MUANYAGOK A GAZDASAGBAN

A feldolgozo cég arculata és a markanév:
a siker eszkozei

Targyszavak: stratégia; marketing; arculat; markanév;, kommunikacio.

Szamos miiianyag-feldolgozd6 vallalat kilsé hatasoktdl kiszolgaltatottnak
érzi magat, és jovéjét a gazdasagi kdrnyezet altalanos konjunkturalis viszo-
nyainak fliggvényében itéli kedvezének vagy kedvezétlennek. Masok képesek
kihasznalni a napjaink bonyolult gazdasagi viszonyai k6zb6tt adodo lehetbsé-
geket, és feladva merev ragaszkodasukat korabbi, illetve meglévé poziciojuk-
hoz, uj, sikeres stratégiat alakitanak ki.

A észak-amerikai DCM vallalat, amely f6képp alkatrészeket gyart mas
agazatok szamara, a legrovidebb szallitasi hataridét ajanldé mianyag-
egyszerinek tiin6 feladat azonban szamos bonyolult kdvetelIményt tamaszt. A
cég 2600 szerszammal, 30 fréccsgépen 600 kuldonb6zé anyagot dolgoz fel, a
termelési programok kialakitasa ezért bonyolult feladat. A cél a versenyel6ny
megszerzése, illetve megtartasa és ennek érdekében olyan kedvez6 feltételek
kinalata Uzlettarsainak, vevoinek, amelyeket masok nem nyujtanak. A tobblet-
szolgaltatasok kulonlegesen felkészult szakembereket kdvetelnek, akik orom-
mel fogadjak a kihivasokat, nem riadnak meg a valtozasoktol, és a partnerek
nehezen megszerezhet6 bizalmanak megorzése érdekében készek a vallalko-
zas fejlesztésében kozremlkodni. A rovid hataridére torténd szallitas megko-
veteli a gyartmanytervezeés, a feldolgozas és a vevészolgalati tevékenység fo-
lyamatanak alapos ismeretét, tovabba Uj szerszamok gyors kifejlesztését, a
zOokkenbmentes szerszamcseréket az uzemekben, mindezekkel biztositva a
megrendelbk gyors kiszolgalasat.

A DCM arra torekszik, hogy végtermékeket eldallité nagy piacvezetd val-
lalatok egyeduli alkatrészgyartdja legyen, amelyek nagy tdmegben sokféle
muUanyag alkatrészt igényelnek. A stratégia érvényesulésének alapja a meg-
rendel6k tevékenységének pontos ismerete, gyors alkalmazkodas a valtoza-
sokhoz és nem utolsé sorban a bizalom. Az egyuttmikodés eredményekép-
pen a vallalat egyre szervesebben kapcsolddhat a megrendelé gyartmanyfej-
leszté és termeld (0sszeszereld) tevékenységéhez. Az alkatrészgyartd mda-
anyag-feldolgoz6 vallalat a vevé tevékenységéhez igazodd gyartmany- és
gyartasfejlesztés révén teheti szorosabba a kapcsolatukat.



A DCM a stratégiavaltast megel6zden is szoros kapcsolatban allt vevéi-
vel, és gyartmanyfejlesztése alkalmazkodott a megrendel6k kovetelményei-
hez. Hosszabb tavon azonban a partnerek szama tul gyorsan emelkedett,
€s ez a gyartmanyok szamanak gyors novekedéséhez vezetett, ezért a
gyartmany- és gyartasfejleszté kapacitas kihasznalasanak hatékonysaga
csokkent.

A DCM 1992-ben 250 vasarlojatol 6,5 M USD bevételre tett szert. 2004-ig
vevlinek, partnereinek 75%-atol megvalt, amelyektél azonban bevételének
csupan 25%-a szarmazott. Jelenleg csak 40 kozvetlen vasarldja van, bevétele
viszont 22 M USD-re nétt, Uzleti kapcsolatai a feldolgozdkapacitas tovabbi bé-
vitésére 0sztonzik.

A mianyag-feldolgozé vallalatok piacszerz6 tevékenységének szamos
eleme k6zOtt a kbvetkezOkre érdemes a figyelmet iranyitani:

1. Stratégia. A vallalatnak ismernie kell adottsagait és kdornyezetét,
amelyben erésségeit hasznositani tudja. Ismernie kell a vevdi piacan érvénye-
sulé iranyzatokat, az egyes gyartmanyokat, a gyartasi folyamatokat, a kapaci-
tasokat, az értékesitési csatornakat, a megtérulési és nyereségességi viszo-
nyokat. Mindezek ismeretében tudatosan kell megterveznie jovéjét.

2. Hirnév és marka. Frappans cégnév és a termékek markajele is sike-
reket eredményezhet. A fogyasztasi cikkek piacan a marka kialakitasa az uzle-
ti siker egyik feltétele. A bevezetett marka eladasi ciklusa révidebb, mint mas
termékeké, ami csokkenti a koltségeket. A vasarlok fogékonyak az ismert
markak eladasosztonzé felhivasai, hirdetései irant. A vallalatok kozotti egyutt-
mikodés terén a marka hasznalata kevéssé terjedt el, marpedig ennek alkal-
mazasaval versenyelényre lehet szert tenni. Ismert marka olcsdbba teheti és
megkonnyiti az ajanlattételt.

3. Belsé és kiils6 kommunikacio. A nagy markak elterjedésében jelen-
t6s a vallalatok dolgozoinak szerepe. A stratégiai gondolkodas nem maradhat
az igazgatdésagok falain belll, legelészor a jol tajékoztatott alkalmazottak ter-
jeszthetik a vallalkozas és a termékek jo hirnevét. A kornyezet meggydzése
jelentés marketingmunkat igényel.

4. A megujulas képessége. Az ujdonsagteremtésre valé készség és en-
nek eredményeinek széles korben torténd elismertetése a stratégiai célok
megvalositasanak egyik lényeges eleme. Nem tulzott udvariassaggal, hanem
az alkotoképesseg tudataval és tudatositasaval érhetdk el jelentds Uzleti sike-
rek. A beszallitok korében gyakori hiba, hogy egyszerlen leirjak a szolgaltata-
saikat, mellékelnek néhany rossz mindségi fényképet az épuletukrél és a
gyartéberendezéseikrdl, amelyeket sok helyen meg lehet talaini.

5. Kliils6 segitség igénybevétele és hasznositasa. A froccsontd vallala-
tok termelési feladataik érdekében kénytelenek masok szakértelmét is igénybe
venni, példaul szerszamtervezés soran altalanos gyakorlat kuls6é cégek, szak-
ertok alkalmazasa. A marketingtevékenységre azonban ez a magatartas nem
jellemzé, pedig az e téren jelentkezé feladatok egy részének megoldasaban is



célszerl kuls6, megbizhaté szakemberek munkajat hasznositani. Ezen a ré-
ven Uj otletek adddhatnak, Uj perspektivak tarulhatnak fel. A marketingmunka
soran épp ugy érvényesiteni kell a stratégiai gondolkodast, mint a vallalat sike-
res jovdjének érdekében folytatott barmely munka soran.
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