
zak­mai pá­lyafu­tá­sát a 
Por­sche Hun­garia Kft.-

nél kezd­te, flottaér­tékesí­téssel 
foglalkozott. Ezt kö­vetô­en svéd 
prémium személygépkocsik regi
oná­lis feladatai vár­tak rá, konk
rétan há­ló­zat- és üzletfej­lesz
tés, Csehor­szág, Szlová­kia, Ro
má­nia, Szer­bia, Mon­tenegro, 
Bulgá­ria és per­sze nem utolsó
sor­ban Magyar­or­szág piaca. A 
Saab után a Ford Kö­zép- és Ke
let-Eu­ró­pai Központjá­ban dol
gozott, mely központban 28 or
szá­gért feleltek. A 28 or­szá­gon 
belül Szilveszter Tibor­nak két 
saját piaca is volt, Ciprus és Ro
má­nia. Az utóbbi or­szágban iga
zán szép ered­ményeket sikerült 
elér­nie, az eladá­sokat 7800-ról 
kö­zel 23 000-re nö­velték 2 éven 
belül. Ezt a sikert – szimpatiku
san – nemcsak saját ér­demének 
tud­ja be, hanem mint megjegyez
te, az az idô tájt tör­tént in­ten­zív 
piacnö­vekedésnek is kö­szön­he
tô­ek voltak a kimagasló ered
mények. A Ford­nál személyau
tók­kal és kishaszon­jár­mû­vek­kel 
egyaránt foglalkozott. 2008 is
mét változást hozott, a Mer­ce

des-Benz Hun­gá­ria Kft.-hez hív
ták, febru­ár 1-jétôl a Chrysler, 
Jeep és Dodge diví­ziót vezette, 
ehhez kapta pluszfeladatként no
vember elsejétôl a transzpor­ter 
üzletág vezetését.
Végzettsége közgazdász, de van 
más irá­nyú képzettsége is, elsô 
(ven­déglá­tó-ipari) diplomá­ját 
szálloda szakosként szerezte. 
Visszatekintve múltjá­ra – egy fi
atalember­tôl ez ugyan elég fur
csán hangzik – azt mond­ja, sok 
min­dent lá­tott, tapasztalt, így 
megemlí­tette többek kö­zött a 
külön­bö­zô motivá­ció­kat, a gyá
rét, az impor­tô­rét.
– Láttam, miként mû­köd­nek az 
ér­tékesí­tési csator­nák, disztri
búciós modellek. Az ér­tékesí
tésrôl több szin­ten szerezhet
tem ismereteket, gyá­ri, impor-
tô­ri, regioná­lis szin­ten egyaránt. 
Ez nyilván segít abban, hogy glo
bá­lisan tud­jak gon­dolkod­ni. Mi
vel több külföldi piacra is dol
goztam, ez jelen­tôs mér­ték­ben 
befolyá­solja a hozzá­állá­somat, 
gon­dolkodá­somat. Megismer
hettem külön­bö­zô kultúrá­kat, 
ehhez kapcsoló­dó­an a más-
más üzleti szemléletet, láttam, 
miként gon­dolkod­nak az egyes 
or­szá­gok­ban, melyek az alapve
tô üzleti folyamatok, konk­rétan 
azt is, hogyan üzletelnek. Na
gyon sok min­dent tanultam, ezt 
a tu­dást most itthon szeretném 
kamatoztatni, bí­zom ben­ne, sok 
újat tu­dok hozni.

Sok or­szá­got járt ember­ként 
még feltû­nôbb a magyar men
talitás. Ez a nagyfokú pesszimiz
mus, depresszió, ami itt uralko
dik, nem in­dokolt. Szán­dékom
ban áll valami változást hozni 
– legalább cégen belül –, kicsit 
kiszakad­va ebbôl, a már hun­ga
rikummá lett általá­nos men­ta
litásból. Láttam már – nem is 
egyszer – nehéz piacokon sike
res impor­tô­rö­ket, kereskedése
ket, és láttam jól mû­kö­dô piaco
kon rosszul dolgozó kereskedé
seket.
n Vi­lág­mé­re­tû márka kép­vi­se­
le­tén munkálko­dik egy ki­csiny 
ország kis pi­acán.
– Kis or­szág, kis piac – de a mi
enk. Nagy büszkeséggel tölt el, 
hogy itt kamatoztathatom ed­di
gi szak­mai életem tapasztalata
it. A csillagos már­ka nagy múlt
ra tekint vissza. Viszont egy dol
got soha nem szabad szem elôl 
téveszteni, nem szabad a fény
re „rá­ülni”. En­nek a csillagnak 
a fényét nemcsak hogy meg kell 
ôrizni, hanem azon mun­kálkod
ni, hogy még erô­sebb lehessen. 
Ez azért ad bôven mun­kát, sok 
a ten­nivalónk há­zon belül, a ke
reskedések­ben, de ön­magá­ban 
a piacon is, hogy az ügyfelek 
megelégedettséggel nyilatkoz
zanak ró­lunk.
n Mi­képp kezd a meg­való­sí­
táshoz?
– Többféleképpen is. Sok függ 
a hozzá­állástól, kezd­ve az im
por­tô­rével. Nyilván van egy gyá
ri stratégia. Fon­tos, milyen ter
mékek­kel jelentkeznek, milyen 
portfó­lió­val, milyen változatos
sággal, és per­sze milyen áron. 
Ezen a területen igazán nincs 
szégyen­keznivalónk, hiszen ez 
az a már­ka, amely min­den „súly
csoportban” és min­den terület
re tud megoldást aján­lani, min
den­re van alter­natí­vánk.
Fon­tosnak tar­tom, hogy ügyfele
ink a min­den­napi élet, mun­ka so
rán tapasztalhassák meg, mi van 
a csillag mö­gött ter­mék­minô­ség
ben, szolgáltatásban. Viszont el 
kell jutni odá­ig, hogy szélesebb 
kör­ben felkerüljünk bizonyos vá
sár­lói listá­ra. A Mer­cedes-Benz 
szó hallatán ne az legyen az elsô 
reak­ció, hogy drá­ga. Kétségte
len, nem olcsó jár­mû­család, de 
az ár/ér­ték arányt aján­latos ala
posabb vizsgá­latnak alá­vetni.

n Mi­lyen to­váb­bi lép­csô­fo­kok 
vannak még?
– Az impor­tôr megfelelô stra
tégiá­ján kí­vül nagyon sok függ 
a már­kakereskedések­tôl, az ott 
dolgozó ér­tékesí­tôk­tôl. A Mer
cedes-Benz Hun­gá­ria Kft. iga
zán kitû­nô partnerek­kel ren­del
kezik, jelen pillanatban 19 már
kakereskedésünk mû­kö­dik, ez
zel kellô­en lefed­jük az or­szá­got. 
Ha véletlenül akad egy-két, ez 
idáig talán kevésbé frek­ven­tált 
terület, a már­kastratégiánk­nak 
megfelelô­en dolgozunk azon, 
hogy ott is elér­jük ügyfelein­ket, 
ôk szin­tén megkaphassanak min
den segítséget, minô­ségi kiszol
gá­lást.
A kereskedések­rôl fon­tosnak 
tar­tom megjegyezni, há­ló­zaton 
belül ér­tékesí­tési szin­ten na
gyon alacsony a fluk­tu­á­ció. Az 
ér­tékesí­tôk többsége 6, 8, sok
szor 10 éves tapasztalattal ren
delkezik. Ôk azok, akik­re komo
lyan lehet alapozni. A tapaszta
lat mellett folyamatos per­sze a 
továbbképzés, hogy az ügyfelek 
szá­má­ra a legmegfelelôbb aján
latot tud­ják leten­ni, ne csak egy
szerû­en eladás legyen, hanem 
ér­tékesí­tés.
n Eladás, érté­ke­sítés – nem 
csak ro­kon értelmû szavak?
– Van egy áru­készlet, jelen eset
ben kisteher­au­tók, van­nak speci
fiká­ciók. Bemegy az ügyfél a ke
reskedésbe, elmond­ja a kérését, 
a kereskedô pedig egyszerû­en 
kiszolgálja. Ez eladás. Ha pedig a 
kereskedô hangsúlyt fek­tet ar­ra, 
hogy ténylegesen feltár­ja az ügy
féligényeket, jól ismer­ve a konst
ruk­ció­kat pont olyan jár­mû­vet 
ajánl, amelyre való­ban szük­sége 
van az ügyfélnek mun­ká­ja magas 
szín­vonalú elvégzéséhez.
Valamelyest megnyugtat, hogy 
nagyon erôs ügyfélbá­zisra tá
maszkod­hatunk, jóllehet több
ségük nem flottás ügyfél. Azt 
tapasztaljuk, egyéni vásárló­ink 
szeretik a már­kát, alapvetô­en 
elégedettek, nem szí­vesen vál
taná­nak. Az ér­tékesí­tô­nek ez 
némi bizton­sá­got ad, de nem 
ad­hat okot az elkényelmesedés
re, a régi vevô megtar­tá­sa épp
olyan fon­tos, mint újabbak szer
zése.
n Ön sze­rint mi­lyen té­nye­zôk­
nek kö­szönhe­tô a nagymérté­
kû márkahûség?
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JÖVÔKÉP NEM LEHET NEM TUDOMÁST VENNI A TÖRTÉNTEKRÔL, 
DE NEM SZABAD ELTEMETNI SEM MAGUNKAT

BÍZVA A KIVÁLÓ TERMÉKBEN, A TÉNYLEGES IGÉNYEK 
KISZOLGÁLÁSÁRA TÖREKSZÜNK

Már­ka­hû ügy­fe­lek, 
már­ka­hû ér­téke­sí­tôk

Szil­veszter Tibor még csak há­rom hó­nap­ja 
a Mercedes-Benz Hungá­ria Kft. Mercedes-Benz transzporter 
értékesí­tési és marketingvezetô­je, 
de autó­ipari szakmai tapasztalata már kö­zel tízéves.

Szilveszter Tibor, a Mercedes-Benz 
Hungá­ria Kft. transzporter 
értékesí­tési és marketingvezetô­je: 
Eddigi szakmai pá­lyafutá­som alatt 
sok mindent láttam, tapasztaltam, 
ezt a megszerzett tudást szeretném 
kamatoztatni, bí­zom benne, sok 
újat tudok hozni
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meg­elô­zés hí­vei va­gyunk, azaz 
igényeknek meg­felelô jár­mû­ve­
ket ho­zunk be, olya­no­kat, ame­
lyeket a piac felvesz, és akkor 
nincs táro­lási ka­pa­citási gond. 
Mint ko­rábban emlí­tettem, elô­
nyös helyzetben va­gyunk, nincs 
gyári nyo­más, nem kell túlkész­
leteznünk bevásárolt autókból. 
Az ár­harc senkinek nem jöve­
delmezô, sem a gyár­nak, sem 
az impor­tôr­nek, sem a kereske­
dô­nek!
Bí­zunk a ter­mékeinkben, a ter­
mékeink kiváló minô­ségében. 
Vannak alapkövetelmények, 
így a gazda­ságos, kör­nyezetba­
rát dí­zelmo­tor, a sta­bil, erôs fu­
tómû… és még so­rolhatnám. 
A Mer­cedes-Benz ezeken a kö­
telezô dolgo­kon túl különösen 
nagy hang­súlyt fektet a bizton­
ság­ra, jár­mû­belsô­re is, ezáltal 
komfor­tos munka­körülménye­
ket teremtenek a jár­mû­vet ve­
zetôknek, akik kitû­nô használ­
ha­tóságot élhetnek meg nap 
mint nap. Ennek kiha­tása van 
az ügyfélre, közér­zetére, telje­
sítményére, ennek következté­
ben a cég teljesítményére is. Sa­
játságos helyzetben va­gyunk, hi­
szen a mi ügyfeleink is álta­lában 
ugyanúgy ügyfelekbôl élnek. Ha 
ma­ga a tulajdo­nos, vagy ha van, 
a so­fôr­je jó közér­zettel vezeti a 
jár­mû­vet, akkor jókedvû­en, mo­
so­lyog­va száll ki az autóból, ez 
mindenképpen számít a partne­
reknél, megmutatkozik az üzleti 
eredményen is.
n A fi­nanszí­ro­zás kulcskérdés 
volt a kö­zelmúltban is, és még 
inkább az lesz a jö­vô­ben.
– Ebbôl a szempontból (is) elô­
nyös helyzetben va­gyunk, hi­
szen „házon belül” mû­ködik a 
Mer­cedes-Benz Credit Zrt. Há­
lóza­ton belül igen erô­sek, kondí­

cióik ver­senyképesek, szo­ro­san 
együtt tudunk mû­ködni a közös 
cél ér­dekében.
n Vi­lágjárt, vi­láglátott ember 
lévén ön mit jó­sol errôl a jelen­
legi, újabb és újabb fordulato­
kat ho­zó válságról?
– Szaka­va­tott közgazdászok 
sem bo­csátkoznak jóslásokba. 
Ennek ellenére úgy gondo­lom, 
mindenképpen pia­ci csökkenés 
lesz, a mér­tékérôl nehéz bár­mit 
is monda­ni. Figyelembe véve a 
nehézségeket, mi for­dítva ülünk 
a lóra, azaz meg­ha­tározzuk bel­
sô célja­inkat, és ezekre fókuszá­
lunk. 
Alapvetô­en kiváló ter­mékekkel 
rendelkezünk, ez a jó bázis na­
gyon so­kat számít a jelenlegi 
helyzetben. Mi mindent meg­te­
szünk, figyelemmel kí­sér­jük a 
külsô fo­lya­ma­to­kat, meg­vannak 
a belsô ter­veink, célja­ink, mi 
azo­kért dolgo­zunk.
Két dolgot nem tehetünk. Az 
egyik, hogy nem veszünk tu­
do­mást az eseményekrôl, azt 
mondjuk, nem tör­tént semmi, 
és ho­mokba dug­juk a fejünket. 
De azt sem tehetjük meg, hogy 
eltemetjük ma­gunkat, azt gon­
dolva, meg­áll az élet, holnaptól 
nincs to­vább. Egyik ma­ga­tar­tás 
sem jó. Azt viszont meg­tehet­
jük, hogy fo­lya­ma­to­san követjük 
a pia­ci tör­ténéseket, és a válto­
zásokra gyor­san és rugalma­san 
– mindkettô egyfor­mán fontos 
– rea­gálunk. Egy do­log biztos, 
a válság ellenére a Mer­cedes-
Benz Hungária Kft. összes mun­
ka­tár­sa, beleértve a menedzs­
mentet is teljes mér­tékben elkö­
telezett amellett, hogy a lehetô 
leg­ma­ga­sabb színvo­na­lú szolgál­
ta­tást bizto­sítsuk az ügyfelek ré­
szére.

Papp Erzsébet

– Vizuálisan drágának tû­nik egy 
Mer­cedes-Benz transzpor­ter. 
Aki veszi a fáradságot, és a hasz­
nála­ti ciklus alatti költségeket 
ala­po­san meg­vizsgálja, az üze­
meltetési költségek mellett a jár­
mû ma­radványér­tékét is figye­
lembe veszi, így már ver­seny­
képesek va­gyunk. Fela­da­tunk, 
hogy ezt meg­tartsuk. A mögöt­
tes tar­ta­lomra a jövô­ben is nagy 
hang­súlyt helyezünk, az elér­he­
tô­ség­re, a leg­különbözôbb szol­
gálta­tásokra.
Személy szerint szeretném fo­
lya­ma­to­san láto­gatni a már­ka­ke­
reskedéseket, hiszen mindenhol 
vannak helyi sa­játosságok, lo­ká­
lis problémák, mellettük lo­kális 
lehetô­ségek is. Most igencsak 
meg­változtak a körülmények, 
ehhez alkalmazkodni kell. Az 
utóbbi éveket jellemzô kellemes 
helyzet már a múlté, mostantól 
változni, fejlôdni kell. Nemhogy 
nem állha­tunk meg, ha­nem ne­
künk kell élenjárónak lenni, az 
utat mutatni. (Egy csilla­gos már­
kának ez kötelessége!) Jelen pil­
la­natban az idáig rendelkezésem­
re álló idô miatt még nem tudok 
konkrétumo­kat monda­ni, most 
van fo­lya­matban a körülmények 
feltárása, amik alapján a prio­ri­
tások meg­ha­táro­zását követô­en 
kidolgo­zunk egy akcióter­vet. A 
kereskedések egy viszonylag ké­
nyelmes helyzetbôl igencsak ne­
héz viszo­nyok közé kerültek, de 
ôk a vég­várak, nekik most elsô­
sorban tar­ta­ni kell az ela­dási szá­
mo­kat.
n Mi­lyen lehetô­ségek vannak 
az értékesí­tési darabszámok 
megtartására, esetlegesen 
akár még az emelésére is?
– Mind egyéni, mind közös stra­
tégiánk, hogy nem szeretnénk ár­
harcba bocsátkozni. Biztos nem 
leszünk az a már­ka, amelyik nagy 
engedményes száza­lékokkal csa­
lo­gatja az ügyfeleket. To­vábbra 
is szándékunkban áll meg­tar­ta­ni 
a már­ka ár­szintjét, és ezzel ér­té­
két. Inkább adunk többet az autó 
„mögé”, de nem leszünk kedvez­
ményekkel do­bálódzók. Ez ta­lán 
most, ebben az ár­harcban nem 
úgy tû­nik, de tesszük mindezt a 
kereskedô­ink védelmében. Nem 
akar­juk elér­téktelení­teni ha­szon­
gépjár­mû­veinket, mert annak 
a késôbbiekben a kereskedôk 
lesznek az elszenvedôi, amikor 

a gazda­sági helyzet már nor­ma­
lizálódik. Lenyo­mott autóára­kat 
nehéz vissza­hozni a va­lódi szint­
jükre, közép- és hosszú távon az 
engedmény sokba kerülne. Két­
ség­telen, ennek lesznek elszen­
vedôi, de szeretnénk messzebb 
tekinteni a holna­pi naptól, és a jö­
vô­re is gondolva elô­relátóan se­
gí­teni.
A középtávú célunk a 16 száza­
lékos pia­ci részesedés elérése 
a szeg­mensben… ez az európai 
átlag.
n A magyar pi­ac, a hazai vál­
lalko­zó pedig igen árérzékeny, 
a konkurenseket sem lehet fi­
gyelmen kí­vül hagyni…
– A kereskedô­ink szerencsés 
helyzetben vannak, ugyanis a 
Mer­cedes-Benznél nincs gyár­tá­
si nyo­más, azaz ha törik, ha sza­
kad legyárt a gyár túlságo­san 
nagyszámú jár­mû­vet, a keres­
kedôk pedig fela­da­tul kapják az 
ela­dást. Ez nyilvánva­lóan ár­har­
cot generál. Ezt el szeretnénk 
kerülni, a tényleges pia­ci igénye­
ket szándéko­zunk kiszolgálni. 
Impor­tôr­ként az a fela­da­tunk, 
hogy a Mer­cedes-Benz transz­
porterek minô­ségével, a mö­
göttes szolgálta­tásokkal, azok 
rugalmasságával generáljuk az 
ér­tékesí­tést, és nem megyünk 
bele ár­harcba.
n Akkor a Mercedes-Benz kis­
áruszállí­tót vásárolni terve­
zôk ne is reménykedjenek ak­
ci­ókban?
– Kampányok azért lesznek, de 
tény, nem fo­rinto­sak, azt kell 
mondjam, az ügyfelek er­re ne 
is számítsa­nak, de ígér­jük, nem 
ma­radnak jó ajánlat nélkül. Mi ér­
téket szeretnénk pluszban adni 
akcióként, ezzel is meg lehet ol­
da­ni esetleges táro­lási problé­
mákat. De inkább a probléma­
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