NADOR EVA~

EU-CSATLAKOZAS
- NAGY KIHIVAS KIS VALLALKOZASOKNAK

Eldadasomban azzal kivanok foglalkozni, hogy a lassan kiisz6b6én 4allé uniés
csatlakozas milyen kihivasokat jelent a magyar vallalkozasok, azon belil is a
kis- és kozépvallalkozasok szamara. Természetesen kisérletet sem teszek a
téma komplex attekintésére, csupan a szakteriletemet képezd marketing kér-
désekre koncentralok. Megjegyzem ez is egy igen sokrétl teriilet, amibdl én
azokat az elemeket kivAnom megragadni, amelyek korvonalazzak a kis- és
kozépvallalkozasok — a tovabbiakban KKV-k — marketingjének sajatossagait, a
csatlakozassal 6sszefiiggd kihivasokbdl eredd feladatokat, azokat, amelyek ha-
tasaval mind az oktatasban, mind a tandcsadasban szamolnunk kell.

Els6ként sziikségesnek tartom réviden tisztazni, hogy a KKV-k miért is jut-
nak kittintetett szerephez az Eurépai Unié vallalkozdsfejlesztési politikajaban.

Az Eurépai Unidban a kis- és kozépvallalkozdi szektor tamogatasa, fejleszté-
se prioritast élvez, az Unié vallalkozasfejlesztési politikaja a kis- és koézépval-
lalkozasok fejlédését eldsegité kornyezet megteremtését célozza az Unid egé-
szének teruletén. Ez a politika azon a felismerésen, elven alapszik, hogy a régi-
0k és kistérségek versenyképességének novelése az ott miikodd, meghatarozé
gazdasagi szerepldk tartés versenyel6nyének biztositdsaval érhetd el. Ezek a
meghatarozé szereplék a kis- és kozépvallalkozasok. Az Eurépai Unidban,
1995-ben a vallalkozasok 99,8%-a KKV volt, a munkahelyek kétharmadat, a
nettd arbevétel 55%-at 6k adtak.

A régidk versenyképességének javitasahoz a KKV-k a foglalkoztatottsag
fenntartasaval jarulnak hozza. Mig a nagyvallalatok a termelékenységuket

* BGF KKFK Nemzetkozi Marketing Tanszék, f8iskolai docens.
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javitva csokkentik foglalkoztatottjaik szamat, addig a KKV-k azok, amelyek a
nagyvallalatok altal leépitett munkaerd alkalmazasaval munkahelyteremtdk.
Statisztikai elemzések mutatjak, hogy mig a nagyvallalatoknal folyamatosan
csOkken az alkalmazottak szama, addig az él6munka-igényesebb szektorokba
koncentral6dé kis- és kozepes, illetve mikrovallalkozasok koérében névekszik.

A korszerd gazdasagpolitikaban a KKV-k fejlesztése az altalanos foglalkozta-
tas-b6vits szereppel egylitt az elmaradott régidk felzarkoéztatasat, versenyké-
pességének javitasat is szolgalja. A KKV-k a helyi gazdasag alapelemei, tamo-
gatasuk a regionalis fejlesztési politikak kiemelt eszkoze.

A KKV-K HELYZETE, FO JELLEMZOIK

A KKV hazai terminoldégiaja konform az EU-ban megfogalmazottal, vagyis
Kis- és kézépuallalkozds: a legfeljebb 250 f6t foglalkoztato, maximum 40 M euré
netté drbevételii és/vagy 27 M euré mérleg fbéosszegii vdllalkozds, amelyben
nincs valamely nagyvdllalatnak 25%-ndl nagyobb tulajdoni részardnya.

A kis- és kozépvallalkozasok Eurdpaban és Magyarorszagon sok hasonlé vo-
ndst mutatnak:

e dominansak az eurdpai piacokon, az eurépai vallalkozasok 95%-a kis- és ko-
zépvallalkozas,

e marketing forrasaik limitaltak,

o versenyképességiik, tartds sikeriik szempontjabdl a kiilpiacok fontosak.

Ugyanakkor szamos elemzés ramutat, hogy a magyar KKV szektor néhany
vonatkozasban az eurépaitdl eltérd jellemzékkel rendelkezik (1. az 1., 2. és 3.
tabldzatokat).

1. tablazat
A mikodd vallalkozasok szama és megoszldsa nagysagkategoriak szerint
2001. junius 30-dn!

Kis- Kozepes Nagy-
Mikrovallalat
vallalat o)
sszesen

» Y Osszesen 4 L 250 6
0 s 1-9 f6 0.9 £4 10-49 f6 | 50-249 f6 folett

515125 |260 439 775 564 |24 965 4 928 1074 806 531

63,8% 32,3% 96,1% 3,1% 0,6% 0,2% 100%

1 Forras: Kis- és kozépvallalkozasok a magyar gazdasagban. KSH, Budapest 2002.
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2. tabldzat
A vadllalkozdsok helyzetét jellemzd fontosabb mutaték megoszldsa
méretkategoriak szerint 2000-ben!

Alkalma-| Mikro- Kis- Ko6zepes | Nagy- Ossze-
Jellemzdk zott nél- | vallalko- | vallalko- | vallalko- | vallalko- sen
kuli z4s Zas Zas Zas

Vallalkozdsok 65,1 31,3 2,9 0,6 0,1 100
szama
Foglalkoztatot- | 1, 4 26,2 14,2 16,3 31,9 100
tak szama
Nettd arbevétel 1,6 11,9 8,6 19,2 58,7 100
Hozzdadott 2,7 13,3 8,6 16,7 58,7 100
érték
Sajat téke 1,4 4,4 3,2 9,6 81,4 100
Export 0,4 3,2 3,0 11,9 81,5 100

Az eltérés lényegi eleme az, hogy Magyarorszagon hianyzik az erds kozépval-
lalkozdi réteg, nagyobb a mikrovdllalkozdsok ardnya. Nem kielégité a kooperd-
ci6 az egyes vdllalati tipusok kozétt, a gazdasag dualitasa, vagyis a nemzetkézi
nagyvallalatok és a hazai KKV-k elkiilonilése mara meghatarozova valt. Egy
tovabbi kiilonbség az 4gazati hovatartozas tekintetében érvényesiil. Nalunk
elsGsorban a hagyomdnyos ipardgakban és szolgdltatdsi szektorban miikodnek a
KKV-k, mig az EU-ban jéval nagyobb a technolégia intenziv, innovativ KKV-k
aranya.

Magyarorszagon a kis- és kozépvallalkozasok hatékonysdga alacsony: a GDP-
b6l valé részesedésiik csak 41% annak ellenére, hogy ez a szektor a magangazda-
sagban foglalkoztatottak 68%-4nak, azaz t6bb mint mésfélmilli6 embernek bizto-
sit munkahelyet. Igy a kisvallalkozéi kor teljesitménye mintegy 10 szazalékkal
marad el az Eurépai Unid atlagatol. A hazai kozép- és kisvallalkozbi szektor ter-
melékenységének nagyvallalatokéhoz viszonyitott lemaraddsa lényegesen na-
gyobb, a mikro-vallalkozasoké valamivel kisebb az Eurépai Uniéban tapasztalha-
tonal. Mig az EU-ban a kézepes méretd vallalkozasok termelékenysége majdnem
eléri a nagyvallalatokét, addig Magyarorszagon ez az elmaradas jéval nagyobb.

A magyar kis- és kozépvallalkozasok exportdlé képessége is elmarad eurdpai
uniods tarsaikétdl: az exportértékesités aranya az arbevételbdl a mikro vallalkoza-
sok esetében 6% (EU: 7%), a kisvallalkozasoknal 8% (EU: 14%), a kozepes vallal-
kozasok esetében 14% (EU: 17%), mig a nagyvallalatok esetében 32% (EU: 21%).
A magyar KKV-k tehat sokkal inkabb a hazai piacra vannak utalva, mint uniés
tarsaik, és ez — szemben az erdsen exportorientalt magyarorszagi nagyvallalat-
okkal — korlatozza névekedési esélyeiket.

1 Forras: Kis- és kozépvallalkozasok a magyar gazdasagban. KSH, Budapest 2002.
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3. tablazat
A mitkodd vallalkozdsok szadma gazdasdgi dgak és
nagysdgkategoridk szerint 2001. junius 30-dn!
Mikrovallalat .
Gazdasagi erovara aC) Kisval- | K6zép- Ijéﬁ%g Ossze-
agak « L0 4 $8z€s | 1glat |vallalat ) sen
g 0 £6 1-968 | 70t lat
Mezégazdasidg | 24757 | 9140 | 33897 | 1616 655 67 | 36235
Feldolgozéipar | 41925 | 30407 | 72332 | 6987 | 1984 | 598 | 81901
ebbdl
élelmiszer 3059 | 3390 | 6449 | 1232 300 | 114 | 8095
textilia 7162 | 4085 | 11247 | 1154 428 | 117 | 12 946
fg;u‘fs papir- 8493 | 7367 | 15860 | 1071 193 34 | 17158
gépipar 9275| 5820 | 15095 | 1119 404 | 191 | 16809
f{%ieb terme- | 4755 | 2788 | 7543 439 95 24 8101
Ipar 6sszesen | 42272 | 30775 | 73047 | 7162 | 2108 | 662 | 82979
Epitéipar 41873 | 24874 | 66747 | 3266 380 33 | 70426
Kereskedelem, 103 188 195
javitas 459 | 84870 399 | 6348 | 7111 91 472
Szallas, 19242 | 18955 | 38197 | 1463 132 23 | 39815
vendéglatas
Szallitas, 98828 | 13501 | 42329 | 1104 | 172 | 68 | 43673
tavkozlés
Pénziigyi 18008 | 2165 | 20173 252 119 23 | 20567
tevékenység
) 171 224 227
Ingatlantigyek 032 53 350 339 2981 504 79 046
Oktatas 14205 | 2805 | 17010 138 10 17 160
Egészségiigy 12709 | 9306 | 22015 166 17 8 | 22206
Egyeéb 38664 | 10696 | 49360 | 469 | 120 | 18 | 49967
szolgaltatas
) 515 260 775 24 1 806
Osszesen 125 439 564 | 965 | 1928 | 074 531

Kisvdllalat: 10-49 f6; kozépudllalat: 50-249 f6; nagyvadllalat: 250 6 felett

1 Forras: Kis- és kozépvallalkozdsok a magyar gazdasdgban. KSH, Budapest 2002.
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A fentiekbdl kovetkezik, hogy az unids csatlakozas igen nagy kihivast jelent a
kis- és kozépvallalkozasoknak. Az elGbbiekben Osszegzett problémak vilagossa
teszik, hogy a KKV-k versenyképességét egy sor tényez6 rontja, amelyek kikii-
szobolésével az egyes régidk és a magyar gazdasag altalanos versenyképessége is
javithaté. A statisztikai adatokbdl lathaté, hogy a KKV-k gazdasagi potencidlja
egyaltalan nincs kihaszndalva. Nagyon fontos lenne fejlesztésiik és a nemzetkozi
vérkeringésbe valé bekapcsolasuk, aminek igen fontos eszkoze lehet a beszallitél
kapcsolatok megerdsitése. Ily médon ugyanis a hazai KKV-k kozvetett médon a
magyarorszagi nagyvallalatok jelentds és folyamatosan b6viil§ exportjabdl is pro-
fitalhatnanak.

A beszallitok kozott a fejlett orszagokban, nagy szamban talalhatok kis és ko-
zepes vallalkozasok, Magyarorszagon azonban még mindig igaz, hogy
o a beszallitok kozott tulreprezentaltak a kilfoldi tulajdont cégek,

e a hazai beszallitéi arany a kulfoldi tulajdont cégeknél alacsonyabb, mint a
magyar tulajdontaknal,
e igen jelentGs a nagyvallalatok beszallitasainak sulya.

A kis- és kozépvallalkozasok fejlédése szempontjabo6l pedig rendkiviil fontos
lenne a beszallitéi szerep erGsitése. Empirikus kutatasok is kimutattak, hogy
esélyei, amelyek képesek a Magyarorszagon letelepedett multinacionalis cégek
beszallitéiva valni. A beszallitéi kapcesolatok fejlett termelési kultarat, termelé-
keny és korszerd gyartasi eljarasokat feltételeznek és hozzajarulnak a fejlett hat-
téripar kialakitasahoz. A multinacionalis nagyvallalatok a tapasztalatok szerint
produktivalkatrész-beszallitdikat szivesen bevonjak a K+F tevékenységbe, mar-
pedig ez utdbbi a kis cégek fennmaradasanak és fejlédésének fontos feltétele.

Meg kell ugyanakkor jegyezniink, hogy kiillénbségek nemcsak a magyar és az
eurodpai kis- és kozépvallalkozasok kozott mutathatdk ki, hanem az unidn belil is.
Jelentds kiilonbségek mutatkoznak a KKV-k méret eloszlasaban, iparagi megosz-
lasaban, igy Portugalidban és Gorogorszagban példaul az atlagosnal nagyobb a
mikrovallalkozasok (1-9 f6t foglalkoztatd) aranya. Mig az északi orszagokban a
KKV-k inkabb a dinamikus, addig a déliekben inkabb a kevésbé tGkeigényes
szektorokra koncentralédnak

KKV MARKETING SAJATOSSAGOK

A kis- és kozépvallalkozasokkal foglalkozé kilféldi (pl. CARSON, 1990,
GILMORE-CARSON-GRANT, 2001) és hazai kutatdsok (JOzSA, VERES, 2003,
KOPINT DATORG, 2001.) valamilyen formaban mind ramutatnak arra, hogy a
kis- és kozépvallalkozasok marketing tevékenysége a nagy vallalatokétdl eltérd
jellemzdkkel bir.

Szakmai tapasztalataim, tandcsadéi munkam alapjan mélyen egyetértek
CARSONnal, aki a KKV-k marketing gyakorlatat elemzg cikkében azt allitja, hogy
a marketing kiilonbségek ereddje a vdllalkozé/ tulajdonos magatartdsiban rejld
jellemzékben lelhetd fel. Természetesen a vallalkozéi magatartast az is nagymér-
tékben befolyasolja, hogy a vallalkozas milyen fejlédési szakaszban van, nyilvan-
val6 kulonbségek vannak egy indulé vallalkozas és egy mar stabilizalédott, nove-
kedd vallalkozas esetében. A kis- és kozépvallalkozok magatartasat alapvetien
meghatarozza, hogy korlatozott forrasokkal rendelkeznek. Ebbél fakad, hogy
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dontéen az operativ tevékenységekre fokuszalnak, a stratégiai elbrelatasnak,
stratégiai tervezésnek bizonyos id6korlatai vannak. JOZSA, VERES a nyugat-ma-
gyarorszagi és a kozponti régidban 344 KKV koérében végzett felmérése is azt
tamasztja ala, hogy a kis- és kozépvallalkozasokra a rovid tavi gondolkodas a
jellemzd, stratégiai terveket csak kb. a vallalkozasok kétharmada készit. Bar
elvben fontosnak tartjak a marketinget, Iényegében a reklamozassal azonositjak
azt. A kisvallalkozdsoknak altalaban szlikés emberi erdforrasok és korlatozott
technolédgiai, fejlesztési lehet6ségek mellett kell megfelelniiik a fogyasztol igé-
nyeknek, és megbirkézni a versenytarsakkal. Mindez eleve behatarolja tzletfej-
lesztésiiket, marketing tevékenységlket. A vallalkozok rendszerint sajat maguk
egy személyben hozzak meg a dontéseket, az éppen aktudlis lehetdségekre rea-
galnak, és személyes tulajdonsagaik, prioritasaik, preferenciaik alapjan doénte-
nek. Nem csoda tehat, ha a kisvallalkoz6i marketinget altalaban

e véletlenszeriinek,

strukturalatlannak,

otletszerlinek,

személyfiiggdnek

reagensnek (nem proaktiv)

érezziik.

A kis- és kozépvallalkozéi uzletfejlesztésre az allandé idShiany, az operativ
kérdések talburjanzasa a jellemz6. Nem véletlen, hogy tandcsadéi munkdmban
sokszor tapasztaltam, hogy, amikor novekedési gondokkal kiizd§ cégeknek ad-
tunk tandcsokat Uj lzlet szerzésére, s6t tovabb megyek, még ha konkrét tzleti
lehetdségeket tartunk is fel szamukra, akkor sem mozdultak ra kell6képpen, ép-
pen az emlitett id6hidny miatt.

Ugyancsak jellemzs tapasztalatom, hogy az lzletfejlesztés, marketing a KKV-
kndl egy kézben van. A tulajdonos, vallalkozé az, aki a marketing és lizleti kérdé-
sekkel foglalkozik, legfeljebb a marketing operativ feladatait, azok kozul is legin-
kabb a hirdetési részfeladatokat adja ki a kezébél. Egy tandcsadéi munkam pél-
d4ul arra iranyult, hogyan lehetne hatékonyabba tenni az tzletfejlesztést. A
vizsgalatok soran kidertlt, hogy ennek legfébb akadalya éppen a megbiz6 tulaj-
donos, hiszen kizarélag 6 rendelkezett tizleti kapcsolatokkal, tilzottan § tartotta
kézben a szalakat. Bar hianyolta, hogy a munkatarsak nem vettek részt az uzlet-
szerzésben, az okok elsGsorban vezetési problémara voltak visszavezethetdek.

Természetesen nem keriilhetjiik meg a finanszirozasi kérdést sem. A KKV-k
korlatozott marketing forrdsai elsGsorban abbdl szarmaznak, hogy altalaban ko-
moly finanszirozasi gondokkal kiizdenek. A hazai tulajdonu kis- és kozepes val-
lalkozasok jelentds hanyada alultékésitett. A tékéhez jutas a KKV-k szamara
nehéz, a szektornak folydsitandé hitelezés a bankok szamara tul kockazatos, il-
letve nem jovedelmezd. Szakértsi vélemények szerint a vallalkozasok 70%-a hitel
nélkiil gazdalkodik, s az alkalmazott nélkiili, a mikro- és kisvallalkozasok 1énye-
gesen kisebb aranyban rendelkeznek hitelekkel, mint a kézepes- és nagyvallalko-
zasok. Hosszu lejarata hitele csak a kisvallalkozasok 20, a kézepes és nagyvallal-
kozasok 30 szazalékanak van. A kockazati t6ke még viszonylag fejletlennek te-
kinthetd, tevékenysége csak a mar meglevs vallalkozasokra koncentral6dik.

Mas jellegli, de hasonléan fontos a korszerii vezetési és marketing ismeretek
kérdése. Itt két fontos dologrél van szé; egyfel6l arrdl, hogy a KKV tulajdonosok
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felismerjék a marketing jelentGségét, 6k maguk is hozzajussanak a megfeleld
ismeretekhez, mésfelgl, hogy a KKV-k megfelel6 marketing ismeretekkel
rendelkez6 munkatarsakat tudjanak alkalmazni. A gyakorlatban azt
tapasztaljuk, hogy a kis- és koézépvallalkozasok sem anyagiakban, sem karrier
lehet6ségekben nem tudnak a munkaerépiacon versenyképesek lenni. Sokszor
talalkozunk azzal a problémaval, hogy igazan j6 szakembert nem képesek
megfizetni. Ide kapcsolddik, hogy a kis- és kozépvallalatok fejlédéséhez, piaci és
vallalkozéi ismereteik noveléséhez, innovativ képességik fejlesztéséhez
nélkiilozhetetlen az iizleti szolgdltatdsok, igy a marketing tanacsadas fejlett piaca
is. Sokszor éppen a korabban emlitett probléma miatt outsourcing vagy
tandacsadas formajaban el6nyGsebb szamukra a marketing szakértelem
biztositasa. Az tuzleti szolgaltatasok kinalata az elmult évtizedben jelentGsen
bW KiMak ylairében dokedsan veszik igénybe. Ebben a magas tandcsadoéi dijak mel-
lett szemléleti kérdések is szerepet jatszanak, a KKV-k még csak most kezdik
felismerni a marketing jelentGségét.

AZ UNIOS CSATLAKOZAS KIHIVASAI

Az unids csatlakozas minden eddiginél nagyobb kihivast jelent majd a kis- és
kozépvallalkozasoknak, azoknak a kis- és kozépvallalkozasoknak, akik, mint az
eddigiekbdl kirajzolédott mar jelenleg is meglehetdsen sok problémaval kiizde-
nek. Természetesen a KKV-k nem homogének abbdl a szempontbdl, hogy az eddi-
giekben mennyire keriiltek kapcsolatba az EU-val. Nyilvanvaléan vannak olyan
vallalkozasok, amelyek mar korabban megismerkedtek a legfontosabb uniés sza-
balyokkal, és vannak, amelyek még elStte allnak e tanulasi folyamatnak.
Kétségteleniil ez utébbiak vannak tdlsulyban.

A KKV-k sok 4j EU konform szabalyozassal kell megismerkedjenek, egyebek
kozott az alabbiak érintik majd Gket kzelebbrdl:

e versenyszabalyozas;

kozbeszerzés;

terméktanusitas;

szabvanyok;

fogyasztévédelem.

Ezen elGadas keretein belil nem kivanok a szabalyozasbdl eredd feladatokkal
foglalkozni, sokkal inkabb a csatlakozas piaci vonatkozasairél, és az annak vald
megfelelésrdl kivanok beszélni.

Az uniés csatlakozas mindenképpen még nagyobb nyitottsagot, potencialis pi-
acbdvilést, és azzal parhuzamosan nagyobb versenyt is hoz a vallalkozasoknak.
Az a kérdés, hogy ennek hogyan tudnak majd megfelelni, illetve hogyan lesznek
képesek élni a lehetdségekkel.

A vallalkozasok marketing problémaiba j6 betekintést nyujt az a kutatés,
amelyet 2002 nyaran a KOPINT DATORG a Ko6zép-Magyarorszagi Regionalis
Fejlesztési Tanacs megbizasabdl a budapesti és pest megyei kis- és kozépval-
lalkozasok korében végzett. 1011 kis- és kozépvallalkozast kérdeztek meg a
koézép-magyarorszagi régidban a beszallitél poziciéval kapcsolatban. A kutatas
eredményei abbdl a szempontbél érdekesek, hogy azokat a tényezbket tarja fel,
amelyek a kis- és kozepes vallalkozasok fejlddése szempontjabol fontosak. A
vizsgalatbdl kideril, hogy a beszallitéva valashoz egy sor akadalyt kell lekiiz-
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denitk, kiilonb6z6 problémakat kell megoldaniuk, és nyilvanvald, hogy azok
leklizdése egyben a versenyképesség javitasat is eredményezi.

A Kopint-Datorg kutatasban megkérdezték azokat a vallalkozasokat, ame-
lyek jelenleg még nem beszalliték, de azza szeretnének valni, hogy mi jelenti
szamukra ennek elérésében a legnagyobb akadalyt. A beszallitéi statusz meg-
szerzését tervezl cégek jelentls része valamilyen piaci vagy marketing aka-
dalyt emlitett, mint példaul er6s konkurencia, kapcsolat felvételi nehézségek,
kereslethiany, piaci informdaciéhiany, piacszerzési nehézségek, kapcsolatok
hidnya, stb. A vizsgalatban szerepl§ 15 olyan vallalkozds menedzsere, amely
ma mar beszallité sokféle akadalyt sorolt fel, amelyeket le kellett kiizdenitik
annak érdekében, hogy beszallitéva valhassanak. A megjel6lt legfontosabb okok
a t6kehiany, a verseny, a mindség és a piaci tényezlk, ez utébbiba az arpoliti-
kat, a marketing akadalyokat, a piaci kapcsolatok hidnyat, a piacszerzési gon-
dokat, az informéaciéhianyt soroltak.

Azok a gondok, problémak, amelyek a beszallitova valas szempontjabdl meg-
fogalmazdédtak, szorosan kapcsolhatéak az unids csatlakozas altal teremtett
kihivasokhoz. A Nemzeti Fejlesztési Terv, illetve az annak céljait megvaldsité
operativ programok pontosan olyan elemeket tartalmaznak, amelyek a KKV-k
versenyképességének javuldsat hivatottak el@segiteni, egyebek mellett a be-
szallité1 programok tamogatasan keresztil. Ugy gondolom, hogy az Eurdpai
Uniés csatlakozas kis- és kozépvallalkozasokkal szemben tdmasztott kihivasa,
egyben a beszallitéva valast is el fogja segiteni, ily médon a nagyvallalatok
dinamizaljak a kis- és kozépvallalkozdkat; innovacids képességiliket, tudasbazi-
sukat novelik.

Kvalitativ vizsgalati modszerrel 10 KKV menedzsereinek uniés varakozasait
és felkésziilését elemeztem, annak feltarasara torekedtem, hogy a csatlakozas
milyen kedvezd és kedvezitlen hatasaival szamolnak a vallalkozasok.

A vizsgalat egyértelmilen kimutatta, hogy a vallalkozasok nincsenek felkésziil-
ve az unids csatlakozasra. A megkérdezett szakemberek maguk is ugy érzik, hogy
még sokat kell tennitik annak érdekében, hogy a kihivasoknak meg tudjanak
felelni. Szinte egyontet(i az a véleményiik, hogy a versenyképességiiket nagymér-
tékben kell erdsiteni. Ugy vélekednek, hogy leginkabb az értékesitési csatornak-
ra, a marketingre és a piaci informacids rendszerekre, illetve a piaci informéaciés
lehet6ségekre lesz hatasa a csatlakozasnak. Ugyanakkor leginkabb a piaci, mar-
keting teriileten érzik magukat felkésziiletlennek, Ggy gondoljak e téren sok ta-
mogatasra lesz sziikségik. Az altaluk elmondottakbdl kidertilt, hogy eddig f6ként
a mindségbiztositas, a kornyezetvédelem, a kommunikaci6 terén tettek 1épéseket.
Ez részben abbdl szarmazhat, hogy azoknal a vallalkozasoknal, amelyek nemzet-
kozi piacokon, akar bérmunka konstrukciéban eddig is megjelentek, ezeken a
teriileteken mar eddig is érz6dott az uniés hatas, masfeldl sok a csatlakozastodl
varhat6 kovetelményt még nem képesek felmérni. A megkérdezés szerint a veze-
t6k az unids tamogatési rendszerrel nemigen vannak tisztaban, kevés az ismere-
tuk a palyazati rendszerrél, lehet6ségekrél, az oktatasi, képzési lehetGségekrol.

A megkérdezett vallalati vezeték mindegyike szamit tamogatasi lehet8ségekre.
ElsGsorban a miikodési feltételek és a finanszirozasi lehetGségek javulasat remé-
lik. A vezetSk fele kilén megemlitette, hogy az tlzleti informaciés rendszerrel
kapcsolatos szaktanacsadasra nagy sziikségiik lenne. A tdmogatasok terén f6ként
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kozvetett hatassal szamolnak. Egyfeldl arra gondolnak, hogy az 4llami megrende-
16kén keresztil érvényesiil majd a tamogatasok kozvetett hatasa, masfeldl azt
emlitették, hogy az tigyfelek tobb palyazati lehet8sége szintén pozitiv hatdssal
lehet majd rajuk.

Foglaljuk tehat 6ssze, milyen vallalkoz6i marketing gyengeségek hatnak a kis-
és kozépvallalkozasok versenyképessége ellen, mely problémakkal kell megkiiz-
denitk ahhoz, hogy az unids csatlakozas kihivasainak megfeleljenek, lehet6ségei-
vel éljenek:
¢ marketing szemlélet hidnya,

o stratégiai tervezés hianya,

e piacismeret hidnya,

o szakemberhiany,

e vallalatkozi kapesolatok fejletlensége,
e korszerd vezetési ismeretek hianya,

e piacszerzési nehézségek,

e kapcsolati téke hianya,

e kapcsolatépités nehézségei,

e id6hiany.

Az el6bbiek fényében nem férhet kétség ahhoz, hogy a marketingnek kiemelt
szerepe lesz abban, hogy a kis- és kozépvallalkozasok hogyan lesznek képesek
reagalni a csatlakozas altal tamasztott kihivasokra, illetve hogyan lesznek képe-
sek élni, a csatlakozas nyujtotta lehetfségekkel.

NEHANY GONDOLAT A MARKETINGOKTATASROL
ES A TANACSADASROL A CSATLAKOZAS TUKREBEN

Ugy gondolom, senki nem vitatja, hogy azok a jelenségek, tendencidk, amelye-
ket a kis- és kozépvallalkozasok unids csatlakozasaval kapcsolatban emlitettem,
valamilyen médon hatast kell gyakoroljanak mind a marketingoktatdsra, mind a
tanacsadasra.

Kezdjik a marketingoktatdssal!

Nyilvanvald, hogy az oktatasban nem tekinthetiink el attdl, hogy mit is igényel
a vallalati gyakorlat. Vagyis ha tudjuk, hogy a vallalkozasok zéme kis- és kozép-
vallalkozas, akkor azok marketing sajatossagait figyelembe kell venniink az ok-
tatasban.

Megitélésem szerint a jelenlegi marketingképzés nem veszi kell6képpen figye-
lembe a gazdasag vallalkozéi struktarajat. Ugy képezziik a hallgatéinkat, mintha
mindenkit multinacionalis cégnél alkalmaznanak. A végzds hallgatok nincsenek
tisztaban azzal, hogy a vallalkozasok z6ménél a multiktél eltérd vallalati kultu-
raval, dontési rendszerrel, lehetSségekkel talalkoznak. Ez egyfeldl azzal jar, hogy
csalédnak, hiszen Ugy érezhetik, hogy a képzésben elsajatitottakat nem tudjak
alkalmazni, masfeldl viszont azt eredményezi, hogy korszerd ismereteik, tudasuk
ellenére nem képesek megfelelni az elvarasoknak.

Az unibs csatlakozas kapcsan érdemes nekiink oktatéknak elgondolkodnunk
azon, hogy mi a mi felelGsséglink és milyen szereplink lehet abban, hogy a vallal-
kozasok versenyképessége erdsédjon, a marketingképzésben ehhez milyen valtoz-
tatdsokra van sziikség. Milyen képességeket kell a hallgatéinknak elsajatitaniuk
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ahhoz, hogy a KKV-k marketing sajatossagaihoz igazodd ismeretekkel és készsé-

gekkel is rendelkezzenek, és azoknak megfelel6 eszkozrendszert alkalmazzanak.

Ugy gondolom, ennek eldéntéséhez sok szakmai megbeszélésre, vitara, a KKV
szektorral valé szorosabb egylittmikodésre van sziikség. Néhany dolgot sajat
szakmali tapasztalataim alapjan eloljaréban mégis kiemelnék.

A képzésben még nagyobb figyelmet kell forditani a problémaorientdciéra, el
kell segiteni, hogy a hallgaték képesek legyenek tizleti probléméakra reagalni, a
megfelel6 marketinglépéseket megtenni. A KKV-k piaci informaciés igényeit fi-
gyelembe véve, a piackutatdsnak kiemelt jelent8sége van, de az oktatdson belil, a
kis- és kozépvallalkozéi gyakorlatban redlisan alkalmazhaté médszerekre na-
gyobb hangsulyt kell fektetni. Eppen az alacsony marketing koltségek miatt na-
gyobb szerepet kell szanni a szekunder moddszereknek és a primer moédszerek
kozil a kvalitativnak. Ugyanigy fontos az elemzés készség szinten vald elsajatita-
sa. Az uniobs forrasokhoz val6 hozzajutasban a palyazasnak kiemelt szerepe lesz,
ezért a hatékony informaciés rendszer kialakitasa és mikodtetése mellett az iiz-
leti tervezés szintén fontos szerepet kap majd. Ugyanigy az uzleti tanacsadékkal
val6 egylittmi{ikodés is varhatbéan jobban elGtérbe keriil. Fontos, hogy a hallgaték
tisztaban legyenek azzal, mit varhatnak el a tandcsaddtsl, és maguk a vallalko-
zasok hogyan jarulhatnak hozza a munka hatékonysagiahoz. Ezzel kapcsolatban
mar léptink, hiszen mar harmadik éve oktatjuk marketing szakos hallgatéink-
nak a professzionalis tanacsadast, kiemelten a marketing tanacsadast.

Megitélésem szerint a marketing klasszikus médszerein tul, s6t talan azoknal
1s hangsulyosabban a kapcsolati marketing, a kapcsolatmenedzsment, a hdlézat-
épités és a kooperdcié azok a teriiletek, amelyeknek a marketingoktatasban eré-
teljesebben kell megjelennitik. Kiilonésen hangstlyozni szeretném a halézatépi-
tés jelentGségét, kiemelve, hogy az tlzleti kapcsolatok fejlédése, kiszélesedése a
dontési folyamatra is jelentGs, mégpedig pozitiv hatast gyakorol. Meggondolandé
egy KKV marketing specializaci6 elinditasa, amely gyakorlatorientaltan avval
foglalkozna, hogy milyen marketing valaszok adhatéak a KKV-k specifikus tzleti
problémaira. Elképzelhetének tartanék szorosabb egyuttmikoédést kialakitani
néhany kis- és kozépvallalkozassal. A tovabbképzésben érdemes elgondolkodni
egy esetleges KKV szakiranyi marketingképzésen. Ennek igényét latszik alata-
masztani a mar emlitett Jozsa, Veres felmérés, amely szerint a megkérdezett
vallalkozéknak csupan 3%-a tanult marketinget, 14%-uk pedig 6nképzés segitsé-
gével jutott marketing ismeretekhez.

Végezetil néhany gondolat arrdl, hogy az unids csatlakozas milyen valtozaso-
kat vetit elSre a tandcsaddi piacon.

Véleményem szerint az elkovetkezd néhany évben a kis- és kozepes vallalkoza-
soknal a kereslet szamottevd novekedése varhatd, mert:

e az EU csatlakozasi alapok mechanizmusa, mikoédése a regionalis fejlesztési
tervekhez, fejlesztésekhez kapcsolddik, amelyben a kis- és kozépvallalkoza-
soknak kiemelkedd a szerepe,

e a gazdasagpolitika varhatéan tamogatni fogja a kis- és kozépvallalkozasokat
(adézas, hitel),

e az EU-csatlakozas egy sor olyan kihivas elé fogja a kis- és kozepes cégeket
allitani, amelyeket 6neréb6l nem tudnanak megoldani,
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e a versenyképes miikédéshez, a novekedéshez szikségiik lesz hatékonyabb,
korszerlibb menedzsment technikakra, amelyeket érdemes arra specializalé-
dott tanacsaddéktdl igénybe venni,

e az uniés csatlakozassal valtozhatnak a szabalyozasok, jogi elGirasok is, ame-
lyek szintén jelentGs mértékben hatnak a keresletre.

e a gazdasag fejlédése esetén a kis- és kozépvallalkozasok dinamikusabb fejld-
dése varhatd, ami kedvezd hatassal lehet finanszirozasi lehet8ségeikre is.
Eldadasommal arra az ellentmondasra kivantam ravilagitani, hogy az unids

kihivdsoknak val6 megfelelésben a korszerl marketing ismereteknek, médsze-

reknek milyen nagy lesz a szerepe, ugyanakkor az érintett kis- és kozépvallalati
szektor éppen a marketing tertleten kiizd a legnagyobb nehézségekkel. Ezért

tartottam sziikségesnek felhivni a figyelmet, arra, hogy az unids csatlakozas a

marketingoktatast sem hagyhatja érintetleniil, és, ha versenyképesek kivanunk

lenni ezen a piacon, akkor feltétleniil Gjra kell gondolnunk a marketing képzés
stratégiai iranyait és méodszereit.
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