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Europai kollégaival szemben megvan az az elonye,

hogy karrierjét,

szinte orara pontosan, elére megtervezheti

M enedzserlél

AMERIKABAN

tekintélyes The New York
Times nemrégiben felmé-
rést végzett az amerikai
menedzserek  korében:
rangsoroljak, minek van

munkaidd, 6 a nap minden Oraja-
ban elérhet§ biznisz-célb6l. De a
menedzsert - legyen férfi vagy n6
-csak akkor ,jegyzik”, ha kispor-
tolt, nincs sulyfeleslege, kifogasta-

megkulonboztetett fontos szerdgoeul 6ltdzik, mindig vidam és mo-

életiikben! A vélaszok 6sszesitése
igencsak meglep6 eredményt ho-
zott. A 30-40 év kdzotti menedzse-
rek szamara a legfontosabb a tar-
sasagi élet, a kifogastalan fizikai
€s egészségi allapot, valamint a
munkahelyi elémenetel. Erdekes
modon a csaldd csak a hatodik,
a kultira pedig a tizenharmadik
helyet foglalta el a rangsorban.
A harom legfontosabb ,mene-
dzser-elem” egyméssal szorosan
Osszefiigg. A fogadasok, a vélla-
lati és maganpartyk, a tarsasagi
élet az 6cean tuls6 partjan ko-
rantsem a szoOrakozast szolgélja.
A menedzser szamara ezek az
Osszejovetelek Uj Uzleti kapcsola-
tok lehet6ségét, fontos személyi-
ségek megismerését jelentik. Sza-
mukra elsésorban az fontos, hogy
ki van jelen, s 6ket is ki ,fedezi fel”
a tarsasagbol. A fogadasokon és
egyéb alkalmi Osszejbvetelek so-
ran altalaban csak két témardl
esik sz6, az Uzletr6l és a baseball-
rol. Az amerikai menedzser sza-
mara ugyanis nincsen hivatalos
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solygds, s nem utolsésorban ki-
kezdhetetlen a szakmai tudéasa.
Nem véletlen, hogy az Egyesiilt
Allamokban a férfiak tébbsége is
festi mar a hajat az els6 6sz haj-
szalak megjelenésekor, a deres
halanték ugyanis ott sem a fiatal-
sdg, vagy az alkotéképesség jel-
képe.

Az amerikai menedzsernek eu-
répai kollégaival szemben meg-
van az az el6nye, hogy szinte éra-
ra pontosan el6re megtervezheti
karrierjét. A megfelel§ f6iskolak,
egyetemek, tovabbképzdék elvég-
zése utan tudja mi var r4: mikor
lesz osztalyvezetd, f6osztalyveze-
t6, igazgatod stb. Talan az egyetlen
sotét folt a me-
nedzser megter-
vezett életében a
vezeérigazgatoi,
cégelnoki poszt
elérésének lehe-
t6sége és id6-
pontja. A ,valla-
lati Amerikaban”
ugyanis az els6

szAdmu vallalati széket sem mindig
az kapja, aki a leginkabb rater-
mett...

Munkanapokon reggel kilenc
Ota tajban az amerikai nagyvaro-
sok hasonld képet mutatnak: siet-
nek hivatalukba az irodistak. Ko6-
zuluk tavolrdl fel lehet ismerni a
menedzsereket ,egyenruhajuk-
rol” : a férfiak sotétkék ruhaban,
hofehér ingben és piros mintas
vagy keresztcsikos nyakkendd-
ben, a n6k pedig az ugyancsak
sotét biznisz-kosztiimben és igen-
csak konzervativ blazban. S ter-
mészetesen az elmaradhatatlan
aktataska vagy valltaska. S ami a
legmeglep6bb, munkaba menet a
sotét ruhdhoz a menedzserek fe-
hér- Reebok, Nike vagy L. A. Gear
- edzd6cip6t viselnek, a puha bor-
cipd csak a munkahelyeken kerl
fel a l4dbakra. A menedzser 4lta-
laban nem jar be kocsival a mun-

kahelyére, a forgalmi du-
goék és a parkolasi gon-
dok miatt. Egészsége-
sebb az autébusz, a met-
ré, az el@varosi vasut, va-
lamint a gyaloglas. Saz is
fontos szempont, hogy
Imire beér a munkahelyé-
re, mar el is olvasta a
jarmdveken a Wall Street



egyes helyeken korlatozhatjdk a
kdzlekedésiket is.

A féak azonban nem né6nek az
€gig. Azaz, mindennek van hatara.
Laikusok szamara valdszin(leg
meglepd, hogy a légtér lassan meg-
telik. Egyszerlien nem fér el tobb
gép az égen. Eurdpa légtere ugyan-
is nemzeti felségtertletekre tagolé-
dik. Az eltér6 politikai szandékok
mellett a technikai feltételek is korla-
tozottak, s ezért nagy a gépek elGirt
kovetési tavolsaga. Hidba segitene
egyfel6l az egységes eurdpai légtér
megteremtése, ha masfel6l a ma-
szaki fejlettség szintje kilonbozé.
Példaul egyik orszagban a radar-
rendszer az 1950-es éveket idézi,
masikban viszont 1991-et.

De a legforgalmasabb repul6te-
rek is zsufoltak. Nem képesek a je-
lenleginél tdbb gépet fogadni vagy
inditani. J6 néhany Iégitarsasag
szeretné novelni jaratainak szamat,
de nemcsak az égben kevés a hely,
hanem lent a betonon is. Kuléno-
sen érvényes ez a 25 legforgalma-
sabb eurdpai légikikotére. Mert hia-
ba lehet Budapesten még fokozni a
felszall6 gépek szamat, ha a kivant
céladllomasokon nem tudnak le-
szélini. Uj repuléteret épiteni majd-
nem lehetetlen, hiszen a nagyvaro-
sok kozelében nincs szabad teriilet,
és a kornyezet kimélése mindennél
fontosabb.

Hogyan lehet akkor tiz év mulva a
jelenleginél masfélszer nagyobb for-
galmat lebonyolitani? Hiszen Buda-
pest a nyugat-eurépai kdzpontokkal
Osszekotd jaratok mar ma tele van-
nak. Mivel a frekventalt varosokkal
az Osszekottetést s(riteni képtelen-
ség, célszer(inek latszik, hogy a Ma-
lév eurbpai jaratain is nagy, sok
utast befogadd gépeket inditson.

Ha keleten a gazdasag tegnap
egy vicinalis sebességével mozgott,
holnapra elkeriilhetetlen a draszti-
kus sebességvaltas. Ugyanigy a leve-
g6ben is lejart a pro-
pelleres gépek kora:
rendszeressé valnak
a korszer(i, nagy gé-
pek, amelyek menet-
rendje 6sszekapcso-

I6dik a gazdasag fej-
I6désével.

T R E N D

Folytatas a 90. oldalrol

veti. Csak erre kapott lehetéséget a
partallam idején!) A repilégépgya-
rak versenyének finisében tdbb ma-
gyar Ujsagiré jart el6bb a franciaor-
szagi Airbus-gyarban, majd, mint e
sorok irgja is, a Seattle melletti Boe-
ing-birodalomban. Jelent6s el6relé-
pés ez a nyolcvanas évekhez ké-
pest, amikor politikai bizottsagi ta-
gok-s kiséretiikben a kés6bbi mi-
niszterelnok, Németh Mikl6s-a Los
Angeles melletti McDonnell-Doug-
las-gyarba latogattak, mikézben a
szakemberek Ferihegyen szentsé-
geitek.

Az Airbus A-310/300-as vagy a
Boeing 767-200 ER tipusat véalasz-
szak? Milyen szempontok alapjan?
Hogyan sziletik a dontés?

Mert ha sorra vesszik a dontés-
hez feltétlenil szilkséges tényezd-
ket, akkor abban mindenképpen
egyetérthetiink, hogy a vilag jelenle-
gi repul6gépgyartasanak ismereté-
ben csak az Airbus és a Boeing
lehet esélyes, mivel a szovjet repll6-
gépgyartdas most mar évek oOta
Csipkerdzsika-almét alussza. A ha-
sonl6 adottsagu IL-96-0s még nem
piacképes, az emlitett IL-62-es mar
elavult, a TU-204-esrél pedig hall-
gatnak, mint a sir. Egyedul az
ugyancsak amerikai McDonnell-
Douglas johet még szamitasba, 6k
azonban ma mar - az emlitettek
kdvetkeztében - rendkivul 6vatosak
a magyarokkal szemben.

A Boeing viszont - néhany er6t-
len kezdeményezése utan - ismét
Kelet-Eurépara koncentralt, mik6z-
ben a Malév dontésére vart. Jelenlé-
tiket szeretnék novelni, mert az
el6ttik is nyilvanvalé, hogy az Air-
bus az el6z8 években Iépéselbnybe
kerllt velik szemben ebben a tér-
ségben. A Boeing azonban a tech-
nolégiai Jalta felszamolasa 6ta
mindenre hajland6, amit bizonyit az

is, hogy mig ta-
vasszal csak az
1995-0s  szélli-
tasrol  ejtettek
sz6t, jelenlegi
Malév-ajanla-
tukban mar az
1992 végi, 1993

eleji hatarid6t is vallaljak. Sét, mad-
szaki, illetve mas egyuttmikodésrél
is targyaltak a magyar szakembe-
rekkel. F6leg a Ferihegyi szervizba-
zis vagy a vidéki repul6terek hasz-
nositdsa latszik megvaldsithato-
nak. Azt persze mindkét cég, illetve
a Malév vezetdi is tudtak, hogy ezuit-
tal nem egyszerli gépvasarlasrol
volt sz6.

Ha ugyanis csak két repllégép
kozott kellene valasztani, akkor
kénnyen donthetnének. De nézzik,
mit tud az egyik gép, és mit tud a
masik? llletve mennyibe kerll? Re-
plilégépvasarlaskor ugyanis ezt a
két szempontot szoktak alapul ven-
ni. Itt azonban a két tipus kozel azo-
nos adottsagu. Igaz, az Airbus nem
tud leszallas nélkul Tokidig repdilni,
ez viszont fontos szempont. (Az
osztrak légitarsasag Tokidba repi-
I6 Airbus-ai leszéllnak Moszkva-
ban.) igy mindenképpen a finanszi-
rozds mikéntje alapjan dontenek.
Airbus, vagy Boeing? - a kérdés-
ben a végleges dontés lapzartaig
megszlletett. Ez nem jelenti azt,
hogy a Malév végképp elkotelezte
magat az amerikai gyar mellett, mi-
vel a gépparkfejlesztés székhaza-
ban a mostanihoz hasonlé verse-
nyeztetéssel kivan élni.

Szakmai korokben - Niki Lauda
példaul mar elére megjosolta-nem
hozott szenzaci6t a Malév dontése.
Az viszont igen, hogy olyan kedvez6
arat - 80 milli6 dollar gépenként -
sikertilt elérnie a Malév vezet6jének,
amilyet eddig csak a nagyobb tétel-
ben - 20-30 gépet - vasarlo légitar-
sasagok tudtak realizalni.

Noha a szerz6dést csak 1-2 ho6-
nap mulva véglegesitik, de a Malév
szakemberei mér kiutaztak Seattle-
ba - a Boeing kézpontjaba -, s
targyalasokat kezdtek a gép bels6
kialakitasarol. Az els6 Boeing
767-200 ER tipus varhatéan 1993
tavaszan landol Ferihegyen.

KISS PAL
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Journal, a Journal of Commerce
vagy a helyi lapok Uzleti rovatainak
legfrissebb gazdasagi és tézsdei hi-
reit. A hajnali Gjsagolvasas fontos
kelléke az amerikai menedzseri ,,lét-
nek”, nemkildnben a személyi sza-
mitdgépek hasznalatanak tokéletes
elsajatitasa. De térjink még vissza
a menedzser reggelére. Miel6tt Gt-
nak indul, még fut 15-20 percet la-
kéhelyén, vagy kemény gyakorlato-
kat végez a lakas egyik szobdjaban
berendezett tornaterem izomfejlesz-
t6 masindain. A reggeli altalaban egy
pohar gyimolcslé, kavé és az elma-
radhatatlan tejes zabpehely. Az
amerikai vezet6 egyébként latszat-
ra nem sokat ad az étkezésre. llletve
els6sorban a mindséggel és nem a
mennyiséggel torédik. Kedveli a sa-
latakat, a roston silt halat, a so-
vany hust, kerili az édességet, a
kaldriadls koreteket. Ritkan ,,enge-
di el” magat az étkezéssel, kinosan
Ugyel a kaldriakra és a koleszterol-
ra. (A véllalati étkezdékben és bii-
fékben - ,kedves figyelmesség-
ként"" - az étlapokon minden fogas
mellé feltiintetik annak kaldriatar-
talmat. S6t, az amerikai vallalatok
tobbsége a menedzserek részére a
cégnél edzétermet biztosit, amelyet
munkaid6 el6tt, vagy utan igénybe
lehet venni.)

A szeszesitalokat gyartd cégek
legnagyobb banatara az amerikai
menedzser szinte alig iszik alkoholt.
Megvetik azt, aki a hivatalos ebéd-
hez vagy vacsorahoz egy pohar bo-
ron kivil més alkoholos italt rendel.
Nagy divat viszont a rostos gyu-
molcslé, az dsvanyviz citromkarika-
val, valamint a diétas kola. Az étke-
zésb6l ,kihalt” a whisky, a vodka,
a konyak, s a bor is mind kevésbhé
»-men6”. A dohanyzas pedig egy-
szer(ien véteknek szamit, a kozfel-
fogas szerint ugyanis milyen vezetd
az, aki nem torédik egészségével,
aki tudatosan mérgezi magat kat-
rannyal és nikotinnal? Kimondot-
tan megvetik azt a vezet6t, aki do-
hanyzik, vagy nem hajland6é révid
idén beldl leszokni a fiistolésrol.
(Nem véletlen, hogy a 80-as évek-
ben az USA-ban csaknem 30 milli6-
an szoktak le a dohanyzasrol. Egy
vezet6i munkahely odaitélésekor, il-
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tetve az el6léptetéskor fontos ténye-
z8, hogy az illetd dohanyzik-e.)

Az amerikai vezet6k dolgozoszo-
baja ugyancsak tipizalt. Sehonnan
sem hianyzik a személyi szamito-
gép az irdasztalrél. Ennek képer-
ny6jén barmikor megjelenithet6k a
véllalat gazdalkodasanak, termelé-
sének, raktarkészletének legujabb
adatai, nemkuldnben a legfrissebb
arfolyamhirek és tézsdei esemé-
nyek. S bizony az amerikai mene-
dzser nem szégyell gépelni: jol is-
meri az elektronikus levelezést, sok
esetben maga irja és kuildi el telefa-
xait. Titk&rngje inkabb asszisztens,
aki kisebb-nagyobb Ugyeket 6nal-
[6an intéz, mindig jél apolt és jol
oltozott. (K~vefézés nincs, a fénok
vagy a vendég kisétal a folyosékon
elhelyezett automatéhoz...)

Avezet6 és a beosztott viszonya
is kilonbdzik az eurdpaitol. A be-
osztottak és a vezet6 egy csapatot
képez. A menedzsert nem azért tisz-
telik és ismerik el vezetének, mert
»papirja” van réla, hanem azért,
mert tudasa, szakismerete és embe-
i kvalitasai valéban kulénbek a be-
osztott dolgozékéndl. A vezet6k és
a beosztottak keresztnéven szolit-
jék egymast, folyosoi pletyka pedig
nincsen. Az amerikai munkavallalo
ugyanis nem azért jar be a munka-
helyére, hogy ott hirek szerzésével
és tovabbitasaval foglalkozzék, ha-
nem azért, hogy dolgozzék.

A menedzser a tengerentudlon is
gyakran jar értekezletekre, de ott a
megbeszélések rovidek és célrato-
réek. A piaci viszonyok kozétt dol-
gozo cégek vezet6i nem engedhet-
nek meg maguknak sok holtidét, a
profitot ,,termelni” kell, az értekezlet
pedig ettdl igencsak elvonja a veze-
tét. Az amerikai menedzserek koré-
ben mind t6bb a né, de a férfiak tul-
sulya még mindig nyomaszto. Asta-
tisztikdk  tanusaga
szerint a n6k aranya
a vezet6k korében
nem haladja meg a
15 szazalékot. S bé-
rezésiik is elmarad a
férfivezet6kétdl.

Az amerikai
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nedzserek
meglehetd-
sen sokat
utaznak, df
elsésorbi
az orszagon
beldl. A napi-
dij ott isme-
retlen foga-
lom, az uta-
z4s sorén fel-
merUlt koltsé-
geket azon-
ban megtéritik, persze csak azt,
ami kapcsolatos a kikdldetéssel.
Egészséges verseny folyik az
amerikai vezeték kozott a cégeken
bellil; az ambiciézus menedzser
szdméra els6rend(i kérdés az &
megitélése, fels6bb vezetbinek rola
alkotott képe és véleménye. Sokat
olvasnak, de szinte kizaroélag csak
szakirodalmat. Nem is titkoljak,
hogy szakbarbarokka valnak, s az
amerikai menedzsertipus meglehe-
tésen tavol all az eurdpai, ugyneve-
zett reneszansz tipusu vezet6tol,
akivel a szakman kivil mUivészetr6l
és még szamos témardl el tehet be-
szélgetni. Az USA-ban a vallalato-
kat nem igen érdekli a vezet6k alta-
lanos mdveltsége, ezt a teriletet
maganigynek tekintik. A szaktu-
dés, a ratermettség, a vezetdi ke-
pesség és a megjelenés viszont a
cég szemében mindenek el6tt all.
A statisztikdk szerint a 30-40 év
kozotti amerikai menedzserek koré-
ben igen magas a nétlenek és a
hajadonok aranya. A menedzserek
arrdl panaszkodnak, hogy kevés a
szabadidejik, maganyosak, nin-
csen idejik és tehetéségik parkap-
csolatok létesitésére. Nagy a hajtas,
mert nagy és kiméletlen a konku-
rencia. S az amerikai ,,szabalyok”
szerint aki 30-35 éves koraban nem
keril be a vallalati fels6 vezet6k ta-
bordba, annak mér nincsen sok
esélye a késébbiekben az el6reju-
tésra. A maganéletében maganyos
amerikai menedzser estéje altala-
ban foglalt. Uzleti vacsorakon vesz
részt, az (Uzletfelekkel szinhazba
megy, vagy éppen otthon dolgozik
a legGjabb feladat megoldasan.
Nem maradhat el az esti futds és
torna sem, illik idénként telefonon

felhivni a szuléket, s rend-
szeresen gondoskodni kell
a legdivatosabb ruhék, ci-
pok, kabatok beszerzésé-
rd. A  menedzsernek
ugyanis vannak elmarad-
hatatlan 0ltézkddési  és
targyi kellékei. Ez utobbiak
sorabdl nem hianyozhat a
menedzserkalkulator, a
tolt6toll, a hordozhaté tele-
fon, a lakdson mi(ikodd
Uzenetrogzité, s nem utol-
sosorban a szinvonalas lakés.

A menedzseri életforma sok
pénzt igényel, még kdzépvezetdi
szinten is. Acégek igyekeznek meg-
becslilni anyagilag is vezetGiket:
egy 35 éves menedzser atlagos
éves jovedelme egy kdzepes méretd
cégnél 100 ezer dollar (adézas
el6tt). llyen jovedelem mellett nin-
csen szikség mellékallasra, raada-
sul az amerikai cégek tobbsége ezt
nem is e/igedélyezi vezet6i szama-
ra. Inkabb megfizeti 6ket...

A véllalatok sikeres vezetSik sza-
mara sokféle kildnjuttatast nydjta-
nak. Fizetik az egészségigyi bizto-
sitast, egy bizonyos szint felett ,jar'"
a gépkocsi (kétévenként vehetd (j
tipus), jelent6s 6sszegl a prémium,
s a kilfoldi utakra a feleséget vagy
a férjet is el tehet vinni a cég pénzén.
Teniszpalya- és uszodabérlet, to-
vabbtanulas, reprezentacids keret
és még szamos juttatas ,,lleti meg”
a sikeres vezet6t. Persze kisebb val-
lalatoknal kisebbek a tehetdségek,
de a vezetdk ott is megtalaljak sza-
mitasukat. Menedzsernek tenni élet-
forma az Ujvilagban. Mégpedig
nem konny( életforma. Jellemzé ra
az alland6 verseny, a fokozott
stressz, valamint a teljesitmény-
kényszer. Ez utébbi az amerikai me-
nedzservildg f6 mozgatorugdja. Az
egyetemek, féiskoldk'ugyanis ont-
jak a fiatal és mindTnagasabb kép-
zettségl szakembereket, akik leg-
alabb olyan ambicidzusak, mint a
mar tobb éve, évtizede dolgozé pa-
lyatarsaik. S 6k is tisztaban vannak
azzal, hogy egy-egy vezet6i kineve-
zés, megbizas nem egy életre szdl:
amilyen nehéz bekerilni a vezet6i
korbe, olyan kénnyd onnan kiesni
iS. GONDA GYORGY
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Uzletember

A SZINPADON

A legtébb magyar Uzletemberrél az a vélemény alakult ki,
hogy ,.taligéri” magat, s nem er@ssége a telefaxok,
levelek megvélaszolasa. Es az sem mindegy,

miként jelenik meg az uzleti élet

szinpadan, s milyen vélemény alakul ki

rola belfoldi és kulfoldi

partnerei, valamint munkatarsai

korében
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em véletlen, hogy a ke-

let-eurépai - koztik ter-

mészetesen a magyar -

Uzletembereket és -asz-
szonyokat a vilag minden repil6-
terén, vallalati targyalasan, kialli-
tasan és konferenciajan akar
szaz méterr6l is fel lehet ismerni.
Természetesen oOvakodni kell az
altalanositastél, de - tisztelet a
kivételnek - a magyar lzletembe-
rek meglehet6sen rosszul 6lt6zot-
tek. Igencsak jellemz6 az ,egyen-
szirke" ruha, a gydrott ,harmoni-
ka-nadrag”, a kigombolt nyaku
ing, a divatjamult nyakkend6, va-
lamint a kétes tisztasagu, kitapo-
sott cipd.

Igénytelen 61tozkddeés

Az Uzletasszonyok 0Oltozkodése
jéval szinesebb és divatosabb, és
egyre jobb min6éségl ruhakat hor-
danak. E sorok ir6ja lzletember-
ként két évtizede jarja a vilagot,
ebbdl négy esztend6t dolgozott
az Egyesilt Allamokban, igy volt
alkalma meggy6z6dni arrél, mi-
lyen sokat szamit az lzleti életben
az 06ltozkodés és a jolapoltsag.
A megjelenés, a ruha anyaga, a
szabasa, a vasaltsdga (vagy ép-
pen gylroéttsége), a cip6 mindsé-
ge nemcsak az Uzletember, ha-
nem a cég ,névjegye” is. Régi lé-
lektani alaptétel, hogy igen fontos
az elsé benyomas, s ez napjaink-
ban fokozottan érvényes a kils6-
re is.

Kétségtelen, hogy az uzleti tar-
gyalasok sikere els6sorban a tar-
talmi kérdésektdl figg, de tavolroél
sem mellékes a targyaldé partner
megnyerd fellépése, amelyhez
hozzatartozik a kils6 is. Nyugati
menedzseriskoldkban - ma mér
szerencsére itthon is - heteken at
oktatjak az oOltozkddés abécéjét,
fortélyait, a kellemes kils6 ,kellé-
keit”. Az Uzletembernek szadm(z-
nie kell ruhatardbdl a miliszalas
anyagokat, a ,totyakos" nadra-
gokat, a gumitalpa cip6ket, a bér-
kabatot, a nejlonzoknit és még
szamos olyan ruhadarabot, amely
bizony a legtébb magyar kiutaz6
b6rondjében még mindig megta-
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lalhaté. Igen, divat, s6t kotelez6
az Uzletember és -asszony szama-
ra az elegancia és a j0 min6ségl
.argyaléfelszerelés”.

Az Egyesillt Allamokban és a
kontinensiink nyugati felén, Ujab-
ban pedig Japanban és mas ipa-
rosodo éazsiai orszagban a valla-
latok megkovetelik a targyalaso-
kat folytatd dolgozéiktél a kifo-
gastalan o6lt6zkédést. Nem szik-
séges éles szem és logika annak
megallapitdsahoz, hogy nyugati
Uzletfeleink kinosan elegansak;
hajuk, kérmik és bérik gondo-
zott. A férfiak altaldban egy- vagy
kétsoros sotétebb arnyalata, ugy-
nevezett biznisz-csikos 6ltényt vi-
selnek, hofehér vagy halvanykék
inggel és selyemnyakkenddvel.
(Az 6ltbny persze lehet vilagosabb
is napkbézben, de ritkan egyszin,
inkdbb mintas.) A nyakkendd ke-
resztcsikos, vagy diszkréten apro-
mintas, Gjabban pedig pasztellszi-
nekben pompéazé virdgmintas.
A cip6 az uzleti életben meglehe-
t6sen konzervativ. Szinte ismeret-
len a barna labbeli, majdhogynem
kotelezé a fekete, puha bdrbdl ké-
szllt fiz6s cipéb.

A holgyek kosztimot, kivalé mi-
néségl blazokat, valamint altala-
ban a fekete lakkcipdt tartjak ele-
gansnak. Elengedhetetlen a fris-
sen ,fodraszolt” haj és a finom
smink. Az Uzleti élet szerepldi az
oltozkédésben meglehetésen ha-

sonlitanak egymasra, mégsem
uniformizaltak.
A kifogastalan, a ,skatulya”

kuls6t persze nemcsak az egyén,
hanem a cég is igényli. Legtdbb-
szOr el6irja, mit var el munkatar-
saitdl az 6ltozkédésben, igy a dol-
gozéknak mar fiatal korukban
természetes az elegans megjele-
nés. Mas kérdés, hogy munka
utan, a kulféldi targyalasok hiva-
talos részének befejeztével el6ke-
ral a farmer, a trik0, az edz6cipd,
a puldéver, a miniszoknya, a ber-
mudanadrag és a tobbi szabad-
id6 ruha. De a munka az szent -
0ltozkddés szempontjabal is.
Idehaza mind tobb véllalat és
intézmény fizet dolgozdinak ruha-
pénzt, amelybdl évente legalabb
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egy j6 minGségl oltony, kosztiim,
cipd, ing, bluz vagy kabat megva-
sérolhat6. Megfontolandd, hogy a
kalfoldi  kiklldetés megtakaritott
napidijat nem volna-e hasznosabb
egy-egy ,jobb darab" megvasar-
laséara forditani az elektromos biz-
genty(ik helyett. Talan egyszer
megérjik, hogy hazai és kulfoldi
targyalasainkon elmaradnak part-
nereink sajnalkozé pillantasai, cin-
kos dsszekacsintasai és megérjiuk
azt is, hogy megvaltozik vélemé-
nylk a ,magyarok” 6ltozk6déseé-
rél. A kilfoldi Gzletemberek szerint
azért valami mar megindult ezen a
tertleten nalunk is: els6sorban a
maganszektor Gzletembereinek ru-
hazata kezd kozeliteni a nyugati
.Szabvanyokhoz”, s kuléndésen a
fiatalabb korosztaly 6ltozkédik di-
vatosan és ,finoman”. Hangsu-
lyozzak, hogy a j6 megjelenés nem
els6sorban a pénz, hanem az igé-
nyesség fliggvénye.

Noha a ,szirkeség” miatt még
egyetlen j6 Uzlett6l sem estek el a
magyar vallalatok és vallalkozoék,
mégis tudomasul kell venniink: az
0ltozkodés és a testkultira ugyan-
ugy része az Uzleti vilagnak, mint
a szakismeret, a nyelvtudas, az
igazmondas, a szavahihetfség és
nem utolsésorban a targyalas-
technika.

Locsi-fecsi targyalas

Ez utébbi ugyancsak fontos tana-
nyag a menedzseriskoldkban, hi-
szen a fejlett orszagokban, a minél
nagyobb nyereségre torekvd valla-
latoknél az id6 mar régota pénz.
Nem véletlen, hogy a nyugati Uzle-
temberek honapokon &t tanulma-
nyozzak a hatékony, id6takarékos
és lehet6leg eredményes targyalas
.mesterfogasait”. A nyereségori-
entalt cégeknél ugyanis nincsen
id6 a targyalgatasra, a sztorizasra,
a csaladi fényképek mutogatdsa-
ra, a gazdasagi helyzetrél valé pa-
naszkodasra.

A targyalast igencsak alapos
felkészilés, bels§ egyeztetés el6zi
meg, amelynek része a targyal6fél
cégének, referencidinak, megbiz:
hatésaganak, fizetési fegyelmének
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tanulmanyozéasa is. A nyugati cé-
gek a targyaldasztalhoz dontésre
feljogositott, dontésképes dolgo-
zoikat dltetik le, akik egymas ko-
z6tt a megbeszélést megel6zéen
mar egyeztették a stratégiat és az
alku lehetséges hatarait. Tobbek
kozott ez is az oka annak, hogy a
targyal6asztal masik oldalan ve-
link szemben csak egy-két partner
Ul, s a cégek a kulféldi megbeszé-
lésekre kis létszdmu szakember-
csapatot, s nem focicsapatot utaz-
tatnak. (Erdemes lenne egyszer
megvizsgalni, hogy akar idehaza,
akar kulféldén egy kulféldi targya-
I6félre  hany magyar partner
WJut”..)

Természetesen nem lehet egyet-
len és kizérdlag kovetendd példa
az amerikai targyalasi stilus, de az
USA gazdasaganak eredményei,
valamint az amerikai cégek profit-
janak alakulasa hosszabb tavon
azt bizonyitjak, hogy sikeres a ten-
gerentlli médszer. Az amerikai cé-
gek tbbbsége egyszerl, de szépen
és célszerlien berendezett targya-
[6teremmel rendelkezik. A tiszta,
Iégkondicionalt, kényelmes buto-
rokkal berendezett targyaldok nyu-
galmat, biztonsagot arasztanak.
Elképzelhetetlen az 6cean tilso ol-
dalan, hogy targyalas kodzben az
Uzletembereket telefonhoz hivjak,
alairédossziét, vagy papiron Uze-
netet cslsztassanak elé. A targya-
las szent: nem lehet megzavarni,
mert a targyal6 Uzletembertdl cége
telies 6sszpontositast var el.

A bemutatkozast és a névjegy-
cserét egy rovid ,semleges” be-
szélgetés koveti. llyenkor néhany
mondat erejéig szoba kerll az id6-
jards, a vendégek széallodaja,
programja. A céltudatos amerikai
Uzletember &ltalaban kertelés nél-
kil és természetes stilusban kozli,
hogy meddig ér ra. Ezutan réviden
bemutatjak cégiket, esetleg egy 5
percnél nem hosszabb filmet is le-
vetitenek, majd a targyra térnek.
Pestiesen szo6lva, nincsen felesle-
ges dumalas, részikrdl kizarélag
az uzletrdl esik sz6. Azonnal nem-
tetszésuket fejezik ki, ha a targya-
[6partner eltér a tématol, s udvaria-
san, de igen hatarozottan vissza-

térnek a lényegre. Nem hasznal-
nak széviragokat, egyenesen meg-
mondjak véleménylket; kifejezet-
ten gydlolik a hatarozatlansagot, a
dontésképtelenséget, az ,ezt meg
kell kérdeznem otthon” stilust. (Mi-
ért jott, ha nincsen a szikséges
ismeretek és dontési hataskor bir-
tokaban?). Orémmel veszik vi-
szont a felkésziltséget, a szakis-
meretet. Természetesen lehetnek
olyan kérdések, amelyekre vissza
kell majd térni irasban, vagy telefo-
non, de az igéretet halalosan ko-
molyan veszik. Szdmukra az az Uz-
letember a tovabbiakban nem léte-
zik, aki nem tartja be igéreteit, aki
hetek mulva valaszol egy telefaxra.
Sajnos az Egyesiilt Allamokban a
magyar Uzletemberek tobbségérdl
az a vélemény alakult ki, hogy ,ta-
ligéri” magéat, s nem er6ssége a
levelek, a telefaxok megvalaszola-
sa. (Erdemes megjegyezni, hogy az
amerikai véllalati alkalmazottak-
nak kotelessége 24 6ran belil va-
laszt kuldeni a beérkezett postara.
Még akkor is valaszolnak, ha ennyi
id6 alatt nem tudnak érdemi va-
laszt adni. llyenkor udvarias for-
maban jelzik a levél, vagy a fax
vételét, s megjeldlik azt a nem tavo-
i id6pontot, amikor konkrét vala-
szukat elkildik. S az igért valasz az
igért idépontban a partnerhez
meg is érkezik...)

Visszatérve a targyaldsokra: az
id6takarékos, célratér6 megbeszé-
lések végén az amerikai targyalo-
partnerek 0Osszefoglaljak, irasban
rogzitik az elhangzottakat - mind-
két részrél. Ett6l a perctdl kezdve
az amerikai Uzletember szdméra
Lelové” valik az lUzlet, az 6ra ke-
tyegni kezd.

Felesleges traktalas

Erdemes kilén sz6lni a vendégla-
tasrol. Az Ujvilagban ismeretlen fo-
galom a targyalas alatti traktalas.
A vendég legfeljebb kavét, Udit6t,
vagy jeges vizet kap. A kavét alta-
laban mdanyag poharban hozzak
a folyos6 végén felallitott automa-
tabol, az udit6 pedig dobozban
érkezik szivészéllal. Alkoholnak
nincs helye a targyaloteremben. Az
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amerikai Uzleti filozéfia szerint a
targyalads nem keverendd oOssze a
vendéglével, megbeszéléseken a
témara és nem a kinélasra kell
koncentralni. Nem veszik jonéven
a partnerek dohanyzéasat sem, hi-
szen az USA-ban az uzletember
mar régen leszokott a flstolésrél.
(Le is nézik a dohanyzé partnert,
mert szerintik nem lehet okos em-
ber az, aki tudatosan rongalja
egészségét. Ertékelik viszont azt,
aki sportol, fut, Uszik, egyszéval t6-
rédik fizikai allapotaval és egész-
ségével.) A kinalas tehat minimalis
a targyalasok soran; ezért is érzik
magukat kellemetlenil az amerikai
- és mas nyugati - Uzletemberek a
magyarorszagi targyalasokon,
ahol szinte minden percben érke-
zik valami - figyelmet elvono - en-
ni- és innivalé a targyal6terembe.

A tengerentllon a cégek ritkan
ajandékozzak meg atargyalépart-
nert. Legfeljebb egy cégemblémas
kulcstartét, golyoéstollat adnak at,
hiszen az Uzletember targyalni és
nem ajandékozni érkezett hozza-
juk. Meglehet6sen kellemetlen az
amerikai Uzletemberek szamara,
amikor magyar partnereikt6l érté-
kes porcelant, aranytollat, vagy
mas ajandékot kapnak. Nem tud-
jak ezt viszonozni, egyszer(ien nin-
csenek erre felkészilve. (Arrél nem
is beszélve, hogy ,ezek nincsenek
is olyan rossz gazdasagi helyzet-
ben, ha ilyen b6ékez( ajandékokat
nydjtanak at”.)

Természetesen az amerikai Uzle-
tember is szivesen megy el cége
pénzén ebédelni és vacsorazni.
Partnereit azonban csak egyszer
hivia meg, még akkor is, ha azok
hosszabb ideig tartézkodnak a
cégnél. Az Uzleti ebédek, vacsorak
Iégkdre oldottabb, bar ekkor is al-
kalmat keritenek hivatalos témak
megbeszélésére. S étkezés kdzben
is jegyzetelnek, mert a sz6 elszall...
Altalaban kénnyd, kalériaszegény
étkeket fogyasztanak, s legfeljebb
egy pohéar bort. Az USA-ban ugya-
nis kimen6ben van a divatbdl a
bornél ersebb italok fogyasztasa,
féleg az Uzletemberek koérében.
(Nemrégiben az  adbhat6sag
olyan rendeletet hozott, amely sze-
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rint az Uzleti étkezések esetében
csak az étel ara irhato le az ado6-
bél, az italoké nem. Az addéhato-
sdg a maga részérdl igy igyekszik
korlatozni a szeszes italok fo-
gyasztasat. A cégek pedig belsd
korlevélben szolitottak fel munka-
tarsaikat, hogy az lzleti ebédeken
és vacsordkon - takarékossagi
okok miatt is - tartézkodjanak az
alkoholfogyasztastél. A  kulfoldi
vendégekre ez a korlatozas nem
vonatkozik, de az amerikai Uzle-
tember nem nézi j6 szemmel, ha
partnere tulzottan iszik.)

A koénny(, egészséges ételekhez
szokott nyugati  Uzletemberek
ugyan rajonganak a magyar kony-
haért, de nem orilnek az allando,
mar-mar er6szakoskodo traktélas-
nak. Udvariassagbol megkdstol-
nak mindent, de nem tartanak
igényt az allandd kinalasra. Arra
sem, hogy itt-tartozkodasuk alatt
délben és este valtott magyar
.Ccsapatok” hivijak meg Gket. Sajéat
gyakorlatukbdl és szokasaikbdl ki-
indulva az egyszeri meghivast ter-
mészetesnek tartjak, de az allandoé
.etetést” gyakran tolakodasnak
veszik. Arra viszont igencsak odafi-
gyelnek, hogy az lzleti ebéd vagy
vacsora valéban az uUzletet szol-
galja, sok teret ilyenkor sem en-
gednek a maganbeszélgetések-
nek.

Oltozkodés, targyalas, vendég-
latas. E harom téma csak egy ré-
szét képezi a menedzseréletnek, de
éppen azt a részét, amely a targya-
I6partner szeme lattara torténik.
Persze egy Uzletember Uzlet-
emberként ,viselkedik” sajat iro-
asztalanal is, s nemcsak akkor 6l-
tozkodik elegansan, amikor tar-
gyalasa van. De mégis, tavolrol
sem mindegy, miként jelenik meg
az uzleti élet szinpadan, s milyen
vélemény alakul ki réla belf6ldi és
kilféldi partnerei, valamint munka-
tarsai korében. A tidlzott komoly-
sag, a merevség nem helyettesiti a
szaktudast, a szakbarbarsag pe-
dig géppé teszi az Uzletembert is.
Nem kdnny( megtalalni az arany
kdzéputat.

GONDA GYORGY
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MIT vsmHID?

TAVKOZLESBEN
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Mér kozhelynek szamit,
hogy a tavkozlés
elmaradottsaga miatt
hatalmas Kar éri
gazdasagunkat.

Mégis

meglepd maga a szam!
Bruttd addssag-
allomanyunknak

nem kevesebb,

mint tiz szazaléka
folyik ki zseblnkbél
egy-egy évben

Krupanics Sandor, a Magyar
Tavkozlési Véllalat vezérigazgato-
helyettese a hazankat ér§ veszte-
séget a GDP 2-3 szazalékara,
Major Ivan infrastruktira-kutatd
a nemzeti jovedelem 10-15 szaza-
Iékara becsuli. Ez a legOvatosabb
becslések szerint is évi 30-40 milli-
ard forint - mai &rfolyamon széa-
molva korulbelil fél milliard dollar
évente!

Ha ehhez hozzavesszik még az
elmaradt hasznot, a hazanktol
emiatt elforduld kilféldi t6ke ha-
tasait is, Major Ilvan becslése lat-
szik realisnak, ami szamszerdsitve
110-160 milliard forintot, évi 1,5-
2 milliard dollart jelent. Eppen
ezért kiemelked6en fontosak azok
a tervek, elképzelések, amelyek a

Dohan Mihaly, 6nkormanyzati tavkozlési
szakérté (BRG-Mechatronikai Vallalat)

FOTO: JUNG ZSENI



Nem alamizsna a perselypolitika

PATINAS ,NAGYAGYUK” JELESKEDESE

.No free lunch”, azaz nincsen ingyen
ebéd. E bdlcs mondés a szponzordlés, a
mecenatura nyelvére leforditva azt jelen-
ti, hogy minden jotékonykodas mogott
meghtzodik a reklam

Minél fejlettebb, demokratikusabb egy tar-
sadalom, annal er6teljesebben és hatéko-
nyabban tdmogatjdk a maganszemélyek és
az intézmények a raszorulokat, az elesette-
ket, az id6seket, a testi fogyatékosokat, a
szegényeket, s nem utolsdésorban a mivé-
szeteket. Az ipari orszdgokban, de kilono-
sen az Egyesilt Allamokban nagy hagyo-
manyai vannak a jotékonykodasnak, amely
észrevétlenul szerves része lett az embe-
rek életének és a vallalatok tevékenysége-
nek. A jotékony célu adakozas - angol sz6-
haszndlattal charity - nem szamit alamizs-
naosztogatasnak. A charity népszerliségé-
nek és természetességének ,titka” éppen
az, hogy alulrél szervezédik.

FOTO: JUNG ZSENI
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Nincsenek kézpontilag vezérelt
kampanyok, nincsen kozponti
.ranymutatas”, mindenki akkor
és annyit ad, amennyit j6nak lét,
s olyan célra, amelyet 6 valaszt
meg. Lelkiismeretén, j0 szandé-
kan és anyagi helyzetén kivil az
allampolgart és a cégeket senki
és semmi nem kényszeriti adoma-
nyozasra, nincsenek kbdzpontilag
eléirt ,kvotak”.

Eppen a jotékony célu adako-
zasi tevékenység évszazados ha-
gyomanyai miatt nem szamit szé-
gyennek a tdmogatast elfogadni,
a pénzsegélyeket, az 6sztondija-
kat igénybe venni. A charity-b6l
részesilbk nem érzik magukat
koldusnak, kedvezétlen helyzeti-
ket &tmenetinek tekintik, s remélik,
hogy hamarosan (jra talpra all-
nak. A raszoruldk az 6cean talsé
partjan tudjak, hogy bizhatnak a
nemzeti segit6készségben, mert
megszoktak, hogy amir6l a kolt-
ségvetés nem tud gondoskodni,
azt kipoétoljak embertarsaik, vagy
a tehet6sebb vallalatok.

1990-ben az amerikaiak 123
milliard dollart forditottak adoma-
nyozasra. A statisztikai felmérések
tandsaga szerint az alacsonyabb
jovedelmi amerikai csaladok jo-
vedelmik nagyobb szazalékat
forditjak adomanyozasra, mint a
gazdagabbak. Az évi 10 ezer dol-
larosjovedelmet meg nem haladé
csaladoknal ez a bevételek 55
szazaléka, mig a 100 ezer dollar
jovedelmet meghalad6 csaladok-
nal ez az arany 2,9 szazalék. Erde-
mes megjegyezni, hogy az alapit-
vanyok, jotékonysagi szamlak ja-
vara befizetett adomanyok az
USA-ban is leirhaték az addbdl.
Egy kozvéleménykutatas szerint
azonban 10 amerikaibdl kilencnél
ez a lehet6ség nem jatszik kilo-
ndsebb szerepet az adomanyo-
zasnal. Ebbdl a ténybdl az ameri-
kai tarsadalomkutatok arra ko-
vetkeztetnek, hogy a joétékonyko-
das nemzeti tulajdonsag az USA-
ban, s nincsen 0Osszefliggésben
az addkonnyitési lehet6ségekkel.

A gy(jtések, az adomanyok
tobbségébdl a szegényeket tamo-
gatjak, de a dollarmilliardokbdl
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jocskan jut az egészségligynek, a
hajléktalanoknak, a tehetséges,
de szegény didkoknak, valamint
az egyhazaknak. Az amerikai z-
letekben, szupermarketekben és a
forgalmasabb helyeken megszo-
kott ,kellék" a persely, s az Ujsa-
gok ingyen hirdetésként minden-
nap kozik azoknak a szerveze-
teknek, pénziigyi alapoknak a ci-
mét, ahova befizetéseket lehet
kiildeni. Senki sem veszi zaklatas-
nak az egyébkeént rossz hiri New
York-i metrén utazva, hogy a ko-
csikban szinte percenként megje-
lennek a kilénb6z6 segélyszerve-
zetek Onkéntesei, s adakozéasra
szolitjak fel az utasokat.

A tobb mint 15 ezer amerikai
jotékonysagi szervezet, magan-
alapitvany, egészségségigyi ku-
tatointézet sok tizezer levelet kild
el naponta csaladokhoz, ame-
lyekben pénzt kérnek tbbbek ko-
z0tt a rakkutatasra, az AIDS-virus
lekiizdésére, a vakok tamogata-
sara, az amputalt 1aba gyerekek
segédeszkozeinek beszerzésére
€s még szamtalan nemes célra.

Kulonésen jeleskednek az ado-
manyozasban és a mecenatdra-
ban az amerikai cégek, elssor-
ban a nagyvéllalatok. A tenge-
rentdli cégek tobbségének Ulzleti
ban kiemelt szerepet jatszik a se-
gités, a kozcéld adomanyozas és
a tehetségek, valamint a mdvé-
szetek partolasa. A nagyobb val-
lalatoknal altalaban kilon részleg
foglalkozik az adomanyozassal
€s a szponzoralassal. A vallalat-
birodalmak altaldban nem is tit-
koljak, hogy adomanyaikkal nép-
szerlséguket, ismertséguket, vég-
s6 soron pedig Uzleti forgalmukat
kivanjak fokozni.

Az amerikai komolyzene-rajon-
goOknak csak egy kis hanyada en-
gedheti meg, hogy a Metropolitan
Opera falai ko6z6tt hallgathassa a
vilaghirességeket, hiszen ajegyek
atlagara 50 dollar koril mozog.
Az Exxon, az IBM, az AT. and T.
telefontarsasag és a tobbi patinas
.nagyagyu” azonban mindenki
szamara elérhet6vé teszi a vilag-
hiri opera egy-egy produkciéja-

nak személyes élményét. A New
York-i Central Parkban ugyanis
minden nyaron valamelyik nagy-
vallalat szponzoralasa keretében
szabadtéri el6adasokat tart a Met.
A ,nagy fuvoén” szazezrek hall-
gatjak Pavarottit, Placido Domin-
got és a tbbbi sztart az ideiglenes
operaszinpadrél. Télen pedig a
Coca-Cola, a Shell és a tobbi
nagyvallalat ,vesz meg" egy-egy
operael6adast televizios kozveti-
tésre.

De jeleskednek a vilagszerte is-
mert és elismert amerikai véllala-
tok szinhazak, operahazak, kon-
certtermek, mivel6dési kozpon-
tok épitésének szponzoralasaban
is. A New York-i Lincoln Center -
ahol a Metropolitan és a varosi
opera mellett koncerttermek, szin-
hazak és konyvtar is talalhato -
kertjének falan szinte végelatha-
tatlan emléktdbla o©rokiti meg
azoknak a véllalatoknak és ma-
ganszemélyeknek, alapitvanyok-
nak a nevét, amelyek és akik t6bb
mint két évtizeddel ezel6tt lehetd-
vé tették adomanyaikkal e kultdr-
kdzpont felépitését.

Az Ocedn tuls6 partjan megszo-
kott dolog, hogy egy-egy magas
mvészi értékl{i operai vagy szin-
hazi el6adast egy-egy cég szpon-
zoral. Ennél jobb hirdetés nem is
kell a vallalatoknak: a szinlapok
és a plakatok oles betlkkel és szi-
nes cégemblémakkal hirdetik a
mecénasok, a szponzorok nevét.

Az Egyesiilt Allamok nagyvaro-
saiban a hét valamelyik napjan
belép6dij nélkil latogathaték a
muzeumok. A varosi pénzekbdl és
adomanyokbol gazdalkodo6 intéz-
mények ezt a nagyvonalUsagot
csak ugy engedhetik meg maguk-
nak, hogy az ,ingyen” napok ki-
esett bevételeit valamelyik vallalat
kifizeti szamukra. A szponzordlo
cégek sohasem mulasztjak el a
bejaratndl a latogatok tudtara
adni egy izléses tabla ,segitségé-
vel", hogy kinek is kbdszonhetik
aznap a dijtalan belépést.

Evtizedes hagyomany az ameri-
kai cégek korében a kilonbzd
m(ivészeti, oktatasi alapitvanyok,
Osztondijrendszerek létesitése.



A nagy autogyarak, a bankok és
biztositok, az élelmiszer-ipari Orias-
cégek dollar szazmilliokat fordita-
nak alapitvdnyokra azzal a céllal,
hogy ne vesszenek el a kevéshé
tehetés tehetségek. Jelent6s 0Osz-
szegekkel jarul hozza a ,véllalati
Amerika” a kébitészer-ellenes
harchoz, a koérnyezetszennyezés
csOkkentéséhez, a nyomornegye-
dek felszamolasahoz, a tehetség-
kutatashoz. De nagy 6sszegekkel
tamogatjak az amerikai vallalatok
a szines borlek tarsadalmi beil-
leszkedését, a bevandorlok letele-
pedését, valamint a szellemi és testi
fogyatékosok érdekeit képvisel§
szervezeteket, alapitvanyokat is.

A McDonald’s példaul az arva
gyerekek tamogatasara létrehozta
a McDonald’s faluhalozatot. Erre a
célra adakozhatnak a hamburge-
rek vasarloi is, hiszen minden
gyorsbifében a kiszolgalépulton
ott all a persely. Szamitasok szerint
az amerikai vallalatok évente
10-15 milliard dollart forditanak
adomanyozasra és hasonlé nagy-
sagrendl Osszeget koltenek a m-
vészetek tdmogatdsara, szponzo-
ralasara és mecenaturara.

A nagyvdllalatok mar a kisisko-
lasokat is megtanitjak, dsztonzik a
jotékonykodasra. Természetesen
nem mellékes a gyerekek esetében
a reklam szerepe sem, de elsédle-
ges céljuk valdban a charity-
magvak elvetése. A Nestlé amerikali
leanyvallalata néhany esztendével
ezel6tt példaul meghirdette a gye-
rekek korében a Wheels across
America mozgalmat. Ennek az volt
a célja, hogy a mozgasseérilt gye-
rekek mindegyike tol6kocsihoz
jusson. A Nestlé egyrészrél min-
den eladott csokoladé utan né-
hany centet befizetett a mozgéas-
sérult gyerekeket segit§ alapit-
vanyba, masrészrél pedig orsza-
gos versenyt rendezett jotékony-
sagi céllal az iskolasok korében.
Ennek egyik népszerli mozzanata
volt a héaztdmb koérili futas:
ahanyszor megkerilték a gyere-
kek lakohelyiikdn a haztémbot
egy adott nap, annyiszor tiz centet
kaptak szileikt6l. S az iskolasok
a pénzt nem vagtak zsebre, ha-
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nem masnap bedobtidk a Nestlé-
perselyekbe...

E sorok iréjanak gyermeke - aki
szileivel egyltt néhany évet az
USA-ban élt és ott jart altalanos
iskolaba - gyakran arult csokola-
dét a 600 lakasos bérhazban,
amelyet a sziil6i munkakdzdsség-
t6l vagy valamelyik tarsadalmi
szervezettdl, illetve a McDonald’s-
t0l kapott. A néhany cent érték(
csokoladé eladasi ara a hazban
és az ismer@sok koérében 2 dollar
volt. A befolyt pénzt az iskolak
tobbek kdzott a mozgassérilt gye-
rekek tamogatasara, tol6kocsik
vésérlasara és arvahazak fenntar-
tasara forditottdk. A legtbbb cso-
koladét elad6 gyerekek és oszta-
lyokjutalomban részesiiltek. Even-
te altaldban Kkétszer rendeztek
ilyen akciot az iskolak, s a megke-
resett feln6ttek csak igen ritkan
mondtak nemet a kis 6nkéntesek-
nek. Ez a példa isj6l mutatja, hogy
egy-egy vallalat szamara a nép-
szer(iséget, az ismertséget és a
forgalom bdvilését nem kizarolag
a gyakori televizids és Gjsaghirde-
tések hozzak meg és biztositjak,
hanem a nemes cselekedetekben
valé részvétel. Arr6l nem is szélva,
hogy a csokoladé eladasi akcio
koltségei joval alacsonyabbak,
mint a 30 masodpercenként 400
ezer dollarba kerul6 hirdetések.

Az amerikai szamitogépipari cé-
gek jelentls szerepet jatszanak az
allami iskolak és egyetemek kom-
puterizalasaban. A befektetés sok-
szorosan megtéril az IBM-nek, az
Apple-nek és a tébbi szamitogép-

gyarnak. A didkok ugyanis meg-
szokjak a tobb éven &t hasznalt
gépeket, s tanulmanyaik befejezé-
se utan minden valésziniséggel a
megszokott markat veszik meg
maguknak otthoni személyi szami-
togépkeént, illetve munkahelyikon
igyekeznek a megszokott szamito-
gépet beszereztetni.

Az amerikai vallalatok szponzo-
ralasi tevékenységikkel szinte az
élet minden teriletén jelen vannak.
Erdekes modon az elmdlt évtize-
dekben kialakultak azok a diszk-
rét, nem tulsagosan hivalkodo
.modszerek”, amelyekkel az jo iz-
lés hatarain belll maradva adjak
tudtul anyagi tamogatasukat.

Milton Friedman, az ismert ame-
rikai Nobel-dijas kézgazdasztol
szarmazik az ismert mondas: No
free lunch, azaz nincsen ingyen
ebéd. Svalahol ez természetes is,
hiszen a nagyvallalatok jelent6s
profitjiabdl bdségesen jut szpon-
zoralasra, mecenatirara, de sza-
mukra tavolrol sem mellékes, hogy
err6l a tevékenységrél tudomast
szerezzenek az érintettek. Nincs is
ebben semmi kivetnivald, kulono-
sen akkor, ha sikeriil megtalalni és
megtartani a j0 izlés és a reklam
helyes aranyait.

Természetesen az amerikai cé-
gek nem hozzék nyilvanosséagra a
jotékonykodasra és a szponzora-
lasra forditott kiadasaik tsszegét.
Ez lzleti titok, de szamitasok sze-
rint ezek a kiadasok nem haladjak
meg a profit 0,5 szazalékat. Ezzel
szemben hirdetésre a nyereség-
nek 2-4 szazalékat koltik, s nem
minden esetben nagyohh a hatas-
foka... A charitv és a szponzordlas
része az amerikai polgarok és a
véallalatok életének. Hasonl6 a
helyzet ebbdl a szempontbol kon-
tinensiink nyugati felén, stalan a
nem tavoli jov6ben Kelet-Europa-
ban is természetes lesz a segités.
A nagyvallalatok és a pénzintéze-
tek korében térséginkben valami
mar megindult, nyereségikbdl
mind tobbet forditanak a mdvé-
szetek szponzoraldsara és a ki-
[6nb6z6 alapitvanyok tamogata-
sara.

GONDA GYORGY
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TRIP TI P

HosszU évtizedekig sejtelmes homaly,
no ésjo adag irigység Ovezte a kiilkereskedok
kalfoldi utazasait, mivel joszerével
csak Okjutottak el - rdadasul vallalati penzen - kilfldre

ILAGJARAS,
HIVATALBOL

A szakmai kiutazdsok - ideértve az Uzleti és a tanulményuta-

kat, a konferencidkon és a kiallitasokon vald részvételt - min-

dennapivé véltak. Egy sor idegenforgalmi cég szolgélja ezt a
piacot s az lizletdg gyorsan novekszik.

- Az (zleti, illetve barmilyen szak-
mai utazadsok megszervezése ap-
rolékos, cizellalt munkat kivan,
ezért szerintem ennek az Uzletag-
nak természetes kozege a kis,
specializalodott utazasi iroda -
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vallja Fekete Klari, a Travel Plus
Ugyvezet6 igazgatdja.  Neviink-
ben azért is hasznaljuk a Travel
mellett a Plus-t, hogy jelezziik,
tisztaban vagyunk vele: ebben a
sajatos Uzletdgban pluszt kell

nyujtanunk, és
hogy mi ezt meg is
tesszuk.

Talan pluszt is je-
lenthet a kezd6 val-

lalkoz6k szamara
és azoknak a valla-
latoknak, amelyek

Uj piacokat keres-
nek, hogy a Keres-
kedelmi Kamara se-
gitségével felmérik,
mely orszagokban
van érdekl6dés a
magyar termékek,
vagy az itteni befek-
tetési lehet6ségek
irdnt. Majd meg-
szervezik az érdek-
16d6 lzletemberek-
nek, hogy - szak-
nyelvi tolméacs kisé-
retében - elutaz-
hassanak ezekbe
,8z orszagokba, s

ott mar el6készitett targyalasokon
taldlkozhassanak partnereikkel.
Az utazasokat minimalis jutalék
felszamitasaval szervezik meg, de
ha egy uUzlet beindul, kozvetit6i
jutalékra tartanak igényt.

Fekete Klari szerint a kis Uzlet is
ugyanolyan fontos, mint a nagy
megbizas: ,Természetesen els6-
sorban a hazai nagyvallalatoktol
remélhetjik, hogy tartés partnere-
ink lesznek, és rendszeresen rank
bizzdk a kiutazdikat, tovébba,
hogy az ideutazé kulféldi kuldott-
ségek fogadasat is megszervez-
hetjuk. Csakhogy, mivel sosem
tudni, melyik kisvallalkozasbdl
lesz hamarosan nagyvallalat,
minden ugyfeliinkkel megkulon-
boztetett gondossaggal foglalko-
zunk.”

Az IBUSZ hatalmas szervezeté-
ben létrehoztak egy ©6ndllé cso-
portot, amelynek a feladata az in-
centive és a szakmai kiutazasok
szervezése. Rajottek  ugyanis,
hogy csak akkor futtathat6 fel ez
az Uzletag, ha a szakmai kiutazta-
tasokat elkllonitik a csoportos
szériautaktol.

- Ez egy sajatos piac, sajatos
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