Lambertne Katona Monika

A magyarorszagi Kisvallalkozasokrol és azok marketingjérol

Kisvallalkozas - ha ezt a fogalmat emlitjiik, azt mondhatjuk - nincs j6 definicigja, a
meghatarozasok dnkényesek.

Melyek a legnépszeriibbek?

* 1. A cég vezetése fliggetlen, a vezetdk egyben a cég tulajdonosai is.

* 2. A vallalkozdsnak mérete forgalom/értékesités nagysaga, vagyon nagysaga,
bankbetéteinek értéke kisebb, mint az ipardg legnagyobb egységeinek ezen
tényez0i.

* 3. A sziikséges toke eldteremtdje €és egyben tulajdonosa egyetlen személy vagy
kis csoport.

Ma Magyarorszagon a nagyvallalatok mellett, mint minden piacgazdasagban a
kisvallalkozasok ujra ¢ledésének korszakat ¢ljik. A generacidkon keresztiil
0rokl6do tudast rovid 1d6 alatt nem lehet potolni, ha a gazdasagi kornyezet egy
csapasra vallalkozoparti, de legalabbis versenysemleges lesz. Nem elég a
vallalkozashoz, ha valaki szereti és jol miiveli sajat szakmajat, a vallalkozashoz
lizletemberré is kell valni.
A gazdasagi kornyezet és szabalyozok allandoan (évrdl-évre) valtoznak, s bizony
ha talpon akarnak maradni a vallalkozasok, a valtozasokat is kovetniiik kell. A
gazdasagi fejlédés motorja az orszag gazdasagi struktirajatol fiiggetleniil a
kisvallalkozés és a vallalkozd, hiszen Ok teremtik a legtobb allast, 6k vezetik be a
legtobb 1) terméket, és a legtobb innovacio is toliikk szarmazik. Marpedig az
innovacio nélkiillozhetetlen szerepet jatszik a gazdasdg fellendiilésében és
megalapozza az orszag jolétét.
S beszélniink kell arrdl is, hogy egyaltalan ma Magyarorszagon létezik-e "tipikus
kisvallalkozas". Hiszen a piacon a vallalkozasok, cégek tipusainak kavalkadjaval
talalkozunk. Melyek a leggyakoribb tipusok, formak?

- képzett vallalkozo - tudatos vallalkozas

- csaladi vallalkozas,

- dnfoglalkoztaté vallalkozas,

- kényszervallalkozas

- proba, szerencse vallalkozas.



Manapsag egyre tobben kényszeriilnek a sajat labukra allni, a munkanélkiiliség
eldl "menekiilni", azaz véllalkozni. Nem konnyti elkezdeni €s még nehezebb talpon
maradni. Elég egy elsietett dontés vagy egy tokeerdsebb versenytars megjelenése,
¢s maris bajba kertil a reményteljesen indul6 vallalkozas.

Egy 1996 augusztusaban késziilt felmérés szerint a kisvallalkozok 40 %-a nd, akik
altalaban egy garazsban, pincében vagy valami hasonlo kis helyen kezdik meg
tevékenységiiket. Haromnegyed résziik kényszervallalkozo. Jellemzd, hogy kicsi
dolgokba kezdenek, ¢€s 1€pésrdl 1€pésre haladnak. Kavézot, fodrasziizletet, butikot,
zoldséges boltot nyitnak. Dontd tobbségiik szolgaltato.

Egészen mas egy no6i vallalkozé helyzete, mint egy férfié. A ndk tobbsége ugyanis
egyuttal feleség ¢és anya, akinek az iizletnél is fontosabb a gyereke, ¢és
haziasszonyként is helyt kell allnia.

Az izleti vallalkozasok alapja a jozan ész. Bar a vallalkozni tudéds képességet
igényel, kevesen tudjak, hogy a sziikséges készségek ¢és képességek
megszerezhetdk, kifejleszthetdk. A vallalkozas csak részben tehetség dolga.
Hiszen a készségek és a tehetség csak helyes iranyok felvételéhez lehet elég.
Onnantdl viszont egyre nagyobb szerepe van a vallalkozasi ismereteknek, a
szakismereteknek, a lényeges ¢és megfontolando iizleti szempontok ésszerii
mérlegelésének.

A kisvallalkozasokat ma leginkabb az aldbbiak jellemzik:

l. Az {zletmenettel kapcsolatos problémaik csak részben fliggenek a
tevékenység  jellegétdl és méretétol.
2. TOkeszegények:
Egy atlagvéllalkozds hullamhegyek ¢és hulldmvolgyek sorozatabdl all. A
tokeszegénység miatti hullamvolgyek sok esetben a véget jelentik.
3. Fiiggetlen a tulajdonos, vezeté dnmaga dont, ellendriz, még akkor is, ha
onallosagat pénziigyi intézményekkel szembeni kotelezettségei korlatozzak.
4. Altalaban egy vagy néhany személy tulajdondban vannak. Tébbnyire maguk a
tulajdonosok a vezetok.
5. A vezetés "megszemélyesedett", mert a vezetOk személyesen ismernek
minden alkalmazottat, minden {zleti ligyet lényegében maguk intéznek,
dontenek.
6. A kisvéllalkozasok altaldban helyi, lokalis piacokat szolgdlnak ki, ritkdn
egy régiot, orszagrészt.
7. Adott piacon a részesedésiik nem szdmottevd, bar ez profiljuk fliggvénye.



8. A viéllalkozasok és vallalkozok nem rendelkeznek vallalkozo6i kulturaval.
Magyarorszagon még nincs meg a generacios vallalkoz6i kultira, nem volt
kit6l megorokolni, ezért mindent a sajat karunkon kell megtanulniuk.

9. Az orszéagos vallalkozoéi atlagra az is jellemz6: mindossze 16 szdzalékuk allit
eld uj terméket. Riasztd adat, mert ha ez igy marad, akkor eldbb-utobb nem
lesz kinek szolgaltatni.

10. A bankoknak nem érdeke rovid lejaratra kis 0sszeget kdlcsondzni, amely a
kisvallalkozot atsegitené a kezdeti nehézségeken, napi gondokon. Ez azért
szomord, mert fontos, hogy a vallalkozo1 réteg létezzen ¢és jOl miikddjon,
hiszen eltartja 6nmagat, munkat ad masoknak, ezzel jelentds terhet vesz le az
allam vallar6l. Ha sorban tonkremennek a vallalkozok, nem nagyon lesz
gazdasagi fellendiilés. Nehéz ugy novekedést produkalni, hogy a kisvallalko-
z01 érdekek sehol sem fogalmazddnak meg a torvényhozéasban.

11.Az emberek vallalkozasukban a mar meglévd képességeiket szeretnék
kamatoztani. Nem igazan adnak arra, hogy a vallalkozas sikeres mitkodésé-
hez sziikséges legfontosabb ismereteket megismerjék, elsajatitsak.

A viallalkozdsoknak megvaltozott kornyezetben kell 1) technikékat,
modszereket és felfogasokat meghonositani, annak érdekében, hogy
csOkkenteni tudjak kockazatukat, képesek legyenek a piaci adottsagaik
kihasznalasaval nyereséget elérni, a versenyben fennmaradni, kihasznéalva a
novekedési lehetdségeket, de mindig a mindséget, az értéket és a fogyasztoi,
vevoi elégedettséget helyezve a kdzéppontba.

A vallalkoz6k, vallalkozdsok nem azonos adottsdguak, de mindig azzal kell
szembenézniiik, hogy amire a nagyok képesek, arra nekik nincs modjuk, ezért
sajat utakat kell keresnitik.

Sokakban felmeriilt mar a kérdés, beszélhetiink-e egyaltalan "kisvallalkozo1"

marketingrél. Bizonnyal megirhaté egy "kisvéllalkoz6i" tankdnyv, amely olyan

feladatokat fogalmazna meg, amelyeket egy vallalkozasnak a sikeres piaci
miitkddéshez meg kell 1€pnie.

Ugyanakkor a kivallalkozdsoknak egy sor sajatossdguk van, amelyek
olyannyira eltérnek a nagyokétol, hogy mégsem tulzds egyfajta kisvallalkozasi
marketingrdl beszélni.

Ha marketinges szemléletben hasonlitjuk dssze a "kicsiket" a nagyvallalatokkal,

akkor a kisvallalkozasok hatranyait soroljuk elsésorban.

Ezek:

- nincs tOkéjlik piackutatasra,

- nincs t6kéjlik piactanulmanyozasokra,

- nincs elegendd tokéjiik hatékony reklamozasra,

- nincs profi marketingszervezetiik,



- 4ltalaban lokalis piacon mozognak, stb.

Valahogy mindenki megfeledkezik a "kicsik" jo néhany eldnyérdl. Egy atlagos
magyar kisvallalkozasnal a kovetkezd marketinges jellemzdket sorolhatjuk:

e ]. Nem alakulnak ki funckionalis vonalak a szervezetben. Ha a

vallalkozokban megvan a sziikséges marketingszemlélet, sokkal
rugalmasabban, hatékonyabban tudnak alkalmazkodni a piachoz, mintha egy
nagyvallalat apr6 részegységel lennének.

2. A vallalkozék gazdag eszkoztarral rendelkeznek, amelyet "spontidn
marketingnek" nevezhetiink. Ez jellemzd a mai magyar vallalkozokra leginkabb.
A vallalkozdk nincsenek tudataban annak, hogy amit csinilnak, az marketing.
Nem tankonyvbdl tanulnak, hanem inkabb 6sztoneikre hallgatva teszik azt, amit
jonak éreznek. Ez az erényiik nagyon gyakran korlatjuk is. A tudatlansag, az
ismerethiany gyakran nem teszi lehetévé szamukra, hogy tovabblépjenek,
fejlodjenek.

* 3. A kisvallalkozasok spontdn szegmentaljak piacukat és a tovabbiakban arra a
piaci szegmensre koncentraljdk marketing tevékenységiiket, amelyet maguk
szdmara meghataroztak.

* 4. Gyakoriak a primitiv szordlapok, vevdcsalogatd triikkkok, aprohirdetések
annak a célcsoportnak fogyasztoi rétegnek cimezve, amelyet a vallalkoz6 sajat
spontan szegmentalt piacaként kezel.

A felsoroltak azt mutatjak, hogy a mai magyar vallalkozasoknak, véllalkozoknak
hidnyzik a megfeleld6 marketingszemlélete. Ez kiilonOsen ¢lesen jelenik meg
napjainkban. A kisvallalkozasok, amelyek utdnzassal miivelik és tanuljdk a
marketinget eleve lemaradnak a differencidlas adta lehetdségekrdl. A tudatosan
megtervezett marketing hianyaban egyre tobbet koltenek erre és ehhez hasonld
tevékenységre, de egyre kevesebb, szamukra nem mérhetd sikerrel. Gyakran
kidbrandulnak abbol, amit néhany folydiratban, szaklapban elolvasott cikk, barati
beszelgetés vagy egy gyors tanfolyam alapjan marketingnek hisznek €s ismernek
meg. A gyakorlottabb vallalkozok j6 néhdny esetben helyesen fogalmazzédk meg
legfontosabb céljaikat: "Nem azt kell eladni, amit megtermelek, hanem azt kell
megtermelnem, ami eladhato!" S a célok megfogalmazasa kozott szerepel még: a
megfelelé helyen, a megfeleld i1dOben kinaljuk eladdsra termékeinket és a
megfeleld termékeket megfeleld aron adjuk el.

A kisvallalkozasok nagymértékben szérddnak aszerint is, hogy a marketingnek
valtozatait hasznaltdk vagy hasznaljdk miikodésiik soran. A kisvallalkozasoknak



éppen marketingmunkajuk alapjdn rajzolhaté fel egy tipikusnak tekinthetd
fejlodesi ut:

* . A kisvallalkozas létrehozdsa eldtt a legfontosabb marketing funckiéo az
egyszerlli megfigyelés vagy a szekunder informdacidk Osszegylijtése (az adott
tevékenységet ki gyakorolja mar a piacon, azaz kik lesznek a versenytarsak,
hogyan gyakorolja tevékenységét, azaz milyen a piaci stratégiaja).

e 2. Mar miik6do kisvallalkozasnal marketing funkcionak mindsiil az értékesitési
tevékenység megszervezése. S ehhez kapcsolodik a reklam.

* 3. A cég novekedésével eldtérbe keriill az 1) termékek kifejlesztése, a
szolgéltatasok bdvitésének kérdése. Ehhez tjra ¢€és ujra piacfelmérésre,
piackutatasra van sziiksége a vallalkozasnak, az elsédleges szempontja nem
mas, mint a piaci igényeknek valdé megfelelés. Ilyen esetben a vallalkozasnak
mar célszerli feldllitani egy marketing szervezetet, vagy legalabb egy képzett
marketinges szakembert kell alkalmazni.

A kisvéllalkozonak nem elég beleszeretnie sajat Otletébe és azt ratukmalni a
vevOre. Ha hianyzik a marketing-felkésziiltség, akkor nem képes a vallalkozas a
rendelkezésre allé informacidkbol a megfeleld marketingdontéseket meghozni,
azaz hidnyzik a marketing menedzsment. Ma megfeleld marketing nélkiil a
kivallalkozasok csak "rovid" életiiek lehetnek. A piacon egyre erdsddik a verseny,
csak az igazan é€letképesek tudnak megfelelni az elvarasoknak, csak 6k képesek a
fogyasztok gyorsan valtozo igényeit kielégiteni.

A kisvallalkoz61i marketing témaja ma igen fontos. Hiszen rengeteg a
kisvallalkozas. S annak ellenére, hogy sokan foként pénziigyi gondokkal
kiizdenek, nem szabad megfeledkezni a marketingrél sem. Mert ma divat a
marketing eszkdzok alkalmazéasa. S a gyakorlat azt mutatja a vallalkozok képesek
ezen eszk0zok elsajatitasara, merik is alkalmazni a marketinges fogéasokat.

Napjainkban majdnem minden kisvallalkozas a kialakuld piacgazdasagtol
varja azt, hogy az fellendiilést biztositson szamdara, hogy befektetett pénze
megtériiljon, hogy vallalkozdsa nyereséget hozzon. A magyar vallalkozasok
rovidtava talélési stratégiat alkalmaznak, deffenziv magatartast tanusitanak.
Elsdsorban arra torekednek, hogy révid tavon minél nagyobb nyereségre tegyenek
szert. Mindez azt bizonyitja, hogy a marketing amely vallalati kategoria, még
mindig periférikus helyet foglal el a vallalkozasok ¢életében.



Ma Magyarorszagon egyre inkabb érezhetd a "nyugat szele". Napjainkban a
valtozas a gazdasag minden szektoraban megjelenik. Ma a kisvallalkozasok
egymas utdn mennek csddbe, szinnek meg. Vajon mi lehet az oka? A problémat
elsdésorban abban latom, hogy a magyar vallalkozok gy inditjak vallalkozésaikat,
hogy egyszerlien beleszeretnek otletiikbe. Eldteremtik az elindulashoz sziikséges
tokét, igy belevagnak oOtletilk megvaldsitasdba. De a piacon ennél tobbre van
sziikkség. Hiszen a versenyben az igazdn ¢letképeset tudnak megfelelni az
elvasaroknak, tudjak a fogyasztok igényeit kielégiteni.



