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Kisvallalkozdsok nagy gondjai Bevezetd

1. Bevezeto

Ez az anyag elsésorban azoknak a kisvallalkozoknak szol, akik nem voltak
olyan szerencsések, hogy fiatal vagy kevésbé fiatal korukban valamelyik gaz-
dasagi egyetem fényes padsoraiban iilve, kényelmes melegben és jollakottan
sajatithattak volna el a vallalkozasuk sikeréhez sziikséges alapvetd ismerete-
ket. Azzal szeretnénk egy csekélyke segitséget nyljtani, hogy rendszerezziik
és nagyon roviden ismertetjilk mindazokat a teriileteket, amelyeket érde-
mes atgondolni akar még mielétt belevagunk egy vallalkozasba, de még akar
késbbb is, amikor mar benne vagyunk nyakig.

Vallalkozova valni nagyon egyszer(inek latszik, hiszen az allam ma mar valo-
ban mindent megtesz annak érdekében, hogy konnyl legyen egy kisvallalko-
zast elinditani. De vajon tudja-e szegény vallalkozo jeldlt, amikor az els6
egyéni vallalkozoi igazolvanyat kivaltja, vagy elsé betéti tarsasagat megala-
pitja, els6 alkalmazottjat, legtobbszor feleségét, sogorat ,felveszi”, hogy
hanyféle képességgel kell rendelkeznie ahhoz, hogy vallalkozasa sikeres le-
gyen. Nézziik ezeket at gyorsan:
» Avallalkozo kivalo szakember:

o Képesnek kell lennie a vallalt feladatokat megérteni és megvalosi-
tani.

o Képesnek kell lennie a vallalt feladatokat hataridében sikeresen
megvalositani.
» Avallalkozo kivalo gazdasagi vezet6 (még ha nem is tud konyvelni...):

e Képesnek kell lennie a vallalt feladatokat Uzletileg sikeresen meg-
valositani.

o Képesnek kell lennie a vallalkozas pénziigyeit kezelni.
e Képesnek kell lennie a pénziigyi jelentések Osszeallitasara, megér-
tésére és bemutatasara.
» Avallalkozo kivalo jogasz:

o Képesnek kell lennie a jogszabalyokban foglaltakat megismerni, be-
tartani és betartatni.

e Képesnek kell lennie elényds szerzodéseket megfogalmazni, meg-
kotni és betartatni.

> Avallalkozo kivalo szociologus-pszichologus:

o Képesnek kell lennie a munkatarsakkal sikeresen egyiitt dolgozni.
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o Képesnek kell lennie a munkatarsait lelkesiteni, motivalni, és biin-
tetni is, ha kell.

o Képesnek kell lennie a munkatarsak kozotti fesziiltségeket felolda-
ni.

> Avallalkozo kivalo informatikus:

o Képesnek kell lennie az informatikai eszkdzok kezelésére.

Ez az anyag, amely két o részbdl, két kotetbdl all, ezeknek a képességeknek
a fejlesztéséhez kisérel meg csekélyke segitséget nyUjtani. Az elsé kotet
(,,Vallalkozasok uzleti lehetdségeinek javitasa”) foglalkozik a sikeres értékesi-
tés- és eredményorientalt vallalkozasok létrehozasaval és miikodtetésével —
az értékesités, az adminisztracid, a pénziigy, szamvitel, humanpolitika szem-
sz0gébol. A masodik rész (,Vallalkozasi informatika”) azzal a technoldgiai
eszkozrendszerrel, infokommunikacids rendszerekkel foglalkozik, amelyek a
21. szazad elején alapvetéen meghatarozzak egy vallalkozas miikodését,
fejlodésének lehetdségeit.

Ahhoz, hogy ne csak egy kellemes vagy bosszanté hobbi legyen vallalkoza-
sunk, hanem megélhetésiink megbizhato forrasa, els6 (épésben azt kell pon-
tosan meghatarozni, hogy egyaltalan mi is egy vallalkozas, mikor érdemes azt
létrehozni. Ennek érdekében meg kell vizsgalni egy vallalkozas realis céljait,
és tisztaban kell lenni azzal, hogy nem csupan a bioldgiai lények, de a vallal-
kozas élete is valtozasok sorozata, és ezt a fejlodést is folyamatosan kezelni
kell.

Nagyon fontos az is, hogy meghatarozzuk, mennyire realisak elképzeléseink.
Tisztaban kell lenniink sajat képességeinkkel, az altalunk kedvelt termék vagy
szolgaltatas piaci helyzetével, valamint elképzelt ligyfeleink érdekeivel, prob-
lémaival, fizet6képességével. Ha ezeket a kérdéseket nem vizsgaljuk meg
tzleti dontéseink elétt, akkor biztosak lehetiink abban, hogy a miikodés so-
ran, sajat karunkon tanulva kell majd a valaszokat Gsszeallitani.

Amikor pedig mar miikodik a cégiink, akkor is szamos feladatot kell ellatnunk
parhuzamosan. Biztositani kell az arbevételiinket meghatarozé termelést,
meg kell valdsitsuk a fejlédést lehetové tevd beruhazasi projekteket, kezelni
kell vallalatunk munkatarsainak ezer problémajat, hiszen (legaldbbis a 21.
szazad elején még mindig) értéket csak az emberi tudas teremt, még ha e
tudas eredményessége meg is sokszorozhato kell6 technolégiai tamogatassal.

Népszeriitlen kimondani, de fontos, hogy nem szabad elhanyagolni emellett
az adminisztraciot sem. Folyamatosan mikodtetni kell a tamogato (,,back-
office”) tevékenységeket, els6sorban a pénziigy, szamvitel, kontrolling har-
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mast, de nem szabad elhanyagolni az irodai adminisztraciot és a mindenre
kiterjedd folyamatos mindségbiztositast sem.

Mindezeket a tevékenységeket nagymértékben segitik infokommunikacios
eszkozeink. A 21. szazad elején a fiatalok szamara a telefon, a szamitogép, a
halézatok mar annyira természetesek, mint a vezetékes viz jelenléte a fiird6-
szobaban (ami sajnos Foldiinkon ugyancsak nem all minden ember rendelke-
zésére, pedig alapvet6 lenne). A masodik rész elején talalhato leiras ezért
inkdbb azok szamara lehet hasznos, akik nem palyakezd6ként, hanem érett
korban vagnak neki sajat vallalkozasuk elinditasanak. Az ezt kdvet6 anyagrész
viszont, ahol az infokommunikacios rendszerek lzleti, Ugyviteli felhasznalasa-
val foglalkozunk, a fiatal vallalkozok szamara is hasznos olvasmany lehet,
mert 6k talan kevesebbet talalkoztak az adminisztracio ,altalanosan elfoga-
dott” rendjével, nekik a semmibdl kell megteremteni szabalyrendszereiket.

Ha az olvas6 harom olyan gondolatot talal az anyagban, amire azt mondhatja,
hogy ,,erre nem gondoltam volna magamtoél”, akkor mar nagyon-nagyon meg-
érte osszeallitani ezt a sokoldalnyi szoveget.
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2. Egy vallalkozas sziiletése

Vallalkozas inditasa komoly dontés. Kornyezetiinkben a gazdasagi, politikai
szokasok Ugy alakultak, hogy folyamatosan egyre konnyebbé és konnyebbé,
egyre vonzobba és vonzobba kivanjak tenni az allam polgarai szamara a leg-
kiilonbozobb formaju vallalkozasok létrehozasat. Amikor azonban az alapita-
son kezdjiik torni a fejiinket, el6szor érdemes az alabbiakat atgondolni:
> Mi is egy vallalkozas?
> Mikor hozzunk létre vallalkozast?
> Mi is az az értékesités, és fel vagyok-e ra késziilve?
> Hogyan fog alakulni a vallalkozasom torténete?
> Ki vagyok én?
Ezekre a kérdésekre probalunk vazlatos valaszt adni a kdvetkez6 részben. A
fejezet tartalma:
1.) Avallalat
2.) Mikor hozzunk létre vallalkozast?
3.) A legfontosabb: ,,csere és ligylet”
4.) A vallalkozasok életciklusai

5.) Ki vagyok én?

2.1. Avallalat

Szakmai korokben az lzleti vallalkozas jellemzd definicioja lehet a kovetke-
z0:

& Az lizleti vallalkozas olyan emberi tevekenyseg, amelynek alapveto6
célja, létének értelme a fogyasztoi -
igények kielégitése nyereség elérése mel-
lett. (Chikan)

Ez a megfogalmazas azért lényeges, mert ennek
ismerete, elfogadasa nélkiil, a vallalkozas célja-
nak félreértelmezése esetén alapvetéen hibas
elképzelés alakulhat ki annak mikodésérdl, -
szerepérél és feladatarol. Alapvetéen nem igényel sok magyarazatot, hogy
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»emberi tevékenység”, hiszen éppen mint emberek szeretnénk megismerked-
ni a vallalkozasok mikddésével. Fontos azonban, hogy ,tevékenység”, mert
ebbdl latszodik, hogy sziikség lesz bizony energia-befektetésre, munkavégzés-
re, nem is kevésre, mert ezek nélkil nem tud mikaddni egy vallalkozas.

@3 A vallalkozas sikere vagy kudarca minden esetben a
vallalkozasban kozremiikod6 emberek tevékenységé-
nek eredménye, amelyet a kiils6 koriilmények, ese-
tenként meghatarozé mértékben, befolyasolnak.

Nagyon-nagyon fontos, hogy fogyasztoi igényeket elégit ki, vagyis a miikodé-
sének alapelve, hogy tevékenységét masok szamara hajtja végre. Ez a végre-
hajtas lehet targyak létrehozasa vagy szolgaltatasok nyujtasa. Az elébbit,
amikor termékeket hozunk létre, alapvet6éen termelésnek hivjuk, a szolgalta-
tas pedig egy tagan értelmezendd gyljt6fogalom, ahova egyarant besoroljuk
azt, ha valaki egy terméket (konnyebben) elérhetévé tesz masok szamara
(vagyis kereskedik), ahogyan azt is, ha valamely tevékenységet végez masok
szamara illetve masok helyett, példaul kertet rendez, takarit, védi a bizton-
sagat, vagy éppen szabalyozza a fesziiltséget az orszagos elektromos halézat-
ban. Sok esetben a fogyasztdé maga is képes lenne ezeket a szolgaltatasokat
végrehajtani, vagy éppen a termékeket eldallitani, azonban a vallalkozasok
azért jonnek létre, mert sokkal hatékonyabban, a megvaldsitas minéségéhez
mérve kevesebb koltséggel képesek ezekre a feladatokra.

@ A munkamegosztas révén a fogyaszto és a vallalkozas
egyarant nyer.

Az lzleti vallalkozas fontos és meghatarozd pontja az is, hogy nyereséget
akarjon elérni, amelyet majd részben vagy egészben szétoszt a tulajdonosok
kozott. Nem tekinthetd Uzleti vallalkozasnak az alapitvany — hiaba lat el
esetleg fontos feladatokat — ha nem szarmazik beldle nyeresége (vagyis non-
profit). Hasonloan, hiaba elégit ki fontos fogyasztoi igényeket egy allami
intézmeény, kdzhasznl vallalat, mert ha ezt nem nyereség elérésének céljaval
teszi, akkor nem tekinthetd Uzleti vallalkozasnak. Jelen anyagban kizardlag a
nyereségérdekelt vallalkozasok mikodésével fogunk foglalkozni.
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2.2. Mikor hozzunk létre vallalkozast?

Vallalat létrehozasan tehat akkor érdemes elgondolkozni, ha Ggy gondoljuk,
hogy valamely létez0, realis fogyasztdi igényt ki tudunk elégiteni. Vagyis, ha
legalabb részben képesek vagyunk valaszolni az alabbi kérdésekre:

» MIT adunk el?

» KINEK adjuk el?

» HOGYAN adjuk el?

> MENNYIERT adjuk el?

Itt fontos megjegyezni, hogy a kérdések alapjan mindenki termék létrehoza-
saban kezd gondolkodni. Pedig fontos észrevenni, hogy a szolgaltatasra is
ugyanezek a kérdések vonatkoznak! Nemcsak almat tudok eladni, de biztosi-
tasi szolgaltatast, utazasi lehetGséget, takaritasi szolgaltatast is. Fontos az is,
hogy a helyes valaszok néha nem a tényleges tevékenységgel szoros Gsszefiig-
gésben rejtéznek: a takarito vallalat alapvetéen nem takaritast arul, hanem
tisztasagot. Fogyasztoi igény valdjaban a tisztasagra van!

Termékeértékesitésrél akkor beszéliink, amikor mar az értékesitési folyamat
kezdetekor (az értékesitési terv létrejottekor) pontosan meghatarozhaté azon
fizikai, altalaban kézzel foghaté objektum, melyet a vevé szamara értékesi-
teni kivanunk.

A fenti meghatdrozds alapjdn nyilvdnvald, hogy termékértékesitésnek szamit a
két kifli értékesitésétél kezdve a hajodgyuk értékesitéséig sok minden. A ké-
sébbiekben azért majd megfigyeljiik, hogy 6nmagdban az a tény, hogy egy fizi-
kailag megfoghato objektumot értékesitsiink még nem elég ahhoz, hogy bizto-
san termékértékesitésrél beszélhessiink, mert ha egy kiilénleges csokitortat
egy meghatdrozott eseményre kell elkészitsiink, az mdr egy projekt. De errél
késébb.

A termékértékesitésen beliil érdemes megkiilonboztetni a berendezések (to-
vabbi termékek eldallitasara szolgalo eszkozok) és a végtermékek értékesité-
sét. Ezt a megkiilonboztetést nem az értékesitési modszerek kiilonbozdsége,
hanem az értékesitési folyamatok soran felmeriil problémak (és természete-
sen ezek megoldasainak) kiilonbozésége indokolja.

A berendezések és a végtermékek kozott mdr sokkal nehezebb éles hatdrvona-
lat huzni. Ami miatt viszont mindenképpen érdemes ket megkiilénboztetni, az
az a tény, hogy a berendezéseket elsésorban mds vdllalkozdsok, intézmények
részére értékesitjiik, amik ezeket elsGsorban tevékenységiik fejlesztéséhez
haszndljdk, mig végtermékek esetén jelentds lgyfélkdr a kisfogyasztd, sét a
végtermékek esetén még a vdllalkozdsok is sokszor az ,,egyszer(i” fogyasztoval
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azonos modon dontenek. Szép példdja ennek a szdmitégépek értékesitése,
amelyek régebben egyértelmlien a professziondlis értékesitési csatorndn ke-
resztiil keriiltek eladdsra, néhdny nagyvdllalkozds és sok ,,felkent” guru dltal,
manapsdg pedig a bevdsdrlokézpontok polcain a narancslekvdr mellett taldlha-
to.

A fejezet részei:
1. Végtermékek elballitasa, értékesitése
2. Berendezések eldallitasa és értékesitése

3. Szolgaltatas megvaldsitasa és értékesitése

2.3. Végtermékek eloallitasa, értékesitése

A végtermékek elGallitasanak, értékesitésének is két fajtajat kilonboztetjiik
meg:

o Mas altal készitett termékek értékesitése;

o Sajat készitésl termékek elballitasa és értékesitése.

A mas altal készitett termékek értékesitését hivjuk a hétkdznapi szohaszna-
latban kereskedelemnek. Ezzel talalkozunk legtobbet mindennapjaink soran,
és errdl van a legtobb, altalaban feliiletes és sokszor a legkiilonfélébb elgité-
letekkel terhelt elképzelésiink. Mindazaltal fontos észben tartani, hogy hiaba
ez a leggyakoribb vallalkozasi lehetdség, semmivel sem konnyebb, mint a
tobbi feladat megvaldsitasa. Késztermékek tovabbadasakor jelentds verseny
van minden piacon, ezért valojaban ez a tevékenység is nagyon nehéz.

A sajat készitésli termékek eldallitasa és értékesitése kilonosen komoly
szakmai felkésziiltséget igényel. Egy professzionalis szinvonalu, jol értékesit-
hetdé termék kifejlesztése rendkiviil komoly anyagi és szellemi beruhazast
igényel. Mindig figyeljiink arra, hogy milyen szektorban készitiink termékeket,
mert szinte minden piacnak sajat kiilon szabalyozasa, térvényi kerete van az
értékesités koriilményeirél!

2.3.1. Berendezések eloallitasa és értékesitése
A berendezések értékesitése manapsag jorészt projektkereteken beliil szo-
kott megvalosulni, ez azonban valdéjaban egy szolgaltatas.

»A projekt egy idében behatdrolt erdfeszités egy egyedi termék, szolgdltatds
vagy eredmény létrehozdsa céljdbol.” Ezekrél ,,A projektszerti miikodés” cimii
fejezetben nagyon részletesen fogunk irni. Itt elégedjiink meg annyival, hogy a
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projektszerti értékesités sordn minden egyes berendezés eladdsat egyedi eljd-
rdsként kell kezelni.

Ha ténylegesen ,,csak” berendezést allitunk elé és adunk el, kapcsolodo szol-
galtatasok nélkiil, az a feliiletes szemlélo szamara lényegesen egyszer(ibbnek
tlinik, mint a projekt jellegl szolgaltatasok értékesitése. Ennek két oka van:

> A berendezések eldallitasa és értékesitése alig kiilonbozik barmely
mas késztermék értékesitésétol, tehat a végtermék-értékesitésben
(kereskedelemben) bevalt és jol dokumentalt ismeretek és gyakor-
latok hasznalhatoak itt is.

> A berendezések értékesitése soran a pénziigyi eredmény (a profit,
a fedezet) szinte azonnal mérhetd az lgylet befejezédése utan.
Mind a keresked6, mind a vevé, mind a vallalkozasok vezet6i gyor-
san képesek atlatni a mivelet eredményét, tehat a berendezések
értékesitése (elsé ranézésre) sokkal kisebb kockazattal jar.

2.3.2. Szolgaltatas megvalositasa és értékesitése

Szolgaltatasértékesitésrol beszéliink akkor, amikor a megvaldsitasi, értékesi-
tési folyamatok kezdetekor azt az erdforrashalmazt tudjuk meghatarozni,
melynek miikodtetése révén képesek vagyunk a vevé szamara értéket létre-
hozni.

Ez a bonyolultnak tiné megfogalmazds minddssze azt jelenti, hogy amikor
szolgdltatdsunkat meghatdrozzuk, megkétjiik a szolgdltatds értékesitésére vo-
natkozé megdllapoddst, akkor a legtébb esetben még nem all rendelkezésiinkre
az a végtermék, amelynek elkésziiltét a vevé elvdrja téliink. Nekiink eladoknak
viszont rendelkezésiinkre dll mindaz a tudds és mindaz az eszkozrendszer,
amely segitségével a vevd szamdra képesek lesziink eldallitani pontosan azt az
eredményterméket, amelyet 6 elvdr téliink. A késébbiekben sokszor fogunk
példalédzni a fodrdszattal. A hajszobrdszmester nem képes egyetlen csettin-
téssel tokéletes hajkorondt vardzsolni ligyfele fejére, de megvan a tuddsa és a
szerszamkészlete ahhoz, hogy egy dra alatt eléallitsa azt.

@ A kis- és kozépvallalkozasok vilagszerte sikeres teriile-
te a szolgaltatas-értékesités.

Ez az a teriilet, ahol az alapitok, a tulajdonosok, akik a kis- és kozépvallalko-
zasok esetében sokszor egyben vezetdk, sét végrehajtok is, a leggyorsabban
értékesiteni tudjak sajat tapasztalataikat. Ennek ellenére a szolgaltatasérté-
kesitésre szakosodott vallalkozasok beinditasa és vezetése legalabb akkora,
ha nem nagyobb feladat, mint a termékértékesit6 vallalkozasoké. A szolgalta-
to vallalkozas esetén fontos ismerni a rokonvallalkozasokat, hogy tanulhas-
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sunk és tapasztalatokat gyGjthessiink toliik. Ezért szoktak a szolgaltatd vallal-
kozasokat csoportositani, ezaltal lehetévé téve a konnyebb besorolast. A
szolgaltatasokat sokféle szempont alapjan lehet csoportositani, egyet mutat
az 1. abra.

A szolgaltatasi tevékenység alanyai
Emberek Dolgok
Emberi testre iranyuld szolgal- | Fizikailag megragadhaté dol-
‘% tatas: gokon végzett szolgaltatas:
= o egészségligyi elldtds e fuvarozds
- gn « divatszalon e javitds
& En e étterem e orvosi elldtds
% = o fodrdszat e ruhatisztitds
Fres
3
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1. dbra: Szolgaltatasi tevékenység — tipusok, jellemzok (Chikéan)

Masik fontos probléma a manapsag igen gyakori kényszervallalkozas. Mind-
annyian ismerjilk a jelenséget, az ezredfordulé kornyékén Europa-szerte su-
lyos problémakat okoz. Anélkiil, hogy mindazokat hibaztatnank, akik ebbe a
formaba kényszeriilnek, ki kell jelenteni, hogy ez a forma mindenki szamara
karos. Karos a vallalkozonak, és sok esetben karos a fogyasztonak is. Egy
vallalkozasnak akkor érdemes egy tevékenységet elvégezni, ha az a vallalaton
belil hatékonyabban, kisebb koltséggel miikodhet, mint ha ugyanezt kiilsé
beszallitoval végeztetnénk el.
Ennek a szabdlyszertiségnek a felismerése utdn lett divatos az outsourcing,
amely adott esetben csak azt jelenti, hogy példdul a konyvelést egy megbizott
konyvelé vdllalat végzi el, hatékonyan és olcson, nem pedig egy belsé munka-
tdars, sokkal nagyobb kéltséggel. Ennek szellemében juthatott el oddig egy hi-
res sportszergydrtd, hogy a hivatalosan bejegyzett vallalat mdr csak a mdrka-

névvel és a rekldmmal foglalkozik, mind a gydrtdst, mind az értékesitést kiilsé
vallalkoz6k végzik.
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A kényszervallalkozas ennek éppen a forditottja: a vallalkozasba
kényszeritett személy semmivel sem tudja hatékonyabban végezni a tevé-
kenységét, mintha a megrendel6nél lenne alkalmazasban, ellenben szamos,
szamara zavaro, ismeretlen, idegesité feladatot, kiilon koltséget és terhet
kap, tarsadalmi hatranyairél nem is beszélve.

2.4. A legfontosabb: ,csere és ligylet”

A kisvallalkozasok esetében a legnehezebb feladat, a pénzben kifejezhetd
eredményt produkalo értékesités megvaldsitasa. A legtobb mikro- és kisvallal-
kozo altalaban kivaléan képes nagyon jo mindségl targyak eléallitasara, szol-
galtatasok nyljtasara, és mégis komoly nehézséget okoz mindezek sikeres
értékesitése. Ha ezen nem tudunk urra lenni, semmiképpen nem szabad val-
lalkozast inditanunk, ezért nézzilkk meg ezt a feladatot el6szor!

Az értékesités a vallalkozasok bevételt képezé folyamata. Akar termeliink is,
akar ,,csak” kereskediink, az értékesités soran szabadulunk meg az arunktol. A
szolgaltatasok esetében nehezebben kiilonvalaszthato a ,termelési” és az
»ertékesitési” folyamat, de az, hogy nehezen elvalaszthatd, nem jelenti,
hogy ne lenne ra igaz a legtobb megfigyelés, amit a hagyomanyos értékesités-
re tehetiink. Bevételiinket az értékesités hozza, ezért rendkiviil fontos odafi-
gyelni, hogyan végezziik. Vannak tehetséges emberek, sziiletett kereskeddk,
akik Osztonosen jol tudnak értékesiteni. Veliik talalkozva még az sem okoz
zavart, ha épp egy Ujabb enciklopédiat vasarlunk vagy életbiztositast kotiink.
A legtobb esetben azonban a ,,kereskedés” nem veliink sziiletett képesség, de
a jo értékesités néhany egyszerd alapszabalya konnyen megtanulhato. A tanu-
lasnak semmiképpen nem szabad megsziintetnie az értékesités kreativ, imp-
rovizativ és mindenekel6tt kommunikativ élét, segithet azonban akkor, ha
gyakorlatlanok vagyunk, vagy éppen ugy tlinik, hogy kevésbé tehetségesek
ezen a téren.

Philip Kotlernek az ,,Irodalom”-ban megadott miivében talalhaté az az alapve-
t6 megallapitas, amit minden vallalkozas inditasa elétt igen alaposan at kell
gondolnunk. Egy termék vagy szolgaltatas négyféleképpen szerezheté meg:

e a terméket vagy szolgaltatast mi magunk eléallithatjuk,
o megszerezhetjiik erével (pl. rablas vagy betorés Gtjan),
e megszerezhetjiik koldulas révén,

o felajanlhatunk a kivant dologért mas terméket, szolgaltatast vagy
pénzt.
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& A csere az a folyamat, amely révén ellentételezés fejében megszerzik
a kivanatos terméket vagy szolgaltatast.

A csere lehetdségének megteremtéséhez ot feltételnek kell teljesiilnie:

> legalabb két fél vesz benne részt,

> a felek mindegyike valamely masik fél szamara értékes dologgal
rendelkezik,

> a felek mindegyike kommunikaciora és teljesitésre képes,

> a felek mindegyike szabadon ddnthet a csereajanlat elfogadasarol
vagy visszautasitasarol,

> a felek mindegyike szerint helyénvalo és kivanatos egy masik féllel
kapcsolatba kerilni.

A csere tényleges megvaldsitasa attol fligg, hogy a feleknek sikeriil-e megal-
lapodnia azokrol a feltételekrdl, amelyek révén a korabbinal jobb (vagy leg-
alabbis nem rosszabb) helyzetbe keriilnek. A csere értékteremtd folyamat,
mert hatasara rendszerint a felek mindegyike jobb helyzetbe keril.

A targyalasok (megegyezési folyamat) soran a kapcsolatba keriilt felek kom-
munikaciot folytatnak: probalnak megallapodni a kolcsonosen elfogadhatd
feltételekr6l. Ha sikeriil egyezségre jutniuk, akkor az ligylet (tranzakcid)
létrejon. Az Ulgylet értékek cseréje a felek kozott: az egyik ad valamit a
masiknak, amiért valami mast kap cserébe. Az ligylethez a pénz nélkiilozhe-
t6 csereeszkoz. Barteriigyletnek nevezziik a termékek vagy szolgaltatasok
mas termékekre vagy szolgaltatasokra torténé cseréjét.

Az lizletkoto felek elGirasszer(l teljesitésérél a jogrendszer gondoskodik. Az
tgyletnek tobb ,,kelléke” van:

— legalabb két értékes dolog,
— afelek altal elfogadott feltételek,

— az lgylet megvalositasanak pontos helye és idépontja.

Az értékesitési ligyletet kiilon kell valasztani az adomanyozastél. Az adoma-
nyozas soran az egyik fél ad valamit a masiknak, de nem kap semmi kézzel-
foghato, a jogrendszer altal egységesen elismert értékkel rendelkezd termé-
ket vagy szolgaltatast viszonzasul. Az adomanyozas soran tanUsitott magatar-
tas azonban a csere fogalman keresztiil is értelmezheté. Az adomanyozo
rendszerint mégis var valamit az ajandékért cserébe: példaul halat vagy
egyéb magatartasvaltozast a megajandékozott személy részérél (ennek kiilon-
leges esete az egyhazi adomany). Ha vallalkozasunk nem lesz képes tevékeny-
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sége eredményeképpen ,a jogrendszer altal egységesen elismert értékkel
rendelkezé terméket vagy szolgaltatast” megszerezni, magyarul, ha nem
noveli a tulajdonosai vagyonat, akkor sokkal inkabb lesz tekinthet6 karitativ,
jotékonysagi intézménynek, mint iizleti vallalkozasnak.

2.5. A vallalkozasok életciklusai

Ha gy érezziik, hogy lesz erdénk Urra lenni a vallalkozasunkat terheld értéke-
sitési és minden egyéb gondon, ha azt érezziik, hogy vallaljuk a megalakulas-
sal, az adminisztracioval, az értékesitéssel jard nyligos feladatokat, akkor
kovetkezd lépésként jo eldre azt is végig kell gondolni, hogy mi is lesz az
éppen csak kialakulo vallalkozasunk sorsa az elkovetkezd években. Sokszor
halljuk allatvédoktél, hogy egy aranyhalat sem szabad megvasarolnunk, ha
nem vallalkozunk a gondozasara. Fiatal korunkban sokszor halljuk sziileinktdl,
hogy nem szabad ,(felel6tlenil” belefutni egy partnerkapcsolatba anélkiil,
hogy végiggondolnank, milyen kovetkezményei is lehetnek annak. Mi magunk
is altalaban alaposan meggondoljuk, miel6tt egy Uj élet, egy gyerek felneve-
lésére vallalkozunk. A vallalkozas elinditasa igen sokban hasonlit ezekre a
felelGsségekre.

Egy vallalkozas, még ha csak a legkisebb csaladi mihelyrdl van is szo, kony-
nyen ,fenyeget” azzal a kovetkezménnyel, hogy sikeres lesz, és igen gyorsan
novekedni kezd. Amikor pedig mar 6t, tiz vagy szaz alkalmazott kenyere,
egzisztencidja fligg a tulajdonosok dontéseitdl, kicsit késé azon lamentalni,
hogy mi valdjaban nem is szerettiink volna ekkora feleldsséget a nyakunkba
venni. Jo lesz tehat elészor is végignézni, mi is egy vallalkozas élete a cse-
csemokoratol halalaig. (Jelen fejezet Ichak Adizes ,,Irodalom”-ban megadott
miive alapjan késziilt.)
A fejezet részei:

1. Udvarlas
. CsecsemOkor
. ,,Gyerunk-gyeriink”
. Serdiilokor
. Férfikor — anyasag
. Megallapodottsag
. Arisztokracia
. Biirokracia
. Halal

O 00 N O U A W N
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Férfikor- Megallapodott
anyasag sag

Serdiilékor / 1d6 elétti \
oregedés
1 liesiiletlel
,Gyeriink- vallalkozé
L Alapitéi vag
" csaladi l
Csecsemokor CEecsembhal
1 / ndésag

Hatékonysag, eredményesség

Udvarlas ==y Szerelmi
viszony

A

1d6

2. abra: A vallalkozasok életciklusai

2.5.1. Udvarlas

A vallalkozas fejlédésének elsé szakaszat, a partnerkapcsolat fejlédésének
els6 szakaszahoz igen hasonloan, udvarlasnak nevezziik. Ekkor a vallalkozas
még nem sziiletett meg, csak elgondolasként létezik. Ekkor legfontosabb az
oOtleteknek, az elgondolasoknak a jové kinalta lehetéségeknek az alapos vé-
giggondolasa, a vallalkozas iranti elkotelezettség kialakitasa. Ez teljesen
analdg a parkapcsolatban a hazassagot megel6z6 udvarlasi szakasszal, amikor
is felépiil az az elkotelezettség, amely feltétele a jo hazassagnak. Az udvarlas
szakaszaban az alapitot, az alapitokat csak a valos piaci igények, az ligyfelek
valos problémai, ,,fajdalmai” szabad, hogy érdekeljék. Ekkor (de csak ekkor!)
még nem kell, nem szabad azzal foglalkoznia, hogy a vallalkozas pontosan
mennyi profitot fog termelni, hanem azt kell nagyon gondosan mérlegelnie,
hogy valosak-e az elképzelései.

Azonban mar az udvarlasi szakaszban kialakulhatnak koros jelenségek. Az
udvarlas célja (elvben...) a hazassag és a gyermekvallalas, de nem egy esetben
csak egy viharos szerelemig jutunk. A vallalkozasok életében a szerelmi vi-
szony tartds fenntartasa nem lehet gylimolcs6zd, sok vallalkozas létre sem
jon, csak egy szép, beteljesiiletlen alom marad.
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2.5.2. Csecsemokor

A kezd6 vallalkozasok szamara hihetetlen sok problémaval jar az attérés az
otletekrél az eredményekre. Ez a szakasz is nagyon hasonlé a hazassagot
kozvetleniil koveté eseményekre. A parkapcsolatban is sokszor hallani olyan
mondatokat, hogy ,mostanaban mar nem vagy olyan kedves”, ,régebben
mindig udvarolgattal nekem”.

A vallalkozas életében az alapitast kovetéen megjelenik a profittermelés
kényszere. A csecsemékoru vallalkozasok legfébb jellemzéje, hogy még alig
vannak kialakult rendszerei, pontosan szabalyozott eljarasai, sokszor még
rendes koltségvetései sincsenek. Egész adminisztracidjuk sokszor elfér a
tulajdonos kocsijanak a kesztyl(itartéjaban. Ebben a szervezetben még min-
denki aktiv, igen ritkan tartanak értekezleteket, a szervezet igen erésen koz-
pontositott. A vallalkozas valdban olyan, mint egy csecsemd, még nem képes
finom, szabalyozott mozdulatokra, inkabb {it, mint simogat. Sokszor felel6t-
lendl vallal kotelezettségeket, az iitemterveket tulfesziti, de még nagyon
erésen figyel az ligyfelek mondanivaléjara, meghallgatja panaszaikat. A val-
lalkozok megkisérelnek megfelelni a megrendelék igényeinek, ezért igen
sokszor a hétvégéken, linnepnapokon is dolgoznak. A csecsemékor( szerve-
zetben nagyon kotetlen, csaladias a légkor, persze, hiszen nemegyszer mind-
Ossze egyetlen csalad alkotja az egész vallalatot.

Ugyanakkor a csecsemdkort vallalkozas igen sebezhet6. Ha nem taplaljak
(forrasokkal), akkor igen hamar elpusztul. Ugyanakkor a taplalék, a forgot6-
ke, a hitelek beszerzése igen komoly akadalyokba {itkdzik. A csecseméhalal
akkor kovetkezik be, ha a vallalkozas finanszirozhatatlanna valik, likviditasi
zavarba jut, ennek oka pedig legtobbszor az, hogy a tulzottan hosszdra nyult
csecsemobkor miatt az alapitok elvesztik lelkesedésiiket, elfasulnak, elidege-
nednek sajat ,,gyermekiiktol”.

2.5.3. ,Gyeriink-gyeriink”

Minél nagyobb sikereket arat egy szervezet, annal fennhéjazobba valik az
alapitoja. Néha mar ugy érzi, valoban legydzhetetlen. A ,,gyeriink-gyeriink”
vallalkozasok azért jutnak bajba, mert egyszerre tul sok iranyba indulnak el.
Nem képesek fokuszalni, mindenben fantasztikus lzleti lehetéséget latnak.
Nem érzékelik a problémakat, hiszen éppen a kezdeti nagy sikereken vannak
tal. Nekik mar minden sikeriilt. A koros ,,gyeriink-gyeriink” szervezetek olya-
nok, mint valami szedett-vedett vegyeskereskedés, egymastol fliggetlen iiz-
letagak szervezetlen halmaza. Az ilyen szervezetben mar van
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felel6sségmegosztas, de a felelésségi korok gyakran atfedik egymast, igen
gyakoriak a bels6 fesziiltségek.

A ,,gyeriink-gyeriink” szervezetek mar teljesen értékesitésorientaltak, de még
mindenben azonos profitot latnak, mert még nem képesek a koltségeiket
részletesen megtervezni. Koltségszamitasaik hasznalhatatlanok, rendszeres a
keresztfinanszirozas, legtobbszor az alapitd els6, sikeres lizletaga finanszi-
rozza az osszes tobbi, késébb beszerzett, veszteséges tevékenységet.

A ,,gyeriink-gyerlink” szervezetek pusztulasanak az oka az oly gyakori alapitoi
kelepce, amikor a sikeres alapitd megkisérli a vallalkozas vezetését masra
atruhazni, ugyanakkor sem a szervezet, sem a vallalkozas erre nincsen felké-
szilve. A munkatarsak a modosult szervezeti abratol, az Uj fé6noktél fliggetle-
niil minden kérdéssel az alapitéhoz mennek dontésért. A vallalkozas m(ko-
dése, legtobbszor az iizletek megszerzése még igen erésen az alapitod tuda-
san, kapcsolatrendszerén alapul. Mire a szervezet és az alapitd észreveszik,
hogy 6k is beleestek az alapitoi kelepcébe, a vallalkozas mar veszteséges.

2.5.4. Serdiilokor

A serdiilékorral kezd6dik a vallalkozasok életciklusanak masodik fejezete, gy
is mondjak, ilyenkor masodszor sziiletik meg a vallalkozas. Ez sokszor fajdal-
masabb, de mindenképpen hosszadalmasabb, mint a csecsemékori megsziile-
tés. llyenkor alakulnak ki a vallalkozason beliili nagy rendszerek, ilyenkor
jonnek létre a hossz( id6n at érvényes eljarasok, szabalyzatok, ilyenkor ta-
voznak a cégtdl a szélséségesen kreativ, de a rendszeres, szisztematikus mun-
kavégzésre nem képes munkatarsak.

A serdiilékorba akkor léphet be a vallalkozas, amikor az alapitd kijelenti (és
be is tartja), hogy ,hajlandé vagyok alavetni magamat a vallalkozasom-
ban érvényes eljarasoknak, és nem varom el, hogy a vallalkozas az én
kényem és kedvem szerint miikédjék. Ram is ugyanazon szabdlyok érvé-
nyesek, mint a vallalkozdas barmely masik, velem azonos beosztdsu mun-
kavallaléjara, tulajdonosdra.” A vallalkozas serdiilékorba (épésének szerve-
zeti feltétele, hogy a vallalkozast olyan professzionalis menedzsment vezesse,
aki fiiggetlen tud lenni az alapitoktol, a tulajdonosoktol, és képes a tekinté-
lyét elismertetni veliik. Ennek persze az is feltétele, hogy a vallalkozas mar
képes legyen eltartani egy méregdraga professzionalis vezetbséget...

A serdiilékorban, hasonléan az emberi serdiilékorhoz szamos, olyan személyi-
ségzavar alakulhat ki, amely akar a vallalkozas halalahoz is vezethet. Ilyenek:

-19 -



VVdllalkozdsok iizgleti lehetdségeinek javitdsa Egy villalkozds sziiletése

e nem jon létre a fliggetlen vezetGség, a tulajdonos visszatereli a vallal-
kozast a ,,gyeriink-gyeriink” szakaszba, majd onnan egyenesen a vallal-
kozdi kelepcébe, hiszen 6 maga mar nem akarja igazgatni azt;

o létrejon a fiiggetlen vezetGség, de az annyira atveszi a hatalmat, hogy
kiszoritja az alapité tulajdonosokat, ezzel kiszoritja azt a tudast is,
ami a vallalkozas sikeres mikodéséhez sziikséges;

e a vallalkozas addig egyensllyoz a két el6z6 szakasz peremén, amig el-
vesziti miikodoképességét.

2.5.5. Férfikor — anyasag

A férfikor, n6knél az anyasag kora az életciklus legkedvezbbb szakasza, ami-
kor a szervezet telitve van energiaval, tudassal, forrasokkal, és képes megva-
l6sitani az 6nszabalyozas és a rugalmassag egyensulyat. Ilyenkor a vallalkozas
jo terveket készit, és sikerrel meg is valdsitja azokat. A szervezet megjosolha-
toan, kiszamithatoan jo minéségli munkat végez, és folyamatosan jo mindség(
mUkddése altal vagyona folyamatosan novekszik. A vallalkozasrol legtobbszor
ilyenkor Uj csecsemdkori szervezetek valnak le.

‘ Q‘g Sajnos ez a szakasz sem tart orokkeé...

2.5.6. Megallapodottsag

A megallapodottsag az Gregedés elsé jele. Igaz ez az allitas a vallalkozasokra
is, nemcsak emberekre, parkapcsolatokra. Ilyenkor a vallalkozas még erds, de
mar kezd vesziteni rugalmassagabol, csokken kreativitasa, Ujito-képessége,
batorsaga. ,,Ami jol miikédik, azon ne valtoztassunk”, ez lett a jelszava.
Ezek a vallalkozok jol felismerhet6ek arrél, hogy a vallalati gépkocsik nap-
szam a cég rendszam szerint fenntartott parkoldjaban allnak, egyrészt mert a
vallalkozas mar ki tudja gazdalkodni nemcsak a gépkocsik, de még a bérelt
parkolohely koltségeit is, masrészt mert a munkatarsak sokkal tobb idét tol-
tenek az irodaban egymas tarsasagaban, mint az ligyfeleknél. A vallalkozas
ilyenkor mar er6s gyanakvassal tekint az ujitokra, és azokat a munkatarsakat
lépteti elére, magasabb poziciokba, akik pontosan betartjak a szabalyokat,
pontosan végrehajtjak és végrehajtatjak az utasitasokat.
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2.5.7. Arisztokracia

Az arisztokracia szakasza mar egyértelmien a vallalkozas hanyatlasa. Ilyenkor
a jelentdsebb beruhazasok célja a bels6é szabalyozasi rendszerek és a presz-
tizscélokat szolgald, kiemelkedéen modern berendezések, szamitogépek,
autok, kiilonleges telefonok beszerzése. Kialakulnak a nagyon szigor( olt6z-
kodési szokasok és eldirasok, a vezet6k rendre Ugy oltoznek, mintha eskiivére
vagy temetésre mennének. Az arisztokratikus szervezetben mar van kilon
tanacsterem a megbeszélésekre, és legtobbszor hatalmas folyosok, eléterek
fogadjak az irodaba belépdket. Egy csecsemdkor( szervezet éppen akkora
helyen fér el, mint amekkorat egy hasonlo profill arisztokratikus szervezetnél
feleslegesen flitenek.

Ugyanakkor az arisztokratikus vallalkozasok még Usznak a pénzben. Mivel a
vallalkozas konzervativ, és még erbsen likvid, a bankok tomik hitelekkel,
amelyeket a vallalkozas a novekedés latszatanak megvasarlasara, cégfelvasar-
lasra fordit. De milyen vallalkozast vasarol fel egy arisztokratikus vallalkozas?
Csecsemékorit mar nem, hiszen az ,,tulsagosan fiatal, és tllsagosan kockaza-
tos”. Serdil6korat sem, mert az ,,tulsagosan problematikus”. Férfikorut sem,
mert az ,tdlsagosan draga”. Az arisztokratikus vallalkozasok ,,gyeriink-
gyeriink” allapotban lévé vallalkozasokat vasarolnak fel, mert ezek révén ugy
fog latszani, hogy jelentds (j technoldgiai és piaci teriileteket hoditanak meg.
A valdsagban azonban az arisztokratikus szervezet olyan lassan reagal a meg-
vasarolt vallalkozas jogos fejlesztési elképzeléseire, hogy a ,gyeriink-
gyeriink” vallalkozast létrehozo sikeres és tehetséges menedzserek fejvesztve
menekiilnek a felvasarolt cégbdl, amiben rovid id6 alatt mar csak a tehetség-
telen alkalmazottak és a koltségek maradnak. Amikor pedig az arisztokratikus
szervezet egy ,ejtéernydst” allit a felvasarolt szervezet élére, abban is meg-
sz(inik minden innovativ tevékenység.

Ugyanakkor az arisztokratikus szervezetek is konnyen felvasarlasi célpontta
valnak, hiszen legtobbszor komoly készpénztartalékokkal rendelkeznek. Eze-
ket a felvasarlok szépen elszipkazzak, majd az ires és felesleges arisztokrati-
kus vallalatot nyugodt szivvel sorsara hagyjak.

2.5.8. Biirokracia

A biirokracia koraban mar senki nem torédik az tgyfelekkel, a vallalkozas
munkatarsai mar teljes mértékben a bels6 hatalmi harcokkal vannak elfoglal-
va. Senkit nem érdekel, hogy mi a probléma, csak az, hogy kit lehet érte
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felelssé tenni. Megkezdédnek az intrikak, folynak a boszorkanyiildozések,
mindenki fél és lapul. Erdemi munkavégzés mar alig folyik.

2.5.9. Halal

A vallalkozas akkor pusztul el, amikor felbomlik az idegrendszere. Ha nem
miikodnek a bels6 informaciétovabbito palyak, ha az egyik szervezeti egy-
ség nem tudja, hogy a masik milyen kotelezettségeket vallal, ha lehetségessé
valik, hogy hibas adatokon alapuljanak a vallalkozas szempontjabol létfontos-
sagl dontések, akkor a vallalkozas mar megérett a pusztulasra.

2.6. Kivagyokén-1.?

A fentiek alapjan, jelen anyag segitségével vagy anélkiil, de az alabbiakat kell
eldonteniink:

1.) Rendelkeziink-e olyan, masok szamara
értékes  dolgokkal, képességekkel,
amelyek megszerzése altal masok a
korabbinal jobb helyzetbe fognak
keriilniz  Tudunk-e  olyan, masok
szamara értékes termékeket,
szolgaltatasokat kinalni, amelyek altal
6k a jelenleginél jobb helyzetbe
keriilnek?

2.) Képesek vagyunk-e olyan kornyezetet, vallalkozast megteremteni és
fenntartani, amellyel kapcsolatba keriilni masok szamara helyénvalo-
nak tlinik és kivanatos lesz?

Ahhoz, hogy egyaltalan komolyan elgondolkozzunk egy vallalkozas létrehoza-
san, a kovetkez6 kérdésekre kell mindenekelétt felelniink:

> Létezd fogyasztoi igényeket akarok-e kielégiteni? Nem lehet, hogy csak
egy tevékenységet akarok (izni, amit képes vagyok jol végrehajtani, és
semmit sem tudok arrol, hogy erre barkinek is sziiksége lenne?

» Valdban nyereséget szeretnék-e elérni, vagy csak a munka 6roméért sze-
retnék tevékenykedni?

» Tudom-e mar, hogy milyen koriilmények kozott kell majd a
tevékenységet végrehajtani? Vallalom-e az 6nallé vallalkozas

-22 -



VVdllalkozdsok iizgleti lehetdségeinek javitdsa Egy villalkozds sziiletése

minden felelGsségét és kotelességét?

» Tudom-e mar, hogy a megfeleldé végrehajtashoz milyen mértékd ellen-
szolgaltatasra van sziikségem, mennyi lesz a koltségem? Rendelkezésem-
re all-e, vagy meg tudom-e szerezni azt az indulotékét, amelynek mér-
tékét ma még ugyan nem tudom, de biztosan sziikséges lesz a vallalko-
zas elinditasahoz és az els6 évek, honapok miikodtetéséhez?

» Nem lenne-e jobb, ha nekem alkalmazottként csak a fotevékenységgel
kellene foglalkoznom, és masok végeznék a tobbi tevékenységeket?

A kérdésekbdl elég gyorsan kideriilhet, hogy esetleg sokkal érdemesebb ke-
resni egy felkésziilt humanpolitikai szakértét (,,fejvadaszt”), aki talan talal
nekiink olyan alkalmazotti allast, ahol mindenki 6romére sokkal nyugodtabban
folytathatom szakmai munkamat, mintha vallalkozast inditanék...

De ha a valaszok alapjan az deriil ki, hogy az elkdvetkezé években komoly
kockazattal komoly sikereket akarunk elérni, akkor olvassunk tovabb. De
elébb még azt is nézziik meg, mit mondott Jokai Mor 1870-ben a vallalkozok-
rol:

Az a férfi pedig, ki ott jdr kozottiik, az a banyatulajdonos maga.

Neve Berend Ivdn.

0 maga a feliigyeld, az igazgaté, a bdnyamérnok és szdmtarté egy személyben.
Elég sok dolga van vele.

Hanem hdt jé mondds az, hogy: ,,Ha kell, tedd magad; ha nem kell, bizd mds-
ral”

(JOkai Mor: Fekete Gyémantok)
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3. Nézziik at alaposabban!

Ha mar bizonyosak vagyunk benne, hogy sajat vallalkozast akarunk inditani,
akkor a kovetkez6 feladat, hogy alaposabban is felmérjik, valéban van-e
esélye annak, hogy nyereséget érjiink el, és ha igen, akkor milyen koriilmé-
nyek kozott. A felmérés a kovetkezo feladatokbol, elemzésekbdl all:

> a termékkoriink, szolgaltatasi koriink meghatarozasa,
> a termelési rendszeriink tervezése,
> az ligyfeleink meghatarozasa,

> az ehhez sziikséges arképzési rendszeriink felvazolasa.

Ezeket a feladatokat nemcsak az induld, de a mar miikodé vallalkozasoknak is
folyamatosan és ismételten végre kell hajtaniuk, allandéan ellenérizve Gket.
Nagyobb vallalkozasok esetén ezeket az eléggé Osszetett feladatokat kiilon
szervezeti egységek latjak el: a termékkorok meghatarozasa a ,,Fejlesztés”, a
,GYartas” és az ,Ertékesités” kooperacioja. A termelési rendszer kivalaszta-
sa, fejlesztése kizarolagosan a ,,Gyartas” feladata, az ligyfelek meghatarozasa
az ,Ertékesités (Sales)” és a ,Marketing” kozos feladata, mig az arképzéshez
sziikség van a ,Marketing” szervezet elemzéseire, és az ,Ertékesités” straté-
gidjara. Egy kisvallalkozasnal a feladatokat sokkal komplexebb, tomorebb
formaban, sokszor egyetlen embernek kell megoldani. Nagy elénye viszont a
kisvallalkozasoknak, hogy a kisebb tervezdi létszam sokkal hatékonyabban
juthat jo eredményre.

A mar mi{kodo vallalkozas esetén is észben kell tartani az elébbi pontokat,
azonban mar nem lehet 6ket Gjdonsagként kezelni. Java résziik immaron
adottsag, amelyeket folyamatosan felmérni, elemezni kell, hogy jol miikod-
nek-e. Ez azonban gyakran még nehezebb feladat, mint az indulas soran meg-
hatarozni.

Altaldnossdgban, a vdllalkozdsunk fajtdja jelentdsen befolydsolja a lehetdsége-
inket. Egy kiskereskedés, amely egy lakokérzet hétkoznapi élelmiszerelldtdsat
ldtja el, szdmos elemzést végezhet jovedelmeziségének feltdrdsa érdekében.
Ezek azonban tébbségében becsléseken, és dtlagos szamokon alapulnak. Leg-
tobb esetben nem tud személyre szabott adatokat szerezni a vevéirdl, megren-
deléirél, ehelyett mds modszerekhez kell fordulnia. Az ilyen jellegti vdllalkozd-
sokra jellemzd, hogy informdcidikat a legkiilonb6zébb interaktiv akciok, ku-
ponrendszer, nyereményjdték segitségével szerzik be, ahol kisebb vagy nagyobb
ajdndék fejében részletes kérddiveket lehet kitoltetni a vevékkel.

Egy hagyomanyos szolgadltatdssal foglalkozo kisvallalkozds, mint egy fodrd-
szat, mdr konnyebben teremt kozvetlen kapcsolatot a vevéivel. Bizonyos ada-
taik, mint pl. a lakohelyiikre, csalddi dllapotukra vonatkozd informdciok meg-
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szerzése nem mindig szdmit tolakoddsnak, ugyanakkor tovdbbra is sok becslés-
sel kénytelen dolgozni. Azt viszont ldthatjuk, hogy a legsikeresebb szolgadltatok
azok, akik munkavégzésiik kbzben folyamatosan kommunikdlnak ligyfeleikkel.
Aki csak némdn, mogorvdn végzi a munkdjdt szdmos fontos informdcidtol esik
el, és gyorsan kikopik a szakmabol.

Egy termékeldallito, ,-gyarté” vallalkozds a termék fajtdjatol fliggden vi-
szont mdr képes lehet preciz elemzést végezni. Végtermékeket, fogyasztdsi
cikkeket készit6 kisvdllalkozdsunk biztosan ismeri forgalmazoit, azt a néhdny
céget, akiknek rendszeresen szdllit, és veliik kapcsolatban pontos informdcios
rendszert tarthat fenn. Ugyanakkor, ha kozvetlen értékesitéssel is foglalkozik,
ott mdr alig van jobb helyzetben, mint a kis élelmiszerbolt. Berendezéseket,
drdga végtermékeket eldallité vdllalkozdsok dltaldban egyedi megrendelésre
termelnek, vagy igen sz(ik raktdrkészlettel dolgoznak. A sziik vevéi kor kovet-
keztében sokkal jobban hasonlit az értékesités a személyes kapcsolatokhoz, ha
éppen nem ténylegesen az. Az egyedi termékek, a szolgdltatdsok értékesitése
sok esetben az igen jo eladd-vevé kapcsolaton alapul (amit persze még nem
szabad Osszetéveszteni a korrupcioval, a ,,rokonok” orszdgdval).

A legjobban alkalmazhatdak az lizletmenetértékelés elméleti eljdrdsai az osz-
szetett szolgaltato vallalkozdsok esetén. Itt is érdemes megklilénboztetni
azonban azokat a vdllalkozdsokat, melyek stabilabb tigyfélkorrel rendelkeznek,
mint példdul egy kényvelbiroda, azoktdl, akik folytonosan rdkényszeriilnek uj
ligyfelek keresésére, mint példdul a tandcsadéd iroddk, a projekteket megvalé-
sito vdllalkozdsok. Egy konyvelGiroda, ha jol ldtja el feladatdt, akkor ritkdbban
kertil kapcsolatba uj veviékkel, hosszu éveken keresztiil megmaradnak ndla az
tigyfelei. Egy tandcsadd szervezet szdmdra viszont minden egyes (izlet kiil6nbo-
z6, és dltaldban egy-két éven beliil, de sokszor néhdny hénap alatt befejezé-
dik. Az 6 szamukra igen fontos, hogy mivel dllandéan Uj és uj veviket kell fel-
kutatniuk, az erre a tevékenységre forditott eréforrdsaikkal jol gazddlkodja-
nak.

A kovetkez6 pontokban az altalanos javaslatok mellett roviden ki fogunk térni
az egyes vallalkozasok esetén eltéré eljarasokra is. Ezeknél a magyarazatok-
nal elsédlegesen azok a cégtipusok lesznek fokuszban, melyeknél az ered-
mény jol becsiilhetd és életbe vago. Vagyis a kiegészité szovegrészek a spe-
cialis alkalmazasi lehet6ségeket mutatjak be. De minden vallalkozé szamara
az a célszerl, ha ezeket a javaslatokat, szempontokat maga probalja meg
alkalmazni a sajat vallalkozasara! A fejezet részei:

1.) Az lizleti lehetGségek értékelési eljarasai.

2.) A termékkor, szolgaltatasi kor meghatarozasa.

3.) Termelési rendszer tervezése.

4.) Az lugyfelek meghatarozasa.

5.) Képes-e vallalkozasunk a megbizasokat megszerezni?
6.) Arképzési rendszer tervezése.

7.) Ki vagyok én?
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3.1. Az iizleti lehetoségek értékelése

A vallalkozasok mikodésekor elengedhetetlen az adott vallalkozas arbevétel-
ét biztositd Uizleti lehetéségek objektiv értékelése. Ha nem tudjuk realisan
felmérni varhaté arbevételiinket, nem tervezhetjiik jol kiadasainkat, és a
vallalkozas nem lehet Uzletileg sikeres. Az értékelés legegyszer(ibb maddja,
hogy tételesen felsorolva meghatarozzuk az adott pillanatban felmeriilé egyes
Uzleti lehetdségeket és egyenként, kiilon-kiilon vizsgaljuk meg ezeket. Saj-
nos, ez nem minden kisvallalkozas tipus esetén lehetséges, de valamilyen
modszerrel célszer( legalabb ehhez kézeliteni. Ha vannak informacioink az
tizletfeleinkrél, de azok sokan vannak és altalaban azonos modon viselkednek,
akkor az azonos jellegii eladasok (pl. egy adott terméknek tobb, azonos kate-
goriaba esé ligyfélnek torténé eladasa) esetében elég egyetlen ,tipuseladas”
kiértékelése is.

Példdul ilyen lehet, ha egy fatelepet vezetiink, ahovd a legtobb vevé rendsze-

resen visszatér, ismerjliik 6ket, és tudjuk, hogy milyen nagysdgrendben szoktak
rendelni.

Ha pedig végképp nem tudunk olyan mélységli személyes informaciokat sze-
rezni, mint a kiskereskedések esetében, akkor célszer(i legalabb nagysagren-
dileg rogziteni, mennyi az atlagos ligyfélszamunk, realis bevételiink.

Az uzleti lehetGségek értékelése soran mindenekel6tt rogziteni kell a legfon-
tosabb adatokat. Ezek a kovetkezok:

A feladatok pontos szakmai targya. (,,MIRE vallalkozunk”)

Az lizletek hozzavetdleges értéke. (,MENNYIT keresiink”)

A megrendelések varhaté idépontjai. (,,MIKOR kell szallitani”)
Az ligyfelek adatai. (,,KINEK szallitunk”)

Amig ezekre a kérdésekre nem tudunk megnyugtatdé valaszt adni, addig az
Uzleti lehetGségek mélyebb elemzését nem is érdemes megkezdeni.

Kiskereskedések esetén tehdt rdakényszeriiliink arra, hogy megbecsiiljik az
ligyfelek mennyiségét. Fodrdszszalon, koényvelGiroddnk esetében dltaldban
torzsvdsdrloi koérrel rendelkeziink, igy elsésorban azt kell felmérni, hogy az
egyes ligyfelek milyen gyakran jonnek, milyen rendszerességgel igényelnek
szolgdltatdst.

Termékeléallito vallalkozdsunk esetében a legfontosabb lgyfeleket kell téte-
lesen felsorolni: a jelenbeli és vdrhaté forgalmazdékat, viszonteladdkat, illetve
— ha van ilyen — akkor a rendszeres megrendeldket.
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A személyre szabott szolgaltatdsokat értékesito, projektkeretek kozétt
dolgozo vallalkozasunk pedig (ha nem képes még ezekre a kérdésekre sem na-
gyon pontosan vdlaszolni) mindenképp mérje fel jobban a jovében vdrhaté pro-
jekteket!

3.2. A termékkor, szolgaltatasi kor meghatarozasa

A legelsé feladat annak meghatarozasa, hogy pontosan mivel fogjuk a bevéte-
linket létrehozni, mivel érjiik el a vallalkozasunk értelmét ny(jto nyereséget.
A kezd6 vallalkozok szamara altalaban ez latszik a legegyszer(ibb feladatnak,
mégis sokan ezen a ponton kovetik el a legnagyobb hibakat. A termékiink,
szolgaltatasunk pontos meghatarozasa két nézépontbol képzelhetd el, ame-
lyet els6sorban a vallalatunkhoz valé hozzaallas hataroz meg. Egyik lehet6-
ség, hogy vallalatunkat els6sorban jovedelemszerzés céljabol hozzuk létre, és
nincs kotédésiink egy adott termékhez vagy szolgaltatashoz. Ebben az eset-
ben tigyfélkoriinknek olyan csoportot valasszunk, amely hosszu tavon megfele-
Gen stabil fizet6képességgel rendelkezik, és egy olyan termékkort, amelybdl
varhatdéan rendszeresen és sokaig vasarolnak. Masik eset, ha azért kezdiink
vallalkozasba, mert mar van egy kivalasztott termékiink vagy egy szolgaltata-
sunk, amit jol és elGszeretettel végziink, és ezt szeretnénk Ugy elallitani,
értékesiteni, hogy egyuttal nyereségre is szert tegyiink. A kisvallalkozasok, de
kulonosen a kényszervallalkozok esetében ez utobbi a jellemzé helyzet,
ilyenkor a vallalkozas termékkorét az a szakmai tudas hatarozza meg, amely-
lyel a vallalkozas alapitoi rendelkeznek. Ez esetben viszont elsésorban az a
feladatunk, hogy megtalaljuk, melyik az a vevécsoport, amely szamara érté-
kes lehet a termékiink, vagy amely igényt tarthat a szolgaltatasunkra.

@ Az objektiv értékelés a termékkor meghatarozasa so-
ran rendkiviil fontos. Meg kell kisérelni elkeriilni azt a
veszélyt, hogy a vallalkozas alapitéinak, vezetdinek a
szakmai tudasa aranytalanul felértékelédjon, mert ha
a vallalkozas termékkore, szolgaltatasi kore nem kel-
|6képpen értékes a potencialis ligyfelek szamara, ak-
kor a vallalkozas nem lehet sikeres.

Ezen tulmenden azonban az is fontos, hogy megvizsgaljuk, hogyan tehetnénk
az lgyfelek szamara még elonyosebbé a termékiinket, szolgaltatasunkat,
illetve, milyen modositasokkal lehetne masok szamara is megfelelévé tenni.
Példaul:

Egy beltertileti cukrdszda egyardnt jo példa lehet mindkettdre. Ha a célkitlizé-
slink tisztes jovedelem elérése, akkor ez egy megbizhato vdllalkozdsi lehetd-
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ség, mindaddig, amig van a teleplilésnek olyan vdsdrléi rétege, amely megen-
gedheti magdnak, hogy idénként eljdrjon hozzdnk, mondjuk egy kozdsségi ren-
dezvény el6tt vagy utdn. Ugyanakkor a cukrdszmesterek nagy része elhivatott a
mestersége irdnt, és élvezetbdl késziti siiteményeit, tehdt ha ondllo vdllalko-
zdsba kezd, akkor a sajdt 6romébél akar egyuttal megélhetést is szerezni. Mi-
lyen legyen e két nagyon kiilbnb6zé vallalkozdsnak, a pénzkeresetinek, és a
mestercukrdszatnak a célja és a termékpalettdja? Az elébbinek dltaldban az a
célszerti, ha a rendezvények hangulatdhoz illeszkedé kiilonlegesebb siitemé-
nyeket készit, és ehhez megfeleléen ldtvdanyosabban berendezett (lizlethelysé-
get tart fent, esetleg borkindlattal. Taldn nem is kell feltétlendil alacsony dra-
kat alkalmazni, hiszen a rendezvényeket kovetéen adott a jol fizets vevésereg-
let. A termékeinek fontos, hogy ne csak finomak, de rendkiviil mutatésak is le-
gyenek, figyelve a tdlaldsra is, a felszolgdlds elegancidjdra. A mdsik cukrdsz,
aki élvezetbdl késziti siiteményeit, elsésorban azokat a termékeket fogja ki-
ndlni, amelyekre 6 maga a legbiiszkébb, a legjobban el tudja késziteni. Ekkor
viszont nem biztos, hogy automatikusan adddik a vevék témege. Meg kell ta-
ldlnia, hogy kik azok, akik szdmdra el is tudja adni siiteményeit, és 6k milyen
valédi vdsdrléerdvel birnak. Elképzelheté az a szerencsés helyzet, hogy a vd-
sdrlokézonsége ugyanaz, mint az el6z6, a reprezentativ megjelenésre igényt
tarto és jol fizetd csoportnak, ez esetben probléma nélkiil miikédhet azonos
drszinvonalon. Az sem kizdrt azonban, hogy olyan mddon inditja be cukrdsza-
tat, hogy siiteményeit nem tudja olyan dron eladni, mint a mdsik cukrdszddnk.
Mivel 6 nem lizleti alapon déntétt a cukrdszat mellett, 6 mindenképpen siite-
ményt akar késziteni, lehetséges, hogy a kérnyezetében magas dron nincsen
megfelel6 vdsdrloeré a készitményeire. A kisebb vdsdrloerével rendelkezé ko-
zonsége azonban ettél még lehet ugyanolyan stabil, vagy akdr stabilabb is,
mint az lizleti alapon, drdgdn m(ikodé cukrdszddé. Viszont a mestercukrdszat-
nak ez esetben, ha nem képes az drait magasan tartani, de mindenképpen mdi-
kodni akar, akkor mdr mindenképpen csokkentett drakkal és ennek kovetkezté-
ben csokkentett koltséggel kell dolgoznia. Ennek aztdn szamos kovetkezménye
lehet a termelési folyamatdra, esetleg kideriilhet, hogy belvdrosi cukrdszda-
ként semmiképpen nem lehet nyereséges. Ugyanakkor kisebb fenntartdsi kolt-
ségli helyen, egy olcsobb bérleményben valosziniileg rendkiviil sikeres vallalko-
zdskeént miikodhet, és olyan hires lehet, ahova az inyenc vevék messzirél is szi-
vesen elldtogatnak.

Nagyon fontos pontosan felmérni, hogy vallalkozasunk valdéban képes-e az
adott feladatokat megoldani. Természetesen, ha termék-elballitassal, ter-
mékkereskedelemmel foglalkozunk, akkor miikodé vallalkozas esetén ennek
mar ki kellett deriilnie. A kereskedéssel foglalkozo vallalkozasok tobbségénél
ez els6sorban egyszerilien az anyagilag jovedelmez6 megvalositas lehetbségét
jelenti.

Vagyis ha folyamatosan drdgdbban adjuk a megvdsdrolt terméket, mint ameny-
nyiért vettiik, nem lesz vallalkozdsunk tulzottan hosszu életd.

A szolgaltatassal foglalkozo vallalkozasok gyakran folyamatosan eltéré jellegl
feladatokat, megbizasokat kapnak, amelyeknél kiilonosen fontossa valik az a
kérdés, hogy a kapacitasokat, képességeket helyesen mérjiik-e fel. Hiaba
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termeljiik, aruljuk a megfelel6 terméket, ha nincs beléle elegendd, vagy a
mindsége nem megfelelé, nem elég jo, vagy a termék tulzottan draga, igé-
nyes, nem alkalmazkodik a vevék elvarasaihoz.

A vallalasoknak folyamatosan ésszhangban kell lennie a rendelkezésiikre allo
eréforrasokkal. Amennyire sllyos problémakat okozhat, ha hosszabb ideig
kapacitasfelesleg jelentkezik, mert nem kapnak megbizasokat, ugyanolyan
nagy gondot képes okozni, (és még alvallalkozok bevonasaval is sokszor csak
nagyon nehezen, nagy kockazattal, és sokszor a haszon jelentés csokkenésé-
vel athidalhatd), ha a vallalkozasnak nincsen kelld eréforrasa egy feladat
megfelelé minéségli megvaldsitasara.
A késébbiekben még errél szélunk, de nyilvanvald, hogy nagyon nagy gond, ha
az alkalmazottak benn (ilnek a telephelyen és munka nélkiil logatjdk a ldbukat.
De legaldbb akkor a probléma az is, ha ,,nyakunkba szakad” egy megbizds, és
kénytelenek vagyunk drdga kiils6 munkaerét kélcsonozni, csak azért, hogy tel-
jesiteni tudjuk. Ha aztdn a kiils6 munkaerd irdnyitdsa elviszi minden erénket,
és még a téliink megszokott mindséget sem vagyunk képesek a gyakorlatlan be-
ugrokkal tartani, akkor igazdn nagy bajba kertilhetiink.

Mielétt belemeriilink a részletes elemzésbe, néhany egymondatos aranysza-
baly:
» Ha nincs probléma, nincs valtozas!

Meg kell tudni hatarozni az ugyfeleknek azt a problémacsoportjat,
amelyre termékiink, szolgaltatasunk megoldast kinal. Ha az ligyfeleknek
nem égeté még az adott feladat ellatasa, akkor nem fognak igyekezni
télink vasarolni.

> Diagnosztizalj, miel6tt gyogyitasz!
Ha nem ismerjiik az lgyfeleink céljait, nem vagyunk tisztaban a vallal-

kozasuk miikodésével, akkor nem lesziink képesek olyan ajanlatot tenni
szamukra, amit megfelel6en értékelni fognak.

> A problémafolyamot az egész szervezetben elemezni kell!

Nem szabad csak egy kis részfeladatra koncentralni, mindig teljes egé-
szében kell ismerni az adott problémakért.

> A vevok azt varjak, hogy értsek az 6 iizletiikhoz.

Az ligyfelek soha nem, vagy csak nagyon komoly kényszer hatasara vasa-
rolnak olyantél, akirdl jol latjak, hogy nem ismeri a problémaikat.

A fejezet részei:

1. Képes-e a vallalkozasunk a megfelelé megoldasra?
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2. Rendelkezésre allnak-e vallalkozasunknal a sziikséges erdforrasok?
3. Aszallitasi hataridok.

4, Képes-e vallalkozasunk a szallitas soran felmerilé valtozasok,
tobblet igények kezelésére?

3.2.1. Képes-e a vallalkozasunk a megfelel6 megoldas-
ra?

A vallalkozasunk kapacitasait legegyszeribben az angol Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats (erdsségek, gyengeségek, lehetdségek,
veszélyek) szavak roviditésébdl szarmazé betliszoval azonositott ,SWOT”-
analizis mddszerével mérhetjiik fel. A SWOT-analizis a vallalkozasunkrol alko-
tott kép tablazatos Osszefoglalasa, ahol négy csoportba soroljuk a megallapi-
tasainkat:

> Erdsségek
> Gyengeségek
> Lehetbségek
> Veszélyek

Belso

P Erdssé dgek
eredetii résségek Gyengesége

Lehetdségek Veszélyek

3. dbra: SWOT analizis

A meghatarozasok szinte onmagukért beszélnek. Az erdsségek/gyengeségek
kozott kell felsorolni azokat a szempontokat, jellemzoket, amelyek meghata-
rozdak a cég szempontjabol, és amelyekben vallalkozasunk az adott pillanat-
ban jelentGsen kiilonbozik versenytarsaitol. A lehetGségek/veszélyek kozott
azokat a kritériumokat kell felsorolni, melyek ma még nem igazan jelentdsek
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a vallalkozas életében, de a kozeljovoben azza valhatnak, és a vezetGségnek
mindent el kell kdvetni annak érdekében, hogy ezeket a tendenciakat erdsit-

sék, illetve gyengitsék.

A SWOT-analizis készithet6 onallé elemzésként, de érdemes ezzel a modszer-
rel rendszeresen, a negyedéves jelentések soran felmérni vallalkozasunk

helyzetét.

Tipikus

Tipikus

Tipikus

erésségek:

jol mikodo szervezet,

kulonleges, egyedi termék, kevés versenytars,
jelent6s lgyfélallomany, sok referencia,

fiatal, ambiciozus, a céghez kot6d6 alkalmazottak.
jo piacelemzeés,

felkészilt értékesit6é szakemberek,

sok partnerkapcsolat,

nemzetkozi hattér (partnerkapcsolatok),

jo logisztikai rendszer.

gyengeségek:

nem jol m(ikodé szervezet,

egy vagy nagyon kevés termék,

egy vagy nagyon kevés komoly Ulgyfél,
nincsenek értékesité szakemberek,
kevés partnerkapcsolat,

a logisztikai rendszer hianya,

elavult tudasi szakembergarda,
szervezetlenség,

gyenge veviészolgalat.

lehetdségek:

egyedi termékiink irant novekvo a kereslet,
referenciak felhasznalasaval j lizletet szerezhetiink,
partnereink tamogatasaval (j lizletet szerezhetiink,

elégedett ligyfeleinktdl tovabbi rendeléseket varhatunk.
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Tipikus veszélyek:

egyetlen termékiink irant csokken a kereslet,

egyetlen jol fizetd ligyfeliink nem rendel tobbet,

csokken a vevoi elégedettség,

elégedetlen lgyfeleink rossz hiriinket keltik a piacon.

SWOT-elemzést minden vallalkozdsnak érdemes rendszeresen végeznie, mert méretétél
és lizleti korétdl fliggetlentil fontos, hogy idérél idére végiggondolja, higgadtan megdl-
lapitsa, melyek azok a pontok, amelyben jobb a versenytdrsaindl, és melyek azok,
amikben rosszabb. Van-e lehetéség fejlédésre, és ha igen, merre, valamint merrél,
kitél varhato a legnagyobb fenyegetettség.

3.2.2. Rendelkezésre allnak-e a sziikséges eroforrasok?

Kovetkezb épésként vizsgaljuk meg, hogy a rendelkezésiinkre alld eréforrasok
elegendbek-e a feladatok megoldasara. Ehhez természetesen pontosan kell
ismerni a feladatot, vagyis a lehet6 legpontosabban fel kell mérni a megol-
dashoz sziikséges kapacitasok nagysagat.

@ A vallalkozasok sikertelenségének egyik igen gyakori
oka, hogy a kezdo6 vallalkozé nem mérte fel kell6 mér-
tékben, vagy alabecsiilte a vallalt feladat nagysagat, és
képtelen azt teljesiteni. Az iigyfelek a nem megfeleld
hataridére, vagy nem megfelel6 minGéségben elkésziilt
terméket vagy szolgaltatast nem fogadjak el, nem fize-
tik ki, a vallalkozas cs6dbe megy.

Kapacitdsproblémdk szdmos vallalkozdstipusndl eléfordulhatnak. Kiskereskedésiinkben
ez dltaldban akkor jelentkezik, ha rosszul haszndljuk a raktdrkészletet. Fodrdszszalo-
nunk, cukrdszddnk esetén pedig akkor fordul eld, ha idérél-idére tul sok vendégiink
van, akik ezdltal nem részesiilnek megfelel6 elldtdsban. A kapacitds-hidnynak komoly
kovetkezményei lehetnek, mert mai fogyasztdink hidba lettek eredetileg a mi szakér-
telmiink, minéségiink miatt ligyfeleink, ha a tul sok vendéget nem tudjuk megfeleléen
kezelni, villamgyorsan elveszitjiik 6ket, végleg.

Ismerni kell a hataridoket, és azt is, hogy az adott id6szakban vallalkozasunk-
nal milyen eréforrasokkal gazdalkodhatunk. Az eréforras-gazdalkodas kisval-
lalkozasok esetén kellé odafigyeléssel altalaban 0sztonosen jol szokott menni,
de a nagyobb vallalkozasok szamara készitett szamos szakirodalom megfele-
l6en egyszerdUsitve itt is nagyon jol hasznalhato. Pontosan meg kell hatarozni
a feladat teljes megoldasi ciklusa soran sziikséges vezetési, minéségbiztositasi
és adminisztrativ eréforrasokat is.
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Magyarorszdgon dltaldnos probléma, hogy a vdllalkozék sokszor nem veszik fi-
gyelembe a megvaldsitds sordn sziikséges menedzsmentsziikségleteket. Ez a
probléma még abbdl az id6bél szarmazik, amikor a 20. szdzad 80-as éveinek
vége felé Magyarorszdgon a magdnvdllalkozdsok (ismét...) elindultak, és az
Ujonnan alakult vdllalkozdsok, és a projektek vezetését az egyszemélyi tulaj-
donos-menedzser végezte. A tulajdonos-vezetd a sajdt munkaidejével sokszor
nem szdmol, a koltségei kozott ezt a nagyon jelentGs tételt sokdig nem szere-
pelteti, hiszen ,,az Ggyis rendelkezésre dll”. A megrendel6k, a kialakult rossz
beidegzédések alapjdn, szintén nehezen fogadjdk el a kalkuldcidba bedllitott,
sokszor igen jelentds szdllito oldali menedzsmentkoltségeket.

Q‘_g A menedzsment (és az értékesitési) erdforrasok és
koltségek alabecsiilése a projektek szakmai és iizleti
bukasanak szintén egyik tipikus oka!

A sziikséges és rendelkezésre dllo eréforrdsok ismerete minden kisvallalkozds-
nak alapveté feladata. A kisvdllalkozds méretelénye éppen az, hogy hidba veé-
gez esetleg értékét tekintve oridsi feladatokat, feladatainak szama — helyes
esetben — nem néhet egy raciondlis, ésszerli szamndl tovabb. Ez pedig lehetd-
vé teszi, hogy az erdforrdsokat sulyos koltségek nélkiil olcson figyelemmel tud-
juk kovetni. Az, hogy egy kisvallalkozds jellegti épitési vdllalatunkban hdny
ember dolgozik, kbnnyen megvalaszolhatd kérdés, és ezzel a legfébb erdforrdst
mdr fel is mértiik (az, hogy szdmukra hdny lapdt vagy vakoldékandl kell, ugyan-
csak kénnyen megvalaszolhato). Ha informatikai rendszerfejlesztési feladato-
kat szeretnénk elldtni, annak Osszehasonlitdsa, hogy hdny szakemberiink van,
és mennyire van sziikség, életfontossdgu, de éppen trivialitdsa miatt szoktak
elfelejtkezni rola az informatikdban jdrtas, de a vdllalatvezetésben esetleg
kevésbé gyakorlott informatikai cégvezeték. Ha egy konyveldiroddt tartunk
fenn, annak ismerete, hogy egy kdnyvelé hany vdllalatot, magdnszemélyt képes
hatékonyan elldtni, a miikodés alapja. Az pedig, hogy ezek mellett a feltételek
mellett ne vallaljuk tal magunkat, a nyereséges miikodés egyik feltétele.

A szilkséges erdforrasok elemzésének tovabbi fontos allomasa a beszallitok
(gyartok), az alvallalkozok és partnerek eréforrasainak pontos felmérése. Ide
kell kalkulalni a vallalkozasunknal az alvallalkozok menedzselésére forditott
eréforrasokat is. Nagyon fontos, hogy alvallalkozoink és partnereink teljesit-
ményét folyamatosan értékeljilk, napra készen tisztaban legyiink szakmai és
Uzleti potencialjukkal. Nagyobb vagy a partnereknek jobban kiszolgaltatott
vallalkozasnal a partnerek kezelését érdemes fiiggetlen szakértére bizni.

A beszdllitok, partnerek ismerete minden vdllalkozds szdmdra létfontossdgu. A
cukrdszda a teljes miikodését, fenndlldsat kockdztatja, ha nem tudja, hogy mi-
kor érkezik alapanyag, vagy adott esetben éppen a cukrdszmester mikorra ér-
kezik. Barmilyen vdllalkozdst vezetiink is, az alapanyagokkal kereskedé partne-
rek ismerete nagyon fontos, adott esetben érdemes lehet a versenytdrsaikat is
ismerni, hogy ha bdrmilyen probléma adddna, legyen kikhez forduljunk. Ha
egy-egy feladatot alvdllalkozora bizunk, fontos, hogy ismerjiik munkdjdnak mi-
néségét, ltemét, mert a megvaldsitdsért alapvetéen mi feleliink. Az ligyfe-
liinknek egydltaldn nem kell tekintettel lennie arra, ha minket dtvertek!
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Ha mar felmértilkk az ugyfelek igényeit és vallalkozasunk képességeit, meg
kell vizsgalni, hogy a vallalkozasunk altal ajanlott megoldas valoban meg fog-
e felelni az ligyfelek elvarasainak. Ha az altalunk javasolt megoldas nagymér-
tékben eltér az lgyfelek elképzeléseitdl, akkor ez akkor is fesziiltséget fog
okozni, ha megfeleld értékesitési modszerekkel sikerdl is szerzédniink.

@3 Soha ne vallalkozzunk olyan feladatok megoldasara,
amelyekrél mar a szerzédéskotés pillanataban tudjuk,
hogy nem lesziink képesek az ligyfelek szamara kielé-
gité megoldast szallitani.

Termékértékesités esetén fel kell mérni a szallitando termékeket. Elemezni
kell, hogy vannak-e a potencialis ligyfeleknek markapreferenciai, van-e egy-
séges eszkozparkjuk, amihez illeszkedni kell, mi képesek vagyunk-e ezeket a
feltételeket figyelembe venni, illetve képesek vagyunk-e az ligyfeleket meg-
gy6zni az altalunk szallitani kivant termékek elényeirél (amennyiben mi nem
az altala elényben részesitett termékeket szeretnénk szallitani).

A szolgaltatasértékesités kezdetén fel kell mérni a feladat megoldasi techno-
technologiai, mi képesek vagyunk-e ezeket alkalmazni, illetve képesek va-
gyunk-e az ligyfeleket meggyd6zni az altalunk alkalmazott megoldasok elényei-
rél (amennyiben mi nem az altala elényben részesitett technologiai megoldast
kivanjuk hasznalni).
Kisvdllalkozdsunk nem csak hétkéznapi, hdztartdsi igények elldtdsdra szakosod-
hat, bdr a legtobbjiik ilyen feladatot ldt el. A technoldgidk ismerete, a meg-
rendeld alaposabb tanulmdnyozdsa dltaldban akkor igazdn jelentés feladat, ha
vallalkozdsunk egy nagyobb vdllalat beszdllitéja. Ez azonban természetes, és a
nagyobb vallalkozdsok az ilyen jellegli feltételeket szerzédésben szoktdk rogzi-
teni. Ha ez mégsem toérténik meg, akkor ennek meghatdrozdsa természetesen a
mi feladatunk, a pontos és hatékony végrehajtds érdekében. Mindazondltal,
ahogy mdr uj vdllalkozdsok esetében is leirtuk, fontos, hogy mindig ismerjiik,
melyek a kedvelt esetleg éppen divatos termékek, technologidk.

3.2.3. A szallitasi hataridok

Egy lehet6ség értékelésekor minden esetben nagyon pontosan fel kell mérni,
hogy milyen hataridét varnak el az ligyfelek altal a feladat végrehajtasara.
Bar megfelelé menedzseléssel szinte a lehetetleniil szoros hataridé is elval-
lalhatd, ha ezért megfelel6 ellenszolgaltatast kapunk, ne feledjik, hogy a tul
révid hataridé altalaban tetemes plusz koltséget fog jelenteni.
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Tipikus helyzet, kiilénosen az dllami szféra megrendelései esetében, hogy a ve-
V6 az el6készités sordn felhalmozddott lemaraddsdt a megvaldsitds sordn ki-
vdnja behozni. Az irredlis hatdridére vdllalt kivitelezés mdr a kezdet kezdetén
magdban hordozza az lgyfelek elégedetlenségét, és az dtaddskor, lezdrdskor
felmertil6 fesziiltségeket.

Eszkozszallitas esetében a tl rovid hatarido csak akkor tarthato, ha az adott
terméket raktarrol tudjuk szallitani. Mivel a jol mikodo vallalkozasok jogos
pénziigyi okokbol minden eszkozzel igyekeznek raktari készletiiket minimali-
zalni, ezért vagy nekiink van a szallitand6 termékbdl jelentds raktari készle-
tlink (ami szamunkra jelentett mar eddig is tobbletkoltséget), vagy a gyartoi,
forgalmazdi (beszallitoi) oldalon talalunk egy kereskedelmi lancszemet, aki
jelent6sebb raktarkészlettel rendelkezik. Ez a ,kereskedelmi lancszem” a
raktarozasi koltségét, hacsak nem kiilonlegesen nehezen értékesithetd, ,kifu-
t6” modellekrol van szo, fel fogja nekiink szamitani. Tehat az irrealisan rovid
szallitasi hatarido koltségét minden esetben vagy az elavult termékben, vagy
az arban kell megfizetni.

A nyolcvanas és kilencvenes években Kelet-Eurdpdban dtmenetileg jelentds liz-
leti sikereket lehetett elérni azzal, hogy a Nyugat-Eurdpdban kifuté modell-
ként jelentkezd, a kiskereskedelemben nagyobb tételben raktdron maradt ter-
mékeket itt értékesitették. Ezekben az esetekben a nyugat-eurdpai kiskeres-
kedelmi raktdrkészlet mennyiségében még elegendé volt a kisebb magyar piac
elldtdsdra, és a magyarorszdgi drak a verseny alacsony szinvonala miatt még
elviselték, hogy a kiskereskedelmi drrés kétszer szerepeljen a végfelhasznaldi
drban. Az drverseny élesedésével azonban ez a lehetdség megsziint.

Szolgaltatasértékesités esetén az irrealis hataridéknek a kellé eréforrasok
rendelkezésre allasa nélkiili elfogadasa szinte minden esetben a szolgaltatas
szinvonalanak zuhanasahoz, ,6sszecsapott”, nem megfelelé mindségli munka-
végzéshez, és az ennek kovetkeztében kialakult mindségi reklamaciok soroza-
tahoz vezet. Ha a hataridok rovidek, novelni kell a rendelkezésre bocsatott
kapacitasokat annak aran, hogy koltségeink robbanasszerlien novekszenek.
Ilyen esetben azt is mérlegelniink kell, hogy az er6forras atcsoportositas mi-
att mashol szenvediink-e el késést, és jelent-e ez szamunkra tobbletkoltsé-
get, vagy bevételkiesést.

Van hdromemeletes parfétorta mdsnapra is, de csak hdromszoros dron! Nincs

badli frizura 5 perc alatt, még akkor sem, ha kilenc fodrdsz dll rendelkezésre
egyetlen ,fej” elkészitéséhez!
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3.2.4. Képes-e vallalkozasunk a szallitas soran felmerii-
16 valtozasok, tobbletigények kezelésére?

A lehetGségek értékelése soran, barmennyire is meglep6 lehet, de szinte a
legfontosabb kérdés, hogy vallalkozasunk mennyire rugalmas, milyen médon
képes a szallitasok soran felmeriild tobbletigényeket kezelni. A szallitasi ajan-
latokban, és a szallitasi szerzédésekben mindig nagyon precizen fel kell sorol-
ni, hogy mely termékek és szolgaltatasok tartoznak a szallitasi terjedelembe,
és mely szolgaltatasokat tudjuk mar csak felar ellenében elvallalni. A jol
Osszeallitott, sok opcidval rendelkezd, és az ligyfél altal elfogadott szallitasi
ajanlat egyben egy sikeresen elinditott (jabb értékesitési aktivitast is jelent,
hiszen az ott megfogalmazott opcids tételeket a kés6bbiekben a vevé meg-
rendelheti.

Alapvetéen a termékértékesités és a projekt jellegli szolgdltatdsok esetén fon-
tos a vdltozdsok kezelése, leginkdbb ott fontos, hogy minden kisvdllalkozds
legaldbb elméletben végiggondolja, milyen problémdk adddhatnak. Legegysze-
riibb példaként, mi a teendé akkor, ha a cukrdszddnkban, éttermiinkben a szé-
pen elkészitett ételt visszamondja a vendég? Mit tehetiink akkor, ha az egyedi
csomagoldst meg kellett bontani egy terméken, de mégse vdsdroltdk meg?
(Egyadltalan, el6fordulhat-e ilyen? Id6ben figyelmeztettem-e a vdsdrlot ez eset-
ben, hogy nem dll médunkban prébdt adni?) Mi torténjen akkor, ha kényvelé
vallalkozdsunk ligyfele utolag, honapokkal megkésve hoz egy szdmlat, milyen
rendszerben, milyen jelzéssel, mekkora feldrért konyveljiik ezt? A vdltoztatds-
nak szdmos modja van, minden vdllalkozdsndl eléfordulhat, és mindenkinek fel
kell ra késziilnie, ha nem akarja az eredményességét jelentdsen csbkkenteni. A
kisvallalkozdsok sikerének titka legtobb esetben rugalmassdguk!

Eszkozszallitas esetén jellemzé probléma, hogy az lgyfelek magatol értetd-
dének tartanak bizonyos, a szallitandd eszkdzhoz logikusan kotédé szolgalta-
tasok (lizembe helyezés, betanitas, garancia, helyszini tamogatas) térités-
mentes ellatasat. Ezek az egyenként esetleg jelentéktelen koltséglinek tiind
tételek Osszességiikben igen komoly kiadast tudnak jelenteni. A kis haszon-
kulccsal értékesitett eszkozok (pl. élelmiszerek, szamitogép-munkaallomasok)
kereskedelmét mar egy-két nem vart koltségtényez6 megjelenése konnyen a
veszteség felé sodorja. Ezt a helyzetet elkeriilendd, az alacsony fedezettar-
talma termékszallitasok esetén keriiljik el az olyan megallapodasokat, ami-
kor nagyon kiszolgaltatott helyzetben vagyunk az ugyféllel szemben, mivel
ilyen esetekben szinte bizonyosan képtelenek lesziink megakadalyozni, hogy
az utodlagosan felmeriil6 igényeket teljesiteniink kelljen.

Szolgaltatasértékesités esetén a vezetés szinte legfontosabb problémaja a
megvalodsitas soran felmeriilé valtozasok kovetése. Ha az értékesitési folya-
matok kezdetén lathato, hogy vallalkozasunk nem képes a végrehajtasi fazis
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soran felmeriilé valtozasok kezelésére (pl. annyira kiszolgaltatott helyzetben
van a vevohoz képest), akkor szinte biztosra vehetd, hogy az ligyfél minden
felmeriil6 valtozasi igényt koltségtérités nélkiil fog veliink megvaldsittatni. Ez
automatikusan a projekt fedezetének rohamos csokkenéséhez, majd a projekt
veszteséghez fog vezetni. Ha jol lathato, hogy nem lesziink képesek hataro-
zottan és szerz6désileg rendezett mddon kezelni a végrehajtas soran felmeri-
|6 valtozasokat, akkor (barmennyire is fajdalmas dontés) szakmai szempont-
bol helyesebb elallni az lizlet megszerzésétol, vagy olyan jelentés mértéki
kockazati tartalékot kell az arban képezni, amely feltételezésiink szerint
képes lesz ellensulyozni a végrehajtas soran keletkez6 fedezetcsokkenést.

A kiegészitd szolgdltatdsokrél minden szerzédés esetén sziikséges részletesen
megdllapodni, és ebben érdemes nekiink lenni a kezdeményezének. Igy elke-
riilhetjiik, hogy valami véletleniil kimaradjon, sét esetleg tovdbbi bevételre is
szert tehetiink. Kertépitéssel, gondozdssal foglalkozo vallalatunk példdul meg-
egyezhet az ligyféllel ugy is, hogy a zold hulladékot az ligyfél komposztaldjd-
ban hagyja, de ugy is, hogy elszdllitja. A kiilonbség a koltségeket tekintve igen
nagy, a helyes eljdrdsrol megdllapodni két mondat! A kiszolgdltatott helyzetre
dltaldban jé példa az étterem miikédése. Ha egy étellel probléma adédik, fon-
tos, hogy egyértelm(i legyen, a vendég kérte rosszul, avagy a szakdcs fézte
mdshogy. A kommunikdcid ilyenkor a legfontosabb, a pincér feladata az, hogy
anélkiil, hogy a vendéget megsértené, vagy a tobbi vendéget zavarnd, kiderit-
se, hogy mi a vdltoztatds oka, és ezt kinek a koltségére kell elszamolni. A prob-
léma mds vallalkozdsok esetén is fenndllhat, és a mi feladatunk pedig mindig a
Jjo pincér ligyességével kezelni azt.

3.3. Termelési rendszer tervezése

A termelési rendszeriink lesz vallalkozasunk motorja, ez a leghangsilyosabb
része egy vallalkozasnak. Ez a rész fogja felemészteni kéltségvetésiink legna-
gyobb hanyadat, ez fogja megtermelni a bevételt, egyuttal ez fogja igényelni
a legtobb torédést, folytonos figyelmet. Arra nem lehet altalanos szabalyokat
leirni, hogyan nézzen ki a termelés, a termékek illetve a szolgaltatasok el6al-
litasa, hiszen minden vallalkozasnal mas az optimalis rendszer, lévén minden
vallalkozas massal foglalkozik, de mindenesetre a dolgozoknak mas jelleg,
mas mérték(i a tapasztalata. Vannak azonban sarokpontok, amikre érdemes
odafigyelni.

3.3.1. Tajékozddjunk!

Fontos feladata egy kisvallalkozasnak, hogy sajat vallalati szek-
toraban tajékozdodjon, a lehetéségeihez képest minél jobban.

-37 -



VVdllalkozdsok iizgleti lehetdségeinek javitdsa Neézziik dt alaposabban!

Jelenti ez azt, hogy barmilyen termék készitésével foglalkozik, vagy szolgal-
tatast ny(jt, informaciokat kell gy(Gjteni.

A versenytarsakrol

Lehet6leg még a vallalkozasunk beinditasa el6tt tajékozodjunk arrdl, hogy
milyen a piac az adott terméknél, szolgaltatasnal. Hany és mekkora vallalko-
zas van mar jelen, és milyen a termékpalettajuk. Ha van ra lehetdség, ismer-
kedjink meg a technologiajukkal, és jarjunk utana, hogy mennyire hatéko-
nyan és nyereségesen mikodnek. Nem célunk a struktlrajuk masolasa, azon-
ban mindenképpen fontos, hogy ismerjiik, kik az ellenfeleink, és kire mennyi-
re kell odafigyelni, varhatéan meddig marad a piacon.

Ez ne jelentsen ipari kémkedést, vagyis bizalmas, titkos adatok megszerzését,
mert az egyrészt torvénybe (itkdozd, mdsrészt, ha valamilyen korilmények ko-
z6tt meg is Uszndnk, a meglopott versenytdrs egy id6é utdn rdjonne, és rendki-
viil agressziv versennyel taldlndnk szembe magunkat. Jelentse azonban, hogy a
legdlisan megszerezhet6 informdcidknak alaposan utdnajdrunk. Ha egy kis
élelmiszerboltot szdndékozunk nyitni, nézziik meg, hogy hdny hasonlo profilt
kereskedés van a kornyéken, milyen drakkal dolgozik, és nézziik meg azt is,
hogy mennyien jdrnak oda. Nem blincselekmény elbeszélgetni az eladdkkal,
megtudni, hogy megy az lzlet, mivel vannak gondjaik. Ha jol tudunk célzottan
csevegni, meg lehet tudni, hogy milyen beszdllitokkal dolgoznak, azok olcsok-
e, pontosak-e. Sose kényszeritsiink ki informdciot, hiszen a valéban lényeges
adatokat dltaldban maguktol eldruljdk a versenytdrsak. A nagyobb vallalkozd-
sok esetében mdr nem ilyen egyszer(i az informdciogylijtés, azok sokkal haté-
konyabban érizgetik izleti informdcioikat, de kisvdllalkozdsunk ezeknek amugy
sem versenytdrsa, hanem terhes adottsdgként kell szembenézni veliik.

Ha valamilyen szolgdltatdsba kezdenénk, mondjuk egy nyelviskoldt, vagy fodrd-
szatot nyitndnk, akkor is érdemes hasonlo kérdéseket feltenni. A fodrdszatndl
példaul rendkiviil fontos lehet, hogy milyen idébeosztdssal miikédnek a ver-
senytdrsak, aminek feltérképezéséhez elég elsétdlni hozzdjuk, vagy egy tele-
fonhivdst végezni. Egyuttal azt is meg lehet tudni, hogy melyek a csucsidék, és
melyek az liresjdratok: kérjiink id6pontot, és ha rdbizzuk a dontést a szolgalta-
téra, akkor szinte bizonyosan az liresjdratra kapunk idépontot. Ha megkérdez-
ziik, mikor nem lenne jé, akkor pedig a leggyorsabban kapunk informdcidkat a
csucsidérél. Egy nyelviskola esetén fontos, hogy mekkora didkhalmazzal dolgo-
zik, milyen tdvolrdl jonnek hozza tanulni. Ha a sziik foldrajzi kornyezettel, az
adott keriilet didkjaival is minden drdja témve van, akkor nekiink sem kell
majd tul tdvolrol gyiijteni a nebuldkat, feltéve, hogy szinvonalban felvessziik
vele a versenyt. Ez is megtudhatd egy spontdn beszélgetéssel, ha elmegyiink
jelentkezni hozzdjuk, vagy csak érdeklédiink, hogy mennyien szoktak lenni
(mert mi nem szeretjlik a zsufolt/lires csoportokat), honnan jénnek a legtob-
ben (mert mi tdvolrdl jottiink, és elég nehezen jutottunk ide). De az is érdekes
lehet, hogy a versenytdrsaknak milyen az ismertsége, mennyit kell kolteni
marketingre, a figyelem felkeltésére, vajon az ligyfelek alapvetden hirdetés
vagy ajdnlds alapjdn jelentkeznek-e.
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A technologiarol

Hasonldéan fontos feladat a szektorunk technoldgiairdl tajékozodni. Meg kell
tudnunk azt is, hogy melyek azok a termékek, amelyek manapsag divatosak,
amelyeket sokan vesznek, és azt is, hogy ezeket hogyan készitik. Szolgaltata-
sok esetén is vannak elényben részesitett modszerek, és elavultnak tekintett
eljarasok. A legaprdbb iizletagnal, a legszabalyozottabb keretek kozott is
biztosan lesz olyan termék vagy eljaras, amelyekrél a potencialis vevék hal-
lottak, és emiatt jobban kedvelik, és lesznek eldugott, de esetleg jobb tech-
nikak, amelyeket a vevék nem ismernek, és ezért nem kérnek, igy jobb miné-
ségiik ellenére tobb a feladat az eladasukkal, szolgaltatasukkal.

Kidertilhet példdul, hogy az edzett liveget jobban szeretik manapsdg, mint a
hagyomdnyosat, vagy az egyik tipust csempe divatosabb, mint a mdsik. Minden
terméknél vannak felkapott készitési eljdrdsok, vagy épp divatos haszndlati
mod. Volt id6é, amikor az volt a divat, hogy mindenhol padldfiités legyen, ma-
napsdg a hangsuly nem a flités médjdn, hanem az energia elédllitdsan van, va-
gvis hogy, valaki gadzfiitést, geotermikus energiat, vagy épp napenergidt hasz-
ndl. Van, hogy az autészerel6tdl azt vdrjdk el, hogy csak a legfontosabb felada-
tokat végezze 6, mert a hdzi javitds a divatos, és van, hogy a legaprébb hiba
esetén is elvdrjdk az ingyenes szervizt.

Masik fontos feladat a technologiaknal, hogy ne csak a jelenrdl, de a jovérél
is tajékozodjunk. Kisvallalkozasunknak jelent6s versenyelényt nyGjthat, ha
utanajarunk, milyen fejlesztések varhatoak a kozeli és tavoli jovében, vagy
épp milyen jelentésebb Utelagazasoknal all a technologia. Egy bator vallalko-
z0 sokszorosara novelheti cégét par év alatt, ha szerencsésen, jo megérzéssel
valaszt egy ilyen technologiai forduld esetén. De jelentdsen sporolhat is, ha
idében észbe kap, és fejlesztéseinél nem a kifutd, hanem a még csak élede-
z0, de a jovében meghatarozo technoldgiat vezeti be.

A torvényekroél, szabalyzatokrol

Rendkiviil fontos, hogy tisztaban legyiink a vallalkozasunkat és lizletagunkat
érintd kiils6, hatosagi korlatozasokkal. Naprakészen kell ismerni mar a valla-
latunk indulasanak els6 percétdl kezdve az iizletagunkra vonatkoz6 Osszes
termelési, értékesitési szabalyozast. Nemcsak biintetést kaphatunk, de pilla-
natok alatt be is zarhatjak iizletiinket, ha nem tartjuk be az egészségiigyi
elGirasokat. Bortonbiintetés fenyegethet, ha tiltott termékeket vagy szolgal-
tatast arusitunk. Fontos tudni arrél, hogy van-e monopdlium joga valakinek,
esetleg hatdsagi engedélyhez kotott-e a termelés, forgalmazas vagy épp szol-
galtatas. De nemcsak a torvényi kotelezettségekkel kell tisztaban lenni, fon-
tos az lzletagon beliili szabvanyok, szabalyzatok, eljarasi modszerek ismerete
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is. Nem szabvanyos termékiinkkel sokkal nehezebb vagy épp lehetetlen lesz
az értékesités, igaz, lehet, hogy néhany vevének épp arra volna sziiksége.

Szdmos épitési, informatikai, gépészeti szabvdnyrol nem azért érdemes tudni,
mert kotelezd a haszndlatuk (bdr néhdnynak igen), de azok ismerete jelentésen
megkonnyiti a mds termékekkel, szolgaltatdsokkal valo egyiittmiikodést. Mind-
annyian tudjuk, hogy a kerek fiirdészoba épitését nem tiltja semmilyen hato-
sdgi eldirds, de minden mosdégépnek egyenes a hdta.

3.3.2. Tervezziink!

Tl a tajékozddason fontos, hogy a megszerzett informaciokat rendszerezziik
és felhasznaljuk. Minden termelés soran, ideértve a szolgaltatas ny(jtasat is,
fontos, hogy elére tudjuk, hogyan mikaodik jol az lizletmenetiink. Legyen egy
terviink a gyartasi, el6allitasi vagy épp a kereskedési, szolgaltatasi eljarasok
menetérél! Fontos, hogy ne sajnaljuk az id6t esetenként az Ujratervezésre,
modositasra, javitasra!

3.3.3. Ellenorizziink!

Minden termelési rendszert Ggy talaljunk ki, hogy legyen benne valamilyen
visszacsatolasi, Onellen6rzési lehet6ség. Ha barmilyen terméket gyartunk,
ideértve a legegyszer(ibb fa jatékkockat is, legyiink képesek arra, hogy ellen-
Orizziikk a mindségét! Minden szolgaltatasnal tervezziik meg, hogyan fogunk
informaciot nyerni az elégedettségrol!

Kisvdllalkozdsok esetében ez dltaldban magdtol értetéds, sét természetes ap-
rosdgokat jelent. Minden fodrdsz megkérdezi, hogy tetszik-e a frizura. A cukrd-
szok megkérdezik, hogy izlik-e a siitemény. A legtébb hagyomdnyosnak mond-
haté szakmdban egyértelmii szokdsok vannak erre. Fontos azonban, hogy ott is
probdljunk kitaldlni moédszereket, ahol még nem vdltak szokdssd. Nyelviskoldk-
ban mostandban honosodik meg, hogy a tanfolyamok végén kérddivvel tudakol-
jak meg, elégedettek voltak-e a tanfolyammal, a tandrral. Kisvallalkozdsunk
jellemzéje, hogy behatdrolt ligyfélkorrel rendelkezik, faragjunk beléle elényt,
és legyen minden lgyfeliink elégedett veliink!

Az ellen6rzésr6l még tobbszor is szélunk, példaul a ,Kontrolling” és a
»Mindségiranyitas” cimi fejezetekben.

- 40 -



VVdllalkozdsok iizgleti lehetdségeinek javitdsa Neézziik dt alaposabban!

3.4. Ugyfél-e az iigyfél?

Mielétt elkezdenénk egy lzleti lehet6ség részletes szakmai elemzését, elsé
kérdésként az lgyfeleinket kell alaposan elemezni, és fel kell

mérni, vajon valdban redlis iizleti lehetéségekrél beszélhe-
“ tiink-e. Eréforrasainkat igyekezni kell olyan lehetdségek meg-
L szerzésére iranyitani, amelyektdl elvarhatd, hogy realis idon

beliil szerzédés alairasaval, megrendeléssel, és persze a telje-
sités utan fizetéssel zarulnak. A leendé lgyfelek meghatarozasa és észben
tartasa fontos feladat minden vallalatnak, egy kisvallalkozasnak pedig kiilono-
sen. Annak pontos ismerete, hogy kinek akarjuk eladni a termékiinket vagy
szolgaltatasunkat, alapvetdéen donté tényezé a nyereségességben. Ha nem
tudjuk vagy legalabb nem sejtjiik, hogy ki az, aki megvenné a termékiinket,
akkor az ismereteknek ez a hianya a rendezett kereskedelmet véletlenszeri
talalgatassa csokkenti, ami joval nagyobb koltségekkel, sokkal tobb faradt-
saggal és jelentGsen kevesebb sikeres eladassal jar egyiitt. Ha egyaltalan lesz
eladas! A kereskedelem, aruljon akar terméket vagy szolgaltatast, kezdetek
kezdete ota célzott vevoi korokben, masként mondva, ,,homogén fizetoképes
csoportokban” gondolkozott.

A vevéGi kor meghatarozasa nem jelenti feltétleniil, hogy névvel, cimmel is-
merni kell
valamennyi szdba johetd (,,potencialis”) ligyfeliinket. De a lehet6 legnagyobb
mértékben meg kell hatarozni, koril kell irni a vevéi kor jellemzéit, vagy a
csoport egy reprezentativ tagjat.

Mdr a kozépkori kereskeddk is tudtdk, hogy a drdga fliszereket alapvetéen két
helyen lehet eladni: a vdrosban, vagy a kirdlyi, nemesi udvarokban. Ez a két
csoport volt, amely meg tudta fizetni a tdvolsdgi kereskedelem jelentds kolt-
ségeit. Ugyanakkor a csoportok egydltaldn nem azonos tulajdonsdgokkal birtak:
a kirdlyi udvar esetenként add formdjdban, ellenszolgdltatds nélkiil elvehette
a terméket, vagy, hasonléan a nemesi udvarokhoz, nyomott dron vdsdrolt. (Kiil-
s6 hatdsok, mint példdul az erdéfdlény, mindig jelent6sen befolydsolhatjdk a
kereskedelmet.) A szabad vdrosok viszont sokkal nyitottabb piacok voltak, ke-
vésbé vagy mds formdban kotott drakkal. Azt ismerni tehdt, hogy kinek és ho-
gyan lehet eladni, mdr a kbzépkorban is létfontossdgu volt.

Manapsag a vevoi kor meghatarozasara szamos madszer létezik. A hatékony
meghatarozashoz viszont altalaban tudnunk kell, hogy milyen terméket vagy
szolgaltatast szeretnénk arulni, és korilbelil milyen aron. Ez mar miikodé
kisvallalkozasok esetében jelentésen konnyebb feladat, hiszen van egy kiindu-
16 allapot. Uj termék létrehozasanal azonban a kisvallalkozasban is sziikséges
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az elézetes tervezés. A végs6 cél, hogy minél jobb ,személyleirasat” tudjuk
adni a potencialis vevének.

Ha csak annyit tudunk, hogy az adott terméket vagy szolgdltatdst inkdbb nék-
nek vagy inkdbb férfiaknak szeretnénk eladni, ezen tulmenéen viszont semmi-
lyen megkdétésiink nincs, mert a portékdnk mindenki szamdra azonos haszonnal
bir, akkor elegendé lehet ennek a megdllapitdsdndl megadllni. De ha mdr van
egy specidlis foglalkozds, csalddi dllapot, korosztdly, melyet érdekelhet tevé-
kenységlink, akkor ezek alapjdn tovdbb sziikithetjiik a célcsoportot. Adott
esetben el6fordulhat, hogy egy-egy adatrél nem tudunk valds képet kapni, pél-
ddul a jovedelem alapjdn lévé osztdlyozds érdekében nem kérdezhetiink meg
mindenkit, hogy mennyit keres, mielGtt megprobdlndnk eladni neki a termé-
ket. Ilyenkor vdlik fontossd, hogy minél jobban ismerjiik a célkozonséget: az
adott nagysdgu jovedelemnek dltaldban jol megfigyelhetd kiilsé ismertetdje-
gyei vannak, ilyenek példdul a ,statuszszimbdélumok”. Ide tartozik, hogy a po-
tencidlis lgyfeliink hol vdsdrol, milyen ruhdban jdr, milyen autét hasznadl, hol
és mit eszik, és szdmos mds jellemzé. Fontos tehdt, hogy minél pontosabb,
komplexebb képet rakjunk Gssze az idedlis vevénkrol.

Nemcsak akkor kell megvizsgalni a célcsoportot, ha személyekkel van dol-
gunk. Ha mas vallalkozasok vagy akar az allami intézmények szamara haszno-
sithatd termékiink vagy szolgaltatasunk van, akkor is fontos, hogy a partnerrél
tudjunk pontos ,személyleirast” adni. Természetesen ezek mas jelleglek,
mint személyek esetén. Terméktdl, szolgaltatastdl fiiggéen lehet fontos adat
a dolgozoi létszam, a mérlegf6osszeg, a hitelallomany értéke, de sose feled-
kezziink el a konnyebben elemezhetd tulajdonsagokrol sem, példaul hogy
milyen agazatban dolgozik a célintézmeény, vagy milyen foldrajzi teriileten!

A célcsoport megallapitasa torténhet felmérések alapjan, vagy kevésbé biz-
tonsagos modon, elgondolas alapjan. Egy kisvallalkozasnak altalaban nincs ra
anyagi kerete, hogy erre szakosodott marketingkutatasokat vegyen meg, vagy
piackutato vallalkozasokat kérjen fel a célcsoport izlésvilaganak meghataro-
zasara. Nem jo viszont, ha minden kontroll nélkiil a tulajdonos vagy a dolgo-
zOk véleményén alapszik a célcsoport kivalasztasa. Minden esetben érdemes
olyan kiilsé személlyel konzultalni, aki sok tulajdonsagban egyezik a tervezett
tgyfélkorrel. Ha mas modot nem talalunk ra, ez adott esetben jelentheti egy
nem tal kozeli csaladtag megkeresését is. Ha a tervezett vevéi korink intéz-
ményekbdl all, akkor a felmérés nehezebb, de ilyenkor is érdemes maddot
talalni ra, miel6tt a termékiink gyartasahoz vagy a szolgaltatasunk szamara
sziikséges infrastruktlra kialakitasahoz teljes energiaval nekilatnank. Néhany
erre a célra készitett tesztdarabbal vagy prdbaszolgaltatasokkal kisérletez-
ziink, és minden esetben tudakozddjunk a vevénél, akinél sikerrel jartunk,
hogy mivel nyertiik el bizalmat. Nagy valosziniséggel hozzajuk hasonlo vallal-
kozasok, intézmények lesznek a potencialis ligyfeleink, tehat érdemes meg-
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tudni motivacidjukat, amiért a mi termékiinket vagy szolgaltatasunkat valasz-
tottak.

Miel6tt nekilatnank az tgyfelekkel kapcsolatos vizsgalodasunknak, legyen itt
néhany mondat, amelyet minden esetben nagyon fontos szem el6tt tartanunk:
» Az emberek emberektél vasarolnak.
Semmilyen zsenialis modszer nem helyettesiti a jo kapcsolatteremté ké-
pességet, a megfelelé mindségli emberi kommunikaciot.
> Az emberek érzelmi dontéseket hoznak logikai dontések érdekében.
Nem gépekkel beszélgetiink. A targyalopartneriinknek is vannak érzel-
mei, neki is lehetnek rossz napjai, neki is lehet beteg a gyereke.
» Tedd magad egyenlévé, miel6tt megkiilonbozteted magad!
Soha nem szabad lekezelni az ligyfelet! Az lgyfélnek éreznie kell, hogy
tarsa akarunk lenni problémai megoldasaban.
» Nem adhatsz el olyannak, aki nem vasarolhat.
Gyorsan fel kell ismerni, hogy beszélgetdpartneriinknek van-e joga bar-
milyen dontést meghozni.
» A hatalom a hatalomtol vasarol.
Nagyon fontos eljutni a tényleges dontéshozoig, hiszen csak 6 irhatja ala
a megrendelést. De nem akarki juthat el oda. A vallalkozasok esetében a
hivatali rangnak, a titulusnak még mindig komoly szerepe van.
» Ne akarj eladni tul koran!

Nem lehet ott lzletet kotni, ahol az ligyfél még nincsen komolyan felké-
sziilve a vasarlasra.

A kovetkez6kben az alabbi szempontok szerint fogjuk az iizleti lehetdséget
vizsgalni:

1. Mi az ligyfelek célja?

2. Rendelkezésre allnak-e az ligyfeleinknél a sziikséges eréforrasok?
3. Milyen az ligyfelek beszerzési eljarasa?
4

. Mikorra varhato a beszerzés, és mennyi id6 alatt kell megvalosul-
nia?

5. A ,nehéz” ligyfél.
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3.4.1. Mi az iigyfelek célja?

Pontosan kell tudni, hogy mi az ligyfelek célja. Ha az ligyfél szamara a felada-
tok hataridére torténé megvaldsitasa a sajat folyamatai szamara elengedhe-
tetlen, akkor kisebb annak a veszélye, hogy egy dragabb vagy egy nem telje-
sen az elképzeléseik szerinti ajanlatot elutasitanak (természetesen akkor, ha
mastol sem kapnak jobb ajanlatot). Ha a megvaldsitas nem létfontossagl az
tgyfél lzleti folyamatai szamara, akkor ajanlatunk elfogadasara csak akkor
szamithatunk, ha az ajanlat minden szempontbo6l megfelel a kivanalmaknak,
és képes olyan elényoket felmutatni az ligyfél szamara, ami miatt nekivag a
probléma megoldasanak. Idealis esetben az iigyfelekkel kozosen allitjuk ossze
azt a kovetelménylistat, ami az adott ligyfél szempontjabol fontos elemeket
tartalmazza. Ennek Osszeallitasa két szempontbdl fontos: egyrészt pontos
elvarasokra pontos ajanlatot lehet adni, masrészt a kdvetelménylista dsszeal-
litasa soran az uigyfél megvalaszol szamos olyan kérdést, melyek felvetésére
maskiilonben nem, vagy csak a szolgaltatas végrehajtasa soran kerdiil sor.

Példdul kiskereskedésiink esetében jelentésen né a stabil, mindennapi, vagyis
gyakorlatilag folytonosan azonnali vdsdrlok szdma, ha nincs versenytdrsunk a
kornyéken. Ha azonban van, akkor mdr joval kevesebb biztos vevénk lesz. Ha
beszélgetiink a vevdinkkel, akkor felmérhetjiik, hogy milyen drura volna sziik-
séglik, ezzel novelve a kétédésiiket hozzdnk, biztosabb bevételi forrdst jelent-
ve. A torzsvasdrlé éppen ezért a legjobb lzleti lehetdség, mert tudjuk, mit
szeretne, tudjuk, hogy milyen id6k6zonként szamithatunk rd, és tudjuk, hogy
szolgdltatdsunkat képes is lesz kifizetni. A kiskereskedés ebbd6l a szempontbol
az egyik legkiszdmithatatlanabb vdllalkozds. Ha ennél stabilabb vevékoriink
van, az ilyen elemzések jelentdsen javithatjdk a tervezési lehetbségeinket. Az
emlitett belvdrosi cukrdszddk is vadltozékony vevékorrel rendelkeznek, ugyan-
akkor mdr szdmos lehetdséglink van az lgyfélkériink igényeinek felmérésére.
Ha jegyzeteljiik kicsit, akdr csak pdr héten dat, hogy mikor, hdnyan és milyen
értékben szoktak vdsdrolni, akkor fel tudjuk mérni, hogy mi az dtlagos vevéink
célja, milyen vdsdrlo ereje van, és milyen litemben érkeznek. Ez az informdcio
megszerezhet6 a kényvelésbél, a szdmviteli bizonylatokbdl is, de akkor mdr
»kontrollingnak” hivjdk ezt a tevékenységet, ld. ,Kontrolling” cimli fejezet. De
lehet ,,csalni” is, példdul, ha biztosan tudjuk, hogy a szinhdzi eléadds elétt és
utdn érkeznek bizonyos — vagy bizonyos tipusu — vendégeink, akkor gyakorlati-
lag elég a misorujsdgot alapul venni a bevételek (itemezéséhez. Termékérté-
kesités sordn, ha mi vagyunk a forgalmazok is, feladatunk hasonlo, mint egy
kereskedésnek. Ha mi a gydrtok vagyunk, akkor viszont biztosan vezetjiik mdr,
hogy melyik megrendeld, forgalmazé mikor, milyen gyakorisdaggal érkezik, és
mekkora tételben vdsdrol. Egyéni szolgdltatdsok esetén pedig a feladat az,
hogy konkrétan megkeressiik, megismerjiik megrendeldinket, és minél tébb in-
formdciot nyerjiink vdsdrldsi lehetéségeikrél, szandékaikrol.
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3.4.2. Rendelkezésre allnak-e az iigyfeleinknél a sziik-
séges eroforrasok?

Fontos elemezni, hogy az ligyfeleinknél rendelkezésre allnak-e az adott lizleti
lehet6ség sikeres megvaldsitasahoz sziikséges eréforrasok. Ez els6sorban a
szilkséges anyagi hattér biztositottsagat jelenti, vagyis elen-
gedhetetlen, hogy az iigyfélnek legyen pénze! De fontos

ismerni a rendelkezésre allo human és egyéb erdforrasok

mennyiségét és mindségét is. ElsG lépésként vizsgaljuk meg,

pontosan definidlva van-e a feladat megvaldsitasahoz sziikséges pénz-
Ugyi forras, annak mértéke el lett-e fogadva a megfelelé forumokon, bele
lett-e foglalva a pénziigyi tervekbe! Kiilonosen a kisvallalkozasok esetében
nélkiilozhetetlen az ugyfelek fizetési hajlandosaganak az ismerete, mert
éppen a kisvallalkozasok tokeszerkezete olyan, hogy nagyon kevés forras all
rendelkezésre az iigyfelek altal ki nem fizetett szamlak ellenslyozasara. Es
sajnos, a pénzintézetek sem a kisvallalkozasokba tomik hiteleiket.

?,5 A kisvallalkozasok sikerének egyik alapfeltétele, hogy
jol fizet6, pénziigyileg stabil ligyfelekkel rendelkezze-
nek. A vallalkozasok nem kovethetnek el nagyobb hi-
bat, mint amikor esetenként tudatosan, a vallalkozas
latvanyos terjeszkedése érdekében kolcsonokbdl fi-
nansziroznak olyan iizleteket, amelyekrdl mar a szer-
z6dés alairasanak pillanataban is tudjak, hogy problé-
mak lesznek a szamlak kifizetésével.

Meg kell vizsgalni, hogy a pénziigyi keret mértéke pontosan meg

van-e hatarozva, és ezek a szamok a megfelelé dontési szintek

altal jova lettek-e hagyva. Ezen tUlmenden arra is érdemes

kitérni, hogy a kerethez tartozik-e a projekt kivitelezése soran

felmeriilé valtozasok megvalositasahoz szilkséges potldlagos forraslehetdség.
Ezt az Osszeget Ossze kell vetni az altalunk a szolgaltatas, termék-eléallitas
megvaldsitasara durvan becsiilt osszeggel, hiszen ha a kettd kozott jelentds
eltérés tapasztalhatd, akkor az adott termékkel, illetve szolgaltatassal nem
vagyunk versenyképesek.

Amig az elébbiekben a bizonytalan vevékorrel rendelkezéknek volt nehéz dol-
guk, mert bonyolult megbecsiilni bevételeinek mértékét és a beérkezés idejét,
most nekik van a kénnyebb, bdr az elére jelezhetbséget tekintve tovdbbra is
hdtrdnyos helyzetiik. Altaldban az ilyen villalkozdsok csak olyan vevékkel ta-
ldlkoznak, akiknek minden sziikséges eréforrds rendelkezésre dll, hiszen nem-
igen szokds Ugy bedllitani a pékhez, hogy nincsen ndlunk egy kifli dra. Annadl
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fontosabbd vdlik viszont ez a folyamatos fizetéképesség ellendrzési feladat,
minél szlikebb, korldtozottabb vagy éppen dllanddbb vevékorrel dolgozunk. Ha
kapacitdsunk csak pdr vevé kiszolgdldsat teszi lehetévé, mondjuk egy épitési
vadllalkozdsként, akkor jelentds gondot okozhat, ha ezek koziil az egyik fizetés-
képtelen, vagy egyik lényeges eréforrdsa nem dll rendelkezésre. Ez egy épitke-
zés esetében mdr az is gondot okozhat, ha nem érkezik meg hatdridére a vevé
dltal rendelt csempe, kdd, specidlis h6takarékos napelem, és emiatt a mi vdl-
lalkozdsunk teljesitése is lehetetlenné vdlik.

@ A kisvallalkozasok tipikus hibaja, hogy a munkatarsak
olyan iizleti lehetoségekkel foglalkoznak, melyek ese-
tében az iigyfél ugyan valoéban egyértelmiien kinyilva-
nitotta szandékat a probléma megoldasara, de nem all
rendelkezésére a sziikséges pénziigyi forras. Kisvallal-
kozasként erre igencsak oda kell figyelni, mivel jé6 mi-
kodés esetén minden dolgozoéra sziikség van, a pénz-
ligyi keret pedig altalaban sziikos. Ha id6t, energiat
pazarolunk bevételt nem eredményez6 munkakra, ak-
kor nagyon gyorsan cs6dkozelben talalhatjuk magun-
kat!

A pénziigyi eréforrasok mellett elemezni kell az ugyfelek humaneréforras
allomanyat is. A megfelelden felkésziilt ligyféloldali szakmai- és projektveze-
tés, a megfelelé fogadokészség jelentésen novelheti a projekt varhato sike-
rét, csokkentheti az altalunk nyGjtand6 szolgaltatasok mennyiségét, vagyis
végsd soron az ajanlati arat. Ezzel szemben a szallit6é oldalan a ,szerényeb-
ben képzett” (magyarul: képzetlen...) human eréforrasokat mint koltségnove-
16 tényezoket kell figyelembe venni. Tudnunk kell, hogy ha az iigyfél barmi-
lyen okbol nem képes megfelelé mennyiségl és mindségl erdéforrast biztosita-
ni a projekthez, akkor ezt a szallitonak kell potlolagos eréforrasokkal helyet-
tesitenie, ami a szervezési problémakon tul jelentds tobblet-koltséggel is jar,
s amennyiben nem sikeriil ezt a tobbletkoltséget érvényesiteniink, a projekt
veszteségessé valhat.

Visszatérve az épitkezési példdnkhoz, nemcsak az okozhat gondot, ha nem ér-
kezik meg a csempe. Egészen mds feladat, ha egy épitész dltal megtervezett
fiirdészoba-felujitdst kell elvégezni, mint ha egy lgyfél csak elhivott egy mes-
terembert, hogy végezze el a feladatot. Utdbbi esetben gondot okozhat az is,
hogy a megrendelé bizonytalan a végeredményben, nem tudja, nem ldatja, hogy
mit is szeretne. Jelentds konfliktusokat okozhat, ha csak Ggy egyszertien, pon-
tos megadllapodds nélkiil nekivdagnak a feldjitdsnak. De fontos lehet a meglévo
tigyfél-oldali humdn és egyéb eréforrdsok felmérése mds szolgaltatdsi vallalko-
zds esetén is. Egy oktatdsi szolgdltatds esetén a tanitds koriilményei jelentésen
befolydsoljak a végeredményt, ahogy természetesen az oktatds alanyai is min-
dig kiilbnbozdéek, és ezért mds és mds feladatot jelentenek.
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Az Osszetett szolgdltatdsokat végzé vallalkozdsok esetén lehet és kell a
legalaposabban felmérni az lgyféloldali eréforrdsokat. Egy konyvelbiroda ese-
tén fontos, hogy a megrendeld vallalkozé mennyire ért a szamvitelhez, mert ez
jelentdsen befolydsolhatja a — szamdra alapanyag — szdmldk, dokumentumok
mindségét, rendezettségét. EQy — akdr sajat gyartdsu — berendezések
iizembe helyezésével foglalkozé vallalkozé szémdra pedig nagyon fontos
szdmolni azzal, hogy hidba szdllitja 6 ki az Uj berendezést, annak sikeres mi-
kodéséhez dltaldban mds, helyi eréforrdsok, kezelék, karbantartok is sziiksége-
sek. Ha elvdllalta, akkor a betanitds koltségei nagyon kiilonbozéek lehetnek az
ligyfélnél lévé munkaerd elGképzettségének a fliggvényében. Példdul ha van a
megrendelénél belsé oktatdsi, betanitdsi rendszer, és neki csak egy-két szak-
ember szamdra kell a helyes miikodtetést megmutatni, az egészen mds koltség,
mintha neki kell az lizem esetleg tobb tiz f6bdl dllo szakembergdrddjat betani-
tani.

3.4.3. Milyen az iigyfelek beszerzési eljarasa?

Masodik lépésben azt kell megvizsgalni, hogy ligyfeleink milyen mddon kivan-
jak lebonyolitani a beszerzést. Ez a folyamat oriasi szélséségek kozott inga-
dozhat: attol a sajnos igen ritka eseménytél kezdve, hogy az iigyfél eljon
hozzank, pontosan eléadja kivansagait, majd az altalunk atadott termékkel
vagy szolgaltatassal boldogan tavozik, egészen a hatalmas nemzetkozi palya-
zatokon elnyerheté megrendelésekig. Meg kell vizsgalni, hogy az ugyfelek
pontosan meghataroztak-e a beszerzési folyamat rendjét, a lebonyolitdé meg-
kapta-e a sziikséges jogositvanyokat. Azt is fel kell mérni, és ha lehetséges,
meg kell szerezni, hogy részletesen meghataroztak-e a kivalasztasi kritériu-
mokat. Ha a kivalasztasi kritériumok még nincsenek meghatarozva, akkor
lényegesen nehezebb megfeleld ajanlatot adni, hiszen az ajanlatunk értéke-
lése még a benyujtas utan is valtozhat. Torekedni kell arra, hogy mikor készi-
teni kezdjiik az ajanlatot, mar pontosan ismerjik az ajanlat elfogadasanak
szakmai, vezet6i és adminisztrativ eljarasait.

Természetesen kiskereskedésiink most sem igazdn tud sokat tenni a biztosabb
jovedelemszerzés érdekében. De azt pontosan kell tudni, hogy egy vevéd, aki
betér az lizletbe, fel van-e jogositva a vdsdrldsra, és hasznos tudni azt is, hogy
milyen szempontok alapjdn fog donteni. Legismertebb példa annak vizsgadlata,
hogy egy hdzassdgban ,,ki hordja a nadrdgot”, ,,kinél van a kamrakulcs”. De azt
is tudjuk, hogy példdul 18 év alatti személyeknek tilos kiszolgdlni dohdnydrut.
A vallalkozdsokkal kapcsolatban dllé vallalkozasok jelentds részének pedig
mdr kiemelkedéen fontos, hogy ténylegesen végiggondolja az ligyfelek beszer-
zési eljdrdsait. Belvdrosi cukrdszddnk esetében a megrendelésre készitett tor-
tdk esetében egydltaldn nem mindegy, hogy elvdrnak-e téle hdzhozszallitdst,
vagy sem. A fatelepiinkre érkezé figyelmetlen vdsdrlo kénnyen elfelejtheti
mondani, hogy légszdraz vagy ,mdlszdritott” fat kér, és jelentds problémdt
okozhat az eladdnak, ha ezt nem deriti ki id6ben. A fodrdsznal is eléfordulhat,
hogy egy ligyfél csak azt képes meghatdrozni, hogy valami igazdn divatos frizu-
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rdt kér, de mindenképpen fontos meghatdrozni, hogy ebbe a festés belefér-e,
vagy sem, és kidobja-e a férje kedves lgyfeliinket, ha kandrisdrga fejjel tér
haza.

3.4.4. Mikorra varhato a beszerzés, és mennyi ido alatt
kell megvaloésulnia?

Mindig meg kell vizsgalni, hogy az ligyfeleknél megsziiletett-e a dontés a
beszerzések litemezésér6l. Rendelkezésre allnak-e a részletes megvalositasi
Utemtervek (amiknek része a beszerzési folyamatok litemezése), van-e vala-
milyen kiilsé koriilmény, amihez az lgyfélnek alkalmazkodnia kell. Ha a be-
szerzési Utemterv elkésziilt, vagy a potencialis megrendelénket is koti egy
hatarid6, akkor mar az ligyfelet is kotelezi a sajat maga altal meghatarozott
Utemterv. Meg kell kisérelni ezt gy befolyasolni, hogy a beszerzés idézitése
szamunkra a legelényGsebb legyen. Ha kell6képpen fel tudunk késziilni, még
mielétt az Uzleti lehetGség ténye a szélesebb nyilvanossag elé keriil, akkor
olyan el6nyre tehetiink szert, amely versenytarsaink altal semmiféle arked-
vezménnyel nem hozhat6 be.

A beszerzések (itemezésének elemzése bizonyos esetekben igen egyszerti. Ha
példdul kertészetet vezetiink, akkor szinte bizonyosak lehetiink abban, hogy
azok az lgyfelek, akik novényeket kivdnnak telepiteni, leginkdbb tavasszal és
dsszel fognak jelentkezni. Janudrban vélhetéen elég alacsony lesz a forgalmunk
muskdtli-paldntdbdl.

Ha ismerjiik a beszerzések litemezését akkor ez azt az elényt jelenti, hogy a
mi ajanlatunk vallalasi hatarideje joval révidebb lehet a versenytarsainkénal.
Ha ezt a feltételt még a kivalasztasi szempontok kozé is felveszi az ligyfél,
akkor a versenytarsak ajanlata mar formai okokbol lesz megfeleld.

Meg kell jegyezniink, hogy ennek az eljdrdsnak az ligyfelek szamdra van jelen-
tés kockdzata. Ilyen helyzetekben gyakran el6fordul, hogy egy lizletileg éppen
kevésbé sikeres vallalkozds olyan irredlis vdllaldsi hatdrid6t és drat ad meg,
ami aztdn a munka megvaldsitdsa soran mdr nem lesz tarthato, és a beszerzés
kudarcba fullad. Ha a komolytalan ajdnlatok kisziirésére nincsen moéd, akkor ne
haszndljuk ezt a médszert! Es vigydzzunk, kiiléndsen a nyilvdnos pdlydzatok
esetén aligha tiinik hihetének, ha valaki hdrom nap alatt képes Osszedllitani
egy nyolcszdz oldalas részletes szakmai ajdnlatot.

Mdsik fontos megjegyzés, hogy a beszerzések litemezésének elemzése elsGsor-
ban azon vallalkozdsok esetén fontos, melyeknek van ennek befolydsoldsdra le-
hetéséglik. Kiskereskedelmi boltunk nem igazdn tudja befolydsolni, hogy mikor
térnek be hozzd a vdsdrlok, legfeljebb megfigyelheti azt, de egy fodrdszszalon
alig tud miikédni el6jegyzés nélkiil. Mindenhol lehetnek azonban olyan meg-
rendelések, amelyeknek van litemezése, és ezt az litemezést fontos jol megol-
dani. Ha a helyi élelmiszerbolt elnyeri az évoda vagy a szdlloda elldtdsdnak
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feladatadt, akkor fontos tdrgyaldsok sordn jol figyelni, mert nem mindegy, hogy
a reggeli Gsszetevéit hdny ordra kell szdllitani, vagy épp a tisztitészerek potld-
sa milyen rendszerben folyik. A reggeli és az ehhez hasonld, vagyis a minden-
napi miikédéstinket befolydsolo megrendelések esetén célszerti lehet, ha van rd
mod, a mi sajdt, szokdsos lizemidénkon kiviili, kora reggeli idé6pontokban meg-
dllapodni, hiszen igy valosziniileg koltséget tudunk csékkenteni. (Valészintileg
tuldrabért kell ugyan fizetni az alkalmazottaknak, viszont esetleg megsporol-
haté egy tjabb alkalmazott felvétele, akinek ezdltal alig lenne mds feladata.)
A tisztitoszerek ugyan gyorsan fogynak egy ovoddban, de nem feltétlen azonos
rendszerességgel. A helyi élelmiszeriizletnek alapvetéen az lenne az érdeke,
hogy 6 mégis iitemezetten szdllithassa, ezdltal simitva a bevételeit, tervezhe-
tévé téve a miikodését, és az dvoddra bizva a készlet tartalékoldsanak felada-
tat. Az ovoddnak pedig természetesen a forditottja az érdeke. A tdrgyaldsok
fontosak az elégedett vevi-eladd viszony fenntartdsdért, de része, vagy akdr
indoka lehet egy-egy megrendelés elnyerésének is.

Annak ismerete, hogy az ligyfeliinknél megsziiletett-e a végleges dontés a be-
szerzésekrél, sokkal fontosabb feltétel, mint gondolndnk. Egészen mdsképpen
érdemes kezelni egy vevét a fatelepen, ha mdr végleges épitési engedéllyel
rendelkezik egy négylakdsos tdrsashdzra, mint ha még csak erésen dlmodozik

3.4.5. A ,nehéz” iigyfél

Az értékesités soran az értékesitonek — ha tud, és erre torekednie kell — fel
kell késziilnie az ligyfél varhato viselkedésére, magatartasara. Bar minden

igyfél

kulonbozé, a nehéz ligyfeleknek megvannak a kozos ismertetéjegyei.

Ha ezekkel talalkozunk, nem elmenekiilni kell, semmiképp sem megbantani a
vevét vagy osszeveszni vele, hanem fokozottan figyelniink kell ra. Ezesetben
nagyobb valoszinliséggel valhat veszteségessé az lizlet, s6t, az értékesitének
fel kell késziilnie az Ulzleti lehetdség esetleges visszautasitasara, még akkor
is, ha a vevé mar hajlando lenne vasarolni. A ,,nehéz tgyfél” néhany tipikus
tulajdonsaga:

elméletieskedd, megfoghatatlan,

nehezen tanul, nehéz neki magyarazni,

nem képzett vasarld,

kockazatkertilo,

nincs hataskore vasarolni,

maga nem hasznalja, amit meg kell vasarolnia,
csak felesleges koltségnek tekinti a vasarlast,

tal bonyolultnak érzi a javaslatot,
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teljes kor( jogositvanyokat szeretne kapni,

piacvezetd vagy piaci utolso,

kemény versenyhelyzetben van,

a vasarlas komoly valtozasokat kovetel,

bizottsagok vezetik a vallalkozast,

kis szervezetek, amelyek nagy beruhazasra késziilnek.

3.5. Képes-e vallalkozasunk megbizasokat szerez-
ni?
Ezen a kérdéskoron bellil az alabbi szempontok szerint érdemes az uzleti
lehetbséget vizsgalni:
1. Milyen a kapcsolatunk az tigyfelekkel?
. Mekkora értékesitési aktivitast kell kifejteni?
. Kik a lehetséges partnerek?

. Kik a versenytarsak?

g A W N

. Mekkora vallalkozasunknal az értékesitési tevékenységre forditha-
to keretdsszeg?

3.5.1. Milyen a kapcsolatunk az iigyfelekkel?

Ahhoz, hogy értékeljilkk a potencialis ligyfelekkel valé kapcsolatunkat, Gssze
kell gy(ijteni minden rendelkezésre alld informaciot (amihez egy informatikai-
lag tamogatott ligyfélkoveté rendszer igen jo segitséget nyujthat, errél majd
az ,Ugyfélszolgalat, help-desk, call-center” cim(i fejezetben még tesziink
emlitést). A kisvallalkozasok, kiilonosen a kezdetek kezdetén, elsésorban a
tulajdonosok, vezet6k ismeretségi korén beliil, a székhelylik kérnyékén tud-
nak sikerrel megbizasokat szerezni. Ha volt mar kapcsolatunk a potencialis
ugyfeliinkkel, akkor elemezziik ki, hogy milyen volt az eddigi egyilittm(ikodé-
stink, milyen munkakat végeztiink mar az adott ligyfeleknél, mennyire voltak
veliink elégedettek. Az utolsd kdzos munka befejezése 6ta milyen szervezeti
valtozasok zajlottak le naluk, és milyenek a vallalkozasunknal, ennek milyen
hatasa lehet a személyes kapcsolatokra. Voltak-e konfliktusok az elmdlt id6-
ben? Milyen szinten tartjuk a kapcsolatot az iigyfelekkel (dontéshozoi szint,
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szakmai szint, vagy esetleg semmilyen kapcsolatunk nincsen). Elemezziik ki
hasonloképpen a versenytarsak kapcsolatrendszerét is, kinek van a mienknél
erésebb, kinek van gyengébb kapcsolata az adott tgyféllel.

A multbeli tapasztalatok elemzése a kiilbnb6z6 kisvdllalkozdsok szdmdra na-
gyon kiilénbdzé, de mindenhol egyardnt fontos lehet. Ha valakirél tudjuk, hogy
nem szeretne mindenért fizetni, akkor sokkal alaposabban kovetjiik mozgdsat
az lzletben. De mdsik irdny is létezik, ha cukrdszddnk egy vendégérél tudjuk,
hogy mit szeret, és ezért jo borravalét is szokott adni, vagyis feldrat hajlandé
fizetni a magasabb szinvonalu szolgdltatdsért, akkor ezzel sokat nyerhetiink. A
multbeli konfliktusok elemzése is fontos, és minden szinten megjelenhet: fod-
rdsziizletiinkben az elégedetlen vevé miért volt elégedetlen? Ez akkor is ele-
mezhet6, ha nem hagyomdnyos szakmdkra vdllalkozunk. Termékgydrtads ese-
tén miért lett visszdruzott a termék? Ha egy kordbban stabil megrendeldnk,
forgalmazodnk kimaradt, annak mi az oka? Ha nem jovedelmezdé mdr a vdllalko-
zdsa, akkor nekiink is oda kell figyelni, hogy id6ben és biztosan behajtsuk a fe-
lé meglévé kintlévidségeinket, vagy akkor is résen kell lenniink, ha forditva dll
a helyzet: bévitette vallalkozdsdt, és ez alatt csokkent a termelése és az alap-
anyag-felhaszndldsa. Mindenképpen érdemes utdnajdrni, hogy ez a valtozds a
jovében mit jelent szdmunkra: a névekvé termelés miatt mi is t6bb megrende-
lésre szdmithatunk, vagy esetleg technoldgiai Gjitds miatt éppen forditva, még
kevesebbre. Személyre (vadllalkozdsra) szabott szolgdltatdsok, projektek
esetén kiilonosen fontos a multbeli munkdk elemzése, mert ezeknél a vdllalko-
zdsokndl legfontosabb tényezd az ember, és ha az a tapasztalatunk, hogy egy
tigyféllel nem vagy csak nehezen lehet egylittmiikodni, akkor esetleg érdemes
visszautasitani a megrendelését.

Azokrol az lgyfelekrdl, akikkel eddig még nem volt kapcsolatunk, a nyilvano-
san megszerezhet6 adatok alapjan szedjiink Gssze minél tobb informaciot:
milyen a tevékenységiik, lzleti és pénziigyi eredményeik, szervezeti felépité-
siik. Nagyobb megbizasok esetén kiséreljiik meg pontosan dsszeirni az osszes

altalaban a kisvallalkozok szamara szilkséges adatok esetében nem is tllzot-
tan koltséges megoldas létezik. Legkonnyebben a nyilvanos céginformaciok,
mérlegadatok, a kozbeszerzések eredményei, az europai unios palyazatok
témai érhetéek el, és minden esetben érdemes alaposan elemezni a partner
honlapjat is.

Uj tigyféllel valé munka mindig odafigyelést igényel, és sokat segit, ha felké-
sziilten kozelitjiik meg. Annak ismerete, hogy milyen pénziigyi hdttere van, a
bizalmat erésitheti a kapcsolatunkban. A lehetséges ligyfeliink megel6z6 teveé-
kenységeinek, munkakapcsolatainak és referencidinak ismerete utalhat az
egylittm(ikodésiink vdrhato tartéssdagdra. Ha az uj lgyfélnek volt egy dllandd
beszdllitdja, akinek a helyét mi most dtvettiik, mindenképp prébadljuk meg ki-
deriteni, hogy mi a vdltds oka. Lehet, hogy valamilyen hibdt kévetett el az
el6z6 beszdllitd, és ebben az esetben célszer(i megtudni azt is, mi volt az, hogy
mi ne kovessiik el. Az is lehet, hogy csak valamilyen ideiglenes kapacitdskiesés
miatt keresett uj beszdllitot, és ebben az esetben alapvetéen rovid tavu kap-
csolatra szamithatunk. (Kivéve, ha sikeril a k6z6s munka sordn bizonyitanunk,
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hogy érdemes tartosan minket foglalkoztatnia. Tandcsos ezért ilyen esetekben
végiggondolni, hogy van-e redlis esélye annak, hogy dtpdrtoljon hozzdnk, és ez
esetben jelentds bels6 er6ket megmozgatni a jo teljesitményért. Ha ez nem
valészinti, akkor a tisztességes munkavégzésen kiviil nem célszerti tobbletkolt-
ségeket bevdllalni. A tisztességes munkavégzés viszont mindig kotelezs, mert
rossz teljesitmény esetén a legenyhébb biintetés, ha visszamondjdk a szerzé-
dést, ha viszont — jogosan — romboljdk a hirneviinket, akkor mds munkdktdl is
eleshetiink.) Ideiglenesnek kinéz6 munka esetén ne feledkezziink meg arrél a
kockdzatrol sem, hogy egy triikkdsen megirt szerz6dés keretében csak a tech-
noldégidnkat, szakmai tuddsunkat akarjdk megszerezni! Ezek az elemzések ter-
mészetesen nehezen elvégezhetéek egy hagyomdnyos szakmdra éplilé kisvallal-
kozds esetén, anndl fontosabb viszont, ha termeliink, vagy Osszetett szolgdlta-
tdsokat végziink.

3.5.2. Mekkora értékesitési aktivitast kell kifejteni?

Nagyon fontos felmérni azt is, hogy mekkora értékesitési aktivitast kell kifej-
teni az lzleti lehetéségek megszerzése érdekében, ez pontosan mekkora
koltséggel jar, és ezt a koltséget a legszigoribban érvényesiteni kell a vallala-
si arban. Egyaltalan nem lehet k6zombos, hogy ligyfeleink az orszag legkiilon-
b6z6bb pontjain szétszérva talalhatdéak meg, ahol nekiink kell felkeresniink
Oket, vagy 0k jonnek hozzank vasarolni. Az értékesitési aktivitasnal alapvet6-
en két lehetdséget kell kiilonvalasztani.

1.) Az egyik eset, ha valamilyen egyszeri, konkrét munka megszerzése a
cél, mint példaul egy palyazat, egy nagyobb projekt elnyerése. Ilyen
lehet adott esetben egy (j forgalmazasi, vagy akar franchise jog meg-
nyerése is. Ekkor elGszor azt vizsgaljuk meg, hogy vallalkozasunk egyal-
talan kelléen felkésziilt-e a szoban forgd lzletek megszerzésére. Kiilo-
nosen nagyobb feladatok esetén elemezziik a kovetkezoket:

e Rendelkezésiinkre all-e a sziikséges kereskeddi, szakértoi és asz-
szisztensi létszam a palyazat elkészitésének idészakaban? Nincse-
nek-e mashol lekotve a sziikséges kollégak? Nem fog-e esetleg egy
mar megszerzett megrendelésiink, egy mar futé munkank hat-
ranyt szenvedni, ha onnan atiranyitjuk a kollégakat? Tudunk-e
kiils6 er6forrasokat szerezni? Ennek mennyi a koltsége?

e Fel van-e késziilve vallalkozasunk technologiailag az adott méretii
ajanlatkészitési, palyazatirasi, sok esetben tobb hetes, hénapos
ajanlatadasi feladat ellatasara? Eszkozeink (szamitogépek, nyom-
tatok, masologépek, projektorok) elegendbek-e a sziikséges fel-
adatok ellatasara?
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e Amennyiben szilkséges lesz, képesek lesziink-e a bemutatokat,
prezentaciokat megtartani, rendelkezésre allnak-e az elvart be-
mutatoeszkozok, mintadarabok? Ha idegen nyelven kell bemuta-
tot tartanunk, akkor van-e megfelelé human eréforrasunk kelld
kapacitasunk, olyan emberek akik jol beszélik az adott nyelvet,
és rendelkeznek-e a bemutatdok tartasahoz sziikséges gyakorlat-
tal?

Taldn nevetségesnek hangzik, de egy nagyobb nemzetkézi pdlydzat vagy
egy kiilonosebb dgazat, példdul bankok szdmdra torténé értékesités ese-
tében még azt is érdemes megvizsgdlni, hogy a munkatdrsaink képesek-e
jol érezni magukat az adott teriileten szokdsos 6ltozékben. A vékony csi-
kos ,,bankéltonyt”, a fekete kiskosztiimot nem feltétleniil nyakig zdrt fe-
hér bluzzal nem mindenki hordja szivesen, és nem is mindenki képes
ilyen ,,jelmezben” tuddsa legjavdt nyujtani.

e El tudjuk-e vinni az tgyfeleket referencialatogatasra? Vannak-e
olyan elégedett iigyfeleink, akikkel elég j6 a kapcsolatunk ahhoz,
hogy nyugodtan, barmikor megmutassuk a potencialis vevének a
nala mikodé rendszeriinket, termékeinket?

2.) Masik feladat az ligyfélkor fenntartasa a mindennapos szolgaltatasok al-
tal. Ekkor sokféle moddszert alkalmazhatunk, amelyek hatékonysaga
nagyban fiigg a vallalkozasunk fajtajatol. Mindenképpen megfontolando
lehet egy-egy szakért6 megkeresése, mert az ligyfélkor bdvitésére, rek-
lamra koltott Osszegek jelentds kiadasok lehetnek, és esetleg teljesen
hatastalanok is. Ha mi magunk valasztjuk ki a modszert, tartsuk szem
el6tt a kovetkezdket:

o MéIlto legyen a vallalkozasunkhoz! Bizonyos szolgaltatasokat al-
taldban nem reklam alapjan valaszt a mindennapi ember. Nem
biztos, hogy célszer( harsany feliratokat elhelyezni barhol is, ha
komoly, megbizhaté ligyvédi irodankat, konyveléirodankat, vagy
akar orvosi, fogorvosi rendelénket akarjuk hirdetni. Mindamellett
természetesen ez sem kizarhatdé modszer, de mindenképpen jol
gondoljuk meg, hogy mit valasztunk!

¢ Ne zaklasson, hirdessen! A hirdetési lehetéségek nagy része na-
gyon kis hatékonysaggal mikodik, alig képes megragadni az em-
berek figyelmét. Erre talaltak ki a direkt marketing eszkozrend-
szereit, telefonhivasokkal, kozvetlen levelekkel. A feladattal al-
talaban célszer(i szakért6ket megbizni, ha azonban valamilyen
oknal fogva mégis magunk vallalkoznank ra, ne feledjiik el, hogy
ezzel az eljarassal ugyanolyan kénnyl haragosokat szerezni, mint
lelkes ligyfeleket, és a hirdetések, marketing akciok, s6t még a
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kiment ajanlatok is a legnagyobb eséllyel tajékoztatjuk arainkrol
a konkurrenciat!

o Hatékonysag, hatékonysag, hatékonysag. A legtobb hirdetésnél
slyos probléma, hogy nem tudjuk ellendrizni, mlikodik-e. Szak-
értoktol tanacsot kérni, rajuk bizni az ligyfélkor bévitését, a hir-
detést éppen azért lehet célszer(i, mert 6k mind a tapasztalatok
alapjan, mind a szakértelmiik alapjan tudjak, hogy milyen iizlet-
ag esetén milyen moddszerek a leghatékonyabbak. Ha viszont ma-
gunk végezziik, akkor fontos, hogy igyekezziink odafigyelni, el-
lenérizni a koltségeket, és valamilyen modon tesztelni a haté-
konysagot. Egyik leggyakoribb és legegyszer(ibb mddja, hogy jel-
képes kedvezményt kap az arbol, aki megmondja, honnan ismeri
termékiinket, vallalkozasunkat.

3.5.3. Kik a lehetséges partnerek?

A vallalkozas nem egyszemélyes jaték. A vallalkozasok terén azok tudnak
hossz( tavon sikeresek lenni, akik kivald kommunikacios, kapcsolatteremtd
képességgel rendelkeznek. Egy sikeres vallalkozd telefonjanak cimlistaja
altalaban igen hosszl, igaz, ezek a kapcsolatok altalaban elég feliiletesek,
id6legesek, és nyilvanvaléan a kozos érdekeken alapulnak. A lehetséges part-
nereket két csoportba érdemes sorolni:

e partnerek, tanacsadok az iizleti lehetdség megszerzéséhez,

e partnerek, tanacsadok a megvaldsitashoz, a termeléshez, alvallalko-
zOk.

Természetesen a kategoriak legtébbszor nem kiiloniilnek el egymastol élesen,
hiszen azok a tanacsadok, akik részt vesznek az lizleti lehetéség megszerzé-
sében, altalaban a megvaldsitas soran is szerepet kapnak, mig az olyan alval-
lalkozdkat keriilni szoktuk, akik soha nem tudnak tamogatni minket egyetlen
egy lzleti lehetéség megszerzésében sem.

Tanacsaddk az iigyfél oldalan

Meg kell vizsgalni, vajon a potencialis ligyfeleink alkalmaznak-e tanacsadokat,
megbizottakat, alvallalkozokat a beszerzéseik lebonyolitasara. Ha igen, ele-
mezniink kell, nekiink milyen a kapcsolatunk az adott tanacsadokkal. Dolgoz-
tunk-e mar egyiitt, esetleg szereztiink-e szamukra megbizast valamikor. Ha az
ligyfél szamara a beszerzéseket tanacsado bonyolitja, igen fontos a vele ki-
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alakitott jo kapcsolat, mert bar a dontést legtobbszor nem a tanacsadok hoz-
zak meg, de a véleményiik ellenében ritkan sziiletik dontés.

Az ligyféloldali tandcsadok a hagyomdnyos szakmdk esetén is gyakoriak, és igen
fontosak. Amikor valaki a bardtjdval, bardtnéjével érkezik fodrdszszalonunkba,
divatiizletiinkbe, akkor bdrmennyire is nekiink van igazunk, ha ellentmondunk
a tandcsado bardt, bardtnd véleményének, akkor elesiink az lizlettdl. Célszerdi
tehdt jol felmérni, hogy mikor érdemes javaslatot tenni, és mikor fontosabb
pusztdn helyeselni a tandcsadénak. Ugyanakkor Osszetettebb szolgdltatdsok,
mint mondjuk egy informatikai rendszer létrehozdsa vagy egy épitészeti terv
megalkotdsa esetében mdr mds jelleggel kell felmérni az iigyfél tandcsado-
it.,Mindenképpen meg kell vizsgdlni a hozzdértését és elkotelezettségét. Ha
nem ért a feladathoz, amiben tandcsot ad, akkor jelentésen megnehezitheti a
munkdnkat, rdaddsul valdsziniileg nehéz lesz, sét kifejezetten veszélyes a hoz-
zd nem értésérél az ligyfelet is meggyGzni. Ha a mi potencidlis tigyfeliink a ta-
ndcsado szdmdra csak egy k6z6mbds partner, vagy éppenséggel csak anyagilag
jol ki akarja haszndlni, akkor donteniink kell, hogy ezt az informdciot megoszt-
juk-e az lgyféllel, (reménykedve, hogy bizalmat és tovdbbi megrendelést ka-
punk), avagy ha mi sem terveziink tartés munkdt az adott lgyféllel, akkor sz6-
vetségre léplink-e a tandcsadoval. Mindenképpen célszertli azonban joél elgon-
dolkozni az utobbi lépésen, mert bdr lehet, hogy azonnal nagy profittal ke-
csegtet6 bevételt eredményez, de konnyen fény deriilhet eljdrdsunkra, amely-
lyel tartdsan eldssuk magunkat a piacon, rdaddsul bizonyosak lehetiink benne,
hogy nem tettiink szert egy igazdn h(iséges szovetségesre.

Tanacsadok vallalkozasunk oldalan

Szamunkra fontosak azok a tanacsadok is, akik minket segitenek az iizleti
lehetGség megszerzésében. Akkor kell tanacsadokat alkalmaznunk, ha az
adott teriileten nem rendelkeziink kellé ismerettel, lizleti potenciallal. Hasz-
nalhatjuk a tanacsadokat:

o az lgyfelekrdl torténd adatgyijtéshez (céginformatorok),

e az lgyfélkapcsolat javitasara vagy kialakitasara (hivatasos lobbis-
tak) vagy akar

e az ajanlat kidolgozasara (palyazatirdk).

A legfontosabb azonban, hogy

e ne szégyelljink kiilsé tanacsadot alkalmazni olyan teriileten, ahol
nem vagyunk elég erések,

o ne felejtsiik el a tanacsadok (sokszor jelent6s) koltségét az arba be-
lekalkulalni.

A partnerek soraban a tanacsadoknak a termékértékesités soran kiemelt sze-
repik van. Annak ellenére, hogy a termékértékesités gyors reagaloképességet
kivan, amikor altalaban nincsen id6 a hosszadalmas lizlet-el6készitésre, a
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hosszabb tavl szerzédéssel dolgozd, részletes piac-elemzéseket szolgaltatd
kilsé tanacsadok tevékenysége jol ki tudja egésziteni a belsé kereskeddk
Uzletszerz6 tevékenységét. A tanacsadoktol szarmazd informaciok alapjan
nyilik lehetGség azokat az lizleteket megszerezni, amelyek éppen a kereske-
dék rovid tavu orientacioja miatt esetleg elkeriilik a cég figyelmét.

Alvallalkozdk

Az alvallalkozok kivalasztasat harom szempont szerint célszer( elvégezni:
e az lgyfél preferenciaja,
e az alvallalkozo lizleti ereje,
e az alvallalkozo szakmai képességei.

A legfontosabb szempont mindenekelétt az tigyfél preferenciaja. Ha egy adott
munkara (irasos egyittmiikodési megallapodassal) meg tudjuk szerezni kizaro-
lagos partnerként azt az alvallalkozot, aki valamilyen ok miatt az adott iigy-
félnél az egyediili lehetséges megoldas-szallitd, akkor az iizleti lehetdség
megszerzése igen jo uUton halad. Természetesen ilyen helyzetben az alvallal-
kozok is tisztaban vannak erejiikkel, és nehéz megallapodasi folyamatnak
néziink elébe.

Ne felejtsiik el, hogy ez az eljdrds a vevé részérél dllami megrendelék eseté-
ben a 2010.-ben hatdlyos kozbeszerzési toérvény alapjdn jogszabdlyba (itkozik!

Ha nincsen az iigyfél altal kizardlagosan preferalt megoldasszallito (vagy nem
tudunk vele megegyezni), és ugyanakkor nem vagyunk 100%-ig meggy6z6dve
gy6zelmiinkrél, akkor a piacon legerésebb partnert érdemes megszerezni
alvallalkozonak. Ilyen esetben azt is fontos irasos megallapodasban régziteni,
hogy az alvallalkozé milyen mértékig koteles tamogatni minket az iizlet meg-
szerzésében.

Az alvallalkozé szakmai képességei akkor jatszanak els6dleges szerepet, ha az
Uzlet megszerzéséhez nincsen szilkségiink az alvallalkozo értékesitési tamoga-
tasara. Ebben az esetben a szakmailag legfelkésziiltebb (és a legolcsdbb)
partnert érdemes valasztani.

A kozvetlen termékértékesités soran az alvallalkozok szerepe még jelentd-
sebb. Az alvallalkozok feladata az iizleti forgalomban bekdvetkezé hullamzas
okozta erdforras-gondok athidalasa. Mivel az eszkozok értékesitése nem le-
hetséges bizonyos mennyiségli szolgaltatas értékesitése nélkil (s6t, a legtobb
cég torekszik az eszkozokhoz a lehetd legtobb szolgaltatast is eladni), a val-
lalkozasoknak rendelkezniiik kell egy bizonyos értékesitési volument tamo-
gatni képes szolgaltatd (pl. veviszolgalati) iizletaggal. Ennek létszama azon-
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ban igen kritikus. Ha ez a létszam tUlzottan alacsony, a cég nem lesz képes a
megfelelé szinvonall szolgaltatast nyGjtani lgyfelei szamara, ha a létszam
tllzottan magas, az lzleti hullamvolgyekben jelentds és koltséges kapacitas-
felesleg keletkezik, ami rontja a cég eredményességét. A jol kialakitott és
kelléen felkészitett alvallalkozéi haldzat képes a nagyobb megrendelések
esetén sziikséges eréforrashianyt athidalni, anélkil, hogy jelentésen megno-
velné a cég allando koltségeit.

3.5.4. Kik a versenytarsak?

Minden {zleti vallalkozas inditasa elétt és miikodése soran folyamatosan és
rendszeresen elemezni kell, hogy kik a versenytarsak. Tételesen meg kell
hatarozni, fel kell sorolni és értékelni kell 6ket. Amennyiben erre van kapaci-
tas, a versenytarsak lizleti potencialjat pontosan ugyanazon szempontok sze-
rint kell kiértékelni, mint a sajatunkat (pl. SWOT analizis segitségével). Ter-
mészetesen a versenytarsakrol rendelkezésre allo informacio kevesebb lesz.

3.5.5. Mekkora vallalkozasunknal az értékesitési tevé-
kenységre fordithato keretosszeg?

Az lzleti tervek készitésekor (ezekrél tobbszor is szolunk, részben a
»Magasiskola: az iizleti tervek készitése”, részben a ,Segitség az iizleti terv-
hez - szamolotablak” cimii fejezetekben) nagyon precizen meg kell hatarozni,
hogy mekkora osszeget fordithatunk az lizletek megszerzésére. Ebbe be kell
szamitani:
o az lizlet megszerzésére forditott kozvetlen koltségeket, kiadasokat, a
palyazat kottetésének a koltségétdl az iizleti ebédekig,

e a kiils6 tanacsaddk és a hivatasos lobbistak koltségét,

e a belsé eréforrasok koltségeit.

Manapsag Magyarorszagon a vallalkozasok egyik legnagyobb hibaja, hogy nem
kell6 precizitassal elemzik az értékesitési koltségeiket. Ennek kovetkeztében
az értékesités mint ,egy nagy kozos koltséghely” jelentkezik, nem keriilnek
kimutatasra a nyertes és a bukott iizletekre forditott eréforrasok, vagyis
nem kiiloniil el, hogy mely terméknek mekkora volt az értékesitési koltsége.
Egy termékgyartd, forgalmazo vallalat esetén a tobb, kiilonboz6é tipust ter-
mék gyartasa, értékesitése mas-mas bevételt és nyereséget eredményezhet,
attol fiiggéen, hogy milyen vevéi célcsoporttal rendelkeznek. Ilyenkor az
Uzletek megszerezésére forditott koltségek is jelentdsen kiilonbozhetnek.
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Egy livegtermékeket készitd kisvallalkozds példdul — tételezziik fel, hogy di-
szes kristdlyliveg termékek csiszoldsa és forgalmazdsa a f6 tevékenysége — a
célszertien is haszndlhatd poharait sokkal szélesebb korben terjesztheti, mint a
vdzdit, és ezdltal a pohdrértékesités sokkal nagyobb koltségekkel is jdrhat.
Célszerti lehet szdamdra megjelenni a nagy forgalmu lizletekben, és forgalmazd-
si jogot adni mds kisvdllalkozdsoknak is (hiszen bevételét elsésorban a gydrtds-
bél szerzi). Emellett azonban a vdzdkat és az egyéb, sziik kor dltal vdsdrolhatd
termékeket mdshol és mdshogyan kell eladnia: adott esetben célszer(i fenntar-
tani egy mintaboltot az értékesitésiikre. Ha a vevék és forgalmazok megszerzé-
sére irdnyuld koltségeket egyben szamoljdk el, sosem deriil ki pontosan, melyik
lizletdg a nyereséges, ahogy az sem, hogy érdemes-e a mintaboltot fenntarta-
ni, vagy esetleg célszertibb lenne a disztermékekre is viszonteladot taldlni.

Projektjellegli feladatok, vallalkozasok esetén ez az elszamolasi, értékelési
probléma jelentésen ndveli a cégen beliil az értékesitési szervezet és a pro-
jektmegvalosito szervezet kozotti amugy sem kicsi — a két szakembergarda
mentalis kilonboz6ségébol fakadd — szakadékot. Az ajanlatkészités soran a
kereskeddknek és a szakértéknek szorosan egyiitt kell miikodniik. Ez megko-
veteli azt a szigord munkamegosztast, amikor a felelés vezetd (pl. a ,,bid-
manager”) pontosan kijeloli minden résztvevé feladatat. Ezzel a szigord mun-
kamegosztassal keriilhetjiik el, hogy az ajanlat elkészitésének amugy is fe-
szilt idészakaban belsé fesziiltségek kezelésével kelljen foglalkoznunk.

Termékértékesités esetén a koltségekbe sokszor beletartozik egy-egy révidebb-
hosszabb idére dtadott bemutatogép értékcsokkenése is. Nagyobb pdlydzatok
elnyerése érdekében sokszor sziikséges egy vagy két, az adott id6szakban leg-
fejlettebb szinvonalu eszkdzt az ligyfelek rendelkezésére bocsdtani kiprobdlds
céljdbdl. Ez a megoldds az ligyfelek kellemes kozérzetének novelése mellett
leroviditheti a rendszeriink lizembe helyezési idejét is, mivel az eszk6zok
gyengeségei, az inkompatibilitdsi problémdk még jéval a szdllitds megkezdése
elétt kidertilhetnek.

& A szolgaltatasértékesités koltségei altalaban magasabbak a termékér-
tékesités koltségeinél.

Ezt a tényt mar akkor tudatositani kell a vallalkozas vezetségében, amikor
még csak tervezi a vallalkozas szolgaltatasi piacon valé megjelenését. Szamos
esetben eléfordul, hogy a termékértékesitésben nagyon sikeres vallalkozasok
akvizicid (cégfelvasarlas) vagy egyszer(i boviilés révén szolgaltatasi lizletaga-
kat hoznak létre (ld. a ,,A vallalkozasok életciklusai” rész, ,,Megallapodottsag”
cim( fejezete), majd mivel nem biztositanak kell6 anyagi eréforrast az Gjon-
nan alakult Uizletag piacon valoé megjelenésére, révid idén beliil sikertelennek
mindsitik, és gyorsan leépitik azokat. Az erkdlcsi karon, a bosszlsagon, a
munkatarsak rossz hangulata miatt okozott karok mellett ilyenkor az anyagi
veszteség is igen jelentds tud lenni.
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Az értékesitési tevékenységbe nagyobb megrendelések esetén beletartozik a
kisérleti vagy pilot rendszerek megvaldsitasa. Normalis iizleti viszonyok kozott
a kisérleti (,,pilot”) rendszerek kiépitésének realis koltségét az ligyfelek meg-
fizetik. Ennek hianyaban, sok sikertelen kisérleti rendszerre forditott tetemes
koltség hatasara, amikor a jol vagy rosszul miikodé, de mindig a realis koltsé-
gek alatt kialakitott kisérleti rendszer atadasat nem koveti megrendelés, a
cég anyagi helyzete megrendiilhet.

Ma mdr megsziin6ben van az a Magyarorszdgon régebben elGszeretettel kove-
tett gyakorlat, hogy a tékeeréds szdllitokat sajat koltségiikon egy-egy jelentd-
sebb pilot rendszer kivitelezésére ,kotelezték”, majd a végleges megrendelést
csak az egyikiik (vagy esetleg egyikiik sem) kapta meg. Ennek ellenére nagyon
kortiltekintének kell lenniink az ilyen kisérleti rendszerek drkalkuldcidjdndl. A
kisérleti rendszeriink dra kénnyen tul magasra szokik, hiszen a kis rendszerek
esetében is felmertiilnek olyan egyszeri pl. szoftver licensz koltségek, amelyek
egy bizonyos szint ald nem csékkenthetéek. A pilotrendszerek tervezésekor to-
rekedni kell arra, hogy minél kevesebbet kéltsiink, minél tobb eszkozt szerez-
ziink be bérleti konstrukcidban, és csak a bérleti dijat épitsiik be a kisérleti
rendszer drdba. Ezt azonban egyértelmiien kozdlni kell az lgyfelekkel is, hi-
szen az sem szerencsés, ha az lgyfél a sokkal olcsébban kialakitott kisérleti
rendszer koltségeit képzeli a végleges rendszer koltségeinek, és felhdborodik a
mi ,,irredlis” hasznunkon amikor megismeri a végleges ajdnlatunkat.

3.6. Az arképzési rendszer tervezése

Termékeink, szolgaltatasaink aranak helyes megvalasztasa létfontossagl a
nyereségesség szempontjabdl. Helyes arvalasztas nélkiil, ha termékiinket,
szolgaltatasunkat tul olcson értékesitjiik, akkor vallalatunk jelentés mennyi-
ségl bevételtdl eshet el, ez adott esetben kozvetlen indok lehet a cs6dbeju-
tashoz. A piac altal elfogadhato arakon pedig rendkiviil nehéz, sok esetben
lehetetlen az értékesités. Emiatt szamos szakmai irodalom foglalkozik a meg-
felel6 stratégia kivalasztasaval, amelyhez mindenféle jatékelméleti,
mikrookondmiai és mas érdekes tudomanyok ismerete sziikséges, hasznalatuk
gyakran igencsak bonyolult. Mindamellett ezek fontosak és hasznosak, amint
vallalatunk mérete miatt sziikségiink lesz rajuk. Kisvallalkozasunk esetében
azonban altalaban sokkal konnyebb dolgunk van, a legjobb tanacsado altala-
ban a jozan ész. Néhany olyan szempontot azonban ismerjiink meg, amely
konnyitheti a helyes arvalasztast!

Célcsoport

Fontos, hogy Ujra atgondoljuk, kiket tliztiink ki célcsoportnak, ligyfélkdrnek.
Altalaban a vasarlok java része azt szeretné, hogy minél olcsobb legyen, amit
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megvesz. Vannak azonban helyzetek, amikor a termékek, szolgaltatasok kiva-
lasztasnal az a cél, hogy minél dragabbak legyenek, mert a tehetdsséget
akarjak veliik hangsllyozni. Ezt a fogyasztdi igényt kielégiteni ugyanugy iz-
galmas feladat, mint azokét, akik a legolcsobban akarnak vasarolni.

Mit?

Az arképzéshez nagyon fontos figyelembe venni, hogy milyen terméket adunk
el. Minden embernek vannak elképzelései, hogy mely termékeért, szolgaltata-
sért mennyit hajlandoé még kifizetni, de létezik egy minimum ar is. Altalaban
nem ellenkeznek az emberek, ha élelmiszert tudnak olcson vasarolni, de
példaul elektronikai termékek esetén mar jelent8s bizalmatlansag ébred a
talzottan olcsonak latszo termékek irant, még akkor is, ha valéjaban ennek az
érzésnek semmi miszaki alapja nincs (éppen az élelmiszerek esetében kelle-
ne meggondolni, hogy miképpen lehet elballitani sokkal alacsonyabb koltség-
gel ugyanazon terméket). Szolgaltatasok esetén még inkabb jellemz6, hogy
bizonyos ar alatt tapasztalatlansagot, hozza nem értést feltételeznek.
Egy fodrdsz, aki szinte ingyen vdg hajat, mindenképp gyanus, hogy egydltaldn
tud-e szép frizurdt késziteni, akkor is, ha valdjdban a lottonyereményébél él,
és csak jokedvebdl dolgozik. Mds tipusu szolgdltatdsok esetén pedig kifejezet-
ten a csalds gyanuja meriil fel ilyen esetekben, mint példdul az utazdsok, biz-
tositdsok esetén. Ezt az érzést pompdsan ki lehet haszndlni az ,,exkluziv” szol-

gdltatdsok nyujtdsa terén, ebbdl lehet ,,mesterfodrdszatot” és ,kiilonleges él-
ményeket kindlo” utazdsi iroddt fenntartani.

Fontos ezért, hogy mindig figyeljiink oda, kérdezziik meg a kornyezetet, hogy
milyen arakat feltételez realisnak a termékiinkért!

Mennyit?

A nagy nyereség eléréséhez altalaban mindenkinek a legegyszeriibb szabaly
jut az eszébe: eladni sokat és dragan. Valdjaban ezt a legtobbszor azonban
nehéz elérni. Sokkal gyakoribb, hogy legfeljebb csak az egyik feltételnek
lehet megfelelni. A termékek, szolgaltatasok egy részénél az a célszerd, ha
minél tobbet tudunk eladni, és ehhez altalaban minél alacsonyabb arral,
kicsiny arréssel kell dolgozni: vagyis az eldallitasi koltség és az eladasi ar
kiilonbsége nem lehet nagy. Azokban az esetekben szinte biztosan erre kény-
szeriilink, ahol a vevé konnyen fel tudja becsiilni az eldallitasi koltségeket,
és nem hajland6 extraprofitot fizetni nekiink. Masik lehetbség, amely altala-
ban az egyedi, kiilonleges termékekre és Gsszetett szolgaltatasokra jellemzd,
hogy csak kevés eladas tud megvaldsulni, ezért a nyereséghez sziikséges be-
vételt ebbdl a kevés értékesitésbil kell elballitani. Ilyen esetekben gyakori,
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hogy igen magas az értékesitési, a marketingkoltség, lassan jon létre a sikeres
megegyezés, meghilsulnak iizletek, visszamondjak a vev6k a megrendelései-
ket, tehat ilyenkor az arrésnek nemcsak az adott termék, szolgaltatas koltsé-
geit kell tartalmaznia, hanem a teljes értékesitésre forditott Gsszes munka
koltségeit is. Bar valoszinlileg a megrendel6 ilyenkor is torekszik a minél ala-
csonyabb arra, de az Osszetettség miatt mar nem képes jol becsiilni a koltsé-
geket, valamint tisztaban lesz azzal, hogy az igényelt terméknek, szolgalta-
tasnak mas az arrendszere, és elfogadja a magasabb arakat. Ez a helyzet
kulonosen jellemz6 a bonyolult, jelentds szellemi tokét igénylé szolgaltatasok
ny(Ujtasara. Természetesen eléfordul, hogy sikeriil megvaldsitani a csodat, sok
terméket eladni dragan, de ez altalaban csak a sziiletett tehetségeknek sike-
ril, akiknek viszont altalaban nincs sziikségiik tanacsadasra.

Koltségek

Nem utolso sorban figyelembe kell venni a termelés soran felmerilé koltsége-
ket is. Termékértékesités esetén ki kell szamolni, hogy mennyi az a minimum
ar, amellyel a vallalat Gsszes koltsége fedezhetd. Szolgaltatasok esetén ez
csak akkor végezhet6 el, ha Ugynevezett fix aras szolgaltatasokrol beszéliink,
mint példaul egy hajvagas vagy szinhazi belépd. Vannak azonban olyan szol-
galtatasok, amelyeknél ilyen arat nehéz alkotni, vagy a rossz becsiilhetdség,
vagy a magas kockazatok miatt tul magas arajanlatot kellene adni. Ilyenkor
szoktak raforditas alapl szolgaltatasi szerzédéseket kotni, vagyis amikor a
megrendel6 a feladat elvégzéséhez sziikséges raforditasok (alapanyagok,
koltségek vagy a munkaid6-raforditas) mennyisége alapjan kialkudott arat
fizeti ki. Ilyenre is van hétkdznapi példa, példaul egy takaritasi szolgalat,
vagy az informatikai rendszerfejlesztéi szolgaltatasok ahol orabérben, napi-
dijban fizetiink. Fontos lehet azonban, hogy ha tobb termékiink van, nem
feltétleniil kell minden terméknek énmagaban nyereséget hoznia, a termékek
kozott izleti okokbol igen sok esetben ,keresztfinanszirozas” jon létre. Kis-
vallalkozasok esetében azonban veszélyes ilyen stratégiat valasztani, de azért
eléfordulhat, hogy atmenetileg, piacszerzési vagy egyéb iizleti okkal csak a
termékek, szolgaltatasok értékesitéseinek egy része fedezi a koltségeket, a
masik része pedig veszteséges. Arra azonban nagyon figyelni kell ilyenkor,
hogy ez ne vezessen a tulajdonosok, a munkatarsak kozotti fesziiltségek ki-
alakulasahoz, mert kisvallalkozasok esetében jol atlathato, hogy mely termé-
kek, szolgaltatasok ,,hozzak a pénzt”, és melyek azok, amelyek esetleg csak a
vezetdség ,,hobbijat” képezik.

Ilyen lehet példdul, ha egy vdllalat tébb kiilénb6z6 tipusu szolgdltatdssal is

foglalkozik. Ebben az esetben célszerli lehet rovidebb idére befektetni egy uj,
indulé szolgadltatdsba, amig béviil a célcsoport, és az induld szolgdltatdst vesz-
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teségesen miikodtetni annak reményében, hogy majd késébb valik nyereséges-
sé. Példdul az autdsiskoldk alapvetd nyeresége tartésan az ugynevezett elmé-
leti oktatdsbdl, a KRESZ tanitdsdbdl szarmazik, és a gyakorlati, forgalmi 6rdk
nem, vagy csak minimdlis nyereséget termelnek.

Az arképzési rendszer tervezésekor, annak megallapitasakor, hogy valoban
nyereséges lizleti lehetdségrél van-e szd, az alabbi szempontokat érdemes
vizsgalni:

1. Milyen arral lehet nyerni?

2. Eléri-e a vart pénziigyi eredmény a tervekben elképzeltet?

3. Milyen fedezetnovelési lehetGségek vannak?

3.6.1. Milyen arral lehet nyerni?

Alaposan meg kell vizsgalni, hogy a piacon altalaban, vagy egy adott lizlet
esetében milyen arral lehet nyerni, és azt az arat tudja-e a vallalkozasunk
produkalni. Az alabbi szempontokat kell figyelembe venni:

» Megoldhatoak-e a szallitasok a cég sajat termékeivel, szolgaltatasai-
val?

> Mekkora az tigyfeleknél rendelkezésre allé pénziigyi keret?
» Mekkora a versenytarsaknal varhato ar?
» Mekkora a mi 6nkoltségi arunk?

» Miként befolyasolja a teljesitések hatarideje varhaté eredményiinket?

Megoldhatdak-e a szallitasok a cég sajat termékeivel, szol-
galtatasaival?

Az arak megallapitasa soran elséként részletesen vizsgaljuk meg, hogy milyen
mértékig fedhetdek le a megvalodsitando iizleti lehetéségek a vallalkozasunk
sajat gyartasl vagy fejlesztési termékeivel, szolgaltatasaival! Ennek a vizsga-
latnak elsdleges oka, hogy a sajat termékeinket, szolgaltatasainkat altalaban
jobb fedezetkulccsal, vagyis nagyobb haszonnal tudjuk értékesiteni, és a
sajat termékeinkhez, szolgaltatasainkhoz sokkal hatékonyabban tudunk to-
vabbi szolgaltatasokat is értékesiteni. Nyilvanvalo, hogy a cég dolgozdinak a
sajat gyartasu, sajat fejlesztésl eszkozokhoz f(iz6d6 szaktudasa altalaban
magasabb szinvonall, mint barmely vasarolt és tovabbértékesitett termékhez
fiz6d6 szaktudas. Amellett, hogy a magasabb szinvonall tudas konnyebben
vivja ki a vevé elégedettségét, a mar meglévé tudasbazis értékesitése fonto-
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sabb és hasznosabb, mint egy (j, lzletileg nyereségesen csak késébb, a soka-
dik eladas utan értékesithet6 tudasbazisé.

Ne feledjiik, hogy a sajdt gydrtdstu termék sokféle lehet! Megfelels szakérte-
lemmel rendelkezé fodrdszatban el6fordulhat, hogy olyan technikdkat, eszko-
z0ket haszndlnak, amelyek nem szokvdnyosak. A cukrdszddban is eléfordulhat,
hogy nem sajdt termékeit forgalmazza, hanem megrendeli a siiteményeket, és
csak a tovdbbértékesitéssel foglalkozik. Az elemzés sordn kezeljiik tdgan, hogy
mi lehet sajdt gydrtdst termék, és mindent gondoljunk végig, hogy érdemes-e
haszndlni, forgalmazni!

Az is megtorténhet, hogy éppen a sajat termékiink nem értékesithet6 nyere-
ségesen. A helyes eljaras ebben az esetben az adott termék ar- és koltség-
veszteségesség okanak felderitése. Ha egy termékrél a részletes elemzés
bebizonyitja, hogy nem értékesitheté nyereségesen, akkor amilyen gyorsan
csak a marketinglehetdségeink engedik, szépen csendben, a cég arculatanak
kockaztatasa nélkiil ki kell vezetni a piacrol!

Mekkora az iligyfeleknél rendelkezésre allo pénziigyi keret?

Mindent meg kell tenni annak érdekében, hogy kideritsiik, mekkora az ligyfe-
leknél az altalunk szallitandé termékekre és szolgaltatasokra tervezett oOsz-
szeg, az adott piaci szegmensbdl mekkora teriiletet tudunk elfoglalni. (Ha ez
esetleg még nem lenne eldontve, akkor ez a hianyossag az egész lzleti lehe-
toség komolysagat kérdbjelezi meg.)

Q‘_g Egy iizleti lehet6ség értékét, annak sikerét vagy siker- ‘
telenségét nem egy vagy két iizlet megnyerése vagy
elvesztése hatarozza meg, hanem az adott
piaci szegmensben hosszu tavon elért piaci
részesedésiink mértéke.

Nyilvanvalé, hogy ha ajanlati araink rendre joval magasabbak,
mint az ugyfeleknél rendelkezésre allé keretOsszegek, és lesz
olyan ajanlat, amely belefér ezekbe a keretekbe, akkor ajanlatainkat szinte
alig fogjak értékelni. Ha viszont ajanlatunk sokkal alacsonyabb, mint a be-
szerzésre tervezett Osszeg, akkor ajanlatunkat vagy komolytalannak fogjak
értékelni, akkor is, ha mi valamilyen szamukra ismeretlen okb6l mélyen a
realis ar alatt tudunk ajanlatot adni, vagy az iigyfelek nem ismerik az adott
kornyezetben szokasos koltségeket, arakat. igy jelentds nyereségtél eshetiink
el.

Az ligyfeleknél rendelkezésre allé pénziigyi keret megismerésére szamos lehe-
tség kinalkozik. Nagyobb, nyilvanos palyazatokon altalaban a kiiras része a
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rendelkezésre allo pénzosszeg pontos mennyiségének ismertetése. Ha ez nem
all fenn, akkor meg kell vizsgalni, vajon az adott intézmény éves terve nem
nyilvanos-e. Példaul az allam- és kozigazgatasi intézmények (minisztériumok,
onkormanyzatok) éves pénziigyi terve a legtobb esetben barki szamara, sok-
szor akar az interneten keresztiil is elérheté. Ha ez a nagyon egyszer(i eset
nem all fenn, a kovetkez6 nyilvanvald, de ritkan nem sokszor alkalmazott
megoldas, hogy nyilvanos palyazati konzultacion egyszer(ien meg kell kérdez-
ni az ugyféltél a rendelkezésre allo pénzosszeg mennyiségét.

Legfeljebb nem kapunk vdlaszt...

A szolgaltatasokat is tartalmazo projektek esetén igen kritikus az ligyfeleknél
rendelkezésre allo keretdsszeg ismerete. Mig a termékszallitas soran a termé-
kek arat az lizleti viszonyok, mint példaul az anyag és gyartasi koltségek (né-
hany specialis esetet kivéve) viszonylag sz(ik hatarok kozott tartjak, és a
termékek szakmai specifikacidja is egyértelmiien meghatarozhat6, addig a
szolgaltatast is tartalmazo projektek esetén jelentds eltérés lehet az ligyfél
elvarasai és a mi becslésiink kozott.

A pénziigyi keretek megismerése kisvallalkozdsunk esetében sokszor csak be-
csiilhetd. Egyértelmti példdul, hogy egy alacsonyabb jovedelmii kdrnyékre nem
érdemes drdga ékszeriizletet telepiteni, mert arra ott dltaldban nincs nagy
igény, nincs megfelelé anyagi keret rd. De a megfelelé keret forditott irdnyban
is fontos lehet: kifézdét, Onkiszolgdlo éttermet gyakran nem célszerli divatos,
»eldkel6” helyen nyitni, mert az ott dolgozdknak, lakoknak mds lehet az igé-
nyiik, vagyis erre a célra nem tartanak fent keretet, akkor sem, ha amigy a
szolgdltatds megfelelé mindségli lenne. Persze, ez nem szabdlyszer(iség. Gyak-
ran éppen a nagyon elegdns, drdga kornyéken oriilnek a legjobban egy olyan kis
kifézdének, ahol végre nyugodtan, kényelmesen és reprezentdciomentesen,
csalddias ételeket ehetnek. A tényleges igény megismerése a fontos, nem az
eléitélet, a feltételezes!

Mekkora a versenytarsaknal varhaté ar?

A tobbi lizleti szerepld, az adott teriileten m(ikodé versenytarsak arait is fo-
lyamatosan figyelemmel kell kisérni. Ez torténhet pl. a nyilvanos publikaciok,
hirdetések bongészésével, palyazatok eredményeinek elemzésével. Hirdeté-
seket mindenki lat, és a legtobb nyilvanos palyazat eredménye is barki szama-
ra torvényes Uton megszerezhetd.

Q‘g A mi feladatunk, hogy a versenytarsakénal szakmailag
jobb, de ne sokkal olcsobb ajanlatot adjunk!

Jdrjunk rendszeresen sétalni a ,,kérnyéken”, fizikailag vagy az interneten! Heti

egyszer, havi 2-3-szor, hasznos lehet megnézni, hogy a versenytdrsunk milyen
drakat irt ki! Figyeljiink azonban arra, hogy a verseny tényleg verseny legyen! A
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kartell, vagyis az egyeztetett drstratégia torvénybe Litk6z6, biintetése alapve-
téen nem a vdllalkozdsunk méretétél fiigg, hanem az ezdltal kapott tobbletbe-
vételtél, és a fogyasztok megkdrositdsanak mértékétdl. Adott esetben a biinte-
tésre nemcsak a profitunk, de az egész vdllalkozdsunk ramehet!

A versenytarsak arainak ismerete is sokkal fontosabb a szolgaltatasértékesité-
si feladatok esetén. Mivel a jelentésebb mennyiségl élémunkahanyadot tar-
talmazé munkak esetén a versenytarsaknak (is) nagyobb lehetdségiik van
éppen aktualis iizleti és belsé pénziigyi helyzetiik fiiggvényében az arak felfe-
é vagy lefelé torténd torzitasara, nagyon alapos elemzés utan szabad csak
(lehetbleg az ajanlat lezarasa elétti utolso pillanatban, minden addigra Ossze-
gy(ijtott informaciot alaposan mérlegelve) a végleges arat meghatarozni. A
szolgaltatasértékesités soran nem szabad elfelejteni, hogy azok az ajanlatte-
vok, akiknél komolyabb mennyiség(i lekétetlen human eréforras all rendelke-
zésre az adott feladat ellatasara, igen alacsony aron is hajlandok lesznek
ajanlatot tenni, hiszen az adott munka megszerzése nem egyszerlien csak
nyereségiiket noveli, hanem veszteségiiket csokkenti (a lekotetlen kapacitast
akkor is finanszirozni kell, ha nem termel arbevételt). Ugyanakkor, ha az
adott szakteriileten komoly kapacitashiany mutatkozik (esetleg éppen csak mi
rendelkeziink az adott er6forrasokkal) az alvallalkozoktol vagy kilféldrél
beszerzett eréforrasok ara tobbszordse is lehet az altalunk idealis esetben
beliilrél biztositott eréforrasok aranak.

Mekkora a mi onkoltségi arunk?

A tervezés, az ajanlatkészités soran folyamatosan rogziteni kell az 6nkoltségi
arainkat. Mar az lzleti lehetéségek értékelésének elsé fazisaban képesnek
kell lenniink egy hozzavetéleges becslés képzésére az onkoltségi arunkrol. Ez
elengedhetetlen annak érdekében, hogy fel tudjuk mérni, van-e realis nyerési
esélylink, és van-e értelme megkisérelni az adott lizleti lehetGség megszerzé-
sét. Az onkoltségi ar szamitasanal nem szabad kifelejteni a teljes megoldasi
ciklus soran sziikséges vezetési, logisztikai, minGségbiztositasi, adminisztrativ
és menedzsment eréforrasok koltségét sem.

Kilonosen termékértékesités esetén fontos a vezetési erdforrasok koltségét
pontosan felmérni, mert ezek a koltségek az alacsony haszonkulcst eszkoz-
szallitas esetén akar nagyobbak is lehetnek, mint a munka teljes fedezete. Ha
ezeket nem vesszik figyelembe, konnyen veszteségessé tehetik az lizletet.
Eszkozszallitas esetén ennek akar katasztrofalis kovetkezményei is lehetnek.

Az 6nkoltség kiszamitdsa eltéré modon specializdlhatoé az egyes kisvallalkozds-
tipusokra. Kiskereskedésiinkben mindenképpen beleszamitandd a bekerdilési
koltség, és valamilyen médszerrel ardnyositani kell a fix kéltségeket, vagyis az
lizlet, raktdr és minden mds helyiség és eszk6z fenntartdsi koltségeit, és a
munkaerd bérét is célszerli ardnyositani. A fodrdszszalonban is ardnyositani
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kell a fix koltségeket. A hatékony elemzést azonban az teszi lehetévé, ha minél
részletesebben lebontjuk az egyes szolgdltatdsok koltségeit, és az onkoltségi
drba csak a ténylegesen az arra a szolgdltatdsra felhaszndlt alapanyagokat, il-
letve a végrehajto bérkiltségeinek ideesé részét szamoljuk bele. Termék-
elédllitas soran meghatdrozott szabdlyrendszerek vannak arra vonatkozoan,
hogy milyen koltségeket lehet szdmvitelileg egy-egy termékhez elszdmolni,
ugyanakkor belsé haszndlatra érdemes lehet mdsféle mutatokat is kiszdmolni.

A koltségek szamitasanak modszereir6l még részletesen szolunk a
,Koltségszamitas” fejezetben.

Miként befolyasolja a teljesitések hatarideje varhato ered-
ményiinket?

Az lzleti lehetbségek eredményének értékelésekor fel kell mérni a teljesité-
sek, és az ezekhez kapcsolodo fizetések hataridejét is, mert az iizleti gyakor-
latban igen szélsGséges fizetési hataridék lehetségesek (nyolc, tizendt, har-
minc vagy esetleg kilencven, sét szaznyolcvan nap). Ha az lizleti lehetdség
megvalositasa soran jelentds kiilonbség mutatkozik a szamunkra biztositott
fizetési hataridé, és a mi altalunk az alvallalkozoink felé teljesitendd fizetési
hataridé kozott, akkor eléfordulhat, hogy hosszabb idén keresztiil finanszi-
roznunk kell beszallitéinkat és alvallalkozéinkat. Ez amellett, hogy vallalko-
zasunk cash-flow helyzetét, készpénzforgalmat is jelentésen befolyasolja,
komoly kockazati tényezét is jelent, hiszen eléfordulhat, hogy mi mar elfo-
gadtuk a beszallitok és alvallalkozok teljesitését, amikor a mi teljesitésiink
esetleg még nincs elfogadva.

Arra is oda kell figyelniink, hogy mi is keriilhetiink olyan helyzetbe, hogy mint
beszadlliték finanszirozzuk megrendeldinket. Néha még az is eléfordul, hogy a
megrendel6 mdr a szerz6dés megkdtésének a pillanatdban tudja: esze dgdban
sem lesz majd fizetni, és egy hosszl, szdznyolcvan napos fizetési hatdridével
akarja elaltatni éberségiinket. Ez az épitdiparra és a mezégazdasdgra volt k-
[6ndsen jellemz6 a 2000-es évek elején, Magyarorszdgon.

Olyan termékek és szolgaltatasok esetében, ahol az id6beli arvaltozas vagy az
arfolyamvaltozas jelentGs lehet, az ajanlati arak elkészitésénél nagyon preci-
zen figyelembe kell venni a varhato szallitasi hataridét is. Az ajanlattétel és a
varhato szallitasi hataridé kozotti id6tartamra meg kell hatarozni az Gsszes
lehetséges arndvel6 és arcsokkentd tényezot is.

> Arcsokkenté tényezok:

e termékvaltas, a termék erkolcsi elavulasa (,,termék-életciklus mun-
kapont elmozdulasa”)

A termékpdlya elemzése nagyon fontos feladat, de jelen esetben ezzel
sajnos nem tudunk foglalkozni. Elegendé arra gondolnunk, hogy amikor
egy Uj, divatos termék megjelenik a piacon, akkor az eladok szinte
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»annyit kérnek érte, amennyit nem szégyellnek”, hiszen mindenki bir-
tokolni szeretné azokat. Késébb természetesen elmulik a kezdeti nagy
lelkesedés, és az elado mdr oriil ha kis veszteséggel megszabadul rak-
tdrkészletétdl.

¢ a nemzeti deviza felértékelédése.

» Arnoveld tényezok:
o termékvaltas,
¢ a beszallitok aremelése,
¢ inflacio,
e a nemzeti deviza leértékelédése.

3.6.2. Eléri-e a vart pénziigyi eredmény a tervekben
elképzeltet?

Minden vallalkozas aktivitasanak a célja nyereség eldallitasa. A tervezés soran
Uzletaganként, terméktipusonként meg kell hatarozni annak a fedezetnek a
mértékét, amit az adott tipust termékkel, illetve szolgaltatassal el kivanunk
érni. Amennyiben gy latjuk, hogy az adott tevékenység soran ezt a fedezetet
el tudjuk érni, akkor meg kell kezdeni az adott lzleti lehetéség megszerzésé-
re iranyuld tevékenységet. Ha a kezdeti felmérés azt mutatja, hogy valami-
lyen okbdl ez a haszon, ez a ,fedezet” nem latszik elérhet6nek, akkor a cég
vezet6ségével meg kell targyalni, hogy ennek mi lehet az oka, és mik legye-
nek a feladattal kapcsolatos tovabbi lépések. Elsé lépésként az egyetlen he-
lyes eljaras az, hogy részletesen, pontrol pontra elemezziik az lzleti lehet6-
séget, és mddszeresen vegyiink ki a terviinkb6l minden olyan koltséget, amely
a sikeres megvalositasahoz nem elengedhetetlen. A tervezett és a realisan
josolhato fedezett6l valo eltérésnek szamos oka lehet:

o Leggyakoribb ok, hogy a tervezés soran a keresletet tulzottan optimis-
tan itéltilkk meg. A fedezethiany oka, hogy erds kinalati piac alakult ki,
a piacon az arak nyomottak, a versenytarsak (esetleg vellink egyiitt)
rossz lizleti helyzetben vannak, és er6s arverseny alakult ki.

A fedezethidny mdsik lehetséges oka, hogy rdforditdsaink tulzottan ma-
gasak. A magas koltségeknek szamos oka lehet, termék- és szolgdltatds-
értékesités esetén azonban alapvetéen kiilonbozhetnek, de a leggyako-
ribb, hogy rosszul mértiik fel az lzleti lehetdséget. A vdllalkozdsok siker-
telenségének ez a leggyakoribb, egyben a legdltaldnosabb (legnehezeb-
ben megfoghatd) oka.

Ebben kivdn segiteni ez az anyag!
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Tipikus problémdk:

— Indokolatlanul magasak a koéltségeink. A ,,Magasiskola: az iizleti
terv” cimli fejezetben leirtak segitségével részletesen elemezhet-
jlk koltségeinket, és meghatdrozhatjuk, hogy van-e lehetdség
csokkentésiikre.

— Tul magasak az adott termék beszerzési drai. Ez a probléma a gydr-
toval vagy annak képviseléjével, a nagykereskedével torténd tdr-
gyalds Gtjadn esetleg orvosolhato.

— Tul magas a termékhez kapcsolt szolgdltatds dra, sokszor még az is
el6fordulhat, hogy a vevé dltal nem is igényelt szolgdltatdsokat is
nyujtunk a termékkel. Ebben az esetben elGszor meg kell vizsgalni,
hogy valéban minden tervezett szolgdltatds dijmentesen biztosi-
tandd-e, nem lehet-e valamit feldr ellenében, ,,opcioként