A VEZETES TERULETEI ”

A vallalati puha aktivak kemény mérése

A véllalat teljes értékét nem tikrézi a vallalati eredmények pénzligyi
értékelese. Elsikkadnak a nem anyagi, ugyanakkor a vallalat piaci
félényét eldénté olyan tényezbk, mint pl. az ligyfelekkel kialakitott
kapcsolat, a vallalat imazsa, a termékminéség, a fogyasztok vélemé-
nye.

A NEM ANYAGI AKTiIVAK JELENTOSEGENEK FOKOZODASA e« A Cap
Gemini Ernst & Young tanacsado cég felmérést folytatott az amerikai piacon. A
felmérésbdl kiderult, hogy a vallalatok piaci értékének 50—-90%-ara nem adnak
fedezetet a vallalati aktivak, a vallalat meglevé tartos anyagi értékei (épuletek,
szallitbeszkozok stb.). A tanacsadd cég szakértdi szerint megfigyelhetd, hogy
allanddéan novekszik a nem anyagi aktivaknak a vallalati érték létrehozasara
gyakorolt hatasa. A hagyomanyos pénzugyi és konyvelési mérési értekek
azonban nem képesek a nem anyagi aktivak értékének pontos megallapita
sara.

~Jelentds dontési hézag alakul ki az adott tényez6 mérésének viszonylag
alacsony meértéke miatt, pedig e tényez6 lényeges hatassal van a cég értékeé-
nek alakitasara” — hangsulyozza Edward Stanoch, a Cap Gemini Ernst &
Young vezetd tanacsaddja, aki a vizsgalat lengyel részét végzi. ,Egyfeldl a me-
nedzserek felhivjak a figyelmet szamos olyan tényezé jelentéségére, amelyek
hosszu tavon meghatarozzak a vallalat sikerét, masfeldl viszont a vallalataiknal
alkalmazott mérési és értékelési rendszerek nem képesek a vezetbk elvarasai-
nak megfelel6 informacidkat nyujtani.”

A lengyel menedzserek is nagy sulyt helyeznek a nem anyagi tényezdkre:
az ugyfelekkel kialakitott viszonyra, a vallalati imazsra és a termékminéségre.
E tényezbk iranyitasara azonban csak korlatozottak a lehetéségek, mivel hia-
nyoznak a megfelelé eszkdzok. Ezért Uj mérési mdédszerekre van szlkség.

A Cap Gemini Ernst & Young cég a Szamvitel-fejlesztési Alapitvannyal,
valamint a Codec céggel egyutt elkészitett egy kutatasi projektet ,A vallalati
eredmények mérése és értékelése” cimmel. Megvizsgaltak a lengyel Uzleti élet
vezetbinek a nem anyagi tényezdkkel kapcsolatos magatartasat, valamint azt,
hogy milyennek latjak e vezetbk a nem anyagi tényez6k vallalati sikerre gyako-
rolt hatasat.

KULCSKERDESEK e A lengyel menedzserek az alabbiakat tekintik kulcskér-
désnek e témaban:



Hogyan azonositsuk a vallalati érték hordozoit?

Hogyan mérjuk ezeket a hordozékat, és hogyan iranyitsuk éket?
Hogyan mérjuk e tényez6knek a vallalat gazdasagi eredményeire gya-
korolt hatasat?

Hogyan szerkesszuk meg a menedzserek optimalis informacios rend-
szerét?

Milyen célokat tlizzank ki, milyen stratégiat vezessunk be?

Hogyan mérjuk e stratégia eredményeit?

Hogyan hangoljuk 6ssze a célokat, teendbket, mércéket, mutatdkat és a
dolgozék motivaciojat?

Hogyan dijazzuk a dolgozdkat?

ERTEKHORDOZOK e A vallalati érték alabbi hordozait kell megvizsgalni:

rovid tavu pénzugyi eredmények (éves nyereség, megtérulés);

az ugyfelekkel kialakitott viszony, pl. piaci részesedés, az ugyfelek elé-
gedettsége, fluktuacié, a munkaeré hozzaértése;

operativ tevékenység, pl. termelékenység, szallitasi hataridék, a terme-
lési ciklus id6tartama;

a termékek és szolgaltatasok mindsége, pl. selejtszazalék, reklamaciok,
a mindség jutalmazasa,;

mas vallalatokkal kialakitott szOvetség, pl. k6zos marketing, k6zos ku-
tatas és fejlesztés, a termék kdzos tervezeése;

a beszallitékkal kialakitott viszony, pl. a szallitasi hataridék megtartasa,
egyuttmikodés a termékek tervezésében;

a természetes kornyezet érdekében folytatott tevékenység, pl. kdrnye-
zetbarat magatartas;

a termékek és szolgaltatasok innovativitasa: pl. Uj termékek fejlesztése,
a termékek piaci bevezetésének ciklusa;

vallalati imazs, pl. reputacio, a marka vonzéereje, a vasarldk tudataban
elfoglalt helye;

versenypozicid, pl. a szektorban kialakult konkurenciaharc intenzitasa,
stratégiai csoportok.

A KUTATASI PROJEKTEKBOL LEVONHATO KOVETKEZTETESEK e Min-
den vallalatnak az a célja, hogy hosszu tavon érjen el sikereket. Ezt korantsem
konny( mérni. A hosszu tavu siker forrasairdl megkérdezett lengyel menedzse-
rek a tanacsadodkat kellemesen lepték meg valaszaikkal. Szerintik a nem
anyagi kategoriak (pl. az ugyfelekkel kialakitott viszony, a termékek és szol-
galtatasok minésége, valamint a vallalati imazs) hosszu tavon a vallalati siker
f6 meghatarozoi. A megkérdezett vallalatok tobb, mint 90%-a mondta azt, hogy



a vallalati stratégiai modell vonatkozasaban éppen a fenti kategoriakat tartjak
relevansnak.

Az emlitett kategdridk fontossaga az egyes agazatokban eltéré képet
mutatott. A rovid tava pénzuigyi eredményeket, az ugyfelekkel kialakitott vi-
szonyt és a vallalati imazst a legtobbre a gydgyszeriparban értékelték. A dolgo-
zbkkal és a beszallitokkal kialakitott viszonyt az autéiparban emelték ki, a kor-
nyezetbarat tevékenységet az energiaiparban, a termékek és szolgaltatadsok
innovativitasat a tavkozlési agazatban.

A kritikusnak mindsllé terileteken azonban az informacios igények nem
kapcsoldédnak a minéséghez. A legnagyobb ,dontési rés” az ugyfelekkel kiala-
a tényezébt tekintették a siker legfontosabb feltételének. Jelentés a dontési rés a
dolgozokkal kialakitott viszony, a vallalati imazs és a termékek innovativitasa
vonatkozasaban is.

LENGYEL ES AMERIKAI EREDMENYEK e A felmérés lengyel és amerikai
eredményeinek dsszehasonlitasa (a hosszu tavu siker szempontjabdl legfonto-
sabb értékhordozék rangsorolasa) meglep6 eredménnyel jar. az amerikai me-
nedzserek altalaban sokkal kevesebbre értékelik az 6sszes kategoria fontos-
sagat. Kivételt a pénzugyi eredmeény képez, amely viszont a lengyel menedzse-
rek szamara kevésbé fontos. Vajon ez azt jelentené, hogy a lengyel vallalatok
jobban tisztaban vannak a vallalati érték nem anyagi tényezdivel, mint az ame-
rikaiak?

A fenti dsszehasonlitasi eredményeket a kdvetkez6képpen értelmezhet-
juk. Az amerikaiak az értékhordozok fontossagat, azok mérésének realis lehe-
t6éseégeit a vallalati értéktermelésre gyakorolt hatasuk és felhasznalasuk alapjan
ertékelik. Valdszinl, hogy az amerikai menedzserek az emlitett kategoriakat
sokkal tagabban értelmezik, mint a lengyelek, akik gyakran Ures jelszavakat
hangoztatnak.

A felsorolt kategdriak kozul két kategodriat — az ugyfelekkel kialakitott vi-
szonyt s az operativ tevékenységet — mindkét felmérés azonosan mindsitett,
azonos fontossagot tulajdonitott nekik a vallalat hosszu tavu sikere szempont-
jabdl. Az alvallalkozokkal kialakitott viszonyt és a koérnyezet érdekében folyta-
tott tevékenységet Amerikaban 30%-kal rosszabbnak mindsitették, ugyanigy
ott 20%-kal alacsonyabb volt a dolgozdkkal kialakitott viszony, a vallalati szo-
vetségek és a vallalati imazs értékelése a hosszu tavu siker szempontjabdl,
mint Lengyelorszagban.

(Hary Judit)
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