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Tisztelt Markakereskedés Tulajdonosok, tisztelt Kollegak!

Az elmult hetekben sokan hivtak panasszal a GEMOSZ titkarsagat, és az elnokség tagjait.
Felmeriilt a gyanu, s6t sok helyen ennél tobb is, hogy egyes lizing cégek, bankok, a
markakereskedés tulajdonosanak, vezetdjének tudta nélkiil, utalvannyal, vagy egyéb
moédon Osztondznek értékesitoket, flottavezetOket arra, hogy a kihelyezést hozzajuk
vigy€k. Ez nem csak azért okoz problémat, mert igy az értékesitok ismeretlen volumenii
tobblet jovedelemre tesznek szert, hanem ami ennél sokkal stlyosabb, a markakereskedés
tulajdonosa, vagy vezetdje helyett dontenek, igy sokszor a markakereskedés érdekeivel
szemben cselekszenek.

g Természetesen a GEMOSZ nem kivan az egyes kétoldali megallapodasokba
beavatkozni, de a panaszok alapjan felveszi a kapcsolatot és egyeztet a lizing cégek vezetdivel. Tobb helyen
elhangzott, hogy évekkel ezeldtt sziiletett megallapodas alapjan, mar ahol van, folytatjdk ezt a
tevékenységet. Ne feledjiik, az évekkel ezeldtti, sokkal alacsonyabb volumen utdn lehet, hogy csak” néhany
10.000 Ft-rol tudott a tulajdonos, vagy kereskedelmi vezetd, de a hozzam elérkezett informaciok szerint, ez
az 0sszeg ma mar, értékesitdnként, nagysag renddel nagyobb is lehet.

Az idén érvénybe lépett GDPR szabalyozas jo alkalmat teremt a megallapodasok feliilvizsgélatara, vagy
ahol ilyen nincs, a rossz gyakorlatok korrekciojara.

Tisztelt Kollegak!

A GEMOSZ érdekelt és elkotelezett a lizing cégek és a markakereskedések atlathatd, j6 partneri
egylittmiikodésében, amennyiben az egyiitt jar a markakereskedd dontési szabadsagaval.

Kérem, tajékoztassdék a GEMOSZ titkarsagat azok, akiknek nem sikeriil a kialakult helyzetet kezelni. A
panaszokat természetesen nevek nélkiil sszesitjiik, és az érintett lizing cégekkel megosztjuk.

Amennyiben ezek utan sem sikeriil a mindkét fél szdmara j6 megoldast megtalalni, Szovetséglink a szakma
érdekeit, ahogy azt az UNIQA {igy esetében is tette, kész magasabb szinten is érvényre jutatni.

Udvézlettel:

Gablini Gabor




Eletmiidij 2018

2018 evben, Ivanics Lajos, az Ivanics csoport tulajdonosa kapta az
Eletmidijat, a szakma érdekében végzett kiemelked6 munkaja
elismerésekeént.

Ivanics Lajos 1975-ben kezdte az autdjavitd tevékenységet édesapjaval.
1985-ben alapitia meg autdszereld6 muihelyét, ahol hamarosan szinte
kizardlag Volvo tipusu gépjarmivekkel foglalkozik. 1991-tél az Ivanics Kift.
tulajdonosa és ugyvezet6 igazgatdja.

2005-t61 gyermekeivel kozosen inditotta el az lvanics Autopark-kezel6
Kft-t, majd 2010-t6l az Ivanics Motor Kft-t, mely a Kawasaki marka
kizarélagos importére Magyarorszagon.

Az lvanics Csoport mara 260 munkavallalét foglalkoztat Budapesten és

Székesfehérvaron immar 3 telephelyen. A cégcsoport a jol ismert Volvo marka mellett 2001 -
ben a Ford, majd 2013-ban a Hyundai marka képviseletével is bévdlt.
Ivanics Lajos szerint az Uzleti életben a legfontosabb érték a j6 hirnév és az ugyfelek
igényeinek magas szintl kiszolgalasa. A legnagyobb kihivast a tehetséges és lojalis
munkatarsak megtalalasa, a megszerzett tudas atadasa jelenti. Ivanics Lajos
kompromisszumkeresd mentalitasa mellett emberkdézpontu gondolkodasa, a k6zos szemlélet
kialakitasa is hozzajarult ahhoz, hogy azonos nyelvet beszél6, megbizhatd, stabil csapat
alakult ki a cégcsoportnal.

A cégvezetd elkotelezett tarsadalmi szerepvallald, 1997-t6l alapitdé tagja és elndke volt a
Volvo Markakereskeddk Egyesuletének, majd 2002-t6l alapité tagja és elnOkségi tagja a
Gépjarmi Markakereskeddk Orszagos Szovetségének, 2003-t6l a Ford Markakeresked6k
Egyesiletében (Ford Dealer Panel) valasztott képvisel6k tagja. Tagja a Felelés Csaladi
Vallalkozasokért Magyarorszagon Egyesuletnek, valamint tobb, kozfunkcid ellatasat
tamogatd tarsadalmi szervezetben vallal tarsadalmi munkat, tamogatast.

Elhivatottsagat Ugyfelei kitartasa mellett a cégcsoport altal képviselt markak
vezérképviseletei is elismerik olyan kitiintetésekkel, mint az ,Ev Ford Markakereskedé&je”
(2004, 2005, 2006, 2007), ,Ford Kivalésaga” (2004, 2005, 2006). 2004-ben Csonka Janos
emlékérmet kapott, 2005-ben és 2006-ban ,Ford EInoki Dij’-ban részesitették, 2006-ban
megkapta az ,Ev vallalkozoja” cimet, 2009-ben pedig a Banki Donat emlékérmet.

Felesége, Zita a cégcsoportban tarstulajdonos, Ugyvezetd, fia, ifj. lvanics Lajos — aki az
amerikai Marylandi Egyetemen szerzett diplomat -, Ggyvezet6 helyettes; a Pazmany Péter
Katolikus Egyetemen jogi diplomat szerzett lanya, dr. Rdull-lvanics Zita szintén a
cégcsoportban tevékenykedik.

Szabadidejét legszivesebben csaladja korében tolti, 6t unokajat kényeztetve.
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JOVOKEP?

Az év vége kozeledtével a legtobb kolléganak alighanem kisebb gondja is nagyobb annal,
hogy markakereskedése jovOképével foglalkozzon, lekoti Oket a tervelérések
megvaldsuldsanak kérdése és az ilyentdjt még inkdbb felgyiilemlé operativ teenddk
rengetege. Legylink Oszinték: az elmult években kifejezetten pozitiv folyamatok voltak
tapasztalhatok a magyarorszagi ujautd kereskedelemben, a fizetOképes kereslet bdviilése
0sztonzoleg hatott a vasarlasokra. Persze €letkorat, Gsszetételét, no €s miiszaki, technoldgiai
szinvonalat illetéen sziikség volt — mi tobb van is - a hazai autdpark frissitésére. A trendek
tikkrében sokan mar egy 0j aranykor hajnalarél beszélnek, am a felkeld nap arnyékaban sotét
fellegek huizodnak. Vihar kozeleg, de a meteorologusok ma is csak rovidtava prognozisokkal szolgalnak, aki
pedig nincs felvértezve ebbéli tapasztalatokkal, hajlamos tulzott optimizmussal tekinteni a jovobe. Holott
érdemes a cipzart Osszébb huzni, de a viharkabatot is eldkésziteni, mert a tavlati kilatasok bizony
aggalyosak. Lehet, hogy ma még elégedettek vagyunk az eredményekkel — kiilondsképp, ami a forgalom
alakulasat illeti -, ugyanakkor a jovedelmezdséget illetden mar most sokasodnak a kérdések, hogy a
fogyasztéi oldalrdl fokozodo, esetenként a racionalitas hatarat surold elvardsokat ne is emlitsem. A
profitabilitasnak persze szamos Osszetevdje van, ezek koziil akarcsak egyet is nehéz lenne kiemelni, de erre
nincs is igazan sziikség. Ugyanis a kereskedelmi tevékenység egészét illeten nincs is tan olyan szempont,
ami a markakereskedok szdmara az elmult években kedvezden alakult volna. A kereslet boviilését és az
alacsony kamatkornyezetet leszamitva - utdbbi legalabb a készletfinanszirozas terheit mérsékelte. Persze a
forgalom boviilése nem elhanyagolhatd kérdés, am ennek ciklikussaga és fenntarthatosaga elsésorban a
gazdasag teljesitOképességétdl ¢és a fogyasztéi bizalmi index alakuldsatol fiigg, azaz tOliink fiiggetlen
tényezOkon alapul. Ezért foglalkozzunk inkébb azokkal a kérdésekkel, melyek kozvetleniil befolyasoljak
eredményességiinket. Az arrésekkel, a bonuszokkal, a kereskedelmi tevékenység sordn realizalt nyereséggel,
ami egyre jobban torzulni latszik. Részben az importdr és a markakereskedd viszonyrendszerét meghatarozo
keretrendszernek, részben a mar-mar végletekbe hajlo piaci versenynek koszonhetden. A tervelérés
nyomasa, a bonuszrendszer altalanos azonossagokat tiikroz0 strukturdja olyan helyzetet general, amely adott
méret ¢és forgalom alatt nem képes megfeleld jovedelmezdséget biztositani. Pedig még csak az ut elején
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inkabb személytelenné valo digitalis vilag kihivasait, a kereskedelem jovedelemtermelési sziikségletének
fogyasztd altali elutasitdsat, a vasarloink irdnyaba tantsitott hozzaallas és lojalitas leértékelddését, de a
szakma jozansiganak hianyat is. Uzletemberként tekintiink magunkra, anélkiil, hogy szdmot vetnénk
alapvet6é gazdasagi osszefiiggésekkel. Kiils6 tényezokre hivatkozunk, mikdzben nem néziink dnmagunkba.
Ha valamit professzionalis szintre fejlesztettiink, az a panaszkodas, a masokra valo hivatkozas. Holott a
szakma egyre romld megitélése elsdsorban belsé folyamatoknak, az 4gazati szereplok iizleti, etikai
magatartasdnak koszonhet6. Mindez automatikusan kihat vasarloink hozzank fliz6d6 viszonyara is, amirdl
gyanitom, mindenki sokat tudna mesélni. A szakma, a tevékenység leértékelddése, napi szinten érzékelhetd,
a valtozas szembetlind. Vérbeli kereskedoknek bizonyéra fajdalmas latni és tapasztalni, hogy az érdekléddk
egy része lassan mar a bemutatéterembe sem szandékozik befaradni, az ajanlatok bekérésében és elvarasai
megfogalmazasaban is a személytelen virtualis platformot részesiti elényben. Onmagéaban nincs is ebben
meglepd, hiszen a XXI. szdzadban vagyunk, 4m a vaéltozds nem csupan a digitalis kapcsolatok
térnyerésében, hanem a tarsadalomban végbemend folyamatokban is érzékelhetd. Ez pedig az
iigyfélkapcsolatok mindségére és a kereskedelmi tevékenységek jovedelmezdségére is kihat. Nem beszélve
arrol, hogy kiiszobon all az Gjaut6 kereskedelem strukturalis atalakitasa, ami a jelenlegi, a gyartd — import6r
— markakereskedd — fogyasztd lancolatara épiild kapcsolati rendszer atalakuldsat, a szereplok egyes
sokan nem is latjak ennek jeleit. Ma még legfeljebb azt érzékelik, hogy zsugorodik az értékesités
jovedelmezdsége — bar ez aligha fogja lizletpolitikajuk feliilvizsgalatat eredményezni. A bonuszrendszer
vitathatatlanul hatékony eszkoze, forgalom kozvetett eszkozokkel torténd befolydsolasanak, ugyanakkor
sajatos kontextusba helyezi a jovedelmezdség kérdését. A tervek teljesitésére iranyulod torekvések gyakorta
felillirjak az egyes ligyletek eredményességével kapcsolatos elvarasokat, ami hosszabb tavon aggalyos
iizletpolitikai modell alkalmazasahoz vezethet. Arr6l nem beszélve, hogy a bonuszok keret- ¢&s
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feltételrendszerének kialakitasa gyakorlatilag fiiggetlen a markakereskeddktdl, ami oOhatatlanul noveli a
kockazatukat. Rdadasul egyre inkabb terjed a nézet, hogy az értékesités soran képzddott veszteséget vagy az
elmaradt nyereséget majd a szerviznek kell kompenzalni. Nos, alighanem sok az igazsagtartalom abban,
hogy a jovedelmezdséget illetden is a szolgaltatasorientalt modell iranyaba kell majd elmozdulni, &m 6va
inten¢k barkit attol, hogy egy komplex egységként miikodé markakereskedés/markaszerviz esetében egyes
tevékenységeket masik iizletagak eredménye/vesztesége kompenzalasanak rendeljen ald. Ugyan a
szolgaltatas oldalan magasabb profitrata érhetd el — mar ha egyaltalan rendelkeziink megfeleld és megfizetni
képes szakemberrel -, am hiba lenne elfeledkezni arrdl, hogy az ujauto értékesités a leginkabb forgoeszkoz
igényes, egyuttal a kockazatoknak leginkabb kitett iizleti tevékenységiink. Am mindez mintha nem
szamitana. A darabszamok és bonuszok elérésének vagya gyakorta feliilirja a jozansag alapelveit, amiben
persze szerepet jatszik az ar szerepének prioritdsa is. Marmint a vasarlé szemszogébdl nézve, alapjaiban
kérddjelezve meg a szolgaltatas mindségével kapcsolatos, esetenként mar-mar naivnak tiing feltételezéseket.
Ugy tiinik, a szakma mindezt ,,bearazta”. Napi gyakorlataban az iizleti kultira is alarendeltetni latszik a méas
preferencidkra €piild fogyasztoi elvarasoknak, amivel a szakma még inkabb magara huzza a problémakat.
Elébbiek fényében kérdéses, hanyan gondoljak végig a munkatarsaik képzésére forditott id6 és pénz
sziikségességét vagy a forgalomt6él majdhogynem filiggetlen rezsikoltségek eredményre gyakorolt hatésat.
Emelked6 forgalom, ndvekvd adminisztracio, boviilo felelésség, folyamatos megfelelési kényszer,
allandosult 1étszamhiany és szlikiil6 profithanyad. Egy mondatba stiritve talan igy lehetne jellemezni a hazai

markakereskedések helyzetét, ami mégiscsak elgondolkodtatd. Mi tobb, intd jel kellene legyen, arra
vonatkozoan, hogy ujra kell gondolnunk Onmagunk szerepét a folyamatokban. Nem az egyes
markakereskedések, hanem az d4gazat jovéje mulik azon, hogy az érintettek képesek-e stratégidjuk
feliilvizsgalatara, egy, a jelenleginél racionalisabb, a bevételek és kiaddsok viszonyanak optimalizalasara
¢épiild iizleti modell alkalmazasara. Ellenkezd esetben fél6, hogy nem kell megvarnunk, mig téliink fiiggetlen
tényezOk és folyamatok formaljak jovonket. Azt — amolyan magyaros virtussal - magunk is képesek lesziink
megtenni. Utdna viszont lesz iddnk gondolkodni, hogy mit és hol rontottunk el.

Cseri Jozsef
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= Az MGYOSZ, szakképzés megujitasara benyujtott javaslatcsomagjanak

= .3_'2 ;ismertetése

MGYOSZ
BUSINESS El6z6 szamunkban beszamoltunk arrdl, hogy az MGYOSZ javaslatcsomagot készitett a

HUNGARY szakképzési rendszer megujitasaval kapcsolatban. Felsoroltuk azokat a pontokat, melyre
kitértek a tanulmany készitéi. Ebben a szdmban megkezd;jiik azok részletes ismertetését.

Felkészito év bevezetése valaszthato jelleggel az altalanos iskolai képzésben

Megfontoland6 az altalanos iskolai képzésben a felkészitd év bevezetése az 6voda és az altalanos iskola 1
osztalya kozotti idoben (sziild dontése) az alapozés kiterjesztése, melynek tovabbi, pozitiv hozadéka is
varhato.

Az altalanos iskolai képzési szakasz lezarasaként alapkompetencia vizsga bevezetése

Az altalanos iskola elvégzésének feltétele egy orszagosan egységes alapkompetencia vizsgan torténo
részvétel, amelyen az alapvetd iras, olvasas, szoveg értés €s szamolasi készségek szintjét kell felmérni. Az
alapkompetencia vizsga célja, hogy a szakiskolai, szakkozépiskolai és gimndziumi képzésbe csak olyanok
Iéphessenek be, akik nem funkciondlis analfabétak, tovdbba az el6irt minimum k&vetelményeknek
megfeleltek. Méri és értékeli a pedagogusok teljesitményét is, ezaltal fontos informaciot szolgaltat a
munkajuk eredményességérol.




Szakképzésre felkészito, athidalé programok szervezése

Akik az alapkompetencia vizsgan nem felelnek meg, nem Iéphetnek be a szakképzési szakaszba, szamukra
szakképzésre felkészitd 1-2 éves athidald programokat indokolt szervezni. Cél az alapkészségek elsajatitasa,
hogy az ismételt alapvizsgat le tudjak tenni, valamint a palyaorientacios szakmai alapozo képzés elkezdése,
illetve a munkara szocializalas, a szakképzés megkezdésére torténd felkészités.

Az egyéves szakmacsoportos szakmatanulasra torténé felkészité képzés feladata, hogy az alapkészségek
megszilarditasaval, felzarkéztatdsaval parhuzamosan a szakmacsoportos szakmai orientacios, €s a szakmai
alapozd képzéssel tegye alkalmassd a tanulokat rész szakképesités megszerzésére. Ezt kovetden tudnak
belépni a dudlis rendszerli szakkozépiskolai, vagy szakgimnaziumi képzésbe. A szakmai alapozd képzési
szakaszban pedig lehetové kell tenni az ) kooperativ modell alkalmazasat. Ennek kovetkeztében a vallalati-
iizemi gyakorlohelyeken minél tobben be tudnak kapcsolédni a munka alapa tanulédsba.

A Kkét éves szakképzésre felkészité programok f6 célja a halmozottan hatranyos helyzetli, enyhén
¢letvezetési-szocidlis kompetencidkat és az alapkészségeket fejlessze arra a szintre, hogy kikeriiljenek a
funkcionalis analfabéta statuszbol, majd szakmacsoportos alapozéd képzés keretében felkészitse Oket a
szakmatanulasra, illetve a specidlis szakiskolaba, vagy a szakkozépiskolaba torténd felvételre.

A tankotelezettség korhataranak 18 éves életkorra torténo felemelése

Az 6voda utani alapoz6 képzés lehetdségével, illetve a 3 éves szakkdzépiskolai képzés bevezetésével, a
kozépfoku tanulmanyok befejezésének ideje kitolodik a 18 éves életkorra. Itt nem a korhatar visszaallitasarol
van sz0, hanem az 1j iskolaszerkezeti valtozasokhoz torténd igazodasrol.

A palyavalasztas, a palyatanacsadas, a szakmai és palyaalkalmassag és a szakma marketing szerepe

A jo gyakorlatok koziil javasoljuk, hogy a székesfehérvari palyavalasztisi szoftvercsomag orszagos
alkalmazasa keriiljon bevezetésre.

A szakiskoldakba, a szakkozépiskolakba ¢és a szakgimnaziumokba jelentkezOknél szakmai és
palyaalkalmassagi program orszagos bevezetését javasoljuk, amely figyelembe veszi az altalanos iskola
befejezése eldtti alapkompetencia vizsga eredményeit, valamint a szakmai és vizsgakovetelményben
meghatarozott elvarasokat, eldirasokat.

Kovetkezé szamunkban folytatjuk a tanulmany bemutatésat.
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A TOTAL Lubricants Hungary Kft. altal forgalmazott ELF markaidén iinnepli 50 éves
egyiittmiikodését a Renault-val. Ez alkalombdl bemutatkozik egy 1j kozos motorolaj
csalad az ELF EVOLUTION RN-TECH

Az ELF marka fél évszazadon at osztotta meg a kendanyagokkal és az innovacid szellemével kapcsolatos
szakértelmét a francia Renault-gyartoval. A hosszu tava partnerség alapjat képezo értékek ihletették az ELF
EVOLUTION RN TECH uj kendanyagokat, amelyek a Renault 6sszes 2018-ban gyartott modelljének
megfelelnek.

Az ELF 50 éve, a Renault-val kardltve dolgozik az autésokért. A partnerkapcsolat célja, hogy a piaci
trendek el6tt, a legmodernebb technologiai fejlesztéseket garantaljak. Az ELF elkotelezettsége a
motorsportok irant lehetéveé teszi a partnerek szamara, hogy autdsok millioéi hasznalhassak a leginnovativabb
fejlesztéseket.




A versenypalyaktol akozutakig, versenypilotdk és hétkdznapi sofdérok tapasztalatai segitségével az ELF
folyamatosan fejleszti motorolajait, ezaltal védi a motorokat a kopastol és a korroziotol, és optimalizalja
azok tartossagat és iizemanyag-hatékonysagat.

o CIFD . o o CIFH
SINCE 1968 1 ey SINCE 1968

Uj ELF EVOLUTION RN-TECH motorolaj csalad

A teljesitmény €és a megbizhatosdg érdekében tervezett rendkiviil magas teljesitményli kendanyagcsalad
megfelel az 4j RN17, RN17 FE és RN RSA autogyartoi szabvanyoknak.

Az Europai Gépjarmiigyartok Szovetsége ACEA szabvanyai 4altal tadmasztott legijabb miiszaki és
kornyezetvédelmi kovetelményeket feliillmulo uj termékcesalad a motor surlodasanak csokkentésével akar 3%
-kal* csokkentheti az tizemanyag-fogyasztast is.

* Hivatalos M111FE lizemanyag-takarékossagi teszt alapjan mérve.

*Ek%x

Felhivas karszakértoi tanfolyamra

A majusban tartott Audatex tanfolyam tapasztalatai azt mutattdk, hogy igény van ilyen jellegli
tovabbképzésekre, ¢és mar akkor jeleztiikk, hogy a tanfolyamot az Audatex munkatarsaival Ujra
megrendezziik. A tovabbképzés, az el6z6hoz hasonléan egy napos, a GEMOSZ iroda helységében keriil
megrendezésre, tudasfelméréssel zarul, melynek eredményérdl minden résztvevd tdjékoztatast kap. A
tanfolyam dija 19.900FT+Afa. Kérjiikk a kollégékat, amennyiben a karszakértdi tovabbképzésre igényt
tartanak, jelentkezési szandékukat a GEMOSZ titkarsagara a gemosz@gemosz.hu cimre kiildjék el. A
tanfolyam idOpontjardl a fizetési feltételekrdl a jelentkezoket levélben értesitjiik, illetve a hirlevélben adunk
rola tajékoztatast.
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A Csaladi Vallalkozasok Orszagos Egyesiiletének felhivasa

Dr Rudas Laszl6 a Csaladi Vallalkozasok Orszagos Egyesiiletének elndke megkereste Szovetségiinket, hogy
tagjainknak felajanlja a megjelenés lehetoségét, az altaluk szervezett video konferencia sorozatban.
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Minden csaladi vallalkozéast érzékenyen érint a jarmli beszerzés problematikaja. TObbségében nem
rendelkeznek kell6 ismerettel, hogy el tudjak donteni, azt, hogy a sajat neviikre, vagy a cég részére
vasaroljanak-e gépjarmiivet. Hitelfelvétel esetén lizinget vagy tartds bérletet valasszanak, illetve az zart,
vagy nyilt végl legyen.

Javasolja, hogy egy markakeresked6 kolléga, az emlitett témardl néhany perces video elGadasban
tajékoztassa az érintetteket. A sok millid forintos internetes kampanyuk egyik tajékoztatd eléadasa lenne az
autévasarlassal kapcsolatos vided, mellyel a konferencia regisztralt kovetdinek, a kozel 10.000 csaladi cég
elérését kinaljak.

Ha kivan valaki éIni a felajanlott lehetéséggel, az alabbi elérhetéségeken teheti meg:

Dr Rudas Laszlé: rudasl@csvoe.hu

A GEMOSZ titkarsag elérhetGsége:
E-mail: gemosz@gemosz.hu
Telefon: 06-1-8772-150
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