédleges cél a
vallalkozas piad részesedésének novelése a piad
pozidé erdsitésével. Ekkor a rovid tava profitel-
varasokkal szemben a hangsuly a hosszu tavu
megtérulésekre helyezddik at. A kérd6jelekbél e
stratégia révén jonnek létre a csillagok.

- Szintentartas. A stratégia célja a jelenlegi piad ré-
szesedési pozidd megbrzése. Jellegzetesen a fe-
jOstehenek pozid6jahoz kapcsolédik és arra szol-
gal, hogy biztositsa a maximalis nagysagu bevé-
telek elérését.

- Aratas. Az aratasi stratégia k6zéppontjaban min-
dig a rovid tava pénzaram maximalis szintre
emelése all. Altalaban olyan fejGstehenekre alkal-
mazhaté, amelyek viszonylag gyengék vagy var-
hat6 élettartamuk révid. Sok vallalkozas likvidi-
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tasi problémainak megoldaséra is szivesen alkal-
mazza. Tobb alkalommal hasznaltdk mar kérd6-
jelek és doglott kutyak esetén is. EI6bbi esetben
akkor, ha a csillagga formalasra nincs esély, utéb-
bi esetén pedig, amennyiben a piac lehetdvé te-
szi e stratégia Kiprobalasat.

- flvonulas. A stratégia lényege egy adott terile-
ten folytatott m(ikddés felszdmolasa, az er6for-
rasok atcsoportositasa mas jovedelmez6bb gaz-
dasagi tevékenységek irdnydba. Maga a stratégia
a kérdéjelek, illetve a doglott kutyak esetén sok-
szor népszerl. El6bbi esetben az er6forrasok
elégtelensége nem teszi lehet6vé a csillagga ala-
kitast, utébbi esetén a piac lanyhulasa jelent fel-
hivast a tavozasra.

A BCG modell-szamos koriatot hordoz magaban,

amelyek a kovetkez6kben foglalhatok 6ssze:

- A piad novekedési utem sokszor alkalmatlan a
piac vagy az iparag teljes vonzerejének szemlél-
tetésére, jellemzésére. Nem szamol az adott aga-
zat belépési korlataival, a vasarlok és szallitok al-
kupozidéjaval és a beruhazasok szintjével.

- Nem csupan a piad részesedés hatarozza meg a
termék altal felmutatott pénzaramlast. A marka-
imazs, az értékesitési csatornak hozzaférhetfsé-
ge, a termékek pozidonalasa mind-mind kihat-
nak erre, s befolyasoljak nagyséagat.

- Jelent6sen eltérhet egymastol a termékek életcik-
lusa is. Példaul a rovid élettartamu veszélytermé-
kek (pl. tamagucsi) esetén sokkal célszer(ibb az
aratasi stratégiat kovetni, semmint Gjabb, ha-
szontalan beruh&zésokra forditani a rendelke-
zésre allo pénzlgyi kereteket.

- Csak a piad ndvekedésre és részesedésre kon-
centralva elhanyagolédnak alapvetd elemek, igy
példaul a versenyelény kifejlesztésének sziiksé-
gessége.

- Sveégul bnmagaban a pénzaram csak egy ténye-
z8 a befektetési dontések meghozatala soran. A
piac mérete, a versenytarsak a beruhazasok meg-
térulése ugyancsak fontos dontési szempontokat
jelentenek.

Mindezen ellenvetések ellenére a BCG-matrix ma
gyakran, s jol hasznalhatd modszer a termékek, illet-
ve a stratégiai Uzleti egységek értékelésének folyama-
tdban. Ugyanakkor sokan eltulozzak lehet6ségeit, s
igy komoly gondot okoznak vallalkozasuknak épp-
ugy, mint 6nmaguknak

© Amerikai tapasztalatok

Bar Magyarorszagon ilyen felmérést még nem végez-
tek, &m Booz, Allen és Hamilton (1988) amerikai fel-
mérései alapjan allithatd, hogy az Uzleti egységek,
véllalkozasok kézel haromnegyede (72%) dogjott ku-
tya, 10%-a kérddjel, 15%-a fejéstehén, s csak 3%-a a



csillagos pozicioban foglal helyet. Természetesen az
itt lathaté értékek orszagonként jelent6sen eltérhet-
nek, s el is térnek, am a vilag gazdasagilag legeré'sebb
orszaganak adatai kell6képpen szemléltetik a poten-
cialis aranyokat.

A BCG-matrix tipikus siker-, illetve bukas utvona-
lait szemlélteti a 3. &bra.

Egy kiegyensulyozott portfoliot mutat be a 4. 4bra.

A General Electric méatrixa

A BCG-matrix mindenképpen hasznos eszkdéz a me-
nedzserek stratégiai tervezd munkaja soran. Ugyan-
akkor Abell és Hammond (1979) harom f6 hatranyt is
felsorakoztatott a piad részesedés - ndvekedés tipusu
matrixokkal szemben.

- Egyrészt a pénzaram szempontjabdl erdltetett-
nek tdnik a piad novekedésre, illetve a piad ré-
szesedésre sz(ikitett elemzés alkalmazésa.

- Masrészt a beruhazasokkal kapcsolatos déntése-
ket a t6kemegtérulés sokkal erésebben befolya-
solja, mint a pénzaram.

- Svégul a portfolié6 mar bemutatott korabbi valto-
zata nem segit kell6képpen a befektetési donté-
sekben, hiszen nem mondhat6 ki egyértelmd(en,
hogy a csillagok biztosan jobb befektetési lehet6-
séget kinalnak, mint példaul a ,,fej6stehenek".

E problémak mérséklése érdekében sziletett meg a
General Electric (GE) soktényez8s portfolié métrixa.
Ebben a stratégiai tzleti egységek és a terméklehetd-
ségek osztdlyozasa az ipardg vonzereje és a vallalat
Uzleti er6sségei alapjan torténik meg.

A modell tébb tényezdét foglal magaban, mint a
BCG-matrix, s ugyanakkor min8ségi paramétereket is
felsorakoztat. A véllalkozas helyzetét meghatarozé sok
tényez6t két csoportba osztja, igy lehetéséget ad a vila-
gosabb, attekinthet6bb helyzetkép megalkotéséra is.

A vallalkozasok tzleti er6sségét a modell szerint a
kovetkezd tényez6k hatarozzak meg:

- megkulénbdztetési elé6nyok (,,Mitél vagyok mas,

mint a tobbiek?");

- piad részesedés (,,Minél nagyobb, annél er6sebb
vagyok");

- az értékesités nagysaga és novekedési Uteme;

- a termékvonal szélessége (,,Egyedi mérlegelést

igényel!™);

- a szabadalmi rendszer (,,Sikerilt kizarnom a tob-
bieket.");

- az értékesitési rendszer hatékonysaga (,,J0 keres-
ked6k");

- a piacbefolyasolas hatékonysaga (,,Sikeres rekla-
mok és akdok™);

- az éarak feletti ellen6rzés (,,Nekem nem diktal
senki.");

3. dba
Siker és bukas a BCG-matrixban
Magas
Piaci
novekedés
utem
Alacsony
Magas *p Alacsony
Relativ piaci részesedés
4. dbra

Kiegyensulyozott portfoli6 képe a BCG-matrixban

Magas

Piaci
novekedés
ttem

U

Alacsony
Magas

a»- Alacsony
telatM ptati részesedés

- a gazdasagos sorozatnagysag (,,Keveés termékkel
is a fedezeti pont felett vagyok");
- azinnovativitas (,,M mindig tudunk Gjat alkotni").
Az ipardg vonzereje a kovetkez6 sajatossagok
elemzése révén hatarozhaté6 meg:
- a piac mérete (,,Minél nagyobb, annal jobb.");
- a piacok kulénb6éz6sége (,,Egyedi mérlegelést
igényel!™);
- a piacok teljes és szegmensként! ndvekedése
(,,Ha novekszik, az j6.");
- a teljes és a termékegységekre juto profit (,, Tébb
pénznél jobb a még tébb.");
- az eladasok stabilitasa (,,Kiszamithatésag minde-
nek felett.");
- a versenytarsak (,,Ugye nincsenek?");
- atbke intenzitasa (,,Mi allanddéan fejlesztink!");
- a gazdasagos sorozatnagysag (lasd az tzleti erds-
ségnél!);
- atarsadalmi és a jogi kornyezet (,,Ugye mindent
szabad?");
a technoldgiai haladas (,,A kreativitas kdtelez6!").
Az egyes tulajdonsagok, jellemz6k meghatarozasa
utan alkothaté meg a GE uzleti haldja.



Ennek elsé harom mez6jében talalhatok a beruha-
zasi, novekedési tertletek, ahol a vallalkozas erés,
teljesitménye j6. Az itt helyet foglalé véallalkozdsok
kozel allnak a ,,csillagokhoz”, s szdmukra a termékvo-
nal kiterjesztése, a termék- és imazsreklamok sugar-
zasanak fokozéasa, a mérsékelt arvaltoztatasi torekveé-
sek és az Ujabb és Gjabb 6tletek megvalositasa jelent-
heti a kdvetendd utat.

A kovetkez6 harom, atlés
mez§ a specializalédast testesi-
ti meg. Az lzleti egység pozici-
6ja nem megfelel6. Vagy az
ipardg nem tul kivanatos, bar
az Uzleti egység jo, vagy kima-
gaslo ezen a tertileten (,,fejéste-
hén"), vagy az ipardg ugyan
vonzo, am a vallalkozas gyen-
ge (,,kérdgjel"). llyenkor a val-
lalkoz4s célja a vasarloi hlség
fenntartasa, vagy a kérddgjel ti-
pusu pozicié esetén annak el-
dontése, hogy a piac kis részén megndvelt marke-
ting-raforditas elvezet-e a sikerhez. A k6zéps6 pozi-
cid esetén a cél a kiszolgélatlan pidd szegmensek fel-
tarasa és meghodditasa.

Végul az utols6 harom pozidé jelenti az aratas
vagy a kivonulas teruleteit (,,doglott kutyak"). A val-
lalkozds marketing-raforditasai csokkennek, néhany
tennék keril a figyelem kdzéppontjadba. S az is meg-
torténhet, hogy a vallalkozas a piac elhagyasara, tzle-
ti egységének a felszamolasara kényszeril. Néha a
profit ilyenkor magas (,,aratas"), mert a beruhazasok
megszlinnek.

A matrix megalkotasadnak kulcseleme a megfelel§
stlyozas, s a pontos iparagi vonzer§ és vallalati Gzleti
er6sség meghatarozasa. Cohen (1988) nyoman ennek
gyakorlati lépései a kovetke-
z6k:

2. lépés: Az iparagi vonzer6 f6
elemeinek a Kkijelolése.

Példankban legyenek ezek a
kdvetkezdk:

- a piac mérete,

- a piac teljes novekedési

uteme,

- a gazdasagos sorozatnagy-

sag.
2. lépés: A kivalasztott jellem-
z6k fontossagi sulyanak meg-
hatirozésa.

Esetinkben, sorrendben ez
s Osszeguk pontosan 1.

3. lépés: A kivéalasztott tényez8k egyedi értékelése

Az egyes kivalasztott jellemz6k értékelésére a ko-
vetkez6 pontozotabla szolgal:

legyen 0.5, 0.3, 0.2,
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Nagyon vonzé 5
Vonz6 4
Megfelel6 3
Nem vonzé 2
Egyaltalan nem vonzé 1

4. lépés: A sulyozott pontossaggal meghatarozott ipar-
agi vonzer6 kiszamitasa

Az iparag vomzoésaga tehat egy otfoka skalan 3.9-es
értéklinek bizonyult.
5. lépés: A vallalat tzleti er8sségeinek meghatarozasa
az 1-4. lépésben alkalmazott megoldasok szerint. Té-
telezzik fel, hogy a vallalkozas tizleti er6sségeit a pia-
ri részesedés, az értékesités nagysaga, s az innovati-
Vitas hatdrozza meg. A sulyok értéke 0.6,0.3 és 0.1. Az
erGsséget mérd skala a kovetkez:

nagyon jo 5
jo 4
elfogadhatd er6sség 3
gyengeség 2
erés gyengeség 1

Az 6sszefoglalé tablazat hiven mutatja az utébbi
szamitds vég- és részeredményeit is.

A villalkozas e szamitas szerint 2.9-es er@sséggel
rendelkezik.
6. lépés: A 3.9-es iparagi vonzer6 és a 2.9-es vallalati
Uzleti er6sségérték birtokaban az adott vallalkozas,
vagy termék bekertlhet a méatrix megfelel§ helyére.



Nyilvan az a kérdés, hogy a pont melyik cselekvési
zénéba esik.
7. lépés: Hasonl6 lépésekkel az alternativak értékelése.
Ezt kovet6en lehetdség van a stratégiai prioritasok fel-
hasznalasaval a megfeleld stratégiai Ut kivalasztasara.
Nem szabad elfeledkezni arrdl, hogy a sulyok és az
ertékelési pontok elkészitése nagyon szubjektiv folya-
mat. Ennek megfelel6en folyamatos ellendrzésik,
karbantartasuk elengedhetetlen feladatot jelent a ter-
vez6k szamaéra.

A Shell-matrix

Az el6z6 portfoli6 modellek az ismertebbek kdzé tar-
toztak, &m érdemes megismerkedni néhany kevésbé
targyalt valtozattal is, amelyek kézul az elsé a Shell
(1975) matrix. Kézéppontjaban két dimenzio, a vallal-
kozas versenyképessége és az agazat profitkilatasai
allnak. Hasonl6éan a GE matrixdahoz, a felosztés itt is
3x3-as. Mindkét modellben a celldk informéaciokat
szolgaltatnak, javaslatokat adnak a vallalkozéas tzleti
egysége vagy terméke szamara. Amennyiben a ter-
mék magas iparagi vonzerejl és nagy uzleti er6sségl
mez6kbe esik, a javasolt utat a ndvekedés céljabol
megvaldsitott beruhazas jelenti.

A Shell-méatrixban szintén tényez6k sora jatszik
szerepet az egyes tengelyek értékének kialakitasaban;
s sajnos ugyanugy, mint a GE-matrix esetében, a dén-
tések szubjektivek, vagyis az egyes elemekben (profit-
kilatasok, versenyképesség) nagyon er@s szerepet jat-
szanak az emociondlis elemek a meghatarozas soran.
Ugyanakkor lehet6séget nyujt arra, hogy a vezetés, a
menedzserek a konkrét helyzet birtokaban hozhassak
meg dontéseiket. Tovabbi gondot jelent a megalkotas
b&séges iddsziikséglete és a menedzsereknek komoly
fejtorést okoz bonyolultsaga.

A Shell-matrix specialis tovabbfejlesztésének fog-
hato fel Abell és Hammond (1979) beruhazasi lehet6-
ség matrixa, amelynek tengelyeit a versenypozicid, il-
letve a piaci vonzer6 alkotja.

A nagy, teljes vonzereji mez6k esetén javasolhato
a beruhazéasi tevékenység fokozasa, am az alacsony
vonzerej( tertleteken inkabb a tdvozas johet sz6ba.

Az Arthur D. Little (ADL) modell

Az 1974-ben Wright altal bemutatott ADL modell
struktdraja lényegében teljesen hasonl6 az el6z6 ese-
tekhez. A két kulcsdimenzié a vallalkozas verseny-
helyzeti pozicioja, illetve az iparag fejlettségi allapo-
ta. A versenypoziciot befolyasolja a vallalat foldrajzi
célrendszere (a meghoditand6 foldrajzi szegmensek
milyensége) éppugy, mint a speciadlis termék-piac

szektor, amelyben az Uzleti egység mikaodik. A ver-
senyhelyzet ebben a modellben nem jellemezhet6
csupdan a piad részesedéssel, de legalabb ennyire fon-
tos szerepet jatszanak mas tényez6k, példaul a tech-
nologia is. Az ADL modellben 6t versenypozidé is-
merhet6 fel:

1. Dominéans helyzet, amely monopol, vagy erds és
szabadalommal védett technoldgiai vezet6 szerep
esetén nagyritkan johet létre. Eredményeként a stra-
tégiai lehet8ségek szama bdséges.

2. Er6s helyzet, amelyben a véllalkozas szabadsagi
foka stratégidgjanak meghatarozasaban nagyon jelent6s
és miikddése sordn a versenytarsak fenyegetései ko-
moly gondot nem jelentenek szamara.

3. Kedvez§ helyzet, amelyben a véllalkozéas jol el-
kalonithet6 szegmensekben mikodik, a cselekvési
valtozatok kozotti dontés szabadsagfoka elfogadhato.
E pozidoju vallalkozasok esetén a megfelel6 er6ssé-
gek lehetdvé teszik egyedi stratégiai utak kidolgoza-
sat, s elérhet6 kozelségbe varazsoljak a piad részese-
dés novelésének lehetbségét.

4. Védhet6 helyzet, amelyben a véllalkozasok
kénnyen sebezhet6k. A nagyobb, erésebb és jobban
tervezd versenytérsak lesépdrhetik a piacrol. A kitoré-
si pontot a spedalizadd, az egy adott kisméret( teri-
letre val6 visszavonulas jelenti. EKkor lehet8ség van a
profitképesség fokozasara, a szlkebb tertleten, de
ugyanugy meglévé lehet8ségek kiaknézasara.

5. Gyenge helyzet, amelyben a vallalkozas teljesit-
ménye csapnival6. Néha a mérete tul nagy, s miko-
dése ugyanakkor nem hatékony, maskor tul kicsi ah-
hoz, hogy allja a versenytarsak piad rohamait.

Nyugodtan bdvithet6 lenne ez a sor az életképes-
ség kategoriaval, mivel ebben az esetben az elfogad-
hatatlan teljesitményt nyujté cég szdmara az egyetlen
lehet6ség a minél gyorsabb és olcsébban végrehajtott
visszavonulas.

A méasodik dimenziét jelentd iparagi fejlettségi al-
lapot, az ADL modell szerint hat a kialakitand6 vallal-
kozéi stratégiara.

F6 szakaszai a kdvetkez6k:

- embrionalis, bevezet§ szakasz;

- novekedési szakasz;

- érettségi szakasz;

- el6regedési, hanyatlé szakasz.

Az ADL-matrixot a 3. tdbla mutatja.

A két kulcsdimenzi6 felhasznaldsa révén meghata-
rozhat6 a véallalkozas szaméara kovethet6 stratégiai utak
sora. Egyes lehet6ségek ndvekedésre, beruhazasokra,
masok szintentartasra, s megint masok visszavonulasra,
a piac elhagyasara biztatnak. Az ADL modell szerint a
hozzaférhetd stratégiak szama véges és hat altalanos
csoportot alkotnak, amelyek a kdvetkezdk:

- piad stratégiak;

- termékstratégiak;



- technoldégiai stratégiak;

- mUkodési stratégiak;

- vezetési stratégiak;

- takarékossagi stratégiak.

Az ADL modell a ritkdan, am jél alkalmazhat6 mo-
dellek sorat gyarapitja és alapvetd mondanivaldja,
hogy a stratégia kialakitasanal a vallalkozas sajatossa-
gaibdl és ne a menedzserek almaibdl induljunk Ki.

Zarsz6

Annak ellenére, hogy a portfoli6 modellek jelentds
utat tettek meg elsé megjelenésik 6ta, egyre er6tel-
jesebben szolal meg a kritikai hang alkalmazasukkal
kapcsolatban. Mar maga Kotier (1988) is figyelmezte-
tett korlataikra, a megalkotasuk soran ohatatlanul
megjelend szubjektivizmus veszélyeire. Ugy vélte,
hogy a hangsulyok kénnyen befolyasolhaték, mas-
részt a kiilonb6z6 Gzleti tertiletek szinergiai problé-
maival e modellek nem foglalkoznak.

Baker (1985) a hetvenes és nyolcvanas évek gazda-
sagi valsagabol, az ottani tapasztalatokbdl szlrte le
kovetkeztetését, amely szerint j6 piaci részesedés( cé-
gek is elbuktak rossz stratégiai dontéseik miatt, mig
érett piacokon dolgozdk kaptak szarnyakat ugyaneb-
ben az id6szakban.

Hasonlé problémakat feszegetett Brownlie (1983)
és McDonald (1990) is. Utoébbi azt is megallapitotta,
hogy a stratégiai tervez6eszkdzdk hasznalata megle-
het6sen szegényes, a modszereket kevesen ismerik,

10 M&M ¢ 2000/4

nem halottak réluk, s nagy érdekl6dést nem is mu-
tatnak irdnyukba. E gondolatmenetet tAmasztotta ala
Reid és Hinckley (1989), valamint McDoll-Kennedy és
munkatarsai (1989) vizsgalata is.

A leggyakrabban megfogalmazott kritikai elemek a
kovetkez6kben foglalhatok 6ssze:

- A portfolié modellek a jelenlegi, a mar meglévé
Uzleti teruleteken alapulnak, s alkalmatlanok Uj
Uzleti tertletek, fejlesztések elemzésére.

- Tulsdgosan novekedés orientaltak, mikézben a
mérsékelt piad ndvekedés Utem teriletek is ki-
tiind lehet6séget kinalnak

- Megalkotasuk bonyolult és id&igényes.

Minden kritika ellenére a portfolié modellek hivei-
nek szama nagy, s 6k jol tudjak, hogy szamos modell
egyuttes alkalmazéasa jelent6sen megkénnyitheti a
menedzserek dontéshozatalat. Hasznélatukkal javul-
hat a stratégiakészités, az er6forrasok allokéacioja,, az
ellen6rzés, s lehet6séget adnak az adaptiv tervezés
megteremtésére is.

ot alon

Jozsa TL: Marketing, VEK, 2000
Jozsa L.. Marketingstratégia
(Varhatd megjelenés 2000 masodik fele)
A szerzf
a Veszprémi Egyetem
Kozgazdasagtani Intézetének
igazgatdja



PISKO TIISTVAN

Marketing-megvalositas

még mindig a gyenge -pont? -

A marketing-koncepciokroél, a sikerstratégiak keresésé-
rél évtizedek oOta gazdag szakirodalommal rendelke-
zunk, szdmtalan elemz6 tanulméany, modszertani szak-
kdnyv sziletett, ezek tébbsége empirikus tapasztalatok-
ra, kutatasokra is épult. A legjobb elgondolasok, straté-
giai tervek esetében is ugyanakkor rendszeresen talal-
kozunk a megvalésitas, a marketing realizalasanak ne-
hézségeivel. Egyre gyakrabban allapithaté meg, hogy
eredményes, koriltekint6 elemz6, tervezd munkara épi-
16en sem érvényesiil a kell6 kdvetkezetesség a megvalé-
sitasban.

Levitt-t6l Kotlerig szamos szerz6 utalt arra az elmult
évtizedekben, hogy a marketinggel kapcsolatos félre-
értésekrél még mindig nem félésleges beszélni a fej-
lett piacgazdasagokban sem. Nem volt véletlen, hogy
Kotier negyedszazados szakmai tapasztalat utan is
azt irta, hogy ,,mar huszondot éve beszélink a marke-
tingrél, de csak néhany cég muaveli igazan." Ha figye-
lembe vesszik, hogy Magyarorszdgon joval rovidebb
ideje gondolkodunk a piacgazdasagrol, egyaltalan
nem véletlen, hogy szdmos alapkérdésben is van tisz-
tadzni valo.

A business to business vallalkozasok - melyek e
cikk targyat képezik - piaci sikerében, illetve gyako-
ri sikertelenségében egyre in-
kabb a marketinggel kapcsola-
tos megvalositasi  problémak
jatszanak szerepet, melyek
egyrészt a konkrét koncepcidk,
stratégiak véghezvitelében il-
letve a marketing alapvetd,
vallalakozason beluli illeszke-
désének tertletén jelennek
meg. A szakirodalomban csak
kevésbé korbejart a marke-
ting-illeszkedéssel, mint a sike-
res megvalositas feltételével
kapcsolatos problémakor, csak
kevés szakmai kapaszkodoét ta-
lalnak a gyakorlati életben te-
vékenykedék.
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A szakirodalomban csak kevésbé
korbejart a marketing-illeszkedéssel,
mint a sikeres megvaldsitas
feltételével kapcsolatos
problémakor, csak kevés szakmai
kapaszkodot talalnak a gyakorlati

életben tevékenykeddk.
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Rutin helyett tudatos piac- és vevéorientaciot

Még mind a mai napig a ,,bels6 marketingben" nem
sikerilt minden kérdést megoldani, olyan marketing-
realizalasi modellt alkotni, mely megfelel6 kiindulast
képezne a marketing vallalaton belili helyének, meg-
kozelitési moédjanak, maédszerei elfogadottsaganak és
hatékonysaganak noévelésével kapcsolatban. Az el-
mult évek szakirodalmi és tanacsaddi tapasztalatai
alapjan megprobalom azon tényez6k csokorba gy(j-
tését, modellbe rendezését, melyek a sikeres marke-
ting-realizalas feltételeit képezik egy vallalkozasnal.

A business to business piacok terén, ahol szerveze-
tek véasarolnak, ahol sok esetben nem anonim piacra
torténik az értékesités, ahol hosszu tavu és gyakorta
kozvetlen kapcsolat jellemzi az eladé-vevé egyittm-
kodését, ahol tébbnyire ,,személyre" sz6léan készul-
nek a termékek, a vev6k konkrét elvarasainak megfe-
leléen, Ggy gondolhatjuk, hogy az eladdk ,,természet-
t6l fogva" vevd- és piacorientaltak, s nemigen van re-
levancidja a marketing-implementéalasi, illeszkedési
problémanak.

Ugyanakkor a véallalati gyakorlat, az empirikus ku-
tatasok azt er@sitik meg, hogy gondok vannak a stra-
tégiai szemlélettel, a vevborien-
tacioval, a marketing realizala-
saval. ,

Szadmos tanicsaddi munka is
megerdsitette azt a tapasztala-
tot, melynek lényege, hogy a
kozvetlen vevBkapcsolat, a sze-
repl6k jelentfs részének is-
mertsége, a kontaktusok meg-
léte nem a marketingszemlélet
és gyakorlat er6sddését, hanem
annak elhanyagolasat jelenti.
Ez a ,,rutin" megjelenik az érté-
kesitésben, ahol tovabbra is ,,ér-
tékesitési el6add" szemlélet jel-
lemz6, azaz els6sorban a beér-
kezd megrendelések operativ



lebonyolitasara koncentralnak a munkatarsak. Az tiz-
letek el6készitése, megszerzése - nem csupan a kis- és
kdzépvallalkozdsoknal - gyakorta csupan a tulajdo-
nos, szakmai vezetd aktivitasatél figg, s ezen szeme-
lyek képességeire, tapasztalataira, megbizhatdsagara
épit.

Egy németorszagi - 270 cégre kiterjed6 - kutatas
(Backhaus/Schwarz/Schluter 1994) szerint a beruhaza-
si javak piacan tevékenykedd cégek tobb mint 50%-a
nem avagy alig tekinthet6 piacorientaltnak, melynek
f6 indokait els6sorban a marketing-megvalositas
gyengeségeiben talaltak meg:

A marketing-illeszkedés, gyakorlat gyengeségei az
~ipari" vallalatoknal a kutatas szerint az aldbbiakra
vezethet6ek vissza:

- A cégek vezetése er@teljesen technolégia-orien-
talt, e vallalati kultira dominal, ahol els6sorban a
muszaki paraméterek, a szadmszer(ien mérhet6
teljesitmények értékel6dnek fel. Nagy szerepe
van ezen értékrend kialakulasaban, erésségében
annak, hogy a vallalkozasokat tébbnyire mdsza-
ki végzettségliek vezetik.

- A cégek kevésbé tamaszkodnak rendszeresen fel-
dolgozott, értékelt piad adatokra, elhanyagoljak a
piackutatast, sokszor megalapozatlanul bizva a
sajat és munkatarsaik gyakorlati tapasztalataban.

- A marketing, mint funkdonalis egység, s munka-
tarsai nem birnak kell6 szakmai elismertséggel,
hiszen az altaluk végzett tevékenységet leegy-
szerUsitik a reklam, piackutatas és PR aspektusai-
ra, s nem hasznaljdk tudatosan, rendszeresen
munkajuk eredményeit, sét csupan a befolyaso-
lasi technikak alkalmazasa, ismerete révén kiala-
kitott vallalati megitélésben gyakorta negativ
imazs is rogzul a szakmaterilettel szemben.

- Nem ritka, hogy a nem piac- és versenyképes
termékek eladhatatlansagat a marketing, az érté-
kesités terén tevékenykeddknek rojak fel, ahe-
lyett, hogy a fejlesztési, termelési feltételeket val-
toztatnak meg.

Az elmult évtizedben szak-
mai és gyakorlati kodrékben
ugyanakkor egyre er6s6dott a
marketing funkddkon atnyulo,
»0sszvalalati" jellegének elis-
merése, az ebbdl nyerhet6 koz-
vetlen el6ny6k tudatosulasa.
Az emlitett németorszagi kuta-
tas is egyértelmien kimutatta
azt az osszefliggést, hogy a pi-
acorientalt, aktiv marketing-
szemléletet és tevékenységet
felmutaté cégek atlagon felul
névekednek és termelnek nye-
reséget
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Szamos tanacsadoi munka is
megerbsitette azt a tapasztalatot,
melynek lényege, hogy a kdzvetlen
vevBkapcsolat, a szerepl6k jelent8s
részének ismertsége, a kontaktusok
megléte nem a marketingszemlélet
és gyakorlat er6sodését, hanem

annak elhanyagolasat jelenti.

avagy Siarsya

Nem kell nagy bélcsnek lenni, hogy megallapitsuk: a si-
ker tehat a j0 piad stratégia és a megval0dsitas min6ségé-
nek egyuttes kritériumatol fiigg. Azaz a hiba lehet a reali-
zalas targyaban, illetve annak megvaldsitasi modjaban.

Ezen 0Osszefliggés érzékeltetésére egy egyszer(
matrix szolgalhat. (1. tabla)

A koncepdd, a stratégia hibai els6sorban abban tel-
het6ek fel, hogy

- nem konformak a torekvések, a kit(izott célok az
er6forrasokkal,

- nem képes rugalmasan alkalmazkodni a valtozé
kornyezeti, keretfeltételekhez,

- nem teljes korl, nem ad valaszt mindenegyes
stratégiai dimenziora,

- nem hasznalja ki a véallalkozas szamara kinalko-
z6 lehet8ségeket.

A megvaldsitas, végrehajtas terén jellemz6 hiba-

ként jelentkezik:

- nem kovetkezetes a munka,

- rossz feladat- és felel6sségmeghatarozas,

- ,menekilés a felel6sség eldl”,

- végrehajtasi - szervezeti, anyagi, személyi stb.
feltételek nem kell6 hozz4-
rendelése a feladathoz,

hogy csak a néhany legfonto-
sabbat emeljuk ki a kés6bbiek-
ben érintendd 06sszefiiggések
kozal.

A megvalo6sitds, mint folya-
mat magaban foglalja a straté-
gia lebontasat konkrét intézke-
désekre, akdodkra illetve azok
megvaldsitasat az elérend6 cél
realizaldsa érdekében.

A koncepdét, stratégiat te-
kinthetjiuk a megvaldsitas tar-
gyanak, mely ezaltal alapvet6-



en meghatdrozza a tényleges megvalositasi folyama-
tot Az 1. tdbla jol jelzi a problémakdr kettGsségét,
0sszekapcsoltsagat.

A siteres marteting-reafaélés intsgréSt modellje

A marketing-realizalds modellje (1. abra) igyekszik a stati-
kus és dinamikus elemeket egyarant értelmezni, bemutat-
ni A javasolt integralt megkozelités jol érzékelteti, hogy
nem elégséges egyediull a menedzsment rendszerében, a
véllalati kultara terén meglépni a szilkséges valtozasokat,
bar az e szinten val6 elfogadottsag elengedhetetlen.

1. abra
A marketing-realizalas integralt modellje
(Backhaus-Hilker 1995. alapjan)

A modell a realizélasi szintek statikus kezelése mel-
lett egyesiti a folyamat-megkdzelitést, s a kulcsproblé-
maként definialt viselkedés- és magatartasorientalt di-
menzidkat Ez a hAromdimenzids modell alkalmas arra,
hogy mint durva sz(ir6 mikod-
jon egy konkrét, véllalati, piad
szituado kezelésében, természe-
tesen a mindenkori spedalis fel-
tételek figyelembe vételével.

A modell kiindulé kerete le-
het a marketing-realizalasi gya-
korlat paradigmai lerakasanak,
egy altalanosan elfogadhaté
megkozelités kidolgozasanak.

A realizdlds mindig emberi
cselekvés. Az emberi viselkedés
a képességek és a készségek
(tudni) altal meghatarozott, va-
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A haromdimenziés modell alkalmas
arra, hogy mint durva szuré
mikodjon egy konkrét, vallalati,
piaci szituaci6 kezelésében,
természetesen a mindenkori
specialis feltételek figyelembe

vételével.

lamint a cselekvési motivadok altal leirt (akarni) fo-
lyamat. Elengedhetetlen, hogy a cselekvési célok
mindezek el6tt ismertek, tudatosak legyenek (ismer-
ni, megérteni), kilénben allandésulnak a realizalasi
problémaék, fesziltségek.

A marketing-realizalas szintjei k6zott megkulon-
boztetiink struktura- és viselkedésorientalt szinteket.
(Hilker 1993. 52. old.) A menedzsment rendszerek,
mint ,,kemény oldal" (pl. szervezeti struktura, ellenér-
zési- és tervezési rendszer) a struktdra-orientalt szint-
hez tartoznak A ,,puha oldal" négy szervezeti visel-
kedési szintet foglal magéaba, ugymint koérnyezeti,
Osszvallalati, csoport és egyéni szintet. Ezen megko-
zelitésekbdl vezethet6ek le a marketing megvaldsita-
sahoz alkalmas konkrét marketingeszkdzok

9 Vallalat és kdrnyezete (piaci stratégia) szint

A piad stratégiak, melyek a vallalat kérnyezetéhez
valé viszonyét alakitjak, a marketing-implementado
kialakitasanal er6sen figyelembe veendéek, hiszen el-
térd stratégiak eltér6 megval6sitasi potendalt igényel-
nek A piad stratégiai alapdontések a marketing-reali-
zalas szamara mas felépitést, magatartast igényelnek,
pl. més egy differendald, mint egy koéltségminimali-
zalo stratégia kovetkezménye. Az altalanos marke-
ting-realizalasi feltételeknek alkalmasnak kell lenniik
barmely stratégiai tipus esetében.

® Osszvallalati (vallalati kultira) szint

A marketing szamara els6sorban a piacorientalt valla-
lati kultara kialakitasa bir jelent6séggel. Els6 Iépésben
a jelenlegi allapot, gyakorlat felmérésébdl kiindulva
kell meghatarozni, kialakitani a kivanatos vallalati
kultdréat. A piacorientalt vallalati kultara vallalatsped-
fikus lehet, de az empirikus kutatasok is megmutat-
tdk, hogy kozds jellemzéként

-) minden vallalati cselekvésben a vev6k sziikségle-

teire irAnyuld orientado,

- a munkatars-orientaltsag,

- arelative nytiit, vallalaton beltli kommunikado,

- s az innovaddorientaltsag

jelenik meg.

0 Csoportszint (funkcionalis te-
rileteken atnyulé egyuttm-
kodés)

Minden vallalatnal kialakultak -

kisebb nagyobb mértékben - el-

térd szubkultarak, melyek nega-
tivan hatnak az dsszetartozés-ér-
zés er6sodésére, s a funkdonalis
tertletek - szamos konfliktussal
jaro - egoizmusat er6ésitik. Koz-
ponti probléma a funkdok ko-
zotti marketingkoordinado te-
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rén a kommunikéacié gyakorlata. Az elmult évtized ku-
tatasaira épuléen a szakirodalomban egyre n6 az elfo-
gadottsaga pl az (ri. ,,integralt koordinaciés koncepcio-
nak" (programok, tervek, struktarak stb.). J6 példa erre
a ,,Cross-Functional-¥isiis"-koncepdo, ahol a kommu-
nikaciés deficitet azaltal prébaljdk meg cstkkenteni,
hogy a kilénb6z6 funkcionalis egységek munkatarsai
kozosen apoljak a vev6kapcsolatokat. A 2. abra egy
4450 észak-eurdpai és amerikai menedzser megkérde-
zésére alapuléan mutatja az egyes koordinacios eszko-
z6k alkalmazhat6sagéat, hatékonysagat.

A vallalatokon beltil ezen formak altal is kialakul-
hat az a bels6 ,,informalis hal6zat", mely lehet6vé te-
szi a marketing-munkatarsak szakmai ismereteinek
jobb kihasznalasat, a vallalaton beltli, kompetencia és
megbizhat6sag terén torténdé jobb pozicionalasat.

© Egyéni szint (munkatarsi képességek és magatartas)

Mindig is a vallalat egyes munkatarsainak viselkedése ké-
pezi a szervezeti magatartas bazisat Az elemzések alapjan
vilagossa kell valnia, hogy mely képességek és készségek
képezik az egyéni piacorientaltsdgot Persze a kiilonbdz6
kovetelmények, hatterek, személyiségstruktirdk nem
minden munkatars szamara ugyanazon készségeket, ma-
gatartast teszik szikségessé, hanem egyes munkatarsi
csoportok szamara eltérd elvarasok fogalmazhatdéak meg
(bels6 szegmentalas szikséges).

Természetesen meghatarozé a marketingvezet6k pi-
acorientaltsaga (értékesitési vezet6, termékmenedzser,
vevémenedzser stb.) Az ipari marketingben ugyanak-
kor nagyon fontos a nem marketing-specialistak piac-
orientaltsaga is, pl. fejlesztémérnok, szereld, technikus
stb., mint ,,masodallasu-marketingesek" szukségesek,
akik szdmos piacvonatkozasu feladatot l1atnak el példa-
ul a komparativ versenyel6nyo6k kialakitasa, realizalasa
vonatkozésaban. Kuléndsen fontos itt a munkatérsak -
piacorientalt képességek vonatkozédsaban torténé - to-
vabbképzése, informéacidkkal térténd ellatasa.

A szakirodalomban kiemelten javasolt a munkatarsi
szegmensek kiilénb6z§ kritériumok alapjan torténd kiala-
kitdsa, p| befolyas a KVE-re, funkcionalis tertlethez val6
tartozés, hierardhiabeli hely, marketinget6képzettség stb.

A viselkedésorientalt szintek kiegészitéseként kell
sz6lnunk a marketing-realizalas strukturdlis oldalardl, a
kulonboz6 vezetési rendszerekrél. E teriileten részben
vagy egészben sztenderdizalt szabalyozasokat, folya-
matokat taldlunk, melyek tébbek kdzott rutinfeladatok
allitasaval kénnyitik meg a mikédést A marketing-ori-
entacié szempontjabol szdmunkra a - szakirodalomban
oly sokat elemzett és bemutatott - szervezeti-, tervezé-
si-, ellen6rzési-, 6sztonzési és informacios rendszerek-
nek van Memelt jelentéségiik. Ezek a rendszerek a
marketing-realizalas szempontjabdl a stabilitasuk, stabil
hatasrendszerik révén kompenzalni tudjak a kdrnye-
zeti hatdsokat, az egyéni szintre vonatkoz6 piacorienta-

14 M&M ¢ 200074

A vazolt modell Merne! azokat a vallalaton beliili piac-
orientaciét meghatarozo elemeket, melyek Hjdélik a mar-

; keting helyét és lehet8ségeit a cégnél A marketinget sike-

resen mUvelni kivanok érdeke, hogy mindezen terulete-
ken ,,résen legyenek", Ugy igyekezzenek alakitani a felté-
teleket, lehet6ségeket, Ggy kezdeményezzenek és befo-
lyasoljanak véllalaton beltl folyamatokat, hogy sajat te-
vékenységuk sikeréi segitsék, lehetévé tegyék
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BITTNER PETER

Testet Oltott tudas,
avagy K+F és a marketing

Az elmult években nyilvanvaléva valt, hogy azok a
munkaszervezetek, melyek megfelel6 hangsulyt tudnak
fektetni az innovacidra, a kutatas-fejlesztésre, mint a
vallalati stratégia fontos alkotoira, versenyel6nyre
tesznek szert. Eppen ezért nélkiildzhetetlen minden mun-
kaszervezet szamara a megfelel6 innovacioés stratégia
kialakitasa.

A dolgozat tobb oldalrdl igyekszik bemutatni a fejlesz-
tésjelent&ségét és dsszetettségét. Kilonb6z6 vizsgalato-
kat végeztem a termék, a technoldgia és a szervezeti in-
novacio teriletén, valamint az innovéaciot tadmogatd
huménpolitikdban. A vizsgalatok alapjan arra a kdvet-
keztetésre jutottam, hogy a multinacionalis cég ma-
gyarorszagigyors ndvekedésére nincs megfelel6en felké-
szllve a kornyezet, a magyar ,,sziliciumvoélgy", nem all
rendelkezésre megfelel§ szamu és min6ségld munkaerd,
ami alacsonyabb kihozatalt és magasabb selejtet ered-
ményez, mint amennyi elfogadhato.

E vizsgalatok részleteirdl adok szamot, bemutatva a cég
mintaszer(ifejlesztési programjat és innovacids straté-
giajat.

Az ionovacio jelentésége

A tudomaéany fejlédése az innovacid alapvetd forrasa.
Az egyre gyorsuldé tudomanyos-miszaki haladas
olyan jelenség, amely hatdsa al6l ma mér egyetlen or-
szag sem vonhatja ki magéat. A tudomanyos haladés
nemcsak a mennyiségi gyarapodast foglalja magaban,
hanem szdmos min@ségi valtozast is eredményez. [2]

A 70-es évek elején kibontakozé hazai innovacios
kutatdsok mindenekel6tt a fogalmi elhatarolasokban
és a rendszerelméletlii megkozelitésmodban hoztak
el6relépést.

Bucsy L&szl6 megfogalmazésa szerint: innovéacio-
nak nevezhetjik az Uj technikak, iranyitasi modok,
piacok, nyersanyagok, termékek (gyartmanyok), ter-
melésszervezési megoldasok és az addigi ember-gép
kapcsolatok mellett az ember-ember egymasra haté-
sanak kifejezését, és a visszacsatolas eredményeinek
értékelését egyarant.

Vecsey Janos szerint ,,Az innovaci6 az Uj termékek,
technika, technolégia és az ezekkel kapcsolatos isme-
retek létrejottének és bevezetésének a folyamata, be-
leértve az ezeket megalapozd, illetve a realizalasuk-
hoz nélkuldzhetetlen szervezeti és gazdalkodasi (igy
tobbek k6zott tzletpolitikai) valtozasokat is.

Ez a definicié keretet ad a

- marketingtevékenység,

- kutatas-fejlesztés-bevezetés,

- beszerzés,

- termelés és

- értékesités

innovacioés elemeinek egybehangolt fejlesztéséhez.
Az innovacios korfolyamat tényez6i tehat at-atszévik
maganak az arutermel6 koérfolyamatnak valamennyi
szakaszat. [3]

Az innovacié fogalma és tartalma

Az innovéacionak szdmtalan definicidja létezik. A [4]
szerint az innovacio a fogyasztéi igények kielégitésé-
nek 0j, a korabbinal magasabb mindségli madja.

Egy masik meghatarozds mar bévebben fejti ki az
innovéacio tartalmat. ,,Onerébél valo megujulas, meg-
Ujulési készség."

Tagabb értelemben: Uj gazdasagi koncepcio, gazdal-
kodéasi forma, modszer, eljaras megvaldsitasa a terme-
lIésben, szervezésben, piackutatasban. Az 0j technika-
szervezeési stb. modszer, felfedezését6l annak megvalo-
sulaséig terjed6 folyamat Sz(ikebb értelemben a ter-
melési folyamat valamely elemeinek mingségi valto-
zast, ugrasszerl fejlédést kivaltd jelentés megujitasa.
Nemcsak a modellek és a gyartmanyok, de a termelési
eljarasok jelentés megujitasanak is a folyamata. Az in-
novécio kiterjedhet a fejlédés (technikai fejlédés) vala-
mennyi bels6 mozzanatdra: a munkaeszkdzre, az
anyagra, a technoldgiai folyamatra, a termékre, a ter-
melés szervezetére, lényegéhez tartozik az Uj tudoma-
nyos eredmények alkalmazasa ezeken a tertleteken.

Az innovacio6 akkor valosulhat meg a gazdasagban,
ha a termelés tényezdi érettek arra, hogy az Ujitast be-
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fogadjak, teret engednek érve-
nyesiuléséhez, vagy azzal 6ssz-
hangban fejl6dnek Az innova-
ci6 magaban hordozza azt a
tényt, hogy a fogyasztoknak az
eddigieknél nagyobb értéket
adunk &t

Annak érdekében, hogy eze-
ket a megkozelitéseket atfogjuk,
az innovaciot olyan folyamat-
ként definialjuk, amely folya-
mat egy Uj termék, eljaras fej-
lesztését, létrehozasat, bevezeté-
sét, alkalmazasat és elterjeszté-
sét foglalja magaban. A vallala-
tok célja a profitszerzés mellett
a fogyasztdi igények maximalis
kielégitése. A fogyasztOi igé-
nyek folyamatosan valtoznak,
igy a vallalatoknak alkalmaz-
kodniuk kell ezekhez a valtoza-
sokhoz, és olyan termékeket,
szolgaltatasokat kell kinalniuk,

99

Az innovacio kiterjedhet a fejl6dés
(technikai fejlédés) valamennyi
bels6 mozzanatara;

a munkaeszkdzre, az anyagra,

a technolégiai folyamatra,

a termékre, a termelés
szervezetére, lényegéhez tartozik
az Uj tudomanyos eredmények
alkalmazasa ezeken a teriileteken.
.

Minden valtoztatas rendszerint
kisebb-nagyobb ellenallasba
utkdzik, hiszen a szervezet tagjai
ragaszkodnak a megszokotthoz
és félnek a valtozastol.

Az innovacioéval kapcsolatos fontos

szervezeti tényez6 a szervezeti

nek a valtozastdl. Az innovéacié-
val kapcsolatos fontos szerve-
zeti tényezd a szervezeti ellen-
allas. A vezetésre fontos szerep
harul, hiszen tudnia kell kezel-
ni az ellenéllast, az alkalmazot-
takat meg kell gy6zni a valto-
zas szlukségességérdl, és le kell
vezetni félelmuket. [4]

Az innovacio konkrét megje-
lenése nagyban figg a vallalat
életkoratol, térténetétdl, a gyar-
tott termékektél és a vallalatra
jellemzé kultdratdl. Az innova-
ci0s stratégianak eltér6 jellem-
z6i vannak attél fuggben is,
hogy az innovéaci6 a vallalat
mely életciklusdban térténik.

A munkaszervezeteknek ne-
héz felismernitk az innovacié
szikségességét. Nehezen jon-
nek az 0j otletek, és ha vannak
is ilyen otletek, nehéz azok el-

melyek hatékonyabban kielégi- ellenalias. fogadtatasa. A megszokas meg-
tik a fogyasztoi igényeket, mint neheziti az innovaciés otletek
a konkurens termékek. 99 létrejottét, elfogadésat és meg-

Az innovacié egyik legfébb
Osszetevlje az ujdonsdg. Nem
mindegy azonban, hogy milyen Ujdonsagot tekin-
tunk innovéaciénak. Porter(1986) szerint az innovacio
kis lIépéseken keresztlil megvaldsuld, egymassal 6ssz-
hangba l1évé folyamatos fejlesztési akcidk sorozata.
Kotier (1991) szerint azonban csak akkor beszélhe-
tink innovaciorol, ha stratégiai tjdonsagrél van szo,
tehat ha kuldnleges jelent6ségl, a véllalat és a piac
szdmara magas ujdonsagértékd termék, technolégia
vagy szervezeti megoldas kertl bemutatasra. Ha job-
ban belegondolunk, mindkét meghatarozas helyes és
mindkét tipusu innovacio jelen van a vallalatoknal.

A folyamatos megujulds fontos része a versenyké-
pességnek, ugyanakkor érdemes kiemelt figyelmet
forditani a kuloénleges jelentéségl ujdonsagokra. [5]

A vallalati szervezet és az innovacio

Az innovaciora valo készség és képesség nélkiilozhetet-
len feltétele a megfeleld szervezeti felépités. A nagyobb
munkaszervezeteknél, kilondsen a versenyképes fej-
letteknél kulon részleg foglalkozik a fejlesztéssel. Egy
stratégia, egy projekt megvalésitasa rugalmas szerveze-
ti megoldasok alkalmazasat teszi sziikségessé. [6]
Minden Uj bevezetése, minden valtoztatas rend-
szerint kisebb-nagyobb ellenallasba Gtkozik, hiszen a
szervezet tagjai ragaszkodnak a megszokotthoz és fél-
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valositasat [7]

Az Ujonnan létrejott vallala-
tok helyzete még nehezebb, hiszen nem rendelkez-
nek mindazon ismeretekkel és el6nydkkel, melyekkel
egy évek 6ta mGikodé vallalat. A vallalatok jelent6s reé-
sze az életgdrbe kezdeti szakaszdban tonkremegy,
melynek szamos oka lehet, pl.: a tapasztalat hianya, a
meggondolatlansag és a felel6tlenség stb. Kell§ 6n-
uralmat kell tandsitaniuk, mikor szamos lehet6séggel
talaljdk magukat szemben, amire az indulé vallalatok
jelentds része nem képes, és ebbe bukik bele.

Az innovécio erBsen komyezetfiigg6. A vallalat
klls6- és bels6 érintettjei nagyban meghatarozzak az
innovacio irdnyat, folyamatat, menetét. A kils6 érin-
tettek kozul a legjelentésebbek a fogyasztok, a ver-
senytarsak, a beszallitok és az alam. [4]

Az innovacio folyamata

Az innovaciés folyamat az innovacioval 6sszefligg6
véllalati tevékenységek logikai rendje, a lehet6ségek
feltardsatdl a piaci bevezetésig." [4]

Az innovacios folyamat, mint rendszer, egy el6re el-
képzelt és meghatarozott, vagy maodositott koncepcio
alapjan m@kodik Az 50-es években valt népszer(ivé az
ugynevezett innovacios lanckoncepcio (1. dbra), amely
szerint az innovacio alapkutatéssal kezdédik és az érté-
kesitéssel, illetve termékhasznositassal fejez6dik be.



Az innovécids lancmodell egyszer(l és kénnyen ért-
hetd, nagy hibaja azonban, hogy figyelmen kivil hagy-

ja az elemek kozotti komplex
kapcsolatokat, a visszacsatolaso-
kat, nem szamol a kulsé feltéte-
lekkel. Az innovaciés folyamat-
ban szdmos véletlen elem talal-
hat6é, ez azonban nem valtoztat
azon a tényen, hogy az innova-
ci0s stratégia egy tudatosan
megszervezett folyamat, mely
nagy pontossagot, szervezést
igényel, és a kielégitetlen keres-
let, igény vagy még felhaszna-
latlan technikai lehet6ségek azo-
nositasadval kezdddik. Az ezek
ko6zott megh(zodo fesziltség
felolddsara otletek szuletnek.
Ezeket az otleteket megvizsgal-
jak megvalosithatésagi  szem-
pontbdl, 6sszegydijtik a szliksé-
ges informéacidkat és ezekre ta-
maszkodva adaptalhatd megol-
dast dolgoznak ki. El6fordulhat,
hogy nem talalnak megoldast.
llyenkor barmilyen nehéz is, tu-
domasul kell venni, hogy az in-
novaciéo kudarcba fulladt, és a
tovabbi koltségek elkerilése vé-
gett fel kell hagyni a prébéalgaté-
sokkal. [8]

Az innovacio tehat nem csak
folyamat, hanem kreativ tevé-
kenység is, ahol kiemelked6en

fontos szerepet kap az emberi alkototevékenység és

tudas. [3]

A folyamat tovabbi jellemz6i:

- dinamikus,
- komplex,
- kockazatos,

- nehezen tervezhet6, mérhet6 és csoportosithato,
- ellenallast valt ki.

A muaszaki fejlesztés szintjei, makro szintli elemek

Az allam nagy hatassal van a munkaszervezetek in-
novacios politikajara, legyen szé akarmilyen liberalis
allamrol is, mert az allam gazdasagpolitikaja nagyban
meghatdrozza a vallalatok lehet6ségeit, torekvéseit.
Szerepe azért jelent8s, mert nagy befolyasa van, nagy
0sszegekkel rendelkezik, igy képes a nagyobb kocka-
zatvallalasra. A fejlett orszagokban mar létezik egy
ugynevezett innovéciot tamogaté &llami politika,
mely kiilonb6z6 moédon segiti az allami- és a magéan-

szektort. [9]

99

Kell6 6nuralmat kell tanusitaniuk,
mikor szamos lehet6séssel talaljak
magukat szemben, amire az indulé

vallalatok jelent6s része nem
képes, és ebbe bukik bele.
L4
El6fordulhat, hogy nem talalnak
megoldast. llyenkor barmilyen
nehéz is, tudomasul kell venni,
hogy az innovacié kudarcba
fulladt, és a tovabbi koltségek
elkeriilése végett fel kell hagyni
a prébalgatasokkal.
L4
Adottsagaink nagyobb részben
alatta maradnak az eurépai
atlagnak. El6nyeink kozul
kiemelked6 jelentséget kell
tulajdonitani az emberi tudasnak,
képességeknek és a felhalmozott

ismereteknek.

99

A muszaki fejlesztésnek az orszag modernizacioja-

ban meglévd donté szerepe mi-
att elengedhetetlen a mdszaki,
technoldgiai meguajulas allami,
korméanyzati 6szténzésének az
erdsitése. [10]

Adottsagaink néhany vonat-
kozasban egyértelmiien kedve-
z6nek tekinthet6k (pl. a term6-
talaj, a geopolitikai elhelyezke-
dés, éghajlati viszonyok stb.),
nagyobb részben azonban alat-
ta maradnak az eurépai atlag-
nak. EI6nyeink kézul kiemelke-
dd jelentdséget kell tulajdonita-
ni az emberi tudasnak, képes-
ségeknek és a felhalmozott is-
mereteknek [11]

A human er6forras fejleszté-
sében, a benne rejlé lehetdsé-
gek kiaknazasaban meghatéaro-
z6 szerepe van a képzésnek,
valamint megalapoz6 szerepe
van a kutatasi-fejlesztési tevé-
kenységnek A mdszaki fejl6-
dés jelenlegi robbanéasszer( fo-
lyamatabdl val6 kimaradas ese-
tén a magyar gazdasag elveszti
a lépéstartashoz nélkildzhetet-
len adaptacids képességét.

Magyarorszagon az elmalt
évtized egyre sulyosabba valo
gazdasagi valsaganak hatasara
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a gazdalkodo szervezetek tébbsége passziv alkalmaz-
kodasi stratégia kovetésére kényszerilt. Ezt a tulaj-
don egy részének felélése, a termeléskorlatozas, a be-
ruhazasok és a felujitasi tevékenység sziineteltetése, a
K+F-re, az innovaciora forditott kiadasok csokkenése
jellemezte. A profitorientalt szervezet K+F szerzédé-
ses megrendeléseinek és az allami (koltségvetési) hoz-
zajarulasoknak a csokkenése miatt a tudasbazis (egye-
tem és akadémiai kutatohelyek, de féleg az 4gazati
K+F hal6zat) erdzidja jelentds. [12]

A magyar kutatas és fejlesztés nemzetk6zi kapcso-
lati rendszere az elmult 5 évben igen dinamikusan
fejlédott. [11]

Magyarorszag nemzetkozi vonzerejének, EU-csat-
lakozdsanak és maig meg6rzott regionalis vezetd sze-
repének egyik alapvet6 pillére a meglévé tudasbazis
és a mUszaki kultdra szinvonala. A vilagban varhato-
an a kozeljovbben tovabb erésddik a technoldgiai fej-
lettségnek, mint gazdasagi versenytényez6nek a sze-
repe. Ezzel szoros 6sszefiiggésben felértékel6dnek az
olyan termelési tényez6k, mint az emberi tudas és a
szakmai képzettség.

A magyar gazdasagban varhatéan jelent6s sze-
rephez jutnak a kulféldi tulajdonu, vagy résztulaj-
donu vallalatok (kulénos figyelmet érdemelnek a
multi- és transznacionalis cégek), a kis- és kozép-
véallalkozasok, amelyek szervesen illeszkednek a
nemzetk6zi munkamegosztasba, jelentfs beszalli-
toi hatteret képezve a hazai és kulfoldi nagyvalla-
latoknak, illetve rugalmas specializacié révén javit-
va piaci pozicidikat. [6]

A miszaki fejlesztésnek ma &ltaldnossidgban két
célja van:

- az orszagban létrehozott

termékek és szolgaltatasok 33

nemzetk6zi versenyképes-
ségének fenntartasa és ja-
vitasa,

- a tarsadalom életmindsé-
gének (egészséges kornye-
zet, egészségvédelem, mun-
kahelyek biztositasa stb.)
javitasa.

Magyarorszagon a mdszaki

Magyarorszag nemzetkdzi
vonzerejének, EU-csatlakozasanak
és maig megdrzott regionalis
vezetd szerepének egyik alapvetf
pillére a meglévé tudasbazis

és a miszaki kultira szinvonala.

lesztést, valamint a torekvést eredeti eredmények lét-
rehozasara. [11]

Ehhez nélkllézhetetlen a gazdalkodd szervezetek
miszaki fejlesztési és innovacids tevékenységének
serkentése, Uj, az innovaciok alapjaul szolgalé m(isza-
ki eredmények szlletésének és elterjedésének 6szton-
zése. Egyre nagyobb hangsuly helyez6dik a gazdal-
kodo szervezetek és a tudésbazis ,,f6hivatasu" intéz-
ményei (kutatdintézetek, fels6oktatdsi intézmények
stb.) kozotti kapcsolatok er@sitésére, valamint a m(-
szaki innovacio tarsadalmi, gazdasagi szerepének szé-

leskorl tudatositasara és er@sitésére. [11]

A mikro szintl elemek, stratégia és politika

A vallalati szinten felismert piad igények Kielégitése
torténhet a véllalaton belldli K+F tevékenységek
eredményei alapjan, vagy véllalaton kivili kutatasi
eredmények felhasznalasaval. [3]

A stratégia célja a tarsadalmi szempontbdl legel6-
nytsebb mdszaki és gazdasagi fejlesztések feltételei-
nek a megteremtése, ezért talan egyik funkdonalis te-
rtletnek sincs olyan szoros kapcsolata a vallalat egé-
szének stratégiajaval, mint az innovadoés stratégia-
nak, hiszen az innovado fejezi ki egyrészt a véllalat
jov6orientaltsdgat, mésrészt az innovado szamos Vval-
tozast, valtoztatast von maga utan, igy a vallalat szin-
te minden tertletét érinti. [13]

Az innovado, sajatossagaibdl adodoan, nehezen
tervezhetd folyamat. Eppen ezért a stratégia kialakita-
sa szlkségessé teszi kilonbdz6 tervek elkészitését,
melyek kialakitasa sordn min-
denképpen célszerli szem el6tt
tartani, hogy a vallalat kutato,
elemzd, védd vagy reagalo stra-
tégiat kivan-e folytatni. Min-
den fejlesztési dontés komplex
dontés, igy a gyartmany- és
gyartasfejlesztés egyittes elem-
zését, mérlegelését és értékelé-
sét igényli.

Az alapdontés a gyartmany-
fejlesztésre vonatkozo dontés,

fejlesztés-politika stratégiai pil-
lérei az aktiv kdvetés és a diffu-
zi6-orientaltsdg. Egy nyers-
anyagban, t6kében és energia-
hordozéban szegény, de jelen-
t6s kulturalis hagyoméanyokkal
és tudasbézissal rendelkez6 kis
orszag szamara az aktiv kéve-
tés stratégiaja a redlis valasztas.
Az aktiv kodvetés egyszerre je-
lenti az adaptéalast, a tovabbfej-
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Egyre nagyobb hangsuly
helyez6dik a gazdalkodo
szervezetek és a tudasbazis
»~f6hivatasi” intézményei
(kutatéintézetek, fels6oktatasi
intézmények stb.) kozotti

kapcsolatok erésitésére.

33

ugyanis a gyartasfejlesztés cél-
kit(izéseit a megvaltozott profil,
a gyartmanyokkal szembeni
mennyiségi és mindségi kove-
telmények és az igények stabili-
tasa alapvet6en befolyasolja. [4]

A muszaki fejlesztési straté-
gia kdzép- és hosszu tavu stra-
tégia, ami a vallalat f6 tevé-
kenységi tertleteinek meguji-
tasat tlzi ki célul. Ez a miné-



séggel és a koltségekkel kap-
csolatos jellemz8k javitasat je-
lenti.

A mdszaki fejlesztési straté-

gidanak harom tipusa van: [3]

- kezdeményez6, amely az
élenjaro, vezetd vallalatok
fejlesztési politikaja,

- kovet6, amely a nem veze-
t6 véllalatok fejlesztési poli-
tikaja, alacsonyabb K+F+B
(kutatas-fejlesztés-beruhazas)
raforditas és szerényebb
nyereség jellemzi Oket,

- adaptacios, amely a kove-
t6 mdszaki fejlesztési poli-
tika gyakori valtozata
(nagy elénye, hogy a valla-
lat jelent6s pénzigyi meg-
takaritast élvez, hiszen
mentestl az igencsak je-
lent6s fejlesztési terhek-
tél).

A stratégian és politikan tal a siker tovabbi ténye-

z6je:

- a hatékonyan mikodé informéacios rendszer

- a mindség

az innovacio sebessége

a vallalatok kozotti egyuttm(ikédés (stratégiai
szovetséq)

a kornyezetvédelmi
megfelelés

a megfelel6 vezetdi tulajdonsagok
a csoportmunka

az Otleteket tamogatd kultdra.

koévetelményeknek valo

A fejlesztés f6bb teruletei

© Termékfejlesztés

A kutatas-fejlesztést gyakran azonositjuk a termékek
innovaciodjaval, holott a fejlesztés az ,,innovacio hat-
tértevékenységeinek 6sszefoglalé elnevezése: a fej-
lesztési Otletek szakmai megalapozasanak és az Uj ter-
meék (technoldgia, szervezeti megoldas) konkrét létre-
hozasanak folyamata." [3]

A vallalati stratégia feladata a tevékenységi kort al-
kotd Uzletdgak jovObeli sorsanak tervszer( alakitasa.
[14]

A gyartmanycsalddok mindgsitése hatdrozza meg,
hogy a véllalati stratégidn beltl az adott termékcsa-
lad, termék, gyartasi technoldgia mennyire fontos.
Ahhoz, hogy megitéljuk az egyes gyartmanycsaladok
mindségét, jelent6ségét, azonos kritériumok alapjan
célszerl megvizsgalni azokat. Ehhez meg kell hata-
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A vallalati stratégia feladata
a tevékenységi kort alkoto
Uzletagak jov6beli sorsanak

tervszer( alakitasa.

Az innovacio felgyorsulasa
kdvetkeztében napjainkban
gyakrabban talalkozunk normal vagy
rovid korszerliségi ciklussal
jellemezhet6 termékkel, mint
hosszu ideig valtozatlan formaban

értékesithet§ gyartmanyokkal.
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roznunk a piacképességiket és
hatékonysagukat. Szukség van
tehat az egyes gyartmanycsala-
dok stratégiai helyzetének vizs-
galatara [3], és ennek alapjan a
termékstratégia Kkialakitasakor
a terméket az alabbiak egyiké-
be kell sorolni [3]:

- stratégiai termékek,

- konjunkturalis termékek,

- nem helyettesithet§ ter-

mékek,

- ledllitand6 termékek.

A mszaki fejlesztés kdzponti
feladata a jobb min&ségd termé-
kek minél alacsonyabb koltsé-
gen valo el6allitdsa. Ez azonban
szlUkségesség teszi a felmerilé
hibdk folyamatos javitasat, Kki-
kiszobolését, a gyartasi techno-
logia tokeéletesitését. [4]

A folyamatos mdszaki fej-
lesztést a termék kezdeti hibai-
nak kiktszobolése, aprébb konstrukcios és technolé-
matos innovacio).

Ugréasszerld muszaki fejlédést egy Uj konstrukcios
vagy technoldégiai elv felismerése tesz lehetévé, amely
szinvonalbeli ndvekedést eredményez a régi termék-
véaltozathoz képest (ugrasszerd innovacio).

A termékcsaladok mdszaki fejlédését jellemzi az

MA<mMB<m€<mD<mE

relacio, amely az egymast kévetd generaciok javulo
mindségi paramétereit jelenti, vagyis azt, hogy a mi-
néségi szinvonal egyre fokozodik.

Ugyancsak széles kdorben megfigyelhet6 a

tA>tB>tC>tD>tE

relacio, amely a termékcserélédés ttemének fokoza-
tos felgyorsulasara utal.

Csak azokon a teruleteken szamithatunk hosszabb
ideig valtozatlan gyartmanyszerkezetre, mas szoval
stabil termékosszetételre, ahol a fejlesztést kdovet6en
tartésan korszer(inek szamit majd a termék, és az el-
ért korszer(iségi szint csak viszonylag lassan kezd
csokkenni. (Ez a tényleges miszaki fejlesztési pozicid
ma mar egyre kevesebb terileten adatik meg.)

Az innovacié felgyorsulasa kovetkeztében napja-
inkban gyakrabban taldlkozunk normél vagy rovid
korszerGségi ciklussal jellemezhet§ termékkel, mint
hosszu ideig valtozatlan formaban értékesithet6
gyartmanyokkal.
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® Gyartasfejlesztés

Egy adott fejlettségi szinthez tartoz6 technoldgiai in-
novacié folyamatos alkalmazkodast és megujulast
igényel Ez térténhet egy Uj technol6gia megvasarla-
saval és/vagy sajat fejlesztés utjan. A véllalati K+F
stratégia jelzi, hogy a véllalat vezetése mennyire rea-
gal érzékenyen az Uj tudomanyos-mdszaki elvekre,
eljarasokra, maédszerekre.

A technolégiai stratégia fébb elemei Madique és
Patch szerint:

- a technoldgia kivalasztasa

- beagyazasa a vallalati folyamatokba

- mélysége és beépllése a vallalati tudasanyagba

- forréasai

- Utemezés

- a K+F befektetés nagysaga

- K+F szervezet.

A technolégiai innovacié a tennék el6allitasanak
teljes folyamatara vonatkozik. Megvalositasa tékeigé-
nyes vallalkozas, ezért alapos el6készitést igényel.
Mindennem( innovéciés kérdésben a fels§ vezetés
dont. A termék és technoldgia innovéaciéja szorosan
Osszekapcsolodod folyamatok [4]

© Szervezetfejlesztés

Szervezeti innovéacidra abban az esetben van szikség,
amikor a szervezet feladatai, jellemzéi és az alkalma-

2, abra

zott megoldasi modszerek kézott olyan ellentétek fe-
szulnek, melyek a hatékonysag és a feladatmegoldas
mindségi romlasdhoz vezetnek Ebben az esetben
szervezeti fejlesztésre van szikség. (2. abra)

A szervezeti felépités Ujjaszervezése annyit jelent,
hogy a vallalat mikodd egységeit részekre bontjak,
majd ezeket az elemeket elemzik, végul az elemeket
ugy rakjak 6ssze, hogy a szervezet a lehetd leghatéko-
nyabban segitse a vallalat eredményes mikoddését.
Az Ujjaszervezés az Uzleti, vallalati folyamatok alap-
vet6 Ujragondolasa és radikalis attervezése az érdemi
javulas elérése céljabdl a szervezetek olyan lényeges
mutatéiban, mint a kéltség, a mindség, a szolgaltatas
és a gyorsasag.” [8]

Az innovaciés folyamatok tervezés®

Az innovécioés folyamatokat kdzép- és hosszu tavra
tervezzik. Ennek az az oka, hogy a fejlesztési, beru-
hazasi folyamatok id6igénye jelentds. A stratégiai ter-
vezés jeldli ki a véllalat legfontosabb innovacios fel-
adatait és célkit(izéseit, amiket akciotervekben (k6zép
tavua), taktikai, illetve operativ tervekben (révid tavu)
valésitanak meg. [13]

Fontos tisztdzni az innovaciés folyamatok feladata-
it és kapcsolodasi pontjait mas teriletekkel, illetve ha-
tésait ezekre a teruletekre.

A szervezeti fejlesztés altalanos folyamatmodelije
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© Az innovacios folyamat tevékenységelemei
- piackutatas [16]
- kdzgazdasagi elemz6k K+F-hez kapcsolodo te-
vékenységei
- a termék vagy gyartmany bevezetése
- kutatasi feladatok megtervezése
- gyartmanyfejlesztés
- beruhéazés
- gyértasszervezés
- gyartasbevezetés

© Beruhazasi politika

A munkaszervezet beruhazasi politikja 0j alléeszko-
zok létrehozasat, az elavultak poétlasat, a tovabb Gze-
meltethet6k korszer(sitését célozza meg, megteremt-
ve a termelés korszerl anyagi, miszaki alapjat, amely
tobb termelési ciklusban vesz részt, igy kdzvetlentl
befolyasolja a termékek versenyképességét, értékét
pedig folyamatosan atadja az altala el6allitott termé-
keknek. A vallalat kbzép- és hosszu tavu termelési-ér-
tékesitési, vallalatfejlesztési (innovacios) és felhalmo-
zasi célkitlzéseit szolgalja, megteremtve anyagi-md-
szaki bazisat (gépek, berendezések, épuletek stb.). [4]

A beruh&zés célja lehet:

- a mlszaki eredmények termelésbe vitele, lehet6-
vé téve ezltal a hatékonysag javitasat, a termelé-
kenység névekedését és a min@ségjavitast (inno-
vaciés funkcio),

- egy Uj, vagy tovabbfejlesztett termék megfeleld
gyartasi potencialjanak létrehozasaval a piachoz
val6 alkalmazkodas (adaptacios funkciok),

- alléeszkoz finanszirozasa a szabadda tehet6 pénz-
téke segitségével (tartés befektetési funkcid). [3]

Az alternativ beruhazasi lehetségeket megfelel6-
en mérlegelni kell, és toébboldald miszaki-gazdasagi
elemzést célszerd végezni.

- A meglévé eszk6dzok kihasznaltsagi fokat Gj gé-
pek Gzembehelyezésével a legcélszerlibb javita-
ni, konvertalhaté kapacitasok esetén.

- Forrassziikosség esetén a régi eszkdzok korszerd-
sitésével oldhaté meg a termelékenység fokozasa.

- Gyartani vagy beszerezni? Ez a dilemma merul-
het fel abban az esetben, mikor tobb keresztmet-
szeten is kapacitasb@vitésre lenne szikségunk.

- Ha mar megszuletett a dontés az alléeszkoz léte-
sitésérél, még mindig valaszthatunk, hogy az al-
l6eszkdzt béreljuk vagy megvasaroljuk.

A beruhdazasi dontések a vallalati gazdalkodas leg-
bonyolultabb feladatai k6zé tartoznak. Ezek a donté-
sek nagyban befolyasoljak a vallalat termék- és tech-
nologia-potencialjat, eredményességét, piad pozido-
jat és pénzigyi helyzetét. [17]

Minden vallalat rendelkezik egy meghatarozott
anyagi-mU(szaki (naturalis) és pénzigyi (monetaris)

eszkdzrendszerrel, és léteznek azok a szervezeti, tech-
nologiai infrastrukturalis adottsagok, amelyekhez il-
leszteni kivanjak a beruhazést. Mivel az ezeket a teru-
leteket érinté dontések jelentds koévetkezményekkel
jarnak, igy elengedhetetlen a modszeres déntés meg-
felel6 el6készitése. [17]
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GYONGYOST ZO LTAN

A tanacsadasi szolgaltatas

marketingje

Ki fa az a tanacsadd? Tehetnénk fel rogton a kérdést,
még miel6tt széba kerlilhetne igénybevételének szliksé-
gessége vagy lehet6sége. Elsd pillanatban tulajdoni-
tunk neki megalapozott elméleti ismereteket a valasz-
tott és mdvelt szakm.ai tertiletén, hossz( gyakorlati ta-
pasztalatot, amelyet a gyakorlatban szerzetta gyakran
jO és kevéshéjoé déntések sokasagaban. Tarsitunk hozza
jo kommunikacios készséget, amely segitségével tuda-
sum fel tudja hivni afigyelmet és kézdlIni tudja megbi-
zb6javal Elvarjuk téle, hogy legyen széles latokord, a
megoldand6 problémat elemezni és értékeim ‘“tudja kii-
Ionféle szemponthol és dsszefliggésekben. Az emberis-
meret természetesen elengedhetetlen, hiszen nagyon sok
Ut vezethet Romaba, ahogyan tanultuk a bdlcsektdl, és
a meghizénak fa megfelel6 Gt nagyon sajatosjellem z6k-
kel is rendelkezhet, de semmiképpen nem fliggetlen
egyes személyiségjegyeitdl. Példaul ajavasolt megoldas
lehet nagyon gyors és koéltséges, vagy fokozatosan
adaptalhat6, de az egyes lépésekben valtozo nagysag-
rendd raforditasokkal és igy tovabb. Azt mondhatjuk,
hogy a tanacsad6 mindez és még

sok mas jellemz@vel biré szemé-

lyiség.

Régi tapasztalata a szerz6nek, hogy

Km«k adtak fajuécsot?

legtobbszor a legjobbak akarnak

Az a véllalati vagy intézményi
vezetd, aki kitlin6en ért a szak-
majahoz, megjarta a sziikséges
Iépcs6ket, mig eljutott a hierar-
chia parancsnoki posztjara. Jo
és kevésbé j6 (vagy rossz) don-
téseinek sokasagaban rengeteg
tapasztalatot szerzett, j6l kom-
munikal nem csupan sz(kebb,
hanem tagabb kérnyezetével is,
tlszén ez elengedhetetlen a ve-
zet6i funkcidok gyakorlasahoz,
az Uzleti életben valo sikeres el-
igazodashoz. Kitlind szakem-
berekkel van korulvéve, ez is

még jobbak lenni A gyenge
vezeté gyakran annak felismeréséig

sem jut el, hogy egy bizonyos
idépontban kilsé segitségre van

sziiksége,

Nagy hiba lenne, ha minden hajo
mindig cipelne magaval

egy révkalauzt, akire csak akkor

és abban a bizonyos révben van

sziksége

bizonyitja vezet6i ratermettségét. Megteremti az 6ssz-
hangot szakemberei k6zott, integraloé célokat tdz ki,
biztositja a vallalkozas eredményességét, vagy az in-
tézmeény sikeres mikodtetését.

Régi tapasztalata a szerz6nek, hogy legtdébbszor a
legjobbak akarnak még jobbak lenni. A gyenge veze-
t6 gyakran annak felismeréséig sem jut el, hogy egy
bizonyos id6pontban, egy bizonyos probléma gyors
és eredményes megoldasa érdekében koncentralt
kils6 segitségre van sziiksége. A j6 vezet6, aki a meg-
bizénk lesz, bizonyos ,,gyenge jelzésekbdl" mar latja
azokat a veszélyeket: holtpontokat, godroket, erés
hullamzéasokat, esetleg hajobillent§ szélviharokat,
amelyeket el kivan kerilni, vagy le kivan gydrni. Ez
esetben az operativ m(ikédésben nagy tapasztalatot
szerzett szakembergarda mellett is igényel olyan ta-
nacsadot, aki mar tébb vihart latott, aki gyors és kon-
zisztens variansokat képes a felmertil6 probléma sze-
rencsés esetben elkeriilésére, vagy mar veszélyhely-
zetben a kezelésre kidolgozni. Ismeri az egyes lehet6-
ségek emberi és anyagi-techni-
kai, médszertani raforditasigé-
nyét és bevethetéségik kove-
telményeit.

Nagy hiba lenne, ha minden
haj6 mindig cipelne magéaval
egy révkalauzt, akire csak ak-
kor és abban a bizonyos révben
van sziksége. Az ilyen révkala-
uz - tanicsad6 - el68bb-utébb
megtanulna a hajozds mester-
ségét, de tokéletesen alkalmat-
lan lenne mas tengerszakasz
rejtelmeiben, zatonyaiban valo
eligazodasra. A tanéacsadd -
révkalauz- munkahelye, fel-
adata, hivatasa tehat a ,,veszé-
lyes vizek" ismerete és az atju-
tads, vagy mondjuk ugy a nor-
malis m{kodési palyara jutas
biztositasa a hajo és a személy-
zete karosodasa nélkul.
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Mint latjuk: mind a hajoska-
pitany, mind a révész Kitiné
szakemberek, de adott helyen
és id6ben - nem lehet kétséges
- egymas tudasat, tapasztalatat

Kiegészitve szlikséguk van egy-

iroként publikal és mivel egyben

masra.
A révkalauznak marketing
szempontbol koénnyl dolga

van, mivel a kliense, az athaj6z-
ni kivano hajéskapitany ponto-
san tudja, melyik veszélyes vi-
zen kivan &thaladni és ott ki a
hozzaértd, gyakorlott révész.
Az id6zitéssel sem lehet ko-
moly probléma, hiszen jo elbre
tudnak egyeztetni az 4thaladas
idépontjarol, az eredmény pe-
dig csaknem biztosan garantalt.
Az Uzleti tanacsado lényege-
sen nehezebb helyzetben van,
mint a révész. A véllalati vezetd
az esetek nagy részében nem
jon el a munkahelyére, gyakran
meglehetdsen bizonytalan a kdvetend6 irany, a fel-
adatmegoldas jellege, nagysagrendje, esetleg felme-
ruld koéltsége tekintetében is. A tanacsadé szolgaltata-
sa tehat ott kezdddik, hogy felmutatja magat és segiti
a vallalatvezet6t abban, hogy szamos kérdésben tisz-
tdbban lasson még a tanacsadas megkezdése el6tt.

A tanacsadasi szolgaltatas vev6jének megtalalasa

A tanacsadd, mint emlitettik, Kitlin6 szakember,
egyéb més kivanatos tulajdonsagai mellett. A tanécs-
ad6 egyénisége, tevékenysége igen osszetett. Gyak-
ran tapasztaljuk, hogy a sikeres tanacsado kitin6 sz6-
nok, amikor a szlikebb-tdgabb nyilvanossagahoz be-
szél, jo tollu ir6ként publikal és mivel egyben vallal-
koz6 is, vezet6ként is helytall. Mindezeken tdl na-
gyon fontos, hogy termékét gyakorlott marketinges-
ként eljuttassa a piacdara, hiszen ezen siker nélkil bar-
milyen mas iranyu, idgymond szakmai elismerés csak
kifizetetlen szamlakhoz, illetve az 6nall6 tanacsadoi
palya feladatdhoz vezet.

A tandacsadasi szolgaltatds marketingje nem lehet
id6szakos vagy esetleges aktivitas. A folyamatos ve-
vbkeresés, meggy6zés, kiszolgalas és megtartas allan-
do, tervszerd marketingmunkat igényel még akkor is,
amikor meglév6 projektjeink szinte minden idénket
lekdtik. A tanécsadasi szolgaltatasok holnapi piacat
mai marketing er6feszitésekkel kell megteremteni. A
foly6é projektek soha nem kéthetik ie egy tanéacsadé
teljes figyelmét és energiajat. Mivel a tanacsado sajat

Gyakran tapasztaljuk, hogy a sikeres is,
tanacsado kitiné szénok, amikor
a szlikebb-tagabb

nyilvanossagahoz beszél, j6 tolld
vallalkozo is, vezet6ként is helytall.

Ne varjuk el, hogy masok
dicsérjenek benninket,
ezt magunknak kell a kell6
targyszerl egyszerlséggel
és szerénységgel, de nagyon
kitartban és hatarozottan

megtennink.
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szolgaltatdsanak marketingese
idejének és aktivitasdnak
mintegy negyedét a marketing-
munkénak kell szentelnie a za-
vartalan, tehat viszonylag
egyenletes terhelést biztositd
Uzletmenet érdekében. A leen-
dd kliens megismerése és meg-
nyerése hosszabb tavu feladat,
adott esetben telefonok és sze-
mélyes megbeszélések elhluzo-
dé sorozataban kel kel6 turel-
met és figyelmet tanusitanunk
irdnyaba.

A tanacsaddi megbizas id6
eldtti elérésére torekvés gyakran
az uzlet elvesztéséhez vezet.
Kell6 tapintat, megértés és a
soha meg nem szakado, segit6-
kész kommunikécié eredmé-
nyeként viszont szinte magéatol
értet6d6en kertlink a megbizas
kozelébe, végul nyerjuk el azt.

A tanacsad6 mutassa fel magét

A jo hirnév, az imézs alakitasdnak természetesen leg-
alapvet6bb modja a jol elvégzett, a kliens megelége-
désére szolgald tanacsadasi munka. Ez szlkséges,
azonban messze nem elégséges a sikeres, folyamatos
tanacsadoi mikoddéshez. Egy jol elvégzett munkarél a
megbizé ritkan beszél olyan kérokben, ahonnan majd
a potencialis megbizénk siet hozzank hasonlé tana-
csokért. Nem is varhato el, hogy ugy kezeljék a ta-
nacsado6 tevékenységét, mint egy divatcikket. Mondd
mar drdgam, hol vetted ezt az aranyos kiskosztimot?,
azaz, a jol mikodédé marketingstratégiadat, a kiting
piackutatasi eredményeidet, vagy esetleg reklamkam-
panyodat, akvizicios taktikadat. Mindez a vallalatve-
zetés érdeme és sikere, hiszen a minket megbizo6 ve-
zet6 ismerte fel a potencialis kilsé segitség lehetsé-
gét, nyitott volt ajanlatunkra és a megfelel6 helyen és
id6ben jol safarkodott a tanacsokkal. Ne varjuk el te-
hat, hogy masok dicsérjenek benniunket, ezt barmi-
lyen furcsan hangzik, magunknak kell a kell6 targy-
szer( egyszerUlséggel és szerénységgel, de nagyon Kki-
tartéan és hatarozottan megtennink.

« A nyilvanos szereplés

A szakmai konferencidk, szeminariumok, egyéb ese-
mények nyilvanos szereplései moédot adnak arra,
hogy felvillantsuk szakértelmiinket, egyéniségiinket,
szerencsés esetben humorunkat. Ez a bemutatkozas
akkor sikerult jol, ha mondanddnkba beleszéttik si-
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kérésén elvégzett tanacsaddi munkank egy-egy Ki-
emelkedd epizdédjat, a megbizo altal elért sikerek jelle-
gét, kedvezd hatasait az Uzletmenetre, a versenyké-
pesebbé valasra, a hosszabb tavu stabilitasra stb. Eb-
ben az esetben megkapjuk a varva-vart visszajelzést:
ezt a fickot (holgyet) meg kell ismernem kézelebbrél,
hisz ez az én igényemet, problémaimat is ismeri és
ugy tlnik, vannak épkézlab megoldasai. A nyilvanos
szereplés kockazatos is lehet. Semmi sem szérny(bb,
mint ha untatjuk a hallgatésdgunkat, monoton, almo-
sitd hangon beszélink akar a vilag legnagyszer(ibb
dolgairdl is. A nyilvanos beszédet tehat gyakorolnunk
kell, mert szinte nem pétolhaté a marketing kommu-
nikécié eszkdztardban. Figyelemfelkelt6, ismeretk6z-
16, Gzleti kapcsolatokat el6készité funkcidjat eredmé-
nyesen, koéltséghatékonyan tolti be.

® Szakkonyvek, szakcikkek,
és mas publikaciok jelent6sége a marketingben

Nincs annal frappansabb valasz egy Uzleti megbeszé-
lésen, mint annak megemlitése, hogy a ,,legutébbi
konyvemben részletesen irtam egy az On altal emli-
tett probléma megoldasardl gyorsan valtozo piad
koérnyezetben."

Majd felvillantjuk a konkrét esetben alkalmazott
elemzési technikakat, a f6bb megoldasi javaslatokat,
nem megfeledkezve az eredményr6l.

A publikddok ténye bizalmat kelt a potendalis
megbizoban, csokkenti a kockazatot, hisz egy publi-
kadod szaklektorok, biralok kezén atfutott, mindgsitett
dokumentum. Ha a szerzd ilyen modon nyilvanosan
megmeérettetett, akkor ez a megbizé szamara egy fon-
tos referencia. Nem beszélve arrél, hogy két targyalas
kozott fellapozhaté a kényv, atforgathaté egy szak-
cikk, tovabb erdsitve a megbizé
bizalmat tudasunkban, problé-
mamegoldd képességiinkben.

# A prospektusrol

A prospektus a cég névjegye.
Ennek megfeleléen réviden, at-
tekinthet6en kell tartalmaznia
mindazt, ami a potendalis
megbizo6t érdekli, doéntésében
segiti, jo benyomast kelt benne.
Nincs haszontalanabb, mint
egy szlkségtelenul hosszu, a
vevl szamara érdektelen infor-
maddkat felhalmozé draga do-
kumentum. Ez rendszerint
nem megbizdink szdmét gyara-
pitja, inkdbb bankszamlankra
gyakorol igen kedvez6tlen ha-
tast. Kialakitadsanal mindenek-
el6tt a leendd megbizonk feje-
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A nyilvanos szereplés kockazatos
is lehet. Semmi sem szdrnylbb,
mint ha untatjuk a hallgatésagunkat.
A nyilvanos beszédet tehat

gyakorolnunk kell.

Nincs haszontalanabb, mint egy
szikségtelentl hosszu
dokumentum. Ez rendszerint nem
megbizéink szamat gyarapitja,
inkabb bankszamlankra gyakorol

igen kedvez6tlen hatast.
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vel gondolkodjunk. Kinaljuk azt, amihez valéban ér-
tink. Bizonyitsuk ezt referendamunkaink felsorola-
saval. A tulzottan diverzifikalt termékportfolio éppen
ugy bizalmatlansagot kelt, mint a semmitmondé, le-
egyszer(sitett ,,propaganda" széveg. A prospektus le-
gyen bévithetd vagy szlkithet6 ki-be rakhat6 termék-
lapokkal, hogy egy-egy ,.kifuté termék" ne éktelen-
kedjék akkor benne, amikor mar nem id6szerd, vagy
nincs igazan kereslet irénta.

A prospektus illeszkedjen mind tartalméaval, mind
kils6 megjelenésével a vallalati arculatba, ne legyen
hivalkod6 vagy semmitmondd, azaz csaknem felesle-
ges.

A prospektus a megfelel§ helyen, a megfeleld id6-
ben, a megfelel6 kezekbe keriljon. Ezzel jorészt elke-
rilhetd a szemétkosaretetés-effektus, ami napjaink
kedvenc irodai elfoglaltsaga a killonb6z8 vezetdi szo-
bakban. Ha mar postazzuk, jobb megoldas hijan egy
néhany soros kisérélevélben hivjuk fel a potendalis
olvasd figyelmét a prospektus szamara kiléndsen
ajanlott részletére, bizonyitva ezaltal felkésziltségin-
ket, gondossagunkat, problémaérzékenységiinket.

< Napjaink divatterméke a hirlevél

A nagyobb tanicsad6k alkalmazzdk a vev@szerzés
vagy a folyamatos kapcsolattartas szandékaval. Céljat
csak akkor éri el, ha valéban vannak a potendalis fel-
hasznaloét érdekld hireink. Ebben az esetben hasznos,
ellenkez6 esetben egy gyors mozdulatra ingerli a cim-
zettet, ismét csak a szemétkosar iranyaba.

= Telefonmarketing

Szakcikkek sora, szdmos kdnyv foglalkozik sajatosségai-
val, lehet8ségeivel A tanacsadasi szolgaltatas értékesité-
sének talan legszerényebb, leg-
kevésbé eredményes formdja.
Ha tgyesen csinaljuk, azaz meg-
talaljuk a dont6képes célsze-
mélyt, és sikerul felkelteni az ér-
dekl6dését termékink irant, lét-
rehozhatunk egy személyes be-
mutatési lehet6séget. A latogatas
sordn pedig minden a prezenté-
donkban Kkifejtettek tartalmatol,
stilusatol, egyéniségink ,,varazsa-
tol" fugg. Kellé 6nbizalom esetén
ne mondjuk tehat le a telefon ki-
nalta kapcsolatépités lehetfségé-
r6l sem. Szerencsés, ha telefon-
hivasunk barati kapcsolatok
alapjan jon létre, akar hivatkoz-
hatunk személyes kdzos ismer6-
stinkre. Az ajanlo barat, ismerds
neve elérheti, hogy meghallgat-
jak ajanlatunkat, segit6 szandék-



kai tovabb tamogatnak a kapcso-
latépitésben. Az igazi er6t és tu-
relmet kivano feladat az ,,isme-
retlen” hivas (Cold Call). Az érté-
kesités, kapcsolatépités mdivé-
szei nem mondanak le errdl a le-
het8ségrél sem. Gyakorlojatél
nagy empatias készséget vala-
mint a célszemélyrél valé alapos
el6zetes felkészulést igényel. Ha
sikertl meglepni embertnket,
hasznosnak latszani szamara
egy rovid telefonbeszélgetés so-
ran, akkor johet a személyes talalkozd, a prezentacio.

Az értékesités utan kapcsolattartas,
vevégondozés

Csak az igazan profik gyakoroljak szinvonalasan.
Sok odafigyelést, rendszeres informalédéast igényel,

Az igazi er6t és turelmet kivano
feladat az ,ismeretlen" hivas
(Cold call.

Az értékesités, kapcsolatépités
mivészei nem mondanak le err6l

a lehet6ségrél sem..

miutan mar Kkifizették a szadm-
lankat. Ok tudjak, hogy meg-
éri, hogy a szinte mar ba-
ratiassa erdsodott kapcsolat
milyen hasznos mindkét fél-
nek. A bizalmi-kapcsolati t6ke
hosszu tavon mikédik, egyfaj-
ta biztonsagot jelentve a part-
nereknek. Motorja lehet szak-
mai fejlédésiiknek, s természe-
tesen a jovébeli sikeres Uzleti
egyuttmikodésnek, kapcsolat-
épitésnek

Az aladbbi révid osszefoglalas abban igazit el, hogy
mit tegyldnk, és hogyan tegylk az eredményes ta-
nacsadoi mikddés érdekében.

A szerz6

a Miskolci Egyetem
Marketing Tanszékének
egyetemi docense
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SINKO LASZLO

MultiMOL,

avagy a regionalis multiva valas
folyamata a MOL-nal

Magyarorszagnak a régidban kiemelked6 gazdasagi fej-
I6dése, s az ezzel jaro stabil gazdasagi és politikai hely-
zet a térségben vald kiilpiaci terjeszkedés lehetségét ve-
tettefel Az elmultévtized elegendének bizonyult ahhoz,
hogy néhany korabban is kedvezd helyzetben lévd, a
rendszervaltast ahrészeld, majd a hazai piac béviilésén
megerdsédévallalata kilpiaci aktivitasiformak kozil a
kozvetlen t6kebefektetést valassza.

A terjeszkedésre egyrészt a magyar piaci telitettség
kényszere, masrészt a régidbeli orszagok nyujtotta ked-
vez8pmcm lépési lehetdségek késztetik a magyar cégeket.
A miikdddtbke-export élén a tdzsdén sikeres vallalatok
allnak.

Jelenleg hat olyan magyar cég van, mely eséllyel pa-
lyazhat regionalis multi szerepre. A Borsodchem Rt.,
a MOL Rt., a Pannonplast, a Richter Gedeon Rt., a
TVK és a Zalakerdmia mar megvaldésitott beruhazaso-
kat a régioban. Az OTP Bank Rt. is figyeli a régidbeli
pénzintézetekben valé befektetési lehetdségeket.

A magyar vallalatok kihasznaljak régiobeli 1épés-
elényeiket.

Miért varainak a magyar nagyvallalatok
lépéssion™&smf

0 Tul a privatizacion.

A fajdalmas és oriasi aldozatokkal jar6 maganositas
eredményeképpen olyan atlathaté szerkezetek jottek
létre, amelyek m(ikédésikben hasonlitanak a fejlett
gazdasagok véllalkozésaira. Ez a megéllapitas egy-
arant igaz a cégek helyzetére, a technolégiara, a me-
nedzsment felkésziltségére és a tulajdonosi szerke-
zetre.

Q Fogadodkészség a régidban.

A térségben most értek a nemzetgazdasagok a priva-
tizacié azon szakaszéba, amikor kulfoldi téke valéban
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szerephez juthat és a megvasarolt vallalkozasokat sa-
jat elképzelései alapjan, akar jelentés leépitésekkel at-
alakitsa.

= A nemzetkdzi multik kivarnak.

A privatizacio persze nemcsak a magyar tarsasagok ér-
dekl6dését keltette fel, hanem azokét a valodi multikét
is, amelyek a vildg minden orszagaban szamba veszik
a befektetési lehetéségeket. Ezek Iényegesen er8sebb
poziciobol indulnak egy tenderen, de most nem jelen-
tenek legy6zhetetlen konkurenciat. Az orosz valsag
kovetkeztében a térség egyértelmien vesztett vonze-
rejébél, a mikod6étéke bevonasaért folyd vilagméretd
versenyben ma hatrannyal indulnak a régié orszagai
és vallalkozasai, amit az is mutat, hogy nem egy eset-
ben konkurens nélkul indulnak magyar cégek.

« Régi és szerteagazd kapcsolatok.

A kommunista tombben eltdltétt tdbb mint 40 év szer-
tedgazo kapcsolatokat hagyott maga utan a régidban,
komoly helyismereti el6nyokkel. A foldrajzi kdzelség
valamint a kulturdlis kapcsolatok (magyar kisebbségek
vonatkozésaban) szintén jelentfs el6nytkkel jarnak.

= A kozepes méret is tehet el6ny.

A szOban forgé magyar cégek eurdpai viszonylatban
kdzepes nagysagunak szamitanak, igy az altaluk ki-
szemelt tarsasdgok sem lehetnek igazan jelent6s mér-
téklek. Ez viszont egyben elény is, mivel olyan vallal-
kozasok is szoba johetnek, amelyek értékével tiszta-
ban vannak, &m a nemzetkdzi konkurencia figyelmét
elkerulik.

A MOL Rt. sok szempontbél kilég a kulpiacokon
terjeszkedd magyar vallalatok sorabdl, egész egysze-
rden azért, mert méretét tekintve az egyetlen olyan
magyar cég, amely esélyes arra, hogy tényleges multi-
nacionalis vallalatta valjon a térségben. Es valoban, a
MOL igazi multinacionalis tarsasaghoz mélto, klasszi-
kusnak mondhat6 terjeszkedési politikat kdvet.



Eurépai kitekintés

Az Uzemanyagpiacot tekintve Nyugat-Eurdopéra a
rendkivil éles konkurenciaharc és a tulzott kathal6-
zat slrdség miatti toltéallomas-bezarasok Jellemzéek.
Ugyanakkor Kozép-Kelet-Eurépa térségében a jéval
ritkdbb és elavult hal6zat komoly Gzleti lehet8ségeket
rejt magdban. Az lUzemanyag-fogyasztas dinamikus
novekedése is joval folulmualja az eurdpai atlagot. A
nemzetkézi szinten megfigyelhetd globalizal6dasi fo-
lyamat és az ezzel jar6 fuzidk és koncentraciok a tér-
ségben is hasonl6 Iépésekre 6sztdnzik az olajipari sze-
reploket.

Egyébirant a gazdag orosz olajtarsasagok, mint a
Lukoil is felléphetnek a k6zép-kelet-eurdpai régié pi-
acan. A Lukoil ugyanis célként tlizte ki az értéklanc
magasabb értéket hordoz6 pontjain torténé értékesi-
tést Ennek megvalositasaként olcsé nyersanyagforra-
saira alapozva, finomitokat vasarolt (Romania, Bulga-
ria) és szandékozik véasarolni a térségben, mellyel
majdani tolt6allomas-halozatat kivanja megalapozni.
A hordoénkénti 10$ koruli 6nkdltségl olaj behozhatat-
lan el6nyt jelent a Lukoil szamara a sajat forréassal ke-
vésbé rendelkez6 regionalis olajcégekkel szemben,
melyek nem birndk az esetleges arversenyt.

A regionalis szerepvallalasban leginkabb az OMV
és a MOL neve johet csak szamitasba. igy egyel6re
kett6juk harca donti el, hogy melyik ragadja maga-
hoz egy regionalis olajtarsasag vezetését. Mindazo-
naltal mindkettére komoly nyomas nehezedik a nyu-
gati olajmulik esetleges felvasarlasi szandéka miatt.
A Kozép-Eurépaban tevékenyked6 olajipari cégek-
nek 1-1,5 éven bellul dontenitik kell konszolidaciés
stratégiajukrol. Ha ezt nem teszik meg, akkor felvasa-
roljdk 6ket a nyugati tarsasagok.

A globalizal6do olajpiacon tehat mindkét tarsasag
terjeszkedési kényszer alatt van. Az id8 viszonylagos
rovidsége térségbeli poziciéik mihamarabbi erdsitésé-
re dsztbnzi a két tarsasagot.

A MOL stratégidja

A MOL még idejekoran felismerte, hogy a globaliza-
l6das szamara veszélyeket, de ugyanakkor lehet&sé-
geket is rejt. A veszélyeket elkerilni és a lehet6sége-
ket kihasznalni pedig egyféleképpen lehet: ha felve-
szi a keszty(it a vezetd regionalis energiavallalat ci-
meért folyé harcban. A hatalmas kilféldi cégek beke-
belezési szandékaval szemben ugyanis csak egy, a ré-
giéban stabil, er6s poziciéval rendelkezd, regionalis
szemlélet( t6keer6s cégorias tud ellenallni.

A MOL ezen filozéfia alapjan kezdte meg terjesz-
kedését a régidban:

--1994 december Roménia

- 1995 marcius Ukrajna

- 1995 julius Szlovakia

- 1996 Horvéatorszdg majd Szlovénia

- 1997 aprilis Ausztria

Jelenleg Roméaniaban 37, Szlovakiaban 17, Horvat-
orszagban 1, Szlovéniaban 2, Ukrajnaban 3 MOL tol-
téallomés mikddik.

Kezdetben a f§ terjeszkedési irany Romania volt, a
gyenge fizet6képes kereslet miatt azonban a terjesz-
kedés visszafogottabba valt. A MOL szempontjabol a
fizet6képes kereslet szerinti preferendasorrend orsza-
gonként: Lengyelorszag, Csehorszag, Szlovakia, Hor-
vatorszag, Szlovénia és kisebb mértékben Romania.

A MOL ugyanakkor targyaladsokat folytat a
Jukosz-Orosz Olajvallalattal kdz6s benzinkuthal6zat
létrehozasarél a Fehérorosz terilet hataran. Ez (j
elem a MOL eddigi terjeszkedési stratégiajaban, mely
eddig csak a kdrnyez6 orszagokra terjedt ki.

A MOL csatat nyert az OMV-vel szemben, amikor
részvényvasarlas, illetve alapt6ke emelés révén 262
millié dollarért 36,2%-0s részesedést vasarolt a szlo-
vak Slovnaft olajipari tarsasagban. Egyduttal jogot ka-
pott arra, hogy két éven belll a Slovnaft jegyzett t6-
kéje 50%-anak plusz egy szavazatnak a megvasarlasa-
val tébbségi tulajdonossa valjon.

A MOL az OMV orra elél halaszta el a Slovnaftot
nagyrészt ,,a legjobb védekezés a tamadas" filozofia
szerinti kényszerb6l. Ezzel ériasi Iépést tett a régioé ve-
zet6 olajipari cégévé valasa felé.

Nem elhanyagolhaté hozoméany a 315 darabos
szlovakiai kuthal6zat, mely nagyrésze korszer( és
gazdasagos Uizemeltetésd, illetve kiegésziti a MOL ha-
16zatét.

A két cég 16,5 millié tonnat meghalad6 finomitoi
kapadtassal és toébb mint 700 tolt6allomaéassal jo
eséllyel palyazik a régidbeli vezet6 szerepre. Egyutte-
sen 36%-kai részesedik a magyar, 38%-kal a szlovak,
3%-kai a roman, 2%-kal a cseh kiskereskedelmi pia-
con.

A globalizal6dé olajpiacon a Slovnaft megvasarlasa
csak az elsé 1épés lehet A MOL kénytelen folytatni a
terjeszkedést Jovbje az intenziv ndvekedésben és a
hatékonysagban van.

Az Uj terjeszkedési irany egyel6re azonban nem
kérvonalazédik. A Slovnaft megvasarlasaval a MOL
egyel6re elesett az INA horvat olajtarsasaggal val6 fu-
zi6 lehet6ségétbl. Zagrab ugyanis tart a megnoveke-
dett cég dominandajatol.

A Slovnaft megszerzésével az OMV-MOL er6vi-
szonyok kiegyenlit6dtek. Egymas felvasarlasa elkép-
zelhetetlen. A stratégiai egyuttmikoédés viszont jar-
hato Gt lehet. Ezt latszik meger6siteni az OMYV elnék
Schenz, aki gy Véli: ,,A magyarok tudjak, hogy lenne
értelme a szbvetségnek."
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Kett6juk er6viszonyaba betekintést ad a SWOT analizis, ezen belll a lehetéségek és veszélyek 6sszehasonlitasa.

A szerzd a Miskolci Egyetem
Marketing Tanszékének egyetemi tanarsegédje
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MARIAN BELA

Miert nem tozsdezik a magyar?

A Marketing Centrum felmérése a t6zsdei befektetésekrél -

Jol jelzi egy orszag gazdasagi fejlettségét az a tény,
hogy polgarainak hany szazaléka részvénytulajdonos.
Ez persze nemcsak a gazdasag fejlettségén mualik, ha-
nem az adott orszag hagyomanyain is. A legnagyobb
valoszin(liséggel az angolszasz orszagokban és Hollan-
didban t6zsdéznek a kisbefektet6k, mikdzben szamos
fejlett eur6pai orszagban ink&bb a konzervativ befekte-
tési formakat preferaljak a polgarok. Nalunk a szocia-
lizmus évtizedei alatt megszakadtak a haboru el6tt ele-
ven t6zsdei hagyomanyok, és gazdasagunk sem igazan
fejlett. Ugyanakkor amig szarnyalt a hazai értékpapir-
ok arfolyama, sokan kerestek vagyonokat t6zsdei befek-
tetésekkel. Aztan meg sokan sokat veszitettek, amikor
zuhantak a részvényarfolyamok. Mindezek fényében
kilénésen érdemes szemigyre venni, hogy miket gon-
dolnak a t8zsdézésér6l honfitarsaink.

A befektetési, megtakaritasi szokasokrol sz6lé felméré-
sek mindig azt mutatjak, hogy a befektetési dontések-
nél a biztonsag fontosabb tényez6, mint a hozam. Az
utobbi évek 6riasi arfolyam ingadozésai ezért alaposan
csokkentették a részvények
iranti bizalmat A Marketing
Centrum el8sz6r 1998 marciusa-
ban készitett felmérést a t6zsdé-
zésrél (lasd: lapunk 1998/2. sza-
mat).  Akkortajt folyamatos
emelkedés utan 10.000 pont felé
szarnyalt a BUX. A legutobbi fel-
mérés idészakaban is viszonylag
jol alltak az arfolyamok, &m mar
tal voltunk tébb mélyponton is.
Mindez nem maradt hatastalan
a kdzvéleményre: '98-ban a pol-
garok 52 szdzaléka mondta azt,
hogy vasarolna részvényeket,
ha lenne elegend6 pénze, mig
legutdobb mindéssze 34 szazalé-
kuk nyilatkozott igy (1. abra).
Ez persze joérészt az almok
szintje. A rideg valGsag az,
hogy a magyar haztartasok fele

1. abra

1998.03.

2000.05.

0%

20%

(51%-a) semmilyen megtakaritassal, befektetéssel
vagy egyéb pénzintézetben elhelyezett tartalékkal
sem rendelkezik, a banki megtakaritadsokba, értékpa-
pirokba stb. fektetett pénzek 83 szdzaléka pedig 1 mil-
li6 forint alatt van, és minddssze a valaszadok 7 szaza-
léka rendelkezik 1 millié forintnal jelentésebb megta-
karitéssal, illetve t6zsdei vagy egyéb pénzintézeti be-
fektetéssel (a hianyzé 10% nem nyilatkozott). Mind-
ezek utan egyaltalan nem meglep6, hogy minddssze
a megkérdezettek 2 szazaléka nyilatkozott a Marke-
ting Centrum munkatarsainak arrél, hogy vannak
részvényei (1. tdbla). (A valés szam ennél valamivel
magasabb lehet, hiszen a leggazdagabbak méasoknal
hajlamosabbak eltitkolni tényleges vagyoni helyzeti-
ket, illetve vagyonuk mibenlétét.)

A haztartasok 23 szazaléka csak egyféle pénzkihe-
lyezési formaval rendelkezik az 1. tablan felsorolt hét
lehet6ség kozil, 15 szazalékuk kétfélével, 7 szazalé-
kuk haromfélével, 4 szazalékuk pedig négy- vagy
tobbfélével. A 2. tAblan azt mutatjuk be, hogy a kulén-
b6z6 tarsadalmi-demogréafiai csoportokban atlagosan

Ha lenne elesendé pénze, vasarolna-e részvényeket?

40% 60% 80% 100%
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hanyféle megtakaritasi, befektetési formaval rendel-
keznek a vélaszadok.

Természetesen minél kedvez8bb egy haztartas
anyagi helyzete, annal nagyobb val6szinGséggel ren-
delkezik tobbféle megtakaritasi, befektetési forméaval.
Ebb6l adodik az is, hogy az iskolazottabbak, illetve a
nagyvarosokban él6k az atlagosnal nagyobb val6szi-
ndséggel rendelkeznek tdébbféle megtakaritassal, be-
fektetéssel. Az életkori kuldnbségek azonban nem-
csak ebbél erednek, hanem abbdl is, hogy a nyugdijas
korosztaly tagja ritkan szoktak életbiztositast kotni, il-
letve nincsen nyugdijpénztari tagsaguk Td&zsdei be-
fektetésilk viszont csak azoknak a héztartdsoknak
van, amelyek rendelkeznek egyéb megtakaritasi for-
makkal is. Magyaran: csak a legvagyonosabbak viszik
a pénzik egy részét a tézsdére (els6sorban az arfo-
lyamnyereség reményében).

A t6zsdei arfolyamok alakuldsat azonban nem csak
a részvénytulajdonosok kisérik figyelemmel. A meg-
kérdezettek 7 szazaléka mondta azt, hogy rendszere-
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sen nyomon koéveti az arfolyamok mozgéasat, tovabbi
17 szézalékuk pedig azt, hogy idénként odafigyel
erre. A BUX-index becslésére viszont mindossze a
megkérdezettek 12 szazaléka vallalkozott. Az adatfel-
vétel id6szakdban (majus 4. és 10. kézott) 9081 volt a
BUX étlaga. A valaszok atlaga ezt nagyon megkézeli-
ti, hiszen 9185-nek addédott. Ugyanakkor az érdemi
vélaszt adOk 18 szazaléka eléggé ala, 32 szazalékuk
pedig eléggé folé becstlte a BUX-t.

Azoktol, akik azt allitottak, hogy figyelemmel kisérik
a tézsdei arfolyamokat, azt is megkérdeztik, hogy mi-
b6l tdjékozodnak? A legtébben tévé hirmdisorokat emli-
tettek (88%), mig a napilapokat minddssze 30%-uk, he-
tilapokat pedig csak 9%-uk

A magyar lakossag befektetési déntéseiben nagyon
nagy szerepik van a személyes csatornaknak, és vi-
szonylag Kicsi az intézményes tanacsadéknak Ennek
els6sorban az az oka, hogy sok rossz hir kering a bré-
kerekrél, és hidnyoznak a maganbefektet6i hagyoma-
nyok, illetve a patinds cégele

A 3. tdblan ismertetett valaszok egyiitt jarasai alap-
jan harom csoportba sorolhatéak a megkérdezettek Az
els6 csoport tagjaira egyaltalan nem vagy alig emlitet-
tek informadaéforrast. Az 6sszes megkérdezett 42 szaza-
lékara jellemz6 ez. A csoport tipikus tagjainak termé-
szetesen nincsenek megtakaritasaik, befektetéseik A 2.
csoportba azok kerultek, akik a barataiktol, ismer6seik-
tél étvagy a pultoknal tl6 pénzintézeti alkalmazottak-
tél kémek tanacsot, és akik méas informaddforrasokat
csak elvétve emlitettek Ebbe a csoportba is a megkér-
dezettek 42 szazaléka sorolddott be. Végul a harmadik
csoport tagjai sokoldaltan tajékozodnak befektetési
dontéseik el6tt, és 6k azok, akik igénybe veszik a befek-
tetési tanacsadok, brokerek szolgaltatasait is. A megkér-
dezettek 16 szazaléka sorolhaté ebbe a csoportba. A
csoport tagjai atlagos-, vagy atlag folotti jovedelmiinek
tartjdk magukat, és mindahanyuknak vannak megtaka-
ritasaik, befektetéseik. Természetesen e csoport tagjai



kozul keral M a legtébb tényleges és
potencidlis részvényvasarlo, arra egy-
ben. azt sejteti, hogy a részvénybefek-
tetések tbmeges terjedését az is korla-
tozza, hogy az emberek nem igazan
biznak a brékerekben, a hivatésos be-
fektetési tanacsaddkban, tehat azok-
ban, akik eligazithatnak 6ket a t6zsde
vilagaban.

A részvényvasarlasok legnagyobb
korlatja azonban az, hogy a polga-
rok egyre kevésbé érzik biztonsagos-
nak a t8zsdézést. '98 marciusdban
meég a megkérdezettek 53 sz4zaléka
tartotta legaldbb koézepesen bizton-
sagos befektetési formanak a rész-
vényvéaséarlast, mara viszont az igy
véleked6k aranya 34 szazalékra
csokkent (2. ébra).

A tovabbi elemzések egyszer(ibbé
tétele érdekében az 1. illetve a 2. ab-
rdn lathat6 vélaszokat szazfokl skéa-
lara vetitettilk, a kovetkezd szabalyok szerint: rend-
szeresen vasarolna részvényt=10Q pont, idénként va-
sarolna részvényt=50 pont, nem vaséarolna, nem tud-
ja=0 pont, illetve: nagyon meghbizhat6=100 pont, ko-
zepesen megbizhat6=67 pont, kevéssé megbizha-
t6=33 pont, egyaltalan nem megbizhat6=0 pont. A
vasarlasi szandék mutatdjanak atlaga 24 pontnak, a
megbizhatésdgi mutaté pedig 37 pontnak adddott.
(Ez az utdbbi index '98 marciusaban még 52 pont
volt.) A vasarlasi szandék és a megbizhat6sagi index
nagyon szorosan korreldl egymassal (r=Q.64), és
mindkét mutatd alakulasat jelent6sen befolyasolja a
vélaszaddk neme, életkora, iskolai végzettsége, lako-
helye és természetesen az anyagi helyzete is (4. tabla).

Ugyanakkor kissé ellentmond az eddigieknek az,
hogy az esetleges részvényvasarlasok esetén tobbeket
érdekelne a részvények forgatasaval elérhetd arfo-
lyamnyereség, mint az osztalék A viszonylag legtdb-
ben persze azok vannak, akik mind a kétféle haszon-
ra szdmitananak A 3. dbra adatai viszont dsszhang-
ban vannak azzal, hogy '98 6ta jelent6sen csokkent a
részvényvasarlas iranti érdeklédés. '98-ig ugyanis
csaknem garantaltnak tlnt a részvények arfolyama-
nak emelkedése, mara viszont mar megtanultak a
polgarok, hogy a t6zsdén bukni is lehet.

A tézsdei (de az egyéb pénzintézeti) befektetések
terjedését az is korlatozza, hogy a polgarok donté
tobbsége szerint 2000-ben az ingatlanbefektetéseknek
lesz a legnagyobb a hozama, a legkevésbé elényds be-
fektetésnek pedig éppen a magyar részvényeket, illet-
ve dlampapirokat tartjak a valaszadok

Ugyanakkor mar hazankban is polgérjogot nyert a
t6zsdézés. Legalabbis a megkérdezettek relativ tébb-

4. tébla

Ha lenn« elegendé pénze, On vasarolna-e részvényeket?
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3. dbra
A tozscfei tefefcteffeetai képz6dte® arfolyamnyereség, és ® részvémytgtsi®k van
osztaléka is. Ha részvényeket vasarolni, mi érdekeimé Ont?

nt. nv.

inkdbb az osztalék

inkabb az
arftoiyamnyereség
semmiképpen sem
ezis,azis vasarolna részvényeket
5. tébla

On szedni SOM-ben melyik befektetési lehetéségnek
tesz a legnagyobb a hozama?
Es melyiknek lesz « iegesekélyefoto a hozama?

A Marketing Centrum munkatarsai 2000. majus
4-10. kozott 1000 18 évnél idésebb
polgarnak tettek fel a kérdéseket.

A véletlen kivalasztasbél eredd kisebb
mintatorzuldsokat
- a KSH 1996-0s mikrocenzusanak alapjan -
tdbbszempontos sulyozassal korrigaltuk.
Az alapadatok hib4ja legfeljebb +3-4%.

A felmérést az ABM AMRO és a Figyeld
tAmogatasa tette lehetdvé.

32 M&M ¢ 2000/4

sége (45%-a) tisztességes dolognak
tartja a t6zsdei befektetések altal tor-
tén6 meggazdagodast, és minddssze
26 szazalékuk tartja ezt tisztességte-
lennek (a hianyz6 29% nem tudott
vagy nem akart allast foglalni). A va-
laszok alakulédsat természetesen er6-
sen befolyasolja az anyagi helyzet, az
iskolai végzettség, az életkor, a lako-
hely és a nem, s6t a megkérdezettek
partallasa is. A Munkaspéart tamoga-
toi kdzott csak mutatoba akadt olyan
valaszado, aki tisztességesnek tartja a
t6zsdézést, és azok korében is ala-
csony az igen véalaszok aranya, akik-
nek nincs kedvenc partjuk. A parla-
menti partok tadmogatdi kozott vi-
szont nincsenek lényeges eltérések

A szerz8
a Marketing Centum kutatasvezet6je



SOMOGYIJANOS

Mindennapi radioaktivitas

- és marketingkutatas, kommunikacio

Szavak, kifejezések, amelyekkel mindennap talalkozunk.
Hirosima, Csernobil varosnevek, de tényleg csak azok?
Megijediink, esetleg félink, lehet, hogy tudatosan, talan
tudat alatt, de kell-e féInlink? Tudjuk-e, mit kell ten-
nink? Tisztdban vagyunk-e azzal, hogy ez mindannyi-
unk felel6ssége? Az altalunk meghozott déntések kovet-
kezményei hosszl id6re sz6lnak és mindannyiunkra ha-
tassal vannak. Filozofikus kérdések, de tényleg azok? Ha-
tarozottan allithatjuk, hogy nemi A teljesség igénye nél-
kul, ezt igyeksziink bemutatni

Bevezet6ben nem kertilheté meg az a kérdés sem, hogy ho-
gyan keriil a téma egy marketinggel, menedzsmenttel
foglalkoz6 lap hasabjaira?

Véalaszunk kett6s: egyrészt, a marketing - egyebek kdzott
- a vélemények megismerésének eszkdze, a menedzsment
a dontések meghozatalanak szintere. Masrészt, afelvetett
kérdések 'komoly szakmai kihivasokatjelentenek a kom-
munikacidval, tarsadalmi PR-rel foglalkozd kollégaink
szamara. Ugy véljik, ha a tarsadalomban ilyen sulyos
kérdések vannak, azokkal foglalkoznunk kell. Figyelmet
kell forditanunk az atlagemberek véleményére, meg kell
ismerniink azokat, kommunikaciés szempontbol értékel-
nunk kell, és ami sokkal nehezebb: kdzérthetd valaszokat
kell adnunk. Mindezekhez azonban legalabb a cikkben
keretes kiemeléssel hangsulyozott tényeket, gondolatokat
kellene kdzos er6vel megismertet-
nink, a lehetd legszélesebb kor-
ben! (Es még mi mindent, amihez
az M&M "“reje" kevés..) Lenné-
nek partnerei a Marketing & Me-
nedzsmentnek?

irasunkat gondolatébresztének
szanjuk, varjuk és kérjik kolléga-

Az atom kuilsé héja és az

Az alapfogalmakrol

egymashoz, mint egy focipalya

© A radioaktivitas

néz6tere és egy gombostiifej

A radioaktivitdas természeti je-
lenség. Azt jelenti, hogy egyes
anyagok (az dn. ,.instabil" anya-

99

A radioaktivitas a term észet
adottsasa, és igy hozzatartozik

az életunkhoz is.
ink ezzel kapcsolatos reflexioit. ¢

atommag meéretei Ugy viszonyulnak

a kezd6kor kdozepén.

99

gok) atommagjai kozil néhany szabalyos Utemben,
»onmagatol" atalakul, minden kulsé rahatastol flgget-
lendl.

llyen anyagok mindenitt orok idéktél fogva el6-
fordulnak, igy Foldunkon is a leveg6ben, a vizben és
a talajban. (Es ezaltal a sajat testiinkben is!)

A tudomany és technika fejl6désével ma mar mes-
terségesen is el6 tudunk allitani ilyen instabil, azaz ra-
dioaktiv anyagokat, vagy ezek egyes sugarzasainak
megfeleld mesterséges sugarzasokat, pl. a réntgen-su-
garzast. Mindez azonban nem valtoztat azon a té-
nyen, hogy a radioaktivitds a természet adottsiga, és
igy hozzatartozik az életiinkhoz is.

Az instabil atommagok atalakuldsa mindig

- a,stabilla valas" iranyaba halad (az atalakulas al-

talaban tébb 1épésben torténik)

- és mindig valamilyen piciny, lathatatlan (,,anya-

gi-" vagy ,.energia-") részecske kibocsatassal jar.
Ez a lathatatlan kibocsatds maga a radioaktiv su-
garzas.

e Az atom

Az ,,atomok vilaga" a lathatatlanul piciny dolgok vila-
ga. A kornyezetiinkben lév6 lathatd dolgok, beleértve
az él6lényeket (és igy 6onmagunkat) is, 6sszesen 92
féle atomot tartalmaznak. Ezek
az atomok azonban nagyon ki-
csinyek, igy a lathato, megfog-
hat6 méretli dolgok nagyon
sok darab atombdl Aallnak.
Ezeknek az atomoknak egy kis
része mindig radioaktiv, azaz
sugaroznak!

A kornyezetinket alkot6
dolgok valtozatossaga felfogha-
tatlanul o6riasi. Nagyon érde-
kes, hogy ez a mérhetetlen sok-
féleség mégis csak 92 féle épitd-
elembdl (atombdl) all. Ez ugy
lehetséges, hogy a lathat6 dol-
gok nagyon nagy szamu ilyen
elemekbdl allnak, és ez a nagy
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szamossag teszi lehetdvé az ori-
asi valtozatossagot. Példaul a
kulénféle ,tiszta" (egyféle ato-
mot tartalmazd) anyagok ,,egy-
ségnyi" (4n. grammatomsuly-
nyi) mennyiségében ,,kimond-
hatatlanul sok", 6xIO23 db sza-
mu (a hatos utan 23 db nulla)
atom, azaz ,.épitéelem" van. Az
ilyen ,,egységnyi" mennyiség
anyag térfogata szilard halmaz-
allapotban altaldban kisebb,
mint 1 cm3 Egy ilyen Kicsi tér-
fogatban van a 6xI0Z db atom,
tehat beldthatd, hogy ezek az
atomok tényleg nagyon para-
nyiak. Raadasul az atomok
szerkezete olyan, hogy egy hé-
jon (az un. ,,elektronhéjon") be-
lul taldlhaté ,,atommag"-ban
van ,0sszesliritve" az atom
anyaganak (tdmegének) majd-
nem az egésze (tbbb mint 99
%-a). Az atommag meérete az
egyébként is pardnyi atom mé-
reténél is sokkal kisebb. Kdzeli-
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Az atommagok egy része mindig
atalakul, és az atalakulaskor a mag
kibocsat egy piciny részecskét.
Az ilyen atommagu atomokat
nevezziuk ,radioaktr/’-nak,
és a kibocsatast nevezzik
Lradioaktiv sugarzasnak".

#

Az ismertetésre kertl6 jelenségek
értelmezéséhez a kdznapitdl eltérd
szemléletmdd hasznalata
szikséges!

L4
Lehetetlen az atomi jelenségeket,
igy a radioaktivitast is anélkil
értékelni, hogy ne vennénk
figyelembe a mindennapi
gyakorlattol eltér6en ,,nagyon nagy”

és ,,nagyon kicsiny" jelenségeket,

A megeértés

Az ,,atomok vilagéénak jelensé-
geit az érzékszerveinkkel koz-
vetlentl nem lehet megtapasz-
talni, ezért az eddigiek és ké-
s6bb ismertetésre keriul§ jelen-
ségek értelmezéséhez a kozna-
pitol eltér6 szemléletmdd hasz-
nélata szukséges! A hétkdznapi
hasznalatban mindenki A&ltal
kozismert, és altalban jol érzé-
kelhet6 méretek, nagysagren-
dek, szamossagok sokszoros Ki-
terjesztésével lehet csak az ato-
mi jelenségeket (jol-rosszul) fel-
fogni. Az ezer, a millio, a milli-
ard fogalmai altaldban kozis-
mertek, de példaul az 1 cm3-nél
kisebb térfogatu, ,.egységnyi"
(grammatomsulynyi) mennyi-
ségd anyagban lév6é atomok
O0xICP-0s szama, és ennek meg-
felel6en az atomok Kicsinysége

t6 hasonlattal élve az atom kil-
s6 héja és az, atommag méretei
ugy viszonyulnak egymashoz,,
mint egy fodpalya néz6tere és
egy gombostlifej a kezd6kor
kozepén.

Az atommag is részecskékbdl, a magrészecskékbdl
azaz nukleonokbdl (protonokbdél és neutronokbol)
al, és ezeket a részecskéket a tudomanyosan részben
mar megismert erék tartjak ossze (ezek a ,,mager6k").
Ezek az er6k nem merev kapcsolatot hoznak létre az
atommag részecskéi kozott, hanem egy folyamatos
bels6 ,,mozgassal" valésul meg e részecskék ,,egyben-
maradasa"”. Ez a belsd ,,mozgéas" kulénbdzé mértékd
lehet:

- a ,stabil" atommagok esetében a magrészecskék
bels6 ,,mozgas"-a nem okoz szamottev6 valtozast
az atommag allapotaban, igy az atommag egyen-
sulyi allapotban van az alland6 belsé ,,mozgéas"
ellenére is

- az ,instabil" atommagok esetében viszont a
magrészecskék bels§ ,,mozgasa" olyan erds,
hogy az atommagok egy része mindig atalakul,
és az atalakulaskor a mag kibocsat egy piciny
(»anyagi-" vagy ,.energia-") részecskét. Ezek az
atommagok tehat nincsenek egyensulyi allapot-
ban. Az ilyen atommagl atomokat nevezzik
Lradioaktr/'-nak, és a kibocsatast nevezziuk ,ra-
dioaktiv sugarzasnak".
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fogalmakat.
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mar a mindennapjainkban érzé-
kelhet6 méreteken, szamossa-
gokon Kkiviul esik. A 6x1023 az
hatszazezer-milliard-milliard,
amely mar szinte felfoghatatla-
nul sok, és igy az atomok mére-
te is szinte felfoghatatlanul ki-
csiny. Es még ennél is sokszorosan nagyobb és kisebb
értékek fordulnak el6 az ,,atomok vilagadban", tehat
csakis a mindennapi szemléletiinket kiszélesitve lehet
ezt a vilagot értelmezni. Ez azt jelenti, hogy lehetetlen
az atomi jelenségeket, igy a radioaktivitast is anélkil
értékelni, hogy ne vennénk figyelembe a mindennapi
gyakorlattol eltér6en ,,nagyon nagy" és ,,nagyon Ki-
csiny" jelenségeket, fogalmakat.

Ez a gyakorlati szemléletinktdl eltér6en ,,nagyon
Kicsiny" és ,,nagyon nagy" lépték igaz az atomi jelen-
ségek hatasaira is: pl. a ,,természetes hattérsugarzas"
élélényekre gyakorolt hatasa artalmatlan, de még en-
nél sokkal kisebb ,,er6sségl" sugarzasok is vannak,
mig a hidrogénbomba hatasat millié tonna ,,hagyo-
manyos" (kémiai) robban6anyag mértékegységekben
»mérik", de egyes kozmikus ,,égitestek” (pl.: a Nap)
energiakibocsatasa nagyon-nagyon sokszorosa en-
nek. (Ismereteink szerint az ,,ilyen égitestekben" is
atommagatalakulasi folyamatok révén jon létre az
energiakibocséatas.)

A ,,nagyon nagy" és ,,nagyon Kicsin/' fogalmakat
tehat alkalmaznunk kell a radioaktiv jelenségek hata-
sainak, kockazatainak és veszélyeinek értelmezésére is.



A ,nagy" és a ,,kicsiny" ugyanakkor relativ fogal-
mak; az igazi jelentésiik az, hogy mihez viszonyitunk:
Egy derids napon, nappal ugyanugy ,,ott vannak" az
égbolton a csillagok, mint éjszaka, csak nem latsza-
nak, mert a Nap fénye mellett a csillagok fénye eltor-
pul. (Teljes napfogyatkozaskor a csillagok fénye el6-
tlinik) Ejszaka viszont, ha nem borult az égbolt, a csil-
lagok csodalatosan ragyognak, mert fényiket nem
nyomja el a Nap sokszorosan nagyobb fénye. A csilla-
gok fénye tehat nagyon kicsiny az ehhez viszonyitva
nagyon nagy napfényhez képest. Ismeretes, hogy a
fény maga is egyfajta ,,elektromagneses" sugarzas,
hasonl6an pl. a rontgen sugarzashoz, és ismert a ,,tdl
sok" napfiird6zés karos hatasa is. A (radioaktiv) su-
garzasok mértékének megitélésénél is (,,nagy" vagy
»Kicsiny”, megengedhetd vagy nem megengedhetd) a
sugarzas hatdsanak mérlegelésével lehet és kell don-
teni. A megalapozott dontéshez elengedhetetlen a (je-
lenlegi) kdéznapi értelmezés, szemléletmodd Kiterjesz-
tése a ,,nagyon nagy" és ,,nagyon kicsiny" fogalmak
»szem eldtt tartasaval”, figyelembevételével.

A sugarzas hatasa

A foldi kérnyezetliinkben a meglév6 természetes ,,hat-
tér sugérzas" hatasdhoz az él6vildg az elmalt évmilli-
Ok soran ,,hozzaszokott". A rontgen-technika, a radio-
aktiv izotopok és az atomenergetika felfedezése és el-
terjedése azonban a ,,mesterséges sugarzasok" jelen-
ségeét is magaval hozta.

A ,,mesterséges” és a ,,természetes" radioaktiv su-
garzasok azonosak, teljes mértékben azonos (,,anya-
gi-" vagy ,.energia-") részecskékbdl allnak, igy a hata-
suk is azonos. A sugarzas altal kifejtett hatas (pl az
élettani hatas) szempontjabdél nem a sugarzas ,,termé-
szetes" vagy ,,mesterséges” eredete szamit, hanem a
sugarzas

- min6sége, azaz a sugarzast képez6 ,anyagi"

vagy ,energia" részecskék ,,fajtaja", ,,nagysaga"
és ,energiatartalma”, valamint

- mennyisége, azaz a sugar-

zasbol Mfogott részecskék
szama: az, hogy egyszerre
csak kevés ,,részecske" hat,
de hosszu ideig, vagy sok
»részecske" kevés ideig hat,
a fizikai hatas szempontjabaol
azonos, de az él6 szervezet
onkiegyenlt6 képessége a
hosszabb id§ alatt jobban
tud érvényesulni (Ez kedve-
z6 az allando, de Ms erassé-
gl sugarzasok, pL a ,,hattér-
sugarzas" esetében.)

11
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Batran allithatjuk, hogy még
a radioaktiv sugarzasos
munkahelyeken dolgozok részére
jogszabalyokban megszabott
20 mSv/év megengedett
foglalkoztatasi dozisegyenérték sem

jelent értékelheté kockazatot.

A sugarzasok hatasat, ,,Sv"-ben azaz ,,SIEVERT"
(ejtsd: szivértében mérjuk. Ez a mértékegység az un.
»dozisegyenérték" mértékegysége, amely mar figye-
lembe veszi a kulénb6z6 fajtaju sugarzasok eltérd
élettani hatdsait is, mintegy ,,kd6z8s nevezdre" hozvan
ezeket, csakis az élettani hatas mértékét véve alapul a
kilonb6z6 fajtadju sugarzasok esetében.

1Sv = 1Jkg

amely azt jelenti, hogy 1 kg témegben 1 J (1 Joule,
ejtsd: zsul) réntgensugarzasbdél szarmazo energia el-
nyelésének megfelel6 hatds keletkezik. Habar az 1
J-nyi energia nem tul sok (110°C héfok( viz 100°C-ra
torténd melegitéséhez 419 000 J héenergia sziikséges)
az 1 J-nyi energia sugarzasbol torténdé elnyelése 1
kg-nyi él8 szervezetben - tehat az 1 Sv - mar karoso-
dast okozhat. Ez azt is jelenti, hogy ha a még bizton-
sdgos sugarzasi szinteket is elemezni és értékelni
akarjuk, akkor a gyakorlatban az ezredrészével, a
mSv-tel (ejtsd: milli-szivert) szamolunk

Az ENSZ egyik tudomanyos bizottsdganak leg-
utébbi (1988) felmérése szerint a Fold népessége ter-
mészetes (foldi eredetd és a vilaglrbdl szarmazo) su-
garzasbol évente atlagosan 2,4 mSv dézisegyenértékd
sugarhatast kap. Ez az érték egy globalis atlag, egyes
terUleteken Ot-tizszeres, esetenként otvenszeres érté-
kek is el6fordulnak (a brazil tengerparton, Indiaban
Kerala allamban, Franciaorszag egyes vidékein, Ma-
dagaszkaron, Nigéridban stb.). Az e terileteken él6
népességben a céliranyos orvosi kutatasok semmiféle
sugarhatasnak tulajdonithatd karos hatast sem tudtak
fellelni.

Magyarorszagon a természetes hattérsugarzas at-
lagértéke 3 mSv/év-nek felel meg.

Tekintettel arra, hogy a Féld egyes vidékem a tar-
tésan fennallé 15-20-50 mSv/év-es sugarzas sem okoz
semmiféle kimutathaté karositast, batran allithatjuk,
hogy még a radioaktiv sugarzasos munkahelyeken
dolgozdék részére jogszabadlyokban megszabott 20
mSv/év megengedett foglalkoztatasi dézisegyenérték
sem jelent értékelhetd kockéazatot.

Az egészségigyi hatas

A radioaktivitds kezelésében a
kdznapit joval meghalad6 foko-
zott 6vatossag érvényesul vilag-
szerte, igy a lakossagra a jogsza-
balyaink csak 1 mSv/év orvosi
alkalmazasokon kivili mestersé-
ges forrasbdl szarmazé dozis-
egyenértékeket engednek meg.
Ez az érték teljesen biztonsagos,
mert az atlagos orvosi alkalma-

35



zas (pl. rontgen-atvilagitas) 0,4 mSv/év és az atlagos
magyar természetes hattérsugarzas 3 mSv/év értékeivel
egyultt sem érjuk el még a 10 mSv/év dbézisegyenértéket
sem, amely igy az el6z6ekbél kévetkezben is teljesen
elfogadhatd, kockazatmentes értéknek mindsul.

A val6sagban tehat az egészségigyileg biztonsago-
san megengedett dézisegyenértéknél is kevesebb a
ténylegesen felmertlé érték.

Erdekes tudni, hogy a testiinket alkotd, vagy ab-
ban mindig jelen 1évé anyagokban (pl.: viz, levegd
stb.) minden é6rdban kb. 16 millié db atom magja ala-
kul &t atlagosan és ez 6nmagaban 1,6 m Sv/év dozis-
egyenértéket eredményez.

A Fold népességének atlagos besugarzasi adatai
osszességben:

Ezek atlagértékek, amelyekt6l egyénenként és ese-
tenként, pl. egy-egy orvosi kezelés alkalmaval jelen-
t6s eltérések Iéphetnek fel:

llyen orvosi kezelések valamelyikével méar szinte
mindnydjan talalkoztunk, érzékelhet6 karosodas nél-
kal.
A karosodasok tehat a (sugarbetegség) nagyobb
doézisoknal lépnek fel:
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A sugarbetegség kialakulasa déntéen a kapott do-
zis nagysagatol figg a fentiek szerint.
A heveny sugéarszindréma négy szakaszra oszthato:
kezdeti szakasz: hanyinger, hanyas, fejfajas, levert-
ség, esetleg hasmenés, amelyek hevessége és a
besugéarzast kdvetben a kialakulési idd rovidsé-
ge a ddézis nagysagatol flugg,

lappangasi szakasz: ilyenkor a tunetek elmulnak, a
beteg latszolag egészséges (nagy dozisok esetén
ez az id6szak csak néhany ora, vagy teljesen el-
marad),

klinikai tinetek szakasza: amelyre jellemz6 tiinetek a
jellemz8en kéarosodott szervrendszerekbdl ko-
vetkeznek. Ezek a tlnetek is a kapott doézis
nagysagatol fuggenek,

végsl szakasz: a heveny tunetek egy id6 utan elmul-
nak és a beteg meggyogyul, vagy a tinetek su-
lyosbodasat kdvetéen a beteg meghal.

Az ilyen heveny sugarbetegség 1000 mSv dozis folott
alakulhat ki a fentiek értelmében, igy az 1-2-20-100 mSv
doézisok nem okoznak érzékelhetd karosodast Ennek el-
lenére a radioldgidban, a radioaktiv anyagok kezelésében,
a radioaktiv sugarzasok megengedhetd mértékének meg-
hatarozésakor vilagszerte az ,,ALARA-elv"-et érvényesit-
juk, amely azt jelenti, hogy a sugéarzasi szinteket, az igy
bekovetkez6 dozisokat ,,0lyan alacsony szinten kell tarta-
nunk, amennyire az ésszer(en elérhet6". (ALARA = As
Low As Reasonably Achievable)

A téves fogalom

I
A koztudatban sajnalatosan eléggé elterjedt egy rossz,

és altalaban tévesen hasznalt fogalom: az un. ,,sugér-
fert6zés" kifejezés.

Ez a kifejezés orvosilag teljességgel helytelen: nagy
sugardoézisoknal sajnos el6fordulhat sugarbetegség,
de a sugéarbetegség nem fert6z6, a megbetegedést a
mar beteg személytdl nem lehet ,.elkapni".

A téves fogalom elterjedése val6dszindsithet6en a
mesterséges radioaktiv izotopok eléallitasi modjanak
nem kell§ ismeretébdl adédik:

Val6éban mesterségesen neutron besugarzassal ra-
dioaktivvd tehet6k az egyébként nem radioaktiv
anyagok. Ez a jelenség képezi a mesterséges radioak-
tiv izotépok elSallitasanak alapjéat. E jelenség feltletes
ismeretébdl fakadhat az a téves kovetkeztetés, hogy a
,,SUgarzas az anyagokat sugarzova teszi". Ez azonban
téves altalanositas: a gyakorlatban csak és kizarélag a
neutron sugarzassal lehet val6sagosan értékelhet6
mennyiségl (,,mesterséges") radioaktiv anyagokat
elGallitani, amelyek azutan ténylegesen sugaroznak.

A mindennapjainkban el6fordulé an. ,,a", ,B" és
,y' valamint a rontgensugarzas nem alkalmas sugar-
z6 anyagok mesterséges el6allitasara azaz az ilyen su-



garzasok ,,nem fert6z6ek", nem
teszik sugarzéva a besugéarzott
anyagot. (Természetesen itt is
igaz a Kkifejtett ,,nagyon ki-
csiny" fogalmak érvényessége:
a gyakorlatban ,,nagyon Ki-
csiny" valészinGséggel ,.na-
gyon kicsiny" mértékben pél-
daul az a sugérzéas is okozhat
~-mesterséges" radioaktivitast,
s6t az e célra legalkalmasabb
neutron-sugarzas is mindenutt
jelen van, de ,,nagyon Kicsiny"
aranyban, ezért ezek a hatasok
figyelmen kiviul hagyhatok)

A radioaktivitas mesterséges
eldidézésére alkalmas neutron
sugarzas a néhany specialis cél-
ra alkalmazott UGn. ,,neutron
forras" esetében, valamint leg-
nagyobb mértékben a mikodé
atomreaktorok belsejében for-
dul el (tovabba a nuklearis
bombak felrobbanéasakor).

A mikodédé atomreaktorok
szerkezeti anyagai igy valéban
radioaktivva valnak, ezért eze-
ket a hasznélat utan radioaktiv
hulladékként kell kezelni.

A ,sugarfert6zés" kifejezés
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A radioaktiv sugarzasok
megengedhetd mértékének
meghatarozasakor vilagszerte

az ,ALARA-elv"-et érvényesitjik,
amely azt jelenti, hogy a sugarzasi
szinteket, az igy bekovetkezb
doézisokat ,,olyan alacsony szinten
kell tartanunk, amennyire
az ésszerlen elérhetd".
(ALARA = As Low As Reasonably
Achievable)
*
Elterjedt egy rossz, és altalaban
tévesen hasznalt fogalom:
az un. ,sugarfert6zés” kifejezés.
.

Ez a kifejezés orvosilag teljességgel
helytelen: nagy sugardézisoknal
sajnos el6fordulhat sugarbetegség,
de a sugarbetegség nem fert6z48,
a megbetegedést a mar beteg

személyt6l nem lehet ,elkapni”.
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ahol a radioaktivitds koncent-
raltan fordul el6 (atomeré6md-
vek, Kkiégett nuklearis tzem-
anyag taroldk stb.). Az ilyen he-
lyeken nagyon alaposan atgon-
dolt, minden lehetséges esetre
el6ére felkészitett rendszereket,
valamint ezek hasznalatara ala-
posan Kkiképzett személyzetet
alkalmaznak mindenutt, szigo-
ri szabalyok szerint, igy Ma-
gyarorszagon is.

Ennek eredményeként igaz
az, hogy a radioaktiv (nuklea-
ris)-ipar a vilagszerte alkalma-
zott technikai-technoldgiai elja-
rdsaink kdzott a legbiztonsago-
sabbak kozé tartozik:

- a szén-, olaj- vagy gaztu-
zelésl héerédmivekben a
halalos balesetek valészi-
nlsége kb. 1000-szerese az
atomerémuivekének, tény-
adatok szerint,

- az éatlagéletkorra kifejtett
hatads szerint a vizbefulla-
das 1000-szer, a gépkocsi-
balesetek 5000-szer, a tul-
taplaltsag 20.000-szer, a
dohényzéas 50.000-szer na-

mmdazonaltai helytelen, félreve-
zet6, ezért hasznélatatdl meg kel-
lene szabadulnunk

A kockéazat

Az el6z6 fejezetekben foglaltak értelmében lehet6ség
addédik a radioaktivitas alkalmazasi veszélyeinek és
kockéazatainak értékelésére: kimondhat6, hogy étla-
gos esetben a mai ipari-technikai gyakorlatban alkal-
mazott radioaktiv-technoldgiak altalanos sugaregész-
séglgyi hatdsai messze elmaradnak mind a természe-
tes hattérsugarzas, mind az orvosi-gyoégyaszati célu
besugarzasok hatasaitél, amelyeket ugyanakkor
mindnyajan elfogadunk

Kimondhatjuk, hogy az atlag lakost a radioaktiv
technologiakbol figyelmet érdemlé karosodas, veszé-
lyeztetés nem éri, ami egyébként egy természetes cél.
Ezt a célt a radioaktiv technolégiak sokezerszeres biz-
tonsaggal teljesitik, hiszen az ilyen ipari-technoldgiai
dozisok atlagosan az atlagos természetes hattérsugar-
z4s ezredrészét sem érik el.

Kiemelt figyelmet, nagyon nagy gondossagot vi-
szont éppen azok a helyek, technolégiak igényelnek,

gyobb kockéazatot jelente-
nek, mint az atomerémd-
vek.
Ezekbe az atomer6muvi kockéazatokba beleszdmita-
nak a kiemelked6en nagy biztonsag ellenére sem Kizar-
haté sajnalatos balesetek is.

A legsulyosabb ilyen baleset a kézismert 1986-0s
csernobili katasztréfa volt. Ez az er6dmd régi, korsze-
rtlen tipusd, ilyet az utébbi két évtizedben mar nem
épitettek, a még meglévbeket biztonsagosabba alaki-
tottdk at, okulva a balesetbdl is. A magyar lakossag a
csernobili balesetbdl egy év alatt a természetes hattér-
sugarzas egy havi értékének megfelel6 dézist kapott.

A félelmek

Valoszin(ségi szamitdsok és tudomanyos értékelés
szerint a kb. 500 Gizemel6 atomreaktorban legfeljebb
2000 évente fordulhat el6 egyetlen Sulyos sugarbeteg-
séget okozo, haldlos kévetkezménnyel jaré nagy re-
aktorbaleset. Ez az a jellemz8 kockéazat, amely nem
hagyhat6 figyelmen Kivll. Ez a kockdzat messze el-
marad a jelen technikai civilizacionkban széles Kor-
ben alkalmazott és a tarsadalom altal elfogadott meg-
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oldasok kockéazataitdl (pl. kéz-
lekedés), de ennek ellenére a
radioaktivitassal szembeni el-
lenérzések messze meghalad-
jak a més technoldgiakrél alko-
tott véleményt. Ennek tébbszo6-
ros okai lehetnek:

© A keld szakismeret és a
tényadatok ismeretének hia-
nya (a jelen ,,szdsszenet" is
ezen probal segiteni)

O Félelem a ,lathatatlan", ,.ér-
zékelhetetlen" kéaros hatéa-
soktol. Ezen is csak az isme-
retek terjesztésével és a bizo-
nyitottan biztonsagos Kkor-
nyezetr6l valé gondoskodas-
sal lehet segiteni.

< Félelem a sulyos, sok embert
karositd balesetektdl. Sajna-
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Téves kovetkeztetés, hogy
a ,Sugarzas az anyagokat
sugarzéva teszi'.
L 4
A sugarfert6zés" kifejezés
helytelen, félrevezetd, ezért
hasznalatatol meg kellene
szabadulnunk.
L 4
A radioaktiv (nuklearis)-ipar
a vilagszerte alkalmazott
technikai-technoldgiai eljarasaink
kdzott a legbiztonsdgosabbak
kozé tartozik.
L 4
A szén-, olaj vagy gaztlzelés(

A tehet8ségek

Az egjmttélés a ,radioaktivitas-
sal" szlUkségszerl korulmény
korainkban. Sokan megkérddgje-
lezik ezt a szukségszerUséget,
s6t egyesek hatarozottan tilta-
koznak a radioaktiv ipari-tech-
noldgiai eljardsok alkalmazésa
ellen. Ezek a bizonytalan és el-
lenvélemények  egyoldaldak,
nem kelléen veszik figyelembe
az emberiség fejlédési kovetel-
ményeinek teljes korét:

(@] Az igaz,
technolégidk egy korabban
nem ismert, 0j veszélyfor-
rast jelentenek. Ez azonban
minden () technoldgiara
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latos mdédon egész életiink
sordn ki vagyunk téve sok
mas kulonb6z8 természeti
vagy mesterséges katasztro-
fak veszélyeinek, a radioak-
tivitas hatasaitol fuggetlentl
is. A valdsagos értékitélet al-
kotashoz a ,,szemléletmdd-
kiterjesztés" szikséges, amely
szerint a radioaktivitas tény-
leges kockazata ,,nagyon Kicsi" a mas, természetes-
nek tiné kockazatokhoz viszonyitva. Ehhez per-
sze jelent8sen hozzajarul a radioaktivitas kezelését
Ovezd ,,nagyon nagy" Ovatossag, amely messze
meghaladja a mas terileteken folyd gyakorlatot -
de talan éppen ez az Ovatossag ,,félreértésekre" is
okot adhat, amelyeket el kell oszlatni.
Ellenérzések a radioaktiv hulladékok esetenként
évszazadokig fennmaradé karos hatasai miatt. Ez a
hosszu tavu hatds, a mas ipari technol6gidknal
megszokott kordlményekt6l eltéréen, ilyen kon-
centralt formaban kétségtelenul csak az un. ,,nagy
aktivitasu, hosszu felezési idejd" radioaktiv hulla-
dékokra jellemzd. (Bar sajnos mas karos természet-
rombol6é mesterséges hatasok is ismertek.) Jelen is-
mereteink szerint az ilyen hosszu tavu hatasok ke-
zelésére dontéen csak a ,,nagyon biztonsagosan"
(és nagyon koltségesen) kialakitott Gn. végleges ta-
rolok alkalmazéasa kinalkozik, habar biztaté Qj
technoldgidk kezdenek kialakulni a hulladékok ar-
talmatlanitasara. Konzervativ megkdozelitéssel ez
azt jelenti, hogy a jév6ben kovetkez6 generaciok-
nak is tarolasi-6rzési vagy feldolgozéasi feladatot
hagyunk orokségul. Ezzel a 'tudattal sajnos egyditt
kel éljunk.

M&M ¢ 2000/4

héerémldvekben a halalos

balesetek valdszin(isége
kb 1000-szerese

az atomerémiivekének
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igaz 6sid6k ota: pl. a tdz
hasznélatanak felfedezése
vagy az elektromossag alta-
lanos elterjedése is egy Uj
veszélyforrast képezett. A
radioaktiv technol6giadk ve-
szélyei a radioaktiv jelenség
fizikai tulajdonsagaibol és
élettani hatasaibdl adédnak:
ezek nem annyira érzékel-
het6k azonnal, mint pl. a tlz, vagy az aram haté-
sai, ez késztet mindnydajunkat fokozottabb 6vatos-
sagra.
© Azisigaz, hogy aradioaktiv hulladékok hosszu év-
tizedekig, évszazadokig veszélyt jelentenek (kulo-
nésen a nagy aktivitasu, hosszu felezési idejl ra-
dioaktiv izot6pokat tartalmazé hulladékok, pl. az
atomerémuavek ,kiégett" flt6elemei). Ezt a ve-
szélyforrast viszont mar ma is uralni lehet megfele-

16 gondossaggal (és koltséggel!) megépitett hulla-

déktarolok alkalmazéséval.
© Az azonban nem igaz, hogy a radioaktiv techno-

l6gidkat meg lehetne szlintetni, ,,el lehetne felej-
teni". A radioaktiv technoldgiak felfedezését
nem lehet meg nem torténtté tenni, mert sziksé-
gesek!

A dont6 probléma: az energiaszikségletek kielé-
gitése. Az emberiség energiaigényei 6sid6k dta expo-
nencialis (egyre gyorsabb tGtem() névekedést mutat-
nak, és semmi jele a csokkenésnek. Egyes gazdag or-
szdgok megengedhetik maguknak, hogy bezarjak a
még hasznélhat6 atomerdm{iveiket is, szamos sze-
gény orszag nem is gondolhat atomerédm¢ épitésére,
mindennek azonban nagy &ra van: ndvekszik a ha-
gyomanyos (,,fosszilis") energiahordozék felhaszna-



lasa! A hagyomanyos (,,fosszilis") enerrgiahordozoék:
a szén, a kéolaj és a féldgaz hasznalatanak (eltiizelé-
sének) elkerilhetetlen velejaroja, a széndioxid (CO™
kibocsatas - az esetenkénti mas szennyez6, esetleg
mérgez6 anyag (S02 S03 CO, NOx stb.) kibocsata-
sokrél nem is beszélve. Jelenleg is évente szazmillié
tonnaszam ,termeltnk" széndioxidot Féldink lég-
korébe. Ez a mennyiség mar érzékelhetdéen noveli le-
vegénk természetes széndioxidtartalmat, és ez reéalis
veszélyt jelent a Fold éghajlatdnak kényszer( (,,mes-
terséges") megvaltozasara, az un. ,,uveghazhatas"
miatt bekdvetkezd altalanos felmelegedés kovetkez-
tében.

Az ,alternativ-energiaforrasok" alkalmazéasa ,.el-
méletileg” kiutat jelenthetne ebbdl a csapdahelyzet-

- fosszilis (hagyoméanyos) energiahordozok

- a nukleéris energia

Mindegyik alkalmazdsa karos hatéassal is jar, és
csak reménykedhetiink mas, jobb és széleskorien al-
kalmazhat6 megoldasok felfedezésében. Ezek a remé-
nyek kb. 50 éve lényegében egyhelyben topognak.
Mivel az energiaigények jelentfs csdokkentését lehe-
tetlen elérni - a kdzépkori vagy o6kori allapotokat nem
lehet visszallitani -, egyitt kell élntink a fosszilis
és/vagy a nuklearis energia karos hatéasaival, termé-
szetesen e karos hatasok lehetséges legkisebb mérté-
klire szoritasaval.

A hagyoméanyos energiahordozék felhasznalasa
esetén a széndioxid kibocsatas nem szintethetd meg.
Korszer(i és draga berendezésekkel ez a kibocsatas

bél. Az ilyen ,alternativ ener-
giaforrasok" kozismertek:

- vizenergia (folyok, vizesé-

sek)

- szélenergia

- napenergia

- bio-energia (ndévényi szar-

mazasu anyagok)

- geotermikus energia (a

,»hoéforrasok")

- hullam-energia (a tenger-

viz hullamzasa)

- ar-apaly energia (a tenger-

viz apaly-dagaly mozgéasa)
és ezek kuillonb6z6 valtozatai
sajnalatos médon egyetlen ko-
z06s tulajdonsdgukat tekintve
azonosak: a jelenlegi legfejlet-
tebb technolégiak alkalmazasa
mellett is mindegyik egyszeri-
en hasznalhatatlan &ltaldnos el-
terjesztésre, az energiaigények
megfelel§ kielégitésére. Kulon-
leges adottsdgok esetén Kki-
sebb-nagyobb helyi célokra
ezek kozul egyik-masik ugyan
jol hasznosithatdé (pl. vizierd-
mivek), de altalanos megol-
dast - sajnos - nem biztosita-
nak. Jelenleg az energiaszik-
ségletek 2-3%-a fedezhetd az
»alternativ energiaforrasok"-bol,
és mar a 10%-os részarany el-
érése is megoldhatatlannak lat-
sz6 beruh&zéasi raforditasokat
igényelne.

Es még ekkor is mi lesz a
fennmaradé 90%-nyi energia-
igénnyel? Csak két megoldas
ismert (jelenleg):
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A magyar lakossdg a csernobili
balesetbdl egy év alatt
atermészetes hattérsugarzas egy
havi értékének megfelelé dozist
kapott.

L4
A jovBben kovetkezd
generacioknak is tarolasi-Grzési
vagy feldolgozasi feladatot hagyunk
Orokségul. Ezzel a tudattal sajnos
egyutt kell éljink.

L4
Az azonban nem igaz, hogy
a radioaktiv technolégiakat meg
lehetne sziintetni, ,,& lehetne
felejteni". A radioaktiv technologiak
felfedezését nem lehet meg nem
torténtté tenni, mert szikségesek!
.

Jelenleg az energiaszikségletek
2-3%-a fedezhet6 az ,altemativ
energiaforrasok™bal,
és mar a 10%-os részarany elérése
is megoldhatatlannak latsz6
beruhazasi raforditasokat igényelne.
Es még ekkor is mi lesz
a fennmarad6 90%-nyi
energiaigénnyel?
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csokkenthet6, kedvez6 esetben
akéar 50 %-kal is, de a kibocséatas
megszintetése elvi okok miatt
lehetetlen. igy a ndvekvd ener-
giaigények kielégitéséhez
vagy a légkér széndioxid
tartalmanak noveke-
désével és az iveghéaz-
hatds miatt az éghaj-
latvaltozas veszélyé-
vel,

vagy a nuklearis energia fel-

hasznaldsaval jaré ra-
dioaktivitds veszélyei-
vel

kell szembenéznink.

Amig egy széles korben al-
kalmazhaté Uj ,.energiaforrast”
nem fedezink fel, addig egy-
szerlien nincs lehet6ségunk ezt
a két veszélyforrast egyszerre
elkertlnink. Vagy-vagy....

Amig az éghajlatvaltozas ve-
szélyének elharitasara a fosszi-
lis’lhagyomanyos tizel8anyag-
ok ndvekv6 felhasznéldsa mel-
lett elvileg sincs lehet6ség, ad-
dig a radioaktivitas veszélyei-
nek keretek kozott tartdséra
vannak elvileg is és gyakorlati-
lag is megvaloésithaté megolda-
sok.

Persze, lehet, hogy az embe-
riség az éghajlatvaltozast ,va-
lasztja". Ez az egyes orszagok
mikodésének jelent6s atalaku-
lasaval jarna. A masik valaszta-
si lehet6ségink:

egyuttélés a radioaktivitassal
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Ossnefef]alii
Az el6z6ekben megkiséreltik bemutatni a radioakti-
vitassal jaré tevékenységek jo és veszélyes oldalait:

Bemutattuk, hogy a radioaktivitas nem ,,természet
idegen”, ellenkez6leg, szandékainktél és érzelmeink-
t6l fuggetlentl hozz4 tartozik természetes kdrnyeze-
tinkhoz és életinkhoz.

Megprobaltuk témdren és kézérthetéen érzékeltet-
ni 6nmagunk és kdrnyezetlink paranyi, lathatatlan al-
katrészeit, az ,,atomok vilagat", amelynek mikodése
»felelés" a radioaktivitisért.

Ramutattunk, hogy az ilyen jelenségek értelmezé-
séhez nem elégséges a kdznapi gondolkodas. A meg-
értéshez nagy sziikség van a megszokott szemlélet-
modunk Kiterjesztésére a ,,nagyon nagy" és a ,,na-
gyon Kicsiny" fogalmak irdnyaba, amely vonatkozik a
fizikai dolgokra éppugy, mint a hatasaikra is.

Megkiséreltik érzékeltetni a radioaktiv sugéarzas
hatdsainak mértékét, és ezzel tdmpontot kivantunk
adni a realis mérce elfogadasahoz.

A redlis mércére alapozva vazlatosan ismertettiik a
koérnyezetiinkben fellépd sugardoézisokat, és ezek
egészséglgyi-élettani hatasait egészen a - szerencsére
csak nagyon ritkan el6fordulo - stlyos sugarbetegség
bemutatasaig.

Ramutattunk, hogy a kdznapi hasznalatban téve-
sen elterjedt ,,sugarfert6zés" Kkifejezés félreértésekre
vezethet, és javasoltuk e kifejezés mell6zését, elfelej-
tését.

Vazlatosan értékeltik a radioaktivitas veszélyeit és
kockéazatait, ramutatva a radioaktiv technolégiak sok-
szorosan kisebb kockazataira a kéztudatban elterjedt
véleményhez viszonyitva.

Felvazoltuk a nuklearis technoldgiakbol adodo fé-
lelmeket és ezek eloszlatdsdnak lehet8ségeit.

Ramutattunk a lehet6ségeinkre: a radioaktivitassal
vald egyuttélésink szikségszerlségére. Természete-
sen a felvetett gondolatok indoklasara vagy megkér-
dbjelezésére még nagyon sok érvet lehetne felsora-
koztatni mindkét oldalrél. Ezt a végelathatatlan érve-
Iés-halmazt megkiséreltik lecsupaszitani a leges-leg-
alapvet6bb két realis alternativara:

vagy szén-olaj-foldgaz (fosszilis) bazisu

vagy nuklearis bazisu
energiatermeléssel lehet a névekvé energiaigényeket
kielégiteni a jelenlegi ismereteink szerint. Habar a
fosszilis energiahordozdk felhasznéldsakor modern
(és draga) berendezések alkalmazasaval a széndioxid
kibocsatas elég jelent8sen csokkenthetd, de ezt meg-
szUntetni nem lehet. igy a névekvd energiatermelés
végsdsoron ndvekvd széndioxid-kibocsatast eredmeé-
nyez fosszilis energiahordozoék esetén, és ez a légkor
egyre novekvd széndioxid-tartalma miatt a Foldi ég-
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hajlat megvaltozdsdnak veszélyét jelenti az ,,Uveg-
hazhatas" kovetkeztében. A nuklearis energiaterme-
lIés széndioxidkibocsatas-mentes, de gondoskodni
kell a radioaktiv hulladékok biztonsagos tarolasarol.
Ez a feladat megoldhat6. A radioaktivitas karos hata-
sai elleni védekezés kell6 gondossaggal kisebb kocka-
zatokkal jar, mint sok mas elfogadott jelenség az éle-
tinkben. Ezért javasoljuk a radioaktiv technologiak
befogadasat kdéztudatunkba, amellyel az emberi tech-
nikai civilizacié soron kovetkez§ lépcséfokara I1éphe-
tunk
Javaslatunk: egyuttélés a radioaktivitassal.

Felhasznalt irodalom:

Dr. Tarai Istvan: Kérnyezeti sugaregészségligyi isme-
retek (PA Rt. Ismeretterjesztd kiadvanya)

A radioldgia alapfogalmai. Szerkesztette: Horvath Fe-
renc. Medicina Kdnyvkiadé Rt. Bp. 1999 (egyetemi
tankoényv)

A biofizika alapjai. Szerkesztette: Ront6 Gyorgyi; Tar-
jan Imre. Medicina Bp. 1991 (egyetemi tankdnyv)

A szerz§ gépészmérnok, atomerémd szakmérnok, tanar,
az EMI-TUV Bayern Kft. osztalyvezetéje



PALINKASIJENO

A marketingszemlelet valtozasa

Az ezredforduld, mint annyi més tertileten, a marke-
ting esetében is a jelentds valtozas id6szaka. A marke-
ting megujulasat a vevbkozelség elv tartalmi jegyeinek
tovabbfejlédése és gyakorlatanak elterjedése jellemzi.

Avev@orientacio olyan stratégiai szemléletté, gon-
dolkoddsmoddé és gazdalkodasi gyakorlatta valik,
amely a vallalat (szervezet) minden déntését (termé-
ket, technologiéat, piacfejlesztési modokat, pénzigyi-,
termelési-, értékesitési politikat, a szervezet kialakita-
sat stb.) a vev6 (beleértve a potencialis vevét is) kivan-
saganak és elvarasainak rendeli ala.

Avevl (fogyasztd, felhasznald) megnyerésének és
megtartasanak szamos, Uj és egyre hatékonyabb méd-
jat dolgozzak ki. Ez arendkivil magas min6ség mellett
avevl kozvetlen, személyes megkdzelitését, egyéni
kivansagainak (beleértve a kényelmének) kielégitését,
areklam, a fejlesztések, a gyartas, a szallitas, az arunak
avev6hoz valo eljuttatasa, valamint a vev@szolgalat te-
rén Uj modszerek alkalmazésat kivanja meg.

A marketing fejlédésében kett6s iranyultsag figyel-
hetd meg. Ez egyrészt mas tudomanytertleti ismeretek
integralasadban, masrészt a bels6 differencialddasban, yj
marketing-szakteruletek kialakulasaban figyelhetd meg.

A marketing fejl6dése soran egyre szélesebb terlle-
ten von magaba, hasznal fel tébbek k6zo6tt olyan tu-
domanyterileti ismereteket, mint a kézgazdasagtan, a
magatartastudomany, a menedzsmentelmélet, infor-
matika, a matematikai statisztika, tovabba a mdszaki
és az agrartudomanyok tébb tertletét.

Mindezeken tdl a marketingismeretek fejl6édése a
marketingtudomany belsé differencidlédasaban is Ki-
fejezésre jut. igy jonnek létre a killénb6z6 szakterile-
tek marketingjei: média-, szolgéltatas-, bank-, agréar-,
telepulés-régio-, kutatas-, oktatas-, tarsadalmi-, 6ko-
marketing stb.

A marketing informatikai rendszere

Bar els6dleges a fogyasztoorientaltsag, a marketing fo-
lyamatosan figyelemmel kiséri a marketingkdrnyezet
toébbi elemét is, és kialakitja ennek informatikai rend-

szerét. A vallalat és marketingkdmyezete dsszefliggé-
seiben kertilnek meghatarozasra a vallalat er6sségei és
gyengeségei, valamint tarhatok fel egyrészt a kérnye-
zet adta lehet6ségek, masrészt a veszélyek és fenyege-
tések. llyen iranyultsagu vizsgalatok céljabol egyre
szélesebb kérben alkalmaznak tudoméanyosan meg-
alapozott médszereket (mint pl. a SWOT-, portfolio-
analizist), amelyek széles (bels6 és kiils6) informacio-
bazisra épulnek.

A korabban széles kérben elterjedt, kisebb szerveze-
teknél még mindig meghataroz6 hagyomanyos kom-
munikacios eszk6zok (mint pl. telefon, telefax, levél)
nem teljesitik a korszer( informéciés rendszerekkel
szemben tdmasztott kovetelményeket. Az informacio
irdnti igény, valamint az adatmennyiség novekedésével
egyre inkabb sziikségszerivé valik az informéciék on-
line begyjtése, valamint cseréje a killonb6z6 szamito-
géprendszerek és felhasznalasi programok kozétt.

Az informacidtechnolégia terén elért fejl6édés meg-
teremtette a lehet6ségét, a piaci viszonyok fejlédése pe-
dig a szlikségességét a marketingkommunikacio fej-
lesztésének. igy jott Iétre magasabb szinten a piaci in-
formacidszerzés és az informacionyujtas (a fogyaszto,
felhasznal6 szamara adott informacio) kapcsolatrend-
szere. Az erre épulé on-line marketing mar képes arra,
hogy a begy(ijtott és feldolgozott informécid, az annak
alapjén iranyitott és lezajlé folyamatok, a vev§ sokrétd
tdjékoztatdsa révén és az interaktivitas lehet6ségének
felhasznalasaval kis kockazatd, hatékony, a vevé meg-
elégedettségét is elnyer6 kinalati piacot teremtsen.

Az on-line marketing

- egyrészt az internetet és egyéb Uzleti haldzati

szolgaltatasokat igénybe vev§ technikai rendszer;

- masrészt az ezt a technikai rendszert igénybe ve-

vBk sziikségleteinek és igényeinek informacioval,
szolgaltatasokkal vagy termékekkel valé kielégi-
tése;

- harmadrészt a teljes folyamat iranyitasi, gazdal-

kodasi és piacbefolyasol6 tevékenysége.

Az on-line marketing alapelve és médszerei a ha-
gyomanyos marketingbdl erednek, de néhany jellem-
z6je alapvetBen eltér a hagyomanyos marketingétél.
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A megvaltozott marketingszemlélet mar figyelem-
be veszi: a ma vallalata nyilt, mas néven komplex
rendszerként viselkedik. A komplex szervezetek leg-
inkabb a kérnyezetikkel val6 allandé kdlcsdnhatasaik
alapjan definialhatok.

A komplex rendszerek érzékenyen reagalnak a kor-
nyezetikben bekdvetkez6 valtozasokra. A szervezetet
éré minden egyes input a folyamatok tucatjait inditja
el. Az output révén hatnak a kdérnyezetre, mikézben a
visszacsatolasok révén maguk is valtoznak.

A komplex szervezetek jellemz6je a nagyfoku
alkalmazkoddkészség. Ennek hianyaban pedig lelas-
| sul és védtelenné valik a szervezet az (j piaci kihiva-
I sokkal szemben.

A komplex szervezet intenziv, dinamikus kapcsola-
tokat alakit ki kdrnyezetével. Nemcsak felépiti, de me-
nedzseli és iranyitja is ezeket a kapcsolatokat.

Az alkalmazkodokészség megfeleld bels6 rugal-
massagot kivan meg; ez egyensulyteremtés a tul sok
rend (a megkovesedett szabalyok) és a folyamatos (ki-
szamithatatlan) valtozas kozott.

Az alkalmazkododkészség kifejlédése megkivanja a
j szervezet bels6 szabadsagfokanak névelését, az infor-
maciok aramlasat és a dontések meghozatalanal azok
1 figyelembe vételét. Ez képes felszabaditani a munka-

tarsakban rejl6 kreativitast. A menedzsment feladata
I nem merdl ki a mlikodés ellen6rzésében, sokkal in-
kabb a hatékony kommunikécio biztositasaban. Itt a
legfontosabb eréforras az informaécio, a szervezet ma-
kodésének hatasfokat a hasznositott informécio jelzi.

Az alkalmazkoddkészség a szervezeti forma meg-
véalasztasdban is kifejezésre jut.

Jelent6s valtozas kovetkezett be a marketingkultdra
hatasintervalluméban is. Az ezredfordulon a marke-
| tinggazdalkodas a marketing altal érintett folyamatok
1 és folyamatelemek teljes spektrumét athatja. Ezt alap-
vetéen az informacidtechnolégia fejlédése és vallalati
alkalmazasa segiti. A fogyasztotol/felhasznal6tol
szarmaz0 informaciok, jelzések alapjdn meghatéarozza
- a termékek és szolgaltatasok fejlesztését, kialaki-
tasat;

- afogyaszt6 rendelkezésére bocsatas modjat;

| - a fogyasztoi és a szervezeti piacok funkcionala-
sat;

- a profit- és nem profitorientalt szervezetek egyes
funkcioi betoltését;

- a belfoldi és nem belfoldi kis-, kdzepes és nagy-
meéretl vallalatok haldzatat és kapcsolatrendsze-
riket;

- a legfejlettebb és a kevésbé fejlett technolégidkat
alkalmazé termel6k magatartasat, tovabba

- azok termékeit, valamint szolgéaltatasait kozveti-
t6k mikodését és egyuttmikodését.
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A marketing és az informacioés kultura kapcsolatanak j
valtozasa

A valtozast a hagyomanyos marketingtechnikdk haté-
konysagnovelésének korlatozott volta kényszeriti ki. A
piaci viszonyok fejlédése a marketingkommunikacio i
tovabbfejlédését igényli. Az informacidtechnoldgia te-, i
rén elért fejlédés mar Uj lehetéséget ad a piaci informa- |
cidszerzés és az informacionyujtas (a fogyaszto, fel-
hasznal6 szadmara adott informécié) kapcsolatanak i
megteremtésére. Az on-line marketing példaul képes
arra, hogy a begy(jtott és feldolgozott informacio, az
annak alapjan iranyitott és lezajlé folyamatok, a vevd
sokrét( tajékoztatasa révén és az interaktivitas lehet6-
ségének felhasznalasaval kiskockazatu, hatékony, a ve-
v6 megelégedettségét is elnyerd kinalati piacot teremt-
sen. Az on-line marketing eszkdzrendszerét az internet
és az egyéb halézati szolgéaltatasok teremtik meg.

A vallalatok szamara az informacids technoldgia
legljabb eredményeinek kiaknazasa teszi lehet6vé,
hogy a fogyasztokrdl sz6l6 adatok szinte korlatlan
mennyiségét taroljak, és azokat figyelembe vegyék a
dontések meghozataldnal. Mindenre kiterjed6 fogyasz-
t0i adatbankok segitik a szakembereket abban, hogy ezt
a vevOkozelséget minél szorosabbra flizzék. Azonban
tébbrél van sz, mint az informaciotechnoldgia egysze-
r alkalmazasarél. Olyan eljardsmodra van szikség,
amely a piackutatastol a fejlesztésen, gyartason, értéke- J
sitésen at az aruszallitasig, a vevokiszolgalasnak vala-
mennyi mozzanatat athatja és megvaltoztatja.

Az ezredforduléhoz kézelitve jelentésen megvaltoz-
tak a gazdasagi eréviszonyok. Ezzel parhuzamosan
szamottevd atalakulads ment végbe a vallalatok miko-
désében az internet-szolgaltatasok igénybevétele és
mas lehetdségek kihasznalasa kdvetkeztében. A vallala-
tok szaméra az internet folyamatos jelenlétet, mégis-
mertetést, reklamlehet8séget ad; tAmogatja, el6segiti a
termékelballitoé, a szolgaltatd, valamint a vevé/fo-
gyaszto kereskedelmi, értékesitési-beszerzési téveé-
kenységét. Az internet segitségével a magadnemberek
(fogyasztdk) és vallalatok, tovabba a vallalatok egymas
kozotti kapcesolattartasa valtozik meg, egyszer(ibbé,'
gyorsabba, olcsébba és hatékonyabba valik. Azt azon-
ban latni kell, hogy ha a vallalat ki kivanja hasznalni az
informatikai szolgaltatasok (ezen beltl példaul az
internet kinalta) lehet8ségeket, akkor az Uj stratégiat, az
alapok Ujragondolasat igényli. At kell szerveznie (nem
is érint6legesen, hanem merészen) a cég értékesitésének
komplex folyamatat. Szdmos vizsgalat igazolja: a
webtechnolégidkba torténd befektetés az atfogo vallala-
ti stratégidval valo integréaci6 (az abba valé beépiilés) j
nélkil csupan pénzkidobas. Ez a gondolkodasmad j
megvaltozasat, Uj ismereteket, Uj szervezeti kultdra ki-
alakitasat igényli. (Hiba lehet példaul az atalakulasi fo- j
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lyamat szervezet atalakitasra vald leegyszer(sitése,
amely tébbnyire sziikséges, de nem elégséges feltétel.)

Az informacids-, informatikai kultura fejlettsége
egy orszag gazdasagi fejlettségének is kifejezbje. Az
informécids kulturat azonban - mint altalaban szokés
definialni - nem Kkizérélag a telefonellatottsag, a forga-
lomban 1év6 téveé és szamitogép, valamint egyéb kom-
munikacios eszk6zok szama hatarozza meg. Az el6z6-
eken tal még szamos egyéb tényez6 befolyasolja an-
nak szinvonalét, igy pl. a kbzép- és fels6foku végzett-
ségliek aranya, a haldzati hozzaférési lehet6ségek, az
informatikai szolgaltatasok fejlettsége és altalanossa
valéasa, és nem utolsé sorban tudati kérdések, az infor-
macidtechnoldgia el- és befogadasanak kérdése stb.

Ahogyan mindezek egy orszag informatikai kultdra-
ja fejlettségének meghatarozadi, ugy hasonléan jellemez-
het6 egy véllalat, szervezet informatikai kultarja is.

Egy, az informacios tarsadalom fejlettségi 6sszeha-
sonlitasat végz6 kutatds husz faktor alapjén vizsgalta
a fejlettséget 6tvenot orszagban (Varga Csaba, 1998). A
mér6faktorok az informacids tarsadalomra jellemzé
indikatorok.. Ezek a kdzépiskolai didkok és a fels6ok-
tatasban résztvev6k szamaranya a sajat korosztalyu-
kon belul, a rendszeres Ujsagolvasdk szama, a sajto-
szabadsag és az emberi jogok érvényesilése (els6 cso-
port). A telefonvonalak fajlagos szama, a telefonhiva-
sok vonalankénti hibaszama, a tévé- és radiokészulé-
kek, a faxok és mobiltelefonok egy lakosra juté szama,
a kabel-, valamint a miholdas TV-adasok lefedettségi
aranya (masodik csoport). A személyi szamitogépek
fajlagos szama altaldban a lakossag hasznalataban, a
korméanyzati és Uzleti szféraban és az oktatasi intéz-
ményekben, a szoftvereladas és hardverértékesités
aranya, a halézatba kapcsolt PC-k aranya, az internet-
elérést kinal6 szolgaltatok és az internet-hozzaféréssel
rendelkez6k egy lakosra juté szama.

A felsorolt husz faktor tovabbi jellemzdkkel val6
kiegészitését javaslom. Ezek: az informaciégazdasag
fejlettsége, az informéaciokézosségek szama, az infor-
macids demokracia bevezetettsége, a megépult lokalis
Uvegszalas informéacidos-kommunikaciés rendszerek
aranya, az interaktiv informacios szolgaltatasok fej-
lettsége és hasznalata, a tavoktatas kiépitettsége és
hallgatéinak arénya.

A marketing szdmara az informacids kultdra fej-
lesztése kettds lehetfséget teremt:

- Egyrészt eszkdzrendszert hoz létre a marketingcé-

lok megvalositasahoz.

- Masrészt az informaciés kultura fogyasztoi-fel-
hasznal6i piacot, értékesitési lehetdséget teremt az in-
formaéciodtechnologiaban testet 61tott hard és szoft
elemek révén. Mikoézben a marketing iranyito,
szemlélet- és piacformald, folyamatszervezd, pi-
acbefolyésol6 tevékenységét ellatja, megteremti,
életre kelti és folyamatosan Gjratermeli az igénye-

ket az informacidtechnolégia alkotoi, épitéele-
mei, s benne az emberi tudas irant.

A marketing fontos feladatot tolt be az igénykeltés és
az igénykielégités soran. A gazdasagban lezajl6 diffe-
rencialédasi folyamatban két tendencia ismerhet6 fel.
Ezek:

- avevd (fogyaszto, felhasznalo) igényének, poten-
cialis igényének novekedése;

- az igénykielégités szintjének valtozasa, amely a
termékek, szolgaltatasok valasztékanak folyamatos
bévilésében, az igénykielégités modjanak valtoza-
séban figyelhet6 meg. Ez egyarant érvényes a ha-
gyomanyos (nem informatikai), de kilonésen az
informatikai termékek és szolgaltatasok piacara.

A gyorsulé fejlédés kett6s hatast fejt ki. Egyrészt mar-
ketinggondok jelennek meg az elktlonilés kulonbo-
z6 aspektusaiban. Ezek:

-Helyi elkaldnilés, amely a termékeldallitas, a j

szolgaltatas tertleti eloszlasaval fugg 6ssze; pl. a
gyorsabban fejl6éd6 gazdasagi kérzetek maga-
sabb informatikai kultdrat igényelnek és valosita-
nak meg, mint a gyengébben fejlettek.
Id6beni elkuldnulés, amely az értékteremtés és an-
nak igénybevétele, felhasznélasa kozotti idbelté-
résbdl ered. Pl. nem elhanyagolhat6 egy maga-
sabb szint( informatikai kultdra megjelenése és
alkalmazéasa kozotti idétav nagysaga. Ez fligg az
altalanos kulturalis szinvonaltol, annak valtozasi
Utemétdl, de attél is, hogy milyen gazdasagi és
egyéb hatasokat valt ki (pl. megbizhatésag, biz-
tonsag novekedése, dontések kockazattartalma-
nak mérséklédése, kdltségmegtakaritasok stb.),
vagy a dontéshozok felismerik-e az Uj megolda-
sok alkalmazéasanak szervezettikre gyakorolt po-
zitiv hatéséat.

- Tajékozottsagi elklilonulés, amely elssorban a bo-
nyolult termékeknél, eljarasoknal all el6 a terme-
16 (elBallito), szolgéaltatd és a felhasznalod eltérd
adottsagaibdl, helyzetébd6l addédoéan.

- Tulajdonosi elktuléntlés, amely az elosztasi lanc
megvaloésitasi és tulajdonatruhazasi modozatai-
bl ered.

A gyorsul6 fejlédés ugyanakkor megteremti az elkulo-
ntlésbdl eredé gondok feloldasanak lehetfségét is. Az
elkalontlés részben/egészben térténd feloldasat szol-
gélja a folyamatosan fejl6d6 informatikai rendszer.

A tovédbbiakban - szdmos dominéns kozul kivalasztva
- az informacios kultara marketinggel szoros kapcso-
latban allé két tertiletét emeljik ki. A tavmunka és az
elektronikus kereskedelem marketingre gyakorolt
hatdsa figyelemre méltdé valtozadsokat eredményez
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napjainkban mind a marketing iranyultsagdban, mind
alkalmazott médszereiben.

Informéacids kultira - tAvmunka

Arra, hogy az informéciétechnolégia vallalati, intéz-
ményi jelenléte, adottsdgainak kihasznalasa milyen
hatasokat valthat ki, talan egyik legjobb példa a tav-
munka megjelenése és térhoditasa. Az altala létrejovo
Uj munkakérnyezet szamos kdzvetett hatas kivaltéja,
tobbek kozott befolyésolja a marketing gyakorlatat is.

A tadvmunka térhoéditasa, a vallalati kdrnyezetben
valé megjelenése sajatos feladatokat jelent a marketing
szamara. Szamos ponton Uj marketing-szituéacio jelenik
meg. Mivel a tivmunka altalanossa valasa hatassal van
a munkaszervezésre (a kommunikéciéra, a munkafo-
lyamatok végzésére, az ellenérzés médjéra, munkamo-
rélra, életmddra stb.), a kozlekedésre, a légszennyezés,
a foglalkoztatottsag, az elmaradt régiok fejlesztésével
kapcsolatos gondok megoldasara stb., mindez 0j hely-
zetet - és egyuttal lehet6ségeket - teremt a vallalati
marketingmenedzsment szdmara. A tavmunka alkal-
mazasa Uzleti stratégiaelemmé valt, amely a tavkozleé-
sen alapulé informaciotechnolégia alkalmazasaval ru-
galmas, a valtozo6 piaci viszonyokhoz alkalmazkodni
képes munkakérnyezetet hoz létre a vallalaton belil és
véllalaton kivil. Alkalmazéasanak célja a hatékonysag
novelése, a koltségek csokkentése, Uj (otthoni) munka-
helyek létesitése, a megfeleld kvalitasi munkaer6 al-
kalmazasa foldrajzi korlatok nélkil, hatékonyabb ké-
pességfejlesztés, az értékes (kreativ) munkaerd megtar-
tdsa, a munkavallalok elégedettségének novelése,
munkajuk hatékonysaganak kozvetlen értékelhetdsé-
ge, életkorilményeik javulasa stb., mindezek révén a
vallalat versenyképességének novelése.

Bér orszagonként differencialt a tivmunka jelenléte a
gazdasagban, nem pusztdn a gazdasagi allapot és a de-
mograéfiai jellemz6k befolyasoljak elfogadasat és elterjedé-
sét. Olyan tényez6k is meghatarozok ebben, mint az egyes
orszagokban kialakult életméd, a munkamoral, az iskolai
végzettség és nem utolsé sorban a kormanyzati tAmogat6
politika, 1999-ben az USA-ban mintegy 15 millié, Eurépa-
ban mintegy 7 millié tAvmunkast tartottak szamon.

A novekedés tteme egyre gyorsul. Elterjedését ko-
rdbban a kisebb népsurliséggel magyaraztak (pl. skan-
dinav allamok). Ennek ellentmond, hogy Eurépéaban -
pl. a legsdridbben lakott orszagban, Hollandiaban -
a leggyorsabb a tivmunka alkalmazasanak fejl6dése.

Informacioés kultira - elektronikus kereskedelem

A felgyorsult élettempo, a valtozé életmdd, a vasarlas-
ra maradé id6 rovidulése, a névekvé Gizemanyagarak,
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a forgalmi dugok, a parkolasi gondok szamos mas
meghatarozo tényezdvel egyutt - mint pl. a kényelem,
a biztonsag, a helyt6l és napszaktdl valo fliggetlenedés
- eredményezik az elektronikus kereskedelem iranti
fokozddé érdeklbdést.

Az elektronikus kereskedelem a digitalizalhato ter-
mékek és szolgaltatasok, valamint a fizikailag megje-
lend, kiterjedéssel, tomeggel rendelkezd aruk tzleti
tranzakcidit tamogaté adatok elektronikus cseréje, a
terméknek az elad6tdl a vev6hoz torténd eljuttatidsa
altal megvalosul6 értékcsere. A masodik arucsoport
(a fizikailag megjelend aruk) esetében az aruk okméa-
nyai (pl. megrendelés, fuvarlevél, vamaru-nyilatkozat,
mindéségi, egészségligyi bizonyitvany stb.) digitalizal-'
tak, mig az els6 csoporthoz tartoz6knal maguk az aruk
is. Megkezd6dott az elektronikus adatcsere nemzetko-
zi szabvényositasa is. Az Uzleti kommunikécié struk-
turalt izeneteiben (mint pl. a megrendelésben, a szal-
litasi értesitésben, szamlakban) az adatok egyezmé-
nyes szabvanyok szerinti formaban jelennek meg
(pl. EDIFACT).

Az on-line vasarlés egyre szélesebb kord terjedését
avevl és az eladd szamara is biztosithaté el6nyok in-
dokoljak. A vev6 szamara fontos a kényelem, a részle-
tesebb informéaciohoz jutas lehet6sége, az id6megtaka-
rités, a kedvez§ arak elérhetésége, a rugalmassag a fi-
zetési modban. Ugyanakkor az elektronikus kereske-
delem az eladd szadmara is biztosit elényoket. Ilyenek:
a tébbletinformécié a vev6r6l, a megfigyelhetd vésar-
16i szokasok, a kéltségmegtakaritas, amely arcsokken-
tést tesz lehet6vé, a korszerl kommunikaci6 eredmé--
nyeként egyes arucséportokban szamottev6éen csok-
kennek a készletezési koltségek.

Az elektronikus kereskedelem elterjedését, szélesko-
ri alkalmazéasat két tényez8: a védelem és a hitelesség
befolyasolja. A biztonsagot nagymértékben meghata-
rozzak a tranzakcioban résztvevék és a kozottuk kiala-
kult kapcsolatok. A ,,business to business" véallalatok
kozotti kereskedelem. Itt a résztvevOk kozotti kapcsolat
folyamatos, az Gzleti kapcsolatok technikailag és szer-
vezési oldalrdl is védettek. Az Gzleti kapcsolatban 1évé
felek halézaton, tébbnyire extraneten keresztil kapcso-
l6dnak egymashoz. Ez a kereskedelmi forma széles
koérben terjed a vilagon. E téren meghatarozok a high-
tech iparagak, f6ként az elektronikai- és a reptl6gép-
ipar, tovabba a komputer- és irodatechnikai termékek
viszonteladoi kore alkalmazza. Széles korben terjed az
értékpapir-kereskedés és a t6zsdék teruletén is.

A ,,busebb to consumer" Kiskereskedelmi forma,
ahol a partner a fogyaszt6. Itt a megrendelés, annak
visszaigazolasa, az aru leszallitasa, a fizetés sajatos
biztonsagi feltételek megteremtését igényli. A vevd és
az elad6 biztonsagat, a védelmet és a hitelességet
egyutt biztositd technikak (pl. digitalis alairas, titkosi-
tas) segitségével valdsitjdk meg. Az aru és jellemz6i-



nek bemutatasa, a megrendelés az interneten keresz-
tal torténik.

Jelent6s sikereket ért el az internet néhany viszony-
lag egyszer(ibben kezelhet6 termékcsoport on-line ér-
tékesitése terén. llyenek pl. a CD, a kdnyvpiac, az iro-
daszerek, egyes iparcikkek (pl. nalunk a Zsolnay Por-
celangyar termékei), ruhazati cikkek, élelmiszerek,
ezen belll is els6sorban a hosszabb id6szakon &t el-
tarthatd élelmiszerek.

Egy, az Eurdpai Unié altal timogatott felmérés so-
ran 570 vallalatot és intézményt kerestek fel. A meg-
kérdezettek valaszai alapjan az on-line vasarlasok ter-
mékcsoportok szerinti megoszlasa az alabbi:

Averseny megindult a régi és az Uj marketingmeg-
oldasokat alkalmazé vallalatok kozétt. De éppugy je-

é

lentkezik a verseny a tisztan elektronikus kereskedést
alkalmazo cégek kozott is. (Magyarorszagon mintegy
50-re tehet6 a virtualis aruhdzak szdma.)

Az (j piacok felé nyitas, a szolgaltatasok kibdvitése
(pl. értéknovelt szolgaltatasok) és mindségének javita-
sa, a hatékonysag novelése, a vevl tajékoztatasa (a
Procter & Gamble évente kétmilliard dollart kolt hir-
detésekre), és az &rverseny egyardnt a vevé megnyeré-
sét és megtartasat szolgaljak.
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Egy korabbi tanulmany kapcsan (v6. Kenesei, 2000) az
olvas6 mar tudomast szerezhetett réla, hogy 2000 tava-
szan befejez6dott a Versenyben a Vilaggal kutatasso-
rozat masodikfelmérésénekfeldolgozasa. A 309 valasz-
ado vallalatjellegében inkabb a ,,tipikus" magyar val-
lalatot reprezentalja, haromnegyedik a feldolgozo
iparban mikédik és a megkérdezettek kdrébenfeltlrep-
rezentaltak a kis- és kdzepes méretd vallalatok. A val-
lalatokf6 piaca a hazai piac, az export aranya kb. 40%.
Az itt szerepl§ vallalatok tehat a magyargazdasagjel-
legzetes alanyai, s nyilvanvaléan kiilénb6znek marke-
tingtevékenységikben azoktol a vallalatoktol, ame-
lyekrél a nemzetkdzi irodalomban rendszeresen olvas-
hatunk. Egy részik helyi piacokon tevékenykedik, ma-
sok pedig olyan piacokon, amelyek jelenleg még kevésbé
vannak kitéve a nemzetkdzi versenynek. A vizsgalat
mas Osszefliggéseit az olvasok mas publikacidkban is
megismerhetik. (Kenesei-Bauer-Beracs-Kolos, 2000)

Tanulmanyunkban a marketing szervezeti megoldasa-
inak konkrét elemzését 6sszekapcsoljuk a marketing
szerepének vallalati megjelenésével az adott minta-
ban; attekintjuk a marketing (kereskedelmi) feladatok
ellatdsanak vezet6i szintjeit; elemezzik, mennyiben
tekintették a vizsgélt vallalatok a marketingtevékeny-
ségeket fejlesztendének és azon beltl mely marketing
résztevékenységeket, milyen mértékben; bemutatjuk,
hogyan kapcsolodik a marketing szervezeti megolda-
sa az altalanos véllalati szervezeti mikodéshez és vé-
gul részletesen elemezzilk a marketingfeladatok egy-
massal valé kapcsolatat. Bizonyos kérdéseket, mint
példaul az értékesités szervezeti kérdéseit egy mas ta-
nulmanyban elemezzik.

A marketing szerepe avallalati dontésekbenl

Nyilvanvalo, hogy egy funkciondlis szakterilet mene-
dzselése szempontjabdl 1ényeges: milyen mértékben

M&M ¢ 200Q/4

Imegjelenése a magyar vallalatok

kapcsolddik az adott szaktertlet a vallalat el6tt allo
fontosabb feladatok ellatasdhoz. Viszonylag kevés m(
foglalkozik a marketing szervezeti kérdéseivel, jolle-
het a szervezeti megoldasok mind a stratégidk megha-
tdrozasa, mind pedig azok megval6sitasa szempontja-
bol Iényegesek.

Egy stratégiai kdzelitésben Achrol (1991) a marke-
ting vallalatkozi dimenzidit elemzi, utalva arra, hogy
bizonyos iparagakban mar an. marketingvallalatok
alakultak ki, amelyek esetében a funkcionalis felada-
tok ellatasa atnyulik a szervezeti hatarokon.

A vallalati belsd szervezettel foglalkozé szokasos
irodalom azonban ritkan Iép tal a formalis illetve ideo-
logikus modellek bemutatasan. Ezek egyik képvisel6-
je, Kotier (1991) alapvet6en amerikai példakra hivat-
kozva, elemzésében olyan evoluciés képet vazol fel,
amely a marketing szerepének valtozasat és egyidej(i-
leg vallalaton belili névekedését jelzi. A szerzé elkép-
zelése szerint a marketing egy kiszolgél6 feladatkoér-
b6l stratégiai jelent6ségivé valik (alapvetéen a ter-
mék/piac dontéseket illetéen), s athatja a vallalati
szervezetet. Ez a gondolat egyébként kapcsolédik
azokhoz a szintén evolucios jellegl marketingelméle-

t tekhez, amelyek az Gn. marketing-orientacio kérdését

vizsgaljak. Ezen elméletek érvelése szerint nemcsak
hatékony feladatellatasra van sziikség a marketing te-
ruletén, hanem arra is, hogy a marketing kdzvetitette
piaci szempontok mindinkdbb athassak a vallalati
dontéshozatalt. Az evoluciés modellek gyakran ,,fejl6-
dési fazisokba" soroljak a vallalatokat, amelyek az un.
termelési orientaciotdl (azt kell eladni, amit gyartunk)
egészen az un. teljes marketing-orientacidig (a marke-
ting athatja a vallalati dontéseket) terjednek.

Jelen vizsgéalatban tételesen nem elemeztiik a marke-
ting-orientacié kérdését, ezért tébb alkalommal csak
utalunk arra, milyen mértékben val6sulhat meg az ori-
entacio valtozasa a vizsgalt vallalati kérben. Rendel-
kezink azonban masodlagos informéaciokkal arrol,



milyen médon kapcsolédik 6ssze néhany kérdés a val-
lalatok Uzleti szemléletében.

A faktorelemzés négy tényez8csoportot killonitett
el, amelyek akar vallalati szemléletként is megjelen-
hetnek. Viszonylag kisebb jelent6séglinek tartjak a
vallalatok a profitmaximalizalast és a teljes foglalkoz-
tatas biztositasat, ugyanakkor jelent6s szerepet kap az
a szemlélet, amely a magas min&séget és az alacsony
arakat tartja egymassal 6sszekapcsolédé orientacio-
nak. A vizsgalt vallalatok egymastél markansan eltéré
Uzleti modelleket kdvetnek.

A marketing-orientaciéval kapcsolatban utalunk
koradbbi magyar empirikus vizsgalatokra (v6. Beracs,
1997), amelyek e kérdést részletesen elemezték, s alta-
laban a marketing-orientacié er6sodését figyelték meg
amagyar vallalatok kdrében.

Avizsgalat soran tébb olyan véallalati dontési teri-
letet elemeztiink, ahol a ktlonb6z6 vallalati funkcio-
nélis terlletek dontési kompetencidja eltérd. A keres-
kedelem (marketing) szerepe néhany terileten igen
szerény, igy példaul nincs meghatarozé szerepe (az
elemzés alapja az adott dontésben valo részvétel in-
tenzitasa, amibél a ,,meghatarozo6 szerepe van" vala-
szok aranya alapjan készitettiik az elemzést) a hosszu
tavu hitelek felvételében, amely déntéen a vallalati
fels6vezetés és a pénzigyi funkcié kompetencidja;

A marketing (kereskedelem) meghatarozo szerepe
ugyanakkor jelent6s a kdvetkez6 tertleteken:

- 0j termék bevezetése (40,2% és legmagasabb

arany);

-szalliték kivalasztasa (33,% és legmagasabb
arany);

- éves tervkészités (43,7% és a masodik legmaga-
sabb arany).

Fontos, de nem a legfontosabb szerepet jatssza tovab-
ba a kereskedelem (marketing) a termelés Gtemezésé-
ben, mig mas terdleteken - mint példaul a hitelfelvé-
tel, emberi er6forras kivalasztas, informatikai donté-
sek - szerepe nem meghatarozo. Hozza kell még te-
gyuk e képhez, hogy a marketinget magas szinten in-
tegraltak a vallalati informécidrendszerbe.

Figyelembe véve, hogy a vizsgalt vallalatok jelent6s
része a feldolgozéipart képviseli és tobbnyire olyan ter-
mékeket allitanak el6, amelyeket a szervezetkdzi piaco-
kon értékesitenek, ezen feladatellatasi kép dsszhangban
van a marketingelmélet varakozasaival. A valaszadok
altal értékelendd dontések listaja azonban korlatozott
volt, s nyilvanvaléan nem terjedt ki szdmos méas - mar-
ketingszempontbdl jelentds - feladatra. Ezek teljesebb
korét a késébbiekben mutatjuk be, a marketing szerve-
zeti midkodésének részletesebb elemzésekor.

Egy feladatkor gyakorlasa szempontjabol 1ényeges
kérdés, hogy milyen szinten helyezkedik el az adott te-
vékenység a vallalati szervezetben, milyen szintl veze-

t6 irdnyitja azt. A vizsgéalat szerint a vallalati tevékeny-
ségek kozott megjelennek olyan feladatkérok, amelye-
ket jellegzetesen a szakapparatus lat el, s amelyek ira-
nyitasa elsédlegesen altaldban nem a fels6vezeték fel-
adata. F6osztalyvezet6k és osztalyvezetdk iranyitjak
leggyakrabban a beszerzés, logisztika, készletezés,
koltséggazdalkodas, emberi eréforrasok, pénzigy, bér-
gazdalkodas, min@ségbiztositas, termelés és kontroll-
ing feladatokat. Mas tevékenységek esetében az iranyi-
tast leggyakrabban fels6vezeték (vezérigazgato, vezér-
igazgato-helyettes és ligyvezetd igazgato) latjak el, s
ide tartozik a marketing, a mdszaki fejlesztés, az infor-
matika és részben az értékesités iranyitasa. Természe-
tesen tudatadban vagyunk annak, hogy mindez csak
akkor értékelhet pontosan, ha ismerjik, milyen mére-
td véallalatrél van szé. A kisebb vallalatok esetében
ugyanis megfigyelhet6 bizonyos ,,ranginflacié", ami-
kor is egy nominalisan magas beosztasu vezet6 (példa-
ul Ggyvezet6 igazgatd) kevésbé jelentds szervezetet
iranyit, mint egy nagyvallalati osztalyvezet6. A marke-
tingfeladatokat egyébként az esetek felében irdnyitjak
fels6vezet6k.

Az iranyitéas és vallalati szerep kérdései mellett Ié-
nyegesnek lattuk azonban, hogy megvizsgaljuk,
mennyiben jelennek meg marketingfeladatok a valla-
latok fejlesztendd tevékenységei kozott.

A marketingfeladatok megjelenése a fejlesztendd
vallalati tevékenységek kozo6tt

Feltételezéslink szerint a megkérdezett vallalati veze-
ték azon tevékenységeknek adtak prioritast, amelyek-
kel versenyelénytkre tehetnek szert az elkévetkezd
években, s amelyek megoldéasa vallalatuk szdmara e
szempontbdl Iényeges. Miel6tt a fejlesztend§ tevé-
kenységek rangsorat marketingszempontbdl részlete-
sen értékelnénk, fontosnak tartjuk régziteni, mely te-
vékenységeket soroljuk elemzésiinkben a marketing-
tevékenységek kozé. E tevékenységkor igen eltér6 le-
het egyes orszagok, piacok és természetesen vallalatok
esetében. Sok tevékenység atfedésbe kertilhet mas
funkcionalis tertiletekkel, példaként emlitve a fizikai
elosztas kérdéskorét, amely gyakran kapcsolddik a lo-
gisztikai terulethez, vagy a vevokiszolgalas kérdésko-
rét, amely a szolgaltato vallalatok esetében alapvet6
m(ikddési feladatkor.

A megkérdezett vallalatvezet6k véleményét az
1. tablan mutatjuk be, az altaluk valasztott fejlesztend6
tevékenységek csokkend sorrendjében.

A fejlesztendd tevékenységek rangsorat tanulmanyoz-
va: err6l nem kivanunk részletes és altalanos kovet-
keztetéseket levonni, elemzésiinket a marketingtevé-
kenységekre korlatozzuk. Egy altalanos megjegyzés: a
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véllalatok komoly érdekl6dése a kodltseghatékonysag,
technoldgia és mindség kérdéseiben egybevag korabbi
vizsgalatok eredményeivel (v8. Beracs, 1997), s gy td-
nik, jol jellemzi azt a helyzetet, hogy a dontéen feldol-
gozoéipari vallalatokbdl allé6 megkérdezett vallalati kor
szamaéra az alapvet6 m(kddés fejlesztése és stabiliza-
lasa all a stratégia kbzéppontjaban.

A marketinget illetéen a piacrészesedés névelése
mint altalanos stratégiai feladat all el6térben, valamint
a versenyképes arak elérése. Ez utébbi egyarant ma-
gyarazhaté a magas arérzékenység(i piacokkal, vala-
mint avval a ténnyel, hogy sok vallalat érzi beszallit6-
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ként a piaci arnyomast. Az arak kérdése minden gaz-
dasagban fontos és ugy tlinik: a megkérdezett vallala-
tok szdmaéra a tovabbiakban is kiemelt feladat.

A valtoz6k szdménak csokkentésére alkalmazott
faktorelemzés a marketingfeladatokat két jelentésebb
csoportba tdmoritette. Az egyik az értékesitési rend-
szerrel kapcsolatos feladatkoéroket foglalja magéaba,
kuldnos tekintettel a vev6kiszolgalasra. A pontos szal-
litas, a rugalmas termelés, a révid szallitasi hatarid6, a
fogyasztéi igények rugalmas kielégitése és a magas
szinvonall szolgaltatas fejlesztése szorosan dsszekap-
csolédik a vallalatok szempontjabél. E valtozok kore
laza kapcsolatot mutat a hatékony logisztikaval is.
Hasonl6 szoros kapcsolat talalhaté a termékpolitika-
val 6sszefligg6 feladatok kérében is, ahol a valaszadok
a termékvélaszték, az Uj termékek piacra vitele kérdé-
seit 0sszekapcsoltak a piaci részesedés novelésével. A
versenyképes arak elérése pedig csak a kapacitaski-
hasznalassal mutat szorosabb kapcsolatot.

A vallalatok eldtt allo fejlesztési feladatok szélesko-
rGiek és nem egyforma sulydak. Marketingszempontbal
természetesen mindez tovabbi elemzéseket igényel, hi-
szen a kérdések kozott nem szerepeltek olyan valtozok,
amelyek az ismert 4P modell reklamhoz kapcsol6dé
elemeire vonatkoztak volna. A kés6bbiek soran, a valla-
latoknal mikoéd6é marketingszervezetek elemzésénél
részletesebben mutatjuk be e kérdéseket, de lathato,
hogy a vallalati vezet6k konzisztensek voltak annak te-
kintetében, mit tekintenek marketingfeladatnak.

A marketingszervezetek feladatai

A marketing szervezeti megoldésa figgvénye a valla-
lati szervezetnek. A jelentés korabbi részében utaltunk
arra, hogy a vallalatok tébbsége (72%) funkcionalis
szervezeti formaban mkddik, ami vélhet6en megfelel
a mikodési kdornyezetnek. Viszonylag kevés olyan
véllalat szerepel az 1999-es mintadban, amely nagyon
intenziv marketingtevékenységet folytatna, s mivel a
véllatok nagy része magyar tulajdonban van, s egyut-
tal feldolgozadipari vallalat, kevés olyat talalunk, mint
az 1996-os mintaban, amelyre az er@s, intenziv marke-
ting jellemzé.

A konkrét vallalattdl figgetlentl is 1ényeges azon-
ban, hogy az ellatand6 funkcidok kérének meghataro-
zasa kozelebb vihet a marketing szervezeti szerepének
megismeréséhez. A vallalatok kereskedelmi és marke-
tingvezetdinek - amennyiben voltak ilyenek - a mar-
ketingszervezet altal elldtand6 feladatok listajat adtuk
at, hogy valasszak ki azokbdl a marketingfeladatokat.

A korabbi adatfelvétellel val6 6sszehasonlitas csak
korlatozottan lehetséges, mivel az, bizonyos - sajnéla-
tos modon alapvet6 - feladatkéréket (példaul a rek-
lam vagy a kutatas) nem tartalmazott.



2 tabla

A marketingvezet6k altal ellatand6 feladatok megoszlasa a

megkérdezettek kérében (%)

A szervezeti feladatok vélasztiasa mellett
tesztelni kivantuk a versenytars-orientacio
mértékét is, amely tobbek kozott abbdl is le-
meérhet6, feladata-e egy adott vallalat mar-
ketingszakembereinek a versenytarsak szer-
vezeti megoldasainak figyelése és kovetése,
ami akar egy 6sszehasonlito (avagy bench-
marking tipusu) elemzés részét is képezheti.
Aviélaszokat a 2. tbla mutatja be.

Erdemes kitérniink tovabba arra is, hogy a
vallalati vizsgalat korabban bemutatott kér-
déseitdl eltéréen e kérdésekre a vallalat ke-
reskedelmi ill. marketingvezet6i adtak va-
laszt, mig a kordbban elemzett kérdésekre a
vallalatvezet6k. A vizsgélat un. ,,kuls6 érveé-
nyességét" erdsiti, hogy az eltér6 feladatko-
ri vallalatvezet6k a feladatok egymashoz
kapcsolodasat azonosan itélték meg, s ez
alatdmasztja a teljes vizsgalat hitelességét.

A feladatok igen eltér6ek, s kulénbdz6
mértékben részei a megkérdezett vallalatok
marketing-gyakorlatanak. A leggyakrabban
marketingfeladatnak tulajdonitott feladatkérok a
marketing- és értékesitéstervezés és a reklam. Ezt ko6-
veti a termékbevezetéssel, arképzéssel, értékesitéssel
és kutatassal kapcsolatos feladatkér, amelyhez gyako-
risaga szerint kotédik a PR is.

Nyilvanvalé azonban, hogy az egyes feladatok el-
latasa alaposabban is elemezhetd. Ezért a kilonb6z6
marketingfeladatok jobb attekintése érdekében, a val-

tozOk szamat csokkentendd, faktorelemzést hajtottunk
végre. A Varimax-rotacio utdn a négy komponens a
variancia 62,6%-at magyarazta és megbizhat6an elki-
I6nitette az egyes tényezéket (KMO=0,877). A 3. tibla a
rotalt komponens-matrixot mutatja be.

9 Az els6 feladatkort akar klasszikus marketingfelada-
toknak is nevezhetjuk, amelyek jol tukrozik az is-
mert 4P szerinti rendszerezési elveket. A szervezet-
hez értelemszerlien k6t6d6 tervezési feladatok mel-
lett megjelennek a 4P elemei, az arképzés Kkivételé-
vel. Ez a feladatcsoport jellemz6en megmarad a
»Klasszikus" marketingszervezet kereteiben, s nem
jelennek meg benne a szervezetk6zi valtozék, mint a
terméktervezés, vagy a koltségek menedzselése. Jel-
lemz§ tovabbé a rekldamhoz kdt6d6 feladatkorok do-
minanciaja.

9 A masodik feladatcsoport az értékesités menedzselé-
séhez kotédik leger6sebben, magaban foglalva a sze-
meélyes eladas és a partnerkapcsolatok kérdéseit. A
marketing- és eladasi tevékenységek elkulontlése
eléggé jellegzetes a marketingszervezetekben, mint
errél pl. Homburg és Workman (1999) is beszamoltak.

9 A harmadik feladatkér jellegzetesen a fizikai elosz-

tas vagy logisztika kérdéskdréhez kapcsolodik. A 1

szallitas, raktarozas és készletezés sok esetben mar-
ketingfeladat, gyakran azonban 6nall6 logisztikai
szervezet lathatja el.

9 A negyedik feladatcsoport a tervezés, fejlesztés, ar-
képzés és koltséggazdalkodas feladatait foglalja ma-
gédba, amelyeket a megkérdezettek kulon funkcio6-

49



kérhoz soroltak. Talan e tényez6csoport all legkoze-
lebb a termékpolitikahoz a vezet6k szemében.

A feladatkorok ilyen elvalasztasa azt sugallja, hogy a
vezet6k gondolkodasaban a funkcionalisan szétva-
lasztott vallalatmodell jelenik meg, amit természete-
sen nehéz a piaci kérnyezet ismeretének hidnyaban ér-
tékelni. A marketingszervezettel foglalkozo6 tanulma-
nyok - kontingencia-elméleti alapon - altalaban stabil
kérnyezetben mikodd vallalatok esetében tartjak tipi-
kusnak a funkcionalis szervezeti megoldasokban val6
gondolkodas megjelenését. A faktorelemzés meger6si-
ti tovabba azt a feladatmegosztasi képet, amelyet pél-
daul a fejlesztendd tevékenységek elemzésénél is be-
mutattunk.

Az egyes feladatkdorék egymashoz kapcsoldédasa
mellett 1ényeges latnunk, hogyan jelennek meg mind-
ezek a marketingszervezetekben. Mar az el6z6ekben
is utaltunk arra, hogy a kiilénb6z6 kérnyezetben te-
vékenyked6 szervezetek vélhet6en eltér6 szervezeti
forméban mikodnek. E célbdl a szervezeti feladatva-
lasztas valtozokat K-means klaszterelemzéssel ele-
meztik tovabb. Tébb elemzési menet utan legtbb
adattartalmat az 5 csoportot alkalmazé elemzés muta-
tott (4. tabla).

Az egyes feladatcsoportok elnevezése mindig mérle-

gelést igényl6 feladat. Nyilvanvaléan nem okozott
gondot a teljes és a hianyzo profila vallalatok csoport-
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jainak névadasa, ahol figyelemre mélt6, hogy az adott
kérdésre valaszold vallalatok egynegyede semmilyen,
a kutatok altal nevesitett marketingfeladatot nem gya-
korol (a feladatok listaja a statisztikai mérések szerint
megbizhatd). Annyi megjegyezhetd, hogy e csoport-
ban az atlagot kissé meghaladé mértékben taldlhatok
termeld vallalatok.

Vélhet6en a minta dsszetétele indokolja (a feldol-
gozéipari vallalatok magas aranya), hogy az agazati
hovatartozas és a marketingfeladatok ellatasa kozott
nem talalhato szignifikans kapcsolat. Varakozasaink-
nak megfelel azonban az a tény, hogy a marketinget
teljes tevékenységi spektrumban végz6 vallalatok ko-
z06tt sok a versenypiacon mikodik, s elenyészé a mo-
nopolhelyzetlek ardnya, melyek egyébként feltlrep-
rezentaltak a hidnyz6 marketingfunkciék csoportja-
ban.

Az altalunk tervezésorientéltnak nevezett vallalatok
esetében a szervezeti feladatok inkabb a termeléshez
és arképzéshez kotédnek, s itt az atlagnal valamivel
tobb (de nem szignifikansan tébb) épitSipari cég talal-
hat6. E csoportban atlaguknal valamivel jobban repre-
zentaltak a kisebbek és jelentésen alulreprezentaltak a
legnagyobbak. Ezt az 8sszefliggést erdsiti az a megfi-
gyelés is, miszerint a versenyz@ piacon m@ikodé (és al-
talaban kisebb forgalmu) cégekre jellemz6 e szervezeti
feladatkombinacié.

A klasszikus profila vallalatokra jellemz8 a marke-
tingfeladatok olyan kombiné&cidja, amely altaldban a



| fogyasztdi piacon értékesitd cégeknél szokasos, s a
j vallalatok k6zott kissé magasabban reprezentaltak a
I feldolgozoipar képvisel6i. Ezek ugyanakkor nem fog-

Felhasznalt irodalom

lalkoznak a fizikai elosztas feladataival és a termelés-
tervezéssel sem. A klasszikus szervezeti profilt kdve-
t6k korében az atlagosnal valamivel tdbb nagy és egy-
ben oligopolista talalhato.

A vallalatok egy csoportjara jellemzé a reklam tevé-
kenység (reklamstratégia, PR, eladastsztdonzés) és a
marketingkutatas. A kis mintaszdm miatt nem rendel-
keziink statisztikailag értékelhet6 eredményekkel, bar
viszonylag kisebb eltolédas mutatkozik a kereskedel-
mi és szolgaltat6 vallalatok felé. Tény viszont, hogy e
csoportban viszonylag kevesebb a nagyméretd valla-
lat, amelyek széles kérben végeznek marketingtevé-
kenységet.

Az iparadgelemzés logikajanak megfeleléen el-
mondhato, hogy a vizsgalt marketingszervezetek mé-
rete és feladataik kiterjedtsége elssorban a piaci szer-
kezettel mutat kapcsolatot, ahol is a monopolhelyzet(
vallatok viszonylag alacsony marketingaktivitast mu-
tatnak (ami megfelel varakozasainknak) és a verseny-
piacon mikoddé vallalatok sok szervezeti tevékenysé-
get szannak marketingszervezeteiknek. A vallalatok
meérete is Osszefliggést mutat a szervezeti feladatella-
tassal, a nagyobb vallalatok inkdbb a klasszikus és rek-
lamorientéalt szervezeteket mikaodtetik, mig a kicsik
kozott jelent6s azok aranya, amelyeknél semmilyen
marketing nincs.

Ez utébbi tény azért is figyelemreméltd, mert egy
olyan valallati kérre irdnyitja a figyelmet, amely ten-
dencidzusan kimarad a gazdasadg modernizaciojabdl,
részben piaci adottsagai, részben talan beallitddasa és
kovetett Uzleti modellje miatt. Ez a tény abban az 6sz-
szefliggésben nyugtalanitd, amikor hosszu tavon (pél-
daul az unios csatlakozas idétavjaban) gondolkodunk.
Ekkor ugyanis mar ezen vallalatoknak is olyan ver-
senytarsakkal kell majd szembenézniik, amelyek
nemcsak t6kere6sek, hanem a marketing tertiletén is
el6bbre jarnak.
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VAGASIMARIA

Az Uj termékek sikertenyezOi
es a marketingorientalt
termékfejlesztés jellemzoi

E tanulmany arra vallalkozik, hogy a mérvadénak
szamitd nemzetkozi szakirodalom alapjanfelvazolja
az uj termékek, az azokat létrehozé termékfejlesztési
projektek, illetve afejlesztésifolyamat sikertényezdit
és a kockazat kezelésének f6bb lehet&ségeit. F6leg
azokat a tényezdket és lehetdségeket, amelyek a mar-
ketinggel kapcsolatosak. Nem a hazai helyzetr6l szol,
mivel erre vonatkoz6éan nem A&llnak rendelkezésre
rendszeres adatok. A nemzetk6zi szakirodalomban
kozzétett eredmények azonban - kiléndsen agloba-
lizacié altaldnos hatasa miatt - mindenképpen ta-
nulsagosnak tekintheték.

Az innovacios kényszer

Asiker, az innovacio és a marketing szorosan ¢sszekap-
csolodo fogalmak. Porter szerint nagy valészin(séggel
az allandd innovacio eredményezi a vallalatok képes-
ségét a sikeres miikodés fenntartdsara, amit annak ér-
dekében tesznek, hogy alkalmazkodjanak a valtozé
korilményekhez.1 Drucker pedig ugy vélekedik, hogy
a vallalatok versenyképességét két f6 tényez6 alapoz-
za meg: a marketing és a folyamatos innovaci6.2?

A vilagban innovacios kényszer érvényesil. Az in-
novacios kényszer - vezérelje akar a technolégiai fejl6-
dés, akar a piac3- megkoveteli a folyamatos termék-
fejlesztést és az ezzel kapcsolatos kockazat menedzse-
lését. Am a piacok telitettsége, a fogyasztokat zavarba
hozoéan b6 termékvalaszték miatt egyre nehezebb (j
fogyasztoi sziikségleteket felderiteni, Uj piaci réseket

1 Porter, M.E. [1980]: competitive strategy. The Free Press. New
York.

2 Drucker.P. [19851: innovacié és vallalakozas a gyakorlatban. Park
Kiadd, Bp.

3 Vagyis legyen szé akar ,,technology push”, akar ,,market pull”
innovaciorol.
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talalni, és mind kdltségesebb az Uj termékeket a fo-
gyasztékkal megismertetni és elfogadtatni. Sok Uj fo-
gyasztasi termék azért bukik meg a piacon, mert a ve-
v6k nem érzékelik Ujszer( elényét, mert draganak ta-
laljak, vagy mert a versenytarsak el6bb léptek piacra.
Az Uj termékek létrehozasanak és piaci bevezetésének
koltségei ndvekvd tendenciat mutatnak, a piac valto-
zékonységa noveli a kockézatot. A piacon megbukott
termékek koltségei a fejlesztési kdltségeknek akar felét
is kiteszik. Ennél csak az a kockazatosabb, ha egy val-
lalat nem térekszik a folyamatos termékinnovaciora.

A piacon sikeres vallalatok nyereségének jelentds
hanyada 0j termékek piacra vitelébél szarmazik. Nem
véletlen, hogy az innovacios szakirodalom egyik kéz-
ponti kérdésévé valt az (j termékek és a termékfejlesz-
tési stratégidk sikertényez6inek kutatdsa és meghata-
rozésa. A felmérések szdmos 4ltalanosithaté sikerté-
nyez6t felderitettek. Szinte kézhelynek szamit, hogy
az 0j termékek sikere nem annyira a gyartosorokon
dél el, mint inkdbb a marketingen mulik. A marketing-
rél mar most az elején fontos elmondani: nem merul ki
abban, hogy a létrehozott Ujdonsagot a piaccal megis-
mertetik és a vev6khoz eljuttatjak.

A marketing-szakirodalom hangsulyai alapjan a si-
kertényez6k kodzott a fogyasztoi/felhasznaloi szuk-
ségletek ismerete és a marketing-hozzaértés jatszik
meghatarozé szerepet.4 Maig érvényesnek tlinik a két
évtizede tett megallapitas, miszerint tartos sikerre az
ipari piacon az a termékfejlesztés tarthat szamot,
amely magas szinten mdveli és integralja a technoldgi-
at és a marketinget.5 Ujabb felmérések kovetkeztetései
szerint az e téren gy6@ztes vallalatokat a vesztesektdl a

4 urvan,G. L -Hauser, J. R [1993]: Design and Marketing of New
Products. 2. kiad., Prentice Hall Inc.

5 Cooper R. G. [1979]: The Dimensions of Industrial New Product
Success and Failure. Journal of Marketing, Nyar, 93-103. o.



termékfejlesztés menedzselése kilénbdzteti meg.6 A
sikerkutatisok tapasztalatainak hatédséra a fejlett or-
szagokban sok - f6leg multinaciondlis - vallalatnal
j megvaltozott a vezet6k szemlélete. Sor kerult a tér-
mékfejlesztési folyamat atszervezésére és olyan méd-
szerek alkalmazasara, amelyek révén mérsékelhet6 a
kocké&zat.

A projekt szintd és avallalati szintl siker

A sikerkutatasok egyik 6 kérdése a siker mérése: mi-
lyen eredményt var el egy vallalat egy 0j termékétdl,
egy termékfejlesztési programjatol? Az elvarasok els6
helyen az arbevétellel, a piaci részesedéssel, a profit-
tal, a kedvezd vallalati imazzsal kapcsolatosak. Ez azt
is jelenti, hogy a siker mérésére pénzligyi mutatokat
(idvedelmez8ségi, megtérilési, forgalmi, piaci részese-
dési indikatorokat) és nem-pénzigyi tényezdket

hatasfoka, a piaci illesztés, a technoldgiai Ujdonsag, a
stratégiai megalapozas, a kit(izott célok altaldnos el-
érése) egyarant hasznalnak.7 A siker értelmezhet6 és
meérhet6 egy Ujtermék-projekt szintjén, vallalati szin-
ten és termékszinten is.

Montoya-Weiss és Calantone Ujtermék-projektekre
vonatkozéan végeztek empirikus kutatasokat és a fel-
deritett, sikerhez vezet§ nagy szdamu menedzsment té-
nyez6t négy 6 csoportba soroltak. A négy csoportot a
stratégiai tényez6k, a tervezési folyamathoz kapcsol6-
dé tényezdk, a piaci-kérnyezeti és a szervezeti ténye-
z6k alkotjak. Ezeken belll a tényez6ket az emlitések
alapjan rendezték sorba. Az adott csoportokhoz sorol-
hato sikertényezdket az 1. tébla mutatja be. A tabla -
Cooper és Kleinschmidt kutatasai alapjan - az el6z6ek
mellé allitva tartalmazza a véallalati szinten értelmezett
siker tényezdit is, amelyeket 6sszehasonlitassal (bench-
marking maddszerrel) azonositottak. A legsikeresebb
véllalatok gyakorlatat vetették ala elemzésnek. Ezek

(a formaterv sikere, az egyes fejlesztési tevékenységek j szerint a siker az el6z6khoz képest jelent6s mértékben

6 Cooper, R G. - Kleinschmidt, E. J. [1995]: Benchmarking the
Firm's Critical Success Factors in New Product Development. Jour-
nal of Product Innovation Management, no. 12.; MoNTOYA-
Weiss, M. M. - Calantone, R. J. [1994]: Determinents of New
Product Performance. A review and meta-analysis. Journal of
Product Innovation Management, november.

figg még a vallalati innovaci-.

0s kultaratol és légkortél, vala-
mint a vallalatvezetés tamoga-
tasatol.

A termékkel kapcsolatosan
projekt szinten olyan tényez6-
ket elemeznek, mint a termék
jovedelmezdBsége, piaci részese-
dése, a piacra lépés id6zitése
stb. Vallalati szinten az (j ter-
meék sikerét a forgalomhoz vi-
szonyitva mérik, elemzik az
eréforrasok megoszlasat a sike-
rés és sikertelen termékfejlesz-
tési programok kodzott sth. Ki-
I16nbséget eredményez a projekt
szint és a véllalati szint dssze-
hasonlitasaban, hogy milyen
egy-egy Ujtermék-projekt nagy-
sagrendje és fontossaga a vélla-
lat egészét tekintve. Ami valla-
lati szinten sikertényez8, nem
feltétlendl kerdl mindig nap-
fényre egy konkrét projekt
szintjén, ezért fontos a vallalati
szintli, nagyobb komplexitast
képvisel6 vizsgalat. A bench-
marking - melynek sordn a
szerz6k 135 eurdpai és észak-
amerikai nagyvallalatot vizs-

galtak kiilénb6z6 szektorokbol - a terméktervezés val-
lalati szint(i 6sszehasonlitidsa révén nemcsak azon té-

7 Hart, S [1993]: Dimensions of Success in New Product Develop-
ment: An Exploratory Investigation. Journal of Marketing
Management, Vol. 9., 23-41. o.
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nyez6k azonositasara nyujtott lehet8séget, amelyek
megkulonbdztetik a gy6zteseket a vesztesektdl, hanem
el6segiti egyuttal a menedzserek tanulasat, a tervezési
id6ciklusok roviditését, a sikerarany javitasat is.

A marketing szerepe atermékfejlesztés sikerében

A marketing-szakirodalomban bemutatott kutatasi
eredmények szerint az 0j termékek piaci sikertket
donté mértékben a marketingnek, emellett még a ter-
mékfejlesztés szervezetének és koordinalasanak ko-
szonhetik. A bukés tényez6i pedig ezek elégtelenségé-
vel kapcsolatosak. A 2. tabla a marketingeredményes-
séggel illetve a bukassal kapcsolatos tényez6ket fog-
lalja 6ssze fontossagi sorrendben.

A sikerben kiemelked6 szerepet jatszanak a jol fel-
meért fogyasztoi szlikségletek és preferenciak, a jol azo-
nositott és megfelel6 piacpotencidl és a versenytermé-
kek elemzése révén nyert informéciok céltudatos fel-
hasznalasa. A piacpotencial megfelelése és a termék-
elény fogyasztoi felismerése
a jelent6s ujdonsagtartalom-
mal rendelkez6 termékek
esetében is kiemelt szerepet
jatszik. Vagyis a fejlesztési
folyamatot megel6z6en és a

2. tabla

Siker-tényez6k =

A termék megfelel afogyasztdi szuk-

hatast, ha a versenytarsak egy orrhosszal megel6zték
vallalatunkat a piacra vald belépéssel. Ezért azt tartjak
az idedlis megoldasnak, ha a marketing jelen van a fej-
lesztés elején is, nemcsak a végén, mint azt korabbar
gondoltak.

A hagyomanyos nézet szerint a vallalatoknal a ku-
taté és fejleszt6 mérnokok, anyagtechnolégusok,
gyartmanyszerkeszt6k, gyartastervez6k, mindségi, er-
gondmiai szakemberek, formatervez6k stb. tevékeny-
ségének eredményeképpen szilethet meg az j, a ko-
rdbbiakhoz képest korszer(ibb - nagyobb teljesitmé-
ny(, tébb funkcidval rendelkez6, tartésabb, megbiz-
hatobb, olcsébb stb. - termék, amely készen all a piaci
bevezetésre. Az értékesitési vagy marketingszakembe-
rek feladata csak ezutan kdvetkezne: piacra kell vinni
aterméket és le kell aratni a vart sikert.

Az yj felallas szerint a marketing kozvetiti a kezdei
kezdetén a fogyasztoéi/ felhasznaloi igényt, a végén pe-
dig a marketing gondoskodik az értékesitésrdl és a ve-
vBk elégedettségér6l. Rendszerint nemcsak a kezdeti
és a végsd két pontban, hanem a két pont kdzott is

Az Gjtermékek sikerének és bukasanak f6 tényez6i

Bukas-tényez6k

Piacbecslési probléma tulértékelés,

folyamat soran a fogyasztok
korében gy(jtott marketing-
informéacio legalabb olyan
fontos, mint a fejlesztést és
gyartast kovet6 piaci beveze-
tési program.

A sikerkutatasok eredmé-
nyei legaldbb két hagyoma-
nyos felfogést segitettek el-
oszlatni a termékinnovécio-
val kapcsolatban. Egyfeldl azt
a hiedelmet, hogy a korsze-
rlibb, jobb min&ségd termék
piaci sikere vitathatatlan.
Masfeldl pedig azt a nézetet,
hogy a termékfejlesztés egy-
értelmden a m(szaki szakem-
berek kompetencija.

A tapasztalatok azt mu-
tatjak, hogy a piacon a leg-
korszer(ibb termék is meg-
bukhat. Tébbnyire olyankor,
ha nem jol mérték fel a fo-
gyasztok és felhasznalok igé-
nyeit, ha a termék tdl draga,
ha a keresked6k nem hajlan-
dék egyuttmikoédni, ha a
reklam nem éri el a kivant
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ségleteknek -jol felmért szikségletek
A termék magas értéket nyuajt a fo -
gyasztonak fogyasztdi preferenciak
ismerete, versenytermékek elemzése,
pozicionalé térkép alapjan;
Mindségi-technolégiai szempontbél
fels6bbbrendiu atermék;
A piacpotencialt gondos elemezték;
Kedvez6 aversenykdrnyezet;
A fejlesztés 6sszhangban van a valla-
lat erGsségeivel;
A fejlesztésben résztvevd vallalati
funkcidk k6zott megfelel6 a kommu-
nikacio;
- TAmogatas a vallalati vezetés részé-
rél;
Az Ujtermék lelkes partfogolasa;
- Hatékony atermékfejlesztési szerve-
zet;
- Jol formalizalt a term ékfejlesztési fo -
lyamat;
Jellemz6 a szikségtelen kockazat el-
kerllése a bukastel6idéz6 ténye-
z6k ismerete és figyelembe vétele

alapjan.

elegtelen tesztelés

- Atermék és marketingprogramja nem
felel meg a vallalati adottsagoknak;
Azt ujtermék nem kinal Gj el6nybket a
fogyaszténak, a piacon talalhaté ter-
mékekt6l nem vagy nem nagyon ku-
l16nbozik,

- Nem megfelel6 a pozicionalads aver-
senytermékekhez képest;

Nem kap megfelel6 tAmogatast az el-

osztasi csatorndban elégtelen fel-

mérés vagy rossz promoécibs stratégia
miatt;

- Megkésett piacravitel (elnyujtott fej-
lesztési folyamat, kdzben a piaci vagy
technolégiai feltételek vagy a fogyasz-
téi preferenciak megvaltoztak);

A versenytarsak tal gyorsan reagalnak:

konny(l utanzasi és el6zési lehetéség

atermékelé6nydk terén,

- A kornyezeti feltételek megvaltoztak -
elégtelen figyelés a fejlesztési folya-
mat soran;

Elégtelen a megtérulés a beveze-
tést kovetben az értékesités nem no6-
vekszik, célpiac-valasztasi probléma,
a redlis elé6nyok hianya, elégtelen
marketingtdAmogatas, magas koltség-
szint;

- Elégtelen szolgaltatasok.

* Szervezeti, koordinalasi problém ak Forras.- Urban, G. i. - Hauser;J. R,,1993: 51-57. o



szUikségszerlien jelen van a marketing a fejlesztésben

gét és folyamatait, s ennek részét képezi a termékfej-

résztvevd tébbi vallalati szakfunkci6 dontéseiben: j lesztési folyamat kialakitésa is.

mint 6nallé funkcié, mint integralé vagy mint konzul-
tativ funkcié. Sok esetben a vallalatoknal a marketing
korébe tartozik a termékfejlesztés koordindalasa, kulo-
nodsen a fogyasztasi cikkek és a szolgaltatasok egyes
dgazataiban.

A termékfejlesztés! folyamat és a tevékenységek fajtai

A marketing megkozelitésében az 0j termékek Uj szuk-
ségletek kielégitésére, vagy meglév6é szukségletek
jobb kielégitésére alkalmasak. A termékfejlesztés pe-
dig olyan folyamatként definidlhaté, amely soran m{-
szaki vagy piaci otletek alapjan Uj vagy moédositott ter-
méket hoznak létre és vezetnek be a piacra. A folyamat
kialakitdsanak alapvetd kérdései, hogy
- milyen szervezetet hoznak létre a feladatok ella-
téséara;
- a folyamatot milyen résztevékenységekre bont-
jak,
- hogyan koordinaljak ezeket, és
- hogyan latjak el a résztevékenységeket illetve a
dontéseket a szikséges informaciékkal.

Ezek a kérdések jorészt arra vonatkoznak, hogy a ter-
mékfejlesztés milyen modelljét, tevékenységsorat ala-
kitjak ki. A folyamat - a termék Gjdonsagatol fuggden
- altaldban a kovetkez6ket foglalja magaban:8

- Otletgydijtés és -szelektalas

- M{szaki megvalésithatésag értékelése

tencial, céloknak valé megfelelés, er6forrasokkal
valé rendelkezés, jovedelmezbséqg)

- Termékkoncepci6 kialakitasa, tesztelése és opti-
malizalasa

- Részletes Uzleti elemzés és marketingstratégia ki-
dolgozéasa

- M{szaki fejlesztés, prototipus létrehozéasa

- Hazon beltuli funkcionéalis tesztelés

- Atermék fogyasztéi tesztelése

- Kisérleti gyartas

- Piaci tesztelés

- Végs6 Uzleti elemzés és bevezetési terv

- Piaci bevezetés

Egy-egy konkrét fejlesztés esetében a termék Gjdon-
sdgszintje természetesen befolyasolja, hogy a modell
ezekbdl milyen, hany fajta tevékenységet foglaljon
magéaba. Emellett sok vallalat valasztja azt a megol-
dast, hogy az 1SO 9000 szabvanycsoport minéségi k6-
vetelményeinek megfelel6en szervezi at tevékenysé-

8 Hart, 1993.

Gazdasagi megvaldsithatésag értékelése (piacpo- |

A termékfejlesztés marketing-orientacioja

I A marketing szerepét harom szinten hatarozhatjuk

meg: egyrészt a vallalati marketingszemlélet és mar-
ketingstratégia szintjén, masrészt a véallalati marke-
| tingosztaly tevékenysége szintjén, harmadrészt az (j

' termék marketingkoncepcidja szintjén.

1 1. A marketing szemlélet(i vallalatvezetés jellemz&je, hogy

egy Uj termékre a fejlesztési dontés kezdetét6l ugy te-
kint, mint egy (j Uzleti lehet6ségre. Ennek érdekében:
- szamba veszi a piaci lehet6séget és a vallalati

adottsagokat;

megvizsgalja az Uj termék illeszkedését a vallalati

célokhoz és stratégiakhoz;

meghatadrozza a termékfejlesztéshez kapcsolodo

célokat: az Uzleti célokat (értékesités, piaci része-

sedés, a nyereség), és a nem pénzugyi jellegQ cé-

lokat (pl. az innovéciés magatartasnak készénhe-

t6 kedvez6 vallalati iméazs);

- biztositja a fejlesztéshez az anyagi és human er6-
forrasokat és kialakitja a megfelel6 szervezetet.

2. A véllalati marketingosztaly szerepét a fejlesztési folya-

1 matban a kévetkezd 6t f6 tevékenység formajaban ha-

tarozhatjuk meg:

- Otletgydjtés és értékelés. A marketing szerepet
jatszik a piaci és a fogyasztdi/felhasznaloi infor-
maciok dsszegyljtésében és elemzésében (ige-
nyék, problémak, piaci rés, piacméret, verseny-

j helyzet).

- Termékkoncepcié kialakitasa. Kozrem(ikodik a
piaci célcsoport kivalasztasaban, az optimalis ter-
méktulajdonsagok és a termékimazs kialakitasa-
ban (piacszegmentéacid, pozicionalas).

- Tesztelés. A marketing a felelGs a tesztelésekeért,
amelyek soran a termékkoncepcio, a létrehozott
Uj termék és a marketingprogram megfelelésére
és a piacra vonatkoz¢ feltételezéseket ellenérzik.

- Marketingstratégia és piaci bevezetés. A vallalati
marketingosztaly feladata a marketingstratégia
és a bevezetési program kimunkalasa, a piaci be-
vezetés el6készitése és sikeres megvaldsitasa.

- Folyamatos informéciogydjtés és -kozvetités. A
marketing felel6ssége a kdrnyezet folyamatos fi-
gyelése a fejlesztés soran és napra kész piaci in-
forméciok kozvetitése a tobbi vallalati részleghez

3. A termékmarketing jelent6ségét az a szempont is ala-
tdmasztja, hogy a miszaki fejlesztést csak akkor cél-
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szerl elkezdeni, ha a marketingkoncepciot mar ki-
munkaltadk. Ennek alapjan ismert lesz, hogy

- ki fogja az 0j terméket megvasarolni (meghatéa-
roztak a célpiacot),

- miért fogjdk megvéasarolni (megfogalmaztak a
termékel6nyoket),

- miért el6nyds az ajanlat (pozicionaltak a terméket
vagy a szolgaltatast),

- mit nydjt konkrétan a vallalat a fogyasztonak (de-
finidltak a f6bb fizikai termékjellemzbket),

- hogyan kommunikaljak a termékelényodket és a
terméket hogyan juttatjak el a fogyasztéhoz (mi a
marketingprogram tartalma: a reklamozas, az ar,
az elosztéasi csatornék és értékesitési modszerek
tekintetében).9

A termékfejlesztési kockazat tényezGbi

Miként minden Uzleti vallalkozasnak, a termékfejlesz-
tésnek is velejaréja a kockazat, vagyis annak a veszé-
lye, hogy a déntéshoz6 nem az altala elképzelt ered-
mén} t fogja elérni. A kockazat a bizonytalansag kovet-
kezménye. A termékfejlesztés ndvekvd kockazataban
féleg a kdvetkez6 tényezG6k jatszanak jelent6s szere-
pet:

A fejlesztési folyamat gyorsul. Szamos termék pi-
acan a technoldgia gyorsan véltozik, az 4j technol6gié-
kat és a sikeres termékeket hamar utanozni kezdik a
versenytarsak.

A termékek, a gyartasi folyamatok, a beszallitoi
és a kozvetitdi kapcsolatok komplexitasa fokozédik.
Mind toébb, vallalaton kivili, nem ellen6rizhet6 ténye-
z6 befolyasolja a fejlesztési folyamatot és a sikert.

Jelent8sen lerévidil a piacon 1év6 termékek élet-
ciklusa. A sikeres termékek piacara betédulnak a ver-
senytarsak. A verseny élezédik és a piac gyorsan teli-
tédik. Az Uj termékeknek viszonylag révid életciklus
alatt kell jovedelmez6nek lennitk.

Az (j termékek létrehozasanak és piaci bevezeté-
sének koltségei novekvd tendenciat mutatnak. Becs-
lések szerint a fejlesztési kdltségek mintegy 46%-at a
piacon megbukott termékek koltségei teszik ki.10*
Mind koéltségesebb az Uj termékeket a fogyasztdkkal
megismertetni, elfogadtatni.

A piac gyors valtozasa. A gazdasagi-tzleti folya-
matok vilagméretl 6sszefonddéasa - a piacok, eréfor-
rédsok, termelés, elosztas, fogyasztés globalizalédasa.
A vilagban barhol keletkez§ valtozasok, nehézségek
gyujtézsindrhoz hasonlithaté gyorsasaggal végigfut-
nak a vildghal6zatokon.

9 urban G. L. - Hauser ]. R.r 1993.
10 Martin, D. - Quinn, S. [1995]: Developing a Product Blueprint
from the Consumer. IN: Successful New Product Engineering.

ESOMAR Seminar, Berlin, februar 22-24.
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A kockazat menedzselésének lehetfségei

A kockazat vallalasa elkertlhetetlen, mértéke azonban
befolyasolhato, els6sorban a déntéshez sztikséges in-
formaciok dsszegyjtésével. A fogyasztoi piacon Euro-
paban tiz Gj termékbdl atlagosan nyolc megbukik. A
bukas okai kdzott megtalalhatok a magas koltségek és
a késedelmes piaci bevezetés. Ennek ellenére a becslé-
sek szerint a piacon jelenlévé jelent6sebb termékek
70%-a tiz évvel ezel6tt még nem volt elérhet6.11 Mi-
ként a sikertényez6k, gy a kockazati tényezdk is val-
toznak id6vel. Az utébbi évtizedben a kockézat keze-
lése érdekében Uj hangsulyok alakultak ki a termékfej-
lesztési gyakorlatban. Ennek jellemzdi a kdvetkez6k.

A termékfejlesztési kockazat dontd elemeit a pia-
ci informacié mellett a kéltségek és az id6tényezé
képezi. A kockazat az informaciéval forditottan aréa-
nyos, ami arra 0szténzi a vallalatokat, hogy minél
tobb és minél pontosabb informaciot gydjtsenek, mi-
nél tébb marketingkutatast és elemzést végezzenek.
Az informéacio megszerzése azonban nemcsak id6igé-
nyes, de koltséges is. A termékinnovacioval foglalkozo
maédszertani munkak kordbban a lehetd legtébb mar-
ketingkutatas elvégzésére buzditottak a vallalatokat: a
nagyobb biztonsdg érdekében akar a legidGigénye-
sebb tesztpiaci médszert is vegyék igénybe. Ujabban
elégségesnek tartjak a szimulalt piaci teszteket, ha
azok biztaté eredményt mutatnak. Ugy tartjak, az el-
végzend6 marketingkutatads mennyiségét mindenkép-
pen a koltségek és az idd fuggvényében szikséges op-
timalizalni.

NG§ afejlesztés korai fazisainak szerepe. A kocka-
zat mérséklése érdekében a termékfejlesztéssel kap-
csolatos marketingkutatasok egyre inkdbb a termék-
koncepcidhoz kapcsolédnak: a termék definialasahoz
és piaci pozicionalasi lehet8ségeinek felismeréséhez. A
térekvések lényege, hogy tudoményosan megalapo-
zott, formalizalt eljarasokkal, ellen6rzétt médon igye-
keznek kivalasztani a lehet6ségek kozil az idedlis ter-
mékmegoldast. A koncepciotesztelés és a termék-
jellemzék optimalizalasa csOkkenti a koltségeket, te-
kintettel arra, hogy a termék fejlesztésébe, gyartasaba
jelentds beruhazdsok még nem torténtek, a termék
még nem létezik. Ezt szolgalando6 egyre megbizha-
tobb sztenderd marketingkutatasi modszereket - tesz-
teket, el6rejelzési modszereket - dolgoztak ki. A korai
fazisokra - az otletre és a koncepciora - val6 koncent-
ralas jelentéségét alahlzza, hogy a koltségek a fejlesz-
tési folyamat el6rehaladasaval parhuzamosan nove-
kednek. Ezért a kisebb beruhazasokat igényl6 kezdeti
fazisokban valik célszer(ivé a kritikus kockazati ténye-
z6k azonositésa és kiiktatasa.

11 Martin - Quinn, 1995.



Fontos versenytényezd a fejlesztési id6 csokken-

tése, amire tébb lehet6ség is adodik:

- a termékfejlesztési folyamat rendjét szigoruan
szabalyozzak - a legtobb vallalat kialakitotta a fej-
lesztés legcélszerliibb modelljét, folyamatabrajat;

- afejlesztést dontéstamogatod rendszerrel: adatba-
zissal, marketingkutatassal, menedzseri model-
lekkel, problémamegoldé szoftverekkel tAmogat-
jak;

- az id6rendbe szervezett, egymas utan végrehaj-
tott tevékenységek helyett parhuzamos vagy
konkurens fejlesztést alkalmaznak;

- a funkcionalis munkamegosztas helyett a funk-
cidintegraciés megoldast alkalmazzak, amelyre a
fejleszt teamek, vallalakoz6i elven m(ikddé cso-
portok nyudjtanak lehet6séget;

- iteracios eljarast - stage gate system-nek is neve-
zett eljérast - alkalmaznak, ami biztositja, hogy
csak akkor Iépjenek a folyamat kdvetkez6 fazisa-
ba, ha az el6z6 fazisok végén meggydz6dtek a ki-
elégité eredményrél,;

- fontosak az Uj technolégiak a tervezésben, a ter-
vezési és a gyartasi folyamat 6sszekapcsolasaban.
Ezek kozé tartozik a CAD és CAM rendszerek, és
a szamitogépes programok alkalmazéasa, ami el6-
segiti az egyes lépések lerbviditését, a koltségek
csokkentését, a megbizhatdsag javitasat;

- id6t és koltséget kimél a fejlesztési haldzatok és
stratégiai szovetségek létrehozésa is.

A szerz6 reméli, hogy sikerult felvillantania a siker és
a kockazat fébb tényezd§it, a marketingszemlélet fébb
jellemz@it. Fontosnak tartana és reméli azt is, hogy a
jovBben empirikus adatok igazolhatjak: a hazai gya-
korlat mennyire felel meg a nemzetkézi tapasztalatok-
nak, illetve milyen sajatossagok jellemzik.

A szerz8 a Budapesti Miszaki és Gazdasagtudomanyi
Egyetem Alkalmazott Gazdasagtan Tanszékének docense

Magyarorszag egyetlen bankjegy-,

és egyik legnagyobb b

iztonsagiokmany-eldallit6 nyomdaja, a

PENZJEGYNYOMDA RESZVENYTARSASAG

hamisitas ellen védett,

magas szinvonall nyomdatermékek készitését vallalja:

- allampapirok, kotvények, részvények és mas értékpapirok

- bélyegek, igazolvanyok, belépdjegyek
- vasarlasi, étkezési és ajandékutalvanyok

- postai készpénz-atutalasi megbizasok, szamlalevelek.

Hologram- és aranyfolia-felvitel, dombornyomas, sorszamozas.

Egyedilalléan gazdag hagyomanyok és tapasztalatok a hamisitas elleni védelem terén,

egyedi grafikai tervek, biztonsagos gyartasi

korilmények.

Pénzjegynyomda Rt., marketing" és kereskedelmi osztaly

1055 Budapest, Marko utca 13-17.

Telefon: (36-1) 332-6900, 302-6922, 311-6871, telefon/fax: (36-1) 302-6550

e-mail: penzjegynyomda.rt@mail.datanet.hu
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KARTALI JANOS

A magyar agrarkulpiacokra hato
vilaggazdasagi tényezokl

- Valsagok: liberalizacid, nemzetkdzi egyezmények -

A kilencvenes évtizednek a viliggazdasag, a vilaglceres-
kedelem és az agrarpiacok alakulasat isjelentds mérték-
ben befolyasold legfontosabb kulcsszavai a kdvetkezdk:
globalizacié, a gazdasagi nyitottsag fokozodasa, gyor-
sulé fejlédés, liberalizacid, regionalizmus, integrécio,
recesszid, a vilagkereskedelem szerkezeti atalakulasa.
Ezek a fogalmak részben egymastol fiigg6, részben egy-
masnak ellentmondd, de a valésagban egymas mellett
létezd jelenségek.

A globalizacié a gazdasdg legfébb tevékenységeinek
mindegyikére kiterjed, Ggymint: pénziigyek, ipar, szol-
géaltatasok, munkaerd, turizmus, informacio. A globali-
zacio tehatathatja az orszagok gazdasagénak egészét. A
kérdés természetesen Osszefligg, a gazdasagi nyitottsag
fokozdédasaval, azaz a vilagkereskedelemnek a vilag
GDP-jéb6l képviselt ardnya gyo'rsulé ndvekedésével is.
A vilaggazdasag nyitottabbd valdsa nemcsak azt ered-
ményezi, hogy n6 az orszagok kozotti arucsere, hanem
az egyes gazdasagoknak a tobbi gazdasag altali befo-
lyasoltsaga, determinéacidsfoka is ndvekszik. Kiilondsen
igaz ez a kicsiny orszagokra, amilyen hazank is, ahol a
piac bdvitése déntéen a kulfdld irdnyaba torténhet.

A viladggazdasag teljesitményének novekedése a Ki-
lencvenes években felgyorsult, 6sszességében tehat
vildggazdasagi prosperitasrél beszélhetiink. Ennek
latszdlag ellentmond az, hogy ugyanakkor megsza-
porodtak a valsagjelenségek, és nem csupan a szoka-
sos latin-amerikai valsdgok ismétlédtek évrdl évre
(bar erre is volt példa: Mexikot és Braziliat is elérte a
recesszid), hanem a kordbban a gyors fejlédés iskola-
példajat szolgaltaté Délkelet-Azsiat és ezen belil a
térség motorjat, Japant is valsagok ingattdk meg.
Ugyanakkor azonban a vildggazdasag két leger6sebb
kézpontja, az Amerikai Egyesilt Allamok és az EU
(noha az USA gazdasagi fejlédésétél Gtemét tekintve

1 Jelen cikk az Agrargazdasagi Kutato és Informatikai Intézetben ké-
szllt azonos cim(@ tanulméanyon alapul
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e térség jelent6sen elmaradt) ebben az évtizedben
valtozatlanul motorja tudott maradni az erételjes vi-
ldggazdaséagi fejlédésnek. Az utébb emlitett szervezet
egyuttal klasszikus példajat mutatja az integréacios fo-
lyamatnak, amely nem csupan tizendt eurépai orszag
gazdasagat koti 6ssze, hanem maédot nyujt a gazdasa-
gi fejlédés folyamatos fenntartasara is.

A valsagokkal kapcsolatban sziikséges megjegyez-
ni, hogy az évtized elején a kdzép- és kelet-eurdpai
orszagokban tortént politikai és gazdasagpolitikai
rendszervaltas kordbbi rejtett fesziiltségek kirobbana-
sahoz is vezetett, és ezaltal a térség korabbi integraci-
Oja (a KGST) és dlamszovetségei (a Szovjetunid, Jugo-
szlavia és Csehszlovakia) megsz(intek, és a helyikdn
keletkez6 0 allamalakulatok mind-mind elszenved-
ték az atalakulds veszteségeit. A térség legnagyobb
orszaga, Oroszorszag, nem l&balt ki az &talakulés
veszteségeibdl és 1998-ban sulyos pénzigyi valsagot
élt at. A vilaggazdasag kilencvenes évekbeli valsagai
kozil a legnagyobb kévetkezményekkel a japan re-
cesszio jart, mivel magaval rantotta csaknem a teljes
délkelet-azsiai térséget. A mexikoi, majd a brazil val-
sag ranyomta a bélyegét egész Latin-Amerikara, mig
az orosz valsag csak a kdzép- és kelet-eurdpai gazda-
sagokat érintette, ezek koziil is markéansan csak a FAK
tagéallamait. Ugyanakkor, a magyar mez6gazdasag és
élelmiszeripar tekintetében (annak rovid szallitasi ra-
diusza, illetve jelent6s mértékben fennmaradt ke-
let-eurdpai piacai miatt) igazdn csak az orosz piac
visszaesése okozott szamottevd exportcsokkenést.

Vilag, foldrészek, régiok

A vilagkereskedelemben markans folyamatok jat-
szodtak le ugyan a kilencvenes évtizedben, de ezek
alapvet6en nem rendezték at a foldrészek, illetve ré-
giodk vilagkereskedelemben képviselt aranyait. Ugyan-
is a kilonb6z8 irdnyd valtozasok tobbé-kevésbé ki-
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egyenlitették egymést. Ugyan-
akkor azonban igen jelentds
valtozas zajlott le a vilagkeres-
kedelem termékszerkezetében:
ndit a fejlett technoldgiat alkal-
maz0 iparagak aranya és a szel-
lemi termékeké, ezzel szemben
csokkent a mez6gazdasag ara-
nya a vilagkereskedelembdl.
Nemcsak a volumeneket illet6-
en tortént szerkezeti &trende-
z6dés, hanem az araranyok te-
kintetében is: a feldolgozott
ipari termékek arai 1980-as bazison szamitva 1996-ra
40%-kal néttek, mig a mez6gazdasagi és élelmiszer-
ipari termékek arindexei mintegy 20%-0s csokkenést
mutattak. Az agrartermékeken kiviul csak a nyers-
anyagok és energiahordozék arai csokkentek a vizs-
géalt idészakban.

A vilag élelmiszertermelését és -kereskedelmét sza-
mos paradoxon terheli. Ezek kozul egyes ellentmon-
dasokat a kilencvenes évek vilaggazdasagi folyamatai
felerdsitettek A fontosabb paradoxonok: a foldraj-
zi-tertleti eloszlas, a kereslet-kinalat paradoxom, az
éhezés és tulkinalat kozotti, a latens és fizet6képes ke-
reslet kdzotti ellentmondas, tovabba a koltségek és
arak paradoxom. Ezek az ellentmondasok ranyomjak
bélyegiket a mezdgazdasagi termékek és élelmisze-
rek vilagkereskedelmére, azok aralakulasara és keres-
kedelemi torzuldsokat okoznak

A szabadkereskedelmi egyezmények részben mér-
séklik e torzulasok hatdsat, masik oldalrél azonban to-
vabbi ellentéteket szabaditanak fel, mivel az egyez-
ményhez tartozok egymas kozti kereskedelmét el@se-
gitik, a kuls6két viszont nehezitik A szabadkereske-
delmi egyezmények egyuttal a regionalizmus preg-
nans megjelenési formai is a kilencvenes évek vilag-
gazdasagi folyamataiban, és a WTO kimutatasai sze-
rint az ilyen jellegd egyezmények gyorsulé tGtemben
szaporodnak

Evtizedek 6ta tapasztalhatok térekvések a vilagke-
reskedelmi torzuldsok mérséklésére, a kereskedelem
el6tt tornyosulé akadalyok lebontasara, azaz a keres-
kedelem liberalizaldsara. Regiondlis vonatkozasban
erre megoldasul kindlkozhatnak az emlitett szabadke-
reskedelmi egyezmények, de globdlis szinten a libera-
lizacionak intézményi keretet a GATT-egyezmény és
utddszervezete, a WTO nyujt. Az agrarpiacok liberali-
zalaséara els6 izben a GATT Uruguay-i forduldja kere-
tében keralt sor. A GATT hatarozatai kozil a legfon-
tosabbak a kovetkez6k: vamcsokkentés, mindenne-
md nem-vamjellegl kereskedelmi akadaly tilalma, a
belsd tAmogatasok leépitése, a minimalis piad hozza-
férhet6ség biztositasa és az exportszubvendok erétel-
jes korlatozéasa. Ezek hatasara nétt a vilag agrarex-

A vilag élelmiszertermelését
és -kereskedelmét szamos
paradoxon terheli. Ezek kozul
egyes ellentmondasokat
a kilencvenes évek vilaggazdasagi

folyamatai feler@sitettek.
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portja 1995-96-ban, de egyéb
kedvezétlen jelenségek 1997-98-
ban ezeket a hatisokat tulkom-
penzaltak. Az exporttamogata-
sok szdmottevden csdokkentek a
leginkabb tamogatott EU agrar-
Kivitelében, de szintjuk relative
meég mindig magas (a hazaihoz
képest 2,5-3-szoros). Egyduttal
az exporttdmogatasok szerke-
zetének atrendez6dése is ta-
pasztalhato volt: jelentés mér-
tékben teret nyertek az Un.
,»20ld dobozos", azaz megengedett marketing és
egyéb kozvetett tAmogatasok els6sorban Nyugat-Eu-
ropaban, mig az Amerikai Egyesiilt Allamok féként az
exporthitelek és exportgarandak eszkdzével élve ta-
mogatta Kkivitelét, amely kérdés szabalyozasa kima-
radt a GATT hatarozataibdl. A nemzetkdzi aruegyez-
mények ugyancsak célul tlzték ki a f6bb agrartermé-
kek piacainak normalizdlasat, m(ikodésik azonban
csak er6sen korlatozott eredményekkel jart.

Mi és a globalizacié

A magyar élelmiszergazdasagi kulkereskedelemre
gyakorolt hatdsok kozul kiemelked§ fontossagu a
globalizadé. Ez olyan hatas, amely al6l Magyarorszag
sem vonhatja ki magéat, melynek tobbnyire elényeit
élvezzik, els6sorban a kulfoldi t6kebefektetések ha-
zankba torténd aramlasa révén, masrészt a piad kor-
latok mérsékl6dése nyoman. (Természetesen, ennek a
magyar importban is megjelenik az ellen-oldala, de ez
sem tekinthet6 feltétlenil negativumnak.) A kereske-
delem globalizadéja pedig altalanossagban kedvez6-
en hatott a magyar exportra, am ezeket a hatasokat a
mezdgazdasagi és élelmiszeripari termékek tekinteté-
ben maés tényezék (els6sorban a hazai termelés szin-
vonalcsokkenése és piacra jutasi versenyképességi hi-
anyossagaink) elnyomtak. Ugyanez vonatkozik a gaz-
dasag nyitottabba valasara, ami a magyar kulkereske-
delem egészét tekintve tapasztalhato, de agrarexpor-
tunkat kevéssé érintette. A szabadkereskedelmi
egyezmények hatadsa a magyar agrarkivitelre megle-
hetdsen ellentmondasos volt és szamos olyan ténye-
z6, amelyt6l egyértelm( pozitiv hatast vartunk, nem
csupan eldnyeit éreztette velink. A magyar export
szerkezete jelentdsen atalakult, iranyat tekintve a vi-
lagkereskedelemhez hasonléan, de itt még er6telje-
sebb volt a gépipar el6retdrése és - kilondsen 1999-
ben - az agrarium aranyvesztése.

Az EU-val folytatott agrarktlkereskedelmiink a ki-
lencvenes évtizedben az export vonatkozasaban inga-
dozast mutatott, mig importunk hatarozott és egyér-
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telmd novekedést. Ez azt jelen-
ti, hogy doéntéen versenyképes-
ségi okok miatt az EU mez6-
gazdasagitennék- és élelmi-
szeripari export6rei jobban Ki
tudték hasznélni azt a lehet6sé-
get, amit a magyar agrarpiac
szamukra torténd megnyitasa
eredményezett, mint amennyi-
re a magyar exportdrok élni
tudtak az EU piacnyitasanak
lehet6ségeivel.

A CEFTA, amelynek Ma-
gyarorszag alapito tagja, sajna-
latos moédon ugyancsak nem
éreztette velunk kell6 mérték-
ben a regiondlis szabadkereske-
delem elényeit, hanem gyakor-
latilag valamennyi CEFTA or-
szag - a WTO-ban és a CEFTA
megallapodasban vallalt agrar-
vamcsokkentési  kotelezettsé-
gekkel szemben - fontos ma-
gyar agrartermékek vamjat emelte vagy Kivitelinket
egyéb maédon korlatozta. (Formalis szerz6déses valla-
lasaik ugyan az importkorlatozast nem zéarjak ki, de
mind a CEFTA, mind a GATT vallalasaik éppen az
import liberalizacidjat célozzak, az emlitett intézkedé-
sek pedig ellentétesek ezek szellemével.)

A GATT Uruguay-i forduldja keretében vallalt ex-
porttamogatas-csokkentésiink egészen minimalisra
szoritotta a magyar exportszubvencidkat, mikézben a
,,20ld dobozos" lehet6ségekkel, pénziigyi és szerveze-
ti korlatok miatt, csak nagyon szerény mértékben
tudtunk élni. N6ttek ugyan az agrarmarketingre for-
dithat6 alapok, de ezek nem kompenzaltdk az export-
szubvencié csokkenését. Az USA vonatkozéasaban
emlitett exporthitelezés és allami exportgaranciak
olyan pénzugyi, koltségvetési és banki szervezeti hat-
teret feltételeznének, amellyel Magyarorszag nem
rendelkezik, ezen kivil gazdasagi nagysagrendink-
nél fogva sem lehetiink e tekintetben nemzetkozileg
versenyképesek. A ,,z6ld doboz" irdnyaba val6 nyitas
nem csupan az agrarmarketing tekintetében kinalna
mozgasteret szamunkra, hanem az altalanos allami
szolgaltatasok: oktatas, kutatds, szaktanacsadas, piad
informado terlletén éppugy, mint a nemzetkozi és
hazai szodalis élelmiszersegélyek, a katasztrofak ko-
vetkezményeinek enyhitése, a jovedelempo6tlé tamo-
gatasok, a regionalis fejlesztés és reorganizadd, illetve
a strukturalis igazodéas elGsegitése terén. Az agrarta-
mogatasok feltételrendszerének célszerl atalakitasa-
val Iényegesen tehermentesithetd lenne a csékkentési
kotelezettség alad tartozdé tdmogatasok kore, kilénos
tekintettel az exporttdmogatasokra. Ezzel kapcsolat-
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A kereskedelem globalizacioéja
altalanossagban kedvez6en hatott
a magyar exportra, &m ezeket
a hatasokat a mezégazdasagi
és élelmiszeripari termékek
tekintetében mas tényez6k

elnyomtak.

Az atmeneti gazdasagok - koztuk
Magyarorszag - egyik legnagyobb
problémaja, hogy az agraragazat
t6ke- és jovedelemhianyos. Emiatt
a jelenlegi nemzetk6zi szabalyozas

szamukra versenyhatranyt jelent.
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ban sziikséges kiemelni, hogy a
magyar GATT-vallalas bazisa-
nak helytelen megéallapitadsabol
fakado tulzott exportszubvend-
0s korlatozésainkat részben fel-
oldé (a kulkereskedelmi, illetve
agrardiploméadai  targyalasok
nyoman elért) engedmények
(az an. ,waiver") 2002. januar
1-jén lejarnak. Ez azt jelenti,
hogy életbe Iépnek a drasztikus
exportszubvendo-meérséklési
eléirasok, melynek nyoman su-
lyos exportvisszaesés korvona-
lazédik, ha nem rendezdédik at
addigra a tdmogatasi rendszer
az itt emlitett irAnyokba. A var-
haté ujabb WTO forduld egyik
fontos kérdése lesz az agrarpia-
cok tovabbi liberalizildsa. Az
atmeneti gazdasagok - koztik
Magyarorszag - egyik legna-
gyobb problémaja, hogy az ag-
raragazat t6ke- és jovedelemhianyos. Emiatt a jelenle-
gi (er6sen tamogataskorlatozd) nemzetkdzi szabalyo-
zas szamukra versenyhatranyt jelent, tehat allaspont-
juk szerint a fejlesztési tamogatasok szamara szabad
utat kell biztositani.

Osszességében tehat megallapithatd, hogy a mez6-
gazdasag és az élelmiszeripar vesztese volt a kilencve-
nes évtized gazdasagi atalakuldsanak. Magyarorszag
az évtized elején allt 4t a piacgazdasag épitésére és az
atallas veszteségeit még mindig nem heverte ki. Para-
dox médon az egyébként el6nyokkel kecsegtetd vi-
laggazdasagi valtozasok az emlitett okok és kortlmé-
nyek miatt hazank vonatkozdsaban nem voltak min-
denkor pozitiv hatastak. A magyar mezfgazdasag és
élelmiszeripar halmozottan vesztese volt a kilencve-
nes évtized vilaggazdasagi, vilagkereskedelmi és bel-
s6 gazdasagi hatasainak, és igen komoly eredmény-
ként kdonyvelhet6 el az, hogy a Kivitel értéke alig csok-
kent az évtizedben - leszdmitva az 1999. évet - és az
adgazat behozatala sem n6tt nagyobb mértékben.

A kilencvenes évek vilaggazdasaga

A kilencvenes évtizedben folytatodtak bizonyos
olyan tendenciak, amelyek mar a masodik vilaghabo-
rut kovetd évektdl, de féleg az dtvenes évek kozepé-
t6l tapasztalhatdéak voltak. Ezek a gazdasagi jelensé-
gek azonban igazdn markansan és a viladggazdasag
egészét, s azon belul csaknem minden orszag gazda-
sagat jelentés mértékben befolyasolé mértékben a ki-
lencvenes évtizedben erdsddtek fel. Egyértelmien



megallapithaté, hogy mely jelenségek jellemz8ek
egyidejlileg és mark&nsan az ezredfordulé elétti utol-
sO évtizedre. Ezek a kovetkezbk:

- globalizacio

- regionalizmus

- integrécio

- liberalizéacio

- nyitottabba valas

- gyorsul6 fejl6dés

- a vilagkereskedelem szerkezeti atalakulasa

- recesszio

A fenti fogalmak részben fliggvényei egymasnak,
részben pedig egymasnak ellentmonddak. Az ellent-
mondas nem formalis, hanem ezek az ellentmondo je-
lenségek egyidejlileg valoban el6 is fordulnak a vilag-
gazdasag folyamatanak részeként. A globalizaci6 és a
regionalizmus példaul egymasnak ellentmondanak,
ugyanakkor azonban mindkett6 igaz a kilencvenes év-
tizedben. Hiszen a gazdasag legf6bb tevékenységei -
ugymint: pénzigyek, ipar, szolgaltatasok, munkaerd,
turizmus, kereskedelem (és itt nem csupan a kulkeres-
kedelemre kell gondolni, hanem a nagy kereskedelemi
lancok vildgméretekben val6 elterjedésével a kordbbi
terminolégidban ,,belkereskedelemnek” nevezett teve-
kenységre is), tovabba az informacio és ennek nyoman
areklam, (amelyet szinte egyidej-
leg kévetett az on-line kereskede-
lem elterjedése) - egyre inkabb vi-
lagméretiivé valnak. Azaz fel kell
hivni a figyelmet arra, hogy a
globalizaci6 nem csupan a Kilike-
reskedelemi forgalom ndvekedését
jelenti.

A regionalizmus megnyilvanu-
lasa els6sorban a regiondalis sza-
badkereskedelmi  egyezmények
létrejottében érhetd tetten. Mas-
részt a regionalizmus a kilencve-
nes évtized valsagaiban is meg-
nyilvanul, példaul a japan valsag,
amely doéntéen a délkelet-azsiai
orszagok valsagait hozta magaval,
vagy a brazil recesszig, amely La-
tin-Amerikat érintette hasonléan,
tovabba az orosz véalsag, amely a FAK tagorszagait
rantotta magaval, de kihatott a kdzép- és kelet-euro-
pai orszdgokra is. Paradox jelenség tovabba a vilag
egyes részeiben a hatarok virtualissa (,,1égiessé") vala-
sa, azaz az integraci6é fokozodasa, a vilag mas részein
pedig kordbban mesterségesen egybentartott, de vé-
gul is valamelyest gazdasagilag is integralédott allam-
alakulatok (Szovjetuni6, Jugoszlavia, Csehszlovakia)
széthullasa, és kemény, a normalis gazdasagi egyutt-
mikodeést is gyakran megakadalyoz6 hatarok létre-
jotte. Ez utdbbi jelenségek a vilaggazdasagot kevéssé

raztdk meg, de regionéalis hatasaik hazank kiilgazda-
sagi lehet6ségeit kedvez6tlenul érintik

A vilaggazdasag er6kdzpontjainak atrendez6dése
mar a nyolcvanas évtizedre kialakult, és a harom ve-
zet6 gazdasagi centrum kozil a kilencvenes években
az USA nemcsak megtartotta vezetd szerepét, hanem
a fontos gazdasagi mutatok tekintetében a vilag tébbi
részéhez képest gyorsabb névekedést is mutatott
(ami kuléndsen annak tukrében fontos, hogy igen
magas bazisszintrél kiindulva tértént ez a folyamat).
Valamelyest elmaradt ettdl a fejl6déstdl a mésik eré-
kdzpont, Nyugat-Eurdpa, amely az USA-tol atvéve a
sok szazmillids bels6 piac példajat, Japantél a raciona-
lis munkaszervezés egyes elemeit, sikeresen lektiz-
dotte a hetvenes-nyolcvanas évek sokat hangoztatott
»~euroszklerdzisat'. A folyamatosan bévuld Eurdpai
Unio6 egyuttal az integracio iskolapéldajava is valt. Ja-
pan visszaesése sem billentette ki az EU-t a harmadik
gazdasagi nagyhatalom szerepébél, noha gazdasagi
fejlédése az el6z8 évtizedhez képest lényegében le-
allt A japan valsag magat a japan gazdasagot sem
renditette meg olyan mértékben, hogy ne maradt vol-
na a Tavol-Kelet vezetd gazdasagi hatalma, mely a vi-
laggazdasag egészére is hatast gyakorolt. E megallapi-
tasokat illusztralja az 1. tabla.

Fontos megjegyezni, hogy a vilag legnépesebb or-
szaganak, Kinanak a gazdasagi fejlédése a kilencve-
nes évtizedben toretlen és gyors Gtem( volt. Ezaltal
mint importpiac és mint exportér egyarant névekvé
szerepet jatszott a vilaggazdasagban. Ugyanakkor
mint viszonylag autark piac, kevéssé érezte meg a vi-
laggazdasag recesszioit, amelyek dént6en a nemzet-
kozi pénzugyi folyamatok hatdsara keletkeztek (mi-
vel ezekben Kina csak igen mérsékelten vett részt).
Masrészt viszont, nagysaganal fogva, esetenként
egyes termékeknél piacmeghataroz6 tényezéként is
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szerepet kapott. (Erre a jelen-
ségre kulondsen az elkovetke-
zendd években kell fokozottan
odafigyelni a magyar agrarex-
port szempontjabdl is.)

A liberalizacié legf6bb eleme
a GATT Uruguay-i forduléjat le-
zar6 Marrakesh-i egyezmény
volt, amely 117 orszigot érint-
vén a vilaggazdasag csaknem
teljes egészére kihatott: a vilag-
kereskedelemnek kozel 90%-4t
érintette. Ugyancsak a liberaliza-
ci6 iranyaba hatottak a regiona-
lis szabadkereskedelmi egyez-
mények, am itt is van egy ellent-
mondas: mivel minden egyez-
mény azaltal, hogy tagjainak na-
gyobb kedvezményeket nyujt,
minden Kkils6t negativan diszk-
riminal. A globalizacié sem me-
hetett volna végbe mindezen li-
beralizacids 1épések nélkil.
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A liberalizacio iranyaba hatottak
a regionalis szabadkereskedelmi
egyezmények, am minden
egyezmény minden kils6t
negativan diszkriminal.

L 4
Azt mindenképp figyelembe kell
venni, hogy nem ajandékként, vagy
onzetlen tamogatasként érkezett
ide a nyugat-eurépai és amerikai
t6ke, hanem profitszerzési céllal.
A liberalizaci6 nem csupan relativ
versenyhelyzetiinket javitotta,
hanem negativ vonasai is voltak.
.
Elad6sodottsagunk miatt inkabb
csak passziv résztvev6i tudunk

lenni a financialis globalizaciénak.

delmi lancok kialakuldsa, ha
nem is passziv részvevéként, de
mind-mind befogaddként érte el
Magyarorszagot. Ez természete-
sen azt is jelenti, hogy ezek a té-
nyez6k kompenzaltak, s6t az év-
tized vége felé tal is kompenzal-
tak az atalakulas veszteségeit, de
azt mindenképp figyelembe kell
venni, hogy nem ajandékkeént,
vagy Onzetlen tAmogatasként ér-
kezett ide a nyugat-eurépai és
amerikai t6ke, hanem profitszer-
zési céllal. A mésik oldalon a li-
beralizaci6 nem csupén relativ
versenyhelyzetiinket  javitotta,
hanem negativ vonasai is voltak.

A vilaggazdasag kedvez6 je-
lenségeit Magyarorszag alapve-
téen azért nem tudta eléggé ki-
hasznalni, mert versenyképes-
ségliink gyenge pontjai éppen
azokon a teruleteken talalha-

Nagyobb nyitottsag,
sok hatrany

A vilaggazdasag nyitottabba valasa természetesen
O0sszefugg mind a liberalizacidval, mind pedig a
globalizaciéval. A nyitottabba valast jellemzi, hogy
1990-ben a vilagkereskedelem a vilag GDP-jéb6l csak
13%-ot képviselt, 1996-ban mar 15%-ot. (Még jellem-
z6bb, ha a fejlett orszagok hasonlé mutatojat hasonlit-
juk 6ssze hosszabb tdvon: ez az 1960-as évtized atlaga-
ban 12%, az 1990-es évek kozepén pedig 20%.)1A nyi-
tottsdg természetesen nemcsak szamokban mérhet6,
hanem egyre természetesebbé valik a kulfoldi eredetd
aruk terjedése a vilag orszagaiban.

Egyuttal azt is tudomasul kell venni, hogy az ex-
port nem felesleg-levezetd szelep, hanem a vilaggaz-
dasag gyors fejlédésének mozgatérugdja. Ez azt is jel-
zi, hogy a nyitottsdg nemcsak a mennyiségi, hanem a
mindségi mutatokkal mérve is névekszik.

A magyar gazdasag természetesen részese volt a ki-
lencvenes évtized vildggazdasagi folyamatainak, de
tobb vonatkozéasban sajatos vonasokat mutatott. Ezek
kozil a legfontosabbak a politikai rendszervaltassal
egyutt jar6 gazdasagi rendszervaltas veszteségei. Ma-
gyarorszagot a globalizacio mint befogado orszagot érte
el, azaz a kulfoldi t6ke, a multinacionalis, illetve kilfol-
di tulajdonu véllatok elterjedése, a nemzetkdzi kereske-

1 Watkins, Kevin: Globalization and Liberalization, UNDP, 1997.
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tok, amely terileteken az atren-
dezd8dés a legnagyobb lehet6sé-
geket mutatta. Azaz pénzugyi
vonatkozédsban eladdsodottsa-
gunk miatt inkabb csak passziv
résztvevdi tudunk lenni a financialis globalizacionak.
Termékszerkezetink nem eléggé korszerd ahhoz,
hogy a szellemitermék-kereskedelemben nyertesei le-
hesstiink a struktlraatalakuldsnak és az &ralakulés-
nak. (Bar kétségtelenil tapasztalhatok jelek a magyar
export szerkezetvaltozasara, a gépipari, elsdsorban
elektronikai, hiradastechnikai termék kivitel ndéveke-
désére.) Infrastrukturalis gyengeségeink, a marketing
terén tapasztalhaté hatranyaink és a magyar piad in-
tézményrendszer és piad szervezet gyenge fejlettsége
miatt még potendalis versenyel6nyeink kihasznalasa
is sokszor meghiusul.

Tovabbi spedalis (szamunkra kedvez6tlen) torté-
nelmi események is zajlottak: a szomszédsagunkban
foly6 haborus események tobb szempontbél is korla-
toztdk agréarkivitelinket. Egyrészt a széthullott Jugo-
szlavia egyes tagkoztarsasagait embargd sujtotta,
masrészt a hadiesemények miatt atmeneti fizetéskép-
telenség kovetkezett be (a NATO bombazas idején
egyes délszlav cégek egyszerlen nem fizették ki a
mar leszallitott aru ellenértékét) és végul a magyar fo-
lyami exportot is gatoljak a lebombéazott Duna hidak.

A mezBgazdasagi és élelmiszeripari termékek nem
voltak nyertesei az emlitett vildggazdasagi folyamatok-
nak, a mezdgazdasag és élelmiszeripar részesedése
csokken6 a vilagkereskedelembdl, tovabba az ipari ar-
index n6tt, a mez6égazdasagi termékeké és élelmiszere-



ké csokkent: 1990-ben a vilag importjanak 16,4, 1998-
ban 13,9%-a volt mez6gazdasagi és élelmiszeripari ter-
meék; az ipari arindex 1980-as bazison 1996-ban 139, a
mez6gazdasagi termékeké és élelmiszereké egyutt 78.

Magyarorszag sem helyezkedik el a ,,nyer§ zéna-
ban", a mez6gazdasag és élelmiszeripar altaldban sem
haszonélvezG6je a kilencvenes évtizedben lezajlott vi-
laggazdasagi folyamatoknak. A legf6bb gondok, me-
lyekkel jelen cikk nem foglalkozik, mégis inkabb ma-
gdban a magyar mez8gazdasagban, annak belfoldi
koérnyezetében rejlenek, és az endogén és exogén hata-
sok egyuttesen eredményezik azt, hogy a magyar ex-
portbdl az élelmiszergazdasag aranya csokken. E csok-
kenésben még egy statisztikai modszertani ok is kdzre-
jatszik: 1996-t6l kezdve a magyar exportban szerepel a
vamszabad-terileti export is, ami gyakorlatilag teljes
egészében gépipari termék, tehat az agrarium aranyat
ez isrontja. A 2. tdbla mutatja a teljes magyar kivitelt és
abbol az élelmiszergazdasag részesedését.

A kiencvenes évek gazdasagi valsagai

A Kkilencvenes évtized a konjunktaraciklusok szem-
pontjabdl sajatos képet mutat, ugyanis a kialakult ha-
rom er8kdzpont kézul kettd (USA és Nyugat-Eurépa)
sértetlentll vészelte at mésok véalsagait, sét egyértel-
mUien az expanzid allapotdban maradt (és még egy
nem csekély atalakulas, a szocialista gazdalkodasi
rendszer megszinésének atalakulasi veszteségeit is
legaldbb egy Kis részben at tudta vallalni, lasd NDK),

mig a harmadik, Japan is viszonylag csekély vesztesé-
gekkel meguszta a recessziot.

Abbdl a szempontbdl is sajatosak évtizediink valsa-
gai, hogy nem mindegyikre jellemz6 a ciklikussag,
nem minden esetben a tul gyors fejlédés visszahata-
saként jelentkezett a recesszio, hanem helyi tényez6k
szerencsétlen oOsszjatékaként (strukturalis, irdnyitasi,
gazdasagvezetési hibak, alacsony hatékonysagu ter-
melés stb.), tovabbéa a pénzigyi folyamatok dntorvé-
nyl viselkedésének eredményeként Ezzel kapcsolat-
ban ismét sziikséges megemliteni a gazdasagi folya-
matok globalizacidjat, ami mind a termelésben, mind
a kereskedelemben (nemcsak a kiilkereskedelemben,
hanem a kiskereskedelmi lancok nemzetkdzivé vala-
sdban is) megnyilvanul, de legjellemz8bb mégis a
pénzfolyamatokban. Ez utébbi (ha nem is egyedili
okkeént) vezetett j6 néhany orszag gazdasagi recesszi-
0jadhoz, egyrészt a tulzott és kockazatos kulfoldi be-
fektetetések veszteségei (Japan), masrészt egyes éalla-
mok kulfold felé val6é eladésodasa (Brazilia, Oroszor-
szag) révén. Kiulénosen a tulzott és mar kezelhetet-
lenné valt kulfoldi adéssagok okozzdk egyes orsza-
gok gazdasagi valsagainak azt a jellegét, hogy er6tel-
jes importkorlatozasra is kényszertlnek, hiszen sajat
forrasuk mar nincs, hiteleket pedig egyre nehezebben
kapnak. A kiils6 eladésodashoz altalaban bels6 elad6-
sodas is tarsul, jelent6s kérbetartozasok, az egyébként
jol dolgozo cégek is fizetésképtelenek lesznek a part-
nerek nemfizetése miatt, ezéltal el6bb-utébb a piac va-
lamennyi résztvevlje importkorlatozasra kényszerul,
még ilyeniranyd allami intézkedés hijan is.

A tovéabbiakban roviden be-
mutatom a vilaggazdasag ku-
16nb6z6 régidinak kilencvenes
évekbeli valsagait, de részlete-
sebben csak a magyar gazdasa-
got hatarozottan - és ezen belil
kulénbsen az agrargazdasagot
- érint6 orosz valsag kérdései-
vel foglalkozom.

A kilencvenes évtizedet héa-
rom régidéban raztak meg re-
cesszios folyamatok: a vilaggaz-
dasagban a legnagyobb veszte-
ségeket Japan és a gyorsan ipa-
rosodé més délkelet-azsiai or-

szagok recesszioi okoztdk. E
veszteségek nagysagrendjét
szakért6k toébb ezermilliard

USD-re becsulik. A vilag két
masik tdjan bekovetkezett re-
cessziok ,csak" néhany szaz-
milliard dollaros veszteséggel
jartak, ezek a latin-amerikai, il-
letve a FAK orszagokban lezaj-
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16tt recesszios folyamatok. (Sa-
jatos moédom azonban hazankra
éppen avilaggazdasagot legke-
vésbé megfazo6 orosz valsag ha-
tadsa volt a legnagyobb.)

Latin-Amerikaban a fejl6dés
Uteme a hetvenes évek 6ta eré-
sen ingadoz6 és gyakoriak a
visszaesések, recesszios folya-
matok. Ezek kozlli az egyik leg-
fontosabb az 1994-es mexikdi
t6zsdevalsag volt, amelynek
hatdsai még ma is érezhet6ek.
Ennél Ujabb kelet( és a térség-
ben valészindleg ugyancsak el-
huz6do6 hatdst az elsGsorban,
pénzigyi kiindulasa brazil val-
sag. Ennek nyoman példaul a
brazil értéktézsde indexe 1998
folyaman tébb mint 50%-kal
esett vissza.

Magyarorszag, és ezen belll
a magyar élelmiszergazdasagi export szempontjaboél az
orosz valsag a legfontosabb piacbefolyasol6 jelenség,
i Az orosz gazdasag valsaga hosszu folyamat, amelyet a
politikai és gazdasagi rendszervaltas, a KGST megszU-
nése, a Szovjetunié felbomlasa nyoman fellépd atala-
kuldsi veszteségek hatasa igencsak felerdsitett. Az igazi
vélsag, tehat az- orszag fizet6képtelenné valasa ugyan
csak 1998 augusztusaban kovetkezett be, de a hanyat-
las a kilencvenes évtizedben szinte folyamatos volt. Az
orosz GDP valtozatlan aron vizsgalva 1991 és 1998 ko-
z06tt minden évben csokkent A végsd fogyasztas ada-
tai is hasonléan alakultak és 1993-ben példaul a végs6
fogyasztas tébb mint 10%-kal csokkent az el6z6 évihez
képest. Er6sen csokkent a foglalkoztatottak szama: az
1991. évi 73,8 millié f6rél 1997-re 64,6 milliora. A real-
bér évrdl évre er6sen mérséklédott: 1991-ben 3%-kai,
92-ben 33%-kai, 95-ben 28%-kai csokkent és csak két
évben volt emelkedés: 1996-ban 6, 1997-ben 5%. Az
orosz mez8gazdasag termelési eredményei is csokken-
tek, a csbkkenés mértéke évi 4 és 12% kdzott mozgott.
Ez utdbbi alapjan az amugy sem Kielégit6 élelmiszerel-
latds nagyobb importot kellene, hogy indukaljon,
azonban a gazdasag &ltaldnos nehézségei miatt a piac
résztvevli fizet6képtelenné valtak, tehat a szikséges
import csak igen kis részben realizalodhat. Tovabb
rontotta az orszag fizet6képességét a k6olaj aranak tar-
tos mérséklédése. Az orszag kulkereskedelmi hianya a
folyd fizetési mérleg romlasaval és a bévulé koltségve-
tési hiannyal, valamint a rovid lejarati adossagspirallal
parosulva 1998. augusztus kdzepére pénzigyi Ossze-
omlashoz vezetett. Az ezt kdvet6 hdnapokban az orosz
piacra csak azok a cégek tudtak bejutni, amelyek a szo-
késosnal is kedvez6bb fizetési feltételeket és arkondici-
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Az egyébként j61 dolgozd cégek
is fizetésképtelenek lesznek a
partnerek nemfizetése miatt, ezaltal
el6bb-utébb a piac valamennyi
résztvev@je importkorlatozasra

kényszertl.

Magyarorszag, és ezen belil
a magyar élelmiszergazdasagi
export szempontjabél az orosz
valsdg a legfontosabb
piacbefolyasol6 jelenség. Az orosz

gazdasag valsaga hosszu folyamat

Okat biztositottak az importérok
szdméra. Ez a magyar export6-
rok piad elhelyezési lehetdsége-
it nemcsak annyiban rontotta,
amennyiben az orosz cégek fi-
zet6képtelenné valtak, hanem
ezéltal a nalunk kedvez8bb
helyzetben 1évé konkurensek
még tovabbi piad poziddkat
szereztek Ugyanis Magyaror-
szag nem volt képes arra, hogy
tobb milliard forintos exporthi-
tel-garandékat nydujtson, a ma-
gyar cégek pedig allami pénz-
ugyi hattér hianyaban sajat ma-
guk nem tudtak vallalni az
orosz piac fokozott kockazatat
Ami megoldasként maradt vol-
na, a barter tzletek, azt pedig az
orosz kormanyzat korlatozta,
nehogy fontos és j6l eladhat6
energiahordozok és  nyers-
anyagok barter Gzletek keretében elhagyjak az orsza-
got. Legf6bb konkurenseink az orosz piacon egyéb-
ként az USA és az EU cégei, amelyek egyrész az emli-
tett allami hitelgarancidkat, masrészt magas tdmogaté-
sokat élvezve szereztek velink szemben erds piad po-
zidokat Oroszorszagban és ezeket visszaszereznink
még hosszu tavon se lesz kénnyd.

A sorozatos recessziok nyoman a vilaggazdasagi
novekedés lassulasa a fejlett, az atalakulé és a fejl6d6
orszagokat egyarant érintette, de a Magyarorszag f6
piacat jelent§ fejlett orszagokban volt a legkisebb
mérték(i. Ezen belll a szdmunkra kulénésen fontos
Eurdpai Unidban az 1997-ben elért 2,7%-0s néveke-
dési item 1998-ban némileg még gyorsult is. A kilpi-
ad konjunktlra oldalarél igy els6sorban az orosz val-
sag befolyasolta kedvezdtlentil a magyar gazdasag
novekedési feltételeit. Ennek hatisat azonban tompi-
totta, hogy az orosz reladé jelent8sége a kulkereske-
delemben mar kordbban jelent6sen lecsokkent. Nem
ugyanez a helyzet azonban a magyar agrarexport vo-
natkozdsaban. Ugyanis, mikdzben az orosz piac a val-
sag el6tt, 1997-ben a teljes magyar kivitelbdl csak
5%-ban részesedett, élelmiszergazdasagi Kivitelink-
b6l 15% volt az aranya.

A vildag mez6gazdasagi
és élelmiszeripari kilkereskedelme

A vilag mez6gazdasagi és élelmiszeripari kilkereske-
delmében nem volt markans geopolitikai strukttraat-
alakulés, de azért mégis figyelemre mélté, hogy Euro-
pa sulya az agazat vilagexportjaban az 1992. évi



52%-0s aranyrol 1998-ra 47%-ra csokkent, mig az im-
port esetén 56-rdl 50-re. Eur6pa még e csokkenés elle-
nére is a népesség aradnyahoz képest rendkivil mar-
kans és meghatarozé résztvevdje a vilag agrarpiaca-
nak, hisz a vilag népességének csak 8%-at képviseli.
Ez a csokkenés jorészt az EU, kisebb részt a kelet-eu-
ropai térség exportaranyanak csokkenésébdl tevédott
ki, de szerepet jatszott benne maés térségek (els6sor-
ban Latin-Amerika) exportndvekedése, illetve az im-
portnal Azsia el6retérése. (Ez a

lendilet 1996-ban megtorpant, az-

6ta Azsia aranya is visszaesik az

importbol.)

A vildg mez6gazdasagi és élel-
miszeripari kulkereskedelmének
makroszerkezete nem valtozott
lényegesen a Kkilencvenes évek-
ben, az agrartermékek (nyers- és
alapanyagok) aranya valtozatla-
nul 60%.

Sziikséges megjegyezni, hogy
az agrarexport altaldban fontos
tartopillére egy-egy orszag gazda-
saganak, kuléndsen az agrarex-
portérokének, de csak ritkan sze-
repel motorként, felhajtoer6ként. Azon orszagok lis-
tdja, ahol az agrarkivitel ardnya a teljes exportb6l ma-
gas (legalabb 30%-0s) azt mutatja, hogy ezek kozott
kevés a fejlett, gazdag orszag, ezek kozul emlitést ér-
demel Ausztralia és Uj-Zéland.

A szabadkereskedelmi egyezmények fontos sze-
repl6i a vilagkereskedelem liberalizacidjanak. A WTO
kimutatdsa szerint a kilencvenes évtized a szabadke-
reskedelmi egyezmények évtizede, ugyanis korabban
soha annyi ilyen egyezményt nem irtak ala, mint
most.

Megjegyzend§, hogy a szabadkereskedelmi egyez-
mények megnevezése altaldban nem sz szerint ér-
tendd, hiszen azok nem a megkétés pillanataban ol-
danak fel minden kereskedelmi korlatozast, hanem
ez csak hosszabb id6szak alatt kévetkezik be (vagy -
az egyezménytipus nevével ellentétben - csak a kor-
latozasok jelent6s mérséklésérdl van szd). A szabad-
kereskedelmi egyezmények amellett, hogy valéban
szolgéaljak a vilagkereskedelem liberalizalasat, mas ol-
dalrdl vizsgalva korlatozé tényezéként is jelentkez-
nek, hisz az egyezményen kivil maradok diszkrimi-
nativ elbanasban részesiilnek a tagokkal szemben.

Magyarorszag eddig 29 orszaggal kotott szabadke-
reskedelmi. megallapodast: 1991-ben az EU-vai (k6z-
keletd nevén a ,Tarsulasi Megallapodas"), majd az
EFTA orszadgokkal. Magyarorszag szempontjabol az

1 Az egyes régiok adatai 1990-re vonatkozdéan is az 1998. évi orszagtar-
talommal szerepelnek.

egyik legfontosabb ilyen egyezmény a CEFTA, amely-
nek hazank alapit6 tagja. Bilateralis szabadkereske-
delmi egyezményt irtunk ala Térokorszaggal és lzra-
ellel, mindkett6 1998-t6l hatalyos. A harom balti al-
lammal kiszobon all a megallapodas alairasa és tar-
gyalasok folytak errél Horvatorszaggal is.

A 3. tabla a szabadkereskedelem altal érintett régi-
Okkal. folytatott agrarkiikereskedelmink alakulasat
jellemzi 1990-ben és 1998-ban.

Lathatd, hogy a legnagyobb szabadkereskedelmi
partnertiinkkel, az EU-val folytatott kereskedelmink-
ben az export csak 17%-kal bévilt, mig az import
tobb mint hdromszorosara nétt, az EFTA orszagaival
folytatott kereskedelmiink alig valtozott (enyhe
egyenlegromlas itt is bekovetkezett). A CEFTA orsza-
gokkal folytatott agrarkilkereskedelmunk viszonylag
erBteljesen nétt (az importbdvilés itt is gyorsabb, de
ezzel kapcsolatban meg kell jegyezni, hogy a CEFTA
orszagokbdl szarmaz6 agrarimportunk ingadozo).
Torokorszag és lzrael nem jelent8s sem az exportban,
sem az importban, itt a szabadkereskedelmi egyez-
mény elsésorban az iparcikkek tertletén hozott ered-
ményeket.

Hazank és az EU

A Magyarorsz4ag és az Eurdpai Uni6 kozotti élelmi-
szergazdasagi kulkereskedelmi forgalomban jelent6-
sen eltér6 dinamika tapasztalhato az export és az im-
port kozott. Az export csékkend tendenciaval ingado-
zott: 1991 és 1993 kozott csokkent, 1996-ig ndvekedett
1997-ben ismét csokkent, 1998-ban pedig nétt. Ezzel
szemben az import 1994-ig dinamikusan emelkedett,
1994-1996 ko6zott csokkent, majd 1997-1998-ban ismét
nétt. Mindezek kdvetkeztében romlott az export és az
import ardnya és az egyenleg. Az export- és import-
arany romlé tendencidja 6nmagaban nem aggasztd
tény, de az dgazat egyenlege az évtized elejéhez ké-
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pes 1998-ra kozel 300 millié
dollarral romlott (bar ez az
1994. évi mélyponthoz képest
170 milliés emelkedést jelent).
E tételek kozil az import néve-
kedését nem tartom aggaszto-
nak, ezzel tartésan szamolni
kell, de az export cstkkenése
komoly problémakat rejt maga-
ban. Kuléndsen annak tukré-
ben figyelemre méltoé az export
visszaesése, hogy hazank az
EU-hoz kivéan csatlakozni és eb-
ben jelent6s szerepet jatszik az
élelmiszergazdasagi export névelésének reménye is.

Mind az exportunld>an, mind az importunkban
rendkivil fontos helyet foglal el az EU, nemcsak mint
tavlati piac, hanem mint tényleges is: részesedése ex-
portunkbdl 40% felett mozog, mig az importbol kép-
viselt ardnya a vizsgalt fél évtizedben 20-r6l csaknem
50%-ra n6tt. Ugyanakkor a mi részesedésiink az EU
agrarimportjabdél csupan 1,5-2% kozo6tt mozog. (Ez a
tény mérsékelheti azokat a félelmeket, amelyek egyes
EU-agrarkorokben a magyar csatlakozéssal kapcsolat-
ban akar a verseny, akar a magyar csatlakozas esetén
megjelend tdlkinalat-emelkedés vagy a tdbblettdmo-
gatasi igények szempontjabol id6rél-idére nyilvanos-
sagra kerilnek.) Az export hulldmz6 valtozésa és im-
portunk dinamikus ndvekedése miatt a régioval foly-
tatott agrar-ktilkereskedelminkben az export/import-
arany romlott, de fontos kiemelni, hogy ennek ellené-
re az EU-val folytatott agrar-kulkereskedelmink
egyenlege tartésan pozitiv. Ezen pozitiv egyenleg
nélkil a kilencvenes évtized 6sszes eddig eltelt évei-
ben még erételjesebb negativ nemzetgazdasagi, kul-
kereskedelmi egyenleg képzdddott volna.

A GATT Uruguay-i forduléja csbkkentette az im-
portvédelmet és az exporttdmo-
gatast az Eurdpai Unidban is,
meg nélunk is, a kiindul6 hely-
zethez képest azonban (a maga-
sabb szintrél indulé EU vdmok
és szubvenciOk miatt) az ara-
nyok szamunkra kedvezétlenul
valtoztak, az Eurdpai Unidnak a
mienkénél aranyaiban még ma-
gasabb a vamszintje, azaz er6-
sebb az importvédelme és ma-
gasabb az exporttdmogatottsagi
szinvonala.

A hazank és az EU kozott
létrejott Tarsulasi Szerz6dés ex-
portkvoétait tébbnyire alacsony
vagy kozepes (noha javulé, de
még mindig nem teljes) mér-
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Kualdnoésen annak tiukrében a
figyelemre mélt6 az export
visszaesése, hogy hazank
az EU-hoz kivan csatlakozni
és ebben jelentfs szerepet jatszik
az élelmiszergazdasagi export

novelésének reménye is.
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tékben tudtuk kihasznalni, mig
hazankba exportal6 EU-
exportérok joval kedvezdbb
kvotakihasznalast értek el. Ez is
kozrejatszott exportunk hul-
1amzo6 és ezzel szemben impor-
tunk kevesebb visszaeséssel
tarkitott és tendenciajaban no-
vekv6 alakuldsdban. Ez a tény
ugyanakkor arra is utal, hogy
az EU-exportérok nemcsak a
keleti piacainkon értek el na-
lunknal kedvez6bb versenyké-
pességi poziciét, hanem a ma-
gyar belféldi piacon is.

Az EU orszagaival folytatott agrarkulkereskedelmi
forgalmunk valtozasat mutatja a 4. tabla.

Véarhatd, hogy a 2000. jalius 1-jén életbelépett Uj
EU-magyar agrarmegallapodas (az un. ,kétnullas és
négynullas" egyezmény) kedvez6en fog hatni EU ag-
rarexportunk alakulaséra.

Hazank és a CEFTA

A magyar agrarexportnak fontos és hagyomanyos pia-
cai a szomszédos orszagok, amelyek egy részével a ter-
meészeti és torténeti kapcsolatokon kivil 1991 6ta sza-
badkereskedelmi egyezmény is 6sszekdt benntinket.
A Kozép-eurépai Szabadkereskedelmi Megallapo-
dast (CEFTA) kett8s célkitlizéssel hoztak létre: egyrészt
a tagallamok kozotti kereskedelem liberalizalasanak
szandékaval, masrészt ezen orszagok EU-csatlakozéas-
anak megkdnnyitése céljabol. A CEFTA tébbségében
bevéltotta a hozza f(izott reményeket, azonban eddigi
m(ikddése nem volt zokkenémentes. NoOvekedett
ugyanis az orszagok egymas kozti kereskedelme és



| ezen belll az agrartermékek forgalma is, ugyanakkor
azonban torténtek baratsagtalan, lépések is az egyez-
mény agrarexportéreivel, killondsen éppen hazankkal
szemben. Ezek a Iépések els6sorban a magyar gabona-
export korlatozaséra iranyultak valamennyi CEFTA or-
szag részérodl és ezaltal nyilvanvalban, kevésbé nétt ag-
rarkivitelink, mint amennyire néhetett volna az
egyezménnyel egyébként ellentétes vam- és nem vam-
jellegl korlatozé intézkedések nélkil.

A CEFTA orszagokba iranyulé magyar élelmiszer-
gazdasagi kivitel abszollt szamokban is névekvé ten-
denciat mutat: az 1993. évi 243 milli6 USD-r6l 1998-ra
tobb mint kétszeresére, 533 milli6 USD-re n6tt (meg-
jegyzem, hogy itt az 6sszehasonlithatésag érdekében
a CEFTA 1998. évi allapotat vettem figyelembe, azaz
Lengyelorszag, Csehorszag,
Szlovakia, Szlovénia és Roméa-
nia adatainak egyuttesével sza-
moltam). Masrészt a teljes ma-
gyar élelmiszergazdasagi Kivi-
telbdl képviselt arany is emel-
kedd tendenciaju, az 1993. évi
12%-r6l a vizsgélt id6szak vé-
gére tobb mint 19%-ra nétt
(ugyancsak a CEFTA 1998. évi
tagorszagainak figyelembe vé-
telével, azaz &lland6é orszag-
struktarat feltételezve). Ez az
adat is jellemzi a magyar élel-
miszergazdasagi export felve-
v@piacainak arany-atrendezd-
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A CEFTA tobbségében bevaltotta
a hozza flizott reményeket,
azonban torténtek baratsagtalan
lépések is az egyezmény
agrarexportdreivel, kuléndsen
éppen hazankkal szemben.
Ezek a lépések els6sorban
a magyar gabonaexport

korlatozasara iranyultak.

dését, a kozép-eurdpai orsza-
gok szerepének novekedését.
Ezen orszagcsoport a ma-
gyar élelmiszergazdasagi im-
portbdl csak mintegy 3-7 szaza-
lékkal részesedik, bar az import
aranya az ingadozéas mellett in-
kdbb ndvekvd, mint csokkend
tendencidju. Ennek a kett6s ha-
tasnak az ered6jeként a CEFTA
orszagok a tartésan pozitiv ma-
gyar élelmiszergazdasagi kul-
kereskedelmi egyenlegbél no-
vekv6 aranyban részesednek:
1993-ban a pozitiv egyenleg
még alig haladta meg a 200 mil-
li6 USD-t, 1998-ban mar 417
milli6 USD volt A Magyaror-
szag és a CEFTA orszagok ko-
zotti agrarkulkereskedelem
részletes adatait az 5. tabla tar-
talmazza.
A legutébbi két év sajnalatos
tapasztalata, hogy gyakorlatilag
valamennyi CEFTA orszag ,,szemben halad" az altala
véllalt nemzetkdzi kotelezettségek szellemével. Ez
nem csupan a CEFTA megallapodéas agrar-liberalizaci-
Ojara vonatkozik, hanem a WTO-ban vallalt agrar-
vam-cstkkentési kotelezettségekre is. Elsésorban a ma-
gyar gabonaexporttal szemben volt tapasztalhat6 szin-
te 6sszehangolt fellépés valamennyi tarsorszagban.
Ez az orszagcsoport torténelmileg is fontos, foéldraj-
zilag, geopolitikailag természetes felvev@piaca a ma-
gyar élelmiszergazdasagi exportnak. A CEFTA Megal-
lapodas mar eddig is érzékelhet6 emelkedést hozott
ezen orszagok kdlcsonds aruforgalmaban és tovabbi
névekedés varhatd. Ugyancsak jelezhetd az Egyez-
mény tovabbi orszagokkal (feltételezhet6en Horvat-
orszadggal és a Baltikummal) valé bdévulése. Egyik
CEFTA orszagban sem fejez6-
dott be a rendszervaltast kove-
t6 gazdasagi atalakulas, kon-
szolidacié. Tobbek koézott emi-
att az élelmiszergazdasagi kul-
kereskedelemben kialakult nagy-
sagrendeket, struktarat (mak-
ro-, mez6- és mikroszinten)
nem tekinthetjik kiforrottnak,
véglegesnek, az elkbvetkez6
években még jelentds valtoza-
sok fognak bekdvetkezni. Kilo-
noésen igaz lesz ez akkor, ami-
kor ajelenlegi CEFTA orszagok
k6z0os torekvése, az EU csatla-
kozéas létrejon.
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Paradoxonok

Az el6z6ekben részletezett megallapitasok arra is
utalnak, hogy a vilag élelmiszertermelését, a vilagélel-
mezési, és ennek kdvetkeztében a vilag élelmiszerke-
reskedelmét szdmos ellentmondas, paradoxon terheli.
A kovetkez6kben e paradoxonokat mutatom be.

® A foldrajzi eloszlas paradoxom

Orszagcsoportonként (gazdasagpolitikai csoportosi-
tas szerint) vizsgalva az élelmiszergazdasagi kulkeres-
kedelem alakulédsat azt tapasztaljuk, hogy annak
mintegy kétharmadat a fejlett orszagok adjak, a fejl6-
dék 30%-ot tesznek ki, a maradék 3-6%-ot az atalaku-
16 gazdasagok (a volt szocialista orszagok) képviselik.
Ez a struktdra az utobbi méasfél évtizedben meglehe-
tésen stabil: 1984-ben csaknem ugyanezen ardnyok
mutatkoztak, természetesen joval alacsonyabb forgal-
mi értékek mellett.

Az ellentmondas kett8s: egyrészt azok az orsza-
gok, ahol az agrarexport szerepe jelentds a teljes kul-
kereskedelmen beldl, altaldban nem onellatéak élel-
miszerekbdl, igy jelent6s importra szorulnak és ezek
tobbnyire viszonylag kevéssé fejlett orszagok. Ugyan-
akkor pedig a gazdag és fejlett orszagok, amelyekben
az agrarkivitel részesedése csekély a teljes kivitelb6l, a
legfontosabb élelmiszerekbdl 6nellatéak és jelentds
exportot is képesek produkalni.

Az 4gazat egyenlegei tekintetében megallapithato,
hogy a legnagyobb nett6 importér (még mindig)
Azsia, de jelentds nett6 importja van a legnagyobb ex-
portalé kontinensnek, Eurépanak is. Ezt mutatja be a
6. tabla.

© A Kkereslet - kinalat paradoxomi

Az élelmiszertermelés centrumai nem a legalacso-
nyabb koltséggel és optimalis 6koldgiai feltételekkel
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rendelkez6 orszagok, hanem - mint az el6z6ekbél is
kitlint -, a legfejlettebb (azaz sok koéltségelem tekinte-
tében magas koltséglinek szamito) orszagok, azon be-
Il is els6sorban Eurépa és Eszak-Amerika orszagai
termelik meg azt az élelmiszertdbbletet, amely a vi-
lagexport dénté hanyadat adja. Ugyanakkor ugyan-
ezek az orszagok bonyolitjadk le a legnagyobb impor-
tot is, ami - ha szigordan a bioldgiai szlikségletek ol-
dalérél vizsgaljuk - felesleges arumozgatasnak tdnik.
Azonban ugyanakkor kézgazdasagilag nem feleslege-
sek ezek az egymast értékben tobbé-kevéshé kiegyen-
lité arumozgasok. Ugyanis jelent6s részben az adott
tertleten meg nem termelhet6 javakbdl allnak (pl. a
tropusi orszagokbol a mérsékelt égoviekbe szallitott
»gyarmataruk"), masrészt a fennmarad6é hanyadban
is jelent6sen eltér egy-egy foldrajzi tertlet (kontinens,
orszag) exportjanak és importjanak Osszetétele, har-
madrészt - még a csupan valasztékbdvité arucsere
esetén is - a piaci résztvev6k (vagy azok kozul leg-
aladbb az egyik) részére nyereséget is eredményeznek.

© Az éhezés és tulkinalat paradoxom

Az élelmiszerek vilagkereskedelmében egyidejlileg
van jelen a hiany és a tulkinalat. Ma a vilagon mint-
egy 1,5-2 milliard ember éhezik, tovabbi kb. 1 milliard
embert érint a strukturdlis éhezés (valamely alapvet6
tdpanyag hianya az élelmezésben). Ezek a szamok a
hatvanas évek ota szinte allandoak, de ez azt jelenti,
hogy aranyaban az éhezés cstkken, hisz a hatvanas
években a vilag népessége csak 4 milliard f6 volt,
most meg mar 6 milliard. A fejlett orszdgokban
ugyanakkor ndvekvd tulkinalat tapasztalhaté, (pl. az
EU orszagok egyuttes onellatottsaga a fontos mezé6-
gazdasagi termékekbdl 90 és 200% kozott mozog),
emiatt szdmos termék esetében nem a termelés foko-
zasat, hanem annak visszafogasat tdmogatjak, vagy
bizonyos arualapoknak a piacrél térténé kivonasat. A
nemzetkozi élelmiszersegélyezés csekély eredményd:



ahol nincs élelmiszer, ott az el-
oszto infrastruktdra is hiany-
zik, masrészt szdmos esetben
(korrupcié vagy mas koéralmé-
nyek miatt) a raszoruld orsza-
goknak segélyként széllitott
élelmiszer ismét a nemzetkdzi
piacra kerul, ezaltal piaczavard
tényezdként jelentkezik.

« A latens kereslet és afizetd-
képes kereslet paradoxom

A latens (=lappang0, azaz az
anyagi lehet6ségek korlatai mi-
att részben vagy egészben ki-
elégitetlenil maradd) kereslet
altaldban joval nagyobb, ese-
tenként tobbszorose a fizet6ké-
pes keresletnek. Ennek a jelen-
ségnek szdmos piad zavar, tor-
zulas a kovetkezménye: hitelben torténd eladas, alla-
mi garandak ndvekv§ szikségessége az exporthoz, a
kozvetitd kereskedelem terjedése, a gyengék vissza-
szoruldsa a piacokon = allami koltségvetések verse-
nye az agrarvilagpiacon a szubvenddk (termelési, re-
giondlis, export, egyéb), a hitelek és garandak vonat-
kozéaséaba. Erre a jelen dkkben méar emlitett, egyik val-
saggal kizd6 orszag szolgadl a legjobb példakkal:
Oroszorszagnak egyes nyugati orszagok 20 (!) éves le-
jaratu hitelre értékesitettek mez6gazdasagi terméket,
de el6fordult olyan sertéshis exportar is, amely egy-
harmada volt a magyar értékesitési amalLap

= A Kkoltségek és arak paradoxomi

A magas koltséggel termel6 centrumok és az élesedd
versenyhelyzet miatt magas tamogatasok alakultak
ki. Ez &rtorzuldshoz, nyomott drakhoz, diszkriminad-
0hoz (és kordbban az EU-ban lefol6zéshez) vezetett.
Ugyanakkor altaldnosnak tekinthetd, hogy a szabad-
kereskedelmi egyezmények hatalya aldl vagy Kkive-
szik az agrartermékeket, vagy kilon elbiralas ala ren-
delik. Ennek egyik aktudlis példaja a CEFTA, ahol az
agrartermékek kereskedelmének liberalizadéja id6-
ben késébb torténik, mint az iparcikkeké, csak részle-
ges, és esetenként egyes termékeket még e korlato-
zott liberalizadd alél is kivonnak.

Ugyancsak az ar-paradoxonhoz kapcsolédik az ag-
raroll6 kérdése, amely tartésan nyomott mez6gazdasa-
gi arszinttel és alacsony agrarjovedelmekkel tarsul.
Részben ezzel, részben pedig a jévedelem-diszparitas-
sal (az agrarszektorban dolgozdk jovedelme altalaban
nem éri el a més szektorokban 6sszehasonlithaté mun-
kakorokben dolgozék jovedelmét) indokoljak egyes
orszagok, ill. integradok (pl. EU) a magas agrartamo-
gatdsokat. Az agrarollg, ill. a nyomott élelmiszergazda-

Szamos esetben a raszoruld
orszagoknak segélyként szallitott
élelmiszer ismét a nemzetkdzi
piacra keril, ezaltal piaczavard

tényezéként jelentkezik.

A magas koltséggel termeld

tamogatasok alakultak ki.

Ez artorzulashoz, nyomott arakhoz,

diszkriminaciéhoz vezetett.

sagi arak a vilag élelmiszerke-
reskedelmének aralakulasaban
is tikrozédnek. Az iparcikkek
arai kozel két évtized alatt csak-
nem masfélszeresre néttek, mig
ugyanezen id@szak alatt az élel-
miszerek ara 10%-kal csokkent,
az egyéb mez6gazdasagi nyers-
anyagoké pedig (ingadozasok-
kal) stagnalt

centrumok és az élesedd

versenyhelyzet miatt magas

Zar6 gondolatok

A liberalizadé bizonyos mérté-
kig megkdnnyitheti a magyar
agrarexport elhelyezését, és
mérsékli a vamkuilénbségekben
és az exporttdmogatasi ara-
nyokban megtestestlé verseny-
hatranyokat. A magyar GATT vallalas szerinti export-
tAmogatasi 0sszegek, amelyek a bazis téves megalla-
pitasa miatt eleve alacsonyabbak az indokoltnal, az
évtizedben jelentés mértékben csokkentek. A liberali-
zado altal kinalt elé6nydket pedig csak céltudatos ag-
rarpolitikaval lehet kiaknazni.

Ami az emlitett valsadgok természetét illeti, magyar
szempontbdl ezek is tébbszords hatassal voltak piaca-
inkra: a pénzigyi valsag nyoman jelentkezd fizet6kép-
telenség azokon a fontos piacainkon jelentkezett, ahol
csak olyan eszkézokkel lehet fenntartani az export
szintjét, amelyeknek mi szikében vagyunk (példaul
hitelek, allami garandak, humanitarius szallitmanyok
allami finanszirozéasa). llyen moédon ezeken a piacokon
nemcsak a fizet6képtelenség idejére szorultunk ki, ha-
nem hosszu tavon is poziddkat nyert veliink szemben
a konkurens Nyugat-Eurépa és Eszak-Amerika. Az Eu-
ropan kivuli piacokon, amelyekre agréarkivitelinknek
minddssze 6-8%-a iranyul, nem sikerult elérni a szan-
dékolt piacbdvitést, mert ezeken a tertileteken is rom-
lott a fizet6képesség. Ott pedig, ahol a valsag nem
éreztette a hatasat (els6sorban Nyugat-Eurépa) a tartés
belsd tulkinalat és az er6s harmadik orszagokbeli ver-
seny korlatozta elhelyezési lehetdségeinket.

Végul, a tengerentali piacokon (Azsidban, Latin-
Amerikaban) a magyar agrarexport meg sem érezte a
valsag hatasait: eddig sem voltunk ott, a valsag 6ta
sem.

Az az altalanos vilagjelenség, hogy csokken a me-
z8gazdasag és élelmiszeripar aranya a teljes export-
bol, markansan érzékelhet6 Magyarorszagon is: az
1985. évi 24%-kai szemben ez az arany 1998-ban csak
12% volt.

A szerzf
az AKII tudoméanyos osztalyvezetdje
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VIDA GABOR

Tevhitek és baklovések
- a private label és a valosag

Par évvel ezel6tt még egzotikus kildonlegességként vet-
tik szemugyre az Gizletekben megjelend els6 kereskedel-
mi markatermékeket. A szakma hosszu polémiatfoly-
tatott arrdl, vajon van-e Magyarorszagon ennek a je-
lenségnek létjogosultsaga, elterjed-e, s ha igen, akkor
mekkora jelent6ségl lesz majd. A hazai kereskedelem
robbanéasszer( fejlédése - melynek soran a nyugati
trendek ittfélelmetes gyorsasaggal valtak uralkodéva -
gyorsan megvalaszolta a feltett kérdéseket A private
label, azaz a kereskedelmi marka mara az lzletek pol-
cainak hétkdznapi szerepl6jéve valt, s a szakemberek
hosszl tdvon hasz sz&zalékra teszik részesedését a kis-
kereskedelmi forgalombol.

A fejlett kereskedelmi rendszerrel rendelkez6 nyugati
orszagokban a private label mai pozicidja tobb évtize-
des természetes fejlédési folyamat eredményeként
alakult ki. Ezzel szemben Magyarorszagra a jelenség
a kereskedelem jelent6s részének nemzetk6zi érdek-
korbe kerilése révén ,,importalodott”, rendkivil ro-
vid id6 alatt. Sem a fogyasztonak, sem pedig a szak-
méanak nem volt lehet8sége, hogy lépésrél Iépésre is-
merkedjen meg a private label logikajaval, a benne
rejlé lehetdségekkel, illetve buktatdkkal.

iv/fifek

Ismerve a kereskedelem illetve az ipar vezet6 képvi-
sel6inek megnyilatkozasait, olvasva az utébbi évek e
témaval kapcsolatos publikécidéit, bizonyos zavart ér-
zékelhetiink. Sokat hallhatunk volumenekr6l, része-
sedésekrdl, a kereskedelmi markak kilénbdz6 szintje-
ir6l, annal kevésbé érzékelhetjik azonban, hogy a
hattérben konzisztens médon tudatosultak volna a je-
lenség igazi mozgatdrugoi, a private labéit életre hivo
piad célkitlizések, és a célok megvalésitasat szolgalo
stratégiak. Eppen ezért az alabbiakban ezek tisztaza-
séra teszink Kisérletet.

A kereskedelmi markak megjelenése révén a ke-
reskedelem er8sebb pozidékhoz jut a gyartas teri-
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letén. A private label tulajdonképpen nem mas,
mint a vertikalis integrado egy specialis formaja.
Vertikalis integracidra altaldban akkor van sziikség,
ha a vevd nem talal a piacon szamara megfelel6 ter-
méket, akar annak termékjellemzdi, akar ara miatt.
Ekkor a termelésben valé pozidoszerzés révén le-
het biztositani a keresett termékeket. A private
label lehet6séget teremt arra, hogy a vertikalis in-
tegracidobdl fakadé elé6nyok nagy részét oly médon
élvezhesse a kereskedelmi vallalat, hogy sziikségte-
len legyen a beszallité cégbe torténd té6keberuha-
zas. A termelésre gyakorolt kézvetlenebb befolyas
eredményeképpen olyan termékekhez jut a keres-
kedelem, amelyek kaput nyitnak bizonyos marka-
termékekkel meg nem valésithato stratégiak alkal-
mazésa el6tt.

A kereskedelmi markakkal kapcsolatos egyik legin-
kabb kozszajon forgd megallapitas a kiilonb6z8 szin-
tek, azok egymasra épulése illetve id6beli egymasuta-
nisaga. Vannak, akik harom, masok négy esetleg 6t
szintr6l beszélnek. Megitélésem szerint azonban az
un. szintek sokkal inkdbb egymastdl eltér§ stratégiak
Kivitelezésére alkalmas termékek, amelyek kozvetle-
nal éppen Ggy nem flggenek 6ssze egymassal, mint
ahogy a stratégidk sem, amelyek életre hivtak 6ket.
Ily médon nem feltétlentl épilnek egymasra, és egy-
altalan nem szikséges, hogy meghatarozott idérendi
sorrendben kovessék egymast.

1. tévhit

A kereskedelmi markak szintjei egy fejlédési folyamat
eredményeként alakulnak ki, s ezek a szintek egy adott lo-
gika szerint épllnek egymésra.

Masképp szélva: ,,a fejlédési folyamatban lehet ép-
pen tartani valahol.”

2. tévhit:
A kereskedelmi markak egyes szintjeinek megjelenése
meghatarozott id6rendben torténik.



Tovébbi &ltalanosan elfogadott nézet, hogy a ke-
reskedelmi markak kiemelt szerepet jatszhatnak a
bolth(iség kialakitasaban, valahogy ugy, ahogy a mar-
katermékek a gyartdékkal szemben tanusitott lojalitas
erdsitését szolgaljak. A gondolatmenet azonban félre-
vezetd. Lojalitas ugyanis hosszan tarté versenyelény
révén alakithatd ki a fogyasztokban. A private label
azonban az egyik legkénnyebben mésolhatd straté-
gia, nemcsak a termékjellemz8kbél fakaddan, de
azért is, mivel pont a személyiségképzés, a differenci-
alas leglatvanyosabb eszkdzétdl, a marketingkdltsé-
gekt6l mentes. Rendkivil érzékletes a bolth(ség ki-
alakitdsaban ,,nem jatszott" szerep Nagy-Britannia-
ban, ahol mind a négy nagy szupermarketlanc
ugyanazon stratégidk mentén, ugyanazokbdl a ter-
mékekbdl kinal kereskedelmi markakat. A private
label gyorsan, nagy koéltség nélkil és tokéletesen ma-
solhat6, igy barki szamara hozzaférhet6. Lojalitas ki-
alakitasara hosszu tavon egyaltalan nem alkalmas.

3. tévhit:

A kereskedelmi markak alkalmazasaval a forgalmazék a
,.bolthliség" kialakitasara torekedhetnek. A ,,private label"
a kereskedelem szaméra nydjtja mindazt, amit a marka-
termékek a gyartok szamara biztositanak.

Valos fogyasztoi igények és stratégiak

Harom alapvet6 stratégiat tudok elképzelni, amelyek
harom létez6, de kielégitetlen fogyasztdi igényre ad-
hatnak valaszt. Ez a harom fogyasztéi igény a kovet-
kez6képpen fogalmazhaté meg:

- olcsobbat barmi eddiginél

- ugyanazt olcsébban

- jobbat barmi eddiginél

A harom igény kielégithet6 kereskedelmi markak-
ra alapul6 stratégidk alkalmazasaval, megfogalmaza-
sukbdl is lathaté azonban, hogy semmi kézik egy-
mashoz, nem épilnek egymasra, s bar alkothatnak
szerves egészet, 6nalldéan is barmelyik mikddéképes
lehet.

Meglatdsom szerint harom alapvet6 stratégia léte-
zik, amely sokkal inkabb épulhet private label-re,
mint a markatermékekre. Az aldbbiakban tekintsik at
ezeket roviden:

Az arvezérelt stratégia az ,,Olcsébbat barmi eddigi-
nél" stratégiaja. Alacsony, de elfogadhaté min&ségl
termékek, puritan funkcionalitas. A fogyasztéi tarsa-
dalom kuszobére emeli a kirekesztett rétegeket.
Private label-rél beszélve leginkdbb ez a kategoria jut
esziinkbe. Az er6sddé arverseny talajan ez a katego-
ria rendkivul alkalmas a fogyaszté figyelmének meg-
ragadasara, vagy akar a megdébbentésre. Folyamato-

1. STRATEGIA:

ARVEZERELT STRATEGIA

(RENDKIVUL AGRESSZIV ARKEPZES)

Fogyaszt6i igény: ,,Olcsobbat barmi eddiginél”

Cél:  Allando akcids hatés elérése: , Everyday Low Prices”
Nyitas a legszegényebb fogyasztoi rétegek felé

A megfeleld private label jellemz6i:

termékjellemzdék:  alacsony, de még elfogadhatd minéség

(szUikséges minimum)

ar: nagyon alacsony

csomagolas: abszoldt funkcionalis

reklam, promacio:

jovedelmezGség:

alacsony

san alacsony arak alkalmazasara kinal lehet6séget,
nemcsak fokozva ezzel az akciés hatast, hanem erés
vonzast is gyakorolva a Kispénzl rétegekre. Ebbe a
koérbe sorolhatjuk az in. no-name termékeket, vagy a
generics kategdriat is, hangsulyozva, hogy a csoport-
képzés alapjaul a termékek mogott hiz6do stratégiak
szolgalnak

2. STRATEGIA

ERTEKVEZERELT STRATEGIA

(KEDVEZO AR/ERTEK ARANY)

Fogyasztéi igény: ,,Ugyanazt olcsébban”

Cél: Markatermék mindségl aru kedvez6 aron
Nyitas a ,,modem fogyasztd" felé

A megfeleld private label jellemz6i:

termékjellemzék:  a méarkatermékekkel azonos mindség

ar: a markatermékeknél 15-20%-kai
alacsonyabb

csomagolas: tetszetds, kozeliti a markatermékek
szinvonalat

rekldam, promacié: -
jovedelmez6ség:  atlagos

Az értékvezérelt stratégia az ,,Ugyanazt olcséb-
ban" stratégiaja. Ez a stratégia a modem, hibrid és
inkonzisztens modon viselked6 fogyasztot célozza.
Ez a stratégia jO minGségl termékeket kinal a fo-
gyasztd szamara, s a markanév elvesztését egy ked-
vez6bb &rral pétolja. A stratégia lényegi el6nye,
hogy a markatermékekkel azonos mindséget kinal-
hat az érték-érzékeny réteg szadmaéara, nagyobb
mennyiség vasarlasara O6sztonozhet, illetve idealis
koérnyezetet teremt a modem fogyasztdé szamara.
Ugyanakkor az értékvezérelt stratégia igazi vékony
jég, életveszélyes terep. Egy-egy elhibazott private
label-dontés akar ordkre tdnkreteheti az adott ter-
meékcsoport jovedelmez6ségét és a Kilatdsait. A fo-
gyasztdi tudatot ugyanis a termel6k és a keresked6k
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tevékenysége legaldbb annyira befolyasolja, mint
amennyire annak valtozasai meghatarozzak a keres-
kedelem és az ipar mozgasterét.

3. STRATEGIA:
SZOLG ALTATASVEZERELT STRATEG IA
(JELENTOS HOZZAADOTT ERTEK)
Fogyasztdi igény: ,Jobbat banni eddiginél”
Cél: Markatermék minéségl aru

+ jelentés hozzaadott érték

Nyitds a legigényesebb fogyasztéi réteg felé
A megfelel -private label jellemzéi:
termékjellemz6k:  a markatermékekkel azonos mindség
+ hozzéaadott érték
ar: a markatermékeknél

15-20%-kal magasabb

csomagolas: igényes, sokszor meghaladja
a markatermékek szinvonalat
szukséges

atlagon feluli

reklam, promodaé:
jovedelmezéség:

A szolgaltatasvezérelt stratégia a ,,Jobbat barmi ed-
diginél" stratégiaja. Itt a hozzaadott érték a vezérfo-
nal. Ez a kategoria egy kicsit kakukktojas a masik ket-
t6 mellett, hiszen itt a vasarlasi dontésben az érintett-
ség magas, a termék pedig dragabb az atlagosan meg-
szokottnal.

Az ellentmondasok feloldasara magyarazatul szol-
galhat az a tény, hogy ezek nem azok a termékek,
amelyek esetében az érintettség, megszokottsaguk és
mindennapisdguk miatt alacsony, hanem dgymond a
jové termékei akar jelleguknél, akar szolgéltatasi szin-
vonaluknal fogva. Az ezek keresletére és kilatasaira
vonatkozé ismeretek olyannyira koddsek, hogy még
nem épul rajuk fejlett termeld-, illetve szolgéltatoipar.
Mivel a kereskedelem kdzelebb all a fogyasztokhoz,
igy érzékenyebben foghatja azokat a jelzéseket, ame-
lyek az 4j igényekre vonatkoznak és viszonylag ala-
csony kockazat mellett kisérletezhet a bevezetéssel.
Ha egy termékcsoport, vagy szolgaltatasi szint meg-
érik, vagyis széleskor( kereslet mutatkozik irdnta, ak-
kor val@szin(leg a gyartok is mérlegeim fogjak a ben-
ne rejld lehetéségeket, és dhatatlanul megindul a
mark4zas.

Ez a ritkdbban alkalmazott stratégia prémium mi-
néségl termékeket kinal, amelyek kilénleges hozza-
adott értékkel rendelkeznek. Jellegénél fogva legin-
kabb kis méretl piad rések igényeinek Kkielégitésére
lehet létrehozni (pl.: nem-génmanipulalt élelmisze-
rek, tervezett élelmiszerek). Az értéktdbblet lehet6sé-
get nydjt arra, hogy a kereskedelem a jév6be mutaté
termékekkel kisérletezzen, nyisson a kilénlegessége-
ket keres6 fogyasztok felé, illetve kiemelt jovedelme-
z8séget érhessen el.

72 M&M ¢ 2000/4

Pozicionalas

A stratégidk kivitelezéséhez létrehozott kereskedel-
mi markakat vajon miként pozicionaljuk? Ameny-
nyiben elfogadhaténak tekintiink egy olyan egy-
szerd modellt, amelyben a min6ség - ar - marke-
tingkdltség dimenziok altal alkotott térben helyez-
kednek -el a termékek, az aldbbi kovetkeztetéseket
vonhatjuk le.

A sikeres pozicionalas alapja a kritikus tavolsag
megléte az egyes ,szintek" kozott. EIég messzire
esik-e mas szinvonald markaktol ahhoz, hogy meg-
felel6en differencialédjon a fogyasztdi tudatban? A
markatermékek esetében a harom dimenzié tag
mozgasteret enged a differencidldshoz, bar a tér
0sszes pontja valdszin(ileg nem valaszthaté megva-
l6sithaté markapozicioként. A kereskedelmi mar-
kaknal a marketingkéltség elhanyagolhato, igy a
tér kétdimenziosra sz(ikial, vagyis a differencialas
joval nehézkesebb. Emiatt a kereskedelmi markak
»Szintjei" oOhatatlanul kézelebb kerlGilnek egymas-
hoz. igy egy adott termékcsoporton beltl kevesebb
pozicio valaszthato kereskedelmi markak szamara,
mint markatermékek szamara. Valoszind, hogy egy
adott termékcsoport vonatkozasadban kevesebb
»szinten" lehet kereskedelmi markakat kialakitani,
mint termel6i mérkéakat.

A harom stratégia azonban nem jelenti sziikségsze-
rden azt, hogy minddssze harom kilénb6z8 szinvo-
nall kereskedelmi marka létezhet. Termékcsoporton-
ként valtozhat a szamuk, egy stratégia megvalaszol-
haté lehet két kulonb6z6 termékkel, de esetenként
eggyel sem.

Osszegzés

Mit tanulhatunk mindebbdél? El8sz6r is: megfontolt-
sag mindenekfelett. A private label kétéll fegyver, le-
gyen barki kezében is. Keresked6ként fontoljuk meg:
szUkség van-e arra, hogy egy adott termékcsoportban
meghonositsuk. Indokolja-e a stratégia? Tobb pénzt
csindlunk-e igy? Hiszen ne feledjuk: kereskedelmi
markat gyartatni az egyik legkénnyebben és leggyor-
sabban maésolhaté versenyel6ny. Gyartoként legyink
Ovatosak Vajon megtehetjik-e, hogy private label
szerz6dést kdssink? Es vajon megtehetjik-e, hogy ne
kossuink? Es mindenekfelett tegyiik fel a legfontosabb
kérdést: Vajon a fogyasztok maérkainkat szeretik-e,
vagy pusztan a termékeket, amelyeket gyartunk?
Fél6, hogy a valasz az esetek jelent6s hadnyadéaban
kétségbeejtd lesz.

A szerz@ kozgazdasz



Corpus Juris Hungarici

KJK-KERSZOV Jogi és Uzleti Kiaddé Kft, 2000.

(CD-Rom)

Egy tarsadalomrdl és a berendez-
kedésérél nagyon sokat elmonda-
nak a jogszabalyai. A gazdasagi
élet minden résztvevéje tébbszoro-
sen is a jogrend erGterében végzi a
tevékenységét. Betartjuk-e Uzleti
kapcsolatainkban a jogszabalyokat
vagy sem, masok betartjak-e azo-
kat velink szemben vagy nem,
azok mindenképpen meghataroz6
szerepet jatszanak - ha masként
nem, agy azzal, hogy az altaluk
meghatarozott szabalyokhoz és
normakhoz viszonyitjuk a val6sag
eltéréseit. Van, ahol a menetrend is
arra val6é, hogy mindig tudjuk,
mennyit késik a vonat.

A CD-n kozreadott kiadvany a
magyar jogszabalyokbdl ad b&séges
és valoban nagyon érdekes valoga-
tast, amely Szent Istvan dekrétuma-
itél a Gazdasagi és M(iszaki Akadé-
mia létesitésérdl sz616 1949. évi XIX.
torvénycikkig, az erdélyi jogsza-
balyok soraban pedig az 1744. évi
torvénycikkektdl az 1848. éviekig
ivel. Ez utdébbiak kdzott egyrészt ott
szerepel az 1848. évi |. te. Magyaror-
szag és Erdély egygyélalakulasarol,
masrészt az 1847. évi XXIX. te. arrol,
hogy Hummelauer Karoly honfi-
usittatik.

Messze tébb, mint jogtorténet,
ez maga az él6 magyar térténelem.
Ami a segitségével elénk tarul, az
nagyon is érdekes mindenkinek,
aki érdeklédik a torténelmink, a
korabbi magyar tarsadalmak mu-

1 igy!
2 Elébeszéd az 1500. évi torvénycikkekhez.

kodése, bels6 viszonyai irdnt. Ko-
rdbbi korok gondolkodasmadija,
szabalyozasi stilusa elevenedik fel
e rendelkezésekben.

Os-PR uralkod6 modra:

e Az 1405. évi (Il. decr.) tor-
vénycikkekhez flizétt Elébeszéd-
bél: ,,Zsigmond Isten kegyelmébél
Magyarorszag, Dalméczia, Horvat-
orszag, Rama, Szerbia, Galliczia,
Lodomeria, Kin- és Bolgarorsza-
gok kiralya, stb. Brandenburgi 6r-
grof, a szent romai birodalom féka-
marasa, Csehorszag és Luxemburg
orokose......Egyéb lelki aggodalma-
ink kdzt egyik kivalé gondunk van
arra, hogy, valahanyszor terhesebb
teend6kt6l mentek vagyunk, ke-

. gyes intézkedésekkel azon is mun-

kalkodjunk, a mi a kormanyza-
sunkra bizott alattvalék hasznéara
és javara tartozik. Mert hat az
alattvalok nyugalma: az uralkodé-
nak dics6sége; és a mid6n a fejede-
lem a kozjé érdekében valamit
mérsékelten, lelkiismeretesen és
bélcsen végez, ennek sikere az 6
serény gondoskodéasat szerfolott
magasztalja.”

Egy kis ildomos alszerénység-
gel, az 1498. évi torvénycikkekhez
flizott Elébeszédben. Uzeni
»Ulaszld, Isten kegyelmébdél Ma-
gyarorszag, Csehorszag, Dalma-
czia, Horvatorszag, Rama, Szerbia,
Galliczia, Lodomeria, Kunorszag
és Bolgéarorszag kiralya, ugy szin-
tén  Szilézia és Luxemburg
herczege, valamint Morvaorszag
és Lausitz 6rgrofja, minden ugy
mostan é16 mint jovendébeli ke-
resztény hivének. A felséges Isten,

a kinek akarata kormanyoz min-
dent, a mit alkotott, Ggy a megyei
birodalomban, mint széles e vila-
gon, azért emelt minket (noha ér-
demtelendl) e kiralyi méltésag ma-
gaslatara vagy legfébb polczara,..."

Es ugyané:

° ,Hogy miutan nekink, ki ezt
a nemes Magyarorszagot Isten ke-
gyelmébdél megnyertik és gy ide-
benn, mint odakiinn minden ol-
dalrél, minden ellenségeskedéssel
és ellenséges tdmadassal szemben
biztonsagba és nyugodt allapotba
helyeztik.... Mi, a kinek azalatt az
egész id6 alatt, a midta Isten ren-
delésébdl és parancsabdl a Kiralyi
méltésag polczara jutottunk és
minden cselekvésiinkben meg
gondolatunkban kivalébb térekvé-
stink nem volt s jelenleg sincs mint
az, hogy ezt az orszagot és annak
lakosait, tudniillik a mi h{ alattva-
I6inkat békés nyugalomban, j6 tor-
vények alatt, és a karok s rendek
mindenikét régi és 6rokds szabad-
sdgdban megtarthassuk."2

és

. »MI ELSO FERENCZ JOZSEF
ISTEN KEDVEZO kegyelmébdl
Ausztriai Csaszar, Magyar, Cseh,
Dalmat, Horvat, To6t, Halics,

Ladomér, Rama, Szerb, Kim és
Bolgar orszagok Apostoli, ugy
Hlyria, Jeruzsalem stb. Kiralya,

Ausztria f6herczege, Toscana és
Kraké nagyherczege, Lotharingia,
Salzburg, Steyer, Korontan, Krajna
és Bukovina herczege, Erdély
nagyfejedelme, Morvai 6rgrof, Fel-
és Al-Slézia, Modena, Parma,
Piacenza, Guastalla, Osvieczim és
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Zator, Teschen, Friaul, Ragusa és
Zara stb. herczege, Habsburg,
Tyrol, Kyburg, Gorcz és Gradiska
grofja, Trient és Brixen fejedelme,
Fel- és Al-Luzsicza s Istria 6rgrofja,
Hohenembs, Feldkirch, Bregenz,
Sonnenberg stb. gréfja, Triest,
Kattaro és a Szlav 6rgréfsadg Ura
stb...."1

Piacvédelem, kissé talan nyers
eszkozokkel, az 1525. évi XXIII.
torvénycikkben: ,, A kulfoldi pén-
zek behozoit meg kell égetni. To-
vabba a mely kulféldi emberek jo-
v6ére ez orszdgon kivul vert és
készitett pénzeket hoznak be ebbe
az orszagba és ezen rajtakaphatok,
azokat legott és tényleg tizre kell
vetni s elégetni, és a vert pénzeket
el kell t6lUuk venni. Azokat is, kik e
pénzeket az orszagban elfogadjak
és tovabb adjak, ha jovére rajta-
kaphatok lesznek, hasonldképen
kell buntetni."

Gazdasagi jogrendink olyan
fontos el6zményei, sét alapkoévei

Kaszas Gyorgy

A nagy adrenalin jaték

sorakoznak itt, mint egyebek kozt
az 1872. évi ipartérvény, az 1875.
évi Kereskedelmi Torvény, az
1876. évi XXXVI. térvénycikk a za-
loglevelek biztositasarol, az 1881.
évi cs6dtorvény, a szerzdi jogrol
sz0616 1884. évi XVI. torvénycikk, az
1927. évi XXXV. torvénycikk a jel-
zalogjogrol, az 1930. évi V. tor-
vénycikk a korlatolt felel8sségil
tarsasagrol és a csendes tarsasa-
gokrol.

Maig irdnyfényként szolgalhat-
nak azok a gondolatok, amelyek-
kel a tisztességtelen versenyrdl
sz6l6 1923. évi V. térvénycikkink
altaldnos indokoldsa kezd6dik:
»Mert a tisztességtelen versenyben

: megvan az a belathatatlan karokat

okoz6 tarsadalom-ellenes elem is,
hogy nemcsak a kézvetlentl meg-
tdmadott versenytarsnak személyi-
ségi jogait és vagyoni érdekeit sér-
ti, hanem hogy ezt magat és tisz-
tességes versenytarsait is valaszta-
ni kényszeriti a kodzt, hogy vagy

Geomédia Szakkdényvek, 2000

Utadlom a reklamokat. Ha még Ié-
teznek valahol emberevék, hozza-
juk vitetnék élelmiszersegélyként
mindenkit, aki a TV-reklamokban
menstruécios ciklusrél, atazasrol,
Kiszivargasrol, nomeg tiszta, sza-
raz érzésr6l beszél. Ha nem létez-
nek, akkor Szibéridba, szanhuzo6-

1 El6beszéd |. az 1867. évi térvénycikkek-
hez.

74 M&M ¢ 2000/4

nak. Utadnuk kildeném az ag-
ressziot frocskoldket - lasd egye-
bek kozt az tdit6ital cimszonal -, a
bargydn selypegd reklamgyere-
kek, a csurgé-csobog6 pelenkasok
kitalaloit, és még sokakat, akik az
elektronikus médiat korunk egyik
legnagyobb kérnyezetszennyezé-
jévé teszik.

Kereskedelmi reklam, marke-
ting-kommunikacié. Hajdan par-

tonkre menjenek, vagy hasonléan
tisztességtelen eszkdzokkel igye-
kezzenek céljukat elérni. Hogy a
létfenntartds mindennél hatalma-
sabb 0sztone a versenytarsakat
tébbnyire az utobbi lehetéség felé
hajlitja, ez az egész kdzgazdasagi
életet fenyeget6 olyan veszede-
lemnek nyitja meg a perspektiva-
jat, amelyt6l a hazai kereskedelem-
nek megvédelmezése els6 rangu
allami feladat."

Napjaink kereskedelmi reklam-
jaiban nagyon is elkelne a szédelgd
feldicsérés elleni szigoru fellépés.
Ez a fogalom és a reklamszédelgés
tilalma méar az 1923. évi V. tor-
vénycikkinkben benne volt Roha-
né korunkban mégmkabb fontos
az az ott megjelend rendelkezés,
amely szerint ,,A valdsagnak meg-
felel6 adatot sem szabad uagy hi-
resztelni, hogy annak a szokéasos
figyelem mellett a valésagnak meg
nem felel6 értelmet lehessen tulaj-
donitani."

tunk és allamunk évtizedeken &t
nagy er6feszitéssel, &m hasztalan
igyekezett belénk oltani a megve-
tést, s6t gydloletet az imperializ-
mus, a nemzetkdzi nagyt6ke és a
mindezt megtestesité nagyvallala-
tok irdnt. Ezt az utédlatot néhany
multi par ropke év alatt sokunk-
ban felkeltette a PR-akdodikkal, a
marketing-kommunikéaciojukban

rank zuditott agressziv, izlés- és



értékrombold Uzeneteikkel, ame-
lyek lathatéan stratégidjuk leg-
fébb eszkozei. Ahogy a vords tan-
mese tanitotta, a piacnyerésért
gatlastalanul legazolnak mindent.
Az ifjasagot veszik célba tres, pri-
mitiv, a hagyomaéanyos értékek
nyomait sem mutaté magatartas-
mintak terjesztésével. Betornek a
maganszférankba, és nem csak az-
zal, amit a képerny6rél drasztanak
rdnk. Lasd az évente visszatérd
».Sziget" rendezvényt és mind-
azt, ami vele jar. Cyrano-val sz6l-
va, ,,en nem jarnék am vele, se-
bészt hivatnék, hogy metélje le.",
azaz mindent megtennék az ellen,
hogy ez a cégem arculatdhoz ké-
tédjék. A Nagy Tamogaté eseté-
ben viszont az egyéb reklamjai is
egyértelmien mutatjdk ?R- és
marketing-politikajanak lényegét:
megfogni a célkdzonséget és a leg-
kevésbé sem térédni vele, valoja-
ban ezzel mennyi kart tesznek, és
mennyi bosszusagot okoznak ma-
soknak.

Szeretem a jo reklamot. Fontos
része az életiinknek. Segithet tajé-
kozddni az aruviladgban, a gazdasa-
gi életben. A szellemes reklam kel-
lemes intellektualis élmény. A jo
reklam készit6je minden elisme-
rést megérdemel.

Kaszas konyvébdl, a McCann-
Erickson halézat Kreativ Krédoja-
bol:

»Azért vagyunk, hogy

- alkossunk, nem pedig azért,
hogy masoljunk;

- mas szemmel lassuk a vilagot;

- eredeti hangon széljunk;

- olyan reklamot alkossunk,
amelyet a fogyaszté befogad;

- &that6é erejl igazsdgokat fo-
galmazzunk meg ugyfeleink
markairol;

- ugy mondjuk el az igazat,
hogy az a fogyasztot szandé-
kaink  szerint  véltoztassa
meg."

Az eredeti itt nyilvdn nem a de-
vianssal azonositando, de mennyi-
vel kénnyebb devians lenni, mint
valéban eredeti!

A ml sokban kor- és koérkép.
Abba a vilagba enged mélyrehat6
betekintést, amelyet a reklamcsina-
l&s jelent itt és most, Magyarorszé-
gon. JO profikat lathatunk, és

1sok-sok vadkeletet Nagy tényanya-
got, igen sok jo példat fdvonultat-

| va, oldottan és szellemesen beszél a
szakma kuldetésérdl, jelent6ségérdl,
az alkotas szépségeir6l, a rossz part-

lnerre! - legyen az megrendeld, f6-
nok, vagy munkatars - valo egyutt-
mikédés nydgeir6l és atkairol, a
szakma erkdlcsérdl, etikajarol és an-
nak megtordirél. Erdekes, tanulsa-
gos, egyszoval, nagyon jo.

Reklam. Kaszads mondja: ,,Ha
egyes art direktorokat megkérde-
zel arrél, miért dolgoznak a rek-
lamban, gyakran a kovetkez6 va-
laszt kapod: 'azért, hogy olyan
nyomot hagyjak az utcan, amit
mindenki lat." Pedig tudod, ehhez
igazan felesleges art direktornak
menned. Ehhez elég kutyanak len-
ni." Ma mar mindenki, aki szokott
mosni, mosogatni, tudja, hogy
egynémely moso6- és mosogatdszer
relddmozéi egyszerlGien hilyének
nézik. Ismét Kaszastol: ,,Az Uj mo-
s6por meggy6z6en jobban mos a
hagyomanyosnal, marcsak azért is,
mert az osztott képmez6 bal szélén

I 1év6, kimosott anyagra rateszik az
I utbmunkan a foltokat, mig a jobb-
oldalira nem."

Kaszas nagyon sok visszassagot

i bemutat, mldve mégsem a leleple-

| z6 botranykoényv mifajat képvise-

. li. Aki csamcsogni akar vagy plety-
katémat keres, az nyugodtan Ki-
hagyhatja - nem errél sz6l.

A mi sokat foglalkozik amugy
valéban nagyon fontos szakmai
részletkérdésekkel. Aki csak nagy-
jabol akar tajékozodni a reklam és

I az azt el6allitok vilagaban, az ezek
. egy részét valoszinlleg nem oivas-
I sa majd el. Annal inkabb az, aki-

j nek felhasznaloként vagy alkoto-
' ként kdze van, vagy lehet ezekhez,

i Az utdbbiaknak jelent6s részben
| tankdnyvként is szolgalhat.

Reklamszakma. Kaszas konyvé-
I béi:

A reklamalkotashoz és alkotasroél
° A reklamszakember nem &n-
torvényld mudvészeti alkotisokat
lhoz létre, hanem marketingkom-
munikaciés problémakra ad mar-
ketingkommunikaciés megoldéaso-
I két.
I ®Amelyik megbiz6 nem dobja

j vissza a vacakot, annak nem is ér-

| demes dolgoznod.

a A mar megszuletésekor hal-
doklo otlettel szemben az eutana-
zia alkalmazdsa nem b(in, hanem

1 kotelesség.
° A megalkuvéasnak is van hata-

| ra. Ezt sose lépd at! Lépd at helyet-

1te - ha kell - az tigynokség kiiszo-
I bét. Kifelé.
, ° Egy professzionélis kreativ el-
' s6rangl dolgokban els6. Masod-
I rangl dolgok pedig nincsenek sza-
I méra.
® A profizmus egyik alapfelté-
1tele a csalhatatlan 6nkontroll. Az
Oncenzudra, amelynek eredménye-
ként a profi csak bizonyos szint fe-
letti min&séget ad ki a kezébdl.

e Autondm m(vész, aM életé-

I ben egy fityinget sem kap a m(vei-
ért. Rajtuk kivul mindenki mas al-
kalmazott mivész volt.

* AKi hegedlilve megy a halal-
ba, ahelyett, hogy Uszni prdbalna,
az nem zenemd(vésznek nagy, ha-
nem hulyének perfekt.

9 A gyenge megoldashoz er6fe-
szités kell. A csillogé 6tlethez csak
er6.

a Légy bizalmatlan - nagyon
bizalmatlan - azzal az o6tlettel
szemben, amelyet azonnal elfo-
gadhatonak tartasz.

A felhasznalénak,
aki hajlana r4, hogy maga allitsa
elé a reklamjait

= Aki kutyat tart, az ne akarjon
helyette ugatni.

9 A gyenge marketingvezet6vel
dolgoz6 reklamozo6 az aldozattan
allatorvosi lova.
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Michael Roaf

A mezopotamiai vilag atlasza

Helikon Kiadd - Magyar Kényvklub

Mindannak a gyotkerei, amit mi
eurdpai orokséginkként tartunk
szamon, tudasunk, kultdrank,
tdrsadalmi szervez6désink kez-
deteinek j6 része arra a teruletre
nyulnak vissza, amelyet ez a md
elénk tar. Ez az 6kori Mezopoté-
mia, Anatdlia, Irdn, Palesztina és
Sziria. Mai tudésunk szerint ez a
terilet volt civilizacionk bélcséje
- mércsak ezért is alapm{iveltsé-
glink elengedhetetlen része, is-
merntnk illik. Mégis,.a legtob-
bink joval kevesebbet tud réla,
mint Mnné.

Ez az atlasz igen jo bevezet6ul
szolgdl a megismeréshez. Méar
biztos tapasztalatb6l tudhatjuk,
hogy a Helikon Kiadé és a Ma-
gyar Kényvklub kulturdlis atlasz
sorozata mind intellektuédlis,
mind pedig esztétikai tekintet-
ben igen magas szinvonalat kép-
visel6 miveket ad a kezunkbe.
Err6l is méltdn elmondhato,
hogy nagyon sok ismeretet ko-
z06l, sok informé&ciét nydjt a
szObanforgd térségrél, ugyanak-
kor érdekes, és vilagos stilusanak
koszonhet6en kellemes olvas-
many. Igen gazdag képanyaggal
teljes, és - nem utolsé sorban -
nagyon szép a kiallitasa is.

Amint Roaf a bevezet6jében
elmondja, a md tébb mint tizezer
év fejl6dését mutatja be ebben a
térségben, és Nagy Sandor hadi-
tasaval zarul. Itt ment végbe el6-
szOr az alapvet6 attérés a vada-
szatrol és gydjtogetésrél a fold-
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m{velésre, itt épulltek az elsé
templomok és az els6 varosok, itt
alakult ki a fémmvesség, az iras,
itt voltak az els6 kiralysagok és
az els6 birodalmak.

Gazdasag ésjogrend: Mezopo-
tdmiabol szadrmaznak a pénz tor-
ténetére, tagabb értelemben a ne-
mesfémnek pénzként valé hasz-
nalatara utald legkorabbi ismert
feljegyzések. Bevezették a sulyok
hivatalos etalonjainak a hasznéa-
latat. Lehet, bar nem egyértelmd,
hogy mar bizonyos kdzponti ar-
intézkedéseket is alkalmaztak. A
kiraly és a templomok allapitot-
tdk meg a sulyszabvanyokat, és
tették kozzé bizonyos javak
ezlUstben mért értékét, csakugy,
mint a térvényben a blntetések-
re, kamatokra, bérekre és egye-
bekre el6irt ezistmennyiségeket.
A templomok komoly pénzfor-
galmi funkciokat is ellattak. Egy
négyezer éves feljegyzés pl. egy
pénzkdlcsénigylet részleteit rog-
ziti, és rendelkezik a templomtol
felvett kdélcsdn utan fizetend6 ka-
mat mértékér6l és fizetésének
esedékességérdl. Innen szarmaz-
nak az els6 irott torvénykonyvek.
Bel6luk tudjuk, hogy a masok
személyében vagy tulajdonaban
okozott k&rért rendszerint ezust-
ben kiszabott buntetést kellett fi-
zetni, igy pl. az i.e. Il. évezred
elején kb. fél kilo ezist volt a
blUntetése annak, aki belehara-
pott egy masik ember orréaba.
Meghokkentéen fejlett matema-

tikaval is rendelkeztek. Tizes
szamrendszeren alapulé hatva-
nas szamrendszert hasznaltak, is-
merték a helyiérték fogalmat,
szorzotdblazatokat alkalmaztak
és az osztast a reciprok szorzasra
vezették vissza. Voltak négyzet-,
kob- és négyzetgyok tablazataik.
Olyan feladatokat oldottak meg,
amelyeket ma kétismeretlenes el-
s6-, vagy masodfokld egyenlet-
rendszerrel fejtenénk meg. Ismer-
ték a Pitagorasz tételt. Egyes ku-
tatok szerint a babiloni matemati-
kdban méar megjelent az algebra
kezdetleges formaja is.

Barmit keresiink ebben a vi-
lagban, Gzleti lehet6ségeket, tu-
dast, kultarank gydkereit, vagy
egyszerlden csak élményt, a Ko-
zel-Kelet mérhetetlen kincsestar.
Kincseinek nagy része azonban
rejtve marad az el6l, aki felkészi-
letlentl kdzelit hozza. Csak az is-
merheti meg, aki mar el6re meg-
szerzi azokat az ismereteket,
amelyek nélkul nem értheti, amit
l1at, hall, tapasztal. Megbecsulést
is csak ugy szerezhet az ott él6k-
nél, ha érzik rajta, hogy ismeri a
vildgukat, annak térténelmét és
kulturkincseit

Roaf kdonyve kivalé vezetd eb-
ben a vilagban. Atfogé, és szik-
ségképpen csak igen korlatozott
mértékben fér bele a részletek-

ben wvalé elmélytlés. Errél a
rendkivil gazdag és sokrétd
targyrél  Gyen terjedelemben

masként nem is lehet beszélni.



Ezt valamelyest ellensulyozni
tudja a Helikon - Magyar Kényv-
klub sorozat kulturalis atlaszai-
nak az ismertetésben alkalmazott
ugyes technikdja: kiemeli, és - ha
diohéjban is - rovid, témor leira-
sokban, néhany jellemzd vonas,
adat, kép bemutatasaval ismerte-
ti a kdlonosen fontos, jellemzé
témakat, helyszineket. A témak
k6zott ott sorakoznak egyebek
koézt az iras eredete, a vallas és
szertartasok, a zikkuratuk, szalli-

Urakba, Ebladba, Urba, Ninivébe,
Babilonba, Szuszédba, Perszepo-
liszba.

izelitdul néhany a tovabbi iz-
galmas alcimekb6l: M(vészet és
propaganda ® Sumer befolyas
kalfoldon ® Az egyiptomi-hettita
békeszerz6dés < Babilon lerom-
boldsa ®lJeruzsalem elpusztitoja
» Dareiosz eurOpai hadjaratai -
Palota- és hdrem-8sszeeskivések
® Az o6kori Kozel-Kelet vége.

Az asszir Kiralyi postarol szolo

tds, tudomaény, technoldgia, a részbdl: Az egyik probléma, amivel
mezopotamiai hadmdvészet. A az asszirok szembekerultek, hatal-
helyszinek elvisznek Jerik6ba, mas birodalmuk kormanyzésa
Stefan Weihlen - Gero Agnes

PriceWaterhouseGoopers

Nemet-Angol-Magyar
Audit Szotar

Kbdzgazdasagi és jogi Konyvkiadd, 1999

Aki kommunikacidval foglalkozik,
az mindenki masnal jobban tudja,
milyen fontos, hogy a szavak és
kifejezések pontosan azt a jelen-
tést hordozzak, amelyet Uzenni
akarunk altaluk, valamint hogy
pontosan megértsik masok Uze-
netét. Kilondsen élesen jonnek
el6 ezek a problémak, ha idegen
nyelven Kkivanjuk ko6zoélni egy
szakma sajatos fogalmaihoz kap-
csol6dé mondanivalénkat, vagy
olvassuk, halljuk masokét. Ilyen-

kor tesznek kiléndsen j6 szolgala-
tot a szakszétarak Ezért kinalko-
zik hasznos eszkdziul a KIK most
megjelent, a szamvitellel és
kényvvizsgalattal kapcsolatos
szakkifejezéseket felvonultatd Uj
szotara. Hasznalati értékét nagy-
ban emeli, hogy a harom nyelven
megadja a szamlatikor-kivonat
sorainak cimszavait, tovabba né-
metdl és magyarul a mérleg és
eredmény kimutatds sorainak
cimszavait a német Kereskedelmi

volt. A helyi adminisztracié a Ki-
raly utasitasait végrehajté és a Ki-
ralynak jelentésekben beszamolo
tartomanyi kormanyzé ellenérzése
ald tartozott. A hirkdzlésben el6-
forduldé hosszu késések azzal a ve-
széllyel jartak, hogy a kormanyzé
tal nagy fuggetlenségre tehet
szert, vagy létfontossagu dontése-
ket kell elhalasztani. Ezen problé-
mak leklizdésére az asszirok egy
j6l mikodd at- és himokhalozatot
hoztak létre.... Ezen a mddon csak
par napig tartott, amig a kiraly pa-
rancsa a birodalom legtavolabbi
cslicskébe is eljutott.”

Torvénykdnyv alapjan, ugyaneze-
ket a magyar szamviteli torvény
alapjan, és a mérleg és eredmény
kimutatds cimszavait magyarul és
angolul a magyar szamviteli tor-
vény alapjan.

A KIK igényessége mellett a
szoétar nagy erénye, j6 szakmai mi-
néségének és megbizhatésaganak
garancidja, hogy azt a vilag egyik
vezetd kdnyvvizsgald és tanacsado
cége, a PriceWaterhouseCoopers

jegyzi.
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David Fontana

A szimbolumok titkos vilaga

Tericum Kiado

Tanulsagos barlangi téra gondol-
kodasunk mélyebb rétegeiben és
bugyraiban.

A Tericum kodnyve, amint an-
nak alcime jelzi, a jelképek, jel-
képrendszerek és jelentéseik vi-
lagaba vezet be benninket. A
legtébben taldn nem is igazén va-
gyunk tudataban annak, milyen
szamottevd jelentdséglek ezek
életink minden tertletén, a kil-
vilaggal valé minden kapcsola-
tunkban.

A lényeget jol kifejezi Fontana
idézete a korai keresztény szo6-
vegb6l, Szent FUlép Evangéliu-
mabol. Itt Krisztus mondja: ,,Az
igazsdg nem meztelenul jott a vi-
lagba, hanem szavakban és ké-
pekben 06ltott alakot. Méas Gton
foldi haland6 nem lathatja azt..."

A jelképeket, legalabb is azo-
kat, amelyeket ismerink vagy
amelyek ismeretét valamilyen
Giton-modon ,,megorokoéltuk"”, a
gondolkodasunkban vagy éppen
a magatartdsunkban Uzenetek-
ként értelmezzuk és tudatosan
vagy Ontudatlanul reagélunk re-
ajuk. igy igen jelentds szerepet
jatszhatnak azok a masokkal valé
kapcsolatainkban, a kommunika-
cionkban, a koérnyezetinkbdl
hozzadnk érkezd informaciok és
jelzések befogadasaban és feldol-
gozasaban, a vilaghoz fiz6d§ vi-
szonyunk legkilénb6zébb ele-
meiben. Onmagunk megismeré-
sének, tudatos és dntudatlan rea-
galdsaink motivaciéi megértése-

78 M&M ¢ 200074

nek is egyik Gtja, ha megértjuk,
mit kdzvetitenek nekiink a szim-
bélumok. Fontana mondja: , A
szimbdlumok nem csak a torténe-
lem és a kultira egyszerd irany-
jelz6i, hanem eszkdzok az ember
szamara, hogy jobban megértse
odnmagat."

A jelképek, jelképrendszerek
vildga kilénoés vilag. A legtdb-
bink korantsem tud réla annyit,
hogy képes lenne maga megitél-
ni, ki az, aki valéban beavatott-
ként ismeri, és ki a szélhdmos
vagy éppen szédult amatdr.
Ezért érdemes nagyon megvalo-
gatni, kitél fogadunk el réla in-
formaciokat, magyarazatokat.
Dr. David Fontana minden bi-
zonnyal autentikus ismer@je en-
nek a vildgnak: szakképzett pszi-
cholégus, egyetemi oktato.

Kotott nyugati gondolkodas-
modunk jorészt arra épul, hogy
mindennek pontos jelentése le-
gyen, és akkor érezzuk bizton-
sagban magunkat, ha ismerjuk,
értelmezni tudjuk ezt a jelentést.
A szimbo6lumok vilaga méas. Min-
denekel6tt rendkivil gazdag.
Amint Fontana kiemeli:

LA szimboélumokat - a leirt sza-
vaktol eltéréen - nem szabalyozza
semmilyen gyakorlati megfontolés:
mennyiségiket és sokféleséguket
egyedil az emberi képzelet hatérai
korlatozzak. Minden elképzelhetd
alakban el6fordulnak - képekben,
hasonlatokban, hangokban, gesztu-
sokban, szagokban, mitoszokban és

megszemeélyesitésekben - és egy-
arant meritenek anyagi és nem
anyagi forrasokbol. A jelképeket
elemezték mar torténészek, régé-
szek, néprajzkutatok és pszichol6-
gusok. Azonban mind a mai napig
nem jott létre olyan egységes elmé-
let, amely rendszerbe foglalnd a
szimbolumok értelmezését, aho-
gyan peéldaul létrejott a beszélt és
irott nyelv alapstrukturajat ossze-
foglalo rendszerezd nyelvtan."

A szimbd6lumok maguk is val-
tozhatnak az id6vel, és véaltozhat
a jelentéstartalmuk is. Fontana
mondja: ,,Az id6 mulasaval a leg-
egyszer(ibb formak is diszesebbé
és bonyolultabbad valtak, igy
Ujabb és ujabb jelentések rakod-
tak reajuk. Az anglikan egyhaz
példaul ma a keresztnek legalabb
O0tven valtozatat ismeri el." Te-
gyuk hozza, a manipulacio egyik
régota bevalt technikaja, hogy
széles kdrben ismert szimbélum-
ra olyan Uj jelentéstartalmat
igyekeznek ragasztani, amely
megfelel a manipulator céljainak.

A megértéshez tudnunk Kkell
azt is, hogy a szimbdlumok jelen-
tése kultarkdronként mas és mas
lehet. ime egy a felsorakoztatott
példakbol: ,,A mai kor emberé-
nek a bika a férfiassag, az erd és a
nemz6képesség félreérthetetlen
szimbo6luma. Am a bika szimboli-
kaja valdjdban nem is olyan egy-
értelmd. A Foldkozi-tenger
partvidékén és a Kozel-Keleten
inkdbb a Holdhoz, mintsem a



Naphoz kapcsolddott, s igy Jelen-
tése is a n@iségge! fugg Ossze. A
rémaiak példaul Venus istennét
jelolték vele."

AKi tisztdban akar lenni 6nma-
gaval, fontos hogy megértse, mi-
lyen Uzeneteket kap a szimbo6lu-
moktdl és hogyan reagal azokra -
akar ugy, hogy ennek nincs is tu-
datdban. A szerz6, pszicholdgus
szakemberként sokat elmond ar-
rél is, hogyan ismerhetjik meg

sajat, ontudatlan reagalasunkat a
szimbdlumokra. Egy példa a
kényvbél: ,,..nézzuk azt mere-
ven és csak akkor pislogjunk,
amikor a szemink mar égni
kezd. Lehet6leg ne minésitsik
azokat a gondolatokat, amelyek
O0sszpontositas koézben felmeral-
nek. Hagyjuk, hogy a szimbdlum
belépjen a tudatunkba... Egy id6
mulva, amikor a réla alkotott bel-
s6 képlnk mar kitisztul, hunyjuk

A MUVESZET TORTENETE

A korai civilizaciok

A KLASSZIKUS OKOR

Magyar Konyvklub, 2000

Kuléndsen szép kiallitasu és gaz-
dag tartalmd mdvészettorténeti
sorozat kiadasat kezdte meg idén
a Magyar Konyvklub. Tartalma
16 kotetben végigvezet a legko-
rabbi kezdetekt6l egészen a ma-
vészet legujabb irdnyzataiig. Az
elsd két kotet mar kézbevehet6:
A korai civilizaciok, valamint A
klasszikus 6kor. A tervezett to-
vabbi kotetek: «Bizanc, az iszlam
« A korai roman és aroman stilus
= A goétika ® A korai reneszansz
Italidban ®A reneszansz és a ma-
nierizmus | és Il. o A barokk I. és
Il. ® A rokoko és a neoklassziciz-
mus * A romantika, a realizmus
és a modernizmus = Azsia ®
Amerika, Afrika, Oceania = A 20.

szazad o A leguUjabb iranyzatok.
A szerz6k és a szaktanacsadodk
néhany kivétellel spanyolok,
jonevl egyetemek tanarai, ill.
munkatarsai.

»Azért vagyunk a vilagon,
hogy valahol otthon legyiunk
benne." Tamasi Aron tételének
igazsaga kétségtelen, amint az is,
milyen erds kotédések kellenek a
gondolkod6 embernek ahhoz,
hogy otthon érezhesse magat.

A mivészet vilaganak, gondo-
lati univerzumanak és az egyete-
mes kultdrdhoz tartozé mdvészi
alkotdsoknak az ismerete tdbb
vonatkozasban is nélkiilézhetet-
len része életiinknek. Kuléndsen
fontos alkotéelemei szellemi ko-

be a szemunket, és érezzik,
amint egyre mélyebbre jutunk a
megjelenitésben, mintha utazast
tennénk ©6nmagunkban. Id&vel
és kelld kitartassal a kép az 6szt6-
nds megérzések egész tomegét
szabaditja rank.

Ha elalvas el6tt felidézzlk a ké-
pet, elérhetjuk, hogy megjelenik
almainkban, ahol kapcsolatba ke-
rul a tudattalannal és feltarul bels6
jelentése.”

t6déseinknek. Erzelmi és gondo-
lati vilagokat tarnak fel el6ttink,
de legalabb is sejttetnek, és ezzel
segitenek megtalalni azt a kultar-
és gondolatkdrt, ahova szivesen
csatlakozunk, azt a vilagfelfo-
gast, amellyel szivesen vallalunk
kb6zosséget.

Gondolkodasunk és egész
szellemi vilagunk alapvetd épit6-
koveit adjak azok az érzések és
gondolatok, amelyeket a muavé-
szett6l kaptunk. Gyakran nagyon
is tudatosan alkalmazzuk az in-
nen meritett gondolatokat, a kife-
jezésmodot. Maskor viszont nem
is tudatosul benniink, honnan
szarmaznak az éppen megfogal-
mazott gondolataink, az alkalma-

79



zott kifejezési eszkdzeink. Min-
denképpen sokkal szegényebb
szellemiekben az, aki nem ta-
maszkodhat ilyen mdveltségre.

A legkulonfélébb - emberi,
szakmai, tzleti és egyéb - kapcso-
lataink igen nagy hanyadaban
mUiveltségink meghataroz6 sze-
repet jatszik abban, hogyan itél-
nek meg benniunket, hogyan tud-
juk elfogadtatni magunkat. Jobb
korokben igencsak rossz az arfo-
lyama annak, aki lathatéan jarat-
lan az egyetemes kultaraban.

A muivészet kalonb6z6 agaza-
tait, irdanyzatait lehet szeretni,
kedvelni, vagy éppen elutasitani.
Orokké megoldatlan és megvala-
szolhatatlan kérdés lesz az is, hol
a hatar a miuvészet, valamint a
sokkal kevésbé nemes célok okan
végzett ,,alkoto tevékenység" ko-
z6tt. Minden bizonnyal o6rokké
érvényes lesz viszont, hogy alig-
ha vallhatja, és még kevésbé fo-
gadtathatja el magat masokkal
kultirembernek az, aki nem is-
meri a miivészeteknek legaldbb
azokat a vonulatait, amelyeket

kultarkincstink fontos részeiként
becsulink.

Az els6 két kotet alapjan itélve
a Magyar Koényvklubnak ez a so-
rozata kivalé és sz6 szerint gyo-
nyori eszkéz ahhoz, hogy Kki-
emelkedd alkotidsok és érdekes,
olvasmanyos magyaradzatok ré-
vén attekinthessiik az emberiség
képz6- és épitémilvészetének
torténetét. Taldn az egyetlen ag-
galy, amely az érdekl6dd, amde
laikus olvaséban a tovabbi kote-
tek cimei lattan felmerdl, hogy
vajon nem tdlsagosan Euro6-
pa-centrikus-e a sorozat, kell6-
képpen bemutatja-e, de legalabb
is méltan reprezentalja-e kultdr-
kincsink Eurdopan kiviali részét.
Ez azonban legfeljebb a teljesség
tekintetében jelenthet kérdést.

A felvonultatott alkotasok egy
része jO ismerdsként koszon
vissza. Azok kozul, amelyeket
reprodukciokbol ismerink, sokat
igy is Uj szinben, azaz jobb miné-
ségben lathatunk. Ugyanakkor e
koteteknek - mint altaldban az
igazan j6é mivészettorténeti kiad-

vanyoknak - fontos erénye, hogy
szamos olyan alkotéssal is megis-
merkedhetiink, amelyet sokunk
eddig még nem ismert, és
amellyel nehezebb is taladlkozni.

Az elegéns, karcsu kotetek ter-
mészetesen - sajnos - csak nagy vo-
nalakban mutathatjak be vélasztott
témajukat. Részletekbe mené is-
meretekkel korlatozott mértékben
szolgalhatnak.

Az elsd kotet tartalma az 6sko-
ri mlvészettel kezd6dik, és vé-
gigvezet az egyiptomi mdvésze-
ten, valamint a Kozel-Kelet és
Mezopotdmia mdvészetén. Ha
roviden, de feltinnek benne a
perzsak, a foniciaiak és a hettitak
is. A masodik kotet a dolgok
rendje szerint a gorogdkkel kez-
dédik, 6ket Réma koveti az et-
ruszkoktoél a kés6i csaszarkorig és
az Okeresztény mivészetig, majd
egy tomor attekintés kovetkezik
a germéan népek mivészetérél.

Szép kdnyvek, j6 koényvek.

A koényvismertetés rovatot
Osman Péter irta
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Otcsillagos marketing

A fejlett technikdnak arnyoldalai is vannak. Ha el-
romlik a szerkezet, a szerviz azt mond, amit csak
akar, és ritkdn van mas valasztasunk, mint elhinni
és persze fizetni a szamlat. Ezért kuldondsen nagy
kincs az olyan szerviz, amelyben megbizhatunk.
Bosszant6 szokast vett fel memariam jobbik fele,
a zsebben hordhat6 PSION szamitégépem. Csorsz
utca, a szerviz. Azt mar korabbrél megszoktam,
hogy itt mindig nagyon udvariasak és készségesek.
Igen magas szinten muavelik a ,,hogyan banjunk az
ugyféllel, hogy elégedett legyen" mlivészetét, oly-
annyira, hogy mar énmagaban ezért is érdemes ra-
gaszkodni a markahoz. A gépet természetesen meg-
csinaltdk. Nem mondtéak, hogy holnap, vagy a jové
héten kész, hanem a kérésemre tizperces varakozasi
idével. Nagy sz6, nem kellett draga id6t veszitenem
azzal, hogy visszamegyek érte. Mondhattak volna,
hogy a slejfnin meglazult a hizni, kétezer forint a
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javitds, és még orulok is, hogy viszonylag olcson
megusztam. Ehelyett azt mondtak, hogy a mtét in-
gyen tortént és maskor is szivesen allnak rendelke-
zésre.

Es elj6ve a maskor, eltért a gépem héaza. Kicserél-
ték, udvariasan, segit6készen, tisztességes aron.
Nem mondtéak - jollehet tehették volna -, hogy ez
meg az megsérilt a toérésnél és ennyi sok pénzbe
kerdl. Mondtak viszont, hogy a memoria tartalmat,
amit elfelejtettem el6re kimenteni, 6k természete-
sen biztonsagba helyezték.

Hogy mindez természetes és ilyennek kell len-
nie az igazan jo szolgaltatonak? Oh igen, valo-
ban. Hiszen a marketing legbensd Iényege is az,
hogy az Uzletpolitikdnkkal és egész magatarta-
sunkkal elérjuk: a masik fél benninket valasszon,
hozzank ragaszkodjék.

-op-



Az acélszerkezet-tervezést, gyartast, épitést végz6 cégek egy> csalad tagjai, és Szovet-
ségutik mindazon tagok szakmai érdekképviseletét felvallalja, akik ezen a teruleten
végzik tevékenységuket.

Szovetséglnk célja:
<A magyarorszagi acélszerkezeti vallalkozok Osszefogasa, szakmai és gazdasagi érdekeik eld-
mozditasa, és erre irdnyuld egy Uttes tevékenységik Osszehangolésa, valamint tarsadalmi érde-
keik érvényre juttatasa.
<A Szovetség elBsegiti a szabad vallalkozast, a nemzetkdzi-gazdasagi kapcsolatok fejlesztését,
valamint a hazai és kulfoldi vallalkozasokkal fenntartott kereskedelmi kapcsolatok feltételeinek

javitésat.
<Figyelemmel Kiséri és befolyasolja a szakmai utanpoétlast, és a szakma tudomanyos hatterének
alakulésat.

E Kkitlizott célok hatarozzdk meg teend@inket

Tagjaink soraba varjuk mindazok jelentkezését, akik e szakmai tomorulés céljaival
azonosulnitudnak.

A tagsagnak nem feltétele a vallalkozas nagysaga. A magan- es a kisvallalkozasok egyenrangu tagok a
nagyokkal

»Reméljuk, rovid id6 alatt sikeril megteremteni —a nyugati tarsszévetségekhez hason
loan - azt az elismertséget és rangot, amely a tagvallalatok részére megkiulonboztetést
jelent a Szovetségen kiviliekkel szemben.” (Kozgyllésunk megallapitasa)

Folyamatos informacidkat negy edévente megjelené lapunkban, a MAGESZ (zjiir,levélben kdzlunk.

Tagfelvétellel és hirdetéssel kapcsolatos informacio:

MAGESZ, Magyarorszagi Acélszerkezet - Gyartok - Epit6k Szovetsége
2400 Dunaduajvaros, Vasmda tér 1-3.
Levélcim: 2401 Dunaudjvaros, Pf. 110
Telefon: 23/ 583-970 Fax: 25/ 583-525



Az MC-OPK gondozasaban megjelent Sonja Schérghuber Kis- és kdzépvallal-kozasok: az
EU nagyjai cim( kényve. A kiadvany utanvétellel megrendelhetd, vagy készpénzért meg-
vasarolhaté az aldbbi helyen:

MARKETING CENTRUM OPK
INTERKER-DM {uzletag
Budapest VI.,
Nagymez6 utca 21.

Tel: 353-1366
Fax: 331-6343

A koényv ara: 2.800,- Ft + postakoltség.



