
in­den olyan szeg­mensben, 
amelyben ér­dekeltek, 

azaz a 3,5 ton­nástól a 16 ton­na 
feletti kategóriáig, az I–III. 
negyedév­ben nôtt az Iveco pia­
ci részesedése. – Nemcsak a 
piac húz min­ket, hanem sikerült 
egy kicsit gyor­sabban is fut­
nunk, mint ahogy a piac szaladt 
– jellemezte 2007 eddig eltelt 
idôszakát Gyön­gyössy István, 
Magyar­or­szágért, Szlovéniáért 
és Hor­vátor­szágért felelôs igaz­
gató. Vele és Medveczki And­
rás mar­keting­vezetôvel beszél­
gettünk eredményekrôl, új ter­
mékekrôl, ter­vekrôl, az emlí­tett 
három or­szág­ból álló régió 
tanulságos ér­dekességeirôl.
– Jó okunk van az elégedettség­
re – mondják –, hiszen az Iveco 
jól ki tudja használni az óriási 
keresletet, bizonyí­ték er­re a pia­
ci részesedés növekedése. Nem 
tud a gyár annyi jár­mû­vet gyár­
tani, amelyet ne tudnánk elhe­
lyezni a piacon. An­nak különö­
sen örülünk, hogy ebben a ked­
vezô piaci helyzetben a 16 ton­
na feletti szeg­mensben körülbe­
lül 50 százalékkal nôtt az eladá­
sunk, így piacrészünk meg­köze­
lí­ti a 10 százalékot. Az a lema­
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radás, amely eddig jellemezte a 
már­kát, lassan eltû­nik!
Továbbá örömre ad okot az is, 
hogy viszonylag nagyobb 
darabszámban sikerült egy-egy 
cég­nek ér­tékesí­teni, azaz az Ive­
cónál is beszámolhatunk flottael­
adásokról. Jelen­leg is több cég­
gel vagyunk komoly tár­gyalás­
ban. Ez azt mutatja, nemcsak 
mi bí­zunk a ter­mékeinkben, 
hanem a fuvarozóvállalkozók 
közül is egyre többen felismerik 
ér­tékein­ket. Ebben valószí­nû 
nem csupán a jár­mû ára kap 
szerepet, hanem a szer­viz, a 
finan­ciális szolgáltatások, a 
visszavásár­lási kötelezettségek 
– ezek teszik ver­senyképessé az 
egész csomagot.
l Az új­don­sá­gok mennyi­re 
já­rul­tak hozzá a si­kerekhez?
– Ha nagy szavakat akar­nánk 
használni, azt mondhatnánk, 
egyfajta tör­ténelmi lehetôség 
volt az Ivecónak ez az év, mert 
a piaci felfutás, a fokozott keres­
let és gyakor­latilag két új Iv­eco 
modell bevezetése egybeesett. 
Az újdon­ság közé sorolom a 
tavaly bevezetett Dailyt és az 
idei Stralist, an­nak is a zászlós­
hajóját, a Cube fülkés kivitelt. 
Abban, hogy az idén sikerült fel­
jebb jutnunk, jelen­tôs szerepet 
játszanak az új ter­mékek is. Biz­
tosak vagyunk abban, az új 
modell meg­jelenése nagy lökést 
adott: azok a vevôk, akiknek 
eddigi „bevásár­lólistáján” az 
Iveco nem szerepelt, most ér­dek­
lôdtek a jár­mû­vek iránt, felkeres­
tek ben­nün­ket.
Az Iveco statisztikái nyugat- és 
kelet-európai bon­tásban is elér­
hetôk. Meg­döbben­tô adatok 
láttak napvilágot: a nyugat-eu­

rópai ren­delésállomány a Stra­
lis esetében 50-60 százalékkal 
növekedett, míg Kelet-Európá­
ban ez a növekedés 150-160 
százalék! A meg­ren­delt jár­mû­
bôl elôbb-utóbb legyár­tott, 
majd eladott jár­mû lesz. Ebbôl 
következik, hogy az Iveco piaci 
jelen­léte a nehézkategóriában 
tovább erôsödik. Mi ebben töret­
lenül hiszünk, és Magyar­or­szág 
vonatkozásában pozití­van és 
bizakodóan állunk a jövô elé, 
olyannyira bizakodóan, hogy 
leg­alább 15 százalékos növeke­
dést várunk.
Az új Daily esetében nehéz volt 
szavakkal elmon­dani, mennyi­
ben új. Ahhoz be kellett ülni, ki 
kellett próbálni, hogy az ügyfe­
lek érezzék, más jellegû lett a 
Daily, személyautósabbá vált 
az eddig hang­súlyozott teher­
gépkocsi. A meg­ismer­kedés 
után a piac pozití­van reagált, 
mert egy olyan szeg­mensben, 
ahol éves szin­ten 10 000 darab 
feletti darabszám kel el, 1,5 szá­
zalékkal tudtuk növelni a piaci 
részesedésün­ket. Ez ugyan nem 
tû­nik soknak, de azt nem lehet 
elfelejteni, hogy a Daily olyan 
ter­mékekkel kon­kurál, amelyek 
egészen más jár­mû­épí­tési kon­
cepciót képviselnek.
l Vál­tozott-e, javult-e valamit 
a helyzet az Iveco tradi­ci­oná­li
san vezetô termé­ké­nél, az 
Eurocargó­nál?
– Hosszú idô után meg­for­dult a 
trend, és a piac ha nem is gyor­
san, de megint növekszik, a 
részesedésünk is néhány száza­
lékkal nôtt. Azért a darabszá­
mok továbbra is kicsik, pezsgôt 
bon­tani még nem szükséges. 
Kicsit erôsödtünk, 
pár tíz darab több­
leteladásnak is örül­
ni tudunk.
Az Eurocargo a 12 
ton­na alatti kategóri­
ában több mint 56 

százalékos piacrészesedést tud­
hat magáénak. Ez ön­magában 
is impozáns, de akkor még 
in­kább, ha meg­jegyezzük, a 
második leg­többet ér­tékesí­tô 
már­kánál két és félszer többet 
adunk el. Ez tovább hang­súlyoz­
za az Iveco szerepét.
A 12 és a 12 ton­na feletti kate­
góriában az Eurocar­go szin­tén 
piacvezetô, ily módon adódik, 
hogy az összesí­tett középkategó­
ria ér­tékesí­tési adatait tekintve 
magasan és jelen­tôsen vezetjük 
a piacot, részesedésünk 5 száza­
lékkal nôtt, 40-rôl 45-re. Ez a 
piac az elmúlt 4 év­ben a har­ma­
dára esett vissza, de ahogy az 
elôbb emlí­tettük, a trend vég­re 
meg­for­dulni látszik.
Ez a szeg­mens azért is fon­tos, 
mert a már­kakereskedôink jöve­
delemter­melô képességéhez ez 
nagymér­tékben hozzájárul. Az 
Iveco ér­tékesí­tési struktúrája 
kimon­dottan alkalmas an­nak a 
vevôkör­nek a kezelésére, amely 
középkategóriás jár­mû­veket 
használ. Tulajdon­képpen ez tük­
rözôdik a piaci részekben, de 
az eredményhez a jár­mû mû­sza­
ki elfogadottsága, ismertsége is 
szükséges.
A másik pillér a Daily a már­ka­
kereskedôink mû­ködôképessé­
gének fenn­tar­tásában, hiszen a 
darabszámokat tekintve ebbôl 
adnak el leg­többet, tekin­télyes 
részét adva a for­galomnak.
l Úgy tû­nik, szí­vü­kön vi­selik 
az Iveco márkakereskedôk 
sorsát, helyzetét.
– Nekünk nagyon fon­tos, hogy 
a már­kakereskedôink jó gazda­
sági állapotban legyenek, mert 
csak akkor tudnak olyan szolgál­
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JÖVÔKÉP HÁROM NEGYEDÉV EREDMÉNYEI

NÔTT A RÉSZESEDÉS A 16 TONNA FELETTI KATEGÓRIÁBAN, 
FLOTTAÉRTÉKESÍTÉS

A ta­va­lyi igen jó ér­tékesí­tési év után a ha­szonjár­mû-
kereskedelemmel foglalkozók álta­lában nehezebb évre 
számí­tottak. A piac szár­nya­lása azonban minden 
képzeletet felülmúlt, nemhogy rosszabb, ha­nem még sokkal 
jobb is lett (lesz) az idei esztendô az elôzô(ek)nél. Jó okuk 
van örülni az Iveco ma­gyar­or­szági képviseleténél is.

Iveco – új termékek, 
piaci sikerek
Iveco – új termékek, 
piaci sikerek

Medveczki András marketing-
vezetô és Gyöngyössy István 

(Magyarorszá­gért, Szlové­ni­á­ért, 
Horvátorszá­gért felelôs) igazgató

A 16 ton­na feletti 
szegmensben 

jelen­tôsen nôttek 
az Iveco-eladások, 
ebbôl következôen 

a pi­aci 
ré­szesedés is. 

Ebben jelen­tôs 
szerepe 

volt a Stralisnak
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2008-ban to­vábbi új­donságok
kal is szolgálhatunk.
l Egy ide­je nem­csak a magyar­
orszá­gi piaccal foglalkoznak, 
hanem egy ré­gió­val, amely­
nek Szlové­nia és Horvát­or­
szág is tagja. Milyen elôny 
származik eb­bôl Magyaror­
szágra nézve?
– A piac rendkí­vül dinamikus 
nö­vekedé­se jellemzô a ré­gió 
másik két országára is. Szlo­vé­ni
ában 16-17, Horvátországban 
26 százalé­kos az Iveco piaci 
ré­szesedés. Érdekes hely­zet: 
Szlo­vé­nia 2-3 évvel elôttünk jár, 
Horvátországban 5 évvel ezelôt
ti magunkat látjuk. Horvátorszá
got a hábo­rú nagyon megráz
ta. Ôk az európai integráció 
egy ko­rábbi szakaszában van
nak, a multik megjelené­se, a pri
vatizáció még a horvát gazda
ság elôtt áll. Né­hány márka az 
Ivecóval együtt régóta ott van, 
de érkeznek újak, például a 
DAF, amely idén végre szilárd 
alapokra helyezte jelenlé­tét – 
vagy­is bôvül a konkurencia.
A ré­gión belül 1,5-2 évet igény
be vett, míg igazán mû­kö­dôké
pes lett, míg megkezdôdhetett 
az érdemi tevé­keny­ség. Érdekes 
a „ré­giós” munka, több mindent 
látni, statisztikailag több problé
mával találko­zunk, összehasonlí
táso­kat lehet tenni, fo­lyamato
kat elôbbre látni – a tapasztala
to­kat az ittho­ni munkában hasz
no­sí­tani. Több kollé­gával dolgo
zunk együtt, több szempont 
merül fel, árnyaltabban látjuk a 
fo­lyamato­kat. Mindez haté­kony
ságnö­vekedést eredmé­nyez, 
ami vo­lumenbeli eredmé­nyeket 
tud hozni. 
A különbö­zôség jó do­log, külön
bö­zô kulturális és szakmai hátte
rû emberek együtt dolgoznak – 
ez jó vért szül. Másképp látunk 
dolgo­kat, másképp gondolko
zunk, és ha valahogy sikerül a 
különbö­zôsé­get egy irány­ba 
húzássá gyúrni – ez már hozzá
adott érté­ket teremt.
A nagy multiknak ez az egyik jó 
tulaj­donságuk, hogy tudnak 
különbö­zô nációjú, különbö­zô 
hátterû embereket együtt dol
goztatni. Ez a vállalat számára 
érté­ket jelent, az egyén számá
ra pedig érté­kes tapasztalato
kat.

Papp
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tatáso­kat nyúj­tani, amelyeket 
joggal elvárnak az ügy­felek.
Termékmixünk, amellyel jelen 
vagyunk az országban, egy­re 
kiegyensúlyo­zottabb, éppen 
amiatt, hogy a nehézkategória 
is jelentôs nö­vekedést mutat. Ez 
hosszú távon megalapozza, 
hogy a márkakereskedôi háló
zat az ügy­felek megelé­gedé­sé
re mû­ködjön.
l A je­lenle­gi márkake­reske­
dô-márkaszerviz há­ló­zat vál­
tozat­lan marad?
– A kedvezô piaci hely­zetet 
kihasználva elindí­tunk egy prog
ramot. Ennek célja: mind tartal
milag, mind formailag emeljük 
a kereskedé­sek és a szervizek 
által nyúj­tott szolgáltatások szín
vo­nalát. Arra tö­rekszünk, hogy 
kereskedé­seink, szervizeink min
denben megfeleljenek az Iveco 
európai kö­vetelmé­nyeinek, a fej
lôdést kö­vetve pedig ezeket az 
elváráso­kat to­vább nö­veljük. Ez 
nem öncé­lú fo­lyamat, egy­szerû
en az a szándé­kunk, hogy a 
márkát, a fo­lyamato­san megje
lenô új termé­keket a megfelelô 
színvo­nalon képviseljék azo­kon 
a ponto­kon, amelyekkel az ügy
felek találkoznak – legyenek 
ezek akár kereskedé­sek, akár 
szervizek.
Két és fél éve írtuk alá az új, 
európai normáknak megfelelô 
disztribúciós, illetve szervizszer
zôdé­seket. Ennyi idô eltelte után 
szüksé­gessé vált annak ellenôr
zé­se, hogy a szerzôdésben fog
lalt minôsé­gi vállalások mennyi
ben valósultak meg. Ha ezek 
teljesí­té­se elmaradt, akkor saj
nos…
Ez termé­szetes, hiszen a márka
kereskedô is érdekelt abban, 
hogy a telephelyi arculat sugá
rozza azt a jelenlé­tet, piaci po­zí
ciót, amelyet az Iveco az ország
ban elfoglal. Ezzel az ô saját 
imidzsét is támo­gatja, elfo­ga
dottságát nö­veli. A márkaképvi

selet, az ügy­felek, de a márka
kereskedôk egy­mástól is elvár
ják, hogy egy, az inno­vációba 
rengeteg pénzt ölô cég termé­ke
it megfelelô színvo­nalú ponto
kon érté­kesítsék, kellô színvo­na
lú mû­helyekben javítsák.
A nö­vekvô igé­nyeknek eleget 
té­ve a megfelelô infrastruktúrá
val és megfelelô szervizkapaci
tással kell jelentkezni. Az Iveco 
több mint másfél évtizedes jelen
lé­te alatt akko­ra jármû­állo­mányt 
bo­csátott ki, amely­nek karban
tartása, javí­tása ko­moly kapaci
tást igé­nyel. Ezekre a kihí­vások
ra reagálva például a Truck Ita
lia (a Truck Savaria cso­port tag
ja) zöldmezôs beruházásba 
kezdett – mindenfé­le külsô kény
szer nélkül határozták el a 
lé­pést, mert meg akarnak felelni 
az elvárásoknak.
Nem kell teljesíthetetlen felté­te
lekre gondolni. Például Iveco-
elvárás, hogy a telephely meg
kö­zelíthetôsé­ge olyan legyen, 
hogy két tehergépko­csi egy­más 
mellett elférjen. Ez talán nem túl
zó kívánság. Aki ezt sem tudja 
teljesí­teni, ott nem lehet a jö­vô
ben Iveco-lo­gó, indentitás.
Elég hosszú volt a felké­szülé­si 
idô, a lejárta után to­vábbi 
háromnegyed évet vártunk, úgy 
véljük, senki nem vádolhat türel
metlenséggel, kí­mé­letlenséggel. 
A hivatalos hálózat tagja ezen
túl csak az a kereskedés, szer
viz maradhat, ahol teljesülnek a 
felté­telek. Így lesznek „kilé­pôk”, 
és valószí­nû, hogy új belé­pôk is. 
Az utóbbiak számára azonban 
már nem lesz felké­szülé­si, türel
mi idô.
A kialakult érté­kesí­té­si struktúra 
jól szolgálja céljainkat, van 
három nagy márkakereskedés 
és két kisebb. Nyilván Budapes
ten vannak a nagy kereskedé
sek, ôk kény­telenek kitû­nôen 
mû­ködni, mert konkurens már
kák képviseleteivel, kereskedôi

vel kell versenyezniük. A vidé­ki, 
kisebb márkakereskedé­sek 
pedig azért tudnak eredmé­nye
sek lenni, mert kö­zelebb vannak 
az ügy­felekhez.
Az érté­kesí­té­si struktúra és stra
té­gia megfelelôsé­gét számok 
bizo­nyítják. A mû­kö­dôké­pesség 
megtámo­gatva sikeres, új termé
kekkel – igazán bizako­dásra ad 
okot az Iveco magyarországi 
jelenlé­tét illetôen.
l Újdonsá­gok minden bi­
zonnyal lesznek jö­vôre is. 
Mire szá­mít­hat­nak az ügyfe­
lek, a márkake­reske­dôk?
– Két tavaszi új­donságról máris 
beszámolhatunk. Az elsô az új 
Trakker. Bár az idén is be lehe
tett volna vezetni – a termék 
kész –, a piaci hely­zet miatt 
mégis a halasztás mellett döntöt
tünk. Az épí­tôipari teherautók 
piaca kifulladt, de ennek ellené
re sikerült ebben a szegmens
ben is ré­szesedést nö­velnünk. A 
jö­vôre bemutatandó Trakker 
magán viseli az Iveco nehéz-
tehergépjármû­veinek vo­nalait, 
beleillik a családba, reméljük, 
hasonlóan sikeres lesz, mint a 
Stralis, a bevezeté­si kampány 
újabb darabszámo­kat, százalé
ko­kat hoz az Ivecónak az off 
road szegmensben.
A maga idejé­ben sikeres volt az 
összkerékhaj­tású Daily. Egy idô
re lekerült a gyártási palettáról, 
ám az új Daily kapcsán vissza
került. Az új­donság annyiban 
különbö­zik az elôd mo­delltôl, 
hogy ez munkagé­pesebb kivi
tel, ro­busztusabb, nagyobb tel
jesítmé­nyû, többfunkciós kialakí
tású. Azt várjuk ettôl a mo­dell
tôl, hogy kicsit megmozgatja a 
4x4-es piacot, jóllehet nagy 
darabszámo­kat a ko­rábbi 
tapasztalatok alapján nem 
remé­lünk, mivel meglehetôsen 
limitált az a piaci szegmens, 
amely 4x4-es jármû­vet üzemel
tet.
A Trakkert és a 4x4-es Dailyt a 
magyar piacon egy­szerre mutat
juk be. A termékcsaládok meg-
újulása to­vább foly­tatódik, ezért 

2007 újdonsá­gai kö­zé sorolható 
a sze­mélyau­tó­sab­bá vált Daily, 
jö­vôre érke­zik a 4x4-es 
változat is, amely re­mélhe­tôleg 
kicsit megmozgat­ja a 4x4-es 
piacot
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