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A Benchmarking nalunk még kevéssé
ismert rendszere a legjobbaktdl val¢ ta-
nulés, a legjobb gyakorlat alkalmazéasé-
nak keresését, a szervezett tapasztalat-
cserét s az igy nyert tapasztalatok fel-
hasznalasat, gyakorlatba vald Atilteié-
sét foglalja magaban. Az ezzel a téma-
korrel foglalkozo osszeallitds a Kiado
1999-ben inditott Zsebkonyv-sorozata-
nak 5. koteteként jelent meg. A sorozat
eddig megjelent kényvei a retorikai is-
méretekkel, a befektetési tudnivaldkkal,
a szerz6i joggal és az dnmenedzseléssel
foglalkoznak. A sorozat tovabbi kotetei
el6relathatéan a stresszrél (még idén
megjelenik), a sikeres kereskedelemrdl,
és az Eurdpai Unidra vald felkésziilésrél
tajékoztatnak majd. A benchmarking
mddszerét elfogadd cégek tehat az
iparagban a legjobb eredményeket elért
véllalkozésoktdl kivannak tanulni (gy,
hogy el6szor sajat tevékenységiiket, tel-
jesitményiiket és modszereiket targyi-
lagosan lemérik, majd Gsszehasonlitjak
a piacon a legjobban szereplék hasonlo
adataival. Mindezt abbdl a célbdl
végzik, hogy a szilkséges valtoztatasok
elvégzése utan 6k is a legjobbak kozé
kerlilhessenek. Hogyan bonyolithaté le
a tapasztalatcsere? Hogyan hajthatok
végre a szlikséges valtoztatasok? Mik a
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benchmarking el6nyei? Mit lehet dssze- 4

hasonlitani? Ezekre és a hasonld
kérdésekre kapunk tomdren valaszt a
kisalak kdnyvbdl.

Anémet szerz§ - tobbek kozt - ramutat,
hogy a benchmarkings vélasztd vélla-
latok vezetSinek alaposan kell ismer-
niik sajat (zemi folyamataikat, hogy
feltarhassak a gyenge teljesitmények
okait. Ez a vallalkozas atvilagitasaval,
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az értékteremtési lancolat teljes attekin-
tésével jar. A felmérés utan a kitlizott
célok tébbnyire valtoztatasokat kovetel-
nek meg a cég vezetésében és kultird-
ban, ami rendszerint a szervezeti struk-
tlra megvaltoztatasat is maga utan von-
ja. Akdvetkezd 1épéshen azzal kell fog-
lalkozni, hogy a megvizsgalt vélalkoza-
sok hogyan, milyen technikakkal érték
el eredményeiket. Osszehasonlitasra al-
kalmas cég hianyaban olyan tanacsadd
céghez kell fordulni, amely segit az ada-
tok beszerzésében. Az @sszehasonlitas
és az azt kovet6 elemzések modja
alapjan folyamat-, stratégia- és strukttra
benchmarking kiildnbdztethet6 meg.
Ezen tulmenden belsd és kiils§ bench-
markingrol is beszélhetiink. Az eldbbi
az GOsszehasonlitast csak a cégen, cég-
csoporton beliil végzi el; a kiils6 bench-
marking mas vallalkozasok teljesitmé-
nyeit vizsgalja (versenyorientalt vagy
funkcionalis benchmarking). A bench-
markingnak mindenképpen cselekvésre
kell dsztGnoznie!

A bels6 benchmarking kiiléndsen jol al-
kalmazhatd nagy, kibdvitett vallalkoza-

I soknal, nemzetkdzi tevékenységet foly-

tatd konszerneknél, vegyes véllalatok-
nal. A killsd benchmarking azt mutatja
meg, hogy melyek a legjobb eredmé-
nyek orszagon belll vagy nemzetkézi
viszonylatban és milyen maddszerekkel
érték el azokat. A versenytarsakkal valg
dsszehasonlits elényeinek és kockaza-
tainak bemutatdsa utdn arrél olvasha-
tunk, hogy a benchmarking G&sszetett
feladatainak elvégzésére legmegfelel6bb
egy tobb szakteriiletet atfogd munka-
csoport létrehozasa, amely véghez viszi
a folyamatot és felelfs az eredménye-
kért. Megismerjiik ennek felépitését, fe-
ladatait, tagjai kivalasztasanak szem-
pontjait, majd a benchmarking gyakor-
latdban el6forduld hibakat is (hidnyos
el6készillet, nem megfeleld partner és
viszonyitasi pontok kivalasztasa, til sok
adat gy(jtése, nem redlis iddtervezés, a
munkacsoport helytelen dsszeallitasa, a
legjobb technikék madszerének elve-

tése). A bencmarking tervezésénél szik-
séges felméréseket, intézkedéseket és 16-
péseket dszefoglald lista szemlélteti a
konyvhen.

A tovabbiakban a benchmarking folya-
matanak egymasra épiil6 6t szakaszarol
olvashatunk. Ezek: a bencharking targya-
nak kivalasztasa, a viszonyitasi alapok
meghatarozésa, a tulajdonképpeni Gsz-
szehasonlités, az intézkedésrél készitett
terv, végil pedig a megvaldsitas. A szer-
0 felsorolja az els6 szakaszban elvég-
zend§ feladatokat (a munkavégzés haté-
konysagéanak, a célkitlizéseknek, az ligy-
felek kovetelményeinek, a problémak-
nak, a szlikséges valtoztatasoknak sth. a
vizsgalata). A folyamat elején a sajat
vallalkozas elemzése all, a benchmar-
king targyai termékek, mddszerek vagy
folyamatok lehetnek; mindezeket példak
szemléltetik a konyvben. A végrehajtan-
do véltozésok kdzéppontjaban a vallal-
kozés vezetése all; ezt a struktdra, a kul-
tdra és a dinamika szem el6tt tartasaval
kell elvégezni. A megfeleld partner kiva-
lasztasandl a kdzvetlen kapcsolatfelvétel
nem mindig jon kénnyen létre, sziikség
lehet kozvetité igénybevételére is; képet
kapunk az erre a célra rendelkezésre allé
intézmények kivalasztasanal kovetendd
szempontokrol is. Osszefoglalo lista se-
giti a megfelel§ partner megtalalasat.

A folyamat harmadik szakaszaban tér-
ténik meg a tényleges Gsszehasonlitas a
benchmarking-partnerek kozétti viszo-
nyitasi pontok feltarasaval, dsszeveté-
sével. Az informéciok szerzése koz-
vetleniil a partnert6l szarmazd elsédle-
ges és egyéh, masodlagos (folydiratok,
el6adasok, szakmai konferencik sth.)
adatokbdl torténhet. A kézvetlen kap-
csolatfelvétel forméirdl, a kérd6iv elké-
szitésérél, a megbeszélések lefolytatd-
sar6l, az adatok Gsszehasonlitasarél és a
véllalkozés vezetSi szdméra készitendd
jelentés elkészitésérdl szintén sz6 van a
kényvben. Ennek soran ellendrizni kell,
hogy a szamadatok helyesek-e, szere-
pelnek-e a legjobb eredmények, eljara-
sok, modszerek, technikak.
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Végul pedig - a henchmarking ered-
ményeinek felhsznaldsa keretében -
arrol kell képet nyerni, hogy megtortén-
tek-e a szlikséges, helyes intézkedések,
a dolgozokat kell6képpen bevontak-e és
tajékoztattdk-e Oket, felhasznaljak-e
kreativitasukat (erre tiz Gtletet ir le a
szerz@), intézkedése torténtek-e a fo-
lyamatok optimalizalasara, a hatékony-
sag novelésére. A benchmarking azt is
magaban foglalja, hogy a folyamatos
fejlesztéssel a vallalkozas sikeres miiko-
dését biztositsa; a mérésen, 6sszehason-
litason kivil a megvaldsitast és a doku-
mentalast is magaban foglalja. Az isme-
retek helyes felhasznalasahoz bizalom,
8sszehangolds, Osztdnzés és megfeleld
kommunikéci6 sziikséges.

R

Carl Shapiro - Hal R. Varian

AZ INFORMACIO

A digitalis vilag gazdasagtana
Geomcdia Kiaddi Rt. Bp., 2000. 384 p.

A szerz6k - a kaliforniai Berkeley
Egyetem oktatdi - rendszerbe foglalva
mutatjak be azokat a fogalmakat és stra-
tégidkat, amelyekre mindenkinek sziik-
sége van, aki jOl akar tajékozodni a ha-
l6zati gazdasaghan. Kifejtik, hogy a
technoldgia véltozik, de a gazdasagi
torvények valtozatlanok; ezért az alap-
vetd kdzgazdasagi fogalmakkal jol jel-
lemezhetdk, hogy miként alakulnak mo-
dern korunk gazdasagi agazatai. Els6-
ként azt vizsgaljak, hogy az informécié
mennyit ér a fogyasztoknak. Az infor-
maci6 szolgaltatéja akkor teremt valodi
értéket, ha megtaldlja s kozvetiti azt,
ami a fogyasztd szdmara hasznos; igy
tehdt az informacids termékek arét a fo-
gyasztok értékitélete alapjan kell megal-
lapitani. Természetesen az emberek
tobbféleképpen hasznéljak ugyanazt az
informdcidt, s igy az eltérd értékitéletek
differencialt arakhoz vezetnek. Ennek
stratégiai kozé tartozik az informéci6
eladésa az elkilonithet6 piacokon, va-
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lamint az informéci¢ véltozatokra bon-
tasa. Az a vallalat jar a legjobban és az
lesz a legsikeresebb, amelyik a legjob-
ban érti és ismeri az informacids rend-
szereket és a kiegészitd termékeket.

Az informécid el6éllitasa soran az él-
land6 termelési kéltségek magasak, a
sokszorositas, az Ujraeldallitas koltségei
azonban alacsonyak. Az informacios
gazdasagban az eladdknak vallalniuk
kell az (j termékek marketingkéltségeit
is. mert csak igy tudjak felkelteni a po-
tencilis vasarlok figyelmét. A mér Iét-
rehozott informéaciob6l agy nyerhetjik
ki a legnagyohb értéket, ha az egyéni
igényekhez igazitjuk a terméket és olyan
arképzési megoldasokat alakitunk ki,
amelyek ennek az értéknek a lehetd leg-
nagyobb hanyadat hasznositjak. Mind-
ehhez alaposan meg kell ismerni a vasar-
I0kat, ez az informacios gazdasaghan
még fontosabb talan, mint az iparban. A
differencialt arképzés harom tipusa: a
személyre szabott ar, a valtozatok kilén-
hoz6 arai és a csoportar; a szerzk rész-
letesen bemutatjak ezek jellemzdit s ta-
nacsokat adnak eredményes alkalmaza-
sukhoz. igy valik lehetévé, hogy a maxi-
malis értéket kapjuk termékiinkért a pia-
con. A lehet6ségek sokfélék (késleltetés,
a felhasznalés rugalmassaga stb.). A val-
tozatok kidolgozasat a piac és a termék
elemzése segiti eld; a termékcsomagok
Osszedllitasa a valtozatok kialakitdsanak
kulonleges forméja, szdmos érv sz6l al-
kalmazésuk mellett.

Az internetes jogvédelem keretében a
jogokkal valé gazdalkodéassal ismer-
kediink meg. Arra kell térekedni, hogy
olyan feltételeket teremtsiink, amelyek
novelik szellemi tulajdonunk értékeét;
gazdasagtorténeti példak szemléltetik
ennek gyakorlati alkalamzéasat. A siker-
hez azt is meg kell érteni, hogy milyen
kéltségeket okoz a technoldgia - vagy a
markavaltas. Jelentds koltségekkel jar az
informacids technoldgiardl egy masikra
vald attérés; ez a jelenlegi rendszerhez
vagy markéhoz kothet le benniinket. Ol-
vashatunk arrdl, hogy a lekdtést hogyan
lehet sajat javunkra forditani. A koltsé-
gek felmérésével meghatarozhatd, hogy
a lekotés hogyan érinti vallalkozasun-

kat; megfelel§ stratégidkkal elérhetd,
hogy a lekotés hasznunkra legyen.
Ezekkel a lehetdségekkel ismerkediink
meg a konyv 6. fejezetében.

Az (j informécios gazdasagot a halozati
gazdasagi rendszerek jellemzik; a tecno-
I6gidk altalaban hosszl bevezetési id6t
igényelnek, amelyet robbanésszerd né-
vekedés kovet, dontd fontossagl a pozi-
tiv visszacsatolas. Ennek dinamikus fo-
lyamatat ismerjik meg a kdnyv 7. feje-
zetében gazdasagtorténeti példak bemu-
tatdsa kiséretében. A hal6zati piacokon
kiléndsen fontos idejében megallapita-
nunk. hogy kik a szbvetségeseink és kik
az ellenfeleink, kikre van sziikségiink és
hogyan tudjuk megnyerni 6ket. Ovakod-
ni kell a szabvanyositashan latszolag
részt vevé olyan vallalkozasoktol, ame-
lyek valdjaban nem érdekeltek abban,
hogy egy Uj szabvany megszillessen és
sikeres legyen. A szabvanyok ugyanis
tobb fontos vonatkozashan megvaltoz-
tatjak a verseny természetét. Sz6 van itt
- tobbek kozott - a bizonytalansag mér-
séklésérdl, a szabvanyok és az arak Osz-
szefliggéseirdl, a szabvanymegallapitas
menetérél és taktikairdl, valamint a
szdvetségesek Oszszegydjtésérél és a
veliik kialakitandd kapcsolatokrol.

A szabvanyok habordja cim( (9.) feje-
zetben az annak megnyeréséhez sziik-
séges legfontosabb eszkézoket ismerjik
meg. Ezek: a felhasznal6i kor ellendr-
zése, a szellemi tulajdonsagok, az Ujitasi
képesség, az elsé Iépés elénye, a gyar-
tasi kapacitasok, az erés kiegészitok és
az ismert markanév. Ezek el6nyt biz-
tositanak a tobbi véllalattal szemben és
a szabvanytargyalasokon is; hozzésegi-
tenek az érdekeinknek megfelel§ szab-
vanyok elfogadésahoz. A szabvénycsata
két alapvetd taktikaja a megel6z6 pozi-
cidszerzés és a vérakozasok kezelése.
Az el6bbi arra irdnyul, hogy mi legyink
az elsék a piacon, az utobbi legkoz-
vetlenebb modszere, ha szévetségeseket
kereslink és meggydz8en hirdetjik ter-
mékiink meglevé vagy jovébeni népsze-
rliségét. Gazdasagtorténeti példak szem-
[éltetik ezeknek a taktikdknak széles
kor(i alkalmazasi lehetGségeit.

A kényv utolsé (10.) fejezete az infor-
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