NAGY Péter-VECSENYIJanos

AVIZUAL Kift.

A ,vallalkozo6i esettanulméanyok® mddszer a menedzsmentoktatas és vezet6képzés legtjabb - s
mint ilyen: legigéretesebb - irdnyzata. A szerz6k a Vizual Kft. esetét dolgoztak fel, s tanul-
ményukban e vallalat torténetét ,,mesélik” el. A mddszer a legkilénfélébb oktatasi helyeken
alkalmazhato - a cikk ennek lehetdségeire is kitér. Az esettanulményt abban a reményben adjuk
kozre, hogy a valds személy és vallalkozas bemutatasaval a hazai vallalkozasok jobb megis-
meréséhez jarulhatunk ily moédon hozza, anélkil, hogy a rekldam vadjat vonnank magunkra.

A vallalkozo6i esettanulmanyok felhasznalasat a
Harvard Business Schoolban kezdték el, j6 né-
hany évtizeddel ezel6tt. Azota a modszer diadal-
utat jart be a menedzsmentoktatashan és a veze-
t6képzesben. Az esettanulmany egy uzleti szitua-
ciot mutat be, amely altal felvetett problémat
vagy problémékat elemezve a didkok vagy egyéb
képzési formaban részt vevl szakemberek élet-
szer(i, de nem ,,éles” helyzetben gyakorolhatjak
az elméleti képzés soran tanultak alkalmazasat és
tehetik probara tényfeltarasi, problémaelemzeési
és dontési képességeiket.

A hagyomanyos el6adashoz képest a megol-
dasvaltozatok keresésére serkentd esettanul-
many-oktatas a didkok aktiv kdzremiikodésére
épit. Mint az oktatds soran sokszor kiderllt, az
Uzleti helyzetek altal felvetett problémakra nincs
mindig egyetlen, bizonyithatéan helyes valasz. A
legjobb vélaszt néha - a didkokhoz és mened-
zserekhez hasonl6an - a tanar sem feltétlendl
tudja.

Az esettanulméanyok rendkivil sokfélék, és
mindenkinek lehetnek kedvencei. Van aki a Har-
vard-modellre eskiiszik (komplex probléma,
hosszabb terjedelem, rengeteg adat); van aki a
révidebb, egyszer(ibb eseteket szereti. Munkank
soran az aldbbi szempontok szerint osztalyoztuk
az esettanulméanyokat:

1 aproblémajellege,

2. tematika,

3. terjedelem,
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4. informéciotartalom,

5. az informéaciéhordozofajtaja.

Az egyes szempontok szerint a kdvetkez§ valto-
zatokat figyeltiik meg:

1. Az esettanulmanyban feldolgozott problé-
ma jellege szerint:

a) komplex: A vallalkozast egy adott id6pil-
lanatban a lehet6 legteljesebb képpel jeleniti
meg. Sokféle adatot és ismeretet tartalmaz a val-
lalat kulonféle tevékenységi terileteirdl. A don-
tési feladat is Osszetett: a diakoknak a lehet6 leg-
tobb szempontot kell figyelembe venniiik a prob-
Iéma megoldasakor. Az esetleiréds terjedelmes:
10-12 oldal + mellékletek.

b) funkciondlis: A véllalkozés egy tevékeny-
ségi korére, szakmai probléméajara dsszpontosit.
Az eset altal szolgéltatott informéaciok dontéen e
tertiletre 6sszpontositanak, a mas iranyd hat-
téradatok 0sszefoglald jellegliek. A probléma
megoldaséhoz egy szakmai terilet elmélyiltebb
ismerete sziikséges.

2. Tematika szerint:

a) vallalati: Az esettanulméanyok donté tobb-
sége egy vallalatrél, vallalkozasrél vagy csoport-
rél, illetve azok menedzsereir6l szol.

b) iparadgi: Léteznek azonban ipardgi prob-
Iémakat feldolgoz6 esettanulmanyok is, korlato-
zott szamban.

3. Terjedelem szerint:

a) terjedelmes: Komplex vagy bonyolultab-
ban kifejthet6 funkcionalis problémak esetében.
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b) révid: Altalaban funkcionalis problémak
frappans megfogalmazésara.

4. Informécidtartalom szerint:

a) valos: Az esettanulmanyok donté tobb-
sége, €s a ,,j0" esettanulmanyok mindegyike lé-
tez6 véllalkozés valds problémajarol szol.

aa) igazi: A létez6 vallalkozas és az esetta-
nulmanyban bemutatott szerepl6k igazi nevikon
szerepelnek.

ab) alcazott: A vallalkozas vezet6i nem szeret-
nék, ha a cég és a sajat neviik megjelenne, de bele-
egyeznek, hogy a probléma irdsban megjelenjen.

b) fiktiv: Egyre ritkdbb gyakorlat, hogy az
esettanulmany ir6ja kitalalt cég kapcsan készit
esettanulmanyt, kitalalt adatokkal. Mivel az eset-
tanulmany életszer(iségét ilyen esetekben szinte
sohasem sikerul biztositani, valamint a didkok
feldolgozashoz kapcsoldédd kilénmunkaja, pl.
adatgydijtés is lehetetlenné valik, ezen prébalko-
z&sok rendszerint kudarccal veégzédnek. Vagy ha
nem is, a mi programunk és altaldban az eset-
tanulmanyok szellemével ellentétesek.

5. Az informaciohordozo6fajtaja szerint:

a) nyomtatott, b) él6, c) vided, d) szami-
togépes haldzatok: Néhany éve még egyértelmdi
volt, hogy az esettanulményok nyomtatasban
jelennek meg. Mar a kezdetektél €l6 prezenta-
ciok egészitették ki az irasos anyagokat (a tanul-
manyok egyes szereplivel). A nyolcvanas évek-
t6l elkezdtek videomellékleteket késziteni az ira-
sos anyagokhoz. Legujabban egy sor esettanul-
many felkeril a szamitogépes haldzatokra is.

Az esettanulményokat a legkulonfélébb oktatési
szituaciokban alkalmazzak. Jellemz6 oktatési
kornyezetlik mégis a felséoktatasi posztgradudlis,
illetve posztszekunderi képzés. Kiemelked6en
fontos az un. vezet6képz6 programokban valo6
felhasznaldsuk: gyakorlé menedzserek (akik
naponta kerlilnek dontési helyzetekbe) esti vagy
levelez képzésében nagyon hasznosnak bizonyul-
nak az esettanulméanyok. Ezen kivil szinesithetik
a kulonféle tanacsadoképz6 tréningek napirend;jét
is. Bizonyos esetek alkalmasak a kozépiskolai
vagy vallalkozoi képzések soran torténd fel-
hasznélésra is. A bemutatott esettanulmanyt a
szerzBk és egyéb oktatok kiilonféle szituaciokban
Kiprobaltdk mér, és mindannyiszor érdekesnek
talaltak a résztvevok altal lefolytatott vitdkat. A
vallalkozoéi-vallalati korbél kikerul vendégkom-
mentarok az olvasét is tovabbgondolkodasra,
vitara, észrevételeik megtételére késztetik.

Vaérjuk megjegyzéseiket.
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A torténet elkezd6dik

Lakatos Géza, a Vizual Kft. tulajdonos-igazgatoja
mériahalmi hadzénak dolgozdszobajaban Ulve terv-
rajzaira konyokolt, és a két telekkel odébb allo
szerelGcsarnokot nézegette. Nemrég lett kész, és
mar olajozottan mlkodik. Arrébb pedig mar lat-
szanak a szocidlis otthon épuletének alapjai.
Szérakozottan dobolva az el6tte fekvd, a Vizual
Kft. negyedévi eladasi adatait taralmazé tablaza-
ton, azt vette észre, hogy gondolatai egyre a
bejarathoz vezetd utra teritend6 kavics kortl fo-
rognak. Elettarsa, Erzsébet kezei kozott jo soruk
lesz az ide kolt6z6 oregeknek. De mi legyen a
Vizuéllal? - kérdezte 6nmagatdl Lakatos Géza,
miutan 6szintén allapitotta meg magardl, hogy a
lelke mér nincs ott a cégben.

AVizudl Gmk. és a magyarorszagi
flipchart piac megszletése

1984-ben, az akkor 28 éves Lakatos Géza a
Budapesti Kdzgazdasagtudomanyi Egyetem
elvégzése utdn a Medicornal, az orvosi mlisze-
reket gyartd nagyvallalatnal dolgozott oktatas-
szervezOként. Egy nap egy angol tanacsadé az
el6adasédhoz flipchartot (cserélhetd papirlapos
értekezleti és oktato tabla) kért. Nemcsak ehe-
lyatt nem tudték, hogy az micsoda. A Medicor-
nal hasznalt oktatétablak nehézkesek és - mint a
munkatars sajat tenyerén tapasztalhatta - igen
stlyosak voltak.

A Medicor batorlizeme a megrendelt hat db
flipchart helyett hat db krétas tablat kildott, az
eddigieknél nehezebbeket és nagyobbakat. Ha
egy Medicornal, egy jé nevii cégnél a flipchartot
igy ertik, akkor ezzel érdemes foglalkozni, gon-
dolta az egykori munkatars.

Lakatos Géza a tanacsaddi munkaja soran
szerzett tapasztalatok és a vallalati tanicsadassal
foglalkoz6 baréati kort6l halottak alapjan sorra
vette egy flipchartkészit6 vallalkozés inditdsanak
eselyeit. Ami biztos az az, hogy 1984-ben nincs a
hazai piacon vallalati képzésekhez és értekez-
letekhez hasznéalhatd flipchart. A vallalkozés
inditdsa mellett sz4lt a meglevd felhasznaloi
tapasztalat, a személyes és szakmai ambiciok és
némi szabad pénzeszkéz (,,lakasra nem elég*).

A Vizual Gmk. 1984-ben alakult meg Lakatos
Géza, csaladja és baratai szervezésében. A val-
lalkozas e korai szakaszaban Ugy gondoltak,
hogy Magyarorszagon 6tven db flipchartot lehet
eladni. A vevdk lehetnek nagyvallalatok (Tungs-
ram, Medicor) és a nemzetkdzi kitekintéssel biro
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intézmények (pl. OMFB). A vev8k megtalala-
séban a barati kdrnek nagy szerepe volt; ez, az
akkori gmk-vilagban kindvé tanacsaddi kor vitte
magaval a flipchartot az oktatasokra, illetve meg-
kovetelte, hogy a cégeknél legyen flipchart. A
kapcsolati halo révén érkeztek is a megrendelé-
sek. A kezdeti el6allitasi nehézségek soran a
Vizuél megrendelGi turelmesek voltak, elviselték
a harom-négy hénapos szallitasi hataridot is.

A Vizuadl Gmk. Uzletpolitikajat akkoriban
jelent6sen befolyésolta, hogy tevékenységével (j
piac szllletett. Habar voltak olcso tablak, de senki
sem tudott a létezésukr6l, és kevesen tudtak,
hogy mire lehet az ilyen tablékat hasznalni. (Az
egyik elsd prospektus ezt a hianyt kivanta pétol-
ni.) A Vizuél ugy gondolta, hogy az Uj terméknél
nyugodtan alkalmazhat magasabb arat. Mivel
kifejezetten tabldkkal kereskedd vallalat nem
volt, a Vizual maga terjesztette és adta el termé-
keit. A tomegtermeléshez a vallalkozés infra-
strukturaja nem volt elegendd, ezért nagy ter-
mekvalasztékot allitottak el, kis volumenben.

A gmk rajtja sikeres volt, tobbek kdzott azert,
mert a piaci igény a véllalkozassal egy(tt nove-
kedett. Emellett a tan&csadoi ismerettségi kor
szoros vevOkapcsolatot biztositott. 1984-t6l
1989-ig, a rendszervaltasig, nem volt jelentés
verseny a hazai flipchart-piacon. A sikerben je-
lentés tényezd volt a vallalkozas csaladi hattere.

A csaladi véllalkozas ideje: 1984-1989

1984-ben a tablak gyartasa Lakatos Géza akkori
baratn6je apjanak mihelyében kezd6détt. Majd a
szakitds utdn a Lakatos csaldd: apa, anya, 6cs
fogott a tablak készitésébe és a vallalkozas admi-
nisztralasaba.

A nyugdijas édesapa szerelte 0ssze a tablakat
a csalad Vezér ati lakotelepi lakaséban (,,Furedi
ati lakotelep™). A tanarné édesanya targyalt a
megrendel6kkel és végezte az adminisztraciot.
Gabor, a fiatalabb fidtestvér, az MTI gépkocsi-
vezet6je széllitotta hdzhoz a kész tablakat. Két
volt alkalmazott kézrem(ikodésével megindult a
»Kissorozatgyartas” a lakéas pincéjében. Az ugy-
feleket ekkortdl mar a kocsitaroldban kialakitott
irodaban fogadtdk. A mlszaki rajzol6 n6vér ter-
vezte a prospektusokat és szervezte a kiallitaso-
kat. Az ocs felesege volt a titkarnd. Az (zletben
néhany honapig - az id6kdzben megndsilt -
Lakatos Géza felesége is besegitett. A feleség
késébb mér csak tulajdonosként volt érdekelt a
vallalkozasban: a gmk-ba tértén6 huszezer forin-
tos befizetésével tobbségi tulajdonossa valt.

vezetéstudomany
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A Vizual Kft. 1989-1993 kozott

1989. szeptemberében alakult a Vizual Kft.,
Lakatos Géabor 25, és a Vizuadl Gmk 75 %-0s
részaranyaval. Az egy millio forintos alaptéké-
nek egy részét az aruszallitasra hasznalt Volga
Kombi gépkocsi tékésitése jelentette.

1989-90-ben megjelentek a kilfoldi verseny-
tarsak a magyarorszagi oktatastechnikaban, me-
lyek ily médon veszélyeztetni kezdték a flipchart
eladasokat is. Ezek a nyugati cégek szakmai ta-
pasztalatukkal, profizmusukkal és piaci erejiikkel
0j kihivast jelentettek a Vizualnak.

A nyugati versenytarsak kozil a LEGA ma-
gyarorszagi képviseleti irodajan keresztiil belé-
pett a terjesztéi versenybe is. A Vizualénal ala-
csonyabb éarakkal jelentkeztek. A német Medium,
a holland STC, a francia LARA - a LEGA-\al
ellentétben - magyar partnercégek Utjan értéke-
sitenek: a Medium magyar képviselete a Vision, a
LARA-é a Com-ker, az STC-é az STC Hungaria.

A rendszervaltassal egybees6 importliberali-
z4ciora és az ily modon alapjaiban megvaltozo
versenyhelyzetre a Vizual termékbdvitéssel, na-
gyobb piaci jelenléttel, és az értékesitési csatorna
kiépitésével probalt valaszolni. Nem voltak kész
receptjeik: Lakatos érezte, hogy valami torténik,
de nem tudta pontosan megitélni cége helyzetét
és lehet6ségeit. Hogy lépni, valtani kell, az biz-
tos, gondolta, ezért japani tanulményutja el6tt
barataitol kért tanacsot, mit kérdezzen az egyes
helyszineken.

Ami a marketinget illeti, a Vizual prospektu-
sai jok voltak, de meg sem kozelitették a nyugati
cégek anyagait. Amig a holland LEGA cég szaz
oldalas, hét nyelven ,,beszélé* termékkataldgust
jelentetett meg, addig a Vizuél prospektusa 39
termékvaltozatot hirdetett. Lakatos Géza a Su-
zuki autégyarban megddbbenve tapasztalta, hogy
ugyanarrdl a szerel6sorrol kilonb6z6 autok gor-
dilnek le. A tanfolyamrol hazatérve (j prospek-
tust készitett; ebben mar hatszaz valtozatrol volt
sz0. Mindekozben tovabb gydijtotte a tapasztala-
tokat.

1992-ben részt vett a Las Vegas-i Condex
szamitogépes vilagkiallitdson, emellett tobb z-
leti targyalést folytatott, tobbek kodzétt a De-Lite
vaszonkeészité céggel. Az irasvetit6-vaszonpiacon
azOta is evente korilnéz, tapasztalatot gy(iijt.

Lakatos felfigyelt arra, hogy Amerikaban a
flipchartot mar az APISZ jellegii lzletekben is
lehet kapni. Lehet, hogy Magyarorszagon is nem-
sokara az APISZ-ban vagy az IKEA-ban fogjak
arusitani, ez lenne a jov6? - gondolkodott. K ¢2-
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ben a helyi gyartok olyan termékek el6allitasara
rendezkedtek be, amelyeket nem lehet nagy meny-
nyiségben el&allitani, vagy legaldbbis nagyon
szervizigényesek. A kereskedelemben pedig
nagy a konkurencia: minden nagyobb cég szinte
mindent arusit. Vajon tiz év mulva mennyi tablat
tud eladni a Vizual? Szinte a egész vilagpiacot
ismerte. Hongkongban csak egyféle tabla van, az
amerikai tabldk nem szépek. A gyartashoz vi-
szont fejleszteni kellene: gépsorokat, technolé-
giat; nagysagrendnyi léptékvaltasra alkalmas Uji-
tdsokat. Pontosan kellene tudni a nyereség-
képzbdés osszefliggéseit, amelyrdl a Vizual ve-
zetése nem tud tobbet annél, mint hogy az anyag-
és bérkoltség csak Kis része az eladasi arnak.

Ahhoz, hogy a gyartasban jovéjik legyen, a
ceget vilagméretlivé kellene fejleszteni. A vilag-
piaci tendencidk viszont azt mutatjdk, hogy nem
a gyartok, hanem a keresked6k keresnek igazan.
Am egy magyar nagykereskedés megalakitasa-
hoz, az amerikai Office Depot mintajara, Lakatos
nem fiiz sok reményt. Nincs hozza piaci er6,
pénz, beszerzési forras, nincs TQM, nem értenek
a vevé nyelvén, nem tudjak felmérni a vevdi igé-
nyeket, sorolja Lakatos az aggélyait.

Tapasztalatait tovabbgondolva szerinte tehat
harom 0t allhat a Vizual el6tt: a gyartas er6sitése,
a kereskedelem bdvitése vagy a kett6 kombina-
cidja. Annyi biztos, hogy a jelenlegi forma és
tevékenységi keret nem biztositja a Vizual hosz-
szabb tav( fennmaradasat a piacon. 1993-ban
mindenesetre elészor fordult el6, hogy a cégnek
nem kapacitds-, hanem megrendelési gondjai
voltak. A gyartasi tevékenység tehat lathatdlag
nem biztositotta tobbé a vallalat jovéjét.

A cég anyagi helyzetét igen érzékenyen érin-
tette a Lakatos testvérek 1993-as szétvélésa.
Lakatos Géza a cég értékének 35 %-at fizette ki
Gébornak készpénzben.A szétvalas komoly cash-
flow és likviditasi problémakat jelentett a Vi-
zualnak. A Pestre tervezett Gj gyartdécsarnokra
félretett pénzt élte fel a pénzigyi rendezés, ezért
aztadn a gyartas bévitésére nem Budapesten, ha-
nem vidéken kertilt sor. (A budapesti 1000 m2-es
telek ara hat millié forint volt 1993-ban, mig a
mariahalmi 10.000 m2-eset 600.000-ért vette a
cég 1995-ben.

A csaladi kdzremikodés
meggyengilése: 1989-94

Lakatos Géza kezdetben megosztotta napjait

féallasa, a BBL Minéségugyi Kft. (ahol szer-
vezési, mindségfejlesztési tandcsaddként dolgo-
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zott) és a Vizual kozott, mellyel esetenkeént fog-
lalkozott. A lelke, mint mondja, kezdettdl a Vi-
zualhoz kotétte. Tandcsadoként nem tapasztalta
elégszer, hogy a cégek megfogadnak tanacsait.
1991-ben f6allasi munkahelye lett a Vizual.

A kft. megalakulaséval megvaltozott az addi-
gi csaladi vallalkozasi légkor. A sziilék nem lép-
tekbe a kft-be. F6ként a masodik vilaghabord
utani korszak emlékeinek hatdsara nagyobb biz-
tonsagra vagytak, és nem is igen hitték, hogy
tényleg ,,szabad“ vallalkozni. El6bb Lakatos
Géza felesége es dcese kozott nott a fesziltség,
majd a két testver kozott is. Kezdetben az dcs
volt a cégvezet6, majd a két fiutestvér kozosen
vezette a céget. Kettejuk kdzul Géza volt a hosz-
sz( tavra gondolkod6 stratéga, mig Gabor az
eladd. Egyéniségik kilonbdz6sége egyre tobb
ellentéthez, végll az 6cs 1993-as kivaladsahoz
vezetett.

Ekdzben Lakatos Géza Uj otthont létesitett
csaladjaval: felesége, kisfia és kislanya feje folé a
févarostol 30 km-re levd Komarom-Esztergom
megyei faluban, Méariahalmon emelt Uj tetét. Az
egyedi tervezes(, baratsagos héaztél nem messze
megkezdddtek a Vizual Uj szerelcsarnokanak
munkalatai is. Ekkortol a kft. tulajdonos-mened-
zsere heti harom napot a mariahalmi épitkezés
munkalataival, majd a gyartas felligyeletével,
kett6t pedig a budapesti telephely tgyeinek ira-
nyitasaval toltott.

A gyartotol a kereskedd cégig

Az 1993-ban jelentkezd dilemmak és problémak
utan a Vizual Kft. megprébélkozott az irodatech-
nika szélesebb piacara betomi: igy arultak egy
sor irodaszert, tollat, naptarat, névjegytartot,
disc-tartot stb. Elég hamar megtapasztaltak, hogy
ezen a piacon nem tudnak versenyezni. Korvona-
lazddott az (j Uzleti filozdfia: a cég a vizudlis
szemléltetés eszkdzeinek gyartdja és forgalmazo-
ja kivén lenni. Azota az igazgato Kiirtott a cég
tevekenységebdl minden elemet, amely nem kap-
csolddik a vizualitashoz. 1994 decemberétdl a
Vizual (j termékekkel jelent meg a piacon: koz-
vetlen tengerentdli beszallitoktél elébb LCD pa-
neleket, majd 1995 elején vetit6vasznakat, 1995
méajusdban pedig irasvetitéket kezdett forgal-
mazni.

1995-ben Lakatos Gézaban méar végképp
megérett a meggy6z6dés, hogy a Vizuél alap-
vetéen kereskedd cég, amely éppen gyart is. A
cég a jovOben Lakatos Géza szerint kommunika-
cios szakért6ként definialja magat, és e tevékeny-
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ségéhez ad termékeket meg szolgaltatast is. A
cég prospektusan ekkor mar Vizual Tébla és veti-
téstechnika Kft. elnevezés all. Termékskalajuk a
Vizual Flip Chart mellett: épuletinformacids, ir-
hat6 fellletd, el6vonalazott, kit(iz6s, guruld, Ki-
hajthato, sinen eltolhato, kereskedelmi és oktatési
tablak; irodai informacios termékek, irodai térké-
pek, rajzszoges feliletek, helytakarékos termé-
kek, vetitési kiegészitok, irasvetit6k, tablamaso-
I6k, diavetitdk, vetitévasznak, allvanyok és ki-
egésziték, hangositok, szamitogép- és vided Ki-
vetitbk, konyv- és targykivetitok.

A termékimport fedezetét szinvonalas vetiték
és vasznak forgalmazasabdl teremtik meg. Ex-
portjuk 1994-ben négy-6t millié Ft-ot tett ki. Az
egyedi termékek ellenére Lakatos Géza nem opti-
mista a kereskedelemmel és az exporttal kapcso-
latban. A gyartasban - az amerikai és koreai t6-
meggyartas miatt - 6t évnél tobb esélyt nem ad
maganak. Szerinte e haladék csak addig tart,
amig a nagy ceégek ki nem épitik eladasi csator-
naikat, talan éppen a Vizuélon keresztiil. A vilag
egyre kisebb, és itt is létre fognak jonni az
amerikai Office Depot-szer(i aruhdzak, amelyek
olcsék. ,,Az amerikai flipchart iszony( nehéz,
ronda és hasznélhatatlan. Valamennyi szerepiink
azért sokaig lesz. De amikor Hongkongban
ugyanazt aflipchartot lattam a katalégusban -
140 dollarért  mint amit a mi konkurensiink
arul, akkor rajottem, hogy ez a vilag nemcsak a
vaszon szempontjabol egy vilag, hanem a flip-
chart szempontjabdl is. “

1995-ben a Vizual referencialistajan szerepel
a Coca Cola, a Pepsi Cola, a Digital, az Ericsson,
a Ford, a McDonald's, az Unilever, a General
Motors €és egy sor mas multinacionalis vallalat; a
hazai oktatasi intézmények kozil a Nemzetkozi
Menedzserkdzpont (IMC); a kozintézmények
kozul a Budapesti Fépolgarmesteri Hivatal, tobb
minisztérium, a Magyar Parlament; illetve a
pénzintézeti szektorbol az OTP, a KHB, és sok
szélloda. Szamos sajtotajékoztatod televizios koz-
vetitésénél nélkuldzhetetlen kellékként tlnik fel a
hattérben a Vizuél tablaja.

Ami a versenytarsakat illeti, a tiz évvel ko-
rabbi két konkurens cég egyike mar nincs a pia-
con. A mésik, a LAK-SZAK, még megvan. Arai
mindig alacsonyabbak voltak a Vizuélénal, egé-
szen 1994 nyardig, amikor a Vizual iskolatablaja
olcsébb lett. A LAK-SZAK azonban iskolabu-
torral egyutt kindlja tablait, igy szerez tobb meg-
rendelést.

A verseny érdekes, Lakatos szdmara némi-
képp fajdalmas fejleménye azon betéti tarsasag
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feltlinése a piacon, amelyet két volt kollégaja
alapitott. Ok atmentették a Vizualnal megismert
technikékat az (j vallalkozasba. Vidéken gyarta-
nak, termékeik olcsok és a hirek szerint aruk nem
novekszik.

A vizuélis kommunikécids lzletagban a ver-
senyel6ny feltételei Lakatos szerint a presztizs-
kiallitasu prospektusok, a tokéletes kiszolgalas
(Gzlet, telefon, vevékapcsolatok, vevémegkere-
sés) és a gyors széllitds. A fent emlitett japani és
amerikai utak, az elmalt évek piaci tendenciai és
a Vizual helyzetével kapcsolatos bizonytalan
ismeretek késztették Lakatost arra, hogy atérté-
kelje a véllalati missziot, a vallalati profilt és a
vallalat Uzletdgat (nem a tablaeladas a lényeg,
hanem a kommuniké&cié elésegitése).,,Nekilink azt
kellett megérteniink, hogy nemcsak a sajat tab-
lainkat kell eladnunk, hanem egyéb, a vallalati
kommunikaciét el6segitd eszkdzoket is. A vevit
nem érdekli, hogy a Vizual gyartja-e vagyforgal-
mazza a terméket.

Lakatos Géza ugy latta, a kulfoldiekkel a spe-
cializacidban és a szolgaltatasban vehetik fel a
versenyt. A Vizual hazhoz viszi és felszereli a
termékeit. A kulfoldi cégek itteni képvisel6i sze-
rinte nem tudnak a Vizualnal tobbet eladni. ,,Ha
kezdetben ezek az eladok nemcsak a terméket
adtak volna el, ma mar nem létezne a Vizual“,
vélekedik.

Bér Lakatos Géza azt allitja, nincs informa-
cioja piaci részesedésukrol, ugy véli, hogy min-
denképpen jelen kell lenni a piacon, mert nem az
ad el, aki olcso, hanem aki jelen van. Korabban
sok killitasra jartak, manapsag nem nagyon
teszik, mert Lakatos szerint ezek nem nyUjtanak
megfeleld informacidt az ismertségukrol.

A bizonytalan piaci informalddas mellett a
vallalkozés tovabbi gondja, hogy Lakatos Géza
nem tartja magét jO kereskedének, sét mi tobb,
szinte irtdzik az eladastdl. Két évig volt egy ke-
reskeddje, aki beleszeretett az tzletbe és kon-
kurens céget alapitott. Utddja ugyan nem hagyta
ott a céget, de a teljesitménye elmarad az elédje
teljesitményétdl. Személyzeti problémaikat gya-
rapitja, hogy nem taldlnak megfelel6 embert a
gyartas irdnyitasara. Annak ellenére, hogy La-
katos Géza a fejlesztésben és a stratégidban érzi
magat igazan jol, az Ugyvezetést sem tudja kiadni
kezéb6l. Erzi, hogy a vezetési rendszer kidolgo-
z4sa és mikod-tetése nem az 6 feladata lenne, de
nem bizik eléggé az emberekben. Egy isme-
retlennek sem a nyelvét, sem az etikai tulajdonsa-
gait nem ismerem, mondja. ,,Amikor Japanbol
viszajottem, 1990-ben, akkor azt hittem, hogy én
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egy év alatt itt rendet vagok és utdna majd me-
gyek vissza tanacsadénak. De nem tudom atad-
ni. “ Az amerikai Ut utan termelési, kereskedelmi
és pénzugyi vezet6ket képzelt maga mellé.
Néhany kisérlete kudarcba fulladt, részben
idérél-idére feltamadd bizalmatlansaga miatt,
amelyet taplalnak tapasztalatai, pl. a két volt kol-
légéja altal megalakitott Uj versenytars léte is.
1995-ben Lakatos olyan segitségre vagyik, aki a
teljes adminisztraciét és kontrollingot iranyitani
tudja.

Az 1994-es, 180 milliés arbevétel fele forgal-
mazés volt, mésik fele a gyartas. A fedezet 80 %-a
a gyartasbol eredt. Ennek dont6 eleme volt a vi-
szonteladas. Itt az arrés annyira alacsony, hogy
gyakorlatilag még mindig a gyértés tartja el a
céget. (1. és 2. melléklet)

A Vizuélnal 1995 tavaszan 25 f6 dolgozott. A
munkamegosztas szintjei: gyartas, fejlesztés,
széllitds, egyéb - Ugymint Uzletvezetés, marke-
ting, pénzlgy, szoftver. A konyvelést félallasos
kiils6ssel végeztetik.

1995 els6 két honapjaban a vallalat addzas
el6tti nyeresége 3,5 millié forint volt. Ez volt az
els6 idészak, amikor a forgalmazasbdl ered6 be-
vétel ardnydban mar meghaladta a gyartasbol
ered6 bevételi részaranyt. A cég értékét az igaz-
gatd ma is nehezen tudja megbecsiilni. ,,Nem az az
érték, ami itt van, hanem az embléma*“, mondja.

Vizual Kft, 1996

A Vizual Kft. adminisztracidjanak iranyitasat az
1995 novemberében lgyvezet6ként visszatérd
fivére, Gabor vette &. Géza alakitja a stratégiat
és irdnyitja a gyartast. Visszatért a vallalkozasbha
Géza n6vére, Enikd is, aki kordbban a prospektu-
sokat készitette, most pedig a pénzkezeléssel
kapcsolatos teenddket végzi.

A vallalkozas legnagyobb ugyfelei (Audi,
Ericsson, Ford, MTV) hiiségesnek tlinnek, meg-
rendeléseiket nem befolyéasoljak az arvaltozasok.
Az aktiv marketingeszk6zok kozll a Vizual egy-
re kevesebbet alkalmaz, és tapasztalataik szerint
ez nem érinti kedvez6tlenul a bevételek alakula-
sét. A bevezetett név mellett valtozatlanul a mi-
ndségi vevészolgalat az, ami Géza szerint biz-
tositja eladasaik szinten tartasat.

A Vizual mlkodésének finanszirozasa a be-
vételekbdl biztositottnak tlnik. Lakatos Géza
bizonytalan annak megitélésében, hogy érdemes-
e a céghbe befektetni. A felszabadulé pénzeszko-
zoket nem szivesen viszi a pénzpiacra, ezzel in-
dokolja a mariahalmi szeretetotthon Iétesitésének
Otletét, pénzligyi racionalitasat.
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A termékvalaszték id6érél id6re bévul, de
sajat gyartasukban nem tortént termékfejlesztés
az utébbi két évben.

A véllalkozas vezetésében a két fitestver
békés egymas mellett élésre rendezkedett be. A
rajuk esd feladatokat maximalis szakmai lelkiis-
merettel és a masik fél integritasat tiszteletben
tartva végzik. Egyikik sem szalad el6bbre a
masiknal.

Lakatos Géza:
Onéletrajz helyett

Négyéves korom Ota Pesten élek. Szileim a ha-
borG el6tt j6 mdduak voltak. A habor( utan jelen-
t@sen romlott a helyzetiink, minden szempontbdl.
A szocializmusban édesanyam tanarnd, édes-
apam fizikai munkas, technikus volt.

A csaladunkat ért diszkriminacié engem mar
nem érintett. Az egyetemi éveim alatt gond
nélkul kaptam Utlevelet, s6t sok hivatalos Gton
voltam a Kozgazdaszhallgatok Vilagszovetségével
(AIESEC).

N&vérem mdiszaki rajzolé volt, kés6bb tgyin-
tézGi allasokban dolgozott. Ocsém szakkGzép-
iskolat végzett, gépkocsivezetéssel, lUgyintézés-
sel, kés6bb a cég ligyvezetésével foglalkozott.

En kbdzgazdasagi szakkdzépiskolat és egye-
temet végeztem. Az egyetemen szereztem keét
fels6fokd nyelvvizsgéat. Egyszer nyertem orsza-
gos TDK-versenyt. Osztalyzataim négyes kori-
liek voltak. Szamuvitel és torténelem voltak a
gyenge oldalaim. Nyelvbdl és matekb6i nem vol-
tam rossz, de kit(in6 sem. Az egyetem alatt na-
gyon élveztem az AIESEC szervezd munkat. Jar-
tam szocioldgia korbe, de elméleti igényességem
nem volt.

Csaladunk és én is szlik kdrben éltink, élink.
Vallalkozét a csaladi korben nem lattam. Nagy-
apam ugyvéd volt és foldbirtokos, de 6t nem
ismertem.

Az egyetemen egy évet halasztottam, és koz-
ben részt vettem egy OMFB-s innovécios kuta-
tasban. A diplomamunkémat az innovaciot aka-
dalyozé tényezdkrdl irtam. Kettessel ,,jutalmaz-
tak“. Az egyetem végeig fogalmam sem volt, mi
az, hogy vallalat.

Az egyetem elvégzése utdn a Medicor misza-
ki igazgatdja mellé keruiltem koordinatornak. Egy
japan szervezési mddszer bevezetését kellett
koordinalnom, nagy szabadsagfokkal. Ennek
kapcsan jartam a Medicor gyarakban és sze-
reztem benyomast iparr6l, gyartasrol. Ez a ta-
pasztalat folytatddott, amikor tandcsadd voltam.
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A tanécsadashoz sziikséges ismereteket hazai és
kalfoldi szakemberekt6l kaptam. Ezek az is-
meretek - az akkori és részemr6l csak kivulal-
I6ként ismert vallalati gyakorlatokban - gyengén
hasznosultak.

A gmk-alapitasi hullam idején friss diplomas
voltam. A szocioldgia kor vezet6jének mar volt
gmk-ja, ennek kornyékén csindltam én is kisebb
munkékat.

Otthon mindig én voltam az lgyetlen. Ma
sem szeretek barkacsolni. Pontatlan, tlirelmetlen
vagyok. A tablafejlesztés jelent6s része az én
koordinaciommal tortént, Ugy, hogy sokat gon-
dolkoztam és masoktdl szereztem gyakorlati
segitséget.

Néhany éve féallasban irdnyitom a vallalko-
zdsomat, amelyet sok évig csak tavolrol vezet-
tem. Azt gondoltam, hogy a sok racionélis dol-
got, amit masoknak javasoltam és &k nem valdsi-
tottak meg, tal&n nekem sikerdll.

Annak idején a tdbla maga is Gjdonsag volt,
ezen kivil a kihivast az jelentette, hogyan lehet
mindsegi terméket gyartani és hatékonyan eljut-
tatni a vev6hoz. Ma, az otthonnal kapcsolatban a
kihivas az, hogyan lehet nem a szokasos szocialis

otthon maédjara, hanem nyugdijas panzidként mi-
kodtetni. Ez igazi alkoté feladat.

Lohaton

A maériahalmi haz udvara fel6l lovak nyeritése
hallatszik. Géza gondol egyet, lesétal az istal-
I6hoz. Felnyergeli kozelmultban vett lovat. Uge-
tés kozben azon tori a fejét, hogy ki lesz az, aki a
Vizualnal megmarkolja a gyepl6t és Gjra vagtara
fogja a céget.

Vendégkommentarok

A VIZUAL ESETTANULMANYHOZ

Novekedni kell

Lakatos Géza és a Vizual esete csak egy azon -
tipikusnak is nevezhet6 - esetek koziil, amelyek
a magyarorszagi vallalakozoi réteg nyolcvanas
évek kdzepén elkezd6dott kialakulasat kisérte.
Az ekkoriban megalakul6 vallalkozéasok legtdbb-
je - akkortajt még csak gmk, vgmk, vagy egysze-
riien ,,maszek* nevekkel illetett formak - nagyon
j6l megtalalta azokat a piaci réseket, amelyeken

A Vizudl Irodatechnikai Kft. eredménykimutatéasa

1991

Ertékesités netté arbevétele 45983
Egyéb arbevételek 5
Aktivalt sajat teljesitmények értéke

Anyagjellegl raforditasok 27200
Személyi jellegi raforditasok 6974
Ertékcsokkenési leiras 347
Egyéb koltségek 1547
Egyéb raforditasok 1451
Uzemi (uzleti) tevékenység eredménye 8469
Pénzlgyi mUiveletek bevételei 304
Pénzugyi miveletek raforditasai 76
Pénzugyi miveletek eredménye 228
Szokéasos vallalkozasi eredmény 8697
Rendkivili bevételek

Rendkivili raforditasok

Rendkivili eredmény

Addbzas eldtti eredmény 8697
Adofizetési kotelezettség 1939
Ado6zott eredmény 6758
Mérleg szerinti eredmény 3500
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1. melléklet
1992 1993 1994 1995
(eFt)
102247 148279 173746 210795
336 70 198 381
955 1105 2085 7
37640 89608 121359 145594
16675 26600 25246 14000
1709 2475 2654 2851
43511 22589 11334 21775
3843 2770 3323 1312
160 5412 12113 25651
1868 771 316 512
54 1
1868 717 315 512
2028 6129 12428 26163
98 194 8000
1091 99
993 95 8000
2028 5136 12523 34163
1655 2081 4504 6140
373 3055 8019 28023
373 1755 1000 28023
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2. melléklet

A Vizudl Irodatechnikai Kft. mérlege

1991
Befektetett eszkdzok 2977
Immateridlis javak
Targyi eszk6zok 2977
Forgdeszkozok 11647
Készletek 1092
Kovetelések 9262
Ertékpapirok
Pénzeszkdzok 1293
Aktiv idébeli elhatarolasok
Eszk6zok (aktiv) dsszesen 14624
Sajat téke 4511
Jegyzett téke 1000
Eredménytartalék 1
Mérleg szerinti eredmény 3500
Kotelezettségek 10113
HosszU lejaratu kotelezettségek 151
Rovid lejarat( kotelezettségek 9962
Forrasok (passzivak) 6sszesen 14624

elindulva nemcsak a csalad biztos megélhetését,
hanem bizonyos esetekben néhany alkalmazot-
téét is biztositani lehetett.

Kozos jellemzje volt ezeknek a vallalkoza-
soknak a csaladi jelleg (a cég alkalmazotti garda-
ja legtdbbszor a csaladbél vagy barati kérbdl allt
0ssze), a pénztelenség, a tapasztalatlansag (hon-
nan is lett volna tapasztalata barkinek egy vallal-
kozéasban) és a kiszamithatatlan politikai és gaz-
dasagi kornyezet. Mindez nagyon sok vallalko-
zéasra rdnyomta bélyegét.

Van azonban még egy tényez6, amelyet nem
szabad figyelmen kivil hagynunk. Ez a véllal-
kozés tulajdonosénak, vagy dontéshoz6 vezetd-
jének ,atalakuldsi“ képessége; egy vallalkozas
semmib6l vald létrehozésa - féleg az akkori
kornyezetben - teljesen mas gondolkodasmadot,
mas stratégiat igényelt, mint amilyenre egy be-
vezetett, ismert, elfogadhatéan tzemeld vallal-
kozas Uzemeltetéséhez, illetve fejelesztéséhez
szilkség van.

Es ez az a pont, ahol a legtobb véllalkozas
elvérzik. Amig egy kisvallalkozast lehet egyedil,
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1992 1993 1994 1995

(eFt)
5096 7323 5787 15890

81 202
5015 7121 5787 15890
49175 45051 37503 43908
10145 16051 19169 17339
21192 12645 6903 17393
16000
1838 16355 11431 9176
39 113 5
54310 52487 43290 59803
5222 2777 3464 30366
1000 1000 1000 1000
3849 22 1464 1343
373 1755 1000 28023
49088 49710 39826 29437
150

48938 49710 39826 29437
54310 52487 43290 59803

kézi vezérléssel iranyitani, addig egy ,nagyot”
mar csak az egyes funkciok megosztasaval, rend-
szerességgel és tervezéssel lehet kordaban tar-
tani. Ez az, amit nagyon sok tulajdonos nem kel-
I6en tud kezelni. Egyrészt azért, mert - teljesen
érthetéen - Ugy Vvéli, hogy csak 6 maga képes a
legjobb dontést meghozni, méasrészt pedig, mert
nem tart masokat elég megbizhaténak arra, hogy
a véllalkozéséba beleavatkozzon.

Lakatos Géza vallalkozésa is az el6bbi akada-
lyokkal taldlta magat szemben; a csaladi alapon
szervez4dott cég egyensulya tobbszor megbillent
a csaladon belili valtozasok (valas, nézeteltéré-
sek) anyagi vonzata miatt: a tulajdonos egy jo
ideig megosztotta magéat tanacsadoi allasa és val-
lalkozasa kozott, vélhet6en az el6z6 ok miatt a
Vizual nem hasznalta ki kell6képpen a monopol-
helyzet felkinalta gyors fejl6dési lehet6séget, a
tulajdonos nem osztotta szét kell6en a munkat,
ami a hatékonysagot jelentésen befolyasolta.

Az esettanulmanyban megfogalmazott kér-
désre, mely a gyartas, illetve az értékesités kozot-
ti dontést sirgeti, tulajdonképpen maga a tulaj-
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donos adja meg a vélaszt; ,,nem a tablaeladas a
Iényeg, hanem a kommunikécié elésegitése*.

Ez az a mondat, amely azt az érzést kelti az
olvaséban, hogy megvan a megoldas. Ha ezt a
»politikét” sikeresen - és gyorsan - &t tudjék ul-
tetni a gyakorlatba, akkor nagy esélye van a
Vizualnak nemcsak a fennmaradasra, hanem a
tovabbi ndvekedésre is, hiszen ez a mondat na-
gyon jo Uzletpolitikat sejtet; nézziik azt, hogy mit
varnak a vevok egy ilyen profild cégtél, és ko-
vesslink el mindent az igy megfogalmazodott
igények kielégitésére. Ezek mellett mar csak
masodrend(l és szinte kizarolag gazdasagossagi
kérdés - bar tudom, hogy az alapvetéen a gyar-
tasbol kindvé cég sziletésenél vald babaskodas
miatt ez Lakatosnak lelkileg sokkal fontosabb
lehet - az, hogy gyartson-e sajét tablat, vagy for-
galmazza-e més gyartok tablait a Vizual.

Meggy6z6désem azonban, hogy ha helyesen
mérik fel a piacot, képesek megtalalni azokat a
piaci szegmenseket, ahol csak az egyedileg gyar-
tott tablak jelentenek megoldast. Természetesen a
»kommunikacio el6segitése* érdekében a vevok
a tablak mellett nagyon sok egyéb terméket is
igényelnek, hiszen a gazdasagossag éaltal ki-
kényszeritett ,,one stop shopping*“ tendencia ezen
a piacon is egyre jobban terjed.

Halmos Géabor
kereskedelmi és marketing vezetd
SKF Svéd Golyo6scsapagy Rt.

Mit, ki és hogyan?

A Vizudl Kft.-rél készilt esettanulméany alapjan
Ggy tlnik, Lakatos Gézanak van elképzelése
arrol, hogy milyen iranyba, milyen stratégiaval
haladjon a cég, a kérdés csak az, hogy ki és ho-
gyan valositsa ezt meg. A kivilallé szdméra kony-
nyl megéllapitani, hogy az alapito, illetve épitke-
z0 id6szak jellemezte a cég eddigi torténetét. Azt
sem nehéz megallapitani, hogy a mikddtet6 sza-
kaszba val6 atmenet tipikus nehézségeit élik &t.
A mechanizmusok ugyanis még a nem ritkan ér-
zelmi alapokon m(ikodd csaladi vallalkozas sajat-
jai, a felépitett vallalkozas pedig mar profesz-
szionalis miikodtetést igényel. Pontos piaci fel-
mérést az igényekr6l, és annak megfeleld Uzleti
tervet, erre alkalmasan épil6 szervezetet, az (iz-
leti célkitlizéseknek megfelel§ kdvetelményrend-
szer, normarendszer és bérezési-osztonzési rend-
szer kialakitasaval és mikddtetésével.

Mindez megannyi kit(ing szakembert igényel,
ez azonban az uttérd csaladi vallalkozasoknak
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szinte soha nem sajatja. Ezért is olyan ismerds az
a dilemma, amely Lakatos Gézat foglalkoztatja,
bar az érintett embereket ez ritkdn vigasztalja.
Mert nagyon nehéz felismerni, hogy azok az ira-
nyitasi eszkdzok, amelyek sikeresen bevaltak egy
fejl6dési szakaszban, nem megfeleléek egy Ujab-
ban. Hogy itt mar a ,,maximalis szakmai lelkiis-
meret* kevés lehet (és ezért legkevésbé az addigi
vezetOket és vezetési modszereket kell karhoztat-
ni). Hogy a tulajdonos és az ugyvezetd szerepe
egy id6 utan jobb, ha kilonvalik. Mert nehéz
elhinni, hogy nem csaléadtag is sikeresen viheti a
céget, ha szakmailag alkalmas rd. Hogy erre a
szerepre a 6 kivalasztasi szempont nem feltét-
lenll az, hogy ,.fiatal és lelkes* legyen. Hogy a
bizalom elengedhetetlen a kivalasztasnal. Hogy
ez nem vész karba, ha megfelel§ ellen6rzési és
Osztonzeési rendszer Iép életbe. Hogy a csaléd és
tagjai iranti érzelmek nehezitik a tisztanlatast.

Ugy gondolom, hogy a cég és termékeinek
piaci helyzetfelmérése elengedhetetlen a helyes
stratégia kialakitaésdhoz. Nem kétlem, hogy meg-
bizhat6 ismeretek birtokdban Lakatos Géza
ebben sikeres lesz. Valdszinlileg mindenképpen
érdemes épiteni az altaluk egyedil és hitelesen
mikodtetett szolgaltatasra a forgalmazas fej-
lesztése mellett. De mindennek megvalésitasahoz
egy erre a feladatra alkalmas, tapasztalt tgyve-
zetd igazgatot kell taldlnia, mikdzben a sajat sze-
repét is ujrafogalmazza, megvaldsitja talan tgy
is, hogy amikor eljon az ideje, elengedi az lgy-
vezetOje kezét.

Csémi Maria
emberi er6forras manager
ICL Hungary Kft.

Vizual Kft- Latja? Nem latja? Na latja!

LA termék a gyarban készll. Amit a fogyasztd
megvesz, az a marka. Egy terméket leméasolhat a
versenytars, a markat nem, mert az egyedi. Egy
termék gyorsan kimehet a divatbdl, de egy sike-
res marka orokeletd.*

1984-ben, az elsd flipchart elkészulésével
kezdetét vette a kovetkezd évek egyik siker-
torténete. Minden koériilmény adva volt ahhoz,
hogy a termék és rajta keresztiil a Vizual név
hossz(l tavra sikeressé valjon. A marketingkom-
munik&cidés szakember szamara szdmos olyan, a
sz(ikén vett szakterllete szempontjabol is tanul-
s&gos elemet lehet kiemelni ebb6l az esettanul-
manybdl, mely talmutat a Vizual Kft. és Lakatos
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Géza torténetén. Ramutat egy termék és marka-
név bevezetés néhany fontos lépésére, a nehézse-
gekre, a buktatokra.

Van egy nagyszer(i termékoétlet?! -
Folytatas nélkil?

Sikertorténet ritk&n irodik nagy Otlet, j termék
megszlletése nélkil - jelen esetben ez megvolt.
Lényeg, hogy més volt, mint az eddig meg-
szokott, és volt r& piaci igény. A flipchart az
akkori magyar kortilmények kdzétt megfelelt
ennek a kovetelménynek; Ujdonsagot hozott a
véllalati tréningek, megbeszélések életében.
Enélkul mar nem volt igazi egy el6adas sem. -
Az adott helyen, az adott id6ben olyan termékkel
és a hozza kapcsolddd szolgaltatdsokkal tudott
el6allni a Vizuél, mely egy gyorsan névekvé
méret( célcsoport igényére nyujtott tényleges
megoldast. (Természetesen ezt a kildnleges
helyzetet nem szabad misztifikalni, latni kell,
hogy ez a termék csak Magyarorszagon egyedi.)

A szélesedd, egyre valtozatosabb irodaiter-
mék-palettdban talalta meg Lakatos Géza ezt a
rést olyannyira jol, hogy az els6 id6szakban bat-
ran tudott felarat érvényesiteni a vasarloival
szemben. A piaci kérilmények is segitették a ter-
mék bevezetését, ugyanis par évig jelent6s (értsd
t6keerds) versenytarsak nélkul tudott a Vizual
Kft. nvekedni.

Varhat6 volt, hogy ez a piaci elény leépil,
esetleg helyetesitd termékek jelennek meg, me-
lyek funkcionalisan kivaltjak a flipchartot. Erre a
helyzetre Lakatos Géza megprobalt felkészilni,
alkalmazkodni az évek soran; atfogalmazta a cég
kildetését az adott igényeknek megfelel6en, fel-
mérte a piaci igényeket, Ujabb termékeket/szol-
galtatasokat vezetett be, bel- és kilkereskedelmi
tevékenységbe kezdett. Sajnos ezek segitségével
sem sikerdlt a Vizualnak talszarnyalnia 1980-as
évekbeli 6nmagét és ezt maguk is elismerik: nem
voltak kész, hatésos receptjeik a megjelend ver-
senytarsak ellen. A tevékenység utolsd éveiben
egyaltalan nem tortént termékfejlesztés - ezzel
gyakorlatilag kiszallt a véllalkozéasbol a vitalitas,
az az életerd, ami tovabb lenditette volna a Vi-
zudl termékcsaladot és markanevet. A meglevd,
hlséges ugyfelek méar nem a négy-ot évvel ez-
el6tt megvasarolt terméket keresték Ujra.

Elég aprospektus, avagy az elmaradt
marketingeszkdzok

Altalanos jelenség, hogy sikeres piaci bevezetés
utan a gyartok lefaragnak a marketingkdltségek-
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b6l, mondvan, a termék mér eladja 6nmagét. (,,A
bevezetett név mellett a mindségi vevdszolgalat
az, ami biztositja az eladdsok szinten tartasat”,
vélekedett Lakatos Géza.) Egy ideig még a tehe-
tetlenségi erd is viszi el6re a céget, de a vasarlok-
ban naprol napra fel kell éleszteni a vagyat az
adott termék irant, informalni kell a torzsvasar-
I6kat az ujdonsagokrol, meg kell er6siteni a don-
tés/vasarlas helyessegét és a Vizudl név mogott
megh0z6dd pozitiv asszociaciokat (j6 mindség,
vevObarat kiszolgéalas stb.) Ennek elhanya-
golasat nem engedheti meg magéanak egy ver-
senyhelyzetben levd véllalkozas sem - ez meg is
bosszulta magéat a Vizual Kft esetében: Nem si-
kerllt hossz( tavon is tartds belépési korlatot
épiteni a versenytarsak ellen.

Milyen megoldésokkal probalt a Vizuél kitorni?

Harom alapvet6 irany fogalmazodott meg a cég
vezet6jének fejében.

1 Vissza a gyokerekhez:

Visszaallni az eredeti gyartaskdzpontl megko-
zelitésre és direkt értékesités/vev@szolgéalatra.
Ezen megoldas megvaldsitasat tobb tényez6 is
hatraltatta: elmaradt termékfejlesztések; magas
beruhazésigény; a piaci igények valtozéasa altal
diktalt allandé tovabblépés/fejlédés sziikséges-
sége; és szakemberhiany.

2. Csupén kereskedni

A termékvalaszték kilsé forrdsokbdl torténd
bévitésével, més gyartoktol vald beszerzésre
alapozéssal a kereskedelmi jelleg felé vette az
iranyt a Vizual. A tapasztalatok azt mutatjak,
hogy az éles arverseny, az alacsony arrések id6-
szakaban egy diverzifikéltabb termékportfolid
felé val6 eltolédas nem szerencsés olyan cég
esetében, amely éppen sajat termékeinek direkt
értékesitési és kiszolgalasi mddszerével tudott
szoros kapcsolatokat kialakitani vevéivel. Ennek
sikeres megvalositasat a csokkend kereskedelmi
arrések, a kiépitett elosztdrendszer hianya és a
személyzeti gondok héatraltattak az évek soran.

3. Az el6bbi két valtozat kombinécidja

Talan ez lenne a legrosszabb megoldas, mivel az
el6bb felsorolt nehézségek kozil egyiket sem ol-
dotta volna meg igazén, rdadasul sokkal diverzi-
fik&ltabb, bonyolultabb, és ezért talan atlathatat-
lanabb szervezetet kellett volna iranyitani egy
lendiletében kissé megtorpant vezet6i csapatnak.

Mit tehet most Lakatos Géza, mi legyen a Vizual
sorsa?

A kortilményeket és azt figyelembe véve, hogy a
személyes motivaltsagat egyre kevéshé érz6 és
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j6, huzd szakemberek hijan levl Lakatos Géza
szaméra a legjobb és legkifizet6éd6bb megoldas a
Vizual Kft és a hozza tartozé méarkanév eladésa.

.Nem az az érték, ami itt van, hanem az
embléma“ - vélekedik 1995-ben Lakatos Géza,
és nagyon helyesen ismeri fel: egy vallalat érté-
két manapsdg nem csupéan az ingatlanok, a gé-
pek, berendezések, a gyartott termékek miné-
sége és értéke adja meg. A konyv szerinti érték
tobbszordsét is hajlandok kifizetni a befektetok,
csupén azért, hogy egy markanevet hasznalhas-
sanak, adott vasarldi réteget megnyerjenek. Ezt
kellene kihasznalnia a Vizual Kft tulajdonosanak,
és vevdt talalni, amig a cégben és a markanévben
rejlé értékek (pl. hiséges vasarlok, vevészolga-
lat) megvannak és hozzaadott értéket képviselnek
a Vizual Kft konyv szerinti értékéhez.

Kecskeméti Attila
kutatasi és tervezési menedzser
Young and Rubicam Budapest

Tantorténet - Géza

Az esettanulmény hése, Lakatos Géza sikeres
véllalkoz6, képzett szakember, aki hamar vezetd
pozicidba tud kerilni. Kitling érzékkel talélja
meg a piaci rést, amely minden kisvallalkozas
piaci sikerének elengedhetetlen feltétele. A nyu-
gati menedzsmentismeretek altal ideéalisnak tar-
tott ,,megfelel6 ember-megfeleld id6ben-megfe-
lel6 helyen* jegyében 1ép véallalkozédsaval a
piacra, és mégis...

Es mégis, a Vizual Kft esete nem sikertorté-
net, vagy legalabbis keserédes sikertorténet. Fel-
meril a kérdés az olvaséban; miért nem kereke-
dett igazi sikersztori a Vizual torténetéb6l? Ho-
gyan lehetett volna az?

A vallalkozé

Lakatos Géza kifejezetten rugalmas, kénnyen
alkalmazkodd személyiség. Az esettanulmanyban
irottak egyik érdekessége, hogy a f6szerepl6
érvrendszerébdl teljesen hianyzik a magyar val-
lalkozokra jellemz8 makrogazdasagi szint(i bln-
bakkeresés. Géza nem okolja a kornyezetet Vélt
vagy valds bajaiért, hanem elfogadja a realitaso-
kat és folyamatosan alkalmazkodni probal. Pro-
fessziondlis tudasaval, allandoan fejlesztett ké-
pességeivel és valogatott forrashol szerzett isme-
retekkel igyekszik eredményt elérni. E kett6 ot-
vozése soran folyamatosan megfizeti a tanulé-
pénzt - nagy tanulsag, hogy még egy Kivalo ké-
pességli vallalkozé is nehezen talalja meg a va-
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laszt a véllalkozas alapvetd problémaira; igy még
ink&bb torvényszer( azok bukésa, akik sem kép-
zettséggel, sem adottsaggal nem rendelkeznek.

A csalad

A véllalkozés életében mindvégig rendkivil el-
lentmondésosan van jelen a csaldd mint eréfor-
rds. Szazadvégi torténet ez a javabol, ami a csala-
di szerepl6k magatartdsat illeti. Teljesen kulon-
b6z6 tudassal és hatorszaggal rendelkeznek, &m
kdzos benniik, hogy kapcsolddasuk a torténethez
»hem tudjék, de teszik“ alapon torténik. Géza
ugyesen raharap a piaci lehet6ségre, de nem tudja
és nem is vizsgalja, hogy a piaci rés mekkora
mozgasteret jelent, mennyi ideig all fenn, milyen
szerepl6kkel bir (pl. kik is lesznek a vev6k). A
csaladtagok ad hoc szerepeket véllalnak ebben a
folyamatban, ahelyett, hogy atgondolnak a
szerepkészlet adta lehet6ségeket. Csak a gurcolés
allando, egyébként sodrodnak egyuttmikodés
helyett - sok az improvizacio, amelyért szemé-
lyesen, érzelmeikkel és vallalkozoként is nagy
arat fizetnek.

A menedzser

Lakatos Géza menedzseri gyakorlatara a szerve-
zett spontaneités jellemz6. Otletfuzérei hol tervvé
allnak Ossze, hol a tervszer(iség latszatét oltik, a
végsé mindséget pedig a csaladi szerepvallalas
er6sseégei és gyengesegei determindljdk. Géza
személyesen kétszer is krizishelyzetbe, a cég
pedig a tonk szélére keril a testvéri és hazastarsi
problémak miatt.

Géza a pénziigyi kérdésekben egyszerre bator
és konzervativ; redlisan probalja kovetni a lehe-
t6ségeket, de a nagyobb expanziét biztositd kilsé
tékebevonas el6l, amikor pedig a cég érdeke
esetleg azt diktalna, menekil. A vélsaghelyzetek
ezért nem akkor érik, amikor el lehetne rugasz-
kodni, hanem néhany Iépéssel hatrébb.

Lakatos Géza vilagpolgér, europolgér, akit a
referencidk - multik és masok - igazolnak. Koz-
ben foldhdzragadt lgyek intézésére forditja
energidit, a gyepl6t nem tudja kiadni keze kozll,
és ezzel a szokéasos kisvallalkozi magatartast
modellezi; az elsé kompetitiv munkatars megje-
lenésével delegélési, bizalmi problémai vannak.
Kar, hogy a héditd Vizual ettdl pusztan tan-, nem
pedig egyértelm( sikertorténet.

Dr. Soltész Aniké

igazgato
SEED Kisvallalkozas-fejlesztési Alapitvany
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