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KÖLTSE
Utazni jó . K ülönösen akkor, am ikor a távoliét költségeit a vállalat fi­
zeti. A statisztikák tanúsága szerint az üzleti utazások jelentik  a bel­
földi és a nem zetközi idegenforgalom  m ozgatórugóját szerte a v ilá­
gon. A légitársaságok, a szállodák, az autókölcsönző vállalatok, az ét­
term ek és a turizm us háttéripara éves bevételeinek több m int 60 szá­
zaléka szárm azik az üzleti utazásokból. Nem  véletlen, hogy az idegen- 
forgalm i üzletág m indenhol m egkülönböztetett figyelm et fordít az 

üzleti, h ivatalos utazókra.

1991-ben az Öböl-háború és a fejlett ipari 
országok többségén végigsöprő gazdasági 
recesszió számottevően csökkentette az üz­
leti utazások szám át és időtartam át. Rá­
adásul a vállalatok a korábbinál jobban 
odafigyelnek a hivatalos utazások költsé­
geinek alakulására. A cégek -  érthető mó­
don -  az utazási költségek lefaragásával 
igyekeznek kiadásaikat csökkenteni, s 
ezen keresztül nyereségüket növelni. Ami a 
vállalatok részére megtakarítás, az a légi- 
társaságok, szállodák, autókölcsönzők szá­
m ára bevételkiesés.

A felmérések szerint 1991-ben a vállala­
tok és intézmények az Európán belüli, az 
Afrikába és a Közel-Keletre irányuló üzleti 
utazásokra mintegy 200 milliárd dollárt 
költöttek. Ez az összeg a vezető nyugat-eu­
rópai országok bruttó hazai termékének 
(GDP) mintegy öt százalékát teszi ki. Az üz­
leti utazások költségei általában a vállala­
ti kiadások hat-hét százalékával egyenlő, 
így a munkabér és az adatfeldolgozás után  
ez a harm adik legnagyobb költségtényező a 
vállalati gazdálkodásban.

FEDÉLZETI TITKÁRNŐ

A nyugati vállalatok döntő többsége hiva­
talos utazói szám ára költségkeretet állapít 
meg belföldre és külföldre. Ott is létezik 
szállodakeret, amelyet nem illik túllépni. A 
kiküldöttek gyakorlatilag korlátozás nél­
kül elszámolhatják a helyi közlekedési 
költségeket. Napidíjat általában nem kap­
nak (kivéve az államhivatalnokokat), étke­
zési szám láikat azonban benyújthatják. A 
felső vezetők általában korlátlan reprezen­
tációs kerettel rendelkeznek, a beosztott 
üzletemberek repikerete pedig az ésszerű 
takarékosságot tükrözi.

Az üzleti utazások költségeinek 30 szá­
zaléka a repülőjegy. A légitársaságok első­
sorban a business elásson utazó üzletembe­
rekből élnek meg. É rthető tehát, hogy a lé­
givállalatokat igen kellemetlenül érinti az 
a mind általánosabb vállalati gyakorlat, 
amely rövid távon (két-három órás repülés) 
csak a turistaosztály igénybevételét enge­
di. A légitársaságok azonban igyekeznek

visszaszerezni utasaikat a business class- 
ra. A visszacsábítás trükkjei közé tartozik: 
az ingyenes fedélzeti telefon- és telefaxszol­
gálat, az ugyancsak díjmentes számítógép­
használati lehetőség, az ülések háttám lájá­
ba beépített egyéni video és néhány légitár­
saságnál a fedélzeti titkárnői szolgálat. 
Számos légitársaság a reptereken külön 
váróhelyiséget biztosít az első osztályon és 
a business elásson utazóknak, kellemes 
környezettel és irodai szolgáltatásokkal.

Külön versenyt folytatnak egymással a 
szállodaláncok az üzleti utazók megnyeré­
séért. Szívesen kötnek hosszú távú megál­
lapodást vállalatokkal, amelynek kereté­
ben a szokásosnál 20-40 százalékkal ol­
csóbban adják a szobákat a cégutazóknak.

TENGERPARTI KONFERENCIÁK

Emellett a  szállodák szolgáltatásaik köré­
nek bővítésével és színvonalának emelésé­
vel is igyekeznek magukhoz kötni az üzleti 
utazókat. Egy hotel csak akkor szám íthat 
az üzletemberek pénztárcájára, ha rendel­
kezik business centerrel, berendezése és 
felszerelései révén biztosítja az üzletembe­
rek teljes kikapcsolódását, pihenését és 
nem utolsósorban szórakozási és mozgás­
igényeinek kielégítését.

Az üzleti utazásokon belül külön ágazat a 
konferenciaturizmus. Anyolcvanas években 
számottevően megnövekedett a nemzetközi 
tudományos és gazdasági konferenciák szá­
ma, s mind több multinacionális cég rendezi 
külföldi képviselőinek éves konferenciáját 
valamelyik külföldi szállodában. A konfe­
renciaturizmus volt az üzletiutazás-iparág 
legdinamikusabban fejlődő ágazata. Persze 
a konferenciaturizmusnak igen szigorú sza­
bályai vannak: a szállodáknak megfelelő 
termekkel, berendezésekkel, felszerelések­
kel kell rendelkezniük, s az sem hátrány, ha 
„segítenek” eltölteni a szabad időt. A tapasz­
talatok szerint szívesen „konferenciáznak” a 
világ nevezetes nagyvárosai mellett tenger­
parti vagy hegyvidéki üdülőhelyeken. Ked­
velt célpontja a konferenciáknak például 
Florida s ezen belül is Orlando, a Disney-vi- 
lág „fővárosa”.

A tapasztalatok szerint a konferenciatu­
rizmus résztvevői a legtöbbet költő vendé­
gek. A világ vezető autókölcsönző vállalata­
inak -  Hertz, Avis, Budget, Alamo, Dollar -  
statisztikái szerint az iparág bevételeinek 
mintegy 80 százaléka az üzleti utazások­
hoz kapcsolódik. A gépkocsik négyötödét 
tehát üzletemberek bérlik. A vezető autó- 
kölcsönző vállalatokat hosszú távú együtt­
működési megállapodás köti össze egy-egy 
légitársasággal. Az utóbbi években a légi- 
társaságok egy része tulajdont szerzett a 
ren t a car cégekben, így még szorosabbá 
vált az együttműködés. A forgalom élénkí­
tésére az autókölcsönzők is különböző 
kedvezményeket ajánlanak: tartós megál­
lapodás alapján kedvezőbb bérleti díjakat, 
egy-két napos ingyenes autóhasználatot, 
ajándékcsomagot, ingyenes biztosítást 
stb.

ELLENFÉL: A KÉPERNYŐ

Az előrejelzések tanúsága szerint a követ­
kező években várhatóan ismét növekszik 
az üzleti utazási kedv. (Egy-egy előre nem 
látható világjelentőségű negatív politikai 
esemény természetesen okozhat megtorpa­
nást.) Az üzletemberek utazási célpontjai 
várhatóan erőteljesen bővülnek majd a ke­
let-európai országokkal. Nem véletlen, 
hogy Magyarországon, Csehszlovákiában 
és Lengyelországban valóságos aranyláz 
tapasztalható a szállodaépítkezések, a 
konferencia- és üzletközpontok, valam int 
az irodaház-építkezések területén.

Az üzleti utazók szállítói és fogadói kö­
zött a jövőben a verseny éleződésére lehet 
számítani. Nagy ellenfélnek számít a táv­
közlés rohamos fejlődése is. Ma m ár mind 
több cég rendez több 
kontinenst átfogó tele­
konferenciát. M iután 
azonban utazni min­
denki szeret, belátható 
időn belül nem fenye­
get annak a veszélye, 
hogy az üzleti u takat a 
tévé képernyője he­
lyettesíti. Gonda György
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Delta járatára foglaljon Önnek 
helyet, vagy hívja budapesti 
irodánkat.

Telefonszámunk: 118-7922 
Reméljük, hogy mihamarabb a 

Delta világában üdvözölhetjük.

És az egyik legvonzóbb törzsutas 
programmal. Magas színvonalú 
szolgáltatásainkkal érdemeltük ki, 
hogy az USA nagy légitársaságai 
közül immár 17 éve velünk a 
legelégedettebbek az utasok.f 

Kérje utazási irodáját, hogy a

választékát kínálja Önnek bármely 
más légitársaságnál. A Delta világ­
első a járatok számát illetően. 
Naponta több, mint 4800 járattal 
33 ország több, mint 300 városába 
repül a Föld körül.

Miben első még a Delta?
Habár rendkívül fontos az utas 

számára a jó  menetrend és a kénye­
lem, ez csak két ok ami miatt Ön­
nek a Deltát érdemes választania.

A Delta a világ légitársaságai 
közül az egyik legújabb és legkor­
szerűbb légiflottával rendelkezik.

DELTA A IR L IN E S
We Love To Fly A nd It Shows.

A menetrendváltozás jogát fenntartjuk. *A járat Frankfurton keresztül közlekedik, 
tAz USA Közlekedési Minisztériuma által összeállított fogyasztói panaszok 

statisztikája alapján. Delta Air Lines, 1991.



A fejlett ipari országok bűnüldöző szervei az 
elmúlt két évtizedben kénytelenek voltak 
mind nagyobb figyelmet fordítani az úgyneve­
zett fehérgalléros bűnözésre. A jól képzett, in­
telligens bűnözők „fegyvere” ebben a műfaj­
ban nem a pisztoly, nem a robbanóanyag, ha­
nem a magas szintű pénzügyi jogi, tőzsdei és 
számítástechnikai szaktudás. A világkeres­
kedelem bővülésével, a tőzsdék nemzetközie- 
sedésével, valamint a pénzintézetek és a vál­
lalatok globalizálódásával párhuzamosan 
gyors ütemben terjed a fehérgalléros (értel­
miségi) bűnözés, amelynek leleplezését sok 
esetben a joghézagok akadályozzák.

Lichtenstein, Monaco, a Franciaország és 
Nagy-Britannia között fekvő Csatorna-szige­
tek, a közép-amerikai országok egy része, a 
Kajmán-szigetek és a Bahamák valóságos 
adóparadicsomok, ahol ügyes manőverekkel 
el lehet rejteni az adóhatóságok elől a pénzt. 
Nem véletlen, hogy ezekben az országokban 
naponta szinte ezrével jegyzik be a világ min­
den országából a cégeket. A vállalatalapítás­
hoz sok esetben elég 50 dollár is, és már nyit­
ható a bankszámla.

A kedvező jogszabályok és a laza ellenőrzés 
mágnesként vonzza ezekre a területekre a ké­
tes eredetű pénzeket és „üzletembereket”. 
Nem árt tehát komoly fenntartással fogadni 
azokat a vállalatokat, amelyek székhelye 
ezekben a „pénzkikötők”-ben van. Némi túl­
zással állítható, hogy a Kajmán-szigetek és a 
többiek ebből a jogilag látszólag legális tevé­
kenységből élnek -  nem kevés munkát adva a 
külföldi adóhatóságoknak és az Interpolnak. 
Ezek az adóparadicsomként és pénzmosoda­
ként ismert területek több tízmilliárd dollár­
nyi kétes eredetű jövedelemnek és „sötét” vál­
lalkozásnak nyújtanak menedéket.

Előszeretettel veszik igénybe ezeknek az 
országoknak és területeknek a szolgáltatá­
sait az intelligens bűnözők. Nyugat-Európá- 
ban és az Egyesült Államokban szerény szá­
mítások szerint a maffia és a kábítószer-ke­
reskedelmi láncok évi 30-35 milliárd dollár 
bevételre tesznek szert, s ezeknek a pénzek­
nek a legalizálása, visszaforgatása, más sza­
vakkal fehérre mosása nem könnyű feladat. 
Ennek ellenére szinte lehetetlen megakadá­
lyozni a pénzmosást, hiszen ebben a tevé­
kenységben kiválóan képzett pénzügyi, jogi 
és üzleti szakemberek ezrei vesznek részt. A 
hatalmas összegek hirtelen felbukkanása a 
nemzetközi pénzvilágban azonnal feltűnést 
keltene, ezért a feketepénzek különböző be­
fektetési alapokon és alapítványokon keresz­
tül mosatnak fehérré. A nyolcvanas években 
a feketepénzek tulajdonosai több -  nem bizo­
nyítható, de a szakemberek számára egyér­
telmű -  kísérletet tettek arra, hogy néhány 
kelet-európai (magyar?) pénzintézetet is 
(azok tudta nélkül) bekapcsoljanak a pénz­
mosoda-hálózatba.

Nem véletlen, hogy az Európai Közösség 
országai a banktitok lazításával és más össze­
hangolt intézkedésekkel igyekeznek megaka-

BŰNÖZÉS 
f e l s ő  f o k o n
dályozni a pénzmosást. Svájcban is új értel­
mezést kapott a banktitok fogalma, s 1992 
szeptemberétől az alpesi országban szinte le­
hetetlenné válik a kétes eredetű pénzek par­
koltatása.

A fehérgalléros bűnözés kedvelt formája a 
versenytársak értekezleteinek, tárgyalásai­
nak lehallgatása. Miután egy-egy vállalatnál 
a követendő üzleti stratégia, az új termékek 
bevezetése többmilliárdos tétel is lehet, a ver­
senytársak mindent elkövetnek az üzleti tit­
kok kifürkészésére. A nyugati vállalatok sa­
ját biztonsági szolgálata a legkorszerűbb be­
rendezésekkel folyamatosan „poloskátlanít- 
ja” a cég tárgyalóhelyiségeit, és megkülönböz­
tetett figyelmet fordít a tervrajzok, az üzleti 
stratégiák és a technológiák védelmére. Az 
óceán mindkét partján külön iparággá fejlő­
dött a vállalati titokvédelem, amelyben per­
sze komoly feladatok hárulnak az alkalma­
zottakra is. A kutatóintézetek például napon­
ta megsemmisítik a papírkosarak tartalmát, 
a vezető világcégek pedig lehallgatásbiztos 
belső telefonrendszert építenek ki.

Elsősorban az Egyesült Államokban terjed 
a számítógépes bűnözés. Mind gyakrabban 
„nyúlnak bele” kívülről a vállalati számítógé­
pekbe műszaki és pénzügyi adatok megszer­
zésére. Az adatok „leszívása” ellen a cégek 
igen korszerű technikával védekeznek, de 
nem hagyhatják figyelmen kívül, hogy a szá­
mítógépes bűnözők (akik a szakma legjobbja- 
iból kerülnek ki) igyekeznek egy lépéssel 
megelőzni őket a technikában. Sok gondot 
okoz a bankok számára, hogy gyakran nyúl­
nak bele kívülről a náluk számlát vezető cé­
gek adataiba. Elég csak egy nullát eltüntetni 
vagy hozzáírni a számlaegyenleghez, s azon­

nal megváltozik a cég pénzügyi helyzete. 
Nemegyszer évekbe telik a hiba felfedezése és 
kijavítása.

Az utóbbi években a fejlett országokban 
több pénzügyi botrány robbant ki az úgyneve­
zett bennfentes kereskedelem miatt. Ennek 
az igen kifinomult bűnözésnek a lényege a sú­
gás és a várható üzleti események kikotyogá­
sa. A vállalati bekebelezéseket, az új értékpa­
pírok és részvények kibocsátását, egy-egy na­
gyobb tőzsdei akció lebonyolítását az érdekelt 
cégek jól ismert befektetési és brókervállala­
tok közreműködésével végzik. Az alaptőke­
emelés, a cégfelvásárlás, az új értékpapírok 
kibocsátása, valamint a tőzsdei manőverek 
szigorú üzleti titoknak számítanak, hiszen je­
lentősen befolyásolhatják a vállalati gazdál­
kodást, a részvényárfolyam alakulását és a 
cég értékét.

Ezek a műveletek a legnagyobb titokban 
készíttetnek elő, s nem véletlen, hogy a lebo­
nyolításban a legpatinásabb ügynökségek -  
Merril Lynch, Solomon Brothers stb. -  vesz­
nek részt. A vezetőket és az alkalmazottakat 
ugyan köti a szigorú titoktartás, de mind gya­
koribb az információk -j  ó pénzért való -  kiszi­
várogtatása.

Gyakran az ügynökségek alkalmazottai 
különböző áttételeken keresztül maguk húz­
nak hasznot a készülő ügyletekből. A benn­
fentes kereskedelem mérhetetlen károkat 
tud okozni egy-egy cégnek, ezért különösen 
szigorúan büntetik. Nemcsak az „ügyinté­
zőt”, hanem az ügynökséget is.

Az elmúlt öt esztendőben az USA-ban több 
ügynökséget büntettek meg mintegy 3 milli­
árd dohárra, a kiszivárogtatok és az informá­
ciókat saját célra felhasználók pedig súlyos 
börtönbüntetést kaptak. A szakma sztárjai, 
Miiken, Rettegett Iván és a nyugati pénzvilág 
más ismert szakemberei 30-50 éves börtön- 
büntetést kaptak. Ennek ellenére a bennfen­
tes kereskedelem nem mérséklődik, s újab­
ban néhány banktisztviselő is pácba került. 
Jó pénzért megvásárolt bankalkalmazottak 
az USA-ban és kontinensünk nyugati felén a 
konkurenciának bizalmas információkat to­
vábbítanak egy-egy vállalat anyagi helyzeté­
ről, számlaforgalmáról és nemzetközi tranz­
akcióiról. Hasonlóan jövedelmező a megbízott 
és a megbízó számára is bizalmas tőzsdei in­
formációk továbbítása. A fejlett nyugati or­
szágokban igen nagy büntetés vár a „súgók­
ra”, de a csábítás is nagy, hiszen sok gazdasá­
gi bűnügy soha nem kerül felszínre.

Az intelligens bűnözés megelőzésére és fel­
derítésére ma már mind a vállalatok, mind pe­
dig a rendőrség nagy és jól képzett apparátus­
sal rendelkezik a világ ipari országaiban. Ezek 
a biztonsági emberek és nyomozók kiváló adó­
szakértők, pénzügyi és számítástechnikai 
szakemberek. S egyben hivatásuk megszál­
lottjai, hiszen tisztában vannak azzal, hogy 
szaktudásukat és magas fokú képzettségüket 
a „másik oldal” sokkal jobban megfizetné.

Gonda György 
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Védővonalak
Napjainkban a szám ítástechnika óriási szerepet játszik  az 
adatok tárolásában, feldolgozásában, a kom m unikáció­
ban. Az inform ációk továbbításának és feldolgozásának  
folyam atában azonban van egy gyenge láncszem: az adat­
bevitel. Az em beri tévedés lehetősége itt a legnagyobb. 
A kézzel begépelt adatok közül m inden három századik  
hibás, míg ugyanez az arány vonalkód alkalm azása ese­
tén m illiom odnyira m ódosul. A vonalkóddal m egerősí­
tett szám ítástechnikai eszközökkel a biztonságtechnika  
és a vagyonvédelem  szám os területén is m egbízható ered­
m ényeket érhetnek el. Ezek közül két alkalm azási példát

m utatunk be.

G E P K O C S IA Z O N O S IT A S .
Az útburkolatba épített, illetve 
kézi an tenna  felhasználásával 
gyorsan és tévedésm entesen 
azonosítható a gépkocsi. A je l­
adó szám ára az an tenna ad 
energiát az azonosító kód su­
gárzásához. A jel azonosítása

ön e terü leten  elsó'sorban a 
mágnescsíkos megoldás terjedt 
el. Azokban az esetekben, am i­
kor nem szükséges az adatok 
m egjelenítése a kártyán , elő­
nyösebb lehet a lá tható , illetve 
lá th a ta tla n  típusú  vonalkód al­
kalm azása.

IC S-IR  A u s w e i s
Lesba r mit:
ICS-Infrarot  L e s e s t i f t e  
ICS-Infrarot  Scanner

A vonalkódos kártya  előnyei 
a következők:

• a vonalkód semmilyen esz­
közzel nem írható  felül;

• az infra vonalkód még fény­
másoló berendezéssel sem rep­
rodukálható;

• csak speciális technológiá­
val állítható  elő;

• N yugat-Európában széles 
körben ismerik, alkalm azzák, 
az ott felhalmozódott tapasz­
ta latok  figyelembe vehetők.

(Csak egy példa: az ICS-kö- 
zösség braun-m elsungeni re ­
ferenciahelyén, az egyik leg­
nagyobb orvosi m űszereket 
gyártó vállala tnál több meg­
oldás közül választo tták  a vo­
nalkódos azonosítási kártyá t, 
a szigorú biztonsági előírá­
sokat is figyelembe véve. 
A rendszer h ibátlanul m űkö­
dik.)

A vonalkóddal a szám ító­
gépbe gyorsan és h ibam ente­
sen lehet bejelentkezni. H a a 
kártya  a személyazonosítás 
alapja, az azonosítás a m ásod­
perc törtrésze a la tt elvégez­
hető. A tulajdonos fényképe, 
illetve egyéb adata i a szám í­
tógép képernyőjén je lenhet­
nek meg, így is könnyítve a 
feldolgozást. A megfelelően 
választott m űanyag borítás a 
kártya  m echanikai tu lajdon­
ságait javítja , é le tta rtam át nö­
veli.

Ezen a kártyán a vastag fekete csíkban  
infra vonalkód rejtőzik, jobboldalt pedig 
a cikk szerzője saját, fényképes-vonal­
kódos azonosító kártyáját mutatja be

az an tennán  keresztül, az á t­
alak ítás a dekóderen keresztül 
történik. Az á ta lak íto tt jel a 
számítógépbe kerül, ahol az 
adatbázis segítségével vissza­
keresik és azonosítják. Az eljá­
rás alkalm azásával egyszerűbb 
a regisztrálás. A körözött gép­
kocsik azonosítása is elvégez­
hető.
A ZO N O SÍTÁSI KÁRTYÁK.
M ásik példánk az azonosítási 
kártyák  felhasználásának le­
hetőségeit m u ta tja  be. Külfóld-
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VEVŐGONDOZÁS ODAKINN
A nyugati vállalatok többsége -  tevékenységi 
körtől és mérettől függetlenül -  kapcsolatai 
alakítására stratégiát dolgoz ki, amelyet 
összehangol a cég szélesebb értelemben vett 
marketingtevékenységével. Nagyobb vállala­
toknál a kapcsolatok ápolásával külön részleg, 
a kisebb cégeknél pedig egy-két szakember 
foglalkozik. Szinte minden vállalat írásban 
szabályozza és határozza meg munkatársai­
nak viselkedési normáit az ügyfelekkel, a vá­
sárlókkal való személyes, telefoni vagy írásbe­
li kapcsolattartás eseteire.

Előírják például, hogy a vállalati telefon- 
központnak és a titkárnőknek legkésőbb a ne­
gyedik csengetéskor fel kell venniük a kagylót, 
köszönniük kell, és be kell mondaniuk a cég 
nevét. A hivatalos telefonbeszélgetés végén 
kötelező megköszönni, hogy hívták a céget, és 
érdeklődtek szolgáltatásai iránt. Az Egyesült 
Államokban például megszokott gyakorlat, 
hogy a cég illetékes munkatársai időnként be­
lehallgatnak a hivatalos telefonokba, és ellen­
őrzik munkatársaik hangnemét.

Az üzletekben, a szupermarketek bejáratá­

nál és az áruházak egyes osztályain köszönés­
sel fogadják a betérőt, és azonnal megkérde­
zik, miben lehetnek segítségére. Az udvarias­
ság, az áruismeret és a nem tolakodó segítség 
kötelező az alkalmazottak számára, hiszen 
nekik sem mindegy, hogy mennyi a törzsvevő. 
Aki pedig először jelenik meg egy üzletben, azt 
úgy kell „kezelni” -  akár vásárol, akár nem -, 
hogy máskor is visszatérjen.

Miután a vállalatok döntő többsége nincsen 
monopolhelyzetben, s a piacot a kínálat jel­
lemzi, a közönségkapcsolatok fontos része a 
személyesnek tűnő írásos tájékoztatás. A vál­
lalatok vagyonokat fizetnek ki a különböző 
szempontok (például foglalkozás, jövedelmi 
helyzet) szerint összeállított címlisták megvá­
sárlásáért. Vásárlóikat, illetve lehetséges vá­
sárlóikat időről időre levelekkel, prospektu­
sokkal, katalógusokkal „bombázzák”, ame­
lyekben bemutatják új termékeiket, szolgálta­
tásaikat, és közlik a lakáshoz legközelebb eső 
bolt címét is. Egy-egy új termék bevezetésekor 
kis mintát is küldenek postán. S a kísérőlevél 
természetesen vezetéknevén szólítja meg a

címzettet, s első pillantásra az aláírás is ere­
detinek tűnik. A számítógépes technika szin­
te nem ismer határokat a furfangos levelek 
„gyártásánál”. A fejlett országokban a csalá­
dokhoz naponta több tucat úgynevezett salá­
taposta érkezik. S időnként a posta is meg­
köszöni, hogy igénybe vették szolgáltatá­
sait...

Fontos része a sikeres közönségkapcsolat­
nak a nyitott kapuk politikája. Az érdeklődők 
megtekinthetik a gyárak, a raktárak és a ke­
reskedelmi egységek tevékenységét, működé­
sét. írásbeli kérdéseikre pedig rövid időn belül 
kimerítő választ kapnak, rendszerint pros­
pektusok és kisebb ajándékok kíséretében. 
Minden egyes beérkező levél, észrevétel, ké­
rés, kritika fontos visszajelzés a vállalatok 
számára, ezenkívül gyarapítja a címlistát is. A 
közönségkapcsolat frontvonalának tartják a 
reklámációk intézését. Általában nem abból 
indulnak ki, hogy a vevő „bűnös”, és szándéko­
san akar nyerészkedni. A reklamációt igye­
keznek gyorsan, kulturáltan rendezni. Nem 
tévesztik szem elől, hogy a reklamáló vásárlót

Legkedvezőbb áron, egyedülálló garanciafeltételek!

M ITSUBISHI CANTER

A
MITSUBISHI

MOTORS

L200 PICK UP 4WD
-  Nehéz terepviszonyok ideális 

teherszállító járműve
-  Dízelmotorral, összkerékmcghajtással

M ITSUBISHI L300 _  Széles felépítmény-választék
TRANSPORTER _ 3,5 £s 7,5 t közötti össztömeg
-  6 személyes, vegyes használatú áruszállító -  Cserélhető felépítmény
-  Benzin és dízel változat -  3-féle motor, 10-félc tengelytáv
-  Ősszkcrékmeghajtással is

M indhárom  típusra garancia: három év vagy 100 000 km. M árkaszerviz, lízing. 
D U N A  IN T E R S E R V IC E  Budapest III., Zay utca 24. Tel.: 188-9175,168-6871
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meg kell tartam , nem szabad átengedni a kon­
kurenciának.

A közönségkapcsolat alakításával foglalko­
zó részlegek az új termékek megismertetésé­
re, a visszaeső'keresletű árucikkek és szolgál­
tatások forgalmának fellendítésére gyakran 
rendeznek bemutatókat, kóstolókat. Az élel­
miszer-ipari cégek például ingyenes fózó'tan- 
folyamokat szerveznek, a számítástechnikai 
vállalatok pedig ugyancsak tanfolyam kereté­
ben gerjesztenek „étvágyat” az új számítógé­
pek és a szoftverek iránt.

Az idó'szakos árleszállítást is úgy „tálal­
ják”, hogy az a vevők érdekében történik. A ke­
reskedőd filozófia alapja az, hogy csak jöjjön be 
a fogyasztó, s ha már bent van, valószínűleg 
nem távozik üres kézzel. Reklámfogásnak tű ­
nik, de fontos része a közönségkapcsolatnak, 
hogy az áruházakban -  elsősorban a kozmeti­
kai osztályokon -  a vevők kisebb mintákat, 
ajándékokat kapnak.

A gyártók és a kereskedői, valamint a szol­
gáltató cégek gyakran szerveznek különböző 
kvízeket, akciókat a potenciális vásárlók szá­
mára. A játékgyártók és -kereskedők például 
rajzversenyeket szerveznek a gyerekeknek: a 
pályaműveket a játékboltokban kell leadni, s 
ott történik az eredményhirdetés is. így leg­
alább kétszer térnek be a gyerekek a szülőkkel 
ajátéküzletbe.

A nyugati vállalatok a közönségkapcsola­
tok alakítása során kiemelt figyelmet fordíta­
nak a gyerekekre és a tinédzserekre, hiszen ők 
a jövő vásárlói. A McDonald’s például verse­
nyeket rendez, bizonyos összegű fogyasztás­
nál ajándékot (napszemüveget, játék verseny­
autót, emblémás üvegpoharat stb.) ad a gyere­
keknek. Az A. T. & T. telefontársaság pedig 
minden évben képes falinaptárral kedveske­
dik a gyerekeknek. A legnagyobb amerikai te­
lefontársaság emellett New York szívében ál­
landó kiállításon m utatja be a gyerekeknek és 
a felnőtteknek a legújabb technikai csodákat. 
Mindent ki lehet próbálni, mindent meg lehet 
fogni. Belépődíj természetesen nincs, kis aján­
dék természetesen van.

A közönségkapcsolatnak, a vállalatról al­
kotott képnek ma már elengedhetetlen „kellé­
ke” a jótékonyság. A nagyvállalatok rendsze­
resen gyűjtést szerveznek a szegények, a moz­
gássérültek, a hátrányos helyzetűek számára, 
s természetesen maguk is kinyitják pénztár­
cájukat. Fontos kulturális eseményeket 
szponzorálnak, gyakran adnak ösztöndíjakat 
és különböző felszereléseket az iskolák számá­
ra. Az Exon olajtársaság, a General Motors, az 
IBM és a többi világcég anyagi támogatása sok 
olyan televíziós közvetítést tesz lehetővé (kon­
certek, operaelőadások stb.), amelyekből „ér­
zik” a nézők, hogy törődnek velük. Az átlag­

amerikai számára például megfizethetetlen 
egy Pavarotti-koncert, ezért a televíziós köz­
vetítés nem kis költségeit általában egy-egy 
nagyvállalat állja. így keveredik a közönség- 
kapcsolat és a reklám. A szponzoráló cégek 
ugyanis nem mulasztják el tudatni, hogy ki­
nek a támogatásával nyílt lehetőség milliók 
számára a jelenlétre a tévéképernyőkön át.

A vállalati szóvivői intézmény fontos és 
hasznos eszköze a közönségkapcsolatoknak. 
Nagyon szigorú előírások szabályozzák a nyu­
gati vállalatoknál a nyomtatott és az elektro­
nikus sajtónak való nyilatkozást; ez rendsze­
rint a felső vezetők és a szóvivő dolga. A felké­
szült, jól megválasztott szóvivő fél siker. Hi­
szen bármi is történjék-új termék útra bocsá­
tása, üzemi baleset, nagy mennyiségű hibás 
termék „kiengedése” stb. - ,  ő jelenti a kapcso­
latot a cég és a vásárlók között.

A vállalatok számára elengedhetetlenül fon­
tos az élő kapcsolat a vásárlóikkal, ügyfeleik­
kel. Szükségük van az állandó visszajelzésre te­
vékenységükről, áruikról, szolgáltatásaikról, 
image-ükről. A visszajelzés egyik eszköze a vá­
sárlók állandó -  de nem tolakodó -  szondázása 
kérdőíveken, személyes és telefonbeszélgetése­
ken keresztül. A visszajelzéseket nagy súllyal 
veszik figyelembe a cégek termékszerkezetük 
alakításánál és üzletpolitikájukban.

Gonda György

Vásárlói Klubszervező Kereskedelmi Rt.

jSfinnönkluo itt,
M agánszem élyek , válla lkozók, m anagerek!

Személygépkocsik, kisbuszok, haszongépjárművek 
egyéb gépi berendezések lízingje, klublízingje!
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Ügyfélszolgálati irodák: _ _ _ _ _
1055 Budapest, Marx tér 7. 
TelVFax: 112-6286 
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Tel.:117-2392
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• Tolna és Baranya megye: 7100 Szekszárd, Pollack Mihály út 69.

Tel.: 74/16-700 Fax: 74/16-172 
• Győr-Sopron megye: 9027 Győr, Budai u. 4-6. 
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A hazai sport üzletietlenségének törté­
nelmi okai vannak. A sport Kelet-Euró- 
pában mindig erősen politikafüggő 
volt, annak erősen alárendelt társadal­
mi részrendszer. Központi keretgazdál­
kodásban, az intézmények és vállala­
tok feladata volt a sport fenntartása és 
finanszírozása. Az élsportot közvetle­
nül a politikai vezetés alá rendelt intéz­
mény irányította. Sikersportágaink 
összetétele egyértelműen tükrözte gaz­
dasági elmaradottságunkat.

Nincs hát min csodálkozni, hogy ma 
a gazdasági átalakulás legnagyobb 
vesztese a sport.

A tulajdonviszonyok átalakulásával 
az állami szektor sporteltartási kötele­
zettségei megszűntek. Szorongatott 
helyzetükben a vállalatok nyilván elő­
ször a kölöncöktől akarnak megszaba­
dulni. Sportlétesítményeik eladásából 
szeretnék adósságállományukat vala­
melyest csökkenteni, vegetálásuk ide­
jét meghosszabbítani. A sportot majd 
minden szervezet lerázta magáról. Az 
állam legelőször. Az önkormányzatok 
kapták meg az államtól a 160 milliárd

forintos létesítményi vagyon 75 száza­
lékát, csak pénzt nem kaptak a fenntar­
tásra. Az valahogy elsikkadt a költség- 
vetés útvesztőjében.

A sportegyesületeknek egészen az 
elmúlt évekig nem kellett azon gondol­
kodniuk, honnan szerezzenek pénzt 
fennmaradásukhoz. Aztán egyszer 
csak azt mondták nekik, ha meg akarsz 
élni, vállalkozz! Futnak fűhöz, fához, 
szponzorokat keresnek, s panaszkod­
nak. Többségüknek fogalma sincs ar­
ról, hogy a pénzért cserébe ellenszolgál­
tatás jár, amit nekik kell nyújtani. Pél­
dául cserébe ajánlható az adott sportág 
vagy sportoló mint reklámhordozó, a lé­
tesítmények, a sportrendezvények, a 
médiák és a nyilvánosság teremtette 
előnyök.

Az állam egyértelműen kivonult a 
sportból, csak az olimpiai szereplést ve­
szi komolyan. Az önkormányzatok ne­
hezen küzdenek meg a létesítmények 
fenntartásának felelősségével, anyagi 
eszközök nélkül. A vállalkozói szektor 
pedig még bátortalanul szemléli a spor­
tot. Hazafiúi érzéseire nem lehet hatni. 
Üzleti érdekeire annál inkább, ám a 
sport reklámhordozó értéke nálunk 
még nem egyértelmű, és nem határol­
ható be pontosan. A sport és az üzleti vi­
lág fényévnyi távolságra van egymás­
tól. Az egyetlen nemzeti televízió sport- 
közvetítéseit nem a reklámoztatok igé­
nyeit követve szerkesztik, mint teszik 
azt Nyugaton, hanem a sportriporterek 
és szerkesztők tetszése szerint.

Előbb-utóbb minden szereplőnek -  
sportegyesületnek, sportolónak, léte­
sítményüzemeltetőnek, médiának, té­
vének, rádiónak, újságoknak -  rá kell 
jönnie, hogy a sport, a média és az üzlet 
világában az előző kettőnek ki kell szol­
gálnia a harmadikat, az üzlet érdekeit.

-  Az állam szerepe pusztán csak 
annyi lenne -  fogalmazza meg Debre- 
czeni János, az OTSH gazdasági veze­
tője - , hogy segítse a magyar sport szer­
kezetének átalakítását, a vállalkozás 
és a sport egymásra találását. A túlmé­
retezett sportlétesítmények fenntartá­
sa az állam feladata. A sport szerkeze­
tének átalakulása valóban megtörtén­
het vállalkozói alapon, de nem az állam 
akarata ellenére. A sportra fordított 
vállalkozói pénzek egy részét eddig le 
lehetett vonni az adóalapból. (Az új 
adótörvény szerint csak a diák- és 
tömegsport céljaira szánt adomá­
nyokat lehet elszámolni az adóalap

terhére. A sporttevékenységek után 40 
százalékos adókedvezmény jár. -  
Szerk.) Az államnak továbbra is segíte­
nie kell, hogy a sport minél hamarabb 
egészséges üzleti alapokra helyeződ­
jék. Szerencsére az önkormányzatok -  
annak ellenére, hogy küszködnek a lé­
tesítmények fenntartásával -  nem az 
eladást választják. Inkább közös hasz­
nosításra kiadják azokat, vállalkozó­
kat vonnak be oda, ahol az üzleti érde­
kek szóba jöhetnek. Ahol ezt végképp 
nem lehet erőltetni, ott a fenntartást és 
üzemeltetést a nonprofit szektor bevo­
násával lehetne megoldani -  véli Deb- 
reczeni János.

Jelenleg Magyarországon egyre több 
egyesületet hoznak létre, a szakosztá­
lyok száma viszont rohamosan csök­
ken. E tendencia mögött egyrészt az 
egy-két szakosztályos szabadidőegye­
sületek divatja, másfelől pedig a több 
szakosztályos nagy egyesületek tönk- 
remenése húzódik meg. Az igazolt ver­
senyzők száma évről évre tízezrével 
csökken.

A sport a fogyasztói társadalmakban

kerestetik
presztízsfogyasztásnak számít. Az 
egészséges életmód kultuszához lelke­
sen igazodik az üzleti világ. A sport az 
„elüzletesiedett” világban nem cél, ha­
nem eszköz. A sport és az üzleti világ vi­
lágos, tiszta érdekeltségi viszonyában a 
nemzeti identitástudatnak vajmi kevés 
szerepe van. Reméljük, hogy a piacgaz­
daság felé vezető úton -  most, hogy már 
sportminiszterünk is van -  a hazai 
sport is előbb-utóbb levetkőzi torzulá­
sait, és megtalálja szerepét az egyre 
egészségesebbé váló gazdaságban.

Demcsák Mária
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MINDENKI
A nagy sportszergyártó cégek m ár évtize­
dekkel ezeló'tt „rájöttek”, hogy forgalmuk­
hoz képest elenyésző befektetéssel igencsak 
jó hírveréshez ju thatnak . Az Adidas, a  Pu­
ma, a  Speedo, a  Butterfly, a  Slazenger és a 
többi, világszerte jól ism ert cég nem zeti vá­
logatottakat, olimpiai csapatokat, világbaj­
nokokat és nagy közönséget vonzó sportem­
bereket „öltöztetett be” és lá to tt el sportfel­
szereléssel. Különösen az Adidas jeleske­
dett és jeleskedik a sportolók „ellátásában”, 
felszereléssel való szponzorálásában. A 
nem zeti és a világversenyeken a pályák 
m entén, a  tornacsarnokokban, az uszodák­
ban, pástokon szinte egymásba érnek a vi-

nyer
lág vezető sportszergyártó cégeinek hirde­
tései, a  versenyzők pedig élő reklámhordo­
zók. A statisztikák  tanúsága szerint egy-egy 
világbajnokság, olimpia idején és u tán  szá­
mottevően növekszik a  sportruházati és 
-szergyártó vállalatbirodalm ak forgalma, 
hiszen az „utca embere” is szívesen viseli 
sportkedvenceinek öltözetét.

HÉTPECSÉTES TITOK

A sportipar vállalatai ritkán  adnak kész­
pénzt sportolóknak, de gyakran szponzorál­
nak sporteseményeket. Ma m ár egyre több­

ször rendeznek pénzdíjas versenyeket, de 
term észetesen csak a nagy nézőközönséget 
vonzó sportágakban. A televíziós közvetíté­
sek révén a  vezető sportszergyártó vállala­
tok neve még ismertebb lesz, presztízsük 
növekszik, term ékeiket még többen vásá­
rolják. Hétpecsétes titok viszont, hogy a 
sportbiznisz „kellékcégei” m ekkora össze­
get fordítanak közvetlen és közvetett rek­
lám ra. Annyi azonban bizonyos, hogy nem 
kis pénzekről van szó, de ezek az összegek a 
cégek forgalmában többszörösen m egtérül­
nek.

A sportbizniszben a sportszergyárak vi­
szonylag kis halnak  szám ítanak a más ipar-

A SZÜNET
A pohtika és a gazdaság területén mindenki természetesnek tartja, 
hogy minőségi változással jár a piaci gazdaságra való áttérés. Még afe­
lett sincs vita, hogy ez nem jelenti azt, hogy minden döntés a piacon 
történik, hanem maradnak olyan területek, ahol a piac szerepét kor­
rigálni kell, ahol a kormányzatnak, a közösségnek kell a forrásokról 
legalább részben gondoskodnia. Vita legfeljebb azon van, hol húzza 
meg a határt a piac számára.

Ezzel szemben a sport területén csak válságról beszélnek, s arról, 
hogy nem rendelkeznek a továbbéléshez szükséges forrásokkal. Ezen 
a területen a piacgazdaság szerepét csak abban látják, hogy kötelessé­
ge átvenni a sport szponzorálását. Arra nem is gondolnak, hogy a 
sportnak is alapvetően át kell alakulnia ahhoz, hogy szponzorálják.

Eddig forráshoz jutott minden sportág, amelyet a politika a maga 
számára hasznosnak ítélt. Az egyes sportágak hasznosságukat első­
sorban a nemzetközi sikereikkel tudták bizonyítani. Aki tehát pénzt 
akart kapni, olyan sportra kellett koncentrálnia, amelyikben viszony­
lag kicsi a nemzetközi verseny. így alakult ki, hogy mi elsősorban 
olyan sportokban kerültünk a nemzetközi élvonalba, amelyekre a nyu­
gati társadalmak kevés figyelmet fordítanak.

A modern világban egy sportág jövője szempontjából az a legfonto­
sabb, hogy legyen látványos, feleljen meg a televízióban hirdetők igé­
nyeinek.

Jól mutatnak a képernyőn a küzdősportok és a játékos jellegűek. 
Például az ökölvívás és a kosárlabda. A labdarúgásban és a jégkorong­
ban mindkét erény megtalálható.

A televíziós közvetítések legfőbb célja, hogy megfeleljenek a hirde­
tők igényeinek. A sport és a televízió kapcsolata alapvető fontosságú. 
A hirdetőnek nemcsak a tv-műsorok nézettsége a fontos. Többségük 
bizonyos rétegekhez akar szólni. Drága sportkocsikat nem a labdarú­
gó-mérkőzéseken hirdetnek, inkább vitorlásversenyen, mégha ott a 
nézőszám tizede sincs az előbbinek.

A hirdetők szempontjából fontos, hogy a hirdetés idején a néző ne

hagyhassa ott a képernyőt. Ezért a sok rövid hirdetési idő sokszorta 
többet ér, mint az egyszeri negyedóra. A teniszversenyeken minden 
két játék után rövid szünet következik. A labdarúgás rossz reklámhor­
dozó, mert 45 percig hirdetésre nincs lehetőség, a félidő 15 perce alatt 
pedig a legtöbb néző otthagyja a készüléket. Az Egyesült Államokban 
a sportszabályok igazodnak a hirdetők igényeihez. Több szünettel és 
megszakítással játsszák például a röplabdát és a kosárlabdát.

Az a sportág is nagy támogatásra számíthat, amely sportszereinek 
a piaci forgalma nagy. Ebben a tenisz, a sí, a kerékpár és a golf állnak 
az élen. E sportszerek fogyasztóinak 90 százalékát a nézők jelentik.

Érdemes röviden kitérni a labdarúgásra, amely nálunk ma is a leg­
népszerűbb sport. A nemzetközi tapasztalatok szerint a labdarúgás­
nak csak ott van pénze, ahol erős a nacionalizmus vagy a lokálpatrio­
tizmus, illetve ahol nem fejlett a szahadidő-kultúra. A világ két leggaz­
dagabb klubja a Barcelona és a Nápoly. Az első esetében a katalánok 
akarnak bizonyítani a spanyolokkal szemben, a másodiknál a délola­
szok az északolaszokkal szemben. A gazdag olasz és spanyol csapatok 
is a lokálpatriotizmusból, a régi területi autonómiák, városállamok 
tradíciójából élnek. Ezzel volt magyarázható a Bayern München sike­
re is. A Szovjetunióban két csapat nézőszáma a legnagyobb: a Tbiliszié 
és a Kijevi Dinamóé, ahol a grúzok és az ukránok nemzeti öntudata a 
húzóerő.

Az egyes sporteredmények nemzetközi értékét az érmeknél sokkal 
jobban méri az érintett sportolók keresete. Van olyan világbajnokság, 
amelynek a sportértéke több, mint másik tízé együttvéve.

Mi pedig még mindig siránkozunk, miért olyan szűkmarkúak a vál­
lalatok. A sport olyan mecénásokat szeretne, amelyek finanszírozzák 
vágyaikat. Én olyan piaci társadalmat szeretnék, amelyben a vállal­
kozók nem jótékonykodnának, hanem csak azért fizetnének, ami ne­
kik megéri. Ha nem így lesz, akkor nemcsak a sport, de mindnyájan 
szegények maradunk.

Kopátsy Sándor
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ágban tevékenykedő m ultinacionális válla­
latokhoz képest. Az A. T. & T. telefontársa­
ság, a Siemens, a McDonald’s, a  Philips, a 
Coca-Cola, a  Xerox, a Minolta, a Kodak, az 
Anheuser-Busch sörgyár, a  General Motors 
és a többi világszerte ism ert és elism ert pa­
tinás cég hatalm as összegeket költ egy-egy 
csapat tám ogatására, valam int sportese­
mények szponzorálására. Az A. T. & T. pél­
dául négymillió dollárral tám ogatja az ame­
rikai olimpiai csapatot, a Fuji fotófilmgyár 
pedig az am erikai a tlé tákat a  barcelonai 
olimpián. I t t  érdemes megemlíteni, hogy a 
következő olimpiai játékokat a M ars csoko­
ládégyár 35, a  Coca-Cola 33, a  Visa h ite lkár­
tyacég 22, a  Kodak 21, az am erikai posta 
pedig 12 millió dollárral tám ogatja, hogy 
csak a legnagyobb szponzorokat em lít­
sük.

A nagyvállalatok tisztában vannak az­
zal, hogy a sportrajongók sokra értékelik a 
tám ogatást. Ebből kiindulva különféle akci­
ókat ta lá lnak  ki és valósítanak meg azzal a 
céllal, hogy saját ism ertségük és forgalmuk 
is emelkedjék. A szöuli olimpián az Ameri­
kai Olimpiai Bizottság egyik vezető tám oga­
tója a Visa International volt. Egy esztendő­
vel a játékok kezdete előtt a Visa akciót h ir­
detett: m inden V isa-kártyára történő vá­
sárlás egy ezrelékét á tu ta lja  a csapatnak. 
Ez a  „hazafias” akció nem kis reklám ot je ­
len te tt a  vállalatnak, amely p lasztikkár­
tyáin is feltüntette, hogy a Visa az Amerikai 
Olimpiai Bizottság hivatalos támogatója. 
(Miközben az erőteljes hirdetési kam pány 
h a tására  a Visa forgalma 18 százalékkal bő­
vült, az am erikai csapat szám ára -  a  szpon­
zorálási összeg m ellett -  a vállalat 2 millió 
dollár ju ta lé k o t” u ta lt át.) H írek szerint a 
Visa ezt az akciót megismétli a barcelonai 
olimpiára is, s em ellett tám ogatja az am eri­
kai tízpróbacsapatot.

HIVATALOS
SZPONZOROK

Ism eretes, hogy az Egyesült Államokban 
éles verseny folyik a telefontársaságok kö­
zött az előfizetők megnyeréséért, illetve el- 
hódításáért. Az A. T. & T. nemrégiben beje­
lentette, hogy a ra jta  keresztül lebonyolított 
távolsági beszélgetések díjának egy részét 
á tu ta lja  az am erikai olimpiai csapatnak. A 
patrió ta am erikaiak még többen és még 
többször veszik igénybe a bejelentés óta a 
„cseles” telefontársaság szolgáltatásait.

A sportkedvelők általában a vásárlások 
növelésével, illetve azok átcsoportosításá­
val hálálják meg egy-egy vállalat korán t­
sem önzetlen, de nagyvonalú sporttám oga­
tási tevékenységét.

A sport és a  reklám  összekapcsolásának 
szám talan kifinomult módszere a lakult ki 
az elm últ évtizedekben. A nagy autógyárak 
például egy-egy világverseny hivatalos „au­

tóellátói”, az elektronikai cégek pedig in ­
gyen szállítják a versenyekre a  számítógé­
peket, az újságírókat segítő telefaxokat, 
másológépeket. S term észetesen sohasem 
m ulasztják el megemlíteni, hogy mely ver­
senyeknek a hivatalos szállítói. Még a levél­
papíron is feltüntetik  tám ogatási tevékeny­
ségüket.

Ajelentősebb versenyeket napokon á t vi­
lágszerte százmilliók nézik a tévéadáson 
keresztül. A nézőkbe szinte belerögződnek a 
szponzorok, a hivatalos szállítók nevei. A 
fejlett ipari országokban a reklám  és ezen 
belül a sportreklám  ha tásá t külön iparág 
méri. M indenekelőtt a reklám  és a  forgalom 
alakulásának összefüggéseit vizsgálják, s 
az eredményről részletes tájékoztatást ad­
nak a szponzoráló és a  hirdető cégeknek. 
Amennyiben a tám ogatás és a hirdetési 
kam pány nem hozza meg a k ívánt forgalom- 
emelkedést, az illető vállalat sportágat vagy 
sportesem ényt vált. Egyébként a nagyobb 
vállalatoknál külön osztály foglalkozik a 
szponzorálással, szorosan együttműködve a 
reklámrészleggel.

Az Egyesült Államokban egy-egy izgal­
mas baseballmérkőzés több millió nézőt 
vonz a képernyők elé. A mérkőzés a la tt több­
ször bejátsszák a tám ogatók hirdetéseit, s a 
nyomaték kedvéért a meccs végén még egy­
szer felsorolják, hogy kinek a jóvoltából nyí­
lott lehetőség a közvetítésre. Kell ennél ha­
tásosabb reklám?

NEMCSAK
ÉLVONALBELIT

Nem kevés bevételhez ju tn ak  a sport kap­
csán a  televíziós társaságok. Az óceán túlsó 
partján  egy-egy rangosabb sportesemény 
közvetítése idején a tévétársaságok a  szoká­
sosnál drágábban adják el a hirdetési időt. 
Az olimpiai közvetítések, valam int a base- 
balldöntők sugárzása idején egy 15 másod­
perces hirdetés sugárzása 400-500 ezer dol­
lárba kerül. (A szöuli olimpia ideje a la tt a 
három legnagyobb am erikai televíziós tá r ­
saság reklámbevételei m eghaladták a k é t­
m illiárd dollárt!)

A nagyvállalatok term észetesen nem csi­
nálnak titko t abból, hogy a sportot elsősor­
ban forgalmuk növelése, ism ertségük foko­
zása érdekében tám ogatják. A rra azonban 
igencsak ügyelnek, hogy ne kizárólag a 
sztársportágakat és az élsportolókat szpon­
zorálják. A fogyasztók szám ára mindig 
szim patikus, ha kezdőket, ifjúsági csapato­
ka t és versenyzőket is tám ogatnak, s nem 
mindig az élvonalból valókat. így nem érhe­
ti szó a ház elejét, s kevésbé van reklámíze a 
tám ogatásnak. Az is köztudott, hogy szá­
mos sportoló és csapat éppen a cégtámoga­
tások segítségével vált ism ertté s é rt el vi­
lágraszóló eredményeket. Ez utóbbiakat -  
ugyancsak term észetesen -  azután ú jra „ki­

használják” a  szponzorok, akik nem m u­
lasztják el tud tu l adni: ez a sportoló a mi se­
gítségünkkel ju to tt el a csúcsra. A valóban 
hálás sportoló pedig szívesen reklámozza -  
nem kis összegek fejében -  az őt támogató 
cég term ékeit. Természetesen ez csak a  leg­
kiválóbbak esetében hoz eredményt. Mark 
Spitz, Ivan Lendl, Ben Johnson, Gabriela 
Sabatini és a többi „nagyágyú” közreműkö­
désével nem nehéz a forgalm at növelni. Sőt, 
mind több az olyan term ékek szám a, am e­
lyeket az élsportolók neve fémjelez. (Ezek 
közül a  legújabb a Mülhens kozmetikai cég 
Sabatini dezodorsorozata.)

Európában még nem igazán vert gyöke­
ret, a tengerentúlon azonban term észetes, 
hogy a sportegyesületek nagyobbik része 
m agántulajdonban van, illetve részvény- 
társasági formában működik. Az ismertebb 
baseball-, rögbi-, am erikaifutball- és kosár­
labdacsapatok tulajdonosai term észetesen 
minden tám ogatást megadnak a játékosok­
nak, de cserébe jó eredm ényeket várnak el. 
A jó eredmények ugyanis vonzzák a nézőket 
és a televíziós közvetítéseket, ezek pedig be­
vételt jelentenek.

A sportolók és a sportágak „hátán” jól 
megél az ajándékipar. A sportolók és a me­
nedzserek hozzájárulásával készülnek a 
reklám trikók, sapkák, tollak és a többszáz-

DISZKOSZVEVO
kerestetik

féle csecsebecse. A gyártók ezért jelentős 
összegeket fizetnek a csapatoknak és az 
egyes sportolóknak, ők viszont mesés pén­
zeket keresnek a kedvencek népszerűsíté­
sén.

A sport, a  reklám  és az üzlet m a m ár egy­
mástól e lválaszthatatlan  fogalmak. A tám o­
gatással mindenki jól já r: a cégek, a ver­
senyzők és a  sportkedvelők egyaránt m egta­
lálj ák szám ításaikat. Sport- és reklám szak­
értők véleménye szerint a következő évek­
ben ez a hárm as kapcsolat szorosabbra fo­
nódik, és továbbra is békében él majd együtt 
a „trió”.

Gonda György
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BORDÓBAN 
ÉS ZÖLDBEN

A sportközvetítések 
mindenütt a világon 
reklámparadicsomnak 
számítanak. Egy-egy 
esemény, ami tíz- és 
százmilliókat (néha 
milliárdokat) ültet a 
képernyő elé, mágnesként 
vonzza a hirdetőket.
A Magyar Televízió Sport 
Önálló Szerkesztősége 
nem vehet föl reklámokat.

kerestetik

Amikor ezt a -  számomra kissé ért­
hetetlen -  helyzetet kérdem Palik 
Lászlótól, a Telesport ifjú felelős 
szerkesztőjétől, ő készségesen meg­
magyarázza:

- A  Magyar Televízió közszolgála­
ti médium, tehát a reklámoknak 
meghatározott súlyuk lehet a közve­
títésekben. Mi arra törekszünk, 
hogy változatos sporteseményekkel 
lássuk el a nézőket, a reklámokat a 
kereskedelmi igazgatóság veszi fel. 
Persze, néha összeülünk a hirdetők­
kel és hármasban tárgyaljuk meg, 
mit lehet tenni. De a mi feladatunk 
a műsorkészítés.

Az üzleti szellem azért nem hagy­
ta érintetlenül a Telesportot sem. Az 
egyenes reklámokon kívül számos 
más lehetőség is kínálkozik -  a 
sportadások gazdái élnek is velük.

-  Alapvető pénzforrásunk a költ­
ségvetési juttatás, tehát az a pénz, 
amit a tévétől kapunk. Ez a három 
évvel ezelőtti szint, noha műsoraink 
száma többszörösére nőtt. Emellett 
azonban -  hangsúlyozom: azért, 
hogy több és változatosabb mű­
sort készíthessünk -  foglalkozunk 
szponzorok szerzésével is. Tavaly 
például közvetíthettük mind a 16 
Forma-I futamot. Ez úgy vált lehe­
tővé, hogy néhány cég szponzorálta 
adásainkat: természetesen a nevü­
ket megemlítettük az adások elején 
és végén, de a megelőző tudósítások­
ban is. Vagy például: az adásokban 
is látható „egyenruháinkat” az In- 
termode-Tiffany cég adja nekünk, s 
ezért kéthetenként egyszer kiírjuk a 
nevüket. Ugyanígy szerződésünk 
van az Adidas céggel, amely játéko­
kat rendez az adásainkban. Ezek tu­
lajdonképpen bartermegállapodá- 
sok.

- A  versenyeken a táblák elhelyezé­
séért fizetett díjakból részesül a tévéi

-  Nem. Ez nem szokás sehol. A 
sportmérkőzések fontosságát és ér­
tékét emeli, ha a tévétársaságok is 
közvetítik, ezért kapják a szervezők 
a reklámdíjakat. De többnyire a té­
vék fizetnek a közvetítésért. Mi né­
ha -  a reklámbevételek miatt -  ár­

kedvezményt kapunk a közvetítési 
díjból, vagy egyáltalán nem is kell fi­
zetnünk értük. Ez is barter. De néha 
azok az egyesületek, akik a mi köz­
vetítésünk miatt nagy reklámbevé­
telre tesznek szert, hozzájárulnak a 
költségeinkhez.

Palik László mindenről szívesen 
beszél, de a konkrét számok közlése 
elől elzárkózik. Mint mondja, nin­
csen joga ahhoz, hogy egy költségve­
tési szerv, az MTV számait kiadja. 
Csupán arra hajlandó, hogy meg­
mondja: mennyi a költségvetési 
pénz és a „mellékesen” kiüzletelt be­
vételek aránya. Szerinte az összes 
bevétel 20-25 százalékát a szponzo­
rok állják, s körülbelül 10-15 száza­
lék értékű a „belső” barter. A többi 
pénz a költségvetésből jön, tehát az 
adófizetők és tv-előfizetők pénzéből.

Hogy mennyi a sportközvetítések 
generálta reklámok bevétele, azt a 
Telesport felelős szerkesztője nem 
tudja.

*

Természetesen megkérdeztük a 
„másik oldalt” is. A TV belkereske­
delmi igazgatóságán dr. Váradi Ka­
talin osztályvezetővel és Mészáros 
Ágnes marketing-főelőadóval be­
szélgettünk.

Az alaphelyzet (és ez sok minden­
re magyarázatot ad): a Magyar Tele­
vízió „közszolgálati médium”, s tilos 
neki az adásokat megszakítva rek­
lámot közölni. Szabad előtte, szabad 
utána -  a műsoridő mintegy 8 száza­
lékában - ,  de műsor közben nem. El­
vész tehát az a nagy előny, amit kül­
földi kereskedelmi adók gyakran 
használnak -  már tudniillik, hogy a
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CSILLAGOK HÁBORÚJA

A világ kozmetikai iparának jelentősebb cégei sorra  építik ki 
magyarországi hídfőállásaikat. Az Estéé Lauder, a L’Oréal, az 
Avon, az Unilever és a Dior az elmúlt másfél évben nyitott bu­
tikokat, szépségszalonokat és szakboltokat Magyarországon, 
de képviseleteken keresztül, önálló pultokkal és más kereske­
delmi módszerekkel a többi „nagyágyú” is megjelent, illetve 

ham arosan megjelenik a piacon.

A szépségipar óriáscégei a jelek szerint egy 
olyan kis piacot sem hagyhatnak figyelmen kí­
vül, mint a magyar. Honi terjeszkedésük része 
annak a nagy küzdelemnek, ami az -  előrejel­
zések szerint -  évi öt-hat százalékkal bővülő 
világpiacért folyik.

A RÉSZESEDÉS FÉTISE

A kozmetikai cégek megújuló kínálattal és 
egyre kifinomultabb kereskedelmi és vevőcsá­
bítási trükkökkel igyekeznek minél jobb ered­
ményt elérni a „részesedési háborúban”. Egy­
százalékos bővülés vagy csökkenés a verseny­
ző cégek számára több száz millió dolláros nye­
reséget vagy veszteséget jelent.

A világon évente mintegy 45 milliárd(l) dol­
lárért vásárolnak kozmetikai és testápolási 
cikkeket, kölniket és parfümöket. E termékek 
első számú piaca Európa, ahol 1990-ben csak­
nem 16 milliárd dollárt költöttek szépítősze­
rekre. Az Egyesült Államokban 13,5, Japán­

ban pedig 8,5 milliárd dollárnyi terméket for­
galmaztak a vezető kozmetikai termékeket 
gyártó vállalatok. A gyilkos piaci versenyt mi 
sem jellemzi jobban, mint az a felvásárlási 
hullám, amely szinte megtizedelte az elmúlt 
hét esztendőben az iparágat. Csak 1985 és 
1990 között több mint száz kisebb-nagyobb cé­
get vásároltak fel a versenytársak, mintegy 14 
milliárd dollárért. Az ágazati koncentrációra 
jellemző, hogy ma a 45 milliárdos forgalom 
több mint kétharmada mindössze 15 vállalat 
kezében összpontosul. Öt vállalatbirodalom -  
az amerikai Procter & Gamble, az Avon, a hol­
land-brit Unilever, a francia L’Oréal, a japán 
Shiseido -  tartja  kezében a világforgalom 40 
százalékát.

Az iparág vezető cégei tehát egymást „ha- 
rapdálják”. Tavaly áprilisban a Procter & 
Gamble 1,2 milliárd dollárért vásárolta meg a 
Revlontól a Max Factort és a Betrixet. Már ko­
rábban tulajdonába került az ugyancsak jól is­
mert és márkás termékeket gyártó Vicks, va­

lamint a Noxell és a Shulton cég is. Az Unile­
ver többek között bekebelezte a termékeivel 
nagy keresletnek örvendő Elizabeth Ardent, a 
Pondst, a Fabergét, valamint a Calvin Kleint. 
Nem tétlenkedett a francia L’Oréal sem, hi­
szen felvásárlás révén, üzleti házasságra lé­
pett a Helena Rubinsteinnel és a Lanvinnel. A 
kozmetikai iparág „cápája”, a Procter & 
Gamble, a cégházasságokon keresztül ma már 
több mint 10 százalékos részesedésre tett 
szert a világ szépségcikkiparában.

TÁMADNAK A JAPÁNOK

Hétmérföldes léptekkel támad a japán kozme­
tikai ipar, amelynek „zászlóshajója” a ma már 
komoly márkának számító Shiseido cég. A ver­
senytársak joggal tartanak a japán konkuren­
ciától, hiszen szemük előtt lebeg a szigetor­
szág autó- és szórakoztató elektronikai ipará­
nak példája. A két vezető japán kozmetikai cég 
tavaly 5 milliárd dolláros forgalmat bonyolí-
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HAZAI KÖZÉPSZEREK
Az importliberalizálás a leglátványosabb kíná­
latnövekedést a testápolószerek és kozmetikai 
cikkek piacán okozta. Vajon a hazai kozmetikai 
ipar miként éli át, hogy világszínvonalú termé­
kekkel kell versenyeznie? A háztartási vegyiá- 
ru-termékcsalád forgalma (amelybe mosóporok 
és különféle festékek is tartoznak) az 1989. évi 
34,3 milliárd forintról 1990-ben 43,5 milliárd fo­
rintra emelkedett folyó fogyasztói áron -  tudtuk 
meg az Ipari és Kereskedelmi Minisztériumban. 
A bevételnek körülbelül negyede a testápolási és 
kozmetikai szerek eladásából származott

A Caola Kozmetikai- és Háztartás-vegyipa­
ri Vállalat a legrégibb a hazai kozmetikum­
gyártók sorában. Termékei jól ismertek, hiszen 
a régi, zárt piacon óriási igényeket kellett kielé­
gíteni. Ráadásul már a 70-es, de különösképpen 
a 80-as években színvonalas marketingmunkát 
folytattak. Azzal, hogy igyekeztek szolid árakat 
kialakítani, elérték: a lakosság 80 százaléka 
akkor is vásárlója maradt a Caola-termékek- 
nek, amikor látványosan bővült a választék.

A további két nagy, a Fabulon- és a Hélia- 
termékcsalád előállításával hazai gyógyszer- 
gyárak foglalkoznak. A Richter Gedeon Gyógy­
szerészeti Gyár Rt., a Biogal Gyógyszergyár Rt. 
kozmetikumrészlegei a hazai testápoló-kozme­
tikum piac 4040 százalékát uralják. Mindkét 
termékcsalád feltalálói és gyártói a középréte­
get kívánták meghódítani. Külön választékot 
kínálnak a nőknek és a férfiaknak, sőt a serdü­
lőkre és a sportolókra is gondoltak. A Hélia- és

a Fabulon-termékcsalád jobbára az otthoni 
szépségápolás szerei. A fodrászok, a kozmeti­
kusok inkább csak választékszínezó'nek tartják 
e cégek készítményeit.

A szakma legnagyobb ellátója ma is a Stella 
Szolgáltatóipari Kereskedelmi Szövetkezet. A 
hazai piacon rendületlenül tartja vezető pozíci­
óit, azzal együtt, hogy ma már nemcsak a hazai, 
hanem a külföldi forgalmazók konkurenciájá­
val is állnia kell a versenyt.

Ennek egyik titka a cég sajátos üzletpoliti­
kája: egyetlen külföldi gyártónak sem kötelezik 
el magukat az egyedárusító szerepének vállalá­
sával, mint a többiek. Ezáltal a fogyasztói igé­
nyekhez és nem a termelői érdekekhez tudnak 
jobban igazodni. Másrészt: a konkurenciával 
nem harcolni, hanem együttműködni igyekez­
nek. Ennek sikerét mi sem bizonyítja jobban, 
mint a szépségszakma legrangosabb esemé­
nyévé vált Divatfórum, amelyet a Stella az idén 
hetedszer rendezett meg. Több mint tízezer 
szakmai és érdeklődő látogatója volt a nemzet­
közileg is egyedülálló programnak, amely egy­
szerre nyújtott látványos show-t, szórakozást a 
nagyközönségnek, értékes szakmai információ­
kat és nélkülözhetetlen tapasztalatokat az egy­
re fontosabbá váló marketingmunkához, üzleti 
döntésekhez a szakembereknek.

A szépségipar következő hazai és nemzetkö­
zi találkozója április 23. és 26. között lesz, a 
Hungexpo és a Stella közös rendezésében a 
Szépség -  Egészség című szakkiállításon.

tott le, elsősorban a szigetországban. Terveik 
szerint az évtized végéig jelentős pozíciókat 
építenek ki a világ minden táján. E stratégia 
részeként Párizsban hamarosan megnyílik a 
Shiseido kozmetikai cikkeket előállító gyára, 
amely egész Európát el fogja látni a cég szépé­
szeti termékeivel. A Kao szemet vetett a Rev­
lon megmaradt híres márkáira, többek között 
az Almayre és az Ultimára. Nem kétséges, 
hogy a „szemezés” végeredménye a bekebele­
zés lesz.

ÚJ HARCÁLLÁSOK

A sikert, a profitot persze nem adják ingyen. 
Az Estéé Lauder csak az USA-ban 15 millió 
dollárt költött televíziós és újsághirdetésre új 
termékcsaládjának, a Spellboundnak a beve­
zetésére. Hasonló nagyságú volt a Calvin 
Klein Escape-kampánya. S ez csak a hirdetés: 
vagyonokat költenek a vállalatok egy-egy új 
termék kifejlesztésére, csomagolásának meg­
tervezésére és gyártására, valamint a beveze­
tés elengedhetetlen „kellékére”, az ingyenes 
minták osztogatására és postai megküldésére.

A piackutatások tanúsága szerint a hagyo­
mányos -  sok mesterséges anyagot tartalm a­
zó -  kozmetikai termékek, valamint az új 
irányzat „természetes” cikkei jól megférnek 
egymás mellett a piacon, ugyanis mindkettőre 
jelentős kereslet mutatkozik.

Csak
A RÁNCAIT 

vesztheti
A következő években az ágazat vezető vállalatai 
nagyobb figyelmet fordítanak a természetes 
alapanyagokra, a bőrt és a környezetet kímélő 
termékekre. Termelésüket az igen magas mű­
szaki színvonal, valamint a high-tech-gépek jel­
lemzik majd rövid időn belül. Az új irányzat az 
öregedés megelőzésére fordítja a legnagyobb fi­
gyelmet.

A Tamásiban élő Csurgó Sándor  tavaly szep­
temberben létrehozott egy laboratóriumot, a Bio- 
Fontanát, ahol különféle gyógynövény alapú kré­
meket készít munkatársaival. 13 termék gyártá­
sa és forgalmazása már engedélyezett, további 13 
engedélyeztetése folyamatban van. A készítmé­
nyek első bemutatóját a szekszárdi Gemenc Expo 
decemberi vásárán, az Advent Expón tartották. A 
laboratórium üzemeltetője és a termékek forgal­
mazója a budapesti székhelyű Ciner Kft.

Mi is van a 60 grammos, 120 forintért kínált 
tégelyekben? Például csengőlinkás ránctalanító, 
csalánkrém és vadgesztenyéskrém pattanásos 
bőr ápolására, feketenadálytőkrém a ráncosodás 
megelőzésére, bőrtisztító cickafarkkrém. Tarso­
lyában -engedélyezés a la tt-van  még: szemölcs­

eltávolító fecskefűtinktúra, ráncos, gyulladt bőr­
re orbáncfűolaj, valamint többek között vadró­
zsa-, zsálya-, aranyvessző-, kasvirág-, bodza­
krém.

M iku lásik  E ndre  zalaegerszegi gyógyszerész­
re is éredemes odafigyelniük a szépségipar vál­
lalkozóinak. A K & B Üzletház magánpatikájá­
nak vezetője nincs még harmincéves, de már sa­
ját készítménnyel, a Schweden bitter géllel arat 
sikereket.

A Schweden bitter gél filmképző és bőrvédő 
anyagokat is tartalmazó, hetven (!) százalékos 
svédkeserű-koncentrátum. Tíz perc alatt rászá­
rad a bekent bó'rfelületre. Visszaadja a bőrszínt, 
így napközben is használható például pattaná­
sos arcon, herpeszes szájon. A hatóanyag 
négy-hat órán át folyamatosan hatol a bőrbe. 
Kozmetikában regeneráló maszkként alkalmaz­
ható.

A termék tavaly májusban készült el. Gyártó­
ja a Zala Megyei Gyógyszertári Központ, forgal­
mazója a K & B Üzletház. A készítmény iránt 
már külföldről is érdeklődnek, ugyanis hasonló 
nincs forgalomban.

SÓRA ÉRDEMES
Bőrgyógyászok és kozmetológusok a 
megmondhatói, m it is ér a Szentföld 
Holt-tengerének sója, de hogy a kozmeti­
kushoz járó hölgyek is esküsznek a só- 
kivontból készült termékre, az m ár jelez 
valamit. Magyarországra egy éve törtek 
be a Gigi-kozmetikumok, amelyek sót s 
még sokféle hatóanyagot tartalm aznak.

A Sátoraljaújhelyről elszármazott 
E lie s e r  L a n d a u  (Estéé Lauder unoka- 
testvére) készítményeit, az izraeli Gigi- 
kozmetikumokat egységes elvek alap­
ján, csak a kozmetikusok körében forgal­
mazzák. Azért ta rtanak  konferenciákat, 
továbbképzéseket a  szakemberek szá­
m ára, hogy csak alapos bőrdiagnosztika 
alapján alkalmazzák az egymástól elté­
rő, m arkáns hatású  szereket. A vendé­
gek házi kezelésre is használhatják, de 
csak akkor, ha  a szakember megállapí­
totta, mit kíván a bőrük.

A kozmetikusok jó része szívesen be­
kapcsolódna a Gigi-kozmetikumok for­
galmazásába is, viszonteladóként. A zárt 
láncba azonban csak a termékek alkal­
mazásával lehet bekerülni.

AZ ÖSSZEÁLLÍTÁST ÍRTÁK: 
B arta Éva, Czibor Valéria, 

Gonda György, Igriczi Zsigmond, 
L. Csépányi Katalin, Osváth Sarolta

SZERKESZTETTE:
Osváth Sarolta

FOTÓ:
Tóth József
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KITEKINTÉS

Megroggyant
bankrendszer

Húsz esztendővel ezeló'tt a világ huszonöt leg­
nagyobb bankja közül hét volt amerikai. A ta ­
valyi toplistán azonban már egyetlen amerikai 
pénzintézet sem szerepelt. Ráadásul évente 
3-400 kisebb és közepes méretű takarékpénz­
tá r kénytelen csődöt jelenteni az óceán túlsó 
partján, s a betétesek bizalma mind jobban 
csökken az amerikai bankok iránt. Az Egyesült 
Államok bankrendszerének „megroggyaná­
sát” többek között az is jelzi, hogy míg a hetve­
nes évek elején az országban 13 500 bank mű­
ködött, számuk tavaly már nem érte el a tízez­
ret.

A látványos bankcsődök közvetlen oka az el­
húzódó gazdasági visszaesés, valamint az in­
gatlanpiac összeomlása. Óriásira duzzadt az 
amerikai bankok kétes kintlevőségeinek és be­
hajthatatlan hiteleinek állománya. A pénzinté­
zeteknek nem kis gondot jelent, hogy tőkeellá­
tottságuk újabban igencsak gyenge. Miután az 
amerikai gazdaság eredményes működésének 
egyik sarkköve a bankrendszer, s a bankok 
iránt zuhan az ügyfelek bizalma, a Bush-kor- 
mányzat számára égetővé vált a bankreform és 
a dereguláció.

BETÉTVÉDELEM
A Brady pénzügyminiszter által 1991 elején 
előterjesztett és azóta számos fontos kérdésben 
módosított reformcsomag célja a bankok iránti 
bizalom visszaállítása, a pénzintézetek meg­
erősítése, a betétesek fokozottabb védelme, s 
nem utolsósorban a bankok szigorú korlátozá­
sának enyhítése.

Központi kérdés a betétbiztosítási válság 
megoldása. A jelenlegi szabályozás szerint a ke­
reskedelmi bankok minden 100 dollár új betét 
után 19,5 centet fizetnek be a szövetségi betét- 
biztosítási alapba. Az itt felhalmozódott pénz­
ből kártalanítják a csődbejutott bankok betéte­
seit. Az alap 1987-ben még 18 milliárd dollár 
felesleggel rendelkezett; ez az összeg a tavalyi 
év végére a sorozatos bankcsődök miatt szinte 
nullára olvadt le. Számítások szerint az idei 
bankcsődök miatt 10-15 milliárd dollárt kell a 
betétesek kárpótlására fordítani, a kassza 
azonban üres. A hiány pótlására az alap kény­
telen hitelt felvenni a központi bank szerepét 
betöltő FED-től, végső soron tehát az adófize­
tők fedezik a bankcsődök okozta károkat. Miu­
tán a következő három évben az alap kárkifize­
tései elérhetik a 40 milliárd dollárt, a szövetsé­

gi betétbiztosítási alap feltöltése már nem tűr 
halasztást.

A tervek szerint emelik a bankok befizetési 
kötelezettségeit az új betétek után, s szó van ar­
ról is, hogy egyszeri hozzájárulásként kötelezik 
a pénzintézeteket betéteik egy százalékának 
befizetésére.

Változás várható a betétbiztosítási rendszer 
működésében is: a betétesek jelenleg 100 ezer 
dollárig érezhetik magukat biztonságban, az 
ezt meghaladó betétek bankcsőd esetén „elvesz­
nek”. A tervek szerint a betétbiztosítás felső ha­
tára a magánbetétesek számára 200 ezer dollár 
lesz betétenként és pénzintézetenként.

TULAJDONKERESZTEZÉS
Az USA-ban több évtizedes törvény tiltja, hogy 
iparvállalatok megvásárolhassanak egy-egy 
bankot, illetve pénzintézetrészesedést szerez­
hessenek. A pénzügyminisztérium e kötöttség 
feloldását javasolja, mert -  véleménye szerint -  
az amerikai bankrendszer csak a kereszttulaj­
donlás révén válhat ismét versenyképessé bél­
és külföldön.

Az 1933-ban született Glass—Steagall-tör- 
vény megtiltja a bankoknak, hogy azok érték­
papírok forgalmazásával, biztosítással és in­
gatlanok adásvételével foglalkozzanak. Ez a ti­
lalomjókora bevételkiesést eredményez a pénz­
intézeteknek, a feloldás viszont erősítené a tő- 
keelátottságot és a pénzügyi stabilitást.

Ugyancsak idejét múlta az a törvény, amely 
szigorúan elválasztja a kereskedelmi és a beru­
házási bankok tevékenységét, s így például a ke­
reskedelmi bankok nem vehetnek részt az ér­
tékpapír-kereskedelemben. (Az USA-ban mind 
a bankszakmában, mind pedig a lakossági és a 
vállalati körben növekszik az igény az úgyneve­
zett univerzális bankok iránt, amelyek széles te­
vékenységi körrel rendelkeznek. Magyarorszá­
gon jelenleg éppen fordított a helyzet, idehaza a 
bankok erőteljesen szakosodni kezdtek.)

Ugyancsak őskövületnek számító törvény 
tiltja az amerikai bankoknak, hogy fiókot nyis­
sanak a székhelyükön kívüli szövetségi álla­
mokban. Tilos tehát az úgynevezett in tersta te  
b a n k in g  (államok közötti banktevékenység), 
terjeszkedés. Washington ezt a tilalmat fokoza­
tosan fel kívánja oldani, ugyanis a terjeszkedés 
lehetősége fokozza majd a bankversenyt.

Az éleződő -  szövetségi államhatárokon át­
nyúló -  verseny persze növeli majd egy ideig a

bankcsődök és a felvásárlások számát. Véget 
ér majd a kisbankok viszonylagos védettsége, s 
belátható időn belül kénytelenek lesznek 
összeolvadni nagyobb és erősebb versenytársa­
ikkal.

A bankrendszer megreformálására vonatko­
zó csomagterv egyszerűsíteni és korszerűsíteni 
kívánja az ország pénzintézeteinek túlságosan 
bonyolult és központosított felügyeletét is.

1991-ben jelentősen átrendeződött az ameri­
kai bankok toplistája. Egymást követték a me­
gafelvásárlások és a bankházasságok, más sza­
vakkal: felgyorsult a koncentráció a nagyban­
kok körében is. Az „óriások násza” következté­
ben növekedett a nagybankok tőkeereje és biz­
tonsága. Tavaly többek között egyesült a Che­
mical Bank a Manufacturers Hanoverral, a 
BankAmerica a Security Pacific-kel, valamint 
az NCNB a CS/Sovrannal. Jelenleg az Egyesült 
Államok vezető pénzintézete a Citicorp, őt kö­
veti a BankAmerica, a Chemical és a Nations­
Bank.

REFORMVÁGY
Az amerikai bankrendszer válságát jól mutat­
ja, hogy az USA pénzintézetei az elmúlt három 
esztendőben sorra zárták és zárják be külföldi 
fiókjaikat. A dereguláció hiányában az ameri­
kai bankok mind kevésbé versenyképesek kül­
földön. Nem véletlen, hogy egyre inkább befelé 
fordulnak, s külföldi jelenlétüket csak akkor 
hajlandóak majd ismét fokozni, ha az amerikai 
szabályozás kötöttségei enyhülnek. Vezető 
amerikai bankárok felhívják a figyelmet arra, 
hogy a bankreform késedelme szomorú követ- 
kezménnyekkel járhat. A megrendült bizalom 
miatt nem kizárt, hogy az amerikaiak megta­
karításaikat külföldön fogják elhelyezni, illet­
ve más megoldásokat keresnek pénzük fialta­
tására. Ez a fenyegetés persze még nem valós 
veszély, de egyértelműen felhívja a törvényho­
zás figyelmét, hogy cselekednie kell. A bankre­
form azonban nem egyszerű, hiszen minden 
változtatás rengeteg ér­
deket, kiváltságot sért.
Van tehát bőven felada­
tuk az amerikai pro- és 
kontra lobbistáknak, s 
nagyon valószínű, hogy a 
bankrendszer korszerű­
sítése igencsak „diétás” 
lesz. Gonda György
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A megbízható 
forrás

Három éve, 1989 m árciusában jelent 
meg a cégbíróságok hivatalos lapja, a 
Cégközlöny. Az Igazságügyi Miniszté­
rium azzal a szándékkal hozta létre, 
hogy teherm entesítse a Magyar Köz­
lönyt -  hiszen m ár akkor látható volt, 
hogy sok közölnivaló adódik majd az 
üzleti élettől is.

A Cégközlöny elképesztő növeke­
désnek indult az első három évben. 
Legelső számában 24 oldalon 57 cég 
bejegyzéséről adott hírt. Az első évben 
6873 új céget és 1626 változást adott 
közre 2772 oldalon. A második évben 
az addig kétheti értesítőből hetilap 
lett. Eves mérlege: 16 491 új cég, 
11 720 változás-9 5 5 2  oldalon. A kö­
vetkező évben m ár 32 619 új cégről, 
21 105 változásról szólt híradás -  
összesen 16 608 oldalon.

Az idén m ár megjelentek a több 
száz oldalas könyvek is. Március végé­
ig 17 067 új céget és 11 028 cégválto­
zást kellett h írü l adni, s a  14 hét ala tt 
5818 oldalt em észtett fel a meglódult 
üzleti élet.

A csődök és felszámolások rovata 
ebben az évben indult el. A felszámolá­
si hirdetm ényeket tavaly év végéig a 
Magyar Közlöny publikálta, de idéntől 
a Cégközlöny kap ta  ezt a feladatot is.

A lap term észetesen üzleti vállal­
kozás is. A céghíreket pontosan meg­
határozott díjszabás alapján közöljük 
-  mondj a E r d ő s  K á ro ly  főszerkesztő. -  
Egy kft. alapításának híre például tíz­
ezer forint. Egy csődöt ötezerért köz­
lünk.

A helyzet iróniája, hogy a főszer­
kesztő nem sok rem ényt lá t ebben az 
„új” üzletágban:

-  Bár a hirdetm ény ára  elvben ré­
sze a csődeljárás költségeinek, mégis 
kevés esélyt látok arra, hogy ezeket a 
pénzeket valóban meg is kapjuk -  ép­
pen, mert csődről van szó. Könnyen le­
het, hogy a közlöny legterjedelmesebb 
rovatának számlája kifizetetlen m a­
rad... *

Április óta a Világgazdaság című 
napilap is rendszeresen közöl csőd- és 
felszámolási információkat. A lap tu ­
dósítói nemcsak a budapesti, de a vidé­
ki helyzetképet is naprakészen hozzák 
az olvasó tudom ására. - s -

BANKTERÁPIA
A csőd és a felszámolás virágzó üzletág -  vi­
lágszerte. Az utóbbi néhány hónapban Ma­
gyarországon is több tucat új vállalkozás ala­
kult a bajban lévő vállalatok megsegítésére, 
s a „régi” pénzügyi tanácsadó cégek jó része 
is fölvette a programjába a csőd/felszámo- 
lás kezelését. Még nagyon rövid idő telt el ah­
hoz, hogy meg lehessen ítélni ezeknek a vál­
lalkozásoknak az értékeit, megbízhatóságát. 
Sajnos, éppen most kellenek ők nagyon sok 
cég szám ára -  csak éppen referencia híján 
nem tudják eldönteni, hová forduljanak. 
A „referencia” pedig szintén most kelet­
kezik.

D r. K o s ty á l R ezső , a Kvantum Bank elnök­
vezérigazgatója úgy véli: tapasztalatot eddig 
is lehetett szerezni. Ez a bank tavaly novem­
berben alakult, a Kereskedelmi Bank, a Pos­
tabank és a Portfolio Bank tulajdonaként.

-  Én személyesen a Kereskedelmi Bank 
kockázatkezelő részlegét irányítottam, on­
nan kerültem ide -  magyarázza a vezérigaz­
gató - ,  bizonyos tapasztalatokat tehát m ár 
szerezhettem. A m unkatársaim at is hasonló 
területekről verbuváltam, s esetenként 
35-40 külső szakértőt, három-négy ügyvédi 
irodát is mozgósíthatunk.

A 800 millió forintos alaptőkével induló 
bank szakosított pénzintézet -  tehát sajátos 
a felépítése. Három nagy üzletágra szakoso­
dott. Ä „krízis-üzletág” feladata maga a csőd 
és felszámolás „levezénylése”, a megbízó cég 
érdekeinek védelme ebben a fázisban. 
Ugyanez az üzletág foglalkozik a faktorált 
követelések behajtásával is.

A második részleg m int „forgalmazó üzlet­
ág” foglalkozik a leginkább hagyományos 
banktevékenységgel: vagyonrészeket, ingat­
lanokat vesz és értékesít, értékpapírokat ke­
zel, köolcsönügyeket közvetít, saját tőkéjét 
fekteti be lízing, faktoring és projekt-finan­
szírozás formájában. De vállalnak „tiszta” 
vagyonkezelést is.

A harm adik a sejtelmes nevű „reorganizá­
ló üzletág”. Ez a részleg komplex reorganizá­
lást vállal, ugyanakkor átvilágításokkal, ta ­
nulmányokkal segíti a krízis előtt álló vagy 
m ár benne lévő cégek újjáélesztését. Ehhez 
tartozik sok kisebb feladat is: a mérlegaudi- 
tálás, a  vagyonértékelés, egyes cégrészek le­
választása, esetleg értékesítése.

-  Részlegeink együtt dolgoznak -  mondja 
Kostyál Rezső - ,  egy-egy krízishelyzetet 
együtt igyekeznek megoldani. Ügyfélkörünk 
egyik jelentős részét tulajdonos bankjaink 
küldik hozzánk: ha valamelyik anyaban­
kunk partnere válsághelyzetbe kerül, vagy 
ha valakinek sok a kintlevősége, s a behajtás­
hoz, az egyezségekhez nincsen apparátu­
sa, mi elvégezzük ezt a munkát. A külföldi tő­
ke élénken figyeli a magyar felszámolási 
folyamatokat. Nem egy külföldi tőkéscso­

port tőkével is szívesen betársulna ebbe a 
bankba.

-  Ezeket az ajánlatokat eddig visszautasí­
tottuk, m ert az a  véleményünk, hogy először 
meg kell alapoznunk a bank karakterét. A mi 
legnagyobb tőkénk a szaktudásunk és a hely­
ism eretünk lehet. A távlati perspektíva per­
sze az, hogy vegyes tulajdonú bankká vál­
junk, de úgy véljük, ehhez még van időnk. 
Erősödnünk kell (és lehet), s u tána sokkal 
jobb pozícióban tárgyalhatunk.

Azt m ár csak halkan teszi hozzá, hogy a 
külföldi tőke nagyon figyel: hol lehetne igen 
olcsón értékes vagyonrészt, üzletrészt vásá­
rolni. Kimondva-kimodatlan él a gyanú a tu ­
dósítóban: talán egyik-másik „csődmene­
dzselő” cég valódi célja nem a hozzá foduló 
megmentése, hanem az értékesebb vagyon­
tárgyak megszervezése. Természetesen ol­
csón.

A vezérigazgató szerint azonban nem le­
het jó referencia a felszámoló cégnek a va­
gyon elkótyavetyélése. Az új csődtörvény le­
hetővé teszi a felszámoló tevékenységének 
szigorú ellenőrzését. M iután nem kis össze­
gekről van szó, ezzel élnek is a hitelezők.

Szerkesztette:
K o v á c s  K a t a l i n  é s  

S ó s  P é t e r  J á n o s  
Grafika:

D a llo s  J e n ó '
Cikkek, információk:
d r .  B á l i n t  C s a b a ,  G y u la i  

G y ö rg y , H u s z á r  J ó z s e f ,  Ig r ic z i  
Z s ig m o n d , K o v á c s  K a ta l i n ,  

O s v á th  S a r o l t a ,  R . H a h n  
V e r o n ik a ,  S ó s  P é t e r  J á n o s ,  

d r .  S z a k á i  R ó b e r t ,  d r .  S z é k e ly  
G y ö rg y n é ,  d r .  W in k l e r  M á r i a
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AZ AUTÓIPAR KRISTÁLYGÖMBJE
A fejlett ipari országok autógyártói és gépkocsi- 
kereskedó'i reménykednek, hogy a második félév­
ben kibontakozó gazdasági fellendülés számuk­
ra is kedvezőbb üzletmenetet hoz. A tavalyi esz­
tendő' ugyanis „fekete év” volt a világ autóipara 
számára, az 1996-ig szóló előrejelzések viszont 
már derűlátásra adnak okot.

A legértékesebb tartós fogyasztási cikk, a gép­
kocsi gyártásának és kereskedelmének alakulá­
sa számottevően befolyásolja a vezető ipari or­
szágok gazdasági helyzetét. 1991-ben a világon 
34,4 millió új autót adtak el, 2,9 százalékkal ke­
vesebbet, mint egy évvel korábban. Ilyen mérté­
kű visszaesésre az 1980-81-es gazdasági re­
cesszió óta nem volt példa az iparágban. Számot­
tevően mérséklődött a gyártott gépkocsik száma 
is: 1990-ben 35,4 millió autó hagyta el a gyárak 
szerelőcsarnokait, tavaly viszont ennél egymilli­
óval kevesebb.

VILÁGMÉRETŰ FOGYÓKÚRA

Különösen az Egyesült Államok autóipara és -ke­
reskedelme él át kritikus időszakot, hiszen az 
óceán túlsó partján már három éve szüntelenül 
csökken a gyártott és az eladott gépkocsik száma. 
A detroiti „három nagy”, a General Motors, a 
Ford és a Chrysler 1990-ben még 6,3 millió autót 
gyártott, tavaly a termelés -  a csökkenő kereslet 
hatására -  5,8 millióra apadt. Az USA-ban az el­
adott új gépkocsik száma (beleértve az importko­
csikat is) az 1990. évi 9,3-ről 8,4 millióra csökkent 
1991-ben. A kedvezőtlen eredmények a tenge­
rentúli autógyárakat arra kényszerítették, hogy 
újabb ön-áramvonalasítási programot valósítsa­
nak meg: csökkentik a típusok számát, igyekez­
nek lefaragni a termelési költségeket, és hatéko­
nyabbá tenni a termelést, s egyúttal dolgozóik 
tízezreit kénytelenek elbocsátani. A General Mo­
tors például a következő három évben 75 ezer dol­
gozójától válik meg.

A világ első számú gépkocsigyártója és -ex­
portőre tavaly is Japán volt. A szigetországban 
1991-ben 9,6 millió autót gyártottak, 400 ezerrel 
többet, mint egy évvel korábban.

A német egyesítést követő kiugró autókeres­
letnek köszönhető, hogy tavaly kontinensünkön 
nőtt az eladott gépkocsik száma. Nyugat-Euró- 
pában tavaly 13,5 millió új gépkocsit adtak el, 
300 ezerrel többet, mint 1990-ben. A német autó­
piacot nem számítva, 1991-ben Nyugat-Európá- 
ban 8,7 százalékkal kevesebb új autót értékesí­
tettek, mint egy évvel korábban. Az eladott ko­
csik száma mindössze Görögországban, Portugá­
liában, Ausztriában és természetesen Németor­
szágban növekedett, a többi piacon a csökkenés 
volt a jellemző.

Az előrejelzések szerint idén mind a gépkocsi- 
gyártás, mind pedig az -értékesítés növekszik, s 
valószínűleg az 1990-es szint körül alakul.

A FORDULAT ÉVE

1992-ben a világon várhatóan 35,6 millió új autót 
gyártanak, s ebből a mennyiségből 35,5 millió ta­
lál vevőre. Az Egyesült Államokban 0,6, Japán­
ban pedig 0,3 millióval több autót gyártanak idén, 
mint tavaly. Nyugat-Európában mintegy száz­
ezerrel csökken a termelés: elsősorban a német 
keresletmérséklődés miatt. Németországban a 
jelek szerint az első nagy „autóroham” véget ért, 
hiszen idén 3,3 millió autót értékesítenek, mint­
egy 800 ezerrel kevesebbet, mint 1991-ben.

Az USA-ban a tavalyinál mintegy 700 ezer au­
tóval többet adnak el. Ez egyben azt is jelenti, 
hogy a többletkeresletet döntően a hazai terme­
lés növekedéséből elégítik ki, tehát idén stagnál­
ni fog az Egyesült Államokba irányuló japán au­
tókivitel. Persze a japán autógyártóknak nincsen 
okuk a szégyenkezésre: piaci részesedésüket az 
USA-ban húsz év alatt a nulláról 30 százalékra 
sikerült növelni. A következő években sem vár­
ható az Amerikába irányuló japán autóexport 
látványos bővülése, a szigetország gépkocsigyár­
tói ugyanis az USA-ban már több mint tíz terme­
lő- és összeszerelő üzemet létesítettek. A helyi 
termeléssel kifogják a szelet a törvényhozás vi­
torlájából, amely a detroiti autóipar nyomására 
időről időre korlátozással fenyegeti a japán autó­
behozatalt. Arról nem is szólva, hogy az új gyárak 
létesítésével a japán cégek munkahelyek tízezre­
it teremtik az Egyesült Államokban. Az autók 
iránti kereslet idén Japánban is növekszik. Vár­
hatóan 5,1 millió új gépkocsit adnak el, mintegy 
5 százalékkal többet, mint 1991-ben. Érdemes 
megjegyezni, hogy 1989-90-ben Japánban a ha­
zai gyártású autók eladása 38 százalékkal(l) bő­
vült. Új jelenség, hogy a német és az amerikai au­
tóiparnak sikerült megvetnie a lábát a japán pi­
acon. A Volkswagen, a Mercedes, a Ford és a 
Chrysler tavaly csaknem 200 ezer gépkocsit 
adott el Japánban többéves előkészítő munka 
eredményeként. Az előrejelzések szerint a már­
kás külföldi kocsik iránt a szigetországban folya­
matosan növekszik az érdeklődés és a kereslet. 
Ezek a kocsik a hazai gyártmányú autókkal el­
árasztott piacon ma még státusszimbólumnak 
számítanak.

A távolabbi kilátások mind az autógyártók, 
mind pedig a kereskedők számára kedvezőek. 
1996-ig folyamatos növekedésre számíthatnak, 
bár nagy kiugrások nem várhatók a termelés és 
a kereskedelem alakulásában. Jó jel, hogy az új 
autók kereslete és kínálata fokozatosan egyen­

súlyba kerül. Ebben nem kis szerepet játszik az a 
kényszerkarcsúsítás, ami ma a világ autóiparára 
jellemző. A vezető autógyártók sorra építik le fö­
lös kapacitásaikat, a nyolcvanas években ugyan­
is kissé túlméretezték magukat. Ennek követ­
keztében kénytelenek üzemeik egy részét végle­
gesen bezárni, s a mennyiségről a további minő­
ségjavításra helyezik a hangúlyt.

Az előrejelzések szerint a világ autógyárai 
1994-ben 38,5, két évvel később pedig 40,5 millió 
gépkocsit fognak gyártani. Ezzel a termeléssel 
áll szemben 1994-ben 38,4,1996-ban pedig 40,4 
milliós kereslet. A termelés a legdinamikusab­
ban az Egyesült Államokban növekszik majd, 
kontinensünkre a szerény termelésbővülés lesz a 
jellemző. 1996-ban Japán 10,4 millió személyko­
csit gyárt odahaza, külföldi üzemeinek termelé­
se viszont meghaladja majd a 3 milliót.

AZ EURÓPAI KIHÍVÁS

A hagyományos autógyártó országok nem hagyják 
figyelmen kívül a dél-koreai autóipar robusztus 
fejlődését. Dél-Koreában 1990-ben mintegy 900 
ezer gépkocsit gyártottak, a termelés 1996-ban 
várhatóan el fogja érni az 1,7 millió darabot. Ater- 
melésnek csak a kisebb része talál majd vevőre az 
ázsiai országban, a gyártott autók többségét ex­
portálják. Dél-Korea-Japánhoz hasonlóan -  a kö­
vetkező években mind Észak-Amerikában, mind 
pedig Európában gyártó- és összeszerelő üzeme­
ket kíván felállítani. Ébredezik a tajvani autóipar 
is, amely várhatóan az ezredfordulóra lesz képes 
nagyobb mennyiségű exportra.

Szakemberek véleménye szerint a következő 
öt esztendőben jelentősen növekszik majd a ver­
seny a világ autóiparában. A küzdelem fő színte­
re Európa lesz, mert a statisztikák tanúsága sze­
rint hosszabb távon viszont kontinensünkön nö­
vekszik majd legnagyobb mértékben a kereslet 
az új gépkocsik iránt. Nem véletlen, hogy a nyu­
gat-európai, az amerikai és a japán autógyártók 
megkülönböztetett figyelmet fordítanak Kelet- 
Európára. Térségünkben ma még nincsen ki­
emelkedő fizetőképes kereslet az új autók iránt, 
de egyetlen jelentősebb gyártó sem engedheti 
meg magának azt a luxust, hogy már most ne 
építse ki értékesítési és szervizhálózatát. A leg­
nagyobbak pedig összeszerelő üzemeket és alkat­
részgyárakat építenek Kelet-Európábán.

Hosszabb távon hatalmas üzleti lehetősége­
ket kínál a volt Szovjetunió is. Érthető tehát, 
hogy a vezető autógyártók most elsősorban kon­
tinensünkön tülekednek és vívnak egymással 
kemény csatákat a piaci részesedés növeléséért.

Gonda György
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Magzar syavak
Nem tudom , ültek-e már olyan szem élyi szám ítógép billentyűzete elé, 
am elyen a „z” és az „y” helye felcserélődött az írógépnél m egszokott be­
tűelrendezéshez képest? Ha igen, akkor tudják, hogy a „m agzar syer- 
kesyt{” egy ilyen gépen ezernyi hibát ejt szöveg fogalm azásakor, ráadá­

sul nem találja az „ő” betűt. Se a rövidet, se a hosszút.

A magyar nyelv betűkészlete el­
té r az angolétól. Jóval több betűt 
használ, különböző ékezetekkel. 
És ezek a betűk nem szerepelnek 
az Amerikában vagy Távol-Ke­
leten gyártott gépek billentyűze­
tén, nem íródnak ki a képer­
nyőn, a nyomtatón. Magyar 
nyelvű levelezésre, szövegtáro­
lásra stb. ezek a gépek eredeti 
formájukban alkalmatlanok.

Sok bosszúságtól kíméli meg 
m agát az a PC-vásárló, aki a  gép 
kiválasztásakor nemcsak a rra  
figyel, hogy működik-e a  be­
rendezés, hanem  számonkéri a 
forgalmazótól a magyar ékeze­
teket is. A komoly gyártók -  
nemcsak a hardveresek, de a 
szoftvergyártók is -  gondoskod­
tak  m ár a magyar, a cseh, a szlo­
vák, a horvát, a  szerb, a  lengyel 
és más nyelvek különc betűinek 
használatáról.

A vásárló szám ára inkább az 
okozhat gondot, hogy sem a 
gyártók, sem a hazai forgalmazó 
cégek nem tud tak  kikötni egy 
egységes megoldásnál. Leg­
alább három-négyféle betűki­
osztás terjed t el - a  szakzsargon 
így említi például a CWI-kiosz- 
tást, a  852-es kódtáblát stb. - ,

Az AST elkötezettségét a ma­
gyar piac iránt kezdettől fogva 
jellemezte, hogy asztali és to­
ronygépeit magyar billentyű­
zettel hozza forgalomba. Nem 
szükséges a gyakorta hasz­
nált ragasztgatásos módszer 
a billentyűsapkákhoz. A ma­
gyar klaviatúrát a gyárban ké­
szítik el. A körültekintő munká­
ra vall, hogy még a numerikus

vagyis ha  az egyik PC-ről egy 
m ásik PC-re viszünk á t egy haj­
lékony lemezen szöveget, tudo­
m ásul kell vennünk, hogy a „6” 
helyett ott „i” jelenik meg a szö­
vegben, az „ó” helyett pedig „y” 
és hasonló furcsaságok. Ilyen­
kor a megoldás: a  programozók­
kal ügyes kis konvertáló (átala­
kító) program ocskákat kell íra t­
ni -  hozzáértőknek apró munka 
- ,  aztán  m áris olvashatóvá le­
het tenni az ominózus szöveget.

Aki PC-vásárláskor m ár tud­
ja, hogy gépén igen sok szöveget 
fog írni, javítani, tárolni, annak 
feltétlenül javasoljuk, hogy sok­
gombos billentyűzetet vegyen. A 
86 gombos klaviatúrán ugyanis 
sokkal nehezebb elhelyezni a 
nem kevés számú kacifántos 
magyar ékezetes betűt, m int a 
101 gomboson. A gyakorlat sze­
rin t ugyanis az ékezetes betűk 
elhelyezése úgy történik, hogy 
például a billentyűzeten lévő [jel

mezőben is módosítottak, az 
angolszász tizedespont he­
lyére a helyesírásunknak 
megfelelő tizedesvessző ke­
rült. A billentyűzet 102 gom­
bot tartalmaz, mivel csak így 
lehetséges minden ékezetes 
betűnk elhelyezése a magyar

helyére elhelyezzük az „ő” betűt, 
a l helyére az „ű” betűt és így to­
vább. S ha azt akarjuk, hogy a 
szögletes zárójelet továbbra is 
használhassuk, akkor ezt az 
„Alt” billentyű és a {jelet ta r ta l­
mazó billentyű egyidejű lenyo­
másával elérhetjük. Még mindig 
jobb, m intha az „0” betűt kelle­
ne „Alt+Shift+f’-tel, vagy más 
variációban, de ugyancsak há­
rom billentyű lenyomásával elő­
állítani. Addig azonban, amíg 
egy-két évtizede m ár írógéphez 
szokott ujjaink átszoknak a szá­
mítógép billentyűzetére, m in­
denképpen eltelik egy-két hét...

Az ékezetes betűk elhelyezé­
se azonban nemcsak a billen­
tyűzeten megoldandó problé­
ma. A képernyőn is meg kell je ­
leníteni ezeket a karaktereket. 
Ehhez megfelelő képernyő és 
megfelelő szoftver kell. A jánla­
tos tehá t ezeket a vásárláskor 
kipróbálni! Meg kell nézni a

írógép szabványos kiosztása 
szerint. Azokat az írásjeleket, 
amelyek így leszorultak a nyo­
mógombokról, rányomtatták 
más sapkákra, úgyhogy a 
jobb oldali Alt gomb egyidejű 
megnyomásával továbbra is 
elérhetőek maradtak.

nyom tatót is: vajon tud-e ékeze­
tes karak tereket nyom tatni -  a 
komoly gyártók nyomtatói tud ­
nak  - ,  m ásrészt, hogy ugyanazt 
a  k arak te rt nyomtatja-e, am it a 
billentyűzeten leütöttünk. Első 
p illantásra ugyanis ta lán  szóra­
koztató látvány, amikor az éke­
zetek „elrepülnek”, vagyis az „ő” 
betű  fölé illő vesszőket pár milli­
m éterrel arrébb keresgethet­
jük, de a m indennapi m unkánál 
ez elviselhetetlen. Arról nem is 
szólva, hogy egy elegáns magyar 
nyelvű üzleti levélben milyen 
snasszul m uta t a kalapos ö az ő 
helyett.

Nem á rt a szövegszerkesztő 
programot is kipróbálni vásár­
láskor, amellyel majd dolgozni 
akarunk. H a a billentyűzettel 
gond van, ezek többsége sokféle 
segítséget ad az átrendezéshez. 
A lényeg: a klaviatúra, a  képer­
nyő, a szövegszerkesztő és a 
nyomtató harm onikus egység­
ben, egyformán szeresse a m a­
gyar ábécé összes betűjét.

Takács Gitta

S o r o z a tu n k a t  a z  U S A  S y s te m s  
K ft. s zp o n zo rá lja .

Természetesen a gépek­
kel együtt szállított operációs 
rendszer, az AST-MS DOS 
5.0 is illeszkedik ehhez a bil­
lentyűzethez. Üzembehelye­
zéskor érdeklődik afelől, 
hogy milyen nyelven kívánjuk 
használni. Itt installálási pa­
raméter a „Hungary”, tehát 
választhatjuk a saját nyel­
vünket.
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B E F E K T E T É S

Aranysirató
Azok a -  jó  értelem ben vett -  spekulánsok, akik az elm últ öt évben vagyonu­
kat aranyba fektették be, m eglehetősen nagy veszteségeket kénytelenek e l­
könyvelni. A „sárga fém ” ára folyam atosan esik, s az arany már távolról sem  
tölti be azt a szerepet a világgazdaságban, a vállalati és családi értékm egőrzés­
ben, mint akár két évtizeddel ezelőtt. M egtörtént hát az arany trónfosztása, hi­
szen a fölös pénzzel rendelkezők ma szívesebben választanak más befektetési

form ákat és eszközöket.

Évszázadokon át a politikai és a 
gazdasági válságok idején a válla­
lati és a családi vagyonok igyekez­
tek dollárba és aranyba menekül­
ni. A hirtelen megnövekvő keres­
let hatására -  a papírforma sze­
rint -  a dollár árfolyama és az 
arany ára jócskán megemelkedik. 
Ez a képlet azonban a tavalyi 
Öböl-háború idején megváltozott: 
a dollár ugyan megtartotta mene- 
dékvaluta-szerepét, az arany 
azonban kikerült az érdeklődés 
középpontjából. A dél-afrikai köz- 
társasági politikai bizonytalan­
ság (ismeretes, hogy ez az ország 
a világ első számú aranytermelő­
je) és a Szovjetunió összeomlása 
sem tudta megállítani az arany 
árának esését. A „boldog béke­
időkben” ilyen események és vál­
ságok hatására szinte minden 
esetben nagymértékben emelke­
dett az aranyár.

Drágább
kibányászni

A sárga fém ára a csúcsot az 1980- 
as olajválság idején érte el. Akkor 
egy uncia (mintegy 31 gramm) 
arany 850 dollárba került. Az 
árak azóta fokozatosan csökken­
nek: míg az Öböl-háború idején 
egy uncia arany ára megközelítet­
te a 360 dollárt, idén az év első fe­
lében 340 és 350 dollár között 
mozgott. S az előrejelzések nem 
sok jót ígérnek az esetlegesen be­
fektetni szándékozóknak: várha­
tó, hogy az arany ára tovább mér­
séklődik. Egyes szakértők nem 
zárják ki a 300 dollár alatti uncia­
árat sem.

Svájci frankban számolva az 
arany jelenlegi ára 14, jenben szá­
molva 20, dollárban pedig 12 éves

mélypontra süllyedt. A jelenlegi 
árszinten a világ aranybányáinak 
fele gazdaságtalanul működik, 
más szavakkal: többe kerül a ki­
termelés, mint az értékesítési ár. 
Joggal merül fel a kérdés: mi tör­
tént az arannyal, hová tűnt régi 
csillogása?

1991-ben a világ aranyterme- 
lése -  a volt Szovjetunió nélkül -  
1758 tonna volt. A Dél-afrikai 
Köztársaságban 602 tonnát ter­
meltek, de a jelentős „aranyor­
szágok” közé tartozik Ausztrália, 
az Egyesült Államok és Kanada 
is. Statisztikai adatok hiányában 
a volt Szovjetunió aranytermelé­
se nem ismeretes, annyi azonban 
bizonyos, hogy a Dél-afrikai Köz­
társaság után a második legje­
lentősebb termelő. (Érdemes 
megjegyezni: az év elején derült 
ki, hogy a FÁK aranytartalékai 
nem haladják meg a 250 tonnát. 
A szakemberek ennek a mennyi­
ségnek legkevesebb a tízszeresé­
vel számoltak.) Tőzsdei jelenté­
sek szerint a FÁK aranytermelé­
sét egyelőre a káosz jellemzi, né­
hány aranybányát sztrájkok mi­
att ideiglenesen be kellett zárni. 
Értékelhető adat tehát sem a ter­
melésről, sem pedig az eladások­
ról nem áll rendelkezésre. S a 
nem kis mértékű bizonytalanság 
ellenére -  ne feledjük: a második 
legnagyobb termelőről van szó! -  
az arany ára továbbra is lefelé 
tart...

Az árcsökkenés egyik fontos 
tényezője, hogy számottevően 
visszaesett a világon az arany ék­
szerek iránti kereslet. Az éves 
aranytermelésnek általában a fe­
lét az ékszerészet „szívja fel”. Am 
a vezető nyugati országokon vé­
gigsöprő tartós recessziós hullám 
miatt a lakosság jóval kevesebb

ékszert vásárol. Nem csökkent vi­
szont a fogászati arany kereslete, 
ez az „ágazat” azonban évente 
csak néhány tíz tonna aranyat 
használ fel. Korábban jelentős 
mennyiségű aranyat igényelt a 
mikroelektronikai iparág, de nap­
jainkban már számos korszerű 
anyag képes „kiváltani” az ara­
nyat.

A kereslet visszaesésében 
azonban az a legfontosabb té­
nyező, hogy az értékpapírpiacok 
az aranynál sokkal jövedelme­
zőbb befektetési lehetőségek so­
rát kínálják. A világ bármely or­
szágában egy „egyszerű” takarék- 
betétkönyv is nagyobb hozamot 
kínál, mint a széfekben értékét 
vesztő arany! Az Egyesült Álla­
mokban és Nyugat-Európában az 
egyéni és a vállalati befektetők 
arany helyett részvényeket, köt­
vényeket és más~~értékpapírokat 
vásárolnak. (Újabban divatba jött 
az úgynevezett ritka fémek fel­
halmozása, ezek ára ugyanis -  a 
készletek véges volta miatt -  meg­
lehetősen gyorsan emelkedik.)

Páncéltermekben
hever

Az arany abban is különbözik az 
értékpapíroktól, hogy ára infláció 
idején számottevően emelkedik. 
A világon az átlaginfláció viszont 
már évek óta meglehetősen ala­
csony, s az előrejelzések szerint a 
következő években sem várható 
az árak jelentős felpörgése. Ismét 
egy ok, ami miatt az arany vesz­
tett népszerűségéből. Ráadásul a 
kamatok az egész világon tovább­
ra is felfelé kúsznak, így a beruhá­
zók és pénzfialtatók számára a 
csökkenő aranyár mellett a ka­

matok növekedése miatt sem kifi­
zetődő a sárga fém vásárlása, il­
letve az aranyban való vagyontar­
tás.

Bármely oldalról is közelítjük 
meg tehát a nimbuszából egyre 
többet vesztő aranyat, nem iga­
zán lehet indokot találni „biztos 
kikötő” szerepének fenntartásá­
ra, illetve fennmaradására. 
(Szakértők véleménye szerint 
ebben a „műfajban” inkább drá­
gaköveket érdemes vásárolni, 
ezek ára ugyanis folyamatosan 
emelkedik.)

Korábban jó üzletnek bizo­
nyultak az arannyal kapcsolatos 
határidős tőzsdei ügyletek. De az 
arany árának tartós esése miatt a 
meghatározott időre meghatáro­
zott áron történő adásvételi szer­
ződések száma jócskán csökken, 
és a várakozások szerint ezek a 
kontraktusok „kikopnak” a tőzs­
déről.

Mintegy két évtizede az egyes 
valuták aranyfedezetét gyakorla­
tilag nem tartják nyilván, az 
aranyfedezet már nincsen hatás­
sal a valutaárfolyamokra. Ez egy­
ben azt is jelenti, hogy a központi 
bankok gyakorlatilag azért tart- 

| ják továbbra is páncéltermeikben 
V az aranyat, mert az már ott van. 

Arról nem is szólva, hogy nem len­
ne jó üzlet az aranykészletek el­
adása, ugyanis a hirtelen támadó 
túlkínálat még inkább lenyomná 
a jelenlegi aranyárat. Számítások 
szerint a világ országai központi 
bankjaiban 35 ezer 500 tonna 
aranyrúd hever. Ez a jelenlegi 
éves termelés mintegy tizen­
nyolcszorosa. Nem zárható ki 
azonban annak a lehetősége, 
hogy a következő években a köz­
ponti bankok fokozatosan le­
apasztják aranykészleteiket, vi-
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Számítógépes tanácsok

Dr. Szalm a M iklós tíz éve készült 
olyan tanácsadó szervezet létre­
hozására, am ely teljes körű szol­
gáltatást képes nyújtani a külön­
féle vállalkozások m űködésének  
m egkezdéséhez, s a m ár m űködő 
vállalatok átszervezéséhez. Eh­
hez m egfelelő alapot adott több­
éves, e területen kifejtett ügyvé­
di gyakorlata. A lehetőséget az 
új társasági törvény hozta meg 
szám ára. 1989-ben indult el a 
társaságalapítások, átalakulá­
sok igazi boom ja. A külföldi be­
fektetők, partnerkeresők kap­
csolatokat kerestek. Az állami 
vállalatok az átalakulás irányait 
kutatták. M eghirdették a pivati- 
zációs programokat. Ebben az 
időben jöttek létre a pénzügyi ta­

nácsadó cégek.

-  Egy francia, egy osztrák befektető cég, egy 
hazai bank és egy állami vállalat közreműkö­
désével szerveztem meg 1989-ben a NETTO 
Pénzügyi és Befektetési Tanácsadó Kft.-t -  
emlékszik vissza dr. Szalma Miklós. - Egye­
düli magántulajdonosként másfél év ala tt rá 
kellett jönnöm, hogy a cég tevékenységéről és 
jövőjéről alkotott tulajdonosi elképzeléseink 
eltérnek egymástól. Korrekt megállapodások 
alapján Németországban élő testvéremmel 
együtt kivásároltuk a kft. többi üzletrészét, 
miközben az alaptőkét is megemeltük tízmil­
lió forintra. Most m ár a saját cégemben a sa­
já t elképzeléseimet válthatom valóra.

A NETTO Pénzügyi és Befektetési Tanács­
adó Kft. vagyona életének igen rövid ideje 
a la tt 50-60 millió forintra gyarapodott. A két 
tulajdonos még egy fillér osztalékot sem vett 

§  ki, minden nyereséget visszaforgattak a cég- 
ő  be. Az indulás éveiben főként cégalapítással, 
a  átalakulással, privatizálással, vagyonérté- 
£ keléssel, menedzsment és pénzügyi tanács- 
■g adással, illetve befektetési tanácsadással fog- 
■g lalkoztak. Ma m ár részt vesznek végelszámo- 
£ lásokban is. De a legnagyobb fantáziát s egy­

ben a jövőt abban látják, hogy az átalakult 
szervezeteknek tanácsadóként segítenek el­
igazodni a pénzügyi, adózási szabályozásban. 
Egyre nagyobb az igény a tanácsadói m unká­
ra, a társaságok menedzsmentje egyre több 
helyen kezdi felismerni, hogy a külső szakér­
tő tanácsadók foglalkoztatása -  egyrészt 
mert kívülről jönnek, másrészről felkészült­
ségük, szaktudásuk révén -  többszörösen 
megtérül.

-  Sok esetben gondot okoz, hogy a tanács­
adói munkának nincs rendezett, egységes biz­
tosítási háttere. A tanácsadásnak lehetnek ne­
gatív következményei is, amiért a tanácsadó­
kat felelősségre lehet vonni. Mi is tévedhe­
tünk, aminek a hátrányait az ügyfél szenvedi 
el. Ügyvédként 50 millió forintos felelősségbiz­
tosítással rendelkezem, erre azonban a taná­
csadás területén ma még nincs mód. Pedig ez 
ügyfélnek és tanácsadónak egyaránt biztonsá­
got jelentene -  mondja dr. Szalma Miklós.

A NETTO Kft. üzleti filozófiájának meg­
változtatására készül. Ajövőben össze szeret­
nék kapcsolni a tanácsadói m unkát olyan 
szoftverek használatával, amelyek segítségé­
vel az adott cégnél levezethetők az egyes dön­
tések következményei. Ezeknek a progra­
moknak a segítségével a vállalkozás vezetői 
tervezett döntésüket azonnal végigvezethe­
tik  a rendszeren, és a kapott eredményen ke­
resztül lemérhetik a következményeket. A ta ­
nácsadók az egyes döntési variációk kidolgo­
zásában vesznek részt.

-  A privatizációs dömpingnek hamarosan 
vége lesz. A NETTO Kft. a belső tanácsadási 
m unkára rendezkedik be -  tájékoztat dr. 
Szalma Miklós. -  Komplex szolgáltatást sze­
retnénk nyújtani ügyfeleinknek vagyonuk 
megfelelő működtetésére, pénzeszközeik le­
hető legjobb forgatására, beruházásaik opti­
malizálására. M unkánk legnehezebb része a 
megfelelő adatbázisú szoftverek kidolgozása. 
Májusban elkészül a cégminősítésre alkal­
mas szoftverünk. Ez a rendszer képes lesz ar­
ra, hogy egy adott vállalatot a nyugat-európai 
normák szerint minősítsen, és jövőbeli elkép­
zeléseit a hitelképesség, a befektetések szem­
pontjából reálisan ítélje meg. Ezzel is bővít­
jük  szolgáltatásaink körét.

Számos pénzügyi tanácsadó cég vagyonke­
zelésre rendezkedik be. A NETTO Kft. erre a 
profilra külön társaságot tervez létrehozni, 
amelyik a cégek feljavításával, piacképessé 
tételével és eladásával foglalkozik majd. Az 
ezzel összefüggő feladatok megoldásánál el­
sődlegesen a fiatal menedzsergenerációra 
helyeznék a hangsúlyt, azonban az igazgató 
jelentős problémának tartja, hogy Magyaror­
szágon nincs elegendő felkészült, fiatal mene­
dzser, akiket jó pénzért meg lehetne vásárol­
ni adott feladat végrehajtására.

-  Előrehaladott állapotban van a felsőok­
tatási intézményekkel együttműködve olyan 
képzés megszervezése, amely megfelelő ala­
pot adhat a tanácsadói tevékenységhez. Kö­
zépiskolák bevonásával lehetőség van az új 
ismeretek, fogalmak megismertetésére már 
egészen fiatal korban. A tanulók szakmai 
gyakorlaton is részt vehetnek a cégnél -  
mondja dr. Szalma Miklós.

-  A közeljövőben bekapcsolódunk az orosz 
privatizációba. Másfél év óta sikerrel műkö­
dik a kereskedelmi részvénytársaságunk, 
amely az állam által eldobott orosz piacokon 
szívós munkával virágzó kereskedelmet épí­
te tt ki. Ezt egészítenénk ki az orosz privatizá­
ció tanácsadói feladataival. Jó a kapcsola­
tunk a Hesseni Kereskedelmi és Iparkam ará­
val Sok német cég akar Magyarországra tele­
pülni. A mi feladatunk, hogy helyet és term e­
lési kapcsolatot szerezzünk számukra -  fejezi 
be cége bem utatását a tulajdonos.

A NETTO Kft. részt vett a Dunai Vasmű és 
a Magyar Kábelművek átalakulásában. Az 
előprivatizációban az Afor-kutak eladásában 
is közreműködött. Ok végezték a százhalom­
battai kőolajfinomító egyik részlegének beru­
házásgazdaságossági vizsgálatát. Feladatot 
kaptak a Nagyalfóldi Kőolaj és Gázipari 
Tröszt átalakulásában. Tapasztalatokat sze­
reztek a téeszek átalakításában is.
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Tavaszi zsongás
ÁRUTŐZSDE

Ha a ring szereplőivé válunk, rendszeresen át kell tekintenünk  
az előző időszak eredm ényeit, majd fel kell állítanunk az adott 
helyzethez alkalm azható stratégiánkat. Rövid összefoglalónk­

kal ehhez nyújtunk segítséget.

gyázva, hogy ne okozzanak meg­
rázkódtatást az amúgy is lanyha 
piacon.

Az aranypiaci előrejelzések 
szerint a következő években az 

I aranybányák egy részét bezárják. 
I Harry Oppenheimer, a világ má­

sodik legnagyobb aranybányá­
szati vállalata, az Anglo-Ameri­
can Corporation volt elnöke sze­
rint a jelenlegi aranyár arra kény­
szeríti a Dél-afrikai Köztársa­
ságot, hogy az évezred végéig ter­
melését 20-30 százalékkal csök- 

- kentse. Várhatóan a következő 
esztendőkben a FÁK aranyterme­
lése is mérséklődik. Ennyi ked­
vezőtlen hírnek sem sikerült moz­
gásba hoznia a piacot, tehát a ter­
melés jelentősebb csökkenésének 
az előrejelzése sem váltott ki pót­
lólagos keresletet és áremelke­
dést. A piac reagálása, pontosab­
ban nem reagálása is egyértelmű­
vé teszi, hogy az „aranykorszak” 
leáldozott.

Ékszernek 
még jó

Néhány szakértő azonban azt 
vallja, hogy egy-két éven belül 
450 dollárra szökik fel az arany 
ára az ékszerészeti kereslet vár­
ható bővülése és a volt Szovjet­
unió aranytermelésének drámai 
visszaesése miatt. Szerintük át­
meneti aranyhiányt okoz az is, 
hogy Oroszország és a többi utód- 
köztársaság kénytelen lesz 
aranytartalékainak egy részét el­
zálogosítani keményvaluta fejé­
ben. Az aranypiac szakértőinek 
többsége ezzel a véleménnyel nem 
ért egyet. Úgy vélik, ettől az arany 
ára nem fog emelkedni, hiszen a 
piacot ma is a túlkínálat jellemzi, 
s egy esetleges nagyobb keresleti 
hullám idején Dél-Afrika, Auszt­
rália és a nyugati világ többi je­
lentős aranytermelője örömmel 
fokozza majd termelését.

Az arany kincsképző funkció­
ja jócskán csökkent, s a fölös, be­
fektetésre váró pénzek és vagyo­
nok számára a boldogulást, a 
nyereséget nem a sárga fém, ha­
nem az értékpapírok hozama je­
lenti. Persze ez mit sem változtat 
azon, hogy az arany ékszer a jö­
vőben is megbecsült ajándék- 
tárgy marad -  elsősorban a höl­
gyek számára.

Gonda György

Az első negyedévben egyértel­
művé vált az inflációs várakozá­
sok csökkenése. Ez az árutőzs­
dén határozottan megmutatko­
zott. Megfigyelhető a szpáhije- 
lenség, vagyis az, hogy már a vi­
szonylag tehetősebb közép- és 
felsővezetői réteg sem lehet biz­
tos az állásában, ami viszont né­
mileg kedvez a tőzsdei likvidi­
tást erősítő spekulációnak. A 
háttérben két ok található. Az 
egyik, hogy e rétegek a megszo­
kott életszínvonalat foggal-kö­
römmel tartani akarják, tehát a 
legnagyobb tőzsdei árfolyam- 
nyereség megszerzésének lehe­
tőségeire figyelnek. A másik: 
van erre elegendő pénzük.

Érdekes jelenség, amit az 
egyik, érthetően szűkszavú áru­
tőzsdei spekuláns említett: egy­
re többen vannak, akik az áru­
tőzsdén megforgatott pénzüket 
ideiglenesen az értéktőzsdére 
viszik át. Különösen akkor, ami­
kor leül az árupiac. Ezen a tava­
szon például éppen a hústőzsde 
forgalma „múlta alul önmagát”, 
míg a gabonapiac erősödik: volt 
183 millió forintos tőzsdenap is.

Az árutőzsdén azonban álta­
lában nagyobbak a lehetőségek. 
Ennek oka egyrészt a nagyobb 
kötésegységekben rejlik (egy 
kontraktus 20 tonna, így példá­
ul búzában több mint 160 ezer 
forint), másrészt viszont abban 
az ősi igazságban, hogy enni 
mindig kell. Tehát az élelmi­
szerpiac tartósan nem mehet 
tönkre, bár „legállamidíjasabb 
kiváló vállalataink” egész sora 
mond csődöt, vagy éppen fillére­
kért kerül vadprivatizátorok 
markába.

Az árutőzsde tavaszát és a 
nyárelő eseményeit elsősorban 
a gabonahelyzet alakulása ha­

tározta meg, másodsorban pe­
dig a takarmányárak hatása a 
húspiacra. Ezen belül is a fő ab­
rakfogyasztó ágazat -  a sertés- 
tenyésztés -  lényeges tőzsdei 
szempontból. Igaz, megjelent a 
szarvasmarha is, de ennek pia­
ca még egy vezető tisztségviselő 
szerint is csak „alibitőzsde”.

A márciusi határbejárások 
eredményei további tízezer hek­
tár körüli vetésterület-csökke­
nést hoztak  ̂(vetésgyengeség, 
kifagyások). így már csak 850 
ezer hektárról arathatunk bú­
zát. További „eredmény”, hogy e 
vetés csaknem egyötöde gyenge 
minősítés kapott, míg több mint 
kétötöde közepest. Várható, 
hogy búzatermésünk nem éri el 
a 4,8 millió tonnát, noha tavaly 
több mint egymillió tonnával 
term ett több.

Az egész várható gabona- 
mennyiség több mint felére, az­
az hatmillió tonnára adtak ki 
exportengedélyt, ami meghatá­
rozó a gabonatőzsde életében is. 
Április elején a további engedé­
lyezéseket megszüntették, ami­
nek hatása természetesen szin­
tén „begyűrűzött a parkettre”. 
Elemezni kell azonban a várha­
tó önköltségeket is. Erre több 
változat kering az országban, 
hektáronként 10 ezer forintos 
termelési költségeltéréssel is! 
Termésátlagban pedig 4,5-tól 5 
tonnáig terjed a becslések ská­
lája. Fogadjuk el a számok ka- 
valkádjából a legkevésbé derű­
látó becsléseket (legfeljebb nem 
ér majd csalódás): 4,5 tonnás 
termésnél 16 ezer 800 forintos 
anyagköltség mellett 5885 fo­
rintos bérköltséget. Magas, 
8500 forintos egyéb költségek­
kel együtt, mindent összevetve 
(földadóval, értékcsökkenéssel,

egyebekkel) 31 ezer 50 forint 
hektáronkénti önköltséget szá­
míthatunk. Ez 6900 forintot je­
lent tonnánként.

Nézzük meg végül az előző 
kalkuláció fényében a tőzsdepi­
ac üzleti lehetőségeit!

Az új termésű búza tőzsdei 
ára lapzártakor 7100 forint kö­
rül mozog júliusi és augusztusi 
határidőre. Szeptemberre to­
vábbi 100 forinttal több, decem­
berre pedig 7950 forint tonnán­
ként az ár. Itt már van lehetőség 
az úgynevezett „spread” üzle­
tekre. Hiszen a tárolást is bele­
értve az árkülönbözet július és 
december között erre lehetősé­
get ad. Lehet azonban úgyneve­
zett „scale limit order” nevű 
tőzsdei megbízást is adni, amely 
előre meghatározott árfolya­
mok elérésekor lép érvénybe. A 
sorozatunkban korábban már 
leírtak alapján villába fogva el­
érhetünk egy viszonylag ked­
vező vásárlási átlagárat, 
amennyiben az aratás idején 
idén is csökken az ár. Tőzsdei 
guruk -  sőt egy államtitkár sza­
vai -  szerint 4,7 millió tonnás 
eredmény is elegendő az ország­
nak. Aki persze idén egy fordí­
tott gabonaháborúra számít 
(azazhogy átesünk a ló túlsó ol­
dalára, és most hiánycikk lesz a 
búza), az jobban teszi, ha már 
most leköti az eladnivalóját. 
Felhasználók számára a bizton­
ság okából a fedezeti ügyleteket, 
azaz a „hedgelést” ajánljuk: biz­
tosítsák minél előbb a gabona­
szükségletüket. Ebben az eset­
ben biztos, hogy a tervbe vett 
áron jutnak majd a kellő időben 
a gabonához. Igaz, nem éppen 
nyereséggel, de hát jobb ma egy 
veréb, mint holnap egy túzok.

Orczán Csaba Sándor
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M U K I N C S P I A C

GYŰJTŐK

Június sok kellemes meglepetést 
tartogat azoknak, akik néhány 
ezer fontot akarnak -  és tudnak -  
befektetni szép műtárgyakba. A 
Sotheby’s aukcióin-többek között 
a most megnyitott Arcade Galé­
riában, a New Bond Streeten -  
már a hónap elsó' napjaiban is zaj­
lott az élet. Az eredetileg május 
végére meghirdetett Repin-rajzok 
(főként Tolsztojról) árverése jú­

nius 16-ra csúszott. A rajzok be­
csült értéke 5-7 ezer font.

Két nappal később XIX. századi 
ékszerek kerülnek kalapács alá, 
de néhány eredeti Girometti- és 
Marchant-ékszer is a közönség elé 
kerül. Itt már 8-10 ezer fontért le­
het műtárgyhoz jutni.

A régi térképek, atlaszok és 
könyvek szerelmesei válogathat­
nak a különféle árfekvésű ritkasá­
gok között. Június 25-26-án ár­
verezik például Nicolaes Visscher 
úti atlaszát (kb. 1695-ből) -  ez a

példány természetesen már eléri a 
százezer fontos árat. De ritka úti­
könyveket, majd két nappal ké­
sőbb a Földközi-tenger országai­
val kapcsolatos régi útikönyveket 
8 és 20 ezer font között tesznek a 
kikiáltási asztalra.

Még néhány érdekesség, amit 
csupán megnézni is gyönyörű­
ség: június 13-án Eszak-Nort- 
hamp-ton megyében, az Ashby-

vacsorája
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BANKÖRVÉNY

Diszkrét intézmények
családja

Az export és az import álta­
lában nem mentes a kocká­
zatoktól sem a vállalatok, 
sem pedig a bankok számá­
ra. Háború, polgárháború, 
államcsíny, átutalási zárlat, 
a vevő' fizetésképtelensége 
és még szinte megszámlál­
hatatlan esemény akadá­
lyozhatja meg az áruk és a 
szolgáltatások ellenértéké­
nek átutalását. Igencsak 
kellemetlen, ha az eladó nem 
tud a pénzéhez jutni, ráadá­
sul a kiszállított árut hitel­
ből termelte meg, tehát a fi­
nanszírozó pénzintézet felé 
sem képes törleszteni. A 
nemzetközi kereskedelem 
„paklijából”, sajnos, nem le­
het kiiktatni a kockázatot, 
védekezni azonban lehet el­
lene. A piacgazdaság kiala­
kított olyan mechanizmuso­
kat és intézményeket, ame­
lyek közreműködnek a koc­
kázatok mérséklésében, il­
letve kivédésében. Elsősor- 
ban az ipari országok rendel­
keznek igen fejlett exporthi­
tel-biztosítási és hitelgaran­
cia-rendszerrel, de újabban 
néhány fejlődő országban is 
kialakult és jól működik az 
exporttal kapcsolatos bizto­
sítási és garancia-üzletág.

A vállalati exporttevé­
kenység döntő' része hitelből 
történik, s a finanszírozást 
ebben az esetben a kereske­
delmi bankok végzik. (Az 
ipari országokban gyakori, 
térségünkben pedig most 
van kialakulóban a céghitel 
intézménye, vagyis amikor 
a szállító saját forrásból 
nyújt hitelt vevője, import­
őre számára. Ebben az eset­
ben a kockázatot elsősorban 
a vállalat s nem a kereske­
delmi bank viseli.) A bankok 
számára létfontosságú, 
hogy a hiteleket visszafizes­
sék. Ennek érdekében a

pénzintézetek igyekeznek 
több oldalról bebiztosítani 
magukat.

Az elmúlt évtizedekben 
az ipari országokban létre­
jött az exporthitel-biztosító 
és az exporthitelgarancia­
intézmények láncolata. Sok 
esetben ezt a két tevékeny­
séget, üzletágat egy intéz­
mény végzi, sok országban 
viszont szervezetileg is szét­
vált a biztosítási és a garan­
cia-üzletág. Általában a fi­
nanszírozó kereskedelmi 
bankok kötnek biztosítást 
az általuk nyújtott hitelre, s 
ugyancsak a bankok kérik 
meg a hitelgaranciát. Ter­
mészetesen az exportáló cé­
gek is lehetnek e speciális 
intézmények közvetlen ügy­
felei. Mind a hitelbiztosítás, 
mind pedig a hitelgarancia 
után díjat kell fizetni, s en­
nek mértéke sok kockázati 
és egyéb tényezőtől függ.

Az exporthitel-biztosítás 
kiterjedhet politikai kocká­
zatokra, a korábban már 
említetteken kívül államosí­
tás, beviteli engedély, mora­
tórium stb. esetére. Az erre 
az üzletágra szakosodott 
biztosítók a világ minden or­
szágát besorolják -  általá­
ban egytől hatig terjedő ská­
lán -  a politikai kockázat 
szempontjából, s ennek 
megfelelően alakítják ki díj­
rendszerüket is. (Érdemes 
megjegyezni, hogy a kocká­
zatelemzéseket félévente 
„felfrissítik”.) Az exporthi­
tel-biztosító intézetek jól őr­
zött titokként kezelik az or­
szágbesorolást, erről az üz­
letágról még a szaklapok is 
ritkán írnak. Sok országban 
a politikai kockázat elleni 
biztosítást üzleti alapon a 
biztosítók nem is vállalják, 
ezért az ilyen jellegű ügyle­
tek (hitelek) mögött az álla­

mi költségvetés háttérga­
ranciája áll.

Ugyancsak köthető ex­
porthitel-biztosítás a keres­
kedelmi kockázatok ellen, a 
biztosítók azonban ebben a 
„műfajban” nem állami ex­
porthitelek esetén már saját 
-  tehát nem költségvetési -  
rizikóra tevékenykednek. 
Sok exportőrnek éppen 
azért sikerült talpon m arad­
nia, mert volt olyan hitelbiz­
tosítása, amely kártalaní­
totta volna a vevő nem fize­
tése, csődje stb. esetén. Köt­
hető még biztosítás többek 
között árfolyamkockázatra 
közép- és hosszú lejáratú hi­
telek esetében, valamint a 
nemzetközi pénzügyi szer­
vezetek, intézmények (pél­
dául a Világbank) által fi­
nanszírozott tenderekre be­
nyújtott ajánlatok költsége­
inek megtérítésére.

A kereskedelmi bankok 
gyakran fordulnak a garan­
ciaintézetekhez hitelgaran­
ciáért, amely az exportőr­
nek a bank felé bármi okból 
bekövetkező nem fizetése 
esetén azt jelenti, hogy a hi­
telt nyújtó kereskedelmi 
bank visszakapja a kihelye­
zett hitel jelentős részét. A 
kereskedelmi bankokat te­
hát a garanciaintézet mint­
egy refinanszírozza, persze 
megint csak nem ingyen. Az 
exporthitel-biztosítással és 
a garancianyújtással foglal­
kozó intézményeknek ép­
pen a kockázatok nagysága 
és gyakorisága m iatt jelen­
tős tőkeerővel kell rendel­
kezniük. A nemzetközi gya­
korlat szerint ebben az üz­
letágban is kialakult a vi­
szontbiztosítás és a viszont- 
garancia bonyolult, szinte 
átláthatatlan, de igen pon­
tosan és hatékonyan műkö­
dő rendszere, más szavak­

kal a kockázatok „szétpor- 
lasztása”.

Az exporthitel-biztosítók 
és a garanciaintézmények 
egy része kereskedelmi ala­
pon maga is nyújt exporthi­
telt. Az exporthitelek kama­
tai általában a forrásköltsé­
geket követik, s bizonyos fo­
kig alkalmazkodnak, igazod­
nak a GATT szubvenciós kó­
dexéhez, valamint az OECD 
által megállapított úgyneve­
zett konszenzusrátákhoz. 
Mind az exporthitel-biztosí­
tási, mind pedig az exportga­
rancia-intézmények igen 
diszkréten, csendben dolgoz­
nak, hangyaszorgalommal 
gyűjtik az információkat az 
egyes országokról, vállala­
tokról, bankokról, s nem 
utolsósorban egymásról. Mi­
után a szakma egy szűk csa­
ládhoz hasonlítható, a titko­
lódzás ellenére ritkán ma­
radnak igazán titokban a 
fontosabb események, a koc­
kázati besorolás, az országli­
mitek, valamint a díjak.

Magyarországon nemré­
giben megalakult az export­
hitelek biztosításával és ga­
rantálásával foglalkozó in­
tézmény, az Exportgarancia 
Rt. A Magyar Nemzeti Bank 
100 százalékos tulajdoná­
ban lévő vállalat már foglal­
kozik politikai kockázat elle­
ni biztosítással, valamint ár­
folyam-kockázati biztosítás­
sal egy éven túli hitelek ese­
tében. Hírek szerint a többi 
üzletág kiépítése is folya­
matban van, s várhatóan a 
nem távoli jövőben a kiépülő 
piacgazdaság részeként az 
Exportgarancia Rt. szakosí­
tott biztosítói és pénzintéze­
ti szolgáltatásait már igény­
be vehetik a bankok, az ex­
portőrök, valamint a biztosí­
tók.

Gonda György
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(F o ly ta tá s  a  31. o ld a lró l)

-A k k o r  most pontosítsuk, m i a bankfelügyelet feladata, m eddig terjed a fe­
lelősségei

-  A bankok felügyelete -  ha ezalatt a bankok működésének teljes körű el­
lenőrzését, a gazdálkodási-döntési hibák és törvénysértések kiszűrését, a vál­
ságok megelőzését, a prevenciót és a szankcionálást értjük -  nemcsak az Álla­
mi Bankfelügyelet feladata. E feladat ellátása -  Magyarországon éppúgy, 
mint szerte Nyugat-Európában -  több intézmény és hatóság hatáskörébe tar­
tozik.

A bankfelügyelet -  mint ellenőrző szervezet -  feladata az, hogy a pénzinté­
zetek „normális” működése során a törvénynek megfelelően kísérje figyelem­
mel a bank biztonságos működését előíró szabályok betartását. Ezt szolgálja 
a bankfelügyeleti információs rendszer, amely havi, negyedévi és éves állomá­
nyi adatok gyűjtésével és azok elemzésével teszi lehetővé a bankok gazdálko­
dásában bekövetkezett események és folyamatok értékelését és minősítését. 
A bankfelügyelet a fenti adatokból kirajzolódó jelenségeket, folyamatokat 
vagy más forrásból származó információit (például a könyvvizsgálótól, más 
banktól, MNB-től, a pénzintézet ügyfeleitől érkező jelzéseket) a helyszínen is 
ellenőrzi: saját ellenőrzési részlegével vagy auditor cégek megbízásával vizs­
gálatokat végez.

A pénzforgalom és a bankközi pénzpiac napi eseményeit, s az azokból ki­
rajzolódó tendenciákat a forgalmi adatok alapján az MNB figyeli, hitelt nyújt 
a pénzintézetek likviditási problémáinak áthidalására, devizaműveleteket 
végez. Az MNB ugyancsak jogosult a pénzintézeteknél helyszíni ellenőrzése­
ket végezni.

Nem szabad azt sem elfelejteni, hogy a pénzintézet -  már csak a társasági 
törvény alapján is -  köteles megfelelő belső irányítási és ellenőrzési rendszert 
kiépíteni, felelősen működő igazgatósággal (ügyvezetó'séggel), felügyelő bi­
zottsággal, belső ellenőrzéssel, tevékenységéhez jól igazodó információs, infor­
matikai rendszerrel. Kötelesek könyvvizsgálót is alkalmazni, hiszen a társa­
sági törvény előírja a mérlegek auditálását. Mindez együttesen jelenti azt az 
ellenőrzési hálót, amely állományi és forgalmi adatokat, folyamatokat és ese­
ményeket, rövidebb és hosszabb időszakot egyaránt képes átfogni.

Noha a bankfelügyelet már korábban létrejött, olyan jogosítványokkal és 
információszolgáltatáson alapuló tájékozottsággal, amely a felsorolt szem­
pontoknak megfelelő ellenőrzést lehetővé teszi, csak a törvény hatályba lépé­
se után rendelkezett. Ehhez nemcsak magára a törvényre, hanem az azon ala­
puló bankfelügyeleti rendelkezések meghozatalára is szükség volt. Mindezek 
alapján első ízben 1992. április 30-ára kellett adatokat szolgáltatni az új rend­
szerben. Megkell mondjam, hogy ezek alapján igen hamar kiszűrtük a gyanús 
eseteket. Ugyanakkor látnunk kell azt is, hogy a bankfelügyelet által megka­
pott adatok mérlegadatok; állományokról számolnak be havonta, negyedéven­
te. A Nemzeti Bank forgalmi adatai azonban jelezhetik bizonyos folyamatok 
gyors változásait, például a bankközi forgalom hirtelen megnövekedését.

Az kétségtelen tény, hogy az új törvény alkalmazása a bankfelügyelet szá­
mára is nagy kihívást jelentett. Amióta átvettem az Állami Bankfelügyelet 
csapatának irányítását, folyamatosan befelé építkeztem. A felügyelet szakér­
tői gárdájának megerősítésével, a szervezeti felépítés törvényi feladatoknak 
megfelelő átalakításával, a számítógépes információs rendszer installálásá­
val, működésbe állításával voltunk elfoglalva. Ütőképes, információval jól el­
látott szakértői gárda nélkül ugyanis nem teljesíthető a feladatunk. A bank­
felügyelő akkor tudja szerepét betölteni, ha a teljes törvényi háttér a kisujjá­
ban van, ismerti a szabályozás finomságait, és közel akkora ismerettel bír az 
adott bankról, mint a bank vezetője. Ennek a feladatnak az Állami Bankfel­
ügyeletnél dolgozó -  megjegyzem, felkészült -  szakemberek csak akkor tud­
nak majd igazán megfelelni, ha megengedhetjük, hogy egy bankfelügyelő csak 
egy vagy legfeljebb két bankkal foglalkozzék, s kezére dolgozzon jogi, számí­
tástechnikai és közgazdasági elemző szakemberek csoportja. Mindenesetre 
ilyen szervezet kiépítésére törekszünk. Nyilvánvaló, hogy ekkor majd hatéko­
nyabb prevencióra, megelőzésre leszünk képesek, mint ma. Annyi bizonyos 
azonban, hogy a nyári tapasztalatok alapján szükségesnek látszik a kapcsoló­
dó töirények és mindezek előtt a pénzintézeti törvény felülvizsgálata.

-  Úgy hallottuk, elkészültek ezekkel a javaslatokkal. M ilyen változtatásokat 
tartanak szükségesnek ahhoz, hogy a védelmi hálózat működőképesebb legyen?

-  Már utaltam arra, hogy a törvény hatályát szükségesnek tartjuk a tulaj­
donosokra is kiterjeszteni. Több ponton szükséges a tulajdonosi jogokkal kap­
csolatos paragrafusok módosítása, így például célszerű előírni, hogy a bank­

nak az összes részvénye névre szóló legyen. Ma ez csak 90 százalék. Szeret­
nénk azt is elérni, ne csak a befolyásoló részesedéssel rendelkező tulajdono­
sokkal szemben legyen jogosult a felügyelet a szavazatok korlátozására. En­
nek az az egyszerű magyarázata, hogy a társasági törvény értelmében osztó­
dással szaporodó vállalkozásoknál könnyen megoldható a tulajdonosok „ál-di­
verzifikálása”. Konszolidáció nélkül nem látható, hogy itt valójában egy tulaj­
donosi csoportról van szó, amely gyakorlatilag befolyásolhatja a bank műkö­
dését.

De említhetném az auditorokkal szembeni előírások szigorítását is. Fon­
tos lenne, hogy ne csak a felfedett bűncselekményeket, de annak gyanúját is 
jelezzék felénk. A bankauditálásra alkalmasnak ítélt cégekről listát fogunk 
összeállítani, s nyilvánvalóan fontos érdekük fog fűződni ahhoz, hogy erről a 
listáról ne essenek ki. Az ellenőrzés és a gyakorlat rámutatott arra is, hogy a 
pénzintézetek alapítása során milyen érdekek fűződnek az apportokhoz, ille­
tőleg az apportok felértékeléséhez. Túlértékelt vagyontárgyak vagy jogok ap- 
portálásával alakított -  valójában csak formálisan működőképes -  pénzinté­
zetek piacra engedése az indulásuk pillanatától zavarforrást és veszélyt jelen­
tenek ügyfeleikre, betéteseikre, sőt adott esetben a rendszer egészének műkö­
désére. A javaslat így azt kívánja törvénybe iktatni, hogy pénzintézetet kész­
pénzből álló tőkével kell alapítani, s a jegyzett tőke 50 százalékát a tevékeny­
ség megkezdése előtt be is kell fizetni.

A betétesek biztonságának fokozása érdekében a betétgyűjtés engedélye­
zésének előfeltételéül javasoljuk előírni, hogy a pénzintézetnek az Országos 
Betétbiztosítási Alapon kívül csatlakoznia kell a zsíróhoz és a pénzintézeti in­
formációs rendszerhez is.

A szakmai színvonal növelését, a döntések szakmai megalapozottságának 
javítását célozza az a javaslat, amely az ügyvezetők -  azaz az igazgatósági tag­
sággal is rendelkező vezérigazgató és helyettesei -  számát kettőről háromra 
növeli. Az ügyvezetőknek rendelkezniük kell a pénzintézetek szakmai érdek- 
képviseleti szervezete Etikai Bizottságának referenciájával. Ez a javaslat a 
kellő szakmai etikai háttérrel nem rendelkező -  esetleg a tulajdonosok által a 
vezetésbe delegált -  vezető ügyvezetővé történő kinevezését, megválasztását 
zárná ki.

-  Elképzelhető, hogy lesznek még problém ák a közeljövőben egyes bankok­
kal. M ilyen teendőket lá t még szükségesnek a felügyelet az em lítetteken túl a be­
tétesek érdekeinek védelmében ?

-  A törvényi szabályozás finomítása mellett feltétlenül szükség van a ban­
kok kockázatviselő képességének növelésére. Ezt most nagyon terhelik a be­
fagyott rossz hiteleik. Ezek után ugyanis céltartalékot kell képeznie a bank­
nak, amihez azonban megfelelő jövedelem kellene, azaz jól teljesítő, új ügyfe­
leknek nyújtható hitelekre van szükség. Talán ebből is látható, hogy maguk a 
bankok is érdekeltek a hitelezési tevékenység bővítésében, ha ki tudnak me­
nekülni a korábbi hitelszerkezet csapdájából. Rendkívül fontos ezért, hogy 
létrejöjjön a hitelkonszolidációs intézmény. Az új vállalkozásokat pedig nagy­
ban segítené a hitelgarancia-alap működése. A betétesek védelmében a „vég­
ső védelmi vonal” egy jól működő betétvédelmi rendszer, amelynek törvényi 
előkészítése most folyik.

-N e m  lehetne olyan bankokat létrehozni, amelyek nem  profitorientáltak?  
M iért csak kereskedelm i bankokban tudunk gondolkodni?

-  Teljes mértékben egyetértek azzal, hogy a pénz- és tőkepiac működését 
több intézmény létrehozásával kell segíteni. Nagy szükség van egy tőkeerős 
fejlesztési intézetre, kockázati tőketársaságokra és a szövetkezeti bankok 
megreformálására is. Ugyanakkor látni kell, hogy ezek nem „gyömöszölhető- 
ek” a pénzintézeti törvény hatálya alá, külön törvényi szabályozást tesznek 
szükségessé. A türelmetlenség, sajnos, nem vezet sehová. Ebben az országban 
rohamos változásokat élünk meg a gazdaságban is. Pár év alatt kell megalkot­
nunk azokat a törvényeket, amelyek letisztulásához a piacgazdaságoknak év­
századnyi idejük volt. Közben persze a társadalom és a szabályozásért felelős 
vezetők is megszenvedik a rendszer hiányosságait. Tüzet oltunk és épít­
kezünk egyszerre.

Az összeállítást szerkesztette: 
Demcsák M ária 
Kamasz Melinda

Fotók:
Tóth József, Pálffy György
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FEJPÉNZ

AZ 1991 -ES TÉNYLEGES ÉS AZ 1992-RE VÁRT PROGNOSZTIZÁLT JÖVEDELMEK
5. sz. táblázat

1991 1992

BEOSZTÁS Alapbér Egyéb Összes. Alapbér Egyéb Összes 92/91
jövedelem jövedelem jövedelem jövedelem

(E Ft/hó) (E Ft/év) (E Ft/év) (E Ft/hó) (E Ft/év) (E Ft/év) %

Igazgató 98,3 982,9 2162,5 131,5 1543,7 3164,9 146
Kér. ért. igazgató 73,4 508,1 1388,9 93,4 783,7 1904,5 137
Humán igazgató 74,5 604,4 1498,4 92,8 668,2 1781,8 119
Műszaki igazgató 69,2 754,4 1583,8 89,6 1027,6 2102,8 133
Gazdasági igazgató 71,7 600,2 1460,6 93,0 824,7 1940,7 133
Egyéb vezető 71,9 579,6 1442,4 94,0 1030,1 2158,1 150
Részegységvezető 74,9 537,4 1436,2 93,7 575,0 1699,4 119
Titkárnő 34,0 101,7 509,7 46,5 103,4 661,4 130

ÁTLAG 75,6 636,0 1543,2 98,7 917,6 2102,0 136

A tanulmány dr. Telkes József Vezetői Tanácsadó Irodája megbízásából készült.

Nagyfőnökök sztárgázsijai
Miközben az Egyesült Államok gazdasága csak igen lassan lábal 
ki az elhúzódó recesszióból, a nagyvállalatok vezetőinek jövedel­
me a közvélem ény és újabban a törvényhozás figyelm ének a kö­
zéppontjába került. A rivaldafényt az indokolja, hogy miközben  
az am erikai vállalatok profitja az elmúlt években csökkent, a ve­

zetői jövedelm ek jócskán em elkedtek.

Elégedetlenek a mesés főnöki jövedelmekkel 
a kisrészvényesek és a befektetési alapok is, 
hiszen a legtöbb tengerentúli cég részvénye­
inek árfolyama és az osztalék csökken. A fel­
háborodás távolról sem alaptalan, hiszen 
egyre nagyobb szakadék tátong a vállalatok 
teljesítménye és a vezetők jövedelme között. 
1990-ben a legjobban fizetett am erikai főnök 
Steven Ross, a Time W arner szórakoztató­
ipari óriásvállalat vezérigazgatója volt, 78,2 
millió dolláros jövedelemmel. A United Air­
lines légitársaság vezetője 18,3, a Reebok 
sportszergyártó cég vezetője pedig 14,8 mil­
lió dollárt vitt haza. Tavaly a  listavezető Ant­
hony O’Reilly, a  Heinz élelmiszer-ipari kon­
szern vezérigazgatója volt, 75,1 millió dollá­
rosjövedelemmel.

Hárommilliárdot érok
Ajövedelmi sta tisz tikák  tanúsága  szerin t a 
Fortune m agazinban felsorolt ötszáz legna­
gyobb am erikai cég csúcsvezetői összesen

mintegy 3 m illiárd dolláros jövedelmet tu d ­
h a ttak  a m agukénak. Egy m ásik k im utatás 
szerin t a nagyobb am erikai vállalatok első 
szám ú vezetőinek átlagos évi jövedelme 2 
millió dollár körül alakul. A m agas vezetői 
jövedelmek m ia tt dühös részvényesek és 
érdekképviseleti szervezeteik k im utatták , 
hogy egy am erikai nagyvállalati vezető 
éves jövedelme 109-szer magasabb, m int az 
átlagos munkásjövedelem. Ugyanez az 
arány Japánban  17, N agy-B ritanniában 
pedig 35.

A nemzetközi összehasonlításoknál m a­
radva: tavaly a 250 millió dollárnál nagyobb 
forgalmat lebonyolító am erikai vállalatok 
vezetőinek jövedelme átlagosan 750 ezer 
dollár volt. Ugyanebben a kategóriában a 
francia topvezetők 440 ezer dollár bevétel­
hez ju to ttak , Svájcban 420, Olaszországban 
és K anadában 410, N agy-Britanniában 400, 
N émetországban 380, A usztráliában pedig 
300 ezer dollár volt az éves vezetői jövede­
lem. Nem véletlen, hogy az USA-n kívül a

többi fejlett ipari ország vállalatvezetői 
mind hangosabban nehezményezik, hogy 
javadalm azásuk jócskán elm arad az am eri­
kaiakétól -  azonos vagy jobb teljesítmény 
esetén is.

A nyolcvanas években az am erikai felső 
vezetői jövedelmek emelkedése többnyire 
arányban volt a vállalati teljesítménnyel. A 
„szakadásra” 1989-ben, a  gazdasági vissza­
esés kezdetekor kerü lt sor, s az olló azóta is 
egyre tágul. Végső soron a nagyvállalatok 
vezetőinek jövedelme az elm últ tíz eszten­
dőben megháromszorozódott, miközben az 
am erikai gyári m unkások jövedelme még az 
inflációval sem tudott lépést ta rtan i.

Részvény -  prémiumként
Az Egyesült Államokban a vezetői jövedel­
mek három részből tevődnek össze: az alap­
fizetésből, a rövid távú nyereséghez kötött 
célprémiumból, valam int az úgynevezett 
hosszú táv ra  szóló ösztönzőkből. Ez utóbbi­
ak közül a legfontosabb és egyben a  legjöve­
delmezőbb az elnök-vezérigazgatóknak fel­
ajánlott kedvezményes cégrészvény-vásár- 
lási lehetőség. Az igazgatótanács oly módon 
is próbálja ösztönözni az első szám ú vezetőt, 
hogy szám ára több évre rögzített áron bizto­
sít részvényvásárlást. A menedzser így ab-
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ban érdekelt, hogy cége részvényeinek árfo­
lyam a és az osztalék minél magasabb le­
gyen.

Az elm últ két évtizedben az Egyesült Ál­
lam okban a vezetői alapfizetés és a teljesít­
ményhez kötött célprémium szinte teljesen 
összemosódott, s m a m ár a menedzserek a 
célprémiumot az alapfizetésük részének te ­
kintik. (Noha Magyarország földrajzilag tá ­
vol van az USA-tól, sok hazai vállalatvezető 
gondolkodása, m entalitása ezen a terü leten  
m ár megegyezik am erikai kollégáiéval...) 
Az alapfizetés plusz prém ium összege az 
am erikai nagyvállalati vezetők esetében 
egy- és hárommillió dollár között mozog. 
Steven Ross például ezen a címen 3,2 millió 
dollárt keresett, a U nited Airlines vezér- 
igazgatójának alapfizetése és prém ium a 
összesen 1,1 millió dollár volt.

Látnivaló tehát, hogy a mind ingerlőbb 
topmenedzseri jövedelmek döntő része a 
harm adik jövedelmi tényezőből, a kedvez­
ményes részvényvásárlásokból származó 
bevételekből ered. (Érdemes megjegyezni, 
hogy a  többi fejlett országban ez a harm adik 
tényező a menedzseri jövedelmekben távol­
ról sem játszik  olyan fontos szerepet, m int 
az Egyesült Államokban.)

Példaként megemlíthető, hogy a Coca- 
Cola 1996-ig jelenlegi árfolyamon 80 millió 
dollár értékű cégrészvényt kíván ju tta tn i el­
ső számú vezetőjének, Roberto Goizuetá- 
nak. Ezzel az a tlan ta i székhelyű óriásválla­
la t szeretné m agát „bebiztosítani”, hogy si­
keres vezetője legalább 1996-ig a  cég élén 
marad.

A vállalatvezetők javadalm azásába bele­
szólást követelő kisrészvényesek és érdek- 
képviseleti szerveik nehezményezik az úgy­
nevezett „arany ejtőernyő” (m ásutt: „arany 
búcsúkézfogás”) elvet, illetve gyakorlatot 
is. Ez azt jelenti, hogy amennyiben a cég fel­
mond vezérigazgatójának, a menedzsert 
háromévi alapfizetés plusz célprémium vég­

kielégítésben kell részesíteni. Em ellett még 
azonnal hozzájuthat a  kedvezményes áron 
korábban felajánlott részvényekhez is. A 
búcsú teh á t a  sikertelen vállalati vezetők 
szám ára sem nevezhető fájdalmasnak...

Megérik a pénzüket?
A közvélemény nyom ására, a részvényesek 
védelme érdekében az utóbbi hónapokban a 
vezetői jövedelmek alakulásával a törvény- 
hozás több bizottsága és képviselők cso­
portjai kezdtek el foglalkozni. Bizonyára 
nem volt kellemes az óriáscégek óriásjöve­
delm eket élvező vezetői szám ára, hogy meg 
kellett je lenniük a Részvényesek Szövetsé­
ge és m ás fórumok vizsgálóbizottsága előtt. 
Nem könnyű számot adni arról, m iért is 
emelkedik jövedelmük akkor, am ikor a cég 
részvényeinek árfolyam a zuhan vagy ép­
pen stagnál, s az osztalékfizetés sok eset­
ben elm arad.

A cégfőnökök persze a rra  hivatkoznak, 
hogy jövedelmüket az igazgatótanács ál­
lapítja meg, s ebben tökéletesen igazuk van. 
A következő „állomás” teh á t az igazgatóta­
nácsok személyi összetétele, az esetleges 
személyi összefonódások kibogozása. Az 
am erikai törvények szerint olyan ügyvédek, 
pénzügyi tanácsadók, befektetők, akik a 
cégtől tevékenységükért díjazásban része­
sülnek, nem lehetnek az igazgatótanács 
tagjai. Sok esetben ezek a szakértők tö r­
vénysértő módon ott ülnek az igazgatóta­
nácsban, pedig ez státusukkal összeférhe­
tetlen.

A magas vezetői jövedelmek m iatti köz­
felháborodás h a tására  az am erikai nagy- 
vállalatok többsége sürgősséggel áttek in ti 
első szám ú vezetőinek javadalm azását. Az 
áttekintés -  a közvélemény lecsillapítására 
-  egyúttal lényeges változásokkal is já r. A 
nagyvállalatok ezentúl nagyobb figyelmet 
fordítanak a  vállalati teljesítm ény és a  veze­

tői jövedelem kapcsolatára, s a  jövőben a cél­
prémium sem lesz amolyan „beépített fize­
tés”. A kedvezményes részvényvásárlás és 
-ju ttatás intézm ényét pedig igencsak meg­
szigorítják, s a vásárolható részvények 
mennyiségét és á rá t utólag, a  vállalati -  te ­
h á t a vezetői -  teljesítm ény függvényében 
állapítják meg. A tengerentúli nagyvállala­
tok sorra dolgozzák ki vezetőik javadalm a­
zásának új, az eddiginél jóval szigorúbb és 
teljesítm ényorientáltabb rendjét. Egyúttal 
annak is hangot adnak, hogy a jövedelem a 
piacgazdaságban nem politikai, hanem  vál­
lalati kategória. Nem kívánják, hogy akár a 
törvényhozás, akár a korm ányzat vagy ép­
pen az érdekképviseleti szervezetek döntse­
nek ebben a kérdésben: megítélésük szerint 
a vezetői jövedelmekről a piacnak, a részvé­
nyek alakulásának kell a  végső szót kimon­
dani.

Dühös kisrészvényesek
A feldühödött részvényesek azonban nem 
elégszenek meg a gyorsan kidolgozott válla­
lati jövedelemszabályozási tervekkel, vala­
m int a cégek fogadkozásaival. Á ttekintést, 
beleszólást követelnek a-maguk szám ára a 
vezetői jövedelmek megállapításakor. Min­
denjel a rra  utal, hogy ez a követelés ham a­
rosan teljesülni fog, ugyanis várhatóan tö r­
vény biztosítja majd a  kisrészvényesek be­
tekintési és beleszólási jogát. Ennek fóruma 
az éves közgyűlés lesz, amelynek határoza­
ta it és észrevételeit az igazgatótanácsnak 
figyelembe kell vennie.

Nem kétséges azonban, hogy a kiemelke­
dő menedzseri fizetések kérdése csak addig 
szám ít „különleges csemegének”, amíg a 
gazdasági fellendülés érezhetőbbé nem vá­
lik. Ha ugyanis jobban megy az utca embe­
rének, kevésbé sajnálja a nagy pénzeket a 
„drága főnököktől”.

Gonda György

F I Z E T É S T U D O M Á N Y
A közvélem ényben  úgy  él, hogy a  kü lfö l­
di vagy vegyes v á lla la tn á l dolgozó m e­
n ed zse rek  lényegesen  tö b b e t k e re sn ek , 
m in t az u g y a n a z t a  pozíciót h a z a i cégnél 
be tö ltők . A zt m ond ják , egy vegyes v á lla ­
la ti  ig azga tó  vagy  ügyvezető  schilling- 
ben , m á rk á b a n  k a p  an n y it, m in t 
a m e n n y it egy m ag y a r cég fizet. De 
ugyanez  a  kü lö n b ség  m eg v an  a  külföldi, 
az a n y a v á lla la t a lk a lm a z o tta i és a  ve­
gyes v á lla la t  i t te n i  m ag y a r  m en ed zsere i 
közö tt is. Sőt, a  fővárosiak  és a  v idék iek

ja v a d a lm a z á s a  közö tt is lényeges a  k ü ­
lönbség.

Mik a tapasztalatai a H. Neumann 
International Vezető Tanácsadó cégnek ? 
-  érdeklődtünk Szabó Vilmos vezető ta­
nácsadótól.

-  E z m a  m á r  nem  egészen  v an  így. C é­
g ü n k  ta n u lm á n y t k é s z í te t t  a  M ag y aro r­
szágon  százszáza lékos kü lfö ld i tu la j­
d onban  lévő, ille tve  a  vegyes v á lla la t­
k é n t m űködő  cégek veze tő inek  jövede l­
m éről. M in tegy  k é tszáz  cég a d a ta i t  dol­

goztuk  fel, tizennyo lc  vezető  pozíció 
a d a ta i t  v e te t tü k  össze. Az tén y , hogy a 
h a z a i cégeknél, legyenek  á lla m ia k  vagy 
m ag án v á lla la to k , a  jö vede lm ek  a la ­
csonyabbak . A vegyes v á lla la to k n á l k é t- 
ség te len ü l jo b b an  le h e t k e re sn i. De ak ö - 
ve te lm én y ek  is m ások! A m ásik : a  jó 
szak em b erek  ir á n t  ren d k ív ü l m eg n ő tt a 
k e re s le t, s ez em eli az  „ á ra k a t”. Á lap já ­
b an  véve eg y éb k én t a  m a g y a r m en e ­
d zse rek e t is ugy an o ly an  követe lm ény- 
re n d sz e r  sz e r in t so ro lják  be, m in t a  kü l-
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Világgazdasági 
kristálygömb 1993

A v ilá g  o r szá g a in a k  tö b b sé g e  szere tn é  g y o rsa n  e lfe le jten i az  
1992 -es  e sz te n d ő t, a m ely e t ism ét az erő tlen  g a zd a sá g i n ö v ek ed és , 
a n a g y a r á n y ú  m u n k a n é lk ü lisé g , az  en y h én  e m e lk e d ő  in flá c ió , a 
k ö ltsé g v e té s i h iá n y o k  d u z z a d á sa , a n agy  k a m a tlá b k ü lö n b ség e k  
és a v a lu ta á r fo ly a m o k  v ih a ro s  h u llá m z á sa  je lle m z e tt . E z a p illa ­
n a tk ép  p ersze  m eg leh e tő sen  árnyalatban , h iszen  az eg y es  o r sz á g ­
cso p o r to k  g a zd a sá g i h e ly ze te  és  te lje s ítm é n y e  m in d k ét irá n y b a n

e ltér  az á tla g o stó l.

Nem végleges adatok szerint a magyar külke­
reskedelem mintegy 70 százaléka az OECD- 
országokkal bonyolódott le 1992-ben. A FÁK 
és a kelet-európai volt szocialista országok ré­
szesedése meghaladta a 22 százalékot, a fejlő­
dő államok részaránya pedig 7-8 százalék kö­
rül alakult. Gazdaságunk és az exportőrök 
számára korántsem mindegy, milyen irányza­
tok várhatók 1993-ban a világgazdaságban, 
hogyan alakul a konjunktúra és a kereslet. A 
jelentó'sebb gazdaságkutató intézetek, a Nem­
zetközi Valutaalap, az OECD már elkészítet­
te mérlegét az idei esztendőről, s készek a 
prognózisok 1993-ra is. Az idei adatok még 
nem tekinthetők véglegesnek, de a tapasztala­
tok szerint az év vége előtt készült elemzések 
hibaszázaléka igen alacsony.

A költekezés visszacsap
A nyolcvanas évek hibás gazdasági döntései a 
fejlett ipari országokban és Kelet-Európábán 
évtizedünk első felében bosszulják meg magu­
kat. A túlköltekezés, a belföldi és a külföldi el­
adósodás, a költségvetési hiányok halmozódá­
sa nem múlt el nyomtalanul. 1992-ben sem az 
Egyesült Államok, sem Japán, sem pedig Né­
metország nem volt abban a helyzetben, hogy 
lokomotívként kihúzza a világgazdaságot az 
immár tartós visszaesésből. Mindhárom gaz­
dasági nagyhatalom olyan belső gazdasági 
gondokkal küszködik, hogy a lokomotív-sze- 
repre 1993-ban sem vállalkozhatnak. Ennek 
ellenére a világra jövőre összességében ked­
vezőbb gazdasági helyzet vár az ideinél.

A fejlett országokban a bruttó hazai termék 
(GDP) 1992-ben átlagosan 1,7 százalékban bő­
vült, jövőre várhatóan 2,9 százalékos lesz a 
gazdasági növekedés. Az előrejelzések szerint 
az amerikai gazdaság növekedése az idei 1,9-

ről 3,1, a Japáné 2-ról 3,8, a németé pedig 1,8- 
ról 2,6 százalékra gyorsul fel. Az 1993-as esz­
tendő ismét kiemelkedően jó lesz a fejlődő or­
szágok számára, ahol a GDP növekedése azo­
nos lesz az ideivel, vagyis 6,2 százalék.

A nemzetközi gazdasági és pénzügyi szer­
vezetek, valamint a gazdaságkutató intézetek 
felhívják a fejlett államok kormányainak fi­
gyelmét, hogy csak akkor számíthatnak a 
kedvező előrejelzés megvalósulására, ha szá­
mottevően visszafogják a költségvetési kiadá­
sokat, s a központi bankok a beruházások ösz­
tönzését segítik elő kamatpolitikájukkal. Per­
sze a kamatok „mozgatásával” csínján kell 
bánni, mert könnyen feléledhet az infláció tü ­
ze. A fejlett államokban az infláció átlaga idén 
nem haladja meg a 3,3 százalékot, 1993-ban 
pedig 3,2 százalékos áremelkedés várható. 
Németországban az infláció az idei 4,9-ről 4,2 
százalékra csökken, az USA-ban jövőre is 3,1 
százalékos lesz az áremelkedés, Japánban pe­
dig az idei 2,2-ről 2,4 százalékra növekszik. A 
fejlődő államokban az idén 42,4 százalékos ár­
emelkedéssel számolnak, jövőre viszont -  az 
előrejelzések szerint -  nem haladja meg a 28 
százalékot. Érdemes megjegyezni, hogy a fej­
lődő országok idei és jövőre várt kiváló gazda­
sági teljesítményéhez a közel-keleti újjáépíté­
si konjunktúra mellett az is hozzájárult, hogy 
az alacsony dollárkamatok miatt csökkent az 
adósságszolgálatuk a külföldi hitelezők irá­
nyába.

Az idei esztendő meglehetősen magas mun­
kanélküliséget hozott a fejlett országokban. 
1991-ben az aktív lakosság 7,1 százaléka volt 
állástalan, az idén ez az arány 7,5 százalékra 
növekedett. Miután 1993-ban a konjunktúra 
fokozatos megélénkülése várható, valame­
lyest a munkanélküliség is csökkeni fog: 1993- 
ban az OECD-államokban 7,2 százalékra szá­
mítanak. Az európai OECD-országokban 9,3,

az USA-ban 6,5, Japánban pedig 2,3 százalék 
körül alakul majd a munkanélküliség.

A fejlett országokban a beruházások enyhe 
növekedésével számolnak, s várhatóan emelke­
dik a lakossági fogyasztás is. Ez nemcsak a ha­
zai termelőknek, hanem a külföldi exportőrök 
számára is jó hír. Nem szabad azonban túlzott 
várakozásokat fűzni a nyugati konjunktúra 
megélénküléséhez: a gazdaságkutatók szerint 
ugyan a fellendülés „már itt van a sarkon”, de 
még nem lehet tudni -  képletesen szólva - , hogy 
melyik sarkon. A fellendülés tehát igencsak tö­
rékeny lesz, az elmúlt évtized aranykorszaká­
nak visszatértére egyelőre nem lehet számítani. 
Meglehetősen sok a „ha”, s igen sok múlik a ka­
matlábak, az árfolyamok, valamint a költségve­
tési deficitek alakulásán. (Ismeretes, hogy a 
nagy büdzséhiány miatt ajánlatos magasan tar­
tani a hosszú lejáratú hitelek kamatát, s ez 
egyúttal tompítja a rövid lejáratú hitelek esetle­
ges kamatmérséklésének kedvező hatásait.)

Európa hátsó udvara
Az elemzések és a prognózisok vegyes képet 
nyújtanak Kelet-Európa idei gazdasági teljesít­
ményéről és az 1993-as kilátásokról. A kelet­
európai térség egészét az ipari termelés gyors 
hanyatlása, a magas infáció és a munkanélkü­
liek számának rohamos gyarapodása jellemzi. 
Egy osztrák gazdaságkutató intézet véleménye 
szerint kialakulóban van a háromsebességes 
Kelet-Európa: az első csoportba tartoznak a 
piacgazdaság terén előrehaladottabb országok, 
vagyis a visegrádi hármak, őket követik némi 
lemaradással Bulgária, Románia és Szlovénia, 
a sort pedig a szovjet utódállamok és Jugoszlá­
via fennmaradó részei zárják.

A kelet-európai országok -  beleértve a 
FÁK-at is -  bruttó hazai terméke 1991-ben
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FONTOS
JOGSZABÁLYOK
•  Ideiglenes Megállapodás a ma- 

gyar-EK kereskedelem ről és a keres­
kedelemmel kapcsolatos ügyekről 
(Magyar Közlöny, 1992. február 29., 21. 
szám).

•  Az 1992. m árcius 1-jén hatályba 
lépett Ideiglenes Megállapodás egyes 
rendelkezéseinek alkalmazása (Kül­
kereskedelm i Tájékoztató, 1992. m ár­
cius 18., 12. szám).

•  Az Európai Gazdasági Közösség­
gel és az Európai Szén- és Acélközös­
séggel kötött Ideiglenes Megállapo­
dásban kölcsönös agrárkereskedelm i 
kedvezménnyel é rin te tt term ékek k i­
viteléről és behozataláról (Külkeres­
kedelmi Tájékoztató, 1992. március 
19., 13. szám).

•  A korm ány 1023/1992. (IV. 23.) sz. 
határozata  az európai integrációval 
kapcsolatos korm ányzati feladatok 
koordinálására tárcaközi bizottság 
létrehozásáról (Külkereskedelmi Tá­
jékoztató, 1992. május 5.).

•  111/1990. (XII. 23.) korm ányren­
delet az áruk, szolgáltatások és anyagi 
értéket képviselő jogok kiviteléről, il­
letőleg behozataláról (Magyar Köz­
löny, 1990. decem ber 23., 131. szám).

Az EK
a világgazdaságban

Az év végén megjelenik az Egységes 
Európáért Társaság és az Országos 
Műszaki Információs Központ és 
Könyvtár közös kiadványa, Az új 
Európa című könyv, amelyet az Eu­
rópai Közösség szakértői állítottak 
össze az Európai Gyáriparosok Ke­
rékasztala számára. A könyvet be­
vezető' fejezet Magyarország hely­
zetét jelöli ki az európai integráció­
ban.

Mint ismeretes, az európai integ­
rációs folyamatok középpontjában 
a legmagasabb fokon szervezett Eu­
rópai Közösség áll. Magyarorszá­
gon ma még kevés az átfogó és ki­
vált a naprakész irodalom az Euró­
pai Közösség helyzetéről.

A magyar nyelven megjelenő tö­
mör tanulmány elemzi a nyugat-eu­
rópai integráció elmélyítését és ki­
bővítését. Foglalkozik a gazdasági, 
monetáris és politikai unió megva­
lósításával, valamint a közösség és 
európai szomszédai (az EFTA és a 
volt KGST-országok) viszonyával.

A tanulmány kitér az európai kuta­
tás és fejlesztés, a pénzügyi infra­
struktúra, a közlekedési, távközlési 
és energiahálózatok, valamint a 
szociális környezet kérdéseire is.

Az anyag érdekessége, hogy az 
európai integrációt nem önmagá­
ban szemléli, hanem a szélesebb vi­
lággazdasági környezetbe helyezve 
is elemzi: vizsgálja az Egyesült Ál­
lamokhoz, Japánhoz és a fejlődő vi­
lághoz való viszonyát.

A tanulmány a gazdasági élet 
gyakorlati szakemberei és az üzlet­
emberek számára jól áttekinthető 
szerkesztésben, érthető megfogal­
mazásban jelenik meg. Ismerete el­
engedhetetlen az európai integráci­
óhoz felzárkózó magyar gazdaság 
minden egyes aktív szereplője szá­
mára. Terjedelme körülbelül 160 ol­
dal, irányára 960 forint plusz posta- 
költség.

Cím: OMIKK Értékesítési Osztály 
1428 Budapest, Pf. 12.

MEGRENDELÉS
E levelünkkel megrendeljük az OMIKK kiadásában megjelenő, Az új Európa című könyvet... . . . . . . . . . . . példányban.
Irányár: 960 Ft.

Megrendelő neve:

Címe:

Megrendelés száma:...........................................  Ügyintéző:

Kelt:....................................................  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

(aláírás, bélyegző)

Bankszámlaszám:
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9,7 százalékkal csökkent. Valószínűleg 1992 
jelentette a mélypontot, az idén ugyanis a 
GDP-zsugorodás megközelíti a 17 százalékot.
1993-ban javulás várható, a GDP ugyanis az 
ideihez képest „csak” 4,5 százalékkal fog csök­
kenni. A prognózisok szerint a visegrádi hár­
mak idei bruttó hazai terméke 3 százalékkal 
esik vissza a tavalyi 11 százalékos zuhanással 
szemben, 1993-ban pedig nem kizárt a zéró 
gazdasági növekedés elérése. Oroszországban 
az idén 15, jövőre pedig mintegy 20 százalékos 
GDP-eséssel számolnak, s hasonló az Ukraj­
nára vonatkozó számsor is.

1991-ben Kelet-Európábán az infláció 95,5 
százalékos volt, az idén megközelíti az 1300 (!) 
százalékot. E hatalmas, ugrásszerű növekedés­
ben nagy szerepet játszik, hogy Oroszországban 
mintegy 1000, Ukrajnában pedig 1500-2000 
százalékos áremelkedést regisztráltak idén. 
Ugyancsak nem végleges adatok szerint az átla­
gos fogyasztóiár-változás 1992-ben Romániá­
ban 250, Bulgáriában 100, Lengyelországban 
45, Magyarországon 20-25, Cseh-Szlovákiában 
pedig 12 százalék volt. Az előrejelzések 1993- 
ban 110 százalékos kelet-európai inflációval 
számolnak, s várhatóan továbbra is Oroszor­
szágban, Ukrajnában és Romániában lesz a leg­

nagyobb az árak emelkedése, a visegrádi hár­
mak inflációs rátája pedig tovább csökken. 
Kedvezőtlen jelenség viszont, hogy térségünk 
egészében duzzad a folyó fizetésimérleg-deficit. 
Tavaly az összesített hiány 10 milliárd dollár 
volt, 1992-ben az összeg 19 millárdra emelke­
dett, s 1993-ban várhatóan eléri a 25 milliárdot.

A verseny éles marad
Mindent összevetve, a világgazdaságban az 
idei 1,8 százalékkal szemben jövőre 3,2 száza­
lékos növekedés várható. A növekedés üteme 
régiónként eltérő lesz, de -  a fejlődő országok 
kivételével -  kiemelkedő eredményekre sehol 
nem lehet számítani. Már az is nagy ered­
ménynek számít, hogy a világnak várhatóan 
sikerül kilábalnia 1993-ban a visszaesésből, 
az ipari termelés zsenge növekedéséből. Vár­
hatóan élénkebb lesz a nemzetközi kereskede­
lem is: az előrejelzések szerint kedvező kon­
junktúrára számíthatnak a vegyipari cikkek 
exportőrei, valamint a korszerű technikát 
képviselő gépek és berendezések gyártói.

Az előrejelzések alapján továbbra sem állít­
ható, hogy lényegesen könnyebb lesz a külpia­

cokon tevékenykedő cégek helyzete. 1993-ra is 
érvényes az a megállapítás, hogy csak azok a 
vállalatok tudják szinten tartani vagy növelni 
exportjukat, amelyek a jó és a megbízható mi­
nőség mellett, kiemelt figyelmet fordítanak a 
versenyképes árra, a pontos szállításra, a 
szervizre, s nem utolsósorban a színvonalas 
marketingre.

Ami a távolabbi kilátásokat illeti: a prognó­
zisok szerint 1994—95-ben az egész világgaz­
daságban kibontakozhat, kiteljesedhet a fel­
lendülés. Ennek mértéke azonban nem fogja 
elérni az elmúlt évtizedben megszokottat, a 
konjunktúra-dekontjunktúra ciklusok mély­
sége és magassága ugyanis átalakulóban van. 
(Érdemes megjegyezni, hogy a fejlett orszá­
gokon végigsöprő gazdasági recesszió viszony­
lag enyhe volt.) A világ persze mindig is elége­
dett egy stabil gazdasági növekedéssel, ala­
csony inflációval és munkanélküliséggel, di­
namikusan emelkedő ipari termeléssel, érez­
hetően csökkenő költségvetési hiányokkal és 
bővülő bel- és külföldi piaci lehetőségekkel. 
Ezek egészére -  jó esetben -  csak 1994-tól le­
het számítani.

G onda György

Erős és gazdaságos. Világszínvonalú 
technológiával játszva teljesíti a 
környezetvédelmi elvárásokat. 
Szervokormány, kis fordulóátmérő, 
kiváló hidegindítási képesség és 
kitűnően áttételezett váltó gondo­
skodik minden helyzetben a komfort­
ról és a  tökéletes megbízhatóságról. 
A különböző alvázvóltozatok és 
felépítménylehetőségek garantálják 
a széleskörű és optimális felhasznál­
hatóságot. Az ízlésesen és komforto­
san kialakított fülke kényelmesebbé 
teszí a napi munkát.
A Mitsubishi Canter 3,5-7,5 tonna 
össztömegű változatokban kapható. 
Próbálja ki,, hogy milyen különbséget 
jelent, ha Ön egy Mitsubishi Canter- 
rel közlekedik. A Canter állítható kor­
mányoszloppal, lebegőüléssel, a ked­
vezőbb kilátás érdekeben süllyesztett 
oldalablakokkal és elektromos 
gblakemelővel is rendelkezik.
Es nem utolsósorban a 3 év, vagy 
100.000 kilométer garancia.
Bővebb információért forduljon a leg­
közelebbi Canter kereskedőhöz

TRUCKS OF 3 DIAMONDS

A
MITSUBISHI

MOTORS
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DEVIZA

Igazi
konvertibilitás?

A  d e v iza k ó d e x b e n  ter v e z ett  v á lto zá so k  v é lh e tő e n  igen  k e d v ező en  é r in tik  m ajd  
a v á lla lk o z á so k a t. A z e lk ép ze lé se k  sz er in t  u g y a n is  k ü lö n  en g e d é ly  n é lk ü l leh et  
m ajd  v a lu tá h o z  ju tn i a  v á lla lk o z á s  m ű k ö d é sé h e z  szü k sé g es  k ü lfö ld i irod a  n y i­
tá sá h o z , ille tv e  a h iv a ta lo s  k ü lfö ld i u ta k h o z . A  m ű k ö d ő tő k e -k iv ite l a zo n b a n  
to v á b b r a  sem  v á lik  sza b a d d á . B otos A ttilá t, a T im esco  R t. e ln ö k -v e z é r ig a z ­
g a tó já t a rró l k é r d e z tü k , a  v á lto z á so k  m en n y ire  b e fo ly á so ljá k  a v á lla lk o z á so k

m in d en n a p ja it?

-  Ön szerint tulajdonképpen miért vált 
szükségessé a devizakódex módosításai

-  A szabályok sok h e ly ü tt e lavu ltak , 
pon ta tlanok , ellen tm ondásosak . A devi­
zatörvény m ár elég régi, s nem  a m ostan i 
gazdaság i környezetre  íródott. Időköz­
ben szám ta lan  alapvető' változás tö rtén t.
A nem  egyértelm ű szabályozás m ia tt a 
devizaszabályokba m a m á r bele kell m a­
gyarázn i a  jogalkotó szándékát. Szám os 
ese tben  a  törvény könnyedén k ijá tszh a ­
tó, sok benne a k iskapu , am i sz in tén  nem  
egészséges egy fejlődő gazdaságban . N a 
és persze szükségessé te t te  a v á lto z ta tá ­
sokat, hogy E urópához szere tnénk  köze­
ledni. így  s tru k tú rá já b a n , rendszerében  
legalább hasonló devizakódexünknek 
kell lenn ie ,m in t az E urópai Közösségnek. 
T erm észetesen  a szabályok nem  leh e t­
nek  ugyanolyanok, h iszen  a gazdaság i 
környezet különböző. A zt kell e lérni, 
hogy azonos p rob lém ákat rendszerében  
azonos m ódon kezeljenek itth o n  is.

-  Mennyire növekszik a vállalkozások 
mozgástere a tervezett változtatásoktól1

-  A folyó finanszírozásban , a  pénzügyi 
m űveletekben  m indenképpen  előrelé­
pést je len ten ek  az elképzelések. G yakor­
la tilag  á ru v ásá rlá s  céljából eddig is ko r­
lá tlan u l á tv á lth a ttá k  fo rin tja ik a t v a lu tá ­
ra  a  vállalkozók, az új devizakódex h a ­
tá lybalépése u tá n  azonban a  k in ti m űkö­
déshez vagy az u tazásokhoz szükséges fo­
rin to k  is á tv á lth a to k  lesznek. Ez a  válto ­
zás egyébként m indenképpen  szükséges 
volt m ár ahhoz, hogy a válla la tok , v á lla l­
kozások szabadabban  tevékenykedhes- 
senek  külföldön. A tőkem ozgások libera- 2 
lizáció jára azonban nem  tervez lépéseket g 
a  ko rm ányzat, s ez t m eg is értem . H iszen ä: 
egy tőkehiányos gazdaságban  korlá tla- •< 
nu l m egengedni, hogy a  tő k é t a  nagyobb ö 
haszon  rem ényében  külföldön fek tessék  2
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