Marketing informacios rendszerek ismertsége és hasznalata a fa- és butoripar
teriiletén. I. rész

Némethné Tomo Zsuzsanna *

A verseny kikényszeritette a magyar piacon is, hogy a vallalatok integralt vallalatiranyitasi rendszereket hasznal-
janak. Az adatintegracié mar nem az iigyviteli szinteken jon létre, hanem a vezetdi informacids rendszerek, illet-
ve a marketing informacios rendszerek alkalmazasa altal. A marketing informaciés rendszer (MIR) feladata a
marketingdontések megalapozasahoz sziikséges informaciok eljuttatdsa a megfeleld dontési szintre, illetve kii-
16nb6z6 elemzések készitése. A napi helyzetelemzés és a kis horderejii dontések tdmogatasa éppugy feladata,
mint a stratégiai dontések alatdmasztasa, kiszolgalasa. A marketing informacios rendszer jelentdsége ezen feliil
abban rejlik, hogy segitséget nyujt a problémak azonositasaban, strukturalasaban is.

Kulesszavak: Marketing informacios rendszer, Vallalatiranyitasi rendszer

Prevalence and use of marketing information sytems in the
Wood and furniture industries. Part 1

Competition forced companies on the Hungarian market to use integrated business administration systems. Data
integration is now realized by applying executive controlling systems or marketing information systems, rather
than on the management level. The tasks of the marketing information system (MIS) are supplying the necces-
sary information for the appropriate levels of decision, and preparing various analyses. Furthermore, the marke-
ting information system has to support daily status analysis as well as strategic decisions. The marketing infor-

mation system is also important in supporting the identification and organisation of problems.

Key words: Marketing information system, Business administration system

Bevezetés

Napjainkban a globalizacio, a vildgpiac
minden korabbindl nagyobb mértékli kiterjedé-
se, az egyre novekvo, az egész vilagra kiterjedd
kereskedelem, a rohamos technoldgiai fejlodés
¢s még tovabbi tényezdk egyre keményebb piaci
versenyt eredményeznek, jabb és wjabb ver-
senytarsak jelennek meg a piacon. Ezen éles
verseny eredményeként a véallalatok szaméara a
piaci igények rugalmas és sokszor rendkiviil
gyors kovetése — tulélési kérdés (Hetyei 1999).

A kemény versenyben azok a vallalatok
tudnak hosszi tavon versenyképesek maradni,
amelyek céljaik érdekében egyesitik és egyre
jobban Osszehangoljak eréforrasaikat, s megte-
remtik az {izleti stratégia, az emberi eréforrasok,
a munkafolyamatok és az informacios rendszer
Osszhangjat.

A vallalatvezetok tobbsége egyre inkdbb
felismerte, hogy a vallalatiranyitasi informacios
rendszer a versenyképesség stratégiai eleme,
versenyeldnyok, nyereség forrasa, amelynek
fontos szerepe lehet a versenytarsakhoz képest
jelentkezd differencialédasban is.

Ugyanakkor a hatékony vallalatiranyitas
mellett az informatika tdmogatja a marketing
kommunikacidt, az értékesitést, a vevd-kapcso-
latok menedzselését, a gyartmanytervezést, fej-
lesztést, a gyartasi folyamat-tervezést, a kiad-
vany-szerkesztést, az irodai, az iizleti kommuni-
kacios tevékenységeket és még szamtalan egyéb
tevékenységet (Hetyei 2000).

A véllalatok viszont egy folyamatosan
valtozo kornyezetben mitkodnek, ahol véltozik a
piac, a verseny, a konkurencia, s valtozik az in-
formaciotechnologia és az informécids rendsze-
rek is.

E felismerés késztetett arra, hogy a valla-
lati informécids rendszereket tanulmanyozzam,
a marketing informacios rendszerek felépitését
elemezzem, sziikségességét kutassam, illetve a
koztiik 1€vo kapcesolatot feltarjam.

A kovetkezd kérdésekre kerestiik a va-
laszt:

= Milyennek mondhat6 a vallalati vezetdk in-
formaltsaganak foka a fa- €s butoriparban?
» Informaltsaguk minek koszonhetd?
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= Mikodtetnek-e szamitogépes rendszert, ha
igen, nevezhet6-e vallalatiranyitasi rendszer-
nek?

= Jelenlegi rendszeriik szolgéltat-e marketing
informaciokat?

* A marketing informacids rendszer Kotler 4l-
tal definialt moduljaibol melyik mikodik?

*= Mennyire fontos a marketing informacios
rendszer a megkérdezett cégek szamara, fej-
lesztésre szorul-e jelenlegi rendszeriik?

= Van-e CRM (Customer Relationship Ma-
nagement — vevoOkapcsolat menedzsment)
rendszeriik?

= Alkalmaznak-e a megkérdezett vallalatoknal
marketing szakembert, van-e a MIR-nek
feleldse?

= A kiilonb6zé méretli vallalatok marketing-
menedzserei hasznéljdk-e az internetet in-
formaltsaguk javitasahoz?

A marketing informdcids rendszerek fel-
épitésének és mikodésének targykorében a ha-
zai és nemzetkozi szakirodalomban csak kevés
(hazaiban egyaltalan nem) atfog6 jellegli publi-
kacioval lehet talalkozni. Ez a helyzet is készte-
tett arra, hogy a témakorben tudomanyos igényti
kutatasokat végezzek.

A minta jellemzoi

A vizsgélat soran Osszesen 101 céget ke-
restiink fel sikeresen az orszag teljes teriiletén,
ennek kozel 1/3-at, 38 céget Budapesten. A szii-
rofeltétel eredményeként csak fa- és butoripai
vallalkozasokat vizsgaltunk. A megkérdezéseket
2004. szeptemberében és novemberében végez-
tik. A megkérdezett személyek a cégek felsd
vagy kozépvezetdi voltak.

A kérddivek feldolgozasa és a Osszefiig-
gések meghatarozasa az SPSS program segitsé-
gével tortént.

A mintat harom szempontbol vizsgaltuk:

= a cégek nagysagat alkalmazotti létszam ¢s
nettd éves forgalom alapjan,

= {6 tevékenységi koriiket - gyartd vagy keres-
kedd cégrél van-e szo,

= a valaszadd személyek cégen beliili beoszta-
sat.

Az alkalmazottak szamat tekintve a vizs-
galt cégek tobb, mint fele 20 6 alatti vallalko-
zés, ami kisebbnek mondhaté, viszont jelentds a

nagy, 60 fonél tobbet alkalmaz6 cégek aranya
is. Igy mind a kis, mind a nagyvallalati vélemé-
nyek megfeleldéen reprezentalva voltak a minté-
ban ( 1. abra).

A vizsgalt cégek kozel 2/3-a 50 és 500
milli6 forint kdzotti éves nettd forgalommal ren-
delkezik; ebbe a csoportba inkabb a 20 fot, vagy
annal kevesebbet foglalkoztatd cégek tartoznak.
Erthetéen erés korrelacié van az alkalmazottak
szdma ¢és az éves nettd forgalom nagysaga ko-
zOtt ( 2. abra, 3. dbra ).
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Fo tevékenységi koriik szerint a minta-
ban a gyartd cégek 2/3, a kereskeddk pedig 1/3
aranyban voltak jelen.

Ha a megkérdezettek beosztasat vizsgal-
juk, kozel azonos a felsdvezetok ¢s a kozépve-
zetOk aranya, ez mind a kisebb — 20 fonél ki-
sebb cégek — mind a nagyobb cégeknél hasonld
aranyt mutat. Fels6vezetonek szamit az iligyve-
zetd, kereskedelmi, értékesitési, gazdasagi, be-
szerzési igazgatd, kozépvezetdnek a marketin-
ges, lizletvezetd, tervezd, miiszaki vezetd, be-
szerzo, stb. ( 4. abra).

A vallalat informadcios rendszerének vizsgalata

Az informaciés rendszer elemzésekor
el0szor a vallalati vezetdk informaltsagat vizs-
galtuk, majd megnéztiik, hogy a cégeknél mi-
lyen informatikai illetve vallalatiranyitasi rend-
szer mikodik és ez mennyire fejlett, milyen
funkcidkat kezel. Ezutan vizsgaltuk meg, hogy
létezik-e az informacids rendszeren beliil mar-
keting informacids rendszer, €s az hogyan funk-
cional.

A vdallalati vezetok informaltsaga

Elészor megkérdeztiik a cégvezetdket,
hogy mennyire érzik megfelelden informaltnak
magukat a vallalati dontésekhez. Az informalt-
sagot egy 5 foku skalan kellett értékelni a telje-
sen jol informaltsagtdl a teljesen alulinformalt-
sagig (5. abra).

Az adatokbdl lathato, hogy nagyjabol in-
formaltnak érzik magukat mind a felsévezetok,
mind a kozépvezetdk és e tekintetben nincs kii-
l6nbség a két vezetési szint kozott, de nincs
szignifikans kiilonbség aszerint sem, hogy gyar-
to cégrol, vagy forgalmazokrol van-e sz6. Mivel
itt az informaltsdg mértéke nem objektiv mé-
résen alapul, csak annyit allithatunk, hogy a
sziikségesnek itélt €s a megkapott informacid
mértéke és jellege kozott altalanosan nincs tal
nagy eltérés, a vezetok nem érzékelnek informa-
cidhianyt.

Arra vonatkozdan, hogy hogyan javithat-
na informaltsagat, kevés spontdn valasz sziile-
tett. A cégvezetOk altalanossdgban nem tartjak
fontosnak ezt, hiszen tobbnyire nagyjabol jol in-
formaltnak érzik magukat, vagy nem latjdk en-
nek pontos iranyat ( 6. abra ).
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5. abra — A vallalati vezetdk informaltsaga
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6. abra — Hogyan lehetne javitani a vezetdk informacio
ellatottsagat?

Ha megvizsgaljuk a tajékozoddast, azt lat-
juk, hogy a vezetdk informalodasaban jelenleg
mar az internet a legfontosabb forras, a véalasza-
dok kozel fele innen szerez informaciot, a szak-
lapokat ¢és az egyéb médiat megeldzve
(7. abra).

Osszességében elmondhat6, hogy csak
kissé érzékelhetd informécidhiany a vezetok ko-
rében, akik leginkabb az internetrdl, de a szakla-
pokbol és személyes kapcsolatokbol is



informalodnak. A bels6 informacios rendszer-
nek még viszonylag kisebb a szerepe.

A vallalatiranyitdasi informatikai rendszer
haszndlata

A kovetkezd részben azt vizsgaltam
meg, hogy mitkddik-e a cégeknél szamitogépes,
illetve vallalatiranyitasi rendszer és ezek milyen
tipusuak, milyen a munkatarsak viszonya ehhez,
mennyire fejlett és mely funkcioi a legfontosab-
bak, tovabba fejlesztésiikkor milyen szempon-
tok jatszanak szerepet.

Az eredményekbdl az lathatd, hogy sza-
mitogépes rendszer szinte minden cégnél 1éte-
zik, azonban a vezetdk szerint ennek csak kozel
fele nevezhetd vallalatiranyitasi rendszernek. A
vallalatiranyitasi rendszert a kérdezés soran nem
definidltam, igy a valasz itt kizardlag a megkér-
dezett vezetd ismeretén, szubjektiv megitélésén
mulott.

Ha megvizsgaljuk, hogy valdjadban mi-
lyen rendszer miikodik a cégeknél, figyelemre
méltd, hogy ezeknek a rendszereknek tobb mint
fele sajat fejlesztésii ( 8. abra ), de azt is lathat-
juk, hogy ezek a sajat fejlesztésii rendszerek el-
sOsorban a kisebb vallalkozasoknal és a keres-
kedd cégeknél dominalnak, a nagyobb, illetve
gyartd cégeknél elsésorban SAP-t, BPCS-t,
Microsoft BS-t, vagy egyéb nem sajat
fejlesztésli rendszert alkalmaznak ( 9. abra ). Ez
érthetd, hiszen a nagyobb cégeknél van lehetd-
ség arra, hogy nagy értékli rendszereket vasarol-
janak, amelyek alkalmasak a nagyobb ¢s bonyo-
lultabb informaciddramlas biztositasara.

Megvizsgélva azt, hogy a munkatarsak
hogyan viszonyulnak az alkalmazott rendszer-
hez azt tapasztaltuk, hogy dontd tobbségében el-
fogadjak, hasznaljak. Itt azonban meg kell emli-
teni, hogy ezt az eredmény masodlagosan, a ve-
zeton keresztiil mértilkk, nem a munkatarsakon
keresztiil, ami a karakteres vélemények meg-
jelenését visszafogja, tompitja.

Az informatikai rendszer értékelése, dontési
szempontok

Az informécids rendszer értékeléséhez
allitasokat soroltunk fel és megkértiik a valasza-
dot, hogy értékelje azokat egy 1-5-ig tartd ska-
lan aszerint, hogy mennyire ért egyet azzal.
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7. abra — A jol informaltsag minek kdszonhetd?
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8. abra — Milyen rendszer miikddik a cégeknél?
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9. abra — Milyen rendszer mikodik a cégeknél
cégmérettol és tevékenységi kortdl fiiggden?

Az eredményekbdl lathatd, hogy az al-
kalmazott informatikai rendszerek nagyjabol
megbizhatdéan miikddnek, de jelentds résziik las-
san fejlesztésre is szorulna. Valoban széleskorii
informdciot, beleértve a marketinggel kapcsola-
tos informacidt is, nem igazan szolgaltatnak. A
rendszerek CRM modult éltaldban nem tartal-
maznak. A CRM-re vonatkoz6 kérdésnél meg-
jegyzendd, hogy a viszonylag alacsonyabb sza-
mu valaszadas annak is koszonhetd, hogy a



CRM fogalmat feltehetéen tobben nem ismerték
( 10. abra).

Ennél a kérdésnél megvizsgaltuk azt is,
hogy 1j rendszer vasarlasanal néhany szempont
mennyire fontos. Azt latjuk, hogy mind az ér,
mind az atallas idétartama, mind pedig a marke-
ting elemek megléte egyforman viszonylag fon-
tos a rendszer kivalasztasakor, beszerzésekor.

A fenti eredmények fliggetlenek voltak
attoél, hogy milyen az alkalmazott szamitas-
technikai rendszer a cégnél (egyedi fejlesztésii
vagy mas markas pl.: SAP rendszer), vagy hogy
tevékenysége szerint gyartdo-e a cég, vagy ke-
reskedd.

Amikor a cégek mérete szerint vizsgal-
tuk meg a véleményeket, azt lattuk, hogy az in-
formacids rendszer értekelésében vannak eltéré-
sek. A kisebb cégek biztonsagosabbnak itélik a
rendszeriiket. Ez kovetkezhet abbol, hogy ki-
sebb cégben kisebb rendszereket is alkalmaz-
nak, amely rendszerek meghibasodasi lehetdsé-
ge is kisebb, igy a vezetOk biztonsdgosabbnak
itélik azt, mint a nagyobb cégek esetében, ahol a
rendszer bonyolultsdgabol fakaddan gyakrabban
fordulhat el6 rendellenesség. A nagyobb cégek-
nél ezzel dsszhangban viszont jobban érzik an-
nak sziikségességét, hogy fejlesszék az informa-
cids rendszert.

A legtobb véleménykiilonbség a valasza-
dok beosztasa szerint adddott. A felsOvezetok
altalaban elégedetlenebbek a hasznalt rendszer-
rel, 6k ugy érzékelik, hogy kevésbé ad megfele-
16 informaciot, ezért sziikségesebbnek latjak a
fejlesztést, mint a kdzépvezetok.

Az informatikai rendszerben meglévo funkciok
és azok fontossdaga

Ebben a részben arra kerestiik a valaszt,
hogy az alkalmazott rendszerek mennyire fejlet-
tek. Megvizsgaltuk azt, hogy a cégek jelenlegi
rendszere tudja-e kezelni a felsorolt funkcidkat.
Ezeket elterjedtségiik szerint sorba rendeztiik,
fentrdl, a legelterjedtebbektdl az als6 legkevésbé
elterjedtig ( 11. abra ).

A legelterjedtebb, szinte minden rend-
szerben meglévd funkcié a dokumentumok kiil-
dése, fogadasa, a megrendelések, szerzddések
kezelésével egyiitt. Erthetéen ez az egyik leg-
fontosabb funkci6 a cégeken beliil. Az is érzé-
kelhetd, hogy az tizletszerzéssel és az ligyfelek-
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10. abra — Az informécios rendszer megitélése

kel valo kapcsolattartashoz sziikséges funkciok
is viszonylag elterjedtek, fejlettek. A belsé in-
formacidcserével kapcsolatos, ligyintézéshez
hasznalt funkcidokat mar valamivel kevesebb
cégnél alkalmazzak.

Az is lathato, hogy az éltalanos Osszesi-
tett adatokat viszonylag sok cégnél kezeli a
rendszer (pl. értékesitési adatok), mig ezek rész-
letesebb elemzéshez sziikséges bontdsa mar jo-
val kevesebb cégnél hozzaférheto.

A munkaszervezéssel kapcsolatos funk-
ciok viszonylag alul helyezkednek el a grafiko-
non, ezek altalaban a cégek kozel felénél 1étez-
nek (pl. feladatok koordinalasa, kijelzése, nap-
tar, stb.). Ennél is kisebb a teljesitmények méré-
sével, értékelésével kapcsolatos funkcidk lehe-
t0sége a cégeknél. Legalacsonyabb az iigyfelek
megelégedettségének mérésére alkalmas infor-
matikai rendszerek aranya, a jelenleg hasznalt
rendszerek kozel negyede alkalmas csak erre.

A marketing terililetén a marketing kolt-
ségek kimutatdsara a vallalatok 2/3-anal alkal-
mas a rendszer, mig a marketing akciokat csak a
cégek felénél képes kezelni az informatikai
rendszer.

Megvizsgalva azt, hogy a felsorolt funk-
ciok alkalmazasanak lehetdsége eltér-e attol
fliggden, hogy sajat fejlesztésii-e a rendszer, azt
tapasztaltuk, hogy a sajat fejlesztésii rendszerek
a dokumentumok kiildésében, fogadasaban tob-
bet nyujtanak, viszont az egyéb rendszerek
(SAP, BPCS, stb.) az arengedmények, forgalmi
adatok elemzésében és az egyéni teljesitmények
mérésében bizonyulnak fejlettebbnek.

Ha a cégek mérete szerint tekintjiik at az
eredményeket, lathat6, hogy a nagyobb cégek
rendszerei, a méretbdl fakadd kihivasok miatt,
jobban alkalmasak a reklamaciok fogadasara,
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12. abra - A felsorolt funkciok koziil melyikre van/lenne
leginkabb sziiksége?
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13. abra - Hogyan javitana cége vallalatiranyitasi
rendszerét?

elemzésére €s az egyéni teljesitmények mérését
is jobban képesek kezelni, mint a kisebb vallal-
kozasok, ahol ezeknek a feladatoknak a kezelé-
sét, megoldasat kisebb mértékben helyezik az
informatikai rendszerbe; ezeket a funkcidkat az

Tudja kezelni, %

degyiket sziikségesnek tart-
jak, azt jelenti, hogy altala-
ban az informatikai rend-
szert fontosnak tartjak. Az is
lathat6, hogy nincs egy olyan funkcid, aminek a
fontossaga a tobbihez képest kimagaslo lenne,
azonban az {gyfél megelégedettség mérése
funkcionak, ami a felsoroltak koziil a legkeve-
sebb cégnél miikodik, érzddik a hianya.

Arra a kérdésre, hogy hogyan javitand a
cég vallalatiranyitasi rendszerét, viszonylag ke-
vesen valaszoltak, 6k viszont dontden a jelenle-
gi rendszer fejlesztésével vagy szoftvervasarlas-
sal latjak megoldhatonak ( 13. abra ).

100

Osszefoglalds

Cikksorozatunk elsd részében a vallalati
informacios rendszerekkel foglalkoztunk. EIG-
szOr a vallalati vezetok informaltsagat vizsgal-
tuk, majd megnéztiik, hogy a cégeknél milyen
informatikai illetve vallalatiranyitdsi rendszer
miikddik, ez mennyire fejlett, és milyen funkci-
okat kezel.

A cikksorozat masodik, befejezd részé-
ben azt vizsgéljuk, hogy miikddik-e az informa-
cios rendszeren beliill marketing informécios
rendszer, és az hogyan funkcional.
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