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Mar a Sicontact-id6kben is sikerre vitte a Siemenst.
Abban az id6szakban mivel tudott sikeres lenni, mi
tette vonzéva a Siemens termékeket?

Kdszéndém a bizalmat, de nem én vittem sikerre a
Siemenst; a Sicontactnal nem én vezettem a céget, és
ott mar akkor is csapatmunka volt, ami ma is jellemzé.
1974-ben alakult meg a Sicontact, de 1968-t6] mar
volt kisebb Siemens-jelenlét, egy képviseleti iroda md-
kédott az Intercooperation Rt.-nél.

A siker titka az volt, hogy szolgaltatast nydjtottunk a
magyarorszagi vevlknek. Ezt akkor még kevés cég ki-
nalta Magyarorszagon, szinte mindegyiknél csak kdz-
vetitd Ggynoki kereskedelem volt. Errél nagyon hamar
attértlink az tgyfélszolgalatra és a szervizre, igy termé-
szetesen sokkal szorosabb kapcsolat alakult ki a fel-
hasznaldkkal. A szamitastechnikdban és részben a hi-
radastechnikaban ezzel valtunk piacvezetévé, — meg-
el6zve az IBM-t is. Mar azon munkalkodtunk, hogy a
képviseleti irodabdl igazi szolgaltaté vallalat valjon. Ez
1974-ben valt lehetéve, amikor nyugati cégek részvé-
telével vegyes vallalatok alapitasat engedélyezték. Ez
egy pénziigyminiszteri rendelet volt, térvényt erre nem
mertek hozni. Mi voltunk az els6 cég, aki ezt a lehet6-
séget kihasznalta, és megalapitottuk az els§ magyaror-
szagi és kelet-eurdpai joint venture-t, a Sicontactot. A
Sicontactnal mar nagybet(vel volt felirva a ,szolgalta-
tas”. Tovabbfejlesztettiik a szervizt, és megkezdtik a
szoftverfejlesztést.

Az allami kilkereskedelmi monopdélium fokozatosan
kezdett feloldédni. Ezt kihasznalva két forgalomiranyité
szamitogépet hoztunk be. Ezzel olyan szolgaltataso-
kat indithattunk el, amilyenekre addig nem volt lehet6-
ség. Politikank mindig az volt, hogy az adott kdriilmé-
nyek kozott a kereskedelmi és Uizleti kapcsolati lehet6-
ségekbdl a legtébbet kell kihozni. Az akkori elvaras az
volt, hogy minél tébb nyugati know-how és tudas j6jjon
be Magyarorszagra. A nyugati cégek pedig azt vartak,
hogy minél jobban megnyiljon a magyarorszagi piac.
Ezt a kett6t kellett 6sszeegyeztetni, mert abban a de-
viza-hianyos, zart kereskedelmi rendszerben természe-
tes hazai célkitlizés volt, hogy deviza nélkiil lehessen
hozzajutni a technoldgidkhoz, arukhoz; mig a kilféldi
cégek arra térekedtek, hogy megnyiljon a piac. igy ala-
kultak ki pl. a barter lzletek, a licencvasarlas, amit aru-
val fizettlink meg.

A hires rendszervalasztd tender soran neves cége-
ket gybztek le. Tébbeknek volt mar jelentbs gyarté
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hattere. A siker érdekében a Siemens partnerként
megnyerte az egyik legjobban felkésziilt hiradas-
technikai gyarat, a Telefongyarat. Ez mennyiben
volt személyes érdeme, mennyire a kapcsolatok ha-
tasa, vagy valdéban kiemelkedéen jobb volt a Sie-
mens?

A rendszervaltassal tulajdonképpen parhuzamosan
indult a rendszervalaszté tender. Ez azért volt lehetsé-
ges, mert a kereskedelmi liberalizacié megel6zte a po-
litikai rendszervaltast, bar akkor mar liberalisabb volt a
politika is. Felismerték, hogy a magyarorszagi tavko-
zlési szint tarthatatlan. Ugyanis a rendszervaltas el6tt a
telefons(riliség tekintetében Eurépaban csak Albania
volt mégottink. Ha jél emlékszem, 100 f6ére nalunk 8
féallomas jutott, mig Albaniaban 6. Németorszagban
ebben az idében 60 f6l6tt, Svédorszagban 70-80 koril
volt ez a szam. Nyilvanvaldva valt, hogy ez a helyzet
igy nem tarthaté, mert az egész nemzetgazdasagot
negativan befolyasolja, raadasul akkor a vilagban mar
elkezdddott az informacios forradalom is. Ennek kap-
csan megsziletett az a kormanyzati déntés, hogy egy
rendszervalasztd tendert kell kiirni a telefonhal6zat ra-
dikalis modernizacidjara, elsdsorban kapcsolastechni-
kara. Kellett egy dontés, mely szerint két kézpontrend-
szert valasztanak Ugy, hogy azokat Magyarorszagon
kell gyartani. Akkor ez volt a trend az egész vilagban —
ahol ilyen rendszervalasztas volt, ott elvartak, hogy a
kézpontokat gyartsak az orszagban.

Sikeriink titka az volt, hogy a Siemens akkori kdz-
ponttechnikdja, az EWSD, az innovaci6é csucsan Aallt.
Bar Magyarorszagon sokkal ismertebb volt az Ericsson,
a Nortel, az ITT, de az EWSD kiemelkedd technolégia-
jaigen jo értékelést kapott. A masik (tékartyank az volt,
hogy felajanlottuk: a rendszervalaszt6 tender kapcsan
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privatizaljuk a Telefongyarat. Tehat nem azt ajanlottuk
fel, hogy joint venture-t alapitunk, nem azt ajanlottuk
fel, hogy gyartast hozunk Magyarorszagra, hanem azt
mondtuk, hogy egy nagy hagyomanyokkal rendelkezé
magyar tavkozlési céget privatizalunk, atvesziink, és itt
valésitiuk meg a gyartast. Ezt az akkori déntéshozdk
pozitiv ajanlatként értékelték. Tegylk hozza, ez példa-
ként szolgalt tébb helyen is. Ez utan a privatizacioé utan
tébb nyugati cég keresett meg, hogy hogyan lehet Ma-
gyarorszagon privatizalni, hogyan lehet Magyarorszag-
ra befektetni. Tehat ennek jelentds példaértéke is volt.

Mint sikeres szakembert, biztos t6bbszér megkeres-
ték masok is jobbnal-jobb ajanlatokkal. Mi az oka,
hogy mégis a Siemenst valasztotta, és hliséges
maradt a céghez?

Valéban megkerestek paran. A déntésemben fon-
tos szerepet jatszott, hogy a Siemensnél Magyarorsza-
képpen a képviseleti iroda alapitasatol egészen a ve-
gyes vallalt megalapitasaig mindig iranyitani tudtuk a
jovénket. Az anyahaz részérél nem direktiva-rendszer
volt, hanem az anyahazi tervek és célok mentén sajat
magunk alakitottuk ki a hazai stratégiat. Ez vonz6 volt.
Ismertem j6 par céget még a rendszervaltas el6tt, akik
képviseletekkel voltak jelen; mindig azt tapasztaltam,
hogy sokkal kevesebb mozgasteriik volt. Magunk alaki-
tottuk a jévénket, vallalkozdsunkat. Ez az egyik, ami
nagyon tetszett a Siemensben — a masik meg a széles
tevékenységi kor. A vilagon szinte egyedilallé az a
széles portfolid, amivel dolgozunk, tehat az erémlitech-
nikatol kezdve a kdzlekedésen at, az orvostechnikat,
az informatikat is beleértve. Az nagyon izgalmas do-
log,ha az ember sokfajta vallalkozasban érdekelt, sok-
féle technikaval ismerkedhet meg. Ugy gondolom,
hogy szamomra ez olyan vonzer§ volt, amit egyik ajan-
lattevd sem tudott megkdzeliteni.

Az On irdnyitdsa alatt a cég profilja, termékei, szol-
galtatasai és azok megoldasai mennyit és miben
valtoztak, modosultak? Egy id6ben tébb fliggetlen
gydregység volt (vasut, kabel), most mi a helyzet?
Hogy tartoznak dssze?

Magyarorszagon dinamikusan és folyamatosan val-
toztunk. Kezdetben a Telefongyar privatizalasa mellett
még privatizaltuk a VIV Rt.-t, ahol kdzépfesziltségl
berendezéseket gyartottak, szereltek; megvettik to-
vabba a Magyar Kabel Miveket. Ezek kapcsan vasa-
roltunk még j6 par kisebb céget, és kétségtelen, hogy
a multban a mainal sokkal tébb vallalat képezte a Sie-
mens-csoportot. Késébb arra térekedtlink, hogy az ak-
tivitasokat 6sszevonjuk, méghozza keét csoportba. Az
egyik csoportba azok taroznak, akik magyar piacra dol-
goznak: ezek a Siemens Nemzeti Véllalat, azaz a Si-
emens Rt. kéré csoportosuld vallalatok. Itt tulajdonkeép-
pen mar homogén a cégcsoport, mert rajtunk kivil ma-
gyarorszagi forgalmazas szinte nincs.

A masik csoport, akik a globalis munkamegosztas-
ban dolgoznak a Siemens-vilagon belil. Ezen azt kell
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erteni, hogy a Siemens anyahaz kiilénb6z6 teriletei-
nek vannak Magyarorszagon gyartasaik. llyen a Sie-
mens Transzformator Kft., a Siemens Erémdtechnika Kit.
és a Siemens PSE Kft. Ez utébbi a Siemens rendszer-
fejleszté hazanak hazai leanyvallalata, ahol rendszere-
ket fejlesztenek, és f6leg szoftverfejlesztéssel foglal-
koznak. Ezek a vallalatok nem a Siemens regionalis
rendszerében vagy a Nemzeti Vallalat stratégiai veze-
tése alatt miikédnek; nekik valamely Siemens-agazat
globdlis munkamegosztasaban kell szerepet vallalniuk.
Példaul a szolgaltatdsokban, a telephelyben kihasz-
naljuk azt az el6ényt, ami a vallalatcsoport [étébdl ad6-
dik: egymasnak nyujtunk szolgaltatast és a telephely-
ben is megprobalunk olyan értelmes megoldasokat ta-
lalni, hogy ez mindannyiunk versenyképességét nével-
je. A valtozasokrol egy kényvet lehetne irni. A 1ényeg
az, hogy mi az 6sszes termékforgalmazasunkhoz meg-
valésitottuk Magyarorszagon azt a regionalizalast, ami
szlikséges és célszer(.

Mit értek ez alatt? Vannak olyan miikédési teriilete-
ink, ahol a fejlesztéstdl egészen az lzembe helyezé-
sig, az Uzemeltetésig szinte mindent csinalunk. Ezek
olyan teriletek, ahol széles Uzletr6l van szd. Azutan
vannak olyan terlletek, ahol 10 évben fordul el6 egy
Gzlet, mint példaul egy er6m vagy villamos teherelosz-
td, vagy jarmd-teriileten a mozdonyok esetében, ahol
a regionalizacié attdl fligg, hogy hosszl tavua lzleteket
tudunk-e koétni, vagy csak esetleges az lzlet. Mindkét
esetben megprébalunk minden terlleten régtén egy
szervizt vagy szolgdaltaté bazist is felépiteni, és igyek-
szlink ezt a felhasznaloknak mint versenyelényt eladni.

Ebben valtozott a cég profilja, nemcsak arukereske-
delmet kinalunk, hanem minden teriileten szolgalta-
tast, vev6szolgalatot is miikédtetlink. Utalhatok a tav-
kézlésre: a MATAV-nak, MAV-nak, nagyon sok kor-
manyzati vevének Uzemeltetiink is. Az informatikdban
is szinte az egész okmanyirodai rendszerre kiterjed6
lzemeltetdi szerzédést kotdttiink. A kdzlekedésben a
behozott kétnormas mozdonyokra és dizelvonatokra is
vallaljuk a karbantartast. A f6 célunk az, hogy minden
terlileten ne csak kereskedjiink, hanem szolgéaltassunk
is: ez a strukturalis valtozas lényege az elmult id6szak-
ban.

Mint tapasztalhattuk, az elmalt évtizedekben a vi-

lagban hatalmas valtozdsok kévetkeztek be. Ho-

gyan lehet ezekben a rohamosan valtozé idékben
az innovdciot, j6 minéséget, és a tisztességes fo-
gyasztoi arat 6sszeegyeztetni?

Ez érdekes téma. A vilagban megvaltoztak a vasar-
lasi szokasok, csak err6l sokan nem vesznek tudomast.
Az Ugyfél egyre inkdbb azt tekinti: mi hoz neki a leg-
tébb hasznot. Régen a miiszaki adatokat, azaz a telje-
sitményt vetették dssze az arral, és a kett6 hanyadosa
alapjan rangsoroltak a termékeket. Most mar, azt hi-
szem, a legtdébb vevé azt nézi az 6sszevetésben, hogy
melyik termék hozza a legtdébb hasznot, és melyikkel
tudja koltségeit leginkabb csékkenteni. Az innovacié is
errefelé halad. A mobiltelefonnal sem az a dénté mar,
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,Csbkkend piacon is sikeresnek lenni”

hogy egy késziilék 10 évig jol m(kddjon, hanem hogy
kévesse az innovacids ciklust. Tehat a cél: olyan ha-
szonorientalt berendezéseket és rendszereket fejlesz-
teni, amelyeknél dsszhangban van az életciklus és a
minéség. A szolgaltatdsok pedig igazi hasznot hoz-
zanak, és ne csak kedvtelésre — just for fun — szolgal-
janak.

Ezzel kapcsolatban megindult a vilagban egy szab-
vanyositasi folyamat, ami természetesen hasznos volt,
mert kialakultak késziilék- és berendezés- csoporton-
ként az azonos platformok. Viszont ma még ezek a
platformok nem tudnak egymassal kommunikalni. Je-
lenleg példaul mobiltelefonrél nem lehet mikddtetni a
haztartasi berendezéseket vagy a tlzjelz8, betoérésvé-
delmi berendezéseket. Azt hiszem, a jov6ben a jelen-
leg eléggeé elszigetelt szabvanyok kdzoétt kdzos platfor-
mokat kell taldlni, és ezaltal ki tudjanak alakulni interfé-
szek, példaul a kézlekedés-elektronika és a tavkozlés
kdz6tt, vagy a mobiltavkdzlés és a vasutbiztositas k-
z6tt. Folynak ilyen fejlesztések, csak ezeket fel kellene
gyorsitani, hogy az innovacios lehet6ségeket jobban ki
lehessen hasznalni. Ebben latom a jovét.

Orok kérdés, hogy mit értiink tisztességes fogyasz-
t6i &r alatt. Ezt szinte lehetetlenség meghatarozni. Ahol
nem a piaci mechanizmusok mikdédnek, ott szerintem
nem tisztességes a fogyasztéi ar. Ugyanakkor, ahol vi-
szont mikdédnek a piaci mechanizmusok, ahol a keres-
let és igény hatarozza meg a piaci arat, ott nincs tisz-
tességtelen piaci ar.

Mi az On véleménye szerint ma az etikus viselke-
dés? Mint ismeretes, err6l a témardl On visszafogot-
fan beszélt a ,Piac és Info” Gerbeaud-hazban tar-
fott értekezletén...

Nem visszafogottan beszéltem, hanem a kollegaim-
mal egytt el8szor is azt kezdtik el boncolgatni, hogy
mi az etikus viselkedés. Az etika tulajdonképpen a tar-
sadalom kultarajahoz, szokasmechanizmusahoz alkal-
mazkodd viselkedés. Ezért példaul az etika Svédor-
szagban egészen mas, mint Spanyolorszagban. En
ugy gondolom, az (izleti élet nem olyan, mint egy futé-
verseny, ahol elég egyszer(en lehet a valds teljesitmé-
nyeket lemérni, mert a startvonalra allitanak mindenkit
és eldordll a pisztoly, akkor azonos feltételek mellett
gy6z a jobb. Az (izleti élet nem ilyen egyszer( és nem
ilyen vertikalis.

Van egy nagyon fontos sz, tényez6, amit egy ten-
der sem értékel, és ez a bizalom, ami altaldban egész
mashol bljik meg. Az Uzleti verseny inkabb hasonlitha-
t6 a mdkorcsolyazashoz vagy tornaszbemutatéhoz,
mint egy futéversenyhez. Egyrészt természetesen az
értékelésnél doéntben azt ,pontozzak”, hogy milyen ver-
senyfeltételeket biztosit szamukra az adott termék
vagy rendszer, és ez nemcsak attél fligg, hogy mit tud
6nmagaban, hanem szamit illeszkedése a kdérnyezet-
hez és a bizalmuk a cégben. Ezért az Uzleti etikaban
az az etikus viselkedés, amikor a vallalkoz6 azt nyuijtja,
amit a felhasznaléja elvar. Ha arra térekszink, hogy a
felhasznald versenyel6nyhdz jusson eszkdzeinkkel, ak-
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kor véleményem szerint etikusan viselkedem. Ha vi-
szont nem erre térekszink, hanem a rdvid tavd Uzlet
kedvéért ezt figyelmen kivil hagyjuk, akkor ez etikatlan
viselkedés, ami megbosszulja magéat: nem tudni meg-
tartani a vev6t. Vélhet6leg egy énszabalyz6 rendszer
alakul ki, hiszen unios tagsagunkkal egyiitt egy kib&vi-
tett versenypiacra kerdltiink, ahol aki nem ezt kdveti, az
elébb-utébb rafizet. Az embernek elészér azt kell tisz-
tazni, hogy mi az Uzleti etikus viselkedés. Ha a szallita-
saim és szolgaltatasaim hasznalataval a vev§ uzleti si-
kereket ér el, akkor szinte ,meg van agyazva” a tovab-
bi Gizletnek. Legylnk @szinték: az els6 Uzleten az em-
ber mindig kevesebbet nyer — az igazi nyereség a foly-
tatasban lehet. Ha lgyfeliink (zleti sikereket ér el, és
az (zlet multiplikdlasaval nagyobb profithoz jut, akkor
etikus, ha én ebbdl részesedve szintén névelni tudom
nyereségemet.

Hogyan védik ki a tamadéasokat? El6zetes informa-
cidink vannak a kinai és lengyel sikerekrél. A vilag
mas kontinensein is terjeszkedik a Siemens. Mekko-
ra és milyen a konkurencia?

A Coca Cola utan a Siemens a masodik cég, amely
a legtdbb orszagban jelen van, persze nem minden or-
szagban egyforma erével. Vannak olyan orszagok, ahol
bizonyos teriileteken a konkurencia jéval erésebb. Al-
talanos jelenség, hogy a tébb mint 100 Uzleti terilet
mindegyikén, ahol dolgozunk vildgszerte, a konkuren-
cia tamad. Azokon a terlileteken, ahol lemaradtunk,
vagy ahol nem tértlink be valamely orszagba, megpré-
balunk er@siteni és a piaci részesedést ndvelni. Egy
cég akkor igazan sikeres, ha az elsék kozt van. Lehet
vitatni, hogy az elsé kett6 vagy harom kézt, de az elsék
kdzt kell lennie ahhoz, hogy keresni is tudjon. A profit a
jové alapja, mert igy jut pénz a fejlesztésekre. Tehat az
egész megujulasi ciklusnak a nyereség az alapja. A ta-
madasok éppen ezért teljesen természetesek. Itt a ki-
védés legjobb eszkdze a tdmadas, vagyis hogy minél
innovativabb termékekkel, minél kedvez6bb aron jelen-
jink meg, és versenyképes megoldasokat nyujtsunk.
Ez alland6 kiizdelem, ezért nem unalmas az lzleti élet.

Mondok egy idevagé példat. Magyarorszagon négy
evvel ezel6tt a mobilpiacon a ,futottak még” kategoéria-
jaba tartoztunk, ma pedig fej-fej mellett valtogatjuk a
vezet6i helyet a Nokiaval. Ebben természetesen szere-
pet jatszik a termék-innovacid, és az is, hogy hogyan
szolgaljuk ki a mobilszolgaltatékat, milyen szervizt, mi-
lyen tamogatast adunk. Ez a sava-borsa az egésznek.
Konkurencia mindig van, a harc pedigmindig akkor a le-
gélesebb, amikor egy piac elkezd szlkilni. Ez nehe-
zebben kezelhetd helyzet, mert a versenytarsak egy-
mastol probaljak meg elvenni a piaci részeket. llyenkor
az embernek a koltségcsdkkentésre kell koncentralnia
és arra, hogy a besz(kdlt piaci feltételekhez alakitsa az
eréforrasait, példaul a munkaerd leépitése altal.

A vilag ilyen, — nem linearis névekedésben, hanem
hullamzasok kdzepette élink. Az embernek nemcsak
névekvd piacon kell sikeresnek lennie, hanem csdkke-
né piacon is.
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