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A marketinggel kapcsolatban a kedves olvasé most
bizonyara hosszas elemzést var, teletlizdelve 4P-vel
(price, product, place, promotion), a marketing
mixelemeivel; SWOT analizissel; Boston Consult-
ing portf6lié matrixszal, de csalédni fog. Fenti fo-
galmak minden marketingszakkényvben benne
vannak, sét interneten egy perc alatt elérheték.
Ott mindenki kedvére lubickolhat véltozatos defi-
niciékban, bonyolult és nyakatekert vagy kény-
nyen érthet6 megfogalmazéasokban. Ez a cikk in-
kabb arra tesz kisérletet, hogy magyar és kilfoldi
cégek, nyomdaipari és mas ipardgak pozitiv és ne-
gativ példain keresztiil kozelebb hozza ezt a szak-
matipardgunk szereplSihez. A marketing batrabb
és komolyabb alkalmazdasara serkentse a nyomddsz
kollégakat.

Mi a helyzet ma? Jobb, ha &szinték vagyunk.
A legtébb embernek, még déntéshozatali szinten
is, csak annyi ugrik be a marketingrél, hogy vala-
mi rekldam és piacfelmérés keveréke, de valéjaban
csak ,hékusz-pékusz”. Az el6bbiek aldatdmasztasa-
ra egy idézetcsokor kovetkezik magyar nyomdak-
ban elhangzottakbdl: ,nem kell ide angol nyelv”;
»~nekink nem Uj vevékre és piacokra van sziiksé-
glink, hanem azon torjlik a fejlinket, hogy hol tala-
lunk kapacitast a mar meglévé tigyfeleknek”; ,mi
nem megylnk tgyfelek utén, nekiink egyik vevé
hozza a mésikat”. Mentség a stlyos rovidlatasra,
hogy a mellékelt kijelentések gazdai azonnal ,1ép-
tek”, amint a piac raébresztette 6ket a valésagra.
Egy csomagolastechnolégia-napon, idén aprilis-
ban, sajnos a kdvetkezé ,,gydngyszem” gazdagitot-
ta tovabb ezt a bekezdést: ,a marketing feladata
az értékesités tamogatdsa”.

Véleményem szerint a marketing szerepe egy
nyomdaipari cégnél csak kis részben merul ki az
értékesités tamogatdsaban. A mai piaci kortilmé-
nyek kdzott sokkal fontosabb a lehet&ségek és a la-
tens vevéi igények feltarasa. Ezekre alapozhat egy
gazdaségi tarsasdg a hosszu tavu fejlesztések és
a piaci orientdcié meghatéarozasakor.

A marketing elmélete pofonegyszert (részle-
tek az ezerszamra kaphaté szakkdnyvekben). Ezzel

szemben a gyakorlat mar teljesen mas lapra tarto-
zik. Ha egy cég a marketinget a gyakorlatban is jol
mduveli, annak mar kijar a zseni tisztelete. Meg-
ijedni mégsem kell, mert kis hazank mar-mar csa-
ladias [égkoérd nyomdaipardban is akad béven
pozitiv példa. Ha mar olyan sok negativ példat
emlitettem, illik attérni a kdvetendé, j6 megolda-
sokra is. A rendszervaltds utdn a Révai Nyomda
vezetGi és tulajdonosai a heatset technolégiai fej-
lesztés mellett dontottek. A nyomda hosszu éve-
kig tarté rohamos fejlédésnek indult. Piacuk egyik
szegmense (kiskereskedelmi lancok leaflet anya-
gai) azbta is szépen novekszik. Az Allami Nyomda
néhany évvel ezel6tt kezdett hozza az elektronikus
adatokat hordozé méanyag kartyédk gyartasahoz.
Dontéstiket a latvanyos tempdéban béviilé piac
(bankok, biztositétarsasagok, egészségpénztarak,
olajtarsasagok, kiskereskedelmi lancok stb.) fénye-
sen visszaigazolta. Utébbival kapcsolatban néhéany
adat: Kelet-K6zép-Eurépaban és a volt Szovjet-
uniéban 1994-ben még 685 000 bankkértya volt,
ugyanezaszam 2002-ben: 57,7 millié | Csak bank-
kartya! Hogy ne csupéan nagy cégeket emlitsek,
vannak néhany tizfés kis tarsasagok, akik a direkt
marketing hulldmait meglovagolva, kiilonféle per-
szonalizalt termékcikkeket el6allitva, mar milliardos
arbevételeket érnek el, a néhény évvel ezel6tti
nullarél indulva. Ezek a gazdasagi tarsasdgok sa-
jat piaci szegmensiikben azéta is piacvezetbk, és
vélhetbleg hosszu tavon is dominans szerepl6k
lesznek. Egy Uj keletli kezdeményezés a Prime Rate
Szolgéltatéhaza. A tulajdonosipardgunk jellemzé
rakfenéjét (nevezetesen a nyomdaipar nem vevé-
orientaltsagdrol hires) tapasztalva alakitotta ki te-
vékenységét. A szolgaltatéhazat mar alapvetéen
afogyaszté szemsz6gébdl nézve épitette fel. Abe-
téré vevé minden nyomdaipari és kapcsolédé szol-
galtatast megkap, tobbféle technolégidval elal-
litva, a késztermékig bezardlag.

Megrendel8i korokbdl szédrmazé informacidk
alapjan nagy kihivasokkal kiizd iparagunk a kom-
munikdaciét tekintve. Szamtalan rossz példa van
a nyomdaiparban az egyoldald, a vevének semmit-
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mondé kommunikaciéra: ,hatszin + lakkos Heidel-
bergink van”. Es akkor? A potencialis ligyfelek tobb-
ségének fogalma sincs arrél, hogy mi az a Heidel-
bergi, KBA, Komori, MAN Roland stb. Ok csak né-
hany ezer darab szines prospektust, magazint, hir-
levelet, dobozt stb. szeretnének kapni egy adott
idépontig, valami szép nyomathordozén. Még
egy adalék ennek a véleménynek az alatdmaszta-
sara:a malt évben hangzott el a Magyar Marketing
Szdvetség nyomddszoknak szervezett workshopjan
egy rovid, tdmor szakértSi vélemény a nyomdak
weboldalairél: ,..néhany kivételtsl eltekintve ka-
tasztrofdlisak...” Most biztos felhérdilt a Magyar
Grafika kedves, szakmahoz ért6 és szakmajat sze-
ret6 olvasdja, pedig az el6z6ek megrendel6i visz-
szajelzések.

A mai vevdk, tisztelet a kivételnek, nem hajlan-
dék megtanulni a nyomdaszatot. Nincs erre idejuk,
és fénokeik nem ezt varjak télik. A piac nyomda-
ipari koltségei, a nyomtatott médiat kivéve, mini-
malisak egy termék vagy szolgdltatas budget-jét
tekintve. Sajnos ennek megfelel6 aranyban fektet-
nek be energidkat a nyomdékkal valé egytttm-
kddésbe. Ezt neklink, a szolgaltaténak kell &thi-
dalni.

Nemrégiben jelent meg egy cikk az egyik gaz-
dasagi hetilap hasabjain a ,,Blue Ocean Strategy”-
rél. Ennek az a Iényege, hogy manapsdg, amikor
gyakorlatilag minden ipardgban 6ldokl6 verseny
dul, és a nagyon minimélis kis ,niche” (rés) piacok
kivételével semmilyen meghdédithaté Uj lehetéség
nem kindlkozik, sajat magunknak kell Gj piacot te-
remteni. Az alappélda egy kanadai cirkusz. Ebben
aziparagban magasak a kdltségek, éles a verseny,
és az egykor fénykorat é16 gazdasagi dgazat iga-
zan Gjat maér hosszl évek, évtizedek 6ta nem ké-
pes nydjtani ,fogyasztéinak”. Ismerds a szituacié?
Nos mit tettek a cirkuszosok? Felhagytak a legkdlt-
ségesebb produkciéelemekkel, és a sok kis egység-
bél allé el6addsbdl egy egész estés, 6sszefliggs,
sajat zenére komponélt show-mdsort faragtak.
Lényegileg hézasitottdk a cirkuszt a szinhazzal.
Jelenleg ott tartanak, hogy médszerik Kanada
egyik uj exportcikke. Szamomra példaszerd, hogy

nem tekintették kébe vésettnek ipardguk hatarait.
Hazairecepta ,kitorésre”: lasd az Allami Nyomdat
és a direkt marketinges kis cégeket.

Az el6z6eken tul sokat segithet a sikeres marke-
tingtevékenységben a proaktivitds. A szdmomra
ismert esetek kozll az egyik legszebb példa egy
heatset nyomddabdl szarmazik. Egy szines borités,
1 plusz kisérészines belivvel rendelkezg, coldset
hetilap produkciésat, a nyomda értékesitési vezets-
je beszélte rd a heatset nyomtatasra torténé atallas-
ra. Akiadvéany azétais azadott nyomddaban késziil.

Szubjektivgondolataimat egy Kolozsvarott meg-
rendezett, magyar—-roman nyomddszkonferencian
elhangzott adat megosztdsaval zarom. A magyar
nyomdaiparban jelenleg 30 szazalékos kapacitas-
felesleg van! Ezt az Grt csupan az arak végtelensé-
gigtarté lenyoméasdval nem fogjuk betémni. Az 4r-
csokkentés a legegyszertibb, de csupén a rovid tavua
fennmaradéasra elégséges |épés. Nyilvan varhatok
cégbezarasok, fuzidk és kapacitascsokkentések.
Némileg ellentmondasos médon, a nyomdaipar
szorult helyzete segiti a marketing szerepének el-
ismerését és fokozott alkalmazasat. J6 megoldas
a sokszor hallott hatékonysagnovelés, koltségcsok-
kentés, motivacio, képzés és tovabbképzés, nyelv-
tanulas stb. Ezek mellett leginkdabb a marketingen
keresztil kivitelezett proaktivitassal, benchmark-
inggal, tgyfélkdzpontd szemlélettel és kommu-
nikaciéval, valamint piaci kérnyezetiink folya-
matos elemzésével tudunk fejl6dé piacokat talalni
és hosszu tavon is profitabilis inveszticiékat vé-
gezni.
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