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AZ EV BESZERZESI MENEDZSERE

A BESZERZESNEL VOLT A
VALTOZAS MOTORJANAK
INDITOKULCSA

A beszerzés akkor tud kiteljesedni, akkor tud stratégiai
szerepet ellatni a vallalaton beliil, ha ralatasa és hatasa
van az egész supply-chain folyamat egészére - vallja
Azurak Zsolt, az Euronics kereskedelmi igazgatoja.

A szakember tobb mas szektort is megismert, mielott
az elektronikai kiskereskedohoz igazolt volna, ahol
beszerzési vezetoként iranyitotta a cég iranyvaltasat.
Eredményeit Az Ev Beszerzési Menedzsere dijjal

jutalmazta az MLBKT zsiirije.
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Az életrajzabdl ugy latszik, hogy

angoltanari és kiilkereskedelmi
diplomaval a hata mogott hama-
rabb kezdett el a beszerzéssel fog-
lalkozni, mint hogy ilyen iranyu
tanulmanyokat végzett volna. Ez
egyaltalan nem szokatlan ebben a
szakmaban, ezért inkabb az lenne
a kérdés, hogy sok év tapasztalat-
tal a hata mogott miért érezte sziik-
ségét, hogy elvégezze a Corvinus
szakiranyu képzését?
Valéban furcsa lehet, hogy miért il be vala-
ki ismét az iskolapadba beszerzést tanulni,
amikor egyébként a Magyar Telekom teljes
beszerzési és logisztikai folyamatait iranyit-
ja igazgatoi poziciéban. Az volt a helyzet,
hogy a Telekomnal annyira j6 szakemberek
vettek kordl, olyan jé struktiraban és folya-
matokban dolgoztunk, hogy azon vettem
észre magam: joforman bele sem kell foly-
nom a mindennapi munkaba. Voltak sza-
bad kapacitasaim, és akkor jott szembe ve-
lem ez a képzés. Megragadta a fantaziamat,
mert ilyen szervezett keretek kozott soha
nem tanultam a beszerzést, killénoésen an-
nak az elméleti hatteret.

Soha nem volt olyan érzése, hogy
a tanult elméletek ellentmondanak
a gyakorlati tapasztalatoknak?
Orisi eltéréseket nem tapasztaltam, olyat
semmiképpen, ami megkérddjelezte volna
az elméleteket. S6t, kimondottan tetszett,
hogy ilyen 6sszeszedett formaban talalkoz-
hatom az akadémiai tudassal, megismer-
hetem azoknak a modszereknek az elmé-
leti hatterét, amelyeket a killonféle vallalati
képzéseken ismertem meg. Arrél nem be-
szélve, hogy szamos olyan elmélet is szoba
kerult, amelyekrél addig még nem is hallot-
tam. Osszességében rendkiviil hasznosnak
talaltam azt az egy évet, a tudasom ezzel
valt teljessé.

Az Euronics elétt harom fonto-
sabb munkahelyét lehetne megem-
liteni: az Alcoa-Kofémet, a KeyTech
Hungaryt és a Magyar Telekomot.
Melyik miért maradt emlékezetes,
mi volt ezeken a helyeken a legiz-
galmasabb?

Az Alcoanal taldlkoztam igazabol elészor
a beszerzéssel, és ott végigjartam a sza-
marlétrat, regionalis beszerz6bdl eurdpai,

majd globdlis szintre léptem tovabb. Orisi
szerencsém volt azzal, hogy itt ismerhet-
tem meg a szakma alapjait, mert az Alcoa
mar ekkoriban, a 2000-es évek elején is al-
kalmazta a beszerzési szakma legjobb, leg-
Ujabb nemzetkdzi gyakorlatait, és azokat
mi elsé kézbdl tanulhattuk meg, jocskan
megelOzve a hazai piac nagy részét. Hadd
mondjak egy példat. Mar ebben az idében
végeztiink online versenyeztetést, mert az
Egyesillt Allamokban, ahol az anyacég szék-
helye volt, ez mar teljesen bevett mddszer-
nek szamitott. JO tiz évvel késébb kertiltem
a Magyar Telekomhoz — ott ekkor kezdték
el ezt alkalmazni, pedig az is modern cég.
Széval nagyon halas vagyok azért, hogy az
Alcoanal megalapozhattam a beszerzési
tudasomat.

A KeyTech azért volt érdekes, mert egy
elektronikai gyartévallalatnal - dolgozhat-
tam, raadasul klasszikus menedzseri pozi-
cioban. Ez utébbi volt az, ami miatt elval-
laltam ezt az allast. A korabbi munkakére-
imben is volt mogottem csapat, de ezek a
csapatok inkabb projektjellegliek voltak, a
vilag minden tdjaral. It viszont at kellett
venni egy tizenvalahany fGs csapat iranyita-
sat, és Uj csapatokat is fel kellett épiteni. A
masik izgalmas eleme az volt a feladatnak,
hogy a beszerzésen kiviil mas tertleteket is
megkaptam, mint a logisztika, supply chain
és az Ugyfélkiszolgalas. Ennek koszonhetd-
en az alapanyagok beszerzésétdl a vevok ki-
szolgalasaig, elejétdl a végéig iranyithattam
a folyamatot, egyben lattam az egészet.
Oriési felel6sséggel is jart, mert ha nem jotc
meg valamilyen csavar, miattuk leallt a Phi-
lips tévék gyartasa, de egyuttal rendkivl
sokat tanultam. Lattam, hogy a beszerzés
egy hosszU folyamat elsé Iépése, és meny-
nyi minden kell még ahhoz, hogy az tigyfél
megkapja a terméket vagy a szolgaltatast.

A Telekom megint egészen mas tészta
volt, hiszen a gyartoszektorbdl atléptem
a szolgaltatdi szektorba, ami egészen mas
szemléletet igényelt. Lehetéségem volt kiil-
foldon, Montenegroban dolgozni, és itt is
kaptam a beszerzés mellé mas teriileteket is,
logisztikat, ingatlanmenedzsmentet és auto-
flottat. Igazgatoként pedig mar nagyon szé-
les portfélioval dolgoztam, és meglehetdsen
nehéz is volt, hogy egyik pillanatban halo-
zati technologiardl, a kovetkezében auditald
cégrdl, utana pedig mondjuk marketingligy-
nokségrdl kellett targyalni és donteni.

Ezekhez a cégekhez alapvetden
a meglévo folyamatok, rendszerek
miikodtetésének céljaval érkezett,
vagy mindig benne volt a feladat-
ban, hogy valtoztatni kell, valami
ujat kell Iétrehozni?
Soha nem voltam annak hive, hogy csak a
valtoztatas kedvéeért valtoztassunk. De az
természetesen mindig benne van a mun-
kaban, hogy az adott folyamatort, terlletet
hogyan lehet hatékonyabban, magasabb
mindségen mikodtetni. Ehhez hozzatar-
toznak az alaprendszerek, azok digitalizaci-
0s és automatizacios szintje, a folyamarok,
a folyamatok mogote alld szervezet, a szer-
vezetben dolgozd emberek és az 6 képes-
ségeik. A cél pedig mindig az, hogy a be-
szerzési szervezet hogyan tud hozzajarulni
a véllalat stratégiai céljainak eléréséhez. Ez
mindig is jobban érdekelt, mint a hattérfo-
lyamatok egyszer(i rendbetétele.

A KeyTech kapcsan emlitette a
menedzseri feladatokat. A kisebb
és nagyobb csapatok vezetéséhez
sziikséges képességek eleve meg-
voltak onben, vagy menet kézben
szerezte meg azokat? Ha igen, mi-
lyen forrasokbdl?

Szerencsére olyan cégeknél dolgozhattam,
amelyek kimondottan tdmogattak és segi-
tették a dolgozok képzését. Szamos kiilsé
és belsé tréningen vehettem részt, és ezek-
nek is nagyon sokat készonhetek. A maso-
dik nagyon fontos segitséget a feletteseim,
ha mondhatom a mentoraim adték. Az
Alcoanal olyan menedzserem volt Olah
Nora személyében, akitél megtanulhattam
a stratégiai gondolkodast és a pozitiv szem-
|életet. Egyébként vele késdbb a Magyar
Telekomnal is egyltt dolgoztam, nagyon
sokat tanultam téle. Ha lehet ilyet kijelen-
teni akkor Norat tekintem az all-time men-
toromnak. A KeyTechnél egy olyan valsag-

Euronics eredmények
szamokban

B 2022 oktoberétdl az MDA tertile-
ten a piaci atlagot meghaladdan
nott a vallalat részesedése

B az atlag fizetési hataridé két év alatt
57 naprol 74 napra nétt



menedzser, Czakd Tibor volt folottem, aki a
legkilatastalanabb helyzetben is képes volt
akar a falon is atvezetni a csapatat. A Te-
lekomhoz mar sokkal érettebb vezetoként
érkeztem; ott Olah Noéra mellett Szabo
Janos, a pénziigyi vezérigazgatd-helyettes
hagyott engem kibontakozni. Megbizott
abban, hogy szakmailag jol csindlom, amit
csinalok, de kdzben természetesen minden
tamogatast megadott ehhez, meghallgatta
a véleményemet, otleteket adott. Ez a pozi-
ci6 a bizalomrol szolt, a felettes bizalmarol
a beosztotgjaban.

Mindezeken tul van még egy lényeges
Osszetevéje a menedzseri képességeknek:
akarni is kell. A legritkdbban lesz vezetd
olyan emberbdl, aki azt nem akarja. Aki ér-
zi magaban a késztetést, az keresni fogja a
lehetéséget, mint ahogy én is ezt kerestem
a KeyTech-nél. Ha a késztetés, az affinitas
megvan, ha az ember latja magaban a ké-
pességet, akkor azt is keresni fogja, hogy
miként tudna még jobban csinalni.

Hogyan keriilt az Euronicshez,
ami megint csak egészen mas szek-
tor, mint amelyekben eddig dolgo-
zott. Mi vonzotta oda?

14 év utan a sajat elhatarozasombdl lép-
tem ki a Magyar Telekomtdl. Nem volt

allasajanlatom, de ugy éreztem, valtanom
kell. Egy ideig nem is csindltam semmit,
csak pihentem, magammal foglalkoztam,
feltdltédrem. Nem is gondolkodtam még
a visszatérésen, amikor az Euronics két
tulajdonosa, Fazekas Zsolt és Fazekas Bd-
lint elhivott kavézni, és vazoltak, hogy mit
szeretnének a céggel, milyen problémakat
latnak és milyen lehetdséget kinalnanak ne-
kem. Szamos izgalmas aspektusat lattam a
feladatnak.

Szamomra Uj a szektor, a kiskereskede-
lem, ahol nagyon kemény verseny folyik.
A kiskereskedelmi beszerzés nagyon eltér
a klasszikus beszerzéstdl, bele kell nyul-
ni az arazasba, kapcsolddik hozza a ter-
mékmenedzsment de még a marketing
is. Mindezzel egylitt nagyon szertedgazd
ez a terllet, és emiatt nagyon vonzonak
talaltam az ajanlatot, és két és fél éve csi-
nalom is.

Milyen helyzetben volt az Euro-

nics, amikor odament és mit vartak
ontol?
Bizonyos terlleteken lassan, de lathatéan
csokkent a vallalat piaci részesedése, és a
tulajdonosok ezt szerették volna megallita-
ni, sOt, visszaforditani, és ennek végigvitele
volt az én feladatom.
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Kiviilrol ez kereskedelmi prob-

lémanak latszik, amelyet nagyon
sokféle iranybol meg lehetett volna
kozeliteni. Miért pont egy beszerzé-
si szakemberre biztak a trend meg-
forditasat?
Fontos tisztazni az elején, hogy a trendfordi-
tas az egész vallalat, minden szervezeti egy-
ség kozos munkaja volt, de az 6sszhangot ja-
vitani kellett kozottlik. Az értékesitési szerve-
zet elsddleges feladata mindig az volt, hogy
a bolthalézatot minél hatékonyabb miikod-
tesse. A marketing vitte a kampanyokat, az
online megjelenést, hogy az offline mellett
ott is jOl teljesitsiink. A beszerzésnél pedig
ott voltak mindazok a jogositvanyok, ame-
lyek az egész m(ikodésnek a kiinduldpontjat
jelentik. Itt van a pozicidk letargyalasa, be-
folyasolni tudjuk az arakat, mennyit hozunk
promécidkra. Vagyis ha be akartuk inditania
valtozas motorjat, akkor annak az inditokul-
csaitt volt a beszerzésen. Vagyis adta magat,
hogy a beszerzésért felelés vezetd munkaja
inditsa be a valtozas folyamatat.

Hogyan allt neki ennek a munka-
nak?
Latszott, hogy nem elég egyetlen ponton
beleavatkozni a dolgokba. Onmagaban
nem oldott volna meg semmit, ha hoz-
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zanyulunk az arazashoz, ha atszervezziik
a céget vagy ha tobb pénzt koltok marke-
tingre. A kultirag, a felfogast is meg kellett
valtoztatni, és ehhez kellettek Uj emberek
is. Olyan ez, mint egy gyongysor: a fonal
a hozzaallas, a felfogas, és arra kell felf(izni
szépen egymas utan az egyes elemeket.

A kiindulbpontot az emberek jelen-
tették: az volt az elsddleges kérdés, hogy
milyen emberallomanyunk van és milyen
a kultdra, mennyire illik a dolgozék gon-
dolkodasmadja ahhoz, amit meg akarunk
valdsitani, mennyire hajlandoak valtozni?
Az emberek utan jon a szervezet. Milyen
a szervezeti felépités, mindenki j6 helyen
van-e a szervezetben, melyek az erésségeik,
kell-e valahol belenytlnunk?

Amikor a megfeleld emberek voltak a
megfelelé helyen, neki lehetett allni a straté-
gia megvalositasanak. Az egyik legfontosabb
kérdés a kategoriastratégia, mert az nagyon
sok mindent meghataroz. Hogyan pozicio-
naljuk magunkat a piacon? Olcsé termékek-
kel a belépd szintre akarunk 16ni, hogy no-
veljlik a piaci részesedéstinket? Vagy inkabb
arra helyezziik a hangstlyt, hogy a prémium
iranyba megytink el, prémium termékeket
értékesitstink, nagyobb arréssel és eredmé-
nyességgel? A déntés meghatarozza, hogy
milyen beszallitdi korrel, milyen termékekkel
és milyen arakkal kell dolgoznom.

Ezeket mind szépen fel kellett flizni a fo-
nalra, és Ugy Osszerakni a darabokat, hogy
az tényleg kézzelfoghaté eredményekben
mutatkozzon meg. Vigyazni kellett, hogy
minden darab a helyén legyen, kilon-
ben borul az egész. De 6nmagaban egyik
gyongy sem ad garanciat a sikerre, csak
egyltt az egész lanc. Kellett is minden csa-
pat egytttmUkodése a sikerhez.

Amikor ennyire szerteagazé a
probléma és ennyi 6sszetevon mu-
lik a siker, honnan lehet tudni, hogy
az elvégzett munka melyik eleme
mennyire volt sikeres és sikertelen?
Nem indul meg az egymasra muto-
gatas, hogy a marketing jo volt, de
elszartatok az arazast, és kiilonben
is, az online megint nem teljesitett?
Mindig is a nyilt egytttmUkoddésre he-
lyeztlik a hangsulyt, nem maszatoltuk el a
problémakat. A teljes folyamatban van leg-
alabb négy csapat, a beszerzés, a logisztika,
a sales és a marketing. Négy vezetd, négy
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kilonféle érdek, motivacié, rosszabb eset-
ben kilonféle teljesitménymutatok, és az
érdekeket nem mindig siker(l jél dsszehan-
golni. llyenkor kell, hogy legyen valaki, aki
a végsé szot kimondja. Ennek szlikségessé-
gét a tulajdonosi kor nagyon helyesen fel-
ismerve julius 1-tél mar kereskedelmi igaz-
gatoként fogom Ossze a beszerzés és a sales
terlilet munkajat.

Az Uzletben nem minden szél a de-
mokraciarél. A ,mit csinaljunk” kérdésre a
vezetdnek kell valaszolnia, neki kell a dén-
tést meghoznia és a felel6sséget vallalnia.
A ,hogyan csinaljuk” kérdésre mar lehet
demokratikus valaszt adni: fontos a csapat
véleménye abban, hogy hogyan valdsitsuk
meg a célokat.

Végiil melyik stratégia lett a nye-
r6? A belépd szint vagy a prémium
markak felé mozdult el az Euronics?

MBKT™

Magyar Logisztikai, Beszerzési
és Készletezési Tarsasdg

Nem egyetlen nyerd stratégia volt, mert az
olcsébb terméket keresd vevot ugyanugy
ki kell szolgalni, mint a prémium vasarlét.
De hogy milyen aranyban, azt mar nagyon
finoman kellett hangolni. Kell a nagyobb
mennyiségben fogyd aru, hogy legyen cash-
flow és kell a prémium, hogy hozza a profi-
tot. Sziszifuszi munka ennek a bedllitasa.

Hogy nézett ki ez a gyakorlat-
ban, példaul a kategoriamenedzs-
mentben?

Minden beszerzési szervezetben vannak
kilonféle kategoriak, amelyeket masképp
kell kezelni. Nalunk kilon kategéria a haz-
tartasi fehéraru (MDA, major domestic
appliance), mint a hlité, a mosogép, ezen
belll beépithetd és nem beépithets; az
SDA (small domestic appliance), példaul
a hajszarito, porszivo; a szamitastechnikai
eszkdzok; vagy mondjuk a tévék. Ezeknek



mind mas a forgasi sebessége, a szezonja, a
cégen bellli célja, a hatékony marketingje.
Az SDA szezonja szeptembertél decem-
berig tart, mert ezeket veszik legféképpen
az emberek Black Friday-ra és karacsonyra.
HUtét nyaron vesznek az emberek, szarité-
gépet Osszel. Informatikai eszkdzbdl nem
nagyon lehet fél évnél régebbi, mert az mar
elavultnak szamit. Es minderre ra kell hazni
az értekesitési, a készletezési, a finansziroza-
si és a marketingstratégiat.

Hadd mondjak egy példat arra, meny-
nyi szempontot kell figyelembe venni. Idén
van foci EB és olimpia is, egyértelm(, hogy
a tévéértékesités meg fog ugrani, de utana
visszaesik. Milyen aktivitasokat tegylnk ra,
milyen markakra helyezziik a hangsulyt? A
foci EB-nek a Hisense volt az egyik fészpon-
zora, érdemes akkor arra helyezni a marke-
tinghangsulyt, hiszen amugy is a vevok sze-
me eldtt van, forog a neve mashol is. De mi-
vel a nyaron volt a tévének egy rendkivli
szezonja, a Black Friday és a karacsony var-
hatéan alacsonyabb szintet fog hozni, mint
maskor, és a jovo évi kategdriatervezésnél
sem lehet az idei eredményekbdl kiindulni.

Na és akkor itt jon a stratégiai gondolko-
das, hogy mégis miként tudnam magasabb
szinten tartani az értékesitést, és a tobbi
termékkategoriaval kompenzalni az innen
esetleg hianyzé bevételt.

Osszefoglalva, a kategéria stratégia kiala-
kitasanal arra torekedtiink, hogy ne csak
az éppen aktualis eseményekre reagaljunk
ad hoc modon, hanem tudatosan elére
késziljink, és a teljes vallalati stratégiabdl
vezessik le. A masik fontos eleme ennek,
hogy a kategoriastratégiak alapja ugyanaz,
csak éppen az emlitett egyedi jellegzetes-
ségekben tér el.

A beszerzés egyik legfontosabb
feladata, hogy jo kondiciokat érjen
el a beszallitoknal, versenyeztesse
oket. Hogyan miikodik ez az elekt-
ronikai piacon, itt mennyire diktal-
nak az esetleg igencsak nagy és ne-
ves gyartok?

Megint csak hadd hozzam a példat a téves
piacrol. Azon most négy marka versenyez
egymassal, két koreai, az LG és a Samsung,
valamint két kinai, a Hisense és a TCL. Az
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elébbiek sokaig uralkoddak voltak, mond-
hatni 6k diktaltak a feltételeket a kereske-
déknek. De megjott és nagyot erésodott a
két kinai kihivo, akik innovacioban is élen
jarnak, és az aktiv szponzoracionak koszon-
hetéen a nevilk is egyre ismertebb és elis-
mertebb. Egy nagyon jol kialakitott beszal-
litd stratégiaval nagyon jol lehet navigalni
az Euronics hajéjat ebben a kihivasokkal
teli piaci és gazdasagi kdrnyezetben. Ennek
is koszonhetd, hogy a tévés piacon szignifi-
kansan emelkedik a részesedéstink, mikoz-
ben a készletallomanyunkat majdnem a
felére csokkentectiik.

A modern vallalati miikodés-
ben odriasi szerepiik van az adatok-
nak. Ezek hasznalataval hogy all az
Euronics?

Rendkivil sok adatunk van, hiszen 65 Uz-
letbdl és a webshopbdl is folyamatosan
6z0nlenek az informéacidk, az eladasokrdl,
az atlagos kosarértékrdl, a bevételrdl, az ar-
résrol. A kihivas nem is az adatok 6sszegyUij-
tésében, hanem azok csoportositasaban és
feldolgozasaban, majd értelmezésében rej-




lik. A trendeket felismerhetjiik, de mogéjiik
latni mar nem olyan konnyd. Figyelembe
kell venni a gazdasagi eseményeket, ame-
lyek kozvetlenll hatnak a lakossagra. Két
éve magasan szarnyalt a piac, majd amikor
bejelentették a drasztikus energiaar-emel-
kedéseket, hirtelen senki nem vett semmit.
Vagy amikor az allam vonzéd megtakaritasi
formakat kinal, akkor a pénzek az Allam-
kincstarnal landolnak, nem pedig nalunk.
Szoval sok oka lehet annak, ha csokken az
eladasi atlagar vagy a forgalom: a vasarlo
a dragabb tévé helyett az olcsobbat veszi
meg, vagy mindenestd| elhalasztja a vasar-
last.

Megvan a cégben az adatelem-

zéshez sziikséges technikai és el-
méleti hattér?
Az informatikai rendszereinket folyama-
tosan fejlesztjiik, mar most megvannak a
kovetkezd néhany év fejlesztési tervei. A
szaktudast is megszereztiik, nagyon sok Uj
szakember érkezett a céghez, akik Uj tudast
és szemléletmddort is hoztak magukkal.
Osszességében zajlik egy fiatalitds, generé-
cidvaltas a cégnél, ez is ennek a része.

On szerint mi kell ahhoz, hogy

a beszerzés mas vallalatoknal is
olyan kozponti, stratégiai fontos-
sagu teriilet legyen, mint vezetése
alatt az Euronicsnal lett?
Ez nagyon komplex dolog, és érdemes on-
nan kiindulni, hogy a legtébb vallalatnal a
beszerzés a pénziigyi vezetd ala tartozik,
tehat nem tudja magat a legmagasabb
szinteken képviselni. Az, hogy a beszerzés
mennyire hangsulyos a szervezeten belil,
nagymeértékben fligg az iparagtdl, a cég
profiljatél és a vallalati kultiratdl is.

De ezen fellil lényeges az is, hogy az adott
beszerzési szervezet hova pozicionalja ma-
gat, és nagyban fligg attol is, hogy a beszer-
zési vezetd milyen ambicidkkal rendelke-
zik. Ha er6s ambicioi vannak, ha keresi és
magara veszi a feladatokat, ha folyamato-
san elGall Uj otletekkel, akkor elébb-utébb
felfigyelnek ra és komolyabb szerephez
juthat. Ha valakinek ez nem fontos, akkor
valoszinlileg megmarad az operativ-admi-
nisztratiy, kisegité és tamogatd funkcional.
Az ambicié mellett azonban Ujabb és tjabb
tudasra is szlikség van. Régen a targyalasi
stratégia volt a fontos, aztan mar kellett a

projektmenedzseri képesség, a pénziigyes
tudas, most pedig mar egyre inkabb elva-
ras a kockazat- és valtozasmenedzsment is.

Milyen feladatai lesznek 6nnek a
jovoben, merre viszi tovabb az ed-
digi fejlesztéseket?

Ujonnan kinevezett kereskedelmi igazga-
toként az egyik legfontosabb feladat az
lesz, hogy a bolthalézat, vagyis a sales és a
beszerzés m(ikodését még jobban Gssze-
hangoljam. A két szervezet eddig is egytitt-
mUikodott egymassal, de voltak kozortiik
olyan falak, amelyek megnehezitették a
koz6s munkat. Ezeknek a falaknak a lebon-
tasa lesz az elsédleges cél, és a szorosabb
kordinacié latvanyosabb eredményekben
is megmutatkozik majd. Olyan fejlesztése-
ket tudunk majd megvaldsitani, amelyek
eddig is ott logtak a levegdben, de ilyen
vagy olyan okbol nem tudtuk végrehajtani.
Ezzel egylitt tovabb visszitk a mar emlitett
szemléletvaltast, hogy a megujult szerve-
zetben mindenki egymassal egytittmikod-
ve, egymast tamogatva érjen el sokkal jobb
eredményeket.
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