ANDREW GODLEY

A varrogép értékesitése a vilagpiacon

A Singer nemzetkozi marketing stratégiai, 1850—1914"

A varrdgép volt a vilag els6 tomegesen elGallitott és értékesitett tartos fogyasztési cikke.
Gazdasagi és tarsadalmi jelentésége azonban nem pusztin elsGségével magyarazhato, ha-
nem azzal, hogy mar 1914 el6tt elterjedt vilagszerte. Globalis elterjedtsége figyelemremélto.
A varr6gép a viszonylag magas egy fére juté jovedelemmel rendelkezd fejlett gazdasagok-
ban mindeniitt elterjedt, igy példaul az Egyesiilt Allamokban, Kanad4ban, Ausztralidban és
Uj-Zélandon, tovabbé az iparosodott Nyugat-Eurépaban. Még érdekesebb azonban az, mi-
lyen sikeres lett a fejlett, iparosodott centrum periféridjan elhelyezkedd elmaradottabb or-
szagokban is. Oroszorszagban, Olaszorszagban, Spanyolorszdgban és Portugalidban pél-
daul a megnovekedett kereslet kovetkeztében 1914-ben mér a haztartasok tobb mint egy-
otode rendelkezett varrogéppel. De még ennél is meglep6bb litemben terjedt el a fejletlen
gazdasigokban. Olyan szegény és eltérd fejlettségii orszagokban, mint példaul Gorog-
orszag, Torokorszag, Dél-Afrika vagy a Fiilop-szigetek, a hiztartdsoknak mar koriilbeliil
15%-a vasarolt varrogépet az elsé vildghabort vége elstt.! Erdekes, hogy egyetlen vallalat,
a Singer Manufacturing Company nevéhez kothet§ szinte teljes mértékben a varrogépek
nagyaranyu elterjedése vilagszerte.?

A Singer alapt6kéjét tekintve a hetedik legnagyobb vallalat volt a vilagon 1912-ben.
Példaként szerepel a modern nagyvallalatok kialakulaséaroél irt torténeti munkakban, mivel
kozismert, hogy egyszerre jellemezte a globalis piaci egyeduralom és a teljesen integralt
vallalati miikodés.? Ugyanakkor a Singer kivételes elkotelezettsége a nemzetkozi marketing
irdnt mar egyaltalan nem tekinthet6 tipikusnak. A vallalat az 1850-es években iparvallalat-
ként indult, &m az 1880-as évektdl kezdve alkalmazotti szerkezete megvaltozott, mivel ki-

*

A Tanulmany rovatban szerepld irasok el6adas formaban elhangzottak a Budapesti Kozgazdasag-
tudomanyi Egyetemen 2004. méjus 6—8-an tartott ,Hal6zatok és hierarchidk” cim{ konferencian,
amelynek megrendezését az OTKA tamogatasa tette lehetévé.
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in Foreign Markets. Chapel Hill, 1984.; Hounshell, D.: From the American System to Mass Pro-
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béviilt a vallalat globalis kiskereskedelmi értékesitési halozata. EltérGen a tobbi, ebben
a korszakban felnovekv§ gyaroriastol, a Singer eréforrasait nem a gyartasra, hanem az érté-
kesitésre 0sszpontositotta. 1905-re a Singer kétszer annyi embert alkalmazott a marketing
teriiletén, mint a termelésben.*

Amikor egy gyar ilyen mértékben csoportositja 4t az értékesitésbe a szlikdsen rendelke-
zésre all6 t6kéjét, azt a kozgazdaszok hagyomanyosan gy értelmezik, hogy a vallalat piaci
részesedés szerzésére torekszik, az atlagosnal nagyobb profitot akar maganak biztositani
a monopolszerkezet piacon. A tokéletes informéci6 vilagaban a reklamra forditott kiadaso-
kat értelmezhetnénk természetesen igy, mint ami sérti a piaci versenyt.> A Singer val6ban
uralta a vilagpiacot, de hogy ez a versenytarsakat kiszorit6 ,agressziv marketingstratégia”
miatt alakult-e igy, azt val6jaban nem tudjuk.b

Empirikus bizonyitékok alapjan arra kovetkeztethetiink, hogy a marketing biztosan
fontos szerepet jatszott a 19. szazad végi iizleti vallalkozasokban, és a véallalkozastorténé-
szek a kozgazdaszoknal joval nagyobb jelentfséget tulajdonitanak a piac-teremté funkei-
6knak, amikor a véllalatot elemzik. A modern nagyvallalatok kialakulasardl irt hagyomé-
nyos vallalkozastorténeti munkak azonban a marketinget alarendelt szerepre karhoztat-
jék.” Richard S. Tedlow szerint példiul a tomegméretli marketing megjelenésének oka az
Egyesiilt Allamokban az volt, hogy a tomegtermelés lehet6vé tette ,a nagy forgalom, kis ha-
szon” stratégidkat. A gyartokat ez arra 0sztonozte, hogy minél inkabb vonjak ellendrzésiik
al4 a forgalmazast. Ez az elmélet, amellyel a tomegméreti marketing és reklim megjelené-
sét magyarazzak, maradt az uralkodé paradigma napjainkban is.® Tedlow és masok szerint
a modern tomegmarketing kialakul4sa a tomegtermelés méretgazdasagossaganak meg-
teremtésétdl fiiggott.?

Ezen ok-okozati viszony azonban nem altalanos érvényti és nem is bizonyitott. A Chand-
ler munkaiban észlelhet szamottevé mintavételi hidnyossagokat Kim emelte ki ijabban.
Sem Alfred D. Chandler, sem Tedlow és val6jaban egyik kovetGjlik sem igyekezett repre-
zentativ szama vallalatot elemezni. Ezzel szemben S. Kim a Gyaripari Osszeiras (Census of
Manufacturing Data) mindezidaig torténészek altal nem hasznélt adatait hasznositva, arra
a kovetkeztetésre jut, hogy nem a termelésben, hanem a marketingben megjelend méret-
gazdasagossag volt a legfontosabb meghatarozé tényezdGje a vallalati méreteknek az Egye-
sitilt Allamokban 1950 elétt.*®
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Brit gazdasagtorténészek legfrissebb kutatasai szintén arra mutatnak ré, hogy a marke-
ting befektetések sokkal nagyobb jelentGséggel birtak, mint azt eddig feltételeztiik. Az ala-
posabb marketingtorténeti kutatasokat szorgalmazé korabbi tanicsokat megfogadva,
R. Church nemrégiben Gjraértelmezte a Viktoria-korabeli hosszt gazdasagi fellendiilést, és
a brit ipari fejlédés jelentds részét a dominans londoni kereskeddk kiszoritasara torekvd,
markanévvel ellatott fogyasztasi cikkeket elGallité vidéki vallalatok marketing-befektetései-
nek tulajdonitotta.

A gyartok szemében a marketing jelentGsége egyenes aranyban 4ll a markatermékek
fontossagaval. Markatermék nélkiil nincs értelme a marketingfunkciok kifejlesztésének.
A méarkanévvel nem bir6 termékek esetében példaul a piacteremté funkci6t szinte teljes egé-
szében az erre szakosodott kozvetitGkereskedelemre bizzak. Ezzel szemben a markanév
megjelenése megvaltoztatja az el§allitok magatartasat, mivel a markanevek értékét rend-
kiviil nehéz akar csekély hatisfokkal is megallapitani.

A markanév a piac megtartasat segit8, 6sszetett szolgéltatasok (példaul reklam, termék-
bemutatok és eladas utani szolgaltatas) osszekapesolasat jelenti az éppen elfogyasztott ter-
mékkel. Ezeknek a szolgéltatasoknak a viszonylagos jelentGsége egy adott markanév fel-
épitésében termékfajtanként valtozik.'”> Marketingelméleti szakemberek megkiilonboztet-
nek keresési termékeket (search goods), mint példaul az élelmiszerek, illetve tapasztalati
termékeket (experience goods), mint példaul a hiztartasi gépek. A megkiilonboztetés azon
a felismerésen alapszik, miszerint a termék kiprobalasdnak koltségei a fogyasztd szamara
arutipusonként eltéréek. A keresési termékek esetében a termelSk a reklamot szanjak
a legfontosabb piacmegtartast segitd szolgaltatasnak. A tapasztalati termékek esetében
a gyartdknak tovabbi szolgaltatasokat (péld4ul &rubemutatdk, az értékesitést kovets szol-
galtatasok) kell kindlniuk, hogy csokkentsék a fogyasztdt terhel§ keresési és valogatasi
koltségeket. A piac megtartasat segitd szolgaltatasok és a konkrét aru egyiittesen a ter-
méktulajdonsagok Osszetett és nehezen koriilhatarolhaté egylittesét eredményezi. Sikeres
marketing esetén ez — Osszevetve a viszonylag egyszer( gyartéasi folyamattal — hatalmas
értéket ad hozza a termékhez.’® Ugyanakkor éppen a markanévhez kot6d6 piacmegtartd
szolgéltatasok kommercializaci6janak bizonytalansiga 0sztonzi arra a gyartokat, hogy sajat
keziikben tartsak meg a marketingfunkciot. A marketingfunkeié csak abban az esetben ke-
riilhetne alvéllalkozasba, ha a piacteremt6k szakmai képességei tobbet nyomnénak a lat-
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ban, mint a termeld specialis tudasa sajat termékérol.
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adas, példaul 1984.) és Theodore Levitt (lasd: The Globalization of Markets. Harvard Business
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Az 1914 el6tti nemzetkozi kereskedelem nagy része éppen igy, a gyartok és piacterem-
t6k kozotti alvallalkozo6i kapesolatok halézatan keresztiil bonyolédott. Az egyre Gsszetet-
tebb terméktulajdonsigokkal rendelkezd, markanévvel ellatott fogyasztoi termékek meg-
jelenése a 19. szazad kozepétdl ugyanakkor egyre inkabb arra inditotta a gyartokat, hogy
kevés tékéjiiket a nem alapvet$ forgalmazasi tevékenységekbe fektessék. Nagy-Britannia-
ban példaul tomegével keriilt sor marketing és kiskereskedelmi t6kebefektetésekre kiilf6ldi
vagy ,hibrid-multinacionélis”, fogyasztasi cikkeket termel6 cégek részérdl. Ezek egyszerre
probaltak megérizni gyartokapacitasaikat a hazai piacon, és igyekeztek kiterjedt marke-
ting- és kiskereskedelmi befektetéseket megvalositani a legfontosabb kiilféldi piacokon.'4
Mivel a helyi reklamiigynokségeknél és kiskereskedelmi lancoknal hidnyzott a sziikséges
szakértelem, az intézményi szerkezet a 19. szdzad végén még a fejlett gazdasagokban is arra
késztette a fogyasztési cikkek gyartéit, hogy valasszanak a koltséges marketing-befekteté-
sek, illetve az értékesités visszaesése kozott.'”> Ezekben a szektorokban a marketing-befek-
tetésekbdl szarmazd haszon meghaladott minden, a termelés bGvitésébdl adodo egyéb
megtakaritast.!

A legfrissebb vallalattorténeti kutatasok éppen ezért felvetik annak a lehet&ségét, hogy
a 19. szazad végi vallalati méretnovekedést magyarazo ok-okozati viszony éppen forditottja
a hagyoméanyos felfogasnak. A modern, tébb gyaregységben termelSkapacitassal rendel-
kez6 és vertikalisan integralt vallalat megjelenése sokkal inkabb fiigghetett a nemzetkozi
termékpiacok megteremtésétél, mint a tomegtermelés technol6giajatol. Kiilonosen a méar-
kanévvel rendelkezé fogyasztési cikkek gyart6i esetében mondhat6 el, hogy a tomeges mé-
retli marketing vezetett a novekvg gyartasi kapacitashoz, nem pedig forditva.

A jelen tanulmany a Singer véllalat globalis értékesitését vizsgalja 1914-ig. Ha 1914 el6tt
beszélhetiink egyaltalan olyan o6riasvallalatrol, amelyet a piac motivalt, akkor a Singer ilyen
cég volt. A vallalat levéltaranak eddig nem publikalt adatait felhasznalva e tanulméany
a Singer marketingstratégiaja és a nemzetkozi piacokon elért — egekig magasztalt — sikere
kozotti kapesolatot taglalja.’” Emellett igyekszik feltdrni a Singer kiilonb6z6 piacokon al-
kalmazott stratégiai kozotti kiillonbséget. A hagyomanyos ipargazdasagi elmélet kiemeli
a dominans cégek torekvését arra, hogy diszkriminativ arak kiilonb6z8 médokon valé alkal-
mazasa révén kizarja az 4j belépGket a piacrol. A Singer uralta az itt vizsgalt nemzetkozi pi-
acok mindegyikét, am ezek meglehetGsen eltéréek voltak. A vallalat nyugodtan folytatha-
tott volna agressziv marketingstratégiat, és igy komoly akadalyokat allithatott volna a ver-
senytarsak elé. Am ezek az akadalyok minden bizonnyal piacrél piacra eltéréek lettek

4 Godley, A.: Pioneering Foreign Direct Investment in British Manufacturing. Business History Re-
view, 73. (1999) 394—429.; Fletcher, S. — Godley, A.: Foreign Direct Investment in British Retail-
ing, 1850—1962. Business History, 42. (2000) 42-61.; Godley, A. — Fletcher, S.: The Impact of
Foreign Multinationals in British Retailing, 1850—1961. University of Reading, Discussion Paper,
Aug. 1999.

5 Godley, A. — Fletcher, S.: International Retailing in Britain, 1850—1994. Service Industries Jour-

nal, 21 (2001) megjelenés alatt; Fletcher, S. — Godley, A.: Foreign Entry into British Retailing,

1850-1994. International Marketing Review, 28 (2000) megjelenés alatt; Church, R.: Advertising

Consumer Goods in Nineteenth-Century Britain: re-interpretations. Economic History Review,

53. (2000) no. 4. 621-645.

Church: Ossified or Dynamic? A Singer az 1860—1870-es években a gyartas soran jelentGs mi-

szaki méretgazdasigossagot ért el, de kés6bb az egységkoltségek altalaban mégis kissé emelkedtek,

annak ellenére, hogy 1880 és 1913 kozott Gtszorosére nétt a termelés. Lasd Godley: Pioneering

FDI, kiilonosen 424—426.

7 A Singer levéltar a State Historical Societynal talalhaté Wisconsinban (Madison, Wisconsin, USA).
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volna. Az alabbiakban négy csoportra osztjuk ezeket a piacokat: az elsé csoport Nyugat-Eu-
répa, a masodik csoport pedig az Ujvilag fejlett és iparosodott orszagai, tehat Ausztralia és
Uj-Zéland. A harmadik csoportba az Eurépa periféridjan taldlhato, sokkal kevésbé iparoso-
dott gazdasagok keriilnek. Végiil, a fejletlen és nem-iparosodott gazdasdgok Afrikaban,
a Kozel-Keleten és Azsiaban alkotjak a negyedik csoportot.

A Singer vallalat globalis értékesitése, 1850—1914

A Singer a legnagyobb sikereit kiilf6ldon érte el. Mint a varrégépgyartas egyik attordje,
mindig is jelent8s vallalat volt az Egyesiilt Allamokban, ugyanakkor részesedése a hazai pi-
acon soha nem volt olyan nagy, mint masutt.® Az 1880-as években, réviddel a korlatozaso-
kat tartalmaz6 Albany szabadalmi érdekszovetség (pool) lejarata utan, a vallalat részese-
dése az Egyesiilt Allamok varrégép-piacin az 1870-es évek eleji egynegyedrsl koriilbeliil
40%-ra nétt. Miutan 1906-ban megvasarolta az iparag hosszt ideje masodik legjelentGsebb
gyarat, a Wheeler and Wilsont, a Singer részesedése az amerikai haztartasi varr6gép-pia-
con kozel 60%-ot ért el. Barmennyire leny(igozé is lehetett ez a novekedés, az Egyesiilt Al-
lamokbeli versenytarsak készséggel elismerték, hogy mindez eltorpiil a véllalat kiilpiacokon
tapasztalhato fojtogato egyeduralma mellett. Azt allitotték, hogy az 1870-es években a leg-
fontosabb kiilpiacokon birtokolt koriilbeliil egynegyednyi részesedéshez képest 1913-ra
a Singer adta el az 6sszes csaladi gép 90 szazalékat Eurépaban, Azsidban, Afrikaban és
Ausztralazsiaban.'” Addigra a Singer eladdsai mar megsokszorozodtak, és meghaladtak
a két és fél milli6 varrogépet évente. Az els6 tablazat mutatja, hogy hol jelent meg ez a nove-
kedés elsGsorban, felsorolva a darab szerinti elad4sokat a vallalat f6bb kiilpiacain.

1. abra
A SINGER ELADASAI A FEJLETT GAZDASAGOKBAN, 1870—1914 (GEPEK SZAMA EVENTE)
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Forrés: 1. tablazat

8 Davies: Peacefully Working, a korai versenyrdl, 5—15. és 54-55.; lasd még Hounshell: American
System, 2. fejezet; Bourne, F. G.: American Sewing Machines. In: Depew, C. M. (ed.): One Hun-
dred Years of American Commerce. New York, 1968. (orig. 1895) 530.; Oddy, N.: A Beautiful Or-
nament in the Parlour or Boudoir: The domestication of the sewing machine. In: Burman, B.
(ed.): The Culture of Sewing: Gender, consumption and home dressmaking. Oxford, 1999.

9 Davies: Peacefully Working, 161.
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Az 1. tdblazat” felsorolja a Singer legfontosabb kiilpiacainak majd mindegyikét. Az
Egyesiilt Kiralysag és Franciaorszag mint fontos piacok jelentGsége talan nem meglepd.
Ugyanakkor az 1. és 2. dbra egyértelmiien mutatja, hogy joval a szdzadforduld utan Orosz-
orszag valt a legkiemelked6bb piacca. Ugyanakkor az olasz és ibériai, valamint az ausztral-
azsiai és mas egyéb piacok szintén nem elhanyagolhat6 értékesitési teriiletek voltak.

2, abra
A SINGER ELADASAI KEVESSE FEJLETT GAZDASAGOKBAN, 1870—1914 (GEPEK SZAMA EVENTE)
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Forras: 1. tablazat

Ezek a piacok ugyan abszolat értékben fontosak voltak a vallalat szdmara, elemzésiink
szempontjabdl azonban ezek az eladasi adatok félrevezetSk lehetnek. A Singer nemzetkozi
marketingstratégiainak hatékonysaga leginkabb gy mérhetd le, ha nem egyszertien az éves
eladasokat, hanem a Singer varrogépek elterjedését vizsgaljuk. Két fontos elvi ok miatt sze-
rencsésebb az éves eladasok vizsgalatanal az elterjedés Osszevetése. ElGszor is, az abszolut
eladasi adatok nem veszik figyelembe a népességbeli kiillonbségeket, ezért keveset tudunk
meg a Singer cég relativ befolyasardl ezeken a piacokon. Masodszor, az elterjedés hosszabb
idGtartam Gsszes eladdsat tartalmazza, és igy megfelel a varrogép tartés természetének.>°

Ahelyett, hogy Gjravizsgalnank az 1. tdblazatban foglalt 15 orszdg mindegyikében az el-
terjedést, a 3. abra ezeket az orszagokat négy csoportba rendezve, csoportonként kozli
a Singer egy fére jutd osszeladasanak stlyozas nélkiili atlagat.>* Az els6 csoportba az Egye-

* A tablazatokat lasd a tanulmany végén.

20 Valojaban az elterjedést a klasszikus mérés szerint talértékelték, altalaban nem véve figyelembe az
elértéktelenedést. Lasd Bowden, S. — Offer, A.: Household appliances and the use of time: the
United States and Britain since the 1920s. Economic History Review, 47. (1994) 725-748.

2 A népességi adatokat az Egyesiilt Kiralysaghoz lasd Mitchell, B.: British Historical Statistics.
Cambridge, 1988.; ué.: International Historical Statistics: Europe. 4t Edition, Basingstoke, 1998.
a kovetkezd orszagokhoz: SP, P, ITA, F, CH, B, NL illetve Oroszorszaghoz (Finnorszaggal egyiitt),
Skandinavidhoz (SCA, Dénia, Norvégia és Svédorszag) és a Balkdnhoz (Gordgorszag, Bulgaria,
Romania és Szerbia). Mitchell: International Historical Statistics: Africa, Asia and Oceania,
1750—1993. Basingstoke, 1998. Dél-Afrikat (itt némi korrekcidval, Transvaal és Oranje 1904 el6tt-
r6l nem ismert szdmu lakossagat is beszamitva), Indiat, Ausztréaliat (itt némi korrekcioval a nem
ismert szamt ausztraliai bennsziilétt lakossagot is beszamitva, Uj-Zélanddal egyiitt), a Fiilop-szi-
geteket (csak a keresztény népesség, kb. 85—90%-a teljes népességnek) és az ottoman Torokorsza-
got ismerteti. Mindvégig egyenes interpolaciok a hidnyzo évek esetében.
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siilt Kiralysag, Franciaorszag, Svéjc, Belgium és Hollandia tartozik. Itt, a fejlett eurdpai
gazdasag centruméban az iparosodas joléti aldasait mar a lakossag nagyrésze élvezte a sza-
zadforduldn. A realjovedelmek emelkedése Nyugat-Eurdpaban nagy val6szintiséggel maga-
sabb elterjedési szintet eredményezett. A méasodik csoport azon eurépai orszagokat fogja
Ossze, ahol 1900-ra az iparosodas még nem haladt annyira el6re, a mez6gazdasag meg-
tartotta dominanciajat, és ahol az egy f6re jut6 jovedelmek 1ényegesen alacsonyabbak vol-
tak Eurdpa centrumahoz képest. Ebbe a csoportba tartozik Oroszorszag, Olaszorszag, Spa-
nyolorszag és Portugélia, illetve a skandinav orszagok.

A harmadik csoport olyan orszagokat foglal magaban, ahol 1900-ban gyakorlatilag még
nem beszélhetiink iparosodasrdl, az onellat6 gazdalkodas volt még meghatarozd, az egy
fére jutd jovedelem éppen ezért alacsony volt. Ide tartozik a Térok Birodalom, India és
a Fiilop-szigetek mellett Dél-Afrika. Végiil egy csoportba soroltuk az Ujvilag gazdasagait,
Ausztraliat és Uj-Zélandot, ahol a termelési tényezGk béségével és magas egy fére jutd jove-
delemmel szdmolhatunk. Mint minden csoportositas esetében, itt is kimutathaté néhany
bels6 ellentmondas (inkonzisztencia). Az egyik legnyilvanval6bb példa erre az, hogy az élet-
szinvonal a Brit-szigeteken valamivel magasabb volt, mint az Eur6pa centrumaba tartozo
tobbi orszagban. Ugyancsak ellentmondasos az, hogy Dél-Afrika az Ujvilag orszagainak
gazdasagi lehetGségeit egy fejletlen orszag jellemzGivel kombinélta a lakossaga tobbsége
szamara. E kivételek dacira a 3. &bra megmutatja, hogy az elterjedési mddok jelentds el-
téréseket mutattak az egyes csoportok esetében.

3. abra
A VARROGEPEK VILAGMERETU ELTERJEDESE, 1870—1914 (GEPEK SZAMA 1000 FORE VETITVE)
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Forrés: 1. tiblazat és 14sd a szovegben

A 3. dbra a Singer varrogépek elterjedését mutatja a vilag kiilonboz6 teriiletein. Az el-
terjedtség mértéke Ausztralidban és Uj-Zélandon sokkal nagyobb volt, mint masutt. Az
ausztralazsiai lakossagnak 1884-re 2%-a, 1890-re 4%-a, 1914-re 12%-a rendelkezett varro-
géppel, ami kortilbeliil a haztartasok 60%-at jelentette. Az eur6pai centrumban ennél joval
alacsonyabb elterjedtségi szint figyelhet6 meg: 1892-ben a lakossag 2%-a, 1902-ben 4%-a,
1914-re kozel 7%-a rendelkezett varrogéppel, azaz a héztartasok koriilbeliil 35%-a. Az eu-
ropai periférian az elterjedés kés6bb kezd6dott, de sokkal gyorsabb volt, mint a centrum-
ban. 1890-ben a lakossag kevesebb, mint 1%-a rendelkezett varrégéppel. 1900-ra ez csupan
2%-ra emelkedett, de 1914-re az arany mar t6bb mint 5%-ra nétt. Keveset tudunk az itteni
héztartasok atlagos méretérdl, de az adatok arra utalnak, hogy az valamivel nagyobb volt
a periférian, mint a centrumban. Ezért az adatokat tigy értelmezhetjiik, hogy a haztartasok-
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ban a varrogép elterjedtsége megkozelitette a 30 szazalékot az eurdpai periférian 1914-
ben.*?

A fejletlen orszagok esetében sokkal alacsonyabb elterjedtségi szintet regisztralhatunk:
1890-ben a lakossagnak csupan 0,3%-a, 1900-ban 0,7%-a rendelkezett varrégéppel. Az el-
terjedés azonban itt is felgyorsult. A fiilop-szigeteki és indiai eladési adatok arra utalnak,
hogy 1918-ra a lakossag tobb mint 2%-a, illetve 0,2%-a rendelkezett varrogéppel, azaz
a haztartasok tobb mint 10%-a, illetve 1%-a. A dél-afrikai és torokorszagi elterjedési szint
jelentésen magasabb volt.?3

Kiilonosen figyelemremélto, hogy 1905 utan gyorsul6 iitemben terjed a varrogép az eu-
ropai periférian, a fejletlen gazdasdgokban pedig 1910 utan tapasztalhatjuk novekvd be-
fogadasat. Az egy fore juté jovedelmek ugyan emelkedtek ezen orszagok némelyikében, &m
természetesen nem olyan ilitemben, ahogy a varrégépvasarlasok néttek.>* Jogosan vetédik
fel tehat a kérdés, hogy a Singer varrogépek ilyen gyors elfogadasa ezekben a kevésbé fej-
sikeres értékesitési szervezetei altal Nyugat-Eur6paban megtermelt profitot ugyanis jol be
lehetett volna Gjra fektetni a gépek marketingjébe a dél- és kelet-eurdpai, illetve més pia-
cokon, hogy igy szoritsak ki a versenytarsakat. Sajnos, a Singer levéltaraban &rzott feljegy-
zések toredékessége miatt lehetetlen pontosan kideriteni, hogy miként valasztottak meg
a vezet6 menedzserek a Singer globalis marketingstratégiajat. Jelen tanulmany ugyan-
akkor a vallalati igazgatosig belsé elszamolasait elemzi, abbdl a célbdl, hogy rekonstrualja
a Singer nemzetkozi kiskereskedelmi eladési szervezetének pénziigyeit. Ezeket az adatokat
a vallalat csak a kozelmiltban bocsatotta a levéltari kozpont rendelkezésére, és igy nagy-
részt még feldolgozatlanok.?> A Singer globalis marketingstratégidinak korvonalai azonban
igy is kirajzolddnak azaltal, hogy 6sszeéallitjuk minden egyes jelent&sebb kiilfoldi piac eseté-
ben az éves értékesitési bevételek, koltségek és bevételi tobbletek adatsoréat.

A Singer globalis marketingstratégiai

Az Gsszes vezet6 amerikai termeld elkezdte a varrogépek kiilfoldi értékesitését, mivel az ex-
port atsegitette ket a polgarhabora alatti pangason. A habort utani dollar arfolyam-nove-
kedés veszélyeztette az eladasokat ezeken a sziilet6 piacokon, és a Singer egyediiliként ala-
kitott ki alacsony koltségii termeldbazisokat Skociaban.2® A kiilfoldi eladasok 1870-es évek-
beli névekedésekor ez komoly elényt biztositott a vallalatnak amerikai versenytarsaihoz
képest ezen a piacon. A Singer altal a kiilfoldi piacokon kialakitott marketingstratégidk
egyesitették az Egyesiilt Allamokban mar kiprobalt és tesztelt fejlesztéseket, mint példaul

22 A héaztartasok méretével kapcsolatos adatok toredékesek. Lasd Mitchell: International Historical
Statistics (mindkét kotet); és sokkal altaldnosabban Bairoch: Cities and Economic Development.
London, 1988.

23 Lasd World Reports, annual, 1902-t6l 1940-ig (Singer Archives [a tovabbiakban: SA], Micro
AP93-0444, fel nem dolgozott anyagok) az 1914 utani adatok nem szerepelnek ebben a tablazat-
ban.

24 V6. Williamson, J.: The Evolution of Global Labor Markets since 1830: Background evidence and
hypotheses. Explorations in Economic History, 32. (1995) 141-196. és ,Erratum”, 553, for exam-
ple. Also see Godley: Global Diffusion, id. m{.

%5 A Singer levéltar Madisonban, Wisconsinban, szdmos kiilonb6z6 anyagot kapott és szamos eltéré
katalogusrendszert alkalmazott. A legtobb itt hasznélt gazdasagi adat a legfrissebb és még fel nem
dolgozott anyagbdl szarmazik.

26 Godley: Pioneering FDI, id. m.
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a részletfizetésre vald vasarlas, illetve a véllalat altal ellendrzott iigynokségeken keresztiili
terjesztés, azokkal az Gj innovaciokkal, amelyeket a kiilfoldi értékesitési szervezetek fejlesz-
tettek ki, ezek koziil a legfontosabb a megrendeléseket gytijt6/részletfizetéseket beszedd
hézal6 ligynokoknek Nagy-Britannidban kifejlesztett kozvetlen értékesitéi rendszere volt.?”

Ezen innovaciok mindegyike kiilonosen fontos lehetett, de az mar sokkal kevésbé vila-
gos, pontosan hogyan befolyasoltak azok az eladast vagy a profitot. Bar rendkiviil kifino-
mult, globalis kozvetlen kereskedelmi hal6zatot eredményezett ez, az ezzel kapcsolatos be-
fektetések hihetetleniil dragak voltak. A Singer forgalmazasi koltségei sokkal nagyobbak
voltak a versenytarsakénal. Kiskereskedelmi hal6zata sokkal dragabb volt, mint barmelyik
hasonlé, de mas iizletigbeli, péld4ul fiiszeres vagy élelmiszer-bolthalzati tevékenység.2®
Nem meglepd, hogy ilyen magas rezsikoltségekkel a Singer soha nem volt arvezérld, straté-
gidja mindig is az arspektrum fels6 részének megcélzdsa maradt.>® Az a meglepd, hogy
szabvanyterméket ilyen felarral adva, a Singer képes volt piaci részesedését hihetetlen
szintre novelni.

4. abra
A SINGER GLOBALIS KISKERESKEDELMI BEVETELE, 1880—1914 (US$ GEPENKENT)
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Forras mint az 1. és 2. tablazat

Ezek a magas arak és a magas piaci részesedés teljesen 6sszhangban allna az értékesi-
tési lerakatok Osszefiiggd rendszerének korai kiépitésével és az elosztési csatornak azt ko-
vet6 monopolizalasaval. Ugyanakkor a marketingbe torténd befektetés nem csupan azt je-

27 Jack: Channels of Distribution és Davies: Peacefuly Working 19skk, az amerikai fejl§déshez.

A részletfizetésre valo vasarlast 1873-ban vezették be az Egyesiilt Kiralysdgban, és a fiiggetlenek he-

lyett a cég ellendrizte ligynokok alkalmazéasa 1875-1876-t0] kezdGdott. Lasd a Singer brit iigynoke,

William Woodruff levele a Singer elnokének, Edward Clarknak, 1877. méj. 19. (SA, Box 93, Folder

9); Red ‘S’ Revew (a Singer belsé Gjsagja), 1. (1919—1920) 20. (Megjegyzendd, hogy ennek egyediili

fennmaradt példanyait a Clydebank Library levéltaraban talaltam, Skociaban); Carstensen: Ame-

rican Enterprise, 1. fejezet; és Davies: Peacefuly Working, 39—40.

Godley—Fletcher: Impact of Foreign Multinationals, id. m{.

29 Retail Prices in England and Foreign Offices, 31/12/1884”, (SA, Box 95/4); ugyancsak a svéjci
iigynok, L. Charriere, Londonnak (New York?), 1892. jan. 8. (SA, Box 83/5). Az amerikai arakat
1876-ig a szabadalmi megallapodas védte, lasd Davies: Peacefully Working, 58. Lasd még Godley, A.:
Enterprise and Culture: Jewish Immigrant Entrepreneurship in London and New York, 1880—
1914. Basingstoke—New York, 2000. 5. fejezet.

2
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lenthette, hogy belépési korlatokat emeltek. A kévetkezd rész azt vizsgalja meg, hogyan
fejlesztette ki a Singer a markatermékét, kiilonos figyelmet forditunk a vallalat globalis
kiskereskedelmi hal6zatan keresztiil forgalmazott, a piac megtartasat segité szolgéltatasok
fontos szerepére. Ugyanakkor e részben azt is kutatjuk, hogy vajon kovetett-e a Singer ar-
diszkriminacios stratégiat, vagy sor keriilt-e megel6z6 beruhdzasokra a hirdetésekbe vagy
kiskereskedelmi hal6zatokba.

A véllalat archivuma nem tartalmaz semmilyen rendszeres dokumentaciét a nemzet-
kozi arstratégiardl. A menedzsment leveleiben talalhat6, armeghatéarozassal kapcsolatos el-
szort utaldsokat kivéve, adatokat csak a pénziigyi nyilvantartasbol kaphatunk. Ezeket a 2.
és 3. tablazat foglalja Ossze, felsorolva a vallalat éves kereskedelmi bevételeit és kiadésait az
itt taglalt tizennégy piac mindegyikében.

A 4. 4bra jelzi, hogy az egy gépre jutd bevételek jelentés mértékben kiilonboztek az dvi-
lagi és az wjvilagi piacokon. Az ausztrilazsiai egy gépre jut6d bevétel ugyanis sokkal maga-
sabb volt, mint barhol méasutt. Ennek oka azonban nem az volt, hogy Ausztralidban és Uj-
Zélandon kifinomultabb és dragabb gépekre vagytak volna. Az eladasok 90%-at ott is, mint
masutt, a csaladi gépek tették ki. Az eltérés az ausztralazsiai piacon kovetett eltéré arpoliti-
kat — a kiskereskedelmi arak amerikai szintre emelését — tiikrozi. A Singer kiskereskedelmi
arai az Osszes tobbi kiilfoldi piacon nemcsak alacsonyabbak voltak, de t6bbé-kevésbé azo-
nosak is maradtak.3° A 4. abra emellett arkialakitasi trendeket mutat a vildgpiacokon, je-
lezve a kis eltéréseket az 6vilagi piacok kozott. Mindezt azonban a némileg eltéré modell-
Osszetétellel is konnyedén magyarazhatjuk.>* A Singer arstratégiaja végig valtozatlan ma-
radt. A vallalat mindvégig kozel dllando értéken tartotta magas arait az 6vilagi piacokon. Ez
azt jelzi, hogy még rovid ideig sem alkalmaztak ,ragadoz6” arstratégiat egyik piacon sem.

Ezt tartottdk még akkor is, amikor a hitelfeltételeket is belekalkulaltak az arakba. Az
1870-es évek végétll a Singer meglehetGsen szabvanyos és mindenkire érvényes hiteltor-
lesztési feltételeket biztositott.3* Mindemellett néhany ajanlélevél azt tantsitja, hogy a cég
rugalmasan kezelte a torlesztések behajtasat. Carstensen szerint az oroszorszagi értékesi-
tési halozat példaul sokkal nagyvonaltibban szabta meg a lejarati hataridket, mint a tobbi.33
A levéltari feljegyzések ugyan nem soroljak fel a hitelek lejaratat a kiilonb6z6 piacokon, de
a bels6 konyvelés tartalmaz informaciot a készpénzbevételrsl. Ezekbdl kikovetkeztethetjiik
a hitelek lejaratat a kiilonb6z8 piacokon.

A 4. tablazat a készpénzbevételeket mutatja az eladasok aranyaban, konyvelési értéken
1890 és 1914 kozott, a vizsgilt nemzeti piacok mindegyik csoportjaban. Ennek az aranynak
valtoznia kellene a hitelek lejaratainak valtozasaval. Amennyiben példaul az egyik orszagos
értékesitési lednyvallalat kétszeresére novelte volna a hitel lejaratat, és igy csokkentette
volna a tényleges kamatfizetést, azaz igy magat az arat, a készpénz bevételaranyanak az
értékesitéshez képest csokkennie kellene. Sajnos ez az érték mas okok miatt is csokkenhet.
Az atlagos torlesztési hatarid6k tallépték a 12 honapot, igy a készpénz visszafizetések at-

3° _Retail Prices in England and Foreign Offices.”

31 Az oroszorszagi modellfrissitésekhez lasd Carstensen, American Enterprise, 4. és 5. fejezet. A gé-

penkénti atlagos haszon 10%-os eltéréseit a fedGvel, dllvannyal, illetve mazas feliratozassal vagy

ezek nélkiil eladott gépek valtozo aranyanak illetve a készpénzkedvezménynek és hasonl6 okoknak

tulajdonithatjuk. Lasd Red ‘S’ Review, 1. (1919—1920) 20—21.

Red S Review uo.; Godley: Enterprise and Culture, 245, n.45, a londoni visszafizetési feltételekrél.

33 Carstensen: American Enterprise, 58—59. Oroszorszigrol. Az igynokok nagyon rugalmasak voltak
masutt. Lasd példaul Singer Vice President, George McKenzie, Memo to all agents, 21 Se 1885, (SA
Box 95/5); és Audit of Manchester Office by G. B. Dobson, May 1892, (SA, Box 98/3).
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hazodtak a kovetkezd naptari évre. Ezzel szemben a gépeladasok a kiszallitas évében ke-
riiltek regisztralasra. A készpénzbevétel viszonyitasa ugyanazon év gépeladasaihoz nagyon
félrevezets kovetkeztetésekre vezethet olyan piacok Osszehasonlitasa esetében, amelyek
nagyon kiilonb6z6 eladasi mintakat kovettek. Az 5. dbra részleges helyesbitést kinal azaltal,
hogy kozli az adott évre es6 készpénzbevételt, az adott és a megel6z6 naptari év eladasainak
egyszer( atlagaként.

Az eredmények azt mutatjik, hogy a bevételek alakulasa eléggé szorosan kovette az ér-
tékesitést. Mindez azt sejteti, hogy a hitelfeltételek enyhitését nem hasznaltak az arstraté-
gia részeként, Gjabb piaci részesedés megszerzése érdekében. Ismerve, hogy az alapul szol-
gal6 eladasi adatokban torténd valtozasok hogyan torzithatjak az ardnyokat, talan nem
lenne boles dolog tulzott jelent6séget tulajdonitani az itt megmutatkozo6 ingadozisoknak.
A fejletlen orszagokban 1910 utdn példaul a bevételnek az elad4dsokhoz viszonyitott aranya-
nak csokkenését sokkal inkabb az eladasok gyors felfutdsa, semmint a bevétel visszaesése
eredményezte. (Lasd 2. abra.)34

5. abra
A BEVETELEK AZ OSSZES ELADASHOZ VISZONYITVA (%)
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Forras: 4. tablazat

34 Qroszorszag volt az egyetlen piac, ahol a készpénz bevétel ardnya viszonylag alacsony volt. Az
adott és megel6z6 év eladasainak 4tlag 87%-a volt a készpénz bevétel. Osszehasonlitasul, ez 100%
volt az Ujvilag, 98% az eurdpai centrumok, 97% az eurdpai periféria és 95% a fejletlen orszagok pi-
acain. Megjegyzendd, hogy ez a viszonylag alacsony készpénzarany az orosz eladasok hihetetleniil
gyors novekedésének volt a kovetkezménye. Az orosz elad4sok annyival gyorsabban néttek minden
mashoz képest, hogy a becslés kovetkezménye ez az alacsony arany. A hitelfeltételek csekély mér-
tékben, de szintén némileg lazabbak lehettek més régidkhoz képest, ahogy ezt Carstensen sejteti.
Mikozben el6fordulhat, hogy a Singer hiteleknek talzott hatasa volt az orosz gazdasagra (lasd Car-
stensen: Numbers and Reality: A Critique of Foreign Investment Estimates in Tsarist Russia. In:
La position internationale de la France: Aspects economiques et financiers XIX-XX siécles. Dir.
Maurice Levy-Leboyer. Paris, 1978. 281—282., a Singer hiteleinek aranyarol a teljes hitelallomany-
ban), az orosz kereslet ar- (hitel-)rugalmassaga nem valdszind, hogy sokkal nagyobb lett volna,
mint mas kevésbé fejlett orszagok esetében.
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Ha a Singer nem folyamodott ,ragadozd” arstratégiahoz, akkor taldn megel6z6 beruhé-
zasokat eszk6zolt a reklam és a kiskereskedelmi hélbzatok teriiletén. Ennek az értelme az
lehetett volna, hogy kereskedelmi platformot hozzon létre kiterjedt reklamtevékenység se-
gitségével vagy az elosztasi csatorndkba torténd befektetéssel, mivel a piacok fejlédtek, és
igy belépési akadalyokat lehetett emelni a versenytarsak elé. A kezdeti befektetéseket
messze meghaladta volna az elosztasi csatorndk majdnem teljes monopolizalasa révén ke-
letkez6 bevétel.

Azt szintén nem tudjuk, hogy vajon a Singer élt-e a megel6z6 beruhazasok lehetGségé-
vel. Az azonban kimutathat6 a pénziigyi dokumentumokbdl, hogy barmilyen effajta be-
ruhazas csak jelentéktelen lehetett, hiszen egyik piacon és egyik id6szakban sem mutathat6
ki ilyen tétel jelentGsebb értékesitési koltségként. A 6. 4bran a 3. tdblazatban feltiintetett
értékesitési koltségeket a 2. tablazatban bemutatott éves eladasi adatokkal osztottuk el. Az
eredményt a kiilfoldi piacok négy csoportjara bontva grafikonon mutatjuk be.

6. abra
AZ ELADASI KOLTSEGEK BEVETELEK ARANYABAN, 1880-1914 (%)
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A 6. abra jol jelzi, hogy a Singer kiskereskedelmi hal6zata valéban nagyon draga volt.
A bevétel joval tobb mint felét automatikusan az értékesitési szervezet fenntartasara koltot-
ték. Ugyanakkor azt is bizonyitja, hogy a Singer nem eszk6zo6lt semmiféle megel6z6 be-
ruhazast az elosztési csatorndkba. Nincs jele az értékesitési koltségek barmely ponton tor-
ténd dramai novekedésének. Még az eurdpai periférian és a fejletlen orszagokban a sza-
zadforduldn torténé eladis-novekedést megelGzéen sem tapasztalhatjuk ezt. Pedig ez var-
hat6 lenne, ha az elad4s-novekedés nagy része a Singer forgalmazasi csatornikba torténd
stratégiai befektetéseibdl szarmazott volna.

Végiil a reklamozas olyan teriilet, amely alkalmas a belépési akadalyok megerdsitésére.
A kiilonb6z6 piacokrol a Singer relativ reklamkoltségeivel kapcsolatos adataink az eddig
hasznélt finanszirozasi adatokhoz képest is joval szegényesebbek. A vezet§ menedzserek
leveleiben talalhato eseti utalasok azt sugalljak, hogy allando vita folyt arrél, hogy mi lehet
a reklam leghatasosabb forméja, és mennyit koltsenek ra. Az 1880-as években azonban
még ezek a vitak is alabbhagytak. Az eurépai piacok kialakulasdnak korai idGszakaban
a reklamkiadasok eléggé ingadozonak tilintek. Az Egyesiilt Kiralysagban 1867 és 1873 kozott
az eladasbol szarmazo6 bevételek 5,2—1,5%-a k6zott mozogtak.3> Az 1870-es évek végére

35 Lasd McKenzie levele Clarkhoz 1879. mare. 29., és kiillonosen: McKenzie levele Woodruffhoz 1879.
4pr. 16. (mindkett§ SA Box 93/9).
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a reklamkoltségek egyértelmiien kozelebb keriiltek az 5%-hoz, mint a 1,5%-hoz, ahogy erre
a londoni iigyndk, William Woodruff és a New York-i vezérigazgat6, George McKenzie kozott
kialakult nézeteltérésbil kovetkeztethetiink. McKenzie arr6l panaszkodott, hogy ,tavaly
csak pusztan tGjsaghirdetésre 10 000 fontnal tobbet koltottek”, amelynek nagy része folos-
leges volt. Azt llitotta, hogy atlag 2 shilling gépenkénti reklamkoltség elegendd lenne min-
den piacon.3® Egy 4tlagos csaladi gép 5 font 5 shillinges kiskereskedelmi araval kalkul4lva
ez a reklamkoltség a forgalomnak kevesebb, mint 2 szazalékat jelentette. Ezt elérni valbban
nagy kihivas volt. A franciaorszagi iroda komoly biralatot kapott, mert 1879-ben csupan aj-
saghirdetésekre 10 shillinget koltott gépenként.3” Ugyanakkor azon kevés orszagos értéke-
sitési fiokvallalatnal, amelyekrdl adatokkal rendelkeziink, 1884-re sikeriilt csokkenteni
a kiadasokat, ahogy ezt az 5. tdblazat mutatja.

Annak ellenére, hogy tovabbi dokumentumok nem é&llnak rendelkezésiinkre, az 5. tab-
lazatbol tgy tlinik, a New York-i Kézponti Iroda szabta meg az alapelvet, amelyet aztan az
egész vilagon minden értékesitési ligynokségnél bevezettek és kovettek. Az 5. tablazatban
felsorolt orszagok koziil csupan az indiai, a dél-afrikai és a fiilop-szigeteki indul6 piacokat
jellemezte az értékesitési bevételek 2 szazalékdnal magasabb reklamkoltség. Az eladasok
e piacokon nagyon alacsonyak voltak. 1884-ben tobb gépet adtak el Cardiffban, mint Dél-Af-
rikdban, Indidban és a Fiilop-szigeteken egyiittvéve.3® A vallalat 4ltal ellendrzott értékesi-
tési ligynokségekbe vald befektetés helyett a reklamozas bizonyéara j6l hasznosithat6 volt
ezeken a nagyon kicsi piacokon. Ausztralazsidban, az Egyesiilt Kiralysagban, Francia-
orszagban, Belgiumban, Svijcban, Olaszorszagban és Ibériaban egyébirant a reklamkoltség
nagyon kozel jart az el6irt szinthez, azaz az értékesitésbil szarmazo bevételek 2 szazalé-
kahoz.

A bizonyitékok ugyan nem teljesek és nem terjednek ki az eur6pai periféridn és azon tal
a piaci fejlédésre nézve valéban jelent8s, szazadfordul6 utani évekre. Mindennek ellenére,
a levéltari feljegyzésekben, illetve az intern konyvelésben 1884 utan a reklamkoltségekre
utal6 leghalvanyabb jel hidnya azt sugallja, hogy McKenzie reklampolitikajat minden valo-
szinliséggel alkalmaztak. Azon teriileteken, ahol az elad4sok jelentGs névekedését tapasz-
talhatjuk az 1880-as évek kozepén (Egyesiilt Kiralysag, Ibéria, Olaszorszag, Ausztralazsia),
nincs jele annak, hogy az eladasok névekedése elmaradt volna a reklamkoltségekétdl; sét,
esetlegesen inkabb a reklamkoltség maradt el az eladasok novekedésétol.

Amennyiben minden iigynokot raszoritottak a reklamkoltségek 2%-ban val6 maximali-
zalasara, érdemes megyvilagitani, hogyan aranylik ez maés, 0sszevethetd iizletagak gyakor-
latdhoz. Az 1950 el6tti idGszakbol ritkak a reklamkoltségre vonatkozo reprezentativ adatok,
de az American Federal Trade Commission feltarta, hogy az Egyesiilt Allamokban az aru-
hézlancok az 1920-as években atlagosan csupan az elad4sokbol szarmazo bevételeknek alig
tobb mint 1,5 szazalékat koltotték reklamra.3® Bar lehetetlen feltarni, hogy vajon ez az
arany jellemezte-e az druhazlancokat mar az 1880-as években is, s az Egyesiilt Allamokon
kiviil is ez volt-e a szokas, mégis arra kovetkeztethetiink, hogy McKenzie ragaszkodésa

3¢ McKenzie levele Clarkhoz 1879. méarc. 29. és Woodruff védekezése: Woodruff levele Clarkhoz
1879. apr. 14. (mindketts SA, Box 93/9).

37 Retail Prices in England and Foreign Offices”; McKenzie levele Clarkhoz 1879. marc. 29. (SA, Box
93/9).

3 Godley, A.: Singer in Britain: the diffusion of sewing machine technology and its impact on the
clothing industry in the United Kingdom, 1860-1905. Textile History, 27. (1996) 59—76. az egye-
siilt kiralysagi eladasokrol.

39 Kim: The Growth of Modern Business Enterprise, 6. tiblazat, 96.

17



Tanulményok Andrew Godley

a 2%-os kiiszobhoz nem volt kivételes a kiskereskeddi gyakorlatban. A rendelkezésre 4ll6 bi-
zonyitékok ugyan nem elegendd arra, hogy megalapozott kovetkeztetésekre jussunk, a Singer
cég reklamkiadasainak nagysaga az 1880-as évek kozepéig arra utal, hogy a vallalat a rek-
lamtevékenységet nem a versenytarsak kizarasa érdekében folytatta.

A vallalkozastorténészek korabbi allitdsai, miszerint a Singer Gtja a dominans pozicié
felé az agressziv marketingen keresztiil vezetett, megd6lni latszanak. A Singer intern kony-
velésének elemzése azt mutatja, hogy a véllalat nem folytatott agressziv arpolitikat szenzé-
ci6s arak vagy hitelfeltételek révén, és nem igazolhatok az agressziv befektetések a forgal-
mazasi csatornakba, sem a reklamkiadasok nagysagaval, sem pedig mas megel6z6 mdédon
nem teremtett magénak kereskedelmi platformot a felemelkedd piacokon. Valbjaban az
els6 tanulsag az, hogy a Singer egyaltalan nem rendelkezett kidolgozott stratégiaval a kiil-
foldi piacokon. A vallalat 1athat6éan megelégedett egy egységes marketingpolitika kialakit4-
saval, és globalis halézatan beliil mindenhol azt alkalmazta. Ugyan ez nem tankonyvbe ill§
profitmaximalizal6 viselkedés, mégis minden bizonnyal teljesen jézan dontés volt, figye-
lembe véve a Singer gépek utani keresletet és a vallalat alland6 kiizdelmét a gyart6 egysé-
gek korlatozott termelési kapacitasaival.4®° Ugyanakkor, tekintve, hogy a Singer versenytar-
sak tucatjaival volt korbevéve, egy viszonylag magas koltségli értékesitési rendszer kombi-
nélasa a stratégiai marketing teljes hianyaval felveti a kérdést, hogyan tudott a Singer ilyen
mértéki piaci dominanciara szert tenni. A kovetkezs rész e kérdés megvalaszolaséara torek-
szik, s azt mutatja be, hogyan fektetett be a Singer globalis kiskereskedelmi hélbzataba, és
hogyan alakitotta ki globalis markanevét.

A Singer globalis kiskereskedelmi stratégiaja

Annak hangsilyozasa, hogy a véllalat kiskereskedelmi szervezetének koszonhette nagyfoka
versenyképességét, nem jelent Gjdonsagot a vallalattal foglalkoz6 torténészek szamara.
A pénziigyi adatok ismeretében, a levéltari forrasok alapjan azonban mégis kérdésessé valik
a Singer gépek vilagméret( elterjedésérdl kialakitott magyarazat.

A kiskereskedelmi halbzat és a versenyben elért siker egyszer(i 6sszekapcsolasaval,
ahogy mar emlitettiik, az a legnagyobb probléma, hogy a vallalat altal iranyitott kiskeres-
kedelmi szervezet sokkal dragébb volt, mint egy attol fiiggetlen. Lett 1égyen az egy aruhéz,
varrogép-kereskedd vagy egy szakosodott kiskereskedelmi lanc, a fiiggetlenek mindig ol-
cs6bb csatornai voltak a forgalmazasnak, mint a Singer draga kiskereskedelmi héldzata.
Nagy valoszintiséggel ez az oka annak, hogy ebben az idgszakban egyik mésik nagy gyartod
sem kototte le sziikos t6kéjét boltokban.#' A Singer tudatos beruhazésai kiskereskedelmi
kirendeltségeibe szerte a vilagon bizonyara jelentds stratégiai elényokkel jart a vallalat
szamara.

Kétségkiviil nagy el6nyt jelentett példaul az, hogy jobban Gssze tudtdk hangolni a ke-
resletet és a termelést. A Singer fels vezetése allandban ezt a szempontot ismételgette le-
veleiben, kiillonosen, amikor egyes gyaregységek bvitését fontolgattak.+> A Singer kis-
kereskedelmi halézatanak figyelemremélto6 és kivételes sikere azonban taldn jobban meg-
érthet6 a varrogép irant a 19. szazad végén megnyilvanulo kereslet jellemzGinek ismereté-
ben.

4° Chandler: Visible Hand, 405—406.; Davies: Peacefully Working, id. mf.

4 Az International Harvestert6l a Hooverig, az Exxont6l a Max Factorig, a gyartok altalaban sokkal
koltséghatékonyabb technikakat alakitottak ki a terjesztés ellendrzésére. Lasd Godley — Fletcher:
Impact of Foreign Multinationals, id. m{.

42 Godley: Pioneering FDI, id. m.
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A varrégép volt az elsG Osszetett tartos fogyasztasi cikk, amit az egész vildgon arusitot-
tak. A 19. szazad végi mérnoki tudoméany mércéje szerint tulajdonképpen nem volt ez bo-
nyolult termék (technolégiai szempontbodl raadasul nem a Singer gépek voltak a legtokéle-
tesebbek a piacon).*3 Annal azonban sokkal bonyolultabbak voltak, mint amit egy atlagos
varrogépvasarl6 felfoghatott. Ez pedig 1ényeges kovetkezményekkel jart az elad6 és vasarlo
kozotti hallgatblagos szerz6dést illetGen.

A sikeres eladasok a termék aran és minGségén kiviil és azon tal még két dologtol fiigg-
tek: az &rubemutat6tol és az eladas utani szolgaltatastol. Annak érdekében, hogy csokkent-
sék a bizonytalansagot, amely egy csalddban az els6 varrogépvasarlast ovezte, az eladéknak
be kellett mutatniuk, hogyan miikodik a gép. Ezen feliil, figyelembe véve a gép tartos ter-
mészetét, nagy volt az esélye annak, hogy egy vevs utdlagos, vasarlas utani bemutatot is
igényel. A vasarlast kovet6 fogyasztoi igények mellett szamitani kellett arra is, hogy a gépek
egy id6 milva javitasra szorulnak. Az Gsszetett tartos fogyasztasi cikkek vasarloi tehat hall-
gatblagos szerzddést kotottek a forgalmazokkal, amelynek értelmében a konkrét terméken
kiviil még a vasarlast megelGzéen és azt kdvetben is piacmegtartd szolgaltatasokat igényel-
tek egy bizonyos idGtartamra.

A vésarl6 és az elad6 kozotti hallgatolagos szerz6dés tartds természete folytan a Singer
attors tevékenysége a tomeges fogyasztoi hitel teriiletén még nagyobb hangsulyt kap. A kor-
tarsakat megdobbentette és elborzasztotta az, hogy a munkascsaladok hajlandék voltak
magas kamatokat fizetni a hitelbe vasarolt arukért.* A varrogépek esetében egyszerti a ma-
gyarazat. A rendszerint két évnél nem hosszabb torlesztési idGszak az eladot a vasarlohoz
kototte és forditva. A vasarlas utani szolgaltatasok igy konnyen hozzaférhetGvé valtak.4

A Singer fels6 vezetése nyilvanvaldan tisztaban volt a vasarlokkal fenntartott kapcsolat
fontossagaval. Ez megmagyarazza azt, hogy miért igy alakult ki a vallalat nemzetkozi kis-
kereskedelmi szervezete. A Singer kiskereskedelmi halézatdnak legfontosabb taldlménya
nem a részletre vasarlas volt, bar természetesen 1ényeges szerepet kapott ez is. Ennél sok-
kal 1ényegesebb volt azonban a megrendeléseket gytijt6 — pénzbeszedd iigynok-rendszer,
amelyet az 1870-es évek kozepén a londoni ligynok, William Woodruff alakitott ki. A meg-
rendeléseket gytijt6 — pénzbeszeds iigynokok kulesfontossagiak voltak a kiskereskedelmi
hél6zatban, mert 6k biztositottak a vasarlas el6tti és utani arubemutat6 szolgéltatiasokat, és
ezt a vasarlok otthonaban tették. Nem meglep6, hogy a New York-i k6zponti iroda me-
nedzsmentje hamar felismerte a lehet6séget Woodruff talAlmanyaban. Az j modszer nem-
csak az Egyesiilt Kiralysagban, hanem Nyugat- és Dél-Eurdpa nagyrészén és a Brit Biroda-
lom teriiletén is dramaian megnévelte az eladast. Az 1870-es évek végén Edward Clark és
George McKenzie, a Singer elntke és elnokhelyettese gondoskodtak arrol, hogy rovid idén
beliil elterjedjen ez a gyakorlat az Egyesiilt Allamokban és a vildg tobbi részén is.4

4

w

Lasd Puttnam, T.: The Sewing Machine Comes Home. In: Burman: The Culture of Sewing és
Thomson, R.: The Path to Mechanized Shoe Production in the United States. Chapel Hill, 1989.
a technologiarol.

44 Johnson: Saving and Spending. Oxford, 1985.; Calder, L.: Financing the American Dream.

Princeton, 1999. 4. fejezet.

45 Lasd az irasokat a Red 'S’ Reviewban, példaul, September 1919, 26—27.

46 Carstensen: American Enterprise, 1. fejezet, Woodruff jitasarol. Lasd a bels levelezést is, pél-
daul, Woodruff levele Clarkhoz 1877. m4j. 19.; McKenzie levele Clarkhoz 1879. marc. 29.; McKen-
zie levele Woodruffhoz 1879. apr. 16. (mind Box 93/9); és McKenzie levele New Yorkba 1882. m4j.
11. és 1882. m4j. 27., panaszkodva a viszonylag gyenge amerikai kiskereskedelmi teljesitményrél az
angliaihoz hasonlitva (SA, Microreel 2013, reel 63. — Kristine Brulandnek koszonom e forrasokat).
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A megrendeléseket gytijt§ — pénzbeszedd iigynokok szerepének kiemelése indokolt, hi-
szen onmagaban magyarazatot ad arra, hogy a Singer hogyan tudta felépiteni a marka-
nevet, és hogyan tudta a sajat hasznara forditani a varrogép iranti latens keresletet az egész
vildgon. A Singer kiskereskedelmi szervezetének szabvanyositasa teljesen Otletszerd ma-
radt. Az idénkénti racionalizalasok ellenére a vizsgalt idGszakban és azt kovetGen is, a Sin-
ger Kkiilfoldi kiskereskedelmi hél6zatait jelent6s autonémia jellemezte. Az egységesités csu-
pan bizonyos jelentéstételi eljarasokat érintett. A nemzeti piacokért felels tigynokoktdl el-
vartak, hogy a rajuk bizott piacokon a legmegfelel6bb kiskereskedelemi struktarat fejlesz-
szék ki.#” A boltok és lakossag kozotti arany példaul jelent6sen eltért a stirtin lakott Nagy-
Britanniaban és a ritkan lakott Oroszorszagban vagy Svédorszagban. A k6zos vonas ugyan-
akkor mindeniitt a megrendeléseket gytijt6-, pénzbeszedd iigynokok szerepe volt.4®

Még a megrendeléseket gylijt6-, pénzbeszedd ligyndk rendszerben is gyakran eltérék
voltak egyes részletek. Az eredeti Woodruff-féle modell megosztotta a szerepeket, és el-
valasztotta egymastol a két funkcidt, annak érdekében, hogy az elad6k megalkuvé viselke-
désének kockizatat minimalisra csokkentse. Sok orszagban, ahol a néps{iriiség alacsony
volt, ez a megosztas egyszerlien nem volt praktikus, és a két funkcid egyazon utazé iigynok
személyében jelent meg. A kozos vonas tehat a vasarlokkal sajat otthonaikban val6 kap-
csolattartas volt.

Ezt a kérdést még részletesebben meg kell vizsgalni, mivel a Singer kiskereskedelmi
egységei természetesen jelen voltak a vildg nagyvarosainak a féutcain. A helyhez kotott kis-
kereskedelmi egységek természetesen fontosak voltak, mégis a varrogépvasarlok donté
tobbsége, a csaladi otthonokroél gondoskod6 nék szamara a dontd tényezd, amely a Singer
sikerét eredményezte, az volt, hogy az ligynokok az otthonokban mutattak be a gépeket, és
ott biztositottik a vasarlas utani szolgéltatasokat.*® Azaz, egy jelent8s piacmegtart6 rend-
szer kialakitasa, amelyet beiiltettek egy kozvetlen értékesitési szervezetbe. A direkt eladas
rendszerével tette képessé a Singert arra, hogy megnyerje a vevék bizalmat vilagszerte, és
igy felépithesse azt a vilagmarkat, amely 1914-ben bizonyosan a legértékesebb volt.

Osszefoglalas

1914 el6tt a varrogép meglepGen gyors litemben terjedt el vilagszerte. Az a tény, hogy a Sin-
ger cégnek sikeriilt a kereslet szinte egészét megszereznie, a tanulmany szerint nem ma-
gyarazhato azzal, hogy a véllalat szdndékos marketingstratégia alkalmazésaval akadalyokat
emelt volna a versenytarsak elé a feltorekvd piacokon. Valojdban 1914-ig a Singer marke-
tingstratégigja kimunkalatlan és fejletlen volt, még a nemzetkozi tizleti életben érvényesiil§
normékhoz képest is.5°

A Singer kiilfoldi piacokon tapasztalt kivételes sikerét inkabb a vasarldi igények saja-
tossagaival magyarazhatjuk, amelyek az olyan bonyolult tartds fogyasztasi cikkek meg-

47 Ez ellentmond annak, amit Chandler (Visible Hand) és Davies (Peacefully Working) ir a nemzet-
kozi kiskereskedelemben tapasztalhaté egyre novekvd szabvanyositasrdl; lasd a Red S Review,
kiilonbo6z6 szdmait, 1919—1921, a kiilfoldi piacok tizleti koriilményeirdl szol6 beszamolokat mint
a sokszin(iség bizonyitékait.

48 Carstensen: American Enterprise, 4. és 5. fejezet az orosz fejl6désrdl; Red S Review Svédorszag-
hoz és mas teriiletekhez.

4 Frdekes kiegészités ehhez a cég magyarazata, amellyel az 1880-as években kiabrandité indiai
szereplését indokolta. A gyenge teljesitményt az az elterjedt tarsadalmi szokas okozta, amely lehe-
tetlenné tette a n6k otthoni megkozelitését. Lasd Davies: Peacefully Working, 89.

5° Church: Ossified or Dynamic? 8—9.
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vasarlasat jellemzik, mint a varrogép. Nevezetesen, a részletre torténd vasarlasi szerz6dés
Osszekapcsolasa a megrendeléseket gy(ijté — pénzbeszedd ligynokok rendszeres jelenlétével
azt eredményezte, hogy a varrégépvasarlok, azaz a ndk sajat otthonaikban képesek voltak
legy6zni az efféle vasarlassal jaré bizonytalansigokat. A kiskereskedelmi szervezetbe tor-
ténd befektetéssel a Singer minimalizilta az Osszetett termék vasérlasa el6tti kiprobalas
koltségeit a n6k szamara. A piacmegtart6 szolgaltatasokba val6 beruhazas teremtette meg
a vilagmarka felépitésének alapjait. A vallalat jutalma az lett, hogy szinte egymaga elégithette
ki a vilagszerte jelentkez6 tomeges fogyasztoi keresletet. A Singer novekedése és az, hogy
a 20. szazad elejére a vilag egyik legnagyobb véllalata lett, egyértelmiien a marketingben,
f6ként a markanévvel rendelkez6 tartos fogyasztasi cikkek terjesztésében elért méretgazda-
sagossagnak tulajdonithat6, amelyet piacmegtarté szolgaltatasokkal egészitettek ki. A val-
lalat nem valamiféle, a versenyt korlatozo stratégia folytan szerzett hatalmas piaci részese-
dést, hanem azért, mert koran felismerte a marketing jelent6ségét, s evangelizicios buzga-
lommal igyekezett elérni potencialis vasarléit és megkonnyiteni vaséarlasi dontéstiket.

Forditotta: PUSZTAI BERTALAN
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SINGER VARROGEP ELADASOK BIZONYOS ORSZAGOKBAN, 1875-1914 (GEPEK SZAMA EVENTE)

1. tablazat

Ev UK F B CH NL SP P ITA RUS SCA OTT AUS SA IND PHI
1875 30300 11000 5000 1000

1876 35800 12000 1000 6000 1500 20

1877 41300 15000 2000 500 1000 8000 2000 3000 6800 900 2000 300 30

1878 46800 15000 3000 500 1200 12000 2500 5000 12500 1200 3000 500 70

1879 52300 17500 4000 1000 1800 16000 3000 7000 18800 1500 4000 700 130

1880 62252 22500 5064 2102 2000 19205 3961 7500 22300 1800 70 4550 750 250

1881 67417 24842 5239 2700 2650 24160 5521 8981 27262 2650 200 8131 1354 552

1882 79815 26144 5409 2424 5600 18747 5500 10001 31600 5700 400 18136 812 515

1883 85936 26375 5567 2418 6000 20847 4638 12514 35400 7200 1000 18991 760 1088 278
1884 91411 25695 5667 3087 6700 21349 3708 12920 36200 8900 2000 17801 1203 1607 674
1885 88732 28315 6064 3354 5300 17900 3768 12486 41200 7800 2000 13546 1767 1761 494
1886 82432 28900 6200 3457 4100 19285 3894 11900 31200 6500 3000 12410 1950 2012 600
1887 91217 29500 6350 3284 2500 19369 3911 11350 32300 4500 2000 13258 2140 2131 700
1888 98547 30013 6492 3020 2500 21406 4322 10806 52200 5000 1000 13200 2327 2966 782
1889 127266 35096 6765 2965 4200 23927 4831 15726 48100 8500 3400 13200 3170 3578 1220
1890 150008 40091 7807 3328 6000 26590 5065 18010 42000 12700 5400 13200 3627 3763 1195
1891 145901 42891 7470 3704 5800 29165 5562 20001 40700 13000 5800 13200 3473 4145 1074
1892 146561 45263 7185 4116 6300 28213 6257 24592 46100 14922 7000 13200 4362 4824 970
1893 138589 48178 8167 4314 7300 23500 6500 21518 56200 14800 8500 13081 4300 5770 1100
1894 146452 51751 8339 4974 9000 24000 6750 22230 65000 14718 11000 12877 4300 6720 1240
1895 143334 52595 8837 5271 9500 24000 7000 22755 68788 17700 13500 13420 5300 7670 1380
1896 133442 56132 9785 5831 9850 24000 7250 27680 72000 19750 14800 14654 6300 8620 1520
1897 133408 58342 10101 6433 10500 20500 7500 34650 85910 19850 16000 15331 7300 9570 1660
1898 139767 58042 10507 7002 11200 22734 7956 34503 92369 19850 18000 18000 8300 10500 1800
1899 165549 68330 11333 7425 11900 31038 8696 37634 99444 19850 20000 20670 9300 11470 1940
1900 164980 72349 11473 7430 12500 32331 9986 37041 110316 19850 22000 23340 10300 12420 2080
1901 155358 74987 11642 7440 13209 36083 8965 33944 128249 19998 23448 26010 11300 13352 2220
1902 150936 82048 11171 7449 13453 45243 10210 40154 132266 20281 30069 28673 12274 13351 2357
1903 136622 86973 11241 7666 14612 48694 11135 43435 182668 22920 37729 25432 14672 15842 1937
1904 130290 88936 11842 7602 16095 45092 10864 49970 202592 26319 46042 27558 11196 17781 1350
1905 142659 93528 12446 8373 17714 39916 10460 51894 310881 29799 46187 26066 12220 18075 1612
1906 168737 98772 12938 8907 21009 43449 10647 56325 376336 36305 52706 26965 10844 17331 1435
1907 163976 107514 13675 9264 21124 44313 10705 67219 413905 39935 53900 29593 8662 20478 2067
1908 128396 110899 13561 8342 19612 43702 10568 71724 446151 41366 51254 29194 6796 20159 2241
1909 136349 115129 14862 8477 19048 43918 11367 70444 481796 43327 54463 29369 7781 20873 2642
1910 130726 112303 15655 8522 19559 52020 11613 78182 505066 45675 66757 31546 10523 24855 4120
1911 129173 111566 16535 8394 20347 61229 13732 94308 504489 44738 84623 34088 11888 26582 14366
1912 137654 123833 18330 8790 22693 75413 16491 110792 570371 45921 88509 30527 12944 36481 17714
1913 142026 126320 19288 7832 23814 72580 16654 110665 675174 47815 78415 29458 14486 44819 27266
1914 138703 114000 17350 7050 21500 67201 15420 97817 678986 43000 78000 26582 13250 41437 16520

Forras: Godley 2000, 2—4. tiblazat, és az ott talalhat6 forrasok.



A SINGER GLOBALIS ELADASOKBOL SZARMAZO BEVETELE (US$), 1880-1914

2. tablazat

Ev UK F B CH NL SP&P ITA RUS SCA OTT AUS SA IND PHI
1880 804670 163806 52473 820018 249653 140877 20538 7494
1881 2027485 886969 177798 82975 928114 299152 209451 36946 15503
1882 2447336 937037 180588 74966 806959 320303 633370 26079 17686
1883 2667936 957891 187061 75656 867962 428579 770986 25510 32756 9667
1884 2848558 934797 197768 90216 889613 448704 688584 41495 44435 22769
1885 2847625
1886 2222148 565155
1887 2609543 612141
1888 3152667 1072033 223293 95538 854996 350766 75767 75568 25209
1889 4093991 1272120 233163 95164 928440 492303 99023 86309 34331
1890 4988638 1465541 267990 109025 1002478 615138 114137 91509 34963
1891 5015191 1591209 260786 126109 1103757 684804 117413 104155 31342
1892 5131742 1695045 256244 141336 1128158 811507 153722 121121 28470
1893 4938639 1815805 295503 145226 1010812 708817 708258
1894 5464434 1912231 299329 162129 952945 679454 706051
1895 5680653 1971697 323997 174021 951826 700268 738234
1896 5398853 2147927 371260 194958 967929 885257 809593

1897 5524362 2246566 392102 214735 956779 1119486 2930557 874013

1898 5851655 2260459 406388 236655 1059021 1118589 3226760

1899 6951189 2661735 444797 245965 1389082 1220380 3742917

1900 7025854 2851933 1518416 1210619 4203127

1901 6626600 2956024 1662613 1158368 4966360

1902 6453798 3250823 447024 275470 354591 2042342 1337150 5268994 586279 860125 1813629 496741 372161 51699
1903 5765188 3450611 451551 287676 400407 2227351 1430060 7113892 693183 1112419 1626263 606596 444758 39197
1904 5250412 3525282 482219 289450 440064 2111568 1681639 7606920 815120 1433147 1764464 464283 508042 32609
1905 5318562 3718423 522623 322138 493965 1941569 1766085 11646870 926838 1527392 1673047 495319 526499 44099
1906 6502798 3928056 548596 340754 582069 2124004 1911924 14181573 1138314 1698926 1747035 437383 515209 39497
1907 6425622 4267718 588028 359094 590565 2354671 2541080 15824939 1271111 1838563 1897451 350392 601898 54814
1908 5037313 4382106 587250 328724 556127 2344488 2749773 17652794 1313374 1748871 1901366 285971 593587 67825
1909 5659242 4607084 619072 333439 549708 2473455 2713392 20070494 1385123 1835384 1935151 336203 625390 76916
1910 5508180 4563583 659689 335365 565762 2831732 3039136 21640493 1476991 2269339 2080936 456697 741400 106906
1911 5281525 4682818 692676 331103 594638 3338267 3637270 22385294 1484132 2925521 2239449 507635 860109 595721
1912 5673117 4948962 758961 353221 667058 4028666 4203578 25640061 1545868 3023899 2040932 550286 1178816 784803
1913 5980637 5088064 803256 323735 666569 3916819 4129276 31360709 1615128 2706084 2034897 611494 1469057 1259581
1914 3778421 1856322 1342590 738833




Jegyzetek és forrasok (minden eredeti forras a Singer archivuméabél szarmazik. Az iires mezdk adathianyt jelentenek.):

Egyesiilt Kiralysagi eladasokhoz lasd Godley, A.: Pioneering Foreign Direct Investment in British Manufacturing. Business History Review, 73. (1999) 2. tiblazat, 419—421.
és az ott idézett forrasokat.

Franciaorszag (Algériaval egyiitt, de a svijci-francia vdmzona nélkiil): 1880: a becslés az eladott gépek értékébdl és a parizsi Kézponti Iroda 1880-as konyvelésébdl
kovetkeztetve. ,,Schedule B: London. Dec. 31, 1880,” (P92-8970 Micro 2002, reel 17, 177-179). 1881: éves becslés az augusztus végéig tortént eladasokbdl, ,Comparative
Statement of Business at Foreign Offices 1881 & 1882,” (Box 103/4). 1882: ,New York Department, London. Abstract of Business for... 1882,” (Box 94 folder6). 1883—
1884: ,Summary of Business at [Foreign] Offices, 1883 & 1884,” (Box 95/4). 1888—1889: éves becslés az augusztus végéig tortént eladasokbol, ,Comparative Statement of
Business... to 31.8.1888 and 1889,” (Box 107/3). 1890—1891: ,Comparative Statement of Business at Foreign Offices... to 31st December 1890 and 1891,” (Box 98/1).
1890-1899: ,Paris - End of Year Results, 1890—1899,” (Microreel 703 (1), n.b. ez a forras megegyezik az el6zvel). 1900—1904: ,Paris — End of Year Results, 1900—
1904,” (P92-8957 Micro 2002, reel 4, section 5, 126). 1902—1913: ,World Reports, annual,” (Micro AP93-0444, feldolgozatlan szerzemény).

Belgium: 1880—1884: forrasok lasd Franciaorszdgnal. 1888—1889: éves becslés, a forrast lasd Franciaorszagnal. 1890—1891: lasd Franciaorszagnil. 1890—1899:
,Brussels — End of Year Results, 1890-1899,” (Microreel 703 (1), amely azonos az el6z6vel). 1900: éves becslés az els§ 11 havi eladasbdl, ,Etat comparatif... 1899-1900,”
(Box 80/3). 1901: éves becslés az elsé 5 havi eladasbol, ,Etat comparatif... 1900—1901,” (Box 80/3). 1902—1913: lasd Franciaorszagnal. 1880—1881: éves becslés az év
els6 46 heti eladasabdl, ,Summary of Business in Switzerland, 1880 and 1881,” (Box 83/4). 1882—18809: lasd Franciaorszdgnal. 1890—1899: ,Geneva — End of Year
Results, 1890-1899,” (Microreel 703 (1). 1902—1913: 14sd Franciaorszagnal.

Spanyolorszag és Portugalia: 1880: éves becslés Spanyolorszagra és Portugalidra ,Results at Madrid C.O. to June 30th [1880 —] 1881,” (Box 106/4). 1881-1897 kozétt a
spanyol és portugal eredményeket egyiitt kozolték a Madrid Central Office-bdl. 1882—-1889: lasd Franciaorszagnal. 1890—1897: ,Madrid — End of Year Results,” (Micro
703 (1)). 1898-1899: ,Spain — End of Year Results, 1898—1899,” és ,,Portugal - End of Year Results, 1898—1899,” (Micro 703 (1)). 1900—1901: ,Madrid — Spain only —
End of year Results, 1900-1904,” és ,Lisbon — Portugal only — End of Year Results, 1900—1904,” (P92-8957 Micro 2002, reel 4, section 5, 90 és 102). 1902—1914: lasd
Franciaorszagnal, az 1914-es spanyol adat ismert.

Olaszorszag: 1880—-1889: becslések és adatok lasd Franciaorszagnil. 1890—1899: ,Italy — End of Year Results, 1890—1899,” (Micro 703 (1)). 1900—1901: lasd, mint
Spanyolorszagnal és Portugalianal, de 114. old. 1902—1914: 1asd Franciaorszagnal, az 1914-es olasz adat ismert.

Ausztralazsia: 1880: becslés, 1asd Franciaorszagnal. 1881: Ausztrélia (csak a melbourne-i iroda, Sydney 1882-ben nyilt meg) 14sd Thomas levele McKenzie-hez, 1883. jan. 15.
(Box 76/9). Uj-Zéland éves becslés, lasd Franciaorszagnal. 1882—1884: 1asd Franciaorszignal. 1886—1887: Ausztralia ,Comparative Statement at New South Wales and
Melbourne, 1886 and 1887,” (Box 78/1, megjegyzend§, az ausztral iizleti év oktober 31-t6l tartott 12 hénapot at). Az 1881-1885 kozotti Uj-Zélandra az Ausztralidhoz
viszonyitott relativ eladasok stlyozatlan atlagabol kovetkeztettiink. 1893—1897: ,,Comparative Summary of Business, Australasian Branches, Years 1893—1897,” (Box
79/5). 1902—1914: lasd Franciaorszagnal.

Dél-Afrika: 1880—1891: becslés és eredmények, lasd Franciaorszagnal. 1892: éves becslés az év els§ felébdl, ,Comparative Statement of Business at [Foreign] Offices, to end
of June 1891 and 1892,” (Box 98/3). 1902—1913: lasd Franciaorszagnal.

India: 1880—-1891: becslések és eredmények lasd Franciaorszagnal. 1892: 1asd Dél-Afrikanal. 1902—1914: l4sd Franciaorszagnal, az 1914-es eredmény ismert.

Fiilop-szigetek: Az iroda 1882-ben nyilt meg. 1882-1892: becslések és eredmények, 14sd Franciaorszagnal. 1902—1914: lasd Franciaorszagnal.

Oroszorszag (Finnorszaggal egyiitt): 1897—-1899: ,St. Petersburg [Russia] — End of Year Sales, 1897-1899,” (Micro 703 (1), megjegyzendd, hogy az 1897-es adat becslés az év
masodik fele alapjan). 1900—1901: ,St. Petersburg — End of Year Sales, 1900—1901,” l4sd Franciaorszagnél és megerdsiti Carstensen, F.: American Multinational
Corporations in Imperial Russia: Chapters on foreign enterprise and Russian economic developmen (kiadatlan Ph.D. értekezés, Yale University, 1976), 4. tablazat, 146.
1902-1913: lasd Franciaorszagnal. 1914: Carstensen: American Multinational, 4. tablazat, 146.

Skandinavia: 1901: becslés ,,Stockholm and Christiana — End of Year Results [from July 1], 1901,” (P92-8957 Micro 2002, reel 4, section 5, pp. 128, 130) alapjan. 1902—1913:
lasd Franciaorszagnal.

Hollandia: 1901: becslés ,,G. Neidlinger, Hamburg — End of Year Results, 1901,” (P92-8957, Micro 2002, reel 4, section 5, p.50) alapjan és a skandinav és t6rok becslésekbdl
kovetkeztetve (lasd fent és alabb). 1902—1913: 1asd Franciaorszagnal.

Torok Birodalom (a Balkannal — Romania, Szerbia, Bulgéria és Gorogorszag — egyiitt): 1901: becslés ,Romania and Servia, Bulgaria and Greece, Turkey and Egypt — End of
Year Results [from July 1], 1901,” (P92-8957, Micro 2002, reel 4, section 5, pp. 51—53.) alapjan. 1902—1913: 14sd Franciaorszagnal.



3. tablazat

A SINGER GLOBALIS ELADASI KOLTSEGEI (US$), 1880—1914

Ev UK F B CH NL SP&P ITA RUS SCA OTT AUS SA IND PHI
1881 862033 458526 94192 47079 385549 150130 95868 16067 5924

1882 986036 496012 100301 45694 434270 175577 238179 16471 7203
1883 1171177 575609 122239 53387 415773 222321 433138 20052 15168 6371
1884 1281154 596458 129796 58262 465311 256866 427928 27896 22735 11708
1885 1259513
1886 1120624

1887 1220234

1888 1616135 621021 129159 58553 430562 248132 29889 32805 13822
1889 1875391 745310 130972 58757 460918 300450 38297 35590 15732
1890 2431584 923373 149147 65048 497634 403607 48177 36450 16898
1891 2524453 935866 153175 78195 586762 407355 52483 42685 16232
1892 2664586 991533 153644 86036 745072 444172 68555 48415 17875
1893 2686885 1080393 162560 87843 898294 434128

1894 2903850 1140081 160310 90252 522371 428798
1895 3128409 1185373 167524 99917 505265 433934

1896 3006010 1317262 187280 112983 552244 506800

1897 2975509 1358587 197655 123125 567015 641380

1898 2972957 1329457 205321 133612 550943 675741 1392402

1899 3413753 1449474 206766 140967 670625 710680 1735366

1900 3609103 1547216 712543 720370 2075239

1901 3775792 1623262 779113 720770 2395708

1902 3283060 1759611 205536 145207 187590 901615 740032 2617452 327720 468064 1059131 218959 98957 22215
1903 3071401 1883210 205510 151895 208382 1006335 724411 3202169 372831 578504 1003630 284588 118973 19972
1904 2746642 1909846 213712 152673 227998 1011748 847536 3538130 441526 730140 1034187 269065 128097 17183
1905 2684967 1995664 228723 169360 250283 937677 861853 4859987 480131 797932 940204 295073 140352 22803
1906 3268671 2083731 237824 169019 290517 1034524 958086 6836211 581169 851765 941975 287536 150760 22102
1907 3303547 2253632 251395 181142 311236 1222996 1293067 7743880 647936 999837 992458 239499 159296 24452
1908 3075405 2414466 263632 177289 310121 1252888 1386960 8254681 679933 1049480 1045015 211509 162678 27394
1909 2971845 2523372 285862 178107 313143 1298807 1408197 8761863 736864 1075095 1031470 216720 168665 28677
1910 2942767 2475748 297903 181232 296331 1385124 1572343 9775329 772746 1187670 1069984 264488 200089 43190
1911 2974621 2524560 315711 179604 307325 1596724 1802953 10135529 809492 1408853 1117204 293389 275290 208684
1912 3041832 2801953 338190 195080 329120 1917502 2058417 10957245 867810 1652725 1128552 305166 382068 358205
1913 3235049 2861398 358931 184055 332158 1949095 2080953 13911848 866550 1518995 1144078 325119 500969 520088
1914 2104000 1092138 557410 355347

Jegyzetek és forrasok: mint a 2. tdblazatnal, kivéve az 1880-as hidnyzo6 adatot. Az iires mez6k adathianyt jelentenek.



KESZPENZES ELADASOK AZ OSSZES ELADASHOZ KEPEST, 1890—1914 (%)

4. tablazat

Eurépa , .

év Ujvilag kozponti El.lr,o pfl Fe_]let}en Oroszorszag
Pl perifériaja gazdasagok

régidi
1890 98
1891 93 89
1892 93 94
1893 96 104
1894 98 104
1895 96 105
1896 98 101
1897 97 98
1898 96 100
1899 98 99 82
1900 97 99 88
1901 101 97 92
1902 102 98 92
1903 97 99 97 93 92
1904 101 99 96 92 85
1905 98 97 95 95 85
1906 99 97 95 93 83
1907 100 96 98 103 89
1908 97 96 95 99 87
1909 98 101 96 106 83
1910 102 99 97 102 89
1911 101 99 92 91 89
1912 99 101 92 88 88
1913 105 100 92 84 87
1914 105
atlag 100 98 97 95 87

Forrés: az Osszes eladés a 2. tablazatbol, a készpénzes eladas a 2. tdblazatnal jelolt forrasbol.



A REKLAMKOLTSEGEK ALAKULASA BIZONYOS ORSZAGOK ESETEBEN, 1882—1884 (A BEVETELEK SZAZALEKABAN)

5. tablazat

- Egyesiilt Francia- . . Spar}yo} _ Olasz- Ausztral- Dél- . Fiilop-
Ev 2z p Belgium Svajc orszag és P A e India .
Kiralysag orszag e orszag azsia Afrika szigetek
Portugalia
1882 2.5 1.5 2.5 2.2 1.5 2.2 2.8 6.5 7.3
1883 1.4 1.7 4.1 33 1.8 1.4 2.3 8.7 9.3 7.6
1.8 2.5 2.4 1.9 1.5 1.6 6.2 8.3 4.5

1884

Forras: 1882: New York Department, London, ‘Abstract of Business... 1882’, Box 94/6.

1.3

1883 and 1884: ‘Summary of Business... 1883 and 1884, 95/4.



Tanulményok Andrew Godley

ANDREW GODLEY

Selling the sewing machine around the world: Singer’s international
marketing strategies, 1850—1914

The diffusion of the sewing machine across the world was remarkably high for the period
before 1914. The fact that Singer was able to capture almost all of this demand has been ex-
plained here not as the result of deliberate marketing strategies attempting to build barriers
to competitive entry in emerging markets. In fact, Singer’s marketing strategies were crude
and undeveloped, even by the standards prevailing in international business by 1914.

Rather Singer’s extraordinary success in foreign markets was more due to the peculiari-
ties of the demand conditions surrounding consumer purchase of a complex consumer du-
rable like a sewing machine. In particular, the combination of installment purchase con-
tract and the regular presence of canvassers and collectors meant that sewing machine
consumers, women in their homes, were able to overcome the inherent uncertainties asso-
ciated with such a purchase. By investing in a retail organization, Singer minimized the
costs to women sampling this complex product before purchasing. It was this investment
in these market support services that constituted the building of their global brand. The
company’s reward was to be the principal recipients of a mass consumer demand around
the world. Singer’s growth and emergence as one of the largest companies of the early
twentieth century was squarely built on scale economies in marketing, especially in the
distribution of a branded complex consumer durable with its attendant market support
services. The company captured enormous market share not because of any anticompeti-
tive strategy but through recognizing early the importance of marketing and for its evan-
gelistic zeal for reaching out to its potential customers and making their purchasing deci-
sion easy.
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