VEZETOI ISMERETEK

Uj targyalasi stratégiak — a kommunikacio muvészete

A mianyag-feldolgozo ipar szakemberi jol ismerik az arak csokkentésére iranyulo nyo-
mast, amikor megrendeldik szinte az 6nkoltséget sem akarjak megfizetni. A hosszua tavia
kapcsolatokban azonban az aron kiviil még szamos tényez6 van, amivel befolyasolni le-
het az iizlet kimenetelét. Ezek egyike a kovetkezetes, jol atgondolt és elokészitett targya-
lasi stratégia, amelyet persze meg is kell tudni valdsitani.

Targyszavak: menedzsment, targyalas, stratégia; kommunikacio;
egylittmiikodeés.

Az arakrol megallapodni elad6 és vevd kozott — altaldban fesziiltségekkel jar.
Kemény verseny, egyre jobban felkésziilt kereskedelmi szakemberek mindkét oldalon,
a vallalatok vezetdinek egyre szigoribb arlimit-utasitdsai mindenki szdmara ismert
tények. A végleges lizletkotést megneheziti vagy akar meg is hiusithatja, ha a termelési
programok atfutisi ideje nagyon hossz vagy varatlanul meghosszabbodik, ha az
egyes vevok jovobeni sorsa bizonytalanna valik, vagy kideriil, hogy a vevoként jelent-
kezd kereskedelmi kozpontok valdjaban tisztazatlan Osszetételii vallalkozasok. Mégis
a vevoi oldalrol (pl. autdgyarak) nehezedd nyomads az, ami miatt a klasszikus targyala-
si stratégiak gyakran nem vezetnek sikerre. A rossz targyaldsi eredmények, amelyek
gvakran kevés haszonnal jarnak, elsésorban a kozepes erejii vallalkozasokat sujtjdk.
Es sokan beletorédnek a megvaltoztathatatlannak tiing feltételrendszerbe.

Rossz targyaldsi stratégia miatt, rovid 1d6 alatt jelentds veszteség adodhat. A tar-
gyalasokon elddlt kérdéseket nehéz jratargyalni, altaldban erre nem nyilik lehetdség.
Ebben az esetben a vezetoknek fel kell mérni, kiaknaztak-e a vallalat sajat adottsagait,
elény0s lehetdségeit a targyalasokon.

Targyalasok elokészitése

Fontos a targyalasok jo eldkészitése. Erre a bonyolult feladatra altaldban kevés
1d6 4ll rendelkezésre, azonban nem mindig az id6 hidnya okozza a kedvezdtlen ered-
ményeket, hanem az el0késziiletek rosszul megvalasztott méddszere. A ,,Z-1-E-L-T” (a
német szavak roviditésébol képezve: Z = Ziel = cél; I = Informationsmanagement =
informaciomenedzselés; E = Einfluss = meggydzés; L = Leitung = vezetés; T = Taktik
und Strategie = taktika €s stratégia) formulaval megfelelden rendszerezett elokésziile-
tek érhetdk el. Mit is jelent ez a formula?
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Z = Cél

A targyalo felek célja altalaban a sikeres megegyezés. Ehhez azonban szdmos
fontos szempontot kell 6sszegyljteni, részcélokat meghatarozni, példaul hogy a kivant
eredmény hosszabb vagy révidebb 1dd alatt érhetd-e el, €s milyen problémak vetdd-
hetnek fel. A rovid id6 alatt elérhetd célok, eredmények mellett, pl. célszerii meg-
egyezni az arakban, a szallitasi és a fizetési feltételekben. Adodhatnak olyan hosszabb
tavon felmeriilé problémak, amelyekre a targyalasok kezdetén indokolt megoldast ke-
resni, pl.

— a miszaki feltételeknek vagy a szervizelés koriilményeinek tisztazasa,

— mely koriilmények felmeriilése esetén szakitjak meg a targyalasokat a partne-

rek,

— milyen fesziiltségek meriilhetnek fel a targyalo felek vallalatan beliil, pl. a ter-

melés ¢és a kereskedelem vezetdi kozott, vagy a fizetési feltételek tekintetében
a vallalat fels6 vezetdi korében.

A felsoroltakon tilmenden minden kiilsé féllel megkezdett targyalas eldtt a val-

lalkozéason beliil szdmos tovabbi kérdést kell tisztazni, beleértve a feleldsséget.

I = Informdciomenedzselés

A célrendszer részletes meghatarozasa és az érdekiitkozések tisztazasa utan sza-
mos informdacidra van sziikség az eredményes targyaldsok lefolytatasdhoz.

Milyen formaban tudnak a dontéshozok egymdssal érintkezni?

Nem magatdl értet6dd, hogyan lehet a dontéshozdkkal targyalni. Nagyon gyak-
ran a témavezetd €s a vasarlo vagy megbizottja all kapcsolatban egymassal, azonban
sokmillios programok esetében nem 6k a dontéshozok. Tudni kell, ki valdjaban a don-
téshozo, ¢és ennek ismeretében meg kell teremteni annak feltételeit, hogy a targyaldsok
egeész folyaman kozottiik szoros kapcesolat alljon fenn.

Milyen feltételeket tamaszt a targyalo fél?

Erre a kérdésre a targyalo felek gyakran nem forditanak kelld figyelmet. A sajat
feltételrendszeriiket a targyald partneriikével azonosnak gondoljadk. Eldfordul, hogy
sem a témavezetd, sem a dontéshozd nincs tisztaban azzal, hogy a masik targyalo fél
milyen felhatalmazassal rendelkezik a végsd dontés kialakitdsa terén. A kérdést a part-
nerrel tisztazni kell.

E = meggyozés

Ervelés, taktika, és otletek révén megkonnyithetdk a nehéz targyalasok. A targya-
16 partner meggydzése érdekében meg kell ismerni az 6t befolyasolo tényezdket, tob-
bek kozott a versenytarsakat, a pénziigyi keretfeltételeket, a valasztasi lehetdségeket, a
kiils6 ¢és bels6 hatalmi szervezeteket, a kornyezetet, a tandcsadokat, az 0j miiszaki
megoldasokat. Uj tavlatok feltdrdsa, javaslatok megfogalmazdsa a befolydsolds leg-
jobb eszkoze lehet.
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L = vezetes

Jol megvalasztott szerepmegosztas, szorosan szervezett csapatmunka, fontos eld-
feltétele a targyaldsoknak. Nincs rosszabb annal, ha valamely nyilatkozatot a sajat
munkatarsak keresztezik (kontrakarirozzak). Két egyszerli szabaly megkonnyitheti a
targyalasvezetd helyzetét:

— ajanlatos a nyitott kérdéseket a targyaldsok megkezdése elotti tisztazni, példa-
ul a targyaldsokon a miiszaki és a pénziigyi felelosok legyenek jelen, illetve
tavollétiikben a targyalas folyaman legalabb telefonon tudjak a kapcsolatot tar-
tani velik,
nem korlatozzak, ennek feltétele, hogy 6 minden kérdésben széles korli isme-
retekkel rendelkezzen, ugyanis a késObb felmeriild informécidk jelentds hat-
ranyt okozhatnak.

T = taktika és stratégia

Eldzetesen meghatarozott taktika és stratégia nélkiil nem szabad targyaldsokat
elkezdeni. Ennek érdekében, tobbek kozott tisztdzni kell, milyen magatartas fogadhatd
el a targyaldsok megkezdésének elsé perceiben. A valasz sokféle lehet, példaul ,,véra-
kozni és figyelni mi torténik”, vagy ,,mindenki tegye, amit akar”, sot, ,.harc a szerzo-
désért”. De az egy csapatban iilok lehetdleg egyféleképpen gondolkodjanak ebben is.
Minél rendszerezettebb és jobban elokészitett egy targyalds, annal nagyobb a valoszi-
niisége a sikeres megegyezésnek.

Az els6 kérdések egyike, hogy mi a targyaléds célja és milyen taktika valaszthato
ennek elérése érdekében. Ennek meghatarozasa utan tovabbi 1épések megtétele indo-
kolhato. Nem mindig jar haszonnal a célokat rogton kovetelmény formajaban megha-
tarozni. Lehet ajandék az elsé gesztus.

Tovabbi kérdés, milyen magatartas kovetendd, ha a masik targyalo fél témaveze-
tojét levaltjak, és az jonnan kinevezett becsmérli el6djét. Vagy, ha a targyalas kezde-
tén a nagyon magas beosztasu felettes a targyalas folytatdsat sajat hataskorébe vonja. E
kivételesnek tekinthetd eseteken tilmenden, szdmos mas probléma is felmeriilhet,
amelyek kelld elokészitéssel megoldhatdk. Kiilondsen a nagy vegyipari és hasonld
1éptékli beruhazasoknal nem csupéan hatalmas pénzekrdl folyik a targyalas, hanem em-
berek egzisztencidjarol is dontések sziiletnek.

A jo elokészitést kovetden megkezdddik a targyalas, illetve nagyobb dontések
elétt a targyalasok hosszan elnyld sorozata, amelyek sikerének egyik legfontosabb
eleme a jo tajékozottsag, ami viszont jo stratégiai felkésziiltséget igényel.

El6szor megérteni és aztan megértetni

Kozismert mondas, hogy aki kérdez, az irdnyit. A targyaldsok sordn azonban a
kérdezés célja a masik fél megismerése, kezelése, és ennek feltétele az empdtia, a
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megértes készségének kinyilvanitasa. A targyald felek ezen tulajdonsaga kulcsfontos-
sdgu a sikeres targyalds érdekében. Magyarazkodassal nem szabad bizonytalansagnak
teret engedni. A partnertdl kapott kérdésre érdemes roviden €s vildgosan valaszolni,
amibdl a sajat allaspont egyeértelmiivé valik.

A targyaléasok kritikus pillanataiban a partner olyan kérdésben kovetelhet valaszt,
melynek hatterében még megvalaszolatlan problémak htizodnak meg, ekkor hatra dél-
ve, mély lélegzetet kell venni, as varni, mig a masik fél mondanivaldjat befejezi. En-
nek eltelte utan célszerti megkérdezni ,,megértem, hogy az 1., a. 2. és a 3. pont, tovab-
b4 az A,. a B, és a C bekezdés az On szdméra nagyon fontos; miel6tt azonban til sok
miiszaki részletkérdésben kezdenénk targyalni, szeretnék egy megértést tisztazo keér-
dést feltenni: a felvetett kérések koziil melyik az alapvetden fontos az 6ndk szamara?
Ezzel a kérdéssel ki lehet 1épni a kérdés-felelet jatékbol (spiralbol), €s a partner jobban
megérthetdveé valik. Ezutan harom kérdés kovetkezhet, és a targyalas jol irdnyitottan és
targyszerlien folytatodhat. A partner allaspontjanak megismerése sziikséges, de nem
egyediili eléfeltétel, tovabbi ismeretekre is sziikség van.

Ki vagy kik a dontéshozok?

Elengedhetetlen a dontéshozdkat megismerni, és veliikk kapcsolatot teremteni.
Egyszeriibb és kényelmesebb a program vezetd szakemberével targyalni, azonban nem
biztos, hogy 6 a dontéshozo. Marpedig hosszl és nehéz targyalasok eldtt a dontésho-
z0k megismerésével késdbbi gondok megeldzheték. Amennyiben ez a kérdés a targya-
lasok kezdetekor megnyugtatoan nem tisztazhatd, késébb kikényszerithetd, mondvan,
hogy olyan eldrehaladas tortént, amely mar a végsd befejezés reményével kecsegtet,
ezért az eddigi eredményeket, esetleg felmeriilé tovabbi problémakat indokolt most
mar a legfébb dontéshoz6 elé terjeszteni.

Tobbletkovetelmenyeket csak ellentételezéssel szabad elfogadni.

Eléfordul, hogy a targyaldsok soran a masik fel 0 koveteléssel 1ép fel. Ekkor 4ll
el a ,,ha-akkor” helyzet. Ebben az esetben feltétleniil indokolt a partner legfelsbb
dontéshozdjat bevonni a targyalasokba, és ellentételezést kezdeményezni.

Nem zarhaté ki, hogy a témavezetd a targyaldsok megszakitasdra kényszeriil.
Mielé6tt ezt megteszi, érdemes végiggondolnia a kovetkezd kérdéseket:

— Mennyire fontos az iizlet szempontjabdl, hogy a partner dontéshozojaval kap-

csolatba 1épjen?

— Milyen gyakran fordul eld, hogy a sajat vallalati tervek a dontéshozdval valo
kapcsolat hidnya miatt hiasulnak meg?

— Milyen gyakran fordul eld, hogy a partnerétdl a targyalas utan azt hallja, hogy
valaki naluk egy masik megoldas mellett dontott, ezért nem veszik figyelembe
az ajanlatat, amely amugy is draga volt?

Ha a témavezetd szdmara fontos ugyan a kapcsolatfelvétel a dontéshozoval, ak-

kor is valaszthat, hogy kikényszeriti ezt, vagy inkdbb marad az ajanlattevok egyike. A
,ha-akkor” helyzet akkor hasznalhato ki eldny0sen, ha a témavezetd a megvalositando

www.quattroplast.hu




program minden részletét jol ismeri, €s tudja, hogy a tervezés soran milyen mddositd
inditvanyt fogadhat el, illetve ezért milyen ellentételezést kér. Vagyis nagyon fontos a
targyaldsokra alaposan felkésziilni.

A targyalason felmeriilé problemak megoldasat segithetik a jol rendszerezett kérdések.
A problémék felmeriilése soran felvetddik a kérdés, milyen hatdssal lehet annak

megoldasa az ellenfél dontéshozojara, milyen hasznot hiizhat a felkinalt megoldas el-

fogadasa esetében. A fennallo fesziiltség feloldasara alkalmas az un.” SPAIN” recept.

S = Situation: milyen a targyalasok helyzete?

P = Problem:mi a tényleges probléma?

A = Auswirkungen: milyen kihatéasa lehet, ha nem oldjak meg?

I = Initiativen: milyen mar ismert kezdeményezésekkel lehet a problémat megoldani?

N = Nutzen: milyen haszonnal kell a megoldéasnak jarnia?

Kiilonos figyelmet érdemel, hogy a kérdés 6sszhangban legyen a vitatott feladat-
tal, a megoldas érdekében korabban tett kezdeményezésekkel €s az elérendd haszon-
nal. Tovabba: milyen kovetkezményekkel jarna, ha felmeriil a széban forgd vitatott
feladat meghitsuldsa. Ebben az esetben tovabbi, szakkérdésekben dontésre jogosultak
bevonasanak kényszere meriilhet fel. Példaul pénziigyi, biztonsagtechnikai, termelés-
iranyit6 szakemberek hivhatok meg a végsd dontés kialakitsa érdekében.

Az érzelmi allapot kontroll alatt tartasa

Fontos targyalasok esetében tovabbi okok idézhetnek eld bizonytalan helyzetet.
A targyalo felek szamos formaban manipulalhatjdk a targyalast. Fliggdben tartanak
jelentéktelen kérdéseket, mialatt fontos megbeszélnivalokat, stirli bocsanatkérések ko-
zepette ismételgetnek. Vagy szakadatlan félbeszakitasokkal, illetve az Osszefiiggések
leplezésére téves informaciokkal, s6t az ellenfél tagjainak megvadolasaval, sértegeté-
sével torik meg a targyalasok menetét

Olyan, a targyalo félhez nem tartozo személy vagy személyek, akik célzatosan
hamis informéciok, vagy a célok nem kelld ismeretében okozo6i a masik fél emociona-
lis bizonytalansdganak kialakuldsdban. Egyik oldalon a kévetelések tisztazdsa, masik
oldalon a tobbletigények vilagos ismertetése a legjobb gyogyszer.

A targyalasvezeto maga, akit nyomaszt a bizonyitani akaras. Bizonytalansaga a
kitlizott feladat elvégzéséhez vald alkalmassag és felkésziiltsége tekintetében. Belsd
konfliktus a feladat elvégzése és a személyes sorsanak esetleges ellentmondasa terén.
Gondjai meriilhetnek fel a targyalo partnerrel valo targyalas soran, mivel kételyei van-
nak az elérhetd eredmények optimumat illetden, illetve az a koriilmény, hogy még
mindig nincs kapcsolata a végsé dontéshozdval, és ez bizonytalansadgot okoz.

Felismerés, hatarozottsag és tevékeny magatartas

Az elozbek ismeretében elengedhetetlen azoknak a magatartdsoknak, manipula-
cios technikaknak megismerése, amelyek célja az emocionalis fesziiltségek fokozésa, a
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targyalasi kornyezet feltételeinek megnehezitése, a normalis koriilmények kozotti lo-
gikus gondolkozéas megzavardsa, €s a targyalo partner magatartdsanak megzavarasa.

Minden manipulacids technika kivédésére rendelkezésre allnak megfelelé vala-
szok, amelyek hatasat ismerni kell. A fel nem ismert manipulacios technikdra nem le-
het megfelelé valasz adni. Ennél fogva csak a sajat érzéseinek tudataban képesek a
targyalo felek a tdmadésokat elhdritani. Sajat tapasztalatok és a targyalas soran az
ellenfél magatartdasarol szerzett ismeretek réven felismerheto, melyek azok a személyi-
segjelek, amelyek tamaddsi lehetdoségeket tarnak fel. De fontos tudnia, hogy sajat ma-
ganak milyen korlatai vannak, példaul konnyen befolyasolhato-e a kdrnyezet hatasara,
vagy engedi a gyakori témavaltast. Az Onbizalom, a tudatossag, a rugalmassag és a
kreativitas lehetdséget kinal, hogy a manipuldcidkra a reagalas eredményes legyen, €s
hogy a gyorsan valtoz¢é feltételekhez kielégito legyen az alkalmazkodas.

Eszreveszi-e On, ha idézavarba keriil, vagy hogy partnere nem fordit kell$ fi-
gyelmet az On kijelentéseire? Felteszi-e dnmaganak a kérdést, vajon milyen hibat ko-
vetett el? Megérzi-e, hogy szorult helyzetbe keriilt, mert partnere az On kijelentéseit
nem mérlegeli, hanem kiforgatva visszadobja? Jol megfigyeli, hogy mi torténik a tar-
gyaloasztal mellett? Képes-e kovetni a valtozasokat, és mi ennek a kdvetkezménye a
targyalas eredményességére? A legkisebb észrevételek is pénzt érnek.

Amennyiben az On vallalata vagy On a partnerével egyszer mar targyalt, nézzen
utdna, milyen tapasztalatok allnak rendelkezésre, azokbol milyen kovetkeztetések
vonhatok le a targyalasok végeredményére.

A hatéstalanitds érdekében, ha egyszer a manipuléciot felismerték, nem sziiksé-
ges azonnal tdmadni. Néha érdemes a targyald partnert abban a hitben ringatni, hogy
taktikdja latszolag hatékony, majd sajat eszkozeivel meglepni. PI.

— amikor a targyalas sordan kényelmetleniil érzi magat, szakitson i1d6t arra, hogy

a manipulécid hatasat mérlegelje,

— fontos, hogy visszanyerje a téma teljes attekintését, ismerje fel, mi tortént, és a

lehetséges kovetkezményeket képes legyen megbecsiilni,

— raadasul eldszor arrdl beszéljen, hogy a mddszert ismeri, és ezt kovetden rész-

letesen birdlja a felvetés tartalmat.

— legyen 6nbizalma, de ne tlinjon elbizakodottnak; On a targyalds vezetdje és az

ellenfele is akar Ont8l valamit, kiildnben nem iilnének egy asztalnal,

— beszéljen inkabb kevesebbet, figyelmesen hallgassa ellenfelét és kérdezzen,

— szabjon hatarokat, de ne legyen sértd, a targyalasok soran néha elengedhetet-

len vildgosan kifejezésre juttatni, meddig ér tlirelme.

A manipulaciés technika alkalmazdsanal a hosszan tart6 hatdsok felismerése a
sikeres elharitas fontos feltétele. A kovetkezoben két manipulacios példat ismertetiink.

Gyakran alkalmazzdk a ,,good guy — bad guy” (j6 ember — rossz ember) taktikat,
amely tartosabban képes hatéasat kifejteni, sem mint azt altalaban gondoljak. Sokszor
akkor is tovabb mukodik, amikor megvaltozik a targyalasi kornyezet, és a résztvevo
személyek is kicserélddnek. A hosszan tartd hatdst, amely végiil, mint egy bumerang
sujt vissza, gyakran bizalmatlansag, visszatartott informaciok €s a hataridok elcstiszasa
valtja ki.
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A masik modszer, ha a megrendeld felszolitja a szallitot: ha nem tud jobb ajanla-
tot tenni, akkor megszakitom a targyalast! ,,Ez a fenyegetés™ inkabb az illeté hidnyzo
készségeire utal kezdeményezés vagy cselekvés tekintetében. Az illetd fenyegetésével
jelentdsen sziikitheti sajat targyalasi jatékterét €s gyakorlott targyalopartnerének kezé-
re jatszik. Mindegy, hogy mit tesz, fenyegetni csak olyan dolgokkal szabad, amelyeket
kesz és keépes érvenyre juttatni, és mellette ki tud tartani. Hogy felettesének ezzel egyet
kell értenie, az magatdl ertetddik. Egyéni tekintélyének semmi nem arthat tobbet, mint
egy targyalast nagy csinnadrattdval elhagyni és harom nappal késébb Gjra 6sszehivni,
amikor az végiil is tovabbfolytatodik.

A csak vazlatosan ismertetett targyalasi stratégiakbol is kitlinik, hogy nagyon sok
Osszetevdje van a sikeres targyalasoknak, amelyekre érdemes odafigyelni, s6t tanulni,
gyakorolni a sikeres targyaladsvezetést vagy akar az azon valo részvételt.
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Manipulation. = Plastverarbeiter, 58. k. 8. sz. 2007. p. 90-91.

Roviden...

Bravo Inno-Comp Kft!

A bristoli Applied Marketing Information (AMI) legtijabb, az eurdpai fliggetlen
kompaundalé cégekrdl szo16 tanulményaban a tiszatjvarosi Inno-Comp Kft-t az eléke-
16 6. helyre sorolja a kompaundok mennyisége alapjan. 2007-ben t6bb mint 5,5 millio
tonna milanyag kompaundot allitottak eld, amely mennyiség csak az elsédleges (nem
ujrafeldolgozott) alapanyagokbol gyartott keverékeket tartalmazza. Ebbdl 2,2 millio
tonna volt a szines kompaundok mennyisége. A szines kompaundokat egyébként egyre
inkabb az egyéb hatasokat (UV-stabilizalas, égésgatlas, szalerdsités, stb.) is biztosito
mesterkeverékek helyettesitik. A poliolefin és a miiszaki miianyagok kompaundjai
egyenként 1,7 millié tonnat tesznek ki, és altalaban tobbkomponensii mesterkeverék
form4jaban hasznaljak fel 6ket. Az utdbbi 6t évben az igények atlagosan 5%-kal ndve-
kedtek évente. Ennek a fejléddésnek a motorja az autdipar és a késziilékek gyartdsa
volt. A piacvezetd kompaundalo cég a Ravago (Belgium), amelynek kapacitasa 100
ezer tonnaval meghaladja a masodik legnagyobb kompaundald, az olasz MPB telje-
sitményét. A harmadik, negyedik és hetedik helyen f6 székhelyiiket tekintve németor-
szagi cégek talalhatok, sorrendben a Polymer Chemie, az A. Schulman ¢és az Albis
Plastic.

Farbcompounds dominieren. = K-Zeitung, 39. k. 5. sz. 2008. p. 1. O.S.
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A toltoanyagok piaca

A német Ceresana marketingcég az egész vilag toltdanyagpiacat elemz6 marke-
tingtanulmanyt allitott 6ssze. Ma a vilagon 50 millié tonna t6ltdanyagot hasznalnak
fel, mintegy 25 millidrd EUR értékben. 2016-ig évi 3%-0s ndvekedést feltételezve, ez
a mennyis€g 74 millid tonndra fog néni. A toltdanyag-felhasznalas, hasonléan a mii-
anyag-felhasznalashoz, az azsiai orszdgokban, els6sorban Kinaban és Indiaban novek-
szik erételjesen. Azsia piaci részesedése jelenleg 36%, amely 2016-ra 44%-ra emelke-
dik, Eurépa és Eszak-Amerika rovasara, habar ez utobbi teriileteken is lesz kismértéki
piacbOviilés.

A kétkotetes tanulmanyban részletesen ismertetik a toltdanyagok tulajdonségait,
alkalmazasi teriileteit, a hétszazat meghaladé szamu toéltéanyaggyartd cég adatait. Kii-
16ndsen az utdbbi adathalmaz értékes, hiszen akar a felhasznalo, akar a feldolgoz6 a
gazdag toltéanyag-kinalatot eddig nehezen tudta 6sszehasonlitani.

GAK, 60. k. 10. sz. 2007. p. 676. O.S.

A miufigyartok optimistak

Az europai mufligyartds 85%-at add 15 cég (beleértve a szalgyartokat is) 2007
szeptemberében megalapitotta szervezetét. Céljuk a termékeik népszeriisitése, hogy
még jobban kihasznaljak a termékeik irant mutatkozo6 érdeklddést, eldsegitsék a piac-
boviilést. Ma mar szdmos termék all a felhaszndlok rendelkezésére, amelyek figyelem-
be veszik az adott sportag, a futball, a tenisz, a golf, a gyephoki és mas sportagak igé-
nyeit. Ujdonsag, hogy tdjrendezés céljdra is egyre gyakrabban igénybe veszik a miifii
boritast. Az 0j szervezet az ESTO (European Syntetic Turf Organisation) egyiitt
kivan miikodni a Poliolefintextilek Eurdpai Egyesiiletével (European Association for
Textile Polyolefins) ¢s a miifii felhasznalasban érdekelt mas cégekkel, az épitészter-
vezOkkel, beruhdzokkal, végfelhasznalokkal és a mindsitd intézetekkel.

A mifiivek eurdpai forgalma eléri az 1 milliard EUR-t és dinamikusan novek-
szik.

www.eu-syntheticturf.org O.S.
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