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célja az volt, hogy megismerkedjen cégünk 
– mint amerikai cég – csúcstechnológiájú 
termékeket gyártó gyáregységével.

Az előkészítés során saját szememmel 
láthattam azokat a fogásokat, melyekkel a 
magas rangú vendég kollégái – a látogatás 
előtt negyed órával – ellenőrzik a helyszínt. 
Majd a vendég érkezésekor – ahogyan a 

filmekben szokták – a testőrök 
kiugranak az autóból, figyelik 
minden mozdulatunkat, igen 
csúnyán néznek, fülük mögött 
lóg a fülhallgató zsinórja, kabát-
juk pedig furcsán dudorodik.

Egy-egy ilyen látogatás 
mindig nagyon speciális 
esemény: az előkészületek, a 
várakozás izgalma, a felkészülés 
a prezentációra és az esetleges 
kérdésekre, a felszolgálás és 
az előadóterem tisztaságának 
ötszöri ellenőrzése mind-mind 
ennek része. De mindenért 
kárpótol, amikor a magas rangú 
vendégen látszik, hogy érdeklő-
dik, és hogy valóban látja, érti 
mondanivalónk lényegét.

A belső „közönség” számára 
tartott rendezvények teljesen 
eltérő feladatokat állítanak a 
szervező elé: itt nem a speciális 

közönség, hanem a résztvevők száma az, ami 
egyedi. Izgalmas feladatokkal jár egy háromezer 
fős családi nap. Itt reggeltől estig szórakoztatni 
kell a közönséget, tíz órán keresztül. A cél mindig 
az, hogy elérjük a kívánt hatást: nagy, összetartó 
csapatnak érezhessék magukat, miközben a jól 
teljesített év után megérdemelten szórakoznak 
cégük költségén.

Sajnos nem minden cég, beszállító képes arra, 
hogy átlássa, átérezze az ilyen nagy, „konzervatív” 
vállalatóriások nehezen definiálható elvárásait. 
Gondoljunk csak arra, hogy imázsunkat mennyire 
ronthatja egy olyan fogadás, dolgozói rendezvény, 
amelyen a hostessek ruhája nem harmonizál a 
rendezvény színvonalával, netán a belső díszí-
téssel, vagy horribile dictu a felszolgálók nem 
mosolyognak.

Hiába a régi együttműködés, hiába a nagyszerű 
munkakapcsolat, a szolgáltatás megrendelője soha 
nem fogja megtudni, hogy egy komplex rendezvény 
lebonyolítása mennyi bajjal, vesződséggel, munká-
val és energiával jár. De ez nem is baj. Erre ott van 

a minőségi szolgáltatást és 
garanciákat nyújtó szerződött 
beszállító, aki a feladatot 
hibátlanul megoldja.

Mára eljutottunk oda, hogy 
a vállalatvezetők nem pénzki-
dobásnak, hanem az üzleti élet 
szerves részének tekintik az ilyen 
társasági eseményeket, és haj-
landóak – sokszor nem is kevés 
– anyagi áldozat meghozatalára 
ezek megrendezésekor. Az ilyen 
„befektetések” megtérülése 
nehezen mutatható ki számok-
kal, csupán a vevők, beszállítók, 
alkalmazottak elégedettsége az, 
amin le lehet mérni a sikert.
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N os, e két feladat és célkitűzés látszólag ellentmond 
egymásnak, de ha jobban belegondolunk, rájövünk, 
hogy igenis van összefüggés közöttük. Motiválatlan 

és fásult munkaerővel nem lehet világszintű minőséget 
gyártani. Egy olyan gyárban pedig, amely a világban egye-
dülálló terméket gyárt, a két dolog egyáltalán nem létezhet 
egymás nélkül.

Immár hetedik éve vagyok ennek a bizonyos világcégnek 
az egyik magyarországi menedzsere, aki egy személyben 
felel a két fenti, látszólag nem összefüggő témáért. Mint 
kommunikációs és vevőkapcsolati vezető, legfontosabb 
feladatom a belső „ügyfelek” (1000 dolgozó) és a külső 
ügyfelek (a vevők) elégedettségi mutatójának egyre maga-
sabb szintre tornázása. 

Számos rendezvényszervező céggel, hotel-láncokkal, 
kommunikációs ügynökségekkel, nyomdákkal, éttermekkel 
kell együtt dolgoznom azért, hogy az általam megszerve-
zett programok – mind a dolgozók, mind a külföldi vevők 
irányába – jól működjenek. Az elmúlt években szervezett 
számtalan rendezvény során magam is sokat tanultam, 
tapasztaltam, de még hét év után is igen sajátos esemé-
nyekkel találkozik az ember, ha ilyen beosztásban dolgozik. 

Nemrégiben az egyik leg-
nagyobb kínai bank alelnöke 
látogatott gyárunkba, igen népes 
küldöttség élén. A küldöttség (15 
igazgató, egy-két alelnök, asszisz-
tensek…) tagjai közül néhányan 
beszéltek angolul, a kommunikáció 
viszonylag jól működött. A gondok 
a látogatás végén kezdődtek. A 
bank alelnöke az összes fogadó-
oldali személynek igen értékes, 
ezüstből készített plakettet adott 
át. Ha nem egyeztettem volna 
napokig többek között erről is a 
helyi kollégával, nem tudtuk volna 

viszonozni ezt a figyelmességet. Így azonban szerencsére 
mi is készültünk megfelelő ajándékkal.

Akkor viszont meglepődtem, amikor az alelnök – immár 
ingujjra vetkőzve – negyedórás körmondattal tudatta 
velünk, hogy mennyire elégedett, és számára cégünk és 
bankja kapcsolata tulajdonképpen egyenlő az apa–fiú 
viszonnyal. A távol-keleti szokásokat ismerők talán meg 
sem lepődnének egy ilyen fordulaton, de az európai fülnek 
igencsak furcsán hangzottak a hasonlatok. A zseniális 
tolmács munkája nem kevésbé volt izgalmas akkor sem, 
amikor cégem egy tapasztalt, európai szintű vezetője 
– remekül átlátva a helyzet sajátosságát – ugyanolyan, a 
távol-keleti fül számára gyönyörűségesen hangzó tízperces 
körmondattal viszonozta vendégeink „érzelmeit”.

A tanulságos látogatás végén a gyár főbejárata előtt 
mintegy harminc fotó készült minden irányból, szögből, 
az összes lehetséges csoport-felállásban. A keleti kultúra 
sajátosságain kívül két dolgot tanultam meg örökre: türel-
mesen mosolyogni és fényképezni. 

A nemrégiben Budapestre akkreditált amerikai nagykö-
vetasszony néhány héttel ezelőtt, egy hétköznap reggelen 
érkezett cégünk központjába. A bemutatkozó látogatás 

Kommunikáció – kifelé, befelé
Abban a szerencsés hely-
zetben vagyok, hogy évek 
óta dolgozhatok egy olyan 
multinacionális cégnél, ahol 
a legfelsőbb vezetés azt 
tartja legfontosabb célkitű-
zéseinek, hogy egyfelől ki-
elégítse a vevők kívánságait, 
másfelől ezt úgy tegye, hogy 
közben a dolgozói morálon is 
javítani lehessen.
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