Sikeres
kisvallalkozas



1. Az indulas elott

Nem lehet eléggé hangsulyozni az indulés elétti vivodas fontossagat. Oszintén kell latni,
hogy amikor ugy dont: vallalkozo lesz, a sajat maga fondke, és egyediil aratja le
erofeszitéseinek gylimolcsét, az egy nagyon bator €s jelentds 1€épés. Egy olyan dontés,
amely feltételezi sajat személyiségének ismeretét és képességeiben vald bizalmat,
hiszen az eredmény nem mindig pozitiv, igy tudni kell tlirni a kudarcokat.

Szamolnia kell azzal, hogy fliggetlensége fel¢ haladva egész ¢€letstilusa megvaltozik.
Konnyen meglehet, hogy atmenetileg alacsonyabb lesz életszinvonala (kevesebb lesz
elkolthetd készpénze), az azonban biztos, hogy csokkend szabadidével kell
gazdalkodnia. Valoszinii, hogy pihenés nélkiili hosszii munkanapok kovetkeznek,
esetleg az otthon atvaltozik munkahellyé.

Egy sz0, mint sz4z, miel6tt a "hogyan"-ok szdba keriilnek az indulésnal, tisztdban kell
lennie sajat képességeivel és csaladjanak teherbirasaval, tliroképességével. Feltétleniil
hatarozott valaszt kell adnia az alabbi kérdésekre:

e Olyan személyiség vagyok, aki alkalmas a fliggetlenségre?
o Képes vagyok-e a szakmai ¢€s lizleti ismereteim kovetkezetes alkalmazasara?
o Képes leszek-e a szakemberek tanacsainak feldolgozasara és elfogadasara?

Amennyiben az dszinte valasz mindharom kérdésre "igen", valdsziniileg nem tul nagy
ar az az aldozat, mely a személyes és csaladi életvitel megvaltozasa miatt sziikséges.

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu
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2. Hogyan kell kezdenem?

Ezt a kérdést mar csak annak kell feltennie, aki el6z0 fejezetiink alapjan ugy latta, hogy
alkalmas a fiiggetlenségre, rendelkezik megfeleld szakmai és iizleti ismeretekkel,
valamint kész kikérni és megfogadni szakemberek tanacsat.

Fentiek igen jo alapot szolgaltatnak arra, hogy komolyan foglalkozzon a
vallalkozasinditas gondolataval.

Mindezt azonban semmiképp ne egy gazdasagi tarsasag bejegyzésével kezdjiik. Sot,
még csak ne is az induld téke latatlanban torténd megbecslésével.

Mindenekel6tt az 6tlet megtalalasaval. A vallalkozas biztos alapja ugyanis egy olyan
termék vagy szolgaltatas lehet, amely fizetoképes keresletet elégit ki.

Villalkozast inditoként - ismerve szakmai felkésziiltségemet ¢s emberi
tulajdonsagaimat, valamint érdeklédési iranyomat - j6 néhany modszert valaszthatok
otletek kitalalasara.

Lehetdleg olyan teriiletre kalandozzak, mely korabban is lekototte figyelmemet, el
tudtam mélyedni benne, vagy legalabbis kotédtem a témahoz.

A teljesség igénye nélkiil hadd soroljak fel néhany 6tletgytijté modszert:

1. Figyeljiink érzékeny fiillel, amikor azt halljuk valakit6él: "De j6 lenne, ha ... " Ezt az
igényt éppen mi is kielégithetjiik.

2. Masok altal mar sikeresen megvalositott otletet adaptaljunk sajat lehetdségeinkre.
Kreativan utdnozzunk.

3. Gondoljuk at kedvenc id6toltésiink, hobbink tovabbfejlesztési lehetdségét. érdemes
lenne ezt iizletszer{ien is csinalni?

4. Figyeljiink a mar piacon 1évo termékek, szolgéltatasok gyenge pontjaira, ahol mi
elérukkolhatunk sajat, jobb mindségii termék vagy szolgaltatas piacra dobasaval, vagy
egyszeriien kiegészitd termékkel vagy szolgéltatassal. (Példaul kiontdfogantyu a tetra-
pack csomagolasahoz.)

5. Figyeljiink nalunk fejlettebb piacgazdasagokra, és talaljuk meg az 0j piaci réseket
betdltd uj termékeket, szolgaltatasokat.

Mivel irasomnak valdjaban nem az a célja, hogy vallalkozot képezzen olvasdjabal,
hanem az, hogy a legfontosabb gondolatokat értelmezze, izelit6t adjon a folyamat
elemeinek gyakorlati megvaldsitasabol, ezért szeretnék egy altalanos tévhitet eloszlatni.

Sokan kezdik ugyanis igy a beszélgetést: "Vallalkoznék, de nincs t6kém, nincs
pénzem." Hadd fejezzem ki 6romomet! Még az a szerencse! A vallalkozas inditdsdhoz
ugyanis nem pénz kell. S6t! Ha van pénz, az veszélyes, mert van mit elbukni.

A vallalkozas sikeres inditasdhoz az Gtlet utdn egy jo iizleti tervre van sziikség. Ez
alapvetden megmutatja, hogy az otlet megvaldsitasanak milyen atgondolt menetét
latjuk.

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu
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Ha ez a terv realis, akkor biztosan talal hozza megfeleld eréforrast: pénzt vagy targyi
eszkozt biztositd befektetot.

Felvetnék még egy olyan gondolatot, ami mar régdta a "nyelvem hegyén" van, de eddig
csupan személyes beszélgetések soran mondtam ki. Mara meggydzédésemmé valt, hogy
szélesebb kor szamara is ki kell jelentenem: nem attol ligyvezetd vagy cégvezetd valaki,
hogy bejegyeztet egy céget €s kinyomtattatja névjegykartyajara!

Hat akkor mit61?

Attol, hogy felelosen és sikerrel vezeti a vallalkozast. Ehhez pedig atgondolt iizleti
tervre van sziikség.

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu
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3. Az iizleti terv

Ez a fogalom egyre tobb helyen és oknal fogva bukkan eld napjainkban, igy
mindenképp hasznos megismerni a lényegét. Engedjék meg, hogy eldszor
Osszefoglaljam azokat a tévhiteket, melyek vallalkozok kozott terjednek, s hasznos dket

cafolnom:

1. Aziizleti terv nem egy sziikséges rossz!

2. Aziizleti terv nem a banknak késziil (bar lehet ilyen verzioja is)!

3. Aziizleti terv nem tablazatok Kkitoltése!

4. Aziizleti tervet mas nem készitheti, mint a vallalkoz6 vagy a vallalkozés
felelds vezetdi. (én nem biznék olyan valaki szakmai hozzaértésében, aki
felajanlja, hogy elkésziti helyettem.)

5. Azzleti terv nem 0rok, bizonyos idészakonként ujra kell gondolni. (A
gyakorisdgot sok minden befolyasolhatja, melyekrdl késébb még lesz szo. Ilyen
példaul a piaci fizetOképesség valtozasa, a versenytarsak viselkedése,
addvaltozas stb.)

6. Az lzleti tervben nem a terv a fontos, hanem a tervezés folyamata!
(Természetesen a terv, mint végtermék hasznos, de csak azért, hogy ne kelljen
fejben tartani a szdmokat, prioritasokat.)

7. Azzleti terv nem ér semmit, ha nincs, aki végrehajtsa!

Lassuk most az iizleti terv értékeit, tartalmat!

1.
2.

Az Uzleti terv a vallalkozas életben maradasanak biztositéka.

Az lizleti terv gytijtéfogalom mindazon adatgyiijtési, elemzési, kovetkeztetési
és dontési tevékenységre, melyet feltétlentiil el kell végezniink a vallalkozas
jovaje érdekében.

Az lizleti terv az éleslatasunk kialakitasanak eszkoze. (Minden, amit
reméliink, csak akkor keriilhet bele, ha megvan a realitasa.)

Valojaban az iizleti terv illeszti a fizetoképes Kereslethez a vallalkozasom
képességeit, kapacitasat.

Az lizleti terv attekinti vallalkozdsom erdsségeit és gyenge pontjait, valamint a
gazdasagi, piaci kornyezetben rejlo lehetoségeket és a vallalkozasomra
leselkedd veszélyeket.

Az lizleti terv tartalmazza a megfeleld id6tavlatban (1-3-5 év) elérendd
szamszerlsitett célokat.

Az lizleti terv végrehajtasa altalaban nem konnyii!

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu
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Az iizleti terv tipikus fejezetei, melyek természetesen tovabb bonthatdak, illetve sziikség
szerint 0ssze is vonhatoak:

1. Marketingterv (6nelemzés, kornyezetelemzés, piackutatds, a fizetOképes
kereslet és ar vizsgalata, értékesités megtervezése).

2. A megcélzott piaci igény kielégitéséhez sziikséges eroforrasok (ember, gép,
ingatlan, fejlesztési igény, tudas, kapcsolatok, informacid, pénz stb.) attekintése,
megbecslése.

3. A gyartas, szolgaltatas megtervezése.
4. A pénziigyi terv. (Nyereség- és pénzforgalmi terv.)
5. Azlzleti terv végrehajtasainak munkatarsi oldala.

Kicsit bonyolultnak latszik, de amikor alkalmazzuk, egyszerti eszkozoket hasznalunk,
igy nem az szokott gondot okozni, hogy bonyolult, hanem az, hogy sok vele a tennivalo.

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu
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4. Hogyan készitsiink iizleti tervet?
Uzleti tervet, ha nem is kdnnyen, de lehet jol elkésziteni.

Sok tjdonséagot tartalmaz majd ez a munka, de ez természetes. Elég csak arra
gondolnunk, hogy korabban néhany szaz nagyvallalat teljesitményén alapult a
nemzetgazdasag, ma pedig joval tobb - dontden kisebb szervezetii vallalkozas
mitkodésének fiiggvénye. Mindezen valtozasok - beleértve az addzasban torténteket is -
jelentésen megndvelték a kisvallalkozasok hatékonnya tételének értelmét. Ha
belegondolunk, természetes folyamat, hogy amilyen mértékben kozelitiink a
piacgazdasag felé (és itt most hadd ne arra koncentraljak, mely fazisban és milyen
sajatossagok kozepette haladunk a "kapitalista" iton), - ugyanolyan esetleg nagyobb? -
Iéptekkel kell - kellene! - elsajatitanunk a vallalkozasinditas €s -ndvekedés
menedzselésének eszkozeit.

Ugy talalom, hogy a kissé szétzilalodott hagyomanyos véllalatok visszahtizodasa altal
keletkezett piaci réseken, valamint a fejlett orszagok szolgéltatoi és termeldi altal
felkeltett igények kielégitésében jo lehetoségei vannak a tudatosan vallalkozoknak.

De hogyan valik valaki "tudatos" vallalkozova? Talan hihetetlen, de tapasztalataim
alapjan egyre biztosabban mondhatom: sajnos Kisebb részben képzéssel, nagyobb
részben sajat karan. (és ez draga dolog.) S hogy ez miért nem valtozik meg egy
csapasra, annak oka egyszerli: ehhez az érintettek szemléletmod-valtozasara lenne
sziikség.

Néhany évvel ezel6tt még azt is nyomatékkal hangsulyoztam volna, hogy hidnyoznak a
fejlett orszagokban mar hagyomannyal rendelkezd, véllalkozasra felkészito, a
vallalkozok szamara kedvezményes aron elérhetd képzési programok.

Ma mar szamtalan lehetdség adddik, viszont a vallalkozasok vezetdi koziil kevés él
ezekkel.

Ennek alapvetden 6t f6 okat latom:

1. Teljesen kezdd "6sztonds" vallalkozo, aki nem latja még eldnyét az iranyitott
felkésziilésnek.

2. Mar beindult a vallalkozés, de er6forrashiany és a talélésért folytatott harc miatt sem
1ddt, sem pénzt (még tAmogatas melletti onrészt sem) nem tud szakitani a tanulésra.

Kovetkezmény: mivel a nem megfeleld vallalkozasszervezés miatt alakult igy, nagy
es¢llyel konzervalodik ez a helyzet.

3. Mér beindult a vallalkozas, és a kezdeti "felszalld ag"-ban van (pl. ha egy piaci hiany
potlasara alakult). Ez a helyzet konnyen azt sugallhatja a vallalkozés vezetdinek, hogy
kiilonosebb felkésziilés nélkiil is értik e dolog csinjat-binjat. igy - bar lenne ra idejiik és
fizetoképességiik - nem gondolnak a véllalkozasvezetési tanacsado tréningek szerepére
¢s igénybevételére.

Kovetkezmény: a vallalkozas kovetkez "¢letciklusaban", amikor a felszallo ag utan a
versenytarsak aktiv jelenléte miatt stagnalas kovetkezik, a hatékonyséag alacsonyabb
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szintje miatt nagy eséllyel egyre inkabb kiszorulnak a versenybdl. Ekkor tapasztaljak
meg sajat karukon (esetleg nagy arat fizetve érte) a felkésziiltség fontossagat, értékét.

4. Régi (legalabb 8-10 éve) vallalkozo6, kifinomult vallalkozoi kultiraval, bevezetett
partneri korrel. Szandékai szerint megmarad "kis" vallalkozénak, nem zavarjadk meg a
munkajat az 0 technologiai és egyéb kornyezeti valtozasok.

Itt az a kérdés: meddig?

5. Régi (8-10 éve) vallalkozo, aki kezdetben egy ndvekvo piacra vagy jelentds
konkurencia nélkiil termelt- szolgaltatott. A mostani helyzetben mar kultiravaltasra
lenne sziiksége.

Kérdés: felismeri-e idejében?
Rovid valasz a fejezetcimben feltett kérdésre:

Kezdjiik elemzéssel! En is igyekeztem mindenekeldtt elemezni a vallalkozasvezetdi
hozzaallast, felkésziiltséget. A jo lizleti terv is elemzésen, az elemzéshez tudatosan és
szorgalmasan gyiijtott adatokon alapul. S6t, az elemzések kovetkeztetéseinek
probajan, mindig kicsiben. Ezzel azt is sugallom, hogy az iizleti terv ne egy nagy mi
legyen, hanem az alland6 valtozéasban, fejléddésben 1évo vallalkozas 3-6 havonta
atgondolt, sziikség esetén atdolgozott iranytiije.

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu



https://cegvezetoknek.hu/

5. A fizetoképes kereslet és az otlet

Nem egy vallalkoz6, akivel talalkoztam, tele volt 6tletekkel - mégsem viragzott a
véllalkozasa. Miért? Mert az Gtletek onmagukban nem garantaljak a sikert.

Mindenképp vissza kell kanyarodnom az elsé fejezetben leirtakhoz, de kicsit bovebben
kifejtem az ott elmondottakat. Hogyan gondolkodjon a kezdd (esetleg Gjrakezdd)
vallalkoz6?

A vallalkozasom legfontosabb eréforrasa én vagyok.

Ezen allitas teljesiiléséhez mindenekel6tt ismernem kell onmagamat, mint olyan
személyt, akin a siker mulik. Ehhez harom dologgal kell tisztaban lennem:

1. Személyiségem: Milyen vagyok?
2. Tapasztalataim: Mit tanultam meg eddigi ¢letem soran?
3. Motivaciom: Mi 0sztondz engem, mit szeretnék elérni?

1. Hogy a fentiekkel hogyan johetek tisztdba, sok modja van. Adok ugyan néhany
oOtletet, de barmilyen mas modszer megteszi.

frjuk le magunkrél a 10-15 legfontosabb tulajdonsagunkat, és ugyanezt kérjiik
szlileinkt6l, baratainktol, ismerdseinktdl, s6t vetélytarsainktol. (Vigyazat! ok
szigorubbak lehetnek, de véleményiik szintén sokat segit a helyes kép kialakitdsaban.)

Ezutan vessiik 0ssze az alabbi listaval, mivel szerintem a vallalkoz6 fontos
tulajdonsagai az alabbiak:

o Elorelatd, céltudatos, 6nalld, bnmotivalt.

o Képes jol priorizalni feladatait, ¢s nem hagyja, hogy masok a sajat igényeik
szerint hasznaljak fel az 6 idejét a hétkdznapokban.

e Mindig kdlcsonodsen eldnyds megallapodasokat igyekszik kotni.

o Igyekszik megérteni partnereit, azok szdndékat, és j6 kommunikacios készséggel
meg tudja magat is értetni.

o Kireativ, fantdziadus, kiilondsen veszélyhelyzetekben timadnak jo otletei.
e Kész hibaibol tanulni, masok tanacsait elfogadni, alkalmazni.
o Kitartd, de nem konok.

Nem hiszem, hogy valaha is tokéletes lesz a lista, de mindezeket nagyon fontosnak
érzem - igy megfogalmazasra alkalmasnak talaltam.

2. Tapasztalataim 6sszegyljthetok példaul ugy, hogy leirom, sorba veszem életem
legfontosabb eseményeit, melybe biztosan bekeriil a legtobb olyan torténés is, melynek
kapcsan tapasztalatot szereztem a kdrnyezd vilagrol. Itt hangstilyozom azokat a
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tevékenységeket, melyek soran a figyelmem konnyen koncentralhaté, melyek
alkalmaval elmélyiilt munkat voltam képes végezni.

Gylijtom tehat az elméleti tudason kiviil a készségszinten elsajatitott tudasom jellemzoit
is.

1. Motivaciém. Ugy tapasztaltam eddigi életem soran, hogy a "valamivé valas"
0sztonzoit harom csoportba lehetett sorolni:

o Kkiils6 6sztonzok, mint pl. autd, pénz, haz,

o Dbelsé értékek, mint pl. 6nfejlodési igény, feleldsség vallalasa, elégedettség a
munkéban stb.

e belsé célok, melyeknek harménidban kell lenniiik belso értékeinkkel, mint pl.
elismert orvossa, elismert festomiivéssz¢é vagy autdszalon vezetdjéve valni stb.

Egy sz0, mint sz4z, ha én j6 véllalkoz6 szeretnék lenni, az 6tlet és fizetOképes
keresletének megtalalasa csak a fentiek utan johet.

Lassuk, hogyan jutunk otlethez?

Mivel az el6zdek alapjan tisztaban vagyok magammal, nem okoz nagy gondot
meghatarozni azon teriileteket, ahol otthon érzem magam, igy itt sajatos otletekkel
tudok eldallni. Ilyen teriilet lehet példaul az autok, jarmiivek, allatok, zene, ndvények
(mezbégazdasag), szorakozas (utazas, turizmus stb). Hogyan hozzak 1étre 6tleteket?

Példaul: Veszek egy iires papirlapot, €s a fentiek alapjan kivalasztott kedvenc témaimrol
mindent leirok, amit szivesen csinalnék - barmilyen lehetetlennek is tlinik elsd hallasra.
Minél t6bb (20-30-50) dtletet irok, annal jobb.

Egy-két nap mulva aztdn ismét el6 lehet venni és "racionalis" megkozelitéssel
atgondolni, melyiket lehetne megvalositani.

Ami igy fennmaradt a rostan, azt a fizetoképes kereslet oldalarol kell megvizsgalni.
Ennek harom modjat javaslom, bar ezeknél is célszerli elévenni a kreativitést.

1. Mélyinterju. Megkérdezni (€s szorgalmasan jegyzetelni a valaszokat) azokat,
akiknek szo0lna az a szolgaltatas vagy termék, hogy igénylik-e, milyen aron tudnak
megvenni, mit értenének alatta, mit szeretnének benne, egyszoval hogyan
fogalmaznak meg azt az elényt, amit ezzel én nyajtani tudnék nekik.

2. Tesztelést végeznék, azaz né¢hany potencialis "vevomnek" ingyen elvégezném a
szolgéltatast, vagy odaadnam a terméket, és rovidebb hasznalat utan kifaggatndm oket.
(Ezt kiilondsen a japan vallalatok kedvelik.)

3. Kérdoéivet készitenék, igy sok leendd tligyfelem, vasarlom véleményét tudnam
begytjteni.

Ha a fentiek alapjan érdemes folytatni, akkor jon az igazi tervezés, melynek elsé
fejezete a marketingterv lesz.
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6. A marketingterv L.

Azok az olvasok, akik a velem val6 egyiittgondolkodasban eljutottak eddig a fejezetig,
valoban érdeklddnek a vallalkozésinditas fortélyai irant, igy itt az ideje annak is, hogy
néhany korszerli fogalommal megismerked;jiink. Ezek koziil valoszinli, hogy néhanyat
mar hallottak, néhdnyat azonban jnak taldlnak majd.

Mindenekel6tt szeretném hangsulyozni, hogy a vallalkozd, az iizletember nem csupan
az, aki 6ltonyt, nyakkenddt viselve, draga nyugati autokon suhan tova. Vannak ilyenek
is, de az tizleti, vallalkozoi élet nagy részét a legtobb piacgazdasagban a "hétkoznapi"
olt6zEekii, megbizhato, de nem feltétleniil hivalkod6é markaji autoét a munkéja elvégzése
érdekében haszndlo vallalkozok alkotjak.

Mi a sikeriik titka?

Az, hogy olyan arukat, szolgaltatasokat kinalnak olyan aron, melyet tigyfeleik,
vasarloik szivesen (6rommel) megvesznek, mert tudnak réla, tudjak, hogy érdemes
megvenniiik, és azt is, hol jutnak hozza.

A fenti mondat tartalmazza az ugynevezett marketing-mix mind a négy elemét. Miel6tt
azonban ezeket kicsit "tudomanyosabban" is megfogalmaznam, gondoljuk at a fenti
mondat tartalmat. Egyszerlinek hangzik, de van egy fontos fortélya a megvalositasnak,
mert a vasarlok igen sokféle szempontot mérlegelnek a vasarlas soran.

Szakkonyvek egy része javasolja, hogy "gondolkodj a vevo fejével". Ez barmilyen jol is
hangzik, magaban hordozza azt a veszélyt, hogy nem sikeriil teljesen és folyamatosan.
Ennek eredménye, hogy csak részben elégiti ki termékem vagy szolgaltatasom a vevo
igényeit, igy nem lehetek biztos a "visszatérd vasarlas"-ban.

A szakkonyvek masik részének megkozelitését javaslom emiatt, melyek azt javasoljak
"ne akard kitalalni, mi elégiti ki a vasarlodat, hanem kérdezd meg téle'". Ez azt is
jelenti, hogy folyamatosan kérdezni kell minden lehetséges alkalommal, igy
elégedettségét, 1j igényeit megismerve nagy eséllyel visszatérd vasarloként
iidvozolhetjiik az igy egyre stabilabba valo vallalkozasunknal.

Ezzel el is jutottunk a marketingterv kiindulopontjdhoz, a piacelemzéshez. Ennek
1épései altalaban az alabbiak:

1. Adatgyiijtés (piackutatés)
2. Elemzés
3. Kovetkeztetések levonasa

Amennyiben nem vagyunk a kovetkeztetésekben megfelelden biztosak, céliranyos
adatgyiijtéssel még kiegészithetjiik adatainkat, és atgondolhatjuk, ellendrizhetjiik
elemzéseinket is.

Mit Kkell tartalmaznia kovetkeztetéseinknek?

(A marketingmix elemei.)
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1. Mi az a termék vagy szolgaltatas, amelyre sziiksége lesz ligyfeleimnek,
vasarloimnak?

2. Milyen arat tud, hajlandé megfizetni érte?
3. Hogyan tudom eljuttatni hozza, hol veszi meg?
4. Mi modon tudja meg, hogy télem érdemes megvasarolnia?

Gondolom, egyetértenek azzal, hogy nem kis horderejii kérdéseket kell
megvalaszolnunk a fenti elemzést kdvetden.

MARKETINGTERYV II.

Feltétleniil hangstulyoznam, hogy a marketingterv az iizleti terv azon része, mely a
fizetoképes kereslet megismerését és megteremtését egyarant szolgalja.

Az egyik alkalommal azt a kérdést tették fel nekem:

"Na és mi a garancia arra, hogy egy iizleti terv szamai (arbevétel, koltségek) majd
be is jonnek?"

Vialaszom:

Semmi, hiszen minden vallalkozasban van kockazat, még ha a jo tervezéssel
jelentdsen csokkenthetd is, viszont épp a marketingterv az, mely a legfontosabb
garanciat nyujthatja a fizetoképesség jo megitéléséhez.

Azt hiszem, a piaci "cserét" legjobban az alabbi abra fejezi ki.

Vallalkozo Vevi
(3 kE pessegelvel, (pEazével)
kapachasaval)

Avhevrael

Természetesen ahhoz, hogy a fenti "csere" megtorténjen, az el6z6 fejezetben mar
megismert "marketingmix" elemeinek atgondolt 6sszhangja sziikséges. Vegyiik most
ezeket sorra:

1. A termék vagy szolgaltatas

Els6 hallasra barmilyen hihetetleniil hangzik, mi, vasarlok nem a terméket vagy
szolgaltatast vessziik meg, hanem az altaluk nytjtott elényoket. (Mar klasszikus a
mondas, hogy a kozmetikai boltokban reményt arulnak!)

Pontosan ezért van, hogy "helyettesité' termékek (audio- kazetta, CD-lemez) vagy
szolgéltatdsok (McDonald's, Burger King) versenyeznek a "pénziinkért".
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Vallalkozoként tehat azt kell a vevd szandékabol a lehetd legpontosabban
megismerniink, mi az az elony, amit élvezni szeretne?

Az erre adando valasz kell, hogy elegendd informaciot jelentsen szamunkra, hogy ezt az
elényt nyujtsa is az igy kialakitott szolgaltatdsunk vagy az igy megtervezett termékiink.

2. Araink

A fenti gondolatmenet azt is sugallja: nem mas befolyasolja a vevdt vasarlaskor, mint
az, hogy az eldny, amit €lvezni kivan, milyen viszonyban all az 6 fizet6képességével,
igy az arkialakitas hagyomanyos koltség + nyereség megkozelitése mellett az
igényfelkeltés + igénykielégités koltsége + nyereség is helyet kap.

Ez viszont arra is felhivja a figyelmet, hogy nekiink nem csak lehet, hanem kell is
formalni a vevok igényeit.

3. Ertékesitésosztonzés

Mivel az el6z6 mondat erre a tevékenységre utal, csupan azon tevékenységek sorat
futnam at, amit az eladés érdekében tehetiink. Reklam, image-novelés, jsaghirdetés,
helyi vagy orszagos radioban, televizioban torténd megjelenés stb. Ezen
tevékenységiinkkel el kell érnilink, hogy termékiink, szolgéltatasunk ismert, keresett
legyen! (Mddjarol - néhany fejezettel késobb - részletesebben szolok.)

4. Az elosztas megszervezése

Ez azon tevékenységek Osszessége, ahol arrdl gondoskodunk, hogy a mar keresett
termék, szolgaltatas elérhetd legyen a vasarlast mar végezni kivano tigyfeleink szdmara.
Ennek atgondoldséan tal a végzendd munkarol is lesz még bdvebben sz6.

Valdjaban most csupan attekintettiik a legfontosabb tevékenységi teriileteket, a késébbi
fejezetekben részletekben targyalni fogjuk a vonatkozo teenddket.

Erdemes a nyereségességet alaposabban atgondolnunk, igy az arak és koltségek
elemzésébe fognunk.
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7. Arak, koltségek

A logikus feltételezést, hogy nyereséges gazdalkodast csak ugy tudok folytatni, ha
koltségeim kisebbek, mint az arbevételem, nem szeretném felrugni, viszont fontos
valaszolnom az alabbi kérdésre:

Mit kell ennek érdekében tennem?

Elészor is: ismernem kell a koltségeket, melyek felmeriilnek a vallalkozas miikodése
soran €s a szolgaltatas vagy termék eldallitasakor. Ehhez segitséget nyujt egy olyan
koltségfelosztasi lehetdség, mely az elemzést segiti.

Célszerli ugyanis kiilonbséget tenni az allandé és valtozo koltségek kozott. Az elébbiek
mindenképp felmeriilnek, fliggetleniil attél, hogy eldallitunk-e terméket vagy nem, és
altalaban hasonlé nagysaguak megadott idészakonként. (Pl.: irodabérleti dij,
alkalmazottak jovedelmének fix része, flitési dij stb.)

A konnyebb érthetdség érdekében abran is bemutatom:

Allandd  #
kiilltsépho

50 EFt

Mennyiseg
(szolziltatis, termék)

A termelés vagy szolgaltatas volumenétol, azok szamatol fiiggden (és a koltség
felmeriilésének pillanataban jol elkiilonithetden) megjelend koltségesoport a valtozo
koltségek kore.

@wﬂmhﬂu&g

*  momybeg
{esolgiatts,

Az Osszes koltségem egy adott iddszakra a kettd 0sszege lesz, amit szintén célszeri
abrazolni. Hogy miért, azonnal kideriil.
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Gaghen lefibtalia

p CTMTyIEEE
(rrrvtie vy cwnlgdinatd )

A fenti abra alapjan ugyanis mar kalkulalhatok arat a szolgéltatisom vagy termékem
eladasahoz.

Az abrabol lathato, hogy a kozvetleniil felmeriild koltségeknél magasabb arat kell
érvényesitenem az eladasnal, mert az allando koltségeim fedezésére is kell gondolnom.
Viszont a nagyon magas ar csdkkenti az eladhato termékek (szolgaltatas) darabszamat,
mennyiségét. Nézziink két sz€élsdséges példat:

Rty

F 3

S0ER fmif‘mm
V.~
Rk k7,0

Amennyiben példaul 5000 Ft eladési arat szeretnék érvényesiteni a piacon, de ez
lesziikiti a fizetOképes vasarlok szamat 10-re, vagy 1300 Ft-os arat hirdetek meg, ami 40
db-os eladast valdsziniisit, sajnos egyik esetben sem lesz az arbevételem nagyobb, mint
a koltségeim.

Ezt hosszu tavon nem engedhetem meg, igy valamit tennem kell, igy e két ar kozott kell
megvalasztanom az eladasi arat, ha vallalkozdsomat gazdasagosan kivanom mikddtetni.

Az arat tehat egyik oldalrol a koltségeim (alsé hatar), masik oldalrél vasarloim
fizetoképessége €s a konkurencia értékardnyos arai (felsd hatar) alapjan célszerii
meghataroznom.

Hadd utaljak az el6z6 két fejezet (marketingterv) fontossagara ismét. A fentiekbol
kovetkezden célszerli meghatarozni azt a darabszamot, mely egy 5000 Ft-os és 1300 Ft-
os ar kozott (ha valoban eladasra keriil!) fedezi a koltségeimet, ezt hivjuk fedezeti
pontnak.

Tegyiink egy probat a 3000 Ft/db-os egységarral:
Fedezeti mennyiség= Fix koltség / ar- kozvetlen koltség
Fedezeti mennyiség= 50 000 / 3000 - 1250 = 29 db

Ugyanez abrazolva:
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8. Az indulas tokeigénye

Sokan esnek abba a csapdéaba, hogy a "vallalkozashoz sok pénz kell" felkialtassal
feladjak vallalkozoi "életiik" lehetOségét.

Ezzel szemben hadd allitsak egy nagyon meglepd dolgot, amit azutan értelmezni (és egy
kicsit tompitani is) fogok, nevezetesen:

A VALLALKOZASINDITASHOZ NEM KELL SOK PENZ!

Miel6tt olvas6im felhdborodott levélre ragadtatjadk magukat, kérem, olvassék tovabb ezt
a fejezetet, €s értelmezziik kozdsen, mit is gondolok a fentiek alatt.

A vallalkozas inditasahoz (és természetesen majd folyamatos tizemeltetéséhez is)
eréforrasokra van sziikségem, melyek koziil csak egyik a pénz. Soroljunk fel
néhanyat:

Gépek, ingatlan, informdacid, emberi tudas, gyakorlat, know-how, eszkdzok stb.

Ugyhogy indulaskor azt gondoljuk 4t: mi az, amit rendelkezésre tudok allitani ezek
koziil, anélkiil, hogy a legkényelmesebb utat valasztanam, megvenném._

Azért esilink a "sok pénz kell" csapdaba, mert 6nkénteleniil is a legegyszeriibb utat
valasztanank, csakhogy egyuttal ez a legdragabb is. Sose feledjiik, hogy amig nem
fektettiink be sok pénzt, addig nem is tudunk nagyot bukni, igy a biztonsag javara
tevékenykediink, amikor csupan azt a mennyiségii pénzt fektetjiik be (magunkét,
bankét, befektetési tarsasagét, vallalkozotarsét stb.), amennyit feltétleniil kell.

Minden j6 vallalkozasnal igaz az, hogy jol miikodo kicsibdl kell folyamatosan
fejleszteni, novelni. Mégpedig ugy, hogy jo valaszokat adunk a marketingkornyezet
kihivasaira.

Kiilondsen veszélyes lehet az is, hogy olyan 0sszegli pénzekkel gazdalkodunk, mely
nagysagrenddel nagyobb, mint amivel eddig tettiik. Ezt is fokozatosan tudjuk
megszokni, hatékonyan végezni.

Jott mar hozzam tanacsadasért olyan vallalkozést inditani szandékozd, aki 30 millié Ft-
os hitelt szeretett volna valahonnan szerezni, mikdzben ¢ maga még sosem bant csak
tizezres nagysagrendl 0sszegekkel.

Nem mondom, hogy biztosan nem tudott volna megbirkdzni a feladattal, de azt
bizonyara elfogadjak télem, hogy joggal tartottam kockazatosnak.

Osszefoglalva: Amilyen erdforrast vasarlas nélkiil is biztositani tudunk (bérlet,
kolcsonzés, sajat eszkozok atalakitasa, helyettesitése stb.), éljiink vele teljeskoriien, s
csak azt az eréforrast, szolgaltatast (pl. cégbejegyzés stb.) vegyiik meg, amihez
semmiképpen nem tudunk a fenti médon hozzéjutni. Nem biztatnék senkit arra, hogy
egybdl "nagy" véllalkozast épitsen. Hagyjuk, hadd igazolja a piac 6tletiink
helyességét, gazdalkodasi képességiinket, a novekedés lehetoségét.

Gondoljunk arra, hogy annyi pénzrdl kell gondoskodnunk, amennyi az indulés
eréforrasainak megvasarlasahoz és az elsé arbevételek szamliankon valo
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megjelenésének idépontjaig torténé finanszirozasahoz kell. Ez az, amirdl gyakran el
szoktak feledkezni.

A végs6 pontositott megfogalmazasom tehat:

A vallalkozas inditasahoz csak annyi pénzt szabad bevonnom, felhasznalnom,
amennyit feltétleniil sziikséges.
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9. Hogyan szamoljam ki az indulas tokeigényét?

Nem is a tételek dsszeadasaval szokott adodni probléma, sokkal inkabb azzal, vajon
mindenre gondoltam-e, illetve, hogy a bizonytalan tételek nagysagat jol becsiilom-e
meg.

Nem szerencsés ugyanis sem az ala-, sem a feliilbecslés, hiszen vagy utdlagos, vagy
folosleges tokebevonasra kertil sor, melyeknek mindenképp ara van. Els6 esetben
rohangdlés és a "gyorsan kell" hitelek magasabb kamata, mig a masik esetben
osztalékfizetés, mely elkeriilheto lett volna. Ezek mind novelik a gazdalkodas koltségét,
igy a piaci versenyképességiinket kezdhetik ki.

Vegyiik sorra mindazokat a tételeket, melyek az indulaskor szamitasba johetnek.

Ingatlan Ft
Az ingatlan esetleges felujitasa Ft
Eszkozok Ft
Az eszk6zOk esetleges feldjitasa Ft

Anyagok, beépitend6 termékek, melyeket a legelsd arbevétel
megjelenéséig finanszirozni kell Ft

Bérleti dijak azon eszkdzokre, ingatlanra, melyeket nem vettiink
meg, és az elsé arbevétel megjelenéséig finanszirozni kell Ft

Cégalapitasi koltség Ft

Olyan folydiratok, konyvek koltsége, melyekre az iizleti életben
torténd részvételhez feltétlentil sziikség van, és az indulaskor meg

kell finansziroznunk Ft
Egyéb, a sajatossagokbdl adodo koltségek Ft
Osszesen Ft

Jollehet az el6zo fejezetben hatarozottan javasoltam a koltségtakarékos inditast, a fenti
Osszeget mindenképp el6 kell allitani.

Fussuk 4t a lehetséges tokeforrasokat:

Sajat toke Ft
Allami t6ketdmogatas Ft
Nemzetkdzi toketamogatas Ft
Helyhatdsagi toketdmogatas Ft
Vallalkozasdsztonzd alapitvanyok hitele Ft
Uzleti partner tokéje Ft
Banki hitel Ft
Osszesen Ft

Amire tehat tigyelni kell, az a két "6sszesen" rovat egyenldsége. Néhany gondolatot a
tékeforrasok eldnyeirdl, hatranyairol:

A fenti sorrendet (bar hihetetlen nagy eltérések lehetnek) altalaban azért javaslom, mert
vagy "olcsobb" a toke, vagy kevesebb a "baj" a tokéstarssal a cég mikddtetése soran.
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Hangsulyozni szeretném, a fenti sorok egyaltalan nem kell, hogy pénzben megtestesiilt
"tokét" jelentsenek: ingatlan, gép, eszkdz, mas néven apport is megteszi, ha termére
fordul a vallalkozasban.

A kovetkezo 1épés javaslatom szerint a nyereségesség megtervezése.
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10. Nyereségterv

Kis ttlzassal azt mondhatnam, hogy a piacgazdasag masok kiszolgalasan alapul, igy
szolgaltatasunk, termékiink valosziniileg komoly versenyhelyzetben keriil értékesitésre.
Ez gyakran eredményez olyan reflexet, hogy enged;jiink az arbol, aminek alapvetd
korlatja végsd soron a felmeriild koltségek nagysaga. Ez 6hatatlanul elvezet ahhoz a
gondolathoz, hogy gazdalkodjunk a koltségekkel olyan takarékosan, amilyen
takarékosan csak lehet. Ez a versenyképességiinket fokozza, hiszen nyereségességiinket
az arbevételbdl levont koltségek adjak.

Néhany gondolat a nyereség fogalmarol.

Az egyik tévhit, hogy a vallalkozas célja a nyereség. En vitaba szallok ezzel a
gondolattal, mert azt latom, azok a véllalkozasok, melyek a nyereséget tlizik ki
célul, nem hosszu életiiek.

Nings itt ellentmondas?

Csak latszolagos, viszont alapveto a feloldasra vonatkoz6 igény.

Meggy6z0désem ugyanis, hogy a nyereséges gazdalkodas csupan eszkoze a jo
vallalkozasnak, nem célja!

Igy el is jutottunk ahhoz a ponthoz, hogy egy megfogalmazast onokkel megosszak: a
"Mi a vallalkozéas?" kérdésre vonatkozoan. Szerintem ugyanis a vallalkozas a
fizetoképes vasarlok igényeinek hosszu tavi maximalis Kielégitéséért végzett
koltséghatékony, nyereséges eréforras-gazdalkodas. Mindez azért tartozik épp ide,
mert a nyereségtervnek is ezt kell tiikroznie.

Mibél is all a nyereségterv?

Egyrészt a termékeim, szolgaltatasaim értékesitésébol szarmazo arbevétel
(tobbnyire) havonkénti értékeinek becslésébol, masrészt a koltségek ugyanezen
idoszakban jelentkez6 tételeibél. Fontos, hogy nem a tényleges pénzbeérkezést és
pénzkiadast rogzitjiik, hanem az adott idészak vonatkozd koltség- és arbevételi tételeit.

Gyorsan egy példaval illusztralva:

Egy helyiség bérleti dijat tehat attol fliggetleniil, hogy elére vagy utdlag fizetem, az
illetd honap (pl. majus) koltségei kozott szerepeltetem. Ez azért fontos, mert az adott
iddszak koltségeit az adott idoszak arbevételébdl kivonva kaphatom meg a vonatkozo
nyereséget. Ez persze azt is jelenti, hogy a nyereséget egyaltalan nem biztos, hogy
sikeriil a vallalkozasomban a targyidészakokban realizalni. Mas kérdés, hogy a
vallalkozas fejlodése érdekében nem is célszerti a vallalkozasbol a nyereség kivonasa,
hiszen mar az el6z6 gondolatokbdl is kitlinik, hogy az altalam javasolt felfogasban a
vallalkozas nem a gyors "meggazdagodas" eszkoze.

Fussuk at, milyen koltségeket szokott tipikusan tartalmazni a nyereségterv, és egyuttal
milyen formdju az altalam javasolt tdblazat:
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Idészak 1. honap 6. honap

1. Termék arbevétele

2. Szolgéltatas arbevétele
1. arbevétel osszesen:
Jovedelmek

Jovedelmek jarulékai
Helyiség bérleti dija
Koziizemi dijak (viz, villany,
fités)

Karbantartasi dijak
Telefon-, faxkdltség
Postakoltség

Irodaszerek koltségei
Banki koltségek
Kozlekedési koltség
Szallitasi koltség
Hirdetési koltség
Lizingdijak

Banki kamatok

Egy¢éb koltség

2. Koltségek osszesen

Nyereség: Osszes arbevétel
Osszes koltség (1. 2.)
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11. Mit tehetek a nyereségességért?

Eddigiekben attekintettiik azokat az arbevételi lehetdségeket, melyekbdl
gazdalkodhatunk, és azokat a koltségeket, melyek felmeriilnek gazdalkodasunk soran.
Most azokat a teenddket gondoljuk at, melyek a haté¢kony gazdalkodashoz sziikségesek.

Az elébbi mondatban elrejtettem egy nagyon fontos gondolatot, amit szeretnék
tudatositani. A gazdalkodasnak, azaz vallalkozasunknak hatékonynak és nyereségesnek
is kell lennie. A hatékonysag alatt elsdsorban a koltségek minimalizalasat, mig
nyereségesség alatt az arbevétel maximalizalasat értem.

Csak abbol tudunk gazdalkodni, amit vevdink hajlandok megfizetni, amiért keményen
meg kell kiizdeniink. Az arbevétel takarékos elkoltése azért fontos, mert csak
koltségtakarékosan gazdalkodo vallalkozas tud hosszl tavon a piacon maradni.

A takarékossag nem egy oncélu jelszd, hanem a versenytarsakkal folytatott kiizdelem
egyik fontos eszkoze, hiszen amennyiben a versenytarsaimnal kisebb a termék vagy
szolgaltatas eldallitasakor felmeriilé koltségem, lejjebb tudok menni az arral. Igaz, hogy
a nyereség terhére, de a veszteség elkeriilésével tudok arengedményt adni.

Ezen gondolatok utan lassunk néhany triilkkot az arbevétel fokozasara és a koltségek
csokkentésére.

A novelés néhany eszkdze: (Vigyazat, hogy melyik alkalmazhat6, ahhoz a piaci
viszonyok alapos ismerete szlikséges!)

Noveljiik az eladott termékek, szolgaltatasok szamat az egységnyi ido alatt.
Tehetjiik ezt:

e ugyanazon az aron

e magasabb aron

e 4rengedménnyel

Az érat a fizetoképesség ¢és a versenytarsak arai kozdsen befolyasoljak. A nagyobb
eladési szamot pedig a mar ismert piacon torténo fokozottabb jelenléttel, vagy egy
uj piaci szegmens "megdolgozasaval" érhetjiik el.

Lehetoséget ad példaul az, ha olyan terméket tudunk "helyettesiteni" a piacon, melynek
ara az eldallitasi koltségeink folott van, igy nyereséges teriiletet talaltunk.

A masik lehetéséghalmaz a nyereség novelésére (de ez jo esetleges
veszteségcsokkentésre is):

- Vasaroljuk olcsobban a szolgaltatas vagy termék eldallitasahoz sziikséges anyagokat, félkész
termékeket. Kérjiink pl. idészakos arengedményeket vagy nagy mennyiségii vasarlasunk miatti
engedményt.

- Csokkentsiik az altalanos koltségeket, mint pl. a telefonhasznalat, a kozlekedési koltségek,
energiahasznalat (fiités, vilagitas stb.) koltségeit.
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" Javitsuk a sajat és munkatarsaink munkajanak hatékonysagat. Jobb id6kihasznaléassal,
gondosabb tervezéssel, koriiltekintobb szervezéssel.

Fenti modszerek természetesen kiilon-kiilon és egyiitt is hatdsosak, egyuttal azt is jelzik,
mindig elére kell 1épni, sosem szabad a "régi babérokon" megiilni, mert aki nem
fokozza hatékonysagat, azt lehagyjak a versenytarsai.

Eppen itt az ideje, hogy egy kis anekdotaval olvasméanyosabba tegyem a fejezetet.

A torténet szerint két vallalkozo sétal a sivatagban, amikor is hirtelen felbukkan egy
oroszlan.

Az a véllalkozd, akit felkészitettek a vallalkozéasra, minden kapkodas nélkiil, de
temposan futdcipdre valt. "0sztonds" tarsa riadtan €s kissé zavartan fordul hozza a
kérdéssel:

- Miért veszel futocip6t, hiszen futdcipdben sem tudsz elfutni az oroszlan eld1?
A valasz magyarazatot ad nem csupan a sivatagi, hanem a piacgazdasagi helyzetre is:
- Az oroszlan el61? En csak nalad akarok gyorsabban futni!

Ugy gondolom, hogy ezek utan érdemes attekinteniink a vallalkozas pénzforgalmanak
sajatossagait.
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12. A pénzforgalmi terv

Az eldz0 két fejezetben azt tekintettiik at, hogy vallalkozasunk egy adott idészakban,
mely jellemzden 6, esetleg 12 honap lehet, nyereségesen gazdalkodik-e.

Most azt nézziik meg, gazdalkodasunkat hogyan tudjuk ugy végezni, hogy mindig
legyen pénz a bankszamlankon, illetve annyi készpénz a pénztarunkban, hogy az
aktualis kifizetéseinket, kotelezettségeinket teljesiteni tudjuk. Mig a nyereségterv azt
mondta meg szamunkra, érdemes-e csinalnunk a vallalkozast pénziigyi oldalrol, a
pénzforgalmi terv (bankok altalaban "cash-flow" - ejtsd: kes-l6 - tervként emlegetik)
azt mondja meg, hogyan Kell a bevételeket és kiadasokat iitemezniink.

Ezt is tablazatos formaban célszerti elkésziteniink. Szokasos itt 1s a havi bontas, de én
személyesen hasznosnak taldltam mar a heti, ki¢lezett helyzetben a napi litemezést is.

Egy, a véllalkozésinditassal foglalkoz6 kdnyvben olvastam egy jo hasonlatot a
pénzforgalmi terv 1ényegérdl. Képzeljiik el, hogy egy medencébe (mint
bankszdmlankra) mindig folyik a viz (érkezik a pénz), és a lefolyon keresztiil mindig el
is folyik (azaz kifizetjiik a koltségszamlainkat).

Ebbdl az is latszik, hogy nem konnyi jo (pontos) pénzforgalmi tervet dsszeallitani,
hiszen a fizetési hataridok (mind a bejovd, mind a kifizetendd 6sszegekre vonatkozdan)
gyakran nem pontosan ismertek, de ha igen, a partnerek fizetési moralja (azaz a hataridé
betartasa) valtozo, sot (bar ez mar csupan napokat jelenthet, de nagyobb 6sszegnél ez is
sokat szamithat) a bankok egymas kozti utalasa is valtoz6 id6t vehet igénybe.

A tényleges pénzbeérkezés ¢€s -kifizetés madjatol fliggden (készpénz pénztari befizetése,
csekken torténd atutaldsa, hitelkartyaval torténd kiegyenlitése, banki atutalasa, banki
atutalas tavirati uton stb., hogy csak a leggyakrabban eléfordulokat emlitsem) is
jelentdsen eltérd lehet.

Az el6z6 megfontolasokkal osszedllitott pénzforgalmi terv tételeit tekintve hasonlitani
fog ugyan a nyereségtervre, de célja alapvetden eltér, és szamai is jelentdsen
eltérhetnek, hiszen a megvalosult pénzmozgésokat tartalmazza!

Idoszak 1. hénap 6. honap
Ertékesitési arbevétel
Koltséghozzajarulasok
Tamogatasok
Bankkolcson
Tokebevitel
Egyéb bevételek
Bevételek Osszesen (A)
Bérkifizetések
Jarulékainak befizetései (TB, SZJA)

Anyagvasarlasi koltségek
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Bérleti dijak

Irodaszerek koltségei
Koziizemi dijak (viz, gaz, villany,
fiités)

Karbantartasi dijak
Telefon-/faxkdoltség
Postakoltség

Kozlekedési koltség
Szallitasi koltség

Hirdetési koltség
Lizingkoltség

Banki koltségek
Kamattorlesztések
Kolcsontorlesztések
Egyéb felmertiil6 koltségek
Kiadasok osszesen (B)

Hévégi készpénzmérleg (A-B)
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13. Mit tehetek a likviditasomért?

Még egyszer szeretném hangsulyozni a nyereségterv ¢s a pénzforgalmi terv kozotti
kiilonbséget. A nyereségterv azt mondja meg, érdemes-e belefognom a vallalkozasba
(esetleg 1 lizletagba), mert a hosszl tavon varhat6 arbevétel nagyobb lesz, mint a
felmertil6 koltségek, mig a pénzforgalmi terv a menet kozbeni pénzmozgasokat
iitemezi.

A pénzmozgasok ilitemezésénél szintén alkalmazandé néhany triikk, hogy az allandé
fizetOképességlinket, likviditdsunkat fenntartsuk.

Amikor ugyanis mindenki a megadott hataridében fizet szdmunkra, €s jol litemeztiik a
sajat koltségeink kifizetését, nincs probléma. De még a legjobb pénzforgalmi tervrol
is Kideriilhet, hogy nem tokéletes.

Mit tehetiink tehat, ha (az el6z6 fejezetben hasznalt hasonlattal) a vizcsapbdl nem folyik
olyan gyorsan a viz (arbevétel), mint amilyen gyorsan a lefoly6 nyeli, azaz amilyen
iitemben a kifizetéseink jelentkeznek.

A hasonlatbdl is lathatd, hogy két nagy csokorba gytijthetdk a tennivalok. Az egyik az
arbevétel beérkezését gyorsitod intézkedések, a masik csoport a kifizetések lassitasat
végz0 tennivalok. Itt természetesen nem arra gondolok, hogy egyszeriien késébb
fizetek, hiszen ezzel a beszallitomat hozom kellemetlen helyzetbe, hanem arra, hogy a
megegyezéseket hogyan kdssem ugy, hogy be is tudjam tartani.

Lassuk az arbevételb6l befolyo pénz "gyorsitasanak" triikkjeit:

1. Ha eddig adtunk tigyfeleinknek a vasarlaskor fizetési idéhaladékot, most ezt
csokkentsiik, vagy id0szakosan szilineteltessiik.

2. Kossiink a kritikus idészakban csak készpénzes iizleteket esetleg készpénzes
vasarlaskor adjunk engedményt.

3. Kérjiink eldleget mar a megrendeléskor.
4. Noveljiik a forgalmat a megadott id6szakban:
e adarabszdm novelésével, vagy
e azar valtoztatasaval, vagy
e akett6 kombinacidjaval.
5. Ertékesitsiik meglévd készleteinket.
6. Vegyiink fel hitelt
e banktol (pl.: folydszdmlahitel formdjaban),
o specidlis hitelkonstrukciok palyazata atjan.

7. Vonjunk be jabb tokét
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e sajat forrasbol,
o toketars forrasat igénybe véve,
o Dbefektetd tarsasag tokéjét igénybe véve.

Es most teKintsiik 4t a pénzkiaramlast lassité intézkedések lehetséges formait:

L. Hasznaljuk ki torlesztéseinknél a maximalis torlesztési id6t.

2. Halasszuk el az elhalaszthato (kiilonosen a nagyobb) vasarlasokat.

3. Hasznéljuk fel a mar meglévé készleteinket.

" Vasarlas helyett béreljlink, lizingeljiink.
" Csokkentstik a hulladékot, selejtet.
* Rendeljiink olcsdbban (akar dtmeneti id6szakot kiharcolva) beszallitoinktol, alvallalkozdinktol.

" Kérjiink nagyobb fizetési haladékot - esetleg litemezziik Gjra, hogy elfogadtassuk a leghosszabb
fizetéshalasztast.

- Csokkentsiik idoszakosan a munkabér- és alvallalkozoi kifizetéseket.

Természetesen fokozottan hasznos lehet a fenti intézkedések egyiittes alkalmazasa.
Egymast erdsitd, kisegito helyzetet teremthet.

Igaz ez maganéletiinkre is, s ennek kapcsan a kovetkezd gondolatok maganemberként is
jol hasznosithatoak. Az dsszes tevékenységiinkkel egy idében pontos kimutatassal kell
rendelkezniink arra nézve (nyereségterv), hogy a tevékenységiink alapvetéen
nyereséges, ¢s tudnunk kell megnevezni, beazonositani a pénziigyi labilitas okat
vagy okait.

Egy, a "leheto legrosszabb pénzforgalmi terv" ¢s a "legkedvezobb pénzforgalmi
terv'" kozé eso "legvaldsziniibb pénzforgalmi terv'-vel kell rendelkezziink.

Még egyszer: tudnunk kell, hogy nyereséges gazdalkodas iddszakos zavara-e, amivel
taladlkoztunk, mert ekkor ezek a modszerek jol mitkddnek. Ismerniink kell a kivezetd
utat, azaz az alkalmazandé modszereket és azok hatasat az egyensuly megteremtésére.

Az egészet egy olyan kotéltancos esetéhez hasonlitanam, akinek minden eréforrasa
megvan arra, hogy egy adott tavot siman teljesitsen, viszont egy hirtelen,
kiszamithatatlanul j6tt széllokést egyensulyozni kell valami extra er6forrassal
(egyensulyozorud szolgal erre).

Természetesen a fent felsorolt er6feszitéseknek megvan az ara, azaz érdemes a "varatlan
sz¢llokések"-re gazdalkodasunkban is felkésziilni.

Ezzel elérkeztiink a kovetkezd témahoz. Hiszen vallalkozasunk egy pontjan
eldonthetjiik, hogy csak sajat magunkra épitjiik-e, vagy ugy latjuk, tobb embernek
tudunk és érdemes, tehat akarunk munkat adni. Ez feleldsségteljes dontést kivan.
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Amikor ugy dontiink, masokkal egyiitt dolgozunk, akkor kiilondsen fontossa valik a
kovetkezd néhany fejezet.
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14. Munkatarsakkal egyiitt?

El6z6 fejezeteinkben az tizleti terv elkészitése soran atgondoltuk:
o milyen fizetképes keresletet célzunk meg,
o milyen termékkel vagy szolgéltatdssal,
e nyereséges lesz-e a vallalkozasunk,

o képesek vagyunk-e a pénzbeérkezést a kidramlassal egyensulyban tartani.

S most elérkeztiink, mint ahogy a gyakorlo, addig egyszemélyes véllalkozas is
elérkezhet ahhoz a dilemmahoz:

Vajon egyediil, vagy munkatarsakkal dolgozzam?

Ugy érzem, hogy a magyar szohasznélat is jol megkiilonbozteti a két, szerintem élesen
elvalo helyzetet, hiszen hasznalja az "egyéni vallalkozo" kifejezést.

A gyakorlatban azonban sok "egyéni vallalkozoi igazolvannyal" rendelkez6 vallalkozo
mar masoknak "munkahelyet" teremt, ¢és ilyen értelemben én igazan vallalkozonak
tekintem, mig az "egyszemélyes", csak onmagukra alapozé véllalkozokat
"kisvallalkozok" -nak.

A kérdés pedig ¢lesen vetddik fel: kiket és hogyan valasszunk magunk mellé
munkatarsnak?

Egyik eldaddsom alkalmaval humorosan igyekeztem ezt a kérdést felvezetni, és azt
taladltam mondani, hogy a menedzser (itt vallalkozo) olyan elfoglalt, hogy nem ér ra
dolgozni, ezért csapatot épit maga koré, hogy annak tagjaival végeztesse el a munkat.

Mivel ezt a vizsgaztatas soran az egyik hallgatotol "komoly" megallapitasként kaptam
vissza, igy hangsulyozom, hogy (sajnos, vagy nem) a vallalkoz6 elfoglaltsaga éppen a
kemény munkavégzés miatt alakul ki, viszont 0j elem 1ép be a tevékenységbe: a
munkatarsai 0sztonzése.

Szakkonyvek hangstlyozzak, hogy a munkatarsak kivalasztasanal kezdddik a folyamat.
Azaz mar itt alaposnak és kovetkezetesnek kell lenniink.

Harom nagyon fontos dolgot emelnek ki a szakkdnyvek, melyeket a sajat
gyakorlatomban egy negyedikkel szoktam kiegésziteni.

Mit mérlegeljiink a kivalasztasnal?

e A hozzaallast, a beallitédast, mégpedig a minél jobb munkavégzésre és az
allando fejlodésre vonatkozoan.

e A szakmai tudast, felkésziiltséget, mely nélkiil soha nincs munkatdrsunknak
atlatasa a feladatok folott.

e A szakmai gyakorlatot, mely arra teszi alkalmassa munkatarsunkat, hogy
hatékonyan, eredményesen ¢és j6 mindségben végezze el a feladatokat.
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o Személyiségét, mely bar allanddan valtozik, mégis fellelhetdk olyan elemei,
melyek igen eldnyosek lehetnek, esetleg veszélyt jelenthetnek az egyiittmiikodés
soran. Ez az, amit dnkéntelentil is mérlegeliink, mégis gyakran hagyjuk az
el6zOk rovasara hattérbe szorulni.

Nem hiszem, hogy van csalhatatlan kivalasztasi recept, bar néhany modszert érdemes
megismerni. Iskolakézpontunkba minden évben ellatogat egy gyakorlott human tréner
(Jack Lemon) az USA-bol, akitdl igen sokat tanultam magam is.

Nem csoda, hisz a Johnson and Johnson, a Procter and Gamble gyakorloiskolait jarta ki.
Legtobbet azonban a sajat karomon tanultam - €s elképzelhetd, hogy azon olvaséim,
akik mar valasztottak maguk mellé munkatarsakat most a sikeres véalasztdsok mellett
leginkabb szintén a kudarcokra gondolnak. A kudarcokat tekintsiik "tanfolyamoknak",
melyek sordn a kivalasztas jatékszabalyaival ismerkedtiink.
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15. Motivalni, azaz 6sztonozni

Az el6z0 fejezetben a munkatarsak kivalasztasanak szempontjaival foglalkoztunk.
Eddigi tapasztalataim megerdsitik a vonatkozo szakkonyvek allitasait, melyek szerint
mar a kivalasztasnal elddl, hogy hosszu tavu egyiittmiikodésiink lesz-e a kivélasztott
személlyel.

A munkatarsak 0sztonzése legalabb olyan Osszetett ¢s nehéz feladat, mint a kivalasztas
elvégzése. Ebben a legtobb vonatkozo motivacids elmélet tigy tud segiteni, hogy ne
mindent a sajat kdrunkon tanuljunk meg, az ugyanis a legdragabb modszer.

Felmerul a kérdés: Miért van sok motivacios elmélet?

A vélaszom egyszerii: azért, mert nincs egy jo. Ennek oka pedig az a roppant nagy
kiilonbozbéség, mely emberi tulajdonsagainkbol fakad. Ezen motivacios elméletek
kiilonb6zé mdédon kozelitik meg az 6sztonzés gyakorlatat. Ez iranyt mutat a mi
megkozelitésiinkhdz is munkatarsaink 6sztonzésére

1. Az igények hierarchiaja

Erdemes arra figyelniink, hogy munkatarsaink igényeik kielégitésénél a korabbi
allapothoz viszonyitanak, tigy, mint az dsszes érzékszerviink.

Hogy ez mit jelent a gyakorlatban? Példaul a jovedelmet illetden azt, hogy ez a
magyarazata annak, hogy nincs olyan nagysagu jovedelem, melynél ne szeretnénk
tobbet keresni.

Az én gyakorlatomban is eléfordult mar néhany jellemzd eset. Volt olyan munkatarsam,
aki a mashol szerzett havi 30 000 Ft jovedelem utdn néhany honappal "fityméalta" a 60
000 Ft-os jovedelmét. Ez nemcsak a jovedelemnél, hanem mas "elismerésnél" is
(véllalati kocsi, irodai kdrnyezet stb.) igaz. Mindig gondolnunk kell tehat az elismerések
Iépcsdzetes felépitésére - bar tudom, ez nem kdnnyi.

2. Az emberi természet kettossége

Ez alatt én azt értem, hogy benniink lakik egy kettésség, mely szerint lelkesek,
szorgalmasak, onalloak vagyunk, ugyanakkor szeretiink "lazitani" is, esetleg a
felelosséget atharitani, magunkat jobb szinben feltiintetni a fonokiink szemében, mint a
tényleges teljesitménylink. Idonként egyik, idénként masik éniink bukkan felszinre, és
ez torténik munkatarsainkkal is. Vegyiik észre, jelezziik vissza minél rovidebb id0 alatt,
hogy munkatdrsunk mieldbb és tdliink tudja meg rosszalldsunkat. Ezt gyakran azért
szoktuk elkeriilni, mert kicsit "kényelmetlen" az ilyen helyzet, de (tanacsom szerint)
érdemes elébb, mint késébb, mert nagyobb "kényelmetlenséget" eldziink meg vele pl.
jovedelemcsokkentés, elbocsatas.

3. Azért dolgozunk, mert elvarasok nyilvanulnak meg felénk

Ezek egy része beldliink jon, masik része a kornyezetiink részérol. Altalaban ugy
mérlegeliink, hogy az altalunk nyujtott er6feszitésért megkapjuk-e a "vart" jutalmat:
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Ez egy csapda is, mert a vallalkoz6 a munkatérsai felé nem az erdfeszitést dijazza,
hanem az eredményt. Amennyiben az eredmény nem aradnyos az erdfeszitéssel (pl.
képességek, szakértelem, gyakorlat hidnya), felborul a harmoénia.

Ugy hiszem, ha konkrét esetekre vonatkozo, konkrét javaslatot var barmely olvasénk, itt
az ideje felajanlanom: irja le és kiildje el a gondjat, és (akar személyesen is) igyekszem
segiteni.

A vallalkoz6 tehat a munkatarsak alkalmazasakor menedzseri feladatok megoldasa elé
néz, igy fontosnak tartom, hogy néhany alapvetd ismeretet nytjtsunk a munkatarsakkal
torténd kommunikaciot illetéen.
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16. A hatékony kommunikacio

Nagy utat jartunk be a vallalkozas inditdsanak gondolatatol a piacon torténd
megerdsddésen at a munkatarsak kivalasztasaig és motivalasaig.

Van olyan szakmai megkdzelités, mely szerint sikerlink (magénéleti és lizleti egyarant)
80-90%-ban kommunikécionk hatékonysagan mulik, igy akar az iizleti életben, akar
csaladi, barati korben igen sok hasznositéasi lehetésége adodhat az olvasonak.

A legtdbb - kommunikacidval foglalkozé - szakirodalom til elméleti médon kozelit a
keérdés felé.

Bar fontos gondolatokat k6zolnek, igy példaul csoportositjak a kommunikacio formait,
a kommunikacids csatorndk jellemzdit stb., itt azonban fontosabbnak tartom a kérdéskor
gyakorlati oldalat megvilagitani. Egyszertien azért, mert teljeskoriiségre ebben a
témaban még tobb fejezet terjedelemben sem mernék vallalkozni, viszont néhany, a
gyakorlatban azonnal jol alkalmazhaté médszer értékére szeretném felhivni a figyelmet.

1. Tények és vélemények

Ki ne emlékezne olyan félreértésre, ahol a parbeszéd soran ilyen vagy hasonlo
mondatok hangzottak el:

""Szerintem az nem ugy volt ..."

Ez tipikus kommunikacids hibat jelez szamomra, mert kiolvashat6 beldle az, hogy
partnerem Osszekeveri a tényeket a véleményével. (Ennek feloldasara Anglidban mar jo
régen kitaldltdk a "Tények konyvét".)

Tanacsom: Véleményeltéréseknél gondoljunk eldszor arra, vajon a tényeket is vitatjuk-
e, illletve mi az, amit tényként kell elfogadnunk az adott helyzetben s igy azzal egyiitt
kell élniink.

2. A kimondatlan feltételezések

Igen gyakran el6fordul, hogy kommunikacios partneriink szandékarol, képességérol stb.
feltételezésekkel €liink, igy a vele folytatott parbeszéd sikerét erésen "megfogja"
valami.

Egy konkrét példat hadd vegyek. Ma igen sok dolgot (pl. AMWAY -terméket,
biztositast stb.) igyekszik eladni sok "ligynok" a magyar piacon.

Ha egyik ismerdsiink bejelentkezik és (tobbnyire titokzatosan) jelzi, hogy kb. fél érara
van sziiksége az altala elmondandé dolgokra, akkor nagy valoszinliséggel kialakul egy
feltételezésiink: "Ram akar s6zni valamit".

Biztosan sok kudarc is éri azt a személyt, aki a kimondatlan feltételezéseket nem
mondatja ki partnerével, mert nem tudhatja, milyen "akadalyt" kell a parbeszéd soran
legydznie.
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Tanacsom: Keressiik azokat a gondolatokat, melyek kozénk allhatnak, és mondassuk ki
partneriinkkel feltételezéseit.

3. Idéérzékiink

Sokszor tapasztaltuk, hogy pl. értekezleten, amikor sz6t kapott valaki, csak mondta,
mondta a magéaét. Még az a személy is, aki kordbban az 6rajara mutogatott, amikor mas
besz¢lt hosszan. Magunkon is sokszor észrevessziik, de csak a végén, hogy hosszabban
beszéltiink, mint szerettiik volna, illetve mint terveztiik.

Nos ez azért van, mert beszéd kozben a mondanivaldra koncentralunk, és igy elveszitjiik
id6érzekiinket.

Ennek természetes kovetkezménye, hogy fokozatosan elveszitjiik a figyelmet €s
érdeklddést, mely mondanivaldnk és felénk iranyul.

Tanacsom: Mindig osszuk részekre mondanivaldnkat (strukturaljuk), és egy-egy rész
id6tartamat a kezelhetd

(1-2 perces) blokkokban tartsuk kontroll alatt.

Meglatjuk, milyen halas lesz hallgatosdgunk.

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu
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17. A konfliktusok kezelése

Emlékeztetdiil: Fejezeteinken keresztiil eddig megismertiik a vallalkozasindités
fortélyait és a piacon megerds6do vallalkozas munkatarsainak felvételére, 6sztonzésére
¢s a veliik torténd kommunikaciora vonatkoz6 néhany fontosabb tanacsot.

Ujabb fontos téméank a kommunikécié egy speciélis fajtéja.

A konfliktus ilyen helyzet, hiszen nem csupan munkatarsi (vallalkozo6i) kérnyezetben,
hanem csaladi, barati korben is el6fordul, igy érdemes foglalkoznunk vele.

A konfliktusok megoldéasara nagyon sok 0sztonds és masoktol tanult médszeriink van,
igy ezeket venném sorra - biztosan sokan raismernek.

Ha valakinek a viselkedése nem tetszik nekiink, gyakran elhessegetjiik a gondolatot
magunktol, hogy most tegyiik szova.

Majd abbahagyja, vagy késébb jobb helyzet adodik véleményiink elmondasara,
gondoljuk - azaz halogatjuk.

Ellenben, ha megvan a "hatalmunk" az illet6 fol6tt (pl. f6ndki, sziildi), akkor
"parancsot" adunk ki (Hagyd abba! Ne késs el még egyszer!).

Ez a kényszer eszkoze. Az is eléfordul, hogy bizonyos viselkedés megsziintetése
érdekében felajanlunk valami szamara kellemesebbet. Példaul, hogy ne labdédzzon
gyermekiink a lakdsban, ""megvasaroljuk' egy videdzasi lehetdséggel, amit nem
helyesliink altalaban.

Vigyazat! Ezek a modszerek nem engedik a "mas" viselkedés okanak felszinre
keriilését, igy konnyen a tartos konfliktus allapotat rogzithetik.

Kicsit tobb hosszu tavl haszonnal jar, ha konfliktus esetén a résztvevok jobb
kommunikacioja érdekében, kozvetitot kériink, vagy ilyen szerepet vallalunk fel. Az is
segithet, ha mindkét fél altal elfogadott "fels6bb hatalom" (pl. sziild, tanar, fénok)
kezébe adjuk a konfliktus kezelésének feladatat. Bar ez is visszacsuszhat hatékonysagat
illetden egy alacsonyabb szintre, ha a "fels6bb hatalom" a kordbban emlitett kényszer,
halogatéds vagy "megvésarlas" alacsony hatékonysagu eszkozeit alkalmazza.

A leghatékonyabb konfliktuskezelési mdd, ha a felek kozos (feltaro) elemzésbe fognak,
igyekeznek megérteni a masik allaspontjat (nem kell egyetérteni, de fontos pontosan
érteni!), majd igyekeznek a kozos célt megfogalmazni.

Ha ez nem fogalmazhaté meg, még mindig kdvethetik azt az elvet, hogy "a lehet6
legkevesebb kart okozzunk egymasnak".

Fentiek elolvasasa valoszintileg felidézett onokben néhany konkrét esetet. Azt is latni
kell, hogy a hatékonyabb modszerekhez egyre nagyobb egyiittmiikddésre van sziikség a
partnerek kozott, azaz mindig ketton all a vasar.

Kiemelnék két nagyon fontos dolgot:
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1. Ha 6n észreveszi magan, hogy a kis hatékonysagt halogatast, kényszert vagy
"megvasarlast" alkalmazza, tegyen probat a kozos elemzés, kozos megértés iranyaba
elérelépni a konfliktusban szerepld partnerével.

2. Ha bovebbet szeretnének tudni a konfliktusok kezelésének modszereirdl, olvassak el
a magyarul is megjelent Thomas Gordon-konyveket.

Igy vegyen ki pénzt a cégébél: https://cegvezetoknek.hu
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18. Valtozasok menedzselése

Egy alland6 dolog van: a valtozas!

Vallalkozasunknak (ez igaz a maganemberre is - igy nem vallalkozok is hasznosithatjak
a kovetkezd gondolatokat) gyakran kell szembenéznie varatlan eseményekkel.

Hogy ezek a vératlan események a siker vagy a veszély felé¢ sodornak benniinket, azt az
elso pillanatban igen nehéz eldonteni. Hajlamosak vagyunk tigy megitélni ezeket, hogy
JOk a valtozast hoz6 események szamunkra, ha elénydket hoznak és rosszak, ha
masoknak hoznak elénydket, mikdzben nekiink "arat" kell fizetniink érte.

Vegyiink egy vallalkozast, melynek tigyfelei a nyar bekdszontével nem igénylik a
szolgéltatasat (pl. szolarium). A vallalkozas szempontjabol nem jo a napos nyari idd,
bar tulsagosan egyértelmii példat emlitettem, mert erre valoszinli az az 6nok valasza,
szédmitani lehetett ra. Igen, a legtobb esetben a piaci kdrnyezet valtozasara szamitani
lehet, de mégsem szamit a vallalkozo.

Természetesen vannak jelek, amelyek egyértelmiiek €s jo eldre érzékelhetdk, de vannak,
melyek kevésbé azok.Vegyiik azt az esetet, amely tipikus tanulsdgokkal segithet
megérteni, mire biztatom vallalkozoinkat.

Egy alkalommal egy testépitd szalon tulajdonosa keresett fel, és beszamolt a szdmara
"kedvezdtlen" valtozasrol.

Juniusra hihetetlentil lecsokkent tigyfeleinek szama.

Elmondasa szerint a felséfoku intézményekben tanulok hazautaznak, igy nyarra
elvesztette dket.

Hadd kérdezzem meg: ezt nem lehetett elére latni? Ha érzékenyebb lett volna a
"jelekre", akkor biztosan. és mit lehetett volna ellene tenni? Sokat! Pontosabban nem
hiszem, hogy a "hazautazokat" itt lehetett volna tartani, de azt igen, hogy a nyar bealltat,
az iskolai sziinid6 kezdetét "elonnyé" is lehetett volna forditani. Hogyan? Ez mar
természetesen minden vallalkozésnal egyéni (6tletek, rugalmassag kell hozza), de jelen
esetben példaul épp a "csellengd", de szegedi iskolasoknak lehetett volna testépitd
tanfolyamokat szervezni, hiszen az iskolai elfoglaltsag megszakaddsa miatt maguk a
tanulok (vagy sziileik) is keresik nyaranta az értelmes programokat.

Nem hiszem, hogy més megoldhatja az ilyen eseteket, mint maga a vallalkozo, bar
tanacsot gyakran adhat tapasztaltabb.

Megvaldsitani azonban ugy is sajat maganak kell, igy az a legjobb, ha nyitott €s
rugalmas a piaci kornyezet jeleinek érzékelésére és a valaszadasra.

Hogy segitsek felismerni a "jeleket', hadd kozoljek néhany fontos csoportot:

1. Eghajlati, foldrajzi, kulturalis hatasok
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Ilyen volt fenti példankban az évszakok valtakozésa, de ebbe a csoportba
tartozik az étkezési kulturank és szamtalan mas tényezd, mely miikddési
teriiletiinkh6z kotédik €s tizletmenetiinkre hatassal lehet.

2. A versenytarsak piaci mandverei

A testépitd szalon esetében példaul az is nehezitette a tulajdonos vallalkozo
helyzetét, hogy kdzben tobb 11 azonos vagy hasonld profila vallalkozas is
megkezdte mikodését. Ezt sem lehet megakadalyozni, de megneheziteni az ujak
megkapaszkodasat igen - és ezt el is mulasztotta.

3. Gazdasagi kornyezet

Adovaltozasok, koltségelszamolasi lehetdségek, minisztériumi 6sszevonasok
stb. Ezek is rejtenek veszélyeket, de lehetdségeket is - csak tudni kell felfedezni
a legalis kiskapukat.

4. Technologiai fejlodés

Manapsag kifejezetten ide kivankoznak a szamitastechnika és a hirkozlés uj
lehetdségei - veszélyei. Ezek ugyanis ingataggé teszik azon vallalkozasok
helyzetét, amelyek nem nyitottak az jjdonsagok megismerésére, nem kreativak
az alkalmazasbavétel hasznossagara nézve.

Osszefoglalva: A valtozasok természetes velejaréi vallalkozoi, de maganéletiinknek is.
Ha a valtozasoktol lehetdségek felfedezését varjuk, a legtobb esetben sikertil is
megtalalnunk azokat.

Aki a dinoszauruszok valtozatlansagaban hisz - vallalkozasa ugy is jar, mint azok jartak.
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19. A vallalkozas reklamtevékenysége

Eddig attekintettiik a vallalkozas inditasa sordn elvégzendd feladatokat (iizleti terv
készitése, piaci fizetoképesség felmérése, a nyereségesség €s pénziigyi likviditas
vajon hogyan valasszunk magunk mellé munkatarsakat, hogyan 6sztonozziik éket, és
hogy kezeljiik a konfliktusokat.

A legutobbi fejezet a valtozasrol, annak természetes kovetkezményeirdl szolt, hiszen a
vallalkozas marketing-kornyezete adllanddan valtozik, s erre nekiink vallalkozoknak (€s
maganemberként is) valtozo valaszokat, reakciokat kell adnunk.

Innen mar egy 1épéssel kell csupan tovabblépniink, hogy a jol mend vallalkozasunkat a
piacon még jobban mendvé tegyiik. Ehhez hatékony marketingmddszereket kell
hasznélnunk, és természetesen ezeket 6sszehangolni.

Az egyik ilyen eszkdz a reklam, melyr6l néhany fontos elvet, gondolatot szeretnék
megismertetni onokkel.

A legfontosabb elvet talan Gigy fogalmazhatndm meg:

1. Mindig olyan terméket vagy szolgaltatast hirdess, melyre megvan a fizetoképes
kereslet!

Ha most Ondkben felotlik a kérdés: "de azt honnan lehet tudni", akkor mar féliiton
vannak a "tanulés utjan", hiszen egy j6 kérdés magaban foglalja a fél valaszt. Hadd
adjam meg az én "teljes" valaszomat.

Ennek mar a piackutatas (személyes interjuk, kérddivek, beszélgetések stb.) soran el
kellett d6lnie, hiszen (€s errdl a marketingeszkdzrdl kordbban mar volt sz0) csak a
fizet6képes kereslet megtalalasa utan tudunk jo eladdsosztonzd reklamtevékenységet
végezni.

2. Mindig a lehet6 legkozvetlenebbiil szolj a leendo vasarloidhoz!

Ezt konnyebb mondani, mint végrehajtani, de akkor is torekedni kell ra. Ez nem csak
stilus kérdése, hanem a mdd kivalasztasa is. Egy konkrét példan keresztiil: Egyik
ismerdsom fodrasziizletet nyitott néhdny honapja. Segitségért fordult hozzam, hogy a
korzeti radidban hirdessen. Erre én azt tanacsoltam, ne tegye. ugy lattam ugyanis, hogy
a (lehetséges) fogyasztoihoz sokkal kdzvetlenebb modon szolhat.

Mivel néhany kérdés utan a piackutatast "egyszertien" elvégeztem szdmukra (ér,
szolgaltatas ¢s annak sziikségessége - régota ligyfeliik vagyok), azt javasoltam, a
kornyezd lakasok lakoéit egy nekik sz616 "levélben" értesitse. A mddszer bevalt.

3. Torekedjiink a hatékony és koltségtakarékos megoldasra!

Ennek oka nemcsak a jo vallalkoz6 altalanos magatartasa, hanem az el6z6 eset
tanulsaga is, hiszen soha nem lehet elére tudni, j6 modszert véalasztottunk-e? Ez azt is
jelenti, hogy nagy valdszintiséggel tobbet is ki kell majd probalnunk. Minél olcsobbakat
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valasztottunk, annal tobbet probalhatunk ki, illetve annal tobbet alkalmazhatunk, akar
parhuzamosan is.

4. Folyamatosan (tobb modszert alkalmazva) reklamozzuk vallalkozasunkat!

Ugy hiszem, a fenti elv 6nmagéaért beszél. Tobb lehetéséget adjunk tizenetiink
eljuttatdsara. Ugyanakkor torekedjiink az allandé megujulasra, az lizeneteink ujdonsaga
mellett a megbizhatosagot tiikkrz6 allandosagra is.

A rekldm néhany fontos elvét 0sszefoglalva fogalmazddott meg bennem a gondolat,
hogy néhany reklamtriikk ismertetésével segiteni tudnék a koltséghatékony
reklammunkaban. Lassuk 6ket!
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20. Néhany reklamtriikk

Nem szabad szem eldl téveszteni, hogy koltséghatékony reklamtevékenységet csak az a
vallalkozo6 tud végezni, aki fizet6képes kereslet kielégitésére tud terméket vagy
szolgaltatast kinalni.

Ez a jol elvégzett piacfelmérés eredményeként jon 1étre, igy latni kell, hogy a hirdetés
mar "csupan" a termék és a vallalkozas ismertté tételének és elérési modjanak kozlési
feladatat vallalja fel. (Ahogy a reklamszakma egy nagy egyénisége, David Ogilvy

mondja: "Se nem miivészeti eszkdz, se nem szorakoztatd miifaj, ismeretkozld eszkoz.")

A legnagyobb hibédk egyike, hogy amikor el akarunk adni valamit, a termék vagy
szolgaltatas miiszaki, szakmai paramétereire koncentralunk. Ezek is kifejeznek valamit,
de a vevé inkabb azokra az elonyokre kivancsi, amelyeket élvezni kivan a vasarlast
kovetoen.

Valahogy ugy, mint az a fogorvos, aki inkabb arra koncentral, hogy szolgaltatdsanak
elonyeit irja le: fajdalom nélkiili kezelés, kellemes kornyezet, telefonos
bejelentkezési lehetéség, természetes szépségii mosoly, iide lehelet stb., nem pedig
egy 60 m2 -es rendeldt, hidropneumatikus-gyorsfordulat furot vagy kerdmia furdfejet
stb. emleget hirdetésében.

A szolgaltatasok reklammunkajanal sokkal nagyobb aranyt javaslok a szajrol szajra
reklamnak, hiszen az el6bbi esetben még meggy6z6bb a "hirdetés" a szolgaltatas
tertiletén, ha valamely személyes ismerdsom ajanlja a fogorvost. Ezt a sok multilevel
rendszer felismerte, igy a személyes ajanlokartyak eszkozét fejlesztették ki. Ezzel
ovatos lennék, mert ebben épp az 6szinte ajanlas '""hamvassaga" csorbul. Viszont
segitséget kérhetiink a szolgaltatdsainkat mar igénybe vevd iigyfeleinktdl, bar legjobb a
spontan ajanlas. Ehhez viszont sok jo tligyfelet kell megnyerniink.

A kiilonb6z6 médidkban vald megjelenést csak akkor javaslom, ha azok sugarzasi,
teritési teriilete nagy atfedéssel a leend6 fizetéképes keresletiink vasarléi. Példaul egy
lakételepi garazsboltos szamara sokkal olcsobb (igy 1d6- és koltséghatékonyabb) a helyi
reklameszkdz, mint pl. tdblak, iranyitotablak, aszfaltfelfestés, 1épcsdhazi, postaladai
szorolap alkalmazasa nagyobb teriiletet lefedd reklameszkozok helyett (Gjsag, folyoirat,
tv, radio stb.).

Ha olyanféle ¢és olyan mennyiségli arut szerzett be és akar piacra dobni, melyben az
egész varos vasarlokozonségére szamit, akkor erre a termékre megtériild lehet az
eléz6ekben jelzett, de nem javallt reklamhordozok igénybevétele is.

Ha megjeleniink valamilyen médidban, soha ne egyszer jelenjiink meg! Legalabb 3-4
alkalommal, hiszen a legtobb potencialis vevd szereti a megerésitést, az @jbol
megjelend informaciot.
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21. Néhany szabaly a reklamot illetéen

Ez természetesen nem jelenti azt, hogy a terméket vagy szolgaltatast nem lehet eladni,
de gondoljanak bele, mennyivel nehezebb azt eladni, ami van, mint olyat kifejleszteni
(kialakitani), amit keresnek.

Persze, ha mar megvan a termék vagy szolgaltatas, akkor is van esélylink. A
legfontosabb, hogy:

1. Mindig legyen kiilonleges, amit (ahogy) eladasra kinalunk!

Talan a legegyszerilibb - de ennek komoly korlatai vannak - hogy legyen olyan
kiilonlegesen olcsd, hogy nagyon akarjak megvenni. Velem tortént meg, hogy ovet
szerettem volna véséarolni. A tartoban sok Ov volt, igy sokat megnézegettem, de végiil
amellett az 6v mellett dontottem, melyet egy masik vasarlo is a kezébe vett kdzben.
Kérdeztem az eladdt, hogy van-e beldle original. Ez az utolsd hangzott a valasz. Egybdl
sajnalni kezdte a vevétarsam, mondvan 6t is érdekelte volna egy ilyennek a
megvasarlasa. Lehet, hogy a tobbedik utolso volt aznap? Az utolsét kindlni mindig
kiilonleges!

Erds versenyhelyzetben (azaz, ha versenytarsainknak is van ilyen vagy helyettesito
terméke, szolgaltatdsa) valami méssal (is) ki kell rukkolnunk.

Igen fontos tovabba, hogy:
2. Ne csak egy reklaimformaban gondolkodjunk!

Azaz kombinaljuk a lathato (4jsag, hirdetdtabla, szordlap stb.), a hallhato €s az dsszetett
formakat (példaul tapinthato, kostolhato, kiprobalhato) stb.

Komoly megerdsitést jelent, ha az egyik utan a masik is leendd véasarloink "tudataig"
jut. Ennek talan legnagyobb veszélye, ha nem konzisztens, azaz a kiilonb6z6 formak
nem ugyanazt az érzetet keltik.

Egy példat az Euromenedzser Iskolakdzpont Rt. életébdl.

Mi a j6 mindségl, piacképes tudast nyjtd képzéseinkre és tandcsadasainkra vagyunk
biiszkék, és reklamtevékenységiink is ezt a képet kivanja erdsiteni.

Amikor egy-egy Uj képzésiinket beinditjuk, minden érdekl6dd szdmara szeretnénk a hirt
eljuttatni. Igy gondoltuk ki, hogy Szeged lakossdganak nagy része utazik az SZKT
jératain, igy trolikon és villamosokon is jelentessiink meg informaciot magunkrol.

Elkészitettiik a szorolapokat, €s felkeriiltek a hirdetdhelyekre a jarmiiveken. Egy volt
hallgatonkkal hetekkel késobb taldlkoztam, aki megjegyezte, hogy szerinte nem illik az
Euromenedzser image-¢hez az, hogy a szorolapok cellux-szal keriiltek felragasztasra a
jarmiiveken. Igaza van. A véltoztatas megtortént.

3. A reklamtevékenység folyamat
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Ami azt jelenti, hogy nem elég egy j6 reklamot megvaldsitani, rendszeresen jot kell
késziteniink. Erre nézve a mar nalunk is jol ismert ragdgumit gyartd vallalat vezetdjét és
tulajdonosat érdemes idéznem Ogilvy A reklamrol c. konyveébdl:

"Egy Kaliforniaba tarté vonaton egy baratja megkérdezte Mr. Wrigley-t: Tekintve, hogy
a ragégumipiac oroszlanrészét ugyis uralja, minek hirdet.

"Mennyivel megy most ez a vonat?" kérdezte Wrigley. "Talan 6ranként
szaznegyvennel." "Nahat - mondta - javasolna most, hogy leakasszuk a szerelvényt a
mozdonyr6l?"

Ugy gondolom, korabban is hangstlyosan szo esett arrol, hogy a marketing szemléletii
vallalkozasvezetés vezet az igazi sikerhez, a reklam ennek csupéan egy (bar fontos)
eleme. Erdemes most néhany, a nemzetkozi szakirodalomban nemrég felbukkant
gondolatot megismerniink a marketingrol.
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22. A marketing néhany ij megkozelitése

Mivel a marketingszemlélet kialakitasat és a korszerli marketingmoddszerek
alkalmazasat nem lehet kiillonvalasztani, hasznosnak talaltam a legujabb iranyzatok
néhany fontos megkozelitését ismertetni Onodkkel.

Csak a kovetkezetesség kedvéért: a klasszikus marketing-felfogas a terméket (vagy
szolgaltatast), annak arat, az eladasat segitd, tamogato eszkdzoket €s azt a szervezetet,
melyen keresztiil a gyart6tol "fizikailag" eljut a fogyasztohoz, egyforman fontos
"marketingmix"-nek tartja.

Ez a megkozelités alapvetden a vevo-, illetve a fogyasztd kielégitésének kdzéppontba
helyezése esetén valt teljesen elfogadotta. Sok esetben azonban mara a versenytarsakkal
torténd harc (néhany sziikebb piaci teriileten, mint pl. szdmitastechnikai, elektronikai
termékek eladasa) fontossaga is el6térbe keriil. Ezt egyrészt a fenti négy elem
kiegészitésével, masrészt a piacon torténd mandverezeés "harcias" szemléletének
kialakitasaval tudjuk megvaldsitani.

Senki ne ijedjen meg, a tényleges fegyvereknek ehhez semmi koziik, csupéan a jo
stratégidk tapasztalatai miatt, illetve a jo analogia kedvéért hasznaljdk a szakemberek
ezeket a szavakat.

A kiegészitésnél két igen fontos teriilet: a mennyiség ¢s a minéség keriil még a "mix"-
elemek kdzé. A mennyiség szoros Osszefiiggésben van az arral, hiszen az értékesitett aru
vagy szolgaltatds mennyis€gérdl van sz6. Errél mar a fedezeti pont szamitasanal volt
sz0, sOt az ott bemutatott grafikonok tiikrozték is illeszkedését és fontossagat, de
egységes mix-elemként csak a legijabb szakkonyvek targyaljak (lasd: Tim Ambler:
Need To Know Marketing).

Ehhez a fogyasztokért vivott csataban logikusan illeszkedik a mindség, amihez a
magyar vasarloi magatartds még nem egészen illeszkedik (inkabb arcentrikus), de
nagyon rovid id6 mulva szerves része lesz a vasarlasi szempontrendszeriinknek. Egy
példat a mai magyar piacrol: 3-4 évvel ezel6tt €n személy szerint egyszeriien nem
értettem, miért nem alkalmaztak az autokereskeddk a vasarlaskonnyitd
(készpénzkonnyitd) konstrukcidokat. Mara igen sok forméaja alakult ki, igy komoly
vasarloerd-elvandorlds kdvetkezett be az alacsonyabb arfekvési és (gyartasi
hagyomanyait ismerve) gyengébb mindségli autoktol, hiszen az eladasi ar 10-30 % -at
befizetve olykor 3-6 évre részben ingyenes, részben minimalis aruszervizt igényld
autdkat van lehetdséglink vasarolni. Ha egy kicsit kalkulalunk, bizony ezt a garanciat
csak olyan autora lehet adni, melyeknek minésége igen magas - és ez a vasarloknak is
megéri, hiszen nincs javitasi koltség, hasznalati idokiesés stb.

A mennyiség ¢s mindség mellett a konkurensekkel folytatott harc miatt kiemelten
fontossa valt a személyes eladas, amely a személyre sz016 és jol felkésziilt eladasi
helyzeteket, illetve személyzetet jelenti.

Ugy érzem, itt Oriasi elényre tehet szert ma Magyarorszagon, aki (vallalat, vallalkozas)
ezt a mddszert erdsiti, mert komoly elOnyre tehet szert versenytarsaival szemben.
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Ehhez még logikusan kapcsolodik a kovetkezetes és harmonikus kapcsolatépités a
kornyezettel, mely mar nem csupan a fogyasztot jelenti, hanem pl. a bankokkal, melyek
pl. likviditasi gondokat segithetnek athidalni, vagy az 6nkormanyzattal, mely a helyi
kezdeményezések aktiv vagy passziv tdmogatdja lehet, vagy az alvallalkozéimmal, akik
a mindség iranyaba torténd elkotelezettségemet tamogathatjak sajat erejiikbol, de ilyen
lehet az APEH, a TB, a helyi médiak stb.

Fentiek értelme és elonye a tudatos, atgondolt, harmonikus marketingmunka. Idézziink
még el a "harcias marketing" fogalmanal.
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23. Ha harc, legyen szelid

A marketing altalanos megkozelitése mellé mar nekiink is célszerli megismerni a
legijabb iranyzatok fébb mondanivalojat, igy jutottunk kovetkezd témankhoz.

Egyik 1j iranyzat sem egészitette ki talan jobban a klasszikus megkdzelitést olyan
mértékben, mint a "marketing-hadviselés", igy érdemes egy kis kitérdt tenniink itt is.

Talédn nem art a "klasszikus marketing" fogalmat 4jbdl felidézni, hogy a tovabblépést jol
felismerjiik. A vevok, ligyfelek igényeinek hosszu tavu kielégitését ¢s a vallalat vagy
véllalkozas nyereséges miikodtetését illeszti a j6 marketingtevékenység.

Ehhez képest egy alapvetden 0j elem, hogy mindezt kemény versenyhelyzetben teszi
vallalkozasunk, igy jol kell ismerniink a versenytarsakkal folytatandé "hadviselés"
eszkozeit, eredményességét befolyasolo tényezdit.

Vegylink egy példat. A Pepsi-Cola és a Coca-Cola 61dokl6 harcot folytat, kiillondsen az
amerikai piacon. Bar a Coca-Cola a nagyobb, komoly eredményeket ért el a Pepsi az
utobbi években. Ugyan az 1930-as években szinte egyediil volt a kdla-piacon a Coca-
Cola, a "hadviselés" eszkozeit alkalmazva feljott a Pepsi-Cola. Csak egy olyan szabalyt
hadd emlitsek, mely komoly sikert jelentett a Pepsi szamara.

"Témadd versenytarsadat az er0ssége leggyengébb pontjan!"

Hogyan valdsult ez meg? A Coca-Cola, mely arra volt biiszke és hirdetéseiben is
egyértelmiien hangstlyozta: "A Coca az igazi Cola" és a receptje valtozatlan a
kezdetektdl. Ezzel egyiitt a kissé édesebb Pepsi-Cola miatt kijott a piacra egy "ij Coca-
Cola"-val. Ez komoly tamadasi lehetdséget adott a Pepsinek, hiszen "Amit meg kell
valtoztatni, az nem is lehet valami jo" sz6lt a tdmadas.

Ezt a gondolatot sz¢les korli tdmado hadjarattal erdsitette a Pepsi, igy olyan gydzelmet
aratott, melyet még azdta sem hevert ki a Coca-Cola. Honnan tudni? A piaci részaranya
az USA-ban azota nem emelkedett olyan magasra, mint ezel6tt a "tamadas" eldtt volt.

Természetesen a Coca-Cola is meglépte a maga stratégiai hlizasat a régi Cola-t
elnevezte "Classic Coke"-nak, ami nemcsak hogy klasszikus, de a "klassz" és "eredeti"
jelzot sugallja. Azutédn kovetkezett a cukormentes verziok harca, majd a
koffeinmenteseké. Itt a 7 UP és a koffeinmentes Coca-Cola-k versenyeznek.

Anélkiil, hogy részleteznénk, fussuk 4t a "marketing- hadviselés" szakirodalma &ltal
kidolgozott taktikakat:

1. A tamad¢ hadviselés (pl. Pepsi-Cola)
2. A védekezo hadviselés (pl. Coca-Cola)
3. Az ejtéerny6s hadviselés (mindkettd alkalmazhatja)

4. A gerilla hadviselés (pl. Tropi-Cola)
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Ugy érzem, érdemes lesz ennyi marketingismeret utin magara az tizletkotésre is
koncentralni, folytassuk tehat ezzel a témaval, hiszen egy vallalkozé rendszeresen kot
tizletet cége képviseletében.
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24. Az uzletkotés

Eddig attekintettiik egy vallalkozas inditasanak fobb tennivaloit. Kiilonds figyelmet
forditottunk a vallalkozas gazdasagos beinditasara és miikddtetésére, melynek
megalapozasat a j6 és alapos iizleti terv elkészitésével, majd kovetkezetes
végrehajtasaval, megvalositasaval érhetjiik el.

Egy vallalkozasi szakért6 ugy fogalmazott a kozelmultban az Euromenedzser
Iskolakdzpont Rt. diplomadtadéasaval kapcsolatban:

"A vallalkozas hiper-realisztikus!"
Ertelmezzem magunk szdmara?

Nincs helye a mellébeszélésnek, a tervszeriitlen, szervezetlen munkavégzésnek, mert a
vallalkozas maga a nyers valdsag, koltségeit fizetni, eladasait realizalni - "pénzesiteni"
kell.

A korabbi (kiillondsen a marketingrdl sz616) fejezeteink jo elokészitést adtak mostani
gondolataimnak, de hadd idézzem fel az ide leginkabb tartozoakat:

"A vevonek mindig igaza van!"
(Ez alol nincs kivétel.)
""Nem én mondom meg, mi a jo termék, hanem a vevé."

Ez azt is jelenti, hogy nem az a vallalkozas marad életben, amelyiknek jo a terméke,
hanem amelyiknek megveszik a termékét, illetve szolgaltatasat.

Fentiek mind erdsitik a gondolatot: gondoskodnom kell a termékem, szolgaltatasom
megismertetésérol €s értékesitésérol.

Emiatt igen sok ligynokre volna sziikség ma Magyarorszdgon, ami pedig nincs! Most
lehet, hogy sokan felhordiilnek, "hisz naponta tobb is felkeres!"

En csak azokat tartom igynoknek, illetve tizletkotonek, aki jo ligyndk, illetve lizletko6to,
mert

o nem akar olyan terméket vagy szolgaltatast rdm s6zni, ami engem nem érdekel,
e nem akarja eladni, amije van, hanem azt hoz, amire sziikségem van.

Elvérhat6 tulajdonsagai k6zott talalni:
o kellemes beszélgetOpartner,

o felkészilt szakember,
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e megbizhatd partner.

Ha valaki most ugy gondolja, hogy ilyen "angyal" marpedig nincs, akkor hadd
nyugtassam meg, mindez tanulhato!

Ha valaki a gyors meggazdagodas érdekében fog vallalkozasba vagy lesz egy termék
vagy szolgaltatas "ligynoke", akkor nem sok sikert josolok neki.

Természetesen ha a megfelelé jovedelem érdekében végzendd Kitarté és allando
onfejlodést segitéo munkat akar végezni, akkor j6 helyen jar. Viszont ha mindazt, amit
tudni kell a sikeres iizletk6tdi munka érdekében, nem a sajat kdran kivanja megtanulni,
a megfelelo képzést javaslom neki.

Milyen a megfelelé képzés?

Feltétleniil személyesen kell a képz6 intézményt €s tananyagait megnézni, €s csak olyan
képzésre beiratkozni, ahol a munkatarsak, a képzési, irodai kornyezet sugallja, hogy
olyanok fognak tanitani, akik maguk is sikeres "eladok", "vallalkozok".

Tanulni ugyanis csak attol lehet a "hogyan"-t, aki maga is sikeres modszereket
alkalmaz.

Ha mar 1daig jutottunk, nézziik meg, mit kell tudni az tizletk6tonek.
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25. Mit Kkell tudni az iizletkotoknek?

Az el6z6 fejezetek soran a sikeres vallalkozas beinditasa és "menedzselése" érdekében
végzendo tevékenységeket tekintettiik at, igy eljutottunk az arbevétel realizalasanak,
azaz az lzletkotési munkdnak megismeréséig. Bizonyara vannak olyanok, akik
onmaguk "egyéni vallalkozok", de tevékenységiik nem egy "klasszikus" vallalkozo
munkdjat oleli fel, hanem "csupéan" tigynoki, lizletk6toi jellegli, igy hat tobb réteg
érdeklédésére tarthat szamot ezen téma.

Az eldz0 fejezetben leirt harom fontos kovetelménynek megfelelden, konnyen
attekinthetjiik, mit kell tudnia az tizletktonek, de mindezt részekre is kell bontanunk,
hogy az ismeretek, készségek elsajatitasara vonatkozo6 természetes érdeklodest is
kielégitsiink.

1. Legyen megbizhato partner

Ez mindenekel6tt személyiségére, az altala képviselt vallalkozas lizletfilozofidjara és az
eladni kivant termék vagy szolgaltatas értékére vonatkozik, az azzal aranyos
szolgéltatasokra (pl. alkatrész-utanpotlas, kiillonleges esetek kezelése stb.), hiszen a
"kibdvitett" termék mar tartalmazza az illeszkedd szolgaltatast is.

Ez egy nagyon érdekes elvarast vet fol a jo iizletkdtovel szemben: tudja megvalasztani
azt a vallalkozast, vallalatot, melyhez elszegddik. Igen, ez joga és kotelessége egyarant.
Ehhez viszont j6 marketingfelkésziiltséggel kell rendelkeznie, és sikerorientalt,
kiegyensulyozott személyiséggel is. Jollehet személyiségiink és neveltetésiink 6nallo
felnétté valasunkig sok olyan elemet tartalmazhat, mely ennek a feltételnek a gyenge
teljesitését eredményezheti, de onfejlodésiink lehetdsége igen nagy.

2. Legyen kellemes beszélgetopartner

Gondolom egyetértenek velem, hogy csak a belsé kiegyensulyozottsagra épiilhet a
beszélgetdpartner "kellemes" stilusa, de tobb is annal, mégpedig joval! Ismernie kell a
kommunikdacio sajatossagait, azokat felismerni a mindenkori helyzetben, és tovabblépés
(néha konfliktusoldas) eszkozeit ismerve, tigyesen alkalmazni azokat.

Mikor idejutunk iizletk6t6képz6 tanfolyamainkon, hallgatéinkban feldtlik a kérdés:
M ¢s ha targyalopartnerem is felkésziilt, akkor észreveszi a modszereket, amiket
alkalmazok!" Miért volna ez baj? - kérdezem én. A szandékaim nem tisztességtelenek,
nem rasozni akarok valamit partneremre, hanem (marketing!) egy szamara is elényos
cserét ajanlok, pénzt az arumért vagy szolgaltataisomért. Ez ugyan 0jbodl visszavezet a
vallalkozas tlizletfilozofidjanak és a személyiségemnek harmonikus kapcsolatdhoz, de ez
igy természetes.

3. Legyen felkésziilt

Az eldz6 fejezetet elsdsorban a szakmai (termékismeret és az lizletk6td szakma)
felkésziiltségére sziikitettem, de szélesebb értelemben is felfoghatjuk.
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Ismeri pl. a termékével, szolgaltatasaval kapcsolatos jogszabalyokat, ligyfelének
szokasait stb.

Mindez természetesen sok informaciogyiijtést, rendszerezést, €s azok tudatos
felhasznalasat jelenti - s ez nem kis feladat, tudom. Igen (...marmint az esetleges
kérdésre adott valaszom ...) ezt meg lehet tanulni - sét jol jon egy kis "eredeti készség'
erre a tipusu munkara, de nemcsak hogy lehet, hanem kell is tanulni mindezt -
allandoan.

A szakma barmely nagy eredményt elért tizletk6tdjérdl kidertilt, hogy rengeteg tanulas
¢s Onfejlesztés révén jutott el a "cslics"-ra - ha van olyan egyaltalan.

Késziilt a kilencvenes években internetes anyagok alapjan.

Hasznos informaciok iigyvezetoknek:
https://cegvezetoknek.hu/kisistvan.html
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