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autógyártásban és a kereskedelemben 
is. Ki gondolta volna néhány évvel 
ezelőtt, hogy olyan stabil lábakon álló, 
korábban pénzben dúskáló terüle-
tek, mint például a bankszektor vagy 
éppen az utazás-vendéglátás kény-
telenek szembenézni az elmúlt évek 
húsbavágó kihívásaival?  Már hallot-
tam, hogy létezik low-cost kórház az 
Egyesült Államokban... Lehet, hogy 
egyszer a Dacia alapú üzleti modell és 
ügyfélhozzáállás lesz az általános? És 
ki terjeszti majd el, egy hagyományos 
szereplő, egy ázsiai vagy brazíliai autó-
márka, vagy éppen egy üzleti zseni?
Az eddig említett trendek kereske-
delmi trendek. És akkor még nem 
beszéltem az elektromos autókról, az 
ultrakönnyű gépjárművekről és egyéb 
műszaki újdonságokról.
Egy biztos, 20 év múlva, 2035-ben 
is lesznek autókereskedők. A követ-

kező években nagy valószínűséggel 
át fogunk állni a többcsatornás 
értékesítésről a minden értékesítési 
csatornát átölelő mobilizált, digi-
tális működésre. Azonban mind-
ezek mögött a legnagyobb kihívás a 
gondolkodásunk és hozzáállásunk 
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Eric Le Gendre 2014 szeptemberében, dr. Hans Gerhard Seeba professzor, 

az ICDP korábbi, 14 évig regnáló elnökének nyugdíjba vonulása után vette át 

a stafétabotot. Eric Le Gendre számos autóipari vállalatnál töltött be vezető 

pozíciót, az ott szerzett tapasztalatait kamatoztatja mostantól az ICDP-nél. 

Folyékonyan beszél franciául, angolul és németül. Az elmúlt 20 évben sok 

szálon kapcsolódott az ICDP-hez: ő volt a Peugeot által a szervezetbe delegált 

vezető, elősegítette a szervezet népszerűsítését a francia autógyártók körében, 

valamint tagja volt a stratégiáért felelős munkabizottságnak. Ezt követően a 

VW-konszernhez (Seat) igazolt nemzetközi értékesítési igazgatónak. Később 

tanácsadóként olyan területek kerültek hozzá, mint például az értékesítés és 

marketing, CRM, operatív stratégia, hálózatfejlesztés disztribúció, többcsatornás 

értékesítés.

megváltoztatása lesz. Mi ezen dolgo-
zunk az ICDP-ben, és büszke vagyok 
arra, hogy egy ilyen remek csapatot 
vezethetek. n

Forrás: http://www.autoszektor.hu 
https://www.icdp.net 

A JATO Dynamics februári új autó forgalomba helyezési ösz-
szesítése szerint 2015. február hónapban összesen 5914 darab 
új személygépkocsi, valamint 1242 darab 3,5 tonna össztöme-
get nem meghaladó kishaszongépjármű került forgalomba. 
A személygépjárművek esetén ez a forgalomba helyezési 
mennyiség a tavaly februári számoknál 18%-kal nagyobb. A 
kishaszongépjárművek esetén az előző év februári eredmé-
nyeihez képest 31%-os növekedés történt.
Februárban a legsikeresebb autómárka (személyautó és 
összes haszongépjármű) a Ford volt, 969 darabszámmal, 
mellyel a hazai piac 13,4%-át sikerült lefednie a márkának. 
Ha csak a személyautók piacát nézzük, akkor az év első 
hónapjának győztese a Škoda 880 darabbal és 14,9%-os piaci 
részesedéssel. A második az Opel (744 db), a harmadik a Ford 
(650 db), akit a Volkswagen (451 db) és a Suzuki (348 db) követ 
a toplistán. Modell szinten a legtöbb Skoda Octaviából (666 
db), Ford Focusból (244 db), Opel Astrából (221 db), Suzuki 
Swiftből (210 db), FIAT 500-ból (171 db), Volkswagen Golfból 
(170 db) és Mercedes B-Classból (166 db) kelt el februárban.
A 3,5 tonna össztömeget meg nem haladó kishaszon-járművek 
eladása terén a február a FIAT-nak kedvezett 108 db-os Du-
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cato forgalomba helyezéssel, mögötte a Ford Ranger (106 db) 
és a Ford Transit 100 db-bal, majd negyedik helyen a Citroën 
Jumper végzett 63 db-bal. A magyar gépjárműpiac céges és 
magáneladások tekintetében továbbra sem mutat számottevő 
változást. Az új autó forgalomba helyezések többsége céges 
(81%), míg a magáneladások a piac 19%-át teszik csak ki. 
A céges-magán eladások megoszlása a következőképpen 
alakult a 10 legeredményesebb márka esetén: 

TOP 10 FEBRUÁR CÉG MAGÁNSZEMÉLY
Ford 969 88% 12%

Škoda 886 93% 7%

Opel 852 74% 26%

Volkswagen 572 82% 18%

Fiat 358 96% 4%

Suzuki 348 75% 25%

Mercedes 311 92% 8%

Toyota 305 59% 41%

NIssan 285 76% 24%

Dacia 276 54% 46%

További információ: hungary.enquiries@jato.com


