TOP MENEDZSMENT ”

Amerikai szakember tanacsai
menedzsereknek recesszié idején

Jeffrey A. Carr, a New York-i Egyetem stratégiai és nemzetkbzi mar-
ketingprofesszora, a ,Stratégiai vezetés, Nehéz idb6k stratégiai” c.
varsoi konferencia eléaddja interjut adott a Rzeczpospolitanak arrol,
hogy miben kiilbnbb6zik a vallalatvezetés a fejlett és a fejl6dé piacon.
Gondolatai talalkoznak mas szerz6k hasonlo elképzeléseivel.

A HOSSZU TAVU SIKERKEP FONTOSSAGA e« A fejlett és fejlédé piacon
mUkod6 cégek helyzetét els6sorban az kuldnbozteti meg egymastol, hogy a
fejl6dé piacon nagyobb a kockazat. A régi kinai atok szerint ,Elj izgalmas kor-
ban”! A kinaiak ezt amolyan karomkodasnak tekintik, mivel ilyen korulmények
kozott nem lehet elére megmondani, hogy mi lesz holnap. Mindaz, amit te-
szlnk, meglehetésen kockazatos, ugyanakkor izgalmas. A fejl6dé piacok ter-
meészete olyan, hogy jéval nagyobb évatossagot kovetelnek meg, mint az
eérett, sokkal el6relatobb piacok. Azok a cégek, amelyek sikert arattak a fejl6dé
piacokon, ezt a sikert rendszerint annak kdszonhetik, hogy termékeik és szol-
galtatasaik nem kielégitett kereslettel talalkoztak, maguk ezek a cégek pedig
lassan bovitették tevékenységuket. Mas szoval hosszu tavu sikerképpel ren-
delkeztek.

ELTERO MARKETINGKEPESSEGEK e A lengyel menedzserek csak 10 éve
talalkoztak a marketinggel. Felmerul a kérdés, hogy milyen a lengyel mene-
dzserek stratégiai marketingképesseége a nyugati szakemberekéhez képest.

A tapasztalatokbdl tudni lehet, hogy a tehetséges menedzserek a marke-
tingképességekre két forrasbol tettek szert. Az egyik a vellk szlletett képes-
ség. Az, aki ilyen képességgel rendelkezik, képes minden nehézség nélkul
tagabb szemléletben gondolkodni, elhatarolni magat a napi apré részletektdl,
hogy megértse a dontések dsszefluggését. Annak, hogy lengyel vagy kulfoldi-e
a menedzser, nincs szerepe. A masik forras viszont a tapasztalat. Itt a legna-
gyobb a kulonbség. Az amerikai menedzser karrierje soran atlagosan hét
cégnél dolgozik — rendszerint kilonb6zb agazatokban. Ez bdviti latdkorét és
lehetévé teszi, hogy tobb tapasztalatot szerezzen a kilonb6z6 helyzetekben
végzett dontéseihez. Az eltelt révid id6 figyelembevételével a lengyel mene-
dzserek tobbségének vannak ugyan tapasztalatai, de nyilvanvalo, hogy még
sok a behozni valo. A kulonbségek kiegyenlitbdése idbigényes.



A VALLALATI FEJLODES STRATEGIAJA RECESSZIO IDEJEN e A cégek
tobbsége azon a véleményen van, hogy a recesszidé olyan idészak, amelyben
takarékoskodni kell és keményen kuzdeni kell a talpon maradasért. Ez termé-
szetesen elsGsorban azokra a cégekre érvényes, amelyek csak korlatozott
anyagi eszkozOkkel rendelkeznek, pénzugyi eredményeik nem a legjobbak.
Szamukra a recesszid valéban az az id6, amikor harcolni kell a fennmarada-
sért. Az olyan cégek esetében, amelyeknek jok a feltételeik, amelyek kozott
dolgoznak és jelentds anyagi hattérrel rendelkeznek, a dekonjunktura a fejl6-
dés nagy esélye. Miért ne induljanak tamadasba, ha konkurenseik meggyen-
gultek? Miért forditsak figyelmuket a fennmaradasra, é€s miért ne a fejlédése?
A dekonjunktura jelentés mértékben csokkenti a marketingtevékenység kolt-
ségeit: csokkennek a reklamtarifak, csokken a munkaerd koltsége. Lehet,
hogy a piac és a nyereség kisebb lesz, de egy id6 utan minden visszatér a
rendes kerékvagasba. Ha a helyzet normalizalodik, az a cég, amely tovabb-
fejl6dott, mar kdzelebb jut az elit cégekhez.

A recesszié altal teremtett esélyeket hasznalta ki pl. az amerikai Post
Cereals cég, amely egyike az USA harom legnagyobb gabonapehely-gyar-
téjanak. A stagnalas idején a cég az értékesitési csatornakon és a fogyasztoi
piacon intenzivebb tevékenységet folytatott. Novelte forgalmat, egyuttal kdzel
3%-kal ndvelte piaci részesedését, ami elérte a kb. 240 M USD-t. Ugyanigy a
Toyotanak az utobbi idbben az amerikai piacon tapasztalhaté rendkivul ag-
ressziv tevékenysége és a prognozisok is arra utalnak, hogy egy vagy két
éven belll a gépkocsieladas vonatkozasaban a Toyota e piacon a masodik
helyre fog kerllni. Ennek feltehetéen az az oka, hogy mas autdégyarakkal el-
lentétben éppen a dekonjunktura idején folytat aktiv piaci tevékenységet.

A STRATEGIARA KELL OSSZPONTOSITANI! « A cégek tdbbsége tulsago-
san is sok energiat fordit a megoldasra varé napi kérdésekre. Jobb lenne, ha
id6t szakitananak a stratégiai gondolkodasra. A vezetdségnek el kell tavolod-
nia a telefonoktol, e-mailektél, hogy két-harom napot teljes egészében terve-
zésre fordithasson. A dolgozokat képzésre kell kildeni. Havonta be kell iktatni
olyan un. ,csendes” 6rakat, amikor a vezeték nem veszik fel a telefonokat
vagy nem vesznek részt a kulonbozé értekezleteken.

Jeffry A. Carr a fejl6dé lengyel piacon mikodé menedzsereknek azt java-
solja, hogy vizsgaljak meg behatdéan: milyen a céguk helyzete ma az Ugyfelek
szukségletei vonatkozasaban, melyek a konkurencia er6s és gyenge oldalai,
ugyanakkor milyen eszk6zdkkel rendelkeznek? Valaszolni kell arra a kérdésre
is, hogy milyen poziciot szeretnének elérni harom-ot éven belul. Mit kell meg-
tennilk e terv megvaldsitasa érdekében? Maga a stratégiai tervezés egyszer
folyamat. Ami rendkivll nehéz, az a stratégiai tervezés megvaldsitasa.



A vallalatiranyitas lényege a problémamegoldas. Mit tettiink rosszul? Mi-
lyen alternativank van? Melyik megoldas a legjobb és miért? E kérdésekre kell
valaszolnunk.

(Hary Judit)

Odwagi menedzerowie. = Rzeczpospolita, 2002. marc. 6. p. D3.

Canals, J.: How to think about corporate growth? = European Management Journal, 19. k. 6.
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HIR
A SoftM Hamburg GmbH teljes atvétele

A SoftM Software und Beratung AG, Mlnchen, 2002 februarjaban 2002.
januar elsejéig visszamend hatallyal 50%-rél 100%-ra emelte részesedését a
SoftM Hamburg GmbH cégben. Ez a nagy jovedelemmel rendelkez6 és stra-
tégiai tarsasag teljes meértékben beépul a konszernbe.

A SoftM Hamburg a ,SoftM Suite” SoftM-Kernprodukt cégnek a regionalis
ertékesitd6 és tanacsado tarsasagat alkotja az északnémet térségben. A val-
lalatot 15 évvel ezel6tt alapitottak, és azéta — hannoveri fidkjaval egyutt — a
legnagyobb Series-Software Uzlethazza fejl6dott. Forgalma 1995-t61 2000-ig
tobb, mint megkétszerez6dott és 2000-ben mintegy 12,7 M DEM-t tett ki. A
tarsasag megalapitasa 6ta pozitiv jovedelmi mérleget tudott kimutatni. A val-
lalat jelenleg kb. 70 dolgozét foglalkoztat.

(Zeitschrift fiir wirtschaftlichen Fabrikbetrieb, 97. k. 1-2. sz. 2002. febr. p. 10.)



