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Fotó: Nagy László 
Nyolcas Tamás: Olyan igényt elégítünk ki, amelyet magunk 

geijesztúnk 

Nyolcas Tamás, a Nationale Nederlanden holland 
biztosítótársaság szegedi értékesítési igazgatója kishíján 
az egri boroshordók mellől került a vezetői székbe. 

- Milyen a jó ügynök? A 
főnököm azt irta egy jegyzet-
ben, vagy legyen nagyon hosz-
szú combjuk vagy nagyon ele-
gáns nyakkendőjük. 

- Azt mondják, a jó bizto-
sítási ügynök 35 éves fehér fér-
fi. Ezzel szemben tavaly a leg-
sikeresebb munkatársunk egy 
nyugdíjas asszony volt, idén 
pedig egy 24 éves fiatalember. 
Recept tehát nincs. Ami van, 
legalábbis nálunk, nagyon ala-
pos és szigorú képzés. Ami a 

megnyerő megjelenésre épp-
úgy kitér, mint a cég és a biz-
tosítási formák pontos ismere-
tére. Farmernadrágban nem le-
het ügyféllel tárgyalni, és úgy 
sem, ha az illető nem tud az 
égvilágon mindent a biztosí-
tásról, sőt, általában a pénzről. 
A biztosítást nem veszik, ha-
nem eladják. Olyan igényeket 
elégítünk ki, amelyeket mi ma-
gunk gerjesztünk. Rendkívül 
sok múlik tehát az ügynökön. 

- Meghatározható-e az a 

Az egri 
- Tizenhét éve a biztosító 

szakmában dolgozom, ügynök-
ként kezdtem Egerben a régi 
ÁB-nél. Később otthagytam a 
szakmát, mert nem éreztem 
azt, ami véleményem szerint a 
legfontosabb; az ügyfélcentri-
kusságot. Nem lehetett elérni 
azt, hogy az irodában az ügyfe-
lek üljenek, az alkalmazottak 
pedig á l l janak . Egy olyan 
vá l la lkozásba fog tam, ami 
Egerben kézenfekvő: borász-
kodni kezdtem. Fogyasztóim 
szerint a környék legjobb vö-
rösborát termeltem. Ma is mi-
nőségi egri bort iszom, persze 
csak mértékkel. Azután 1991-
ben felszálltam a nagy holland 
hajóra. Elsősorban azért, mert 
komolyan vehető volt az alap-
elvük, hogy az NN-nél az 
ügyfél a király. Az első megbí-
zásom egy egri iroda megszer-
vezésére szólt. Szerencsére na-
gyon jó csapatot sikerült össze-
szednem. 

- És Szeged? 
- Három hónapja dolgoztam 

az egri irodában, amikor pá-
lyáztam a szegedi igazgatóság 
létrehozására, és nyertem. 

- Hazasétált, és mondta a 
családjának, hogy költöznek 
Szegedre? 

- Valahogy úgy. Két nap 
gondolkodási időt kaptam, de 
tíz perc múlva igent mondtam. 
Nem tudtam ellenállni a fel-
adat csábításának. Hazamen-
tem, a feleségem épp porszívó-
zott, bejelentettem, mi történt, 
ő bejelentette, hogy nem megy 
sehova. Majd beszélgettünk 
egy órát, és végül meggyőztem 
őt. De meg kell, hogy mond-
jam, amikor először Szegedre 
jöttem egy szál aktatáskával, 
nem vol tam te l jesen biztos 
abban, hogy jól döntöttem. Ma 
már persze másképp látom. 

leánykától a szegedi NN-ig 
A hét vicce: Nyolcas 

társadalmi csoport, amelyik 
manapság életbiztosítást köt? 

- Leginkább az erősödő kö-
zéposztály, a 30-50 évesek. 
Erre persze sokan azt monda-
nák, hogy meglehetősen szűk 
piac lehet ez. De már a családi 
pótlék összegéből is jó bizto-
sítást lehet kötni a gyerek javá-
ra, és sokan tekintik a biztosí-
tást jó megtakarításnak. Persze, 
az anyagiak is határt szabnak; 
a mi átlagos díjunk évente 45 
ezer forint. Ennél természe-
tesen vannak olcsóbb, és jóval 
drágább biztosításaink is. 

- Kinek üzlet a biztosítás? 
Bennem mindig visszatetszést 
kelt, ha egy biztosító hatalmas, 
pazarul berendezett iroda-
házzal kérkedik. Az az érzésem, 
hogy a biztosítottak pénzéből 
építették. 

- A biztosítás mindkét fél-
nek üzlet. Persze csak akkor, 
ha a biztosító megfelelően gaz-
dálkodik. A költség a kulcsszó. 

- Számomra egy nagy nem-
zetközi cég magyarországi 
„leányvállalatának" szegedi 
igazgatóságát vezetni meglehe-
tősen kötött dolognak tűnik. 
Mindent kitaláltak már, min-
denre magvan a szabály, a 
gyakorlat. Ha jól szervezte a 
csapatot, talán működik már 
magától is. Persze, ön biztosan 
másképp érzi. 

- Sztenderdek természete-
sen vannak. De már ügynök-
koromban megtanultam, nincs 
két egyforma ügyfél. Ugyanez 
igaz a munkatársakra is. A sze-
gedi igazgatóságon ötven mun-
katárs dolgozik, és közel ötezer 
ügyfelet szolgálunk ki. Van 
tehát mit tennie a vezetőnek. 

Keczer Gabriella 

Megtizedelt lakások? 
Tavaly a lakásépítések száma olyan alacsony szintre 

esett vissza, ami már csak a háborús évekhez hasonlítható: 
több lakás épült 1951-ben is és 1938-ban, az utolsó béke-
évben is. Az 1993-as szám az 1975 évi szintnek alig több 
mint egyötöde - állítja Varga Dénes, az Építőipari In-
formációs és Marketing Iroda kutatója. 

Az elemzés 1985-1995 tíz évét fogja át, tényadatok illet-
ve prognózisok alapján. 1985-ben még 70 ezer fölötti a 
fölépült lakások száma, ám ekkor megkezdődik a csök-
kenés. 1986-ban még kis hijján 70 ezer, 1987-ben már 60 
ezer alatti, 1988-ban alig több mint 50 ezer a fölépült la-
kások száma. 1989-ben némileg több, mint az előző évben. 
1990-ben azonban már nem éri el a 45 ezret. A csökkenés 
1991-ben folytatódik, de még meghaladja a 30 ezret, míg 
1992-ben már csak alig több, mint 25 ezer, 1993-ban pe-
dig már a 20 ezret is alig haladja meg. Az előrejelzés 
1994-re 23 ezer, 1995-re pedig 28 ezer fölépülő lakás. 

Felmerülhet a kérdés: egyáltalán hány lakásnak kell 
megépülnie? Amennyiben a csaknem 4 milliós lakás-
állományból indulunk ki, és feltételezzük, hogy évente 40 
ezer lakás épül föl, úgy csak akkor nem változik a lakásál-
lomány, ha egy lakás átlagos élettartama száz év. Az 1993-
han felépült lakások alapján pedig egy lakásnak csaknem 
kétszáz évig kellene "szolgálnia". A nálunk sokkal jobb 
helyzetben lévő országokban a lakásépítés fajlagos muta-
tója jellemzően kétszerese a mienknek. A szakértő úgy lát-
ja, az elkövetkező évtizedekben évente minimálisan 45 ezer 
lakást kellene építeni ahhoz, hogy a lakásállomány értéke 
ne csökkenjen. 

A lakásépítések visszaesését nem lehet csak a csökkenő 
életszínvonalai, a támogatások kényszerű csökkenésével s 
azzal magyarázni, hogy a költségvetési pénzek felhaszná-
lásának alacsony volt a hatékonysága. 1975-től 1992-ig 50 
ezerről 5 ezerre, azaz tizedére esett vissza a vállalkozók 
építette lakások száma, miközben a vállalkozások száma 
néhány százról 8 ezer fölé emelkedett. Ezek a vál-
lalkozások azonban jellemzően nem építettek lakást. 

Ugyanakkor, ilyen munkanélküliség mellett, a mun-
kaadó nem viseli el, hogy alkalmazottja neki csak ímmel-
ámmal dolgozzon, energiái zömét pedig a házépítésbe fekt-
esse, hogy szabadságra menjen, ha jön az iparos, az 
anyag. 1990-tól 1993-ig tehát olyan mértékben esett vissza 
a lakásépítés, ami önmagában már a nehéz gazdasági 
helyzettel sem magyarázható. 1994-95-re a kutatók sze-
rény mértékű fellendülést jósolnak. Ennek legfőbb oka sze-
rintük, hogy az életszínvonalon, a lakáspolitikán kívüli té-
nyezők már sokkal kevésbé befolyásolják a tényleges ke-
reslet alakulását, mint 1992-93-ban. Ugyanakkor az előt-
tünk álló két évben szerény mértékű gazdasági és életszín-
vonal-növekedést is valószínűnek tartanak a kutatók. 

A Matáv már nem telefonál... 

„Elvarrt" szegedi fejlesztések 

Május 25-én nyílik 
Fotó: Nagy László 

BauWelt Szegeden 

Lehet majd telefonálni, hi-
szen komoly pénzek álltak ké-
szenlétben az igazi fejlesztésre. 
S talán egyszer a magyar (sze-
gedi) ember életének is szerves 
része lesz ez a kis készülék. 

(Gyermekkoromban láttam 
egy filmet, amelyben egy ame-
rikai azt mondta: egy kelet-
európai kém bármennyire meg-
tanulhatja nyelvünket, de azzal 
mindenképpen elárulja magát, 
ha a telefon felemelése után 
tárcsahangra vár...) 

A Matáv fejlesztési elképze-
lései tehát reményt adtak, de 
erre jött egy privatizációs pá-
lyázat, amelyen egy francia 
cég vitte el a pálmát. A megyei 
távközlési vállalat vesztett, s 
ezzel odalett a rózsaszín álom. 

Tényleg odalett? - kérdez-
tük Vojnár Lászlót, a Matáv 
Csongrád megyei igazgatóját. 

- Annyira azért nem re-
ménytelen a telefonra várako-
zók helyzete. Ismereteim sze-
rint a francia cég rövid szünet 
után nagy tempóval folytatja a 
hálózatépítést. 

- A pályázat után most új 
koncepció készül? 

- Ebben a telefonfejlesztési 
versenyben a vetélytárs CGT 
nyerte meg a koncessziós jo-
got. Adottak számára a felada-
tok. Vannak olyan szolgáltatási 
kötelezettségei, amelyeket tel-
jesítenie kell, s amit - úgy vé-
lem - teljesíteni is fog. 

- Tehát mégis lesznek tele-
fonok? ' 

- Igen. Előírás például , 
hogy 1996 végéig a beadott 

Telefon , te lefon és 
megint csak te le fon . 
Illetve annak hiánya. 
A szegedi állampolgá-
rok már-már azt hi-
hették, hogy az elmúlt 
évtizedek nyomorúsá-
gos , mega lázó , és a 
többségnek remény-
telen várakozás után 
talán megmozdul a 
városban a telefonpiac. 
És lesznek vonalak. 

igények 90 százalékát fél éven 
felül ki kell elégíteniük, de 
ilyen kötelezettsége minden, 
Magyarországon győztes 
pályázónak van. 

- És addig? A Matáv már 
nem fejlesztet, a CGT még 
nem? 

- Körülbelül (gy lehetne 
megfoga lmazn i a je len leg i 
helyzetet. A verseny elbírálása 
után mi már természetesen 
nem folytattuk hosszú távú be-
ruházásainkat. A francia cég-
nek viszont átadjuk mindazon 
eszközeinket , amelyek az ő 
szolgáltatásaihoz szükségesek. 

- Olyat is hallottam, hogy 
önök még a félig kiásott 
árkokat is úgy hagyták... 

- Ennek épp az ellenkezője 
az igaz. Fogalmazhatok úgy, 
hogy a Matáv Szegeden „el-
varrta" a fejlesztéseket, tehát 
csak úgy, félbe, semmit sem 
hagytunk. Például a Baktóban 
elkezdett munkát teljes egé-
szében befejeztük. Ahol mű-
szakilag kiépültek vonalaink, 
ott a közeli hetekben bekap-
csoljuk a hálózatba a várako-
zókat . Ez egyébként ezres 
nagyságrendű új e lőf ize tő t 
jelent. 

- Mennyi ideig tart ez a 
kiesés, amikor önök már nem, 
a franciák még nem fejleszte-
nek? 

- A megyénkben győztes 
francia cég rendkívül tőkeerős. 
Azaz a fejlesztésekben körül-
belül fél év, de maximum egy 
esztendős csúszás lesz. Azt kö-
vetően viszont - szerintem -
igen gyors fe l futás várható. 
Azt hiszem, minderről legkö-
zelebb már őket kellene kér-
deznie. 

V. I. P. 

Aki többször járt már Auszt-
riában, annak nem kell bemu-
tatni a BauWelt áruházláncot. 
Nos, ez a jellegzetes narancs-
sárga-fehér színösszeáll í tás 
már Szegeden is látható. A 
BauWelt, illetve többségi tulaj-
donban levő magyar leányvál-
lalata, a BauWelt Internacionál 
Kft. május 25-én a megyeszék-
helyen, a volt Fészek Áruház 
helyén a Szatymazi utcában 
megnyitja Budapest utáni má-
sodik áruházát. (A következő 
években még további hat kör-
zetben építkeznek - ősszel a 
Kerepesi úton nyitnak - , így az 
ausztriai után létrejön a ma-
gyarországi üzletlánc is.) 

A külső megjelenés, a szí-
nek, a tágas parkoló, az áruvá-
laszték - alapvetően barkács, 
vegyes iparcikk, mezőgazdasá-

gi - megegyezik a bécsi vagy a 
tiroli áruházival. Alapvető kü-
lönbségnek számít, hogy a be-
vásárlókocsik itt nem schilling-
gel, hanem húszforintos érmé-
vel működnek . Mint Borka 
Györgytől, az áruház vezetését 
pályázaton elnyert igazgatójá-
tól megtudtuk, csak az építke-
zés, az átalakítás 65 millió fo-
rintba került. Közel harminc 
alkalmazott talál folyamatosan 
munkát, közülük tíz korábban 
munkanélküli volt. 

A 15 ezer féle cikket felso-
rolni reménytelen: autóápolási 
cikkek, kiegészítők, csempe, 
szerelvény, csillár, barkács-
gépek és szerszámok, zár, la-
kat, szeg, csavar, festék, tapéta, 
mezőgazdasági gépek és szer-
számok, kerti bútor, virágföld. 
Szolgáltatásként a forgácsla-

pokat méretre vágják és élfó-
liázzák. A jellemzően nagyobb 
raktárkészlet nélkül dolgozó 
rendszert a vonalkódos pénz-
tárgépek és a számítógépes 
nyilvántartás szolgálja ki. Az 
áruk 99 százaléka bent van az 
áruházban, a vevő maga veszi 
le a polcról a neki tetsző darabot. 

A nyitva tartás a vásárlók 
igényeihez igazodik; hétköz-
ben 8 - 1 9 óráig, szombaton 
8 -13 óráig várják a vevőket, 
de minden hónap első szom-
batján nyújtott nyitva tartás 
mel let t , délután ötig lehet 
vásárolni . Havonta egyszer 
külön színes prospektussa l 
támogatot t á rengedményes 
akciót szerveznek, hasonlóan 
az ausztriai, már bevált kezde-
ményezéshez. 

(X) 


