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Mérnökből sztár menedzser

Fazonigazítás a Porschenál
A német iparvállalati élet egyik új 
csillaga a 44 esztendős Wendelin 
Wiedeking, a Porsche autóipari 
cég elnöke, aki néhány esztendő 
alatt szinte poraiból feltámasz­
totta a patinás járműgyárat. Wie­
deking 1994 óta ül a cég elnöki 
székében, s azóta gyökeresen át­
szervezte a Porsche és a Piech 
család többségi tulajdonában lé­
vő vállalatot.

1986-ban a Porsche fénykorát 
élte, abban az esztendőben 53 
ezer luxus sportkocsit értékesí­
tett. Néhány évvel korábban 
viszont a gyár csaknem kiesett 
a „klubból”, az amerikai 
yuppie-k ugyanis a recesszió 
idején elálltak a státusszimbó­
lumnak is számító sportkocsi 
vásárlásától.

A szerencse azonban for- 
gandó, a Porsche 1993-ban 
mindössze 12 ezer autót tudott 
értékesíteni. A cég évről évre 
halmozta a veszteségeket, a tu­
lajdonosok pedig a nyilvános­
ság előtt vitatkoztak és vádol­
ták egymást a sikertelenségért.

Wiedeking 1988-ig dolgo­
zott a Porschenál mérnökként. 
Három évvel később visszahív­

ták a céghez és tagja, majd pe­
dig elnöke lett az igazgatóság­
nak. Valósággal fölforgatta a 
céget a talpra állás érdekében, 
s mindent elkövetett, hogy ki­
vezesse a Porschét a veszteség- 
övezetből. Számottevően csök­
kentette a működési költsé­
geket, karcsúsította a „fejne­
héz” adminisztrációt, s meg­
különböztetett figyelmet fordí­
tott a marketingtevékenység­
re. Megkérdőjelezte azt az állí­
tást, hogy a Porsche név és hír­
név minden körülmények kö­
zött elegendő a sikerhez.

Nagyító alá vette az autó­
gyár modellkínálatát. A 911-es 
típust és annak különféle vál­
tozatait a cég már három évti­
zede gyártja és értékesíti válta­
kozó sikerrel. A modellválasz­
ték bővítését szolgáló korábbi 
kísérletek nem jártak sikerrel, 
mert az új típusok vagy túlsá­
gosan olcsók, vagy pedig meg­
fizethetetlenül drágák voltak. 
(Érdemes megjegyezni, hogy a 
luxus sportkocsi kategóriában 
-  ahová a Porsche 911-es is tar­
tozik -  szerte a világon évente 
mindössze 60 ezer kocsira van 
fizetőképes kereslet.)

Wiedeking a gyökeres vál­
tozások jegyében megerősítet­
te az értékesítési és a marke­
tingrészleget. Ennek részeként 
a vezetők számát 24-ről 19-re 
csökkentette. Japán szakértő­
ket hívott a gyárba a termelési 
folyamatok átvizsgálására. 
A szakértők igen rossz véle­
ménnyel voltak a termelésről, 
s Wiedeking azonnali intézke­
déseinek eredményei nem ma­
radtak el: 1993-ban 120, ma vi­
szont 72 órát vesz igénybe egy 
911-es gyártása a termelékeny­
ség és a hatékonyság javítása 
eredményeként.

Megkülönböztetett figyel­
met fordított az új elnök a mo­
dellválaszték bővítésére is. En­
nek eredményeként idén ok­
tóberben került a piacra az új 
Porsche-modell, a Boxster. 
A Porsche 18 év óta most je­
lentkezett először új modellel 
a piacon, s a Boxster ára mint­
egy 50 százaléka a 911-esének. 
(Wiedeking szerint ma még túl 
korai lenne dönteni a Porsche 
kapacitásának bővítéséről. 
A gyár évi kapacitása jelenleg 
30 ezer gépkocsi, ebből 15 ez­
ret „köt le” a 911-es modell.)

Az elnök tervei szerint két 
éven belül „újjászületik” a 
911-es modell is.

Munkatársai szerint Wiede­
king igen erős egyéniség, nem 
fél az összecsapásoktól, s 
amennyiben meggyőződött 
igazáról, annak érvényesítése 
érdekében kész csatába men­
ni. A Financial Times szerint 
annak ellenére, hogy a 
Porsche ismét nyereséges, az 
elnök nem dőlhet kényelme­
sen hátra a karosszékben. Hi­
szen mind a BMW, mind pedig 
a Mercedes már piacra dobta 
azokat az új modelleket, ame­
lyek a Boxster versenytársai. S 
az elnök azzal is tisztában van, 
hogy a Porsche egy olyan piaci 
szegmenst szolgál ki, ahol 
gyakran változhat a vásárlók 
ízlése és a konjunktúra. Sebez­
hető marad a Porsche az árfo­
lyamváltozások miatt is. Nem 
véletlen tehát, hogy Wiede­
king számára a következő 
években a fő feladat a kocká­
zat minimalizálása annak ré­
vén, hogy igyekszik minél több 
új modellel megjelenni a világ­
piacon.

Gonda György



Sötét árnyak a munkaerőpiacon

Tiszta kezek akciója
A nyugati munkaerőpiacon a 
munkatárs-közvetítésnek és -köl­
csönzésnek évtizedes hagyomá­
nyai vannak. A vállalatok haté­
kony gazdálkodásának fontos ele­
me ez a metódus, hiszen lehetővé 
teszi, hogy akkor foglalkoztassa­
nak egy-egy frekventált munka­
körben az átlagosnál több em­
bert, amikor csúcsszezon van. 
Előfeltétele, hogy a közvetítő cé­
gek garanciákat vállaljanak a köl- 
csönemberekért.

A modell Magyarországon 
mintegy 6 éve jelent meg. 
A piacon viszont ma az üzlet­
ág tisztes szereplőinek egyre 
nagyobb gondot okoz a feke­
tecégek elszánt térhódítása. 
Fontos lépésre szánta el ma- 
pát az a hat társasáé, amelv

Sec és a Workplus magyaror­
szági alapítású vállalkozások 
közös kiáltványban fordultak 
a hasonló tevékenységgel 
foglalkozó, tisztes személy­
zeti tanácsadó irodákhoz, 
hogy működjenek együtt a 
feketepiac visszaszorításá­
ban. A szövetségesek képvi­
seletében Kelemen András, 
az Adia ügyvezető igazgatója 
hangsúlyozta, hogy semmi­
képpen sem kívánnak kar­
tellt létrehozni, változatlanul 
konkurensek a piacon, vi­
szont úgy látják, mindent 
meg kell tenniük azért, hogy 
a fekete-emberkereskedel-

A munkaerő-kölcsönzés 
paradox szakma. Hiszen egy­
felől mint munkáltatók jelen­
nek meg, hiszen a kölcsön- 
munkatársak állandó alkal­
mazottaik, akiknek fizetést 
folyósítanak és akik után fi­
zetik a különböző járuléko­
kat. Másfelől viszont mint ér­
dekvédelmi szervezetek mű­
ködnek, hiszen garantálniuk 
kell, hogy alkalmazottaik 
minden tekintetben védel­
met élveznek. Az már csak a 
hab a tortán, hogy egyben 
munkavállalók is, hiszen a 
kölcsönt igénybe vevő cégek­
nél ők vállalnak kezességet a

után komoly hasznot élvez. 
Ezek a cégek rontják az üz­
letág szakmai hírnevét, s 
jelentős kárt okoznak mind 
a bennük bízó emberek­
nek, mind a szolgáltatásaikat 
igénybe vevő vállalatoknak. 
Számításaik szerint minimáli­
san 500 millióra maximálisan 
közel 1 milliárdra tehető az 
az összeg, amellyel megkáro­
sítják az államot. Azt a kárt, 
amelyet a kiszolgáltatott em­
bereknek okoznak, még be­
csülni sem lehet.

A munkaerő-köcsönzés 
általában kvalifikált szakem­
bereket közvetít, s így segíti 
munkához jutni azokat a jól 
képzett munkatársakat, akik 
átmenetileg hosszabb vagy 
rövidebb ideje munka nélkül
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Két éve került a St. Louis-i McDon­
nell Douglas repülőgépgyárté óriás­
cég elnök-vezérigazgatói székébe a 
most 60 esztendős Harry C. Stone- 
cipher. Vállalata számára az elmúlt 
24 hónap sok kudarcot és sikert ho­
zott, egyvalami azonban állandó: a 
cég átszervezését a sztármene­
dzser rendületlenül és rendíthetet­
lenül folytatja.

Stonecipher legnagyobb sike­
rének a két év alatt azt tartja, 
hogy sikerült cége számára 
megmenteni a C-17-es kato­
nai szállítógép programot. Az 
előző esztendők sorozatos ku­
darcai után 1995. májusában 
sikerült 80 C-17-es szállító­
gépre -  amely típust hatalmas 
költségekkel fejlesztettek ki -  
megrendelést kapni a Penta­
gontól 14,2 milliárd dollár ér­
tékben. Kudarc volt Stone­
cipher számára, hogy röviddel 
a céghez való csatlakozása 
után a SAS légitársaság a szó­
ban megállapodott MD-95-ös 
utasszállítók helyett a Boeing- 
től rendelt 737-es gépeket. 
Tavaly ősszel a ValuJet légi- 
társaság kötelezettséget vál­
lalt 50 darab 100 személyes 
MD-95-ös vásárlására, dara­
bonként 20 millió dollárért. 
Idén júniusban viszont a szö­
vetségi légügyi hatóság felfüg­
gesztette egy floridai légibale­
set után a ValuJet repülési en­
gedélyét, így egyelőre a terve­
zett gépbeszerzések „lebeg­

nek”. Ugyancsak nem tarto­
zik a sikersztorik közé, hogy a 
tavalyi esztendő végén meg­
szakadtak a Boeing és a 
McDonnell Douglas titkos 
tárgyalásai a hadiipari részle­
gek esetleges fúziójáról.

Idén nyáron a szakszerve­
zetek többször tiltakoztak 
sztrájkkal az elbocsátások 
miatt, magasabb bért követel­
nek, s nem értenek egyet az­
zal, hogy az évi 14,3 milliárd 
dolláros forgalmat lebonyolí­
tó vállalat tevékenységei egy 
részét leválasztja és hazai, va­
lamint külföldi cégeknek ki­
helyezi (out-sourcing).

Az üzleti kudarcok és a 
szakszervezeti tiltakozások 
ellenére Stonecipher kőke­
ményen folytatja a McDon­
nell Douglas reorganizációját. 
Újabb munkahelyeket szűn­
tet meg, újabb tevékenysége­
ket helyez gyárkapun kívülre, 
lecserélte a vállalat marke­
tingügynökségét, sorra veszi 
fel az új, agresszív értékesítési 
szakembereket. Jelentős vál­
tozásokat hajtott végre a cég 
menedzsmentjében is, eleget 
téve az igazgatótanács azon 
kérésének, hogy a McDonnell 
Douglasnak agresszív veze­
tésre van szüksége. A piac ér­
tékeli az új elnök-vezérigaz­
gató tevékenységét: két esz­
tendő alatt a cég részvényei­
nek árfolyama 18,5-ről 50 dol­
lárra emelkedett...

Stonecipher elődei is szá­
mos átszervezést, költségcsök­
kentési akciót, elbocsátást, 
önáramvonalasítást hajtottak 
végre a családi vállalatnál. Elő­
dei viszonylag kevés figyelmet 
fordítottak a polgári repülőgé­
peket gyártó üzletágra, első­
sorban a katonai repülőgépek­
re összpontosították az anyagi 
és a szellemi erőforrásokat. 
Ennek következtében a 
McDonnell Douglas részará­
nya a világ polgári repülőgép­
piacán számottevően vissza­
esett: 1990-ben részesedése 
még 22 százalékvolt, ma nem 
haladja meg a 10 százalékot.

(Összehasonlításul: a Boe­
ing 60, a nyugat-európai légi­
konzorcium, az Airbus Indust­
rie pedig 30 százalékos része­
sedést tudhat a magáénak.)

Az idei esztendő nem kez­
dődött jól a cég számára. 
A McDonnell Douglas az első 
negyedévben 11, a Boeing vi­
szont 180 új gépre kapott meg­
rendelést. Ez azonban nem 
kedvetleníti el az elnök-vezér­
igazgatót, folytatja a költségek 
lefaragását, az időszakos mun­
kaerő alkalmazását, valamint 
a küzdelmet a szakszervezet­
tel. Amikor belépett a céghez 
kijelentette: „az első 100 nap­
ban együtt haladok mindenki­
vel, utána azonban mindenki­
nek velem kell együtt 
haladnia.”

Gonda György
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MÁV, a Westel 900 vagy éppen a 
Mól Rt., de volt közös munkájuk a 
Magyar Nemzeti Bankkal, a Buda­
pest Bankkal és az Ikarusszal is.

Annak ellenére, hogy az An­
dersen Consulting már 1989- 
ben önállósult a Big Sixhez 
tartozó Arthur Andersentől, 
a mai napig sokan összekeve­
rik vagy egybemossák a két 
céget. Pedig tevékenységi kö­
rükben évről-évre elérő kíná­
lati palettával jelennek meg a 
nemzetközi piacon. Ponto­
sabban, amíg az Arthur An­
dersen elsősorban pénzügyi 
tanácsadással és könyvvizs­
gálattal foglalkozik, az AC 
célja kiemelkedő üzleti és 
számítástechnikai megoldá­
sok tervezése és munkába ál­
lítása, többek között az ener­
getika, a közlekedés, a pénz­
ügyi szolgáltatások, a közmű­
vek, a távközlés területén, 
valamint a kormányzati szer­
vek számára -  mutatott rá 
Vernon J. Ellis, a cég Euró­
páért, a Közel-Keletért, In­
diáért és Afrikáért felelős 
ügyvezetője. Míg az Arthur 
Andersen a tradicionális 
szolgáltatásokat helyezi elő­
térbe, ők szélesebb körű te­
vékenységük miatt sok eset­
ben kénytelenek átalakítani 
a szolgáltatások körét, lépést 
tartva a gyorsan változó piaci 
viszonyokkal -  tette hozzá.

Az ötéves magyarországi 
iroda vezetését 1991-ben az a 
szándék vezérelte, hogy a 
legrátermettebb, frissen vég­
zett magyar diplomások al­
kalmazásával és továbbkép-

zetközi tapasztalatot az 
Egyesült Államokban és 
Európában tartott hivatalos 
továbbképzéseken és szemi­
náriumokon szerezték meg, s 
azokat folyamatosan gyara­
pítják ma is. Az AC például 
kínosan ügyel arra, hogy 
munkatársai mindegyike egy 
évben legalább három hetet 
kint tölthessen az USA-ban, 
ott szakmai kurzusokon ve­
hessen részt, s bővíthesse 
gyakorlati tudását.

A személyes tapasztalat- 
cseréken kívül az ÄC világ­
méretű szervezete egy másik 
szolgáltatással is támogatja a 
budapesti irodát. Az anyacég 
létrehozott ugyanis egy világ­
méretű belső adatbázist 
(„knowledge exchange”), 
amely segítséget nyújthat a 
magyarországi ügyfeleknek, 
megismertetve azokat a 
kulcsfontosságú iparágakban

Philippa Reid
bevált módszerekkel és szak­
értelemmel. A cég referen­
ciául szolgáló világméretű 
rendszerei között találhatók 
olyan kormányzati területek, 
mint például az államkincstá­
rak, az adóhivatalok vagy a 
társadalombiztosítások.

Az AC számításai szerint a 
társaság magyarországi üzlet­
ága évente 35 százalékkal nö­
vekedhet, hiszen egyre több 
esetben előfordul, hogy azok 
a cégek, amelyek eleinte csak 
átvilágítást kérnek a buda­
pesti irodától, később nem 
szakadnak el a társaságtól, az 
üzleti szolgáltatások közül

Az egyesült államokbeli központú Andersen Consulting 
cég ma 4,22 milliárd dollár éves bevételű nemzetközi ve­
zetői és tanácsadói szervezet. Az AC a legkülönfélébb 
iparágakban segíti ügyfeleit abban, hogy összekapcsolják 
az emberi erőforrásokat, a folyamatokat és technológiá­
kat a szervezeti stratégiákkal, az üzleti stratégia megvaló­
sulása érdekében. A társaság jelenleg 47 országban van 
jelen, szerte a világban több mint 38 ezer alkalmazottat 
foglalkoztat. A kutatás-fejlesztésre fordított összegek a 
nemzetközi hálózatnál tavaly év végén meghaladták a 380 
millió dollárt, ám a bevételeik mintegy 40 százalékát ma is 
a késztermékgyártáshoz kapcsolódó tanácsadásokból 
nyerik. A cég szolgáltatásait igénybe vevő vállalatóriások 
között megtalálható a Sony, a British Petrol Exploration 
és a Londoni Értéktőzsde éppúgy, mint a Brüsszeli Repü­
lőtér, a Hoechst Marion Russel gyógyszercég vagy éppen 
a népszerű Harley-Davidson Inc.
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Honda: felfelé a lejtőn
A legfrissebb, immár végleges 
évközi mérlegadatok a harmadik 
legnagyobb japán autógyár, a 
Honda számára azt bizonyítják, 
hogy a cég túljutott az elmúlt öt 
esztendő kedvezőtlen légörvé­
nyein. Szakértők véleménye sze­
rint a Honda jobban vészelte át az 
elmúlt évek dekonjunktúráját, 
mint versenytársai az ázsiai szi­
getországban.

Nobuhiko Kawamoto elnök 
szerint a cég tavalyi nyeresége 
gyakorlatilag azonos az 1992. 
évivel, vagyis adózás után 1,23 
milliárd dollárral. (Érdekes 
módon a cégelnök szinte soha­
sem említi meg a katasztrofális 
1993-94-es esztendőt.) Előre­
jelzésében arra számít, hogy a 
Honda az 1997-98-as pénzügyi 
évben éri majd el az 1990-es év 
teljesítményét, amikor a válla­
lat bruttó nyeresége 152 mil­
liárd jen volt. A jen rendkívüli 
mértékű megerősödése tavaly 
egyébként jócskán „bekavart”

a Hondának is. Az erős jen 
miatt a cég kénytelen volt mó­
dosítani tavalyi pénzügyi ter­
vét, s felgyorsította a költség- 
csökkentés folyamatát. A várt­
nál korábban bekövetkezett 
jengyengülés azonban kedve­
zően hatott a Honda nyeresé­
gének alakulására s hazai, va­
lamint külföldi értékesítéseire.

Tavaly a Honda 10-12 szá­
zalékkal növelte eladásait Ja­
pánban, az Egyesült Államok­
ban, Európában és Ázsiában, s 
ezzel számottevően túlteljesí­
tette regionális terveit. A cég­
vezetés hasonló növekedéssel 
számol az új pénzügyi évben is. 
Az értékesítésbővülés elsősor­
ban annak köszönhető, hogy a 
Honda igen széles típusválasz­
tékkal rendelkezik. A leg­
újabb sikerkocsiból, az Odys- 
seyből a tervezett háromezer 
helyett 10-12 ezret értékesíte­
nek havonta. Hasonlóan jól 
teljesít a CR-V sportkocsi, 
amelyből a tervezett három­

ezerrel szemben havi hatezer 
egységet gyártanak. Ugyan­
csak minden várakozást felül­
múl az új Civic kombi, amely­
ből havi háromezret adnak el.

Az új modellek nyomán je­
lentősen emelkedett a Honda 
értékesítése Japánban. Tavaly 
640 ezer gépkocsit adott el, 
azonos mennyiséget a terve­
zettel. Az idei első negyedév 
adatai arra engednek követ­
keztetni, hogy 1996-ban 720 
ezer Honda kocsi talál gazdára 
az ázsiai szigetországban, 
1998-ban pedig 800 ezer autót 
adnak majd el.

Különösen nagymértékben 
növekedett a Honda kocsik 
kereslete az USA-ban, ahon­
nan a cég nyereségének 50-60 
százaléka származott. Kedve­
zően alakultak a vállalat rak­
tárkészletei a hazai és az ame­
rikai versenytársakéhoz ké­
pest. Idén várhatóan nagy 
meglepetés készül az USÄ- 
ban: az előrejelzések szerint

1996-ban az amerikai autópia­
con az Accord lesz a listaveze­
tő, megelőzve a Ford Taurust.

Az Egyesült Államok ki­
emelt helyet foglal el a Honda 
gyártási és értékesítési straté­
giájában. Amerikai gyártóka­
pacitását nemrégiben bővítet­
te 100 ezer egységgel, így a 
Honda ma már az USA-ban 
évi 720 ezer kocsit állít elő. 
Megkezdődött a V6 motorok 
helyi gyártása is. Kanadában 
hamarosan elkészül az új 
Honda-üzem, amely évi 120 
ezer gépkocsit gyárt majd kez­
detben.

Kawamoto elnök szerint a 
Honda folytatja terjeszkedését 
külföldön. Nagy-Britanniában 
100-ról 150 ezerre bővítették 
az évi gyártókapacitást; a szi­
getországban Accordokat és az 
ötajtós Civiceket készítik. 
A cégvezetés nemrégiben dön­
tött arról, hogy Brazíliában is 
megindítja a Honda-gyártást.

Szakértők véleménye sze­

rint a Honda újabb sikereiben 
része van annak is, hogy a cég 
viszonylag rövid idő alatt fej­
leszt ki új modelleket, például 
a sportkocsik különböző típu­
sait. Kawamoto elnök szerint 
a szabadidőkocsik divatja nem 
lesz hosszú életű, annak elle­
nére, hogy ma igen nagy a ke­
reslet az ebbe a kategóriába 
tartozó kocsik iránt. Vélemé­
nye szerint néhány éven belül 
ismételten nagymértékben 
növekszik majd a kereslet a 
hagyományos modellek, az 
úgynevezett szalonkocsik 
iránt. S ebből a konjunktúrá­
ból nem kíván kimaradni a 
Honda: hagyományos modell­
jeinek minőségét tovább kí­
vánja javítani, csökkenti ezek 
gyártásiköltségeit, s jelentős 
összegeket fektet be a szalon­
kocsik gyártásának fejleszté­
sébe.

G onda György
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3er 4 új erőt 
ak.
Az új találmány jellemzői:
1. A gyújtószikra a 8 lehet­
séges szikraút közül mindig 
a gyújtás szempontjából a 
legkedvezőbbet választja.
2. Érezhető teljesítménynö­
vekedés, kultúráltabb mo­
torüzem és jobb gyorsulás.
3. Biztos indítás még szélső­
séges körülmények között 
is.
4. A Bosch-Super 4 az idő­
sebb gépjárművekben is ha­
tásosan és biztosan üzemel. 
Keresse a jobb autóalkat­
rész-árusító helyeken, ahol 
további információval is 
rendelkezésére állnak.

BOSCH
a szikrázó találmány.

Karosszéria Áruház
Karosszéria elemek, lökhárítók, 

műanyag lámpatestek, akkumulátorok 
raktárról történő értékesítése

Szeretettel várjuk az érdeklődőket az Automobil '96 
Autótechnika kiállításon az F pavilon 101/D standján

1139 Budapest, Röppentyű u. 45. Tel.: 270-5206, Fax: 270-3654 
Nyitva: hétfő-csütörtök 8-18h, péntek 8-16h



Miért hátrál Percy Barnevik ?

Asean Brown Boveri:
a nagyra nőtt csecsemő
Ütközések a toplista élén
Európa egyik legelismertebb vállalati vezetője, a svájci-svéd Asea 
Brown Boveri (ABB) elnök-vezérigazgatója, az 55 esztendős Percy Bar­
nevik bejelentette, hogy az idei év végétől megválik vezérigazgatói szé­
kétől. Továbbra is az ABB elnöke marad. Barnevik 1988-ban lett a cég 
vezérigazgatója, amikor a svéd Asea és a svájci Brown Boveri fuzionált. 
Ismeretes, hogy az ABB a világ nehézgépgyártásának egyik vezető 
óriásvállalata. Barneviket az idei esztendő elején nevezték ki az igazga­
tóság elnökévé, ami a „vájttülűek” számára azt jelentette, hogy nem 
marad sokáig az igazgatói székben.

A vezérigazgatói posztról 
Barnevik pályája csúcsán tá­
vozik arra hivatkozva, hogy 
el kívánja kerülni azokat az 
utódlási problémákat, ame­
lyek sok céget megbénítanak, 
ahol a korosodó vezető gör­
csösen ragaszkodik székéhez. 
Véleménye szerint az ABB- 
nél az őrségváltás természe­
tes dolog, hiszen a vállalatbi­
rodalom hosszú távú, ütemes 
növekedése biztosított. A Fi­
nancial Timesnak Barnevik 
elmondta, hogy nem akar 
Lord Weinstock lenni, aki 
még hetvenen felül is vezetni 
kívánja a versenytárs brit Ge­
neral Electric Companyt.

A fegyelmezett vezetési 
stílusáról ismert Barnevik

közgazdász, aki már harmin­
cas éveinek közepén a legel­
ismertebb svéd vállalati veze­
tők sorába tartozott. Tovább­
ra is az ABB-csoport elnöke 
marad, s aktív szerepet kíván 
játszani a cég stratégiájának 
felügyeletében, valamint az 
ABB világhálózatának és 
kapcsolatainak „kezelésé­
ben”. Több időt fog tervei 
szerint szánni saját nemzet­
közi kapcsolataira is, neveze­
tesen fejleszteni kívánja kap­
csolatait az Európai Unió 
brüsszeli Bizottságával és a 
kelet-európai kormányokkal.

Percy Barnevik nemcsak a 
két cég egyesülését vezényel­
te le mintaszerűen, hanem 
számottevően hozzájárult az

ABB növekedéséhez is. 
1988-ban a fuzionált vállalat 
forgalma 18 milliárd dollár 
volt, tavaly viszont már elérte 
a 34 milliárdot. A cég szá­
mottevően növelte nyeresé­
gességét és versenyképessé­
gét annak nyomán, hogy ter­
melésének egy részét áthe­
lyezte Kelet- és Közép-Euró- 
pába. (Érdemes megjegyez­
ni, hogy az ABB élen jár tér­
ségünk országaiban a magá­
nosítás folyamatában.)

Barnevik utóda a vezér- 
igazgatói székben az ugyan­
csak svéd Göran Lindahl 
lesz, aki jelenleg a vállalat 
energiaátvitellel és disztribú­
cióval kapcsolatos területeit 
vezeti. Lindahl 51 éves, villa­
mosmérnöki diplomával ren­
delkezik. Életútja kevésbé 
látványos, mint Barneviké: 
pályafutását kutatóként és 
fejlesztőként kezdte, majd az 
Aseánál került munkakap­
csolatba Barnevikkel. A fú­
zió után az ABB felső vezeté­
sének lett a tagja, s hírek sze­
rint Barnevik szemelte őt ki 
utódjának.

Lindahl sok energiát for­
dított az ABB ázsiai üzleti 
kapcsolatainak fejlesztésé­
re, elsősorban az energeti­
kai projektek végrehajtásá­
ban jeleskedett. Egy nyilat­
kozata szerint nem akar 
semmiféle változást végre­
hajtani a vállalat kelet-euró­
pai és ázsiai terjeszkedési 
stratégiájának megvalósítá­
sában.

Lindahl jelölése a vezér- 
igazgató posztra Svájcban 
csak erősíti azt a meggyőző­
dést, hogy az ABB-n belül az 
erőviszonyok a svéd fél irá­
nyába tolódnak el. Ismeretes, 
hogy az ABB két híres csa­
lád, a svéd Wallenberg és a 
svájci Schmidheiny család el­
lenőrzése alatt áll.

Ugyancsak az ABB-vel 
kapcsolatos hír, hogy a 41 
esztendős Renato Fassbind 
lett a cég pénzügyi igazgató­
ja, aki egyúttal (a legfiata­
labb) tagja lett az ABB ügy­
vezetésének. más néven köz­
vetlen irányító testületének.

G. Gy.



gyakorlatilag egybeolvadt, a most és azonnal döntései már csak az idő­
tényezőtől függenek. Paradoxon, hogy miközben Magyarország 1990 és 
1996 között egyre inkább megpróbál teret nyerni magának a nemzetközi 
integrációban, az idővel mintha elfelejteti volna gazdálkodni.

Csak egy- egy élesebb gazda­
sági szituációban ébredünk 
rá: idő van. Nagyjából ilyen 
periódusa volt a hazai gazda­
ságnak 1992 vége, 1994 köze­
pe és minden jel szerint ilyen 
1996 vége is. Sívó Imrétől, a 
Nemzetközi Vállalatok Ma­
gyarországi Társaságának el­
nökségi tagjától ezért kér­
deztük meg, miért nehéz ma, 
Magyarországon piacgazda­
ságot csinálni?

Az egész gazdaság alap­
vető problémája a folyama­
tosság hiánya. A szereplők 
egyértelműen kiszámítható­
ságot, átláthatóságot, időben 
és térben belátható folyama­
tokat igényelnének -  elemzi 
Sívó. Egyszerűen nincs szi­
lárd talaj a vállalatok lába 
alatt. Hozzájárul a bizonyta­
lansághoz, hogy az állami 
szerepvállalás elbizonytala­
nodott, az egyes szaktárcák­
nak nincs önálló, markáns 
stílusa, nem képesek egy­
mástól megkülönböztethető 
arcot, metódust felmutatni. 
Valószínűleg az is hozzájárul 
ehhez, hogy az állami irányí­
tás képviselői ma sokszor 
nem tudnak partnerei lenni 
a vállalatoknak, nem rendel­
keznek a szükséges erőforrá­
sokkal. Sívó megítélése sze­
rint a bizonytalanságot fo­
kozza, hogy az állam szerepe 
és felelőssége tisztázatlan. 
Ennek tragikus következmé­
nye több államigazgatási

szervezet szétesése. Megfi­
gyelhető ez például a rend­
őrség esetében, amelynek 
erős, határozott és céltuda­
tos arculatot és ennek meg­
felelő szerepkört kellene ad­
ni, ahelyett hogy újabb és 
újabb oldalágakat hoznak 
létre, például a feketegazda­
ság vagy a korrupció megfé­
kezésére.

Hogy mennyire szükség 
lenne a gazdaság szereplői­
nek és az államirányitás 
képviselőinek párbeszédére, 
ezt Sívó szerint egyértelmű­
en a pénzügyi tárca stílusvál­
tásának kedvező hatása jelzi. 
Az Antall-kormány kezdet­
től fogva erősen bizalmatlan 
volt a gazdaság elméleti és 
gyakorló szakembereivel 
szemben, s jórészt ez magya­
rázza, hogy az ebben az idő­
szakban készített gazdasági 
törvények homályosak, túl­
bonyolítottak és nagy teret 
engednek a bürokráciának. 
Mintha a törvények eleve 
abból az alapállásból indul­
nának ki, hogy a gazdálko­
dók szabálytalanságokat sza­
bálytalanságra halmoznak, s 
az állam feladata, hogy rajta­
csípje őket. Holott egy gaz­
daság -  hangsúlyozza Sívó -  
csak akkor képes működni, 
ha az ártatlanság vélelméből 
indulnak ki. Ha az állam fel­
tételezi, hogy az ország a tör­
vénykerülők országa, akkor 
előbb vagy utóbb, de maga

Sívó Imre: nincs szilárd ta la j a gazdasági szereplők lá ­
ba a la tt, az állam i szerepvállalás elbizonytalanodott
tereli a kiskapuk felé a gaz­
dasági szereplőket.

Ma már inkább ott tar­
tunk, hogy az előírások be­
tartása kifejezetten hátráltat­
ja a versenyszférát.

A pénzügyi tárca gyakor­
latilag a Horn-kabinet első 
két évében szintén ezzel a 
gyakorlattal mutatott rokon­
vonásokat. A pénzügyi tárca 
idei stílusváltása az első, jól 
érzékelhető lépés egy közele­
déshez. Hasonló jeleket mu­
tat újabban az adóhatóság is. 
Biztató, hogy a pénzügyi tár­
ca és az adóhivatal előre kéri 
a nemzetközi vállalatok véle­
ményét kulcsfontosságú tör­
vények, rendeletek esetében, 
és elemzi a várható hatáso­
kat. Ez a megközelítés in­
kább elvezet az adómorál ja­
vításához, mint pusztán az el­
lenőrzés minden határt meg­
haladó szigorítása.

Egyértelműen az időzavar 
jeleit mutatja viszont, hogy 
az országnak a mai napig 
nincs markáns gazdasági 
stratégiája. Tény, hogy mind­
addig, amíg a tulajdonviszo­
nyok még nem egyértel­
műek, amíg a tulajdonreform 
az állandó változás állapotá­
ban van, nem könnyű határo­
zott gazdasági stratégiát ki­
dolgozni. De -  hangsúlyozza 
Sívó -  a privatizációs törvény 
végeredményben jelzi, hogy 
milyen irányba haladhat az 
átalakulás, tehát az átmeneti 
állapot nem lehet valós aka­
dálya a stratégia kidolgozásá­
nak. Különösen mert a kon­
cepciónak a távlatokat kelle­
ne felvázolnia, ami egyéb­
ként az egy évtizeden belül 
feltehetően bekövetkező EU 
csatlakozás programját is je­
lenti.

•  Folytatása a 14. oldalon
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Mezítláb a cipőkirály?

Tom Bata szerelmei
Egyre több viharfelhő gyülekezik 
a világ legnagyobb lábbeliipari 
magáncége, a Bata Shoe Organi­
sation egén. A világcég 82 esz­
tendős tulajdonosa, a cseh szüle­
tésű Tom Bata tisztában van a 
szaporodó nehézségekkel, derű­
látása azonban nem hagyja el: „a 
korábbiakban is alkalmazkodtunk 
a nehézségekhez, s amikor drá­
mai változásokat kellett végrehaj­
tanunk, szerencsére a szervezet 
is képes volt a változásra”.

A torontói székhelyű óriás- 
vállalat mindig családi tulaj­
donban volt, Tom Batának és 
a cégvezetésnek ugyanis nem 
lett volna ideje „törődni” a 
részvényesekkel. Tom Bata 
szerelmese a cipőknek, s az 
iparágat igencsak különleges­
nek tartja. A Financial Times- 
nak egy interjúban elmondta, 
hogy a lábbelibiznisz szinte 
egyedülálló, ahol a tudás, a 
szakismeret és a termék azo­
nos fontossággal bír.

Tom Bata a családi céget 
1932-ben örökölte, amikor 
édesapja légi baleset áldozata 
lett. Rokonok segítségével si­
került a céget áttelepíteni Ka­
nadába, még Csehszlovákia 
német megszállása előtt.

Bata erőteljes egyéniségé­
nek köszönhető, hogy a cég 
az iparág egyik legnagyobb

gyártója és kiskereskedője a 
világon. A ’80-as évek végén 
a vállalatbirodalom 70 ezer 
főt foglalkoztatott 40 cipő­
gyárban, bőrkikészítőben és 
gumiüzemben. Fénykorában 
a cég évi 300 millió pár lábbe­
lit gyártott és értékesített 
6300 cipőboltjában szerte a 
világon.

Az elmúlt 5-6 év azonban 
sok nehézséget hozott a vál­
lalat számára, s ezért nem ke­
vesen Tom Batát, az „állandó 
beavatkozót” okolják. Az üz­
letek több mint egyötödét el 
kellett adni, a cég nagy fran­
cia leányvállalata csődvéde­
lemért folyamodott, s hason­
lóan cselekedett a 800 tagot 
számláló amerikai boltháló­
zat is. Az 1200 bolttal rendel­
kező indiai kiskereskedelmi 
hálózatot is a csőd veszélye 
fenyegeti.

Évtizedeken át a Bata-cég 
számára egyszerű volt a siker 
képlete: a saját tulajdonú gyá­
rak olcsón állították elő a láb­
beliket, amelyeket a Bata-üz- 
letek forgalmaztak. Ez a stra­
tégia különösen sikeres volt a 
kevésbé szofisztikáit harma­
dik világbeli piacokon, ahol 
szinte alig akadt versenytársa 
a Batának. A sikerrecept 
azonban meglehetősen költ­
ségesnek bizonyult Nyugat-

Európában és Észak-Ameri- 
kában, ahol a Nike, az LA 
Gear és a Reebok elárasztotta 
a vásárlókat a márka széles 
választékával. Ezek a cégek 
hatalmas összegeket költöt­
tek marketingre, és beszállító­
ikat gyakran váltogatták.

A Bata-cég foglalkozhatott 
volna maga is az új helyzet 
„megoldásával”, ezt azonban 
megakadályozta egy cégen 
belüli forradalom. A sors iró­
niája, hogy éppen azok a ve­
zetők lázadtak fel Tom Bata 
egyszemélyes és -  szerintük -  
korszerűtlen cégirányítási stí­
lusa miatt, akiket a tulajdonos 
1994-95-ben vett fel a vállalat 
versenyképességének fokozá­
sára. A hét új felsővezetőből 
hatan elhagyták a céget, töb­
bek között a vezérigazgató és 
a pénzügyi főigazgató.

Ebben a vészhelyzetben a 
Bata-holding megmaradt ve­
zetői elhatározták, hogy felül­
vizsgálják a vállalat stratégiá­
ját. A vizsgálat még folyik, de 
szakértők szerint a következ­
tetések azonosak lesznek a 
„lázadók” véleményével: lazí­
tani kell a ma már korszerűt­
len, egyszemélyi vezetésen. 
Kérdés azonban, hogy a tulaj­
donos elfogadja-e a várható 
újabb kritikákat, és hajlandó 
lesz-e a változtatásokra.

Az iparág nagy cégei mind 
többet foglalkoznak a Bata 
cég jövőjével, nevezetesen a 
Tom Bata utáni időszakkal. A 
tulajdonos fia, az ifjabb Tom 
Bata 1987 és 1994 között már 
ült a vezérigazgatói székben, 
de vezetőtársai nem voltak 
nagy véleménnyel róla. Az 
idősebb Bata három lánya 
több leánycég igazgatóságá­
nak munkájában vett és vesz 
részt, de ők távol vannak a na­
pi üzleti élettől és döntésektől.

Külső szakértők sok esélyt 
adnak a későbbiekre az ifjabb 
Tom Bata svájci születésű fele­
ségének, az energikus és igen 
határozott Szonjának. Szonja 
Bata számos „külső” vállalat, 
többek között az alumíniumi­
pari óriás, az Alcan igazgató­
ságának megbecsült tagja.

Tom Bata -  aki idős korá­
ban is rendszeresen teniszezik
-  hisz abban, hogy cége to­
vábbra is elismert márkanév 
lesz Afrikában, Ázsiában és 
Latin-Amerikában. A meg­
újulásjegyében franchise üzle­
tek nyíltak nemrégiben a bal­
káni, a közel-keleti és a FÁK- 
országokban. S a patinás céget
-  minden nehézség ellenére -  
azért sem lehet leírni a szak­
mában, mert az USA-ban az 
ipari lábbelik területén fontos 
pozíciókkal rendelkezik.

G onda György
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Egy spanyol Bonnból
A Die Kammer Jürgen Illing szójá­
téka szerint „vállalkozás a vállal­
kozókért”. Az 1993 óta működő 
Német-Magyar Ipari és Kereske­
delmi Kamara 530 tagvállalata 
fontos láncszeme a bilaterális 
kapcsolatoknak. A ’90-es évek 
kezdete óta Németország jelentős 
pénzügyi támogatással segíti a 
piacgazdasági integrációt, 280 
milliárd forinttal a legnagyobb be­
fektető Magyarországon.

A kamara befektetésekkel 
foglalkozó ügyvezető alelnö- 
ke Jürgen Illing 38 éves jo­
gász, német-spanyol ügyvéd. 
Pályafutását Madridban a 
kamara jogi-beruházási osz­
tályvezetőjeként kezdte. Ma­
gyarország piacgazdasági 
szerepét potenciális hídfőál­
láshoz hasonlítja Németor­
szág és a közép-európai régió 
között. Jelzésértékű az a

tény, hogy 1995-ben hosz- 
szabb periódus után első íz­
ben a kétoldalú német-ma­
gyar kereskedelmi forgalom­
ban a mérleg a magyar gaz­
daság javára billent el. Uniós 
távlatokban gondolkodva a 
kétoldalú kapcsolatokban 
Magyarország ma még -  
mondja Illing -  a kiaknázat­
lan lehetőségek tárháza. 
Mindez téma a kamarai klub­
esteken, ahová meghívást 
kapnak a magyar gazdaság 
képviselői. Ott vannak az 
ipari és szolgáltató ágazatok 
száz százalékban német tulaj­
donú és vegyes tőketulajdo­
nú vállalatainak képviselői. 
Az igazgatók, cégmenedzse­
rek, az értékesítés, a beszer­
zés, a beruházás, a gazdálko­
dás vissza-visszatérő kérdései 
mellett sorra elemzik a mak­
rogazdasági környezet hatá­

sait is. A vállalkozások kép­
viselői a kamarai lehetősége­
ket felhasználva keresik a 
módját, hogyan védhetők ki 
a gazdaságpolitika kedvezőt­
len hatása. Szervezési megol­
dásokkal, üzletviteli ötletek­
kel, jó marketingmetódusok­
kal segítik egymást is.

Illing sokféle lehetőséget 
lát a kétoldalú szövetségek, 
partnerkapcsolatok elmélyí­
tésére. Magyarországon a né­
met vállalkozások elsősorban 
a zöldmezős beruházásokat 
keresték. Győrben a közel­
múltban fejeződött be 115 
millió márka költséggel a 
VAW Alumínium AG. gyá­
rának építése. Kilencszázezer 
hengerfejöntvény gyártásá­
val kettőszáznegyven mun­
kahelyet biztosít az üzem. Az 
Audi Hungária Kft. 250 mil­
lió márkával a motorgyártás

egyik új bázisát teremtette 
meg a térségben, míg az Opel 
235 millió forint befektetés­
sel 15 ezer négyzetméteres 
gyártócsarnokot épített 
Szentgotthárdon, évi 460 
ezer darab hengerfej gyártá­
sához.

Jürgen Illing és Szőke Ist­
ván a kamara igazgatóhelyet­
tese az ideális metódust az 
Audi példájával illusztrálja. 
A lényeg, hogy a nagy volu­
menű külföldi beruházások 
köré egy-két év elteltével 
kezdenek kiépülni a vegyes 
tulajdonú kis- és középvállal­
kozások.

A ’90-es évek kezdete óta a 
Kelet-Közép-Európába irá­
nyult 28 milliárd dollár össz­
értékű német befektetésből 
12,8 milliárd Magyarország­
nak jutott. Jórészt ennek kö­
szönhetően számos iparágban 
a legmodernebb technikával
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A Merrill Lynch—Gemini vagyontérképe

Újsütetű milliárdosok
A Merrill Lynch befektetési bank és a 
Gemini Consulting tanácsadási cég a 
közelmúltban átfogó felmérést és ta­
nulmányt készített az 500 ezer dollár­
nál nagyobb magánvagyonnal ren­
delkező személyek valószínűsíthető 
számáról és a vagyonok földrajzi 
megoszlásáról.

A két intézmény közös elem­
zése szerint 1995-ben a félmil­
lió dollárnál nagyobb vagyon­
nal rendelkező személyek ke­
zében mintegy 16 700 milliárd 
dollár volt. Korábban a gazdag 
emberek számát és összesített 
vagyonát tekintve az Egyesült 
Államok állt az élen, újabban 
viszont Európa a listavezető. 
Európában mintegy 1,7 millió­
ra tehető azon személyek szá­
ma, akik félmillió dollárnál na­
gyobb magánvagyonnal ren­
delkeznek. Kezükben, illetve a 
bankokban és értékpapírok­
ban 4700 milliárd dollár van. 
Az USA-ban az 1,6 millió gaz­
dag összesen 4500 milliárd dol­
lár fölött rendelkezik. Érde­

mes megjegyezni, hogy az 
elmúlt tíz esztendőben átlago­
san évi 6 százalékkal növeke­
dett a világ összesített „gazda­
ságmutatója”.

Ugyanebben az időszakban 
viszont évi 9 százalékkal bővült 
az ázsiai gazdagok kezében lé­
vő magánvagyon, amelynek ér­
téke jelenleg 4200 milliárd dol­
lár. Különösen nagy ütemben 
növekszik a gazdaság és a gaz­
dagok száma Dél-Koreában, 
Hongkongban, Szingapúrban 
és Thaiföldön. A tanulmány 
szerzői szerint nem kizárt, hogy 
belátható időn belül az ázsiai 
milliomosok lesznek a legtöb­
ben, s az összesített magánva­
gyon területén Ázsia veszi át a 
vezető szerepet Európától.

A felmérés többek között 
arra a következtetésre jut, 
hogy a magánvagyonok gyara­
podása mögött elsősorban nem 
a korábban is gazdagok vagyo­
nának növekedése, hanem vi­
szonylag nagy számú új millio­
mos „feltűnése” áll. Természe­

tesen a gazdag emberek és a 
vagyonok összege régiónként 
meglehetősen nagy szórást 
mutat. Latin-Amerikában pél­
dául a nagy vagyonok egy igen 
szűk réteg kezében vannak, 
míg az ipari országokban a va­
gyoni helyzet jóval arányo­
sabb. Brazíliában például ha­
talmas vagyon koncentrálódik 
néhány tucat személy kezében, 
ugyanakkor az Egyesült Álla­
mokban egyre szélesebb a gaz­
dagok rétege.

A  Merrill/Gemini elemzés 
hangsúlyozza, hogy a felmérés 
adatai csak megközelítő pon- 
tosságúak. Az elmúlt években 
hasonló felmérést készített a 
Chase Manhattan bank, vala­
mint az Ohver-Wyman tanácsa­
dó cég. Mindkét intézmény 
csak az egymillió dollárnál na­
gyobb magánvagyonnal rendel­
kező személyekkel számolt.

A Chase felmérése szerint 
1993-ban a gazdagok kezében 
lévő vagyon 9600 milliárd dollár 
volt, az Oliver-Wyman becslése

pedig 11,5 ezer milliárd dollárt 
említett. Az úgynevezett priva­
te bankinggel, valamint a be­
fektetési és vagyonkezelési üz­
letággal foglalkozó szakembe­
rek számára e felmérések igen 
fontosak. A gazdag magánsze­
mélyek vagyonának mozgatása 
ugyanis jóval jövedelmezőbb, 
mint a befektetési banki üzlet­
ág, emellett kevésbé tőkeigé­
nyes, mint a hitelezés, illetve a 
finanszírozás.

A  legújabb tanulmány szer­
zői megállapítják, hogy az 
Egyesült Államokban a gazda­
gok száma azért is növekszik, 
mert az úgynevezett baby boom 
generáció (jz ötvenes években 
születettek) szüleitől most kezd 
vagyont és ingatlant örökölni. 
Ázsia néhány igen nagy ütem­
ben növekedő gazdaságában vi­
szont a gazdagok száma „ter­
mészetes módon” növekszik, 
vagyis mind több sikeres vállal­
kozó lép le az egyre tehetőseb­
bek elitklubjába.

G. Gy.



Modern mese
Ellesett ö tle te k -ü z le ti trükkök
Nem egészen egy esztendő leforgá­
sa alatt Immár a harmadik magyar 
magánvállalat dönt úgy, hogy sike­
res pályáját egy globális cég keretei 
között kívánja folytatni. A Pharmavit 
így választotta ki ideális partnerként 
a Bristol-Myers gyógyszerbirodal­
mat, a Graphisoft egy japán házas­
ság mellett döntött, a nyíregyházi 
Béker pedig az amerikai Butler ol­
dalán remél világsikert.

Az üzleti házasságok egyszer­
re két fontos dolgot jeleznek. 
Az egyik, hogy a sikeres és 
gyorsan feltörekvő magánvál­
lalatok tulajdonosai felfedez­
ték azt, amit a még állami tu­
lajdonban lévő, vagy éppen

tatni, amelyet a multinacioná­
lis partner örömmel illeszt be 
saját innovációs modelljébe. 
Valójában ez mindennél ékes- 
szólóbb bizonyíték arra, hogy 
ott, ahol a gazdaság egészsége­
sen, mindenfajta állami patro- 
nálás, babusgatás nélkül fejlő­
dik, születhetnek olyan megol­
dások, produktumok amelyek 
számot tarthatnak a nemzet­
közi üzletág figyelmére. Na­
gyon valószínű, hogy a hazai 
gazdaság megújulásában ép­
pen ezeknek a -  ma még szá­
mon sem nagyon tartott -  ten­
denciáknak lesz később meg­
határozó szerepük.

A nyíregyházi Béker és a

gyorsan futott fel a vállalkozás.
1995-ben már mintegy 60 
ezer négyzetméterhez gyártot­
tak szerkezeteket, árbevételük 
meghaladta a 230 millió forin­
tot. Idén a rendelésállomány 
eléri a 300 millió forintot. 
A nyereség -  hazai körülmé­
nyek között -  rendhagyónak 
számít, az árbevétel arányának 
megfelelően hetedik éve a 10 
százalék fölött van. Valószínű­
leg ebben szerepe van annak, 
hogy a családi vállalat létszá­
ma 30 fő körül mozog, s újabb 
és újabb területekre terjesztik 
ki- a szakmán belül -  tevé­
kenységüket.

Az amerikai partner 100

lebbi Butler-központ pedig 
Sanghájban működik. Kelet- 
Közép-Európában most kezd 
terjeszkedni a vállalat. Közel 
30 céget világítottak át Közép 
Európában ahhoz, hogy az 
ideális partnert megtalálják a 
maguk számára. így esett vé­
gül választásuk a Békerre, 
amelynek egyelőre 51 százalé­
kát vették meg, s opciót kötöt­
tek a részesedés növelésére. 
A Butler nem csak a Béker fej­
lesztésére költ a jövőben ke­
mény dollármilliókat, hanem 
egyben átemeli saját választé­
kába a Béker-vázakat, mert 
úgy látja, hogy ezzel előnyösen 
egészítheti ki palettáját. A Bé-



c. (O LI.Rockwell-navigációk
A hidegháború befejeződése óta folyamatosan csökken az Egyesült Államok 
katonai költségvetése, s ennek megfelelően a hadiipari óriáscégek rendelés- 
állománya. A Pentagon drámai kiadásmérséklése nyomán a hadiipari vállala­
tok egy része kénytelen volt csődöt jelenteni, mások az összeolvadást, illetve 
a gyökeres átszervezést választották. Ez utóbbiba vágta fejszéjét, az USA 
egyik vezető hadiipari és űrtechnikai vállalatbirodalma, a Rockwell Internatio­
nal Corp. is.

Az elmúlt tíz esztendőben a 
Rockwell nem bővítette és nem 
is szűkítette tevékenységi kö­
rét. Tavaly ősszel azonban a 
cég 57 esztendős vezérigazga­
tója. Donald Beall elkezdett 
körülnézni a piacon. A „szaglá­
szás” eredménye az lett, hogy a 
Rockwell 3,2 milliárd dollárért 
eladta cége repülő- és űripari 
üzletágát a Boeingnak. A 
tranzakció a kezdetét jelenti 
annak a „hadműveletnek”, 
amelynek keretében a vezér- 
igazgató elektronikai világcég­
gé kívánja átalakítani a Rock- 
wellt. Olyan óriáscégekkel kí­
vánja felvenni a versenyt, mint
Q u ......*» '

Beall átalakítási stratégiájá­
nak középpontjában több nagy- 
vállalat bekebelezése áll. A 
Boeing-tranzakció nyomán a 
Rockwell mintegy 4 milliárd 
dollár készpénzzel rendelkezik, 
s ebből az összegből már lehet 
profilt váltani. A vezérigazgató 
arra is számít, hogy cégének 
részvényárfolyama a következő 
hónapokban jócskán emelke­
dik majd a Wall Streeten. Derű­
látására az ad okot, hogy a szep­
tember 30-ával végződő pénz­
ügyi évet a Rockwell várhatóan
1,2 milliárd dolláros nyereség­
gel zárja majd 10,4 milliárdos 
forgalom mellett.

get új pályára állítani, s a válla­
latot újra meg fogja „csinálni". 
Beall 28 éves kora óta dolgozik 
a Rockwellnél, korábban dél­
utánonként -  az egyetemi órák 
után -  üzemanyagtöltő állomás­
nál dolgozott, és halászbárká­
kat rakodott ki.

Beall a Rockwellt az ipari 
automatizációs üzletágába 
„kormányozza”, amely évi 
négymilliárd dolláros forgal­
mat jelent már most a vállalat 
számára. E területen való to­
vábbi terjeszkedés érdekében 
a Rockwell tavaly 1,6 milliárd 
dollárért bekebelezte a Re­
liance Electricet. A vezérigaz­
gató újabb óriásfelvásárlást 
tervez Európában vagy Ázsiá­
ban a közeljövőben. Érdemes 
megjegyezni, hogy a Rock­
well 1993-ban 105 millió dol­
lárért felvásárolta a svájci 
Sprecher und Schub gépipari 
céget.

A  több lábon állás jegyében

évi egymilliárd dollár bevétele 
származik. A nagy ívű fejleszté­
sek és beruházások eredmé­
nyeként hatalmas mennyiség­
ben szállít chipeket a faxgépek 
és a személyi számítógépek 
gyártóinak. Újabban különféle 
anyagokat és részegységeket 
szállít a szórakoztatóelektroni­
kai termékeket előállító cégek 
számára is.

Egyes elemzők véleménye 
szerint Beallnek az eddiginél is 
radikálisabban kell folytatnia a 
Rockwell átalakítását. A vezér- 
igazgatóra például mind na­
gyobb nyomás nehezedik, hogy 
adja el a cég autóipari üzletágát, 
amelynek teljesítménye megle­
hetősen gyenge, sok a garanciá­
lis probléma, s nem volt szeren­
csésen időzítve a brazíliai ter­
jeszkedés sem.

Beall gőzerővel „szabja át” a 
Rockwellt, amely a jelek szerint 
véglegesen „kiszállt” a közvet-
Ip.n harliirmri h ivn icyh n l V í-

13S3TIU31 IRT1RA JZS3J s í  URO MOS '3S3Z 3I31IU  M OSRZBUnj30URI R BŰI -  A3 DIOÁU 3Í30IU IB1



kínkeservesen privatizált cé­
gek menedzserei olyan nehe­
zen tudnak megemészteni: a 
XXI. század a nemzetközi in­
tegráció évszázada lesz. Aki 
kimarad az Európa vagy még 
inkább világméretű munka- 
megosztásból az a fejlődésnek 
mond búcsút. De a dolognak 
természetesen ez csak az egyik 
oldala. A másik, s talán ennél 
is fontosabb tanulsága ezek­
nek az önkéntes házasságok­
nak, hogy a hazai iparnak im­
már vannak olyan magáncé­
gei, melyek ki tudják vívni az 
óriások elismerését is, képesek 
olyan újdonságokat felvonul-

Kánsas Cityből 94 éve startoló, 
ma már világbirodalomnak 
számító Butler házassága úgy 
hangzik, akár egy modern me­
se. A nyíregyházi céget 1989- 
ben 1 millió forintos törzstőké­
vel alapította Kerülő Sándor, 
a Fémmunkás Vállalat helyi 
gyáregységének mérnöke. A 
családi vállalat acél épületváz­
szerkezetek gyártására szako­
sodott. Egy budapesti mérnöki 
irodával karöltve kifejlesztet­
ték az ügyvezető-tulajdonos 
elképzelése alapján a Béker- 
vázcsaládot, amellyel jelentős 
sikereket értek el a hazai pia­
con. Viszonylag rövid idő alatt,

ezer tonnát gyárt évente, 
ugyancsak acélszerkezetekből, 
ami nagyjából ötszöröse Du­
naújváros forgalmának. A 
Butler név fogalom a szakmá­
ban nem csak eredeti megol­
dásai, hanem minősége miatt 
is. Magyarországon viszonylag 
kevés cég dolgozik még a But- 
ler-vázakkal, viszont, akik is­
merik, állítják, nem csak kivá­
ló hanem olcsó is, annak elle­
nére, hogy a cég skóciai telepé­
ről szállítják Európába. A But­
ler egyébként regionális sej­
tekből építi fel világbirodal­
mát, európai székhelye Edin- 
borough-ban van, a legköze-

ker pedig abban bízik, hogy a 
Butler-hálózaton keresztül be­
kerül a világméretű piaci kör­
forgásba.

Nyíregyháza nem tartozik 
Magyarország nevesebb ipari 
centrumai közé. Az ország 
északkeleti régiójának sem si­
került még jelentős külföldi tő­
két a térségbe vonzania, talán 
a debreceni Reemstma do­
hánygyárat és a nyíregyházi 
fermentáló amerikai tulajdo­
nosát, a ULT-t leszámítva. A 
Béker-Butler-tengely tehát a 
maga nemében jelentős áttö­
résnek számít a régióban.

Bán Zsuzsa

S  Hogyan épült a drága kastély?
A Duna Plaza bevásárló- és 
szórakoztatóközpont finan­
szírozása a Magyar Külkeres­
kedelmi Bank (MKB) veze­
tésével történt. A hitelezést 
az egyik legnagyobb izraeli 
pénzintézet, a Bank Hapoa- 
lim részvételével szervezték. 
A teljes hitel összege 53 mil­
lió márka, aminek az MKB a 
felét folyósítja. A kölcsön fu-

Bank & Tőzsde kelet-közép- 
európai Tükör című rovata.

Az MKB-nak a Duna Pla- 
za-projekt finanszírozásakor 
-  mind annak nagysága, mind 
specialitásai miatt -  nagy ru­
galmasságot kellett garantál­
nia ügyfele számára. Magyar- 
országon a kereskedelmi 
bankok körében napjaink­
ban kezd elterjedni az ingat-

amely természetesen nem­
csak bevásárlóközpontok, 
hanem szállodák, parkoló- és 
irodaházak építésének támo­
gatását is jelenti. A Magyar 
Külkereskedelmi Bank min­
dezen túlmenően a távközlés, 
a közlekedési eszközök és lé­
tesítmények, az energiaipar 
és az infrastruktúra fejleszté­
séhez kapcsolódó beruházá-

E projekthitelek közös jel­
lemzője, hogy elsősorban a 
terv megvalósíthatóságát és 
jövedelmezőségét, tehát a jö­
vőbeli teljesítményt vizsgál­
ják. Alapvető feltétel azon­
ban, hogy az jól elkülöníthe­
tő bevételeket eredményez­
zen, amelyek szavatolják a 
bank számára a hitel meg-
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Támadásban a Skoda

Octavia-offenziva?

FOTÓ: EURÓPA MOBIL ARCHIV

A Volkswagen-csoport ré­
szét képező Skoda Octavia 
modelljének fontos küldetést 
szán az anyavállalat: ennek a 
gékocsicsaládnak kell felven­
nie a versenyt Nyugat-Euró- 
pában a hasonló kategóriájú 
dél-koreai és japán autókkal. 
Németországban az Octaviá- 
kat 1997-ben kezdik majd ér­
tékesíteni 22950 márkás in­
dulóáron. Számítások szerint 
ez érezhetően alacsonyabb, 
mint a hasonló kategóriájú 
Hyundai és Daewoo vagy a 
japán modellek ára.

Az Octavia versenyképes 
ára több tényezőnek köszön­
hető. A Mlada Boleslav-i 
üzemben a VW 500 millió 
márkás beruházással új gyár­
tóegységet épít, Csehország­
ban a termelési költségek szá­
mottevően elmaradnak a nyu­
gat-európaitól, s az Octavia 
számos olyan alkatrészt és 
részegységet tartalmaz, ame­
lyek más Volkswagen-típu- 
sokban is használatosak. Az 
úgynevezett platformstratégia 
jegyében az Octavia mintegy 
50 százalékban olyan részegy­
ségekből és alkatrészekből áll, 
amelyek megtalálhatók az öt­
ajtós Audi A3 modellben, va­
lamint e negyedik generációs 
VW Golfokban.

A VW csoport vezetése 
szerint tavaly a Skoda 1,6 mil­
liárd koronás (61 millió dol­

lár) veszteséggel zárta az évet, 
idén a cég mérlege várhatóan 
nullszaldót mutat, 1997-ben 
pedig már jelentősebb nyere­
ségre is lehet számítani.

A Skoda idei termelése 
várhatóan eléri a rekordnak 
számító 260 ezer egységet, s 
ez a jó eredmény elsősorban 
az ötajtós Feliciák nagy ke­
resletének köszönhető. A ter­
vek szerint a Skoda 1997-ben 
340 ezer autót gyárt majd, eb­
ből 65 ezer lesz Octavia. 
1998-99-ben az éves termelés 
eléri majd a 400 ezret, ekkor­
ra éri ugyanis majd el az Oc- 
tavia-gyártósor a 90 ezres

csúcskapacitást. A VW ve­
zetői nem tartják kizártnak, 
hogy 2000 körül a Skoda éves 
gyártókapacitását 400 ezer 
kocsi fölé bővítik, ez azonban 
nagymértékben függ attól, 
miként tud külföldön ter­
jeszkedni a 70 százalékos né­
met tulajdonban lévő cseh 
autógyár.

A Skoda mintegy 10 millió 
márkát fektet be poznani 
üzemének bővítésére: a len­
gyelországi Skoda-gyár a bő­
vítés eredményeként a jelen­
legi 16-ról 25 ezerre növeli az 
évente gyártott Feliciák szá­
mát. Szeptemberben Minszk-

ben, októberben pedig Szmo- 
lenszkben kezdődött meg a 
Feliciák összeszerelése. A j 
fehérorosz és az orosz össze- ' 
szerelőüzem kapacitása évi 
3-3 ezer gépkocsi.

Detlef Wittig, a Skoda ér­
tékesítési és markateingigaz- 
gatója szerint a cég tárgyalá­
sokat folytat összeszerelő- és 
gyártóüzemek létesítéséről 
Indiában, Egyiptomban és Kí­
nában. Indiában az Eicher- 
csoport a tárgyalópartner, s 
megegyezés esetén az ázsiai 
országban évi 60 ezer Feliciát 
és Octaviát gyártanának.

Gonda György
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Húzzuk be 
a botkormányt!
Statisztikák bizonyítják, hogy min­
den egyes napon legalább százezer 
új járművel és tíz technikai újdon­
sággal gazdagodik a világ, vagyis a 
modern autó ismereteinket is jócs­
kán megelőzi. Rovatunk ezt a lema­
radást kívánja csökkenteni.

Autóskörökben a címben 
szereplő botkormányt eddig 
akkor volt szokás megemlíte­
ni, ha kikerülhetetlen aka­
dály vagy forgalmi dugó állta 
az autós útját. Lehetséges 
azonban, hogy a nem is olyan 
távoli jövőben a négykerekű­
be is igazi botkormány kerül. 
Legalábbis erre enged követ­
keztetni a Párizsi Autószalo­
non a közelmúltban bemuta­
tott Mercedes F 200 Imagina­
tion elnevezésű koncepcióau­
tóban látott megoldás. 
A Mercedes fejlesztői ebbe a 
sportkupéba minden olyan 
technikai újdonságot belepa­
koltak, amely szerintük a hol­
napután csúcsmodelljeiben 
szériamegoldássá válhat.

A koncepcióautóba bepil­
lantva azonnal hiányérzete tá­
madhat a szemlélőnek, hiszen 
ebben az autóban nincs kor-
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Mexikóban készülnek az új 
bogárhátú VW gyártására
Egymilliárd dolláros beruhá­
zást hajt végre a Volkswagen 
mexikói gyárában az új típusú 
bogárhátú modell gyártásának 
növelésére. (Ismeretes, hogy 
az új bogárhátú a legendás 
1930-as modell utódkocsija.) 
A  beruházás nyomán 1997 
szeptemberében kezdődik 
meg az „új” kocsik sorozat- 
gyártása. A VW eredetileg 
csak 600 millió dollárt költött 
volna Mexikóban, de olyan 
nagy az érdeklődés szerte a vi-
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nagyobb gyártókapacitásra 
van szükség.

A VW mexikói termelését 
igencsak kedvezőtlenül érin­
tette a peso jelentős leértéke­
lése 1994 decemberében, va­
lamint az azt követő gazdasá­
gi és pénzügyi válság. Különö­
sen a tavalyi esztendő volt 
kedvezőtlen a VW számára 
Mexikóban, amikor a gazda­
sági válság következtében a 
középosztály jövedelme ala­
posan megcsappant, s az autó-
u Jö l SÍ Udqi«U3UUBAUE>| SJOAfl

gek ellensúlyozására a VW 
külföldön igyekezett új piaco­
kat találni a Mexikóban gyár­
tott autói -  elsősorban a bo­
gárhátú -  számára, s ma a VW 
mexikói gyára négyszerte 
több autót ad el külföldön, 
mint odahaza. Egyébként az 
idei év első felében a cég 
pueblai gyára 110 ezer autót 
gyártott. Ez a mennyiség 
ugyan meghaladja az egy év­
vel korábbit, de még jócskán 
elmarad a peso leértékelését 
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Az új bogárhátú prototípu­
sát már több európai és ame­
rikai autókiállításon bemutat­
ták. (Érdemes megjegyezni, 
hogy ez az első modell, ame­
lyet külföldön tervezett a 
VW.) A tervek szerint a kibő­
vített pueblai gyár az első év­
ben 120 ezer új típusú bogár­
hátút állít majd elő. Kezdet­
ben a kocsit az Egyesült Álla­
mokban, Kanadában és Me­
xikóban, később pedig Euró­
pában és Japánban is forgal-



kát is hiába keressük. Látható 
viszont a középkonzolból ki­
nyúló két kar, s az egész kör­
nyezet úgy néz ki, mintha lega­
lábbis egy sportrepülőgép bel­
sejét látnánk. Logikus a követ­
keztetés, hogy itt igazi botkor­
mányról van szó, ugyanúgy, 
mint a repülőgépeknél. Alap­
vetően úgy is működik a rend­
szer: a kart előrenyomva gyor­
sítani, visszahúzva fékezni le­
het vele, oldalirányban moz­
gatva pedig kormányozni. Ez 
az irányítási koncepció tehát 
gyökeresen eltér az autókban 
eddig megszokottól. Ezzel az 
elrendezéssel mindkét első 
ülés vezetőüléssé válik, hiszen 
az irányítási funkciók a közé­
pen elhelyezett karok egyiké­
ről a másikra átirányíthatók, s 
ezzel együtt az elektronikus
mÍK7Prf»lrm ic mporcprpUi**-
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tesen bizonyos betanulási, át- 
szokási folyamat szükséges, 
ha viszont sikerül, az autó 
pontos kezelhetősége, irányí­
tása és biztonságos vezetése 
szempontjából új perspektí­
vák nyílnak a használó előtt. 
A  Mercedes szimulátorában 
a köznapi autósok bevonásá­
val elvégzett számos kísérlet 
eredménye szerint mindenki 
viszonylag gyorsan el tudta 
sajátítani a botkormányzás 
technikáját. Jól ki tudták pél­
dául használni a kormány- 
szerkezet azon tulajdonságát, 
hogy a kormányerő és -áttétel 
az adott sebességhez és for­
galmi szituációhoz alkalmaz­
kodik. Parkoláskor a kerekek 
gyorsabban és a megszokott­
nál kisebb erőkifejtés révén
f ------*L„*XL -  1--------£ ------£ -

jelenti, hogy nincs mechani­
kus kapcsolat a kezelőszerv 
és a kerekek, illetve a futómű 
között -  ugyanis minden be­
avatkozást a vezetéken ke­
resztül vezérelt elektrohid­
raulikus szervórendszer vé­
gez el. Ez azzal az előnnyel is 
jár, hogy az utastérbe nem 
jutnak el azok a kerékrezgé­
sek és zajok, amelyek a ha­
gyományos kormánymű ese­
tében óhatatlanul megnöve­
lik a zajszintet.

Az érdekességen és a gyár­
tástechnológiai előnyökön 
túlmenően mi a haszna az 
egésznek? Először is, a veze­
tő- és utastérből eltűntek 
azok a szerkezeti elemek, 
amelyek frontális ütközés 
esetén sérülést okozhatnak.
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Whirlpool—Elektrolux: döntetlen
A háztartási gépek és beren­
dezések -  az úgynevezett fehér 
termékek -  gyártóinak sorát a 
világon az amerikai Whirlpool 
és a svéd Electrolux vezeti fej 
fej mellett. A svéd vállalatbiro­
dalom vezérigazgatója a 45 
esztendős Leif Johansson, akit 
az európai üzleti közösség a 
sztármenedzser-jelöltek felső 
kategóriájában tart nyilván.

A fizikusi végzettségű Jo­
hansson 1978-ban lépett be az 
Electroluxhoz és 1994-ben 
foglalta el a vezérigazgatói szé­
ket. A vállalatbirodalom ter­
mékeit a világ 90 országában 
árusítják és gyártják -  különfé­
le márkanevek alatt. Az Elect­
rolux mintegy 40 márkanévvel 
rendelkezik, közülük a legis­
mertebb a Zanussi, az AEG, a 
Flymo és a Frigidaire. (Érde­

mes megjegyezni, hogy a már­
kanevek többsége úgy jutott a 
svéd cég tulajdonába, hogy az 
elmúlt húsz esztendőben felvá­
sárolta az iparág korábbi veze­
tő vállalatainak többségét.)

Az Electrolux mosó- és 
mosogatógépeit, fűnyíróit, 
hűtő- és egyéb háztartási gé­
peit mintegy 20 ezer variáció­
ban állítja elő. Ennek az az 
oka, hogy a háztartási gépek­
kel és berendezésekkel kap­
csolatban minden országban 
némileg különbözőek az el­
várások a helyi szokásoknak 
megfelelően. A  vezérigazga­
tó szerint nagyszerű feladat 
és lehetőség a műszaki elgon­
dolások átadása az Electro- 
lux-birodalom cégei között. 
A vállalat idei bevétele vár­
hatóan megközelíti a 15 mil­

liárd dollárt, s ennek az 
összegnek az egyötöde olyan 
fejlődő térségekből szárma­
zik, mint Latin-Amerika, 
Ázsia és Kelet-Európa. Jo­
hansson nemrégiben a Finan­
cial Times hasábjain elmond­
ta, hogy cége megkülönböz­
tetett figyelmet fordít a fejlő­
dő, feltörekvő gazdaságú or­
szágokra. Véleménye szerint 
a jó üzletpolitika és üzletme­
net mellett számára igen fon­
tos a környezetvédelem, va­
lamint az energiatakarékos­
ság. Cége számára hatalmas 
piaci lehetőségeket kínál Kí­
na és India, ahol a háztartási 
gépek és berendezések érté­
kesítése 15 százalékkal bővül 
évente. (A világátlag csak 3 
százalék körül alakul.) Mind­
két országban újabban nagy

figyelmet fordítanak a ható­
ságok, a kereskedők és a vá­
sárlók a környezetvédelem­
re, valamint az alacsony 
energiafogyasztásra.

A svéd óriásvállalat új ter­
mékei már energiatakarékos 
motorral készülnek, a mosó- 
és mosogatógépek vízfelvételi 
igénye is számottevően csök­
kent a műszaki újítások alkal­
mazása nyomán.

1992 óta az Electrolux- 
részvények ára 35 százalékkal 
csökkent, ami sokak szerint 
azzal magyarázható, hogy Jo­
hansson mind Európában, 
mind pedig az USA-ban túl­
erőltette a költségfaragást. A 
sztár menedzser a gyilkos ver­
sennyel, az alacsony profitrá­
tával és a fizetőképes kereslet 
lassú növekedésével érvel.

G. Gy.



A hazai adórendszer évek óta az állandó kísérletezés stádiumában van. 
Ahány év, annyi szokás. A modellezés szenvedélye minden évben el­
kapja a pénzügyi korifeusokat s a játszmákhoz nem csökkenő lendület­
tel asszisztáló honatyákat. Az eredmény lehet, hogy jobb, előfordulhat, 
hogy rosszabb, mint az előző fordulóban. A lényeg az, hogy: más. Ami 
nem csekély gondot s nem éppen olcsó mulatságot okoz a hazai és a 
külföldi vállalatoknak.

A Joint Venture Szövetség 
1996 végén megkísérelt elébe 
menni az eseményeknek, 
amikor konzultációra invitál­
ta a pénzügy, a vámhatóság és 
az adóhivatal magas rangú 
tisztviselőit. A párbeszédet -  
mint Sugár András, a Joint 
Venture Szövetség elnöke, a 
Westel 900 GSM Rt. vezér- 
igazgatója kifejtette -  első­
sorban az indokolta, hogy bár 
az érdekvédelmi szövetségek, 
időben véleményezték a ter­
vezeteket, az újabb és újabb 
variációk mégis nagyon keve­
set tükröztek vissza ezekből a 
javaslatokból.

Holott az átlátható, vilá­
gos és követhető adórend-

m in d e n  lr i i l fö ld i  h p fp V -

struktúra mellett kell a gaz­
daságosságot biztosítani. Ez 
természetesen nem csak a 
vegyes vállalatok esetben 
igaz, hanem a hazai vállalko­
zókat ugyanilyen feszültsé­
gek elé állítják az újabb és 
újabb adó- és vámtörvények, 
legalábbis akkor, ha tisztes­
séggel eleget tesznek vala­
mennyi kötelezettségüknek. 
A  vegyes vállalatoknál talán 
annyival keményebbek a fel­
tételek, hogy ezeknek a cé­
geknek anyaházai megköve­
telik, hogy az állami előírá­
soknak maximális pontoság­
gal tegyen eleget a többnyire 
magyar menedzsment. A tu­
lajdonosoknak pedig nehéz -

ra. Ennek közel két éve, de 
mai napig nem jelent meg az 
a módosító törvényjavaslat, 
amely tisztázta volna az érin­
tett paragrafus hatályát. A 
vállalatok nem tudják, hogy 
az 1996-ra kivetett adóelőle­
get fizessék-e be vagy számít­
sák ki, mennyit jelent az 
Alkotmánybíróság döntése 
nyomán őket megillető kü­
lönbözet, s ezt fizessék-e be.

Legalább ekkora zavarok 
vannak a kettős adóztatás 
végrehajtása körül is. A tár­
saságok nem tudják, hogy a 
magyar vagy a nemzetközi 
előírások érvényesek-e, hi­
szen az általános gyakorlat 
szerint a nemzetközi előírá­
sok felülütik az adott ország 
rendelkezéseit, hiszen éppen 
azért csatlakozik egy-egy 
adott ország a nemzetközi 
szakmai szervezethez, mert a 
maga számára elfogadja az 
érvényes előírásokat.

Sok esetben a törvényeket
npm  lzÁnpoplr lznuotní n  LníÁ

Igazából a vegyes vállala­
tok menedzserei még azt sem 
látják világosan, hogy összes­
ségében csökken vagy nő a 
vállalatokra nehezedő adóte­
her. Tény, hogy a társasági 
adó kisebb, mint az európai 
átlag, viszont világosan látha­
tó, hogy a helyi adók emelésé­
be belekényszerülnek az ön- 
kormányzatok, s ez elképzel­
hető, hogy jóval nagyobb ter­
heket jelent a társasági adó­
nál. Az illetékek megemelése, 
az átírások növekvő költségei 
pedig előrevetítik az árnyékát 
annak, hogy százezreket meg­
haladó mennyiségben olyan 
új társaságok jönnek létre, 
amelyek ennek a kiadásnak 
kiskapuit jelenítik meg.

A mindinkább szűkülő 
piacon egyre nagyobb ver­
sennyel kell szembenézniük 
a társaságoknak, az adótör­
vények évenkénti változása 
újabb és újabb csapdákat je­
lent a gazdálkodásban, a nem
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Shell-kísérlet az olajüzletben

Carroll hadat üzen a Mobilnak?
A holland-brit Royal Outch/Shell Group amerikai leányvállalata, a Shell 
Oil vezérigazgatóját a szakma legellentmondásosabb emberének tartják. 
Az 59 esztendős Philip J. Carroll -  aki egy New Orleans-i bankár fia -  
igazi nagyvállalati vezető, miközben lelke mélyén megmaradt „egysze­
rű” kőolajmérnöknek. Talán ez utóbbinak köszönhető meggyőződése, 
amely szerint a verseny és az információtechnológia örökre megváltoz­
tatja a hagyományos olajbizniszt. Ennek fényében nem meglepő, hogy 
Carroll az ágazat „átszabásának” és a radikális változásoknak a híve.

Ezzel a háttérrel érthető, hogy 
Carroll, illetve a Shell Oil áll 
annak a nagyszabású közös 
vállalkozási tervnek a közép­
pontjában, amelyet október 
elején hoztak nyilvánosságra. 
A Shell Oil, a Texaco és a Star 
Enterprise bejelentette, hogy 
összeolvasztják 18 ezer üzem­
anyagtöltő állomásukat, 13 
kőolaj-finomító üzemüket és a 
szállítókapacitást. Ha a terv ki­
állja a trösztellenes törvény 
próbáját, olyan vállalkozás 
születik majd, amely kezében 
tartja az Egyesült Államok 
üzemanyagpiacának 18 száza­
lékát. Éppen kétszeresét a je­
lenleg piacvezető Mobil Oil ré­
szesedésének.

Carroll vezérigazgató első 
számú célja azonban a Shell 
Oil gyors ütemű „felrázása”. 
Az évi 25 milliárd dolláros for­
galmat lebonyolító óriáscég 
Carroll szerint lassan mozduló, 
vertikálisan integrált szerve­
zet, amelyet mielőbb „igazi” 
olajcéggé kell átalakítani. Eh­
hez több partneri kapcsolatra

van szükség, ráadásul néhány 
piaci szegmens területéről ki 
kell vonulnia a vállalatnak.

Szakértők véleménye sze­
rint Carroll valóságos csodá­
kat „művelt” a Shellnél 1993 
óta. Ekkor nevezték ki vezér- 
igazgatónak, s azóta az ön- 
áramvonalasítás jegyében 12 
százalékkal, 21 ezerre csök­
kentette a Shell Oil dolgozói­
nak számát. A földgázüzletág, 
a finomítás és feldolgozás terü­
letén számos vegyes vállalatot 
alapított, többek között az 
Amocóval, az Exxonnal, a 
Petróleos Mexicanosszal, vala­
mint a Tejas Gaszal. A ver­
senytársak egybehangzó véle­
ménye szerint a Shell Oil tuda­
tosan készíti fel önmagát a ver­
seny éleződésére.

Carroll átszervezési terve és 
ennek végrehajtása eddig ki­
váló eredménnyel járt. 1991- 
ben a cég üzleti nyeresége 
mindössze 20 millió dollár 
volt, tavaly viszont már meg­
haladta a másfél milliárdot. Az 
idei év első felében a profit

újabb 20 százalékkal bővült. 
Ä tőkemegtérülés az árbevétel
10,2 százalékával egyenlő, ez a 
mutató 1993-ban nem haladta 
meg a 4,4 százalékot.

A Texacóval és a Star 
Enterprise-szal tervezett hár­
mas szövetség létrejötte most 
már csak a hatóságok elbírálá­
sán múlik, Carroll azonban a 
jóváhagyás vagy az elutasítás 
kimondásáig sem tétlenkedik. 
Véleménye szerint a nyeresé­
gesség egy cég számára önma­
gában nem elég, a növekedés 
hasonló fontossággal bír.

Miközben az Éxxon, a Mo­
bil és a Chevron elsősorban az 
USA-n kívül folytat beruházá­
si tevékenységet, Carroll az 
Egyesült Államokban szeret­
né cége növekedését biztosíta­
ni. A Mexikói-öbölben vado­
natúj távközlési részleg kezdte 
meg működését nemrégiben,

amely a tengeri olajkitermelő 
szigetek között hivatott bizto­
sítani a kommunikációt. A 
Business Week szerint a cég 
információtechnológiai részle­
ge más vállalatok számára is 
nyújt üzleti alapokon különfé­
le szolgáltatásokat. A vezér- 
igazgató magának is nagy üte­
met diktál a Shell Oil átalakí­
tásában. A Shellnél a vezér- 
igazgatók általában 60 éves 
korban mennek nyugdíjba, így 
elvben egy év áll Carroll ren­
delkezésére a változások vég­
rehajtására. Az anyacég azon­
ban biztosította Carrollt arról, 
hogy az általa megkezdett 
változások visszafordíthatatla- 
nok. Ennek egyik biztos jele, 
hogy a cég sorra küldi vezetői 
a patinás MITI által rendezett 
tanfolyamokra. E kurzusok­
nak az a célja, hogy előkészítse 
a vezetőket és a dolgozókat az 
elavult -  felülről lefelé irányu­
ló -  vállalati kultúra megvál­
toztatására. Carroll azt szeret­
né, ha a cég minden munkatár­
sa tulajdonosként gondolkod­
na és dolgozna, s növekedne a 
dolgozók kockázatelemző és 
-vállalási készsége és képessé­
ge. A vezérigazgató szerint 
nem kizárt, hogy ebben a vo­
natkozásban is az egész iparág 
hamarosan a Shell Oil gyakor­
latát követi majd.

Gonda György
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D olgozószoba

Egy magyar Ausztráliában
Régi mondás, miszerint a messziről 
jött ember azt mond, amit akar. Ko­
runkban a technika segítségével vi­
szont semmi sem maradhat titok­
ban. A jé néhány éve Ausztráliában 
élő szállodai szakember, Niklai 
Ákos már idehaza is bizonyított. Az 
általa irányított Duna-parti Forum 
Hotelt külföldi szakemberek 1984- 
ben az év legjobb európai szállodá­
jának választották. Niklai 1990 ele­
jén váltott, amikor az ausztrál AN- 
SETT légitársaságnál tanulta meg 
azokat a piaci kihívásokat, amelyek­
kel azóta már idehaza is birkóznak a 
szakemberek.

Az ANSETT egyelőre -  sző­
kébb szakmai körén kívül -  
nem bővíti kapcsolatait Ma­
gyarországon. Niklai szerint 
erre akkor gondolna az AN­
SETT, ha a magyar gazdaság­
ban is olyan légkör lenne, 
amely elismeri a turizmus je­
lentőségét és támogatja fejlő­
dését. Enélkül a külföldi be­
fektetők többsége elmarad, és

szik a szárazföldtől, és ezer ki­
lométerre a legközelebbi 
nagyvárostól -  egyébként ha­
jóval lehet megközelíteni.

-  Igaz, korántsem voltam 
kezdő a szakmában, de ez a ki­
hívás számomra is új elemeket 
hordozott. Üzleti és marke­
tingterv nélkül vettem át a szi­
getet -  először is tehát ezeket 
kellett kidolgoznom. Mun­
kámhoz a különféle mene­
dzserkurzusok is sok ötletet 
adtak. Az American Airlines- 
től vettem át például a revenue 
management szemléletet, 
amelynek az a lényege, hogy a 
meghirdetett árakat a kínálat­
nak és keresletnek, valamint a 
trendeknek megfelelően ru­
galmasan változtatja az ember. 
Vagyis ha nyilvánvaló, hogy a 
turizmus felfelé ívelő szakaszát 
éli, akkor semmiféle enged­
ményt nem szabad adni, de ha 
lanyha az érdeklődés, akkor 
akár a főszezonban is érdemes 
egy kicsit lejjebb vinni az árat.

rek nem a luxusra emlékeznek 
-  amit ilyen szinten természe­
tesnek is vesznek -, hanem ar­
ra a figyelmes kiszolgálásra, 
amit a a kertésztől kezdve a 
menedzserekig mindenkitől 
megkaptak. Nem az amerikai 
típusú személytelen mosoly ju­
tott neki, hanem az ausztrálok 
természetes énjéből fakadó 
valódi figyelmesség -  amely a

osztott tartozik hozzám, kö­
zöttük a légitársaság 3000 
stewardesse is. Ennyi embert 
nem lehet kézi vezérléssel 
irányítani, vagyis az önálló 
döntések jogát is meg kell ad­
ni a beosztottaknak. Ehhez 
nyújthat segítséget a manap­
ság egyre többfelé elteijedő 
enpowerment szisztéma, 
amely nagyon jó módszer ar­
ra, hogy az egyszemélyi dön­
tések helyett a munkatársa­
kat is megfelelő felelősséggel 
és hatáskörrel ruházzuk fel. 
Itt lép be a relationship buil­
ding, vagyis a kapcsolatépítés 
jelentősége is, amely azt ta­
karja, hogy a vezető alkalma­
zottaival rendszeresen meg­
beszéli a legfontosabb célo­
kat, feladatokat, és együtt ki­
elemzik a megoldáshoz veze­
tő utat.

Azt gondolom, az irányítás 
szempontjából az organiza­
tion change, a meglévő struk­
túrával kapcsolatos változá-



Az Aston Martin 
visszatér 
az Egyesült 
Államokba**
A Ja m e s  Bond-filmek legendás 
au tóinak gyártó ja , a brit Aston 
Martin Lagonda beje lentette, 
hogy három  esztendőn  át tartó  
piaci távo liét után v issza té r az 
USA-ba, ahol az é r té k e síté s  s z á ­
m ottevő n öv ekedésére  szám ít. 
David P rice cégelnök szerin t az 
Aston Martin idén az Egyesült 
Állam okban várhatóan  200 g ép ­
kocsit ad h at el.

A vállalat a detroiti autósza­
lonon mutatta be legújabb 
m odelljét, a D B7 coupét, 
amelynek értékesítése 1996 
nyarán kezdődik majd. A  cég  
az új típusra már hatvan e lő ­
rendeléssel rendelkezik az 
U SA -ból.

Nem  m ellékes, hogy az 
alaptípus ára potom  125 ezer 
dollár. A z A ston Martin 
egyébként bővíteni kívánja ' 
márkakereskedői hálózatát • 
az óceán túlsó partján, ahol 
jelenleg 21 kereskedés forgal­
mazza kocsijait.

Tavaly a cég 600 gépkocsit 
állított elő, az idei term elés -  
az amerikai visszatérés ered­
ményeként -  eléri majd a 750 
egységet.

A z A ston Martin nem  
szokta nyilvánosságra hozni 
gazdálkodásának adatait, en ­
nek ellenére a szakértők sze­
rint a term elés növekedése 
azt jelenti, hogy a vállalat
1996-ban ismét nyereséges 
lesz. Ismeretes, hogy az A s­
ton Martin tulajdonosa a 
Ford, s Price cégelnök véle­
ménye szerint a neves sport­
kocsigyártó az elmúlt eszten­
dőkben gyakorlatilag össze­
om lott volna az anyacég tá­
mogatása nélkül.

Itt érdemes megjegyezni, 
hogy A lex Trotman, a Ford 
elnöke szerint a detroiti válla­
latbirodalom részesedése a 
szem élygépkocsik és a teher­
autók világpiacán 13,4 száza­
lékra növekedett az előző évi
13,2 százalékról. R észesedé­
sét a Ford az Egyesült Á lla­
mokban tavaly egy százalék­
kal növelte.

G. Gy.



Duna Tv, 20.05
Váltó
Gazdasági magazin
Felelős szerkesztő: Tamássy Zoltán 
Milyen a munkássors napjaink­
ban az egykori „harcot vezető” 
Csepelen? Licitálás vagy önmér­
séklet jellemzi a következő vá­
lasztási kampányt? -  tettük fel a 
kérdést két parlamenti választás 
között kilenc párt képviselő­
jének.

Duna Tv, 21.55 
„Az első száz év”
- Kelet felől
A hét szamuráj
Japán film  (1953)
R endező: A kira  K uroszava  
Főszereplő: Tosiro M ifune

Tv2, 22.40 
SZÁZÉVES A MOZI
Csarulata
Indiai film  (1964, ff)
R endező: S za tjadzsit Ráj 
F őszereplő:
M adhabi M ukherdzsi 
A  nagy indiai rendező hazája mű­
vészei sorában a legismertebb al­
kotók közé tartozott. A díjnyer­
tes Csarulata (alcíme: Az egye­
dülálló nő) az indiai társadalom 
egy jelentős problémájára hívja 

■' fél a figyelmet.
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Minden oroszok végrehajtója

A vasember
íg y  „ b e c é z ik ”  V la g y im ir  P o -  

ta n y in t, O roszo rszág  első m i­
n is z te re ln ö k -h e ly e tte s é t, a k i­
n e k  fő  fe la d a ta  az ország gaz­
daság ának  k iv ezetése  a v á l­
ságból. A  3 5  esztendős k ö z ­
gazdász, a k i ko rá b b a n  a  N o ­
rilsk  N ic k e l á lta l e lle n ő rz ö tt  
O n e x im b a n k  e ln ö k e  v o lt, vas­
ké zze l lá to tt  h o zzá  a gazdaság  

re n d b e té te lé h e z .
Potanyin napi 12-14 órát 

dolgozik, hol az IMF-fel tár­
gyal, hol a törvényhozást 
igyekszik jobb belátásra bír­
ni, hol pedig a vidéki politi­
kusokat győzködi központi 
támogatási igényeik csök­
kentéséről.

A Business Week szerint 
Potanyin igyekszik kimaradni 
a napi politikai küzdelmek­
ből, s tudását, energiáját a 
gazdaságra összpontosítja. El­
ső számú feladatának tekinti, 
hogy Oroszországot a „felszí­
nen” tartsa. Törekvései kö­
zéppontjában az adórendszer 
hatékony működtetése, vala­
mint a csődtörvény „igazi” al­
kalmazása áll. Véleménye 
szerint minden körülmények 
között meg kell akadályozni a 
vállalatok adócsalását, ügyes 
lavírozásaikat az adófizetés

elkerülése érdekében. Minél 
több arra „érett” céget kell 
csődbe juttatni, mert így tisz­
tább viszonyok keletkeznek, s 
a gazdaság is egészségesebbé 
válik -  vallja.

Lebegy tábornok eltávolí­
tása a hatalomból kedvez Po­
tanyin számára, ugyanis ma 
már az ország vezető politiku­
sai körében egyetértés van: 
mielőbb talpra kell állítani az 
orosz gazdaságot. Nevezete­
sen érvényt kell szerezni az 
adó- és más törvényeknek, 
rendezni kell a tulajdonjogo­
kat, mielőbb le kell zárni a 
privatizációt.

Potanyin első számú „má­
niája” az adóbehajtás. A  kor­
mány már számottevően csök­
kentette a költségvetés kiadási 
oldalát. így a büdzsé hiánya 
idén a GDP 3,9 százalékával 
lesz egyenlő. További kiadás- 
csökkentésre már nincsen 
mód, az ugyanis társadalmi és 
politikai nyugtalansághoz ve­
zetne. A  költségvetési hiány 
további lefaragásának egyet­
len lehetséges módja Potanyin 
szerint az adóbevételek foko­
zása. A  társasági adó Oroszor­
szágban igen magas (80 száza­
lék), de a cégek többsége en­

nek csak egy töredékét fizeti 
meg. Az idei év első 9 hónap­
jában a költségvetés a terve­
zett adóbevételnek csak 71 
százalékához jutott hozzá.

Potanyin megoldása igen­
csak drasztikus: az adózást 
krónikusan elkerülő cégeket 
csőddel kell megfenyegetni. 
Noha Oroszországban két éve 
létezik csődtörvény, ilyen mó­
don csak kevés vállalat „szállt 
ki” az üzleti életből. Potanyin 
javaslatára a kormány októ­
ber végén négy nagyvállalat 
ellen indított csődeljárást. 
Egyikük a Kamaz volt, amely 
azonnal megkezdte az adó­
hátralék törlesztését. A  
moszkvai gazdasági kopó 
nem ismer kivételt. Jelcin el­
nök a Norilsk Nickelnek 1,2 
milliárd dollárnyi adóelenge­
dést ígért annak fejében, hogy 
a cég támogatja őt az elnökvá­
lasztáson. Potanyin megtalál­
ta a kiskaput az óriáscég meg- 
regulázására, nevezetesen 800 
millió dollárral kevesebb álla­
mi támogatásban részesül az 
igényeiméi.

A gazdaság erős embere 
megkülönböztetett figyelmet 
fordít a csődbe jutott vállala­
tok vagyonának sorsára. V é­

leménye szerint a privatizáció 
befejezése után ez lesz a „for­
ró téma” az orosz gazdaság­
ban. Igyekszik m egakad«-1 
lyozni a csődöt jelentett és 
a csődbe kényszerített cé­
gek vagyonának széthordását. 
Nem lesz könnyű dolga...

Potanyin számára egyértel­
mű, hogy Oroszországot mi­
előbb ki kell vezetni a pénz­
ügyi válságból is. Jelentős 
eredménynek tartja, hogy a 
körülményekhez képest Orosz­
ország kedvező besorolást ka­
pott az ország- és hitelminősí­
tő intézetektől, s ezzel meg­
nyílt az út az egymilliárd dol­
láros eurokötvény kibocsátá­
sa előtt. Egyértelmű, hogy 
a nemzetközi pénzpiacokról 
származó összegek Potanyin 
számára jelentős segítséget 
nyújtanak a költségvetési 
„lyukak” betöméséhez. Ezért 
is kíván nagy figyelmet fordí­
tani arra, hogy a kötvénykibo­
csátásból származó pénzek a 
megfelelő helyre jussanak el, s 
ne a jó politikai és gazdasági 
kapcsolatokkal és lobbyval 
rendelkező cégekhez, illetve 
magánszemélyekhez.

• G. Gy.
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Üzleti klubok

Játszmalabdák 
gyepen és salakon

M a g y a ro rs z á g  á tm e n e ti gazdaságában  az ü z le ti v ilá g  s z e re p lő i 
m o s ta n á b a n  k e z d ik  ke re s n i a z o k a t a fo rm á k a t,  k o n s tru k c ió ­
k a t, a m e ly e k  eg y-egy  é rd e k c s o p o rt, j ó  é r te le m b e n  v e tt  lo b b y , 
a szem élyes  k o n ta k tu s  és az  in fo rm á c ió c s e re  k e re te it  se g íte ­
n e k  lé tre h o z n i. V a ló s z ín ű le g  n e m  v é le tle n , h o gy  e lő s zö r a 

n y u g a ti tá rsa ság o k  ta lá ltá k  m eg  e z t a  k e re te t , a m ik o r  lé t re ­
h o z tá k  a  J o in t  V e n tu r e  S zöve tséget. A  N e m z e tk ö z i V á l la la ­
to k  Tá rs aság a  és a  g y á rip a ro s o k  szövetsége sa já to s  m ó d o n  to ­
vá b b  tá g íto tta  va g y  é p p e n  s z ű k íte tte  e z t a  k ö r t .  D e  a  k lu b fo r ­
m a  n e m c sak  é rd e k k é p v is e le te t je le n t ,  h a n e m  h á tté rü l szo lgá l­
h a t gazdaság i p ro g ra m o k n a k  is, a m it  u g yan csak  m o s ta n á b a n  
k e z d e n e k  íz le lg e tn i e lsőso rb an  a  s zo lg á lta tó  h á ló z a to k . S ze r­
z ő in k  a  k ö z g a z d a s á g -tu d o m á n y i e g y e te m e n  s z a k m a i d ip lo m á ­
j u k  té m á já u l v á la s z to ttá k  a  k lu b re n d s z e r  h a z a i e le m zé s é t. 
A  ta n u lm á n y  n é m ile g  eg ysze rű s íte tt v á lto z a ta  é rd e k e s  ta n u l­
s á g o k k a l szo lg á lh a t m in d a z o k n a k , a k ik  a  jö v ő b e n  a  g y a k o r­
la tb a n  is é ln i k ív á n n a k  az ü z le ti k lu b o k  leh e tő s é g é v e l.

A  nyugati országokban a 
klubrendszer szerves része a 
társadalmi-üzleti hierarchiá­
nak. A klub egy adott közös­
séghez tartozás jelképe. A  
klubéletben a foglalkozás, a 
hobbi, a közös értékrend

próbálnak gyökeret ereszte­
ni azok a klubformák, ame­
lyek részben a gazdaságot 
segíthetik, részben pedig az 
üzleti arisztokráciának nyújt­
ják a kapcsolatépítés lehető-

így a cél és küldetés sze­
rint négy különálló rend­
szert lehet alkotni. (Lásd áb­
ránkat.)

Az utóbbi években ked­
velt klubforma volt a kispén­
zű emberek bizalmának a 
megnyerésére az a típusú 
csoportosulás, amely a vá­
sárlókból egy-egy termék 
megszerzésére részletfizetési 
szerveződést hozott létre és 
működtet. Ez a vásárlói 
klubtípus.

A  következő lehetséges 
csoport funkciója egy-egy 
cég termékeinek az esetében 
az üzlet generálása, a fo­
gyasztónak adott kedvez­
ménnyel, melyet a törzsvá­
sárlói elnevezés tükrözhet a 
legjobban.

A harmadik típusnál a 
diszkrét kapcsolatteremtést,
nrw  t n f n t - t v i ó l i c  / ' C o f A r n ó l z  U 1

kus üzleti klubok. Míg végül 
az utolsó csoportosulásban a 
tagok egyszerre többféle ter­
méket, szolgáltatást több he­
lyen vehetnek igénybe, még­
pedig oly módon, hogy né­
mely tag más tagoknak a 
kölcsönös kedvezmény elve 
alapján nyújtja ezt a kölcsö­
nös kedvezményes klub ke­
retén belül.

Jól pozícionálható a klu­
bok helyzete a szerveződés és 
a tagság függvényében is. Az 
sem elhanyagolható, hogy 
kik a működtetők az egyes 
esetekben. Nagyon gyakran 
vegyes tulajdonú kft., rt. áll a 
háttérben, illetve a kamarák­
nál az egyesületi forma az 
elterjedt. Természetesen a 
törzsvásárlói kluboknál az 
anyacég a működtető, míg a 
vásárlói és kölcsönös kedvez­
ményes típusnál -  nagyon át-



Adidas-váltó V
A világ egyik legismertebb 

sportcipő- és -ruházaticikk- 
gyártója, az Adidas vezeté­
se nagy fába vágta a fejszé­
jét: európai piaci vezető helyét 

megtartva rövid időn belül sze­
retné jelentősen növelni részese­
dését az Egyesült Államok pia­
cán. A német cég elnöke, Robert 
Louis-Dreyfus, valamint a többi 
új tulajdonos átfogó stratégiát 
dolgozott ki a vállalat számára an­
nak érdekében, hogy visszatérje­
nek a hetvenes évek sikerei, ak­
kor ugyanis az Adidas a maga 
„műfajában” listavezető volt.

A sport- és szabadidőcipők, 
valamint a sportruházati term é­
kek piacán a hajdanvolt első 
helyről az Egyesült Államokban 
az Ádidas a harmadikra szorult a 
Nike és a Reebok International 
mögött. A statisztikák tanúsága 
szerint a sportcipők évi 14 milli­
árd dolláros forgalmú világpia­
cán a Nike jelenleg 28 százalékos 
részesedést tudhat magáénak, az 
amerikai piacon még ennél is na­
gyobb a részesedése.

Amikor 1993-ban az Adidas új 
tulajdonosok kezébe került, a 
cégnek jelentős veszteségei és 
magas termelési költségei voltak, 
és igencsak sok kívánnivalót ha­
gyott maga után a marketingtevé­
kenység is. Az új menedzsment a 
költségek lefaragása érdekében 
egy kivétellel bezárta a németor­
szági termelőüzemeket, s a gyár­
tást Kelet-Európába és Ázsiába 
helyezte át. Megszüntették a gaz­
daságtalan termékek gyártását, s 
felére csökkentették a beszállítók 
számát.

Az új „időszámítás” óta talán 
legfontosabb változás az volt, 
hogy új sportcipősorozatot bo­
csátottak útjára, s ezzel párhuza­
mosan nagy összegeket fordítot­

tak az úgynevezett utcai kosár­
labda szponzorálására. A Csipke­
rózsika-álmából felébredő cég 
eredményein már látszanak az el­
ső kedvező jelek: 1993-ban a net­
tó nyereség mindössze 9 millió 
dollár volt, tavaly az Adidas 3,4 
milliárd dolláros forgalom mellett 
163 milliós profitot ért el.

A tengerentúli siker kulcsa a 
kosárlabda. Miután az Egyesült 
Államokban a kosárlabda nemzeti 
sport, amelyet minden parkban 
és udvarban játszanak, az értéke­
sítés alakulása igazán attól függ, 
mennyi kosárlabdacipőt sikerül 
eladni. Nem véletlen, hogy az 
Adidas a reklámnak igyekezett az 
amerikai kosárlabdaliga (NBA) 
számos „nagyágyúját” megnyerni. 
A Business Week szerint Louis- 
Dreyfus elnök tisztában van az­
zal, hogy az Adidas új sikerei el­
sősorban a folyamatos és erőtel­
jes marketingtevékenységnek kö­
szönhetők.

A cégadatokból nyilvánvaló, 
hogy a „háromvonalas” cég új nö­
vekedési pályára állt, s mindent 
elkövet régi dicsősége visszaszer­
zése érdekében. Persze a ver­
senytársak sem tétlenkednek, 
számukra viszont újdonságot je­
lent, hogy a nemrégiben még le­
maradónak tekintett Adidas ké­
pes volt nagyobb sebességre kap­
csolni.

G. Gy.

Helyesbítés: Múlt heti szá­
munk második oldalán a Min­
den oroszok Gazpromja című 
cikkünk keretes anyagában a 
Gazprom tulajdonába került 
magyar bank neve helyesen  
így hangzik: Általános Érték­
forgalmi Bank.
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zott vezérigazgató  szerint a forgaiu,. . 
lyamatosan csökkent, a költségek viszont 
emelkedtek. A MÁV élén vezérigazgatót 
váltottak a veszteséges gazdálkodás miatt.

V

Konzultáció a versenytörvényről. Az új törvénynek a gaz- j- 
dálkodókra gyakorolt hatásáról ta r tanak  konzultációt ma 14 J 
órakor a Budapest I. kerület, Kuny Domokos utca 13-15. szám 
alatti irodaházban. A téma iránt érdeklődőket Nagy Mária, a 
Gazdasági Versenyhivatal irodavezetője tájékoztatja a legfon­
tosabb tudnivalókról. A

Csökken a rendelésállomány. A 110 feldolgozóipari válla­
lat megkérdezésével készülő beszerzési menedzserindex sze­
rint lassul az élénkülés. Szeptemberhez képest mérséklődött a 
termelés, zsugorodott a rendelésállomány, nőttek a készletek. 
Kedvező, hogy a múlt hónapban az árak stagnálni látszottak.
Új do lgozókat a cégek alig 10 százaléka vett  fel, többségük 
leépített.

MNB-javaslat a 97-es monetáris politikáról. Surányi 
György, a Magyar Nemzeti Bank elnöke a kormány elé terjesz­
t e t t e  a monetáris politika 1997-es irányelveit. Eszerint a kö­
vetkező évben a pénzügypolitika legfőbb célja az infláció le­
szorítása lesz. Ezáltal jövőre 18 százalékos devalváció várható, 
ami jövő decem berre -  az egy évvel korábbihoz képest -  17 
százalékra mérséklődik.

PM-tervezet a szakmák jövedelemhatárairól. A Pénzügy­
minisztérium decem ber közepén teszi közzé a ma még csak 
tervezet formájában ismertté vált minimálisan bevallandó jö ­
vedelem határokat.  Azokat az önálló tevékenységet folytató 
magánszemélyeket, akiknek 96-os bevallása alatta marad en ­
nek az értéknek, az adóhivatal felhívja a kiegészítésre. (Rész-
le te k  a 9. o ld a lo n )

Bankközi h ite lk am atláb  1 hó ra 1H BUBOR (XII. 6.) = 22.70%  (-0.01)*

Bankközi h ite lk am atláb  3 hóra 3HBUB0R (XII. 6.) = 22.31%  (-0,15)*
D iszkontk inrstárieav  hozam index  DWIX (XII. 5.) = 21,93%  (-0,07)*

Budapesti h ivatalos tőzsd eindex BUX (XII. 6.) = 3714.59 (+13.6)*

New York Broker tőzsd eindexe NX10 (XII. 6.) = 2503.83 (-24.03)* 1

KözéD-euróDai részvényindex CESI (XII. 6.) = 1391.02 (-4.44)*

N ém et m árka deviza (XII. 6.) 1 DEM = 105.53 (+0.34 Ft)* 1

Am erikai do llár deviza (XII. 6 J _ 1 USD = 162.44 Ft (+0.99 Ft)* 1

D ollár-m árka keresztárfo lyam  (XII. 6.) 1 USD = 1,5338 DEM (-0,0006)* 1
*  Változás az egy héttel korábbi értékekhez képest
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Hírmond
árizs követi Bonnt

A tervek szerint 1997 áprilisában kezdődik Franciaország törté­
netének eddigi legnagyobb szabású privatizációja, a France Té- 
lécom magánosítása. A  pénzügyminisztérium becslései szerint a 
távközlési óriáscég privatizációjából 25 milliárd frank (5 mil­
liárd dollár) bevételre lehet számítani. A  kormány két hazai 
bankot -  a Banque Nationale de Paris-t és a Banque Paribas-t -  
választott ki a jelentkezők közül a France Télécom részvényei 
világméretű tőzsdei bevezetésének koordinálására. Jövőre a 
francia kormány a magánosításból összesen 27 milliárd frank 
bevételre számít, s valószínű, hogy ezen összeg nagyobbik része 
a távközlési óriáscég privatizálásából származik majd. Elemzők 
szerint a France Télécpm piaci értéke mintegy 130 milliárd fran­
cia frank. Az állam a cégben 51 százalékos tulajdoni hányadot 
kíván magának megtartani, a részvények 10 százalékát a későb­
biekben a dolgozók.vásárolhatják meg, a „maradék” 39 százalé­
kos tulajdoni hányad részvényeit pedig két lépcsőben szándé­
koznak a tőzsdéken értékesíteni. A  France Télécom üzleti érté­
kéről több tanulmány készült, amelyek 100 és 200 milliárd frank 
közé „lövik be” a vállalatot. A  jelentős eltérések abból adód­
nak, hogy egyelőre nem ismertek azok a díjak, amelyeket az új, 
a liberalizálás után a piacon megjelenő cégek fizetnek majd az 
„összekapcsolásért” 1998-tól. (Ismeretes, hogy a francia távköz­
lési piacot egy korábbi brüsszeli döntés értelmében 1998-tól li­
beralizálják.) A  két francia pénzintézet megbízása a részvények 
tőzsdei bevezetésének koordinálására azt jelenti, hogy Francia- 
országban igen nagy az érdeklődés a France Télécom papírjai 
iránt. Érdemes emlékeztetni, hogy a Deutsche Telekom papír-

az amerikai Goldmanjainak bevezetése összehangolására 
Sachs kapott megbízást. J f
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Ericsson-áthallások
A világ egyik vezető távközlési berendezéseket gyártó válla­
lata, az Ericsson bejelentette, hogy átszervezést hajt végre, s 
tevékenységét három üzletágra összpontosítja. Az átszerve­
zés azt a célt szolgálja, hogy a svéd óriásvállalat az eddiginél 
jobban összpontosíthasson a mobiltelefóniára. az adatátviteli 
üzletágra, valamint a multimédia-hálózatokra. A  cég statiszti­
kái szerint az értékesítés öt éve töretlenül bővül. 1996 első ki­
lenc hónapjában a vállalat adózás előtti nyeresége 6,5 milliárd 
svéd korona volt 78 milliárdos forgalom mellett. Az előző év 
azonos időszakához képest az Ericsson bruttó nyeresége 30 
százalékkal bővült. Az Ericsson részvényesei kedvezően fo­
gadták a cég átszervezéséről szóló bejelentést. Az úgyneve­
zett B részvények árfolyama egy nap alatt 4 koronával növe­
kedett, s elérte a 205 koronát. Az átszervezés nyomán az 
Ericsson mobilüzletága két részre tagolódik majd. Az egyik 
alrészleg a mobilkészülékeket, a vezeték nélküli telefonokat, 
a modemeket, valamint a hálózati terminálokat gyártja majd, 
a másik pedig a mobilhálózatok üzemeltetői számára állít elő 
berendezéseket és felszereléseket. Elemzők véleménye sze­
rint a mobilüzletág kettéválasztása a finn Nokia szervezeti 
modelljét követi. Az Ericsson piackutatása szerint mind na­
gyobb piaci igény, illetve kereslet jelentkezik a sok szolgálta­
tással rendelkező mobilkészülékek iránt. Ezért e készülékek 
marketingje a jövőben nem különbözhet a többi szórakozta­
tóelektronikai termékétől, vagyis megkülönböztetett figyel­
met kell fordítani a funkciókra és a formára. Az Ericsson és a 
Nokia mobilkészülékei számára a világpiacon mind nagyobb 
konkurenciát jelentenek a Philips és a Panasonic készülékei. 
Mind a holland, mind pedig a japán nagyvállalat jóval na­
gyobb tapasztalattal rendelkezik a szórakoztatóelektronikai 
termékek gyártása, marketingje és piaca területén, mint az 
északi cégek.

t i .  i i - r t '



a DT menedzsmentje és a ki­
bocsátás egyik globális koor­
dinátora, a Goldman Sachs 
befektetési bank között. Míg a 
Telekom a német kisbefekte­
tői érdeklődésre hivatkozva 
ragaszkodott a 25-30 márkás 
sávhoz, a Goldman Sachs a 
nemzetközi, s elsősorban az 
amerikai intézményes befek­
tetők értékelésével összhang­
ban a 20-25 márkás árat tar­

teszi ki, szemben a 48 száza­
lékos európai átlaggal. Már­
pedig az intézményes befek­
tetőket elsősorban a társaság 
profitnövekedési lehetőségei 
érdeklik, s az igen magas osz­
talék erősen megkérdőjelezi, 
hogy a DT-nek elegendő for­
rása lesz-e a növekedéshez 
nélkülözhetetlen adósságtör­
lesztésre.

•  Folytatása a 13. oldalon



X  Adatrobbanás Amerikában
A  mobil adatfeldolgozó és -átviteli készülékek -  amelyek a fel- 

( használók számára gyakorlatilag azt biztosítják, hogy egy egész 
R ÜLo irodát tartsanak a tenyerükben -  piaca az előrejelzések szerint

igen nagy növekedésnek néz elébe. Mind többen tartanak arra 
•igényt, hogy mobil telefonkészülékükről telefaxot és elektroni­
kus levelet továbbíthassanak. Ilyen mobilkészülékekkel jelen­
leg kétmillióan rendelkeznek a világon, az előrejelzések tanúsá­
ga szerint a következő öt esztendőben a fizetőképes kereslet 
ezen a területen eléri majd a 10 millió egységet. Az Egyesült Á l­
lamokban jelenleg egymillióan rendelkeznek mobil „adatkészü- 
lékkel", a második a sorban Nagy-Britannia 100 ezer szerkezet­
tel. A szakértők döntő része egyetért abban, hogy folytatódik az 
„adatrobbanás”, abban azonban megoszlanak a vélemények, 
hogy a növekedést milyen technikák és technológiák támogat­
ják majd. Sokan a digitális cellahálózatok, valamint a gyorsan 
bővülő GSM digitális cellaszabványok mellett voksolnak, má­
sok viszont egyéb műszaki megoldások -  analóg cellahálózatok, 
műholdas hálózatok, magán és közületi mobil rádióhálózatok 
stb. -  területén látják a jövőt. A  Strategy Analytics tanácsadói 
cég véleménye szerint az ezredfordulón a kábel nélküli adat- 
forgalmazók és -felhasználók 70 százaléka a digitális cellaháló­
zatokat veszi majd igénybe. A  magán és közületi mobil rádió- 
hálózatok részaránya a piacon a cég szerint nem haladja majd 
meg a 8 százalékot. A digitális cellahálózatok nagy előnye, 
hogy a készülékek tulajdonosainak nagy kombinációs válasz­
tékban tudják kínálni a hang, az adat és az egyéb szolgáltatáso­
kat (fax, e-mail stb.). A kanadai Nortel üzletfejlesztési igazga­
tója szerint az interfészek komplexitása elrettenti a készülék­
tulajdonosok többségét ma még attól, hogy a telefonhíváson 
kívül más „műveleteket” is lebonyolítsanak. A  cellahálózatok 
közbeiktatásával jelenleg háromféle módon lehet adatokat to­
vábbítani: a cellatelefonokon, a hordozható számítógépeken, 
valamint az előző kettőhöz illeszthető adatkártyán keresztül. 
A  gyártók többségének véleménye szerint integrált megoldást 
kell találni az adattovábbításra, s ezt a megoldást személyi 
kommunikátornak nevezik. Személyi kommunikátor beren­
dezések már több éve elérhetők a piacon, de ezek drágák, kis­
sé bonyolultak. Nemrégiben jelent meg viszont a piacon a sze­
mélyi kommunikátorok második generációja, a Nokia 9000 
készülék formájában. A



szól, hanem mai larsaaaimunK K u i u i u u u i A a u u i  JLV/lVUJUll V/lj 
filozófiájáról és kultúrájáról. A  Pannon Világ bemutatja töb­
bek között azokat az országokat, ahova barangolhat a társaság 
előfizetője. Nem restelli kifigurázni is azt a divathóbortot, 
amely ma a két GSM-társaság látványos terjesztéséhez veze­
tett. Kevés az újságstandokon az egyéni hangú, egyszerre ta­
nulságos és szórakoztató magazin, amely annak ellenére, hogy 
egy szolgáltató hálózat lapja, nem kívánja ránk erőltetni a fo­
gyasztói társadalom árukínálatát. Ez a magazin nem eladja a 
Pannont, hanem filozófiát nyújt a mobilkultúra mellé.

Business Online
Egy évvel ezelőtt adta ki Vér­
tes János -  telekommuniká­
cióra szakosodott újságíró és 
szakmérnök -  csapatával az 
Internet Kalauzt. A  negyedévi 
lap azóta jelentős karriert fu­
tott be, olvasóinak száma 
egyenes arányban nőtt az In­
ternettel kokettálók és szakér­
tők táborával. Vértes nemré­
giben egy új telekommuniká­
ciós havilapot indított útjára 
Business Online néven. A  lap 
alapgondolata: üzlet az infor­
matikában, informatika az üz­
letben. Ez egyszerre jelenti, 

hogy a menedzsereknek óriási szükségük van arra, hogy pon­
tosan tájékozódjanak a robbanásszerűen fejlődő telekommu­
nikációs világban, másfelől, hogy olyan üzletág nyílik meg 
számukra, amely óriási távlatokat kínál. A  Business Online 
eddigi két száma bizonyította, hogy a szaklap magas szinten 
képes mind a két érdeklődés kielégítésére.

A pénzvilág minősít
A  Pannon GSM Távközlési Rt. 175 millió USD értékű szin­
dikátusi hitelmegállapodást írt alá az ING Bank által szerve­
zett további 14 hitelező bank részvételével. A z ING Bankot 
a Pannon GSM öt bank közül választotta a hitelügylet szer- 

• vezésére és lebonyolítására. Októberben a hitelkonstrukció­
ba bekapcsolódott az Európai Unió finanszírozási intézmé-



/  Prágai mobilok ^  u 11
Az idei esztendő októberétől a cseh mobiltelefon-piacon két 
szolgáltató cég kínálja „termékeit". Nyáron jött létre az állami 
SPT Telekom és az amerikai West Atlantic társulásából az Eu- 
roTel cég, amelynek 460 MHz-es szolgáltatásait mintegy 52 ezer 
előfizető veszi igénybe. Az új versenytárs a RadioMobil cég, 
amely a Ceské Radiokomunikáce állami televízió- és rádiótár­
saság 51 és a C-Mobil nevű konzorcium 49 százalékos tulajdo­
nában álló GSM-szolgáltató. A  C-Mobilban több kisbefektető 
mellett tulajdoni hányaddal rendelkezik az olasz Stet és a 
Deutsche Telekom is. A cseh kormány a mobilpiac szolgáltatói 
számára a licencdíjat alacsonyan állapította meg, azzal a feltétel­
lel. hogy a szolgáltatás is olcsó legyen. A  hagyományos telefon- 
hálózat kiépítettségéből egyrészt az következik, hogy a mobilte­
lefon inkább kiegészítője lesz a meglévő vezetékesnek, másrészt 
pedig a piac alacsonyabb dinamikával fog növekedni. A  két 
szolgáltató közötti árverseny igen szoros lesz, így a befektetések 
megtérülésére nem lehet rövid időn belül számítani. Még abban 
az esetben sem, ha a piacon nagyarányú bővülés következik be. 
A cseh GSM-piac sajátosságaihoz az is hozzátartozik, hogy a 
RadioMobil államilag támogatott árakon adhatja a készüléke­
ket az előfizetési csomagok mellé. Egy Motorola TX 770-es pél­
dául mintegy 900 korona, ami ugyancsak nagy kihívás az Euro- 
Tel 5 ezer koronás árainak. Az sem mellékes, hogy az EuroTel 
előfizetési és hívásárai mintegy kétszeresére rúgnak a Radio- 
Mobilénak. Szakértők szerint az EuroTel nem fog lemaradni a 
versenyben, a cég ugyanis sokkal nagyobb területet fed le, mint 
a RadioMobil. Az új szolgáltató az ország kezdeti lefedettségé­
nek eredetileg 65 százalékáról szóló terveit 30 százalékra módo­
sította, ami gyakorlatilag a négy legnagyobb cseh várost jelenti. 
Az 50 százalékos lefedettséget az idei esztendő végére, a 80 szá­
zalékosat pedig 1997 áprilisára ígéri a RadioMobil. Ezzel szem­
ben az analóg EuroTel már most az ország területének 80 száza-, 
lékán elérhető. w



Elektronikus üzenet
Új, a magyar Internet- és GSM-piacon egyedülálló szolgálta­
tást nyújt december 1-jétől a Westel 900 minden Internet-elő­
fizetőjének, amely jelentős mértékben segíti az elektronikus 
levelezést. Amint arról Böthe Csaba menedzser beszámolt, a 
szolgáltatás lényege az, hogy a Westel 900 Internet-előfizetői 
a jövőben GSM-távirat formájában automatikusan értesítést 
(úgynevezett notifikációt) kapnak, ha elektronikus levelük 
(e-mail) érkezik. Az értesítés a hangpostánál már megszokott 
formához hasonlóan működik. Közli, hogy új e-mail érkezett, 
továbbá tartalmazza a feladó elektronikus levelezési címét és 
a levél „tárgy” rovatában szereplő szöveg első 78 karakterét. 
A Westel 900 az új szolgáltatást minden Internet-előfizetőjé­
nek 1997. június 30-áig díjmentesen biztosítja, és külön kérés 
nélkül aktiválja a bevezetés első napjától, tehát december 
elsejétől.

Pannon Világ
A  Pannon Világ egyelőre még 
csak olyan magazin, amely a 
GSM-társaság előfizetőihez 
jut el. De a kiadó Emri Gussi 
és a főszerkesztő Aczél Endre 
sem nagyon csinál titkot abból, 
hogy belátható időn belül eset­
leg mint telekommunikációs 
hírmagazin önállóan is megáll­
hatna a lábán. A  folyóirat már 
most is több egyszerű házi új­
ságnál, gondosan szerkesztett 
és válogatott cikkekkel valódi 
színes magazin, amely nem 
csupán egy telefonvilágról
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Újra feltör 
a Nokia

Tavaly decemberben egy hét alatt a No­
kia részvényeinek árfolyama 36 százalék­
kal csökkent azok után, hogy a finn világ­
cég értékesítése és nyeresége vissza­
esett, növekedtek a raktárkészletek és a 
termelési költségek.

A  cégvezetés akkor azt állítot­
ta, hogy a visszaesés csak át­
meneti. S a vállalat legújabb 
adatai azt bizonyítják, hogy a 
menedzsment jól mérte fel a 
helyzetet.

Az idei esztendő harmadik 
negyedében a, Nokia értékesí­
tése 39 százalékkal bővült, s el­
érte a 2,1 milliárd dollárt. 
A működési nyereség növeke­
dése 21 százalékos volt, össze­
ge pedig 263 millió dollár. 
A finn cégnek sikerült piacot 
szereznie a mobilkészülékek 
első számú gyártója, az ameri­
kai Motorola rovására. Miköz­
ben a mobilkészülékek világ­
értékesítése idén 39 százalék­
kal növekedett az idén, a No­
kia mobilüzletágának eladásai 
58 százalékkal bővültek, s 
meghaladták az 1,2 milliárd 
dollárt. A Nokia ezzel még szi­
lárdabbá tette második helyét 
a mobiltelefonok világpiacán.

Az elemzések szerint a ko­
rábbi hullámvölgy kialakulá­
sában a Nokiánál jelentős sze­
repet játszottak a logisztikai 
gyengeségek. 1995-ig is volt 
ezen a területen gond, hiszen a 
Nokia csak komplett készülé­
keket értékesített, s a beszer­
zési menedzsereknek szinte ki­
zárólag arra kellett ügyelniük, 
hogy a beszállítók időben lás­
sák el alkatrészekkel és rész­
egységekkel az öt európai, az 
ázsiai és az amerikai Nokia- 
gyárat. 1995 nyarán chiphiány 
keletkezett a cégnél, s emiatt 
más alkatrészekből számotte­
vően megnövekedtek a Nokia 
raktárkészletei. Időközben 20- 
25 százalékkal csökkentek az 
alkatrészárak, de a Nokia -  a 
tömött raktárak miatt -  nem 
tudott profitálni ebből a folya­
matból.

1995 első negyedévében a 
cég profitrátája 14-ről 6 száza­
lékra esett vissza, s éppen erre 
az időszakra esett a cellapiac 
történetének első hullámvöl­

gye. Az Egyesült Államokban 
sem a tervek szerint alakultak 
a Nokia dolgai, a vállalat veze­
tői kissé elszámították magu­
kat azt illetően, hogy milyen 
gyorsan állnak át a szolgálta­
tók az analógról a digitális 
rendszerre. Az átállás jóval 
lassabb volt a számítottnál, így 
a cég digitáliskészülék-készle- 
tei megnövekedtek.

1996 elejétől a Nokia vezér- 
igazgatója, Jorma Ollila veze­
tésével kezdődött meg az át­
szervezés. Ollila úgynevezett 
kommandókat szervezett a fö­
lös raktárkészletek leapasztá- 
sára, a gyártás felgyorsítására. 
A regionális cégvezetők újra­
tárgyalták a beszállítókkal kö­
tött szerződéseket. A  chipszál- 
lítók kénytelenek voltak 12-ről 
8 hétre csökkenteni a határ­
időt a rendeléstől a teljesítésig. 
Ezzel párhuzamosan a Nokia 
számottevően feljavította ve­
zetői információs rendszerét, 
„ráállt” a SAP szoftver hasz­
nálatára.

Hat hónap alatt a „kom­
mandóknak” sikerült lerövi­
díteniük a gyártási időt, meg­
gyorsították a raktárkészle­
tek „forgását”. Fél év alatt a 
raktárkészletek 35 százalék­
kal csökkentek, s értékük 1,7 
milliárd dollárra esett vissza.

Most a Nokia a szemé­
lyi kommunikátorra „eskü­
szik”, ahol ugyancsak a Mo­
torola a piacvezető. Nem ­
régiben került a piacra a 
cég 9000-es Communicatora, 
amely telefon, fax és Inter­
net-terminál egyben. Szak­
értők véleménye szerint az 
új termék jelentős piaci si­
kerre számíthat, de ami en­
nél is fontosabb: a Nokia idő­
ben felismerte gyengéit, s rö­
vid idő alatt megtanulta, mi­
ként kell gyorsan alkalmaz­
kodnia termékei sebezhető 
piacához.

G o n d a  G y ö r g y
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Japán előrelép kncU *
A szeptember 30-án zárult első pénzügyi félévben az előző esz­
tendő azonos időszakához képest 64 százalékkal növekedett a 
világ legnagyobb távközlési vállalatának, a Nippon Telephone 
and Telegraph (NTT) profitja. A  cégstatisztikák szerint a ki­
emelkedő nyereségnövekedésben fontos szerepet játszott az a 
tényező, hogy a piacon ugrásszerűen megnőtt az elektronikus 
adattovábbítás iránti kereslet. Az adott időszakban az NTT , 
nyeresége 207,7 milliárd jen, azaz 1,9 milliárd dollár volt. Japán­
ban jelenleg napirenden van az NTT feldarabolása, vagyis a he­
lyi és a távolsági beszélgetések szétválasztása külön vállalatba.
A kérdésről várhatóan 1997 első felében döntenek, s egyúttal 
lehetővé teszik, hogy az NTT megjelenhessen a nemzetközi pia­
cokon is. (A jelenlegi japán szabályozás értelmében az NTT 
csak az ország területén tevékenykedhet, s nem vehet részt 
nemzetközi üzleti vállalkozásokban.) A  japán kormány már 
több alkalommal elhalasztotta a döntést az NTT feldarabolásá­
ról, s ezzel nehéz helyzetet teremtett a hazai távközlési cégek 
számára stratégiájuk meghatározásában. A  késlekedés ugyan­
csak gondot okozott a külföldi távközlési cégeknek, amelyek to­
vábbra is bizonytalanok a Japánban követendő stratégiájukat il­
letően. A távközlési minisztérium már több éve küzd az NTT 
különféle üzletágainak szétválasztásáért arra hivatkozva, hogy 
az óriáscég a helyi hálózat kizárólagos tulajdonosaként tisztes­
ségtelen előnyhöz jut a távolsági beszélgetéseket lebonyolító 
versenytársakkal szemben, s egyben blokkolja is a versenyt. 
Mind nagyobb nyomás nehezedik a japán kormányra, hogy mi­
előbb „engedje ki” az NTT-t a nemzetközi piacokra, s a deregu­
láció keretében oldja fel ezt a tilalmat is. Az ázsiai szigetország 
miniszterelnöke, Rjutaro Hasimoto a Financial Times tudósítá­
sa szerint messzemenően támogatja ezt a lépést. A  szeptember­
rel zárult hat hónapban az NTT forgalma 11 százalékkal volt 
magasabb, mint egy évvel korábban és elérte a 3156 milliárd 
jent. A cég tárgyalásokat folytat a mobiltelefon-hálózatokkal a 
belépési díj csökkentéséről, amelynek eredményeként a jövő 
márciusban záruló pénzügyi évben összesen 40 milliárd jennel 
csökkenhetnek bevételei. J r





f \  taskenti üzlet HalU  % . u  r<
A szovjet utódállam nyugati távközlési cégeket szeretne igény­
be venni helyi telefonhálózatának átalakításához és működteté­
séhez. Az esélyeket rontja, hogy a kormány a befektetők számá­
ra nem nyújt garanciát, nem teszi lehetővé a szabad árképzést, s 
nem biztosít lehetőséget a nemzetközi forgalomba való bekap­
csolódásra. Anatolij Kudinov -  a távközlési minisztérium egyik 
vezetője -  szerint 19 külföldi cég mutatott eddig érdeklődést a 
taskenti telefonbiznisz 49 százalékos tulajdoni hányadának 
megszerzése iránt. Közülük tizenöten vesznek részt azon a 117 
millió dolláros pályázaton, amely digitális állomások, szálopti­
kás vonalak, rádiórelé-rendszerek létrehozására vonatkozik az 
ország négy övezetében. A finanszírozást egy japán együttmű­
ködési és fejlesztési alap vállalta magára. Üzbegisztán szeretné 
rohamosan fejleszteni igen elavult telefonhálózatát, amelynek 
java részét még a húszas években telepítették. Az országban a 
háztartások mindössze 7 százaléka,, rendelkezik telefonnal. 
A statisztikák szerint még a fővárosban is csak minden tizedik 
hívás ér „célba”. Az elmúlt évekbén a Daewoo, az Alcatel és a 
Siemens exporthitel keretében számos központot szállított Üz- 
begisztánnak. A már említett japán hitel azonban az utolsó, 
amelyre az üzbég kormány hajlandó garanciát nyújtani. Ehe­
lyett a kormány arra igyekszik ösztönözni a külföldi távközlési 
vállalatokat, hogy azok hozzanak létre hazai'-partnerekkel 
együtt vegyes vállalatokat a helyi hálózatok működtetésére és 
fejlesztésére. A már említett pályázat nyertese a 49 százalékos 
tulajdoni hányadot 15 évig tudhatja majd a magáénak, s a fej­
lesztés, valamint a korszerűsítés keretében összesen félmillió 
vonalat kell telepítenie a fővárosban másfél évtized alatt. A vál­
lalkozásban 51 százalékos tulajdoni hányaddal vesz majd részt 
az állami Üzbektelekom- Hasonló együttműködési konstruk­
ciókkal kívánja a kormány megoldani a szinte katasztrofális te­
lefonhelyzetet az ország más városaiban is. Nyugati távközlési 
szakértők véleménye szerint a kormánygarancia nélküli vállal­
kozások nemigen számíthatnak nyereségre. Ennek elsősorban 
az az oka, hogy a főváros lakói számára jelenleg is ingyenesek a 
helyi beszélgetések, s a kormány egyelőre nem kívánja bevezet­
ni a piaci viszonyokon alapuló árképzést a telefónia területén. 
Jelenleg csak a nem egyéni előfizetők fizetnek jelentős összege­
ket a helyi beszélgetésekért. A leginkább jövedelmező üzlet­
ágak, nevezetesen a celluláris és a nemzetközi forgalom, az ér­
vényes szabályozás értelmében nem vihetők ki külön vállalko­
zásokba. Üzbegisztán kormánya jelenleg öt külföldi céggel foly­
tat tárgyalásokat közös vállalkozás létrehozásáról öt hazai város 
számára. Az Európai Unió Tacis nevű segélyprogramjának 
szakértője szerint a jelenlegi és a követni kívánt gyakorlat az or­
szág távközlésének területén kínálati és oktatási gondokat fog 
eredményezni. Véleménye szerint nem megoldás a problémák 
szőnyeg alá söprése, valamint a megoldások elodázása. 
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Brazíliában is 
terjeszkedik a VW

Egymilliárd márkás új autógyár
Európa első számú autógyártója, a 
Volkswagen előrehaladott tárgyaláso­
kat folytat Brazíliában egy egymilliárd 
márkás beruházásról. Az új autógyár a 
német cég számára újabb előnyt bizto­
sítana a dinamikusan bővülő brazil 
autópiacon, ahol már ma is listavezető.

A  tervek szerint az új üzem -  amely 
várhatóan 1998 végén kezdi meg terme­
lését -  az Audi A3 modellt, valamint a 
Golf/Vento következő generációját ál­
lítja majd elő. Jósé Ignacio Lopez, a 
VW beszerzési és termelési igazgatója 
(aki egyben a német óriáscég brazil ér- 

> dekeltségeinek is az elnöke) szerint az 
új gyár kapacitása eléri majd az évi 200 
ezer egységet.

Szakértők szerint egyértelmű, hogy 
az új VW-üzem megépítésével tovább 
erősödnek majd a cég pozíciói a brazil 
piacon. Ismeretes, hogy a Ford és a VW  
brazil közös vállalata, az Autolatina 
1995-ben szűnt meg, s azóta szinte meg­
állíthatatlan a Volkswagen térhódítása a 
piacon. Az idei év első nyolc hónapjában 
Brazíliában az új gépkocsik piacának 38 
százalékát tudhatta magáénak a VW.

Az a tény, hogy az A3-as modellt Bra­
zíliában is gyártani fogja a VW, azt bizo­

nyítja, hogy az országban számottevően 
emelkedik a fizetőképes kereslet a „mi­
nőségibb” és a drágább kocsik iránt. Az 
új üzem része lesz a VW moduláris ter­
melési koncepciójának, amely lehetővé 
teszi a gyártás és a kínálat bővítését a te­
herautóktól a személygépkocsikig. Ezzel 
az új technikával a VW mindinkább 
megbarátkozik, amit jól mutat, hogy al­
katrészszállítóit mindinkább bevonja a 
Rio de Janeiro melletti teherautógyár 
termelésébe. Amikor majd a teherautó- 
gyár teljes kapacitással üzemel, a rész­
egységgyártók az üzemben maguk sze­
relik be termékeiket. így a VW szerepe 
elsősorban a minőség-ellenőrzésre, az 
értékesítésre és a marketingre összpon­
tosul majd a dél-amerikai országban.

Az új VW-üzem zöldmezős beruhá­
zás lesz. Ezért olyan munkásokat alkal­
mazhatnak, akik nem szoktak hozzá a 
hagyományos szerelési gyakorlathoz. 
Várhatóan nem lesznek konfliktusok a 
szakszervezetekkel sem, hiszen az al­
katrész- és részegységgyártók „bent” 
lesznek a gyárban, részt vesznek a ter­
melésben.

• G. Gy.



»'tett autópályákon 
ildani. Ezt követeli a 
áó, s a kétszer kétsá- 
előnyeiről kár vitat- 
»zen ezek gyorsaság, 

és kömyezetvéde- 
n egyaránt jobbnak 
iák. Az is világos, 
Irága építkezések a 
lanti költségvetésből 
síthatóak meg, így az 
i-hálózat koncesz- 
rtnerek segítségével 
tő csak tovább. Ám  
■latban a magyaror- 
tős autópálya annyira 
közlekedők számára, 
el éppen a motorizá- 
ésének vet gátat, 
atalos sajtónyilatko- 
it a grandiózus épít- 
rán a 96,4 kilométer 
utópálya első osztá­
sai minőségben, Ma- 
ígon eddig nem ta- 
sebességgel épül. Az 
ét csomópontot újí- 
1 és öt újat építenek, 
írom új pihenő és hu- 
híd, miközben mint-

kaptak! Ennek egy részére 
ugyan új aszfaltréteg került, 
ez azonban nem hasonlítható 
egy új út építéséhez. Ennek is­
meretében elképesztően ma­
gasnak tűnik maga az autópá- 
lyadíj. Észak-Olaszországban 
például -  ahol alagutak és via­
duktok váltják egymást, vagy­
is az építési költségek nagy­
ságrendekkel magasabbak 
voltak -  legfeljebb 9 forintot 
fizetnek kilométerenként az 
arra járók. Európában -  ter­
mészetesen Hegyeshalom 
után -  a franciaországi Men- 
ton-Orange-Le Perthus sza­
kasz a legdrágább, 12,8 
Ft/km-rel. D e például a Mull- 
house-Lyon szakaszon akár
8,6 forintért is autópályán 
utazhatunk.

A 12 Ft/km+áfa díj azon­
ban csak akkor marad, ha 
minden a terveknek megfele­
lően alakul. A  díj nem csupán 
pénzünk leértékelésével pár­
huzamosan emelkedhet. Lotz 
Károly közlekedési miniszter 
szerint ez történik akkor is, ha
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Újhartyán-Kecskemét „ha­
lálszakasz” nevét könnyen 
ezek az utak örökölhetik. 
A  fizetőssé tett autópálya így 
kétségkívül csapásként éri az 
adott térséget.

Az építtetők valószínűleg 
már korábban számoltak ez­
zel a lehetőséggel, ezért bizo­
nyos „utazóbarát” megoldá­
sokat is bevezetnek. A  teljes 
szakasz 850 forintba kerül, 
durván kétszeresére emelve 
az utazás költségét. Nem kell 
azonban mindenütt fizetni. 
Nem találkozik fizetőkapuval 
az, aki Budapestről Gyálra 
megy vagy fordítva. De nem 
kell Lajosmizse és Kecskemét 
között sem fizetni, könnyítve 
az itt élők helyzetét. De lesz­
nek díjfizetési kedvezmények 
is. Az ezzel kapcsolatos konk­
rét tervekkel később állnak 
elő a koncesszorok, akik nem 
kevesebb mint harmincöt esz­
tendőn át rendelkeznek az 
M5-ÖS felett.

• ifj. Petró Lajos

Új Mazdák Japánban

Micsoda Família!
lia sorozatot mutat be Sedan külső-belső áttervezése reakcióival és takarékosságá- 
n a Mazda Motor a sorozat legnagyobb újdonsá- í'al igyekszik vásárlókat to- 
tion, amelyet a sziget- ga. A  háromajtós változat kü- borozni. A  jól felszerelt Fa­
in a Mazda és a Máz- lönösen szembeötlő részlete mília várhatóan még na-
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A Proton bekebelezte a Lotust
Malajzia nemzeti autógyára, a 
Proton -  amely a közelmúlt­
ban került kivásárlással a me­
nedzsment tulajdonába -  beje­
lentette, hogy 51 millió angol 
fontért megvásárolja a brit Lo­
tus sportkocsigyár részvényei­
nek 80 százalékát. Az akció 
után a Lotusban a Proton 
63,75, Tan Sri Yahava, a Pro­
ton elnöke 16,25 míg a korábbi 
tulajdonos, az olasz Romano 
Artioli 20 százalékos tulajdoni 
hányaddal rendelkezik. (Isme­
retes, hogy Artioli három év­
vel ezelőtt vásárolta meg a Lo­
tust 30 millió fontért a General 
Motorstól. Az olasz tulajdonos 
egy éve keres vevőt a mind na­
gyobb anyagi nehézségekkel 
küzdő Lotusra.)

Az ügylet nyomán a Lotus 
sportkocsikat a jövőben a 
Kuala Lumpur melletti Pro­
ton-gyárban állítják majd elő. 
A  Lotus tervezői, mérnökei, 
szakmai tanácsadói hosszabb- 
rövidebb időre áttelepülnek

Malajziába, ahol a Proton ter­
jeszkedésében is fontos szerep 
és feladat vár rájuk.

A  kormány által 1985-ben 
alapított Proton tavaly 160 
ezer autót gyártott. Másfél mil­
liárd dolláros beruházás nyo­
mán a cég az ezredfordulón 
már évi félmillió kocsit fog 
gyártani, s a tervek szerint a 
kapacitást 2010-re évi másfél 
millió autóra növelik. A tervek 
szerint a Proton ennél nem kí­
ván tovább bővülni, s a gyár­
tott autók mennyiségét ille­
tően nem akar versenyezni a 
japán gyártókkal. (Érdemes 
megjegyezni, hogy a Proton 
műszaki kérdésekben szoro­
san együttműködik a Mitsubi­
shivel, amely 16 százalékos tu­
lajdoni hányaddal rendelkezik 
a cégben.) A  cégstatisztikák 
szerint a Proton nyereséges, s 
fokozatosan növeli exportját. 
A jövőben a személykocsik 
mellett sportautókat, négyke- 
rék-meghajtású járműveket és

többcélú autókat is szeretne 
gyártani. Szakértők vélemé­
nye szerint a Lotus tervezői és 
mérnökei kulcsszerepet játsza­
nak majd ezen típusok kifej­
lesztésében és gyártásuk bein­
dításában. A  Proton malajziai 
kutatási és fejlesztési központ­
jában várhatóan jócskán meg­
növekszik majd a brit vendég­
dolgozók száma. Yahava el­
nök teljes függetlenséget ígér a 
Lotusnak, s a Proton nem kí­
ván beleszólni a tulajdonába 
került márka tervezési és gyár­
tási folyamataiba. Hírek sze­
rint a Proton több amerikai 
és nyugat-európai autógyár­
ral kezdett a közelmúltban 
együttműködési tárgyaláso­
kat. Több külföldi céggel sze­
retne vegyes vállalatot létre­
hozni a modellpaletta bővíté­
se érdekében, és nagy ívű 
mennyiségi és minőségi tervei­
nek mielőbbi teljesítésére.

• Gonda György



l\tíltf(JtJbl Ul á.i in .

Telefon: 303-0951,
210-3050/101-es, 

116-os mellék. 
Telefon/fax: 303-0950.

Nyitva tartás: 
hétfőtől péntekig 8-17.30-ig 

♦
A telefonos 

apróhirdetés-felvétel 
telefonszáma: 303-0951 
Ha Ön 15 óráig feladja 
hirdetését, másnap már 

megjelenik.
Várjuk hívásukat!

♦ ♦
Valamint a

Dunapress Reklámiroda Kft.
Irodájában, Bp., Váci út 6. 

fszt. (Nyugatinál).
Tel.: 153-0501

Sat-Hungária Kft.,
1054 Bp.,

Bihari János u. 20., 
nyitva tartás:
H-P: 8-20-ig,

SZ-V: 9-14-ig. 
Tel./fax: 131-3576

KELETI Szőnyegek Galéri­
ája vásárol régi perzsa­
szőnyeget. V. kér., Váci 
utca 9. 1/3. Telefon: 118-
é /i E/I íO C .-jm  /199-RQ1

urna esm j/ob , társat Kérésén, cniuemm .......
mindig minden körülményben. Hpf.: 6645
Érett kapcsolat reményében nagyon fiatalos, 
karcsú, önmagára is igényes hölgy várja egy 40- 
es, vonzó, tartalmas, egzisztenciálisan rendezett 
életű férfi hívását. Hpf.: 6647
48 éves, 16757, szőke, kék szemű, elvált, önma­
gára és környezetére igényes, csinosnak mondott, 
vezető beosztású hölgy vagyok. Keresem partne­
rem. Hpf.: 6654
Szeretet 55 éves, csinos, frissnyugdíjas hölgy tár­
sat keres jellemes, kellemes, férfias férfi szemé­
lyében. Hpf.: 6662
Varázslat Vonzó egyéniségű, 50/172/70, vidéki nő 
keresi kocsival rendelkező, biztonságot, szeretetet 
adni tudó, intelligens társát magas, mackós úr sze­
mélyében. Hpf.: 6666
Bak 40-es, 160/50. barna, független nő kiegyensú­
lyozott, harmonikus kapcsolatra vágyik. Várom is­
mételt jelentkezésed, ha a 5749-es hpf.-on üzen­
tél. Hpf.: 6670
Rák 50/164/65, nő keresi azt. akinek szintén csak 
a  társ hiányzik az életéből. Hpf.: 6671
Szeretném megtalálni 53/168/58, értelmiségi
hölgy társat, barátot keres értelmiségi úr szemé­
lyében, 60 éves korig. Hpf.: 6672
Óriás Schnauzer Olyan 40-50 éves, kulturált, empá­
tiával és humorérzékei rendelkező társat keresek, 
aki velem együtt kutyáimat is elfogadja. Hpf.: 6600 
Mérleg, 29 éves, elvált, humán diplomás, nagyon 
humán beállítottságú vagyok, egy kicsi fiúval. Sze­
retnék családot, egy-két gyermek sem akadály.

Hpf.: 6627
Megértés 49 éves, független, barna rövid hajú nő 
megismerkedne 50 éves korig, társaságot kedve­
lő, független férfival. Hpf.: 6534
Bizalom Jó 40-es hölgy, idő hiányában becsüle­
tes, független társat keres. Hpf.: 6539
Kerestetik egy sportos, jóképű, rendezett körül­
mények között élő. független férfi, aki egy 39 éves, 
filigrán, szép szemű, vidám, nem dohányzó, igé­
nyes nőre vágyik. Hpf.: 6557

Boldogság 167/58/31 hölgy hatéves kislánnyal tár­
sat keres intelligens, megbízható úr személyében 28- 
38 éves korig. Bp. és környéke előny. Hpf.: 6463 
Chokito Ha Te is szereted a  Chokitot, akkor hívjál.

Hpf.: 6470
Azúrkék 33/170, szép arcú, kifejezetten nőies, vö­
röses, hosszú hajú grafikus nő keres 180 cm fölöt­
ti, nem dohányzó, kimondottan igényes, értelmisé­
gi férfit. Hpf.: 6401
Szeretni bolondulásig 40/165/56, szőke, hosszú 
hajú, zöld szemű, vonzó, karcsú, egyedülálló, dip­
lomás hölgy keresi intelligens, diplomás férfi isme­
retségét, Hpf.: 6417
Kíváncsiság 38 éves, csinos, életvidám, diplomás 
nő vagyok. Várom jó megjelenésű, jó egzisztenci­
ával rendelkező, 40-es férfiak hívását. Hpf.: 6429 
Piros tulipán Szeretném, ha szeretnél. Remélem 
megtalállak bárhol vagy a világban, igazi, hű társat 
keresek. Én egy 38/157/49, romantikus hölgy va­
gyok. Hpf.:6371
De Colores! 38/164/62, humán szakos középisko­
lai tanárnő harmonikus kapcsolatra vágyva társat 
keres. Korkülönbség nem akadály, a függetlenség l 
előny. Hpf.: 6304 f
Harmónia 42/169/57, vonzó, diplomás, független, li 
igényes nő hasonló, negyvenes, energikus társát b 
keresi. Hpf.: 6306 n
Találkozás 50/165, fiatalosnak mondott, elvált nő K 
keresi társát kedves, megbízható, független férfi je 
személyében. Hpf.: 6307 le
Év végi kaland 30/166/57, vöröses-szőke, barna Ti 
szemű, dús keblű, mások által csinosnak mondott, er 
nem független hölgy keres intelligens, jó megjele- s;
nésű barátot. Hpf.: 6318 nr
Majdnem független, sok szabadidővel rendelkező, T 
életvidám, mások által csinosnak mondott üzlet- rr 
asszony keresi amerikai vagy német üzletemberek b 
társaságát. Hpf.: 6322 e
Halak Keresek egy 180 cm magas, 50 körüli felső- I 
fokú végzettségű, rendezett körülmények között t 
élő, intelligens társat tartós kapcsolatra. Hpf.: 6344

Ne feledje: a  tartós, igazi kapcsolatok kialakításához még a  Találkahelyen is időre van s 
étterem be, moziba, vagy hasonló nyilvános helyre beszélje meg. A Találkahelyen é s  a 
nevek, címek, vagy telefonszámok.



Porsche-átszervezés
Zuffenhausenben

Tizenötezer Boxster jövőre
Wendelin Wiedeking, a Pors­
che elnöke bejelentette, hogy 
cége idén ötezer egységgel 
csökkenti a 911-es modell 
termelését annak érdekében, 
hogy helyet adjon az új típus, 
a viszonylag olcsó Boxster 
gyártásának. A  77 ezer már­
kába kerülő Boxsterek októ­
berben jelentek meg a világ­
piacon.

A  tervek szerint a Porsche 
jövőre 15 ezer Boxstert gyárt 
a Stuttgarthoz közeli zuffen- 
hauseni üzemben, ahol a 911- 
es modellt is előállítják, ráa­
dásul ugyanazon a gyártóso­
ron. A  gyár jelenlegi kapaci­
tása évi 30 ezer gépkocsi, kö­
vetkezésképpen a 911-es mo­
dell termelését jövőre 15 ezer 
egységre kell csökkenteni. 
(Érdemes megjegyezni, hogy 
a 911-es modell termelése 
tavaly rekordot ért el, 1995- 
ben csaknem 21 ezer gép­

kocsit állítottak elő ebből a 
modellből.)

Az elnök szerint a zuffenha- 
useni gyár kapacitása jelentős 
beruházás nélkül nem növel­
hető évi 32 ezer gépkocsi fölé. 
Wiedeking egy sajtóértekezle­
ten azt is elmondta, hogy ma 
még korai lenne döntést hozni 
egy jelentősebb kapacitásbőví­
tő beruházásról. Mindazonál­
tal a 911-es modell legolcsóbb 
változata -  amely kétszer drá­
gább a Boxstemél -  tavaly 
igencsak kapós volt, az értéke­
sítés 10 százalékkal növeke­
dett. Az előrejelzések pedig 
azt mutatják, hogy a Boxster 
iránt igen nagy a piac érdeklő­
dése, s a kereslet több éven át 
számottevően nagyobb lesz a 
kínálatnál. A  kedvező piaci je­
lek ellenére a Porsche mégis 
vár a kapacitásbővítéssel.

A  911-es modell abban a 
luxus sportkocsi kategóriában

folytat piaci versenyt, amely­
nek évi kereslete a világon 
nem haladja meg a 60 ezer 
egységet. A  Boxster-kategóri- 
ájú gépkocsik iránt nagyobb a 
kereslet a világon, tavaly 440 
ezer ilyen jellegű sportkocsi 
talált gazdára. Megjegyzendő, 
hogy ennek a kategóriának is 
bővül a kínálata, például a 
Mercedes SLK kétülésese is 
ezt a választékot gazdagítja.

A Porsche elnöke jelezte, 
hogy amennyiben kapacitás- 
bővítésre kerül sor, annak 
színhelye Németország lesz, s 
a termékskála szélesítése 
érdekében a Porsche kész 
más német autógyárakkal is 
együttműködni. Ez a meg­
jegyzés finom utalás volt ar­
ra, hogy a BMW új Z3-as 
sportkocsimodelljét a U SA- 
ban állítják elő.

• G. Gy.
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Cartier-hamisítvány csak Cartier-tól

A  d r iga ó rá k  és ék szerek  p ia-
cána

kösz

P e rr
k e r t
igen

Perrin király tréfája
k o ro n á za tla n  k irá ly a  a

C a rt er cég, am e ly  igen sokat
in het e ln ö k é n e k , az 54

eszti adós A la in -D o m in iq u e
n n e k . A  szakállas, a ran y- 
es szem üveget viselő és 

_0 jó  h u m o rra l, va lam in t  
nag; é le tk e d v v e l „ m e g á ld o tt”  

é ln i k  szerin t a  patinás cég v i­
lá g i aci elsőségét senki sem  vi- 
t a t j ; , s első szám ú fe la d a tá n a k  
te k i 't i ,  hogy a C a r tie r  m eg ­
ő riz  :e első h e lyé t a  top lis tán .

E nnek érdekében Perrin tó­
vári ) kívánja „finomítani” cé- 

evékenységét: november­
jelent meg a piacon öt év 
először a cég új ékszerkol- 
iója, s ugyanebben a hó­
ban nyitotta meg a Cartier 
üzletét Buenos Airesben,

ge
bér
óta
lek
naf
1«

zet
mi

mii itegy nyitányaként a terve-
piaci nyo-dél-amerikai 

lásnak.
Amikor az egyetem elvég­

zői e után 1969-ben Perrin be­
lét et* a Cartier-hoz. a vállalat 

glehetősen más képet mű­im
tai ott a mostanihoz hasonlítva.

cég mindössze négy szalon­
rendelkezett Párizsban,

New Yorkban, Londonban és 
Genfben, s bevételeinek na­
gyobbik része a magánmeg­
rendelésekből származott. Ak­
kor Perrin úgy tervezte, hogy 
kitanulandó a szakmát, csak 
néhány esztendőt tölt el a Car- 
tier-nál, s utána saját üzleti vál­
lalkozásba fog.

Tevékenységét a párizsi 
székhelyű cégnél új típusú ön­
gyújtók értékesítésével kezd­
te. Ez volt egyébként az első 
kísérlet arra, hogy a vállalat 
diverzifikálja kínálati listáját, 
s ne csak ékszer-kereskede­
lemmel foglalkozzon. Három 
évvel később annak a projekt­
nek az élére nevezték ki, 
amelynek célja egy kevésbé 
drága óracsalád, a Les Must 
de Cartier kifejlesztése és pia­
ci bevezetése volt. Ez az óra­
család azokat a vásárlókat 
„célozta meg”, akik ugyan 
nem tudtak megengedni ma­
guknak egy sok ezer dollárba 
kerülő „igazi” Cartier-kar- 
órát, de mégis ragaszkodnak a 
márkanévhez. Perrin akkor 
nem kevés kritikát kapott, 
hogy tevékenységével leérté­

keli a híres-neves Cartier 
márkát. De 1981-ben már a 
cég bevételeinek többsége a 
Les Must-bői származott, s az 
óracsalád piaci bevezetése 
esettanulmány lett az üzleti is­
kolákban. Az akkor 39 esz­
tendős Perrint cégelnökké ne­
vezték ki...

Perrin mind több Cartier- 
boltot nyitott külföldön, s 
emellett mintegy hatezer Car- 
tier-sarok „bukkant fel” a vi­
lág áruházaiban és adómentes 
boltjaiban.

A  Cartier piackutatása sze­
rint számára a leggyorsabban 
bővülő piacot azon anyagilag 
önálló hölgyek jelentik, akik 
szeretik magukat ékszerekkel 
„kényeztetni". A  legújabb, vo­
nalaiban igen egyszerű Car- 
tier-kollekció közvetlenül ezt a 
vásárlói réteget célozza meg. 
Ugyancsak új termék az 1996 
áprilisában piacra került Tank 
Frangaise karóra. Az igen ele­
gáns és klasszikus Tank Fran- 
gaise igazi piaci bombasiker, a 
bevezetéstől eddig eltelt idő­
szak értékesítési statisztikái 
azt bizonyítják, hogy forgalma

minden eddigi új Cartier-óráét 
felülmúlta.

A Cartier a luxusterméke­
ket gyártó cégek konglomerá­
tumának, a dél-afrikai Rupert 
család tulajdonában lévő Ven- 
doome-nak a leányvállalata. A  
vállalat gazdálkodásáról szóló 
adatokat bizalmasan kezelik, s 
csak annyi tudható, hogy a 
Cartier a maga „műfajában” 
szilárdan tartja vezető helyét a 
világpiacon. A  Gucci, a Prada 
és a többi márkás divat- és ék­
szerház Perrin szerint ugyan 
kihívást jelent a francia luxus­
ipar számára, a Cartier-nak 
azonban -  az elnök szerint -  
csak egy versenytársa akad az 
órák területén, nevezetesen a 
Rolex.

Az elnök büszke „találmá­
nyára”, a Fondation Cartier 
üvegpalotában rendszeresen 
megújuló kortárs művészeti 
kiállításra. Az üvegpalotát az a 
futurista francia építész, Jean 
Nouvel tervezte, aki Perrin 
irodájának sakktáblapadlóját 
kreálta.

• Gonda György
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Birodalmi várakozások
Ezt az országot most kell megcsinálni

érde kes  u ta t j á r t  b e  p o n to s a n  egy é v tiz e d  a la tt  a  J o in t  V e n -  
u re  S zöve tség . 1 9 8 6 -b a n  a  gazdaság i k a m a rá n a k  a m o ly a n  

á rs u lt ta g ja  v o lt , e g ysze rre  v o lt  k in n  és b e n n . A  vegyes tu la j-  
lo n ú  tá rsa ság o k  erő s en  tö re k e d te k  a rra , ho g y  le g a lá b b  in fo r -  
ná lis  k a p c s o la tu k  le g y e n  a  h a z a i gazdasággal, s n e m  csupán  

íz a la p ító  h a z a i cé g e k  jo g á n . A  J o in t  V e n tu r e  S zöve tség  ta g ­
ága m a  m e g h a la d ja  a 4 0 0 -a t , a ta g v á lla la to k  35  o rszá go t és 
LÖzel 3 , 5  m il l iá r d  d o llá r  m ű k ö d ö tö k é t  k é p v is e ln e k .

k szövetség reprezentálja 
zt az egészségesen működő 
azdaságot, amely az ország 
Dvőjét biztosítja. A  Nemzet- 
:özi Vállalatok Magyaror- 
zági Társasága és a Joint 
Venture Szövetség között 
yakori az átfedés, sőt tagjai 
özött jó néhányan a gyár- 
aaros szövetséget is képvise- 
k. Sugár Andrást, a szövet­
ég elnökét, a Westel 900 
JSM Rt. vezérigazgatóját 
rról kérdeztük, mit várnak 
agjaik attól, hogy az ezred- 
arduló táján elérhető közel­
égbe kerül Magyarország 
satiaVn/ása az eurónai biro-

hogy az erős vegyes vállala­
tok, eddig is olyan úton jár­
tak, amelyek megnyitották 
számukra az exportpiacokat, 
s termelésüket olyan arány­
ban korszerűsítették, hogy az 
uniós tagság nem hoz újdon­
ságot számukra. Nem csoda, 
hiszen a Joint Venture Szö­
vetségnek csupa olyan nagy 
amerikai, angol, francia, sváj­
ci, német, holland befektető­
je van, amelyek hosszú távú 
magyarországi stratégiákat 
dolgoztak ki és valósítanak 
meg. A tőkebeáramlás kilá­
tásait sem egyszerűen az 
uniós tagságtól teszik függő-

ját helyzetét. Stabil pozíció­
jukat nem érzik veszélyeztet­
ve az unióhoz tartozó orszá­
gok újabb rohamától. Vi­
szont sokkal óvatosabbak a 
szövetség tagjai, amikor az 
export növeléséről nyilatkoz­
nak. A  válaszadóknak több 
mint fele semleees. csunán 30

már most megszerezhetők, 
megtanulhatók, elsajátítha­
tók. Sugár éppen a Westel 
példáján tudja bizonyítani, 
hogy egy közép-európai szol­
gáltató, döntően hazai m e­
nedzsmenttel, képes lehet 
nemzetközi sőt világsikert e l­
érni. Viszonvlap meonszla-
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Befektetések Közép-Európában II.

Kelet'Európa a célkeresztben
A londoni Economic Intelligence Unit befektetési konjunktúrára számít a térségben. 
A prognózis szerint 2000-ig 64 milliárd dollár áramlik Kelet-Európába.

TELEX
A Philips bezárja olasz tévé­
üzemét. A júliusban bejelen­
te tt ,  közel félmilliárd dolláros 
átalakítási program keretében 
a holland elektronikai csoport 
1997 második felében leállítja 
a termelést a monzai gyárban. 
A belgiumi Bruges-ben és a 
francia Dreux-ben működő 
audiovizuális részlegeknél 
ugyanakkor felére csökkentik 
az alkalmazottak számát, s a 
bruges-i gyár mellett fejlesztési 
központot alakítanak ki, míg a 
jövőben a dreux-i gyár végzi a 
Philips-termékek végső össze­
szerelését.

Deutsche Telekom-Kirch 
tárgyalások. A német te le­
kommunikációs mamut, a 
Deutsche Telekom (DT) tárgya­
lásokat folytat a Kirch média- 
csoporttal, amely a jövőben a 
DT hálózatán keresztül szeret­
ne digitális televíziódásokat 
közvetíteni. A Kirch digitális 
tévéadása, a júliusban indult 
DF1 számára létkérdés az előfi­
zetők számának gyors növelé­
se, s a DT hálózatán 16 millió 
potenciális közönségnek kínál­
hatná szolgáltatásait. A DT ha­
sonló tárgyalásokat folytat az 
ARD-vel és a ZDF-fel is.

Eltörölték a vagyonadót.
Németországban az ellenzék is 
tudomásul vette, hogy az al­
kotmánybíróság is áment mon­
dott  a vagyonadó eltörlésére. 
A tartományokat 9,3 milliárd 
márka veszteség éri emiatt 
1997-ben. A fő kérdés most az, 
hogy miképp kompenzálják 
ezt. Az elképzelések az örökö­
södési és a telekvásárlási adó 
emelésére vonatkoznak. Már 
csak ebben kell megegyezni, 
hogy elfogadják a jövő évi adó­
törvényt.

Az iparosodó Ázsia és Latin- 
Amerika újonnan iparosodó 
országai számára mind na­
gyobb versenyt jelentenek 

a kelet-közép-európai államok a 
külföldi működőtőke-beáramlást 
tekintve.

A nyugati szakmai és pénzügyi 
befektetők számára térségünk je­
lentősége folyamatosan növek­
szik, s szakértők véleménye sze­
rint a piacgazdasági átalakulás út­
ján járó országok a következő 
esztendőkben is mágnesként 
vonzzák majd a külföldi tőkét, 
amely a maga számára a privati­
zációban való részvétellel, zöld­
mezős beruházásokkal és vegyes 
vállalatokkal keres érvényesülést.

A visegrádi országok 
vonzzák a külföldi tőkét
A londoni Economist Intelligence 
Unit összesítő statisztikái szerint 
1990 és 1995 között a kelet-kö­
zép-európai gazdaságokba 27,1 
milliárd dollár külföldi műkö­
dötöké érkezett, a Szovjetunió 
utódállamaiba pedig 8,6 milliárd 
dollár. A befektetési célpontok 
listáját Magyarország vezeti, aho­
vá 1995 végéig 14 milliárd dollár 
külföldi tőke érkezett. (Az idei 
„kassza” az év végén 2 milliárd 
dollár körül alakul majd. Ismere­
tes, hogy a tavalyi tőkebeáramlás 
-  amelynek összege 4,4 milliárd 
dollár volt -  minden korábbi ha­
zai rekordot megdöntött.) A top­
lista második helyén Lengyelor­
szág áll, ahová eddig összesen 7,1

milliárd dollár külföldi tőke érke­
zett, Csehország pedig 5,6 milli­
árd dollárral a harmadik helyen 
áll.

Térségünk -  s ezen belül is el­
sősorban a visegrádi országok -  jó 
tőkevonzási képességgel rendel­
kezik, ami több tényezőre vezet­
hető vissza. A külföldi invesz- 
torokat befektetési döntéseik 
meghozatalakor igencsak befo­
lyásolja a term elési költségek 
alakulása, a piacgazdasági szabá­
lyozás és intézményi rendszer fej­
lettsége, az infrastruktúra állapo­
ta, a piac és a fizetőképes keres­
let nagysága, a tőkemegtérüléssel 
kapcsolatos mutatók, a munkaerő 
szakképzettsége, a versenytársak 
jelenléte, s term észetesen a hosz- 
szabb távú gazdasági kilátások. A 
multinacionális, nemzetközi cé­
gek általában hosszabb távra gon­
dolkodnak a profitot és a piaci 
kereslet alakulását illetően. 
Többségük nem engedheti meg 
magának az a „luxust”, hogy ne 
legyen jelen termelőüzemmel, il­
letve szolgáltatásaival térségünk­
ben, amelynek gazdasági növeke­
dése az ezredfordulóig az előre­
jelzések szerint évi 5 százalék kö­
rül alakul majd.

A fogadó országoknak 
is előnyös
Világjelenség, hogy a fejlett ipari 
országok cégei termelésük mind 
nagyobb hányadát helyezik ki 
olyan országokba, ahol alacso­
nyabb termelési költséggel lehet

működni. Térségünk ebből a 
szempontból is kedvelt invesztí­
ciós célpont. Kelet- és Közép-Eu­
rópában szinte minden jelentős 
világcég jelen van működőtőke­
befektetőként. A több tucat 
„nagyágyú” közül érdemes meg­
említeni az Asea Brown Boverit, 
a General Electricet, a General 
Motorst, a Volkswagent, az Audit, 
a Deutsche Telekomot, az Allianz 
biztosítót, a Shellt, a kólacége­
ket, a McDonald’sot, a Daewoot, 
a Hyundait -  s a sort még hossza­
san lehetne folytatni.

A fogadó országok számára a 
külföldi működőtőke számos 
előnnyel jár. Ezek közül érdemes 
kiemelni a fizetésimérleg-pozíci- 
ók javítását, a korszerű term elé­
si, műszaki és vezetési kultúra 
meghonosítását s a részvételt a 
gazdasági szerkezetátalakítás­
ban. Ez utóbbi szinte elképzelhe­
tetlen a külföldi tulajdonosok tő ­
kéje és szakértelm e nélkül. Mi­
után térségünkben az elmúlt év­
tizedekben nem alakult ki jelen­
tősebb tőkével rendelkező hazai 
befektetői réteg, a külföldi in­
vesztíciók olyan „szükséges jók”, 
amelyek egyrészről felgyorsítják 
a piacgazdasági átmenetet, más­
részről az érintett országokat 
mélyebben integrálják a világgaz­
daságba.

Az előrejelzések tanúsága sze­
rint régiónk a következő években 
is kedvelt befektetési célpont 
marad. A már idézett Economist- 
prognózis szerint 1996 és 2000 
között Kelet-Európába 63,8 milli­

árd dollár működőtőke áramlik 
majd be, tehát az előző időszak­
nak több mint két és félszerese. 
A szovjet utódállamok ebben az 
időszakban csaknem 33 milliárd 
dollár külföldi működőtőkebe­
fektetésre számíthatnak.

Optimista prognózis
Az előrejelzés szerint 2000-ig az 
első számú célország Oroszor­
szág lesz, ahová 27 milliárd dollár 
működőtőke fog beáramlani. Azt 
követi Lengyelország 22, majd 
Csehország 15,5 milliárd dollár­
ral. Magyarországra 1996 és 2000 
között mintegy 13 milliárd dollár 
külföldi működőtőke érkezik 
majd.

Ä célpont-átrendeződésben 
fontos szerepet játszik, hogy míg 
Magyarországon a privatizáció a 
vége felé közeledik, a térség töb­
bi államában a következő évek­
ben kezdődik el az „igazi” magá­
nosítás. S persze az sem hagyha­
tó figyelmen kívül, hogy Oroszor­
szág és Lengyelország nagy piaca 
hatalmas „falatot” jelent a külföl­
di befektetők árui és szolgáltatá­
sai számára. Nyugati befektetési 
szakemberek egybehangzó véle­
ménye szerint térségünk gazda­
sági kilátásai hosszabb távon 
kedvezőek, ezért nem kizárt, 
hogy a vártnál nagyobb mennyi­
ségű külföldi működőtőke érke­
zik a világ e tájára az ázsiai és a 
latin-amerikai célországok rová­
sára.
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kapcsolatba. Ez éppen a különböző hajtó- és kenőanya­
gok beszerzéséből, értékesítéséből állt. Ezenkívül re­
mek lehetőséget jelentett az átszervezés miatt szabaddá 
vált tárolóterek bérbeadása. Az üzemanyag-szolgálat 
főnöksége és az üzemanyag-ellátó központ felelős be­
osztású hivatásos katonái, valamint közalkalmazottai a 
szerződések megkötésekor a társaságok igazgatóitól 
hagyták m agukat megvesztegetni. A csúszópénzek az 
ügyészség szerint személyenként és alkalmanként 20 
ezer és kétmillió forint között mozogtak.

A nyomozás kitelj edt az M H  üzemanyag-szolgálat 
főnöksége és magánszemélyek által létrehozott, Pet- 
romobil Kft. működésének körülményeire is. Megál­
lapították: a vállalkozás tevékenysége indokolatlan 
volt, így léte jelentős károkat okozott. Ez a társaság 
egyébként 1990 nyarától csaknem három éven át 
szinte zavartalanul működhetett. Annak ellenére, 
hogy egy belső honvédségi revízió már a bejegyzés 
utáni harmadik hónapban rávilágított: a kft.-nél hal­
m ozott személyi összeférhetetlenség tapasztalható, a 
vállalkozás vezetősége egyes honvédségi eszközöket 
térítés nélkül adott el, és több egyéb szabálytalanságot 
is elkövetett.

A Petromobil egykori, alapító ügyvezető igazgatója, 
K erekes F eren c  a perben a vád koronatanújaként sze­
repelt. Elmondta: a kft.-t az M H  félkatonai gazdálkodó 
szervezetként azzal a céllal hozta létre, hogy a hadsereg 
inkurrens, selejt eszközeit, felesleges üzemanyag-kész­
letét, kenőanyagait értékesítse. A társaságnak két civil 
tagja volt: az igazgató és egy kereskedő. A többiek hi­
vatásos katonák, polgári alkalmazottak, a honvédség 
üzemanyag-szolgálatának munkatársai voltak.

Az egykori igazgató visszaemlékezése szerint, az 
üzemanyag-szolgálat főnöke, aki egyébként nem  volt 
a kft. tagja, hamar rátelepedett a kis cégre. A cégen 
belül gyorsan megszerveződött egy saját zsebre dol­
gozó csapat, akik (az állítása szerint a korrupciótól el­
zárkózó) Kerekest kirekesztették a döntésekből. A volt 
igazgató elmondta, hogy a háta m ögött kötött üzle­
tek nyomán a bennfentesek milliókat kerestek, míg a 
honvédség tíz- és százmilliókkal károsodott.

A Fővárosi Bíróság Katonai Tanácsa több hónapon 
keresztül tárgyalta az „olajezredesek” perét. A 36 ka­
tona és civil személy közül harmincat igen súlyos ka­
tonai bűncselekménnyel, a harckészültség veszélyezte­
tésével is megvádoltak. Indoklásuk szerint ugyanis az 
érintettek eladásokkal és különféle manipulációkkal 
kritikus m értékben csökkentették a központi üzem­
anyag-tartalékot.

A bíróság első fokon a harckészültség veszélyezteté­
sének bűntette alól bűncselekmény hiányában m ind a 
15 vádlottat (az érintettek száma m ár idejekorán felé­
re apadt) felmentette. M egállapították azt is: a hivatá­
sos katonák közül egy sem vett részt az olajszőkítés­
ben. A nagyszabású katonai per tehát alaposan össze-
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ment, a 24 elítéltet végül kizárólag korrupcióban ma­
rasztalhatták el.

A Legfelsőbb Bíróság azután az első fokon hozott 
ítéleteket szakértők szerint sohasem látott m értékben 
enyhítette. Az ügyészségi fellebbezést teljes egészében 
elutasította. A vádlottak és védőik indítványait azon­
ban döntő részben elfogadta, így az adócsalás vádja 
senkinél sem maradt meg, a végrehajtható szabadság- 
vesztésből pedig több vádlottnál felfüggesztett lett.

Az ezredesek sokmilliós luftballonja kipukkadt.
B. Varga Judit

Nyugalom 
a világpiacon
A nemzetközi kőolajpiac eseménytelensége azt bizo­
nyítja, hogy a világ sokat tanult a hetvenes évek olaj­
válságaiból. A hajdanvolt hordónkénti (egy hordó 159 
liter) 60-80 dolláros olajár már a m últ rossz emléke, a 
fekete arany ára évek óta 15 és 20 dollár között m o­
zog.

A piacot jellemző viszonylagos túlkínálatot nem  a 
kitermelés számottevő emelkedése eredményezte. A 
legtöbb ország nagym értékben ésszerűsítette energia­
felhasználását, előtérbe kerültek az energiatakarékos 
termelési és felhasználói módszerek és rendszerek, s 
m ind nagyobb szerepet kap az atomenergia, a nap- és 
a vízenergia. A legfontosabb változás a hetvenes évek 
előtti időszakhoz képest az, hogy miközben dinamiku­
san növekszik a világ energiafogyasztása, m ind az ipari 
termelésben, mind pedig a lakossági felhasználásban 
sikerült átállni az energiatakarékos megoldásokra.

Meggyengült OPEC

A kőolaj-exportáló országok szervezete, az O PE C  ma 
már csak árnyéka valamikori önmagának, gyakorlati­
lag m egszűnt árdiktálási szerepe. A szervezeten kívüli 
két legnagyobb exportőr Oroszország és Norvégia. 
Az előbbi kőolajkivitele az elmúlt évtizedhez képest 
jelentősen visszaesett, amit egyrészről az olajkivitelre 
kivetett adó, másrészről a rossz műszaki állapotból fa­
kadó kitermelési nehézségek idéztek elő.

A világ szinte m inden kőolajimportőr állama hatal­
mas beruházások révén jelentősen mérsékelte függősé­
gét a fekete aranytól. Szakértők véleménye szerint így 
még hosszú ideig nem  kell kőolajhiánytól tartani, hi­
szen a világ különböző pontjain szinte naponta fedez­
nek fel újabb és újabb szárazföldi és tengeri olajmező­
ket. A világ kőolajpiacának békéje a kőolajszármazé­
kok piacán is kiküszöböli a nagyobb ármozgásokat.

Miután a világ berendezkedett a kőolaj-takarékos 
életmódra, a feldolgozók és a finomítók sem működ-
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nek teljes kapacitással, a behem ót tankerhajók többsé­
ge pedig a kikötőkben rozsdásodik, illetve szétbontás­
ra vár.

Bár az idei kemény tél nyomán világszerte növeke­
dett a kőolaj iránti kereslet, a túlkínálat m iatt nagyobb 
és tartósabb áremelkedésre nem  került sor. A londoni 
és a N ew  York-i határidős kőolajtőzsdéken február 
végén egy hordó kőolaj ára nem  érte el a 17 dollárt, az 
úgynevezett azonnali (spot) piacon pedig 19 dollár 
alatt volt a fekete arany ára.

A tavaly novemberi OPEC-értekezleten a tagorszá­
gok napi 24,52 millió hordó kitermelési plafont fogad­
tak el. Ezt a szintet azonban napi 1,3-1,5 millió hordó­
val túllépik, elsősorban Irán, Kuvait és Katar buzgalma 
miatt. A túlkínálat fékezése érdekében -  a legújabb hí­
rek szerint -  a napi több m int 3 millió hordót exportá­
ló Norvégia kész felülvizsgálni eddigi intenzív term e­
lésnövelési politikáját, és együttműködni az O PEC 
tagországaival a kínálat finomhangolásában.

Iraki dilemmák

N ém i színt hozhat a kőolajpiac eseménytelenségébe 
Irak esetleges újbóli megjelenése az exportőr álla­
m ok sorában. Ismeretes, hogy február elején az

Szakértők 
véleménye szerint 
a következő 
években sem lehet 
számítani 
a kőolaj árának 
nagyobb mérvű 
emelkedésére. 
Ennek világpiacát 
ma már 
a váratlan 
politikai 
események sem 
tudják lényegesen 
befolyásolni.

E N SZ  tárgyalásokat kezdett az Ö böl-háború  óta ki­
viteli em bargó alatt álló Irakkal a hum anitárius célú 
kőolajexportról. Az EN SZ  negyedévente egymilli- 
árd dollár bevételt eredményező exportot kíván Bag­
dad számára engedélyezni, ennek azonban feltételei 
vannak. A két fő kérdés az, hogy m iként ellenőrizzék 
az exportbevételekből a kurdoknak szánt élelmiszer 
és gyógyszer elosztását, s hogyan felügyeljék az olaj- 
szállításokat, valamint az ennek ellenértékeként be­
folyó összegek felhasználását. A tárgyalások valószí­
nűleg elhúzódnak majd, s a kereskedők általános vé­
leménye az, ha Irak egyáltalán visszatérhet az olajpi­
acra, legjobb esetben is csak hónapok múlva kezdhet 
exportálni.

Az iraki kőolaj esetleges megjelenése a világpiacon a 
kínálati oldalon bővítené a többletet, s ez az árak to­
vábbi lemorzsolódásához vezethet. Érdemes megje­
gyezni, hogy a tél végén a világpiacon a kínálat m ind­
össze 20 milliárd hordóval maradt el az egy évvel ez­
előttitől, miközben a zord időjárás m iatt a fűtőolaj- és 
gáztartalékok évek óta a legalacsonyabb szintre csök­
kentek. G ondot vagy ugrásszerű áremelkedést azon­
ban ez sem okozott, hiszen a kínálatdeficit az O PEC  
egynapi exportját sem érte el. Bizonyos konjukturális 
tényezők hatására azonban egy-egy napra bárm ikor 
megugorhat az olaj ára. Február 21-én például a N ew  
York-i tőzsdén (NYMEX) 4 éve nem  látott szintre 
emelkedett a kőolaj fronthónapi jegyzése, s elérte a 23 
dollárt. A zárás ennél alacsonyabban, 21,05 dolláron 
történt, a következő napokban pedig visszaállt a régi 
árrend. A kereskedők a rövid ideig tartó meredek ár­
emelkedést olyan lélektani tényezőkkel magyarázták, 
m int a márciusi kötési határidő kifutása, az északi­
tengeri kőolajmezőkről az Európába tartó szállítmá­
nyok lelassulása, valamint az amerikai szénhidrogén­
készletek alakulása körüli bizonytalanság.

Stabilizálódott árak

Látnivaló, hogy az átm eneti áremelkedésben nyoma 
sincs a kereslet növekedésének. Szakértők véleménye 
szerint a következő években sem lehet számítani a kő­
olaj árának nagyobb mérvű emelkedésére. Ennek vi­
lágpiacát ma m ár a váratlan politikai események sem 
tudják lényegesen befolyásolni. Az im portőr országok 
döntő többsége ugyanis hatalmas készletekkel rendel­
kezik, ráadásul az alternatív energiaforrások és az 
energiatakarékos technikák és technológiák végleges 
elteijedése is megfelelő biztonságot jelent. Ugyanez 
az irányzat jellemzi a benzin világpiaci árszintjét, 
vagyis jelentősebb áremelkedésre a belátható jövőben 
ezen a területen sem lehet számítani. (Az ólommentes 
benzin ára gallononként -  3,8 liter -  február végén a 
N Y M EX -en 53 cent körül alakult.)
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Mire készül Mr. Johnston?
Reformhullám azOECD-ben
Új főtitkára van a párizsi székhelyű 
Gazdasági Együttműködési és Fej­
lesztési Szervezetnek, az OECD- 
nek. A 60 esztendős kanadai költ­
ségvetési revizor, Donald Johns­
ton olyan időszakban került a főtit­
kári székbe, amikor a 27 tagorszá­
got számláló szervezet új szerep­
körét keresi.

Ismeretes, hogy az OECD a 
’60-as években történt megala­
kulása óta amolyan elitklub, 
amely a világ leggazdagabb or­
szágait tömöríti. Ráadásul a 
szervezet komoly anyagi gon­
dokkal küszködik, Johnstonnak 
erőteljes takarékossági intézke­
dések bevezetésével kellett kez­
denie főtitkári tevékenységét. 
(Személyes példamutatással is 
igyekszik elfogadtatni a nadrág- 
szíj-összehúzás szükségességét: 
nem engedte, hogy az OECD 
fizesse párizsi rezidenciája fel­
újítási költségeit.)

Az öt esztendőre megvá­
lasztott főtitkár egyik legfonto­
sabb feladata az OECD jövő­
beli szerepének, feladatainak 
újrafogalmazása. Szakértők 
szerint ugyanis számolni kell

azzal a kockázattal, hogy az 
OECD veszít agytrösztként el­
ismert befolyásából, valamint 
diszkrét, színfalak mögötti tár­
gyalási fórum szerepéről. Az 
sem hagyható figyelmen kívül, 
hogy a világgazdaság súlypont­
jai és vonzáskörzetei mindin­
kább eltolódnak Ázsia és más 
gyorsan fejlődő régiók irányá­
ba. Ugyanakkor az OECD tag­
jainak döntő többsége Európá­
ból és Észak-Amerikából kerül 
ki, Ázsiát jelenleg csak Japán 
képviseli a „klubban”, Dél-Ko- 
rea pedig tárgyalásokat folytat 
a csatlakozás lehetőségeiről. 
Az OECD egyetlen tagja a fej­
lődő országok közül Mexikó, 
Csehország és Magyarország 
pedig nemrégiben nyert felvé­
telt. Szeretne mihamarabb 
OECD-tag lenni Lengyelor­
szág is, áprilisban pedig Orosz­
ország is elkezdett „szemezni” 
a jelenleg 27 tagot számláló 
szervezettel.

Johnston főtitkár szeretne 
megoldást találni az OECD 
szerepével kapcsolatos dilem­
mákra. Elgondolása szerint a 
szervezetnek a jövőben első­

sorban az egész világra kiterje­
dő szabadkereskedelmet, illet­
ve ennek gondolatát kellene tá­
mogatnia és elősegítenie. Ter­
mészetesen nem ellenzi a regio­
nális kereskedelmi társulások 
létrejöttét, de ez nem lehet al­
ternatívája a multilaterális ke­
reskedelmi rendszer kiteljese­
désének. Szeretné, ha az 
OECD a jövőben nagyobb sze­
repet játszana a nemzetközi ke­
reskedelemben tapasztalható 
protekcionista nyomás feloldá­
sában. Véleménye szerint a vi­
lággazdaság és a világkereske­
delem felszabdalódása kocká­
zatának elkerülésére a kormá­
nyoknak az eddiginél erőtelje­
sebben kell elkötelezniük ma­
gukat a multilaterális gondolat 
mellett.

Tervei között az is szerepel, 
hogy az OECD szorosabban 
együttműködik a Világkeres­
kedelmi Szervezettel (WTO) a 
globális szabadkereskedelem 
majdani megvalósítása érdeké­
ben. Az OECD Johnston tervei 
szerint továbbra is fontos nem­
zetközi fórum marad, ahol a 
kormányok rendszeresen tud­

nak véleményt cserélni szinte 
minden fontos, a gazdaságot 
érintő kérdésben, az idegenfor­
galomtól a nyugdíjreformig. 
Nem lebecsülendő az OECD 
gazdasági elemző és statisztikai 
tevékenysége sem, amelyek a 
legpontosabbak közé tartoznak 
a világon.

Az új főtitkár tervei között 
szerepel, hogy az OECD a nem 
tagországokban is támogassa a 
gazdasági reformokat és a libe­
ralizációt. Legfontosabb fel­
adatának azonban azt tekinti, 
hogy a tagországok egységes 
jövőképet alakítsanak ki az 
OECD szerepéről.

Reméli, hogy a tagországok 
megváltoztatják a jelenlegi, 
konszenzuson alapuló döntési 
mechanizmust. (Egy javaslatot 
ma egy tagország vétója is „el­
süllyeszthet”.) Főtitkári idősza­
kának sikeressége jelentős 
mértékben múlik azon, hogy 
neki és a szervezetnek milyen 
válaszokat sikerül találnia a so­
kasodó kérdésekre. S a követ­
kező öt esztendőben az is eldől­
het, hogy milyen jövő vár az 
OECD-re...

Gonda György
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Ami késik, nem múlik
Tavaly ősszel elterjedt a hír: 
ham arosan a kormány, illetve 
a parlam ent elé kerül a lakás­
takarék-pénztárakról szóló 
törvény tervezete -  majd 
hosszú csend következett. 
A  Bank & Tőzsde információi 
szerint a szakemberek most 
végzik az utolsó simításokat a 
tervezeten, s azt néhány hét 
múlva megkapják a közigaz­
gatási államtitkárok. A  lap­
nak Tétényi Tamás, a Pénz­
ügyminisztérium illetékese 
nyilatkozott.

-  Az inflációval kapcsolat­
ban azt emelném ki, hogy 
„előreláthatóbbá” vált. E b­
ben az értelem ben a korábbi­
nál lényegesen jobbak az esé­
lyek az inflációs folyamatok 
megbízható rövid távú előre­
jelzésére, ehhez kapcsoló­
dóan az árfolyamok és a ka­
matok bizonyos korlátok kö­
zött tartására, ami kitolhatja a 
megtakarítások futamidejét. 
Saját tapasztalatunk is az, 
hogy növekedtek a hosszabb 
távú megtakarítások, bár ez

alatt sajnos nem az öt-tíz éves 
m egtakarításokat értjük, ha­
nem az egy-két éveseket. Ke­
vésbé pozitív a kép az infláció 
nagyságát illetően. H árom ­
éves előrejelzésünkben is csak 
azzal tudunk számolni, hogy 
valamikor Z000-re várható 
nem egészen tíz százalék kö­
rüli pénzromlás, míg a kam at­
szint 15 százalék körül alakul. 
Az inflációs finanszírozási 
technikát egyelőre nem lehet 
mellőzni. Áz infláció azonban 
kiszámíthatóbb lesz, ezért

nem kell erőltetni a változó 
kamatozású, kettős indexálási 
megtakarítási formák -  külö­
nösen az inflációs rátához kö­
töttek -  bevezetését. Ez per­
sze nem jelenti azt, hogy a ha­
lasztott kamatfizetésű, feltő- 
késítéses megtakarítási és hi­
telformák fölöslegessé válná­
nak. És mindez nem csupán 
az értékpapír-befektetések 
vagy a lakáshitelek, hanem  -  
különös módon -  a lakástaka­
rék-pénztárak betéteinél-hi- 
teleinél is jelentkezik.
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Világmárkák évszázada (3) r
GE-Tungsram: a furcsa pár
Folytatás a 11. oldalról
Kétségtelen, hogy 1989-90- 
ben meg volt ennek a reális ve­
szélye a Tungsramban. Hogy a 
dolgok másként alakultak, ezt 
a GE maga is csak akkor dön­
tötte el, amikor világossá vált 
számára, hogy milyen értéke­
ket vásárolt meg a magyaror­
szági gyárral. Lényegében ez 
határozta meg a mintegy 500 
millió dollár értékű invesztí­
ciót, a fényforrásgyártások és 
alkatrészgyártások fejleszté­
sét. Az amerikai birodalom 
felismerte, hogy a vásárlásnál 
jóval többet kapott annál, mint 
amire számított. Eleinte való­
ban arra helyezte a hangsúlyt, 
hogy a gyártási költségeket 
csökkentse, és a termelés volu­

menét növelje, elsősorban az 
európai eladások felpörgetése 
érdekében. A ’90-es évek de­
rekára viszont kénytelen volt 
tudomásul venni, a Tungsram 
szellemi kapacitása számos te­
rületen nem marad el az ame­
rikaiak szaktudása mögött, sőt 
bizonyos témákban előbbre is 
tart, mint az új tulajdonos. 
A GE rájött, ha áldoz a techni­
kára, akkor nagyon sokat pro­
fitálhat ebből az agytőkéből. 
A GE kutatás-fejlesztési poli­
tikáját ez a felfedezés lényege­
sen átalakította. A világcég 
fényforráságazatának 9 kuta­
tási témaágazata van, ebből 
négyet Magyarországon, né­
gyet az USA-ban működtet és 
egyet pedig Angliában.

A  Tungsram kutatóintézete, 
amely a század ’20-30-as évei­
ben világhírű volt, mostanában 
újra meghatározó szerepet 
kezd kapni egy globális integ­
ráció keretei között.

A Tungsram-imázs, a 
Tungsram-legenda jelentősé­
gét is lépésről lépésre fedezte 
fel a GE vezérkara. Mint 
ahogy a Whirlpool, a világ leg­
nagyobb óriáscége, az úgyne­
vezett fehér háztartási gépek 
piacán a Philipstől megvásárolt 
gyárak révén, a Philips márka­
nevének és a sajátjának az 
összekapcsolásával hódította 
meg Európát, ahogy a General 
Motors a? Opel márkanévvel 
vezette fel marketingstratégiá­
ját, úgy a GE is felismerte, a

Tungsram márkának tradíciója 
és értéke van a piacon. S mert a 
public relations és a marketing 
őshazájában mindenkinél job­
ban tudják, hogy miből lehet 
üzletet csinálni, a G E józan ra­
cionalizmusa a ’90-es évek vé­
gére már újrapolírozza a 
Tungsram nevet.

Közel 7 évig tartott, amíg a 
furcsa pár összecsiszolódott. 
Az európai-amerikai bipoláris 
fényforrás szövetség -  a nagy 
hatból létrejött nagy hármas -  
békét kötött egymással, hogy 
megdöntse a távol-keleti hege­
móniát vagy bevonja a globali- 
zációs hadműveletbe a vetély- 
társakat. De ez már egy másik 
történet kezdete.

Bán Zsuzsa

Európai divat -  jelentés az Universumtól

Tanácsadás a sztár foglalkozás
A svéd Universum Intézet átfogó 
felm érést végzett Európa idén dip­
lomázó egyetemi és főiskolai hall­
gatói körében alkalmazotti é s  m a­
gánéleti prioritásaikról. A feltett 
kérdésekre 56 felsőoktatási intéz­
ményből 7500 válasz érkezett.

A beérkezett válaszok alapján 
a végzős diákok körében a ve­
zetési tanácsadással foglalkozó 
világcégek vezetik a vállalatok 
ötvenes népszerűségi toplistá­
ját. A  diákok véleménye alap­
ján a vállalati toplistát a 
McKinsey, a Boston Consul­
ting Group és az Andersen 
Consulting vezeti. (A tanács­
adási világcégek közül a Price 
W aterhouse a 28., a KPMG a
29., a Coopers and Lybrand a
31., az Ernst and Young a 34., 
a Booz Allen and Hamilton 
pedig a 41. helyen áll a listán.) 
A negyedik helyre a BMW, az 
ötödikre pedig a Procter and 
Gamble került.

Tavaly az Universum listá­
ját a Hewlett-Packard vezette, 
a McKinsey és a Boston Con­
sulting a második, illetve a har­
madik volt. 1995-ben az IBM a 
negyedik, a Microsoft pedig az

ötödik helyet foglalta el az öt­
venes toplistán. Idén a Micro­
soft a kilencedik, az IBM pedig 
a tizenharmadik helyre „csú­
szott” vissza, a Hewlett-Pac­
kard pedig hetedik lett.

A felmérés azt mutatja, 
hogy a végzős álláskeresők kö­
rében az amerikai multinacio­
nális vállalatok népszerűbbek 
európai versenytársaiknál. 
Szakértők szerint ebből az is 
következik, hogy számos cég­
nek a jövőben erősítenie kell 
páneurópai m unkaerő-tobor­
zási stratégiáját. Ugyanakkor 
számos európai cég -  például a 
brit-holland Unilever és a 
Shell, a svájci-svéd ABB -  a 
végzős diákok szemében nem 
számít úgynevezett nemzeti 
vállalatnak, hanem inkább glo­
bális, multikultúrával rendel­
kező cégnek.

A válaszadók 55 százaléka 
multinacionális vállalatnál 
szeretné karrierjét elkezdeni. 
Ők szívesen dolgoznának 
nemzetközi csapatban, szíve­
sen sajátítanák el a külföldi 
kultúrát és üzleti gyakorlatot, s 
vonzónak számít a munkavég­
zés idegen nyelven is. A  nem­

zetközi karrier leginkább a 
dán, a finn és az ír diákokat 
vonzza, legkevésbé pedig az 
osztrákokat, a spanyolokat és 
az olaszokat.

A végzősök szinte kivétel 
nélkül olyan munkahelyen 
szeretnék dolgozói karrier­
jüket kezdeni, ahol „izgal­
mas”, kihívást jelentő term é­
kek és szolgáltatások tartoz­
nak a cégprofilba. Olyan 
munkatársakkal szeretnének 
együtt dolgozni, akiknek élve­
zik a társaságát. Érdemes mó­
don a jó kezdőfizetés a válasz­
adók fontossági sorrendjében 
csak a tizenharm adik helyen 
szerepel, tehát nem tartozik a 
leginkább vonzó pályakezdési 
feltételek közé.

A jövő menedzserei számá­
ra -  főleg azok számára, akik a 
vezetési tanácsadás területén 
szeretnének elhelyezkedni -  
elsődlegesen az fontos, hogy 
olyan cégnél kezdjenek el dol­
gozni, amely a későbbiekben is 
jó referenciát jelent. Ez a véle­
mény elsősorban a belga, a 
brit, a dán, a francia, a német, 
az ír és a norvég válaszadókra 
volt jellemző. Az osztrákok, a

finnek, a svédek és a svájciak 
ennél nagyobb jelentőséget tu­
lajdonítanak a nyelvtudásnak.

A felmérés egyik kérdése 
arra vonatkozott, hogy a pá­
lyakezdők miként fogják befo­
lyásolni a vállalati döntéseket. 
A  válaszadók döntő többsége 
azt hangsúlyozta, hogy a mun­
kaadók „humán dimenzióit” 
szeretné befolyásolni. Sokan 
azt válaszolták, hogy a fejlesz­
tést tartják a legfontosabb vál­
lalati döntésnek.

A  tudásgyarapítás, a kar­
rierépítés, valamint a család- 
alapítás a válaszokban sokkal 
nagyobb súllyal és fontosság­
gal bír, mint például az utazás, 
a szabadidő, az önálló vállalat 
megalapítása, a kreativitás és a 
művészi tehetség kifejlesztése, 
valamint a társadalmi munka. 
A válaszadók mindössze 2 szá­
zaléka szeretné pályáját kor­
mányhivatalnál, családi vállal­
kozásnál és az úgynevezett 
nonprofit szervezeteknél el­
kezdeni. Ez utóbbi három te ­
rület vezeti a válaszadó végzős 
diákok körében a munkaadók 
népszerűtlenségi listáját.

G. Gy.
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Fangio,
a legenda
Nemrégiben elhunyt J. M. Fangio, 
az ötvenes évek argentin származá­
sú legendás autóversenyzője, akit 
a mai Forma-1 nemzedék is „nagy­
mesterként" tisztel.
Fangio tízmilliókkal 
szerettette meg a szá­
guldást, s versenyző­
társai szerint nemcsak 
kitűnő sportember, 
hanem kifogástalan 
úriember is volt.

A  Mercedes 1952-ben Stuttgart­
ban elhatározta, hogy a nem tá­
voli jövőben visszatér a For- 
ma-1 versenyekre. A Merce- 
des-csapat kapitánya Neubauer 

volt, aki a második világháború előtt is Grand 
Prix-győzelmekre vezette cége autóit. A válla­
latnál dolgozott az akkori idők autóiparának 
első számú mémökgéniusza, Uhlenhaut. Az új 
csodaautót már megálmodták a tervezők, a pa­
tinás cégnek már „csak” a világ legjobb autó- 
versenyzőjére volt szüksége. A Forma-1 1950- 
ben indult újra útjára, ekkor Fangio az Alfa 
Romeo-istálló sztár versenyzője volt, sorra 
nyerte a nagydíjakat a nemzetközi versenye­
ken az olasz márkának.

1953-ban már nyűt titok volt, hogy a követ­
kező esztendőben a Mercedes ismét beszáll az 
autóversenyzésbe, nem is akárkivel. A cégnek 
sikerült megnyernie Fangiót, aki 1954-től már 
a Mercedes színeiben versenyzett, és szinte le­
győzhetetlen volt a különböző országokban 
megrendezett Grand Prix-futamokon. Abban 
az időben egy-egy futam legalább három órán

át tartott, a versenytávolság 480 kilométer volt. 
(Argentínában például 1954-ben olyan hőség 
volt a futam idején, hogy egy-egy autó a ver­
seny során 3-4 pilótát „fogyasztott el”, vagyis a 
versenyzők a hőguta miatt kénytelenek voltak 
egymásnak átadni a volánt. Fangio a hazai pá­
lyán természetesen egyedül hajtotta végig és 
meg is nyerte a versenyt...)

A csodálatos technikájú, utolérhetetlen 
gyorsaságú és igen ravasz, de mindig hallatla­
nul sportszerű Fangio a Mercedes-istállóban a 
300 LR modellel aratta legendás győzelmeit. 
Még élő versenyzőtársai szerint nagyszerűen 
tartotta ellenőrzése alatt a versenykocsikat, ki­
váló összpontosító képességgel rendelkezett, 
hidegvére pedig valóságos fogalom lett.

A nemzetközi autóversenyzésben mind­
össze nyolc esztendőn át vett részt, de neve és 
hírneve a szakmai és a rajongói körökben szin­
te örökre fennmarad. 1950-től hét teljes For­
ma-1 szezont versenyzett végig, ötször volt ab­
szolút világbajnok. Összesen 51 Grand Prix-fu- 
tamban vett részt, amelyből huszonnégyet 
megnyert. Sikermutatója tehát egészen rendkí­

vüli, azaz 47 százalékos, amelyet azóta sem si­
került senkinek felülmúlnia. Csaknem negy­
venéves volt, amikor bekapcsolódott a For- 
ma-1 versenyekbe, s 46 éves kora után hagyta 
abba a nagymenők között a versenyzést.

Diszkrét és diplomatikus volt, viszont imád­
ta a népszerűséget s az őt körülvevő szakembe­
reket és rajongókat. Fangio imádta a Merce- 
des-csapatot, a szerelőket, a műszerészeket és 
a kisegítő személyzetet versenyzőkollégáknak 
tekintette. Különösen sok időt töltött rajongói 
körében, szinte fürdött a népszerűségben. Vi­
szont sohasem bírált másokat, s róla sem ter­
jedtek pletykák. Nem becsült le senkit, s távol 
állt tőle mások „lecikizése”.

A Forma-1 mai sztárjai rendszeresen fel­
keresték argentínai otthonában egészen halá­
láig. Azok pedig, akik együtt versenyeztek 
Fangióval, kivétel nélkül azt állítják, hogy 
megtiszteltetés volt számukra egy futamban 
indulni a világ legjobb pilótájával. Egy nagy 
versenyzővel, egy nagyszerű emberrel szegé­
nyebbek lettünk...

G. Gy.
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eregzsák
A Renault-nál szokatlan utat választottak 
a Mégane háromajtós változatának elkészí­
tésekor. Az alsó középkategóriás családi 
autó fiatalosabb, sportosabb testvére 
egyáltalán nem a szokásos GTI-k 

receptjén alapuló, két ajtóval meg kurtí­
tott és nagyobb teljesítményű 
alkatrészekkel kiegészített verzió.
A Mégane Coupé éppen annyi eltérő, 
amennyi közös vonást mutat. 
Mindennek eredményeképpen 

a 2,0 literes motorral szerelt változatból 
vitathatatlanul igazi sportkocsi kerekedett.
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