




FAIPARI TUDOMÁNYOS EGYESÜLET MINT AZ MTESZ TAGEGYESÜLETÉNEK LAPJA

Bútorok az 1983. évi őszi BNV-n
F i l e p  I s t v á n

A lakberendezési szakma szokásos őszi sereg­
szemléjére a Budapesti Őszi Nemzetközi Vásár ke­
retein belül szeptember 16. és 25. között került sor.

Az A pavilonban mutatkozott be a magyar bú­
toripar és lakástextilipar, az F pavilonban a kül­
földi bútorokat és lakástextileket láthattuk, s itt 
állítottak ki az egyéb lakberendezési tárgyakat ké­
szítő (üveg, finomkerámia, világítótestek stb.) 
vállalatok.

E két pavilonon kívül láthattunk bútort még a 
B pavilonban a Nyugat-magyarországi Fagazdasá­
gi Kombinát házaiban, és a 46-os pavilonban, ahol 
a Domus Áruház rendezett vásárlással egybekötött 
bemutatót.

A vásáron szinte minden jelentős bútorgyártó 
részt vett. A jelentősebb termelők közül hiányol­
tuk az Alföldi Bútorgyárat, a Carbon Könnyű­
ipari Vállalatot, a gyulai Fa- és Fémbútor Szö­
vetkezetét, a zalaegerszegi Műbútor Szövetkezetét.

A bútoros kiállítók helye lényegében igazodott 
a korábbi évek gyakorlatához és a látogatók a 
megszokott helyén találták a Bútoripari Egyesü­
lés, a BUBIV, a SZKIV. a Zala, a Kanizsa ter­
mékeit. Néhány vállalat új helyet kapott (Szat- 
már Bútorgyár, Tisza Bútoripari Vállalat).

A kiállítás területi elhelyezkedése jónak mond­
ható; valamennyi kiállító termékei jó elhelyezés­
ben és többnyire jó rendezésben mutatkozhattak 
be.

Üj színfoltja volt a kiállításnak a Bútoripari 
Fejlesztési Intézet összefogásával kialakított ház­
gyári bemutató, melynek területén 4 lakást épí­
tettek fel és rendeztek be zömmel kereskedelmi 
forgalomban levő bútorokkal. A lakások bejáratá­
nál részletes információkat adtak, hány lakó szá­
mára, milyen termékekből rendezték be a lakáso­
kat. Sajnálatos tényként kell leszögeznünk, hogy 
e bemutatóból olyan bútorok maradtak ki. melyek 
nélkül a jó házgyári berendezés ma már elképzel­
hetetlen. Nem szerepelt e bemutatón a Réka, a 
Horizont, a Flamingó, a Harmónia, a Viktória, a 
Mozaik, a Hobby, tehát a legnagyobb szériában 

készülő magyar elemes bútorcsaládok, amelyek el­
sősorban alkalmasak a házgyári lakások berende­
zésére. Komplett szobákkal házgyári lakásokat be­
rendezni nem lehet, ezért fordult elő az. hogy 
több szoba egyes bútorai raktárba kerüllek, mert 
nem fértek be a kis alapterületű lakásokba. Né­
hány berendezés (például Debrecen Bútorgyár) is­
kolapéldája volt annak, hogyan nem szabad beren­
dezni lakásokat. Ennél a szobánál szinte minden 
bútordarabot meg kellett volna mozgatni ahhoz, 
hogy a bútorokat a funkciónak megfelelően lehes­
sen használni. Enyhítette a bemutató hibáit a hely­
színi filmvetítés, mely során valóban jó példákat 
mutattak be a házgyári szobák berendezésére. 
(Garzon, Mozaik és Réka bútorokkal).

Az 1966 őszén megrendezett első Otthon kiállí­
tás óta a szakmában végbement változásokat egé­
szében véve jól tükrözte a 18. Otthon kiállítás. 
A legfontosabb eredménynek azt könyvelhetjük 
el, hogy a kiállítás is igazolta, hogy a bútoripar 
és annak nyomán a bútorkereskedelem jobban 
közelít a fogyasztói igényekhez, s a bemutatott 
termékek zöme vagy már sorozatban gyártott, vagy 
sorozatgyártásra előkészített bútor. Ezt elmond­
hatjuk akkor is, ha ugyanakkor megállapítjuk, 
hogy a nemzetközi vásár jellegből kifolyóan — 
különösen a szövetkezeti iparnál — jelentős he­
lyet kaptak a vásáron az exportcélú termékek is.

Az ipar átszervezésével és a kiállítás rendezésé­
vel kapcsolatos változások következményeként el­
maradt az évtizedeken át megszokott, a bemuta­
tott anyagot értékelő bútoripari és kereskedelmi 
szakmai nap, nem volt gyártmányfejlesztési pályá­
zat s elmaradt — miután rendezőbizottság sem 
volt — a zsűri értékelése, s így a kiállított anyag 
széles körű szakmai megvitatása. Egyedül a szö­
vetkezeti ipar tartott szakmai értékelést, s adott 
ki díjakat a szokásos BNV-díjak mellett.

A kiállítás egészét jellemző sok pozitívum mel­
lett már most fel kell hívnunk a figyelmet egy 
negatív jelenségre, mely hovatovább veszélyessé is 
válhat, s a gyári karakterek területén elért ered-
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Hálószoba-összeállítás 
Flamingó elemekből.

Tervező: Farkasinszky 
Zoltán. Gyártó: Buda­
pesti Bútoripari Vállalat

BNV díjas

menyeket megkérdőjelezheti és uniformizálhatja. 
Több gyártónál (Kanizsa Bútorgyár, Zala Bútor­
gyár, Szatmár Bútorgyár stb.) jelentkeztek a Nyu­
gat-magyarországi Fagazdasági Kombinát által 
gyártott, azonos színű, mintázatú fóliával bevont 
lapok a frontfelületeken és ugyanaz a fogantyú. 
Ügy véljük, e területen előrelépésre van szükség, 
bizonyos egyeztetésre, a fogantyúk területén pe­
dig gyári típusok kialakítására. Nagy hiba lenne 
a gyártmányfejlesztés területén elért jelentős ered­
ményeinket ilyen kényszerű uniformizálással ve­
szélyeztetni.

A hazai bútoros kiállítók csaknem 4000 m 2 hasz­
nos alapterületen gyárak szerinti elkülönítésben 
mutatták be termékeiket.

A Budapesti Bútoripari Vállalat kiállításáról az 
idén évek óta először hiányzott a legérettebb ter­
mékük a Réka. Ezt indokoltnak látjuk, s azt is, 
hogy új típusokkal jelentek meg.

A Flamingó elemes bútorcsalád e néven másod­
szor mutatkozott be. (A korábbi kiállításokon Tip 
néven szerepel.) A bútor esztétikailag kiemelkedő­
en jó, színei, arányai ehhez jelentősen hozzájárul­
nak. Problémája, hogy a megszokottnál komplikál­
tabb a szerelése s vitatható a felső ajtósor felfe­
lé nyíló megoldása, mely már-már a használható­
ság rovására megy.

A Horizont bútorcsalád továbbfejlesztett válto­
zataként m utatták be a Panoráma elemes bútor­
családot. Arányaiban, funkciójában, szerelhetősé­
gében, esztétikai megjelenésében jó bútoregyüttes. 
A sorozatgyártás során esetleg más fóliák alkal­
mazása is indokolt lenne.

A Piramis bútorcsalád kicsit konzervatív meg­
jelenésű, inkább a hagyományos szekrénysorokhoz 
áll közel. Magassága nem szerencsés, nem használ­
ja ki jól a kis alapterületű lakások terét. Variál­
hatósága korlátozott, s az alkalmazott fogantyúk 
is zavaróan hatnak. A bútor továbbfejlesztésre 
szorul.

A bemutatott többi korpuszbútor közül a Maya 
család tagjai funkcionálisan jó bútorok, s díszí­
tésükkel, szerelvényeikkel jól újították fel e 15 
éve készülő bútorcsaládot.

Kiemelkedően jó bútorokat m utatott be a 
BUBIV a különböző ülő- és fekvőbútorok terüle­
tén is. Nagyon esztétikus, reprezentatív a Petra, 
a Bernadett, a Kamilla, a Szonja, a Molly II 
ülőgarnitúra, az Adél és Adrien fotel és az Álom- 
Lux franciaágy. Kiérlelt típusok a kiállított ebéd­
lőszékek, egyéb szóló székek és fotelek is.

Ügy véljük, egy területen kellene a BUBIV-nak 
még előbbrelépnie: a kárpitozott garnitúrák asz­
talai nem elég változatosak, túlságosan egyszerűek 
a reprezentatív garnitúrákhoz viszonyítva.

A Budapesti Bútoripari Vállalat eredményeit 
fémjelzi, hogy Flamingó elemes bútorcsaládjuk 
elnyerte a BNV díját.

A Bútoripari Egyesülés tagvállalatai egységes 
installációban és egységes rendezésben m utatták 
be váltakozó színvonalú szekrényeiket.

Az Agria Bútorgyár kiállításának fő helyén az 
Agria szekrénysort és kárpitozott garnitúrát mu­
tatta be. A szekrénysor újdonsága az áthidaló 
rész, mely lehetővé teszi nagyméretű garnitúra 
szekrénysorba való behelyezését, ezzel az elemmel 
a szekrénysor értéke jelentősen emelkedett, és fel­
használhatósági köre bővült. A kárpitozott garni­
túra az átdolgozás során ugyancsak értékesebbé 
vált, merevségét oldotta a puhább és íveltebb kár­
pitozás és a kanapéra elhelyezett betét.

Adonisz garnitúrájuk és a Wally kényelmes, jó 
ülőbútor, melynek kiállítási értékét növelték a 
csempebetétes Paris asztalok, amelyek stílusban, 
formában jól illeszkednek a garnitúrákhoz. Jók 
voltak kiegészítőik az Agria faliképek és lámpák 
is. Ismert kiegészítő kisbútoraik mellett újdonsá­
guk a Tokaj bútorcsalád volt. A bútorcsalád igé­
nyes kivitelű, variálható svédfalból és ülőgarni­
túrából, valamint azonos formajegyeket viselő bár-
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garnitúrából áll. Kérdés, hogy a gyár szűk kapa­citása, futó termékeik népszerűsége mikor enge­di meg e termékek sorozatgyártását.Az előző években megszokott magas nívójú ki­állítást hozott a Balaton Bútorgyár. Egész kiállítá­suk magas, az európai színvonalat elérő nívót kép­viselt, s szinte valamennyi termékük igényes gyártmányfejlesztésről tanúskodott. E gyár szinte észrevétlenül egyik legjobb üzemünkké vált, amit jeleznek az elismerések is, a korábbi BNV-díjak, a Rotonda bútorcsalád ez évi ipari formatervezési nívódíja, s jelentősen növekedő exportjuk is. Na­gyon nehéz eldönteni, hogy a sok kiemelkedő ter­mék közül melyeket emeljük ki. Igen tetszettek a Magor, a Balaton étkezők, a Rotonda asztalok és székek, a Karina asztal, a Richárd és Dominó szék­család és még sorolhatnánk tovább a neveket.Jelentős ellentmondások jellemezték a Bácska 
Bútoripari Vállalat kiállítását.Szériában készülő, rusztikus jellegű, ismerten jó arányú Melódia szekrényeiket áthidalóval és ki­nyitható étkezőlappal bővítették, mely e bútor értékeit tovább emeli. Nem mondható már ilyen szerencsésnek a rusztikus állványszerkezetű Sugár elemes bútorcsaládjuk, mely igen sok stílusbeli és formai ellentmondást tartalmaz. Méretei elhibá- zottak. arányai rosszak. Kirívóan rossz bútor a Melódia rusztikál néven kiállított kárpitozott bú­tor. Embertelen méretek, rengeteg anyag, ebből következően hatalmas súly jellemzi; mindenkép­pen használhatatlan bútor, melyet nem lett volna szabad kiállítani.Jelentősen előrelépett tavalyi kiállításához és sorozatban gyártott termékeikhez viszonyítva is a 
Cßrdo Bútorgyár.A  fehér felületű, házgyári lakások berendezésére kiválóan alkalmas Karina bútorcsalád érdekes megoldású szekrényágya sorozatgyártás esetén 

hiánycikket pótolna, jók a kiegészítő kis korpuszok és a szekciós kárpit is.Az Áron rusztikus tölgy lakószoba igen igényes kivitelű, gazdag funkciójú bútor.Siena néven érdekes stílusú bútorokat (ülőgar­nitúra és korpuszok) is kiállítottak; esztétikailag kiemelkedően jó bútorok ezek, de csupán ízelítők egy gyártmány családból. Ügy véljük, ez a stílus hazai gyártásunkból hiányzik, és feltétlen szükség lenne a további elemek (étkezőasztal, szék, író­asztal stb.) gyártására is.Teljesen új bútorokkal jelentkezett a Debrecen 
Bútorgyár. Hajdúság elemes korpusz programjuk állványos rendszerű, az újonnan épülő lakások bel­magasságához igazodó bútorcsalád. A padló és a mennyezet közé behelyezhető állványok közé sze­relhető polcok és korpuszok több arányproblémát vetnek fel. A sötét változat nagy összeállításának alsó elemei túl mélyek, az elemek közti állványok és az alsó sor között funkciótlan rés keletkezik, mely a takarítást is gátolja.Az alacsony összeállítás (világos) arányai rosz- szak és az esztétikai megjelenés az állványok me­rev kiállása miatt csökkent értékű. Mindkét együt­tes csak jelentős átdolgozás után funkcionál jól. Kiállított kárpitozott bútoraik közül a Derű sarok­elemes garnitúra jó együttes, míg az Ötlet nevű túlméretezett, ládaszerű.Érdekes piackutatást végzett kiállításaival az 
Ipoly Bútorgyár. Kolumbia állványos elemes prog­ramjukat három helyen álították ki : a sima, díszí­tés nélküli összeállítások szerepeltek a 46-os pavi­lon Domus kiállításán és az egyik házgyári lakás­ban, míg a gyári standon ennek rusztikus változa­ta volt látható. Ügy tűnik egy kicsit, hogy a rusz­tikus változat bemutatásával még egy, a piacon be nem futott bútor konkurrenciáját saját maguk

Rotonda székcsalád
Tervező: 

Vásárhelyi János.
Gyártó: 
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Kooperációban készülő 
Varadin szekrénysor a 

Székesfehérvári 
Bútoripari Vállalattól

teremtették meg, mert a rusztikus változat kivi­
tele, megjelenése lényegesen jobbnak tűnt.
■ A Kolumbia program funkcióban gazdag, egy­

séges stílusú jó együttes, s igen dicséretes kezde­
ményezés néhány kiegészítővel (íróasztal, akasztós 

' szekrény) egyik legjobb állványos bútorcsaláddá 
válhat.

Az Ipoly másik újdonsága az Éden szisztém lap­
ra szerelhető elemes bútor volt. A bútor arányai 
jók. de bizonyos konstrukciós problémák még je­
lentkezhetnek a bemutatott típuson. (Az alsó szek­
rényelem felső lapja és a hátfallemez közt nyitott 
hézag volt, a hátfallemez rögzítés nélkül lebegett.) 
A továbbfejlesztés során törekedni kell a nagyobb 
variálhatósági lehetőségekre, mert a bemutatott 
összeállítás inkább könyvtárjellegű volt.

A Pécsi Bútorgyár ismét bemutatta a tavalyi 
BNV-n mái- kiállított (s korábban más gyárak ál­
tal többször variált) Doboz bútorcsaládját. A gya­
korlat azt igazolja, hogy ezt a szétaprózott, a funk­
cionális követelményeket nem teljesítő, rossz szí­
nekben kiállított bútorcsaládot a magyar piac 
nem igényli.

Natur tölgy felületekkel, díszlécekkel állították 
ki a Pannónia II. és Mecsek IV. szekrénysorukat, 
melyek a funkcionális követelményeket kielégítet­
ték. de esztétikailag újat nem hoznak.

Jó együttest képeznek a Zengő étkezőasztalai 
és székei, de a tálalószekrény túl egyszerű, jelleg­
telen. Továbbfejlesztésre szorul.

Igen nívós anyaggal, jelentős fejlődést mutat a 
Szekszárdi Bútoripari Vállalat.

Kiállításukon kiemelkedően jó volt futótermé­
keik továbbfejlesztett változataként jelentkező ke­

ményfa csiga díszítésű Szirén IV. garnitúrájuk, s 
jó arányú, kényelmes bútor a Szirén V. is.

Formai újdonság Tiberisz garnitúrájuk, mely 
kétszemélyes ágyat rejt magában.

Gyerekbútor-szegény világunkban igen jelen­
tősnek érezzük a 3 férőhelyes Öcsi ágycsaládot, 
mely sokak berendezési gondjának megoldásában 
segíthet.

Kiállításukat szerencsésen egészítették ki kiegé­
szítő kisbútoraik.

Megszokott magas nívón állította ki termékeit a 
Garzon Székesfehérvári Bútoripari Vállalat.

Kiállításpolitikájuk évek óta konzekvens. A vál­
lalat helyzetének és súlyának megfelelő kiállítási 
területükön rendszeresen kiállítják sorozatban 
gyártott termékeiket (az idén a Pólót, a Passzá- 
tot, a Barbât), s ezek mellett új termékekkel is 
jelentkeznek. Bútoraik általános jellemzője, hogy 
a szekrényösszeállítások aránya, az alkalmazott 
színkombinációk és az egész esztétikai megjelenés 
kiemelkedően jó. Újdonságaik közül kiemelhetjük 
a jól méretezett gyermek- és ifjúsági bútornak 
egyaránt használható Zsófi szobát; a Barba bú- 
torcsalád funkcionális követelményeket magas fo­
kon kielégítő középmagas sorát és igen praktikus 
íróasztalát, valamint a híradástechnikai méretezé­
seket maximálisan figyelembe vevő hi-fi-tornyot.

Kooperációban készülő bútort is állítottak ki, a 
Varadin I. és Varadin II. szekrénysort. A Varadin 
II.-t emeljük ki. Keretszerü frontkiképzéssel, igen 
ízléses fogantyúkkal, jó funkciókkal rendelkező, 
igen esztétikus bútor ez.

Fejlesztés alatt álló bútorként állították ki új 
irodabútoraikat, melyek jól elégítik ki a funkcio-
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Zsófia ifjúsági szoba
Gyártó: Garzon 
Székesfehérvári 

Bútoripari Vállalat

nális követelményeket, megjelenésük pedig igen 
reprezentatív.

Évek óta megszokott helyén mutatta be sorozat­
ban gyártott új termékeit a Kanizsa Bútorgyár.

Az előző évekhez viszonyítva kiállításuk egysé­
gesebb, kiérleltebb bútorok sorát mutatta be. Kü­
lön is dicsérendő, hogy az előző éveknél jobban 
törekedtek az otthonosságra. Elkerülték a zsúfolt­
ságot, s a felhasznált díszítőelemeik jól illeszked­
tek a bútorokhoz; magas esztétikai értékűek vol­
tak, és jelentősen . ozzájárultak az egész kiállítás 
tartalmi színvonalának emelkedéséhez. (A kiállí­
tás tervezője, Tóth Tibor egy iparművész kollektí­
vát kért fel a kiegészítő tárgyak elkészítésére.)

Kiállításukon egy külön házgyári részt is kiala­
kítottak, s a Szonáta és Viktória elemes bútorcsa­
ládjukkal bizonyították, hogy esztétikusán, szépen 

és jól használhatóan is be lehet rendezni a szűk 
alapterületű házgyári lakásokat.

Kiállításuk nagy alapterülete, a bemutatott sok­
féle elemes bútor, szekrénysor, kárpitozott garni­
túra valószínűleg mennyiségben elszakad a konk­
rét gyártási lehetőségektől, de ez nem von le ab­
ból a tényből, hogy törekedtek a legszélesebb körű 
választék bemutatására.

Házgyári lakásban mutatták be a teak felületű, 
végigmenő húzókkal ellátott, Szonáta elemes bú­
torcsaládot, amely a korábbi Mozaik és Harmónia 
továbbfejlesztett változata. Jó arányú, jó funkció­
jú bútorcsalád, melyet jól egészített ki az újszerű 
formai megjelenésű Milady ülőgarnitúra.

Ugyancsak házgyári lakásban kapott helyet a 
Viktória svédfal, melynek kiállítása nagyon jól 
sikerült.

Tokaj bárgarnitúra 
Tervező: Szigeti Katalin 
Gyártó: Agria Bútorgyár
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Kolumbia rusztikus 
elemes bútorcsalád 

Gyártó: Ipoly Bútorgyár

A bemutatott új elemes családok közül a Rondó 
család (Rondó Póló, Rondó Junior, Rondó Rusztik) 
lapra szerelhető jó arányú együttes, melyet jobb 
fogantyúkkal, s a fóliák változtatásával még to­
vább lehetne gazdagítani.

A Montána család összeállításai közül a Szenior 
sor emelkedett ki vízszintes bemarásokkal díszített 
zsalus hatású frontfelületével.

A bemutatott szekrénysorok közül a jugoszláv 
kooperációban készült újszerű megjelenésű Admi­
rai sort, a Hága és Teca III. rusztikus soraidat, a 
Hédit és a Hildát emelhetjük ki. Az ívelt sarkú 
rézbetétes, díszléces Hannibál sor is jó együttes.

Napjainkban jelentkező fogyasztói igény kielégí­
tésére törekedtek a fehér frontfelületű, sötét ma­
hagóni rátétes, rézhúzós Hajnal hálószoba bemuta­
tásával.

Gazdag kárpitozott bútorválasztékukból kiemel­
hetjük a Toledót, a Janka és Michel sarokgarni­
túrát, a Zita, Lídia, Viola, Máté együtteseket, va­
lamint a már sorozatban gyártott Szabinát és Fü­
lest.

A Bútoripari Egyesülésből kilépett Szatmár Bú­
torgyár új helyen, a főközlekedési út mellett nagy 
alapterületen állított ki. Lehet, hogy itteni elhe­
lyezésük véletlenül adódott, de egy kicsit jelkép­
nek érezzük: ez a csendben fejlődött bútorgyár 
termékeivel is jelentősen előrelépett.

A gyár régi törekvésének megfelelően kiállítá­
sának központjába elemes bútorokat állított. A 
Máté bútorcsalád teljes elemskáláját új sötét fóliá­
val kasírozott felülettel, végigmenő húzókkal mu­
tatta be. Az elemek közt mai lakásunk funkcioná­
lis követe'ményeinek megfelelő elemek találhatók

Szonáta elemes bútor- 
család és

Milady garnitúra
Tervező: Tóth Tibor

Gyártó:
Kanizsa Bútorgyár
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Nárcisz konyhabútor 
Tervező: 

Rományi László 
Gyártó: Tisza 

Bútoripari Vállalat

(rövid és hosszú híd, szóló íróasztal és ágynemű- 
tartó is van a tároló bútorok mellett).

A Szabolcs ugyancsak elemes, elsősorban a fia­
taloknak készülő bútorcsalád. Ügy érezzük, itt a 
rendezés nem volt szerencsés, az egyes összeállítá­
sok zsúfoltnak hatottak (egy boxban, a sarok ki­
használása nélkül több összeállítás), s a kicsit sá­
padt felületeket sem öltöztették fel kellően díszítő 
tárgyakkal. Hiányoltuk a tavalyi kiállításon nagy 
sikert aratott térelválasztó bemutatását.

Jelentősen előrelépett a Szatmár Bútorgyár a 
kárpitozott bútorok területén is, melyek közül az 
Anita, Flóra és Szamos minden vonatkozásban jó 
bútor. A Szabolcs elemes kárpitozott garnitúra 
több változatban mutatkozott be. Jó stílusú együt­
tes. Leggazdagabb változata a sarokelemes. A Szat­
már kiállításán szerepelt még a sorozatban készülő 
Szamos és Luxor szekrénysor, valamint a Bereg 
nevet viselő faragott étkező, amely export célki­
tűzéseket szolgál.

Az előző évek során megszokottnál lényegesen 
kisebb területen rendezte meg kiállítását a Szök­
és Kárpitosipari Vállalat.

A csökkentett alapterületen az újdonságok ará­
nya is csökkent. Kiemelkedően jók voltak a Tho­
net technikával készülő együttesek, s ezek minden 
régiségükkel is újszerűnek hatottak, de a kárpito­
zott bútorok területén többet vártunk. Tény 
ugyan, hogy minden évben e területen sem lehet 
nagyon sok újat hozni, de a Szék- és Kárpitos­
ipari Vállalat a korábbi években mindig tudott 
hozni kicsattanóan nagy sikerű újdonságot, ami 
most elmaradt. Ezzel együtt azt mondhatjuk, hogy 
sok apró újítással, s néhány új bútorral igyekez­
tek tartani korábbi nívójukat.

A bemutatott termékek közül néhányat külön 
is kiemelünk:

A Virág hálószoba új elemmel bővült, egysze­
mélyes ágya érdekes formaképzésű.

A Vivi heverő egyszerű szerkezettel jó, olcsó bú­
tor lehet,

Igen praktikusak és jó formai megjelenésűek a 
Dodi és Gergő összecsukható székek.

A DH 84 hintaszék zárt, hajlított szerke­
zettel és különálló ülőkeként is használható láb­
tartóval, igen szép együttes.

A Vivi hajlított ülőgarnitúra nádfonatos kar- és 
támlabetéttel készül, nagy ívekre épülő új forma.

A Sandra jó arányú, esztétikus megjelenésű fo­
telcsalád.

A gyártott termékek továbbfejlesztett változatai 
közül az Obelux koloniálosított garnitúrát és a 
rusztikus fakarbetétes Apolló Luxot emeljük ki.

Modul-Lux konyhabútor 
Tervező: 

Rományi László 
Gyártó: Tisza 

Bútoripari Vállalat
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Roxán szekrénysor
Gyártó: Szegedi 

Bútoripari Szövetkezet

A Szék, és Kárpitosipari Vállalat egész kiállítá­
sának legjobban sikerült darabjai a különböző ét­
kező garnitúrák (Zsuzsa, Kaiser stb.) voltak, s 
nagyon reméljük, hogy a jövő évi kiállításon ezek 
nívójára emelt kárpitozott garnitúrákkal is talál­
kozhatunk.

Az utóbbi évek kiállításain szinte állandóan vál­
tozott a Tisza Bútoripari Vállalat bemutatójának 
a színhelye. Az idén új helyre kerülve, a főútvo­
nalon az első kiállítóként jelentek meg, s ez talán 
termékeikre is jellemző volt, mert igen színvona­
las és sok újat hozó volt kiállításuk.

Úgy tűnik, a vállalat nem használja ki mono­
polhelyzetét, nem elégszik meg az elért eredmé­
nyekkel, hanem tervszerűen fejleszti gyártmánya­
it. Ügy követi az európai divatot, hogy a hazai 
konyhaadottságoknak megfelelő, jól méretezett, 
az ergonómiai követelményeket figyelembe vevő 
konyhákkal jelentkezik minden évben. Idei kiállítá­
sukon a sorozatban készülő termékek, s azok to­
vábbfejlesztett változatai mellett merőben új meg­
oldásokkal is jelentkezett, s kiállításuk egésze a 
BNV egyik legjobb része volt.

Az étkezőlappal ellátott, sarokelemet is tartal­
mazó Nárcisz konyhabútorok tölgy rusztikus front­
ja újszerű volt. Arányai, egész megjelenése ki­
emelkedően jó.

A kerekített étkezőlapú és felső polcokkal is el­
látott sarokelemes Boróka konyha funkcionáli­
san gazdag, esztétikus együttes volt, aminek na­
gyon elegáns a színösszeállítása. (Fehér korpusz, 
sötétbarna munkalap, drapp front, barna húzó.) 
Kivételesen szép alkotás éppúgy, mint az étkező­
lappal, felső íves áthidaló polcokkal, beépített vi­
lágítással megjelent Mályva, mely esztétikailag is 
kiemelkedett a bemutató anyagából.

A Fenyő rusztikus konyhánál nem sikerült egé­
szen a színösszeállítás (natúr front, fekete láb, zöld 
lap, fehér korpusz), s így az egyébként jó arányú 
bútor nem érte el a többiek nívóját.

Újszerű alapfunkciójú bútorokat tartalmazó a 
Víkend konyha, melyet remélhetően tovább fog­
nak még fejleszteni.

Minden vonatkozásban jó bútorok a Délép szá­
mára készített K—2 és K—8 konyhák, s az egyéb 
szériatermékek közül a Moréna, a TR, a Deka és 
a Magnólia. Vitatkozhatunk viszont a Zemplén 
konyhával, mely eléggé kommersz típus. A piros 
frontfelület többek szerint konyhába nem ajánlott, 
s nem szerencsés a piros felületen jelentkező piros 
húzó sem.

Ha választani kellene a Tisza konyhái közül, 
nagyon nehéz lenne a döntés, de a Boróka, a 
Mályva és a Nárcisz mindenképpen a legjobbak 
közé tartozik.

A Zala Bútorgyár nagy alapterületű kiállításá­
nak egésze magas műszaki színvonalról tett bi­
zonyságot. Kiállításuk az elvileg olcsó, sima lapra- 
szerelhető bútoroktól a fűrészáruval kombinált 
nagyon szépen kivitelezett míves elemes bútorokon 
át a stílbútor felé törekvő Kolóniái típusokig ha­
talmas skálát mutatott be, melyek láttán csak egy 
kérdésünk van, vajon mi a realitás a gyártás vo­
natkozásában. Úgy tűnik, a fentiekben vázolt 3 
profil — nem beszélve még a gazdag kárpitozott 
választékról — sok egy gyár számára még akkor 
is, ha ez lenne az ideális.

Az egyszerű vonalvezetésű, lapraszerelhető E 
szekrénysorok összmegj elenése a gyár tíz évvel 
ezelőtti bútoraira emlékeztet. Nem kiérlelt, sok 
mélységi, magassági arányproblémát, konstruk­
ciós ellentmondást tartalmaznak. A világos papír­
fólia még külön rontja az egyik összeállításnál az 
összhatást és teljesen stelázsi jellegűvé változtat­
ja a bútort. Úgy tűnik, a régebbi típusok megjele­
nése is jobb volt, s ebből a bútorból csak komoly 
áttervezéssel válhat szériatermék.

A Hetés szekrénysorok mindkét változata egy­
szerű, az alapfunkciókat jól kielégítő együttes.

A Béta hálószoba jó átlagot képvisel, legfeljebb 
elhelyezésén vitatkozhatnánk: mai lakásméneteket
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Szírén kárpitozott 
garnitúra 
Tervező:

Heczendorfer László 
Gyártó: Szekszárdi 
Bútoripari Vállalat

figyelembe véve az öltözködőasztal és a komód 
más helyre kívánkozna.

A kolóniái a gyár igen keresett és sorozatban 
gyártott — korábban BNV díjjal már kitüntetett 
— változatai a Verona háló, a Verona II., Verona 
III. szekrénysorok a funkcionális követelményeket 
jól elégítik ki, s saját stílusvilágukon belül egysé­
gesek.

Új kolóniái bútoraik a H.I. és a H. II. gazda­
gon díszített változatok, melyek a magyar koló­
niái formajegyeit jobban magukon viselik. Ezek 
között újszerű a jól kihasználható alacsony szek­
rénysor és a dolgozószobában kiállított ülőgarni­
túra.

A tavalyi vásáron nagy sikert aratott, de soro­
zatban nem gyártott Magda bútorcsalád több új 
változata, elemes összeállításai igen impozánsak 
s igen magas esztétikai és műszaki munkáról 
tesznek bizonyságot, éppen úgy, mint a Léda vál­
tozatok. Ezek között is merőben újszerű a felső 
íves kiképzésű szekrényösszeállítás. Nemes arányú 
a hálószoba, s kiemelkedően szép annak alacsony 
szekrénysora. E bútorcsalád egyes elemeit a gyár 
a házgyári bemutatón is kiállította, s itt bizonyí­
totta, hogy a család elemei a kis alapterületű la­
kások berendezésére is alkalmasak.

A gyár bemutatójának egésze előkelő helyezést 
szerzett a kiállításon a Zala Bútorgyár részére, 
és méltán váltott ki nagy közönségérdeklődést, 
s indokoltan nyerte el Néró ülőgarnitúrájuk a 
BNV-díjat is.

A megszokottnál valamivel kisebb területen ke­
rült sor a faipari szövetkezetek bemutatójának 
megrendezésére. E bemutatót kettősség jellemez­
te, egyrészt törekedtek a várható export-érdeklő­
dés kielégítésére, másrészt hazai felhasználásra is 
terveztek bútorokat. A kiállító szövetkezetek elté­
rő szakmai felkészültsége és az eltérő irányzatok 
az egységes értékelést lehetetlenné teszik, így csu­
pán arra szorítkozunk, hogy röviden megemlítsünk 

néhány — pozitív vagy negatív előjellel — kiemel­
kedő terméket.

A BNV díját az idén a Zalaszentgróti Faipari 
Szövetkezet kolóniáinak mondott, de a kolóniái 
díszítő elemeket csak részben tartalmazó, de jó 
arányú bútorcsaládja nyerte el.

Teljes egészében a skandináv irányzatok jelle­
mezték a Bajai Lakberendező Szövetkezet kiállí­
tását. Termékeik közül a Friedland és Coppland 
kárpitozott garnitúrák és a Szigfrid család emelke­
dett ki. (A szövetkezet a vásár után Budapest 
belvárosában, a Fehérhajó utcában nyitott a Nép­
művészeti Vállalattal közös, árusítással egybekötött 
bemutatótermet, mely iránt az első napokban 
hatalmas érdeklődés nyilvánult meg. bizonyítva a 
fenyő bútor iránti hazai érdeklődést.)

A Szegedi Bútoripari Szövetkezet anyagából a 
különböző rusztikus formájú jó arányú székek 
(Szonja, Amanda, Dóra stb.) mellett az OKISZ 
oklevéllel is kitüntetett, nagyon igényesen kivite­
lezett szekrénysort emeljük ki.

Kolóniái bútorral igényes kivitelben jelentkezett 
a Béke Szövetkezet (Emese szekrénysor), a Debre­
ceni Asztalosipari Szövetkezet (Debrecen IV. szek­
rénysor és kisbútorok), a Bástya Bútorkészítő 
Kisszövetkezet (Bástya termékcsalád, szekrénysor, 
könyvszekrény, komód, falipolc, virágállvány) Neo­
barokk (dolgozószoba) bútort állított ki, a Soproni 
Bútoripari Szövetkezet, a Fejlődés Bútoripari 
Szövetkezet (Derby ebédlő) a Békéscsabai Bútor­
ipari Szövetkezet (Csaba nappali szoba), a Szikra 
Műbútor és Faipari Szövetkezet (Terézia, Lukré­
cia komódok).

A rusztikus bútorok közül kiemelhetjük a Pécsi 
Faipari Szövetkezet E 32 rusztikus szekrényeit, a 
Veszprém megyei Bútoripari Szövetkezet (Zefir II. 
szekrénysorát).

A kárpitozott termékek között nagyon szép volt 
a Budapesti Kárpitos és Díszítő Szövetkezet Lord 
ülőgarnitúrája, T 100 S modern sarokgarnitúrája,
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Virág ágy 
Tervező:

Perecsi Mariann
Gyártó: Szék- és 

Kárpitosipari Vállalat

az Ülőbútor Ipari Szövetkezet Lujza garnitúrája. 
A Minőségi Kárpitosipari Szövetkezet Ili neoba­
rokk garnitúrája.

A Mezőkövesdi Asztalos Szövetkezet gyerek- 
bútorcsaládja gyermekbútornak alkalmatlan, tel­
jes félreértés.

A FerromeChanikai Ipari Szövetkezet elemes 
fürdőszoba családja nagyon gyenge munka, még 
az alapvető funkcionális igényeket sem elégíti ki, 

, éppúgy, mint a Varia modul néven bemutatott 
együttesük.

A szövetkezeti bútoripar bemutatójának egésze 
a magyar kézműipar magas színvonalát és lehető­
ségeit szemléltette. Jó lenne viszont, ha szövetke­
zeteink több tervezőt foglalkoztatnának, mert a 

tervezői munka hiánya nagyon sok bútoron érez­
hető volt.

Az őszi BNV bútorbemutatóját az újonnan ala­
kult Lágymányosi Faipari Vállalat egészítette ki. 
MBL konyhabútor-családjuk, különösen paliszan­
der zsalus kivitelben aratott megérdemelt sikert.

Az őszi BNV bútorbemutatója minden valószí­
nűség szerint a reálisnál jobb képet adott a ma­
gyar bútoriparról. Nem voltak a kiállításon érzé­
kelhetők azok a problémák (alapanyag-ellátás, 
lakk, festék, hah), amelyek sajnos a mindennapi 
gyártás során jelentkeznek. Ezzel együtt az idén 
több volt a pozitívum, mint az előző években, s 
reméljük a bemutatott termékek döntő többsége 
bekerül a jövő évben a hazai üzletekbe.















A marketing szerepe és jelentősége a vállalatvezetésben
B u d a h á z y  I s t v á n

Bevezetés
A marketing a század elején az USA-ban ke­

letkezett. mint a vállalkozói politika eszköze. A 
tőkés Európában a II. világháborút követő hely­
reállítás után kialakult piaci helyzet, vagyis a nagy­
mértékű árukínálat folytán kiéleződött piaci ver­
seny következtében terjedt el. Ennek eredménye­
ként ma már sokszáz marketingre specializált fo­
lyóirat és kiadvány jelenik meg a különböző or­
szágokban. A tanulmány ezek alapján kíván a 
marketingről elvi-módszertani tájékoztatást nyúj­
tani, leszögezve azonban azt, hogy a marketing 
sem csodaszer és ugyanúgy nem mentheti meg a 
kapitalizmust, ahogy a tőkés világban most diva­
tos management és egyéb szervezési módszerek, 
de — tudományosan megalapozott vélemények 
szerint is — továbbélését elősegíti.

Az iparvállalati marketingnek éppenúgy, mint 
a marketing fogalmának nincsen általános elfoga­
dott definíciója. Marketing gyűjtőnévvel illetik 
általában az üzletpolitikát megvalósító tevékeny­
ségek összességét. Ebből kiindulva célját és fel­
adatát a következők szerint lehet megfogalmazni: 
a marketing a termelés és a fogyasztás, illetve a 
kínálat és a kereslet közti összefüggéseket a ma­
tematika, a statisztika, a pszichológia stb. mód­
szereivel vizsgálja és von le hasznosítható követ­
keztetéseket a tervezés, az üzletpolitika kialakítá­
sa és megvalósítása tekintetében. A módszer há­
rom alapvető feltétele:
— marketingkoncepció kialakítása, 
— a marketingstratégia meghatározása és 
— a marketingtevékenységek megszervezése.

1. A marketingkoncepció kialakítása
A marketingkoncepció piac- és nyereség-ori­

entáltságot, valamint az üzletpolitikai célok alap­
ját képező megfontolásokat jelenti. E három is­
mérv szorosan kapcsolódik egymáshoz.

A marketingkoncepció az iparvállalat lehetősé­
geinek és a piacról szerzett sokrétű információi­
nak szintéziseként születik meg, kijelöli a főbb 
értékesítési célkitűzéseket, az üzletpolitika, a gyár­
tandó és kifejlesztendő új termékek termelési és 
eladási programját, vagyis meghatározza a válla­
lat piacon való megjelenésének feltételeit, maga­
tartását és ezzel jövőjét is. Ennek megfelelően 
magában foglalja a vállalati rövid, közép- és 
hosszú távú feladatait.

A marketingkoncepció alapján készül el — töb­
bek között — az iparvállalat:
— termelési, 
— kooperációs, 
— fejlesztési és beruházási, 
— forgalmazási és 
— nyereségterve.

Mindezek kialakításánál figyelembe kell ven­
ni a piac dinamizmusát; ugyanis a műszaki fej­
lődés, az életszínvonal változása, az új verseny­

társak megjelenése, a külforgalmi lehetőségek 
módosulása és a nemzetközi politika alakulása 
stb. egyik évről a másikra megváltoztathatják a 
piaci helyzetet.

Ez óhatatlanul megköveteli a marketingkoncep­
ció folyamatos felülvizsgálatát, s ha szükséges, 
módosítását is. Különösen fontos feladatnak te­
kintik a marketingkoncepció ..karbantartását” az 
ún. „divatiparokban”, de a tartós fogyasztási cik­
kek nagy részénél is: például bútor, gépkocsi, te­
levízió, hűtőgép stb., hogy a keresletben a rö- 
videbb periódusokban bekövetkező divat-, for­
ma- és konstrukcióváltozásokat is figyelmbe vé­
ve, a gyártmányfejlesztés, a formatervezés és a 
termelés területén gyors és rugalmas intézkedé­
sekkel biztosítsák a vállalat versenyképességét és 
a piaci lehetőségek minél optimálisabb kihaszná­
lását mind belföldi, mind nemzetközi vonatkozás­
ban.

2. A marketingstratégia meghatározása
A marketingstratégia a vállalati tevékenységi 

körök részére — az együttes üzletpolitikai célok 
elérése érdekében — kialakított eszközök és mód­
szerek rendszere, amely kiemelt fontosságú ré­
sze a vállalati stratégiarendszernek és a külön­
böző vállalati 
— vezér- vagy fő-.
— növekedési,
— termék-,
— pénzügyi,
— piaci és stb. stratégiák
egy vagy több fajtáját foglalja magában.

2.1 A vezér- vagy főstratégia tartalmazza a vál­
lalat feladataiban bekövetkező valamennyi módo­
sítást, továbbá azokat a célokat, politikát, sajá­
tos eszközöket és módszereket, amelyeket a tőkés 
cégeknek — a piaci körülmények várható válto­
zásaihoz igazodva — ki kell fejleszteniük.

2.2 A vállalati növekedési stratégia változatai­
nak, elvi, egyszerűsített m átrixát példaszerűen az 
1. ábra szemléleti.

2.3 A  termékstratégiák főbb területei:
— formatervezés,
— a gyártmányfejlesztés és
— a minőségjavítás.

Piac
Ú J

Term ék
RÉGI

RÉGI
1. STRATÉGIA: 

a  piaci beha­
tolás fokozása.

2. STRATÉGIA: 
új piacokra 
való behatolás

Ú J
3. STRATÉGIA: 

új term ékek 
kibocsátása.

4. STRATÉGIA: 
diverzifikáció.

1. ábra
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2.4 A pénzügyi stratégiák kiterjedhetnek:
— az ügyfelek részére nyújtott hitelek vagy egyéb 

vásárlási könnyítések bővítésére,
— a pénzügyi alapok felkutatására és
— bizonyos befektetések likvidálására.

2.5 A piaci stratégia főbb területei általában 
azonosak magukkal a marketingtevékenységekkel. 
Ezek a következők:
— a  piackutatás,
— a  termék-,
— az értékesítési,
— a vásárlásösztönzési és
— az ármarketing.
A marketinget a szokásos kereskedelmi tevékeny­
ségtől főleg a piackutató és a termékmarketing 
funkció gyakorlása különbözteti meg. Az utóbbi 
ugyanis ezeket nélkülözi.

3. A marketingtevékenységek és módszerek 
jellemzése

A továbbiakban a marketing tevékenységek fel­
adatkörét, egymáshoz való viszonyát és az alkal­
mazott munkamódszereket ismertetjük:

3.1 A  piackutatás
A legfontosabbnak tartott marketingtevékeny­

ség a  piackutatás, amely részletes tájékoztatást 
nyújt a piacról és az azon várható változásokról. 
A piacfelmérő munka során szerzett ismeretek 
alapján a tőkés cégek tervet készítenek a felada­
tokról és marketing munkával hatnak a piacra, 
hogy az a vállalat által ajánlott termékeket fel­
vegye. A piackutatás, illetve a marketing munka 
három fázisát sematikusan a 2. ábra vázolja fel.

Információ

2. ábra
Döntés — >  Végrehajtás

Míg tehát a piackutatás ismeretszerző, addig a 
marketing az alkalmazkodást és az aktív befolyá­
solást célzó tevékenységek sorozata. A kettőt a 
döntés, illetve a döntés alapján készített tervek 
kapcsolják össze.

A piackutatás által feltárt piaci események te­
hát hatnak az eladóra, a marketingmunka ered­
ményeként viszont az eladó elképzelései hatnak a 
piacra, amit a 3. ábra szemléltet.

3. ábra

Valamennyi marketingtevékenység közül legin­
kább a piackutató és elemző munkában mutat­
kozik meg a kettős sajátosság, vagyis hogy: 
— önálló és komplex kutatási eredményeket szol­

gáltat és
— ugyanakkor más marketingfunkciók részére is 

információkat nyújt.
A piackutatás tehát olyan közgazdasági elemző 
munka, amelynek célja, hogy konkrét termékek­
re, berendezésekre és szolgáltatásokra vonatkozó­
an vizsgálja és feltárja:
— a piaci helyzetet, vagyis a kereslet és kíná­

lat alakulását, illetve az ezt befolyásoló ténye­
zőket,

— a piacon jelentkező tendenciákat és ezek ösz- 
szefüggéseit,

— a piac pillanatnyi és várható felvevőképességét, 
— az értékesítési és a beszerzési lehetőségeket 
és mindezek alapján kidolgozza a vállalat számá­
ra az értékesítési és a beszerzési variánsokat.

Ebből egyértelműen megállapítható a mikro- 
ökonómiai szintű, vagyis az iparvállalati piacku­
tatás önálló és kiegészítő feladatainak kettőssé­
ge, azaz:
— egyrészt információk biztosítása a legfonto­

sabb vállalati tervezési funkciótartományok, 
így a tervcélt megelőző szakasz, a tervcél ki­
dolgozása, valamint a rövid, közép- és a 
hosszú távú tervezés számára,

— másrészt a felsorolt funkciótartományokhoz 
szükséges, megfelelő tartalmú és formájú pia­
ci információk biztosítása a döntések megho­
zatalához. Természetesen a döntések kialakí­
tása nemcsak ezektől a tájékoztatásoktól függ, 
hanem egyéb jövedelmezőségi tényezőket is 
figyelembe kell venni, így: a gazdaságos soro­
zatnagyság, önköltség, nyereség stb.

Itt tájékoztatásul megjegyezzük, hogy a mak- 
roökonómiai, vagyis a társadalmi, illetve nemzet­
gazdasági szintű piackutatás önálló kutatási te­
rületei a tőkés országokban a következők: 
— a pénzpiac, vagyis a hosszú és rövid lejáratú 

hitelek piacának vizsgálata,
— a munkaerőpiac, elsősorban a beszerzési ol­

dal kutatása,
— a szolgáltatások piacának feltárása,
— az értékesítés és a beszerzés piacának felmé­

rése.
A 4. ábrán látható, hogy a tőkés iparvállalat mi­

lyen kritériumok alapján szervezi meg piaci infor­
mációs rendszerét.

3.2 A termékmarketing

A termékmarketing az iparvállalati marketing­
stratégia megvalósításának egyik igen fontos esz­
köze. önálló feladatköre: a kifejlesztendő és 
gyártandó termékekre, valamint ezek műszaki pa­
ramétereire vonatkozó ésszerű döntések előkészí­
tése. E döntések a marketingstratégián keresztül 
kapcsolódnak a vállalati vezérstratégiához.
A termékmarketing főbb területei a következők: 
— új termékek bevezetésének vizsgálata, 
— életgörbe kutatások, 
— termékdiverzifikációs elemzések és 
— egyéb termékmarketing-tevékenységek.
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Sorszám Piaci információs szolgáltatás Az információ tartalma
1. műszaki-tudományos információk az adott ipari alágazatok műszaki fejlesztési szervezetei, ku­tatási programok, elért kutatási eredmények2. műszaki trendek gyártmányfejlesztési irányzatok, termelési részarány-változá­sok, új alkalmazási területek3. diverzifikációs jellegű információk gyártmány-, értékesítési és piaci diverzifikáció4. potenciális felhasználók köre üzemstatisztikai adatok, potenciális vevők termelési és műsza­ki fejlesztési tervei5. új termékek kifejlesztése az adott gyártmányok előállításához szükséges anyagok vagy eljárások, illetve a kifejlesztett anyagok vagy eljárások alkal­mazhatósága6. kínálatkutatás a konkurrensek termelésfejlesztési koncepciói, az adott piacon jelentkező kínálat, versenyző termékek7. általános piaci információk országos vagy területi ipari termelési, értékesítési, részesedé­si, piaci egyensúlyi adatok8. konkrét piaci információik speciális, illetve kereskedelmi forgalmat képező termékekre vonatkozó rövid, közép- és hosszú távú igények, például: be­ruházási programok, rekonstrukciók stb.
9. államtanulmányok általános, például: terület, lakosság, államforma, gazdasági szerkezet, funkcionális, például: kereskedelmi, vámjogi elő­írások, adók, vagy termékspecializáció, például: óra-, gépko­csigyártás stb. területét érintő információk10. beszerzések nemzetközi információk a vállalati szintű ipari együttműkö­désről, a konkrét árubeszerzési lehetőségekről

4. ábra

Az új termékek bevezetésének vizsgálata a 
gyártmányfejlesztést alátámasztó termékmarke­
ting- tevékenység. Tipikusnak tekintendő területei 
az alábbiak:
=  a jelenlegi gyártmányokról alkotott vélemé- 
, nyék és a fejlesztés alatt álló termékekre vo­

natkozó nézetek megismerése, valamint a to­
vábbi elképzelések kialakítása,

=  a gyártmányfejlesztés és kutatás meglevő 
színvonalának felülvizsgálása, további újabb 
fejlesztési koncepciók összegyűjtése,

=  a gyártmánycsaládok bővítése, illetve újabbak 
kifejlesztésére vonatkozó vizsgálatok,

=  a kiegészítő fejlesztési berendezésekkel, szerel­
vényekkel és egyéb tartalékokkal kapcsolatos 
igények felmérése.

Az életgörbe kutatásokkal az új termékek mű­
szaki igényének, keresletének, értékesíthető meny- 
nyiségének időbeni vizsgálatát és elemzését vég­
zik.

Valamely gyártmány életének főbb szakaszait, 
vagyis az összes piaci bevételt, illetve az összes 
piaci hasznot — az idő függvényében — az 5. áb­
ra szemlélteti.

5. ábra

Egy gyártmány életének főbb szakaszai a kö­
vetkezők :
=  a gyártmány bevezetése,
=  a piaci növekedés, 
=  a piaci érettség és
=  a hanyatló értékesítés.
A gyártmánybevezetés szakaszának marketingte­
vékenységei a következők:
— a piaci kibocsátás megszervezése,
— az értékesítés előmozdítása és
— a gyártmány további fejlesztése.

Ebben a szakaszban — a sokféle költség ténye­
ző miatt — az új gyártmány még veszteséges is 
lehet.

A piaci növekedés fázisában az árbevétel gyor­
san nő és a vállalat — a gyártmány újdonság jel­
lege következtében — eléri a nyereségmaximu­
mot.

A piaci érettség időtartama alatt már megjelen­
nek a versenytermékek. Még növekszik ugyan az 
árbevétel, de a növekvő reklám-, propaganda- stb. 
költségek következtében már csökken a nyereség.

A hanyatló értékesítés minimálisra csökkenti a 
nyereséget és a vállalat beszünteti a gyártmány 
előállítását.

A termékdiverzifikációs elemzések azokat a fel­
mérő, értékelő és ellenőrző vállalati tevékenysé­
geket foglalják magukban, amelyek a döntési ele­
mek mérlegelésétől kezdve a döntések meghozata­
láig, illetve azok megvalósításáig terjednek. Ezek 
vonatkozhatnak :
=  szűkebb értelemben véve egy ún. második ter­

méksor kialakítására és
=  bővebben értelmezve a vállalat tevékenységi 

körének módosítására vagy termékstruktúrájá-
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nak megváltoztatására, illetve új tevékenysé­
gek bevezetésére.

A termékdiverzifikációs elemzések résztémái ki­
terjedhetnek :
— az értékesítési stabilitásának,
— a felhasználási terület expanzivitásának,
— az új termékek bevezetése műszaki-jövedelme­

zőségi tényezőinek,
— a vállalati szervezet rugalmasságának és
— a  kutatási és fejlesztési feltételeknek stb. 
vizsgálatára.
Az egyéb termékmarketing-tevékenységek közé 
tartoznak :
— a gyártmányötlet-vizsgálatok,
=  a termék-,
=  a márka-,
=  a csomagolás- és
=  a reklámtesztek.

3.3 Az értékesítési marketing
Az értékesítési marketingtevékenység elsőrendű 

fontosságú része a marketingstratégiának. Jelentős 
szerepe van a vállalati nyereségcélok elérésében, 
vagyis az üzletpolitika megvalósításában. Feladatai 
a következők:
— az értékesítési csatorna kiválasztása, azaz a ter­

melő és a fogyasztó közötti közvetlen, illetve 
közvetett forgalmazás (vertikálisan) illetve a 
különféle csatornák' alkalmazása (horizontá­
lisan) feletti döntések előkészítése,

— az értékesítési csatornák vertikális kooperációi­
nak kialakítása az iparvállalati, valamint a kü­
lönböző kereskedelmi csatornák értékesítési 
szervezetei között,

— a termékek terítésével összefüggő elemzések, 
ezen belül elsősorban a raktározással, elosztás­
sal, szállítással, és az eladási formával (például 
csomagküldő áruházak) kapcsolatos kutatások, 

— az eladóhelyek telepítésének vizsgálata.
Az értékesítési csatornák :
— a vállalat saját kereskedelmi szervezete és
— a különböző közvetítői vállalkozásfajták.
Az értékesítési közvetítői vizsgálatfajták a követ­
kezők:
= a kereskedői típusú közvetítők tevékenységü­

ket saját számlájukra folytatják, vagyis meg­
szerzik az áru tulajdonjogát és nyereségüket az 
árrésből biztosítják (nagy-, kis- és termelőesz­
köz-kereskedelmi vállalatok),

= az ügynöki típusú közvetítők jellemzői, hogy 
tevékenységüket a megbízó számlájára folytat­
ják, nem válnak az áru tulajdonosaivá és nye­
reségüket jutalékból biztosítják (képviselői, 
ügynöki, alkuszi és bizományosi vállalkozások), 

=  a közös vállalkozásokat a  termelő és az elosztó 
együttesen hozza létre. Tevékenységüket az ala­
pító vállalatok közös számlájára folytatják és 
nyereségüket — a közvetítés jellegétől függő­
en — az árrésből vagy jutalékból biztosítják.

Az értékesítési marketingtevékenységi körök 
közé sorolható a kereskedelmi diverzifikáció, 
vagyis új forgalmazási módok alkalmazása, mint 
például: a kereskedelmi láncok, katalógus alapján 
szállító, ill. diszkont áruházak.

3.4 Az értékesítés, illetve a vásárlás ösztönzése 
(Röviden: promóció)

A marketingstratégiai célki tűzések megvalósítá­
sát előmozdító speciális iparvállalati marketing­
tevékenységek a következők :

— a műszaki-kereskedelmi propaganda,
— a reklám,
— a public relations,
— a komplex vevőszolgálat, 
— a kiállítások és vásárok, 
— a kereskedelmi dolgozók képzése és ösztön­

zése,
— a kereskedelmi módszerek fejlesztése.

= A műszaki, kereskedelmi propaganda célja a 
vállalat népszerűsítése, például: fejlett techno­
lógiájának, vezetési színvonalának ismertetésé­
vel. Elsősorban céljában különbözik a reklám­
tól és eszközeiben a public relationstól.

=  A reklám célja az értékesíthető javak és szol­
gáltatások eladásának fokozása érdekében tör­
ténő információterjesztés. Kumulált hatása ar­
ra irányul, hogy áruk, szolgáltatások, cégek 
szolgálatainak igénybevétele iránti kívánalma­
kat idézzen elő, vagyis növelje a keresletet.

= A public relations alatt a közvéleménnyel kap­
csolatot fenntartó, azzal való érintkezést ápoló 
tevékenységet értik. A kapcsolat két fő for­
mája: a vállalatvezetés kapcsolata a közvéle­
ménnyel — közvetlen és közvetett úton —, és 
a vállalat egészének kapcsolata a közvéle­
ménnyel a vállalat dolgozóin és működési jellem­
zőin keresztül. Célja, hogy a szakma és a szélesebb 
közvélemény elismerését és bizalmát megnyerje. 
Legfontosabb eszközei: a sajtókapcsolatok, a 
presztízshirdetések, a különkiadványok és nyom­
tatványok, az ún. „szóróanyagok”, fényképek, 
filmek, konferenciák, vendéglátás, üzemlátoga­
tás, kiállítások, címre szóló levelek, személyes 
kapcsolat stb. Eszközeit abból a célból is fel­
használják, hogy a vállalat minden alkalma­
zottja beavatottként a vállalat lehetőségei­
nek, céljainak, gondjainak ismeretében tudato­
san reagáljon a vezetés kívánságaira és képes­
sége legjavát nyújtsa.

= A komplex vevőszolgálatra öt fő tevékenység 
ellátása hárul: a műszaki tanácsadó szolgálat, az 
üzembe helyezés, a szerviz, a karbantartás és a 
házhoz szállítás.

= A kiállításokkal és vásárokkal kapcsolatos főbb 
feladatok: javaslattétel a részvételre és a be­
m utatásra kerülő termékre, a termékek terve­
zésének, kivitelezésének, legyártásának megren­
delése és a teljesítés ellenőrzése, az elkészült 
termékek raktározása, helyszínre szállítása. A 
részvétel programjának, vagyis: az árubemu­
tatók, a szakmai tájákoztatók, a propaganda, 
fogadások, a tárgyalások, a reprezentáció és 
esetleg az értékesítés megszervezése és színvo­
nalas lebonyolítása. Ide sorolhatók a vállalati 
bemutatók és szimpóziumok is. A tőkés cégek 
ezeken is elsősorban az új és a piaci érettség 
szakaszában levő sikeres gyártmányaikról, il­
letve szolgáltatási újdonságaikról kérik ki a 
vásárlók véleményét.
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= Az üzemlátogatások, szervezésével összefüggő 
feladatok: az alkalmak meghatározása és a 
meghívandók kijelölése, a kísérők képzése, a 
látogatók fogadásának előkészítése, a látogatás 
befejezésének megszervezése, a látogatás utáni 
kapcsolatok biztosítása.

= A vállalati kereskedelmi dolgozók képzésének 
és anyagi ösztönzésének biztosítása, amelynek 
részterületei a következők: a kereskedelem­
politikai, a műszaki-gazdasági és a szervezési 
témájú képzés és továbbképzés, valamint a pré_ 
mium- és jutalékrendszerek fejlesztése.

=  Az eladási módszerek tanulmányozása és fe j­
lesztése a promóció-marketingtevékenység fo­
lyamatos feladata. Célja — az általános mód­
szerek és a módszertani kutatások eredményei­
nek megismerése, továbbá a hagyományos és a 
modern módszerek elemzése alapján — javas­
lattétel olyan új módszerek bevezetésére, ame­
lyek a vállalat piacon való leghatékonyabb mű­
ködését elősegítik.

3.5 Az ármarketing
Az ármarketing általános módszerei a követke­

zők:
— a termelési árakon,
— a piaci árakon,
— a piaci áron alul és
— a konkurrencia árainál magasabb árakon 
való értékesítés.

A módszerek alkalmazása szoros összefüggésben 
van a vállalati ár- és piacpolitikában meghatáro­
zott célkitűzésekkel.

=  A termelési árakon való értékesítés az ún. 
„vezérvállalatok” módszere, amelynek célja 

. meghatározott jövedelmezőségi arány eléré­
se és biztosítása nagy mennyiségű ún. „kata_ 
lógustermék” piacra dobásával.

=  A piaci árakon való értékesítés módszerét az 
árháborúk és a konjunkturális hullámzások 
elkerülése céljából atkalmazák. Ennek érde­
kében — az árak stabilizálásával — a vezér­
vállalatok osztoznak a piacon az adott ipar­
ághoz tartozó konkurrens vállalatokkal.

=  A piaci áron aluli értékesítés a konkurren- 
ciához való felzárkózás módszere, amely a 
teljesítményt a versenytársak eredményeihez 
viszonyítja. Célja a piaci részesedés növelése.

=  A konkurrencia árainál magasabb árakon 
történő értékesítés módszerét a konkurren- 
ciától való lemaradás csökkentésének cél­
jából alkalmazzák. Ebben az esetben a vál­
lalatok áraikat az ún. „vezető árakhoz” iga­
zítják.

Annak következtében, hogy a tőkés cégek piaci 
kapcsolataiban meghatározó szerepe van az árak­
nak, az ármarketing összefüggése a legszorosabb 
valamennyi marketingfunkcióval és döntő fontos­
ságú eszköze a marketingstratégia sikeres megva­
lósításának.

Az ármarketing és a termékmarketing kapcso­
lata elsősorban az életgörbe (6. ábra) segítségével 
elemezhető :
— a gyártmánybevezetés szakaszában használa­

tos árpolitikák: a konkurrencia jelentkezése 

előtt a haszon maximális lefölözése, vagy ép­
pen ellenkezőleg a piac elözönlésével a kon­
kurrencia elbátortalanítása és minimális haszon 
elérése,

— a piaci növekedés fázisában követendő árpo­
litikák: a maximális lefölözés mértékének 
csökkentése vagy további minimális haszon 
biztosítása mellett a piaci helyzet konszolidá­
lása,

— a piaci érettség és a hanyatló értékesítési idő­
szakának árpolitikája: az árak konkurrencia- 
képes minimális szinten való tartása, mivel 
ezekben a szakiaszokban növekednek a rek­
lám, propaganda stb. költségek és csökken a 
jövedelmezőség.

6. ábra

Az ármarketing és az értékesítési marketing 
kapcsolata többoldalú:
— az új termék piaci sikere nagymértékben függ 

az ipari felhasználásnál vagy a magánfogyasz­
tónál kifejtett erőfeszítések minőségétől, mind­
ez azonban növeli a termék eladási árát,

— azonos termékek esetében gyakran alkalmaz­
nak különböző értékesítési csatornákat, ezek 
különböző jutalékokat jelentenek, így az ármó­
dosítások eltérő hatásokat váltanak ki,

— maga az ár is befolyásolja az igénybevehető ér­
tékesítési csatornákat, például: szaküzleteket, 
viszonteladókat.

Az ármarketing és a promóció kapcsolata. Az 
ármarketing és az értékesítési, illetve vásárlásösz­
tönzési tevékenységek összefüggései sztohaszti- 
kusak és kétféle módon vizsgálhatók:
— a promóciós költségek hatása az árakra. Rö­

vid időtartam alatt elhasználódó termékek ese­
tében a költségek miatt az árak elveszíthetik 
versenyképességüket. Az árak versenyképessé, 
ge gondos tervezéssel hosszú távon biztosít­
ható,

— az ár jelentősége a promócióban. Kutatási té­
mák, például: milyen keresleti hatást gyako­
rol az árnak a különböző reklámeszközökben 
való nyomatékos kiemelése? Milyen összefüg­
gés van az árnak tulajdonított fontoság és az 
alkalmazott reklámeszköz fajtája között?

3.6 . Egyéb marketingfunkciók
A marketingmódszerű vezetésben az egyéb mar­

ketingfunkciókra igen fontos kutató, elemző, ér­
tékelő és ellenőrző munka, továbbá összefoglaló 
tanulmányok készítésének feladata hárul. Ilyenek:
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— a földrajzi elemzések, amelyek a területi mun­
kamegosztás, a szállítási lehetőségek és aka­
dályok, a zónaárak problematikájával foglal­
koznak,

— az országtanulmányok, amelyek az állami ren­
delkezések, törvények és előírások, például: 
a diszkrimináció, a kartell és a versenykiírá­
sokról adnák részletes tájékoztatást,

— információk feldolgozása, amelyekben a válla­
lati gazdálkodást befolyásoló tényezők és in­
tézkedések várható következményei is szere­
pelnek,

— értékelemzések és nemzetközi összehasonlítá­
sok készítése,

— javaslatok üzletpolitikai koncepciók kidolgozá­
sára és olyan stratégia és taktika kialakításá­
ra, amely az áraknak a piaci törekvésekkel való 
összhangba hozatalát célozza.

összefoglalva: a marketingtevékenységek jel­
lemzéséből és a munkamódszerek ismertetéséből 
egyértelműen kitűnik, hogy ezek a nyereségcent­
rikus tőkés vállalatvezetésnek igen fontos eszkö­
zei.

4. A marketingmunka megszervezése
A tőkés marketing szakirodalom több fajta mar­

ketingszervezeti modellt ajánl. E források azon­
ban rámutatnak arra, hogy a modellek adaptálá­
sát megelőzően alaposan át kell tekinteni, illetve 
meg kell vizsgálni a marketingszervezetre háru­
ló feladatokat.

A marketingszervezet feladatainak teljesítése — 
vagyis az előző fejezetben részletesen felsorolt és 
jellemzett tevékenységek megvalósítása — két fő 
fázisban és pedig:

' — a marketingkutatási, illetve
— a marketing-végrehajtási 
szakaszban történik.

A marketingkutatási fázis fő feladatai:
=  statisztikai beszámoló jelentések készítése a 

piaci helyzetről, az ügyfelekről, az értékesített 
mennyiségekről, az eladás utáni vevőszol­
gálat működéséről,

=  helyzetfeltárás és elemző tanulmányok kidol­
gozása a potenciális értékesítési lehetőségek­
ről, a konkurrencia tevékenységéről, a piac 
várható alakulásáról,

=  a marketingprogramok végrehajtását megala­
pozó módszertani útmutatók összeállítása az ér­
tékesítés előmozdításának egyes tevékenysé­
geihez például: a propagandához, a reklám­
kampányhoz,

=  hatékonysági vizsgálatok eredményeinek bemu­
tatása a különböző marketingtevékenységek 
költségvetésének elkészítéséhez, illetve utóla­
gos elemzése céljából.

A marketing-végrehajtási \szakasz fö feladatai:
— a vállalaton belüli kereskedelemi vagy műsza- 

ki-kereskedelmi szervezet korszerűsítése,
=  a vállalat kereskedelmi partnereivel való ko­

operáció korszerűsítése.
=  az elosztóhelyek vagy központok rendszerének 

célszerű kialakítása,

=  a komplex vevőszolgálat szervezeteinek meg­
felelő működtetése.

A marketingszervezet létrehozásánál, működte­
tésénél és továbbfejlesztésénél a következő főbb 
hibák adódhatnak:
— a szervezet nehézkes, rugalmatlan működése, 
— a „funkcionalizmus”, vagyis a hivatalnoki szel­

lem kialakulása,
— a feladatok párhuzamos elosztása,
— az egyes részlegek között ellentétek keletke­

zése.
E hibák jórészt elkerülhetők, ha a feladatokat 

konkrétan meghatározzák, célszerűen csoportosít­
ják és megfelelő képzettségű és képességű szak­
emberek között osztják szét, vagyis:
=  a marketingkutatási és prognosztikai felada­

tokat a kutató típusú és matematikai-statisz­
tikában jártas személyekre,

=  a marketingszervezetek létrehozását és fejlesz­
tését az operatív munkát is jól ismerő és a 
munkatársakra lelkesítő hatást gyakorló szak­
emberekre,

=  a marketingtevékenységek elemzését és ellen­
őrzését az illetékes vállalati vezetőkre

bízzák.
A személyi kiválasztást követően, a vállalati 

marketingvezetésnek gondoskodnia kell:
— a marketingmunka megtervezéséről, racionális 

megszervezéséről és ellenőrzéséről,
— az információk biztosításáról, hogy a szervezet 

minden tagja jól megismerje, megértse és vég­
rehajtsa a rárótt feladatokat,

— a munkamenet koordinációjáról és rugalmas 
irányításáról, hogy azt hivatali súrlódások, fé­
kek és ellentétek ne zavarják.

— a munkatársaik anyagi és erkölcsi elismeréséről, 
mert csak így valósítható meg a szervezet dina­
mikus működése és a benne rejlő lehetőségek 
hatékony kiaknázása.

A tőkés vállalatok adottságaiból, vezetési kon- 
cepcióklból és irányítási módszerükből kiindulva 
— a marketingmunka sikeres megvalósítása cél­
jából — különböző szervezési modelleket alkal­
maznak.

A következőkben a leggyakrabban alkalmazott 
modellek három típusát:
— az egymást követő feladatok szerinti szervezet, 
— a nagy funkcionális csoportok szerinti szerve­

zet és
— a centralizált szervezet modelljét 
mutatjuk be és részletesen ismertetjük szervezeti 
tagozódásukat.

4.1 Az egymást követő feladatok szerinti szer­
vezet modellje

E szervezeti megoldásban — amelyet a 7. 
ábra szemléltet — minden szervezeti egység egy 
másik csoport munkáját segíti elő.

Az értékesítési igazgatóság irányelveket ad, ve­
zeti az egész szervezetet, jóváhagyja munkáju­
kat és javaslataikat, elrendeli azok megvalósítását, 
ellenőrzi eredményüket.

Ez a szervezet lehetővé teszi a vertikális munka 
hatékonyságát és minimálisra csökkenti a szerve­
zeten belüli ellentéteket. A szervezet ugyanakkor
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7. ábra. Az egymást követő feladatok szerinti szervezet sémája

nehézkesen működik, mert az egymást követő 
funkciók ellátását közvetlenül kell irányítani és 
ellenőrizni kell a feladatok végrehajtását.

4.2 A nagy funkcionális csoportok szerinti szer­
vezet modellje

Az előző modellhez képest e szervezeti meg­
oldásnál — amelyet a 8. ábra szemléltet — a 
következő változások tapasztalhatók:
— az értékesítést megelőző tevékenységek közé 

tartoznak: a „kereskedelmi kutatások”, az „ér-
■ tékesítés előmozdítása” és a „reklám”,

— az értékesítéshez tartozik: a „kereskedelmi 
könyvelés” és a „kereskedelmi adminisztráció”.

8. ábra- A nagy funkcionális csoportok szerinti 
szervezet sémája

E szervezeti modell alkalmazása esetén, minden 
csoport külső szervezetek közreműködésével biz­
tosítja saját belső és külső feladatainak (kutatá­
soknak, tanulmányok készítésének, továbbá kü­
lönböző tevékenységeknek és ellenőrzéseknek) el­
végzését.

Az értékesítési igazgatóság, irányítja, támogat­
ja a kezdeményezéseket és elbírálja az eredmé­
nyeket.

A szervezet egyszerű, ésszerű, könnyen előfor­
dulhatnak azonban nehézségek a külső csopor­
tok közreműködésében.

4.3 A centralizált szervezet modellje
Ez a modell (9. ábra) kétszintű feladatmegoldást 

mutat, éspedig:
— a vezetés, tervezés, elvi irányítás, a koncep­

ciók . megfogalmazása, a kutatási és fejleszté­
si irányok meghatározása, illetve

— a gyakorlati irányítás.

9. ábra. A centralizált szervezet sémája

A tervezés szintjén csoportosított feladatok az 
értékesítési igazgatóság köré koncentrálódnak és 
az igazgatóság agytrösztjét — vezérkarát — kép-
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viselik. Az irányelveket e csoportok dolgozzák ki 
és az információk is rajtuk keresztül jutnak el 
az igazgatósághoz. Ök végzik az ellenőrzést is.

Ez a struktúra — amelyet az USA-ban „staff 
and line”-nak neveznek — megkönnyíti a végre­
hajtást és az ellenőrzést, de elveszi a végrehajtó 
szervek, vagyis a gyakorlati irányítás önállóságát 
és kezdeményezési lehetőségét.

Szakmai tapasztalatok és reprezentatív felmé­
rések alapján a marketingkutatók megállapítot­
ták, hogy az USA-ban a vállalatok többsége eze­
ket a modelltípusokat alkalmazza. Megjegyzik 
azonban azt, hogy vannak vállalatok, amelyek a 
piackutatás és a promóció programjának kidolgo­
zását szakosított külső szervezetekre bízzák és 
azokkal együttműködve oldják meg a marketing­
feladatokat. Ez természetesen a „nagy funkcio­
nális csoportok szerinti szervezet modelljének” 
pozícióit erősíti.

A nyugat-európai fejlett tőkés országokban — 
annak ellenére, hogy a vállalatok a marketing­
munka koncepcióját és módszereit már több év­
tizede elfogadták, illetve alkalmazzák — mégsem 
vették át az előzőekben ismertetett szervezeti mo­
delleket, és a miarketingszakemiberek még ma sem 
töltenek be olyan pozíciót a vállalati hierarchiá­
ban, mint az USA-ban, legtöbb esetben az érté­
kesítési főnök segítőjeként szerepelnek. Nagyon 
valószínű, hogy ebben változások fognak bekö­
vetkezni, amint a világpiaci verseny tovább fo­
kozódik.

5. A marketing térhódítása
A „marketingtanok” elterjedése nagymértékben 

elősegítette azt, hogy a tőkés vállalatok vezetői : 
' — megismerjék a piac törvényeit,

— tevékenységüket egységes rendszerbe foglalják, 
— üzletpolitikai koncepciókat alakítsanak ki és 

ezek megvalósítása céljából sajátos eszközöket 
és módszereket — stratégiákat — alkalmaznak, 

— feltárják és jobban kihasználják a piaci lehető­
ségeket,

— korszerűsítsék és tökéletesítsék vezetési szer­
vezeteiket és módszereiket, hogy azok olajo­
zott fogaskerékrendszer gyanánt működjenek.

A siker hatására az ipari vezetők egyre nagyobb 
számban fogadták el és ma már világméretekben 
alkalmazzák a tőkés vállalatvezetésnek a marke- 

. tingelv alapján való értelmezését, amely a válla­
lat minden célját és intézkedését a piacra irányu­
ló gondolkodás és cselekvés szemszögéből hatá­
rozza meg.

Ezekből az alapkövetelményekből kiindulva a 
tőkés ipari vezetők következetesen arra töreked­
nek, hogy
— a vállalatok vezetésében a komplex üzleti- 

műszaki gondoskodás, a termelésirányításban a 
piaci helyzethez való gyors és rugalmas alkal­
mazik: odás érvényesüljön és

— olyan általános felfogás és munkahelyi szem­
lélet honosodjék meg, amelynek lényege az, 
hogy a vállalat minden dolgozójának — a ve­
zérigazgatótól a portásig — a meghatározott 
üzletpolitikai elv érdekében kell tevékenyked­
nie.

A marketing térhódítása folytán országos és 
nemzetközi marketingszervezetek jöttek létre, 
amelyeknek európai központja az „European So­
ciety for Opinion and Market Research”, röviden 
ESOMAR. A szervezet célkitűzése a nemze­
tek közötti kölcsönös tájékoztatás és a szakmai 
művelődés elősegítése, valamint az e területen 
végzendő munka színvonalának emelése és a kö­
zös nevezőre hozott munkaelvek elterjesztése és 
alkalmazása. Az ESOMAR-nak — az 1982. évi 
almanachja szerint — 49 országból 1785 tagja 
van A nem kormányzati szintű nemzetközi szer­
vezet tevékenységében 11 magyar szakember vesz 
részt, akiket a:
— Magyar Kereskedelmi Kamara,
— Konjunktúra- és Piackutató Intézet,
— Országos Piackutató Intézet,
— Hungexpo,
— Építésügyi és Városfejlesztési Minisztérium, 
— Marx Károly Közgazdaságtudományi Egyetem, 
— Kereskedelmi és Vendéglátóipari Főiskola, 
— Lignimpex,
— Magyar Divatintézet,
— MŰM Országos Vezetőképző Intézet és a
— Reanal Finom vegyszergyár 
delegált.

Konklúziók

Ismert tény, hogy jelenlegi gazdaságpolitikánk 
tengelyében a népgazdaság egyensúlyi helyzetének 
rendbehozatala áll, ami mindekelőtt — mivel ha­
zánk szerkezetileg nyitott gazdaság — a külgazda­
ság egyensúlyának javításával érhető el. Ennek 
megvalósítása érdekében — miután ez létkérdés 
— a 80-as években fokozott export-erőfeszítéseket 
kell tenni. Nem kell tehát külön részletezni azt a 
problémát, hogy hazánknak milyen jelentős érde­
kei fűződnek ahhoz, hogy vállalataink exportké­
pességüket — főként minőségi oldalról — növeljék 
és minél eredményesebben kapcsolódjanak be a 
nemzetközi kereskedelembe. Ez egyébként a vál­
lalatoknak is elsőrendű fontosságú érdeke.

Mindenki előtt világos az is, hogy külkereske­
delmi forgalmunkban — a KGST elsődlegessége 
mellett — milyen jelentős szerepe van a tőkés pi­
acnak. Fontos feladat tehát, hogy vállalataink 
alaposan megismerjék a tőkés kereskedelem ter­
mészetét, mechanizmusát, a piaci magatartás és 
üzletpolitika „játékszabályait” és jól megalapozott 
információik legyenek a tőkés piac mozgásáról.

A feladat jelentőségét és aktualitását csak alá­
húzza :
— egyrészt az, hogy a piackutatók jelzései és 

prognózisai szerint ebben az évtizedben az ex­
port növelése érdekében vállalataiknak rend­
kívül kemény nemzetközi feltételekkel kell 
megbirkózniuk,

— másrészt az, hogy nálunk a vállalati marketing­
tevékenység az amerikai vagy nyugat-európai 
vállalatoknál megvalósított színvonalhoz képest 
még „gyermekcipőben já r”.

Ezeket figyelembe véve a marketingstílusú veze­
tés bemutatásának az a célja, hogy a vállalati ve­
zetők — különösen a fiatal szakemberek — komp-
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lex kereskedelmi-műszaki gondolkodásának fej­
lesztését elősegítse és az ismertetett elveknek és 
módszereknek — ha nem is az egy az egyben tör­
ténő — felhasználása megkönnyítse a mai piac­
orientált és dinamikus forgalmazási szituációkban 
való eligazodásukat, s ezáltal növelje munkájuk 
hatékonyságát.
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A 3M módszer alkalmazása a fűrészipari termelés 
kézi műveleteinek megszervezéséhez
D r. H a r g i t a i  L á s z ló  
okleveles faipari mérnök, 
egyetemi adjunktus

A legújabban gépesített fűrészüzemekben is 
több műveletet kell kézzel végezni a fa inhomogén 
felépítése és az abból adódó tulajdonságai miatt. 
Ezeken a műveleti helyeken a folyamatos termelé­
si technológia megköveteli a racionális munkamód­
szer megtervezését, leírását, kialakítását.

A munkamódszer tanulmányozására, megterve­
zésére több eljárás ismert, amelyek alkalmazásá­
val lényegesen javíthatók a manuális tevékenysé­
gek színvonala. Ezen módszerek közül a 3M a ter­
melékenységnövelés egyik hatékony eszköze, amely 
az ember által befolyásolt kézi mozgásfolyamato­
kat alapmozdulataira bontja. Minden alapmozdu­
lathoz egy olyan időérték tartozik, amelynek nagy­
sága a befolyásoló tényezők eseti sajátosságaitól 
függ. Az eljárás pontosságát érzékelteti időegysé­
ge, a TMU (Time Measurement Unit). 1 TMU =  
=  3,6 • lO-2 s.

Az eljárást eredetileg műszerek, órák sorozat­
gyártásához fejlesztették ki, azt követően terjedt 
más, elsősorban szerelő tevékenységek elemzésére, 
munkamódszer kialakítására. Az utóbbi években 
alkalmazási területe tovább bővült, és pl. Hollan­
diában olyan kevéssé standardizált körülmények 
között dolgozó területeken is találkozunk alkal­
mazásával, mint a mezőgazdaság [1], A bútorgyár­
tásban a lengyel [bútoripari (MTM—BMP) Ba- 
'danie i mierzenie pracy: munkavizsgálat és mé­
rés] rendszer alaptáblázataiban szereplő mozdula­
tok, mozdulatsorok az iparágra jellegzetes össze­
vont mozgásokat is tartalmaznak az amerikai 
alapmozdulatokra épülve [6],

A 3M módszer ismereteire 1981-ig körülbelül 
2000 szakembert képeztek ki. A hazai alkalmazá­
sok többnyire sikeresek voltak, ennek ellenére az 
eljárás széles körű elterjedéséről, alkalmazásáról 
még mindig nem beszélhetünk [5],

A 3M módszer hazai oktatását megelőzően 
MTM* módszerrel külföldi szakemberek Magyar­
országon néhány vállalatnál szervezést végeztek, 
melynek eredményeként 70—100%-os termelé­
kenységnövekedést értek el többletlétszám felhasz­
nálása nélkül (MMG Automatika Művekben 70%; 
Mechanikai Művekben 95%; a veszprémi Bakony 
Művekben 100%).

Hazai szakemberek eredményesen alkalmazzák 
szerelésnél és csomagolásnál. Faipari alkalmazása 
hazánkban eddig — néhány próbálkozást leszá­
mítva — nem terjed kellő ütemben. Ennek okát 
a következőkkel lehet magyarázni:
— még mindig kevés a faiparban a módszert al­

kalmazói szinten ismerő szakember,
— a faipari munkafolyamatok egy része ma még

* MTM (Methods Time Measurement) eljárás 
Magyarországon 3M (Mozdulatelemzéses Munkatanul­
mányozás és Munkakialakítás) néven került adaptá­
lásra.

sokkal szervezetlenebb, mint pl. a gépgyártás­
ban,

— az eljárás anyagi feltételei miatt a gazdasági 
vezetők részéről tartózkodás tapasztalható.

A módszer bútoripari alkalmazására 1978-ban 
és 1979-ben kísérleteiket folytattam [2, 3]. Meg­
állapítottam, hogy az alapeljárás felhasználá­
sával a faipar sajátos műveleteire is ki lehet dol­
gozni olyan állandó időértékeket, amelyek alkal­
masak lehetnek — az alkalmazás korlátainak fi­
gyelembevételével — munkamódszer vizsgálatára, 
tervezésére, javítására. Alkalmazásával kidolgoz­
ható a munkahely, a gyártóeszköz, a szerszám, ill. 
a berendezés, valamint az anyagáramlás és a ter­
mék kialakítása.

Többféle — a fűrésziparban is rendszeresen 
előforduló — bútoripari tevékenység vizsgálata 
után megállapítható, hogy azokon a műveleti he­
lyeken, ahol anyagmozgatás, kézi megmunkálás 
történik, illetve azokon a gépi műveleti helyeken, 
ahol az ütemet az emberi kiszolgálás befolyásolja, 
a 3M eljárással javítani léhet a munkamódszert. 
Feltárhatók a szűk keresztmetszetet kiváltó okok. 
Legtöbb esetben a nagy időigényű testmozdulatok 
kiküszöbölésével, minimális költségráfordítással, 
célszerű munkaeszköz- és munkahely-kialakítással 
jelentős időmegtakarítást lehet elérni a kieső idők 
megszüntetésével.

A kedvező bútoripari tapasztalatok után vizs­
gáltam a módszer alkalmazásának lehetőségeit a 
FÜRLEMHO szolnoki fűrészüzemében és a NEFAG 
nagykőrösi kárpitkeret üzemében [4], A minél 
kisebb hibaelőfordulás érdekében az elemzéseket 
3M—1 módszerrel végeztem. A 3M—1 (alapmód­
szer) nagyon időigényes és a fűrészipari művele­
tekre talán felesleges is túlzott pontossága, azon­
ban véleménykialakításhoz szükséges volt alkal­
mazása. Az alapmódszer a mozdulatok sűrítésével 
továbbfejleszthető fűrészipari tevékenységekre is 
anélkül, hogy pontossága lényegesen csökkenne.

1. ábra. A 3M—I és a 3M—SD alkalmazási idő­
szükségletének összehasonlítása azonos műveleti 

alapidő esetén
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A mozdulatok sűrítésével ún. standard ada­
tok képezhetők, amelyekkel az alkalmazás idő­
szükséglete körülbelül 50° o-kal csökkenthető 
(lásd 1. és 2, ábra). A  2. ábra lefutásából látható, 
hogy a rövid ciklusos műveleteknél a 3M—1-gyel 
összehasonlítva a műveleti időérték eltérések na­
gyobbak, mint a hosszú ciklusos munkaművé'e- 
teknél. Körülbelül az 1000 TMU db-tól kezdődően 
elfogadható a különbség, ami itt + 4  és —2” o.

2. ábra. A 3M—SD időértékeinek százalékos eltérése a 
3M— 1 módszer időértékeihez képest, azonos műveleti 
alapidő esetén, a Deutsche MTM Vereinigung után

Ismeretes, hogy a fűrésziparban inkább a hosszabb 
ciklusos műveletekkel találkozhatunk, amelyeknek 
időértéke 1000 TMU (36 s) feletti, ezért javasol­
ható a fűrésziparra 3M—SD (standard) adatok al­
kalmazása az 1., 2. és a 3. táblázatban megadott 
időértékekkel.

A 3M—SD módszer fürészipari alkalmazásához 
a távolságtartományok és az általános gépészeti 
alkalmazásra kidolgozott kiegészítő standard ér­
tékek (súlypótlék, utánfogás, erőalkalmazás, szét­
választás. hajtókar forgatás, nézési funkciók stb.) 
változtatás nélkül használhatók. A kódjelek a 
mozdulatsor megnevezése, az ellenőrzési szükség­
let, a kezek száma (egy kéz, két kéz) szavainak 
kezdőbetűjéből és a távolságok cm értékeiből áll­
nak. A FELVENNI építőelem (mozdulatsor) ugyan­
azokból az alapmozdulatokból áll a fűrésziparban 
is, mint a gépgyártásban. Mégis az egységes betű­
jel biztosítása érdekében ennek az építőelemnek 
a kódjeleit megváltoztattam, de az időértékeket 
változatlanul hagytam. Időértékeit az 1. táblázat 
tartalmazza. Az ELHELYEZNI építőelem a fű­
résziparban speciális elemeket tartalmaz, ezért 
azokat a 3M—1 alapmódszer felhasználásával le-

FELVENNI 351—Sí) időért ékek fűrészüzem! műveletekre
1. táblázat

Távolság­
jel

Érintő K önnyű Közepes Nehéz M arékkai

FÉE FKöE FKzE 
1 kéz

FK ZK 
2 kéz

FNE
1 kéz

FNK
2 kéz

FM E
1 kéz

FMK
2 kéz

02 2 6 7 11 13 27 16 33
05 4 8 9 13 17 31 18 35
15 8 13 14 17 21 35 23 40
30 13 17 18 22 25 39 27 44

• 45 17 21 22 26 29 43 31 48
60 21 25 27 30 33 48 35 52
75 25 29 31 34 37 52 40 57

2. táblázat
ELHELYEZNI körülbelüli helyzetbe 351—Sí) időértékek fűrészüzemi műveletekre

Távolság­
jel

Másik 
kézbe

1 kéz 
EKi,E

2 kéz 
EK b K

2 kéz 
EKi,K

2 kéz 
EKi,K

2 kéz 
EKi,K

2 kéz
EKi,K

2 kéz 
EKi,K 
két fő 
60 kpEMO 10 kp 10 kp 20 kp 30 kp 40 kp 50 kp

02 4 226 220 223 229 232 236 240
05 6 228 221 224 230 234 238 242
15 11 231 234 228 234 238 242 246
30 15 236 229 233 240 244 249 253
45 19 241 234 238 245 250 256 260
60 22 247 237 243 251 257 262 267
75 26 252 243 248 257 263 269 274

3. táblázat
ELHEIA'EZNI pontos Indyzetbe 351—Sí) időértékek fűrészüzemi műveletekre

Távolság- Egy kézzel K ét kézzel

jel 10 kp EPK EPK EPK EPK EPK EPK 
két fő 
60 kp10 kp 20 kp 30 kp 40 kp 50 kp

02 167 163 167 172 177 182 186
05 171 167 171 177 182 187 191
15 177 172 177 184 189 194 199
30 183 178 182 190 196 202 208
45 189 183 189 197 204 210 216
60 195 189 195 204 211 218 224
75 202 195 202 211 219 226 233
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hetett meghatározni. Az ELHELYEZNI körülbelüli 
helyzetbe időértékeit a 2. táblázat, míg az ELHE­
LYEZNI pontos helyzetbe időértékeit a 3. táblá­
zat tartalmazza.

Mint minden eljárás, a 3M eljárás is csak ott 
szolgáltat megfelelő eredményeket, ahol azt helye­
sen alkalmazzák. A 3M—1; 3M—2; 3M—3 ill. a 
3M—SD eljárások közül az adott körülményekre 
legmegfelelőbb eljárás kiválasztásának módját az 
alkalmazó szakemberek ismerik. A kiválasztott 
módszerrel fűrészüzemekben a következő kézi 
műveletek elemzése, szervezése végezhető el.
Fűrészcsarnokok és továbbfeldolgozó csarnokok: 
— fűrészgépek ellátása alapanyaggal, 
— fűrészgépektől a termékek elszedése, 
— anyagmozgató berendezések kiszolgálása, 
— különféle termékekből egységrakat kialakítása, 
— munkahelyek kialakítása, 
— helyes munkamódszer kialakítása, 
— normaalapok meghatározása.
Készáruterek :
— egységrakatok kialakítása és bontása,
— termékek osztályozása.
— tárolási terület helyes kialakítása, 
— gőzölök, szárítók ellátása anyaggal, 
— fűrészipari termékek felterhelése járművekre.

Karbantartás:
— a gépek és berendezések tervszerű megelőző 

karbantartási idejének meghatározása.
— rendszeresen előforduló géphibák elhárítására 

végzett munkákhoz időnorma kidolgozása,
— munkahely kialakítása.

Bízom abban, hogy a most közreadott időérté­
kekkel sor kerül a 3M módszer fűrészipari alkal­
mazására is, amelyhez ez úton is felajánlom segít­
ségemet.
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Ragasztóanyagok penetrációjának hatása a ragasztási szilárdságra
J a k á 1 L á s z 1 ó

A ragasztás a faipar egyik legfontosabb alapmű­
velete. A ragasztók és a ragasztási eljárások tö­
kéletesítésével egyre jobb minőségű ragasztott kö­
tések kialakítása vált lehetővé. Mindez komoly 
nemzetközi kutatómunka eredménye. A modern 
ragasztási technológiák bevezetésével hazai vi­
szonylatban is megnövekedett az érdeklődés a ra­
gasztott kötésekkel kapcsolatos elméleti kérdések 
iránt [1], Az alapösszefüggések egyre töké­
letesebb feltárásával ugyanis biztonságosabbá 
válhat az alkalmazott technológia, és könnyebbé 
válik a még mindig gyakori ragasztási hibák okai­
nak felderítése, illetve megelőzése.

A fa — mint jellegzetes porózus anyag — a fel­
vitt ragasztó kisebb-nagyobb hányadát magába 
szívja. A gyantapenetráció eredményeképpen a ra­
gasztott szerkezetekben különböző méretű és alakú 
közbülső vagy más néven interfázis jön létre. 
(1. ábra)

A ragasztási szilárdság és a mechanikai adhézió 
kapcsolatának tisztázása céljából a faminták póru­
sait eltömtük, és a mechanikai adhéziót ily módon 
kiiktatva az alábbiak szerint ragasztási kísérletet 
állítottunk be. Ragasztóként AMIKOL 50 már­
kanevű karbamid-formaldehid polikondenzációs 
műgyanta ragasztót használtunk. Ammónium-klo- 
ridból 25° ()-os oldatot állítottunk elő, melyből 100 g 
AMIKOL 50 ragasztóhoz 3 g-ot adagoltunk. így az 
edző koncentrációja a ragasztóban — a gyári elő­
írásoknak megfelelően — 0.75%-os volt. A ragasz­
tó jellemző paraméterei:

viszkozitás : 50—200 mPas
sűrűség: 1,18 g cm3

katalizátorérzékenység: 7100 s
A vizsgálatokhoz az Erdészeti és Faipari Egye­

tem Mechanika Tanszéke által kidolgozott nyíró­
szilárdsági próbatesteket alkalmaztuk. (2. ábra)

Jelmagyarázat

2. ábra. A nyírószilárdság meghatározásához használt 
ragasztott próbatestek

a ragasztóanyag

1. ábra. A ragasztóanyag penetrációjának sematikus 
ábrázolása

Az interfázis a tiszta ragasztóból és a tiszta fa­
anyagból álló rétegektől eltérően mindkét kompo­
nenst egyaránt tartalmazza. Az interfázis nagyság­
rendekkel kisebb méretben pórusmentes anyagok 
ragasztásakor is kialakul. Erre a felület minden­
kori egyenetlensége ad lehetőséget, ami feldurví- 
tással szükség esetén fokozható. Mindez arra vall, 
hogy a penetráció jelentőségének korábbi lebecsü­
lése, egyes elméletek kialakítása kapcsán egyolda­
lú szemléletnek bizonyult. Ezt támasztják alá 
azok a legújabb kutatások, amelyek a ragasztás 
szilárdsága és a penetráció közötti összefüggések 
felderítésére irányultak [2],

A vizsgálatba öt lombos és két fenyő fafajt von­
tunk be. A kapott szilárdsági értékeket az 1. 
táblázatban tüntettem fel. A táblázat a nyírófe­
szültségek középértékét (r), valamint a korrigált 
empirikus szórásokat (s r ) tartalmazza.

A ragasztási nyírófeszültségek értékei 
a különböző fafajok esetén

1. táblázat

Fafaj T 
(N/mm 2) (N/mm 2)

Akác 2,50 10“ 4.3 10-
Bükk 2,96 10“ 5,2 105

Csertölgy 2.62 10“ 3.8 10“
G yertyán 2.41 10“ 4,2 105

Kocsányos tölgy 2,74 10“ 4,6 10-
Erdeifenyő 1.62 10“ 3.6 10-
Vörösfenyő 1.85 10“ 2.9 105

F A I P A R 59



A mérési eredmények az irodalomból ismert értékeknél rendre kisebbek, ami azt bizonyítja, hogy a penetráció csökkentése kedvezőtlenül befo- lyásolja a ragasztási szilárdságot. Lényegében a mechanikai adhézió szerepének csökkenéséről van szó, de csökkent mértékben juthat érvényre a mo­lekulaközi erők hatása is, ami a diszperziós, az elektrosztatikus és az indukciós elmélettel jó össz­hangban van. A pórustömítéssel ui. kisebb lett a ragasztási felület, megváltozott az interfázis, illet­ve a határfelület szerkezete, tehát a molekulaközi összetartóerők kialakulására kisebb valószínűséggel számíthatunk.A további vizsgálatok a penetráció és a ragasz­tási nyírószilárdság közötti összefüggés felderítésé­re irányultak. Úgy jártunk el. hogy különböző pe­netrációs értékeknél meghatároztuk a nyírószilárd­sági értékeket.A mérési eredményeket statisztikai módszerek­kel értékeltük, és meghatároztuk a két változó kö­zötti kapcsolatot legjobban leíró regressziós függ­vényt. A mérési eredmények alapján az összefüg­gés az y =  a +  (bx) alakú függvényei tudtuk le­írni, melynek paramétereit a Gauss-féle legkisebb négyzetek módszerével határoztuk meg.A paramétereket a

normál egyenletrendszer megoldásai szolgáltatták. A  kapott függvények együtthatóit a 2. táblá­
zatban foglaltuk össze fafajonként. E táblázatban megadtuk a korrelációs indexek értékeit is.

2. táblázat
A ragasztási szilárdság és a penetráció mértéke között 

meghatározott függvények együtthatói

Fafaj
Az y = a + (b/x) 

görbe együtthatói A korrelációs 
együtthatóa b

Akác 9.22 —235.98 0.8
Bükk 8.30 —243,74 0,8
Csertölgv 9.01 —279.46 0.8
Gyertyán 9.05 —207.89 0,8
Kocsányos
tölgy 9.68 —454.19 0.9

Erdeifenyő 5.87 —262.79 0.8
Vörösfenyő 6.71 —330.12 0.8A mérések és a matematikai elemzések igazol­ták, hogy a behatolási mélység növekedésével a nyírószilárdság is növekszik. Ebből a mechanikai adhézió növekedésén kívül arra is következtethe­tünk. hogy a penetráció kedvezően befolyásolta a nedvesítési viszonyokat, mert csak ezáltal válhatott nagyobbá a ragasztás szempontjából aktív felület.A hiperbolikus összefüggésből végül megálapít- ható, hogy alacsonyabb penetrációs értékek felé haladva rohamosan csökken a ragasztási szilárd­ság. Különösen gyors változás tapasztalható 100 um körüli behatolási mélység esetén. E tarto­mányban 10 nm-nyi behatoláscsökkenésnek fa­fajtól függően 10—17"n-os szilárdságcsökkenés felel meg. így az iparban alkalmazott ragasztá­soknál nem közömbös, hogy a penetráció milyen mértékben közelíti meg a fenti határértéket.
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125 éves a Szegedi Gyufagyár
B a r n a  J ó z s e f

Az 1800-as évek elején elkezdődött a régi tűzszer- 
számok alkonya.

Az 1820—1830-as években tömegesen elterjedt 
kénezett és robbanó fejjel ellátott fapálcikákat ne­
vezzük jobb kifejezés hiányában „ősgyufának". 
Az ősgyufának két fő típusa terjedt el: a mártó- 
és a dörzsgyufa.

A mártógyufánál a szálakhoz külön mellékelték 
a tömény kénsavat, amelybe belemártva a szálat, 
az erős fröcsköléssel lángra lobbant. A dörzsgyufa 
pedig érdes felületén szikrázva, pattogva, robba­
násszerűen gyulladt meg.

Az 1830-as években új szakasz kezdődött a 
tűzgyújtó eszközök fejlődésében. Irinyi János 
1836. december 18-án, Becsben — mint főiskolai 
hallgató — feltalálta a robbanás nélkül gyulla­
dó gyufát. (Amit nem ő szabadalmaztatott). 
Találmányának jelentősége: a fejben kén he­
lyett sárgafoszfort alkalmazott, ezáltal a gyufák 
meggyújtáskor nem robbantak, lágyan égtek.

Irinyi tanulmányai befejezése után. 1839-ben 
Pesten gyufagyárat alapított. Itt készült a sárga­
foszforos gyufa mellett az első kén nélküli, pa­
raffinba mártott „szalongyufa” is. Az alkalma­
zott sárgafoszfor káros hatást fejtett ki a szerve­
zetre. súlyos megbetegedéseket idézve elő (foszfor- 
nekrózis). A gyufaipari munkások megbetegedé­
si aránya lényegesen magasabb volt, mint az 
egyéb ipari átlag.

Az 1867-es kiegyezés után a magyar gyufaipar 
gyors fejlődésnek indult. Üj gyárak létesültek, 
amelyek már korszerű technikával és technoló­
giával tudtak indulni. Megjelentek a gyufaszál 
berakó gépek. A 70-es években feltalálták a há- 
mozógépet. így elkezdődhetet a nagyüzemi gyufa- 
szálgyártás és a fadoboz készítése.

A múlt századi technikai forradalom hatása a gyu­
fagyártásban is érezhető volt. Megjelentek az erő­
gépek. az elektromos meghajtások, a gőzkazánok 
stb. Kialakult egy széles körű munkamegosztás 
— több gyufaszál (fasodrony) gyár létesült, a 
kisebb üzemek dobozt, papírt, címkét vásároltak 
készen. A foszforos gyufa gyártásánál fellépő 
nagyfokú tűzveszély miatt mártógépet, töltőgépet 
stb. alkalmazni nem lehetett. '

A sárga foszfor okozta megbetegedések csökken­
tésére több intézkedést hoztak. (Pl. 15 éven aluli 
gyermek munkaerőt nem lehetett alkalmazni, 
étkezési tilalom a munkahelyiségekben stb.). A 
foszforos gyufa betiltásáért a XX. század elején 
Európa-szerte nagy tömegmozgalmak alakultak 
ki. Magyarországon az 1911. évi V. törvénycikk 
1913. január 1-től megtiltotta a sárgafoszforos 
gyufa gyártását, 1913. július 1-től pedig a forgal­
mazását. A sárgafoszforos gyufa gyártásának meg­
szüntetésével a tűzgyújtó eszközök fejlődésének egy 
szakasza lezárult. A gyárak foszforszeszszulfidos 
és vörösfoszforos gyufák gyártására tértek át. A 
foszforszeszszulfidos gyufát „rózsaszalon”-nak ne­
vezték.

Hazánkban a XIX. században már készítettek 
vörösfoszforcxs gyufát, amelynek alapanyagai az 
emberi szervezetre nem károsak. Biztonsági gyúj­
tónak vagy svéd gyufának nevezték. Ennél a 
gyufánál a fej és a foszfor külön volt választva, 
lehetővé téve a nagyobb fokú gépesítést, csökkent­
ve a tűzveszélyt is.

A gyufagyártásra Szegeden — régi cégbí­
rósági iratok szerint — Neubauer József kapott 
engedélyt 1858. szeptember 11-én. Neubauer ekkor 
32 éves volt és 6 éves gyufagyártási gyakorlattal 
rendelkezett, amit Csongrádon szerzett meg. Eb­
ben az időben Neubaueren kívül még két gyufa­
gyár működött Szegeden. Az 1837-ben megtartott 
orvosi vizsgálat mindkettőt bezáratta, Neubauer 
is átalakításra kényszerült.

A gyái’ következő tulajdonosa 1877-ben Freier 
Miksa lett, ő telepítette a gyárat Rókusra. Az 
1879-es árvíz a gyufagyárban is nagy károkat 
okozott, de az új gyár beindulásakor 130—150 főt 
foglalkoztatott.

Az üzem 1882-ben Pálfi Lipót, majd 1895-ben 
Pálfi Lipót és veje tulajdonába ment át. A Pálfi 
család ezzel Szeged egyik leggazdagabb tőkés csa­
ládjává vált. Modernizálták a gyárat, amelyben a 
földszinten volt a szalongyufa-gyár. a raktár, a 
vegyészeti laboratórium, az iroda és a munkások 
étkezőterme. Az emeleten gyártották a kénes 
gyufát és itt voltak a szárítókamrák is. Az épü­
letnek nagy része jelenleg is áll, kultúrterem, ta­
nácsterem található benne.

Az 1881-es Szegedi Kereskedelmi és Iparkama­
rai jelentés szerint a környéken a szegedi gyufa­
gyár készíti a legtöbb és legkorszerűbb gyufát, 
mivel viszonylag modern berendezéssel dolgozik.

A magyar gyufaipar kialakulásának kezdetétől 
több, mint egy fél évszázadon át hazai tőkével, 
főleg egyéni vállalkozások formájában fejlődött 
A monopolkapitalizmus kialakulásának idején, a 
századforduló körül a magyar gyufaiparban tőke­
erős részvénytársaságok alakultak, majd megkez­
dődött a külföldi tőke behatolása is.

A külföldi érdekeltségű gyárak 1904-ben meg­
alakították a Gyufagyárak Elárusító Irodáját.

1909-ben Pálfi Lipót és veje a Szegedi Gyújtó­
gyárat eladta. A gyár Szegedi Gyújtógyár Rt. né­
ven részben külföldi tőkével üzemelt tovább és 
tagja lett az Elárusító Irodának.

A Gyújtógyár Rt. történetében a következő év. 
az 1910-es, feketével írandó: a bekövetkezett ka­
zánrobbanás az akkori üzemet teljesen elpusztí­
totta. A halálos áldozatok száma 11 fő volt, közöt­
tük sok gyerek.

Az újra felépült gyárban, a rendelkezéseknek 
megfelelően 1913-ban megszűnt a sárgafoszforos 
gyufa gyártása.

A külföldi érdekeltségű gyárak 1915 végén a 
SOLO konszernhez kerültek. Magyarországon a 
szegedi gyáron kívül a budafoki, a győri és a 
temesvári gyár a SOLO tagjai. A SOLO-ban a 
magyar gyárak „Szikra” Gyújtógyárak Rt. néven 
külön csoportot alkottak.
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A Szikra Gyújtógyár Rt. 1921—22-ben a 
szegedi régi gyártelepet korszerűsítette, a koráb­
bi gyufagyártó gépeket teljesen kicserélte és he­
lyette az akkori legkorszerűbb gépeket szerezte 
be. A gépek egy része (mártó-töltő, néhány fa- 
megmunkáló gép) ma is üzemel.

A 20-as évek közepén a gyufaiparban nagy 
koncentrálódás kezdődött el. A Szikra megvá­
sárolta a bajai és a gyulai gyárat. Tervbe vették 
a többi gyufagyár bekebelezését is, de számítá­
s ik a t a magyar kormány keresztülhúzta. A kor­
mány 1927-ben elhatározta, hogy a gyufagyártás 
jogát eladja a svédeknek. A szerződés 1928 máju­
sában köttetett, a Svenska Tandsticks Aklebola- 
get (röviden: STAB) céggel. Ennek értelmében a 
szerződés hatályba lépte után 50 évig a STAB-on 
kívül más cég gyufagyártási engedélyt nem kap­
hat.

A svéd—magyar szerződés 1928. augusztus 5- 
én lépett életbe. A szerződés hatálybalépése után 
két központ volt a gyufagyárakon belül: az egyik 
a Szikra Magyar Gyufagyárak Rt., amely a tu­
lajdonosokat tömörítette magába. A másik központ 
a Magyar Általános Gyufaipari Rt., amely a gyu­
fagyárakat, mint bérlő üzemeltette.

A Magyar Általános Gyufaipari Rt. a Szikra 
Gyújtógyár által felszerelt gépparkot dobozkészí­
tő gépekkel kiegészítette. Két új mártógépet — 
Ideal — hozaittak és korszerűsítették a fameg­
munkáló üzemrészt is.

Az új gyárépületben elhelyezett géppark növe­
kedése és korszerűsítése ugrásszerűen megemelte 
a termelést és a termelékenységet. Ettől az idő­
től kezdve a felszabadulásig lényeges változások a 
gyár fejlesztésében nem történtek. A termelés 

' mennyiségét minden esetben a kereslet szaibályoz- 
ta.

1944—45-ben, a háború alatt a gyufagyárakat, 
köztük a szegedit is, hadiüzemmé nyilvánították. 
A felszabadulás után szovjet katonai parancsnok­
ság alá került a gyár, két héten belül megindult 
a termelés. A személyi feltételek adottak voltak, 
mivel a szolgálati lakásokban annyi munkás, ve­
zető lakott, hogy azokkal a termelést meg lehe­
tett kezdeni.

1946-ban — akkor még svéd érdekeltségű volt 
a gyár — bevezették az üzemi étkeztetést, bölcső­
dét és napközi otthont építettek és egy régi rak­
tárhelyiségből kultúrtermet hoztak létre.

A szegedi gyufagyárat 1949. december 29-én ál­
lamosították. Az államosítás rendben, zavartala­
nul történt, ellenállást, szabotálást senki nem ta­
núsított.

Az államosítás után Szekeres II. István lett az 
igazgató.

A gyárnak két hivatalos neve is volt: Államosí­
tott Magyar Általános Gyufaipari Részvénytársa­
ság szegedi üzeme, vagy Szegedi Gyufagyár Nem­
zeti Vállalat.

Az államosítást követően a Szegedi Gyufagyár 
termelése rohamosan növekedett. Az üzem 1949- 
ben 111,4 millió doboz gyufát állított elő, míg 
1950-ben 130.4 millió dobozt, az emelkedés 17%-ot 
tett ki. Szembetűnő, hogy a 17(1/o-.kal magasabb ter­
melést 13 fővel kisebb létszámmal érték el.

A szegedi üzem 1951-ben a „Szikra” gyufa 
termelésére tért át, ennek ellenére 27,5 millió do­
bozzal termelt többet, mint az előző évben. (A r^- 
vid szálú „Szikra” gyufa 30 filléres, a hosszú 
szálú „Béke” gyufa 40 filléres áron került a 
fogyasztókhoz.)

A következő években a szegedi üzem a fogyasz­
tói kereslethez, igazodva időszakonként „Béke” 
gyufát is termelt. „Szikra” gyufát 1971-ben 
gyártottak utoljára. A „Szikra” gyufa gyártá­
sát a dobozadagoló gépek beállítása után meg 
kellett szüntetni, ugyanis az. adagológépek nem 
tudták fordítani a kis küldobozokat.

A Szegedi Gyufagyár 1952. április 1-től 1954. 
szeptember 30-ig önálló vállalat volt, az önállósá­
ga idején is jól dolgozott. A mennyiségi terme­
lés mellett főleg az anyagtakarékosság terén el­
ért jó munkájáért 1952. III. és IV. negyedévben 
elnyerték az Élüzem címet.

A Gyufaipari Vállalatot az 1310 T. sz. határozat­
tal a könnyűipari miniszter alapította 1954. ok­
tóber 1-én. A vállalat a budafoki, a kecskeméti 
és a szegedi gyufagyárak összevonásával jött lét­
re. A Gazdasági Bizottság 1959. első félév végén a 
10 180/1959. sz. alatt elrendelte a kecskeméti gyár 
leszerelését.

A Gyufaipari Vállalat szegedi üzeme az elmúlt 
közel 29 év alatt töretlenül fejlődött. A hazai há­
rom, majd később a két gyufagyár között munka­
megosztás jött létre. A budafoki üzem a lehető­
ségekhez mérten exportra is termelt, ezért a ha­
zai szükséglet zömét a szegedi gyárban állították 
elő. Esetenként a szegedi üzem is termelt export 
árut. Ezenkívül jelentős mennyiségű egyéb ter­
méket is gyártottak, pl. fogvájó, ládaelem, fadugó 
stb.

Az elmúlt 29 év műszaki-technológiai fejlődése 
is zökkenőmentes volt. Minden munkaterület ré­
szére készítettek vagy vásároltak új gépeket. A 
műszaki-technológiai fejlődése a Gyufaipari Vál­
lalat 1974—1976 között megvalósított rekonstruk­
ciójával kiteljesedett. A rekonstrukció hivatalos 
befejezése után a szegedi gyár műszaki-techno­
lógiai fejlődése folytatódott. Jól példázzák ezt a 
rekonstrukció óta készített új gépek és berende­
zések. Például: a rönkhosztolás korszerűsítése, a 
festő-csomagoló modernizálása, az új levélgyufa- 
készítő helyiség kialakítása és berendezéseinek 
felújítása, új hulladéktüzelésű kazán üzembehelye­
zése stb.

A Gyufaipari Vállalat a közel 29 év alatt 13 
alkalommal kapott Ëlüzem vagy Kiváló Vállalat 
címet. Az elismerések odaítélésénél minden eset­
ben értékelték a szegedi kollektíva munkáját is.

A felsorolt kitüntetéseken túl egy esetben — vál­
lalati hatáskörben — a szegedi üzem külön is el­
nyerte az Élüzem címet.

A szegedi kollektíva legnagyobb elismerése a 
100. évforduló alkalmából kapott Munka Vörös 
Zászló Érdemrend.

Kívánjuk, hogy a magas kitüntetéshez méltóan 
munkálkodjon a jövőben is az üzem valamennyi 
dolgozója.
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G Y Ö N Y Ö R Ű  B Ú T O R O K  PÉCSRŐL

Jó minőségű, esztétikus bútorok — határidőre, XIV. Lajos korabeli bútorok, hófehér barokk fésüiködő asztal, rusz­
tikus szekrénysor, kolonial franciaágy, gótikus székek sakkasztallal, míves sakktáblával és figurákkal, tetszetős, prak­
tikus kisbútorok, rokokó szekreter.

Szemet gyönyörködtető bútorok a katalógusokban és a fotókon — valamennyi a Pécsi Faipari Szövetkezet terméke.

— 1949-ben, a Kisipari Szövetkezetek megalakulásakor jö tt létre vállalatunk is, faipari gyártásra. Jelenleg a tömör­
fa-megmunkáló és stílbútorokat készítő hazai vállalatok sorában az elsők között vagyunk, egyébként közepes nagy­
ságú, ötszáz főt foglalkoztató szövetkezetünkkel — határozta meg helyüket a bútoripari hierarchiában vendéglátónk, 
Deák János áruforgalmi főosztályvezető.

— Milyen bútorokat gyárt a szövetkezet?

— Termelési értékünk nyolcvan százalékát a stíl-, további hányadát a modern kiegészítő kisbútorok képezik. Ta­
valy 147 millió forintos termelési értéket realizáltunk és bútoraink hatvanöt százalékát tőkés piacokon adtuk el. Két 
évtizede exportálunk bútorokat, elsősorban Nyugat-Európá ba és a tengerentúlra, tizenhárom országba.

— Mi a titka a piaci versenyképességüknek?

— Igyekeztünk mindig jó minőségű, esztétikus bútorokat gyártani és azokat lehetőleg határidőre szállítottuk keres­
kedelmi partnereinknek. Korszerű üzemeinkben — Pécsett és a megye városaiban, községeiben működő tíz telep­
helyünkön — bármelyik bútorstílust tudjuk gyártani, a gótikustól a modernig, a barokktól a rusztikusig. Jó szakem- 
bergárdával rendelkezünk, akik évente három-négyféle stílbútorcsaládot, ezenkívül egyedi kisbútorokat készítenek a 
legújabb technológiákat tudó, nagy átbocsátóképességű, famegmunkáló gépsorainkon — mondta a főosztályvezető.

— Saját tervezőink a várható piacigények ismeretében fejlesztik — a meglévő géptechnológiákra — újdonságain­
kat. Piackutatással külföldi szakirodalomból, utazások alkalmával, kiállítások, vásárok látogatásával, illetve az azo­
kon való részvételünkkel tájékozódunk a bútoriparban divatos tendenciákról, az ízléskultúra változásának irányá­
ról. így tudunk versenyben maradni a legigényesebb tőkés piacainkon is — hangsúlyozta Deák János.

-  A Pécsi Faipari Szövetkezet számos intézmény, szálloda berendezésében jeleskedett. Említene néhányat korábbi 
és mai megrendeléseikből?

— A többi között a budapesti Inter-Continental és a Thermal Szállodákat, valamint a brüsszeli Manhattan Ho­
telt is mi rendeztük be. Jelenleg a győri Vendégház bútorait gyártjuk. Exportkötelezettségeink mellett szívügyünk 
hazai megrendelőink és a vásárlóközönség igényeinek kielégítése. Pécsett, a Kossuth Lajos utca 50. szám alatt, sa­
ját üzletet tartunk fenn, ahol vevőink minta utáni értékesítés keretében vásárolhatják meg a kiválasztott bútorokat.

-  Hogyan biztosítják szakember-utánpótlásukat?

— A megye bútorasztalosait házon belül képezzük, éven­
te átlagosan harminc szakmunkástanulónk végez a három- 

r éves képzés után. 1983-ban avattuk fel önálló tanműhe­
lyünket, ahol korszerű eszközökkel és módszerekkel folyik 
a jövő szakmunkásainak kinevelése.

Szentkúti Eszter
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