Szemle

Mit varhatunk a jov6ben, teszik fel a beszamold végén a
kérdést az elemzés készitdi.

A versenytarsak szama folyamatosan bdévil, aki a piacon
akar maradni annak kell taldlnia olyan piaci szegmenst,
ahol specidlis tudast nyljthat. Olyan tudast, amely a sike-
res vallalati vezetéshez mérhet6 mdédon jarul hozza. A
mérhet6 eredményt nem a sz6 hagyomanyos értelmében,
tehat a koltségeket véve, hanem a képzés révén elért
potlolagos hozzaadott értéket tekintve kell szamitasha
venni. A raforditasok egyoldal( szerepeltetése, a vezetési
ismeretek megszerzéséhez szikséges kiadasok szém-
bavételekor vezetett részben ahhoz a helyzethez, hogy a
képzési programok ideje hénapokroél hetekre, hetekrél
napokra csokkent.

A menedzserképzés azonban a tobbi kozott ebben is
kilénbozik a kavéf6zést6l. Ma egy vezetd aligha vehet
részt egy harom hoénapos tanfolyamon, de néhany nap-
ba - miként a kavé esszenciajat a rogton oldodo kaveé-
porba - sem lehet bes(iriteni a tbbb hénap, esetleg év alatt
elsajatithatd ismereteket.

B. R

BURDETT, Frank

AZ IDEGEN NYELVI
KOMMUNIKACIO FONTOSSAGA

Azzal, hogy a potencidlis kilféldi tgyféllel hangosan és
lassan beszélink angolul, még nem kapunk export
megrendelést. A humanmenedzsment segitheti a céget
abban, hogy a globalis piac koévetelményeinek meg
tudjon felelni.

A tobb szaz angol futball huligan randalirozasa Francia-
orszaghan a varoson keresztill a vilagbajnoksag idején
nagy szégyent hozott Anglidra. Viszont sok cég és sze-
mélyzetik kilféldi vasarlékkal szembeni magatartasa
tobbnyire legaldbb olyan kértékony az Angliardl a vilag-
piacon alkotott kép szempontjabdl.

Hanyszor hallottuk mar azt a nézetet, hogy konny( kiil-
foldon lzletet kotni, hiszen ,,mindenki beszél angolul“.
Tény, hogy becslések szerint a vilagon nyolc kozil egy
ember beszél valamilyen szinten angolul. De nem errél
van most sz0. Mivel az zletkdtés Iényegében a kapcso-
latépitésrél sz6l, minden kiilkereskedelemmel foglalkozé
cégnek erdfeszitéseket kell tennie annak érdekében, hogy
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kulfoldi ugyfeleivel azok anyanyelvén tudjon értekezni.
Ugyanigy az udvariassagi szempontok és a jol felfogott
Uzleti érdek is megkivanja, hogy valamennyire megértsiik
Ugyfelink kultarajat és Uzleti szokasait. igy példaul fel-
merll a kérdés, hogy kinai ebédvendégiinket hova Ultes-
stik?: a hazigazdaval szemben, a csoport tobbi tagjaval
szemben vagy az ajtéval szemben?*

A kilkereskedelmi siker nagyban megvéltoztathatja a
nyereségességet. A Lutoni Egyetemen folytatott legutdb-
bi kutatdsok kimutattdk, hogy az utébbi &t évben az ex-
portban legsikeresebb vallalatok forgalma négyszerese
volt a legkevéshé sikeresekének, s nyereségességiik a két-
szerese Volt.

Ez a vizsgélat szaz kulénb6z6 ipardgban - gépiparban,
textiliparban és Uzleti szolgaltatdsokban - miikdd6 val-
lalat telefonos felmérésén alapult. Az eredmények pozitiv
osszefliggést mutatnak az exportpiacokon valé eredmé-
nyesség, és az idegen nyelvekhez és kultdrakhoz valé
megfelel6 viszonyulds kozott.

Azok a cégek, amelyek kisebb nyereséget tudtak elérni az
exportban, alighanem tébb alapvet6 hibat kovettek el.
Egyharmaduk még sohasem kildott ki alkalmazottat
kilfoldre, nem igyekezett a nemzetkdzi piacokon megje-
lenni, mig fellik Ggynokokon keresztil miikodott ezeken
a piacokon, s ezzel gatat emeltek sajat maguk és poten-
cialis Ugyfeleik koézé. Ezzel szemben a nyereségesebb
véllalatoknak a harminc szazaléka kdzvetlenil kapcsolat-
ba lépett kliensével. Nem meglepd, hogy ez utobbi cso-
port sokkal jobban ismerte kulfoldi piacait.

Mig a kevésbé nyereséges vallalatok nem tartottak tan-
folyamot személyzetilknek, hogy segitsék export-tevé-
kenységuket, addig a sikeresebb cégeknek a hlsz szaza-
léka tAmogatta Gket e téren.

Ugy tlinik, hogy a vélaszadok tobsége abban remény-
kedett, azzal, hogy egyszerlien nem vesz tudomast a
nyelvi és kulturalis kiilonbségekrdl, a problémak maguk-
tol eltlinnek; ez azonban nem igy van. A vallalatok kiilén-
b6z6 okok miatt kezdtek exportalni, igy a piac
»nyomasa“ (az eladas ndvelése) érdekében (pl. amikor
meglevd piacaikon voltak problémaik), a piac ,,szivasa“
(keresetgerjesztés) érdekében (amikor a keresletre reagal-
tak), vagy proaktiv, stratégiai okok miatt, pl. a diverzi-
fikacid esetében. Hetvenkét szazalékuk mégis arrol sza-
molt be, hogy exportdlas el6tt semmilyen komolyabb

* A helyes megoldas az, hogy az ajtéval szemben (ltetjik le.
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piackutatast nem végzett, mig nem egészen a felliknek
semmilyen papiron rogzitett terve nem volt.

igy tehat nem meglepd, hogy az export6rok tdlnyomo
tobbsége problémakat jelentett a kilfoldi vasarlokkal
valé foglalkozast illetéen. Az altaluk leirt akadalyok
széles skalan mozognak, koéztik vannak a magas kolt-
ségek, a burokracia, s a fizetés korlli nehézségek. Eddie
George-ot és a Bank of Englandbeli csapatat meglepheti,
hogy az interjualanyok kozil minden negyedik arrol sza-
mol be, hogy a nyelvi korlatok képezik az export Gtjaban
all6 legnagyobb akadalyt, amely még az arfolyamin-
gadozasnal is sulyosabb gondot jelent. Ez azért is olyan
jelent6s, mert a vizsgalat olyan id6szakban folyt, amikor
a font sterling értéke nagyon magas volt.

Ha egyszer a nyelv ennyire fontos, hogyan kerilhettiink
ilyen szomoru helyzetbe? Richard Branson, Anglia egyik
legsikeresebb véllalkoz6ja azt koz6lte az Electronic
Telegraph-it, hogy nagyon sajnélja, hogy egyetlen ide-
gen nyelvet sem tanult meg tisztességesen az iskolaban.
..Amikor Japanban voltam, s a Virgin Uzleteit telepitet-
tem, néhany japadn sz6t megtanultam. Pusztadn az, hogy
lattam a mosolyt az emberek arcan, amikor igyekeztem a
japén szavakat mondani, raébresztett arra, hogy ez meny-
nyire fontos tud lenni*, mondja. ,,A brit oktatasi rend-
szernek sohasem volt eréssége a nyelvtanitas.”

A nyelvtanitas elégtelensége mar az altalanos iskolaban
megkezdddik, s ez folytatodik az egyetemig. Anglia és
frorszag az egyetlen orszag az Eurépai Unidban, ahol
nem tanitanak mésodik nyelvet méar az altaldnos iskola
els6 éveit6l kezdve. A magasabb szint(i oktatasban pedig
a kormany a nyelvtanitasra szanja a legkisebb 6sszeget, s
ezzel semmibe veszi a kisebb létszdmu tanulécsoportok
iranti igényt is, és a szamitogépes oktatds lehetdségét is.

itt nyilvanvaléan alapvet6 oktatési kérdésrdl van sz6, de
hogyan segitsék a humanmenedzserek szervezeteiket,
hogy megbirkézzanak a kilfoldi tgyfelekkel valo
foglalkozas feladataval?

Mindenkibdl csindljunk sztart  /&?

A Lutoni Egyetem nemrégiben elnyerte az eurdpai szo-
cialis alapot egy 5,6 milli6 £ 6sszeg(i projektumra, hogy
orvosolja ezt a helyzetet. A projektum neve: LCB
(Languages and Culture for Business - ,,az Uzleti nyelv és
kultara“). Nem az a célja, hogy egyetlen menedzsernek
vagy esetleg néhany menedzsernek nyelvet tanitsunk,
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hanem az, hogy a véllalat sok dolgoz6janak a nyelvi
igényeit elégitse ki, mindazokét, akik szamithatnak arra,
hogy kiilfoldi vasarléval kerlilnek kapcsolatba.

Ezek az igények széles skalan mozognak. Ha a cégiink
idegen nyelvi ismeretei csupan a nemzetkdzi kereskedel-
mi igazgatd megkopott francia nyelvtudasat jelentik,
akkor mi torténik abban az esetben, ha az 0j kalfoldi
Ugyfelet be kivanjuk mutatni az ligyvezet6 igazgatonak?
Amikor a kilféldi forgalmazé a termékmenedzsert fel-
hivja telefonon, és az Ujabb fejlesztések irant érdeklédik,
nem kinos csénd-e a valasz? Ha a kulfoldi tgyfél a veve-
szolgalatot valamilyen reklamécioval felkeresi, nem az
torténik-e, hogy az 6t fogadd alkalmazott hangosan és
lassan beszél hozzé angolul?

Az LCB projekt-team egy vagy tobb alkalmazottat vesz
fol, az & nyelvtudasukat fejleszti, s anyagokat ad nekik,
hogy ismereteiket masokkal megoszthassak. A nyelvta-
nulés azonban nem latvanyos sport, a tanfolyam pedig a
vallalat dolgoz6ibol all6 csoportnak nydjt segitséget,
hogy koélcséndsen elénydsen mikodhessenek egyitt. ily
maédon az LCB arra térekszik, hogy a korabbi sémakon
tallépjen, amelyekben a képzésben csupan egy f6 vett
részt, és ezzel vége is volt. Ez a tanfolyam az érintett
szervezet sajatos igényeinek, szakterlletének és pia-
cainak megfelel6 anyag kidolgozaséaban is segit.

Széval mennyire van felkésziilve az 6n véllalata arra,
hogy sikert érjen el a nemzetkdzi kereskedelemben? Mint
humanmenedzsment szakember, tajékoztatna-e felsészin-
td menedzsmentjét arr6l, hogy az 0On szervezetében
milyen szintli az Uzleti nyelvtudas és a kulturélis
ismeretek? Tudja-e, hogy hany dolgozé beszél idegen
nyelven és milyen szinten? Ki élt, illetve dolgozott
kilféldon? Vajon minden fontosabb osztaly el tud-e
intézni egy kulféldrdl érkezd hivast? Ha holnap hatalmas
lehet6ség kinalkozna valahol Eurdpaban, erre megfele-
I6en tudna-e reagalni?

Ha ez még mindig nem gy6zte meg, akkor még azt is
elmondjuk, hogy amikor cs6dtdmeg-gondnokokat hivat-
tak egy vallalathoz, benéztek az iratszekrénybe, s egy
olyan nagyvolumen( németorszagi megrendelést talaltak,
hogy az megmenthette volna a céget! De egy ember sem
volt, aki megértette volna!
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