






































Hálótervezési módszerek a fagazdaságbanD  r . T é r é n  у i K a t a l i n
Az utóbbi években megjelent párt- és kormányhatározatok éppúgy, mint az 1980 január 1-vel életbelépő gazdasági szabályozó rendszer kiemelten hangsúlyozzák a gazdasági fejlődés feltételeiben beállt változásokat, gazdaságfejlesztési politikánk újszerű vonásait. Legfontosabb feladatként a hatékonyság erőteljes fokozását, az erőforrásainkkal való pazarlás elkerülését jelölik meg. Ismételten rámutatnak a termelési és termékszerkezet átalakításának gyorsítására, a rendelkezésre álló erőforrások ésszerű kihasználására, a munkaerővel való gazdálkodás visszásságainak felszámolására, megállapítva, hogy jelenleg sok idő megy veszendőbe, részben anyagellátási, szervezési hibák, részben a sok helyen megtűrt lazaságok és alacsony szervezési színvonal miatt.Gazdaságpolitikánk és az ebből közvetlenül adódó vállalati feladatok ennek megfelelően ma elsősorban :— a vállalati gazdálkodás és szervezettség helyzetét megítélni tudó— az adott termék és termelési struktúrát kellő ■megalapozottsággal változtatni elősegítő— a meglévő eszközök hatékonyabb kihasználását biztosító, valamint a folyamatok szervezettségét és a döntések optimális előkészítését biztosító szervezési és számítástechnikai módszerek, eszközök alkalmazását igénylik.A  termelés fejlesztésében, a termelés hatékonyságának fokozásánál egyre nagyobb szerepe van a tudatos, jól szervezett és összehangolt irányító tevékenységnek. Jó l szervezett irányítás pedig csak akkor valósítható meg, ha a hagyományos módszerek mellett igénybe veszik a korszerű szervezési irányítási módszereket, köztük a matematikai módszereket is.A  továbbiakban röviden ismertetem a hálótervezési módszerek lényegét, helyét a matematikai modellek rendszerében, a hálótervezési módszerek fagazdaságban való alkalmazási lehetőségeit, előnyeit.
Matematikai módszerek rövid ismertetéseAz előzőekben említettük, hogy a fagazdasági vezetők egyik fő feladata a termelési folyamat szervezettségi színvonalának emelése. A  termelés szervezettségi fokának, színvonalának emelése, csak úgy lehetséges, ha a fagazdasági vállalatok vezetői az eddig általánosan használt „rutinszerű” szervezés, irányítás helyett áttérnek a megalapozottabb, a matematikai módszereket, modelleket is magukba foglaló új termelésszervezési és irányítási módszerek alkalmazására. A  valóság megismerésének folyamatában a modellek fontos szerepet töltenek be. A  modell a jelenség lényegét, a bonyolult ösz- szefüggésrendszerek vázát ragadja meg. A  tudományban és a gyakorlatban a modellek számos típusával találkozhatunk, egyik típusuk a matema

tikai modell. A  matematikai modellek tulajdonképpen olyan szimbolikus modellek, amelyek szimbólumok, azaz matematikai formulák segítségével fejezik ki, írják le a jelenségek lényegét.A matematikai modellek mintegy 15-20 évvel ezelőtt jelentek meg a fagazdaságban, de az azóta eltelt hosszú idő sem volt elegendő ahhoz, hogy széles körben elterjedjenek. Az elmúlt években azonban nagy lépést tettünk előre a matematikai módszerek gyakorlatban való széleskörű elterjedéséhez vezető úton. Szinte napról napra bővül azoknak a módszereknek a köre, amelyeket a gyakorlatban eredményesen hasznosítottak. A  matematikai modell megalkotásában eddig főleg:— a matematikai programozás,— a matematikai statisztika,— a függvényszámítás,— az input-output analízis és— a hálótervezés módszerét használták.Az előbbi módszerek közül a matematikai programozás, s ezen belül is az optimalizációs lineáris modellek terjedtek el legszélesebb körben a gyakorlatban, így a fagazdaság területén is.A  matematikai statisztikai módszerek közül a korreláció és a trendszámítás, a regresszióanalízis gyakorlati fel használása volt figyelemre méltó, amelyeket különböző közgazdasági elemzések és gazdaságossági számítások, vizsgálatok elvégzéséhez alkalmaztak.Az input-output analízis, vagyis az ágazati kapcsolatok mérlegmódszere már évek óta szolgálja a fagazdaság egészére vonatkozó elemzéseket és a gazdaságpolitikai döntések elkészítését.A matematikai modellek klasszikus „típusai”  a fagazdaságban termelési függvények voltak, hasonlóan más népgazdasági ágakhoz, területekhez.A  hálótervezési módszerek minden összetett, bonyolult munkafolyamat összehangolásában, szervezésében és irányításában hasznos segítő eszközök lehetnek. A  következő részben röviden ismertetem e módszer elméletének lényegét.
Hálótervezési módszerek elméletének rövid 
ismertetéseA hálótervezés fogalmára több meghatározás ismert a módszer tanulmányozásának, illetve fel- használásának jellegétől függően. Mivel a hálótervezést nem matematikai, hanem elsősorban a gyakorlati felhasználás oldaláról vizsgáljuk, ezért az eltérő jellegű megfogalmazások közül Papp Ottó definícióját tartjuk alegelfogadhatóbbnak. A  hálótervezés nem más, tulajdonképpen mint „egy adott munkafolyamat vagy rendszer komplex és vizuális szemléltetése, a számszerűsíthető adatok, mint az idő, költség és kapacitásigény elemzése és ezek optimalizálása a vezetői döntések megalapozása és ellenőrzése érdekében. A  hálótervezésnek négy területe, fázisa van, mégpedig:
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CPU - halb

PPM -háló

1. sz. melléklet

—  logikai-, vagy folyamattervezés,
—  időtervezés,
—  költségtervezés,
—  kapacitástervezés, vagy úgynevezett erőforrás 

allokáló el járás.

1. Logikai vagy folyamattervezés
A hálótervezési munkáké fázisában a logikai össze
függések feltárására kell törekedni. Ebben a terve
zési szakaszban szerkesztjük meg a logikai hálót, 
amelyet úgy készítünk el, hogy az elvégzendő fela
datot részfeladatokra, tevékenységekre bontjuk, 
s úgy ábrázoljuk őket, ahogyan az a feladat vég
rehajtása során technológiai, logikai, valamint idő
sorrendben egymás után, vagy egymással párhu
zamosan végezhetők.

A logikai hálónak két alapvető eleme van:
—  tevékenység és
—  esemény.
A tevékenység a kitűzött cél elérésére irányuló 

egész folyamat egyes, egymástól időbeli leg elhatá
rolható részfolyamata. Az események az egyes te
vékenységek eredményei, illetve kiindulási pont
jai-

Nem akarok részletesen kitérni a logikai háló 
szerkesztésének technológiai, geometriai, logikai 
szabályaira, hisz ezt számos szakirodalom már 
részletesen is megtette.

A háló elkészítésének többféle módszere ismert. 
A feladat jellege alapján választhatjuk ki a legcél
ravezetőbb módszert. A legismertebb eljárások az 
elölről hátrafelé haladó (progresszív), a hátulról 
visszafelé haladó (retrográd.) eljárás, illetve ezek 
kombinációi.

A hálótervezésnek különböző eljárásai vannak, 
de minden eljárásnak első lépése az, hogy a felada
tot részfeladatokra bontja. Ezek az eljárások már 
a logikai hálójukat szemlélve is különböznek egy
mástól. Lényegében háromféle hálóról beszélhe
tünk, mégpedig:
—  tevékenység-beállítottságú hálóról (pl. a CPM).

Az egyes munkafázisokat nyilak jelképezik és 
a csomópontokba írt számok csak a tevékeny
ségek kezdődő és végpontjai, s az események 
kódolására szolgálnak.

—  esemény-beállítottságú hálóról (pl. PERT).
Az egyes részfeladatokat eseményekkel jelöljük 
A nyilak szerepe mindössze arra korlátozódik, 
hogy jelezze a két, vagy több esemény közti 
kapcsolatokat,

—  tevékenység-csomópont felépítésű hálóról, vagy 
az úgynevezett potenciálok módszeréről 
(pl. MPM). Ezeknél a tevékenységeket egy-egy 
négyszöggel ábrázoljuk és a nyilak csupán ezek 
kapcsolódási sorrendjének meghatározására 
szolgálnak. (Lásd 1 sz. melléklet)

Az összeállított logikai háló vizuálisan szemlél
teti a munkafolyamat lefolyását és ezzel átte
kinthetőbbé teszi a különböző bonyolult munka
folyamatokat.

A logikai háló összeállítása bonyolult munkafo
lyamatok esetén igen nagy feladat. Ezért tartom 
jelentősnek azokat a kezdeményezéseket, amelyek 
megpróbálják megkímélni a logikai hálószerkesz
tés nehéz munkájától az alkalmazókat. Egyes vál
tozatok szerint meg sem kell szerkeszteni a logikai 
hálót, csupán a tevékenységek közötti összefüg
géseket kell megadni egy speciális kódrendszer se
gítségével. Jobb megoldásnak tartom azonban, 
azokat az újabb eljárásokat, ahol a logikai hálót 
számítógéppel szerkesztik meg, erre kidolgozott 
számítógépi programcsomagok alapján.

2. Idő- és költségtervezés

A logikai hálóterv az alapja a hálótervezés máso
dik és harmadik fázisának, az idő- és költségter
vezésnek. A két fázist azért kapcsoltam egybe, 
mert alapjában véve mindkét fázis lényege az, 
hogy a logikai háló tevékenységeihez kell külön
böző paramétereket, időtervezésnél az időt, a költ
ségtervezésnél a megfelelő költséget rendelni.

Az időtervezés célja, hogy meghatározásra ke
rüljön az egyes tevékenységek és az egész feladat 
végrehajtásának időtartama, az átfutási idő, a 
kritikus út és a kritikus tevékenységek listája, va
lamint ezen tevékenységek tartalékidői. A kriti
kus utat alkotó kritikus tevékenységek időtarta
mainak a betartásától függ az egész feladat terve
zett befejezési időpontjának a betartása. A veze
tésnek ezekre az úgynevezett „kritikus” tevékeny
ségekre kell a legnagyobb figyelmet fordítani, mert 
ezek időbeni be nem tartása, „elcsúszása” az át
futási idő (amely nem más, mint a kritikus úton 
fekvő tevékenységek időtartamainak összege) nö
vekedését, s a feladat tervezettnél későbbi befe
jezését eredményezi. A kritikus út ismerete teszi 
lehetővé a kivételek alapján való vezetés meg
valósítását.
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A hálós költségtervezés lényege arra az alap
gondolatra vezethető vissza, hogy bizonyos ösz- 
szefüggés van a költségek és az egyes tevékenysé
gek időtartamai között. Az átfutási idő csökken
tésével rendszerint nőnek a költségek.

Költségoptimalizálás során lényegében az a 
feladat, hogy a tervezett átfutási időt úgy csök
kentsük le, hogy a költségnövekedés minimális le
gyen. De nem mindig a költségoptimalizálás a cél. 
Előfordul, hogy a megrendelő kérésére 
—  vagy teljesen időorientált,
—  vagy teljesen költségorientációs tervet kell ké

szíteni.
Az optimalizálás kritériumát mindig a feladat 

jellege és a mindenkori körülmények határozzák 
meg.

Különböző költségtervezési eljárások ismere
tesek (Eaard-Fulkerson féle algoritmus, stb.) 
Ezeknek egyaránt hátrányuk az, hogy az erőfor
rás, illetve kapacitáskorlátokat csak az egyes te
vékenységek vonatkozásában tudják figyelembe 
venni. Az egész tervre már csak az egyes tevékeny
ségeken keresztül. Az előbbi hiányosság kiküszö
bölésére dolgozták ki az erőforrásallokáló eljárá
sokat.

3. Erőforrás allokáló eljárások
Az erőforrás allokáló eljárások az erőforrások 
korlátáit mind az egész háló, mind az egyes te
vékenységek vonatkozásában figyelembe veszik, 
és maguk döntik el, hogy az egyes tevékenységek
hez milyen, és mekkora erőforrás értéket rendel
nek. Ezen eljárások segítségével meghatározható 
a gazdasági kritikus út, amely nem más, mint az 
erőforrások korlátosságát figyelembe véve szá
mított kritikus út.

Az erőforrás allokálás történhet kézzel, heurisz
tikus úton, a terhelési grafikonok segítségével és 
történhet átfogó számítógépi programok alapján.

Hálótervezési módszerek alkalmazási lehetőségei
Az EFAG-ok megalakításával lehetőség nyílt 
az alapanyagtermelés, valamint a fafeldolgozás 
egységének a megvalósítására, de kedvező fel
tételek alakultak ki a termelés és az értékesítés 
összhangjának a kialakítására is. Az új vállala
toknál mód nyílik a magtermeléstől a faanyagok
ból előállított késztermék értékesítéséig azonos 
szemléletben végezni a termelési folyamat irá
nyítását.

Ezzel azonban megnőttek a vezetőkkel szemben 
támasztott követelmények is, mert jelentősen ki
szélesedett az irányítandó vállalat tevékenységi 
köre. A fagazdasági vállalatoknak elavult álló
eszköz-állománnyal, fokozódó munkaerőgondok 
közepette kell teljesíteni növekvő volumenű ter
melési feladataikat. A vállalatok helyzetét csak 
bonyolultabbá teszi az, hogy a hagyományos 
erdőgazdasági és faipari tevékenységen belül egy
aránt szükségessé vált egy technológiai, technikai 
váltás végrehajtása. Ez a megújítási folyamat 
csak az irányítási, szervezési eljárások tökélete
sítésével együtt, fokozatosan valósítható meg.

A hálótervezési módszerek a fagazdaság terü
letén szóba jöhető korszerű szervezési, matema
tikai módszerek között eddig nem játszottak 
fontosabb szerepet, sőt háttérben maradtak, an
nak ellenére, hogy ezek a módszerek minden ösz- 
szetett munkafolyamat összehangolásában, szer
vezésében és irányításában hasznos segítséget 
nyújthatnak.

Nyilvánvaló, hogy az erdő- és fafeldolgozó 
gazdaságokban is számos ilyen terület van. Ennek 
megfelelően a hálótervezési módszerek elsősorban 
a különféle szervezési feladatok megoldásában, 
az operatív szervezésében, a termelés éves üte
mezésében, az erőforrások tervezésénél, felhasz
nálásánál alkalmazhatók a legjobb eredménnyel.

A hálótervezési módszerek fagazdaság területére 
történő alkalmazásának szakirodalmát áttekintve 
és kiegészítve e témában folytatott kutatási ered
ményeinkkel a következő főbb felhasználási terüle
teket tartjuk fontosnak:
—  beruházási feladatok tervezése, kivitelezése (új 

épület létesítése, épületfelújítás stb.). A háló- 
terves modell alkalmazásával szervezettebb a 
kivitelezés, összehangoltabb a kivitelezők mun
kája, s így maga a kivitelezési időtartam is a mi
nimálisra csökkenthető,

—  szállítási útvonalak, szállítandó mennyiségek 
optimális kialakítása, elemzése. A hálótervezési 
modell segítségével rövidebb idő alatt hatéko
nyabb gépkihasználással lehet megoldani a fel
adatokat.

—  szerelési és karbantartási munkák irányítása, 
elemzése,

—  fakitermelés megszervezése és irányítása,
—  gyártmányfejlesztés. Háló tér vés modellek se

gítségével jobban lehet az egyes lépéseket koor
dinálni és a folyamatot az első elgondolástól a 
piacra érett szakaszáig a minimális időtartamra 
lerövidíteni,

—  kutatási és műszaki fejlesztési munkák meg
szervezése,

—  fűrészipari termelés irányítása. E modell kiala
kításánál figyelembe kell venni a fűrészipar sa
játosságait is. Ez a sajátos jelleg főleg abban 
nyilvánul meg, hogy valamennyi termék sok
féle termelési variációban állítható elő, ami sok
féle alternatíva beépítését igényli a hálós modell
be. A fűrészüzemi termelésirányítás hálós mo
delljében a tevékenyégek (a klasszikus mód
szertől eltérően) technológiai lehetőségekkel 
függenek össze, amelyekből a legkedvezőbbként 
kiválasztott utakon elhelyezkedőket tekintjük 
úgy, mint valóban végrehajtandó munkaműve
leteket. Ez a modell lehetővé teszi az egy-egy 
termék előállításához vezető összes technológiai 
út meghatározását,

—  módot nyújt a technológiai utakat alkotó műve
letekhez rendelt különböző paraméterek (idő, 
munkaerő, munkabér stb.) összesítésére, így 
meghatározható minden egyes technológiai út, 
idő-, munkaerő-, stb. szükségletének meghatá
rozására,

—  s alkalmas a fenti technológiai utak, megadott 
kritériumok (idő, munkaerő stb.) szerinti rang
sorolására, s a legkedvezőbb technológiai utak
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meghatározására. Lehetővé teszi e módszer al
kalmazása a döntések tudományos megalapo
zottságát, s biztosítja a fűrészüzemi vezetés szá
mára a ,, ki vételek alapján való vezetési stílus” 
kialakítását, s lehetőséget teremt az optimális 
döntés meghozatalára.

—  lehetővé teszi a vezetés számára az egész terme
lési folyamat könnyebb áttekintését, s az opti
mális (megfelelő paraméterek alapján optimá
lis) technológiai utak ismeretét.

A hálós tervezés elterjesztése érdekében még so
kat lehet és kell tenni. A jövőben el kellene érni azt, 
hogy például a jelentősebb beruházásoknál, terme
lési, kutatási, fejlesztési feladatoknál az irányítás 
és az ellenőrzés a hálós tervezés segítségével történ
jen.

A széleskörűvé tételhez pedig szükséges egyrészt 
az, hogy a vállalatoknál kialakított információs 
rendszerek megbízható alapadatokat tudjanak 
biztosítani, másrészt ahol lehet úgynevezett típus
tervek kerüljenek kidolgozásra, harmadrészt pedig, 
hogy a számítógépeket az eddigieknél nagyobb 
mértékben vegyék igénybe.A hálótervezési módszer gyakorlati alkalmazásának előnyei
A hálótervezési módszerek gyakorlati alkamazásá- 
ból fakadó előnyöket a következőképpen lehet ösz- 
szefoglalni:
—  alkalmazásával valamely előre meghatározott 

gazdasági eredmény elérésére törekszünk, úgy, 
hogy a rendszer által irányított és ellenőrzött 
tevékenységek végzése során eszközeinket és 
erőforrásainkat a lehető leghatékonyabban, leg
gazdaságosabban kihasználjuk.

—  a tevékenységek vizsgálata az egész folyamat 
logikai kapcsolatainak felépítése (a háló elké
szítése) a teljes végrehajtás menetének alapos 
és meggondolt elemzésére kényszerít,

—  a hálóterv elénk, tárja, vizuális áttekintéssel be
mutatja, hogy a folyamat felépítése során min

den tevékenységet figyelembe vettünk-e, azok 
technológiai, logikai vagy időrendi szempontból 
helyesen ,,kapcsolódtak-e” , nem tartalmaz-e 
felépítésünk felesleges vagy éppen párhuzamo
san végezhető tevékenységeket, feladatokat, 

—  ha ugyanarra a tervfeladatra, feladatszakaszra 
több hálótervet készítünk el (más-más megoldá
si lehetőséggel) ezek módot adnak az összeha
sonlításra és a legkedvezőbbnek ígért változat 
kiválasztására,

—  az időtartalékokkal való gazdálkodás szinte kor
látlan változtatásokra is módot ad,

—  az elemzés során feltárt és eddig nem, vagy csak 
részben ismert hiányosságok megszüntetésére 
menetközbeni intézkedések tehetők,

—  a változásokkal szemben a kidolgozott háló ru
galmas, a változások átvezetésére több lehető
ség is adódik,

—  a módszer egyszerűségéből adódó gyors elsajá
títhatóság az alkalmazást jelentősen megköny- 
nyíti,

—  a hálós feladatképzés és időütemezés erkölcsi és 
anyagi ösztönzés alapul is szolgálhat nagyobb vo
lumenű munkák tervezésénél és végrehajtásánál, 

—  a hálós tervezés a vállalati információrendszer 
működésére és a vállalati adatképzés megbízha
tóságára is nagy hatással van,

—  a folyamatban (hálóterv elkészítésében) részt 
vevő szervek közötti összehangoló és helyzet
megítélési munka jelentősen könnyebbé válik, 

—  típus hálótervek alakíthatók ki visszatérő, azo
nos vagy közel azonos jellegű feladatok megol
dására, de mind ezeknél mind az egyedi hálós 
programoknál lényeges: ne csak tervezzük az 
adott folyamatot, hanem azt előrehaladásának 
megfelelő rendszerességgel ellenőrizzük, aktu
alizáljuk, hogy a szükséges intézkedések menet 
közben végrehajthatók legyenek.

A gyakorlati eredmények azt igazolják, hogy a 
hálós tervezés alkalmazásával általában az időtar
tamok, költségek mintegy 5— 24 százaléka taka
rítható meg.





Fagyás hatására fellépő szilárdságváltozások vizsgálata 
faanyagoknálV a r g a  F e r e n c
Napjainkban sem lehet közömbös a szakember számára, hogy miként viselkedik a fa különböző hömérsékletváltozások hatására. Mindenkinek az a célja, hogy a rendelkezésre álló faanyagkészlettel, fűrészáruval a leggazdaságosabban, a népgazdasági érdekek maximális figyelembevételével gazdálkodjon.Vizsgálataim során azt figyeltem, hogyan változnak a szilárdsági értékek, ezen belül a hajlítószilárdság, a hajlító rugalmassági modulusz és a térfogatsúly —20 C°-ra történt periodikus hűtés esetén.A természetben téli időszakban ilyen hőmérsékletváltozásoknak a fűrészáru gyakran ki van téve, nem biztosítható legtöbb esetben az azonnali szárítás és megfelelő helyen történő raktározás a fűrészüzemben, az elosztó- és a felhasználó helyeken.Mesterséges körülmények között próbáltam olyan feltételeket teremteni, melyek hasonlóak a természetben lejátszódókhoz. Ezért a vizsgálatokhoz a „SÁPRATIN” francia eredetű klímaberendezés hűtő-fűtő egységét használtam, ahol biztosítani lehetett a szükséges klímaviszonyokat.Á fagyasztás húsz alkalommal ismétlődött —20 C ’-ra és ezt minden esetben a kiengedési szakasz követte +5 C ’-ra. A lehűlési- és kiengedési szakasz időtartama 12 óráig tartott. Tehát, a kezelés három hetet vett igénybe. A  természetben lejátszódó folyamatot ilyen módon lehetett gyorsítani.A vizsgálathoz három fő fafajcsoport eltérő szöveti felépítése miatt választottam a fenyőfélékből az erdei fenyőt, a lombos fák csoportjain belül a szórtlikacsúakból a bükköt és gyűrűslikacsúakból pedig a tölgyet. E három fő fafajcsoport szöveti felépítése miatt általában különbözőképpen viselkedik, ha valamilyen kezelésnek vetjük alá.A próbatestek nedvességtartalma légszáraz és rosttelítettségi volt. A vizsgálandó anyagból fafajonként négy mintát képeztem 20 darabos elemszámmal. Az egyik minta az összehasonlítás alapját képező kezeletlen bázisminla u =  12%-os és u =  30%-os nedvességtartalommal, míg a másik kettő a kezelt minta ugyanilyen nedvességtartalommal. Ugyanis feltételezhető volt, hogy a fában levő víz mennyisége a kezelés során befolyásolhatja a szilárdságváltozás mértékét.A fagyasztó berendezésbe egy ciklusban csak azonos nedvességtartalmú minta került. így kiküszöbölhető volt a különböző nedvességtartalmú minták nedvességtartalmának kiegyenlítődése a zárt klímaszekrényben. A kezelés után közvetlenül, a mintadarabokon elvégzésre került a választott fizikai és mechanikai paraméterek mérése (természetesen a 12 óráig tartó kiengedési szakasz után).Ha valamely kezelőanyag, vagy folyamat tulajdonságváltoztató hatását keressük, a vizsgálatok két részre oszthatók. Az első szakaszban történik a 

kezelés, mint ahogy azt már röviden ismertettem. Ezután kerülhet sor a méréssorozatok matematikai statisztikai értékelésére. Ha a bázisminta és a kezelt minta vizsgált jellemzőinek átlaga nem mutat szignifikáns — azaz tisztán a kezelés hatására bekövetkező eltérést, akkor a minta választott jellemzőjét, jelen esetben a szilárdságot a kezelés nem befolyásolja.A minták statisztikai jellemzői közül a vizsgált jellemzők átlagát és a szórást az 1. táblázatban foglaltam össze.A térfogatsúly a legszáraz erdei fenyő és bükk esetében, valamint a rosttelített erdei fenyőnél alig változott, míg a rosttelített bükknél és tölgynél fagyasztás hatására csökkent.A hajlílószilárdság u =  30%-os nedvességtartalomnál a fagyasztás hatására mindhárom fafajnál, különösen a bükknél jelentősen csökkent. A légszáraz nedvességtartalmú anyagnál lényeges változás nem történt.A rugalmassági modulusznál hasonló a helyzet, a kezelés hatására (u =  30%-os nedvességtartalomnál) csökkent.A minták statisztikai jellemzőinek ismeretében szignifikancia vizsgálatot végeztem annak eldöntésére, hogy a változás valóban a fagyasztás hatására következett-e be. Normális elosztást feltételezve a szórásegyenlőség vizsgálatára „F ”-próbát végeztem. Ennek eredményétől függően szórásegyenlőség esetén a Student-féle „t” próbát, a szórások különbözősége esetén pedig „Welch” próbát alkalmaztam.A 2. táblázat a légszáraz állapotra átszámított térfogatsúly értékelését tartalmazza. Az első sorban a várható értékek eltérésének szignifikancia- szintje látható százalékban.A második sor a tulajdonképpeni döntés — azaz, hogy az eltérés a kezelés hatásának tulajdonítható-e, vagy nem.A harmadik sorban — amennyiben az eltérés a kezelés következménye — az alapsorozat viszonyított százalékos eltérése látható. Az előjel az eltérés irányát teszi egyértelművé.A szignifikancia vizsgálat alapján a térfogat- súly csökkenése állapítható meg a fagyasztás hatására a rosttelített állapotú bükk és tölgynél 99,9 ill. 80%-os szignifikancia-szinten. A légszáraz tölgynél tapasztalható még változás (7,5%), ez azonban emelkedés formájában.A 3. táblázat a légszáraz állapotra átszámított hajlítószilárdságra elvégzett szignifikancia vizsgálatot tartalmazza. Mindhárom fafajnál megállapítható, hogy u =  30% nedvességtartalom esetén, fagyás hatásaiként a hajlítószilárdság lényegesen csökken, 99,9%-os szignifikancia szinten. Legnagyobb a csökkenés a bükknél, 31%-os.Légszáraz nedvességtartalomnál egyik fafajnál sincs lényeges csökkenés, ill. a bükknél mutatko-F A I P A R  ★ 341



1 . táblázat

sta- V í z s g á  1 t  j e 1 1 e ni z ő k
F afaj tisz-

У12 12

jeU. Lsz. k. Lsz. f. R . k. R . f. Lsz. k. Lsz. f. R . k. R . f. Lsz. k. Lsz. f. R . f. R.f.

Erdei X 0,479 0,472 0,481 0,472 789 814 806 707 94 250 92 160 84 508 74 956
fenyő a 0,034 0,049 0,021 0,027 121 139 70 74 16 1 72 19 239 10 144 10 923
Bükk X 0,721 0,726 0,722 0,682 1314 1439 1988 1518 135 500 159 120 171 075 152 520

8 0,023 0,026 0.028 0.027 70 51 262 219 8 658 15 875 22 329 18 859
Tölgy X 0.696 0.752 0,700 0,673 1333 1318 1447 1250 167 762 148 755 141 996 1 35 035

s 0,032 0,027 0,047 0,058 83 96 143 110 13 809 17 363 20 668 1 I 238

Jelöltnek: Lsz.. k .: lőgszáraz kontroll
UtW. í.: légszáraz fagyasztott 
K. k. rosttclftctt kontroll 
K. f.: rosttelitott fagyasztott

Szignifikancia vizsgálat (E,
2. táblázat

F  a  f a  j Erdei fenyő Bükk Tölgy
N edvességtartalom Légszáraz Rost te líte tt Légszáraz. Rost te líte tt Légszáraz R osttelíte tt

A várh a tó  értékek eltérésének szigni- 
fikancia szin tje (1— e) ■ 100 % 
Az eltérés a fagyasztás hatásának  
tu la jdonítható-e
Az átlagértékek  eltérése %-ban

30 70
nagy való-

nem színűséggcl
1,9

40 99,9

nem igen
5,8

• -1-

99,9 80 ■

igen igen
7,5 4

3. táblázat

F a f a j E rdei fenyő B ükk Tölgy
N edvességtartalom Légszáraz R osttelíte t ( Légszáraz R osti elit et t Légszáraz R osttelíte tt

A várható  értékek  eltérésének szigni 
fikancia szin tje ((1— e) • 100 % 
Az eltérés a fagyasztás hatásának  
tu la jdoni tha tó -e
Az á tlagértékek  eltérése %-ban

40 99,9

nem  igen
14

99,9 99,9

igen igen
8,7 31

30 99,9

nem  igen
15,8 

+

Szignilikancia vizsgálat (K13)
l .  táblázat

F a f a j Erdei fenyő Bükk Tölgy
N edvességtartalom Légszáraz Rost te líte tt Légszáraz R osttelíte tt Légszáraz R ostte líte tt

A várha tó  értékek eltérésének szigni- 
fikancia szintje (1— r) • 100 % 
Az eltérés a fagyasztás hatásának  
tu la jdonítható-e
Az átlagértékek  eltérése %-ban

20 99

nem  igen
12,7 

+

99,9 98

igen igen
14,8 12,2
—  +

99 80

igen igen
12,8 5,2

+  +zik 8,7%-os emelkedés 99,9%-os szignifikancia szinten.A 4. táblázatban láthatjuk a légszáraz állapotra átszámított rugalmassági modulusz értékeit.A hajlítószilárdsághoz hasonlóan a hajlító rugalmassági tényező csökkent u — 30%-os nedvességtartalom mellett ; 99; 98 ás 80%-os szigniíikan- cia szinten, u 12%-os nedvességtartalomnál a tölgynél is tapasztalható csökkenés.összegezve a három táblázatban feltüntetett, három vizsgált paraméter alakulását, megállapítható, hogy ezek a fagyasztás hatására csökkentek. Leg- nagyöbb a változás a szóntlikacsú fák csoportjába tartozó bükknél, ahol a hajlítószilárdság (u =  30%- os nedvességtartalomnál) 31%-kal csökkent, de nagyobb a változás a többi fafajhoz képest, a másik két paraméter esetében is.Szembetűnő és egyértelmű, hogy a fában minél nagyobb térfogatban van jelen a víz, a szilárdságcsökkenés annál nagyobb. Ezt igazolták egy 

korábbi kísérleteim a nyár esetében, ahol az élőnedves állapotú anyag szilárdságváltozását is vizsgáltam. Ugyanis a kristályosodási gócok (magok) kialakulásának valószínűsége a szabad víz jelenlétekor nagyobb.Most nem kívánom részletesen ismertetni a fában történ jégképződés mechanizmusát, az itt működő befolyásoló faktorokat, a víz fázisváltozásának hatását a fa kapilláris szerkezetére szabad és kötött víz esetében, de végső konklúzióként megállapítható, hogy a fában történő fagyás vizsgálatának elmélete nemcsak tudományos, hanem gyakorlati jellegű is lenne.Adódik a kérdés, hogy télen nem kellcnc-c nagyobb gondot fordítani a faanyag védelmére, vagy az elsődleges fafeldolgozó üzemekben kellene elsősorban a faanyag szárítását megoldani.IR O D A L O M[1] Dr. Kovács Illés: Faanyagismerettan
342 ★ F A I P A R



Marketing tevékenység helyzete a bútoriparban 
és bútorkereskedelembenD r. M e t z  I s t v á n  — D r. K a z á r  P é t e r
A  bútorkínálat mennyiségi hiánya hosszú évtizedekig akadályozta a fogyasztók szükségletének kielégítését. A  mennyiségi hiány mellett a kínálat választéki hiányosságai élesen nem törtek felszínre. A  rekonstrukció utáni időben a bútorok választéka, minősége javult, a bútorértékesítés — néhány rövid időszaktól eltekintve — dinamikusan fejlődött. A  jelentős fejlődés ellenére a napi sajtóban számos szatirikus vagy ingerült hangvételű cikk jelent meg, ami a vásárlók elégedetlenségét jelezte.A  népgazdasági terv az elkövetkező időben a kereslet-kínálat viszonyainak tartós kiegyenlítődésével számol. Ez év első napjaitól a kereslet lanyhult, differenciálódott. A  legnagyobb bútorkereskedelmi egységek még a bázisidőszakban elért értékesítési számaikat sem tudták hozni.A  kereslet-kínálat kiegyenlítődése, esetenként várható túlsúlya, a szakma marketing tevékenységének felülvizsgálatát igényli.A  bútorszakma feszültségeinek feloldása a tényleges vevőigények választékban, funkcióban, minőségben figyelembe vevő bútorok gyártásával, a jelenlegi értékesítési módszerek korszerűsítésével oldható fel véleményünk szerint.Cikkünkben a szakma piackutatási tevékenységének bemutatásával, bírálatával és a követendő módszerek kijelölésével szeretnénk hozzájárulni a probléma megoldásához.
A primer és a szekunder piackutatási módszerek 
szerepe és felhasználhatósága a bútorszakmábanA  bútorszakmában alkalmazott primer piackutatási módszerek kétfélék; Anketőrök segítségével történő vásárlói megkérdezések (ritkábban boltvezetői megkérdezések), illetve kérdőív alapján végzett megkérdezések (bizonytalan visszaküldési aránnyal). A  kérdőíves módszer — megfigyelésünk szerint — főleg kiállításokon, ipari napokon jellemző, célját tekintve nyilván a dokumentálhatóság (kevésbé a realitás) igényével lép fel.Sajátos, magas színvonalú, általában csak szakintézmény (pl. Országos Piackutató Intézet) által megvalósítható a több irányú információt adó pa- nekmódszer, amikor a megkérdezés meghatározott mintakritériumokkái rendelkező sokaságban történik.A  fogyasztói megkérdezés esetén pl. az „Otthon” kiállításon, a megkérdezettek csupán sajátos — kellően nem feltárt — vevőtípust reprezentálnak, akik általában árismeret híján, sok esetben konkrét vásárlási szándék nélkül nyilatkoznak. Jobb a helyzet bolti kérdezőbiztos esetében, akinek a vevőkészséggel tárja fel jobbára vásárlási kudarcait. Ezek a megkérdezések sok hasznos in

formációt adhatnának, ha rendszeresen és szervezetten bonyolódnának.A boltvezetői megkérdezések megbízhatósága elsősorban azon múlik, hogy mennyire lehet szétválasztani a vásárlással kapcsolatos általános irányzatokat, azoktól az áruházra nézve sajátos problémákról, amelyek áruellátási, eladási-módszerbeli tényezőkből fakadnak. Ha ezek nem választhatók szét (ez gyakran a vezető hozzáértésén múlik), a megkérdezés eredménye torzítást mutat.A  piackutatás primer módszereinek egyik válfaja a szakértői megkérdezés.E módszer kompetenciája kellően nem feltárt. Igen pozitív műszaki-funkcionális-esztétikai értékítéletet kapott bútorok sikeressége egy sor termelési-értékesítési, illetve ellátási kérdés függvénye. Sokszor tehát az így nyert eredmények félrevezetők.A  szakértői megkérdezés másik formája a bútorforgalmazásban közvetlenül résztvevők véleményét tárja fel. Az ilyen megkérdezések, értékelések nem tükrözik viszont feltétlenül a véleményt, a vásárlók lehetséges reakcióit.Primer módszerek esetében a válaszok jól akikor értékelhetők, ha azok konkrét bútorokra — már látható — kipróbálható gyártmányokra, ezek kiegészítő elemeire vonatkoznak. Az elvontabb megközelítésre vonatkozó információk (pl. funkció, méretarány, szerkezeti anyag stb.) már kevesebb eredményt hoznak.A  szekunder módszerek döntően az életszínvonalat meghatározó tényezőkre koncentrálnak. A  bútorvásárlások és a jövedelmek keresztmetszeti és dinamikai elemzését végzik, illetve a lakásállományból, továbbá a bútorok fizikai és funkcionális avulásából indulnak ki. Lényeges ezen felül a háztartások összetételének, nagyságának, továbbá az egy lakásra jutó népességnek a vizsgálata is.Felsorolásunkból kitűnik, hogy a szekunder információk stratégiai természetűek, megbízhatósági fokuktól függően visszatükrözik a távlati bútor- szükségletet. Sajnálatos, hogy a szekunder források ellenőrzése, vállalati szintre történő adaptálása alacsony színvonalú.A  bútorszakma az ilyen információkat általában nem dolgozza fel. Üj termékek bevezetésénél, a szérianagyság megállapításánál, választékbővítési (szűkítési) döntéseknél az információkat általában nem használják fel.A  rövidebb távú tendenciák megállapításának sem lenne elvi akadálya. A  bútorboltok cikkelemes nyilvántartási rendszere erre lehetőséget nyújt. Hasonló módon a kereslet-kínálat összhangjának a vizsgálata is elvégezhető lenne, ha a vevőigények vezetésére, nyilvántartására részlete-
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sebb feldolgozásra kerülne. Erre lehetőséget nyújtana pl. az előjegyzéses rendszer, mint információs bázis.A  primer- és szekunder-piackutatási módszerek összehangolt elemzéséről a bútorszakmában nem beszélhetünk. Ez ideig nem vált általánossá a többirányú adatfelvétel és a komplex elemzés.Ennek következménye a meglevő adathalmazban rejlő lehetőségek csaknem teljes kihasználatlansága is. A  BÚTORÉRT kirendeltségeinek adatai alapján szinte teljeskörü értékesítési életgörbeelemzés válhatna lehetővé. Ennek alapján elvégezhetők lennének az új termék bevezetésének és felfutásának, a termékváltásnak az elemzése, a cikkelemek közötti választékeltolódások, illetve sajátos funkciószintű életciklus vizsgálatok.Ilyen elemzések ez ideig általában nem készültek.Ennek ókai: a termelők piacérzéketlensége, a termelés központú értékesítés, a lényegében egycsatornás bútorértékesítés, melyeknek a marketing-szemlélet teljes hiánya a velejárója.A  közvetlen értékesítés mai szervezete sem képes — az operatív piacfelmérésen túlmenő — rendszeres információkat adni a hosszabb távú termelési, illetve fejlesztési programokhoz.
Piackutatást, keresletfelmérő tevékenységet végző 
szervezetekA  marketing munka felmérése során közvetlenül a vásárlóra irányuló megkérdezéses piackutatással a következő helyeken (alkalmakkor) találkoztunk:A  közvetlen fogyasztói megkérdezések gyakorlati hasznosítását illetően igen eltérő véleményeket regisztráltunk az érdekeltek körében.

Sorszám Ki végzi a piackutatást Hol történik Milyen formáiban Milyen gyakorisággal1. BÚTORÉRT és bútor- gyárak megbízottai
OTTHON kiállítás kérdőív évente egy alkalommal2. Bútorgyárak megbízottai vállalati napok személyes megkérdezés +  kérdőív

esetenként ■— vagy rendszeresen évi 1—2 alkalom3. В IFI OTTHON kiállítás kérdőív évi egy alkat óimmal4. OPK vállalati megbízásból bú tonb oltok, bemu- tatótenmek kérdező- biztosok, kérdőívek megbízás alapján -eseti5. Bútoráruház bútorbolti előadótér vevő tájékoztatása, vevő igényének regisztrálása
rendszeres bolti megbeszéléseik,

6. Vevőszolgálat* (külön telepített vagy áruházi)* BÚTORÉRT új
vevő- információszolgálati a száülí-iroda tásról,eladótér vállas z-tékrólkezd eményezése

vevőtől függő, rendszeres

A  bútorszakma jelenlegi gyakorlata szerint a kiskereskedelmi egységek vezetőinek véleménye, észrevétel! súlya a meghatározók.A  boltvezetői primer megkérdezések (értekezletek, megbeszélések, egyeztetések) típusai a következők :
Sorszám Ki végzi a megkérdezést Milyen alkalomból Milyen felhasználási célból Milyen gyakorisággal

1. BÚTORÉRT OTTHON kiállítás új termékre vonatkozó vélelmén ykérés évi egy alkalommal2. BútorgyárakBÚTORÉRT ki rendeltségek (mintaterem)új termék, módosítás bemutatása- szakértői véleménykérés a kereskedelemtől eseti
3. BÚTORÉRT* Bútorgyárak szakmai napok a gyártó választékáról vélemény eseti4. BÚTORÉRT központ termékzsüri piacképesség eldöntése eseti5. BÚTORÉRT kirendeltségek boltvezetői értekezletek üzletpolitika összehangolása rendszeres6. BÚTORÉRT kirendeltségek árualapra vonatkozó igényfelmérés +  szerződéskötés kirendeltségi igények összesítése évi két alkalommal
7. Bútorgyár ügynöke árualapra igényfelmérés, operatív egyeztetés közvetlen bútorgyári értékesítés rendszeres8. OPK kérdezőibiztos áruellátás választékáról egyéni megkérdezés visszajelzés a bútoripar számára eseti, megrendelt vizsgálatokhoz9. Bútorgyáraik áruellátás választékáról egyéni megkérdezés visszajelzés a bútoripar számára eseti10. Népi ellenőrzés a vásárlói igények és az ipari kapcsolatok felmérése visszajelzés az irányító- szerv számára eseti
A  bemutatott megkérdezések egyeztetését, rendszerbefoglalását nem végzik el. így a jelentős munkaráfordítással szerzett információk veszendőbe ' mennek. Véleményünk szerint a bútorboltvezetők ' nyilatkozatai nem mindig tekinthetők megalapozott információnak, a szakmai tapaszta

latok ugyanis a múltra vonatkoznak, és a boltvezetők szerepe a fogyasztói ízlés formálásában ma még jelentéktelen.Igen jelentős a szerepe viszont a boltvezetőknek a fogyasztói igény és az árualap operatív összehangolásában. A gyártókkal fenntartott közvetlen344 ★ F A I P A R



kapcsolatuk folytán, befolyást gyakorolnak a kiszállítás összetételére, gyakoriságára, előrehozására, késleltetésére. (Ez a gyakorlat a szerződött választék és mennyiség — valamint a tényleges szállítások sokszor teljesen eltérő képét eredményezi.) Lényeges továbbá a fogyasztói diszpreferenciák szóbeli, esetleg írásbeli jelzése a BÚTORÉRT, illetve a bútorgyártók felé.A  szóbeli, illetve írásbeli értékelések, árualappal történő ellátásra vonatkozó kérdések elemei szintén a sajátos piaci kapcsolatrendszernek.A  felmérések a piaci helyzet és a fogyasztói, boltvezetői vélemények megalapozottságának ösz- szefüggéseire mutatnak rá. Ha a kereslet jóval nagyobb a kínálatnál, akkor az információk differenciálatlanok. Ha túlkínálat van, akkor a kereslet természetéről, tendenciáiról beszerezhető információk bizonytalanok és elégtelenek.
A megkérdezésen alapuló piackutatás fő irányaiA  primer piackutatás során kapott értékelhető válaszok megbízhatóságát korlátozza az emelkedő, de még alacsony színvonalú lakáskultúra, továbbá a viszonylag egysíkúnak tekinthető bútorkínálat. Itt nem a szűk választék, hanem a bútorok funkcióinak kis száma, a szegényes díszítés, az unifor- mizáltság okoz problémát. E tényezők a tömeg- ízlésre is befolyással vannak és közvetve a piacot is konzervatívvá teszik.A  fogyasztói megkérdezés „kötelezettség nélküli” formája az „Otthon” kiállításokra jellemző.A  fogyasztói ízlés kutatása során többnyire a meglevő bútorok felépítéséből, szerkezeti adottságaiból indulnak ki, rögzített funkciókban gondolkodnak. A  kérdésekre adott válaszok feldolgozása ugyanakkor jó kiindulást nyújthatna;— a bútorok méretei— a kárpitok jellege— a furnér színe és felületkezelése— a bútorok hiányzó funkciói— a sajátos stílusjegyek iránti igény— a garnitúrák, illetve az egyedileg összeválogatható bútorok iránti igény— a bútorok lehetséges felhasználási módja és egy sor egyéb igény iránt (vö. B IFI kérdőív).A  tényleges fogyasztói igény konkrétan azonban vásárlási széndék esetén mutatkozik meg. Ez esetben a megkérdezés a közelmúltban vásárolt bútorok vevőire vonatkozik. Ebből a körből további értékes információk gyűjthetők (pl. O PK  piackutatási anyag). Ilyenek pl.— a vásárlás célja (pl. lakáscsere, bútorcsere, bútorok kiegészítése,— a vásárlás az újdonság, illetve beszerzés forrása szerint (új, használt, csináltatott),— a vásárolt bútor helye a lakásban (a lakóhelyiségek méretével, funkciójával összefüggésben),— a szobaberendezések tipikus összetétele, lakástípusonként,' szobafunkciónként, bútortípusonként,

— sajátos (általában szóló) bútorok iránti igények, — árfekvésre vonatkozó vélemények.Lényeges információt jelenthetne a néhány éve bútort vásárlók utólagos megkérdezése. Ekkor már értékelhetők a bútorok pozitív és negatív tulajdonságai, beilleszkedésük a lakás meglevő bútorai közé. Az így szerzett tapasztalatok a futó termékek funkcióinak bővítésével kapcsolatos gyártmányfejlesztés során hasznosíthatók. Tudomásunk szerint — egy esetben — a Garzon elemes bútorok esetében volt ilyen megkérdezés, melynek eredményét rövid idő alatt hasznosították. (KSZI: Vásárló lakásán összeállítható elemes bútorok gyártásának és értékesítésének problémái.)A  bútor piackutatásra jellemző mai gyakorlat a forgalomban levő bútorok iránti igényre koncentrál. Ritkán szakad el azoktól a garnitúráktól, amelyek „járatosak” mind a gyártásban, mind pedig a kereskedelemben. A  kiskereskedelmi hálózat „piacinformációi” keresleti túlsúly esetén főként a hiányzó választékra vonatkoznak. Ilyenkor a  különböző lehetséges kiviteli változásokra csak nagyvonalú becslés adható (pl. csak világos árnyalat, csak meghatározott nevű szövetek). Esetenkénti kínálati túlsúly esetén a visszajelzés csupán a piacképtelen termékekre vonatkozik.A kereslet hiánycikkek esetén sokszor felfokozott. Ilyen jelenségből hiba lenne az adott kínálatnál nagyságrendekkel nagyobb keresletre következtetni.A  piackutatás az eladási módszerekre, termékinformációkra, fizetési módokra stb.-re vonatkozóan nem ad fel kérdéseket a vásárlóknak. A  boltvezetők rendelkeznek ugyan közvetlen információkkal pl. az előjegyzéses rendszert illetően, de ezek hatása az értékesítési forgalomban nem érvényesül.A  boltvezetők megkérdezésének a már említetten kívül további célja is van. (Termék funkciója, ára.) A  hiányzó, felesleges funkciók, esztétikai, használhatósági stb. problémák megítélésében a kereskedelem és az ipar egyaránt lényegében csupán a boltok, áruházak vezetőire támaszkodik.Összességében megállapítható, hogy a piackutatás tárgya jelenleg a forgalomban levő bútor, igen kis részben a funkció és egyéb lényeges tényező. Nem vizsgálják összehangoltan a lakásadottságok, családnagyság, vásárlási szokások, illetve a bútor- kínálat-, összetétel, ár, kereskedelmi módszerek stb. egymásrahafását. Az eladó possibilis piacinformációs lehetőségének kihasználása alacsony színvonalú.
A piaci keresletre gyakorolt hatás vizsgálataA későbbiek során forgalomba kerülő új bútorokkal elsőízben két helyen találkozhat a fogyasztó. Az OTTHON kiállításokon, illetve az áruházak (esetleg mintatermek) szakmai bemutatóin. Ez a két fő impulzus csak szűk vásárlói rétegeket érint. Az OTTHON kiállításon többnyire nincsenek árak, így a vevő nem tud kellően tájékozódni. Tovább rontja a helyzetet az a gyakorlat, hogy a szériatermék újdonsági-esztétikai sajátszerűsége áldozatul esik a „gazdaságos” termelésnek, illetve az
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anyagellátásban mutatkozó nehézségeknek. Az iparvállalatok „napjai” népszerűek, ha esetenként elegendő árualap biztosított, ez jó cégreklámot eredményezett. Megfelelő árualap híján ez volt a múltban jellemző, a vállalat hírneve szenvedett csorbát.A piac befolyásolása jelenleg a boltokban, az áruházakban található árukínálattal történik. A teljes kínálat fizikailag nem mutatható be, a fogyasztó kénytelen a szűkös aktuális választék alapján orientálódni. A régóta hiányzó komplett bútorkatalógus még nem készült el. A bútoripari vállalatok által időnként kiadott szórólapok a bútorboltokban elvétve találhatók. Az eladók tájékozottsága alacsony színvonalú. Nagyobb áruházakban enyhíti, de nem oldja meg a gondokat a lakberendezési tanácsadás.A tömegkommunikációs eszközök igénybevételén alapuló reklámtevékenység hitelét sokszor rontja, hogy a meghirdetett áruféleség hiánycikk vagy kevéssé piacképes. A hirdetések szakmai és technikai színvonala esetenként alacsony.A közterületi reklámok, cégreklámok (sportpályák). A különböző termékek márkázása nem terjedt el. erre standard minőségük, műszaki színvonaluk legtöbbször nem szolgál rá.A kereskedelmi reklám- és propaganda rendkívül alacsony intenzitású.A reklám- és propagandatevékenység általában elkülönülten folyik, így alacsony hatásfokú.Szólni kell egyes új tendenciák, irányzatok meghonosításáról. E téren a BÚTORÉRT jelentős, bár ellentmondásos szerepet visz. Egyfelől a hagyományos bútorok kínálatának csökkentésével feszültséget idézett elő a tradicionális (általában vidéki) piacokon, másfelől mérsékelt kockázatvállalással az új formákat, színeket, felületi kidolgozásokat próbál megkedveltetni a hazai piaccal.
A bútorkínálatra gyakorolt hatásAz előzőekből kitűnik, hogy az elmúlt hosszú időben a piac alapvetően a bútorgyártók piaca volt. A kínálatra gyakorolt hatás szempontjából a BÜTORÉRT szerepe meghatározó.A kínálat orientálása elsősorban nem az új, hanem az „érettség” szakaszában levő bútorok esetében jelentős.A  szerződéskötések előkészítésénél a BÚTORÉRT — döntő súlya miatt — a korszerűtlen, nem piacképes termékek részarányát csökkentheti, másokét, amelyek pl. lakáskultúra fejlesztés szempontjából lényegesek, növelheti. E feladatkörében támaszkodhat a boltvezetői értekezletek információira.A kínálat korszerűsödését az áreltérítések elvileg elősegíthették volna. Az áreltérítés elvileg ösztönzi a piacképes termék felfutását és a korszerűtlen bútorok elhalását. Az elmúlt időszakban azonban az áreltérítési lehetőségekből általában nem meghatározott terméket, hanem vállalatokat preferált a bútornagykereskedelem.Á  készletezési, a szállítási feltételbeli, továbbá az anyagbeszerzési együttműködés az ipar és a kereskedelem között (pl. szövet) az eddigiekben 

nem gyakorolt lényeges hatást sem a választékra, sem a kiegyensúlyozottabb szállításra. Ezért ez a gyakorlat lényegében megszűnt.Az új termék esetében az OTTHON kiállításnak, a szakmai bemutatóknak, a termékzsürinek, illetve a kísérleti kisszériás értékesítés lehetőségének van, illetve lenne kínálat-befolyásoló szerepe.A  bútorok műszaki-gazdasági értékelése (pl. a BÜTORÉRT-tel kötött együttműködési szerződés alapján a Fa-, Papír- és Nyomdaipari Minőségellenőrző Intézet pontozásos értékelése), továbbá a szakértői vélemények ismertek a gyártók előtt. Mégis úgy látszik, hogy a bevezetésre vonatkozó ipari döntés (a szériakivitel, szérianagyság, terméken belüli választék stb.) kevéssé van tekintettel a fenti információkra. Ebben az alapanyaghiány, a szerelvényprobléma stb. játszik nagyobb szerepet. A felmérések alapján megállapítható, hogy új termékekre vonatkozóan közvetlen fogyasztói, illetve kereskedelmi impulzusok nincsenek. A közvetett impulzusok (pl. a bevezetéskori, vagy azutáni visszajelzések) nem a tervezési, prototípus, null-széria szakaszban jellemzőek, hanem akkor, amikor a kereskedelem nem rendel, vagy csak igen óvatos felfuttatásra hajlandó.Egyébként a null-széria ritka. Általában „egyből” a nagyszéria jelenik meg a piacon.A már régebben a piacon levő termékek életciklusára nézve a kereskedelem nem, vagy csak elvétve ad prognosztikus értékű információt a bútoriparnak.
A bútornagykereskedelem piacfelmérő tevékeny
ségének elemzéseAz éves (féléves) időszakokra vonatkozó igényfelmérés a kiskereskedelmi, illetve a demigross hálózat bázisán történik. Centrumában a BÜTORÉRT Vállalat áll. A kiskereskedelem éves igényeit a bázisév forgalma, illetve a bázis időszak ki nem elégített kereslete határozza meg. Ezt motiválja; a bútoripari kapacitás, a kereskedelmi eladó- és raktártér és árufogadási képesség, illetőleg a bútorgyártó vállalatok termelésprogramozása és anyagellátottsága.Az áruházak, de a kisebb bútorboltok is rendelkeznek olyan nyilvántartási rendszerrel (árunyilvántartó lappal), melyből nyomon lehet követni a bázisidőszak cikkelemes forgalmát beérkezési- és értékesítési időpont alapján.Az év egyes időszakaiban forgalmazott cikkelemek átlagos száma viszonylag alacsony, a szállítási ütemtelenség és a bemutató- és raktártér szűk volta miatt. Ezért a kereslet viszonylag szűk választékkal találja magát szemben. így a vásárló vagy a meglevőből választ, vagy ismerve a bútorkínálatot, meghatározott bútort keres.A konkrét fogyasztói igényeket tehát jelentősen befolyásolja;— a boltok mindenkori kínálata,— a vevők áruismerete.Ebben a helyzetben a tartós hiánycikkek, valamint a kínálat mennyiségileg és minőségileg is kiemelkedő bútorai iránt fokozott kereslet nyilvá-
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nul meg. Ennek mértékét felmérni nehéz, ez irányú kísérletek nem is történnek.A  kiskereskedelmi igények összeállítása során tehát nem a fogyasztói igény a közvetlen kiindulópont. A forgalmi tervszám feltöltése során a tartós hiánycikkeknek minősülő bútorok állnak az első helyen, amelyek beérkezésük pillanatában saját magukat adják el. Ezt követik a keresett, lehetőleg komplett egységék (lakószobák, garnitúrák). Az egyedi, illetve kiegészítő bútorok, amelyek munkaigényesebb eladói tevékenységet feltételeznek, nyilvántartás-igényesebbek, háttérbe szorulnak. A fogyasztó igényének orientáló hatása helyett sok esetben azt helyettesítve a legkevésbé kereskedelmi munkaigényes termékek orientációja lép be. (Ezért húzódoztak pl. az elemes bútor értékesítéstől.)A  bútorboltok — hagyományos értékesítési forma esetén — többéves tapasztalatukra hivatkozva állítják össze az éves árualapigényt. E döntési mechanizmus meglehetősen leegyszerűsíti a fogyasztói igény figyelembevételét.A nagyobb bemutató (eladó) és raktártérrel rendelkező egységek, különösen a DOMUS-hálózat áruházai bizonyos szempontból eltérő helyzetben vannak. Az igények megállapításánál itt is a bázisidőszak forgalma a mértékadó, ezen felül figyelembe vett jelentős tényezők a következők: — a teljes választék bemutatására és határidőn belüli szállítására való törekvés,— a gyárak termelési programja — a raktártér— a napi árufogadási kapacitásA széles választék biztosítása miatt a forgalmi tervszám feltöltésének menetét és a bútorfajták rangsorát sóikkal inkább a készletigényesség (forgási sebesség) befolyásolja, mint a tényleges fogyasztói igény. (Itt is fennáll, hogy a kevésbé kelendő vagy több ügyintézést igénylő bútorok nem élveznek elsőséget.)Az előzetes igényfelmérés alapjául a budapesti DOMUS-ban a feltételezett havi szállítás bázisidőszaki cikkelemes adatai szolgálnak. Ezt az időközbeni többletárualappal módosítják. A havi szállítások azonban a termelők és a kereskedelem készáruraktárainak hiányából fakadóan a termelési programokhoz igazodnak. így a ritkábban programbakerülő (esetleg kurrens) bútor, ha egyenletes ellátásra törekednénk lényegesen kész- letigényesebb, mint a folyamatosan gyártott. A széles választék alapelve, a raktártér függvényében ilyen bútorok esetén eleve kérdésessé teszi a folyamatos vásárlói igények kielégítését.A  kiskereskedelmi egységek megadott formanyomtatványon küldik meg igényüket a területileg illetékes kirendeltségeknek. Az igény és az elosztásra kerülő árualap közötti ellentmondás kiéleződése esetén a kiskereskedők más kirendeltségeket is megkeresnek, abban a reményben, hogy igényeiket így több forrásból fedezni tudják. Ennék hasznos volta akkor tűnne ki, ha ezzel a különféle sajátos területi igényeket magasabb szinten lehetne kielégíteni.A saját boltok — különösen a DOMUS-ok ízlésformálás, illetve sajátos rétegigények kielégítése 

céljából — kisszériás bútorokat is bemutatnak (pl. importbútorok).Az összesített igények cikkelemes listájában az ipari kapacitást meghaladó igényeket eleve csökkentik. A saját hálózat szöveges értékelést is küld a tapasztalatai alapján a nem piacképes termékekről, javasolva ezek gyártásának megszüntetését. A tárgyévben gyártásra és értékesítésre kerülő új termékekre nézve összegszerű „igény”-!keretet hagynak nyitva.A  BÚTORÉRT Központ hivatott a bútorértékesítés döntő többségét kitevő igények és az ipari kapacitások összhangjának biztosítására. Ebben a pozícióban a BÚTORÉRT lényegében monopolszervezet. Más kérdés, hogy éppen monopol helyzetének fenntartása érdekében általában „megalkuszik” az ipari elképzelésekkel.Mint az eddigiekből is kitűnik, a fogyasztói piackutatás ezen a bázison nem történik. Következésképpen a kiskereskedelmi hálózat igényfelmérő munkájának módszertani koordinációja is hiányzik. Ezért a beszerzési forrásokra vonatkozó információik részletesebbek és megalapozottabbak, mint a fogyasztói igényekre vonatkozók. Ez a helyzet logikus következménye a hiánygazdálkodásnak. A BÚTORÉRT a bútoripari termékszerkezet változásáról, a tervezett vállalati fúziókról, a felszámolásra váró, illetve felszámolni kívánt termékekről részletes információkkal rendelkezik. Ezek az információk egyik legfontosabb alapját képezik a beérkezett kirendeltségi igények elbírálásának. Ha az egy-egy meghatározott bútorra nézve az összkeresetnél jóval alacsonyabb, akkor a beszerzési főosztály csökkenti az igényt, bár előzetesen megkísérli kurrens cikkek esetén a feszítést is. A nagykereskedelmi árrés nagysága az ipar árral való ösztönzésére nem elegendő. így a bútorellátás döntően az ipar jövedelmezőségére befolyást gyakorló tényezőktől függ anyagellátás, gépi és kézi kapacitások stb.). Megfigyelhető ugyanakkor, hogy a termelési szerkezet lényegi átalakulását a kereskedelmi kockázatvállalás alacsony mértéke befolyásolja. Ha ugyanis egy-egy már korábban bevezetett bútorfajtára vonatkozó igény jóval alacsonyabb. mint a megelőző időszak kötése volt, akkor a BÚTORÉRT nem reagált feltétlenül erre drasztikus rendeléscsökkentéssel. Ez a korszerűtlen termékek életgörbéjének megnyújtását segíti elő, és nehezíti az átállást az újabb gyártmányokra. A BÚTORÉRT központ az eladatlanság okait részletesen elemzi boltvezetői megkérdezéssel), és esetenként kockázati alapjából leértékelést hajt végre.A vártnál nehezebben értékesíthető úi termékeknél az ipar megkísérli a BŰTORÉRT-et ..rávenni” , hogy propagandával, megfelelő értékesítési módszerekkel kísérelje meg az értékesítés növelését.A BÚTORÉRT olyan cikkekre is ad megrendelést az iparnak — illetve növeli a kirendeltségi összigényt —, az előzetes kiskereskedelmi becslésekhez képest, amelyre nagyobb kereslet jelentkezését várja.A beküldött kirendeltségi igények tovább módosulhatnak, ha az árufŐcsoportos arányok az ér-F A I P A R  ★ 347



tékesítéspolitikai elveknek, illetve a korábbi tapasztalatoknak nem felelnek meg (pl. korpusz- kárpitos arány).Összességében úgy tűnik, hogy a BÚTORÉRT központ a beküldött igény adatokat két, alapjában a vállalat egzisztenciális érdekeit érintő üzletpolitikai cél érdekében módosítja, ezek:1. A bútoripari kapacitások döntő részének rendeléssel történő lekötése.2. A fogyasztók javuló minőségű és választékú bútorral történő ellátása.A két célkitűzés sajátos ellentmondása ad magyarázatot arra, hogy a hiánygazdálkodás körülményei között az (1) alatti cél dominálja a (2) alattit, és ezáltal korlátozza annak megvalósítását.
A bútoripari piackutatás tárgya és módszereiA bútoripar marketing munkájának színvonalára a bútorhiány nyomta rá a bélyegét. A bútoripar partnere a bútorkereskedelem, a BÚTORÉRT, vagy — közvetlen értékesítés esetén — a kiskereskedelem. Ez a kapcsolat a kereskedelem által megadott igény és a termelés szempontjából kedvező gyártási program éves (féléves) egyeztetésén kívül rendszeres ipari piacfeltáró munkát nem tételez fel.A bútoripar fogyasztóval történő kapcsolat felvétele korlátozott. Az áruházi ipari napok, az OTTHON kiállítás, az ipari mintabolti eladások olyan lehetőségek, ahol az ipar közvetlen kapcsolatba léphet a vevővel (vagy a potenciális vevővel). Ezek a kapcsolatok a jelenlegi gyakorlatban spontán jellegűek, rendszertelenek, így a belőlük leszűrhető tapasztalatok nem elegendőek.Az új termék bevezetésével, felfuttatásával kapcsolatos piaci információk figyelembevétele a gyártónál esetleges. A próbaértékesítés lehetőségével ugyan él a bútoripar, de a visszacsatolási mechanizmus ellentmondásos. Kedvező tapasztalatok esetén, ha egyéb feltételek adottak, gazdasági gyártás miatt tömegszerű termelést erőltet az ipar. A középszériás, — fokozatos felfuttatás ismeretlen. Ilyen feltételek mellett az ipar saját maga számára is olyan helyzetet teremt, hogy nincs módja a valóságos piaci folyamatok feltárására. Egyes esetekben a vártnál hosszabb ideig tart, amíg a termék befut, esetenként értetlenül állnak a sikertelen bevezetés tényei előtt.A már régebben gyártott termékek esetén a fogyasztói tapasztalatok gyűjtése és kiértékelése nem történik meg. A forgalomban levő bútorokra vonatkozóan az iparvállalatok a bútorboltok és bútoráruházak vezetőivel tartott operatív kapcsolatrendszer révén szereznek rövidebb távra vonatkozó hiányos piaci információkat.A kereslet-kínálat egynsúlytalansága az elmúlt 10 évben csak egy-két esetben fordult meg a kínálat rovására. A kereslet megtorpanása — kismértékű visszaesése — pánikhangulatot okozott mind az iparnál, mind a kereskedelemnél. Ennek a sajátos impulzusnak a hatására élénkült meg a marketing munka iránti érdeklődés a bútoriparban. Kellő tapasztalatok híján szakintézményeket bíztak meg a piaci helyzet felmérésével és bizo

nyos prognózisok készítésével (pl. a BUBIV megbízta az OPK-t 1978-ban egy általános és a vállalatra orientált vizsgálat elvégzésével, a Könnyűipari Minisztérium, illetve a Székesfehérvári Bútoripari Vállalat az elemes programmal összefüggésben a Könnyűipari Szervezési Intézetet kérte fel a gyártás és értékesítés sajátosságainak feltárására).A tanulmányok egyaránt alkalmazták a primer- és a szekunder elemzéseket, továbbá a megelőző — és utólagos piackutatási módszereket is. Ennek a piacfeltáró munkának a folytatásáról, rendszeres vállalati gyakorlattá válásáról azonban nincs tudomásunk.A kereslet időszakos visszaesésének egyik követkeménye, a közvetlen kiskereskedelmi értékesítés térhódítása. A piackutatás, szerződéskötés, operatív bolti kapcsolatok itt alapvetően az ügynöki hálózat funkciói. Az ügynöki piackutatás ismét nem a vásárlóra, hanem a kiskereskedelmi hálózatra támaszkodik. Számára — az érdekeltségi rendszer miatt — lényegtelen a fogyasztó véleménye. a lényeg a megtermelt árualap elhelyezése. Közvetlen és hosszú távú termékstruktúra-módosító információkat az ügynöki piackutatás nem eredményez. Az ügynöki piacinformáció alapvetően termékspecifikus.A bolti jelzések alapján tudja, hogy egy meghatározott körzetben milyen bútort tudnak jól eladni, és mit kevésbé, vagy egyáltalán nem.Összefoglalva úgy véljük, hogy az ipari piackutatás célja a már kifejlesztett, illetve a már gyártott termék elhelyezésének előzetes biztosítása. Iránya egyértelműen a közvetlen piaci partner— kereskedelem. A fogyasztói impulzusok esetiek, és így hosszabb távú tendenciák jelzésére jelen formájukban nem alkalmasak.A komplex piacfeltárást a vállalatok szakintézménnyel végeztetik el, ez a gyakorlat azonban szói'ványos. A  meglevő információkat sem használják fel életciklus, élettartam, tényleges, megvalósult funkciók felmérésére. Utólagos piackutatást lényegében nem folytatnak.
A gyártmányfejlesztés kapcsolata a piaci igények
kelEgy-egy bútor fejlesztése során — adottságaink mellett — nem szükséges feltétlenül a kereslet aktuális állapotát figyelembe venni. Jó  kiindulási alapot szolgáltat olyan gyakorlat, hogy az élenjáró külföldi vállalatok termékstratégiáját hazai környezetbe transzponálva tesszük vizsgálat tárgyává. A szaklapok tanulmányozása, külföldi kiállításokon szerzett tapasztalatok továbbá az export- követelmények figyelembevétele is jó kiindulást nyújt. A  bútoripari rekonstrukció a tömegigény kielégítésének technológiai bázisát teremtette meg, ugyanakkor a difefrenciálódó igények kielégítésére ezek a gyártási sorok önmagukban már kevésbé alkalmasak.A jelenleg forgalomban levő bútorok életkora megfelelő. (A forgalomban levő termékek több -.-mint kétharmada nem régebbi öt évnél.) Ebből a szempontból tehát a fejlődés megfelelő. A nehéz-348 ★ F A I P A R



ségek akkor jelentkeznek, ha azt vizsgáljuk, hogy a bútoripar gyártmányfejlesztése hogyan egyezteti össze adott termelő termelési adottságait, a fogyasztói igényekkel. A bútoripar tervezőinek elképzelései a megvalósulás során két problémát tükröznek. Egyrészt nem alkalmazkodnak mindig a rendelkezésre álló gyártástechnológiához, anyag- és kivitelezési lehetőségekhez, másrészt nem rendelkeznek kellő ismeretekkel a fogyasztók kívánságairól.Ez nem is csodálható, hiszen a gyártók nem, vagy csak alig rendelkeznék fogyasztói kapcsolatokkal.A termékfejlesztést megelőző, vagy az elképzelt fejlesztési változatok alapján történő piacké- pességi vizsgálatot, egyáltalán nem vagy nem elég átgondoltan végzik el. A szakértők bevonása (pl. termékzsüri) is a már kifejlesztett termék prototípusának bírálatával kapcsolatos. A műszaki értékelés a piacképesség egyik komponense. A fejlesztés célja, technológiai, anyagellátási háttere, a meglevő termékekbe való beilleszthetősége időnként, potenciális vevőköre pedig általában homályban marad. Az esetleges siker vagy kudarc elemzése során (sokszor már a sorozattermelésre történő beállás után) derül fény a piacképességet meghatározó előbb említett problémákra.A termékfejlesztés piaci impulzusairól csupán a kereskedelem utólagos visszajelzései alapján beszélhetünk. E visszajelzések a meglevő választék kapcsán felmerülő problémákra koncentrálnak. Ilyenek pl.— egyes termékek alacsony funkcióteljesítési szintje,— hiányzó funkciók (pl. nyitott szekrénysorok), — a garnitúrák összeállításának hiányosságai, — gyenge műszaki megoldások,— színre, dessinre, illetve furnérra, felületi kikészítésre vonatkozó megjegyzések,— kiegészítő bútorokra vonatkozó igények közvetítése.Ezek a visszajelzések túl általános jellegűek ahhoz, hogy az innovációs fejlesztés közvetlen kiváltó impulzusai legyenek. A fogyasztó, az új termékekkel általában csak a null-széria korszakban találkozik, vagy még ennél is később, a nagyszériás értékesítésnél. Nem vált jellemzővé az új irányzatok rendszeres bemutatása, és a potenciális vásárlók megkérdezése. Kétségtelen azonban, hogy bizonyos szempontból — a standard kereskedelmi választék tükrében — új irányzatokról nem is lehet beszélni.Végső fokon a fejlesztés nyomon követhető, bútorválasztékban megjelenő eredményei a tömegszerűség, általában az uniformizáltság jegyeit viselik magúkon. Ilyen formaváltozáson megy tehát keresztül a null-széria, amíg sorozattermékké válik.Az OTTHON :80 kiállítás termékeiről készített pontozásos értékelés, és a bemutatót követő kereskedelmi kötések ellentmondásai igen nagyok. A gyártmányfejlesztés technológiai és ipari háttere, továbbá anyagháttere általában nem biztosított, így a bemutatott termékek jelentős része kiesik a belföldi értékesítésből.

Ennek oka:— a gyártó nem garantálja a bemutatott termékkel reprezentált minőséget (ellátási és technológiai okok miatt) a kért mennyiségre,— a kereskedelem, az általa vélt piacképességből kiindulva a tradicionális termékekhez közeli „újdonságokat” részesít előnyben,— árajánlat a legritkább esetben van.Látható, hogy a gyártmányfejlesztés alapvetően elszakad a valóságos és differenciálódó tömegigénytől. A korrekciót jelentő információk nagy része a kereskedelemtől származik és utólagos jellegű.
★

Összefoglalva megállapíthatjuk, hogy a tartós fogyasztási cikkek között a bútoroknak értékük, élettartamuk, sokoldalú funkcióik folytán meghatározó szerepük van. Lényeges minőségi tényezői a lakáskultúrának, közvetetten az életmódnak is. A használhatósági és esztétikai funkciók szerepe egyaránt fontos.A bútorok iránt egyre jobban differenciálódó kereslettel kell számolni. Ennek kielégítése technológiai szempontból nagyrészt biztosítottnak látszik. Problémát a természetes alapanyagok korlátozott beszerzési lehetősége jelent.A különféle típusú, jellegű bútorféleségekhez szükséges szerelvények, alkatrészek, díszítőelemek jelentősége a korábbiakhoz képest növekedett. Ezek nagy része fém-, illetve műanyag alapanyag bázison nyugszik.A kárpitos bútorok, illetve a bútortestek felületei igen sok változatban készülhetnek, azonos szerkezet esetén is különböző esztétikai értéket hordozva.Az igények sokfélesége és azok kielégítésének korlátozottsága miatt a termékek optimális kereskedelmi választékká történő átalakítása, és a fogyasztó számára történő eljuttatása igen összetett tevékenységi lánccá vált, és gyakorlatilag mind máig megoldatlan.A  marketing tevékenység elemei (piacfelmérés termékstratégia, piaci értékesítési utak politikája, reklám, propaganda, eladást ösztönző különféle módszerek, árpolitika stb.) eltérő intezitással és hatásfokkal esetenként megjelennek ugyan, de a bútoripar fejlesztési, termelési, beszerzési, értékesítési tevékenységére, továbbá a kereskedelmi funkciókra gyakorolt hatásuk nem kielégítő.Az egyes bútoripari vállalatoknál és a bútorkereskedelemben esetenként a szükséglet jobb megismerését célzó törekvések következetes vállalatpolitikai hasznosításával azonban ritkán találkoztunk.A  bútorszakma marketing tevékenységének másik súlyos hiányossága — ami nem csupán a bútorszakmára jellemző —, hogy a különböző tevékenységeket elkülönülten, és nem koordináltan alkalmazza. Például a piacfeltárási munka és az eladás összhangját gátolja a propaganda- és reklámtevékenység alacsony színvonala. A termék- stratégiai döntések jórészt megfeneklenek bizonyos árpolitikai megfontolásokon és alárendelőd-
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nek a rendelkezésre álló alapanyagkorlátoknak. Másfelől nincs kellő összhang az új termékek bevezetését célzó piackutatás és a későbbi fázisoknál (felfutás), az ellenőrző piackutatási-visszajelzési tevékenységek között. Jellemző probléma az is, hogy a piackutatási tevékenységben nem válik el a közvetlen vásárlóra vonatkozó és a kereskedelmi (nagykereskedelem és viszonteladói) partnerre vonatkozó munka, holott az érdekeltségi viszonyok nem feltétlenül esnek egybe.Nyilvánvaló, hogy a piackutató munka korszerűsítése a kereslet-kínálat térbeli és időbeli ösz- szehangolásának az eddiginél jobb lehetőségét nyújhatja.A piackutató tevékenységet az eddigi túlnyomóan operatív piaofeltáró munkához képest stratégiai természetűvé kell mélyíteni. A hosszabb távú irányzatok feltárásánál a hazai sajátos vonásokra, azok bizonyos fokú, korlátozott alakítha- tósága mellett figyelemmel kell lenni. Az eddigiekben egymástól eltávolodó kereslet és kínálatkutatást össze kell kapcsolni. A különböző szerveze

tek közötti munkamegosztás lényege a piackutatás különböző funkcióira koncentrál és nem választja el egymástól a kereslet és a kínálat feltárását.A primer-megkérdezés információkat és a szekunder adat alapján nyert értesüléseket együttesen kell értékelni, és meg kell találni azok közös nevezőjét.A piackutató munka tárgyát illetően a keresletet és a kínálatot befolyásoló általános, különös és sajátos (sepcifikus) vonásokat egyidejűleg fel kell tárni. Általános vonásokon a keresletnél a vásárlóerő, a lakáshelyzet, a demográfiai helyzet, a kínálatnál az érintett termelő vállalatok és a bútorkínálatot meghatározó termelési tényezők értendők. Különös vonások a kereslet esetében a bútor iránti igény konkrét célja, a vásárlási szokások, a különféle piaci szegmentumok jellegzetességei, kínálatnál a műszaki fejlesztés, és anyagellátás és a forgalmazás. A specifikus tényezők a konkrét bútorfajtákra. árakra, divatirányzatokra, a bútorforgalmazás konkrétumaira vonatkoznak.
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