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Lehetdséget teremtiink,
képességet fejlesztiink!

A Magyar Nemzeti Keresked6haz
(MNKH) célja, hogy fejlessze

a magas hozzaadott értékdi,
nemzetkozileg is versenyképes
termékeket és szolgaltatasokat
eléallitd, magyar érdekeket
szolgalo gazdasagi szereplk
exportképességét, egyuttal
lehetdséget teremtsen szamukra
exportsikerek elérésére. Jelenleg
4 kontinens kozel 50 orszaganak
piacat tette kozvetlentil elérhetévé
a magyar vallalkozasok szamara
az MNKH.

Magyar Nemzeti Kereskedéhaz
Cim: 1095 Budapest, Ipar u. 5.
Telefon: +36 1 810-1600

E-mail: info@tradehouse.hu

Web: www.kereskedohaz.hu

Cégre szabott kiilpiacra lépési stratégia

Megujult, kétlépesis szolgaltatascsomagjuk keretében,
elsd lépésben interaktiv Partner Portalon keresztiil
ingyenes hozzaférést biztositanak tudasbazisukhoz és
kiilpiaci informaciokhoz, valamint rendezvényeikre,
szakmai programjaikra el6zetes regisztraciot biztositanak.
Masodik lépésben felmérik partnereik exportképességét,
beazonositjak a relevans célpiacokat és cégre szabott
exportfejlesztési akciotervet dolgoznak ki szamukra,

igy célzottan, sajat képességeiknek és preferenciaiknak
megfelelGen vehetik igénybe szolgaltatasainkat.

Fokuszban a magyar-magyar
gazdasagi kapcsolatok erdsitése

Kiemelten kezelik az exportképes kiilhoni magyar
vallalkozasok integralasat a dinamikusan béviilé
magyarorszagi export folyamatokba, igy kézos arualapok
létrehozasaval timogatjak a karpat-medencei magyar
érdekeket szolgalo hataron tuli vallalkozasokat.

Az MNKH stratégiai célja, hogy tudast, é16
kapcsolatrendszert és exportpiaci orientaciot biztositson
szamukra, és kaput nyisson résziikre a keleti és déli régiok
fejl6dé piacai felé. Célkittizésiik megvalositasa érdekében
létrehoztak egy 22 irodabdl allo halozatot a kézép-eurdpai
gazdasagi régio orszagaiban.
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A STRATEGIA-
ALKOTAS

BARMIVEL IS FOGLALKOZOL VALLALKOZASODBAN, NYILVAN
VANNAK CEGED JOVOJERE VONATKOZO VAGYAID, TERVEID.

A STRATEGIAALKOTAS E TERVEK MEGFOGALMAZASA, CELJAID
ES REALIS LEHETOSEGEID SZAMBAVETELE. A STRATEGIA
ROVIDEN A JOZAN ESZ DIADALA AZ ONAMITAS FELETT.

A stratégia egy elére végig-
gondolt, atfogd program
(terv), amelyet egy vallalko-
zas alapvetd céljai eléré-
sének biztositasara alakit

ki a tarsasag vezetése.

A stratégia nyujt iranymu-
tatast a cég mikodése
soran a déntéshozoknak
arra vonatkozdan, hogyan
juttassak el a céget a
jelenbdl egy kivant jovébeli
allapotba.

Az Uzleti stratégia tervezése
az aldbbi lépésekbdl all:

e Kllsd kornyezet elemzése
¢ Belsd kornyezet elemzése

* Vizi6 megfogalmazasa

o Stratégiai célok kialakitasa

e Stratégiai akciok megha-
tarozasa

A klvilag

Egy vallalkozas rendki-

vUl bonyolult és gyorsan
valtozo Uzleti kdrnyezetben
mukodik. A kilsd kérnyezet
(és annak valtozasa) rész-
ben korlatokat és problé-
makat jelent a vallalkozas
szamara, ugyanakkor Uzleti
lehet8ségeket is teremthet.
A kulvildg megértése és
elemzése tehat létfontossa-

gu egy vallalkozas szamara.
A kUls6 kornyezet elemzé-
sét célszer( tdbb szinten is
elvégezni.

A tag vagy makrokornyezet
elemzése soran a tarsasagot
kortivevd politikai, gazda-
sagi, tarsadalmi, technold-
giai, természeti, szabalyozoi
kérnyezetet vizsgaljuk. Ehhez
példaul a PESTEL-modell
nyUjthat szamodra segitsé-
get. Az iparagi kdrnyezet
elemzése soran a piac
szerepldit — a beszallttokat,
vasarlokat, versenytarsakat,
potencidlis piacra Iép&ket



és helyettesit6 termékeket —
elemezzlk (ennek végiggon-
dolasahoz nyuit segitséget
szamodra példaul a SWOT-
analizis 3 1.3.fejezet Miaz a
SWOT-analizis?). A mikddé-
si kdrnyezet elemzése soran
a véllalati stratégia érintettjei
(tulajdonosok, hitelezdk,
beszallitok, vasarlok, munka-
erd) szempontjabdl végziink
elemzést.

A bels6 kornyezet

A belsé kornyezet vizsga-
latakor céged pénzlgyi,
technoldgiai, kapacitas-
beli lehetéségeit, szerve-
zeti kulturgjat és struktu-
réjat veszed gorcsé ala.
A cél, hogy meg tudd
fogalmazni céged azon
alapvetd képességeit,
sajatossagait, amelyek
megkuldnboztetik azt
versenytarsaitol.

Az alapvet§ képesség
felismerése és az arra vald
épitkezés jelentbs verseny-
elényt jelenthet szamodra.
Az alapvetd képesség
sokféle lehet: ide sorolha-
tunk példaul egy specidlis
recepturat (lasd a Coca-
Cola vagy a Zwack Unicum

esetét), vagy valamilyen
egyedi adottsagot (példaul
féldrajzi elhelyezkedést).

A lényeg, hogy felismerd,
miben vagy jobb masoknal,
majd ha ezt megfogalmaz-
tad, Ugy a jovében tudato-
san épits is erre.

A vizié

Céglnk kuilsé és belsé kor-
nyezetének ismerete bizto-
sitja az alapot ahhoz, hogy
immaron valdban terveink-
kel, vagyainkkal — masképp
fogalmazva — a vizionk-

kal — foglalkozhassunk.

A vizié megfogalmazasa
elengedhetetlen a straté-
giaalkotas folyamatdban.

A vizié adja meg a kivant
j6vébeli allapotot, ahova

a stratégia segitségével el
kivanjuk juttatni céglinket.
A vizi6 tehat azt fogalmazza
meg roviden és tdmaren,
hogy mit szeretnénk elérni a
jév6ben: egyfajta altalanos,
ugyanakkor redlis cél leira-
sat jelenti.

Célok és akciok

A stratégiai célokat a vizi-
Obdl, valamint a belsé és
kllsé kdrnyezet elemzé-

sébdl vezetjlk le. A stra-
tégiai célokkal szemben
tamasztott kritériumok:
e konkrét iranyultsag,

fékusz (példaul kinek,
mit, hogyan, milyen
technoldgiaval, milyen
versenyelény(6k)re
alapozva),

* mérhetdség, ellendriz-

het&ség, megfoghato-
sdag, konkrétsag (pél-
daul mennyit, mikor(ra),
stb.). A stratégiai
akciok azok a konkrét
cselekedetek, amelyek

® a kornyezeti lehetéségek
kihasznalhatoak,

e a kdrnyezeti veszélyek
elkerUlhetbek,

e a versenyelényok és a
kornyezeti lehetségek

segitségével: kombinalhatéak,

¢ a véllalat a célok elérésén e az er6forrasok és ké-
keresztll a jovékép felé pességek folyamatosan
halad, fejleszthetéek,

A PESTEL-MODELL

A PESTEL-modell hat dimenziéban vizsgalja egy vallalkozas kiilsé

kornyezetét, a modell elnevezése is e faktorokra utal. A faktorok a

kovetkezGek:

e politikai (Political) — a politikai kdrnyezet, annak stabilitasa,
adazasi politika

e gazdasagi (Economic) — a makrogazdasagi jellemz6k (noveke-

dés, drfolyamok, munkanélkiiliség) alakuldsa

e tarsadalmi (Social) — demogrdfia, életmdd, fogyasztasi szokdsok

e technoldgiai (Technological) — innovacid, technoldgiai trendek,
fejlesztési iranyok

e természeti (Environmental) — kornyezetvédelmi szabdlyok,
fenntarthatosdg kovetelményei

® jogi (Legal) — jogi kdrnyezet, szabalyozas

A STRATEGIA-

ALKOTAS
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e a versenyelényok fenn-
tarthatok és meguijitha-
toak.

A stratégiai akcioknak sza-

mos fajtdja Iétezik: példaul

termelési, technoldgiafej-
lesztési piaci, szervezetfej-
lesztési, er6forras-bdvitési

(példaul t8kebevonas egy

startup véllalkozasnak),

képzési, marketingstratégiai
akcio.

A stratégia

A stratégia tehat a kilsé és
belsé kornyezet elemzé-
sére épll§ atfogo cél és
eszkdzrendszer, ami a
valtozo kilsd koriimények
mellett, vagy azok ellenére
elérhetdveé teszi a vallalat
céliainak elérését, az ehhez
szUkséges erdforrasok
rendelkezésre dllasat és
6sszehangolt mikodését.

A stratégia akkor jo, ha

e tartalmazza a legfébb cé-
lokat, és azok eléréséhez
szlkséges tevékenységek
kereteit,

e szamol a jovébdl eredd
bizonytalansaggal, illetve
a kdrnyezet valtozasaval,

e alapvetd képessége(ke)n
alapszik,

e iranymutatast ad a don-
téshozdknak,

® elésegiti a vallalkozas
alkalmazkodasat koérnye-
zetéhez,

* meghatdrozza az er6-
forrasok elosztasanak
maodijat.

Amennyiben a tarsasag

tébb kildnboz6 termékkel,

vagy verseny szempontja-
bdl eltérd piacokon jelenik
meg, akkor a stratégiat is
érdemes termékekre és
piacokra bontani, mivel
eltérd versenyhelyzetekkel
talalkozunk a kilénbdzd
terUleteken.

A stratégia hianyat alta-

laban a kiszamithatatlan

piaci folyamatokkal, vagy a

lapos, kevés vezetdi szin-

tet tartalmazo szervezeti
strukturaval indokoljak, de
te ne tégy igy. Az emlitett

AZ AKCIOK HATASA CEGEDRE

A stratégiai akciok mindig valamilyen vdltozast jelentenek a vdlla-
latok életében, ami gyakran szervezeti ellendllast valthat ki.

A bevezetni kivant akcionak 6sszhangban kel lennie a vallalati
kultaraval, szokasokkal, ellenkezd esetben kiilondsen nagy ellen-

allas alakulhat ki.

Az akciok megvaldsitasa id6t vesz igénybe, melynek hossza az
akcio jellegétdl fiigg. Az akcid sikerének feltétele a végrehajtaseért
felelds személyek kijelolése és az eréforrasok rendelkezésre
alldsa. Az akciok sikeres megvalositasahoz elengedhetetlen a

kreativitas.

esetekben a stratégianak
az adott kiszamithatatlan
piaci folyamatokra kell
valaszt nyUjtania, illetve az
adott szervezeti strukturat
kell tamogatnia, vagy ha az
nem megfeleld, iranymuta-
tést kell adnia arra vonat-
kozdan, hogyan kellene azt
megvaltoztatni.

A stratégia hianyanak
valédi oka altaldban az,
hogy a cég vezetésének
nincs ideje a napi mUko-
dési problémakon tulmu-
tatd, hosszu tavu stratégiai
gondolkodasra. Ez azzal
jar, hogy nem gondoljak
at, a vallalat termékei mitdl
lesznek vonzoak hosszu
tédvon a vevék szama-

ra, céguk hogyan tudja

versenyelényét kiépiteni és
fenntartani erésségeire ta-
maszkodva. Hogyan tudja
kihasznalni lehetdségeit,
csokkenteni gyengeségeit,
esetleg megvaltoztatni
azokat, illetve elkerdini a
veszélyeket, csdkkenteni
azok kockazatat, vagy
hatasat.

A stratégiaalkotas folyama-
ta nem egyszerd, komoly
elmélyllést igényld feladat,
ugyanakkor elengedhe-
tetlen a siker eléréséhez.
Ahogy csatat sem lehet
nyerni a harctéren iranyitas
nélkdl, céltalanul kiizdd ka-
tonakkal, ugy véllalkozast
sem lehet épiteni gondo-
san megalkotott stratégia
nélkal.



UZLETI
TERVEZES

AZ UZLETI TERV OLYAN DOKUMENTUM, AMI TARTALMAZZA A MAR
MUKODO VAGY JOVOBENI VALLALKOZASOD CELJAIT, A CELOK
ELERESENEK MODJAT (BELEERTVE A STRATEGIAT, A TERMEKEK
BEMUTATASAT, A VEGREHAJTOKAT, A POTENCIALIS BEVETELEKET
ES KOLTSEGEKET), VALAMINT A MINDEZEKHEZ ESETLEGESEN
SZUKSEGES ESZKOZ- ES PENZIGENYT.

Az Uzleti terv — bar elsére
biztosan nem ez jut az
eszedbe — alapvets-
en segit Uzleti Otleteid
tisztazasaban és alapos
végiggondolasaban.
Uzleti tervet sok esetben
készithetsz. ime egy rovid
lista, hogy mikor, hol
hasznalhatod:
® az Uzleti tervre elsdsorban
Neked van szikséged
Otleteid tesztelése, egy
vallalkozas elinditéasa és
tevékenységeinek maédo-
sitasa esetén;

¢ (izletfeleid, partnereid tajé-
koztatasahoz; valamint

¢ idegen forras bevonasanal
(hitelek, tamogatasok,
befektetdk).

Az (izleti terv készitésé-

re nem léteznek olyan
altalanos sémak, melyeket
kovetve, biztosan j6 tervet
készitesz. Az Uzleti tervezés
alapvetéen kreativ munka,
melynek soran sok 6ssze-
gyUijtétt ténybdl, adatbdl
elemzéseket készitesz,
mikdzben azonban megér-

zéseidre is tdmaszkodnod
kell. A legfontosabb, hogy
az Uzleti terv elkészitése
végeén tudd, hogy j6-e
(megvaldsithato-e, életben
marad-e) az az Gtlet vagy
vallalkozas, amit kitalaltal,
illetve, hogy az olvasét is
meggydzd errdl.

Hogyan kezdj neki?
Mindenekel&tt dontsd el,
hogy milyen célbdl készi-
tesz Uzleti tervet! Ha meg-
van a cél, mar azt is tudod,
hogy ki lesz a terv olvasdja.

UZLETI
TERVEZES

Példaul:

¢ ha egy ismerésdddel
alltok &ssze egy vallal-
kozas beinditasara vagy
felviragoztatasara, akkor
Ti ketten lesztek Uzleti
tervetek olvasdi;

¢ ha valakit tajékoztatni
akarsz arrdl, hogy merre
tart vallalkozasod, akkor
potencidlis értékesitéid
lehetnek az olvasok;

¢ ha idegen forrast akarsz
bevonni, akkor esetleg
bankarok, kockazati
t6ke-befektetdk, palyazati
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elbiralok vagy alapitvanyi
tagok lehetnek az olvasok.

Ezutan gyUjts 6ssze minden
olyan anyagot, amit az
Gtleted megvaldsitasa
vagy vallalkozasod j6véje
szempontjabdl fontosnak
itélsz. Ide tartoznak a cég
alapveté dokumentumai,

a mult leirasa (példaul — ha
léteznek mar — az eddigi
mérlegbeszamolodk), a
makro- és egyéb piaci
informaciok, versenytar-
sakra vonatkozd informa-
ciok, elérejelzések stb. Ha
alapos vagy, akkor nézz
uténa a valasztott témanak
tébb helyen is, olvasd el a
szaksajtot, keress a kényv-
térban és az interneten. Ha
mindezeket végigolvastad,
akkor allj neki az Gzleti terv
elkészitésének. Nem art,

ha készitesz egy SWOT
elemzést (I3 1.3. fejezet
Mi az a SWOT analizis?)
is annak érdekében, hogy
attekintsd, pillanatnyilag
hogyan is allsz.

Az Uzleti terv fejezetei-
nek rovid tartalma

Vezet8i 6sszefoglald

A vezet8i 6sszefoglald 2-3
oldalas fejezet, és az Uzleti
terv legfontosabb megalla-
pitasait tartalmazza, ennek
megfeleléen az Uzleti terv
irasanak ez az utolsé lépé-
se. Ugyanakkor ez terved
egyik alapdokumentuma:
kénnyen elképzelhetd, hogy
a részletekbe az elején még
nem néznek bele, viszont
ezt a részt biztosan minden
érdeklédd elolvassa majd.

A vdllalkozas bemutatasa

A véllalkozas alapadatai és
térténete mellett tartalmaz-
za az Uzleti 6tletedet/kon-
cepciddat, itt mutatod be a
terméket vagy szolgdltatast,
kitérsz arra, hogyan kivanod
eléallitani vagy végezni, va-
lamint indokokat sorolsz fel,
hogy miért is lesz sikeres.

Piacelemzés

A piacelemzésben el6-
szor is el kell helyezned

az iparagat a gazdasag
egészében, és bemutat-
nod azokat a tényezdket
(példaul tarsadalmi és
gazdasagi valtozasok,
demogréfiai, politikai és
szabalyozasi kbrnyezet
stb.), amelyek befolyasol-
jak a piac méretét. Be kell
mutatnod, hogy milyen
trendek jellemzéek abban
az iparagban, ahol vallalko-
zasod tevékenykedik vagy
tevékenykedni szandéko-
zik. Ha Uj piaci szerepld
vagy, ismertetned kell,
hogy milyen nehézségei
lehetnek egy Uj vallalkozas
beinditasanak. Elemezned
kell a keresletet, vagyis azt,
hogy kik, miért és mibdl
fognak vasarolni Téled.

Versenyelemzés

Ebben a fejezetben veszed
szamba versenytarsaidat,
kulénos tekintettel arra,
hogy Te miben leszel mas
vagy jobb naluk. (4 1.4.
fejezet Piackutatas hazilag)
Fontos szempont lehet a
versenytarsak esetében

a termék/szolgaltatas,
célcsoport, arazas, érté-
kesités, valamint a hirnév
kérdéskore.

Marketingterv

Ez a fejezet arrdl szal,
hogy pontosan hogyan is
érintkezel majd a piacod-
dal, azaz hogyan akarod
majd értékesiteni terméke-
det, és milyen promdciét
(reklam, PR, eladasdszton-
zés stb.) tervezel. (I3 1.5.
fejezet A marketingterv
elkészitése)

Mdkodési terv

Ez a fejezet magardl

a vallalkozas mikodésérdl
sz0l, beleértve a gyartast
és magat a szervezetet

is, tehat itt vallalkozasod
Osszes erdforrasat tekin-
ted at és tervezed meg.

A gyartas esetében be kell
mutatni, hogyan kivanod
elédllitani a terméket vagy
nyUjtani a szolgaltatast,
kikre kivansz tamaszkod-
ni (beszallitdk), milyen
eljarasokat/folyamatokat
alkalmazol vagy szeretnél
alkalmazni. Fontos mar itt
jelezni, hogy milyen eszko-



z0k alinak rendelkezésed-
re, milyen tovabbiakra lesz
szlikséged. Mindezekhez
érdemes mar itt kdltséget
rendelni. Amennyiben
t6bben tevékenykednek

a vallalkozasnal, szer-
vezeti tervet is érdemes
készitened. A szervezeti
terv tartalmazza, hogy

kik dolgoznak a cégnél,
kiemelve, hogy kik a
vezet6k. Tapasztalataikat
is érdemes bemutatni,
amennyiben jelentésen
hozzajarulnak a vallalkozas
sikeréhez.

Pénzigyi terv

A pénzUgyi terv, amelynek
elkészitéséhez talan kulsd
segitségre is szUkséged
lehet, szamszakilag mutatja

NEHANY JO TANACS:

be mindazt, amit eddig

szbvegesen tettél. Az alap-

jai a kdvetkezbk:

® el6sz6r megbecsulod
a bevételeket és a mUko-
dési koltségeket;

e feldllitod az induld mér-
leget (milyen eszkdzeid
vannak, ezeket mennyire
sajat eré6bdl vagy kulsé
forréasbdl finansziroztad);

e készitesz egy beruhazasi
tervet (mire lesz szlksé-
ged);

® az induld mérleg és a
beruhazasi terv alapjan
mérlegtervet készitesz;

e ¢z alapjan becsuléd
a kuls6 forrasigényt
(cash flow-terv segitsé-
gével) — ha van ilyen —, és
megnézed pénzlgyi beve-
teleidet és kiadasaidat;

o Az (izleti terv készitése kreativ folyamat, a végtermek jellemz6
Réd és vallalkozasodra, ezért aktivan vegyél részt az egész
folyamatban.

e | égy realista a terv készitése sordn! Ne keverd 0ssze vdgyaidat

a valésaggal!

o Az (izleti tervet nem sulyra mérik, tehat nem biztos, hogy a
tobb a jobb. Nincs pontos eldiras az iizleti terv terjedelmére, de
lényeges, hogy kelléen megalapozott legyen, feltételezéseidet
és elemzéseidet mutasd is be, hiszen lényeges, hogy az olvasd
szamara meggy6z6 és érthetd legyen.

*ha a mikodési és
pénzlgyi eredményeket
Osszeveted, elkészUl a

UZLETI
TERVEZES

vallalkozas addzas elbtti
eredménye.

Jo eséllyel a fenti folyama-
tot nem fogod elsére toké-

letesen végigvinni, de ne
ijedj meg: ha kell, finomitsd
becsléseidet, és kdzben
mindig figyelj arra, hogy

a harom fontos pénzigyi
kimutatas (eredmény kimu-
tatas, cash flow, mérleg)
egymassal kapcsolatban
van. (I3 1.7. fejezet A sza-
mok nyelvén: a pénzigyi
terv) A j6 pénzUgyi tervezés
egyik legfontosabb feltétele
a pénzugyi terv és a tobbi
fejezet Osszeflggése, azaz
ha a szbveges részben egy
bevételi vagy koéltségelem
megjelenik, ez szerepelien
a szamszaki részben is.

Mellékletek

Ide tegyél minden olyan
anyagot, ami szerinted
alatamasztja az Uzleti
tervet, és eddig még nem
mutattad be, illetve, amire
Te alapoztad a déntésedet
(példaul piackutatas stb.).

ih
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A SWOT ELEMZES OLYAN STRATEGIAI TERVEZOESZKOZ,

AMI SEGIT ERTEKELNI AZ EROSSEGEKET (STRENGHTS),

A GYENGESEGEKET (WEAKNESSES), A LEHETOSEGEKET
(OPPORTUNITIES) ES A VESZELYEKET (THREATS), AMELYEK
EGY PROJEKT, EGY UZLETI VALLALKOZAS KAPCSAN, ILLETVE
BARMELY MEGHATAROZOTT CEL ELERESE ERDEKEBEN
MEGHOZANDO SZERVEZETI VAGY EGYENI DONTES SORAN
FELMERULHETNEK. A SWOT ANALIZIS TARTALMAZZA AZ
EGYEN VAGY A SZERVEZET BELSO ES KULSO KORNYEZETENEK
FELMERESET, EZEN KERESZTUL TAMOGATVA TEGED, HOGY
A LEGFONTOSABB TEMAKOROKRE OSSZPONTOSITS.

Egy vallalkozas beindita-
sa vagy egy személyes
doéntés meghozatala ese-
tében szamos tényez&t
lehet figyelembe venni,
kUldnboz8 csoportosi-
tasok szerint. A SWOT
elemzés — amit Albert
Humphrey-nak tulajdo-
nitanak, aki a Stanford
Egyetemen vezetett a

hatvanas-hetvenes évek-
ben a legnagyobb cégek
elemzésére koncentrald
kutatast — egyfajta logikai
csoportositast biztosit a
klls@ és belsd tényezék
szambavételére.

A SWOT elemzés célja
Az elemzés célja megha-
tarozott Uzleti cél elérése

érdekében fontos belsd
és kulilsé tényezék/adott-
sagok (SWOT faktorok)
azonositasa. Az elemzés
soran beszerzett infor-
maciok két f§ kategdriaba
—,belsé” és ,kllsd” ténye-
z6k— sorolhatok. Az elem-
zés maga ugyan nem
hivja fel a figyelmet arra,
hogy melyek a straté-



giailag fontos kérdések,
illetve nem kinal valaszt
arra, hogyan dolgozd ki a
stratégiat, viszont abban
segit, hogy észrevedd,

a hatékony stratégia
alapjaul mely erésségek
szolgalnak, illetve hogyan
hasznald ki a rendelke-
zésre allo lehetdségeket,
hogyan kizdd le, vagy
legalabb minimalizald

a gyengeseégeket és a
veszélyeket. Fontos, hogy
ne korlatlan listagyartast
végezz!

Hogyan készits
SWOT elemzést?

1. A SWOT elemzést ugy
kezdd, hogy meghata-
rozod az elérni kivant
célokat, illetve magat

az elemzés céljat.

AMIRE VALASZT KELL TALALNOD:

ErGsségek:

o Milyen el6nyei vannak az dltalad tervezett tevékenységnek?

e Mit csindlsz jobban, mint masok?

it mondanak Rolad masok, mik az erésségeid?

Gyengeségek:
e Min lehetne javitani?
o Mit kellene elkertiinod?

o Mit mondanak Rélad masok, mik a gyengéid?

Lehetdségek:
e Milyen lehetGségeid vannak?

o Milyen érdekes trendeket, piaci iranyzatokat ismersz?
o | ehetGségek adodhatnak a kovetkezokbdl: fogyasztoi szokasok,
trendek, a gazdasdg, a piac valtozasai, a kulturdlis hattér

valtozasai, stb.
Veszélyek:

e Milyen akadalyok mertilhetnek fel?

e it csindlnak a versenytarsaid?

e Szamodra kedvez6tlen trendek ldtszanak a piacodon?

Segité tényezok Gatlo tényezdk

Bels6 tényezdk erdsség gyengeség

Kiils6 tényezdk lehetdség veszély

2. Majd gydijtsd 6ssze azon
tényez6ket, adottsagokat,
tulajdonsagokat, amelyek
befolyassal vannak a cél
elérésére, ezek lesznek

az ugynevezett SWOT

faktorok.

3. Ezutan a faktorokat

a kovetkezd kategoriak

szerint csoportositsd:

® Er@sségek: olyan sze-
mélyes vagy szervezeti
tulajdonsagok/adottsa-
gok, amelyek az adott
cél elérése érdekében
segitségedre lehetnek.

® Gyengeségek: olyan
személyes vagy szervezeti
tulajdonsagok/adottsa-
gok, amelyek artalmasak
lehetnek vagy hatraltatnak
az adott cél elérése soran.

¢ | ehet8ségek: olyan
kUlsé tényezdk, ame-
lyek az adott cél elérése
érdekében segitségedre
lehetnek.

e \/eszélyek: olyan kulsé
tényezék, amelyek artal-
masak vagy hatraltatok
lehetnek az adott cél
elérése kozben.

4. Rendezd a faktorokat

végul tablazatformaba,

mivel a SWOT elemzést

MI AZ A SWOT
ANALIZIS?
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ebben a formaban a leg-
koénnyebb attekinteni.

Belsé és kiilsé tényez6k

® Belsé tényezdk: az
Lerésségek” és a ,gyen-
geségek” az egyén vagy
szervezet belsé jellemzdi.

o Kilsé tényezdk: a ,lehetd-
ségek” és a ,veszélyek” a
kllsé kdrnyezet altal kinalt
adottsagokat jelentik.

A bels6 tényezdk, igy az
erésségek és a gyengesé-
gek tartalmazhatjak példaul
a kovetkezd tényezbk

NEHANY JO TANACS:

megitélését: az Uzleti btlet,
a termék vagy szolgaltatas
jellege, egyedisége, hasz-
nalhatésaga, az arképzés
és az értékesités madija,

az ismertség, a promacio,
a rendelkezésre allo pénz,
a tébmeges gyartas lehets-
sége, valamint a marketing-
képességek stb.

A kuls6 tényezdk, igy

a lehet6ségek és veszélyek
tartalmazhatjék példaul

a makrogazdasagi adottsa-
gok értékelését, a tech-
noldgiai fejlédés iranyat,

o Ne kezdd el addig az elemzést, amig meg nem hatdroztad az elérni

kivant célt! Egy SWOT elemzés nem dllhatja meg a helyét, ha nincs

meghatdrozva, hogy milyen szempontbél végzed, milyen cél elérése

érdekében keészited!

e | égy realista a SWOT elemzés soran! Ne keverd 6ssze vagyaidat

a valdsaggal, hiszen a SWOT a jelenlegi helyzetet irja le, s nem a

jovet!

o A SWOT elemzés soran mindig torekedj arra, hogy rovid és egyszer(i

legyen, nehogy ,tllelemezd” a helyzetet, illetve ne vessz el a részle-

tekben!

o A SWOT elemzést néhanyan dsszekeverik a lehetséges stratégi-

akkal. A SWOT elemzés a koriiimények leirdsa, mig a lehetséges

stratégiak cselekvések sorozatat tartalmazzak.

e Amennyiben a SWOT elemzést id6szakonként feliilvizsgdlod, haté-

kony &ttekintést kaphatsz vallalkozasod fejl6désérdl.

a jogi kérnyezet befolyasat,
a térsadalom kulturdlis beal-
litottsagat, valamint a piaci
kérnyezet valtozasat, a ver-
senytarsak elemzését és a
versenyben elfoglalt helyed
értékelését.

Hogyan hasznald

a SWOT elemzést?

Az elkészitett tablazatban

szerepl§ tényezdket érde-

mes fontossagi sorrendbe
tenni, vagy kisérletet tenni
arra, hogy meghatarozd:

e melyek azok a tényezék,
amelyek donté fontos-
saguak az adott dontés
sikeréhez (megvaldsula-
suk esetén biztosan vagy
biztosan nem lehet elérni
a célodat);

e melyek azok a tényezdék,
amelyeket minimalis
raforditassal jelentésen
befolyasolhatsz (a rafor-
ditas lehet pénzlgyi, de
iddébeli is).

A fenti folyamat soran
érdemes megszUrni

a tényezGket azért, hogy
csak az igazan lényegesek
maradjanak az elemzés-
ben. Amennyiben ezekkel



a kérdésekkel foglalkozol,
akkor mar tovabb is Iéptél
a stratégiakészités iranya-
ba, hiszen elkezdhetsz
azon gondolkozni, milyen
lépéseket kell megtenned,
és milyen sorrendben.
A SWOT tablazat ugyan-
csak lehetéséget teremt
példaul a kdvetkezd
stratégiai kérdések atgon-
dolasara:
e Hogyan hasznald az
egyes erésségeket?
* MegszUntetheted-e —
és ha igen, hogyan — az
egyes gyengeségeidet?
¢ Hogyan hasznalj ki min-
den egyes lehet8séget?
* Hogyan védekezz, vagy
elézd meg a veszélyeket?
A stratégiai kérdéseken tul
fontos megjegyezni, hogy
egy megfelelén elkészi-
tett SWOT az lzleti terv
alapjaul szolgal. Az egy-

szer(ibb SWOT elemzést
érdemes id6szakonként,
tovabba jelentésebb
események bekovet-
kezte utan felllvizsgalni,
feldjitani, igy vallalkozasod
vezetésében folyamatosan
segitségedre lehet.

Amire fontos odafigyelni!
Fontos megjegyezni, hogy
a SWOT elemzés csak egy
a lehetséges csoportositasi
maddszerek kdzll, melynek
megvannak a maga elényei
és hatranyai.

A SWOT legfontosabb
elénye, hogy nem igényel
kllsé eszkdzoket, viszony-
lag gyorsan elkészithetd
és gyakran felllvizsgal-
hatd, rugalmas eszkoz.

Az elemzés végeredménye
felhasznalhato a stratégia-
készitésnél.

A SWOT hatranya, hogy
csak az elemzésben részt
vevok véleményét tlkrozi,
igy objektivitasa megkér-
ddjelezhetd. Ugyancsak
hatranya, hogy nem mindig
tamogatja kelléképpen azt,
hogy kizarélag a fontos
dolgokra 6sszpontosits.
Sok esetben ,listagyartast”
eredményez, azaz a részt-
vevlk az egyes jellemzdék
OsszegyUjtése utan nem
gondoljak tovabb, hogy
azok mit is jelentenek a cé-
lok szempontjabdl, és hogy
miként lehetne az egyes té-
nyezdket felhasznalni, vagy
adott esetben a tényezdk
hatasat tompitani.

Ezért nem elég csak listakat
gyartani, hanem meg kell
prébalni a tényezdket fontos-
sdagi sorrendbe tenni, és igy
megitélni szerepUket az adott
cél elérése szempontjabdl.

MI AZ A SWOT
ANALIZIS?
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PIACKUTATAS
HAZILAG

MIKOR VALLALKOZASOD INDITASAT TERVEZNI KEZDTED, MAR VOLT
ELKEPZELESED (OTLETED) ARROL, MIT AKARSZ ELADNI. AZ UZLETI
TERV KESZITESE SORAN VEGIG KELL GONDOLNOD, HOGY AZ OTLET
MIKENT ILLESZKEDIK A MAR MEGVALOSITOTT, HASONLO
ELKEPZELESEK KOZE. A PIAC VIZSGALATA ABBAN SEGIT, HOGY
ELDONTHESD, MIKENT LEHET SIKERESEN MEGVALOSITANI
ELKEPZELESED, REALISAN MILYEN CELOKAT TUZHETSZ KI MAGAD ELE,
S EGYALTALAN MEGALAPOZOTT-E EZZEL AZ OTLETTEL PIACRA LEPNI.

Miért kell gondolkod-
nod a piacrol?

Azért, mert szinte sohasem
egyértelmU, hogy a piac
melyik szegmensében és
miként tudod tervezett
termékedet a legnagyobb
sikerrel értékesiteni.
Vallalkozoként gyakran
tapasztalhatod: ugy kell
vonzod portékaval elérukkol-
nod, hogy a kinalt termé-
kek 0sszehasonlitasanak
nincsenek egyértelmd,

,egzakt” paraméterei,
melyek alapjan a vevék
doéntései tébbé-kevésbé
elére jelezheték lennének
—vagy ha vannak ilyenek,
azok nem a kezddket
segitik (mert pl. a mindség-
nél tébbet szamit a himév
vagy a megszokas stb.).
Maskor azzal kell szem-
bestindd, hogy valdjaban
nagyon hasonlé termékeket
eltérd vevdi csoportoknak
egészen eltéré modon (és

aron) lehet értékesiteni.
Ez persze lehet8ség is,
nem csak nehézség: ha
jol ismered a piacodat,
megtalalhatod azt a részét,
amelyben a leginkabb
eredményesen tudsz ér-
tékesiteni. (Gondold csak
Végig: egy agyagedény
egyarant lehet mlvészi
alkotas, szép disz és
egyszerl hasznalati targy;
mindharmat megveszik,
de masok, masoktdl és



maseért. Az dltalad termelt
borbdl lehet hosszu évekig
érlelt draga kuldnlegesség
vagy olcso, friss kannas
bor is; ahogy egy ruha, egy
frizura lehet dizgjnkulon-
legesség vagy egyszer(
napi viselet — mindnek van
piaca, de vevdi masok, és
e termékeket mashol és
maseért vennék meg.)

A piackutatassal az a cél,
hogy eldéntsd, Te miként
tudod legjobban eladni
termékeidet, mi mennyire
éri meg Neked. (Terméked
természetesen nem csak
targy, hanem szolgaltatas —
hajvagas, fuvarozas, szakér-
16i munka stb. — is lehet.)

Az alapkérdések

a) Kik vannak még

a palyan (a kindlat)?

b) Mit keresnek és

kik a vevlk (a kereslet)?

c) Mit és miként érdemes
Neked kinalnod?

Lassuk

részletesebben!

a) Kik vannak még a palyan
(a kindlat)?

Lehet&ségeid feltérképeze-
séhez dssze kell gydijteni,

ki kindl még a Tiedhez

hasonlé ,termékeket” a pi-

acon. A legegyszerdbb, ha
készitesz egy listat, amiben

OsszegyUjtod:

e Kik azok, akik latszoélag
ugyanazt kinaljak, mint
amit Te szeretnél?

¢ Kik azok, akik valami ha-
sonlét (is) készitenek, mint
amit Te szeretnél? (A lista
Osszedllitasakor cseleked;
dgy, ahogy egy atlagos,

a finom kulénbségekre
érzéketlen vevd is tenne.
Ez sokat segit abban,
hogy elddntsd, mi minden
latszik egyformanak.)

Ha megvan a listad, min-
den fontos piaci szerepl8-
rél igyekezz megtudni:

e Mit mond sajat magardl?
(Es mit mondott néhany
évvel ezel6tt, ha valtozott,
miben és miért?)

* Mit mond a termékeirdl,
szolgaltatasairdl? (Mit
emel ki és mit ,hallgat el”?
Mit tart fontosnak, meg-
gy6zének, megkullonbdz-
tetd értéknek?)

¢ Kik és milyenek a vevdi?
(Mennyien vannak? Meny-
nyire szoros a kapcsolata
a vevlivel? Mit szeretnek

benne? Van-e gyengesé-
ge a vevd szemében?)

* Mit gondolnak réla a
»piacon”? (Miben szamit
jonak? Miben egyedi?
Miben rossz? Milyen a
hire? Valtozott-e — miben
és miért — az elmult par
évben?)

¢ Mennyit (lenne) képes
termelni, eladni? Hany
vevét/megrendelst szolgal
ki? Miért nem tébbet/
kevesebbet? Melyek a
korlatai?

¢ Mennyiért adja el a termé-
keit?

e Hogyan indult a vallal-
kozasa? Mekkora t6két
fektethetett be? Miként
fejl6dodtt mostanaig?

b) Mit keresnek és kik a

vevek (a kereslet)?

A teendd ugyanaz, mint

az elébb: készits egy listat

arrdl, kik (vagy ha terméked

indokolja: milyen vevétipu-
sok) vasaroljak az altalad

forgalmazni kivant (és a

hasonlo) termékeket, majd

gyUjtsd 6ssze roluk:

e Mit tartanak a termék
legfontosabb értékének?
(A vevé a legritkabb
esetben vagyik egyszerlien

PIACKUTATAS
HAZILAG

17



MINDENNEK
AZ ALAPJA
AZ UZLETI TERV

18

csak egy termékre — sok-
féle dolgot tarthat értékes-
nek abban, amit megvesz:
egyediségét; funkciona-
litasat; elérhetetlenségét,
dragasagat, olcsésagat,
egyszerliségét stb.)

* Megtaldljak-e pontosan
azt, amit keresnek? Mi-
ért (nem)?

e \an-e minden potencialis
vevlének pénze arra, amit
valdjaban keres? Akinek
nincs, mirél hajlandd
lemondani az alacso-
nyabb arért? Mennyire
allandd, megbizhatd a
vevod, lesz-e pénze hol-
nap is Téled vasarolni?
Miért (nem)?

* Mennyire hliségesek a ve-
v6k azokhoz, akiktél most
vasarolnak? Miért (nem)?

¢) Mit és miként érdemes

Neked kinalnod?

Ha a fentiekkel végeztél,
mar csak egy dolgod van:
megkeresni azokat

a pontokat, ahol Te valami
egyedit, a tdbbiekénél
jobbat nyujthatsz. Enhez
az a) és b) pont kérdéseire
szerzett ismereteidet kell
Osszefésiini. Azaz:

ARANYSZABALYOK )
A GONDOLKODASHOZ ES AZ ADATGY(J-
TESHEZ

Jozan paraszti sz — Ha sokaig foglalkozol egy dologgal, gyak-
ran el6fordul, hogy egészen hajmereszté kovetkeztetésekig is
eljutsz, mikdzben teljesen logikusnak latod 6ket. Ezért érdemes
idénként ,kiils6 szemléléként”, megfontoltan végiggondolni azt,
amire jutottal. Ha Ugy tapasztalod, hogy elképzelésed nagyon
bonyolult, tdl sokat kell magyarazni, akkor kezdhetsz gyanakod-
ni, hogy valahol eltévedtél. Inkabb kezdd el6Ir6l a gondolkodast,
amig egyszer(ien elmondhato kbvetkeztetésekre nem jutsz.

A masik szempontjai — Mindig keress ellenérveket! Csak akkor
gondold, hogy egy kévetkeztetésed helyes, ha az ellenérveket
képes vagy cdfolni. Sose hagyd, hogy egy szivednek kedves
kovetkeztetés miatt id6 eldtt befejezd a gondolkodadst.

Mindenkinek a megfeleld kérdést — Az adatgydijtés mindig

a kérdések rendszerezésével kezdddik: gondold végig, hogy
dontésedhez mi mindent kell megtudnod! Amikor azonban
adatgy(jtés kdzben valakitél informaciot probalsz szerezni, ne a
végso kérdést tedd fel neki, csak azt, amire valdban vdlaszolni
tud. A végs6 kérdésekre majd Neked kell vdlaszolnod!

Jegyzetelj! — ird le az Gtleteidet, benyoméasaidat, amint eszedbe
jutnak. Epp elég lesz késdbb végiggondolni ezeket, ne terheld
magad azzal, hogy fejben tartod dket!

Rendszeresen dsszegezz! — 1d6rdl id6re 6sszegezd, hogy
meddig jutottal a gondolkodasban. Tedd vilagossa, mi az, amit
mar eldéntottél, s mi az, amin még gondolkoznod kell. S ha
szlikséges, valtoztass eredeti terveiden az id6kozben szerzett
eredmények fliggvényében.

Te donts! — Ez minden szabaly koziil a legfontosabb! So-

kan segithetnek Neked tanacsokkal, sokan szivesen meg is
mondjak, hogy mit kellene tenned. De végiil Te viszed vasérra a
bérodet — ezért sose feledd, minden fontos dontést Neked kell
meghoznod. Ezt nem bizhatod masra, hiszen a kdvetkezménye-
ket is csak Te viseled!




e keress olyan vevétipuso-
kat, akiknek igényeit nem
elégiti ki megfeleléen a
piac, vagy akiknek az igé-
nyeit valamiért Te jobban
kielégithetnéd, és

e keress olyan versenytar-
sakat (tipusokat), akiknek
piaci pozicioi gyengulében
vannak, vagy akikét Te
kikezdheted (mert valamely
vevai igényt jobban ki
tudsz elégiteni naluk)!

Ha talaltal ilyeneket, meg is
hataroztad azokat a ponto-
kat, ahol van igény

a termékedre és lehetdség
is annak értékesitésére.

Az igy meghatarozott redlis
piaci lehetdségek kozul kell
majd kivalasztanod azt,
amelyiket kihasznalni igyek-
szel. Ekkortdl — de igazabol
csak ekkortdl — mar sza-
mithatnak a Te ambicidid
is: a lehetséges utak kozul
valaszd azt, ami személye-
sen is a leginkdbb kdzelebb
all hozzad. (A korUltekintd
tajékozdédasnak kdszdn-
hetéen méar tudod azt is,
hogy az egyes utak milyen
befektetésekkel, lehetésé-
gekkel és lemondasokkal

jarnak. Ezért fontos is,
hogy a redlis lehetéségek
kozUl a Neked leginkabb
testhezallét valaszd.)

Hogyan szerezhetsz infor-
maciokat a dontésedhez?
Mivel hazilag akarsz (kell)
piacot kutatni, egy dolog
biztos: arra kell tamasz-
kodnod, amit sajat magad
elvégezhetsz. Ehhez ada-
tokat kell gyUjtened, majd
el kell gondolkodni rajtuk,
azutan Ujra adatokat gyUj-
teni és ismét dsszegezni.
Eddig azzal foglalkoz-
tunk, mit kell végiggon-
dolnod — most nézzik,
hogyan gyUijthetsz
informaciot! Ingyenes
informaciot két forrasbdl
szerezhetsz, ezek:

a) az internet

A (leendd) versenytar-
sak egy részét biztosan
megtaldlod itt, és Stlete-
ket gydijteni is jol lehet a
vilaghalordl (taldn mashol
mar valaki szembekerUlt
a Te problémaddal, és
megoldotta...). Csak az
internetrél azonban nem
fogsz eleget megtudni!

b) személyes adatgyUjtés
Bizony, nyakadba kell
venned a kornyéket, varost
(rosszabb esetben az
orszagot), és megnézni, ki
mit kinal, hogyan csindlja.
Egyebek mellett példaul az
arakat is igy lehet jol megis-
merni. Rdadasul személye-
sen a nézelédésnél tobbet
is tehetsz: beszélgethetsz.
Kérdezd meg azokat,

akik mar elérébb vannak,
mint Te, hogyan kezdték,
mik voltak a nehézségeik.
Hogyan lettek urra rajtuk?
Mit tanacsolnanak Neked?
Es persze megprébélhatod
faggatni a vevoket is.

E beszélgetések sokfé-

le modon torténhetnek.
Lehetsz ,segélykérs”
kezdd, ,alcazhatod” ma-
gad vevének, kereshetsz
ismerésdket, akik beajanla-
nak barataiknak stb. Csak
arra figyelj, hogy altalaban
(és hosszu tavon) ,piacot
kutatva” sem érdemes
nagyon idegen szerepekbe
bujnod és céljaidrél nagyon
sokat hazudnod! Mindket-
t6 foldslegesen bonyolitja
helyzetedet!

PIACKUTATAS
HAZILAG
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A MARKETING-

TERV

ELKESZITESE

PIACGAZDASAGBAN ELUNK. HA A VALLALKOZO TERMEKEVEL
PIACRA LEP, KENYTELEN KITENNI MAGAT A KERESLET/KINALAT
EVEZREDES TORVENYEINEK. A MARKETINGELMELET A MINDENNAPI
VALOSAGBOL TAPLALKOZIK, EZERT ERDEMES MEGISMERNED ES
ALKALMAZNOD ESZKOZTARAT.

Mire j6 a marketing?
Kivel és hol akarsz
kommunikalni?

Az el6z8 fejezetekben

az adatgydjtés, a piac-
kutatas, az informaciok
fontossagardl esett szo,
majd az Uzleti tervrél és
ezen belll sajat helyzeted
felmérésérdl. Mostan-

ra megértetted, hogy
minden egyes 6ra, amikor
dolgozol, ha csak fanta-
zidlsz, terveket, vazlato-
kat készitesz is, pénzbe
kerUl, de fogalmazzunk
inkabb ugy, hogy pénzt
ér, ara van, amit lehetéleg

érvényesitened kell majd
a terméked vagy szolgal-
tatasod araban.

Milyen eszkozeid
vannak?

Kimondva, kimondatla-
nul mindenkinek létezik
valamilyen filozéfigja,
értékrendje, amihez cse-

lekvését igazitani probalja.

A véllalatok esetében
sincs ez masképp, allion
itt példaként a Magyar
Marketing Szdvetség
kUldetése: ,A Magyar
Marketing Szévetség

a marketingszakma tar-

sadalmi elismertségének
biztositasa és a gazdasagi
életben torténd sikeres és
hatékony alkalmazasanak
elésegitése révén kivan
hozzajarulni Magyarorszag
fejl6édéséhez, honfitar-
saink életszinvonalanak
emelkedéséhez, kap-
csolatrendszeriink révén
Magyarorszag nemzetkdzi
elismertségének novelése-
hez.” KénnyU belatni, hogy
egy vallalkozd szamara
milyen fontos, hogy legyen
filozdfigja és kuldetése, s
ezt folyamatosan gondolja
Ujra, finomitsa, fejlessze.



A marketingterv ehhez
annyit tesz hozza, hogy
rendszeresen eszedbe
juttatja, apropdt ad, segit
Ujragondolni, szavakkal is
megfogalmazni 6nmagadat
és torekvéseidet. Ha pedig
mindezt egy sikeres vallal-
kozas fejlédése soran segiti
eld Ujra és Ujra, mar kész
fényeremény, hogy a mar-
ketingszakmat feltalaltak.

A marketingterv a val-
lalkozasok esetében az
Uzleti terv része. Minde-
nekelétt bemutatja a piaci
mukddeés kdzegét, azt az
agazatot, ahol eléallitod,
majd eladod termékeidet
vagy szolgaltatasaidat.

Az elvont, hatalmas piac
helyett megfogalmazza azt
a joval konkrétabb piaci
terliletet, ahol tevékenyked-
ni szeretnél. Meghatérozza
a célcsoport(ok) un. demo-
grafiai és pszicholdgiai jel-
lemzdit, vasarlasi szokasait,
fizet6képességét, elérhetd-
séglk madjat stb. (Soha ne
feledd, hogy mindez akkor
is igaz és megfontolandd,
ha adott esetben nem
konkrét termékedet, hanem

tehetségedet, kreativita-
sodat, szakmai tudasodat
viszed piacra, hiszen ezek is
arucikkek!)

A marketingtervnek meg
kell fogalmaznia, hogy

kik a versenytarsaid,

hol adnak el, milyen az
arpolitikdjuk, és hogyan
kommunikalnak azok, akik
ugyanabban a kérben mo-
zognak a piacon, mint Te.

Miel6tt nekilatsz otletelni,
tervezni, gydjts informaciot!
Nézd meg a sikeres marka-
kat és Uzeneteiket, cso-
portositsd &ket, elemezd,
hogy melyik miért tetszik, és
melyik miért nem. Legyen
héazilagos piackutatasod
része ez is! A jol 6sszegyUj-
t6tt és jol elemzett informa-
Ci6 nem kis Iépés a sikeres
piacon maradashoz és
fejlédéshez!

Pozicionald magad! Gon-
dold végig, mik azok az
elénydk, amik csak Téled,
szolgaltatasaidtdl, termé-
keidtél varhatok! Miért lesz
a vevének jo, ha Nalad
vasarol, miért lesz j6 neki,
ha szerzddtet, ha partnered

lesz valamelyik piacon?
Hiszen vagy termékeidet
szeretnéd eladni neki, vagy
valamilyen szolgaltatas ke-
retében ajanlasz hosszabb-
révidebb tavu egyUttmuko-
dést szamara.

Ezeknek a kérdéseknek

a megvalaszolasa elenged-
hetetlentl szlkséges ahhoz,
hogy nyerd marketingstraté-
giat épithess, stratégia nél-
kil pedig nem fogod sikerrel
alkalmazni a rendelkezé-
sedre allé kommunikacios
eszkdzoket sem.

Vallalkozasod minden
megnyilvanulasa — a va-
lasztott vizudlis jegyektd|

az arazason, az esetleges
hirdetéseiden keresztUl

a Te megjelenésedig —
kommunik&cio, és mint
ilyen visszahat ra. Ezerféle
formaban és eszkdzon
kommunikélsz, és ez a sok-
szinliség akkor mUkddhet
majd jdl, ha van egy olyan
alapgondolata, kdz6s jegye,
ami mindenhol megjelenik.
A kommunikacio alapja
ennek a gondolatnak, tze-
netnek a megtalalasa.

A MARKETING-
TERV
ELKESZITESE

A marketingterv elké-
szitésekor fontos, hogy
megdrizd realitasérzéked.
A kommunikacié ugyan-
is gyakran koltséges
dolog, még akkor is, ha
nem a nagy reklamkam-
panyokra, hanem a Te
vallalkozasod kommuni-
kacios megnyilvanulasaira
— példaul névjegyekre,
prospektusokra, honlap-
ra — gondolsz.

Mikdzben fejlédd val-
lalkozasod — masként
fogalmazva: markad —
kommunikacios lehetdsé-
gein gondolkozol, fontos
lesz6gezni, hogy a mar-
ketingre, kommunikaciora
forditott koltségeket is
meg kell majd keresned
(azaz beépulnek majd
terméked, szolgaltatasod
araba).
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MITES
MENNYIERT
ERTEKESITESZ?

ELSO LATASRA ROPPANT EGYSZERU KERDES, DE A VALOSAGBAN
SAJNOS NEM AZ. BAR A KOZGAZDASAGTAN MERHETETLEN MENNYI-
SEGU ELMELETI DEFINICIOVAL HALMOZ EL, EZEK NEKED MOST, AMI-
KOR VALLALKOZASODAT TERVEZED, MEG NEM SEGITENEK. ARRA
UGYANAKKOR VALASZT KELL TALALNOD, HOGY AZ A VALAMI, AMIT
VALLALKOZASODBAN ELOALLITASZ, MILYENFAJTA TERMEK. HA EZT
TUDOD, MAR CSAK AZT KELL KITALALNOD, HOGY MENNYIERT ADOD.

A termék — legyen az targy
vagy szolgaltatas — legfébb
ismérve talan az, hogy
kiszamithato.

Vannak el6re meghataro-
zott paraméterei (meny-
nyisége és anyaga, vagy
ideje, mindsitése stb.), és
ezek alapjan szamolnak
el vele. Fontos megje-
gyezned, hogy a kreati-
vitas, az egyéniség (vagy
akar a mulvészi tartalom)
6nmagaban ugyan nem

termék, de része lehet
a terméknek, vagy mas
esetben termékké tehetd.

Amikor vallalkozo lettél, el
kellett fogadnod, hogy el-
adni csak terméket lehet,
ezért el kell dontened,
hogy mi a Te terméked:

* egy ,agyagedény” (hogy
régi példankkal éljtink),
azaz valamilyen, kisebb-
nagyobb sorozatban
gyartott targy;

e kreativitdsod, mester-
ségbeli tudasod, ami
adott esetben éppen
egy targy létrehoza-
saban is testet Olthet,
de jellemz&en inkabb
valamilyen szolgaltatas,
igy példaul szakértdi
munka, tanacsadas;

e vagy esetleg e kettd
keveréke, de egyelbre ne
bonyolitsuk a dolgot...

E megfogalmazasok arra is
fel kell hiviak a figyelmedet,



hogy mikdzben latszo-

lag ugyanolyan targya-

kat adnak el kilonbdzd
boltokban, ezek egészen
eltérd termékek lehetnek,
eltérd piaci lehetéségekkel,
arazassal — egyszdval mas
és mas vallalkozasi Gtleten
alapulnak.

(V6. a sorozatban gyartott
teaskannakat az iparmuvé-
szek dltal tervezettekkel —
ezek akar nagyon hasonlo-
ak is lehetnek, de az utdbbi
terméknek biztosan része
olyan szaktudas/kreativitas,
ami az el6bbiben nincs
meg, vagy legaldbbis nem
akarjak a termék fontos
részeként eladni.)

E kiadvany jelent8s része
arrél szol, miként dénthe-
ted el, hogy mi legyen a Te
terméked — de egy dolog
biztos: ha belekezdesz

a véllalkozasodba, mar
nincs mese, csak termék-
ben gondolkozhatsz majd.

Mit6l valik valami
termékké?

Termék alapvetéen ugy
lesz valami, hogy akként
gondolunk ra, vagyis
kitalaljuk azokat a para-

métereket, amivel megha-
tarozhatjuk. Ezek lesznek

terméklink jellemzdi.

A dontés, ami szerint vala-
minek az eladasara vallal-

kozast hozunk létre, azt is
jelenti: van termékink.

Elvileg barmibdl lehet
terméket ,késziteni” — Ugy
is megfogalmazhatnank,
hogy egy egyedi targy/
Otlet és egy termék kozott
az a kulénbség, hogy

a termék tervezhetéen

és megismételhetéen
gyarthato és eladhatd
(hiszen definialtuk paramé-
tereit). Bar latszdlag sok
ellenpéldat lehet felsorolni
(pl. a divattervezdk egyedi
ruhadarabjait, amelyeket
nem is cél megismételhe-
t8en gyartani), ezekben az
esetekben csak arrdl van
sz0, hogy a terméket haj-
lamosak vagyunk targynak
gondolni, pedig sokszor
nem az. Ahogy korabban
mondtuk, termék lehet

a kreativités, akar az otle-
tesség is — csak meg kell
hataroznod, hogy milyen
maodon definialt egységek-
ben adod azt el.

Mitdl fugg

egy termék ara?

Egy termék arat alapvets-
en két tényezd hatarozza
meg. Egyrészt az eldallitas
koltségei, masrészt pedig
az elérhetd nyereség.
Mondhatjuk azt is, hogy

e kett§ dsszege adja

a fogyaszto altal fizeten-
dé arat. Mig a koltségek
az esetek dontd tobbsé-
gében objektiv mdédon
meghatarozhatdk, a reali-
zalhato nyereség kiszami-
tasa sajnos mar kodzel sem
ilyen egyszerd.

De haladjunk sorban!

A koltségeket két nagyobb
csoportra lehet felosztani,
az dllando és a valtozo
koltségekre (minderrdl
részletesen:[d 1.7. fejezet
A szamok nyelvén: a pénz-
Ugyi terv). Kalkulacio
szempontjabdl a valtozé
koltségekkel a legegysze-
rlibb a helyzet, ugyanis
ezek azok, amelyek

a terméked eléallitasahoz
kozvetlenll kapcsolddnak.
Ide tartoznak az eléallitas-
ban részt vevék munka-
bére (és ezek kozterhei),

MIT ES
MENNYIERT
ERTEKESITESZ?

a nyersanyagkoltségek,

a csomagolas, a tarolas
vagy a széllitas koltségei
stb. Ezek egy adott termék
esetében a négy matema-
tikai alapmuvelet segitsé-
gével forintra pontosan
kiszamolhatodak.

Egy kicsit, bar nem sokkal
bonyolultabb az allandd
koltségek kiszamitasa.
Fontos megjegyezni, hogy
az ,allandésag” nem azt
jelenti, hogy bizonyos kélt-
ségek nyugdijba vonulaso-
dig nem fognak valtozni,
hanem azt, hogy az eladott
termékek mennyisége

e koltségeket nem befo-
lyasolja. A teliesség igénye
nélkll ide tartozik a kony-
veléd dijazasa, a reklam-
koltségeid, a bankszam-
lad fenntartasanak dija,
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a boltod/mintatermed és/
vagy muihelyed bérletének
dija, rezsikdltségei és igy
tovabb.

Vigyazz! El6szér az
ember hajlamos lehet
arra, hogy ezekre ugy
tekintsen, mint kicsi/
kisebb részekre, és nem
foglalkozik velik. Az elsd
pontos kalkulacié utan
j6n a megddbbenés,
hogy a ,biciklinél majd-
nem tébbe kerUl a lakat,
a pumpa, a kulacs és

a karbantartas”. Ahhoz,
hogy az dllandd koltsé-
geket beszamithasd a
termék araba, legalabb
hozzavetdleges elkép-
zelésed kell legyen arrdl,
hogy adott id6 (mondjuk
egy honap vagy év) alatt
mekkora mennyiséget

tudsz/szeretnél eladni.
Amennyiben meghataroz-
tad ezt a szamot, Ugy az
allando koltségeket ezzel
elosztva mar azt is kisza-
mithatod, hogy mennyi az
egy termeékre esd allandd
koltség. (Példa: ha egy év
alatt kb. 1000 db termeé-
ket adsz el, és az adott
évben 100 ezer forintot
koltesz reklamra, akkor a
reklamkoltséged termé-
kenként 100 forint.)

Az dllandd és valtozo kolt-
ségeid ismeretében mar
legalabb azt tudod, hogy
mekkora az az ar, ami ala
nem éri meg lemenned.

A fogas kérdés azonban
az, hogy miként hata-
rozhatd meg az elérhetd
nyereség, azaz mi a leg-
magasabb ar, amiért még

el lehet adni a termékedet.

Az elérhetd nyereség
Ez az arazas legnehe-
zebb része — és nincs is
holtbiztos mddszer arra,
hogy pontosan meghata-
rozd elérheté nyeresége-
det. Van azonban néhany
olyan dolog, ami legalabb

MIKOR HASZNOS AZ ORADIJ?

Bar a kdzgazdaszok nagyon szeretnék, a szolgaltatoi szakmat
elég nehéz szamszer(isiteni. Sok olyan szolgaltatdi tevékenység
van (példdul fodraszat vagy karbantartds, javitas), ahol az arak
egy esemeényhez (elkésziil a frizura, megjavitjdk a mosogépet)
kapcsolodnak, nagyjahol fliggetlendl attol, hogy az mennyi ideig
is tart. Sok olyan tevékenység létezik ugyanakkor — igy példaul
szakeért6i munka vagy tanacsadas —, amelynél sokkal nehezebb
el6re megbecstilni, hogy mennyi id6t emészt majd fel a teljesités.

Ezen esetekben az ar kialakitdsakor meg kell hataroznod a teljes
projektre forditandd, ordban szamolt iddintervallumot, ehhez
képest hozzavetdlegesen 10—15 szdzalékos eltéréssel szamolhat
majd mindkét fél. Az dradijas megbizasok gyakran tartalmaznak
eqgy felsé arhatart is: azaz a megrendel6 altal a munka elvégzése

sordn kifizethet6 maximdlis 6sszeget.

Egy adott tevékenység aktualis oradijairdl némi piackutatassal tud-
hatsz meg tobbet, persze kész(ilj fel ra, hogy nagyon nagy lehet a
sz0rodds. Az oradijas munkadijnak kolcsonds bizalmon és partneri
viszonyon kell alapulnia, amit Te elszamoltathatdsaggal garantal-
hatsz. Ez a gyakorlatban azt jelenti, hogy egy hosszabb munka
esetén jo, ha iigyfeled napi szinten ellendrizheti, hogy mennyit
tevékenykedtél a projekten. Az elszamolés, a folyamat nyomon
kovetése nemcsak az iigyfél, hanem a Te érdekeidet is védi.

Ami a legfontosabb: egy teljesitett megbizas utdn vonj mérle-

get. Ha Ugy érzed, nem jartal jol, vizsgdld meg, hogy ez minek
koszonhetd, és ha nem a Te gyakorlatlansagod vagy hibad az oka,
a kovetkez6 megrendelésnél mar pontosabban megbecsiilheted,
hogy mennyi id6t és munkat kell szannod ra.

fogddzdt jelenthet sza-
modra. Amennyiben nem
egy teliesen uj, uttord jel-
legUi terméket dllitasz elé,
a legjobb 6sszehasonlitasi
alapot a versenytarsaid
arai jelentik. (Nem véletle-
nUl kellett azt 6sszegydjte-

ned & 1.4. fejezet Piacku-
tatas hazilag) Ha tisztéaban
vagy a sajat koltségeiddel
és a konkurencia araival,
maris lesz elképzelésed,
hogy milyen nagysagrendUi
profittal szamolhatsz (illet-
ve, hogy a Te koltségszin-



ted esetén szamolhatsz-e
profittal egyaltalan).

Ha sokszereplds piacon
tevékenykedsz, vélhetéen
sokfajta arral taldlkozol
majd. Lathatod majd, hogy
mi a maximalis, elérhetd ar
a jelenlegi piacon, gondol-
kozhatsz azon, hogy
lehetséges-e a szamodra
arversenybe kezdeni (azaz
a legolcsdbb ar kérnyéki
értékesitéssel kezdened).

Elméletileg tehat kdnnyiti
a helyzeted, ha a piacon
mar kialakult egy elfoga-
dott artartomany — persze
csak akkor, haez aTe
koltségszinted felett van.
Abban a kellemetlen
helyzetben, ha az elérhetd
ar koltségeid alatt van,

két dolgot tehetsz:

(1) megprobalsz termé-
kednek masfajta piacot
keresni, masként definialni
azt — azaz keresned kell
egy olyan piaci szegmenst,

amiben hiteles lehetsz
és koltségeid feletti arat
érhetsz el; vagy

(2) masik vallalkozason
kezdesz el gondolkodni.

Ha a piaci szegmensben,
ahol értékesiteni probalsz,
még kevésbé letisztultak
az arak, nem tehetsz

mast, mint hogy probal-
kozol ,beléni” egy olyan
arat, amit T6led elfogadnak
majd — ebben persze ismét
tamaszkodhatsz mindarra,
amit piackutatasod soran
versenytarsaidrol meg-
tudtal (6k mivel hitelesitik
araikat stb.).

Mit tegytink,

ha rossz az ar?
Valtoztasd meg az arat!
Igaz, mivel semmilyen
objektiv mércéd nincs, igy
mar azt is nehéz észre-
venned, hogy egyaltalan
megfelelé-e az altalad
kinalt termeék ara. (Tekint-
sunk el attdl az esettd|,

hogy egy csunya, esés
napon észreveszed, hogy
egyaltalan nem sikerdilt
semmit eladnod, és Ures
a kassza — ezt a pénzUgyi
tervezés fejezet segitségével
végzett tervezéssel és némi
elérelatassal elkertiheted.)

Atlagos esetben elGszor
valdszinlileg nem is veszed
észre, hogy baj van az
arazassal, mivel az elada-
saidat az aron kivil még
szamtalan egyéb tényezd
befolyasolja.

Am léteznek figyelmeztets
jelek, amelyek megjelené-
sekor mar érdemes gon-
dolkoznod: ha valamibdl
tul sokat vagy tul keveset
adsz el, az a hibas arazas
jele lehet. Az idedlis arat
ugyanakkor nemhogy
elsére, de elképzelhetd,
hogy sokadszorra sem
fogod majd eltalalni, de
ez nem is baj: a feladat,
hogy a lehetd legkdzelebb
kerUlj hozza.

MIT ES
MENNYIERT
ERTEKESITESZ?
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i A SZAMOK
NYELVEN:
A PENZUGYI TERV

PENZUGYI TERVET KESZITENI NEM FELTETLENUL KELLEMES, DE
MINDENKEPPEN HASZNOS DOLOG. ELSOSORBAN MAGADNAK
KESZITED, HOGY MEG A CEG/SZOLGALTATAS/TERMEK ELINDITASA
ELOTT NAGY VALOSZINUSEGGEL KIDERULJON, ELETKEPES-E AZ
ELKEPZELESED, MEGELHETEST ES NYERESEGET BIZTOSIT-E ROVID
VAGY KOZEPTAVON, ES TUDOD-E FINANSZIROZNI A KEZDETI IDO-
SZAKOT. EGY JO PENZUGYI TERV - A SZUKSEGES ES RENDELKE-
ZESRE ALLO PENZ HIANYABAN - ARRA IS JO, HOGY A MUKODESHEZ
HITELT VAGY TAMOGATAST IGENYELJ, ESETLEG UZLETTARSAT VONJ
BE, ES SZAMUKRA A PENZUGY!| MEGTERULES TERVEZHETO LEGYEN.
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A KOVETKEZO FEJEZET EGY ATGONDOLT PENZUGY! TERV MEGIRA-
SAHOZ PROBAL SEGITSEGET NYUJTANI.

Ha részletes pénzugyi
tervet kell készitened,
hasznos lehet tanacsadd
vagy konyveld segitségét
kérni, akik részletkér-
désekben (mint példaul
koltségek elszamolasa,
eszkdzok értékcsokke-
nése, bérjarulékok vagy
adok) eligazithatnak,

de az alapokat barki

Osszedllithatja. A leg-
fontosabb, hogy barmi-
lyen kedves is Neked
az otleted, lehet, hogy
Uzletileg nem dllja meg
a helyét, ezért a legfon-
tosabb, hogy igyekezz
objektiv és redlis tervet
késziteni.

Ehhez néhany szabalyt
érdemes betartanod.

Mi kell a pénziigyi
tervhez?

Ha kialakult a termékrdl/
szolgaltatasrol az elképze-
lésed és tul vagy az alapos
piackutatason, neki lehet
fogni a pénzUlgyi terv 6sz-
szedllitasanak. Ezt célszerl
szamitogépen, MS Excel-
ben felépiteni, igy kdnnyen
lathatd, hogy egy-egy



eleme —mint példaul egy
termék ara vagy mennyisé-
ge, valamilyen koltség—
milyen mértékben mo-
dositja a tervet. Ha Uj
Uzletrdl van sz6, legaldbb
az elsé évet érdemes

havi, a kés6bbieket mar
elegendd éves bontas-
ban elkésziteni. Legalabb
harom évre sz6l6 pénzigyi
tervet készits, de 6t évnél
nem kell hosszabb.

Ahhoz, hogy redlis terv szu-
lessen, ajanlatos mindent

a részleteibdl felépitened, le-
het8ség szerint minél jobban
alatamasztott szamokkal,
igy valészind, hogy a vég-
eredmény is a realitasokat
fogja tukrézni. Elsként irj
Ossze minden, az Uzlettel,

a szolgaltatassal kapcsola-
tos alapfeltételezést, ezekbdl
szamithatok majd a bevéte-
lek és a koltségek.

A pénziigyi modell felépitése
soran mindig a részleteket
tervezd meg el6szdr, és ugy
haladj az egész felé. Azaz,
példaul ne cstkkentsd egy-
szer(ien a bérkdltségeket,
hanem tervezd meg, hany

ember kell a szolgaltatas-
hoz, termeléshez, adminiszt-
raciohoz; hol mennyi az

egy f6re esé bér és annak
jaruléka. Ha megforditod

a sorrendet, hidba tervezed
meg alaposan a részleteket,
a végeredménynek nem
sok koze lesz a valdsaghoz.

Mit tartalmazzon

a pénzigyi terv?

¢ A termék/szolgaltatas
piaca és a bevételek:
kik lehetnek az lgyfelek,
a vevekor mérete és ndve-
kedése, kdzUllk mennyit
érhetsz el, és hogyan,
6k mennyi szolgaltatast/
terméket vesznek igénybe,
van-e versenytars? Ezek
tervezése a rendelkezésre
allé adatok hianyaban sok
kreativitast is igényelhet,
érdemes tobb megkd-
zelitésbdl becsléseket
készitened. Mindezekbdl
kalkulalhatod az arbevételt.

e Koltségek, amiket
érdemes tipusok szerint
bontanod:
> Anyag jellegl koltségek:
ez tevékenységenként
igen kiilonbozé lehet. Egy
épitésznél fontos és draga

lehet egy tervez&szoftver
ara és licencdija, egy
kell6en nagy teljesitményd
szamitdgép vagy laptop,
egy boltos esetében

a bolt és a berendezés
bérlete és fenntartasa,
egy termeld cég esetében
az alapanyag-meny-
nyiség (ahol fontos lehet
a hulladék mértéke is),

az energia, a szikséges
eszkdzok (ideértve a szer-
szamokon tul a polcokat,
asztalt, székeket is), de
akar a honlap koltségei is.
Gyakorlati kérdés, hogy az
eszkdzoket bérelheted-e,
vagy mindent meg kell
venned.

> Bér jellegl koltségek:
hany ember kell a tevé-
kenységhez vagy munkad
tamogatasahoz, értéke-
sitéshez, adminisztracio-
hoz, és mennyiért; hogyan
fog a munkaerdigény
ndvekedni a béviléssel,
és mindezekre mennyi
bérjarulékot kell fizetni?
KUldndsen szolgaltatas
jellegl tevékenységeknél
nagyon fontos a megfe-
leléen képzett munkaerd
koltségének becslése.

A SZAMOK
NYELVEN:
A PENZUGYI TERV

> Egyéb koltség, ami
mindig lesz: informatikai,
kommunikacios, jogi és
banki kéltségek, helyi
adok, jarulékok, illetékek
és a tobbi, és a tobbi...

¢ Befektetett eszkdzok:
beruhazas, felujitas,
fejlesztés, amortizacio
(vagy értékcsokkenés),
ami példaul akkor fontos,
ha nagy értékl beruhaza-
sod lesz, mint példaul egy
laptop vagy szallitd jarmd.
Az amortizacio elszamolha-
t6 koltség lehet, igy adddat
csokkentheti, am mégsem
jelent készpénzkiadast,
mivel az eszkdz értékének
csOkkenését ismeri el. Ez
a készpénzaramlas terve-
zésekor lényeges.

Fontos, hogy megoszd

véllalkozasod kdltségeit

aszerint, hogy a szolgdltatas
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bévilésétdl fuggd, un. val-
tozd koltség, vagy attdl fig-
getlen, un. allandd koltség,
amit mindenképp fizetni kell.
(Fix kiadasaid sajnos akkor is
lesznek, ha lassabban indul
be az Uzlet, vagyis eleinte
nincs annyi vevéd, mint
tervezted!) A bevételekbdl

és a koltségekbdl mar kijon
a mikoddési eredmény.

Ezt kbvetben érdemes
elvégezni a fedezetelemzést
(vagyis milyen mértékd nyere-
ség varhato a tevékenység-
bdl), illetve kiszamolni, hogy
— figyelembe véve valtozo és
dllandd koltségeid nagysagat
— milyen minimalis szolgal-
tatasmennyiségnél valik
nyereségesse az Uzlet alapte-
vékenysége, fuggetlendl
példaul a rendkivili tételektdl
és a valasztott finanszirozasi
mod koltségeitdl.

Ezt kdvetben tervezhetdk
az egyéb rendkivili bevéte-
lek és kiadasok (ezeket ele-
inte a tervezett bevételek és
kiadasok 10-15 szazaléka-
ra tervezheted); a pénzigyi
(példaul kamat) bevételek
és kiadasok (a nagysaga
jorészt attdl fligg, hogy
a cég sajat pénzét hasz-
nalja-e vagy hitelt vesz fel);
valamint a fizetend6 adok
és az addzott eredmény.
¢ Beruhazasok: ha na-
gyobb értékl gépre, esz-
kdzre, ingatlanra (példaul
bemutatéterem, iroda),
szamitogépre lesz szlk-
séged, annak fontos lesz
a beszerzése, az évente
elszamolhaté amortiza-
cidja (mivel ez csokkenti
adddat), karbantartasa
(mert ez koltséget jelent
majd), és finanszirozasa
(ami lehet sajat erébdl
vagy hitelbdl, aminek
persze koltsége lesz).
Ennek tervezését az lzlet
indulasahoz és névekedé-
séhez kell igazitani.
¢ Finanszirozas: itt a sajat
erdt, kulsé (hitel) finanszi-
rozast és a koltségeket
tervezzik (I3 2. fejezet

A finanszirozas alapkér-
dései).

e Cash flow: ebben kovet-
heték a pénzmozgassal
jaré kiadasok és finanszi-
rozasuk.

Mivel tehet6
megalapozottabba

a pénzugyi terv?
Részletességgel. Minél
pontosabbak a részle-

tek, annal tébb buktatot
kivédhetsz, annal kisebb
lesz az eltérés a valdsagtol.
Minél révidebb idészakokra
bontod az Uzleti tervet (éves
helyett negyedéves, havi
vagy heti), annal ponto-
sabban tervezhetd, hogy
adott id8szakban lesz-e
elég pénzed a miikddésre,
vagy koélcsénre szorulsz.
Ugyancsak pontosabban
kovethetd, hogy teljesithe-
ted-e az Uzleti tervet, vagy
modositanod kell menet
kdzben.

Készitsd el a pénzUgyi terv
sz8veges mellékletét is,
amelyben leirod a finan-
szirozasi tervet, aminek
része, hogy mekkora a sa-
jat eréd, van-e befektetdd,
milyen feltételekkel, mennyi

idére és mennyi hitelre van
szllkséged, és a hitel kolt-
ségei kitermelhetdk-e az
Uzletbdl. A szdveges leiras
sokszor ravilagit a még
kiaknazatlan erésségek-
re és lehetdségekre, de
akar a tevékenység Uzleti
életképtelenségére is.

Készits érzékenységi vizs-
galatot. Azaz, nézd meg,
mi térténik példaul, ha

20 szazalékkal felemelik

a bérleti dijat; megjelenik
egy versenytars 30 szaza-
lékkal olcsobb termékkel,
szolgdltatassal; megnd

az alapanyag ara; harom
munkatars kell kettd
helyett, 15 szazalékkal
magasabb bruttd bérért.
Ezaltal lathatova valik,
hogy mekkora tartalékok
vannak az Uzleti tervben,
mennyire ,szoros” a finan-
szirozas.

Es véglil: Iégy nagyon
ovatos! Fontos, hogy

a pénzugyi terv ne legyen
.Kicentizve”, az érzékeny-
Ségi vizsgalat alapjan banj
ovatosan a bevételterve-
zéssel, és hagyj vész-
tartalékot a koltségekre.



MI AZ A CASH FLOW?

Magyarul: tényleges pénzmozgds, masként, mikor meny-

nyi bevételed lesz, illetve mikor mennyit kell kdltségekre és
eszkdzvasdrlasra (beruhdzésra) koltened, és ezt mibdl fizeted

ki. Egyrészt nyilvanvalo (sokszor mégis el6re nehezen beldtha-
t6), hogy joval el6bb kell a kisteherautdt vagy szerszamaidat
megvenni és kifizetni (feltéve, ha nem hitelre veszed), mint ahogy
az els6 fuvart lebonyolitod, vagy az elromlott eszkozt megjavitod.
Ugyancsak nyilvanvald, hogy mivel kezdd iizletnél a bevételek jo
ideig kisebbek, mint a kiaddsok, a kiilonbozetet valamibdl fedezni
kell, ebbe mégis sokan belebuknak.

A cash flow-szamitas alapja természetesen a bevételi, koltség-
és beruhdzasi terv, de itt nem kell szdmolni az amortizacidval
(mint a koltségeknél), mert az nem készpénzkiadas, inkdbb
eqgy az eszkozok értékének csokkenéseét elismerd adokedvez-

mény. Ha a készpénzkiadas tervezése megvan, at lehet térni

a finanszirozasra (@ 2. fejezet A finanszirozas alapkérdései),
ami torténhet sajat erd felhasznaldsaval vagy hitelfelvétellel (ez
esetben fontos, hogy a kiadasok kozott a kélcsontorlesztések és
kamataik is szerepeljenek).

A cash flow szamolasanal — kiiléndsen eleinte — fontos, hogy
minél pontosabban tervezd a bevételek és kiadasok id6zitesét.

Az els6 évre mindenképp érdemes havi bontasban megtervezni

a pénzmozgdasokat. Erre azért fontos gondolni, mert ltaldban eldre
kell finansziroznod a cég mUikddeését, azaz jelentds idd telhet el

az (izlet bérleti dijanak kifizetése és az anyag megvasarlasa, illetve
a nyujtott szolgaltatas dijanak beérkezése kozott. Amig a dijad vagy
szolgaltatasod/terméked dra nem érkezett be Hozzad, addig a Te
pénzed van lekotve, Neked kell azt finanszirozni. Ugyancsak tigyelj
az adok (az afafizetés és -visszaigénylés) idézitésére is.

Kulondsen a kezdeti
id&szakra komolyabb tar-
talékokkal szamolj, mivel
a koltségek mindig joval
elébb jelentkeznek, mint
a bevételek.

Moddositsd-e

a pénziigyi tervet?
Egyszerd a vélasz: igen
és nem. Nem kell és nem
is szabad havonta atirni
a pénzlgyi tervet, mert

ezzel kdvethetetlenné valik
az eredeti cél szamodra,
és a finanszirozénak (bank

A SZAMOK
NYELVEN:
A PENZUGYI TERV

vagy befektetd) is.

Fontos, hogy ennek ellenére
kdvesd az eltéréseket az

eredeti tervhez képest, és ha
lehet, keresd meg az okokat
is, minél alaposabban. Ne
allf meg ott, hogy kevesebb
lett a bevétell Miért? Draga
a szolgdltatasod, alkota-
sod, terméked? Nem elég
j6? Nem elég ismert? Vagy
ismert és jo, csak példaul
gyakorlatilag nem tudsz
tébb ruhat megvarrni/tébb
viragcsokrot elkésziteni/
tébb fuvart vallalni egy nap?
Természetesen ugyanilyen
kiméletlendl kell figyelni

a koltségekre is.

Ha azonban lathatd, hogy
barmely iranyba folyamatos
az eltérés a tervtd|, akkor
maodositani lehet és kell is.

A tervezésnél mindig jobb
konzervativnak, dvatosnak
lenni, mint optimistanak. Ezért
pozitiv irdnyba csak nagyon
atgondoltan modosits, a ked-
vezbtlen valtozast viszont
annadl szigorubban kezeld.
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A

MEGSZELIDITETT
BIZONY TALANSAG

KOZHELY, HOGY RENGETEG A PIACI BIZONYTALANSAG.
VANNAK, AKIKET NAP, MINT NAP ELER, VANNAK, AKIKET CSAK
RITKAN. AZ UTOBBIAK SZERENCSESEBBEK? NEM, OK VAGY MAS
SZEMLELETTEL IRANYITJAK UZLETEIKET VAGY A PIAC, AHOL
VERSENYEZNEK, LASSAN VALTOZIK. DE HOGYAN KAPCSOLODIK
A BIZONYTALANSAG A TERMEKUNK, SZOLGALTATASUNK
SIKEREHEZ, AZ UZLETI PROBLEMAINK MEGOLDASAHOZ?

~Mindenkinek van egy jo
terve egészen addig, amig
jol pofan nem vagjak”
mondta Mike Tyson, és &
aztan tudja mirdl beszél.

A legtdbb vdllalkozas ma
még a klasszikus Uzleti

folyamatot alkalmazza:
Uzleti tervet készit, épit egy
csapatot, bevezeti a termé-

két, és utdana mar csak elad,

elad és elad.

Valdjaban csak remény-
kedhetnek abban, hogy
termékuket, szolgaltata-

A KLASSZIKUS FOLYAMAT

Uzleti terv
készitése

Csapat-
épités

Termék-
bevezetés

sukat majd megveszik,
befektetéstik megtérll vagy
akar profitot is hoz. Sok
munkaval bevezetnek egy
terméket anélkil, hogy bar-
milyen fogyasztdi visszajel-
zést kérnének mar az Uzleti
terv készitésekor.

Eladas
Eladas
Eladas



A start-up vildgban

a klasszikus ,Megter-
vezem — Legyartom -
Eladom” médon piacra
vitt termékek esetében
a bukas szinte garan-
talt. Miért? Mert Gzleti
terveik feltételezéseken
alapultak. Azt gondoltak,
tudjak, hogy piacukon

mit hoz a jovd, és erre
alapozva fejlesztették ter-
mékeiket, szolgaltatasai-
kat. Hamar kidertl, hogy
feltételezéseik hibasak
voltak, rossz id6ben olyan
terméket, szolgaltatast
vezettek be, mely nem
teremtett Uj fogyasztoi
értéket.

A start-up vilagban,

ahol nap, mint nap Uj
Otletek kerlinek teritékre
a nagyfoku bizonytalan-
sag menedzsmentje napi
szUkséglet.

A helyzet az, hogy
a bizonytalansag, ami
a vallalkozasokat korbe

A MEGSZELIDITETT
BIZONYTALANSAG

A KREATIV RUTIN

Aki dolgozott mér ,Gtlet-kérnyezetben”, az
tapasztalatbol ismerheti a statisztika kényor-
telenségét, hogy a felmeriil§ dtleteknek min-
dossze 2-8 szazaléka életképes, és ezekhdl
sem biztos, hogy megvalosul-e barmelyik.

A hatasfokot tovabb rontja néhany alapvetd
emberi tulajdonsagunk is, melyek kifejezet-
ten gatoljak, hogy valami ujjal rukkoljunk elg.

Ugy vagyunk bedr6tozva, tgy noviink
fel, hogy a bevalt mintakat kdvessik,
ragaszkodjunk a megszokotthoz, ne térjiink

el a meglévd helyzettdl. Ez persze sok
esetben nagyon praktikus, és nyilvanvalo
evollicios elényoket hordoz: emiatt tudunk
nyelveket megtanulni, szamolni, de ezért
tudunk auto vezetni is.

Gyerekkori kisérletez6s, kreativ jatékaink
is szabdlyok felismeréséhez, és utdna azok
betartdsdhoz vezetnek. Rengetegfélekép-
pen 0ssze lehet rakni az épitékockainkat,
mikdzben megtanuljuk, hogy mit, hogyan
rakjunk egymasra, hogy az épitmény
stabilabban alljon. Végiil a kisérletezeé-

sek korszaka elmulik, és mi alapvetGen
békés és szabdlykovett 1ényekké valunk.
Ezt a hozzadllast 0sztonzi és jutalmazza
éveken &t aztan az iskola, ezt méltanyolj

a legtobb munkahely, és ezt vrja el t6link
a tarsadalom is.

Ha mindez igaz az egyes emberekre, ak-
kor sokszorosan igaz a kisebb és nagyobb
kozOsségekre, munkahelyi csapatokra,
cégekre. Hiszen mindegyiket dtitatja a sa-
jat szokéasrendszere, filozdfidja, jol bevalt
gyakorlatai, megoldasi sémai. A cégben
dolgozok teljesen érthetden ezeknek az
elvarasoknak akarnak, és fognak is meg-
felelni, ami tovabb gatolja Uj megoldasok
megszilletését. Nem véletlen tehat, hogy
a legtobh szervezetben a véltoztatds vala-
hogy Ugy zajlik, hogy nagy csinnadrattaval
kit(izik a ,torjiink ki a dobozbol!” zaszlt,
majd el6keriilnek a jol bevalt modszerek,
a ,legjobb” megolddsok, rosszabb esetben
a cég és/vagy a fénok vélt vagy valos
elvarésai.

Anhoz, hogy problémdinkat megoldjuk, Uj
termékeket és szolgdltatdsokat vigylnk piacra
(j megldtasokhoz, gondolatokhoz, Gtletekhez
kell jussunk. El kell szakadnunk a megszokott
rutintol, az elditéletektdl, céges kultlratol,
amiben szocializalodtunk, amiben éltink.

Félre kell tennlink cégiink ismerten m(ikodé
legjobb megoldasait, egy rovid idére el kell
felejtentink, melyik cégnél is dolgozunk, és
vajon mit gondolhat a fénok.

Hatra kell hagyni a meggyokeresedett
ismereteket, elditéleteket, a helyesnek
gondolt tudasokat, amiket a mindennapi
rutin mikodtet. Ha tényleg tobbet, mast vagy
valami Ujat szeretnénk, akkor Uj szemmel
kell ranézni a problémara, Uj fejjel kell végig-
gondolni a helyzetet, a lehetéségeket, és U]
maddon kell a megolddsokat keresni.

Lefejteni magunkrol a megszokas biztonsagos
és langyos Olelését nem kénny(, de muszaj,
mert nagyon sok Uj Gtlet kell ahhoz, hogy
kozilik legaldbb egyrdl elhihesstik, megoldja
problémainkat, és sikerre viszi vallalkozasunkat.
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veszi, szinte allandd. Alkal-
mazkodni lehet hozza, de
megszUntetni nem.

Start-up - a bizonyta-
lansag menedzselése
Szamtalan definicid szUle-
tett, ami leir egy ,start-up”
véllalkozast.

Az egyik szerint a start-up
egy magas bizonytalan-
sagban mikoédd induld
vallalkozas, melynek célja,
hogy olyan fenntarthato Uz-
leti modellt kredljanak, mely
valédi emberek valddi szUk-
ségleteit elégit ki és magas
az Ujdonsag tartalma. Azaz
nem a végleges termeék
fejlesztésével és gyartasaval
kezdik a miUkddéstiket, ha-
nem folyamatosan tesztelik
Otleteiket, feltételezéseiket
miel&tt az gyartasra kerdine.
A termékfejlesztd, kisérlete-
z86 menedzserek mar tudjak,
hogy mekkora er&feszi-
tést igényel, és mekkora
kockazatokkal kell szembe-
nézni egy ilyen innovacios
folyamatban. Viszont a j6
hir az, hogy a startup-ok
kidolgoztak azt a vallalati
menedzsment modszert,
mely atsegiti ket bizony-

talansag hegyein, korlatok
kozé szoritja a kockaza-
tot, és folyamatosan arra
kényszeriti a vallalkozast,
hogy olyan Uzleti modellt
teremtsen, mely valédi Uj
fogyasztéi érteket teremt,
és mindezt a lehetd legy-
gyorsabban.

Most persze felmerulhet
benniink az, hogy a mi
vallalkozasunk nem egy
klasszikus start-up. Igen,
a véllalkozasok kulonbo-
z6ek. Egy fontos kdzds
nevezdjlik azonban van:
tobbségink mindig arra
térekszik, hogy néveked-
jen. A nbvekedés pedig
hasonld kihivasokkal, és
ugyanazzal a bizonyta-
lansaggal jar egyltt, mint
a startup-ok esetében.
Ezt az alapvetéen ,fajdal-
mas*“ utat kezeli a Lean
szemlélet.

Lean szemlélet - a bi-
zonytalansag el6revisz
A ,lean” angol sz0,
jelentése: karcsu. A lean
menedzsment nem csak

a termék- vagy szolgalta-
tasfejlesztésben, de az ipari

termelés hatékonysaganak
ndvelésében, kildndsen

a veszteségek elkerllése,
csokkentése terlletén
jatszik napjainkban fontos
szerepet. A gazdasa-

gi szakirodalom széles
korben foglalkozik a lean
szemlélettel, mi most itt

a Lean start-up vallalkozas
menedzsment szemlélet
fontosabb elemeit mutatjuk
be réviden.

Ahhoz, hogy céged
elinduljon a névekedés
utjan nem kell komplex
terveket és tablazatokat
készitened tele feltétele-
zésekkel. A Lean start-up
szemlélet az ,Epits - Mér|

— Tanulj” harmas egységére
alapszik, ezt helyezi a val-
lalkozas kbdzponti miko-
dési folyamatdba minden
tertleten.

Epits: Kisérletezz. Mutasd
meg a legegyszerlibb mo-
don az otleted, akar készits
papirbdl egy prototipust,
vagy csak ird le.

Mérij: Alakits ki egy mérési
metddust, és teszteld le
Otleted majdani fogyasztoid
kozott.



Tanulj: Ertékeld az eredmé-
nyeket, és dontsd el, hogy
véltoztatsz-e az 6tleteden,
vagy kitartasz mellette.

Es tedd ezt folyamatosan
addig, amig bizonyos nem
leszel abban, hogy érdemes
a terméket a szolgdltatast
legyartani és bevezetni

a piacra.

A Lean start-up olyan, mint
egy kormanykerék mely
iranyban tartja vallalkoza-
sunkat a bizonytalansagok
kozott. Segit abban, hogy
a ndvekedéslinkkel kap-
csolatos elképzeléseinket
folyamatosan egyeztessik

a fogyaszto igényeivel, és
sigazolt” tudasunk le-
gyen arrol, hogyan tudjuk
a vallalkozasunkat koltség-
hatékonyan és fenntart-
haté médon menedzselni,
fejleszteni.

Miért fontos ez?

Mert gyakran abba

a hibaba estnk, hogy
feltételezéslinket ugy ke-
zeljlk, mintha az a pontos
valdsagot mutatna. Szinte
észre sem vesszUk, hogy
egy-egy fontos dontésink
hatterében nem mért
adatok vagy teszt eredmé-
nyek vagy megfigyelések

A LEAN START-UP SZEMLELET

tanul]

alinak, hanem csak a mi
benniink €6 feltétele-
zés”. lgy a metddus taldn
legfontosabb tanulsaga
szamodra: mindig teszteld
feltételezéseidet!

Design Gondolkodas
- hidzzunk hasznot
a bizonytalansagbol!
A Design Gondolkozas —
angolul Design Thinking
— egy elterjedt probléma-
megoldd mddszertan.
Félreértés ne essék, itt
nem a termékek eszté-
tikai megjelenésrdl van
sz6. A Design Thinking
egy strukturalt, ered-
mény orientalt, problé-
mamegoldd modszer,
melyet széles kdérben
alkalmaznak a globadlis
nagyvallalatoktdl kezdve
az induld vallalkozasokig.
A mddszertan kuldndsen
olyan problémak meg-
oldasaban hatékony,
melyeket folyamatosan
tologatunk csak magunk
elétt, igy amikor
® csak fellletes ismerete-
ink vannak arrél, hogy
a probléma hogyan érinti
az embereket,

A MEGSZELIDITETT
BIZONYTALANSAG

® a dontéshozok is vitat-
koznak azon, hogy vajon
mi a probléma,

e a probléma rendkivdl
komplex,

® adatok nincsenek vagy
csak nagyon kevés all
rendelkezésre, és azokrol
is azt gondoljuk, hogy
nem segitenek a megol-
das megtaldlasaban,

® nincsenek &tleteink
a megoldasra, kévetke-
zésképp azok hatasat
sem tudjuk mérlegelni,

e korabban kifejlesztett
megoldasok nem hoztak
meg az eredmeényt.

A design gondolkodas

modszertana az ipari

tervezd&k, designerek
munkatapasztalatain
alapul, mely kiegészult
fontos Uzleti kdvetelmeé-
nyekkel. A mddszertan
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altal nyert megoldas

a megvaldsithatésag,

Uzleti életképesség,
fenntarthatésag és hasz-
nalhatésag szempontjait
veszi figyelembe.

A Design gondolkodas
egyik megkulonboztetd ele-
me, hogy valédi emberek
valédi problémaira keres

DESIGN

innovacio

megoldast. A megoldast
fejleszték igy folyamatos
kapcsolatban vannak

a probléma &ltal érintett em-
berekkel, azaz a megoldas
megtalalasban az érintett
cég dolgozdi, hianyzd
tudast biztositd kilsé szak-
emberek és a fogyaszto is
részt vesznek.

A Design gondolkozas
folyamata 4 elembdl all:

1. A probléma meghata-
rozasa.
Fontos, hogy a fejlesz-
ték, probléma megolddk
megtaldljak a fogyasztd
valédi problémajat. Az
Uzletekben talalhaté sok



Ujdonsag jelentds része
azért is tlnik el a piacrdl,
mert a fejleszték nem
jartak korbe kell§ ala-
possaggal a fogyasztd
problémajat, igy nem is
tudtak arra valédi megol-
dast adni.

. Otletelés. Mi lenne, ha?
Otletek fejlesztése
altalaban nehéz, konf-
liktusokkal teli, kreativ
folyamat. Azt gondol-
nank, hogy csak ,krea-
tiv’ embereknek adatik
meg a lehetéség, hogy
ebben részt vegyenek.
A Design gondolkodas
eszkdztara segit abban,
hogy azok is képesek
legyenek meglepni kol-
légaikat otleteikkel, akik
eddig ezt nem gondol-
téak magukrol.

. Otletek értékelése és
prototipusok teszt-
je. Mi az, ami igazan
ujdonsag lenne?
Ebben a részben szlilet-
nek az elsé egyszerl és
olcso - akar papirmaseé -
prototipusok és kerllnek
gorcsé ala.

4. Kivalasztasra kertil
az étlet, mely valo-
ban megvaldsithato
és a fogyaszté szama-
ra érték.

Ez az a fazis, amikor

a fogyaszté mar egy
félig kész terméket és
szolgaltatast tesztel és
tdmogatja annak végsé
kidolgozasat.

A Lean szemlélet vagy akar
a Design Gondolkozas nem
szlnteti meg a bizonyta-
lansagot, viszont mindkettd
segit a bizonytalansaggal
egyUtt élni. Ugyanakkor

a siker persze e médszerek
mellett sem garantalt.

A bukas haszna -

egy bizonytalansaggal
kevesebb

Mi van akkor, ha vala-

mi nem siker(l? Hurra,
ennyivel is tébbet tudunk!
Thomas Edison mondta:
»Nem buktam el.

Csak talaltam 10,000
masik megoldast, mely
rossznak bizonyult*.

Persze lelkileg feldolgozni
egy esetleges bukast nem

koénnyl. Ha rosszak a teszt

eredmények, a fogyasz-

16 a teszteken teljesen
kdzO6mbos maradt, hirtelen
homalyos lesz jovéképUnk.
Azonnal keressuk a hiba-
kat a terveinkben és vagy
a megvaldsitasban.

Azonban a lean filozofiat
a bukas kulturaja élteti és
nem véletlendl. Egyrészt
azt tudomasul kell ven-
nunk, hogy az innovacio,
a kisérletezés magaban
hordozza bukast, a si-
kertelenséget is. A lean
gondolkodas azonban itt
nem adja fel. Azt allitja,
ha nem szerzel elegendd
igazolt tudast, legyen

az pozitiv vagy negativ,
nem jutsz egyrdl a kettd-
re. Azaz hibazas nélkul
nincs Uj ismeretszerzeés,
kovetkezésképp nincs
fejlédés. Hibainkbdl tehat
els@sorban tanulnunk kell,
és nem hagyhatjuk, hogy
lelkesedéslinket ez ala-
aknazza. Sokkal inkabb
gondoljunk arra, hogy egy
bizonytalansaggal keve-
sebb, igy erre biztosan
nem kell menndnk.

A MEGSZELIDITETT
BIZONYTALANSAG

35






A FINANSZIROZAS

ALAPKERDESEI




A FINANSZIROZAS
ALAPKERDESEI

MIT JELENT
A FORRAS-
BEVONAS?

38

VALLALKOZOKENT NEM CSAK AZ UZLETHEZ KELL ERTENED,
HANEM SOK EGYEB MELLETT EGY KICSIT PENZUGYESNEK IS
KELL LENNED. EBBEN A FEJEZETBEN SEGITUNK ATGONDOLNI
A FINANSZIROZASSAL KAPCSOLATOS FOBB KERDESEKET, SZO
LESZ A KULONFELE FINANSZIROZASI LEHETOSEGEKROL, ES
MEGMUTATJUK, HOGYAN INDULJ EL, MIRE SZAMITHATSZ.

Akar Uj vallalkozast indi-
tasz, akar egy meglévét
szeretnél bdviteni, elébb
utdbb felmerdl a kérdés,
mibdl fogod mindezt
finanszirozni? A legegy-
szerlibb helyzet termé-
szetesen az, ha nemcsak
remek Uzleti Otleted van
és ehhez mar jorészt el is
készUlt egy megfeleléen
kidolgozott Uzleti terv,
hanem a megvaldsitashoz
szUkséges forrasok is

a rendelkezésedre alinak,
azaz van annyi pénzed,
amennyire szikséged

van. Ebben az esetben
rengeteg nydgtdl kimélhe-
ted meg magad. Vallalko-
zasod nem flgg mastal,
senki nem fog beleszadlni
abba, mit hogyan csinalj,
és nem utolsdsorban nem
kell rengeteg idét eltol-
tened annak a megvala-

szolasaval, hogy honnan
is lesz pénzed terveid
megvaldsitasahoz.

De mi van akkor, ha
nem rendelkezel a vallal-
kozas elinditasahoz
vagy mUkodtetéséhez
szlikséges forrasokkal?
Az is elképzelhetd, hogy

MIRE KELLENEK A FINANSZiROZASI
FORRASOK EGY VALLALKOZASNAK?

A vallalkozds a forrasaibdl veszi meg a miikddéséhez, ndvekedé-
séhez szlikséges eszkozoket, teljesiti a fizetési kotelezettségeit
(pl. szallitok, adok stb.), amig bevételei be nem folynak.




MIT JELENT A PENZ IDOERTEKE?

Kicsit elvontnak tlinik, pedig pofonegyszer(. Az idGérték révén
,utazol az id6egyenesen”, és tudsz kiildnbdzd idépontokban
rendelkezésre allo pénzeket egyméassal 8sszevetni. A pénz id6ér-
téke egyszer(ien annyit jelent, hogy egyenérték(i egymassal ma
100 eurd vagy 1 év mulva 110, ha 10% a kamat.

Tehat ha ma 100 eurdval tobbet akarsz kdlteni, mint amennyi
pénzed van (azaz hitelt veszel fel), az egyben azt is jelenti, hogy
1 év mulva az akkori pénzedbdl 110 eurdt kell majd visszafi-
zetned. Kérdés, hogy érdemes-e, vagyis amire Te hasznalod fel
a pénzt (pl. beruhdzod), hoz-e legaldbb annyit, mint amennyit
vissza kell fizetned?

Tovabb bonyolitja a helyzetet, ha tébbféle beruhdzdsi lehet6ség
kozl valaszthatsz, hogyan hasonlitod 6ssze 6ket? Minden lehetéség
mas és mas idépontokban jelent bevételeket és kiadasokat a
szamodra. Ezek — éppen a pénz id6értéke miatt — nem adhatok
csak ugy egyszeriien 6ssze, illetve vonhatok ki egymasbal. Hogy
ezt meg tudd tenni, ki kell szamolnod a jelenértékiiket. A jelenérték
nem mas, mint a jové barmely id6pontjdban rendelkezésre allo
pénzosszeg mai id6pontra szamitott értéke (a példankban az 1 év
mulva esedékes 110 eurd jelenértéke 100 eurd, ha a kamat 10%).
Ha kiszdmolod minden el6tted &ll6 lehetGség jelenértékét, azaz
mennyit érne ma mindaz, amit a jové kiildnbdzd idépontjaira
varsz, mindjdrt 8sszehasonlithatéva valnak, és valaszolni tudsz

a két lényegi kérdésre: érdemes-e megvaldsitani a beruhdzast, és
ha igen, milyen forrasok bevondsaval?

sajat pénzedet alaptéke
formgjaban (vagy magan-
személyként sajat magad
altal a cégednek nyuijtott
hitelként, azaz tagi kol-
csonként) mar felhasz-
naltad a cég alapitasa,
eddigi mikoddése soran,
és most egyszertien
csak a ndvekedéshez

van szUkséged tovabbi
forrasra.

El6szor is gybz8dj meg
arrdl, hogy tényleg forras-
ra van szikséged! Nézd
at még egyszer az Uzleti
tervedben szerepld kolt-
ségeket, gondold végig,
hogy valdban akkora iro-

dara, annyi szamitdgépre,
olyan anyagokra van-e
szlikséged. Nézd meg

azt is, hogy nem lehet-e
atltemezni kiadasaidat.
Ha mindezt mar megtet-
ted, és még mindig ugy
latod, pénzre van szliksé-
ged, ideje elgondolkodni
a lehet6ségeken. Szamta-
lan kdlénféle finanszirozasi
lehet8ség kozll valaszt-
hatsz: megoldast jelenthet
egy barati kélcson, banki
hitel, lizinglgylet, faktor-
ing, egy szakmai befekte-
16 tékerészesedése vagy
akar allami tamogatas is.

Mivel jar, ha forrast
vonsz be?

Amikor vallalkozasként
(vagy akar) magansze-
mélyként forrast vonsz be
(hitelt veszel fel vagy tékét
szerzel), gyakorlatilag uta-
zol az id8ben: tobb pénzt
kolthetsz el a jelenben,
mint amennyit el6z8leg
OsszegyUjtottél vagy ugy
is mondhatjuk, hogy ma
koltod el a jovébeni meg-
takaritasaidat. Aki pedig
nyujtjia Neked a hitelt vagy
tékét, lemond arrdl, hogy

MIT JELENT
A FORRAS-
BEVONAS?

6 maga kdltse el, amit ed-
dig megtakaritott, inkabb
odaadja Neked. Viszont
a bank a hitelért kamatot,
a befektetd pedig része-
sedést kér cégedbdl, ez
az ara a ,segitséguknek”.
Tehat tekintsd ugy, hogy
ha tobbet kdltesz ma,
mint amennyi pénzed van,
az azt is jelenti, hogy a jo-
v@beli pénzeid egy részét
koltdd el, hiszen azokat
majd a torlesztések kifize-
tésére kell forditanod.

Ha vonzd beruhazasi
lehetéségeid, megva-
|0sithatd Uzleti Otleteid
vannak, a kilsé forrasok
bevonasa egyben azt is
jelenti, hogy hamarabb
tudod &ket megvaldsi-
tani, gyorsabban tudsz
névekedni.

39



A FINANSZIROZAS
ALAPKERDESEI

40

IDEGEN FORRAS,
SAJAT FORRAS

A SZAMTALAN FINANSZIROZASI MEGOLDAS MOGOTT EGY ALAPKERDES
REJLIK: A VALLALKOZASOD SAJAT FORRASAIT VAGY IDEGEN
FORRASAIT NOVELNED INKABB, AZAZ HITELT VAGY TOKET SZERETNEL?

A véllalkozasod forrasai
alapvetéen két csoportra
oszthatdak: vannak sajat
forrasai, ez féként a tékéjét
és az évrél évre megter-
melt és visszaforgatott
nyereségeét jelenti, vala-
mint idegen forrasai: ezek
tébbnyire kilonféle hitelek,
kolcsondk. Amikor az egyes
finanszirozasi megoldasok,
konstrukciok kdzul valasz-
tasz, elséként arrdl dontesz,
hogy a vallalkkozasod sajat
vagy az idegen forrasait
bdvited-e.

Ha nagyon egyszertien
akarnank megfogalmazni
a hitelfelvétel és a tékebe-

vonas kozotti klildnbséget,
azt mondanank, hogy

a hitelt vissza kell fizetned,
mig a tékebefektetés akar
Orokre a véllalkozésodban
maradhat. Miel&tt ebbdl
arra kovetkeztetnél, hogy
a t6ke ingyen kapott pénz,
latnod kell, hogy nem az.

A pénznek is van ara
Ha az idegen forrasokat
valasztod, azaz hiteljelle-
g( finanszirozas mellett
doéntesz, szamitanod kell
ra, hogy a kapott 6sszeget
meghatarozott idépont(ok)-
ban vissza kell fizetned és
addig, amig ,hasznalod”

a pénzt, vagyis amig nalad

van, kamatot kell ra fizet-
ned. A kamat lehet fix vagy
valtozo, de a lényeg, hogy
nem fligg a vallalkozasod
altal megtermelt nyereség-
18, akkor is ki kell fizetned,
ha veszteséges vagy, de
akkor sem lesz magasabb,
ha a céged rekord nyeresé-
get termel.

A sajat forrasok ndvelése,
azaz a tékejellegu finan-
szirozas ezzel szemben
azt jelenti, hogy a bevont
t6kével ugy kell szamol-
nod, mint azzal a pénzzel,
amit Te tettél be a vallal-
kozasba. A tékebefekte-
tésért cserébe a befektetd



véllalkozasod valamekkora
részének tulajdonosava
vélik, igy sajat részesedé-
se utan megilleti 6t a cég
nyereségének egy része
(vallalkozasotok értékesité-
se esetén pedig az eladasi
ar aranyos része), illetve
adott esetben dontési jog
az ugyvitelben. Vagyis,

ha a cég elveszti a t6ké-
jét, a tulajdonostars is
elvesziti azt, ha viszont
nyereséget termel a cég,

a tulajdonostars - a ré-
szesedésének aranya-

ban - a teljes megtermelt
nyereségre is igényt tart.

El6nyddre valik, ha
oregszel!

Az, hogy egy vallalkozas
egy adott idépontban kitdl
milyen jellegl forrasok-
kal (hitellel, kdlcsénnel,
tékével stb.) tud szamolni,
részben attdl is figg, hogy
hol tart az életpalyajan.
Ahogy telik az id8, ugy
lesz a véllalkozasnak
egyre inkabb multja,
novekszik a mérete, a va-
gyona és valnak szamara
egyre inkabb elérhetévé
a forrasok kulsé, fliggetlen

partnerektdl (banki, befek-
tetdi finanszirozas, allami
tamogatasok stb.).
Fogadd el: a legtdbb val-
lalkozas a tulajdonos sajat
pénzlgyi forrasaira (és
természetesen tudasra,
Otletre, elképzelésekre,
ambicidra) alapozva indul!
Ebben szamithatsz a sajat
megtakaritésaidra, esetleg
a csalad, baratok segit-
ségére, de ne vard, hogy
intézmeények (bankok,
befekteték) mar az elején,
csak a terveid alapjan bi-
zalmat szavaznak Neked.
Természetesen vannak
olyan helyzetek, amikor
egy-egy kulodnleges otlet
mar a kezdeti szakaszban

EGY VALLALKOZAS

felkelti egy befektetd ér-
deklédését (I3 2.7. fejezet:
A kockazati t6ke) de hidd
el, ez a ritkabbik eset.

A méret is szamit!

Ahhoz, hogy egy banknak,
befektetének megérje foglal-
kozni Veled, el kell, hogy érj
egy bizonyos méretet. Ban-
kokndl ez a hatér altaldban
alacsonyabban van, a banki
Uzletpolitika figgvényében
akar par ezer eurd finanszi-
rozasi igény mar biztosan
elegend6 méretet jelent. Be-
fektet6k esetében a korlat
joval magasabban helyez-
kedik el, Uzleti angyalok
néhany szazezer, kockazati
t6kések akar tobb millié

FORRASBEVONASI LEHETOSEGEI

eszkoz-
allomany

szallitok

Onfinanszirozas

l

bank

csaléd, baratok, \L

tékebevonas

IDEGEN FORRAS,
SAJAT FORRAS
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euro befektethetd 6sszeg
felett kezdenek érdekl6dést
mutatni egy-egy cég vagy
projekt iranyaban.

Te adnal magadnak
kolcson?

Ha mar van némi mdltad
és elfogadhatd a méreted,
kezdesz bankképesnek mi-

nésuini. De ehhez az is hoz-
zatartozik, hogy a pénziigyi
beszamoldid a valdsagot
tikrozzék. A bank (és barki,
aki a pénzét tervezi rad
bizni), meg kell, hogy bizzon
benned! Ha azt latja, hogy

a bevételeid egy része nem
szerepel a kdnyvelésedben,
ha van, amikor szamla nélkUl

vasarol a céged, nem fog
Veled szdba allni, még ha
egyébként hitelképesnek is
mindsitene.

Kit6l kérhetsz kdlcsont
vagy vehetsz fel hitelt?
A legegyszertbb, de sokszor
messze nem a legidedlisabb
helyzet, ha csaladtagjaidtdl,

HOGYAN VALASSZ BANKOT?

Induld véllalkozasként

Ha most indul a céged és még bankvalasztas el6tt
allsz, érdemes néhany bank honlapjan, illetve esetleg
személyesen tajékozodni, hogy az adott bank miként
viszonyul a mikrovallalkozasokhoz. Lehet, hogy
most még csak szamlavezetésre van sziikséged,
de el6bb utobb fel fog meriilni, hogy legaldbb egy
folydszamlahitelt szeretnél. Nagyon komoly eltérés
lehet az egyes bankok (izletpolitikdja kozott e tekin-
tetben, van, amelyik kifejezetten keresi a mikro-, és
kisvdllalati Ugyfélkort (ezt példaul lemérheted azon
is, hogy a banki honlapon mennyire vannak kifeje-
zetten mikro- és kisvallalatoknak szdl6 tartalmak
vagy minden a vallalkozasok meniipont ald van
,bedmlesztve”), mig masok inkdbb a lakossagra
vagy a nagyobb vallalatokra koncentralnak.

Bevezetett cégként

Ha mar megn6ttél, megvaltoznak a szempontok.
Természetesen bankonként eltér, hogy ki mit tekint
nagyobbnak, de alapszabalyként néhany szazmillié
forint éves drbevétel (illetve a banki folydszamlan
bonyolitott forgalom) felett mér egyedibb elbandsra
szamithatsz. Felmeriilhet, hogy a szamlavezetési
kondiciokat a vallalkozasra jellemz6 sajatossagokhoz

igazitja a bank, hiteltermékekbdl mar nem csak

a ,dobozos” termékek lesznek elérhetbek szamodra,
kiilon kapcsolattartohoz kertilhetsz, akit minden,

a bankkal kapcsolatos kérdésben felkereshetsz.
Szdval ha mar elég nagy vagy, gondolj erre és
tudatosan keresd a rad szabott lehetGségeket!

Miért szamit a szamlavezetés?

A banki hiteldontésben szerepet jatszik a hosszu
tavl kapcsolat. Ha minden mas feltétel azonos,

a bank szivesebben ad hitelt annak a vallalkozés-
nak, aki évek Ota ndla vezeti a szdmldjat. De mint
mindenben, ebben is jelentds eltérések vannak

a bankok kozott. Egész mas tipust szamlavezetési
szolgdltatasokra van sziiksége pl. egy kis boltnak,
amelyik bevételét kisdsszeq(, jellemzéen készpénzes
forgalombol szerzi, mint pl. egy konyvelé cégnek,
amelynek az (igyfelei atutaldssal fizetnek.

Tehat, a szamlavezetéssel kapcsolatban is gondold
at, hogy mi jellemzi a cégedet (napi tranzakciok
szama, kimend utaldsok jellemz6 dsszege, készpénzes
tételek, bejove és/vagy kimend devizautaldsok stb.)
és keresd meg a megfeleld megoldast. Egy maga-
sabb havi szdmlavezetési dijat béven ellensulyozhat
pl. egy kedvezdbb étutalasi dij, ha sokat utal a céged.




barataidtdl, ismerdseidtdl
kérsz kdlcsoén. A problé-
ma, hogy 6k gyakran nem
gondoljak rendesen végig

a kockazatokat, igy k6zdsen
kerlilhettek bajba.

Mas lesz a helyzet, ha
banktdl veszel fel hitelt.

Ok piaci alapon kétnek
veled hitelszerzédést. Ez
azt jelenti, hogy az Uzleti

és pénzlgyi terved alapjan
be kell tudnod bizonyitani,
hogy vallalkozasod életké-
pes, és vissza tudod majd
fizetni a hitelt a kamatokkal
egyUtt. A kockazat miatt
altalaban fedezetet (példaul
ingatlanfedezetet, jelza-
logbejegyzést) is kérni fog
Téled a bank. Ha uj tgyfél
vagy, akkor a pénzintézetek
meég ovatosabbak, igy a hi-
tel kevesebb lesz, a kamat
és a kért fedezet pedig
magasabb. (2 2.3. fejezet:
Mire szamithatsz, ha hitelt
vennél fel?)

Tékebevonas
Akar a vallalkozasod
megalapitésakor, akar

a mUkddtetés soran keres-
hetsz olyan partnert vagy
céget, aki/amely szivesen
beszalina az Uzletbe. Elsd
korben itt is a csaladtagok,
ismerdsok johetnek szdba,
am ez éppen olyan veszé-
lyeket hordoz magaban,
mint amirdl fentebb mar
olvashattal: eluszhat a csa-
ladi vagyon. Ne feledd, 6k
alapvetéen baratként vagy
csaladtagként tekintenek
Rad, és nem egy vallalko-
zas tulajdonosaként.
Amikor — egy sokszor at-
vizsgalt Uzleti terv birtoka-
ban — nekidllsz befektetst
keresni, el kell ddntened,
hogy mire van szlilkséged:
csak a pénzét akarod-e,
vagy — komolyra forditva

a szot — van-e olyan szak-
értelem, tudas, tapasztalat
a birtokaban, amelyre
szlikséged lenne. Kifeje-
z6 terminoldgiaval élve,

a vallalkozasban aktivan
részt vallald tékéstarsat
keresel-e, vagy egy olyan
befektet6t, aki csak a tékét
adja, és a téke megtérllése

és reménybeli haszna miatt
valik meg — ideiglenesen

— a pénzétdl, de vallalko-
zasod iranyitasaba nem

IDEGEN FORRAS,
SAJAT FORRAS

szdl bele. Fontos, hogy
egy vallalkozas ddntéseibe
altalaban a nagyobb tékével

rendelkezd tag nagyobb
mértékben szdlhat bele.

A kockazati téke tulajdono-
sainak érdeklédési korébe
azonban csak akkor kerdl
majd be vallalkozasod, ha
kellGen izgalmas és élet-
képes Uzleti tervvel bir és
mar — hazai mércével mérve
— elég nagyra nétt.

Addig szamodra marad-
nak az ugynevezett ,Uzleti
angyalok”, az un. ,angel
financing”. Az lizleti angya-
lok tobbségében magan-
személyek, akik megfelel
t6keerdvel és kockazattliré
képességgel rendelkeznek
ahhoz, hogy egyUtt élienek
egy kisebb, am reménytel-
jes vallalkozas kockéazatai-
val (2 2.7 fejezet: A kocka-
zati t6ke).
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MIRE SZAMIT-
HATSZ, HA HITELT
VENNEL FEL?

EBBEN A FEJEZETBEN OSSZEFOGLALJUK A HITELFELVETELLEL
KAPCSOLATOS LEGFONTOSABB TUDNIVALOKAT. SEGITUNK
ATGONDOLNI, MIRE KIVANCSI EGY BANK, HOGYAN DONTI EL,
HOGY AD-E NEKED HITELT VAGY SEM.

A bankok hitel- és bank-
képes vallalkozasoknak
adnak hitelt. Bankképesnek
mindstilsz, ha a vallalko-
zasod tuljutott a kezdeti
korszakon, mar van némi
multja (pl.: egy lezart Gzleti
év), és megbizhatdak az
Uzleti kimutatasai. A hitel-
képesség fizetEképessé-
get jelent akkor is, ha jol
mennek a dolgok és akkor
is, ha nem. A hitelképes-
ségi vizsgalat soran a bank
egyrészt arra kivancsi, hogy
mennyire vehetd biztosra,
hogy az Uzleti terved meg
is tudod valdsitani (ehhez
vizsgélni fogja a tulajdono-

sokat, a vallalkozas multjat,
az (izleti tervet, az iparagi
kilatasokat, az Uzleti part-
nereidet, a megrendelés
allomanyodat stb.) és abbdl
vajon kovetkezik-e, hogy
képes leszel térleszteni.
Masrészt azt fogja nézni,
hogy amennyiben rosszul
sUl el a dolog, az altalad
felajanlott fedezet milyen
mértékben képes bizto-
sitani szamara a hitel és

kamatainak visszafizetését.
Ha most vennél fel hitelt,
szamits ra, hogy varhatdéan
lassabban, dragabban és
megndvekedett fedezeti,
biztositéki elvarasok mellett
fogsz tudni hitelhez jutni.
Bar nyilvan minden egyes
eset mas, altalaban megne-
hezitheti szamodra a hitel-
hez jutast, ha a céged nem
mukadik legaldbb 1 éve,
tartdésan veszteséges,

A BANKKEPESSEG FELTETELEI

m méretgazdasagossagi elvarasoknak valo megfelelés,

m megfelel6 mult,
m transzparens mikodés.




nem tisztazottak a tulajdon-
viszonyok, kdztartozasod

MIKOR HITELKEPES EGY CEG?

Hitelképes az a vallalkozas, amely
e termékeit, szolgaltatasait rendszeresen értékesiti,

van, negativ hitelmdlttal MIRE SZAMIT-

rendelkezel, vagy nem HATSZ,HA HITELT

tudsz megfelelé fedezetet
felajanlani.

Hitelt altalaban nem hasz-
nalhatsz fel mas hitel kival-
tasara, Uzletrész, részvény
vasarlasara, a véllalkozasod
tulajdonosaitdl torténd vagy
cégcsoporton bellli targyi
eszkdz vagy ingatlan vasar-
lasra. Természetesen bizo-
nyos tevékenységek eleve
kizartak, ilyen a kabitdszer
eléallitas, és -kereskede-
lem, a fegyverkereskede-
lem, a pénzmosas, a jaték
automatak Uzemeltetése,

a prostitucio elésegitése,

a hulladékégetés és mérge-
z6 hulladék feldolgozasa, az
egyéb, blncselekménynek
mindsUlé tevékenység.

Legyen biztos és
atgondolt Gzleti terved!
A hitelfelvétel elsd Iépése
nem az, hogy elindulsz

a bankba. Els6ként tervezz
és szamolj! Készits Uzleti
tervet (3 1.2. fejezet: ,Uzleti
tervezés”). Gondold at, mire

e jovedelmezden gazdalkodik,

o fizetési kotelezettségeinek id6ben eleget tesz,

» megfelel§ fedezetet tud ajanlani.

kivancsi a bank egy hitel-
vizsgalat soran, készllj fel
a kérdésekre! GyUjts minél
t6bb informacidt a sajat
piacodrdl, beszélj a partne-
reiddel, ha lehetséges, kérj
téluk a jovébeli egyUtt-
mUkodésedre vonatkozd
szandéknyilatkozatot, de
még jobb, ha mar szerzé-
désetek is van. Ne feledd,
Uzleti tervet elsd korben
sajat magadnak készitesz,
hogy Te magad biztosan
meggydzd4dj arrdl, mindent
atgondoltal és tényleg érde-
mes-e megvaldsitani, amit
kitalaltal!

Agyuval verébre?

A pénzUgyi terved alap-

jan déntsd el, mire van
szUkséged! A finansziro-
zasnal fontos szempont,
hogy a rendelkezésedre allé
pénzeszkdzok és a kote-
lezettségek Osszhangban

legyenek. Igyekezz a rend-
szeres kiadasokat (anyag,
bér) rendszeres bevételbd|
fedezni, a hosszu lejaratu
kotelezettségeket, mint
példaul egy termeléeszkdz
vasarlasa, hosszu lejara-

tu forrasbdl biztositani.
Ennek megfelel6en 6ssze
kell hangolni a tényleges
finanszirozasi igényed és az
igényelt hitel tipusat, dssze-
gét, futamidejét is. A rovid
lejaratu kotelezettségeket
lehet athidalo, esetleg
folydszamlahitelbdl fizetni.

MI AZ A HITELTIPUS?

VENNEL FEL?

Ugyanakkor komolytalan,
mert tdl kockézatos, ha
példaul a beruhazasaidat
folydszamlahitelbdl tervezed
fedezni, vagy ha jelentés
eltérés van az igényelt hitel
Osszege, futamideje és az
Gzleti tervedbdl kiolvashaté
tényleges finanszirozasi
szlkséglet kdzott. Roviden,
szamokkal alatamasztva
meg kell tudnod indokolni,
mennyit, mire és milyen

A hitel tipusatdl fiigg, hogy mire hasznalhatod fel az adott hitelt.
A beruhdzasi hitelbdl targyi eszkozoket, ingatlanokat stb. vasdrolhatsz,
bdvithetsz, fejleszthetsz. Ha a tevékenységedhdl fakaddan tartésan

(hénapokon, esetleg éveken dt) finanszirozasra van sziikséged
(pl.rendre hamarabb kell fizetned a szallitdidnak, mint ahogy a vevdid
Neked fizetnek), akkor forgeszkdzhitelt keress. Ha a finanszirozasi
igényed szinte naponta valtozik, hol ,minuszban”, hol ,plusszban”
lenne a bankszdmlad, akkor a folydszamlahitel a megoldds.
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futamiddére szeretnél kapni,
és ennek alapjan vélaszd
ki, hogy milyen hiteltipust
szeretnéll

Mibél torlesztesz?

A felvett hiteleid utan a meg-
fizetett kamat és egyéb
dijak, jutalékok szamodra
koltségnek mindslinek.
Ezek fedezetéll az arbe-

vételed szolgal. A t8ketor-
lesztést viszont az addzott
nyereségedbd! kell tudnod
megvaldsitani, enhez tehat
nyereségesnek kell lenned.
Kamatot a hitel fennallasat
kévetden folyamatosan kell
fizetned (az elére meg-
hatarozott kamatfizetési
napokon), a téke tdrlesz-
tésére altaldban kaphatsz
ugynevezett tlrelmi idét,
azaz csak ennek elteltét
kovetben kell elkezdened

a téketorlesztést.
Alapszabaly: ha a kamatfize-
tés mellett t6két is kell, hogy
fizess, elészdr mindig a ka-
matot kell kiegyenlitened és
csak utéana fizetheted ki az
esedékes torlesztd részletet.

KAMATSZAMITASI EGYSZEREGY

A megadott kamat mindig éves kamatot jelent. 365/360 alapon,

a ténylegesen eltelt napokra szamolva a fennalld t6ketartozas utan
fizetend6 meg. Pl. egy 12% kamatozasu, negyedéves kamatfizeté-
sli kdlcson kamata az elsé kamatperiodus (azaz negyed év) utén =
(t6kedsszeg x 0,12) x ténylegesen eltelt napok szama / 360.

A kamat lehet fix (azaz pl. évi 12%) vagy vdltozo, ebben az
esetben valamely kamatldbhoz (pl. Euribor) kétott, de az adott
kamatperiodusra ilyenkor is rogzitett. Példaul egy dprilis 15-én 1
évre felvett 3 havi Euribor + 5% kamatozasu kolcson utan az elsé
3 hoénapra az aprilis 15-én érvényes 3 havi Euribor + 5% kamat
fizetend6 meg az els6 kamatperiddus végén, azaz julius kozepén.

A HITELKEPESSEGI VIZSGALAT

FOBB SZEMPONTJAL:

m szamszer(sitett tényezok, pénzligyi mutatdszamok a vallalkozas
és a projekt értékelésére, hitel visszafizetési képességének

megitélésére,

nem szamszer(isitett szempontok (tulajdonosi héttér, a vallal-
kozas multja, banki kapcsolatok, piaci pozicio, iizleti kilatasok,
menedzsment megitélése, tervezés mindsége stb.)

m a hiztositék értékelése.

Gondold at, hogy Te mit
kockaztatsz?

Mindenki elvarja, hogy

a tulajdonos maga is tegyen
pénzt egy vallalkozasba.

A hivelykujjszabaly szerint
az 6sszes vallalati forras
legalébb 30-35%-a sajat
(azaz a tulajdonos forrasai-
bal) kell, hogy szarmazzon.
Induld vagy kisméretd
cégeknél ez az arany még
magasabb is lehet.

Fontos a fokozatossag!
Egy olyan véllalkozas,
amelyik még soha nem

vett fel hitelt, valdszindleg
kisebb eséllyel palyazik egy
10 éves beruhazasi hitelre.
Hitellel élni meg kell tanuini.
Meg kell szokni, hogy a havi
torlesztd részletet, ha torik,
ha szakad, ki kell tudnod

fizetni. A fizetési késedelem
egyszerlien megengedhe-
tetlen, a jovébeni hitelfel-
vételi esélyeidet nagyon
komolyan rontja.

A hitelezés

a bizalomra éplil!

A bankok mindenképpen
elvarjak, hogy szamlat
vezess naluk. Ezdltal van
ralatasuk a cég mikodése-
re, nyomon tudjak kévetni,
hogy a fizetési kotelezett-
ségeinek rendben eleget
tesz-e, hogy a bankszam-
lan mutatkozo forgalom
alatdmasztja-e az Uzleti
tervben szerepld elképze-
léseket, és végul bevételt
(jutalékot) is general a bank
szamara. Egyes esetekben
a hitel 8sszegét a bankok
a bankszamlan bonyolitott



éves forgalom mértékétd|
is flggdve teszik (pl. egy
folydszamlahitelnél az éves
bankszamlaforgalom
10-20%-a lehet a hitel
Osszege).

Ut a hitelhez...

Vedd fel a kapcsolatot a
bankkal, tajékozdd; a hitel-
felvétel menetérdl, a varhatd
atfutasi idérdl. Minden
bizonnyal kapsz majd egy
idépontot, a bank megha-
térozza a hiteligényléshez
szllkséges dokumentumok
korét, melyek jellemzéen az
alabbiak lesznek:

MI AZ A KOTVENY?

e hitelkérelem és adatszol-
géltatasi lapok,

eaz elmult 1-2 év éves
beszamoldja,

® beruhazasi hiteligény ese-
tén kulon adatszolgdltatas
a beruhézasrdl,

®nem szamlavezetd Ugy-
felek esetében a szam-
lanyitashoz szikséges
dokumentumok,

¢ a felgjanlott fedezetekhez
kapcsolddd dokumentumok,

eigazolasok a kdztartozas
mentességrol.

Miutan a bank befogadja

a hitelkérelmet, a banki hitel-

bizottsag (cenzurabizottsag)

A kétvény egy hitelviszonyt megtestesitd értékpapir, melynek
kibocsatoja — azaz a hitelfelvevd — azt vallalja, hogy a kétvényben
szerepld 0sszeget, és annak kamatait a kotvény tulajdonosanak
a megjeldlt napo(ko)n megfizeti. A kétvénykibocsatas célja igy
praktikusan ugyanaz, mint egy hitel felvételég: kiilsé forrashoz
jutni. Azonban mig hitelt bankok folydsitanak, a kétvényeket bérki
megvasdrolhatja. Es éppen ebben rejlik az elénye: a tékepiacon

keresztiil a befektetdk sokkal nagyobb korét és ezaltal sokkal

komolyabb dsszegeket lehet elérni.

A kétvénykibocsatas ugyanakkor szinte csak a nagy cégek (és
persze az dnkormdnyzatok meg az dllam) sajétja, ennek sok egyéb
feltétel mellett a méret is az oka: kotvényt kibocsatani draga és
maceras dolog, a legalsé hatar par millié euréndl kezdédik. Akkor
érdemes t6kepiaci tranzakcioban, példaul kétvénykibocsatashan
gondolkodni, ha ekkora vagy ennél nagyobb 6sszegii forrast kivan

egy vallalkozas bevonni.

dént réla. Szamits ra, hogy

a hitelkérelem beadasatdl
szamitva akar honapok is
eltelhetnek, mire végleges
dontés szlletik. Pozitiv dén-
tés esetén szerzddéskotésre,
majd folydsitasra kerUl a sor.

Tudnod kell, hogy a hitel
fennallasanak teljes ideje
alatt a bank nyomon koveti
a vallalkozasod mikdde-
sét, idérél idére adatokat,
menet kdzbeni jelentéseket
kell majd szolgdltatnod, ezt
hivjak hitel monitoringnak.

Mi van, ha nem kapsz
hitelt?

Akkor is tébb lehetéséged
van, ha a bank elzarkdzik

a hitel nyUjtasatdl (akar ugy,
hogy el sem jutsz a hitel-
kérelem beadasaig vagy
negativ dontés szlletik).
Természetesen fontos kide-
ritened, hogy mi az eluta-
sitas oka. Mivel manapsag
a hitelhez jutast gyakran

a megfelel§ fedezet hianya
akadalyozza, a kdvetkezd
fejezetben szamba vesszik
azokat a lehetéségeket,
amelyek egy ilyen helyzeten
segithetnek.

MIRE SZAMIT-
HATSZ, HA HITELT
VENNEL FEL?
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BESZELJUNK
A KOCKAZATROL!

AMIKOR BARKI A PENZET BiZZA RAD, KOCKAZTAT. TERMESZETES
TEHAT, HOGY IGYEKSZIK BIZTOSITANI, HOGY VISSZAKAPJA, AKKOR
IS, HA A DOLGOK NEM UGY ALAKULNAK, AHOGY VARTAD.

A kockazat a bizony-
talansaggal egyenld. A
hitelkockazat azt a bizony-
talansagot jelenti, hogy
vajon képes leszel-e id6-
ben visszafizetni a hitelt és
annak minden koltségét.
A bankok persze meg-
probaljak ezt elézetesen
felmérni, éppen errél szal
a hitelvizsgélat. El&for-
dulhat, hogy tévednek és
ezért a hiteltevékenységiik
soran veszteséget szen-
vednek el. Fontos latnod,
hogy egy bank nem

a sajat pénzét kockaztat-
ja, hanem a betéteseiét.
Nyilvanvald, hogy a koc-
kazatat igyekszik a lehetd

legkisebb mértékdre
leszoritani, és a hitelezdi
pozicidjat az adds anyagi,
pénzlgyi helyzetének
esetleges valtozasaitdl
flggetleniteni. Ennek esz-
kozeit nevezzUk biztosité-
koknak vagy fedezetnek.

Milyen fedezetet kérhet
T6led a bank?

Mar a hitelfelvételt megeld-
z86en érdemes atgondol-
nod, milyen vagyontargyat
tudsz felajanlani a banknak
fedezetll, mert —éppen

a fentebb elmondottak
miatt- természetesen min-
den bank kér valamennyi

fedezetet a hitelért cserébe.

A biztositék lehet személyi
(példaul kezességvallalas
vagy garancia) vagy targyi
(példaul zalogjog, dvadeék,
értékpapir stb.).

Mi szamit elfogadhaté
fedezetnek a bank
szempontjabdl?
LeegyszerUsitve, az olyan
vagyonelem, amely
etulajdonjoga tisztézott,
ekodnnyen birtokba vehetd
és értékesithetd,

enem lehet eltlintetni,
eértéke id6ben allando.

Fedezetként felajanlhatsz
ingatlant (példaul lakéhaz,
lakas vagy a cég telep-



helyéll szolgald raktar,
gyar), vagy ingdésagot is
(példaul auto, gép, aru),
bar a bankok a hitelek
mogeé tobbnyire ingatlan
fedezetet vagy ovadéki
betétet kérnek.

Ne feledd, a fedezet arra
az esetre szdl, ha a dolgok
nem a varakozasoknak
megfeleléen alakultak.

Ha erre kerll a sor, jol sen-
ki nem jar. Te féleg nem.

A bank minden lehetséges
eszkbzzel érvényesiteni
fogja a kdvetelését, és

ez rendben is van igy,
hiszen egy vallalkozas
kockéazatat elsésorban

a tulajdonos viseli.

Akkor is t6bbféle megoldas
van, ha forrasra van szUk-
séged, de Ugy érzed, nem
tudsz a fenti elvarasoknak
megfeleld biztositékot
felajanlani.

A hitelgarancia

Az elsé lehetéség, ami
szoba jon, a hitelgarancia.
Sok feltérekvd vallalko-
zasnak nincs elegendd
fedezete ahhoz, hogy kol-

csont vegyen fel. J6I megy
a cég, jonnek a megren-
delések, de az ingatlant
bérlik, vagy a gépek
lizingben vannak, és nincs
elegendd, a bank szamara
felajanlhatd biztositék.
llyenkor segit a hitelga-
rancia. Lényege, hogy

a hitelfelvevé (azaz a vallal-
kozasod) nem fizetésének
kockazatat egy kulsé fél,

a hitelgarancia szervezet
atvédllalja. Ezt ugy teszi
meg, hogy a felveendd
hiteled biztositékaként
kezességet vallal a fizetési
kotelezettségeid bizonyos
hanyada erejéig a hitelt
nyuijté bank felé. Azaz, ha
Te nem vagy képes fizetni,
amikor kellene, & fogja azt
megtenni helyetted. Ezzel
a pénzintézet kockazata
jelentésen csdkken, hi-
szen a kezességet vallald
intézmény j6 addsnak
szamit, biztos lehet benne,
hogy baj esetén fizetni
fog. Innentdl kezdve egy
eredményes vallalkozas
kisebb fedezettség mellett
is hitelképes lehet a bank
szamara, ami kénnyebb-
ség a vallalkozonak.

Tudnod kell azért, hogy

a hitelgarancia szervezetek
is Uzleti alapon mUikodnek:
ez azt jelenti, hogy ameny-
nyiben kezesként helytall-
nak helyetted, a banki hitel
mogeé lekotott biztositékok
érvényesitésének joga
atszall a garantér szerve-
zetre. Ha végul tényleg nem
tudod fizetni a bank felé az
addssagod, és a hitelgaran-
cia szervezet kényszeril ezt
megtenni helyetted, szamits
ra, hogy a kdlcsdn garan-
talt részét veled szemben
érvényesiteni fogja.

Eszkézalapu
finanszirozas

Egy masik lehetéség az un.
eszkdzalapu finanszirozas
(I3 2.5 fejezet: Az eszkdz-
alapu finanszirozas), ennek
legelterjedtebb formaja

a lizing illetve a faktoring.
Ezeknek az Ugyleteknek

a lényege, hogy a hitele-
zési kockazatot nem az
adds személyére, hanem

a finanszirozott eszkdz-

re vonatkozdéan allapitja
meg a finanszirozé. Ehhez
persze az szikséges, hogy
olyan eszkozféleségek

BESZELJUNK
A KOCKAZATROL!

finanszirozasardl legyen
szd, melyek a fentebb leirt
elvarasoknak megfelelnek.
llyenek lehetnek példaul

a hasznaltan is kdnnyen
értékesithetd jarmuvek,
esetleg gépek, berende-
zések, de ebbe a korbe
tartozhatnak a vevokdve-
teléseid is, feltéve, hogy j6
hitelképességl cégekkel
szemben dlinak fenn.
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ESZKOZALAPU
FINANSZIROZAS

AZ ESZKOZ ALAPU FINANSZIROZAS LENYEGE, HOGY A HITELEZESI
KOCKAZATOT NEM AZ ADOS SZEMELYERE, HANEM A FINANSZIROZOTT
ESZKOZRE VONATKOZOAN ALLAPITJA MEG A FINANSZIROZO.

A hitelfelvételen tdl a kis-
vallalkozasok igen gyakran
hasznalt finanszirozasi
formaja az eszkdzalapu
finanszirozas.

Ez a finanszirozasi forma
akkor jelent komoly se-
gitséget, ha maga a cég
nem lenne hitelképes,
vagy nem tudna megfe-
lel§ fedezetet biztositani:
ez esetben ugyanis vagy
maga a megvasarolandd
gép (berendezés) lesz

a fedezet — ezt hivjuk
lizingnek — vagy a vallal-
kozas vevSkovetelései
finanszirozhatdak meg (ezt
nevezzuk faktoringnak).

A lizing

Ha valamilyen nagyobb
értékl gépre, berendezés-
re van szikséged vallalko-
zasod mUkddéséhez, Ugy
ennek megvasarlasahoz
nem a hitelre torténd
vasarlas az egyetlen ut.
Amennyiben vallalkoza-
sod akar fedezethiany
miatt, akar mas okbdl
nem jut hitelhez, ugy olyan
konstrukciot kell keresned,
melynél a finanszirozas fe-
dezete maga az az eszkdz
lesz, melyet hasznalni sze-
retnél. Ez az ugynevezett
eszkdzalapu finanszirozas,
és ennek legelterjedtebb
formaja a lizing.

A lizing esetében masvalaki
— alizingbe add cég - va-
sarolja meg a berendezést
helyetted, amit aztan a Te
hasznélatodba ad, amiért
rendszeres lizingdijat kell
fizetned részére. A szer-
z8dés végén — a megélla-
podas rendelkezéseinek
megfeleléen — a beren-
dezés ingyenesen vagy
egy adott maradvanyérték
kifizetése fejében kerllhet
a tulajdonodba.

A lizing esetében a lizing-
bead¢ a finanszirozott
eszkozt tekinti egyben
biztositéknak is. Ebbdl ko-
vetkezik a hitelbdl t6rténd



MINDIG SZAMOLJ ELORE!

Mindig figyelj arra, ha valamit — akdr valodi iizleti logika, akér
pénzsz(ike okan — csak halasztott modon fizetsz ki (és ez igaz a
lizingre is), akkor az ma nem terheli a kasszat, de a jévGben —

részletekben vagy egyszer teljes egészében — ki kell fizetned! Ez
igy nagyon egyszer(inek t(inik, de az emberek és cégek tébbsége
hajlamos megfeledkezni errdl és tulvallaini magat. Ez ellen legjob-
ban egy becsliletesen vezetett cash flow-tabldaval védekezhetsz.

vasarlas és a lizing kdzotti
leglényegesebb kuldnb-
ség: az eszkdz tulajdonjo-
ga. A hitelbdl megvasarolt
eszkdz értelemszertien

a vallalkozasodé, mig

a lizingelt eszkdz a szer-
z6dés idGtartama alatt
csak hasznalatodba van
adva: annak tulajdono-
sa a lizingcég. Mivel igy
kisebb a finanszirozé ol-
daladn a kockazat, a lizing
gyakran olcsobb lehet
szamodra, mint a hitelbdl
t6rténd vasarlas.

A lizingszerz&dések ka-
tegorizélhatdak aszerint,
hogy a szerz&dés lejarata
utan mit torténik az eszkoz
tulajdonjogaval. Létezik
olyan megoldas, melynél

a lizingbe add rendelkezik
majd az eszkdz tulajdon-

jogaval, mas esetben a li-
zingbevevét — azaz Téged
—illet meg a dontés arrdl,
hogy a szerz&dés végén
a rdégzitett maradvanyér-
tékért megvasarlod-e az
eszkdzt.

A faktoring

A faktoralas lényege, hogy
ott segit, ahol valdszinlleg
a legnagyobb problémaval
klzdesz: nem kér pétidla-
gos fedezetet, hanem meg-
elégszik a vevékovetelésed

kockazatanak értékelésével.
Ha a rendszeres vevéid
kozott fizetbképes, kdzepes
vagy nagyvallalatok vannak,
akkor a vevékoveteléseid
valoészinlleg hitelképeseb-
bek, mint Ugy altalaban

a sajat vallalkozasod, igy

a faktordlas lehet a meg-
oldas, ha a kinnlevéségeid
finanszirozasa miatt lenne
szUkséged hitelre.

A faktordlas kovetelések
megvasarlasat jelenti.

Az Ugylet Iényege, hogy
eladod a még le nem jart,
a vevd altal visszaigazolt
kovetelésed a faktorcég-
nek, amely azonnal kifizeti
Neked a szamla 6sszegé-
nek valahany szazalékat.
A vevé a faktorcégnek
fizet, amikor a kdvetelés
esedékessé valik.

MI AZ A VISSZKERESET?

A faktordlas egyik alapkérdése a visszkereset. A visszkereset arra
a helyzetre vonatkozik, ha a vevéd mégsem fizet. A magyar piacon
elérhetd faktoring szolgaltatdsok dltalaban visszkeresettel miikod-

nek, azaz a faktoring cégek nem vallaljék at ezt a kockdzatot, igy
amennyiben a vevd nem fizet, a faktoring tigylet soran megeld-

legezett 6sszeg tekintetében a szallitot, azaz Téged visszafizetési
kotelezettség terhel.

ESZKOZALAPU
FINANSZIROZAS

A faktordlashoz az alapot
a vevdid jelentik. A faktor-
cég elémindsiti a rendsze-
res vev@idet és az dltala
megfeleldnek itélt fizetdke-
pességu partnereid ese-
tében (példaul a kiskeres-
kedelmi lancok jellemzéen
ilyenek) keretszerz8dést
kot veled.

EttSl kezdve a faktorcég az
ezen partnereiddel kap-
csolatos (és természetesen
még le nem jart) kdvete-
léseidet megvasarolja és

a szamlak bruttd Osszegé-
nek megallapodott részét

a finanszirozas — a rovidle-
jaratu hiteleknél altalaban
kedvezdbb - kdltségeinek
levonasat kovetéen néhany
munkanapon belll megels-
legezi szamodra.
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A KOZOSSEGI
FINANSZIROZAS

A KOZOSSEGI FINANSZIROZAS MEGGONDOLANDO FORMA LEHET
SZAMODRA, HA NEM RENDELKEZEL MEGFELELO FINANSZIROZASSAL
ES A HAGYOMANYOS FINANSZIROZASI LEHETOSEGEKKEL
KAPCSOLATBAN — OKKAL VAGY OK NELKUL — SZKEPTIKUS LENNEL.

Elsésorban a gyors néve-
kedést igérd, és hatalmas
kockazatokat hordozd
startup 6tletek finansziroza-
sanak vilagszerte gyorsan
névekvé modozata a ko-
z8sségi finanszirozas (azaz
angolul: crowfunding). Ami
altalaban k6z6s e megol-
dasokban az az, hogy sok
LKisbefektetsd” (vasarlo,
hitelnyuijtd) egy online fell-
leten kdzosen finansziroz
meg egy projektet.

A kdzbsségi finanszirozas
abban is segithet, hogy
még a gyartas, forgalma-
zas el6tt informaciokat

szerezhess arrdl, hogy
mennyire érdekli majd
terméked a piacot.

Ugyanakkor figyelj arra,
hogy ezeken a fellleteken
keresztll egy — a technikai
internetes Ujdonsagok, szol-
géltatasok — irant komolyan
érdekl6dd réteget, szldk
nemzetkdzi kbzdsséget
érsz csak el, azaz ha a ter-
méked nem hozzajuk szdl,
ugy — a teljes piacot illetéen
- megtévesztd is lehet kam-
panyod fogadtatasa.

A kdzdsségi finanszirozas
a leggyakrabban tulajdon-

képpen elézetes termék-
értékesitést jelent: egy

j6 — az adott finanszirozasi
oldal (pl.: www.indiegogo.
com, www.kickstarter.com)
szabdlyainak megfeleld

— kampannyal terméke-

det még elkészllte el6tt
értékesitheted sok —amugy
nehezen elérhetd — vevd
részére. Egy sikeres
kampanyhoz azonban

a jo termékotlet mellett
alapvetéen szlkséges a
figyelemfelhivd kampany,
valamint a megfeleld arazas
is: ezért miel6tt ennek
nekiugranal, mindenképpen
keress hasonld, témad-



formaban - elére, siker-

A FINANSZIROZAS KOLTSEGEI

Nagyon fontos ldtnod, hogy a k6zosségi finanszirozds megszerzése
sincs ingyen: a bemutatkozd kampany elkészitése, és folyamatos
frissen tartasa, tdmogatdsa — szaktudastdl fiiggéen — alvallalkozokat
(s igy pénzt), és rengeteg réforditott munkadrat igényel majd t6led.
Egy sikeres kozOsségi finanszirozasi kampdny ugyanis a legritkdbb
esetben merill ki egy layout, egy bemutatkozd vided és prezen-
tacio Osszedllitasaban: a témahoz kapcsolodo olvasott oldalakon,
blogokon vald megjelenés, a kiilonbdzo kozossegi media feliiletek
Osszehangolt hasznalata, hirdetések elhelyezése — azaz a kampany
tamogatasa — komoly és hosszan tartd munkat igényel.

A kampany kommunikacids igényeinek, és koltéseinek elézetes
felmérése nagyon fontos, hiszen ezek finanszirozadsa mindenkeép-
pen a Te kockdzatod: az e feliileteken megjelend kampényok kozil
csak minden negyedik-6todik kampany kapja meg a tervezett
finanszirozast, a tobbinél gyakran az otletgazda eredeti befekteté-
se sem téril meg.

dijként, menedzsment
dijként — mindegyik pénzt
kér a tékegyUjté kampa-

A KOZOSSEGI

FINANSZIROZAS
nyért. A kampany részben

hasonlatos a korabban

emlitetthez, ugyanakkor itt
érthetéen sokkal nagyobb
hangsulyt kap az Uzleti
terv, a piac lefrasa, az
Uzleti modell és annak
kockazatainak ismerteté-
se, mint maga a termék.

A tékeoldali finanszirozas-

hoz hasonldan mikddnek site-ot (pl.: www.kiva.org ),

a kozosségi hitelezési de komolyabb, akar tobb

hoz, termékedhez hasonld oldalak is. Ezek kozott

kampanyokat (sikereseket
és sikerteleneket egya-
rant), elemezd ki 6ket, és

a tapasztalatok birtokaban
készitsd majdel bemutatko-
z6 kampanyodat.

Az el8zetes értékesitést
tamogatd kdzosseégi
finanszirozasi metddushoz
hasonldak azok a kampa-
nyok, melyek nem magat a
terméket, hanem — valami-
lyen ,j0” kbzdsségi cél ta-
mogatasa esetén — jutalmat
biztositanak az adomanyo-
z6 szamara.

Mivel jogilag lényegesen
bonyolultabb, igy lassab-
ban, de azért terjed a
kozdsségi finanszirozas
t6kegylijté formaja is.
Ebbe az esetben nem egy
majdani terméket értéke-
sitesz, hanem — hasonléan
a kockazati t6ke kulon-
b6z8 megjelenéseinez

— t6késtarsakat keresel
cégedbe. E platformok
(pl.: www.symbid.com,
www.companisto.com,
www.crowdcube.com,
www.ourcrowd.com )
eltérd Uzleti modellekben
mUkddnek, de valamilyen

talalhatsz, inkabb szoci-
alis szempontu, non-

tizmillio forintnak megfeleld
hitelt biztosito oldalakat is
(pl.: www.lendingclub.com,

profit mikodtetésd,
mikrohiteleket gydijté

ADOZASI KERDESEK

Sajnos nem feledkezhetsz meg a kozosségi finanszirozas adovon-
zatairdl sem. Mivel egy sikeres kampany esetén sokféle cimen (fi-
zikai vagy szellemi termék értékesitése, adomanyozas stb.) sokféle
helyrdl (pl.: EU-n beliili, kiviili timogatok) juthat hozzad forrds, igy

ember legyen a talpdn aki kisvéllalkozéként maga at tudja tekinte-
ni az adozasi kovetkezményeket. Mivel minden kampany, eset mas
és mas mindenképpen azt tanacsoljuk, jo eldre kérd ki konyveldd,

vagy adétanécsaddd véleményét is, mivel tobbféle jogcimen (AFA,

nyereségado, stb.) keletkezhet cégednek addfizetési kotelezettsé-

ge egy crowfunding kampanyt kovetéen.

www.fundingcircle.com).
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A KOCKAZATI

TOKE

VAN EGY KIERLELT UZLETI OTLETED, SOT AKAR MAR EGY ERRE
AZ OTLETRE LETREHOZOTT MUKODO CEGED IS, DE A NOVEKEDES-
HEZ TOVABBI FORRASOKRA LENNE SZUKSEGED? HITEL NEM
JOHET SZOBA, HISZEN NINCS FEDEZET, A PALYAZATI FORRAS
KISZAMITHATATLAN ES BIZONYTALAN, AKKOR Ml MARAD?

A KOCKAZATI TOKE.

Szamos olyan cég mUko-
dik Magyarorszagon és

a vilagban, mely Uzleti 6t-
letekbe vagy gyorsan fej-
|6d6 vallalkozasokba szall
be befektetdkeént. Ezeket
kockazati téke- (venture
capital) tarsasagoknak
nevezik, és az adott iparag
vagy tevékenységi kor
irant érdeklédé szakmai
befektetdkkel szemben
barmibe szivesen befek-
tetnek, ami gyorsan és
kiszamithatoan fejlédik.

A kockazati téke-tarsasagok
olyan pénzugyi befektetdk,

amelyek maganszemélyek
vagy cégek pénzét 6sz-
szegyUijtve igéretes vallal-
kozéasokba fektetnek be,
t6két emelnek, hogy késébb
szép haszonnal adjanak tul
tulajdonrészikon. A tovabbi-
akban arrdl olvashatsz, hogy
milyen szempontok alapjan
egy kockazati t6ke befektetd
a befektetésekrdl, hogyan,
és f6leg mivel érdemes egy
ilyen céghez fordulnod.

Az alapitok
A kockazati t6kések azt
szoktak mondani, hogy

ez egy személyes Uzlet.
Ezalatt azt értik, hogy
szamukra az alapito(k)
személye, személyisége
legaldbb olyan fontos,
mint maga az Uzleti &tlet.
Altalaban elényben ré-
szesitik azokat a terveket,
melyek csoportos pro-
jectek, hiszen barmelyik
stadiumban is vagytok,

a végeén egy cégrdl, és egy
menedzsmentrdl lesz szo,
és nincs olyan ember, aki
mindenhez értene.
Lényeges a szakmai
tapasztalat, eléélet, tudas,



kapcsolati rendszer, angol
nyelvtudas: fontos, hogy
érthetSen kapcsolddjon

a project az alapito(k)
elééletéhez, és eddigi
szakmai munkaihoz.
Gondolj bele, Te sem tar-
tanad valdszintinek, hogy
szamitégépet és internetet
meég soha nem hasznald
nagynénid javasol majd
egy Uj kdzdsségi portalt.
Meg kell értened, hogy

a kockazati t6ke befek-
tetések nem a szocidlis

igazsagossag alapjan
jénnek létre. Elény, ha az
alapitd jo anyagi helyzet-
ben van, elény, ha fiatal,
és éhes a sikerre, és
barmilyen furcsa is: elény,
ha mar megtapasztalta,
hogy milyen a kockéazat,
a recesszio, vagy akar

a bukas.

Milyen a j6 6tlet?

Arra, hogy milyen egy jo
Uzleti otlet, nincs altalanos
recept. Arra, ugyanak-

HA TOKE KELL: KIHEZ FORDULHATSZ?

Attol fliggGen, hogy vallalkozasod milyen életszakaszban van, ér-
telemszerien eltérd az is, hogy kikhez érdemes fordulnod tokéért,
és szaktudasert.

Ha még csak egy Gtleted van, a legjobb partner szamodra egy
inkubdtorhdz. Az inkubatorok olyan szerepldk, akik kevéshé pénzt,
inkabb Uzletfejlesztési tudast, infrastrukturat és kapcsolati t6két,
bemutatkozasi lehetéségeket tudnak biztositani vallalkozasodnak.
Ha méar egy alaposan kiérlelt vizid alapjan a megvaldsitas kiiszo-
bén vagy, vagy mar meg is kezdte miikodését a cég, Ugy az lzleti
angyalok, vagy a ,seed capital” (rémes magyar forditdsban a
,magvetd téke”) alapok nyujthatnak segitséget. E finanszirozasok
0sszege az tiz és szazezer eurd kozott szokott lenni,

Ha mar egy m(ikédd cég, és azt jol vezetd csapat van mogotted,
és a gyors novekedést kell finanszirozni, Ugy az idedlis partnert

a kisebb kockdzati toke tarsasagok jelentik. Ekkor mar akar tobb
szazezer eurds nagysagrendben is szamolhatsz befektetéssel, de
legalabb ennyire fontos lehet véllalkozasod életében az a szakmai
segitség, melyet e tarsasagok sokat latott tandcsadoi tudnak
biztositani.

kor, hogy egy befektetd
mit vizsgal meg egy

Gtlet elbiralasakor, mar
lehet szempontokat adni.
Nyilvanvalé elény, ha egy
Uzleti 6tlet unikalis, nehe-
zen reprodukalhatd. Egy
Uzleti 6tlet alapvetd értékét
ugyanakkor az adja,

hogy pénzigyileg legyen
lathatdan értelme, vagy
masképp megfogalmazva
gyors ndvekedési potenci-
al legyen benne.

Az sem mindegy, hogy

az Uzleti 6tlet csak ha-
zadban élne meg, vagy
fokozatosan terjeszthetd,
fejleszthetd, el6bb lokalis,
majd regionalis, és végul
akar globdlis szinten. Egy
szintisztan hazai Gzleti
Otlet esetén el6bb-utdbb

a pici piacmérettel lenne
probléma (gondolj példaul
a magyar nyelv( tartalmak
készitésére, és arusitasara),
egy globadlis Gtlet esetén
(pl.: megcsinadljuk a még
jobb Facebook-ot) pedig
nehezen fogod tudni elma-
gyarazni, hogy miért pont
Te és itt lennél erre képes,
azaz a hitelessége kérdd
jelez8dhet meg a dolognak.

A KOCKAZATI
TOKE

Nagyon ritka a teljesen
egyedi, nem utanozha-

t6, még sehol sem latott
Gtlet, vagy a vissza nem
térd piaci lehetéség. Attdl
azonban, hogy valami
nem abszolut ujdonsag, j0
megvaldsitassal még na-
gyon sikeres lehet. Az Gtlet
tehat nem egyenld a vallal-
kozassal, s6t, a kivitelezés
gyakran fontosabb, mint
maga az Gtlet. Ezért az
otlet mindségéhez mér-
het&en fontos a (majdani)
menedzsment is.
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Milyen

a jo start up cég?

Attdl fuggben, hogy val-
lalkozasod milyen élet-
szakaszban van, termé-
szetesen mas és mas az
elvéras. Nyilvan Te is érzed,
hogy eltérd, ha tizezer vagy
egymillio eurd befektetett
tékét akarsz befogadni

a cégedbe, a legfontosabb,
hogy Te tisztaban légy vele,
hogy a céged méretéhez,
kialakultsagahoz megfeleld
befektetést keresed (lasd
keretes anyagunkat).

A cég esetében nem

a nyereség az elvaras:
lehet veszteséges is, de
latszédnia kell benne az
eddigi eréfeszitéseknek, fi-
nanszirozasnak, elért Ugy-
feleknek és ebbdl eredd
arbevételnek. A befektetd

szamara egyértelmu kell,
legyen, mennyi munka,

€s pénz van mar benne,
hiszen részben ebbdl mér-
heti le a vallalkozas iranti
elkotelezettségedet.

Mi a befektet6
szempontja?

Bar mar hosszu ideje dédel-
geted magadban vallalkoza-
sod 6tletét, sét talan meg is
vagy gy6éz&dve arrdél, hogy
zsenidlis a maga nemében,
sajnos el kell fogadnod,
hogy egy 6tlet Snmagaban
nem sokat ér. Egy befektetd
szamara a jo Otletre alapuld
megvalositas az értékes.
Barmilyen furcsa is €lsé
latasra egy kockazati téke
tarsasag legfontosabb
szempontja nem a vallal-
kozas nyeresége, sokkal
inkabb a vallalkozas néve-
kedésével eléallo cégérték
nodvekedés az, ami neki
fontos. O tarsad akar lenni
az Uzletben, azt szeretné,
hogy a Te sikerességed

az 6vé is legyen. Igy nincs
értelme kolcsont kérni téle:
a kamat az § befektetése
szempontjabdl nem értel-
mezhetd fogalom.

AZ ELSO TALALKOZON

Amikor eljutottal reménybeli befektetdddel az elsé személyes
talalkozoig mar sokat irtdl, beszélgettél és gondolkoztal a vallalko-
z&sodrol. Ez most mégis mas lesz: a talalkozon készen kell dlinod
arra, hogy akar 5 percben, akar egy oraban el tudd mondani a
torténetet, Uigy, hogy az a befektetd szamara is értheté egész
legyen. Nem baj, ha nem ismersz minden pénziigyi fogalmat, de
pontosan meg kell tudnod magyardzni, honnan lesz tigyfél, mibél
lesz bevétel. Nem kell nagyon részletes iizleti tervet vinned, de a
készpénzforgalom elGrejelzése alapvetd.

A legfontosabb, hogy be tudd mutatni vallalkozasod részletes
kimunkalt iizleti modelljét. Ha van hasonld példa, igy mutasd be,
ha nincs, akkor indokold meg, miért nincs? Ne csak a sikerre térj
ki, 6szintén mutasd be a kockdzatokat is.

Még egy jo tanacs: semmi esetre se feledkezz meg a vallalkozas-
ban részt vevé szemelyek bemutatasarol: 6k a jovbeli vagy jelen-
legi menedzsment, és mint ilyen, talan az otletnél is fontosabbak a

befektetd szamdral

Nagyon fontos, hogy a be-
fektetd nem csak pénzt
tud adni, hanem a hianyz6
szakértelmet, kapcsolati
haldt is biztosit szamodra.
Hidd el, ez néha fonto-
sabb, mint a pénz.
Kutatast, kezdeti veszte-
séges mukddést, a piacra
lépés koltségeit alap-
vet6en az inkubatorok,
vagy az Uzleti angyalok
hajlamosak finanszirozni,
a nagyobb kockazati téke
cégek a vallalkozasod
névekedéséhez fognak
pénzt adni.

Mennyi pénzt és mikor?
A legelsé, hogy tisztaban
kell lenned azzal: a kocka-
zati t6ke befektetd pénze
nagyon dréga forras. Alta-
lanos szabdlyként fogadd
el, hogy mig csaladi kor-
bdl, sajat forrasbdl fedezni
tudod a vallalkozasod
forrasszUkségleteit, addig
ne indulj el kiilsé pénzért.
Fontos az id6tav: Te nem

a kdvetkezd két hdnapra,
hanem legaldbb az elkdvet-
kez8 2-3 évre keresel finan-
szirozast, és Veled szorosan
egylttmikodd partnert.



Mint mar jeleztlk, egy
atlagos kockazati téke
befektetd nem alapkuta-
tast akar finanszirozni: igy
dltalaban az a j¢ idépont
a befektetd keresésre,

ha a kiils¢ finanszirozas
felgyorsitja a ndvekedési
folyamatokat.

Hogyan talalj
kockazati t6kecéget?
Annak is van valamelyest
elénye, hogy a kockazati
t6kecégeket tényleg csak
a cégérték ndvekedés
érdekli. Ebbdl kbvetkezd-
en ez egy tiszta rendszer:
nem kell beajanld, isme-
rés, ismerGs ismerdse, ha
ugy érzed, készen dllsz,
keresgélj kicsit az inter-
neten (minden kockazati
t6ke cég rendelkezik
honlappal), és nyugodtan
keresd meg a kivalasztot-
takat, akar egy e-mailban.
Pozitiv valasz esetén kuldj
el egy roévid ismertet6t.
Nem dontésel6készité
anyagot kell killdened sok
excel tablaval, a cél, hogy

bemutatkozz, bemutasd
a résztveviket, felkeltsd
az érdeklédést vallal-
kozéasod irant, és nem
utolso sorban lehetévé
tedd a befektetd szamara
az Uzleti modell intuitiv
megértését.

Ne feledd, hogy ez is
kommunikacio: nyelvtani
hiba, primitiv, érthetetlen
megfogalmazas azonnali
kizard ok lehet! Szanj idét
arra, hogy megismerd

a befektet6t! Nézz utana,
olvass réla, épp ugy, mint-
ha allasinterjura mennél.

A befektetési folyamat
Nincs egyértelmd szabaly
arra, hogy milyen lépcsé-
kon keresztll, és mennyi
ideig tart egy befektetési
dontés, az Ugylet bo-
nyolultsagatdl fliggéen
3-6 hdnap id&tartammal
kell szamolnod. Ez egy
elég intenziv id6szak lesz
a szamodra is: az els§
talalkozoét kovetben sza-
mos személyes talalkozén
kell részt venned, eleget

kell tenned a befektetd
folyamatosan mélyuld in-
formacio igényeinek is, és
kdzben persze a cégedet
is vezetned kell.

Ha birod idével és energi-
aval targyalhatsz parhuza-
mosan tébb befektetbvel
is. Ha valamely befektets-
vel mar nagyon messzire
jutottal, akkor lehetséges,
hogy 6 egy adott id6szak-
ra exkluzivitast kérhet t&-
led. Nagyon fontos, hogy
barmennyire is igéretes

a folyamat, soha ne hidd,
hogy mar megszerezted

a pénzt, csak miutan alair-
tatok a szerz&dést.

Es ha nem jott 6ssze, ne
kesered; el: a befektetd
kritikdja csak hasznalhat
az Otletnek, ezzel felvér-
tezve keress nyugodtan
masik lehetséges befek-
tetét. Azt azonban fontos
megértened: lehet, hogy
az Uzleti dtleted nagyon jo,
és életképes, csak nem
a kockazati téke befekte-
tési szempontjai szerint.

A KOCKAZATI
TOKE
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FELKESZULES
EGY CEG
ATADASARA

OROKKE SENKI SEM EL - MEG A CEGALAPITOK ES
CEGTULAJDONOSOK SEM. A FELEPITETT ES JOL MUKODTETETT
VALLALKOZASODAT ELOBB VAGY UTOBB AT KELL ADNOD.

EZ iGY TRIVIALITASNAK HANGZIK - DE HIDD EL, SOKAN ERRE

NEM GONDOLNAK IDOBEN ES MIRE ODA JUTNAK, HOGY ERRE

A KERDESRE IS SORT KERITSENEK, MAR KICSIT KESO VAN HOZZA.

Egy szlletett vallalkozo,

aki a semmibdl épitette fel

a cégét, aki sok dontését
Osztdndsen hozza meg, akit
az éltet, hogy viszi tovabb
az Uzletet, hogyan is lehetne
rossz abban, hogy felké-
szitse a szervezetet arra az
életre, amikor mar & nincs?
Furcsan hangzik ugye?
Ugyanakkor az a helyzet,
hogyegy cégatadas kér-
désének kezelése nagyon
ritkan torténik jol menedzsel-
ten, ugyanis arra a kérdésre,
hogy kinek és hogyan adja
at a cégalapitd — cégtulajdo-

nos a stafétabotot, mar jo
elére, az atadashoz képest
akar 6-8 évvel elébb el kell
kezdeni készUIni.

Egy cégét sok nehézségen
keresztUl felépitd tulajdonos
ugyanis alapvetéen a telies
onallésaghoz szokott, igy
idegen szamara, hogy at-
engedje a dontéseket és jdl
megfogja, hogy mely hely-
zetekben és hogyan kell az
Uzletmenetbe belenyuini —
de alapvetden képes legyen
masokra hagyni a dontést
és ezzel engedni hibazni is

Oket. Ha idaig nem sikerUl
egy vallalkozénak eljutnia,
akkor a cégének atoroki-
tése nem lehet optimalis

— sem akkor, ha csaladtag-
jainak kivanja atadni, sem
akkor, ha az atadas egy
flggetlen menedzsmentnek
térténne, sem pedig akkor,
ha cégét egy masik tulajdo-
nosnak akarna atadni.

Az alapvetd kérdés: ott
tudod-e hagyni a céged
akar 1 hdnapra is Ugy,
hogy k&ézben a normalis
munkamenet halad, a



dontések megszlletnek, Uj
szerz&dések kottetnek — és
ha visszatérsz, fél ora alatt
a legfontosabb dolgokat
kollégdid bemutatjék, és az
élet megy tovabb? Ahhoz,
hogy a legjobban tudd
opcididat mérlegelni, azaz
vélasztani az eddigi helyzet,

a cég megtartasa és kulsé
menedzsment altali vitele,
leszarmazottaid cégbe vald
beléptetése, illetve a sikerrel
kecsegtetd eladas kozott,
idaig kell eljutni. Ez a fejezet
az erre vald felkészUlésrdl,
illetve az egyes opciok rész-
leteirdl szol.

Felkésziilés

a valtozasra

Akar sajat utddnak, akar
klls6é menedzsmentnek,
akar pedig céged esetle-
ges vevd@jének adod at a
vallalkozasod, mindenkép-
pen fel kell késziteni azt

a valtozasra. Csomo dolog

FELKESZOULESI CHECK-LISTA A CEGATADASHOZ

1. Fliggetlen-e az ligyvezetd az
Alapit6tol?

2.Vian-e eladétol fiiggetlen
értékesités?

3.Van-e profi gazdasagi vezetés?

4.\ian-e szakérto termelési
vezetés?

1. Termelésiranyitds mennyire

rendszerszer(?

2. A kdnyvelést belil hanyan latjak &t?
3. A raktarozési rendzserek mennyire

transzparensek?

4. Atervezés mennyire rendszerszer(i?

1.Van-e részletes, mindenre

kiterjed kontrolling?

2. Az auditor részletesen

vizsgdlja-e a pénziigyeket?

3.Vannak-e az alapitétol fiiggetlen

ellendrzési pontok?

Munkavallalok Ingatlanok és termeloeszkozok Jogi struktiira

1. Minden bér leaddzva kertil-e
kifizetésre?

2. A bérelt munkaerd
adminisztracidja teljes-e?

3.Van-e kialakitott 6sztonzési
rendszer?

4.\lannak-e teljesitménymerési
rendszerek?

5. Vannak-e célkijelolési
rendszerek?

1. Az ingatlanok és termeldeszkdzok

tulajdonjoga tiszta-e?

2. Le vannak-e valasztva az ingatlanok az

operaciétol?

3. Tamogatdsi szerzodések le vann-e
zarva Ugy, hogy azoknak nincs hatésa a

cég esetleges atadasara?

1. A cégstruktura addoptimalizalasi

szemponthdl j6-e?

Forras: CONCORDE MB PARTNERS

Feltiinhet, hogy keveset beszéliink ezen az &bran olyan dolgokrdl, amik a végterméket vagy eladott szolgal-
tatast jellemzik, azaz nem irjuk, hogy az engedélyeknek, mindségbiztositasi rendszereknek, a kbrnyezetvé-
delmi dolgoknak rendben kell lennie. Ez ugyanis a sikeres véllalatoknal automatikusan jon, hiszen vevok és

vevdjeldltek rengeteg auditot végeznek, melyeknek a vallalkozasok kotelességtuddan eleget tesznek. Ami sok-
szor hianyzik, mivel ezek ellendrzése nem feladata az alapitdn / tulajdonoson kiviil senkinek, az az adminisztra-
tiv és makodési-mikodtetési elemek rendbetétele. Amig ugyanis ezek nincsenek rendben, addig nem vérhato,
hogy valaki, aki dtveszi a céget, hasonldan tudja azt miikddtetni, mint az, aki ezen elemeket kialakitotta.

FELKESZULES
EGY CEG
ATADASARA
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a fejedben van, amit (csak)
Te tudsz, az évek soran
kialakult, formalddott és
fejl6dott — ezeket masok
sosem fogjak tudni ugy,
ahogy Te atlatod. Te eset-
leg egymagadban vagy az
Ugyvezetd, a f6 értékesitd,
kommunikéacios szakem-
ber és pénzligyes, sét,
esetleg a termelést is

Te menedzseled — barki

is veszi at a szereped,
mindazt, amit Te csinalsz
a sajat vallalkkozasodban,
valészinlleg nem fogja
tudni igy atvenni. Végul
pedig mostanaig Te nem
tartoztdl senkinek besza-
molassal a céged Ugyeit
illetéen, nem is alakultak ki
azok a menedzsment és
jelentési rendszerek, amik
atlathatéva teszik az ope-
raciot. Mindezeket nem
csak azért kell kialakitani,
hogy Te, mint cégatado
biztos lehess abban, hogy
a cég jo kezekben van;
azért is lényeges, mivel igy
a vevol biztos lehet abban,
hogy érti:az altala vasarolt
cég hogyan mikodik, és
a menedzserek hogyan
iranyitjak.

AZ ELET A CEGATADAS UTAN

Egy cégalapitonak nem csak cégeének atorokitésére kell felkész(il-
nie, de aktivan kell késziilnie a cégeladas utani életére is. Még
hazankban is sokszor latjuk, hogy akar fiatal emberek, 30-40 éves
korukban megvalnak cégliktol. Sokan bizonyos ideig a vallalatban
maradnak. Sokan eleve egyszerre tobb vallalkozast is futtattak és
egyik céglik eladdsa utan a tobbire koncentralnak. Sokan egészen
méds iparagban probaljdk ki magukat — termelésbol ingatlanbe-
fektetésbe vagnak, vagy ingatlanbefektetés utdn vesznek termeld
céget. Sokan meg profittermeld tevékenységliket abbahagyjak és
kiilonféle egyéb (karitativ vagy mivészi) tevékenységbe kezdenek.
Egyesek tanacsaddva valnak, masok a sportba fektetik felsza-
baduld energidjukat. Pszicholdgiailag bizonyitott: cégalapitoknak
cégeladas vagy cégatadas utan a hosszu élet titka, hogy aktivan
felkészillienek az aktiv életiik egy részének lezarasara.

Mik a kialakitandd, esetleg
atalakitando terUletek?
Stabil ddntési kompe-
tenciakkal és relevans
tapasztalatokkal felvérte-
zett menedzsmentet kell
kialakitani; rendszereket és
folyamatokat kell bevezet-
ni; termel8eszkdzoket és
csatlakozo ingatlanokat kell
kitisztitani; a jogi struktu-
rat kell egyszerUsiteni; a
munkavallaléi viszonyokat
kell rendezni, valamint ki
kell alakitani a tevékenység
kontrollalasanak maodijait

Mindez azt is jelenti, hogy
a vevdi kilsé auditokhoz

hasonldan érdemes az
atadasra felkészitést kilsd
tamogatok altal végzett
vallalat- és vallalati rend-
szer auditélast kovetden
elinditani. Megbizhatunk
egy vezetd pénzlgyi au-
ditcéget a vallalkozas éves
jelentéseinek auditalasara;
egy pénzigyi audit céget
a véllalat pénzutgyi folya-
matainak felllvizsgalatara,
egy IT audit céget az
informatikai Ugyek feltérké-
pezésére és egy HR audit
céget a munkalgyi folya-
matok megvizsgalasara.
Nem elhanyagolhaté egy
jogi atvizsgalas szerepe a



jogi és addoptimalizalasi
Ugyek kezelésére.

A tapasztalatok szerint
egy ilyen atalakitas sok
id&t vesz igénybe; ahhoz,
hogy egy 10-15 év alatt
felépitett cég adminisztra-
tiv Ugyeit rendezzik ugy,
hogy az atadhato legyen
kényelmesen, akar 3-5
évet is dolgozni kell egyes
ugyeken.

Cégatoroklés
Magyarorszagon eddig
kevés sikeres cégat-
orokitést lathattunk, de

a nemzetkdzi szakiro-
dalom is csak az esetek
10-13%-aban tud sikeres
cégatadasrol, ami az elsd
nemzedéket illeti; a ma-
sodik nemzedék eseté-
ben ez tovabb csotkken,
5-8%-ra.

Mégis, mik a sikeres
cégatdroklés alapvetd
tényezd8i? Azon tul, hogy
a fent mar vazolt felké-
szUlési periddust nem
lehet megspdrolni, nagyon
fontos, hogy mind az
el6zb — elsd — generacio,
mind az Uj generacio
eltokélt legyen a csaladon
bellli generaciocaltassal
kapcsolatban. Az (j
generacio elkdtelezett-
sége mellett persze igen
lényeges szakmai tudasa
is, ehhez jarulhat hozza, ha
az elsé generacio képvi-
seldi hagyjak a masodik
generacio tagjait a fontos
dontéseket meghozni,
esetleg akar annak aran
is, hogy egyszer-egyszer
hibas déntésre jutnak. Ha
ugyanis ez a dontési sza-
badsag nem adatik meg,
akkor a masodik generacio

sosem lép az elsé helyébe,
sosem lesz képes felelésen
vezetni a céget.

Es mi kell ahhoz, hogy az
elsd generacio engedje a
masodikat (vagy akar egy
flggetlen menedzsmen-
tet) fontos kérdésekben
doénteni? Pontosan az eléz8
ekben részletezett felké-
szités, azaz az, hogy az
elsd generacio tagjai akar
eltavolodva is a cégtdl pon-
tos képpel rendelkezzenek
a vallalkozas mikddésérd|,
illetve biztosan legyenek
abban, hogy utddaik a rend-
szereknek kdszdnhetden,
pontos informaciok birto-
kdban hozzak meg donté-
seiket és kdvetik nyomon
dontéseik kdvetkezményeit:
ameddig ez nem alakul ki,
az elsd generacio nem tudja
~elengedni a gyepl&t”.

FELKESZULES
EGY CEG
ATADASARA
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MI VAN
A REKLAM
ELOTT?

EZ A NEHANY BEKEZDES ARROL AKAR MEGGYOZNI TEGED,

HOGY JELENTOS KULONBSEG VAN AKOZOTT, HOGY A CEGEDNEK
VAN EGY NEVE ES LOGOJA, ILLETVE HOGY MARKAKENT TEKINT-E RA
AZ ALTALAD ELERNI KIVANT FOGYASZTO.

Mi a marka?

Van a szuperegyszer(d meg-
hatdrozas: a marka egy erét
hordozdé név.

Egy marka képes arra, hogy
befolyasolja a fogyasztd
cselekvéseit, érzelmeit.

Egy marka jol kérllhata-
rolhatd terliletet foglal le

a fogyaszto fejében. (Az
egyszer(iség kedvéért hiv-
juk ezt markadtletnek.)

A Volkswagen példaul egy
marka, aminek a markadtle-
te a megbizhatésag. Termé-
szetesen a Heinz ketchup

is marka, és azt a terlletet

foglalta le a fogyasztok
fejében, hogy ebben van

a legtdbb paradicsom. Elsé
hallasra talan meglepden
hangzik, de Madonna &n-
maga is marka, aki azt Gzeni
hiveinek, hogy a né barmi-
kor képes a megujulasra. Ha
mar itt tartunk, Columbo is
marka: a kisember, aki tuljar
a gazdagok eszén.

Es igen, a Coco Chanel

is marka, esetében pedig

a markadtlet az egyszerliség
és az elegancia. Vasarldi
imadtak azért, hogy félre-
dobta a flizét, batoritotta

a néket, hogy nadragot

hordjanak, és mert bebizo-
nyitotta, hogy az elegancia
nem egyenlé a komplikalt
és kényelmetlen 6ltozko-
déssel.

Raéviden: barmibdl lehet
markat épiteni, csak gon-
dolkozni kell, meggy6zd&dni
az dllitasaid helyességérdl,
és utana évekig nagyon ko-
vetkezetesen képviselni azt
a gondolatot, amire a mar-
kadat alapozni akarod.

Miért j6, ha markad van,
és nem terméked?
Mondjuk azért, mert

a marka Uzleti értéket



képvisel. Azaz forintositha-
t6. Ime egy példa: a '90-es
években Magyarorszagon
készllt egy vak izteszt

a kolat fogyasztok kdzott.
Az eredmény: a fanatikus
Coca-Cola-fogyasztok

90 szazaléka nem ismerte
fel kedvencét pusztan

izrél, és még a megérde-
melten feledésbe mertilt
RC Colaval is képes volt
Osszetéveszteni. Most
rogtén gondolkod; el azon,
hogy ha déntened kellene
arrdl, hogy Coca-Cola-
vagy RC Cola-részvényes
légy, akkor melyik szeretnél
inkabb lennil

Amennyiben Te 6rok
szkeptikus vagy, és még
mindig azt gondolod, hogy
minek markat épiteni, mert
a tézsdére menetel helyett
beéred egy budai lakassal
és azzal, hogy barmikor
elmehetsz Berlinbe és Lon-
donba megnézni a legujabb
kiallitasokat, nos, akkor itt
van még nehany érv a mar-
kaépités mellett.

eMegkUldnbdztetés:
manapsag az egymassal
versenyzd termékek/szol-

géltatasok 90 szazaléka ko-
z6tt valds kuldnbség nincs,
ezért még fontosabb, hogy
a fogyaszté kulénbséget
tudjon tenni a Te portékad
és a konkurenseké kdzott.

eMegbizhatd mindség:

a markanév mindségi
garancia. Talan nem tulzas
kijelenteni, hogy Te is jobban
bizol egy iPod min&ség-
ében, ha az Apple szocskat
latod rajta, mintha egy soha
nem hallott délkelet-azsiai
gyartd nevét.

eAzonosulas, azonositha-
tdsag: fontos belatni, hogy
képtelenség olyan markat
épiteni, ami mindenki
szamara vonzd. Ugyanak-
kor ha a sajat markadrdl
gondolkozol, j6, ha tudod,
hogy a Te célcsoportod
szamara milyen markaérté-
kek és markaszemélyiség
a vonzo, mi az, amivel

a legkdnnyebben azonosul.
Ha ezt megtaldlod és erre
alapozol, jéval nagyobb az
esélyed a sikerre. (Persze
a hétkdznapok kovetkezet-
lenségeivel pillanatok alatt
ténkre lehet ezt tenni.)

eErzelmi kétédés: éppen
azeért, mert az egyes termeé-
kek nem nagyon kUlon-
bdznek egymastdl, fontos,
hogy markad megnyilvanu-
lasai az emberek érzelmeire
is hatassal legyenek. Még
az olyan, nagyon raciona-
lisnak tind marka is, mint

a Microsoft, érzelmi alapu
markaépitésbe kezdett
évekkel ezeldtt.

eKdzBsségbe tartozas:
érdemes veégiggondol-
nod, a Te terméked/
szolgaltatasod esetében
fontos-e a célcsoportod
szamara, hogy a markad-
hoz kotédés egyben egy
ko6zbsséghez tartozast

is jelentsen. Jo példa a kd-
zOsségi markara szam-

MI' VAN

A REKLAM

talan sor vagy szénsavas
Udité esete, amikor a mar-
ka fogyasztasa/hasznalata
jellemz&en kdzdsségben
torténik, és ez a kdzdsség
klldnleges erejl a célcso-
port szamara.

Ha még most is azt gondo-
lod, hogy felesleges markat
épiteni, akkor nyugodtan
abbahagyhatod az olvasast,
ha viszont érzed a jelentdsé-
gét, akkor menjlnk tovabb.

A mérkaépitésrdl, illetve a stratégiai tervezésrdl nagyon sokan hi-
szik még azt Magyarorszagon, hogy Uri huncutsdg. Ezt szamtalan
nagy marka atgondolatlan, csapongd és unalmas kommunikécioja
is bizonyitja. Ugyanakkor Te ne dllj be a sorba! Nyilvanvaldan

jobb esélyeid lesznek az (izleti sikerre, ha a markad legfontosabb
megnyilvanuldsai kdvetkezetesek, szildrd alapokon nyugszanak, ha

érted, hogy mit miért csindlsz, nem pedig csak belevagsz valamibe
pusztan azért, mert az jo Gtletnek tlinik, vagy mert épp elég pén-
zed van rd. Jusson eszedbe a példa, RC Cola- vagy Coca-Cola-
részvényt vennél inkdbb! Szerinted az RC Cola vagy a Coca-Cola
épit tudatosan markat?

ELOTT?

65



A KOMMUNIKACIO
ALAPJAI

66

Mi a teend6?

El6szér is, markaépitésre
egy cég életében csak
ritkan van szikség. Jellem-
z6en két esetben, ha egy
teljesen Uj markaval akarsz
piacra lépni, illetve ha egy
mar létezé markanak olyan
jelentésen megvaltozott

a piaci kdrnyezete vagy

az 6t hasznald fogyasztok
szokasai, hogy emiatt az
alapokat is célszerd Ujra-
gondolni. Ha félévente ugy
érzed, hogy alapjaiban kell
Ujragondolnod a markadat,
akkor kezdj el gyanakodni,
hogy az elején elszurtal
valamit.

A markaépités soran
gyakorlatilag a markad
alapjait rakod le. Azokat az
alapokat, amelyekre aztan
a marka minden megnyilva-
nulasat épitheted, kezdve
az arculattél a reklamon at
egészen az olyan rendez-
vénydtletekig, ahol hata-
sosan és hitelesen tudsz
megijelenni.

A markaépités folyama-

ta — nagyon leegyszerU-
sitve — azt jelenti, hogy
néhany fontos és egymas-

sal 6sszeflggd kérdésre
megprobalsz okos, preciz,
megalapozott és egy-
masnak nem ellentmondd
valaszokat adni.

Nagyjabdl a kévetkezé
kérdésekre illik valaszt
talani ebben a fazisban (és
ez szinte soha nem megy
kizarolag sajat kutfébdl):

1. Mi az a fogyaszt6i igény/
elvaras, ami indokolja mar-
kad létjogosultsagat?

a) Fogyasztdi igényt
ugyanis szinte képtelenség
teremteni, tehat sajat zseb-
bdl inkabb ne is kisérletezz
ezzel.

b) Van viszont elég sok
latens, tehat még nem
tudatos, am létez8 fogyasz-
téi igény. Ha egy ilyenre

alapozod a markadat, akkor
pontosan meg kell hataroz-
nod, mi is az, hogy utana

a kommunikaciéval majd

a fogyasztdidban is felszinre
hozd. E nélkul ugyanis nem
fogjak vasarolni a termé-
kedet.

c) E kérdés megvalaszo-
laséhoz hasznos lehet, ha
trendkutatasokat olvasol;
megnézed, hogy a Te pia-
codon mi torténik a nalunk
fejlettebb orszagokban,

és beszélgetsz azokkal az
emberekkel, akik a cél-
csoportod szempontjabol
trendsetternek vagy véle-
ményvezérnek szamitanak.

2. Mit tekintesz a markad
kompetenciakérének?

a) Itt az elsé és legfon-
tosabb, hogy precizen

NEHANY PELDA MARKAQTLETRE

Chokito — ronda és finom
Heinz — a legsirtibb ketchup

Wonderbra — tokéletes mellek

The Body Shop — szépség természetesen
lgen, jol latod, ha a mérkadtlet kelléen kreativ megfogalmazasu,
akaér szlogen is lehet, de ez nem alapelvaras.




hatarozd meg, mit tekintesz
sajat piacnak. Egy egysze-
rd példa: ha Te mondijuk,
kalciummal dusitott, 100
szazalékos narancslevet
forgalmazol, akkor mond-
hatod azt is, hogy a 100
szazalékos gylmolcslevek
piacat hatarozod meg

a sajatodként. Ugyanakkor
mondhatod azt is, hogy

a Te piacod része minden
olyan élelmiszer, ami hozza-
adott kalciumot tartalmaz.
Mindkett6 teljesen normalis
piaci definicid, de valdszi-
nlleg érzed, hogy mas-mas
utat jel6lsz ki vele a mar-
kadnak.

b) Miutan meghataroztad
azt a piacot, amin verse-
nyezni akarsz, nézz kordl
alaposan, és hatarozd meg
a versenytarsaidat. Szamits
arra, hogy szinte képte-
lenség négy-o6t rivalissal
egyszerre versenyezni.

Mar ezen a ponton nagyon
fontos, hogy Osszpontosits!
Allits fel rangsort, kit tartasz
elsédleges és masodlagos
versenytarsaknak. Az el-
s@dlegeseknek van a leg-
nagyobb lehetéséglk arra,

hogy a Te vasarldidat elcsa-
bitsak. Az elején csak vellk
t6rédj! Nézd meg, hogy 6k
milyen stratégiaval dolgoz-
nak, mirél szél a markajuk,
melyek az er6sségeik és
gyengeségeik, mitél vonzo-
ak a fogyasztok szamara.
Ha hiszed, ha nem, ezzel
elvégeztél egy komplett
versenytarselemzeést.

3. Miben kiilénbozik a mar-
kad a versenytarsakétol?
(Igen, ez a pozicionalas!)

a) Mostanra mar tudod,
milyen piacon verseny-

zel, ki(k) az elsédleges
versenytarsa(i)d, és az 8
markaja/-juk mit tud. Itt az
ideje, hogy most a sajat
markadat kezdd el vizsgalni!
Gondold végig, hogy a &
versenytarsakhoz képest fel
tudsz-e mutatni valamilyen
valds (kézzelfoghato, konk-
rét, szamokban kifejezhetd,
objektiv) klldnbséget.

Ha igen, akkor bonts gyor-
san pezsgdt, mert ez igen
ritka a mai vilagban. Ha

ez valdban igy van, akkor
célszer( erre alapoznod

a markad pozicionalasat.

(Ezt csak akkor ne tedd,
ha a Te valds elénydd csak
atmeneti, vagy nagyon
kénnyen utanozhatd.)

Ha nincs valds kildnbség
kozted és versenytarsaid
kozott, akkor meg kell talal-
nod azt a kilénbséget, ami-
re kbzéptavon is épithetsz.
Itt nagyon fontos, hogy ez
valéban megkulénbdztetd
erejl és relevans legyen

a célcsoportod szamara.
Tudnod kell, hogy ez a leg-
nehezebb rész. Lehet, hogy
sokszor elbizonytalanodsz
majd. Az is lehet, hogy
eleinte nincs meg a legjobb
megoldés. Talan a kovetkezé
feltételrendszer segit abban,
hogy elddntsd, mikdddke-
pes-e a markad pozicionala-
sa. Egy j0 pozicionalas:
ehihetd, nem igér tul sokat,
a marka erésségeire épit;
*9sztdnzd, vonzo a lehetsé-
ges fogyasztdk szamara;
ecgyedi, képes Vélt vagy va-
|6s klldnbség felmutatasara
a fé versenytarsakhoz képest;
efenntarthatd, tehat olyan
gondolaton kell alapulnia, ami
hosszu tavon is életképes;
efokuszalt és preciz.

VIR
A REKLAM
ELOTT?

b) Fontos, hogy a markad
poziciondlasat képes legyél
leirni egy-két mondatban.
Nem baj, ha ez még nem
hangzik kreativan, nem

a szlogenen dolgozol.

4. Milyen szamodra az
idealis vasarlo?

a) Mar sok mindent tudsz,
sok mindent eldontéttél,
ami a piacot, versenytar-
sakat és a markadat illeti.
Most jon a legizgalmasabb
rész, a fogyaszté. Ha 6t
nem éred el, nem kelted
fel az érdeklédését, akkor
az egész csak egy draga
gondolatkisérlet lesz. Ahhoz
viszont, hogy felkeltsd

a célcsoport érdeklédé-
sét, el6szor is tudnod kell,
pontosan miként hatarol-
haté korll ez a csoport,
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illetve hogy mi jellemzé ra.

Idedlis esetben célcso-

portod tagjainak jellemzd

tulajdonsagaibdl 6ssze fog
alni a fejedben egy hus-vér
ember képe, igy a késdb-
biekben sokkal konnyebb
lesz elddnteni, hogy mond-
juk egy kreativ 6tlet ennek

a bizonyos embernek

tetszik-e, mintsem csak Ugy

altalaban, mondjuk, az A, B

anyagi statuszu budapesti

értelmiségieknek.

b) Persze azt sem Uszha-

tod meg, hogy lehetséges

vasarldidat demogréfiailag
behatarold. Valami olyasmit
kell meghatarozni itt, hogy:

* Milyen idds?

e Hol él?

e Jellemz&en inkabb férfi
vagy n6?

* Milyen az anyagi hely-
zete?

* Milyen az iskolai végzett-
sége? (Ha ez valdban
szamit a Te terméked
vasarlasa szempontjabdl.)

c) Ez 6nmagaban azonban
meég nem sokat ér. Ne allj
meg itt, hanem keress
valaszt a tovabbi kérdé-
sekre is:

e A vasarld és a fogyasztd

egy személy? Ha nem, ak-
kor Neked kit kell elérned?
(Lasd példaul a bébiéte-
lek piacat, ahol a mama

a vasarlo és a gyerek

a fogyasztd.)

e Milyen elvarasai vannak

a kategoriaval szemben?
(Példaul a bébiétel-ka-
tegoriatdl altaldanosan
elvarhato, hogy minden
vitamin és tdpanyag ben-
ne legyen, ami a babanak

GONDOLKODJ!

szlkséges.) Ezt Neked is
hoznod kell, de ez még
nem elég.

* Milyen elvarasai vannak/
lehetnek a versenytarsaid-
dal, illetve a Te markaddal
szemben, ami tobb/mas,
mint a kategoriaelvarasok?
(A bébiételtdl nem varhatd
el altalanosan, hogy bio-
termék legyen, de mivel ez
egy bizonyos célcsoport
szamara fontos, ezért van
olyan marka, ami kimon-

e Sokan mondjak, hogy a markaépitéshez csak jozan paraszti ész

kell. Ezt ne hidd el!

e Egy marka alapjainak a végiggondolasa nagyfoku objektivitast
igényel. Mivel a sajat 6tletedrdl, szellemi gyermekedrdl van sz,
ez nem feltétlendl varhato el Téled. Ha gy érzed, elfogult vagy,
kérd ki szakemberek véleményét. Egy ,gondolati pingpong” min-
dig sokat segit. Szinte biztos, hogy olyan szemszégbél mutatja
meg az addigi munkadat, amelybdl Te magad sose tudtad volna.

e Tudnod kell, hogy a markaépités soran minden egyes olyan
megallapitas, ami ,szerintem”-mel kezdddik, potencialis csapda.
Hacsak nem Te vagy a markad célcsoportja, szinte mindegy,
hogy Te mit gondolsz réla. Probalj mindig meggydzédni arrol,
hogy kutatdsi és piaci adatokra, illetve a tényleges célcsoportod
vélekedéseire alapozod legfontosabb kijelentéseidet. Ha ez nem
megy, akkor e feltételezéseket kezeld fenntartasokkal.

e Fgy id6talld és fokuszalt mérkastratégia tele van lemonddsokkal.
Nem akarhatsz valamit és annak az ellenkezGjét is egyszerre.
Néha nemet kell mondani bizonyos lehetdségekre, utakra.
Nemet mondani sokkal nehezebb, mint igent.




dottan erre a tébbletre
épit.) Ha ezeket megha-
téroztad, gondolkod;j el
azon, hogy a Te markad
ezen extra elvarasok kdzUl
melyiknek felel meg, és
épits arra.

¢ Vannak-e tévhitek, negativ
tapasztalatok a kategori-
aval szemben? Ha igen,
akkor mik azok, és mi az
okuk? Ez azért fontos,
mert egy tévhit vagy egy
korabbi rossz tapasztalat
iszonyuan nagy gatat je-
lenthet, amikor a potenci-
alis vasarlod a Te markad
Uzenetével talalkozik.

e A vasarld milyen szem-
pontok alapjan dont,
amikor vasarol? Egyeddl
dont, vagy vannak, akik
befolyasoljak a déntését?

* Es véglil a legfontosabb:
miért lesz jé neki, ha
a Te markadat valasztja,
€s nem a versenytarsa-

dét? (Ha ezt a kérdést
megvalaszoltad, akkor
gondolj vissza a pozi-
ciondlasodral Ha abbdl
nem kovetkezik ez a va-
lasz, akkor valamelyik
elhibazott.)

5. A markadtlet, vagyis
melyik az a tertilet, amit

a markad ki akar sajatitani
a fogyasztok fejében.

Most mar ,csak” az van
hatra, hogy megprobald
egyetlen gondolatban
Osszefoglalni azt, ahova
az eddigi gondolatme-
net vezetett. Azaz meg
kell hataroznod azt a gon-
dolati alapot, amire a mar-
kadat és annak minden
megnyilvanulasat épiteni
akarod.

Ez lesz a markadtlet, vagy
ha Ugy jobban tetszik,

a marka szive-lelke.

Fontos, hogy a markadtlet:

® a3 pozicionalasra épuljon
(hiszen ha j6 a poziciona-
lasod, akkor biztos, hogy
az erre épUlé markadtlet
is megkulénbdztet majd
a versenytarsaktol);

e az dltalad elérni kivant cél-
csoport szamara relevans
és inspirald legyen;

¢ jol fokuszalt és kdnnyen
érthetd legyen.

Mieldtt elégedetten hatra-
ddéInél, nézz at djra min-
dent, gondold végig, hogy
valdban kdvetkezetesek-e
a valaszaid, elég alapos
voltal-e. Ha igen, akkor se
ddlj hatra, mert még csak
féluton vagy. Kezdj el azon
gondolkozni, hogy a mar-
kadtleted hogyan fog életre
kelni és életben maradni.
Ebben a gondolkodasban
segitenek neked

a kdvetkezd fejezetek.

VIR
A REKLAM
ELOTT?
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MIRE JO

A REKLAM?

A ROSSZ HIR AZ, HOGY HAROM OLDAL ELOLVASASA UTAN SENKI
NEM VALIK REKLAMSZAKERTOVE. JO HiR VISZONT, HOGY ERRE AZ
EGVILAGON SEMMI SZUKSEG SINCS. EGY KIS GONDOLKODAS, EGY
KIS TAJEKOZOTTSAG, ES KEVES PENZBOL IS EGESZ HATEKONYAN

MEGOLDHATO.

Reklamra van szikséged?
No, ez mindenképpen j6
hir. Azt jelenti, hogy mar van
terméked vagy szolgal-
tatasod (de legalabb egy
Gtleted), van hol és kivel
elkészittetni, és a kezdés-
hez szlkséges pénz is
6sszejott. Eppen csak egy
aprosag van hatra, j6 lenne
néhany vevé.

De az — sajnos — csak

a szerencseés kivalasztot-
taknak adatik meg, hogy
egyszer csak szarnyra kap-
ja 6ket a himéyv, ajtajukon
szunet nélkul csengetnek

a potencialis vasarlok.

Mindenki masnak sziksé-
ge lesz, lehet arra, hogy
produktumanak nagysze-
rliségét szélesebb korben
is kdzismertté tegye, mas
szoéval reklamozza.

Mikor van sziikség
reklamra?

A vdlasz végtelenll egysze-
rl: ha tobbet akarsz keres-
ni. A reklam célia, kdzvetve
vagy kdzvetlenll, de mindig
a haszon maximalizélasa.
Akar azért, hogy tobb
vevdd legyen, vagy tobbet
adjal el, akar azért, hogy
megszabadulj a felesleges

arukészletedtdl vagy tulél]
egy valsagot, de a reklam
egy rovid, kozép- vagy
hosszu tavy, jol meghata-
rozhato és idedlis esetben
szamszer(sithetd Uzleti cél
elérését szolgalja. Gondol;
rd ugy, mint egy befektetés-
re, aminek meg kell tértinie.
Fontos azonban tudni, hogy
a céljaid eléréséhez a rek-
lam — bar szikséges, de

— nem feltétlenll elégséges.
Ugyan rendkivll hasznos
eszkozrdl van szo, de
legkevéshbé sem varazspal-
cardl vagy mindent gyogyitd
mirdkulumrél. Onmagdban



a legjobb reklam — bar
gyakran éri ez a vad — sem
képes arra, hogy vagyat
ébresszen a szlikségtelen
irant, nem teszi elfogad-
hatéva a tul magasan
megallapitott arat, és nem
ellenstlyozza az elszurt di-
z3ajnt vagy a ronda csoma-
golast. Ahogy Bill Bernbach
(utdananézni a munkassaga-
nak!) mondta: a reklam nem
teremt Uj értékeket, csak
kozvetiti azokat. A varazslat
a termékedben van, nem

a reklamban.

Jo, de akkor hogyan?
Feltételezhetd, hogy nem
vagy abban a szerencsés
helyzetben, hogy tendert ir-
jal ki, és a legnagyobb hazai
reklamUgynokségek kdzUl
vélaszd ki a szdmodra leg-
megfelelébbet. De, nem kell
megijedni, egy kis gondol-
kodassal és némi befekte-
téssel egészen hatékonyan
lehet ezt a tevékenységet
folytatni.

Elsd Iépésben sziikséged
lesz egy stratégiara, amihez
néhany dolgot végig kell
gondolnod:

1. Miért kell reklamoznom?
A legfontosabb, hogy

a kérdést nem szabad 6sz-
szekeverni azzal, hogy miért
nem veszik a termékemet.
Erre ugyanis még szamtalan
olyan valasz lehetséges,
amiket nem lehet reklammal
megoldani. Hiaba a legjobb
reklam, nyaron senki nem
vesz kucsmat, vagy ha

a termék hamar ténkremegy,
akkor a reklam maximum
hazudni tud valamit, de ez
azon tul, hogy nem szép
viselkedés, nem is célra-
vezetd. El6bb-utdbb ugyis
kider(l, ha hazudsz, utana
pedig lehet integetni a vevo-
nek. Nem fog visszajéonni.

A reklam csak akkor lehet

hatékony eszkdz, ha olyan
problémad van, amit infor-

FIGYELMEZTETES!

macié vagy ismeret atada-
saval lehet orvosolni. Ez az
esetek dontd tdbbségében
egy termék ismertségének
megteremtését jelenti, de
lehetséges, hogy mas,
specidlisabb problémat kell
megoldanod. Ez lehet akar
az aru egy specialis tulajdon-
saganak, értékének tudato-
sitasa, a megkuldnbdztetés
a versenytarsaidtdl, informa-
ci¢ arrdl, hogy az aru vagy

a szolgaltatas hogyan és hol
érhetd el, de ide tartozhatnak
az értékesitéssel kapcsolatos
egyéb informacidk is, mint
akciok vagy arengedmeények.
Mindez azért fontos, mert

a kulénbodzd célok, kilon-
b6z célcsoportok szamara
lehet fontos, és kildnbo-
z6 eszkdzigényt fognak
jelenteni.

A reklam nem tudomany és nem miivészet, de mindkettébdl van
benne. Nem disztargy, hasznalni kell, és nem szeretni. A reklamtol
nem pusztulnak ki az ambrascetek, de nem hozza el a vildghékét

sem. Viszont akdrmilyen kicsiben is rekldamozol, a felelésség nagy.
Nemcsak jogszabalyok vonatkoznak Réd, de — még ha kismérték-
ben is — hatdssal leszel a kdzizlésre, kdzgondolkodasra s még
sok mindenre, ami kdz-zel kezdddik. Emberek fognak hallgatni
Rad, gondold meg, mit csindlsz!

MIRE JO
A REKLAM?

Kit kell megszélitanom?
Ha kihagytad a piackutatas
fejezetet (I3 1.4. fejezet
Piackutatas hazilag), itt az
ideje, hogy visszalapozz!

A hatékony kommunikacio
egyik kulcsmomentuma

a célcsoportod minél ala-
posabb feltérképezése és
megismerése. Csak akkor
tudsz igazan meggy$z8
lenni, ha ismered azt, akit
meg akarsz gyézni. Olyan
ez, mint a karacsonyi ajan-
dékvasarlas. Akit jobban
ismersz, annak kdnnyebb
ajandékot vasarolnod. (Na
j0, a nagymamakra ez nem
vonatkozik.) De ne prébalj
meg egy egész csoportot
kordlirni, egyszertbb, ha

a célcsoportodnak egy
tipikus tagjat képzeled

el. Gondold végig, mik

a legfontosabb vagyai,
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szUkségletei, mik a szama-
ra legfontosabb értékek.
Hogyan éli az életét, milye-
nek a kapcsolatai, mit dol-
gozik, mit csindl a szabad-
idejében. Mi arul el tébbet
a potencialis vevédrdl, az,
hogy 18 éves, vagy az,
hogy bélyeggyijt6?

2. Mire akarom rabeszélni?
A reklam akkor lesz igazan
hatékony, ha a célcsopor-
tod tagjait, akar azonnal,
akar hosszu tavon, akar
kdzvetve, akar kdzvetlendl,
de valamilyen cselekvésre
Osztdnzi (sajnos a felszo-
litd mod ehhez nem lesz
elég). Optimalis — de ritka
— esetben ez mar rogton

a vasarlast jelenti, de ko-
moly elbrehaladas mar az
érdeklédés felkeltése is. Ez
jelentheti egy mintaterem
meglatogatasat, egy web-
lap felkeresését, vagy egy
arajanlat kérését is.

3. Mivel tudom meggy8zni?
Sajnos a vevék nem auto-
matak, amibe felll betdltjuk
a reklamot, alul pedig kijon
a vasarlasi laz. Ahhoz, hogy
a célcsoportodat cselek-

vésre késztesd, valamilyen
maodon motivalnod kell ket,
azaz igérned kell valamit.
Vigyazat, felel6tlen igér-
getéssel valasztast lehet
nyerni, vasarlét nem! Csak
olyat éllits, amit ala is tudsz
tdmasztani.

Akarmilyen furcsanak is
tlinik, de ezzel kialakult

a reklamstratégiad, mert
ennek gerincét — kis tulzas-
sal — minddssze ennyi adja.
Tudod, hogy miért és meny-
nyit reklamozol, tudod (de
tényleg), hogy kinek rekla-
mozol, és tudod, hogy mirdl
és mivel akarod meggydzni
a megcélzott kdzdnséget.

Tv vagy Oriasplakat?
Valdszinlileg egyik sem.

Az idedlis megoldast elvileg
persze az jelentené, ha
olyan eszk&zdket, médi-
umokat vennél igénybe,
amelyekkel minden egyes
potencidlis vasarlddat el-
érheted. Ez azonban olyan
pénzUgyi hatteret igényelne,
ami feltételezhetben az
indulaskor még nem, de
valdészinlleg késébb sem
fog rendelkezésedre allni.

Ebben az esetben jelent
megoldast, ha a célcso-
portodat kilénbdzd szem-
pontok alapjan tovabb
szlkited, divatos széval
élve szegmentalsz. Ennek
nem pusztan az az elénye,
hogy az Uzeneteidet job-
ban testre szabhatod, de
igy igénybe vehetsz olyan
eszkozoket, amikkel ugyan
kevesebb vevéjeldltet, de
nagyobb hatékonysaggal
érhetsz el.

Minél kevesebb embert
kell egyszerre, ugyanolyan
maodon és formaban megy-
gyézndd, annal kdnnyebb
dolgod van. Reklamoz-
hatsz szaklapokban, te-
matikus oldalakon, illetve,
ha kicsit jobban el vagy
eresztve, a célcsoportod
altal kedvelt tv-, radio-
mdsorokban vagy azok
kornyékén. Kereshetsz
specialis rendezvényeket,
esemeényeket, helyszine-
ket, ahol a célcsoportod
tagjai nagy szamban
taldlhatok meg.

Kevés olyan vallalkozas
van, amelyik ne tudna



megfeleld mdédon hasznalni
az internetet.

Kis tulzassal azt allithatjuk,
hogy ma mar nincs olyan
célcsoport — akar a leg-
specidlisabb érdeklédéssel
—, amelyiket ne lehetne
megtalaini a vilaghalon.

De akkor

milyen a jo reklam?

A j6 reklam relevans,
hatasos és eredeti. Es ezek
sajnos nem opciok. Ha e
harom kritérium valame-
lyikének nem felel meg

a reklamod, akkor nagy va-
|6szinliséggel nem is fogod
sok hasznat latni.

A jO reklam relevans.
Vagyis olyasmit igér, ami
egy adott célcsoport valds,
létez§ vagyat elégiti ki.
Sajnos nincsenek jolly joker
igéretek, amelyek minden
helyzetben és mindenki
szamara megfelelGek.

Ha agyagedényt arulsz,
akkor az lehet boroskan-
cso, ebben az esetben az
a fontos, hogy htve tartja
a bort, lehet disztargy,

akkor annak lehet jelents-
sége, hogy milyen mives

a diszitése, és lehet kor-
szakalkotd képzémUvésze-
ti targy, ebben az esetben
pedig az egyedisége je-
lentheti a legfébb vonzerdt.
De a boroskancso-vasarlot
nem feltétlenll érdekli az
egyediség, a disztargyva-
sarlét pedig valészinlleg
hidegen hagyja a borh(ité
képesség.

A jo reklam eredeti. Mert-
hogy nem csak a terméked
vagy szolgaltatasod, de

a reklamod is verseny-
helyzetben lesz. Valassz
barmilyen eszkdzt, biztos
lehetsz benne, hogy rajtad
kivil még ezrek hasznal-
jak, ezerféle tartalmu és
forméju tizenettel. Es ebbdl
a témegbdl ki kell tdnni, mi
tébb, mivel reklamrél van
sz0, erre csak masodper-
ceid vannak. Ha ennyi id6
alatt nem sikerul felkelte-
ned a figyelmet, rohamo-
san csOkken az esély, hogy
az Uzeneted célba ér.

A j6 reklam hatasos, azaz
kozvetve vagy kdzvetlendl,

de valamilyen aktivitasra
0sztondz. Nélkuldzhe-
tetlen, hogy a reklamod
figyelemfelkeltS legyen,
de 6nmagaban ez sajnos
édeskevés. Nem az a cél,
hogy a reklamodat szeres-
sék, azt nagyon koénnyU
elérni. Lehet viccesnek,
provokativnak, megbot-
rankoztatdnak lenni, vagy
otrombabb &tlet hijan ott
vannak az aluldltézott
nék. De ezek eszkdzok,
nem pedig célok. Ha jot
rohdgnek a reklamodon,
de utana nem kezdenek
legalabb érdeklédni a ter-
méked irant, akkor lehet,
hogy népszerU leszel, de
bevételed nem lesz.

Akar sikeres volt a rek-
lam, akar nem, probald
megérteni, hogy mi miért
tortént. Ami mdkodott,
miért mdkodott, ami

nem, miért nem. Mi kerUlt
sokba, mi érte meg, mi

az, amire tdbbet soha

nem szabad forditanod.
Ekkor a jol végzett munka
Oromét élvezve, nyugodtan
hatraddlhetnél — de minden
kezdddik eloIrdl.

MIRE JO
A REKLAM?
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MEDIATERVEZESI
EGYSZEREGY

ELKESZULT A REKLAM, AMELYTOL CEGED FELFUTASAT VAROD, MAR
CSAK MEG KELLENE JELENTETNED VALAHOL. ITT ES MOST ARROL
LESZ SZO, HOGY A HIRDETESED MEGJELENESET ILLETOEN MIT
ERDEMES VEGIGGONDOLNOD, HOGY A LEHETO LEGJOBB DONTEST
HOZHASD, ES A REKLAMBA FEKTETETT PENZ JOBBAN ES MINEL

ELOBB MEGTERULJON.

Fontos és minden vallal-
kozas életében megjelend
kérdés, hogy mikor érde-
mes elkezdeni reklamozni
egy terméket, szolgdltatast
— ennek elddntésében segit
ald3.2. ,Mire jo a reklam?”
cimU fejezet. A ,mikor” mel-
lett azonban van még egy
masik alapvetd kérdés is,
amit meg kell valaszolnod,
ez pedig a ,hol?” — azaz

a felUlet — kérdése.

A vdlaszt a ,hol” kérdése-
re a médiatervezés adja
meg. Az elmélet szerint

a médiatervezés a kutatasi
adatok attekintése utan
jon, és a média brief meg-
fogalmazasaval kezdddik
—és ez igy is van, ha egy
nagyobb vallalatrdl, egy
nekik dolgozé Ugyndkség-
gel torténd egyuttmuako-
désrdl van szd, azaz ha
van egy segitd szakértd
(csapat), aki fogja a ke-
zlnket. Ha azonban egy
hirdetének még nincs Ugy-
nodksége (mint ahogyan
valdszinlleg még neked
sincs), Ugy érdemes az
alapoktdl indulni.

A célok meghatarozasa
Minden ott kezdddik (akar
tudatosul ez egy déntés-
hozdban, akar nem), hogy
a cég vezetdje, esetleg/

és tulajdonosa ugy dont,
hogy forgalma, értéke-
sitése ndveléséhez vagy
megitélése javitasahoz
klls6 eszkdzdkre is szlkség
van. Ha ez a kils6 eszkdz
valamilyen médiumban
t6rténé megjelenés (akar
reklam, akar PR-cikk vagy
tartalmi egyUttmikodés),
amely valamilyen csatornan
keresztll elér potencidlis



fogyasztokat, kommunika-
Cciés eszkdznek tekintjuk. Ez
lehet barmi, autématrica,
szoérdlap, Facebook-bejegy-
zés, banner formaju online
hirdetés vagy akar tévész-
pot, a maga madjan mind
ugyanazt tudja: népszerdsi-
teni a terméket/szolgaltatast,
novelni az eladast.

Akarmilyen kommunikaciés
forma mellett is dontenél, két
dologra biztosan szlikséged
lesz: pénzre és a médiapiac,
a médiumok mUkoddésére
vonatkozd némi szaktudasra
(utébbi talan még fontosabb
is, hisz hozzaértéssel ugyan-
annyi pénzbdl joval tébbet

ki lehet hozni). Erre még
visszatérlink; most egyelére
tegyUk fel, hogy elddntétted,
valamilyen formaban szeret-
néd megszolitani meglévé
vagy potencidlis vevdidet, és
ugorjunk a kovetkezd lépés-
re: a célok meghatarozasara.

A kampany célianak minél
pontosabb meghatarozasa
a kampanytervezés legfon-
tosabb része. Egy kampany
céljat legegyszerlbben egy
egymasra épllé harmas

célrendszerben tudod
meghatarozni. Az alapkér-
dés a termékértékesitéshez,
céged piaci helyzetéhez kap-
csolédo cél meghatarozasa:
mondjuk egy éven belll

a termékeid értekesitéset
szeretnéd 10%-kal megno-
velni. Ezt nevezzik mar-
ketingcélnak, mely mindig
legalabb két alapinformaciot
tartalmaz: az eladésokra vo-
natkozo célkitlizést, valamint
a cél eléréséhez meghataro-
zott idGintervallumot.

A kommunikacios célok
a termékkel/markaval, illetve

a kampany Uzenetével kap- MEDIATERVEZESI

csolatosak. Példaul cél le- EGYSZEREGY

het megismertetni a markat
a potencidlis fogyasztoid
80%-aval, vagy elérni, hogy
a fogyasztok azt gondol-
jak a markadrdl, hogy az
példaul frissességet vagy
mas értéket sugall (errdl
részletesen lasd @ 3.1 ,Mi
van a reklam el6tt?” cimd
fejezet). A kommunikacios
cél szabja meg alapvetéen

a kommunikalni kivant Uze-
neteidet, azok tartalmat.
Legvégll jon a média-

cél, ami mar magaval az
Uzenet szdllitdsaval, célba-

EGY MEDIAKAMPANY LEHETSEGES CELJAI

SzUK CELCSOPORT

NAGYON CELZOTT ELERES
(PAR SZAZ VAGY PAR EZER F0)

Foként offline értékesitési csatornak
(pl: boltok, szalonok) esetén:

helyi médiumok, tematikus/

szakmai médiumok, kiegészitve
koz0ssegi média és keresémarketing
megoldasokkal

Foként webshop alapu
értékesités esetén:

Kozosségi media, keresd-
marketing kiegészitve helyi/tematikus
médiumokkal

ALTALANOS CELCSOPORT

ALTALANOS ELERES
(MILLIOS FOGYASZTOTABOR)

Fokeént offline alapt értékesitési
csatornak (pl. boltok, szalonok) esetén:
elsGdlegesen tdmegmédia (TV, radio,
koztéri reklam, nyomtatott sajtotermek,
site.) kiegészitve kdzosségi média

és keresémarketing megoldasokkal

Foként webshop alapu
értékesités esetén:

elsddlegesen online/digitalis hirdetések,
kiegészitve tematika, lokalitas
vagy viselkedésalapu célzassal

75



A KOMMUNIKACIO
ALAPJAI

76

juttatasaval kapcsolatos.
Médiacélként fogalmazdd-
hat meg példaul, hogy egy
Uzenetet nagyon célzot-
tan (csunya szakszéval:
targetdltan) juttassunk el

a fogyasztokhoz. Médiacél
lehet a célcsoport eléré-
sével, annak mértékével,
gyakorisagaval kapcsola-
tos mutatok meghataroza-
sa, de lehet akar a kom-
munikacios céloknak
valamilyen — a médiate-
vékenységben megvalo-
sithato — leképezddése is
(példaul a markaimazshoz
kapcsoldddan a marka
fiatalitasa, amely a megfe-
leld médiamix segitségével
is elérhetd).

Az elérés

A tdmegmédiumok elérési
ratajardl fontos tudnod,
hogy ma az elérési piramis
alapjat a televizi¢ adja: egy
orszagos tévékampany

a célcsoport 80%-at is
elérheti. Ezt kdvetik az
orszagos oriasplakat-
vagy citylight kampanyok,
radidkampanyok, sajté- és
online kampanyok (célcso-
porttdl fuggéen 40-70%-0s

elérésekkel). A kdzds-
ségimédia-kampanyok
elérési maximuma valahol
a tbmegmeédia-kampanyok
elérésének alsd szegmens-
ében van, a célzottsag
ugyanakkor nagyobb és
pontosabb lehet.

A koéltségek

A médiatipus kivalasztasa-
nal a koltségek vizsgalata
is fontos. Minél nagyobb
tdmegeket szolitunk meg,
anndl tébb pénzt kell
aldoznunk ra, mert egy

f6 elérése hidba olcso,

ha a tdbmeges elérés

miatt nagy kontaktusz-
szammal kell szorozni az
alacsony kontaktusarat.
Tévékampanyok esetében
példaul 20 masodper-

ces szpottal szamolva is
tizmilliés nagysagrendrdl
van sz6 egyetlen kampany
esetében, plusz a gyartasi
koltség. Sok vallalat sza-
mara ugyanakkor ez jelenti
az attorést a fogyasztoi
piacon mind az értékesi-
tés ndvelésében, mind
presztizsben — benne lenni
a tévében a mai napig
sokat jelent.

A masik — céged méretéhez
felteheten jobban illesz-
kedd — végletet a parezer
forintos befektetéssel mar
elindithato online, jellemzé-
sen keresémarketing- vagy
kbzbsségimédia-kampa-
nyok jelentik. Ezek alacsony
koltségigénye alkalmas
arra, hogy kis kockazattal
kiprébald a benntk rejlé
lehetéségeket: a pon-

tos célzasi lehetdséget,

a forgalom weboldaladra
terelését (azaz — féleg
online értékesitési csatorna
esetén fontos ez — a po-
tencialis vevé kdnnyen

a weboldaladra terelhetd,
ahol mar ,,csak” a website
ergonomiajan, a szolgalta-
tasi ajanlaton mulik, hogy
lesz-e konverzid, azaz az
érdekl6ddt vasarlova ,valt-
hatod-e”).

Ne felejtsd el ugyanakkor,
hogy ha a terméked, szol-
galtatasod nem kell6képp
ismert, akkor nem is kelt
kell§ bizalmat, igy hiaba
tereled a weboldaladra

a latogatot, kisebb eséllyel
vagy csak késébb lesz
beldle vevd. A kommuni-



kacids szabalyok ugyanis
— eszkdzoktdl fuggetlendl
— 8rokzoldek: az ismert-
ség — kedveltség — bizalom
— véasarlas” folyamatat az
online térben sem kezdhe-
ted az utolsd pontnal.

Akarhol is kezdjuk az épit-
kezést vagy kommunikacios
tevékenységlnk tovabbfej-
lesztését, egy biztos: elébb-
utdbb kénytelenek leszlink
atmenni mas eszkdzokre is.
Konkrét példakkal élve: sza-
mos webshop van, amely
elérte forgalma maximumat,
ezért kilép az online térbdl,
és offline eszkdzokre épit.
Egy helyi szolgéltatas ese-
tében lokalis radiok, lapok
jelenthetnek tdmegelérést

a féldrajzilag megcélzott
terlleten, masoknal csak

a tartalom és nem az
eszkdz szamit, igy temati-
kus médiumok, vagy akar
célzott kdztéri megoldasok
j6hetnek szdba.

Természetesen taldlunk
peéldat az ellenkezdjére is:
azok a cégek, szolgalta-
tasok, amelyek jellemzéen
offline értékesitésbdl élnek,
egyre inkabb alkalmaznak
digitalis eszkdzoket arra,
hogy mind lgyfélkap-
csolati, mind ismertségi

és kiegészitd értékesitési
célokbdl is erdsitsenek az
online platformok, illetve
digitdlis reklamozas terén —
itt a kihivast a szétaprézo-
dé fogyasztok megtalalasa
és a megszolitasukhoz
szUkséges célzott Uzenetek
megformalasa jelenti.

A médiatervezés

Ha sikertlt eldéntened,
milyen célokat mennyi
pénzbdl kivansz elérni,
nincs mas hatra, mint

a médiatervezés alap-
kérdéseire valaszt adni.

A médiatervezés lényegét
illetéen azt mondhatjuk,
hogy ,csupan” néhany
alapvetd kérdésre kell
valaszolnod egy reklam-
kampany inditasakor:
kinek, hol (milyen régio-
ban), mikor, milyen intenzi-
ven, milyen médiumban,
mennyi ideig €s mennyi
pénzért hirdetsz. Ha
ezeket a kérdéseket
megvalaszoltad, és a vala-
szaidat meg is tudod
indokolni, kész is vallalko-
zasod médiastratégidja és
médiaterve.

MEDIATERVEZESI
EGYSZEREGY
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MIRE JO
A DESIGN?

SOKAN MEG MINDIG HAJLAMOSAK AZT GONDOLNI, HOGY A DESIGN:
LUXUS. PEDIG A JO DESIGN - LEGYEN SZO NAGYVALLALATROL
VAGY MIKROVALLALKOZASROL - MA MAR AZ UZLETI SIKER ELERE-
SENEK TERMESZETES ES EGYBEN ELENGEDHETETLEN ESZKOZE.

A 21. szézadban talan nem
is akad mér olyan vallalko-
zas, amely tevékenység-
ében, az dltala kinalt termék
vagy szolgdltatas terve-
zésében, értékesitésében
ne kotédne ezer szalon a
designhoz.

A design ugyanis joval
tébb, mint egy aramvona-
las targy vagy egy csillogo
weboldal megtervezése:
sokkal inkabb olyan eszkdz,
amelynek segitségével

a fogyasztonak nyujtott
funkciondlis, esztétikai és
kommunikacios elénydk
Osszehangolhatdk, maxi-
malizalhatok.

Mara a csucsfejleszté-
sek kivételével az azo-
nos kategoriaba tartozé
gyartmanyok technoldgiai
hattere rendkivil hasonld,
igy az egymassal versengd
termékek gyakran csupan
stilusukban, formajukban,
és kommunikacidjukban
mutatnak markans k-
I6nbséget. A termeld vagy
szolgéltaté ezaltal garan-
talja a megjegyezhetdsé-
get és megkulénbdztethe-
téséget, mig a fogyasztd
szamara ezek a ,kuls6d-
leges” jelek biztosithatjak
az egyediség, vagy az
azonosulas élményét.

Hogy mindez mennyire
mUkadik? Gondolj csak

a harom hazai mobilszol-
galtatd megkuldnbdztetd
szinvilagara; ha hirdetéseik-
rél levennénk a markanevet,
akkor is tudnad, melyikrdl
van sz6. De ugyanigy muU-
kodik a Coca-Cola egyedi
csavart Uvege, vagy a Nike
pipaja — cégnév nélkil is
azonositanad Oket.

A j6 design ugyanakkor nem
csupan egy profin megal-
kotott kiadvany, vagy egy
okosan megtervezett targy
mogott van jelen. Alapvetd
jellemzdje, hogy az adott



termék, szolgaltatas funk-
cionalis és egyben koénnyd,
s6t éiményszer( hasznalatat
biztositja: gondolj csak egy
kényv vagy internetes portal
olvashatdsagara (vagy éppen
ellentétes példaként: szem-
kinzé olvashatatlansagara),
illetve a kedvenc poharadra a
szamtalan, boltban kaphatd
varians kozul.

Céged arculata

A j6 design részeként
t6bbek kozott alapvetd fon-
tossagu, hogy vallalkozasod
milyen képet mutat magardl
egy kulsg szemléld (remény-
beli vevé, felhasznald, jaro-
kel stb.) szamara. A kilsé
képnek szamtalan eleme
lehet: a vallalkozasod logdja,
levélpapirja, a weboldalad,
nyomtatott kiadvanyaid
kinézete éppugy a céges
arculat része, mint mond-
juk boltod kirakata, irodad
berendezése, munkatarsaid
Oltdzete, vagy épp terméke-
id csomagolasa.

Gondolj csak bele, mennyire
mas élményt jelent, amikor
egyedileg cimkézett Uveg-
ben, vagy praktikus és szép
csomagolasban, egyedi

papirzacskéban kapod meg
kedvenc hazi lekvarodat
vagy sajtodat, ahelyett,
hogy egy zizegd, gyUrétt
nejlonzacskoban tenné eléd
a piacon az eladd. Ezzel
egyidejlleg a csomagolas
magat az eladdt is segiti:
megjelenitheti rajta elérhetd-
ségét, logdjat vagy barmely
mas, szamara Uzletileg
hasznos informacict.

Egy jo csomagolas tehat
nemcsak dvja, védi, kény-
nyen szallithatéva teszi az
adott terméket, de olyan
hozzaadott értéket is jelent-
het, amely az emlitetteken
felll kdzvetlen informaciot,
kénnyebb kezelhetdsé-
get, és nem utolsé sorban
esztétikai élményt nyujt

a fogyaszténak.

A gondosan kialakitott
csomagolas mindenképpen
t6bbet adhat az esztétikai él-
ménynél: a jo design a hasz-
nalatot segitd tobbletértékkel
is felruhdzza a terméket.

Mindez érvényes lehet
céges arculatod tobbi
elemére is: a funkcionalitas

és a szépség egyarant
szamit. Boltod, irodad vagy
éttermed berendezése
esetében a praktikum és

a kényelem donté fontos-
sagu, céges weboldalad,
vagy kiadvanyod kénnyU
kezelhetésége és olvasha-
tésaga alapvetd szempont
— am korantsem mindegy
az sem, Ugyfeleidnek meny-
nyire tetszik majd mindez.

Az arculat megtervezé-

se, kialakitasa komoly
szaktudast kivan: éppugy
érdemes tehat profikra
biznod, ahogy igénybe ve-
szed kényveld, jogasz vagy
éppen pénzlgyi szakember
segitségét.

MI AZ A BRIEF?

Miel6tt a céged arculatat vagy annak valamely elemét érintd konk-
rét problémaval egy designerhez fordulnal, van még egy rendkiviil
fontos — és a sikert alapvetéen befolyasold — feladatod: a tervezé
szamara egy lehet6leg minden alapinformdciot tartalmazo leirds
elkészitése. Szaknyelven ezt az irdsos 6sszefoglalot ,brief”-nek

hivjak. Erre azért van szilkség, mivel a designer az adott eszkoz
megtervezéséhez, megvaldsitdsahoz ért, s nem (feltétlendl) a te
szakmadhoz. Nem tudja, milyenek a vevdid, partnereid, 6k mit
varnak el céged termékétdl, szolgdltatasétol — egyszoval nem
ismerheti sem mindennapi tapasztalataidat, sem mindazon infor-
maciokat, amelyeket példaul egy korabbi piackutatdsod soran mar
Osszegylijtottél, végiggondoltal.

MIRE JO
A DESIGN?
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PR ES

SZPONZORACIO

A PR - AZAZ PUBLIC RELATIONS - MANAPSAG DIVATOS
TEVEKENYSEG. E KIFEJEZES ALATT SOKAN SOK MINDENT ERTENEK,
NEKED ELSOSORBAN AZT JELENTI MAJD, HOGY TUDATOSAN
TERVEZETT ES SZERVEZETT KOMMUNIKACIOVAL MAR ONMAGABAN
SOKAT TEHETSZ VALLALKOZASOD MEGISMERTETESEERT.

A PR a szakma 6nmegha-
tdrozasa szerint ,kolcsénds
elényodkon alapuld kom-
munikacio és kapcsola-

tok tudatos szervezése,
melynek célja az egyének,
szervezetek és kdrnyezetlk
kdzotti megértés, valamint
a bizalom megteremtése,
fenntartasa”.

A PR nem keverendd dssze
sem a marketinggel, sem

a marketingkommunikaci-
oval, sem pedig annak leg-
ismertebb megjelenésével,
a reklammal. Mas porondon
€s mas eszkdzOkkel jatszik,

mas id&tavon érvényesl,
megtérilése, elbnyei és
eszkdzei jol elkllonithetdk
az elébbiektdl.

Ugyanakkor fontos az is,
hogy 6nmagaban a PR sem
énekli le az égrdl a csillago-
kat, nem tesz milliomossa,
viszont nagymeértékben
hozzéjarulhat ahhoz, hogy
felfigyelienek Rad, és
akarjanak Veled dolgozni,
Téled — terméket, haszna-
lati targyat, szolgaltatast,
tanacsot — vasarolni.

A PR alapvetéen két nagy
terUletre oszthato (és ez

csak az egyik olvasata):

e személyes/intézményi
(personal/corporate) PR,
azaz mindazok a tevé-
kenységek, amik az adott
személy vagy szervezet egé-
szével foglalkoznak, amik
kompletten rdla szdlnak;

® termék/szolgaltatas PR,
ami kifejezetten egy termék,
szolgaltatas vagy akar egy
telies markahoz kacsolédd
pozitiv, bizalmi kdrnyezetet
igyekszik kialakitani.

A Te eseted Osszetett,
hiszen egy kisebb vallal-
kozasban sokszor nem



koénnyU elvalasztani a ter-
méket annak létrehozdjatdl.
Mindenesetre nagyon kdzel
all a ketté egymashoz, s
még jobban befolyasoljak
egymast! Ha valaki ,bele-
szeret” egy Uveg jo borba,
az el6bb-utdbb a termeldrdl
is érdeklédik, és forditva.
Nem mindegy tehat, hogy
a vallalkozo, a konkrét,
kézzel foghatd termékén
tdl, mennyire képes sajat
értékeit a nagykdzdnségnek
kommunikalni, miként jelenik
meg a médidban, milyen

a szemeélyisége.

Sajtékapcsolatok
A PR-szakma 6ndefinicidja
persze szép és hangzatos,

de a cél gyakran sokkal pro-
zaibb: a PR altalaban arrdl
sz6l, hogy miként éregbit-
hetjuk hirneviinket a sajton
keresztUl, illetve hogyan
csokkenthetjuk a veltink
kapcsolatos kedvezétlen
megjelenések élét és sza-
mat. Ehhez képest a megér-
tés és a bizalom megterem-
tése eszkdz, amely valdban
hatékonyan tamogatja a fen-
ti cél elérését, de korantsem
az egyeduli eszkdz a PR
palettajan. Ahhoz, hogy
hatékony legyen a PR, nem
art attekinteni, hogy kit (Uj-
sagirok) és mit (médiumok)
akarunk befolyasolni.

Az Ujsagirok altalaban sze-
retik azt gondolni magukrdl,

NEHANY A LEGFONTOSABB
PR-TEVEKENYSEGEK KOZUL:

1. Személyes kommunikdcio széban és frashan. El6adasok, vitdk,
felszolaldsok, levelezés, nyomdai kiadvanyok (tajékoztatdk, bemu-
tatkozo anyagok, kataldgusok, meghivok stb.).

2. Rendezvények. Kiallitasok, konferencidk, szeminariumok,

szakmai vitdk, oktatasok, miiterem-latogatasok, nyilt napok,
tinnepélyek, évfordulok, fogadasok, megnyitok stb.

3. Tomegkommunikacios modszerek. Sajtotajékoztatok, hattérbe-
szélgetések, interjuk, riportutak, sajtoreggeli/-ebéd/-vacsora stb.
4. Egyéb madszerek, formak. Lobbizas, szponzoralds, mecenattra stb.
(A Magyar Public Relations Szovetség ajanldsa alapjan)

hogy objektivek, minden
hirnek latszé informaciot

a helyUkdn kezelnek, és
rendkivil Ggyesen mérlegelik,
hogy mi kerUljén be a lapba,
azon belll mi hova kertljén,
illetve melyik hir mekko-

ra terjedelmet érdemel.

Ez a mérlegelési folyamat az
adott informacié hirértékének
beldvése.

Tankdnyvi szinten a hirér-
téket az adott informacio
exkluzivitdsa, az id8beli és
foldrajzi tévolsag, az infor-
macio altal érintettek szama
és az dltala beldlink kivaltott
érzelmek ereje adja meg.
Ezek a kategoriak csak rész-
ben objektivek, ami tag teret
nyit az Ujsagironak a mérle-
gelésben. llyen koriimények
koz6tt nem meglepd, ha

a hirérték meghatarozasaba
idénként oda nem ill§ szem-
pontok keverednek. Ezekkel
a tényezdkkel jatszik a PR.

Csatornak, amiket
hasznalhatsz

Mielétt nekilatsz a sajtd
meghdditasanak, nem art,
ha végiggondolod, hogy
kikhez is akarsz szdlni.
Torzsvevéidet ne a sajtéd

Utjan akard elérni, de azért
nézd meg, kik is 6k. Ne
akarj elérhetetlen célcso-
portokkal kommunikalni,
mert az csak veszddség,
de hol a haszon? Barmilyen
Osszetettnek néz is ki a va-
sarlokdzédnséged, mindig
van lehetdség arra, hogy
szegmentald Sket, még
akkor is, ha nincs pénzed
kdzvélemény-kutatasra.

Erdemes végiggondolnod

a foldrajzi, anyagi, életkor-
beli, képzettségi sajatossa-
gaikat, de a legfontosabb,
hogy csukd be a szemed
egy pillanatra, és probald
elképzelni, milyen ember is
a Te igazi vevéd! Hanyadik
oldalon nyitja ki az ujsagot,
a cimlappal kezdi, vagy

a sportrovattal? Mindegy, mi
jut eszedbe, probald dssze-

PR ES
SZPONZORACIO
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rakni a képet, ahhoz lehet
majd tarsitani az Ujsagot,
a radiot, a hirportalt vagy
a kedvenc tévémusorukat.

Ha belétted a médiumokat,
keress rajuk a vilaghalon.
Nézd meg, ki it mar a Te
témadban, vagy ki foglal-
kozott valami hasonldval.
Nekik kildd el a hiredet,
meghivddat, sajtokdzle-
ményedet. Az MTI-t sose
felejtsd ki, 6k szolgaljak
ki a legtobb lapot, téveét,
radiot.

Ne feledkezz meg a blo-
gokrol sem! Ma mar

a legtdbb témaban taldlsz
valamilyen blogot a neten,
és ezek gyakran befolyasol-
jak egy-egy kisebb kdzds-
ség gondolkodasat egy
adott Ugyben. A bloggerek

Onjeldlt Ujsagirok, masok,
mint a profik. Respektjukrél
kizardlag az olvasottsag
alapjan itélhetsz, de azért
léteznek sajatossagok, amit
b&sz béngészéssel magad
is felismerhetsz. A legte-
kintélyesebbek a kivénhedt
profik a maguk 30+ évével,
akiknek szakmai tudasa-
ra csak ritkan van igény

a féallasukban. Ok azok,
akiket sajat szakterlletik
szeretete és a hit, hogy

az masokat is érdekel,

arra sarkall, hogy — névvel
vagy a nélkil — eimondjak
véleményuket, informacio-
kat hajtsanak fel és irjanak
meg. Ok nem esznek meg
mindent, amit a kezUkbe
adsz, kritikusak, visszakér-
deznek, ha mellébeszélsz,
rajtakapnak, de ha Te
mondod meg nekik a tutit,
szamithatsz rajuk. Masok
alig varjak, hogy kitehesse-
nek egy Uj posztot, mégis
kinosan vigyazni kell velUk,
mert a blogolas non plus
ultréja sokak szemében
mégiscsak a fikazas: ha
viccesre veszed a figurat,
azért kapsz, ha meg nem,
akkor azért.

Mecenatura

és szponzoracio

Egyre t6bb cég vagy tehetds
maganszemély all karitativ,
civil, nonprofit kezdeményezé-
sek vagy szervezetek moge.
Anyagilag vagy eszkdzokkel,
tevékenységUkbdl fakadd
lehet&ségekkel tamogat-

jak azokat, akik segitségre
szorulnak. Jo tudni azonban,
hogy kdzUluk csak kevesen
vannak olyanok, akik az dkori
mecénasokhoz hasonldan, el-
lenszolgaltatas nélkiul adoma-
nyoznak valamely, szamukra
fontos vagy kedves idedra.

Az adomanyozast

a szponzoraciotdl alapve-
t6en az kulbnbdzteti meg,
hogy az utébbi esetben

a segitséget ado fél vala-
milyen konkrét, szamara
elénydket nyuijto céllal
segit. Az elénydk lehetnek
akar forintosithatok is, de
legtbbbszdr a szponzor

a tdmogatott szervezet/
egyén altal képviselt pozitiv
értékek imazstranszferét
szeretné élvezni. Azt, hogy
a tamogatasa altal a kulvi-
lag szemében felelds, tenni
akard és jo vallalat.

CSR: A VALLALATNAK IS VAN LELKE

A CSR (Corporate Social Responsibility) réviden és egyszeriien
annyit jelent, hogy egy vallalat gy viselkedik, hogy a korlilotte lévo
vilag holnap és holnaputan is megmaradjon — az itt élok 6romeére
— raadasul ugy, hogy ez a vallalatnak (zleti hasznot is hozzon.

Vallalati nyelven ez egy olyan céges magatartast takar, amelybe
nemcsak a sziiken vett pénzligyi érdekek és célok, hanem a hosz-
szl tava fenntarthatdsdg, a kérnyezeti, tarsadalmi és gazdasagi
érdekek és értékek egyarant beépiilnek.

Ez akkor torténhet meg, ha a vdllalat vezetoje hisz abban, hogy

a cég olyan emberekbdl dll, akiknek részben hozza hasonlo érték-
rendjiik van, és ezt szivesen vallalja munkaja soran is. Az emlitett
értékek akkor is beépiilhetnek egy vallalat életébe, ha a vezetd
vagy nagy cégeknél a vezetok észreveszik, hogy a joghurt-,

autd-, mobil- vagy pelenkavasarlokat, illetve a bankban, postan,
benzinkutnal sorban allokat kezdi érdekelni, hogy egy cég hogyan
is viselkedik, milyen botranyokba vagy milyen jo torténetekbe
keveredik. Azaz: ez markaépitési kérdés is.




A SZEMELYES
MARKA

A KOVETKEZOKBEN ARROL LESZ SzZ0, HOGY NEM CSUPAN

A VALLALATOK ES TERMEKEK LEHETNEK MARKAK, HANEM MI,
MAGUNK IS. ADOTTSAGAINK, ERTEKEINK ES CSELEKVESEINK
FORMALJAK A ROLUNK ALKOTOTT KEPET. HA EROS ES MEGGYOz0
A SZEMELYES MARKAD, AZ SOKAT LENDITHET UZLETI SIKEREIDEN
IS. SAJNOS, EZ FORDITVA IS IGAZ: HA ,SEMMILYEN” VAGY ES NEHEZ
HINNI NEKED, AZ A BEVETELEIDEN IS MEGMUTATKOZIK MAJD.

Ebben a kényvben mar
sokat olvashattal a marka-
rél (4 3.1. fejezet: Mi van

a reklam elétt?) Tobbek
kozott azt is, hogy a marka
nem mas, mint ,,egy erét
hordozd név”. Azt, hogy

a Te neved ilyen-e vagy
sem, nem tudhatjuk, azt
azonban igen, hogy egy
révid alapozé szakaszt
kovetéen ilyen lehet. Onnan
pedig mar ,csak” élethosz-
szig kell figyelned arra, hogy
még erdsebb legyen, vagy
legaldbbis erés maradjon.

Az erés személyes marka
versenyelény neked sze-
meély szerint, és verseny-
elény az altalad alapitott,
vezetett vagy képviselt
vallalatnak is.

Az Amazon online keres-
kedést alapitd Jeff Bezos
szerint személyes marka
(vagy angol kifejezéssel
spersonal branding”) az,
amit masok mondanak
rolad, amikor kimész

a szobabdl. Igazad van,
akkor is megszUletik ez

a mondas, ha semmit sem
teszel érte, hiszen ,vagy,
amilyen vagy.” Ebbdl is
latszik, hogy személyes
markad akkor is van, ha
nem akarod, vagy éppen
nem veszed észre. Ebben
a szerencsétlen esetben
azonban masok mondjak
meg, hogy ki vagy. Ez nem
j6. Ha ezzel egyetértesz,
akkor viszont abban is
megallapodhatunk, hogy
jobb, ha mi alakitjuk a sajat
képunket, mintha masok
tennék ezt — érdemes sajat

A SZEMELYES
MARKA

kezlinkbe venni a gyepldt.
Ez nem lehet szamodra
nagy Ujdonsag, hiszen
vallalkozéasod vezetdjeként
a gyeplé mar amugy is a ke-
zedben van. A kiildnbség
csupéan annyi, hogy ezuttal
nem csupan az Uzletre,

a céges markaépitésre a te-
lephelykeresésre, a palya-
zati forrasok megtaldlasara
vagy éppen a munkatarsak
menedzselésére kell gon-
dolni, hanem 6énmagadra.
S hidd el, ez nem 6nzés

és koldoknézd szabadidds
tevékenység, hanem az Uz-
leti eredményesség fontos
Osszetevdje. A személyes
marka az, ami megkulén-
bdztet Téged masoktdl, s
az a betartott igéret, amely
— szlkség esetén — feléd
billenti a mérleg nyelvét.
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A személyes marka meg-
mutatasa példaul a megje-
lenésed (hajviselet, ruhazat,
auto, ékszerek, ora, teto-
valas, stb.) és az is, miként
beszélsz (szohasznalat,
egyenrangusag, tegezés-
magazas-6nozeés, stb.)

az emberekkel. Ha pedig
elfogadjuk, hogy a marka
betartott igéret, akkor
sokat elmond rélad, meny-
nyire tartod be magad az
igéreteidet: legyenek azok
hatariddk, érkezési idépon-
tok, fizetési hataridék vagy
éppen mindségi vallalasok.
A személyes markadat
kivaléan képviselhe-

ted nagyobb kézodnség
elétti megszolalasokban,
konferencidkon, bemuta-
tokon, vasarokon, vagy
éppen Ugyféltalalkozon,
céges belsé rendezvényen.
Ezeken ugy lépj fel, hogy
pozitiv benyomasokkal
tavozzanak, akik lattak és
hallottak téged.

Persze, nem csupan

a ,valo vilag” alkalmas
arra, hogy nyomot hagyj
azokban, akikben nyomot
szeretnél hagyni.

MI A TEENDOD?

AZ EROS SZEMELYES MARKA KIALAKITASANAK, MAJD KOVET-
KEZETES KEPVISELETENEK ALANYA TE VAGY; TARGYA AZ EN;
ALAPJA AZ ONISMERET MODSZERE, AZ (SZINTESEG; MERCEJE
A SIKER; KEZDOPONTJA A MA.

1. Ha ez a ma éppen ma van, akkor kezdd azzal, hogy sorra
veszed azokat a képességeidet, amelyek a leginkdbb meghataro-
z0ak. Keress legkevesebb harmat, de legfeljebb hetet. Figyelj arra,
hogy az ,.én markank” semmiképpen sem (csak) a végzettségiink
vagy éppen a foglalkozasunk. Segitség lehet, ha elmondod vagy
leirod karriered fontos csomdpontjait, s a sikeres fordulatokhoz
tarsitasz képességeket és tulajdonsagokat. (Itt és most csak
modszertani sorvezetdre van terjedelmi okokbol lehet6séglink, de
szamos tandcsadotol vagy kényvbdl kaphatsz segitséget, a fejezet
végén fel is sorolunk néhdnyat.)

2. Most foglalkozz az értékeiddel! Ha van gyakorlatod az
onelemzéshen, akkor ez menni fog magadban is. Ha nincs, akkor
keress példaul a sziikebh vagy tagabb kérnyezetedben személyes
markakat — csaladtagokat, munkahelyi vezet6t, ismert vallalkozo-
kat, sportolokat, tanarokat, bolttulajdonost, stb. -, s az 6 sikertiket
elemezve juss el azokhoz az értékekhez, amelyekre alapozhat-
tak a teljesitményliket. Az igy kialakuld érték-regiszter elemeit
egyenként ,képzeld magadra”, s tedd fel a kérdést: ez lehetne az
én értékem is? Hidd el, j6 néhanyban magadra fogsz ismerni. De
vigydzz, mert ezek adjak majd azt az alapot, amelyre a személyes
markadat épited — késébb nem tagadhatod meg 6ket, mert akkor
0sszeddl az épilet!

3. Ha mér tudod, hol és milyen értékekre épited a személyes
markadat, akkor feltétlen fogalmazd meg azt is, mi a célod. Figyelj
nagyon, mert az adottsagoknak, az értékeknek és a céloknak
mindenképpen dsszhangban kell lenniiik. S még egy jo tandcs:
barmilyen fontos is most neked az a vallalat, amelyet éppen ve-
zetsz vagy képviselsz, ez Gnmagdban csak eszkdz lehet, sohasem
a végso cél.

4. Ha idaig eljutottal, akkor hétraddlhetsz. De csak egy perce.
Mert mostantol kovetkezetesen képviselned kell azt, amire épitesz,
s folyamatosan szem el6tt kell tartanod azt, miért is csinalod, amit
csindlsz.




A SZEMELYESSEG DIADALA

Ha korbetekintesz a kdrnyezetedben, bizonydra szamos olyan

— altalad kedvelt — vallalkozdst tudnal megnevezni, melyet
Szamodra egy-egy személy testesit meg. Egy kellemes étterem,
vagy jo kocsma, a bolt, a kedvenc piaci sajtarusod, de akar egy
autdszerel6 miihely vagy egy fodrészat is olyan vallalkozas, melyet
meghatdroz(hat) az azt képvisel6 — tulajdonos, vezetd, vagy

munkavallalo — személye.

\Végeredményben - Szamodra, mint vevd szamara - azok a mar-
kaértékek, melyek a vallalkozast jellemzik (I3 3.1. fejezet Mi
van a reklam el6tt?) elvalaszthatatlanul ésszefonédnak azokkal,
melyekkel a személyt jellemeznéd. Soha ne feledd, hogy ez
veled, és vdllalkozasoddal is igy van: vevdid, partnereid egyként

gondolnak ratok.

(Marketinges szakszdval
ezt régebben ugy mond-
tuk: a célcsoportodban.
Ma mar inkabb érintetteket
mondunk, vagyis azokra az
emberekre, csoportokra,
de akar intézményekre,
hatésagokra gondolunk,
akik vagy amelyek valami-
lyen médon érintkeznek
veled vagy a vdllalatod-
dal, és igy kélcsdndsen
befolyasoljatok egymast).

Online aktivitasaid — vagyis
az, mit teszel fel mond-
juk Facebook-oldaladra,
kit kdvetsz a Twitteren, s
mit osztasz meg, hogyan
kommentelsz, vagy éppen
milyen képeket gylijtesz az
Instagramon — mind rélad
beszélnek. Személyzeti
vezet6k a megmondhatai
hany szépreményd jelent-
kez6t nem alkalmaztak
csak azért, mert egy rossz

pillanatukban egy k6zos-
ségi oldalon arra kérdésre,
hogy ,mit csindlsz, amikor
dolgozo
egy, csak a féndk meg ne
tudja”. Ne feledd, a ko-
zOsségi média veszélyes
fegyver lehet — ne hagyd,
hogy visszafelé suljon ell

A SZEMELYES
MARKA

, azt irtak: ,mind-

Sokan — mi is — hisznek
abban, hogy az Uzleti vi-
lagban is ember és ember
kozott jon létre megalla-
podas. Nem cég és cég
szerz8dik, vagy készit elé
szerz8dést, hanem mindig
egy-egy vagy sok-sok em-
ber. Azonos és szamsze-
rUsithetd feltételek mellett
az szamithat sikerre, aki
erés személyes markaval
rendelkezik. Vagyis az aki-
nek a neve hallatan tudjak,
hogy mire szamithatnak.
Mar csak ezért is érdemes
egy probat téve megtud-
nod: a te neved mit indit be
masokban?
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HOGYAN

TARGYALJ?

SZINTE MINDEGY, HOGY MIT CSINALSZ, BIZTOS, HOGY GYAKRAN
VAGY KENYTELEN MUNKAROL BESZELNI ISMEROSOKKEL,
ISMERETLENEKKEL. AZ EGYSZERUSEG KEDVEERT HiVJUK EZT
TARGYALASNAK. A TARGYALAS ALAPVETO CELJA, HOGY MEGNYERD
VALAKI MAS JOINDULATAT. AZ UZLETI TARGYALASNAK ENNEL
LENYEGESEN KONKRETABB CELJA VAN, NEM CSUPAN A JOINDULATOT,
HANEM AZ ,UZLETET” SZERETNED MEGSZEREZNI. MINT MINDENNEK,
A TARGYALASNAK IS MEGVANNAK A MAGA SZABALYAI.

A legfontosabb, hogy egy
targyalas nem akkor kezdé-
dik, amikor lediltok az asz-
talhoz.

Mindig elére tudatositsd
magadban, hogy mi a célod
a taldlkozdval. Allts fel
maximalis és minimalis
célokat magadnak, és ha
sejted, hogy melyek lesznek
a vitas pontok, probalj meg
forgatokdnyveket feldllitani
partnered kildnbdzE vala-
szaihoz.

Mindehhez persze végig kell
gondolnod azt is, hogy mi
targyaldpartnered helyzete,
mik a céljai, mit akar elérni,
és probalj meg mar elére

kompromisszumra jutni vele.

KészUlj vallalkkozasodrol
vagy termeékedrdl egy révid
prezentacioval, lehetbleg

a targyaldpartnerre szab-
va, akkor is, ha elére nem
beszéltetek errdl. Barmikor
megtorténhet, hogy egy ro-

vid prezentacidval meggydz-

heted 6t, és ha a targyalas
soran végul nem kerdl ra
sor, akkor is jo, hiszen a
prezid elkészitésével elére
végiggondoltad a monda-
nivalddat. Ha a targyalason
t6bben képviselitek vallalko-
zasodat, akkor beszéligtek
meg elére a szerepeket.
Lehetdleg dontsétek el,
hogy ki, mirél beszél, illetve
mely kérdésekre valaszol.

Miel6tt elindulsz, allitsd
Ossze és ellendrizd az



TUDD MEG, KI A PARTNER!

Nagyobb szerz6dés aldirasa, de akar egy targyalas el6tt is célsze-
rli az Uzleti partneredrdl informaciot gy(jteni. Ki 6, mit lehet rola
tudni, rendelkezik-e elegendd t6kével, megbizhato-e.

Alapvet6 informéacios forrasod lehet a vilaghdlo. Hasznald az inter-
netes keresoket (példaul a Google-t vagy mas keres6t), nézd meg
a cég honlapjat, esetleg keress ra vezetjének, alapitdjanak
nevére. Tudj meg minél tobbet targyalopartneredrdl, probald meg
fellelni 6néletrajzat, esetleg nézd meg, hogy nem szerepel-e

a LinkedIn-en, vagy a Facebook-on hdtha taldlsz hozzd kozeli
kapcsolatot.

Ha ennél hivatalosabb forrdsra van szilkséged, Ugy a céghiro-
s&gtdl megkaphatod a cégek legfontosabb adatait. [Alapité okirat
(tulajdonosok, torzstoke), éves beszamold (mérleg és eredményki-
mutatds).] Ez az informacio ingyenes, csupan akkor kell fizetned,
ha masolatot kérsz. Emellett céginformacios adatbazisokban (ezek
sajnos dltalaban eldfizetdsek, de kényvtarakban is szokott lenni
beldlilk) is megtaldlhatod a magyar véllalatok alapvetd adatait.

eszkdzeidet. Ha laptopot
hasznalsz, toltsd fel (elég
Ugyetlen dolog konnektort
keresni egy kavéhazban),

ha jegyzetelni vagy rajzolni
akarsz, legyen nalad papir
és toll. Mindig legyen nalad
elegendd névjegy.

HOGYAN PREZENTALJ?

* Amikor a prezentdciodat készited, gondold végig, hogy kihez fogsz
beszélni. Egy komoly (izletember szamara a gyerekek kérében méltan
sikeres hangeffektek és animaciok csak idegesitéek lesznek, és
Téged is zavarni fog, ha dllanddan a szokozt kell iitdgetned, hogy

bejojjon a kovetkez6 sor.

e Gondold végig, hogy akinek szanod, mennyire ismeri a Te szakteriile-
tedet. Csak az ennek megfeleld mennyiségi szakkifejezést haszndlj!
 Tudd meg, hogy mennyi id6d van a prezentaciora, és eszerint készitsd
el, de 20-25 percnél lehetéleg ne legyen hosszabb. Oldalanként

szamolj legalabb egy-masfél perccel.

Probalj meg a helyszinhez
és partneredhez 6ltdz-

ni: nincs kinosabb, mint
egy elegans étteremben
egy szakadt farmer. Ugyan-
akkor ne tegyél magadon
erészakot, fontos, hogy

a targyalas soran jol érezd
magad a bdérédben, és

ezt a partnered is érzé-
kelie. A targyalds soran
légy magabiztos, de ne
folényes! Magyarazd el,
hogy miért értékes éppen
targyaldpartnered szamara
a Te szolgaltatasod vagy
terméked.

Ne hidd, hogy minden-
re emlékezni fogsz, igy
a legjobb, ha a targyalas
folyaman jegyzetelsz.

e A prezentacioban nem kell mindent leimni. Béven elég, ha ott csak a
kulcsszavak, fontos gondolatok, alapvetd megallapitasok szerepelnek.

e Keriild a nagy tablazatok, hosszu szovegek hasznalatat. Tablazat
helyett hasznalj inkabb diagramot, az sokkal szemléletesebb!

e Mindenképpen gyakorold be a prezentaciot, ha kell, készits magad-
nak jegyzeteket papirra vagy a prezentdacios fdjlba.

e Hagyj id6t a kérdésekre és megvdlaszoldsukra.

o A bemutatat kévetoen egy emlékeztetd e-mailban mindig kiild el
magat a prezentéciot, vagy a letoltést lehetové tevo linket.

HOGYAN
TARGYALJ?
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MUTASD BE,
AMIT CSINALSZ!

SOK VALLALKOZO ELETEBEN ELERKEZIK AZ A PILLANAT, AMIKOR

A NAGYKOZONSEG ELOTT SZERETNE MEGMUTATNI MUNKAJAT.
AHHOZ, HOGY EZEK A RENDEZVENYEK MINEL NAGYOBB SIKERT

ES ELISMEREST, ESETLEG TOVABBI MEGRENDELESEKET HOZZANAK,
FONTOS, HOGY TE IS TISZTABAN LEGY AZOKKAL A LEPESEKKEL,
AMELYEK EGY ESEMENY SIKEREHEZ HOZZAJARULHATNAK, VAGY
AMELYEK KULCSFONTOSSAGUAK ANNAK LETREJOTTEHEZ.

Az elsé alapvetd kérdés,
hogy milyen kidllitason, ren-
dezvényen, vasaron akarsz
megjelenni.

Masképpen: meghiv valaki,
mas rendezvényén jelensz
meg, vagy sajat erébdl,
elgondolasbdl szeretnél
megszervezni egy kidllitast,
bemutatot.

Ez hatarozza meg az egész
eseményt, hiszen mar ekkor
elddl, hogy milyen feladatok
harulnak majd Rad.

Miel6tt elindulsz...
Akarmilyen helyen is jelensz
meg, minden esemény
kezdete €el6tt a legfontosabb
lépés, hogy egy hozzavetd-
leges koltségtervet készits.
Ennek alapjan latod, hogy
megvaldsithato-e a terved,
vagy milyen megoldasok
szUkségesek ahhoz, hogy ki-
vitelezhesd. Fel kell mérned
a kllonféle koltségtipusokat
—ilyenek példaul a targyak
elkészitésének koltségei,

a helyszin bérleti dija, az
Orzés, a szalltas, a megnyitd

koltségei —, és hozzajuk kell
rendelni az erre szant forrast.

Feladatok és
szétosztasuk

Egy vasar vagy egy termék-
bemutatd megszervezése

— méretétdl fliggetlendl -
Osszetett feladat, tobb em-
ber 6sszehangolt munkaja
szlkséges a kivitelezéshez.
A felmer(il§ feladatok szét-
osztasa, a megfeleld kivite-
lez8k, partnerek megtaldlasa
nehéz feladat, de elenged-
hetetlen ahhoz, hogy sikeres



legyen az esemény! Ha gy
érzed, hogy nem vagy alkal-
mas egyedul egyes feladatok
megoldasara, akkor inkabb
keress hozza partnert.

Anyagi lehetéségeidtdl
flggben tamogatasképpen
is megszerezhetsz egy-egy
szolgdltatast. Ebben az
esetben szponzori szerzédé-
seket, egyUttmdkoddési meg-
allapodasokat kell kétndd,
ehhez mindenképpen kérd
szakember segitségét. Ugyelj
arra, hogy a helyszinbérletet
és a hozza kapcsolddd szol-
galtatasokat, a szikséges
mUiszaki eszkdzok bérlését
és a vagyoni vagy személyi
biztositas terdletén fennalld
felel6sség szabalyozasat is
foglaljatok szerz6désbe, hi-
szen csak erre hivatkozhatsz
a késdbbiekben.

Amikor egy esemény létreho-
zasét eltervezed, akkor meg
kell hataroznod a célko-
z6nséget is. Ez szlkséges
ahhoz, hogy a rendezvény
irant céliranyosan felkeltsd az
érdeklédést. Mind a potenci-
dlis latogatokat, nézdket sor-
ra kell venned, mind a média

EZ IS PENZBE KERUL

Sajnos, mint minden az életben, egy kidllitds vagy rendezvény is
sok pénzbe keriilhet. Hogy ne szamold el magad, mar jo elére
kalkuldlj minden potencidlisan felmerll6 koltséggel. Segitségil

egy rovid lista:

e a kidllitasi targyak el6allita-
sanak koltségei

o Dérleti dij

e biztositas

e grafikai munka

e nyomdai koltségek

részérdl fel kell mérned

a lehetséges csatornakat.
Gondolnod kell arra, hogy
kiket hivsz meg, és hogy
milyen férumokon hirdeted
magad vagy az eseményt.

Ha mar ,,uton” vagy...
Ha el6készitetted az ese-
ményt, akkor a végrehajtas
felé veheted az iranyt. A
lebonyolitas ugyanugy tébb
ember egylittes munkajat
kdveteli, mint az el6készités.
Gondolnod kell az esetleges
vendéglatasra, a vendégfo-
gadasra, s6t még a sajtdsok
téjékoztatasara is. Szikség
lehet egy olyan sajtdanyag
(szbveg és képek egyarant,
természetesen digitalis
formaban is) dsszedllitasara,

o szdllitas

e csomagolas

e catering

e rekldm

o telefonszdmla

e (rzés vagy feliigyelet dija

amit atadsz az Ujsagiroknak
az esemeény soran.

A lebonyolitas folyaman
nagyon fontos, hogy tartsd
magadat az Utemtervhez, és
figyelj arra, hogy a beszallitok,
a partnerek is id6ben leszal-
litsanak minden szikséges
eszkdzt, nyomdai anyagot.

Ne feledd: el is adhatsz!
Minden kidllitas, bemuta-
10, vasari részvétel célja

a vev@szerzes, 6Snmagad
bemutatasa (amellett persze
gyakran értékes informaci-
Okat gyUjthetsz a verseny-
tarsakrol). Ennek érdekében
fontos, hogy felkészUlt
legyél, legyen ndlad névjegy-
kartya, esetleg prospektus,
szdréanyag. Emellett készUlj

MUTASD BE,
AMIT CSINALSZ!

fel arra is, hogy az els6 kér-
dések egyike a termékek ara
lesz. Tehat elére hatarozd
meg az araidat! Ha vasaron
veszel részt, az arakat min-
denképpen ird ki.

Nemcsak az lényeges, hogy
mindenkinek névjegykar-

tyat adj, hanem az is, hogy
azoknak az embereknek is
megszerezd az elérhetdsé-
gét, akik érdeklédnek irantad.

Gydijts be minden informaci-
6t, mert ez a késdbbiekben
segitséget jelenthet. Ha
csoportos kidllitason vagy
tébbszereplés vasaron
veszel részt, akkor ki kell
tlnndd a versenytarsak
kozUl. Ezt elérheted a stan-
doddal, a szérdanyagaiddal
vagy egyszerten a ,kiszol-
galassal” is.
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INTERNET -

TECHNIKAI
ALAPOK

DIGITALIS ESZKOZOK, ES AZ INTERNET NELKUL MA MAR GYAKOR-

LATILAG EGYETLEN CEG SEM TUD EREDMENYESEN MUKODNI: ELO-
SZOR VEGYUK VEGIG, MILYEN TECHNIKAI ESZKOZOK ALLNAK MIND-
EHHEZ RENDELKEZESEDRE?

Hardver — a test

Az egyik legnagyobb
dilemma minden kezdd
felhaszndld esetében,
hogy milyen szamitégéppel
vagy gépparkkal érdemes
nekiindulni a vilaghaldnak.
Mindentudd, vadonatyj
szupergép vagy egy olcso,
hasznalt konfiguracio?

Kiindulasul prébald meg
felmérni, hogy mire akarod
majd hasznalni a gépet.
Mint kisvallalkozo, jo
eséllyel ugyanazt a gépet
hasznalod majd vallal-
kozasoddal kapcsolatos
munkakra, mint a szdra-

kozasra, ami 6Snmagaban
nem probléma, csak figyelj
az elején, hogy mindkét
célnak megfeleljen.

Ha vallalkozdi tevékeny-
séged nem jar valamilyen
specidlis szamitastechnikai
igénnyel (ami felmertlhet
példaul egy belséépitész
vagy egy grafikai studio
esetében), vagy nem
akarsz €jjel-nappal jatszani
a géppel, akkor leginkabb
levelezésre, szdvegek,
tablazatok megirasara

(és esetleg kinyomtatasa-
ra), fotok feltdltésére és
internetes keresésre fogod
hasznalni a gépedet.

A szamitogép-hasznalok
tulinyoma tébbsége igy
van ezzel, a gépek — és
a rajtuk 1évé programok
— azonban egyre tébbet
tudnak, rengeteg olyan
dolgot, amit jo eséllyel
soha az életben nem
fogsz majd hasznaini.
Ezért els6 szabalyként —
ha csak nincs korlatlanul
sok pénzed — ne akard
megvenni mindig a leg-
Ujabbat. Az eggyel korabbi
modell is tkéletes lesz,
réadasul a lassan mar
kifuto tipusokat gyakran
igen komoly arenged-
meénnyel kaphatod meg.



AZ INTERNET HASZNA

Az elmUlt negyed évszézad dridsi valtozasokat
hozott a vilagban: a digitalizacié megvdltoztatta
az emberek, kozosségek mindennapjait. E val-
tozasok nagyon erésen hatnak a gazdasagra, és
ez alatt jelen esetben nem csupdn a vildggazda-
sagot, vagy a nemzetgazdasagokat kell érteni.
A technoldgia el6retorése alapvetden valtoztatta
meg a cégek, vallalkozasok mindennapjait is.

Ez aldl j6 eséllyel a te véllalkozasod sem kivétel.
Mint kényviink bevezet6jében mdr leszogeztik: mi
nem tudjuk, hogy mivel is foglalkozik vallalkoza-
sod. Jo eséllyel véllalkozasod f6 tevékenysége
nem valtozott Iényegesen az elmult tiz-hdsz
évben (kivéve persze, ha valamilyen internetes
szolgaltatasi Gtlet, vagy éppen webes programo-
zas a terlileted). A fodrasz tovabbra is hajat vag,
az asztalos butort készit, a kertész kertet szépit,

a taxis autot vezet.

E tevékenységek Iényegét érintetleniil hagyta az
internet forradalom, azonban szinte mindent, ami
e tevékenységek zleti sikeréhez hozzdjarulhat —

azaz a marketinget, a szlikséges adminisztraciot,
az aruk, alapanyagok beszerzését és értékesité-
sét, de sok esetben részben magat a munkavég-
zést is — jelent6sen megvdltoztatta.

Az internet eszkozt és egyben lehetdséget ad
ahhoz, hogy olcsobban és egyszer(ibben vasarol-
hass, kinyitja a kindlatot szamodra a kérnyék két
butoraruhdzahoz, vagy pér autokereskedéséhez
képest. Sajat vdllalkozasodnak lehetéséget nyujt
arra, hogy vasdrldid kére ne csak a kdzvet-

len kornyékre korldtozodjon. Szabadabban
valaszthatsz magadnak pénziigyi szolgaltatot,
barmikor gyorsan és egyszeriien dsszevetheted
a kiilonboz6 neked szilkséges szolgaltatdsok
arait, feltételeit. Szinte barmivel is foglalkozol,
oriasi elényt, rengeteg tudast biztosit szamodra
az informaciohoz valo tényleg szabad hozzaférés,
a tobbi felnasznald dltal készitett tartalom és
altalaban a virtudlis kzosség.

E fejezetek célja, hogy segitséget nyujtson sza-
modra eligazodni az internet vilagaban.

A valasztasnal mindenkép-
pen figyelj oda a garanci-
ara, mivel minél nagyobb
igénybevételnek, minél
t6bb hurcolasnak van
kitéve egy gép, nyilvan an-
nal nagyobb az esélye,
hogy valami meghibasod-
jon benne. Tul a garancia
idején, nagyon fontos,
hogy mire terjed ki és hogy
— flgg8en az elvarasaidtal,
igényeidrdl — biztositanak-e

példaul az esetleges javitas
idejére csere gépet, neked
kell-e a szervizbe ,cipelni”
a gépet, vagy a szerviz
megy érte hazhoz?

A garancidn tul érdemes
ezért gyakran biztonsa-

gi mentéseket késziteni
winchesteredrdl, kilsé
memoria egység, vagy
akar felhd szolgaltatasok
segitségével.

Szoftver - a Iélek

A szamitégép ,lelkét” jelen-
t6 operacios rendszerekbdl
joval kisebb — de azért épp
elég nagy - a vélaszték,
mint a hardverek esetében.
Alapesetben, ha egy Uj gé-
pet veszel, az altaldban mar
fel van szerelve a legszik-
ségesebbekkel, azaz nem
lesz vele sok teenddd. Ha
azonban mégis valasztanod
kell: barmilyen alapszoftvert

INTERNET -
TECHNIKAI
ALAPOK

valasztasz is, figyelj arra,
hogy ezeknek ugyanugy
Ujabb és Ujabb generacidi
vannak, mint a hardverek-
nek, és igy egy néhany éves
gépen gyakran nem futnak
a legujabb alkalmazasok.

Az okostelefonok és tab-
lagépek megjelenésével és
elterjedésével parhuzamo-
san egyre népszerlibbek
és sokoldalubbak lettek a
direkt ezekre az eszkdzdkre
fejlesztett operacios rend-
szerek, mint az Apple 10S,
vagy a Google-féle Android.
A levelezésben, netezésben,
szorakozasban egyre inkabb
verhetetlen okostelefonok
és a tablagépek ugyan
kétségtelentl csak bizo-
nyos kompromisszumokkal
alkalmasak komolyabb irodai
munkara, de a kdnnylséglik
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és mobilitasuk adta elényok
mindenképpen megfontolan-
dova teszik beszerzésiket.

E kllonbdz8 rendszerekhez
szinte mindig mellékelik az
internet eléréséhez szlk-
séges szoftvert, a bongé-
sz6t is. Ezeket teljes lelki
nyugalommal hasznalhatod
munkad soran, ugyanak-
kor annak sincs akadalya,
hogy — masok tanacsa vagy
éppen internetes olvasma-
nyaid alapjan — kiprobalj
mas, ,flggetlenek” altal fej-
lesztett ingyenes bongészé

Munkad, illetve a szUk-
séges adminisztracio
megkdnnyitése érdekében
kllbnbdz6 irodai, adatba-
zis-kezeld, konywviteli vagy
szamlazasi szoftvereket

is vasarolhatsz. A kulén-
b6z8 pénzlgyi-szamviteli
szoftverek szintén egysze-
rUsithetik céged Ugyvitelét,
és altaldban elérhetd aron
beszerezhetbek, vagy
bérelhetéek az adott cég
felhészolgaltatasaként.

Irany az internet!
Miutan sikertlt beszerezned

szUkséges gépeket és
programokat, a kdvetkezé
lépésben mar azon érde-
mes gondolkodnod, hogy
miként Iépj segitséglkkel
kapcsolatba Uzleti partne-
reiddel, vevdiddel vagy akar
az dllami hivatalokkal. Eh-
hez elsGsorban internetkap-
csolatra lesz szlkséged.
Amikor internetes csoma-
got valasztasz, legel8szor
is sajat igényeiddel kell
tisztaban lenned — ugyan-
akkor mivel a tavkdzlési
szolgdltatasokat (internet,
telefon, tv) a szolgalta-

szoftvereket is.

MI AZ A FELH0?

Felhének, szamitasi felhének vagy idegen
szoval ,cloud computingnak” hivjuk azt,
amikor sajat gépek vasdrlasa és szoftverek
telepitése helyett az interneten bérlink
szolgaltatast. El6nye, hogy olcsdbb és rugal-
masabb, és gyakran bizony biztonsagosabb
is, mint a sajat infrastruktira.

Egyszer(ien elmagyarazva: a felhd alapu
szamitastechnika pont ugy miikodik, ahogy

az orszagos villamos halozat. Ahelyett, hogy
minden haznak sajat aramfejlesztéje lenne,
kozponti erémivek vannak, a kiépitett kabel-
hélézaton mindenki vasdrolhat annyi dramot az
dramszolgaltatétol, amennyire sziiksége van. A
rendszert egyszer(ibb, takarékosabb és olcsobb

mlikddtetni, mintha mindenki maga bajlddna a
sajat generatoraval. A felhd szamitastechnika
azt teszi a szerverekkel, amit az dramszolgal-
tatd a generatorokkal: izemelnek, te pedig
kibérelheted egy kis szeletét sajat céljaidra.

Az elmult években a nagy szolgaltatok
mellett olyan specidlis cégek jottek létre,
amelyek szamitdgépek ezreit lizemeltetik
kozel végtelen tarhellyel, és ennek darabkait
vagy a rajtuk levé programok hasznalati jogat
aruljak. Nem kell telepitgetned, informatikust
keresned, a havi szamlat kell kifizetned, és
élvezheted a szolgaltatast.

A felh6szolgéltatdsokndl a kulcsszo a
kényelem. Nincsenek verzioszamok, mindig a

a céged mikodtetéséhez

tok csomagban szeretik

leguijabb valtozatot hasznalod a programbal,
a hatalyos jogszabalyt olvasod, az aktudlis
szabalyoknak megfeleld szamlat bocsatod
ki. Az internetes szolgaltatasok barhonnan
elérhetdk, az otthoni gép eldl is benézhetsz
a leveleidbe, st akar nyaralds kdzben a mo-
bilrél is le tudod ellendrizni, hogy az otthon
maraddk allitottak-e ki szamldkat.

Utdpianak hangzik? Pedig biztos talalkoztal
mar Te is a felh@ alapu szamitastechnikdval.
Ha valaki a nyari képeket tartalmazo CD helyett
valamilyen linket kiildott, akkor azok a fotok jo
eséllyel valamely szolgdltato felhGjében voltak,
mint ahogy az 6sszes @gmail.com-os cimrél
érkez6 a Google felhdszolgdltatasabol érkezik.




INFORMATIKA HAVIDIJERT

Az, hogy feltétlendl sziikséges-e
minden informatikai, techni-

kai eszkozt megvasdrolnunk
vallalkozasunkhoz, alapvetéen
persze finanszirozasi kérdés
(2.5 fejezet: Eszkozalapl
finanszirozas): vesziink-e egy
autot, vagy lizingellink, esetleg
béreljilk, némi szamolgatéassal
eldonthetd.

Nincs ez nagyon masként az in-
formatikai hattér esetében sem,
ugyanakkor valamivel komplikal-
tabb a probléma, melyet meg kell
oldanod. Egy autd tizemel-
tetésének koltségeit ugyanis
viszonylag konnyen fel lehet
mérni: vételdr, (izemben tartasi
és szerviz koltségek, a kiilonbdzé
biztositasok, ttdijak, parkolds és
persze az (izemanyag: hozzave-
t6leg ennyi, és ehhez nem kell
szakembernek lenned.

A céged elinditasakor, vagy
fejlesztésekor jo eséllyel meg
kell teremtened a mikddéshez
sziikséges informatikai hatteret

is. Ez azonban sajnos messze
nem csak arrol szol, hogy
veszel egy szervert, bedugod a
konnektorba, telepitesz rd prog-
ramokat és mar mikodik is.

A sziikséges kapacitdsok felmé-
rése, a rendszerek (izemeltetése,
a szoftver frissitések kovetése,
az esetleges hibajavitds mind-
mind komoly szakértelmet, és
amennyiben sajat cégedben
akarod megoldani, Ugy elére
nehezen felmérhetd koltségszin-
tet igényl6 kérdés.

Ezért feltétlen megfontolando,
hogy az ugynevezett el6fizethetd
informatikai szolgaltatdsok
kozlil vdlassz megoldast. Ezek
lényege, hogy megkapj minden
olyan informatikai, tavkozlési
szolgdltatdst, amivel a céged
tobbet kereshet — mikdzben

az IT rendszer mikodtetésére
kevesebb id6t, energidt és
pénzt- kell forditanod.

Az eltfizethet6 informatikai
szolgaltatasok egyik legnagyobb

el6nye, hogy nincs sziikség be-
ruhdzasra, havi fix szolgaltatasi
dijat fizet a vallalat. Ez a kezdd
cégek esetén a szerverkérdés-
kor példaul nagyon fontos lehet.
Szerverbérléskor a véllalat nem
vesz szervert, vagyis nem ad

ki jelentds pénzt, nem koti le a
forrasait.

El6ny még, hogy szamos
addiciondlis koltséget, gondot is
megsporolhatunk, hiszen nem
kell alkalmaznunk, foglalkoztat-
nunk, megfizetniink egy ,sajat”
rendszergazdat, de nem kell egy
kiilon szerver szobat sem Iéte-
siteniink és ebben az esetben a
rendszeres karbantartas sem a
mi gondunk.

A bérléskor kihasznalunk egy
nyilvanvalo kbzgazdasagi
axiomat is: a méretgazdasa-
gossagot. Kénnyen beldthato a
koltségek egy adatkdzpontban
mUikodd szerver esetén fajlago-
san lebontva sokkal kisebbek
egy-eqgy lgyfélre vetitve.

INTERNET -
TECHNIKAI
ALAPOK

eladni, érdemes lehet elére  Mit csinaljak nem a szorakozas érde-
az interneten?

szUkséglnk: elég lesz-e a Az interneten szinte
mobil, vagy kell vezetékes mindent megtaldlsz:
telefon is, fix (vezetékes)
internet kell, vagy mobil,

szlUkség lesz-e televizids

atgondolni, mire is lesz kel. Amellett, hogy cégen
bellli vagy azon kivUli
kommunikacios kdltségeid
olvashatsz, kereshetsz,
tanulhatsz, jatszhatsz,

baratkozhatsz. Ugyanakkor,  gyUjthetsz, Ugyeket intéz-

jelentésen csokkenthetéek,
az interneten informaciot

szolgéltatasokra? mint vallalkozd Téged most  hetsz, Uzleteket kéthetsz.
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AZ INTERNETEN?

A VALLALKOZASODBAN PERSZE MAR MOST IS SOK DOLOGRA HASZ-
NALHATOD AZ INTERNETET, AZONBAN A LEGALAPVETOBB DOLOG,
HOGY POTENCIALIS VASARLOID IS MEGTALALHASSANAK TEGED.
EHHEZ PEDIG ALTALABAN EGY SAJAT HONLAPRA VAN SZUKSEGED.

Domén - elérhet6séged
az interneten

ElBszor is kell egy jo do-
ménnéy, amit kdnnyen meg
lehet jegyezni, legyen az a
neved, céged neve vagy
valami egyéb fantazianév.
Minél egyszerlibb vagy
beszédesebb, annal jobb,
ugyanis ez lesz a lathato
cimed az interneten.
Domén valasztasnal ne
feledd, néha le is kell majd
irod az oldal nevét, vagy
ami még ,rosszabb”, le is
kell diktalnod — vagyis ha
lehet, ne valassz tul hosszu,
tul bonyolult nevet!

Révid honlap-térténelem
Minden cég kommunikal
— reklamokban, prospek-
tusokban, a termékekhez
adott kezelési utmutatok-
ban, call-centereken vagy
személyes tandcsadason
keresztll, a szervizekben,
a szamlazasnal. Minden
méretU vallalati mikddést
keresztUl-kasul atjar a
kommunikacié igénye és
kotelessége.

Az internet megjelenését
kdzvetlenll megel6zé
korszakban ennek az egész
keveréknek kialakult a

sajat, tudomanyos igény-
nyel kidolgozott eszkdz-
rendszere, amit az okos
véllalatok részben vagy
teljesen el tudtak sajatitani,
és mUkodési stratégigjukba
szervesen beépiteni. A ki-
lencvenes évek masodik
felében aztan e szabalyok
nem Kicsi része Ujrairdédott
— megjelent az internet, egy
kihagyhatatlan médium, ami
az eddigiekhez képest joval
sokoldalubb volt, és aminek
értelmes hasznélata sok
esetben a cég teljes mUko-
désére kedvezd hatassal
lehetett.



Pedig kezdetben minden
olyan békésnek, megszo-
kottnak tlint. Az internetes
honlapok ugyanugy széve-
geket, képeket és hangokat
képesek kodzvetiteni, mint
az eddigi médiatipusok, igy
a dologban annyi volt csak
az Ujdonsag, hogy okosabb
prospektusokat tudunk
késziteni, és tobb lakasba,
olcsobban el tudjuk vinni
Gket — gondoltak a legtdb-
ben. Es egyébként valdban,
mar ez sem lenne kevés.
Az ezredforduld korll készult
szines-szagos céges hon-
lapok sokkal pontosabb és
értékesebb, rdadasul tobb
informaciot tudtak szolgal-
tatni a termékekrdl, mint a
bemutatétermekben taldlha-
16 prospektusok, igy mar az
els@ forduldban sikerult for-
radalmasitaniuk a valasztas,
a vasarlas folyamatat.

Az internet hasznaldi ekkor-
tajt szoktak ra, hogy autdt,
elektronikai és szamitas-
technikai terméket, de akar
példaul ingatlant is csak
ugy vasaroltak, ha elétte
részletesen tajékozodtak az
interneten a kinalatrdl, és

Osszehasonlité tablazatok-
ban megnézték, melyik az

a termék, amire pontosan
szikségulk van, és az hol a
legolcsobb.

A megrendelést is gyakran
interneten intézték mar, de
aki el6tte meg akarta fogni,
ki akarta prébalni a termé-
ket vagy szolgaltatast, az
elment a boltba, és meg-
kérte az eladdt, mutassa
meg neki. Ez az id6szak volt
tehat az a kor, amikor az
egyre nagyobb szamu inter-
nethasznald raszokott, hogy
bizonyos témakban csak
azok a termékek és azok

a cégek léteznek, amelyek
részletes és kiterjedt, infor-

mativ, de kénnyen kezel-
heté weblapokon mutatjak
be magukat. Magyarul: aki
nincs fenn a neten — az
nem létezik.

A keresés forradalma
A masodik forradalom

az internetes keresés
fejlédéséhez és a ke-
res6kben elhelyezhetd
reklamokhoz kapcsolodik.
A keres6k — elsGsorban

a Google — annyira pontos
és jo taldlatokat kezdtek
adni a felhasznaldknak,
hogy szép lassan minden
informacids igénylnkhoz
ezeken keresztll keresték a
megoldast.

A SZOLGALTATO FELELOSSEGE

Jegyezzilk meg: az internetes tartalomkozlés némi felel6sség-

vallalassal is jar!

El6szor is, a honlapunkra feltett anyagok kozzétételi jogaival
rendelkezniink kell. Ez automatikusan megvan, ha alkalmazot-
taink készitenek minden egyes képet, szbveget és videdt, de

legtébbszor engedélyt kell kérnlink a készit6tdl, ha nem dolgozik

nalunk. Ez aldl kivétel, ha olyan mdivet kdzliink, ami nagyon régi,
és mar lejartak a jogai, de az interneten is taldlhatunk rengeteg
olyan anyagot (példaul képeket, fényképeket), amelyeknél ott

a megjegyzeés, hogy szabadon, térités nélkiil felhasznalhatd. Vigya-
zat: ha ilyen jelzés nincs a m(i mellett, akkor engedély nélkiil nem
vehetjlik at! Masodszor, weblapunk minden egyes eleme meg kell
feleljen a hatalyos torvények minden rendelkezésének.

HOGYAN
JELENHETSZ MEG
AZ INTERNETEN?

Fel akarom Ujitani a butort,
és ehhez keresek vallalko-
z6t? Beirom a keresébe,
hogy ,butorjavitas”, és
kapom a cimeket, ajanla-
tokat. Ki akarom cserélni a
tetét a hazamon? Az ,acs”
kulcsszora hosszu listat ka-
pok megbizhatd vallalkozok
honlapjaihoz. Azelétt a nagy
multinacionalis cégek pro-
fitaltak a netbdl, tetszetds
weboldalakkal, most pedig
a legkisebb kisvallalkozd is
eléri az egész vilagot ajanla-
taval — csak fel kell adni egy
hirdetést a keresd oldalan,
és a megfeleld kulcssza-
vakra a mi ajanlatunk lehet
az els6, ami az érdeklédék
szeme elé kerUl. Rdadasul
a hirdetésért csak a konkrét
érdekl6ddk utan kell fizetni;
azok utan, akik ra is kattin-
tottak a hirdetéstinkre.
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A napi igényekhez a meg-
oldasokat tehat a haloza-
ton keresik manapsag az
internetezdék, akik kdzott
raadasul ma mar kivé-

tel nélkil megtalalhatok
azok, akikre egy atlagos
vallalkozas Uzletvitelét
tébbnyire alapozza, tehat
a fizet6képes kdzéposztaly
tagjai. Ezért ma mar minden
piacra lépd vallalatnak meg
kell csindlnia céges hon-
lapjat, ez aldl nincs kibuvo.
llyen honlapot épiteni és
Uzemeltetni azonban kicsit
komplexebb meld, mint
Osszerakni egy egyszer(
prospektust: valojaban egy
kicsike médiaterméket kell
létrehozni és — lehetdség
szerint — nap mint nap kar-
bantartani, a valtozasokat
atvezetni, az Ujdonsagokat
megijeleniteni, az érdekls-

HOGYAN iRJ AZ INTERNETRE?

Sokan irnak jol, de kevesen irnak jol internetes szoveget. Ami
j0 papiron, nem biztos, hogy hatasos monitoron is. A latogatok
ellizésének legjobb modszerei a kovetkezok:

e hosszu, egybefliggd szovegek — monitoron nehezebben olva-

sunk, mint papiron, azt pedig ne varja senki, hogy eszmefuttata-
sat feltétlendl kinyomtatja barki is;

3 célkdzonség nyelvhasznalatanak nem megfeleld tartalom;
azért, mert Te tudod, melyik szakkifejezés mit jelent, még nem
biztos, hogy ez a latogatoidra is igaz. Nem is kell ismernitik.

dést fenntartani. Raadasul
itt is igaz, ami a tébbi kom-
munikacios terlleten: minél
jobban csinaljuk, annal tébb
pénzt fogunk keresni vele.

Mibdl all egy honlap?
Az internetes honlapoknak
viszonylag sokféle kulonal-
|6, néha egymast részben
atfedd mUfajai vannak,
ezeket a csodaszavakat
szinte mindenki ismeri:
blog, portdl, k6zdsségi
oldal, férum és még sok
minden mas. Vallalati web-
lapunk alapkoncepcidjat
ezek kozll is valaszthatjuk,
vagy probalkozhatunk ezek
kombinacidjaval is, de akar
egy egész mas, egyedi
megkozelitéssel is.
Torténetileg, ahogy

korabban irtuk, elészor a
prospektusijellegd, viszony-
lag statikus céges honlapok
jelentek meg. Korrekt,
egyszerl menUrendszeren
keresztUl vezetnek ezek

a rendszerek a vallalkozas
egyes termékeihez, szol-
galtatasaihoz, felsoroljak a
céggel kapcsolatos hireket,
sajtokdzleményeket,
cimeket, telefonszamokat
és e-mail cimeket tesznek
kdzzé, ahol a vallalkozassal
kapcsolatba léphetlnk, ha
kérdéstink vagy problé-
mank van.

Az érdekl6dd olvasoknak
érdemes elkérni az e-mail
cimét, hogy a késdébbiek-
ben rendszeres tajékozta-
tast, hirlevelet kildhessink

nekik. Vigyazat, ez viszont
ingovanyos terep: soha
nem szabad olyan cimre
elektronikus levelet kildeni,
amelynek tulajdonosa
ehhez el6z8leg nem jarult
hozz4, az ilyen levélkildést
térvény tiltia, és pénzblnte-
tés lehet a kdvetkezménye.

Ha fontos a cégnek az,
hogy leendd vagy mar
meglévd fogyasztoiktdl
Otleteket meritsenek, véle-
ményeket kapjanak, illetve,
hogy organikus vasarloi ko-
z6sség kovacsolddjon be-
161Uk, erre az egyik legjobb
eszkdz akar a honlapon
bellll, akar valamelyik kilsé
szolgaltatonal egy interak-
tiv fellilet (pl.: blog vagy
kdzosségi oldal) elinditasa
és vezetése.

Ennek persze csak akkor
van értelme, ha a cégen
belll ért6 szemek fo-
lyamatosan figyelik és
elemzik annak tartalmat, és
vélaszolnak is a felmerUld
kérdésekre — illetve azonnal
beavatkoznak, ha rossz-
indulatu tdmadas éri a rend-
szert, akar verbalisan, akar
technikai eszkdzokkel.



Amint a férumhoz hasonld
mellékfunkciok megjelentek
a cégek weblapjain — tehat
nem egyetlen funkcidra, az
ismeretterjesztésre huiztak
fel mindent —, megjelent egy
Uj fogalom, a céges portal.
Ez a tipus kllsére nagyon
hasonlit a halézaton mar
megismert portalokhoz:
egyetlen, kezdblapszerU
felUleten keresztll tébb
kllonféle szolgaltatast
érhetlink el, amelyek kdz6s
jellemzdje, hogy valami-
képpen kapcsolddnak a
vallalat tevékenységéhez.
Egy j6 céges portal nagyon
hasznos eszkdz is lehet, de
Gvatosnak kell lenni: nagyon
koénnyen egy atlathatatlan
Osszevisszasag lehet a pro-
dukcidbdl, f8leg, ha nem al-
kalmazunk portalépitésben
gyakorlott szakembereket.

Még kdzvetlenebb kap-
csolatot lehet Iétesiteni,

ha a blogformatum felé
mozdulunk; akar ugy, hogy
a céges honlap részévé
tesszUk, akar ugy, hogy
maga a céges honlap lesz
a blog. Ha viszont ilyen-
be vagjuk a fejszénket,

szamitasunk csak akkor
fog bejonni, ha ezt a blogot
gyakran frissitjuk, lehetdleg
olyan dolgokkal, amelyeket
az olvasoink érdekesnek
fognak taldlni. Itt is me-
hetlnk tébb iranyba: egy
egyszerU hirblog a vallalat
életérdl, a termékbemuta-
tokrdl, a fontosabb személyi
valtozasokrol egy ilyen
lehetséges irany lehet. Na-
gyobb cégeknél egy masik
irany lehet, ha a véllalatve-
zetbket beszéljtk ra, hogy
sajat maguk, személyesen

irjanak blogot — féleg, de
nem kizardlag a vallalattal
kapcsolatban.

A blogformatum arra is al-
kalmas, hogy céged olyan
médiaterméket készitsen,
amely nem kozvetlendl

a vallalatrél vagy a termé-
kek népszerUsitésérdl szdl;
sokkal dltaldanosabb tartal-
makat is elé lehet allitani,
amelyek csak attételesen
vannak kapcsolatban

az Uzlettel. Ezek a gyakran
rendkivil szdrakoztato és/

MIRE LEHET JO EGY BLOG?

Ha valamivel kapcsolatban mondanivaldd van, tgy sajat céges
honlapod mellett — vagy akar helyett — a legegyszer(ibb és legy-
gyorsabb megoldas, ha inditasz egy blogot.

A blogod praktikusan mint sajat Ujsdgod funkcional: abban barmit
kozolhetsz (persze a j0 izlés és a felhasznaloi feltételek betarta-
sdval). Ha tizleti céllal inditasz blogot, j6 elére gondold végig, mi

a célod vele: ha példaul egy — a vallalkozasodhoz kapcsolddd

— téma szakeért6je vagy, Ugy a szakmadba vago érdekességek,
cikkek alapjan potencialis vevok is megtalalhatnak; ha egy panziot
tizemeltetsz, ugy a kérnyékbeli programok folyamatos ismerteté-
sével, ajanlokkal toltheted fel a blogod, hogy a kornyékre utazok

rad taldljanak.

Blogot indithatsz sajat nevedben, és persze ,dinéven” (nick) is.
Miel6tt sajat személyes adataidat kdzszemlére teszed, gondold
Végig, hogy ez tényleg szlikséges-e. A digitalis emlékezet 6rok,
valamilyen keres6 biztosan elteszi majd e lapot, igy késébb is
megtalalhatd lesz neved, ami nem mindig 6rom!

HOGYAN
JELENHETSZ MEG
AZ INTERNETEN?

vagy informativ lapok nem
szdjbaragdsan akarjak
atvinni az ,Uzenetet”,
ezért hatasfokuk sokkal
jobb is lehet.

Barmilyen honlapot készi-
tink is, rogton az elsd pil-
lanatban el kell dontendnk
valamit: milyen nyelven
készitstik. Ez persze attdl
fugg, hogy kik lesznek a re-
ménybeli kuncsaftok.

Mi kell egy miik6dé
honlaphoz?

Egy honlap technikai
megvaldsitasanak részletei
elvben nagyon egyszer(ek,
igaz, ahogy egyre bonyo-
lultabb dolgokat szeretnél
megjeleniteni az oldaladon
(pl: webaruhaz, online
fizetés), Ugy lesz egyre
z(ir6sebb az Ugy.
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Barmilyen honlaprdl beszé-
lUnk is, elészdr is kell talalni
egy szamitogépet, amely
folyamatosan, a nap 24
éréjaban az interneten Ul és
elérhetd. Egy ilyen szamito-
gépre kell majd pakolnunk
az anyagainkat. Effajta gép
(az ugynevezett webszer-
ver) minden internetszol-
galtatonal taldlhato, és egy
havi fix, alacsony dsszegért
elklldnitenek nekink rajta
egy tetszés szerinti méretl
tarterlletet.

Nagyon izgalmas lehe-
téségnek tlnhet, hogy
ingyenes tarhely-szolgalta-
tondl helyezzlk el a céges
weblapot, ezt azonban
senkinek sem ajanlanank:
ezek a helyek semmiféle
garanciat sem vallalnak
arra vonatkozdan, hogy

mennyire precizen, gyorsan
és folyamatosan szolgdljak
majd ki az érdekléddket.
Az itt el6forduld hibak
kdvetkeztében egy csomod
bevételtdl eleshetlink.

Ha megvan a tarhely, j6het
a weboldalépités — ilyen
szolgaltatast rengeteg,
kimondottan erre specia-
lizélodott kisvallalkozastol
megrendelhetltink, de ha
nagyon izgat a dolog, vagy
egyaltalan nincs erre fordit-
hatd pénzed, megprobal-
kozhatsz vele magad is.

Miel6tt nekivagsz
Miel6tt elkezdenél az
interneten kutakodni,
hogy hogyan is épitsd fel
honlapodat, vagy meg-
biznal egy ismerds — vagy
éppen a weben kiva-
lasztott — fejlesztécéget,

a legfontosabb, hogy
szallj kicsit magadba, és
tervezd meg az oldalt! Ter-
mészetesen nem a grafikai
megoldasokrodl beszéllnk,
a lényeg, hogy elére ala-
posan at kell gondolnod,
mire is szeretnéd majd
hasznalni azt.

Bar terveid driasiak le-
hetnek, fontos, hogy ne
vallald tul magad, ne akarj
egybdl egy komplex portalt
Uzemeltetni. Alapesetben
elérhetdségeid, munkaid
feltlntetése igényes grafi-
kaval, minél egyszer(bb na-
vigacioval is tdkéletes lesz.
Persze hirekkel, hirlevéllel,
online vasarlasi lehetd-
séggel és a manapsag
divatos web 2.0-s funkci-
Okkal, tartalmakkal (példaul:
blog, Twitter és Facebook
kapcsolat) is érdemes lehet
bdvitened az oldalt, de
tényleg elképzelhetd, hogy
az elsé lépéseknél még
csak zavarna mindez.

Minden bizonnyal van el-
képzelésed j6vendd honla-
pod kinézetérdl, talan meg
is tervezted mar. Ha nem
vagy a témaban otthon, a
legpraktikusabb (legalabbis

HIRLEVEL

elsé Iépésként) egy isme-
rés webdizéjner felkérése a
feladatra. Ha azonban nem
mozogsz otthonosan az
internet technikai Utveszto-
jében (letdltési sebesség,
haszndlhatésag vagy usa-
bility, best practice stb.),
vagy ha egy komolyabb
honlapot szeretnél, kérd

ki egy kompetens webst-
udio véleményét. Vigyazz,
csapdaveszély! Egy pofas
honlap még nem biztos,
hogy az eladasban is
hatékony!

Ha szlkséges, a szerkezet
kialakitasaban, az oldalak
elrendezésében profik is
segithetnek neked, de ne
szégyellj masolni: ha talaltal
par a témadba vago és
neked nagyon tetszd hon-
lapot, akkor ezek szerke-
zete is segiteni fog sajatod
megalkotasaban.

Ha tényleg tudsz rendszeresen hirekkel szolgaini jelenlegi, jovabeli
ligyfeleidnek, partnereidnek, a hirlevél j6 megoldas lehet. Ehhez

,minddssze” egy adatbdzisra van sziikséged, mégpedig olyan
e-mail cimekkel, melyek tulajdonosai el6zetesen hozzajarultak
ahhoz, hogy nekik hirlevelet kiild;.




MIT SZERETNEL ELERNI HONLAPODDAL?

Attdl, hogy van egy internetes oldalad, még nem fognak déini a
vasarlok. Akkor sem, ha szép a honlapod. Akkor fognak délni, ha
weblapodat egyetlen f6 célnak aldrendelve alakitod ki.

Nyilvan Uj tigyfelekre, vasarlokra vagysz, el szeretnéd adni
munkaidat. Legyen honlapodon online galéria, hiszen az lesz a Te
termékbemutatod, de adj legaldbb akkora szerepet az gyfél-
kapcsolat fenntartdsanak is. Hirlevelezz, kiildj tippeket, frissitsd
oldalad heti ajanlatat, legyen érdemes rendszeresen felkeresni.

Régi vasarloidat se felejtsd el, legyen nekik személyes a hozza-
férés, legyen VIP-szekcid, ahol specidlis ajanlattal csabitod Ujra

magadhoz Gket.

Mi az a ,SEO”?

Ha holnapépitésbe fogsz,
elébb, utdbb egészen
biztosan talalkozol majd
a SEO, rosszabb esetben
,5e0zas” kifejezéssel. Ez
a Search Engine Optimi-
zation, vagyis a weblap
keresémotorokban valo
megjelenésének javitasat
jelenti — méghozza hirde-
tések nélkdl. A magyaror-
szagi Google dominancia
miatt nalunk az elsédleges
cél, hogy a Google kere-
s6ben j6 helyen legyen az
oldalunk, vagyis a Google
magasra indexelje azt.

A dolog Iényege, hogy

a keresémotorok muiko-
désének ismeretében ugy
kell kulcsszavakat bedlli-
tani, hogy a mi oldalunkat
taldlja meg, aki a ,kova-
csoltvas naporat” keresi,
meég akkor is ha sokan
masok is gyartanak ilyet.

Ha magad nem nagyon
mozogsz otthon ezen a
tertleten, s nem akarod
folyamatosan nyomon
kovetni a Google valtozd
eléirasait és gyakorlatait,
akkor a legegyszertbb, ha
szakértéhdz fordulsz.

A honlap elkészitése
Egy Uj weboldal ara szinte
akarmennyi lehet, ezt
elsdsorban az hataroz-

za meg, milyen céllal
milyen szolgéaltatasokat
szeretnénk megvaldsita-
ni. A munka kiadasanal
legylink atgondoltak

és ovatosak. Az elsé
oldalunk legyen egyszerU
és célratord, és vegylk
figyelembe azt, hogy az
oldal tartalmat — tehat

azt, hogy kik vagyunk, mit
csinalunk, és az mennyibe
kerUl — neklnk kell leirni,
megmondani.

Ha megkaptuk a kész web-
oldalt, a szlkséges garanci-
alis feltételek tisztazasan tul
sokszor érdemes lehet egy
folyamatos szerzddést kotni
a munkat elvégzé fejleszté-
céggel — tovabbfejlesztési
Gtleteinket, javitasainkat

6k tudjak majd a legha-
tékonyabban és legjobb
mindségben létrehozni és
elvégezni.

HOGYAN
JELENHETSZ MEG
AZ INTERNETEN?
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HOGYAN
TALALJAK MEG
A HONLAPOD?

ELKESZULT VEGRE A HONLAPOD, MOST MAR CSAK AZ MARAD
HATRA, HOGY AZ ERDEKLODOK RAD IS AKADJANAK AZ INTERNETEN.
TUDASODTOL, PENZTARCADTOL ES PERSZE SZORGALMADTOL
FUGGOEN TOBB MODJA IS VAN ANNAK, HOGY HONLAPODAT
ISMERTTE VAGY LEGALABB MEGTALALHATOVA TEDD.

Ha mar beszéltink a kere-
sésrél és készitettlink sajat
honlapot is, nyilvanvald,
hogy most azt szeretnéd,
ha masok ratalalinanak a
honlapodra. (Ennek a hon-
lapépités soran a technikai
megvaldsitasa a SEO - errdl
2 4.2 fejezet Hogyan jelen-
hetsz meg az interneten?)
A szomoru helyzet viszont
most még az, hogy hon-
lapodrdl nem tud a kutya
sem, nem ismeri senki sem
a cimét, és mivel egyetlen
kllsé link sem mutat ra,

igy a keresé motorok nem
fognak ratalalni.

Ahhoz, hogy ezen valtoz-
tass, t6bb mdod is kinalko-
zik. Elvben elkezdhetnéd
minden ismerdsddnek, sét,
ismeretlennek is elkUldeni
honlapod doménijét, egy
takaros kis kisérészdveggel,
mellyel felhivod a figyelmu-
ket termékedre vagy szol-
galtatasodra. Ez azonban
amellett, hogy nagyszamu
ismerdsnél meglehetdsen
melds, az ismeretlenek ese-
tén még térvénytelen is, hi-
szen 6k semmilyen médon
nem kérték, hogy te levelet
kuldj nekik. Az interneten ez
a kéretlen e-mail a spam.

Reklam az interneten

A legegyszer(bb, de
egyben gyakran messze
legkoltségesebb maod, ha
sokat hirdeted honlapodat,
szolgaltatasodat. Ahhoz
persze, hogy ez se valjon
eredmeény nélklli pénz-
szorassa, hasznos végig-
gondolnod, hogy milyen
fellleteken érdemes rekla-
moznod, masképp: milyen
mas honlapokat latogatnak
potencidlis vasarloid? Ha
ezeket — akar egy par 6ras
internetes keresgéléssel

- kigyUijtétted magadnak,
Ugy akar el is kezdhetsz



targyalni velUk a hirdetéseid
elhelyezésérdl.

A hirdetések ara nem egy-
szer( kérdés. Majd min-
den honlapon fogsz talalni
hirdetési ajanlatot, de az
abban szereplé szamokat
azért ne vedd készpénz-
nek, szinte mindig fogsz
tudni alkudni, gyakran
nem is keveset az ott sze-
replé arbdl. Elképzelhetd
az is, hogy olyan terméket
vagy szolgaltatast arulsz,
mellyel akar egy nagyobb
internetes portallal is kony-
nyen tudsz barterszerzé-
dést kdtni — azaz tulajdon-
képpen cseréini. Ok adjak
a hirdetési felllletet, te
cserébe a sajat szolgdlta-
tésodat.

A reklamrdl altalaban

azt gondoljuk, hogy az a
nagyok kivaltsaga, pénz és
még tobb pénz kell hozza.
Az internet szerencsére
lehet8séget ad nekuink,
kicsiknek is: ez pedig a
kattintasalapu hirdetés.

A kattintasalapu hirdeté-
seknél nem hirdetésed
megjelenéséért fizetsz, ha-

nem csak azon potencialis
vevdid utan, akik hirdeté-
sedre kattintva eljutottak
honlapodig. (ime, egy az
internet szamos elénye ko-
zUl: a hagyomanyos média
hagyomanyos hirdetéseinél
mindez lehetetlen volna.)

Ha vallalkozasod, termé-
ked online hirdetésére
adod a fejed, minden-
képpen érdemes elészdr
kis tételben kiprdbalnod,
és ezzel tapasztalatokat
szerezned. Egy ilyen
rendszerrel akar par
ezer-tizezer forinttal is
elkezdheted a gyakorlast,
de a legfontosabb, hogy
alaposan tanulmanyozd at

MI AZ A SPAM?

a rendszer leirasat, mert
az itt elkoltott forintok
hatékonysaga csak a te
kezedben van.

Google AdWords

és tarsai

Az ilyen, kattintasalapu
hirdetések kezelésére
szamos hirdetési rendszer
jott 1étre, ezek kozUl most
kicsit részletesebben az
egyik legismertebb web-
keresd, a Google altal Uze-
meltetett kattintasalapu
online hirdetési rendszerrel
foglalkozunk, amiben mi
magunk is percek alatt
6ssze tudunk reklamot
allitani és reklamkampanyt
tudunk inditani.

A spam olyan reklamtartalmu levél, melyet a cimzett kérése vagy
beleegyezése nélkiil kiildenek neki. Ha Te is internet felhasznald
vagy, Ugy mar biztos talalkoztal ilyen, ismeretlenektdl érkezd,
dltalad soha, semmilyen formaban nem igényelt levelekkel.

Ha még nem vagy internetezd, (gy a spamet leginkabb a postala-

dadba dobdlt reklamujsagokhoz tudndnk hasonlitani. A killénbség
csak annyi, hogy mig a postaladadat teletomheti barmely nagyaru-
héz aktudlis ajénlataival, addig a magan e-mail postafiokod szent,
oda elvben csak az kiildhet levelet, akinek ezt megengedted (pl.:
odaadtad a cimedet). A spamek ellen kiilonb6z6 szoftveres szlir6k-
kel is védekezhetsz, amugy spam kiildését a torvény biinteti.

HOGYAN
TALALJAK MEG
A HONLAPOD?

Mar az elején szdgezzik le,
hogy az AdWords kétéld
fegyver, mely keményen
,blnteti” a hozza nem
értést, viszont megjutal-
mazza az Ugyes bedllita-
sokat. Az AdWordsnél mi
adhatjuk meg, mennyit
vagyunk hajlanddak fizetni
egy olyan latogatdért, aki

a hirdetésUnkre kattintott,
illetve azt is, hogy mekkora
Osszeget szanunk hirdetés-
re egy nap. Ez jél hangzik,
de valdjaban a reklamok
megjelenését verseny hata-
rozza meg. A verseny pedig
a mar emlegetett blvos
kulcsszavakért folyik.

A hirdetések megadasa-
nal ugyanis kulcsszavakat
valasztunk, ezek fogjak
meghatarozni, hogy milyen
oldalakon jelennek meg a
hirdetéseink.
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Ha példaul a ,kertépités”
sz6t vélasztod kulcsszo-
nak, nagy valdszinliséggel
a kertészkedéssel foglalko-
z6 oldalakon jelenik meg a
reklamod, de csak abban
az esetben, ha az adott
idészakban nincs olyan,
aki ezért a kulcsszoért
tObbet kindl, mert akkor az
6 hirdetése fog megjelenni.
Ez 6nmagaban még nem
akkora baj, hiszen ha nem
kattintanak, nem is fizetsz,
igaz, innen vevdéd se lesz.

A nagyobb baj az, ha rossz
kulcsszot valasztasz. A
rossz kulcsszo az, ami
ugyan arra készteti az oldal
olvasgjat, hogy Klikkeljen,
de miutan ezt megtette, és
ezzel atlépett a te hon-
lapodra, nem vesz téled
semmit, mert egyaltalan
nem érdekli a terméked.
Ezzel ugyanis vevét sem
szerzel, és még fizetned is
kell érte.

A 6 kulcsszo tehat az, ami
amellett, hogy nem nagyon
altalanos és csak kevesen
hasznaljak a rendszerben,
azokat vonzza, akik a Te
termékedet szeretnék

megvenni vagy a szolgal-
tatasodat igénybe venni.
Az AdWords titka a leirasok
alapos atolvasdsa és a
tapasztalatgydiijtés kis lépé-
sekkel és kevés pénzzel,
valamint a futé reklamok
gyakori ellenérzésével.

A keres6barat honlap
Az internetezdk kdrében
ma mar nem az e-mai-
lezés, hanem a keresés

a legnépszerlbb szol-
galtatas. Az ugynevezett
lathatésag, vagyis hogy
mennyire kdnnyen talalnak
meg a neten — féképpen
a keres6kben —, rend-
kivUl fontos. A honlap
keres@barat elkészitése, a
keres6kben vald hirdetés,
valamint sok-sok link, ami
a honlapodra mutat, sok
értékes latogatét hozhat.
irj be a Google-ba példaul
par olyan szét, ami a Te
terlletedet jellemzi, és

ha a honlapod a taldlatok
kozott valahol az elején
megjelenik, akkor minden
rendben, lathatd vagy (a
jobb oldalon a hirdetések
jelennek meg, és persze
akar a Tiéd is ott lehet).

Lehet, hogy azt gondolod,
munkaid, eredményeid 6n-
magukért beszélnek. Ebben
minden bizonnyal igazad
van. Rossz hir azonban,
hogy a vilaghalot furkészd
keres@robotok, melyek a
keresékben a weblapokat
rangsoroljak, nem értenek
ezen a nyelven, 6k csu-
pan a szbveges tartalmat
értékelik.

Ha a keres6k nem dobjak ki
honlapodat az elsé oldala-
kon, csak kevesen fognak
Rad akadni. Gondosan
megtervezett honlapod
olyanna valik, mint egy kis-
bolt egy kllvérosi haz alag-
soraban: csak azok talaljak
meg, akik mar ismerik.

Elsé lépésként ezen ugy
segithetsz, hogy kdzvetlenll
bejelented a keres6knek (pl.
itt: http://www.google.com/
addurl/?continue=/addurl):
,Haho, itt vagyok, létrehoz-
tam az oldalamat, kérlek,
tudjatok rdla ti is!”

Ezutan érdemes keresned
olyan helyeket, ahol a te-
vékenységeddel foglalkozd
oldalak vannak és megpro-



balni az oldaladra mutato
linkeket elhelyeztetni azok
tulajdonosaival. Ez persze
nem megy magatdl, és
ahhoz, hogy ezt hajlanddak
legyenek megtenni, jobb,
ha olyan informaciokat,
adatokat, érdekességeket
raksz az oldaladra, amely-
re masok hivatkozhatnak
(linkelhetnek).

Hogy egy példaval is meg-
vilagitsuk: ha mondjuk, egy
panziét vezetsz, és ennek
a honlapjat készited el, ugy
nyilvan érdemes végiggon-
dolnod, hogy potencidlis ve-
véid hogyan akadhatnak a
nyomodra. Biztos érdemes
felvenned a kapcsolatot a
telepUlés hivatalos és nem
hivatalos honlapjaval, hiszen
ott gyakran felsoroljak a
faluban talalhaté vendégha-
zakat, éttermeket. Kbnnyen
lehet persze, hogy valaki
nem pont a faludra, hanem
annak tagabb kdrnyezetére
kivancsi, a regionalis honla-
pokat se hagyd ki a sorbdl.
Az pedig, hogy ezekre a
honlapokra kénnyebben
kerdljon ki oldalad linkje,
vagy hogy egy keresdvel

t6bben taldljanak meg,
nyilvanvaléan fligg honlapod
tartalmatdl is: ha a vendég-
haz fényképe, araid, eset-
leges specialitdsaid mellett
a koérnyékbeli programokat
is naprakészen kdveted, és
kozldd oldaladon, sok Uj
linket és féleg sok potencia-
lis vendéget hozhat.

Hogyan keresnek

a keres6k?

Ha elértlk, hogy a kere-
s6k megtaldljak az olda-

MI AZ A BANNER?

lunkat, akkor mar eggyel
beljebb vagyunk.

Azonban mi nem csak azt
szeretnénk, hogy benne
legyUnk a taldlati listaban
(ha egyszer is probaltal
egy keresét, latod, hogy ez
gyakran feldolgozhatatlan
mennyiségu taldlatot ad a
keres@oldalon), hanem azt
is, hogy lehetdleg valahova
a lista elejére kertljunk.

Ez sem lehetetlen feladat,
de el6szor is el kell donte-

A banner (vagy magyarul reklamesik, szalaghirdetés) a leggya-
koribb és legelterjedtebb online reklam eszkoz. A banner az, az
online reklam, mely logikajat tekintve a legkdzelebb esik a hagyo-
manyos marketing eszkozokhdz, mivel gyakorlatilag Ugy miikddik
mint egy ujsaghirdetés, azzal az elénnyel, a banner animaciot is
tartalmazhat, és egyben egy link is, azaz ha egy érdekl6dd rakat-
tint, tgy a kattintdst kévetGen rogton a hirdeté honlapjan taldlja
magdt. Talan ennek is kdszonhetd, hogy a banner volt az online
marketing legelsd alkalmazott formdja.

Miel6tt bannert készittetnél, tdjékozddj, keresd meg azokat a hon-
lapokat, vagy portalok részeit, melyeken a Te szolgaltatasaid irant
érdekl6dd olvasokat feltételezel, majd tudd meg, hogy a hasznaini
kivant weboldalon milyen méret(i bannereket lehet elhelyezni.

Magat a bannert barmely designer elkésziti neked, legegysze-
riibb talan azokkal dolgoztatnod, akik honlapodat is készitették.
Ne feledd, hogy a banner hirdetés, azaz fontos annak kinézete:
figyelemfelkeltdnek, konnyen olvashatdnak kell lennie, és hasznos
ha a kép, a bet(i és az animacid is 6sszhangban van kindlt
szolgdltatasoddal.

HOGYAN
TALALJAK MEG
A HONLAPOD?

ned, hogy milyen keresési
eredménynek szeretnéd az
elején talalni honlapod és
magad. Azaz, masképpen:
mire akar keresni az, akitél
azt szeretnéd, hogy téged
taldljion meg?

Ez pedig egyaltalan nem
magatdl értet6dd. Azt,
hogy mire nem, kdnnyen
kitalalhatod: ha mondijuk,
egy kertészeted van, akkor
biztos nem azt szeretnéd,
hogy a kerékparalkat-

rész keresésekor legyen
honlapod a lista elején.
Annak kideritése azonban,
hogy melyek a te témadba
vago, legtdbbet hasznalt
kulcsszavak, nem is olyan
egyszerd, mint ahogy
elsére gondolnad.

Elsd korben hagyatkoz-
hatsz persze megérzése-
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idre, de segitséget nyujt-
hat az is, hogy az adott
kulcsszavakra a keresé
altal kidobott oldalakat

a magad szempontjabol
relevansaknak érzed-e.
Tehat gondold végig, Te
hogyan keresnél ra egy
olyan szolgdltatasra,
amelyet végzel. Ez viszont
sokszor azt a csapdat rejti
magaban, hogy mint a
téma szakemberei olyan
szavakat, kifejezéseket
alkalmazol, amelyeket a
lehetséges megrendeldid,
vevdid nem haszndlnak.
Talan a legjobb kontroll,
ha megkérdezed par, a
témaban jaratlan ismerd-
s6det, hogy 6k mit irnanak
a keresdbe, ha egy a Ti-
edhez hasonlo vallalkozast
szeretnének megtalalni.

Hogyan rangsorolja

a keres6 a talalatokat?
Ahhoz, hogy egy adott
kulcsszora vonatkozo ke-
resési listan jobb helyezést
érj el, érdemes egy kicsit
megismerned a keresék
mUkodését. LeegyszerUsitve
a keres6k két dolgot vesznek
figyelembe a beirt keres6-
szavakat tartaimaz¢ oldalak
listazasanal.

Az egyik szempont, hogy a
keresett szavak milyen gyak-
ran fordulnak el6 az adott
weboldalon, és mekkora
annak az adott oldalnak a
mérete. Tehat minél informa-
tivabb, a témahoz illeszkedd
tartalmat hozunk Iétre, annal
elérébb rangsorolnak majd
minket a keresdk.

Ehhez — sok egyéb mellett —
a kulcsszavakat ugy helyezd

el a honlapon, hogy az a
keres6k kényes izlésének

is megfeleljen. Toreked ra,
hogy a cimek, alcimek, linkek
és az els@ bekezdés minél
tobbszodr tartalimazza az
adott kifejezést, de azért a
szBveg élvezhetd maradjon.
Altalanossagban elmondha-
t6, hogy az ,egy oldal — egy
kulcsszd” szabalyhoz érde-
mes tartanod magad.

A masodik szempont mas
oldalak a keres@szavakat
tartaimaz¢ oldalra mutato
linkjeit hasznalja az oldal
fontossaganak megha-
térozasara. Minél tobb, a
témahoz kapcsolodo, abban
fontosnak itélt oldal linkel a te
oldaladra, annal el6rébb so-
rolodik az egyébként az elézé
szempontok alapjan hasonld
tartaimu oldalak kozott.
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ONLINE/INTERAKTIV/DIGITALIS MARKETINGKOMMUNIKACIO,

VAGY AHOGY AKAROD. A LENYEG, HOGY MA MAR KOTELEZO

AZ INTERNETEN MEGJELENNI, BARMILYEN UZLETI TEVEKENYSEGET
IS VEGZEL. SOT EZZEL ERDEMES KEZDENI. UGYIS ITT KERESNEK,
ITT AKARNAK MEGTALALNI. DE EZT TUDOD, HISZEN AMELLETT,
HOGY ELKESZULT A HONLAPOD, TE IS A NETEN VAGY MAR MOST IS,
NAPONTA AKAR TOBB ORAN KERESZTUL.

ElkészUlt a honlapod,

mar ismerik a fontosabb
keresdk is, és lassan az
internetes hirdetési lehe-
t6ségek kozott is egész jol
kiigazodsz. Kérdés, hogy
mit tehetsz még a neten
véllalkozasod sikeréért.

Nos, az eddigieken tul
szamos tovabbi eszkdz
fog segiteni abban, hogy
munkaid, véllalkozasod
sikeréhez az internet is
hatékonyan hozzajaruljon.
Példaul egy sikeres blog,

egy jol megirt adatlap

a LinkedIn-en, vagy a
Facebook-on, képek a
Flickr-en, az Instagramon,

videdk a YouTube-on vagy

egy Utds virusmarketing-
akcid, ami végigsopor

a kbzdsségi oldalakon.
Mindezeket a szakma

a ,kdzOsségi média” kife-
jezéssel illeti.

A k6zOsségi média
A kildnféle kdzbsségi
megoldasokra épulé kom-
munikacio a parbeszédrd|

sz0l. Sok ember tisztan
érdeklédéstdl vagy feltd-
nési viszketegségtdl hajtva
mindenféle &t érdekld
témardl ir, vagy fotokat,
videdkat publikal, majd
mindezeket a téma irant
érdeklédd és arra rataldld
kbzdsség meg is vitatja.
Ez szamodra is remek le-
het, hiszen ha megtalalsz
egy, a témaddal foglalkozd
kbzdsséget, Ugy sok olyan
embert érsz el, akik az-
utan érdeklédnek, amivel
Te foglalkozol.

Gondold csak végig: ha

az e kdnyvben mar emle-
getett kertészeted van, és
rdakadsz példaul egy japan
kertészettel foglalkozd
kozdsségre, amely szive-
sen fogadja tanacsaidat,
Otleteidet, nos, &k elébb
vagy utdbb vevéiddeé is
valhatnak. De az is értékes
kapcsolat lehet, aki nem
vesz téled semmit: vallalko-
zasod célcsoportjanak egy
tagja, akinek véleményét,
szokasait megismerheted.

Nézzik meg tehat, milyen
felhasznalasi lehetdségei
vannak a kdzbsségi médias
alkalmazasoknak!
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Kb6z6sségi oldalak
(példaul: Facebook,
LinkedIn, Twitter):

remek lehetéség, hogy
bemutatkozz, és egyben
bemutasd a vallalkoza-
sod is. Nem mellékesen
egy-egy Uzleti partneredet
is megismerheted, miel&tt
talalkoznal vele. Ha siker(l
egy nagy érdeklédésre
szamot tartd anyagot
eléallitanod — lehetdleg
rovidet, szineset — akkor
azt nagyon sokan lathat-
jak, igy Uj ismer&sokre,
Ugyfelekre tehetsz szert,
tulajdonképpen ingyen.

Amennyiben van céges
Facebook profilod, renge-
teg hasznos informaciot

megoszlasrdl, vagy arrol,

MIT ER MEG NEKED EGY ,,LIKE”?

A kozosségi média felliletek kozil napjainkra
kiemelkedett a Facebook.

A Facebook-on akdr maganszemélyként, akdr
véllalkozasként is megjelenhetsz. Magansze-
mélyként el6bb-utébb valdsdgos ismerdseid
héldja vesz majd kortil: latod, hogy 6k miket
irnak, milyen képeket, vagy videdkat toltenek
fel, sajat szovegeket, megjegyzéseket irhatsz,
vagy reagalhatsz bardtaid bejegyzéseire. Ha
nagyon tetszik valami, akkor azt ,like-olhatod”,
ami a gyakorlatban valami olyasmit jelent,
mintha megtapsolnal egy elGadast.

Amennyiben vallalkozdsként jelensz meg a
Facebook-on, gy a célod az, hogy a szamodra
valamilyen okbdl érdekes célcsoport szamdra
Te nyujts ,like"-olhato, azaz érdekes tartalma-
kat. Ez azért fontos, mert az oldaladat ,like”-
0lok sajat oldalain is megjelennek innentél az
altalad publikalt tartalmak, azaz azt majd latjak
az 0 barataik is, igy lassan olyan felhasznalok-
kal is elkezdhetsz beszélgetni,akiket korabban
egydltalan nem ismertél.

Fontos ugyanakkor, hogy egy sok ismerdssel
és szamos ,like-olt” oldallal rendelkezo fel-
hasznald Facebook oldaldn rengeteg bejegyzés
jelenik meg, és komoly esély van ra, hogy ezek
kozott ,elsikkad” a tied. Ezért ha valoban el
akarod érni Oket, nem elég sok és elég érdekes
tartalmat publikalnod: nagy valoszinliséggel
hirdetned is kell majd (mindez persze nem
véletlen — ez a Facebook érdeke is).

tartalmakat. Ez utdbbi

A hirdetéseket akdr magad is 6sszerakhatod, és
menedzselheted is: a Facebook hirdetést admi-
nisztralo feliiletein valtozatos szempontok szerint
tudod majd szlimi a hirdetéseddel elérni kivant
felhaszndldkat, hogy minél jobban megfeleljenek
terméked, szolgaltatdsod egyébként mar meghatd-
rozott célcsoportjanak.

A célcsoport ugyanakkor tovdbbra is nagyon
fontos. Ha olyanokat célzol egy szolgaltatassal,
akik feltehet6en egyaltalan nem rendelkeznek
szamitogépes ismeretekkel, gy 6k nyilvan a
Facebook-on sem lesznek ott. Nagyon ritka az
olyan (izleti modell, melynek célcsoportjat csakis
a Facebook-on fenn lévé emberek alkotjak, igy
emellett ne hanyagold el mas online vagy offline
megjelenéseidet sem!

(Osszességében a Facebook kivald eszkz arra,
hogy egy adott célcsoporthoz eljuttasd , lizenetei-
det”, azonban mindig vedd figyelembe, hogy ennek
logikdja joval kdzelebb all a hagyomanyos PR esz-
k6zOkhoz, semmint a konkrét termék- vagy szol-
galtatasértékesitést tdmogato reklamok hatasahoz.
A mdr szokasos kertészetes példanal maradva: a
Facebook megjelenéssel fotok, videdk, publi-
kalhatoak példdul kertészeti triikkok, ismeretek
bemutatasédval vegyitve. Ha mar sokan szeretik, és
olvassak ezeket, Uigy nyilvan a kertészet akcioirdl,
ajanlatairl is beszamolhatsz szamukra. A céged
iizleti logikdja ugyanakkor ett6l még nem véltozik
meg: lehet, hogy az orszag masik végébdl is
lesznek rajongoid, de a kerti ndvényeket varhatoan
valtozatlanul a kornyékrdl vasarolnak majd téled.

ha tudjuk, hogy barataink
altalaban mikor vannak

tudhatsz meg kdvetdidrdl,
tébbek kdzbtt az életko-

hogy altalaban mikor
(mely id6pontban) lattak

azért nagyon fontos, mert

a Facebook hirfolyamabdl jelen, akkor sokkal jobb

ruk, lakohelyUk, orszaguk a profilodon megjelent nagyon nehéz kitlnni, igy eséllyel érhetjuk el Sket.
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Képmegoszto oldalak
(példaul: Flickr, Instagram):
rugalmasan és gyorsan
lehet vellk fényképeket
megosztani és beagyazni
az internetes oldalakba — és
ugye egy kép sokkal tobbet
elmond egy termékrdl, mint
t6bb oldal szdveg.

Videdmegosztdk

(példaul: YouTube):
egyszerlen tudsz vide-
Okat feltdlteni, és azokat
megosztani vagy beagyazni
a sajat oldaladba. Milyen re-
mek egy olyan révid video,
amelyben megmutathatod
az dltalad kinalt terméket!

Blogok:

az online naplok, a jé blogok
sok olvasét vonzanak,
fogadjunk, hogy te is olvasol
parat. A kénnyen frissithetd
kész rendszereket akar hon-
lap helyett is hasznalhatod.
Ma mar szamos blogszol-
galtatd verseng a publikalni
Ohajtok kegyeiért, kildnbo-
z6 ingyenes lehetdségeket

kinalva. Legtobbjuknél
valaszthat¢ és gyarhaté de-
sign, vagy kérhetsz egyedi
domént is. Figyelj arra, hogy
a szolgaltatok felhasznaldi
feltételei is eltéréek (pl. a
blogod tartaimanak szerzéi
jogaival kapcsolatban), igy
valasztas elétt bongészd at
az ,aproé betdt”.

Ha szakértdje vagy tehat
annak, amit csinalsz, irj
rolal Ez tokéletes mddja az
Ugyfelekkel vald kapcsolat-
tartasnak is.

A kbzbsségi megjelenések
részben lehetéséget adnak
arra, hogy jobban meg-
ismerd a vevdidet, akik a
személyesebb kapcsolat
révén emlékezni fognak
cégedre, igy szivesebben
és tébben vesznek majd

a termékedbdl. A masik
oldalon a kézdsségi fellle-
teken vald megjelenést fogd
fel egyfajta céges PR-nak:
lehet8séget nyujt arra, hogy
potencidlis vevéid megis-

merjék cégedet / terméke-
det, és, akar beszélgesse-
nek is veled ezekrdl.

Egy dologra azonban mar
az elején készdlj fel: akar
egy blogot inditasz, akar
egy Facebook oldalt, azt
csak folyamatos munka-
val fogod tudni sikeresen
hasznalni. Mintha egy
mini tartalomszolgaltatast
inditanal, hosszu és kitartd
munka kell ahhoz, hogy
sokan felfigyelienek rad.

A kulonféle kdzbsségi
megjelenéseket kombi-
nalhatod is, gyakorlatilag
barmelyiket meg lehet
osztani a ,masik” fellleten,
igy a kllénféle projektek
egymast erdsithetik —
ugyanakkor mindegyik
felllet igényli a rendszeres
karbantartast, ezért sem-
miképpen ne vallald tul
magad, ne indits tul sok
fellletet, inkabb keve-
sebb, de jobb megjelenést
generalj!

ONLINE
KOMMUNIKACIO-
A HONLAPON TUL
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HAZI PIAC-
KUTATAS ONLINE
ESZKOZOKKEL

VALLALKOZASOD BEINDITASAVAL VAGY FEJLESZTESEVEL KAPCSO-
LATOS DONTESEID MEGALAPOZOTTA TETELEHEZ, FEL KELL TUDNOD
TERKEPEZNI A (MAR MEGLEVOQ) KINALATOT, HOGY ELDONTHESD, SAJAT
PORTEKADAT MILYEN VERSENYTARSAK SZORITASABAN KELL
ERTEKESITENED. ES A KERESLETET IS, VAGYIS AZT, HOGY LEHETSEGES
VEVOID KIK LEHETNEK ES IGAZABOL MIRE IS VAGYNAK. EBBEN A
FEJEZETBEN AZZAL FOGLALKOZUNK, HOGY MIKENT HASZNALHATOD
AZ INTERNETET ,,HAZI” PIACKUTATASOD SORAN. AHHOZ ADUNK
TANACSOKAT, HOGY MINEK ES MIKENT JARHATSZ UTANA TE MAGAD,
SAJAT MUNKAERODET LESZAMITVA, KOLTSEGEK NELKUL.

Ami elvarhato,

és ami nem

Miel6tt a részletekre tér-
nénk, egy dolgot tisztaz-
nunk kell. Fontos, hogy
onalldan végzett internetes
piackutatasoddal kapcso-
latban elvarasaid redlisak
legyenek. A piackutatasrol
ugyanis a legtdbbeknek
elészor a piac vagy a vasar-
Iok sajatossagainak egzakt,
szamszer(sitett leirasa jut

az eszébe: olyasmik, hogy
X terméket a férfiak Y%-a
szereti, és akar Z eurdt is
adnanak érte stb. Az utébbi
néhany évben az interneten
sok olyan eszkdz valt kény-
nyen elérhetévé, amelyek-
kel egyszerlen és ingyen Te
magad is készithetsz ilyen
felméréseket (de legaldbbis
feltehetsz kérdéseket, ame-
lyekre valakik valaszolnak).
Ezek az eszkozdk olykor

meég az eredmeények szép
diagramokon val¢ abrazola-
sat is megoldjak helyetted.
Tudnod kell: ez csak jaték,
nem megbizhaté adatgyj-
tés! A piacot leiré részle-
tes és pontos elemzést
jelentds koltségek és fbleg
komoly szakmai ismeretek
nélkdl nem lehet késziteni.
Az elébb emlitett eszkdzOk
haszndlata dontés-el6készi-
tésként teljesen felesleges,



sét: ha az ezekkel kapott
eredményeket elhiszed,
kifejezetten karos is lehet,
mert az adataid szinte bizo-
nyosan semmilyen hiteles
kovetkeztetés megfogal-
mazasara nem lesznek
alkalmasak!

Ehelyett a kdvetkezdket
azonban megteheted:
informacidkat gyUjthetsz a
Téged érint6 témaban, ezt
rendszerezheted-értelmez-
heted — s ezzel valéban
jobban megalapozod sajat
dontésedet. A piackutatas-
ban az ilyen jellegl adat-
gyUijtéseket desk research-
nek nevezik (kb. asztali
kutatas, arra utal, hogy egy
asztalndl Ulve elvégez-
hetdk). Ezek alapvet&en
nem Uj adatokat allitanak
eld, hanem meglevéket
Osszegeznek-rendszerez-
nek. Csak sajat id6det és
az internetet hasznalva erre
van lehetéséged.

Internetes piackutatas,
hazilag

a) A kindlat feltérképezése
AdatgyUijtésed egyik célja,
hogy jobban megismerd,

kik a versenytarsaid, ponto-
san mit és miként kinalnak.
Ha ezt tudod, kénnyebb
lesz sajat kinalatodat jdl
pozicionalni a piacon.

A konkurens cégekrdl sok-
fajta informaciot gyUjthetsz
az interneten: pontosan
mivel foglalkoznak; hol,
hogyan, mennyiért értékesi-
tenek; kb. mekkorak lehet-
nek; kik a partnereik; milyen
Ugyfeleket céloznak; miként
szolitigk meg ket stb.

Az informacidszerzés eldtt
érdemes végiggondolnod,
hogy mi minden lehet
fontos szdmodra dontésed
meghozatalahoz. Hasz-
nos kialakitanod a fontos
informaciok (és forrasaik)
rogzitésének modjat, s
csak ezt kdvetden nekiall-
ni az adatgy(ijtésnek. (Az
adatok haszndlhatdsaganak
ugyanis a rendezettség, az
attekinthetéség majdnem
olyan fontos feltétele, mint
maga az adatok megléte.)

A legnehezebb kérdés,
amivel szembesuini fogsz,
hogy miként taldlod meg az
interneten versenytarsaidat.

Elsésorban természetesen
a keresOket kell hasznalnod
erre, de ez sem konny( fel-
adat. Kereséseid el6tt végig
kell gondolnod, hogy mi
minden utalhat a konkurens
cégekre (a tevékenység,
ennek mindenféle elneve-
zései, esetlegesen egyes
szakszavak hasznalata,
ezek kombinacidi stb.).

A keresGk sajnos nem gon-
dolkodnak (még eléggé),
algoritmusaik elsGsorban

a latogatottsaghoz, nem

a Te szempontjaidhoz
igazodnak, ezért az elsd par
fontos konkurens megtala-
lasa utan egyre nehezebb
dolgod lesz. Pedig a piac jo
ismeretéhez az internetes
jelenlétben nem tul erés
versenytarsakat is ismerned
kell. Erdemes lesz tehat a
keres6k sokadik taldlatait is
végigbdngészned, figyelni a
keres6kben hirdetd cégek-
re, atbdngészni a szakmai
gyUijtéoldalak (sokszor
nagyon informacidsze-
gény) céglistait, és persze
Osszetett, tdbbféle keresési
szempontot is alkalmazé
kérdezéseket futtatni.

HAZI PIAC-
KUTATAS ONLINE
ESZKOZOKKEL

KUIdn érdemes figyelned
azokra a konkurensekre,
akik valamilyen madon
hirdetnek is az interneten
(akar keres@szdszponzora-
cidval, akar egyéb mo-
don). Vellk kapcsolatban
hasznos azt is régzitened,
hogy hol, mivel igyekeznek
megijelenni, vajon mennyit
koltenek kommunikaciojuk-
ra stb.

Ha mar dsszedllitottad a
lehetséges konkurenseid
listait, kdnnyebb dolgod
van: eldszor részletesen
olvasd at honlapjukat, hogy
valaszt kapj a fenti kérdé-
sekre. Nagysagukra, gaz-
dalkodasukra vonatkozdan
nyilvanos cégadatok kozott
is bdngészhetsz. Ha még
tébbet szeretnél megtudni
réluk, akar ajanlatkérést,
probarendelést is kuldhetsz
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nekik — ezzel nemcsak
araikat, de szolgdltatésaik
szinvonaldt, sajatossagait
is tesztelheted, s ez fontos
lesz a sajat cégeddel/
fejlesztéseddel szembeni
elvarasok definialasakor is.

b) Kereslet — fogyasztoi
igények feltérképezése
Potencidlis fogyasztoidat
egészen mas modon tudod
elérni a neten.

Mivel a célod elsdsorban
az, hogy elvarasaikat és
lehetdségeiket megis-
merd, olyan helyzetekben
kell 8ket megtalalnod,
amikor spontan beszél-
getnek a téged érinté
témakral. Vagyis: blogokat
és hozzaszolasokat, illetve
férumokat kell béngész-
ned.

A szamodra relevans
beszélgetések megtalala-
sdra szintén a keresGket
kell hasznalnod, de még
az elébbinél is nagyobb
kreativitassal: vélhet&en
ritkdbban beszélgetnek az
emberek X vagy Z csavar-
gyartoérol, mint a barka-

csolas nehézségeirdl vagy
oromeirdl; Neked — ha
csavarokat szeretnél elad-
ni — mindkeét tipusu beszél-
getés fontos (az egyikbdl a
konkurensek megitélésére,
a masikbdl az igényekre
vonatkozdan szerezhetsz
informaciokat.)

Ha megtalaltad a relevans
blogokat, és mar ismered
a fogyasztok véleményét,
tovabb is Iéphetsz: Gtlete-
idet, elképzeléseidet tesz-
telheted is. A forumokba
belépve elmondhatod
elképzeléseidet, kérheted
a féorumozok véleményét
errdl. El kell dontened azt
is, hogy ezt szandékod
felfedve, vagy épp’ igazi
céljaidat rejtve jobb-e tenni
— ezt mindig az adott hely-
zet hatarozza meg, bar
altalaban nem érdemes és
nem is nagyon lehetséges
sokaig hazudni ezekben

a szituaciokban.

Barmit is olvasol vagy
barmirdl is beszélsz az
interneten véleményt
nyilvanitokkal, par dolgot
érdemes folyamatosan
szem el6tt tartanod:

1.sokszor hasznos, ha
nem a konkrét vélemé-
nyekre fokuszalsz (hiszen
azt sokfajta, nagyon szél-
s@séges egyedi tapasz-
talat befolyasolja), hanem
azokra a szempontokra,
amelyek korll a vélemé-
nyek kikristalyosodnak.
Az elébbi példat folytatva:
ha egy forumban azt olva-
sod, hogy X csavargyarté
termékei hasznalhatatla-
nok, mert a csavar feje
mindig elgorbul, akkor

a fontos tanulsag az, hogy
a)a vasarldid erds fejli
csavarokat szeretné-

nek (és Neked ilyet kell
arulnod, vagy legalabbis
hangsulyoznod, hogy

a Tiéd feje erés); illetve
b)a vasarldid egy része
nem tudja, hogyan kell
becsavarni egy csavart,
ezért érdemes elmonda-
nod nekik, hogy amikor
a Tiédet csavarjak majd,
azt ne gondoljak silany-
nak.

Az, hogy X csavargyarté
tényleg rossz fejl csavart
allit-e eld, valdszintileg Te
(szakemberként) jobban el
tudod ddnteni.



2.az internetes forumon
megfogalmazott vélemé-
nyek sokszor szélsésége-
sebbek (akar pozitiv, akar
negativ iranyban), mint
ahogyan az adott téma-
ban a fogyasztok nagy
része dltalaban vélekedik.
Ezért kezeld mindig némi
tavolsagtartassal azt, amit
olvasol, és probadlj a tar-
talomra és a motivaciokra
koncentralni, ne hagyd,
hogy a stilus, a hango-
sabb vélemény befolyasol-
jon. (Praktikusan érdemes
pl. figyelni arra is, hogy
egy-egy férumon melyik
megszdlald mennyire aktiv,
mert a hozzaszoélasokat
olvasva jellemzébbnek
tlnhet egy vélekedés
pusztan azért is, mert az
azt képviseld személy[ekK]
sokkal intenzivebben,

tébbszor nyilvanitanak
véleményt, mint méasok.)

A vélemények korUltekinté
mérlegelése kilondsen
fontos lesz akkor, ha

Te kéred a forumozok
vélemeényét Gtleteidrdl:

az esetleges lelkesedés,
dicséret jo érzés lehet, de
nem tévesztendd osz-
sze azzal, hogy komoly
vasarléi érdeklédés van
terméked irant.

c¢) Informdcick a piac
egészérdl

Korabban azt mondtuk,
hogy ilyen célkitlizéssel
sajat kutatasba nem
érdemes belevagni.

Az azonban elképzelhetd
(kUldndsen, ha olyan terd-
leten mozogsz, ahol mar
jelentés piaci szerepldk is

vannak), hogy a Te pia-
codrdl vagy az altalad el-
érni kivant vasarldi csoport
sajatossagairdl keészlltek
kordbban kutatasok, és
alapvetd informaciokat
ebbdl nyilvanossa is tet-
tek. Ezekkel kapcsolatban
szintén érdemes korlinéz-
ni az interneten.

d) A vdltozasok kévetése
Végul még egy jo tanacs:
jegyezd fel, hogy interne-
tes informaciogydjtésed
soran melyek voltak

a szamodra leginkabb
hasznos forrasok (akar
konkurensek honlapjairdl,
akar forumokrol, blogokrdl
volt szd). Ezeket érde-
mes idénként ismételten
felkeresni, és figyelni
arra, milyen valtozasokat
jeleznek!

HAZI PIAC-
KUTATAS ONLINE
ESZKOZOKKEL
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UZLETVITEL
AZ INTERNETEN

VALLALKOZASOD ELETEBEN LASSAN KIKERULHETETLENNE VALIK
AZ INTERNET: SZINTE NINCS IS OLYAN UZLETI TEVEKENYSEG,
MELYBEN A VILAGHALO NE NYUJTANA NEKED SEGITSEGET.

A KOVETKEZO FEJEZETBEN EZEK KOZUL VESZUNK SORRA PARAT.

Allasborze a neten

Akar munkatarsat keresel
véllalkozasodhoz, akar Te
keresel allast, a legtébb
informaciot a munkaerdpiac
pillanatnyi allasajanlatairél a
nagy internetes allasporta-
lokon talalod. Ha allast ki-
nalsz, Ugy ezeken érdemes
hirdetned (és ha allast keres-
nél, akkor jelentkezned is),
hiszen egy adott pillanatban
nagysagrendileg tobb ezer
allas kozé kell elhelyezned a
sajat allashirdetésedet.

Bankok az interneten
|d&t és gyakran pénzt
kimélsz meg, ha pénz-

Ugyeidet a sarki bankfiok
helyett online, az interneten
intézed. A legtdbb magyar
pénzintézet ma mar nyuijt
ilyen szolgaltatast a sza-
modra, igy — tul azon, hogy
sok esetben kedvezdbb
dijakkal is szamolhatsz

— szabadon vélaszthatsz
magadnak bankot, nem
kell a Hozzad kdzeli fiokhoz
kotni vallalkozasodat.

Az internetes bankolas
lehet&séget nyujt szamod-
ra banki mUveleteid (igy

az utalasok vagy lekoté-

BIZTONSAGOS BANKOLAS

Ha az internetet bankolasra is hasznalod, 16gy kortiltekintd
azonositd adataid hasznalatakor! Minden esetben tigyelj a banki
rendszerbdl valé szabdlyos kilépésre, azonositd adataidat pedig

kezeld bizalmasan, még ha latszolag bankod kéri is ezeket.

(A pénzintézet soha nem kéri el telefonon vagy e-mailben tgyfelei
titkos azonosité adatait.) Valassz okosan jelszét! Lehetdleg ne add
meg jelszoként neved, sziiletési datumod, a kivalasztott jelszot
pedig rendszeresen (2-3 havonta) véltoztasd meg.




sek) gyors és kényelmes
lebonyolitasara vagy éppen
szamlainformacioid lekérde-
zésére. A szolgdltatas egyik
legnagyobb elénye, hogy a
hét minden napjan, a nap
24 ¢rajaban igénybe vehe-
t8. Arra viszont érdemes
odafigyelned, hogy kénye-
lem ide vagy oda, ha intézel
valamit, itt is érvényesek a
banki nyitvatartasi idék. Ha
tehat zardra utan inditottal
el egy utalast, akkor azt
jellemz&en csak masnap
reggel, nyitas utan hajtja
végre a bank.

A ,virtualis bankfiokban”
egyazon azonositdval

és jelszdval egyszerden,
gyorsan és kényelmesen
kezelheted valamennyi fo-
rint-, deviza-folydszamladat,
értékpapir- vagy hitelkartya-
szamladat. A szolgaltatas
igénybevételéhez dltalaban
csupan egy szerzédést kell
koétni, ezt kdvetéen azonnal
hasznalhatod sajat online
bankfiokodat — a legegy-
szerUbb persze, ha mar
meglévd bankod internetes
bankfidkjat hasznalod.

A bank érdeke is a legszigo-

rubb biztonsag garantalasa,
igy e rendszereket tobbszintl
védelemmel latték el, ennek
megfeleléen pedig a virtudlis
bankfidk a legbiztonsago-
sabb online szolgaltatasok
kozé tartozik.

Az elektronikus Uton leadott
tranzakciok dijai réadasul
dltalaban kedvezdbbek, sét
szamlacsomagtdl figgben
kUldnb6z6 kedvezmények is
igénybe veheték.

Adasvétel online

Az internetes értékesités
és vasarlas ma mar egy
kiforrott és megbizhato
megoldas Uzleti tranzak-
ciok végrehajtasara, igy
egyre tébben élnek ezzel

a lehet&séggel.

Ma mar szinte nincs is olyan
hétkdznapi hasznalatu
termék vagy szolgaltatas,
melyet a kiilénbdzé hazai
vagy kulféldi webshopok

és online aruhazak kinala-
tdban ne lehetne elérni. De
nemcsak masoktol tudsz va-
sarolni, Neked is lehetéséged
van céged termékeivel és
szolgaltatasaival az interne-
ten megjelenni. Egyrészt igy
olyanokat is elérhetsz, akiket

a fizikai tavolsag vagy mas
okok miatt vélheten sose
tudnal Uzlethelyiségedben fo-
gadni, masrészt pedig a cég
komolysagat is jelzi, ha meg-
van az online értékesitéshez
szlkséges infrastrukturaja.

Ha vasarolnal

az interneten

Az online vasarlas csak
kicsit kockazatosabb, mint
ha ,él6ben” veszel meg
valamit, ugyanakkor szamos
elénye bdven karpdtolhat
az esetleges problémakeért.
A kényelem, a gyorsasag,
de még a gazdasagos-

sdag tekintetében is el6nyt
élvezhet az internetes va-
sarlas, hiszen akar 24 éran
belll hazhoz viszik a kivant
terméket, amihez raadasul
akar még olcsobban is hoz-
zdjuthatsz, mint a hagyoma-
nyos Uzletekben.

Ugyanakkor a kellemet-
lenségek elkertlése végett
érdemes tisztaban lenned
az interneten keresztUl
lebonyolitott megrendelé-
sekkel kapcsolatos lehetd-
ségeiddel és jogaiddal is.
Miel6tt megvennél valamit,

UZLETIVITEL
AZ INTERNETEN

elészor érdemes tobb
honlapon is kortinézni,
vagy akar ar-6sszehason-
litd oldalakra is elvando-
rolni, melyek pontos képet
adhatnak arrdl, hogy hol
mennyibe kerUl az adott
termék. Ha megtaldltad a
Neked tetszd terméket a
megfeleld aron, kuléno-
sen ajanlott utananézni,
kitél és hogyan vasa-
rolsz. Az artényezdn kivul
érdemes megvizsgalni a
szdllitési, fizetési, garanci-
alis feltételeket is. Olvasd
el a vevoi értékeléseket

a férumon, kérj postan
arkatalogust, vagy beszélj
telefonon a cég valamely
képviselsjévell

Arra is tgyelj, hogy
a cégek jellemzben csak
a vasarlashoz sziksé-
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ges személyes adataidat
kérhetik el, azaz példaul

a cimet, telefonszamot és
hitelkartyaszamot. Ezeken
tul azonban dvakod;
egyéb személyes adataid
megadasatdl, és vasarlas
utan egybdl ellendrizd
hitelkartyadon, hogy

a termék aranak megfelel
Osszeget vontak-e le!

Amikor Te arulsz valamit
Természetesen a vilagha-
[6n nemcsak vasarolhatsz,
hanem el is adhatod sajat
termékeidet, szolgaltata-
sodat. Sok olyan portalt,
webaruhazat taldlhatsz,
ahol hirdetheted magad,
ahova felhelyezheted sajat
termékeidet, azonban a le-
gelegansabb megoldas
mégiscsak egy kis weba-
ruhaz a sajat honlapodon.

Tavmunka

Bizonyara Te is hallot-

tad mar azt a kifejezést,
hogy ,tavmunka”. Mindez
szabad forditasban valami
olyasmit jelent, hogy ma
mar nem szlikségszer(,
hogy egy cég munka-
vallaléi vagy egy adott
projekt résztvevdi egy
irodaban, egy helyen és
féleg egyszerre végezzék
munkajukat. Azt, hogy

ez igy legyen, az internet
tette lehetdve.

Egy véllalkozas oldalardl
mindez azért lehet elsd-
sorban j6, mert igy sporol-
ni lehet: a munkavallalok
idejét, irodaterUletet, a
munkavallalé oldalardl
meg azért, mert elfelejtheti
a blokkolodorat, és szaba-
dabban, akar otthonrdl is
dolgozhat. Mindez persze
messze nem minden
tevékenységre igaz: hazat
csak helyben lehet épiteni,
és az autdszereld sem tud
tavolrdl kicserélni valamit
a kocsidon. Szamos olyan
tevékenység van ugyan-
akkor, ahol megfontolhaté
a tavmunka.

HOGYAN KESZULT EZ A KONYV?

Hogy mindezt egy példaval is megvilagithassuk, jojjon egy kicsit
személyes torténet: ennek a kényvnek az elkészitése. Egy ilyen
kiadvany létrehozatala sordn sok szereplének kell egylttmikddnie:
adva vannak ugye a szerzék, a lektor, a grafikus, a tordeld és veg(il
az egeész projekt kiagyaldja, meg persze kell hozza papir, nyomda
és valami kicsi marketingkommunikacio is.

E kiadvany létrehozatalan példaul mintegy 15 ember és j6 par

cég dolgozott. Hogy az 6skaoszt elkertiljlik, a teljes projektet

mar az elején kettéosztottuk: a tartalom eldallitdsa és a kiadoi
tevékenység kilon kézbe kerllt. Személyes talalkozokra a teljes
projekt attekintéséhez szinte csak e két ,projektmenedzser” kozott
kertilt innentdl sor, gyakorlatilag az 6sszes egyéb kommunikécio
(példaul: szerzokkel vald egyeztetés, szerzddések, anyagok bekiil-
dése, javitdsa, az anyag lektoraldsaval, tordelésével kapcsolatos
teenddk, papirrendelés, nyomda kivdlasztasa, megrendelés) e-
mailben, illetve t6bbiink dltal elérhetd kozos szerver hasznalataval
tortént. Mindenki a sajat iroddjaban, otthon vagy épp egy toparton
dolgozott, a kdnyv elkészitésében dolgozo szerepldk jelentds része

soha nem taldlkozott egymassal, legfeljebb a tevékenységéhez

kapcsoladd ,menedzserrel”.

Ha tavolrdl is hozza sze-
retnél férni céged kdzponti
adataihoz, és félsz attdl,
hogy értékes adataid illeték-
telen kezébe kertilhetnek,
Ugy mindenképp titkositsd
az adatforgalmat. Erre egy
ugynevezett VPN-megol-
dassal nyilik lehet&séged,
ami praktikusan azt jelenti,
hogy egy latszdlagos sajat
halézatot hasitanak ki
neked a nagy telekommu-
nikacios haldzatbdl, ahol
titkositva — masok szamara

érthetetlen modon — kom-
munikalhattok egymassal.

Ma mar arra is lehetéség
van, hogy internetalapu
telefonnal az irodai telefon-
melléked otthon csorogjon
ki, igy tarthatsz pénteken-
ként egy tdvmunkanapot,
de példaul ugyeletet,
ugyfélszolgalatot akar

egy kismama is el tud

latni otthonrdl, te pedig

az irodakoltségeken spo-
rolhatsz.



ALKALMAZASOK CEGED MUKODTETESEHEZ

Szinte mindegy is, mivel foglalkozik vallalkozasod, tobb olyan tigyviteli teriilet is van, melyeket ma
mdr nem, vagy csak nagyon nehézkesen tudsz megoldani szoftveres tdmogatas nélkill. E szoft-
verek rdaddsul ma mar jelentds részben internetes verzioban is elérhetéek: azaz adott esetben
meg sem kell vasérolnod dket, elegendd, ha valamilyen el6fizetéses konstrukcidban haszndlod a
program folyamatosan frissen tartott és fejlesztett verzidjat.

Szamlazni 6rém

A sikeres vallalkozasod egyik
legfébb szlikséglete, hogy
szamlakat allits ki, ezzel hozza
juss értékesitett termeékeid,
szolgaltatdsaid ellenértékéhez.
Szamlazo szoftverekbdl széles
valaszték all rendelkezésedre,
viszont érdemes koriiltekintd-
nek lenned, és felmémi, hogy
pontosan milyen tudassal kell
rendelkeznie az altalad vélasztott
szamlazo programnak. Szamlazo
program képes lehet a teljes
értékesitési és beszerzési folya-
mat lefedésére, ami magaban
foglalhatja az igyfélkapcsolataid
nyilvantartasatol (CRM) kezdve
az érdekl6ddidnek kikildott ar-
ajanlatok, vevd megrendelések,
beszallitdidnak kiildott Szallito
rendelések killitasat, beszal-
lit6idtol kapott bejove szamlak
rogzitését és veviidnek kikildott
kimend szamlak kidllitast.
Legfontosabb valasztas el6tt
eldonteni, hogy elegendd — e
nekiink, ha csak szamlat tudunk
kidllitani, vagy termékeértéke-
sitéssel foglalkozunk, ezaltal
készlet-nyilvantartasi kotelezett-
séglink is van?

A vallalkozésod dltal tovabb
értékesitésre beszerzett
arukrol, késztermékeidrél, a
gydrtdshoz szlikséges alap-
anyagidrol készletnyilvantar-
tast kell vezetned. Ez egyrészt
segit azonnali raktarkészlet
mennyiségeket lekérdezni,
masrészt képet ad az értékesi-
tésre vard készleteid értékerdl.
Szamlazo és készletnyilvantar-
to funkcionalitassal rendelkezé
szoftverrel képet kaphatsz
atlagos termékfogydsaidrol,
ezzel bedllithatod raktdrkész-
letlink optimalis és minimalis
mennyiségeit.

A szamlazéashoz szorosan
kapcsolodik a hazipénztar
nyilvantartas, mely vallalkoza-
sod készpénzforgalmat hivatott
kezelni. Készpénzes vasarloid
altal kifizettet pénzr6l, valamint
beszallitéid, szolgaltatoid
kifizetésre tartott készpénz-
allomanyodrdl nyilvantartast
kell vezetned. A hazipénztar
programok funkci6ihoz
tarsulhat kiilonbdz6 bankoknal
kezelt folyoszamlaid egységes
nyilvantartasa is.

A konyvel6 program teszi lehet6vé
a vallalkozasodban bekovetkezett
gazdasagi események teljes kori
rogzitését és nyilvantartasat,

ezért a program elengedhetetlen
részét képezi a vallalkozasok
életének. Minden cégnek fontos,
hogy az aktudlis vagyondrdl, a
vagyona valtozasarol, a pénzligyi

helyzetérdl egy atfogd, meghizhatd

és valos képet kapjon. Ezt egy
kényvel6 programmal biztosit-
hatja a hatdsagok, a hitelezék és
onmaga szaméra is. A kdnyveld-
nek nagyon fontos szempont egy
program megvasarldsakor, hogy
az minél jobban leegyszer(sitse
munkdjét, azaz felhasznaldbardt
maddon végezhesse napi rogzitési
munkait, valamint err6l atlathato
listakat, analitikdkat tudjon lekérni.
Nem utolsé szempont egy konyve-
16 program kapcsan a benne rejlé
automatizmusok hasznalhatosaga:
ilyen példdul a bevallasok, besza-
moldk elkészitése egy gombnyo-
massal, valamint egyes tételek
automatikus lekdnyvelése, mint
az arfolyam kiilonbozetek, pénz-
forgalmi tipusu dfa, dtértékelés,
pénztar kerekités és igy tovabb.

UZLETVITEL

AZ INTERNETEN

Konyvelésed akkor lesz igazan
hatékony, és gyors, ha nem kell
minden tétet kétszer —azaz a
szamla kiallitdsa mellett a kony-
vel§ programba is — rogzitened,
hanem a programok kozotti
kapcsolattal (adatatadassal)

ez egy mozdulatodba kertil.

Talan nincs is annal 6sszetet-
tebb, és bonyolultabb folyamat,
minthogy minden munkaiiggyel,
tarsadalombiztositdssal, és
bevalldssal kapcsolatos teendét
kézben tarts, és mindent a
legnagyobb alaposséggal, ha-
tarid6k betartasaval készits el.

A bérszoftverrel a bérek
szamfejtését, munkatigyi adatok
nyilvantartasat, a jarulékbeval-
st és azok utalasét intézheted.
Fontos szem el6tt tartanod

azt is, hogy milyen listdkat,
kimutatasokat képes elké-
sziteni a program, és ezek
mennyire testre szabhatéak,
szerkeszthetdek.
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PAR SZAZ EV MULVA JATSZODO NEPSZERU SCI-FIKBEN AZ EM-
BEREK URHAJOKKAL TAVOLI BOLYGOK KOZOTT SZAGULDOZNAK,
VAGY ESETLEG IDOUTAZASRA INDULNAK. EZEKKEL NEKED, MINT
VALLALKOZONAK MA MEG SEMMI TEENDOD, DE GONDOLKOZTAL
MAR AZON, HOGY MIT HOZ SZAMODRA A KOVETKEZO EGY-KET EV-
TIZED? ELARULJUK: NAGY VALOSZINUSEGGEL EGY MASIK SCI-FIBE
ILLOEN RADIKALIS VALTOZASOKAT.

A digitalis forradalom

az elmult 20-30 évben
megteremtette a mar szinte
mindent behaldzé inter-
netet, digitalis eszkdzoket
teremtett annak hasznala-
tara, és — legaldbbis a vilag
fejlettebb részén — szinte
teljes lefedettséggel szé-
lessavu héldzatot biztosit
az internet eléréséhez.

A korabbi technoldgiai
atalakulasokhoz képest
robbanasszer( fejlédés, és
a digitalis eszkdzoket, és a
haldzatot hasznald magan-

személyek és vallalkozasok
szamanak gyors emelkedé-
se az eszkdzok és a halozat
elérésének arat is hamar
elérhetd szintre korlatozta.
Ezek a valtozasok a
szemUnk elétt, a minden-
napjainkban torténtek —
torténnek meg: igy gyakran
el is veszlink az aprobb
technikai részletekben, napi
kis csili-vili Ujdonsagokban
ahelyett, hogy a folyamat
egészét — és annak rank,
szakmankra, céglinkre haté
kovetkezményeit — egy ki-

csit tavolabbrdl is szemlélni
tudnank.

Pedig a napjainkban is
jatszodo digitalis transzfor-
macid sem egy nemzetgaz-
dasag, sem egy vallalkozas
szintjén nem tréfadolog.

Ennek a vilagméretd folya-
matnak ugyanis nem csak
gy6ztesei, hanem vesztesei
is lesznek, akar orszagokat,
akar Uzleti szerepl6ket —
nagyvallalatokat vagy ép-
pen kis cégeket — veszink
figyelembe.



IPARI FORRADALMAK

A XVIII. szézadban elindul6 technoldgiai, ipari
forradalom el6tt az emberek élete generaciokon
ativeléen ugyanolyan technikai keretek kozt zajlott.
A nemzetgazdasagok meghatarozo szektora a
mez6gazdasag volt, melyben az a szakismeret,
tudas, melyet sziileiktdl kaptak, még gyermekeik és
unokaik szamara is béven érvényes volt.

A XIX. szazad kézepére a technoldgiai fejldés ezt
a helyzetet gyokeresen megvaltoztatta: a gépek
elterjedése, és ezzel parhuzamosan az informa-
ciok terjedésének Uj technikai lehet6ségei (azaz

a tdmegmeédia kialakuldsa), a kozlekedés fejlédése,
a technikai jitasok villdamgyors terjedése sokak
szamara kézzelfoghatd személyes élménnyé tette
a technoldgiai fejlodést.

Ez, azaz a klasszikus ipar kialakuldsa, volt az

a kozel szdz éves iddszak, melyet ma els@ ipari
forradalomnak neveznek. A XIX. szézad végének
alapvetdéen europai technoldgiai fejlédése eredme-
nyezte a masodik, a két vildghdbor( kozotti id6szak
a harmadik ipari forradalmat.

E forradalmak hatdsat jol mutatja, hogy a fejlett or-

szagokban dolgozok milyen szektorban is tevékeny-

kedtek. Az 1700-as évek végén a fold akkori fejlett
orszagaiban az akkori ,foglalkoztatottak” csaknem
kivétel nélkiil a mezégazdasaghan dolgoztak: mara
részaranyuk minimalisra csokkent. A XIX.-XX.
szdzadban sokaig nétt az iparban dolgozok aranya,
mara egyértelmlien és drasztikusan csokken ez

az arany.

A FOGLALKOZTATOTTAK SZEKTORALIS OSSZETETELE (USA)
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Sokak szerint az ezredforduld tajan kezdddott, és a kovetkezé 20 évben — az eddigi ipari forradalmakhoz
hasonldan, am joval gyorsabb ttemben — valtoztatja majd meg kornyezetlinket a negyedik ipari forrada-
lom. Biztos lehetsz benne, hogy ez a munkaerd- és allaskindlatot, céged sziik kérnyezetét sem hagyja

majd érintetlenil.
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Eljiovendd vagy friss kisvallal-
kozoként hajlamosak vagyunk
azt hinni, hogy ez az egész di-
gitalis felfordulas kevéssé érint
majd minket: végul is haladunk
a korral, van okostelefonunk,
Ugyeink egy részét mar az
interneten intézzUk, esetleg
van céges weboldalunk is,
fenn vagyunk a Facebookon,
és par évente veszlnk egy Uj
notebookot magunknak.

Ha nyitva tartjuk a szemUn-
ket, akkor azt is értjuk, hogy
a gyorsan fejl6dé digitalis
gazdasag mara jelentésen
megvaltoztatott, vagy a kozel-
jév8ben meg fog valtoztatni
fontos gazdasagi szektorokat:
a kereskedelem (e-kereske-
delem), a szallitmanyozas (pl.:
Onvezetd jarmulvek), az okta-
tas (pl.: nyilt online kurzusok),
a média, az egészségligy
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vagy éppen a privat kap-
csolataink online kezelése
elképzelhetetlen lett volna
20-30 évvel ezel6tt.

A digitdlis transzformacio
azonban sajnos vagy inkabb
szerencsére nem csak ezek-

| 75
K |

3

nek a lassan megszokott
eszkdzoknek a haszndlatat,
€s a ma mar jdl lathato tech-
noldgiai valtozasok bekd-
vetkezését jelenti: a fentebb
mar felsorolt faktorok — az
infokommunikacio fejlédése,
a gyors globalis elérhetd aru
halézat, az eszkdzdk — mos-
tandban dlinak ugy 6ssze
egy egésszé, hogy sok szak-
értd szerint nagyon gyors
Utemben fogjak felforgatni az
altalunk ismert és megszo-
kott Uzleti vilagot.

Ezt hivjak sokan ugy, hogy a
»negyedik ipari forradalom”,
ami legalabb annyira meg
fogja valtoztatni a vilagot,
mint Angliat a g6zgép

Vv

@nTe ENNYI IDO

Ei T

KELLETT,

AZ INFORMACIOS TARSADALOM

A szamitastechnika fejlédése és az internet elterjedése jelentsen
atalakitotta a fejlett trsadalmak mindennapjait. Az online
tajékozodashoz, vasarlashoz, banki (igyintézéshez, szérakozashoz
és mindenekel6tt az informdciéhoz és tuddshoz vald szabad

hozzaférés oridsi elényt biztosit az internethasznalok szamara.

A vallalkozdsok kozott is komoly versenyelnyre tesznek szert
azok a cégek, amelyek a beszerzés, az értékesités, a marketing,
a bels6 munkaszervezés és a logisztika terén versenytarsaikndl
hamarabb és/vagy nagyobb mértékben veszik igénybe az info-
kommunikécids eszkozoket és szolgdltatdsokat.

feltaldlasa a XVIIl. szazad
végeén: csak, mig az elsé
ipari forradalom kédzel egy
évszazadig tartott, a miénk
—a negyedik — akar 15-20
év alatt is teliesen atrajzolja
majd jol ismert vilagunkat.

GYORSULO
FEJLODES

A technoldgiai fejlodés gyor-
suldsanak egyik szemléletes

Az alkalmazkodas
képessége

A lassan 200 éve tarto tech-
noldgiai fejlédés ciklikusan,
egy-egy nagy jelentéségu
djitas, taldlmany megjele-
nése dltal Ujabb és Ujabb
lendlletet kapva egyre
gyorsuld Utemben zajlik. A
gyorsulé UtemU technoldgiai
fejlédés ugyanakkor termeé-
szetesen az emberektdl is
egyre gyorsabb alkalmazko-
dast, és szinte egész életen
at tartd tanulast kdvetel
meg: mig a XVIIl. szazadban

- V' példaja, hogy melyik taldlmany

egy emberdltd alatt alig val-
tozott, addig mara nemhogy
egy emberdltd, de egy-két
évtized alatt is jelentésen
megvaltozik a technoldgiai

* == AZ 50 MILLIO
b mazone FELHASZNALO
B.&w ELERESEHEZ

milyen gyorsan terjedt el

a vilagon, maskeént fogalmaz-

va, mennyi idore volt ahhoz
szilkség, hogy 50 milli6 ember

hasznélja az adott technoldgiat.

kdrnyezet.
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Az elmult évtizedek
informacids technoldgiai
fejlédése - azaz az informa-
Cios tarsadalom kialakulasa
- nagyon jol példazza ezt

a folyamatot. Gondolj csak
nagyszlleidre, akik szamara
a vonalas telefon, a radio, a
mozi és késdbb a fekete-
fehér televizid, vagy szlleid
generécidjara, ahol a szines
TV, a TV-ben élében kdz-
vetitett mUsorok jelentették
a korabeli technoldgiai
Ujdonsagokat. Azéta mar
megszUletett, és szinte
mindent megvaltoztatott a
szamitdgép, az internet, a
mobiltelefon.

Az infokommunikacios
technoldgidk rdadasul a
technoldgiai fejlédés min-
den korabbi eredményénél
demokratikusabbak: ingyen
vagy néhany szaz forintért
szuper biztos, mindenhon-
nan elérhetd tartertletet
néhany ezer forintért inter-
net-hozzaférést, néhany
tizezerért szamitdgépet,
néhany szazezerért pedig a
forgalma megsokszoroza-
sara alkalmas szoftvereket
és alkalmazasokat vehet
vagy bérelhet barmelyik
kisvallalkozas. Egy-egy jo
id8ben meghozott déntés
dramai mértékben tudja

MI TORTENIK A FEJUNK FELETT?

Ha kimegytink egy parkba, egészen biztosan latunk

gyerekeket, akik dronokkal, vagy legalabbis taviranyitott kis repul6
szerkezetekkel jatszanak. Méasok ezekkel fotoznak, kémkednek,
belesnek a kertiinkbe, a magénszférankba, ami elégé bosszanto.
Ugyanakkor nem kétséges, hogy ezek az iigyes kis eszkdzok

a munkankat is megkonnyithetik, ha tudjuk 6ket haszndlni.

Képzeljik el, hogy a tet6fednek nem kell a trdn fel- és lemasz-
nia ahhoz, hogy megnézze minden rendben van-e a tetdn. Elég
egy kor a kameras dronnal és ott a valasz. Persze egy juhasz,
pasztor is kovetheti igy az dllatai mozgasat — ettdl a puli vagy a
tet6fedd még nem lesz munkanélkiili, de a juhasznak,

a pasztornak és a tet6feddnek is tudnia kell majd dront kezelnie,
vagy legaldbbis ismernie kell valakit, aki ezt meg tudja csindini.

javitani a vallalkozasok
hatékonysagat, s ezzel
versenyképesseégeét.

Biztosan a Te kérnyezeted-
ben is vannak olyan vallal-
kozdk, akik par éve még
idegenkedve nyilatkoztak
az internetrdl, ma pedig az
arbevétellk jelentds részét
az online eladasokbdl érik
el — nem szélkakasok 6k,
hanem a kértiményekhez
gyorsan alkalmazkodni
képes ,tulélék”.

Hogyan hat majd
mindez a cégedre?

Az elmult években azzal
kellett szembesuindd, hogy
az informatika fejlédése, ha
a cégek kdzvetlen tevé-
kenységét nem is, de Uzleti
kornyezetét (a beszerzés-
tél a megrendelésen at a
céges kommunikacidig)

nagymeértékben atalakitotta.

Nos, mindez — eltekintve
egy-egy specidlis tevékeny-
ségtdl — valdszinlleg nem
all itt meg: ez a fejl6dés jo
eséllyel at fogja alakitani a
mindennapi munkadat is.
Iparagak fognak teliesen
atalakulni, sét a semmibdl
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kiemelkedni, masok pedig
Orokre eltlinni. Elég, ha
csak arra gondolsz, hogy
a mai gazdasagban milyen
alapvet6 fontossagu a
targyak, aruk, személyek
szdllitasa, és hany tiz-
ezren élnek ma ezekbdl

a tevékenységekbdl. Az
automata dnvezetd autok,
a teliesen automata logisz-
tikai kbdzpontok és raktarak
radikdlisan fogjak atrajzolni
ezeket a piacokat, és hogy
ez nem a tavoli jové, azt
jol mutatja, ahogy a még
egy évtizeddel ezelbtt is a
fantazia birodalmaba tar-
tozd (részben, vagy lassan
egészben) sofér nélkdli
autok szép lassan teret
nyernek. (Es akkor még
nem beszéltlink arrdl, hogy
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mekkora valtas lesz majd,
ha az interneten megrendelt
fizikai targyat a kiszallittatas
helyett otthoni 3D nyom-
tatddon készited majd el.
Egy-egy targy vagy gép
megjavitasahoz mar nem
kell feltétlendl elvinni majd
azt a szakszervizbe, vagy a
mindentudd mesterhez: az

internetrdl letoltott alkat-
részmodellt sajat magad
nyomtatod majd ki.)

NEVJEGYET A SZOMSZEDBOL

Gondolj bele: mondjuk a kis, helyi digitdlis nyomdak piacan eddig
leginkdbb a kdzeli masik kis nyomdaval kellett versenyeznie egy
cégtulajdonosnak. Az elérhetd art és j6 minGségl otthoni nyom-
tatok piaca ugyan nyilvan nem hasznalt a keresletnek, de azért a
névjegyek, kisebb példanyszamu tidvozl kartyak, céges brosurak
piacan maig 6k maradtak az egyed uralkodoak.

Ok, de mi van, ha valaki elkezd egy masik modellben gondol-
kodni? Tegyik fel, hogy gy dont, hogy 6 majd online megren-
deléseket fog csak befogadni (erre épit egy jo weboldalt, amit
némi kommunikdcioval is megtamogat), és kiszallitia — mondjuk
Eurdpéaban egy napon belill — a megrendelének az adott terméket.
Raadasul, ahogy az (izlet beindul, gy igazan csak kis helyi
nyomdakat kell telepitenie, hogy csokkentse a szallitasi id6t és
koltséget: a megrendeldi tovabbra is online érkeznek majd.

igy jelenik meg pdr pillanat alatt egy Uj, kiilféldi versenytdrs a
hazai kis digitalis nyomdak szdmara. Es ha azt gondolod ez csak
a fantdzia szil6tte: nézd meg a https://www.moo.com/eu/ oldalat,
s gondold végig mennyi id6 telik majd el, mire nem valahonnan
Eurépabdl, hanem egy kis budapesti nyomdabol érkeznek majd
meg az itt megrendelt termékek.

Azt, hogy egy adott ipar-
agat, Uzleti szektort vagy
tevékenységet mennyire
alakit majd at az auto-
matizalas, nehéz elére
pontosan megitéini, de
becslések azért vannak

ra. A leginkabb érintett ha-
gyomanyos iparagaknak a
feldolgozoipar, a mez&gaz-
dasag, a szallitmanyozas,
raktarozas és a kiskeres-
kedelem mellett a vendég-
latast és az élelmiszeripart
szoktak tekinteni. Fog-
lalkozasként elsésorban

a kulénbozd — elsGsorban
elére meghatarozhatd
kornyezeti viszonyok kdzott
zajl6 - fizikai munkak, az
adatgydjtéssel, bevitellel,
feldolgozassal jaréd nem
kreativ tevékenységek és
egyes szolgaltatai terliletek
allasai kerlinek veszélybe
az automatizalas altal.

A kozeljévSben még drasz-
tikusabban fog eltlinni a
fizikai tavolsag, mint Gzleti
lehetéségeket behatarold
jellemz8. Rengeteg olyan
tevékenység lesz, mely-
hez nem kell majd ,ott”
lenned, hanem barhon-

nan végezheted majd

azt. Designerek dolgoz-
nak igy ma is erdélyi kis
falvakbdl, 3D animatorok
észak-kelet magyarorszagi
kistelepUlésekrdl, akiknek
Ugyfelei akar egy masik
kontinensen is élhetnek, és
személyesen soha nem is
lattak egymast. De, hogy
egy ,erésebb” példat is
vegylnk: a robotsebészet-
ben mar ma is vilagszerte
kérhazak ezreiben hasznalt
,Da Vinci” robotsebész
gép egyik jév6bemutatd
alkalmazasat részben épp
a tavolrdl is elvégezhetd
mUitétek jelentik.

De a fizikai tavolsag, mint
lényegi behatarold tényezd
eltéinése nem csak a szol-
galtatéasokban ,utazd” cé-
gek piacait valtoztatja majd
meg. A technikai fejlédés
rengeteg fizikai targyat is
kénnyen, olcsoén, és gyor-
san szdllithatéva tesz, ami
akar egészen hagyomanyos
iparagak kisvallalkozdinak
is komoly sikereket vagy
gondokat okozhat.

A digitélis fejl6dés azonban
nem csak a cégek piacok-
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Az emberiséget vallasi, filozdfiai vagy ismeretelméleti megfonto-
lasokbdl mindig foglalkoztatta a jov6, azonban a szisztematikus
jovokutatas csak a modern tudoméany kialakulasaval, a XX. szazad
soran valt elismert tudomanyos tevékenységgé. A hivatasos
jovokutatok a mindenkori technoldgiai trendek és tudoméanyos
eredmények felhaszndlasaval, statisztikai modszerek és matema-
tikai modellek alkalmazasaval egészitik ki, illetve igazoljak intuitiv
felismeréseiket.

Természetesen szamtalan példat talalunk arra is, hogy egy-egy
szakértd joslat nem jott be. A XX. szdzad kozepe tajan a robotika
és az akkor hatalmas technoldgia dttorést hozo (irkutatas hatdroz-
ta meg a jovoképet. Az akkori joslatok alapjan az emberiség ma
mdr részben az (irben élne, koriilvéve kiilonféle robotok tomkele-
gével, igaz nem ismerné a mobiltelefont vagy az internetet. Volt,
aki nukledris energiaval miikodd porszivét, vagy rakétaval célba
juttatott leveleket viziondlt. De sokszor a szakemberek sem lattak
meg a szemiik el6tt 16v6 lehetdségeket: ,Nincs ok, hogy valaki
egy szamitogépet szeretne az otthonaba.” — nyilatkozta 1977-ben
az ipari szamitdgépeket gyarto Digital Equipment Corporation
vezetdje, Ken Olson.

hoz vald hozzaférését, a ta-
volség fogalmat valtoztatja
meg: a technoldgia és a
kreativitas egyUtt egészen
Uj Gzleti modelleket is ered-
ményez, melyek végképp
képesek megvaltoztatni
szép, kimeritéen szaba-
lyozott és jOl szervezett
hagyomanyos piacokat is.

Nem kell messzire menni:
emlékezz vissza az ,UBER”
és a taxisok, vagy az ,Airb-

nb” és a klasszikus szallo-
dak, panziok harcéara akar
csak a hazai piacon. E két
szolgdltatas a megosztason
épUllé gazdasag (angolul:
sharing economy) talan
legismertebb markai, melyek
pillanatok alatt forgattak fel a
budapesti személyszallitast
és szdllaskiadast.

De vegyUnk egy masik
példat a cégfinanszirozas
vildgabdl. Kordbban -

a technikai megoldastal
flggetlendl — szinte mindig
az volt a helyzet, hogy egy
finanszirozandd cég el-
ment egy pénzzel rendel-
kez8d masik szervezethez,
hogy tdle finanszirozast
kapjon. Még egy-két évti-
zeddel ezelbtt is megmo-
solyogtatd lett volna, ha
valaki ezt ugy akarta volna
athidalni, hogy leendd va-
sarldival elére fizetteti ki a
még j6 esetben épp, hogy
prototipus szintjén létezd,
le sem gyartott terméket:
ma a crowfunding, azaz

a kdzdsségi finanszirozas
vildgdban ez mar sok
kezd6 vallalkozas minden-
napos gyakorlatava valt.
(2 2.6 fejezet: A kbzbsseégi
finanszirozas)

Elsé ranézésre tényleg
nehéz elképzelni, hogy
egy Uj technoldgiai 6tlet
Amerikabdl, vagy épp
valamilyen Uj divathdbort,
esetleg egy tarsadalmi
trend a kozeljévében
lényegesen befolydsolna
a meglévd piacok szaba-
lyozasat, szerepldinek Uz-
letmenetét. A globalizacio,
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és a technoldgiai fejlédés
gyorsulasa azonban ezt
eredményezi: vasarloid is
pillanatok alatt értestiinek
az Ujabb lehet&ségekrdl,
trendekrdl, igy neked is
figyelned kell ezekre.

A kovetkezdkben ezért
Osszefoglaljuk szamodra

a digitalis transzformacio
legfontosabb jelenlegi alap-
fogalmait.
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mlékszel még arra, hogy milyen volt, amikor a mara
Erég elfeledett WAP-0s oldalak csigalassu letoltését
vartad a mobilodon? Ma — a 4G koraban - mar megszok-
tad, hogy kedvenc portdlod villamsebesen toltédik be, és
zavar, amikor a ,3G” feliratod latod, hiszen tudod, hogy ez
meég a megszokott online jatékod szamara sem ad majd
elegendd savszélességet.
Nos, a 4G utan is lesz élet: ez pedig — nem meglepd
modon — az 5G lesz. Az 5G halézat megjelenése azonban
gyokeresen mas lesz majd, mint a 3-rdl a 4-re valtas.

Az 6todik generacids mobiltechnoldgia (ez az 5G) ugyanis
nem csak sokkal gyorsabb lesz, nem csak drasztikusan
nagyobb savszélességet biztosit majd. A leglényegesebb
klldnbség az eddigiekhez — és igy a ma hasznalt 4G-hez
képest, hogy hogy gyakorlatilag eltdinik a ,reakcio id6”,
azaz nem vagy alig lesz csak késleltetés.

Mindez azt jelenti, hogy 5G valds idejd kommunikaciot tesz
majd lehetévé. Ez persze nem a beszédnél, vagy a ,ha-
gyomanyos” internetes kommunikacional érdekes igazabdl
- hiszen ott a néhany milliszekundumos (par ezredmasod-
perces) eltolddas érdektelen - hanem a gépek vezérlésénél,
iranyftasanal.

Ez az azonnali kommunikacié mikodik majd példaul a
jarmUvek kozétt: ennek kdszénhetéen az egymassal ,,cseve-
g8” dnvezetd autdk sokkal elébb tudjak majd, hogy mire kell

felkészUini a kdvetkezd 10 vagy 100 méteren, mint, hogy mi
soférék egyaltalan meglathatnank a kozelgé veszélyt.

Onvezets kamion oszlopok haladhatnak az utakon, akar
néhany centiméteres kovetési tavolsaggal — természetesen
sofér nélkdl, de a mainal sokkal kisebb Iégellendllassal és
persze fogyasztassal, hajtsa bar a kamionokat akarmilyen
motor. Az dnvezetd kamion nem feltétlendl tér majd be az
éjszakai pihendhelyre, vélhetéen cigi szlinetet sem tart, igy
gyorsabb és egyben biztonsagosabb lesz a szallitas.

A tényleg valds idejli kommunikacio teszi majd lehetéve, hogy
altalanossa és természetessé valjon, ha egy sebész robotkar
segitségével hajt végre m(itétet a téle akar ezer kilométerekre
lévé betegen, vagy, hogy egy budapesti fotelbdl iranyithassuk,
mondjuk egy rotterdami kikété hajodarujat - rosszabb esetben
Rotterdambdl a Csepelen mikodét.

Mindez azt jelenti, hogy a munkavégzés helye végérvénye-
sen elszakadhat a tényleges helyszintdl, mi is ,dolgozha-
tunk” otthonunktdl nagyon nagy tavolsagra, ami nagyon
nagy lehetéség - de masok is dolgozhatnak helyettlnk,
ami viszont hatalmas kockazat.

Lehet, hogy ma mindez utépianak, alomnak, vagy rém-

alomnak tlinik, de varhatéan 2018-ban mar mdkodni fog-
nak a vilag elsé 5G-s mobilhalézatai és 2020 magassaga-
ban Magyarorszagon is megjelenhet ez az Uj technoldgia.




Asok szalon futd technoldgiai fejlédés - és persze a
nagy sebességu, késleltetés nélkuli haldzatok - egyik

meghatarozé kévetkezménye, hogy a halézatosodas és
az adatforgalom kilép a személyi szamitogépek, laptopok,
tablagépek és okosmobilok vilagabal.

Mar ma is ezerféle eszkdzben (pl.: autdkban, haztartasi gé-
pekben, kilonbdzd érzékeldkben, stb.), sét élélényekben

. (lasd a kutyak kdtelezd chip-es azonositasat) vannak jelen
szamitastechnikai eszkdzok.

Most képzeld el azt a vilagot, amikor az Uzletedben, bol-
todban szenzorok ellendrzik a latogatok szamat, vizsgaljak
éppen merrdl, merre jarnak a vevék a pultok kdzott, mit
tesznek be a kosarukba, hol fogyott el az aru, hogy éppen
hol van tul meleg, vagy hideg. Te, ha éppen Ugy hozza a
programod, valahol egészen mashol tartdzkodsz, de egy
alkalmazas és a telefonod segitségével latod, éppen mi
torténik, sét be is tudsz avatkozni.

Mindez mar ma is t6bb mint csupan egy alom, hiszen
kiléndsebben nagy beruhazas nélkil is meg tudnad valo-
sitani, igazabdl csak néhany szenzor és némi informatikai
fejlesztés kell hozza.

Az interneten adatokat kildeni és fogadni képes targyak
felhasznalasi lehet8ségei szinte korlatlanok. A mar mai is
elérhetd, viselhetd egészségligyi ellendrzé eszkdzoktdl az
okos otthonokban, vagy kozlekedési eszkdzokben 1évé
hé-, mozgas- fény- vagy fogyasztasérzeékeldkig, de akar
mUszaki létesitmények, épitmények, eszkdzok allapotardl
tuddsitd szenzorokig szamtalan formaja lehetséges. -

Mindez hamarosan oda vezet, hogy életlinknek szinte
egyetlen terlilete sem lesz, amelyben ne téltenének be
meghatarozé szerepet az egymassal kommunikald IKT
eszkdzok és szolgaltatasok — 2020-ra tébb milliard, vagy
akar tizmilliard ilyen, a halézaton kommunikald eszkdzt
valészinUsitenek. A modern egészséguigy, a kdrnyezet-
védelem, a kozlekedés, az oktatas, a kereskedelem vagy
a gyogyszerkutatas mar ma is elképzelhetetlen az infor-
matika nélkdl, de a mez8gazdasag, az épitdipar vagy a
nehézipar jovéje sem képzelhetd el nélkile.

A gépek kozétti kommunikacio az M2M (Machine to Machi-
ne) és az loT (Internet of Things — azaz magyarul: a dolgok

internete) tehat egész iparagakat alakit at és igy szinte bizto-
san érinteni fog valamilyen formaban téged is. Talan ma még
nem latjuk, hogyan valtozik meg a mi Uzletlink attdl, hogy az
eszkdzeink képesek lesznek egymassal kommunikalni, de

az egészen biztos, hogy ennek a varhatd valtozasnak mi (is)
lehetlink a nyertesei és sajnos a vesztesei is.
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7 nyilvanvald, hogy a kildnbdzd digitalis eszkdzok,
Aszenzorok, érzékelbk — azaz a dolgok internetének
szerepldi - rengeteg adatot produkalnak, de az mar nagy
kérdés, hogy hogyan lehet rendet vagni majd ebben az
adattdmegben?

Gondolj bele: amikor kedvenc nagyaruhazadban vasa-
rolsz, online rendelsz, hasznalod a hldségkartyadat, részt
veszel valamilyen akcidban, akkor a termékek ara mellett
elképesztd mennyiségl adatot is ott hagysz naluk. Ez az
adatmennyiség hatvanyozottan fog néni, ha megjelennek a
dolgok internetének kis érzékeldi is a kosaradban, a polcrol
leemelt — és esetleg visszarakott — termékeken.

Ez a rengeteg - és folyamatosan aramld — adat szamtalan
olyan lehet&séggel ajandékozza meg az druhazat, mely,

jo esetben, mind-mind a Te jobb kiszolgalasodhoz vezet
majd. A sablon akcids ajanlatokat levaltjak majd a teljesen
egyéni, fogyasztdi szokasaidhoz alkalmazkodd ajanlatok,
az aruhaz értesit majd, ha a kedvenc terméked forgalma-
zasaban valami valtozas varhatd, vagy éppen sokkal gyor-
sabban tudja majd a kindlatat valtoztatni, ha észreveszi,
hogy valamilyen arut Te — és a hozzad hasonld vasarlok

— nem kedvelnek.

A kérdés mar csak az, hogy hogyan veszi ezt majd észre?
Nyilvan ma is feltdnik, ha egy polcon sokaig roskadozva
alinak a senkinek sem kell6 gumipapucsok, azonban az
automatizalt adatszolgaltatas, begydjtés és feldolgozas
sokkal gyorsabb — és igy jobb — reakcidt tesz lehetéveé.

De kanyarodjunk el kedvenc aruhdzadtdl, és nézziink mas
példakat. Gondold végig, az altalad is gyilolt, folyamatos
dugokkal tarkitott varosi kdzlekedés ésszerlibb szervezés-
ében, az egészségligyben, vagy épp a mlszaki eszkdzok
fejlesztésében és gyartasaban milyen elképeszt hatasa
lehet ennyi befolyd adatnak.

A Big Data arrdl szol, hogy az egyre nagyobb mennyiségu
adat gy(ijtése, és — lehetbleg azonnali, automatikus - fel-
dolgozéasa hatalmas Uj lehetéségeket hoz a cégek, de az
orszagok, varosok szamara is, Uj Uzleti modellek kialakita-
sahoz, meglévé termékek és szolgaltatasok fejlesztéséhez,
szinte az Uzleti vilag és az élet minden terUletén.
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Tartsunk egy gyors névsorolvasast: 5G, Dolgok interne-
te, Big Data. Szupergyors, késleltetés nélkuli haldzat, a
halézaton kommunikald sokmilliardnyi kityd, és a kityUk altal
adott jelekbdl folyamatosan hasznos kovetkeztetéseket kiba-
nyaszo technoldgia. Minden egydtt van ahhoz, hogy kitérién
a negyedik ipari forradalom.

Emlékszel még az elsd harom ipari forradalom leirdsara? Ha

egy-egy szoval kellene jellemezni, akkor a gézgép elterjedése,

a sorozatgyartas megjelenése, és a kezdeti automatizacio
jelentették ezeket. Nos, a negyedik ipari forradalom — nem
meglepd modon — az ipar teljes digitalizacidjanak folyamata:
divatos kifejezéssel élve: az Ipar 4.0.

Az Ipar 4.0 a gyakorlatban azt jelenti, hogy a lassan teliesen
automatizalddo ipari gépek, berendezések, foldrajzi helylk-
18l fliggetlendl, egy informacids haldzatba kapcsolddnak,

mely folétt a kdzvetlen iranyitast is gépek — szamitdgépek —
birtokoljak: az ember mar igazan csak ezeket iranyitja majd.

Az Uj ,lpar 4.0” Uzemekben magat a termelést tehat
szamitogép vezérelte robotok végzik, melyek a halézatban

Lelettlk” 1évé mas szamitdgépek parancsait kdvetik.

Mindennek harom nagyon fontos kdvetkezménye latszik
jelenleg:

Egyrészt megvaltozik az ipari termelésben az ember szere-
pe, és a munkavallaldktdl elvart szaktudas jellege. Erthets
maodon értékelddik fel minden, ami az informacidtechnolod-
giaval kapcsolatos, és veszti el jelentéségét, ami a konkrét
ipari termeléssel kapcsolatos szaktudas.

Miel6tt ugy gondolod, hogy ez csak a nagyok jatéka: a
masodik kdvetkezmény az, hogy mindez pillanatok alatt
sOpdr majd végig teljes ipari szektorokon, beszallitdi lanco-
kon, hiszen az egésznek akkor van értelme, ha a legkisebb
magyar beszallitonal lévé mlanyag froccsontd gép is a
nagy halézat része, és vezérelhetd, mondjuk az AUDI
ingolstadti kézpontjabdl.

A harmadik lényeges elem, hogy az eddigi sorozatgyartas
helyére - a gyartasi technoldgia automatizacioja, az akar
egyedi példanyok elédllitasara is alkalmas, szamitdgépek
altal vezérelt, és nem utolso sorban valos idejl termelésira-
nyitas révén - az egyedi tbmeggyartas Iép.

Mindezek egytitt igencsak megvaltoztatjak majd a ma
ismert ipart. A termelési lancok ma még elképzelhetetlen
mértékben integraltak és hatékonyak lesznek, az ember
leginkabb csak mint tervezd, kreativ elme, déntéshozo és
persze messze nem utolsd sorban, mint fogyasztd jatszik
majd szerepet az ipari termelésben.



3D NYOMTATAS

nyomtatét, mint eszkdzt mindenki ismeri: berakom
Aa papirt, kiadom a nyomtatasi parancsot a szamito-
gépemen, és kinyomtatom a szlkséges dokumentumot
— két dimenziéban. A 3D nyomtatd pont ugyanezt csindlja,
csak — nevéhez méltdan — harom dimenzidban, azaz nem
papirra szbvegeket, hanem targyakat nyomtat.

A 3D nyomtatas mar ma is b&ven létezd technoldgia: a
kisebb 3D nyomtatdk legujabb generacidja mar olyan
otthon hasznalhatd, megdfizethetd gépekbdl all, melyekkel
egy ,normalis” nyomtatéhoz hasonlatosan lehet nyomtatni,
csak éppen képek — azaz kétdimenzids abrazolas - helyett
haromdimenzids targyakat.

A 3D nyomtatas technoldgigja alapvetéen eltér a targyak
szokasos megmunkalasatol, hiszen mig hagyomanyosan
egy darab nyers alapanyagbdl szedik le kilénbdzd eszkd-
zOkkel vagy eljarasokkal a felesleges részeket, itt vékony
rétegek egymasra rakasaval készUl el a késztermék.

A nyomtatasi folyamat az elkészitendd targy szamitdégépes
modelliének létrehozasaval kezdédik, majd a nyomtatas-
kor a nyomtatd ennek alapjan késziti el a késztermeéket,
ugy, hogy azt folyamatosan épiti fel a rétegek egymashoz
kotésével, tapadasaval. A nyomtatok szamtalan anyagbdl
képesek ma mar nyomtatni, a késztermék alapanyaga
lehet folyadék, por vagy akar lemez is.

A mai technoldgiakkal egy modell kinyomtatasa néhany
perctdl akar napokig tarthat, a modszer, és persze a kész-
termék bonyolultsagatdl figgéen (nyilvanvaléan mas bonyo-
lultséaga van egy kis jaték, és egy telies haz nyomtatasanak).
Es, hogy mindez mire j6? Mig kordbban egy-egy targy,
egyedi forma létrehozasa komoly eszkdzparkot és mérnoki
tudast igényelt, addig a 3D nyomtatdkkal ehhez egysze-
rlen hasznalhat¢ szoftverek, és digitalis design mintak
kellenek csupan.

Nem véletlen, hogy a 3D nyomtatdk jelenlegi ipari felhasz-
nalasa is alapvetéen a koncepcionalis modellek, prototipu-
sok elkészitésére szoritkozik, de mar arra is béven talalunk
példat, hogy egy potalkatrészt nem kell hosszas utanaja-
rassal kell beszereznlink, hanem az interneten percek alatt
letoltott modellt nyomtathatjuk ki otthon.

A j6v8 ugyanakkor még nagyon izgalmas dolgokat tartogat
e terlleten: a 3D technoldgia — amellett, hogy gydgyaszati
célu felhasznadlasi lehet8ségei is driasiak - nagyon fontos
eleme lehet az Ipar 4.0 korszakanak automatizalt, egyedi
termékeket sorozatban elGallitd gyarainak is.




bben az anyagban mar tdbbszor hivatkoztunk a
széllitmanyozasra, mint a digitalis transzformacio altal

a kdzeljidvében szinte bizonyosan atalakuld terdletre. Most

foglalkozzunk egy kicsit az atalakulas ,s6tét” oldalaval is.

Nyilvanvald, hogy az automatizalas altal rengeteg ember
fogja elvesziteni a munkajat: teherautdsof6rok, taxisok,
biciklis futarok maradnak majd allas és munka nélkul,
hiszen az okos technoldgia egyszerlien olcsdbb, jobb, és
ezerszer hatékonyabb lesz naluk.

De nézzlink egy masik példat. Nem tlinik kicsit avittasnak,
igy mar térdig jarva a XX|. szazadban, hogy még mindig
|étezb dllas a gazdra leolvasdé? Gondold végig a folyama-
tot: havonta kijén, megnézi az éradllast (vagy ritkabban, és
akkor csak ellenérzi az dnbevallast), ennek alapjan havonta
kapsz egy csekket, amit postan (vagy elektronikus uton)
befizetsz. Nem lenne logikusabb minden mérédraban

egy kis kityl, ami folyamatosan tajékoztat - téged is - a
fogyasztasodrdl, és a fizetendd dijrdl (igen, ez egy Ujabb
eszkdz a kordbban emlegetett dolgok internetén), majd az
automatikusan vonodik a szamladrol? Egy ilyen megol-
dasnak milli¢ elénye lenne: amellett, hogy idét és energiat

takarit meg a Te oldaladon és nyilvanvaldan hatékonysagot
novel és koltséget csdkkent a szolgaltatd oldalan, informa-
ciét biztosit ahhoz is, hogy sokkal optimalisabban tervez-
hesd meg a fogyasztasodat: lasd, hogy pontosan mikor és
mennyit fogyasztottal. E folyamat masik oldalan allnak az
alldsukat elvesztd gazoéra-leolvasok és postaskisasszo-
nyok.

A tarsadalom szempontjabdl egy ilyen atalakulasnak mar
kozéptavon is nyertesei leszink, ugyanakkor a munkajat
elvesztd egyén szintjén ez ettél még nagyon fajdaimas
lesz. Ezeket a technoldgiai valtozasokat, melyek altal
hozott eredmények - hatékonysagndvekedés, Uzleti
modellvaltas, Uj iparagak szUletése - elészér munkahelyek
tdmegének elvesztésével, meglévé Uzleti modellek lerom-
bolasaval jarnak, diszruptiv technoldgiaknak nevezzik.

A jelenség ugyanakkor semmiképpen sem Uj keletd:
gondolj csak az elsé ipari forradalom gépromboldira, éket
a technoldgiai fejl6dés megakasztasara ugyanigy sajat
munkahelylk megdérzése vezette.



Korébban is szoltunk mar arrdl, hogy a digitdlis atala-
kulds nem csupan gyartastechnoldgiaban, marke-
tingben vagy épp a kereskedelemben hozott és hoz Ujat,
hanem a régi fogyasztdi szokasok megvaltoz(tat)asaval Uj
Uzleti modellek is kialakulnak, melyek aztan sikerik esetén
pillanatok alatt forgatjak fel és alakitjak at teljes gazdasagi
szektorok megszokott Uzleti modelljeit.

Ennek a — néha erdszakosan és drasztikus eszkdzokkel
kier6szakolt — modellvaltasnak a legérzékletesebb példaja
a ,sharing economy”, azaz a kdz6sségi gazdasag (a
lényeget talan jobban kifejezé magyar megfogalmazasban:
a megosztasra alapuld gazdasag).

Az alapgondolat nem Uj: valaki (akar egy maganszemeély,
akar egy vallalkozas) birtokol valamit (legyen az egy targy,
eszkdz, pénz vagy akar szabad erdforras), amit ugyanak-
kor nem hasznal a nap 24 drajaban, igy amikor épp nem
hasznalja, értelmes Gtletnek tlinik azt valakinek atadnia
hasznalatra. Ezért persze — a szivességi hasznalaton tul —
valamilyen dij illeti meg az ataddt, hiszen az eszkdz, gép
elhasznalddik, a pénznek is ara van (3 2. fejezet A fi-
nanszirozas alapkérdései), és az is jol latszik, hogy ezzel

a kdzvetitett dolgok értéke is ndvekszik.

SHARING ECONOMY

A 2000-es évek Ujdonsagat az jelentette, hogy ez a meg-
osztas sokkal egyszertibbé valt, és sokkal t6bb minden-
kihez juthatott el a folyamatos elérést biztositd online
platformok megjelenésével. Két hétig Ures a balatoni nya-
ralém? Eddig a barati kdromon kivil keveseket értem csak
el ezzel, most mar a fél vilag azonnal tudhat rdla, ha épp
arrafelé és abban id6ben keres maganak szallaslehetésé-
get. Megosztanam valakivel az Utikéltséget amikor a sajat
autémmal messzebb utazom? Irany valamelyik ,teleautés”
platform és kénnyen taldlhatok Utitarsat magamnak.

Ez még azonban nem jelentett forradalmat. Ami a meglévé
Uzleti modelleket tényleg felforgatd gydkeres valtozashoz
kellett az az, hogy sok kreativ, nem hagyomanyos piaci logi-
kaval gondolkozo, és terveihez finanszirozast (4 2.7. fejezet
A kockazati t6ke) is viszonylag kénnyen talald internetes
vallalkozas érezzen ra arra, hogy a technoldgiai platfor-
mok (elérés, fizetés) fejlesztésével és hasznalataval adott
piacon, mint ,kdzvetitd” dridsi pénzeket kereshet.

Hogy kicsit tudomanyosabbak is legylnk: a megosztason
alapulé gazdasag olyan szektorokban lehet nagyon sike-
res, ahol a hagyomanyos megoldasok hosszu és bonyolult
értéklancokat, és ezzel jelentds rarakddd koltségeket
eredményeztek. Ha egy Uj Otlet ezeket jelentésen le tudja
réviditeni — és ezzel a szolgaltatast olcsébba tenni — akkor
jo eséllyel nyert Ugye van.



Vegylk csak a varosi kdzlekedést, mint példat: a bicikli és a
t6megkdzlekedés mellett ma is, és a jovében is tdmegesen
kozlekednek autdval az emberek. Ezeket tulajdonoljak, vagy
bérlik — altaldban soférrel egylitt egy adott Utra — ez a taxi.
Ez egyrészt rengeteg a varosban kdzlekedd, és persze

az idé nagy részében allo autdt jelent (hiszen senki sem
hasznalja folyamatosan a kocsijat), amihez parkoldhelyek

is kellenek, masrészt egy nagyon mélyen és részleteiben
szabalyozott taxis piacot (szin, dra, képzések, kotelezd
utasbiztositas stb.), ami meg a taxizas koltségeit noveli.

Ezt a szép hagyomanyos helyzetet egyszerre két iranybdl is
megtamadta egy-egy, a kdzdsségi gazdasag elvein allé mo-
dell. Az egyik az UBER, mely egy egyszerd, jol hasznalhato,
minden orszagban azonos mobil applikacidval jelentésen ol-
csobba tette a taxizast — mindekdzben persze felrigva egy
halom a taxizasra vonatkoz¢ szabalyozast. De errél mar mi
is tObbszor irtunk itt, nézzUk tehat inkabb a masik kinivot:

a megosztason alapuld autdbérlés lehetdségeét.

A hagyomanyos autébérlésnél az autdkat tébb napra és
egy meglehetdsen bonyolult tarifatablazat alapjan szokas
kiadni. De mi térténik, ha valakinek az jut eszébe, hogy egy
autot bérbe lehetne adni akar csak 15 percre — azaz egy
utra —is? Nos, egy-két évtizeddel ezel6tt valdszindleg ha-
mar elakadt volna az Gtlettel, hiszen a varosban szerteszét
allo, éppen szabad bérautdkat igencsak nehezen talaltak

volna meg az érdekléddk, és példaul a fizetés, vagy az au-
ték megtankolasa is komoly nehézségekbe Utkdzott volna.
Mara azonban itt vannak az online fizetési megoldasok, itt a
dolgok internete, amivel minden autd helye és benzinallasa
(vagy ha elektromos autd, akkor toltéttsége) folyamatosan
lathatd, és itt van sok-sok online mobilfelhasznald is, akinek
a kezében mindig ott van az okostelefonja. Ez pedig azt
eredményezi, hogy ma mar a siker redlis esélyével lehet
belevagni egy olyan bérauté vallalkozasba, ahol az autdkat
arra veszik igénybe, hogy hazavigyék a hétvégi bevasarlast,
vagy kimenjenek egy rég latott kulféldi barat elé a reptérre.

De — és most jon a Iényeg — gondoljuk végig: nem hasonlit
ez nagyon valamire? Nincs mar egy olyan egy olyan szol-
géltatas, amit hasonld igény kielégitésére szoktdl hasznalni?
Dehogynem: a taxi.

A megosztason alapuld Uzleti modellek igy ma is, és var-
hatdan a jovében is sok szektorban - példaul a kdzleke-
dés, a szdllas, az informacio (szerzdi tulajdon), a pénzigyi
szolgéltatas, de messze nem utolsd sorban az ingatlanok
vagy a tartds fogyasztasi cikkek haszndlataval kapcsolat-
ban is - forgatjak fel a megszokott piacokat, értéklancokat,
és szolgaltatasokat.
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SZAMTALAN PELDA MUTATJA, HOGY HAZAI VALLALKOZASOK

JOL KIDOLGOZOTT STRATEGIAVAL A MEGFELELOEN KIVALASZTOTT
KULPIACON IS SIKERESEK TUDNAK LENNI. ELOTTED IS OTT

A LEHETOSEG, HOGY EREDMENYES EXPORTOR LEGYEL!

Ma mar nagyon kevés ter- piacokra Iépés logikus elényos lehet akkor is, ha
mékrdl mondhato el, hogy lehet egy, a hazai piacon a magyar piac egy-egy
egy adott piacon monopol-  mar sikeres cégnek, de termék esetén kicsinek,
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helyzetben van. A keres-
kedelem fejl6édésével, a
védévamok lebontasaval,
a globalizacioval atalakult
az Uzleti kdrnyezet, igy
kdnnyen el&fordulhat, hogy
a helyi piacon is tavol-keleti
vagy amerikai versenytar-
sakkal talalkozol.

A globalizacionak azon-
ban van elénye is, tébbek
kozott az, hogy a helyi
vallalatok is kdnnyen

meg tudnak jelenni az
exportpiacokon. A kulféldi

= MNKH - EXPORTAKADEMIA

oo\ magyar vallalkozasok exportképességének
fejlesztése érdekében kivald kiilkereskedelmi

szakemberek, sikeres export6rok, profi trénerek bevondsaval,
exportorientdlt, cégre szabott, komplex vallalkozasfejlesztési
képzéseket kinal a Magyar Nemzeti Keresked6hdz.
A képzések célja, hogy a hazai véllalkozasok megszerezzék azokat
a kompetencidkat, melyek fontos részét képezik a sikeres kiilpiaci
megjelenésnek. Ennek tdmogatésdra az alapvetd kiilkereske-
delem-technikai ismeretek ataddsa mellett angol nyelv( (izleti
kommunikécios és killpiaci marketing tréningeket is biztositanak.
Az Exportakadémia a vallalkozasok versenyképességének javitdsat
célzo, a piacelemzéstdl a finanszirozasig terjedd komplex képzési
program, amelynek keretében a résztvevek elkészithetik sajat
cégiik killpiacra lépési stratégiajat is.



vagy valamilyen okbdl nem
megfelelének bizonyul.
Ennek tipikus jele, amikor
a vallalkozasok vezetdi
azzal szembesUlnek, hogy
bar a visszajelzések szerint
termékik, szolgaltatasuk
megfelel§ arszinvonald,

a hazai piacon nincs ra
fizet6képes kereslet.

A sikeres exportérok
aranyszabalya: gondol-
kozz globadlisan, verse-
nyezz lokdlisan. Az, hogy
melyik piacon milyen
termékkel, milyen médon
jeleniink meg, stratégiai
dontés. Azonban mindig
az adott piac igényeihez
és versenytarsaihoz kell
alkalmazkodni. Egyik piac
a masiktdl jelentésen
klldnbdzhet szabalyozas-
ban, kultdraban, gazda-
sagi kdrnyezetben, vevoi
izlésben, arérzékenyseég-
ben, fizetési fegyelem-
ben. Ne sajnaljuk tehat
az idét a piackutatasra,

a versenytarsak erés és
gyenge pontjainak, illetve
az adott piacra jellemzé
lehet&ségek és veszélyek
feltérképezésére.

MIELOTT NEKIINDULNAL

Ha Ugy latod, ideje kiilpiacra Iépned, el6szor le
kell indd és egy sorvezetd mentén alaposan at
kell gondolnod, céged alkalmas-e arra, hogy exportaljon. Olyan
kérdésekre kell vdlaszt keresned, mint:

e \an-e olyan termeéke, szolgdltatasa cégednek, amellyel ki tudsz
|épni a kiilpiacra?

 Ha a vélasz igen, akkor van-e megfelel6 kapacitdsa a cégnek
arra, hogy a kivant mennyiségben tudjon eldallitani, biztositani
terméket vagy szolgaltatast?

e \an-e megfelel6 pénziigyi héttered (sajat forrds, hitelkeret,
pdlyazati pénz, stb.), amelyet felhasznalhatsz?

e Ha mindez rendelkezésre dll, van-e megfelel6 human erdfor-
rasheli kapacitds a cégedben az export elokészitéséhez, lebo-
nyolitasahoz? Rendelkezésre all megfeleld szaktudas a cégnél?
(Nemcsak a kiilkereskedelmi ismeretek, hanem a nyelvtudas is
nagyon fontos.)

 Ha nincs ilyen embered, akkor van-e olyan kiils6 partner,
akire szilkség esetén tdmaszkodhatsz? Esetleg van forrdsod,
kereted plusz munkaerd alkalmazasara? Belefér az eredeti (izleti
tervedbe?

* Altalaban is gondold végig, kire, mire tamaszkodhatsz a sikeres
exportiigylet el6készitésének és lebonyolitdsanak bonyolult
folyamataban.

e Ha mindenre megtaldlod a vélaszt, akkor ismét gondold végig:
tényleg exportdrré akarsz vaini? Vdllalod-e a kockdzatat annak,
hogy egy, a jol ismert hazai piactdl eltéré kornyezetben mérette-
ted meg magad és terméked?

Kereskedohaz

Stratégiaalkotas
Exportpiaci stratégia ké-
szitéshez érdemes kikérni
azok tanacsat, akik az adott
piacon megfeleld helyisme-
rettel rendelkeznek. A sike-
res exportpiaci szereplés
kulcselemei az aldbbiak:

e megfeleld mélységu
piacelemzésre alapozott
exportstratégia;

¢ helyi kapcsolatok feltér-
képezése és kiépitése;

e g termék vagy
szolgaltatas tipusahoz
legjobban illeszkedd
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(online/offling),
megfeleld mennyiségU
és minéségl eladasi
csatornakhoz vald
hozzaférés;

adott piacon megfele-
I6en megkulénboztetett
termék;

exportpiac

kulturdjahoz igazitott
marketingtevékenység;

megfelel§ jovikép:
tudjuk, hogy mi a révid
és hosszu tavu célunk
az exportpiacon;

rugalmassag,
alkalmazkodas a piaci
igényekhez és azok
valtozasaihoz;

Uzlethez igazodd
infrastruktura;

termék/szolgaltatas sza-
badalmaztatasa a helyi
piacon;
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EXPORTAKADEMIA
LEPESROL LEPESRE
Ismerkedj meg az exportdalds alapjaival online!

A Magyar Nemzeti Keresked8hdz e-learning szolgdltatésa
exportdlé és export irdnt érdekl8dé vallalkozdsoknak.

Regisztrdlj itt: https://etananyag.kereskedohaz.hu @ etananyag@tradehouse.hu

Vaélassz Regisztralj, Jelentkezz Végezd el Oszd meg Szerzed
képzéseink majd a kivélasztott a képzést! velnk meg
koézol! jelentkezz be! képzésre! tapasztalataidat! §  a tandsitvanyt!

A képzések elvégzése ingyenes, de regiszirdcidhoz kotott. Az oktatdsi keretrendszer barmely eszkézén, tableten, mobiltelefonon
is elérhets. Térdl, id&tsl fuggetlenil haszndlhato internet-hozzdféréssel.

Az e-learning képzések épitenek a Keresked8hdz egyéb tréningkindlatdra. Megszerzett ismereteidet vélisd gyakorlatra
Exportakadémia tréningjeinken! B&vebb informdciok: exportakademia@tradehouse.hu



EXPORTROL ALTALANOSSAGBAN KULPIACI MARKETING

A képzés megismerteti a nemzetkézi kereskedelem Képzésunk sorra veszi azokat a tényezéket,
alapfogalmait, valamint az Eurépai Unién amelyek kialakitdsarél stratégiai szinten déntenie
belili aruforgalom, és az EU-n kivili export f6 kell a kkv vezetének, hogy a versenytarsakkal
kolénbségeit, atfogé képet adva a teljes hazai lépést tudjon tartani, hiszen egy |6 termék
kilgazdasagi intézményrendszerrél. még nem feltétlenul elég a sikeres kilpiaci
ETEY Az export fogalma, a nemzetkézi druforgalom megjelenéshez.

alapjai, az egységes bels piac elényei, az EU-n kivili export ITETEY Termék, ersforrésok, célpiacok, értékesitési
sajétossagai, a kilgazdasdgi stratégia jelentésége, az export- csatorndk, kilpiacra lépési stratégia, akcioterv.
Ssztonzéssel foglalkozd intézményrendszer bemutatdsa. IR Erikesitésért, marketingér, stratégicért felelds
| KINEK? | Barmely, a cégen belil exporttal, vagy szakemberek valamint déntéshozék, menedzserek
értékesitéssel foglalkozé munkatdrs szémdra ajénljuk. szdmdra ajdnljuk.

ORASZAM KRIE! ORASZAM ERIE!

BT kezds BFATYE] kozéphalads

A KULPIACI PROMOCIO ESZKOZRENDSZERE KULKERESKEDELEM-TECHNIKA KKV-KNAK

Képzésinkben gyakorlati, azonnal alkalmazhaté Képzésink bemutatja a nemzetkézi adés-vételi
moédszereket ismerhetsz meg, tippeket kaphatsz a nem- szerz6dések kritikus pontjait, Uzleti-gyakorlati
zetkdzi vasarokon, kigllitésokon valé kéltségek és szemszdgbél veszi at a legujabb Incoterms
eredmények szempontjabél is hatékony megijelenéshez. fogalmait, helyes haszndlatat, valamint az igénybe
TR Nemzetkozi vésérok és kidllitasok fogalma, veheté banki szolgaltatdsokat és fizetési médokat.

a kidllitési megjelenés folyamata, fézisai, hatékonysagmé- ITETEY A trade compliance fogalma és jelentésége kkv
rés és follow-up, B2B taldlkozék és Uzletember- szinten, Incoterms, véllalati export pénziigyek, exportészténzé
talalkozék, kilpiaci Ugyfélmenedzsment. hitelek, nemzetkézi fizetési formdk, devizakockazat kezelése.
IOTE&) Ertékesitésért, marketingért, stratégidért felelds ITTET&] A képzést gyakorlé kislkereskedelmi szakemberek-
szakemberek részére ajanlott. nek, export értékesit8knek, cégvezetsknek ajanljuk.

5 6ra 5 6ra
| SZINT PSS BT halads
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= A7 ELSO LEPESEK

Wl Ha Uigy taldlod, hogy céged belsd strukturdja,
kapacitasa, terméke és az elsd piaci vizsgaloda-
said alapjan tovabbra is redlis lehetdség véllalkozasod szamdra

a killpiaci megjelenés, gy az alabbi pontok szerint érdemes

végiggondolnod a konkrét, killpiacra vezet6 lépéseidet.

e Vdlaszd ki a célorszagot, és tudj meg minél tébbet az adott
orszag gazdasagi-, jogi- és piaci kdrnyezetérdl. Tipptink: kiilpiaci
és orszaginformaciokért regisztralj Partner Portalunkon.

o Meérd fel versenytarsaidat! Jo eséllyel néhanyat mar ismersz
a hazai piacrdl is, ennek ellenére egy masik orszagba vald
belépéshez ez elengedhetetlen. Végezz legaldbb online kereseést
és ismerd meg az adott piac f6bb szereplGit.

o E| kell dontened, hogy milyen (izleti modellt szeretnél megva-
[0sitani, a kiilonbdz6 belépési szintek kozil melyik az, amelyet
rovid- vagy hosszutavon redlis célként tudsz kit(izni vallalkoza-
sod elé. Ehhez a modellhez kell igazitanod majd az adott piacon
alkalmazandd marketingstratégiddat (beleértve az drazast) is.

e Alaposan végig kell gondolnod a killpiaci megjelenésed logisz-
tikai kérdéseit. E teriileten szamtalan el6re nem latott buktatd
adddhat, igy nélkiilozhetetlen lesz szamodra a helyi viszonyokat
jol ismer( szaktudas.

e | &gy jelen a piacon! Nem csupan marketinggel, kommunikacio-
val, hanem személyesen is. Legaldbb évente utazz oda, talalkozz
helyi értékesitési vagy kommunikdacios partnereiddel és tartsd
nyitva a szemed: a piacok — igy a koriilmények, jogszabalyok és
maguk a vasarlok is - allanddan valtoznak, igy céged megijele-
néseét is folyamatosan alakitanod, fejlesztened kell.

Tipptink: Eseményeinkr6l és a kiilfoldi kidllitdsokrdl tdjékozodj
Partner Portdlunkon.

e exportpiachoz illeszkedd e tlrelem és

Uzleti modell; kockazatvallalas.

e a kezdeti nehézségeken
atsegit6 finanszirozasi Fontos, hogy a piaci
hattér (esetleges pro- igény hatarozza meg

fessziondlis t6kebefekte-  az optimalis strukturat!
t6 bevonasa);

Az Uj piacokra torténé

belépés szintjei:

e online kiskereskedelmi
jelenlét kiépitése;

e Ugynok vagy disztributor
alkalmazésa;

e alvallalkozdi lancba
tagozodas;

e sajat értékesitési pontok
kiépitése;

e kdzbs vallalkozas indita-
sa hasonld profild kulfoldi
céggel;

* meglévd, hasonld profild
cég akvizicioja;

e z6ldmezd8s (teljesen
vjonnan létrehozott)
beruhazas.

A belépési szintek a piac
igényeinek megfeleléen
valtoztathatok. Ameny-
nyiben egy adott piacon
partnerrel dolgozunk
egyltt, térekedjunk a
hosszu tavu kapcsolat
kiépitésére, melynek
alapja az elére leegyez-
tetett, mindenki szamara
atlathato elszamolas, ami-
hez szikség van az Uzleti
folyamatokat valdsan
mérd adminisztraciora.



Az exportjelenlét szintjé-
nek megvélasztasa, illetve
az exporttevékenység
megkezdése soran kulcs-
fontossagu az alaposan
atgondolt és kutatassal
tamogatott stratégia ko-
vetése. Az atgondolatlan,
elhamarkodott lépések
sokszor a termék vagy
szolgaltatas végleges ku-
darcat jelenthetik az adott
piacon.

Ha az eddig vazolt lépése-
ket kdveten ugy don-
tottél, tényleg itt az ideje
annak, hogy termékeidet
kulfeldon is eladd, tovabbi
tennivaldid is lesznek:
elséként ajanlatot kell
készitened.

Miként készitsd

el ajanlatodat?

Eladasi szandékod ko-
molysagat jelezve irasos
ajanlatot kell kildened

a lehetséges kulfoldi
vevddnek. Ajanlatod lehet
kotelezettség nélkdli, és
lehet jogilag is kotelezd.
Tudnod kell, hogy a nem-
zetkdzi kereskedelemben
az egyetlen cimzettnek

sz016 ajanlat mindig
kotelezd, ha azon nem
tinteted fel a ,kotelezett-
ség nélkuli” kifejezést. Ha
ezt elmulasztod, ajanlatod
cimzett altali elfogadasaval
automatikusan létrejon

a szerz8dés, és nehéz
helyzetbe kertllsz, ha
id6kdzben az arut esetleg
mar masnak eladtad.

Jo, ha az egyértelmUiség
okan kotelezé ajanlatodon
olyan lejarati (,sz6ban
allasi”) idépontot is megje-
16lsz, ameddig ajanlatodat
fenntartod. Ellenkez6
esetben a kialakult gyakor-
lat szerint ajanlatod addig
kot, amig a cimzettnek
madja lett volna ésszer(
id6n belll arra visszatér-
nie (azt elfogadnia vagy
ellenajanlatot tennie) — ez
pedig az internet vilaga-
ban igencsak nehezen
értelmezhetd.

Ajanlatodat olyan részlete-
sen kell elkészitened, hogy
potencidlis vevdd vala-
mennyi szamara fontos
informaciot megkaphassa:
azaz egy korUltekintéen

elkészitett ajanlat praktiku-
san mindazokat a kérdé-
seket tartalmazza, mint a
késGbbi szerz&dés.
Ajanlatodban és a késébbi
szerz8désben is a belfdl-
ddn szokésos informaciok
(@ru minésége, meny-
nyisége, csomagolasa, a
idé stb.) mellett tovabbi
kérdésekkel is foglalkoz-
nod kell.

Export esetén gondol-
nod kell arra is, hogy a
téled tavoli (esetleg mas
féldrészen lévd) vevével az
Ugyletkdtés igen sok koc-
kazattal jarhat. Ezek lehet-
nek az aru fuvarozasaval,
vevéd bonitasaval (azaz
fizet6képességével) vagy a
szerz8désre iranyado jog
kérdéskorével 6sszefliggd
kockéazatok. Vegylk most
sorra ezeket.

Fuvarozasi kockazatok
és koltségek
El&fordulhat, hogy fu-
varozas kdzben az aru
megsérul, azt ellopjak,
vagy valamilyen elharitha-
tatlan akadaly (vis major
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esemény) kovetkeztében
akar meg is semmisul.
Hogy ennek kockazatait
kezelni tudd:

e tisztaznod kell vevéddel,
milyen aranyban és kit
terhelnek a fuvarozasi
kockéazatok;

e és meg kell dllapodnotok
abban is, hogy a vasuti,
a kodzuti, a légi vagy a
tengeri fuvarozas koltsé-
geit megosztjatok-e és
ha igen, milyen médon.

A vélasz mindkét kérdés-
re igen egyszerlen és
kénnyen megfogalmaz-
hato, ha segitségul hivod
az Uzletemberek altal sok
évtizede vilagszerte ismert
és alkalmazott nemzet-
kdzi szokvanyt: az un.
INCOTERMS®-t.
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A megfeleld zaradék ki-
vélasztasanal (és feltlinte-
tésénél az ajanlati, illetve

a szerz8déses ar mellett)
két kérdést mindenképpen
meg kell fontolnod:

* A nemzetkdzi kereske-
delemben az exportéar
mindig egy meghata-
rozott foldrajzi helyen
értelmezhetd (ez az un.
fuvarparitas), a valasztott
INCOTERMS® zdradék-
ol figgden ugyanazon
elado és vevd kozott
ugyanazon arunak ezért
sokféle ara lehet. Minél
kevesebb fuvarozasi
koltséget és kockazatot
vallalsz magadra, annal
alacsonyabb lehet termé-
ked export ara; tavolabbi
féldrajzi helyet valasztva
viszont koltségeid és
kockazataid ndvekedése
okan exportaradat is
ndvelned kell.

Es persze itt vannak a
marketing szempontok
is: ha nagyon kényelmes
vagy batortalan expor-
tér vagy, és valamennyi
exporttal kapcsolatos
fuvarozasi feladatot és

AZ INCOTERMS® ZARADEKAI

Honnan, hova, biztositva vagy sem, berakodva vagy sem: ren-

geteg a tisztazasra varo kérdés egy nemzetkozi szdllitas esetén.
Hogy a vevd és az elado kozotti megallapodasokat leegyszer(isitsék,
a parizsi Nemzetkozi Kereskedelmi Kamara (ICC, www.iccwbo.org)
kidolgozott egy un. INCOTERMS® szokvanygy(ijteményt, melynek
az (izletemberek napjainkban a 2010-es valtozatat hasznaljak.

Ha vevdddel az ebben felkindlt (€s részletesen szabalyozott) 11 zara-
dek valamelyikében allapodsz meg (és azt a szerzédésben az ar fel-
tiintetése mellett rogzititek is), akkor minddssze harom betiivel és egy
foldrajzi hely megnevezésével mind a fuvarozasi kockazatok, mind

a koltségek megosztasat egyszerlien és egyértelmiien szabalyoztatok.

VALAMENNYI FUVAROZASI MODRA ALKALMAZHATO ZARADEK
EXW —ex works: eladd telephelye

FCA —free carrier: fuvarozénak dtadva ...

CPT —carriage paid to...: fuvarozas fizetve. .. -ig

CIP —carriage and insurance paid to...: fuvarozas és biztositds
fizetve... -ig

DAT —delivered at terminal: leszallitva termindlba
DAP —delivered at place: leszdllitva megnevezett helyre

DDP —delivered... duty paid: leszallitva megnevezett érkezési helyre,
vam kifizetve (EU-ban nem értelmezhetd)

TENGERI ES ViZI FUVAROZASRA ALKALMAZHATO ZARADEKOK

FAS —free alongside ship: a hajo oldaldhoz, megnevezett indulasi
kikotdben

FOB —free on board: hajoba rakva megnevezett induldsi kikotéhen

CFR —cost and freight to....: koltség és fuvarkdltség fizetve megne-
vezett érkezési kikotdig
CIF —cost, insurance and freight: koltség, fuvardij és biztositds
fizetve megnevezett érkezési kikotdig
Forras:https://iccwbo.org/resources-for-business/incoterms-rules/incoterms-rules-2010/

Nézziink egy példat minderre: tegyUk fel, hogy szolnoki véllalko-
z0ként lengyel vevdnek adsz el, és egyaltalan nem kivanod sem

a fuvarozdsi koltségeket, sem a kockézatokat vallaini, akkor sza-
modra a j6 megoldds az EXW Szolnok. Ezzel vevédre héritod azt a
terhet, hogy gondoskodjék az aru Szolnokrol torténd elszallitasardl,
és vallalja a fuvarozasi kockdzatokat - kérdés persze, hogy 6 ezt
elfogadja-e. Ha tengerenttli vevonek adsz el, pl. FOB Hamburg
megjeloléssel, ugyancsak egyértelmdi lesz, kinek mi a koltsége,
kockézata és feladata az aru fuvarozasdval kapcsolatban.




kockéazatot vevédre
haritanad, kicsi a valo-
szinlisége annak, hogy
versenykeépes leszel.

Vevdd bonitasaval kap-
csolatos kockazatok
Exporttal kapcsolatos
kockéazataid mértékét

a vevéddel 6sszefliggd
fizetési kockazatok is n6-
velik. Uj vevs esetén ezért
feltétlendl un. bonitas
vizsgdlatot kell végezned,
informaciokat kell besze-
rezned vevdd fizetbkész-
ségérdl és fizetbképessé-
gérdl, melyben bankod is
segithet. Az informaciok
ismeretében dontheted
csak el, milyen fizetési
feltételre teszel ajanlatot.

A nemzetkdzi keres-
kedelmi gyakorlatban
kialakultak olyan fizetési
technikak, amelyeket -

az erbviszonyokat, a piaci
szokasokat és az egyes
termékcsoportokra
jellemzé megoldasokat
figyelembe véve — segitsé-
gul hivhatsz, és alku soran
ezek valamelyikében
vevéddel megallapod-

A FIZETESI MOD ES AZ AR

A fizetési mod koltségeinek és kockazatainak ugyancsak kifeje-
zésre kell jutniuk az exportaradban. Legalacsonyabb az exportar
jellemz6en az eladénak igen biztonsdgos akkreditiv (okmanyos
meghitelezés, documentary credit, L/C) fizetési modnal (ez
Eurdpén bellil csak igen ritkdn alkalmazott). Magasabb exportérat
kell viszont kialakitanod, ha vevdd kérésére hitelben adsz el (a
faktordlds koltségei vagy a futamidd, a torlesztd részek és hanya-
dok, valamint a hitelbiztositék mindsége fiiggvényében).

Az exportar kialakitasanal szamos tovabbi, nehezen kalkulalhato
szempontot is mérlegelned kell. llyenek pl. a piacon esetleg mar
kialakult (izleti neved, vevdd helye az adott aru értékesitési Utjan
(egy nagykereskeddnek pl. mindig alacsonyabb aron kell arudat
kindlnod, mint ugyan azon a célpiacon egy kiskereskeddnek),
versenytarsaid termékeinek drai, figyelemmel potencidlis vevéid
arrésére is — j0, ha ezeket az informdciokat is a sikeriil beszerez-

ned a piackutatas sordn.

hatsz. A legelterjedtebb
megoldasok szabalyait

az ICC szintén nemzetkozi
szokvanyokban rogzitet-
te - ezek ismerete féként
tengerentuli exportnal
elengedhetetlen, de eb-
ben is segitséget nyujthat
bankod.

Ha az Ugylet megvaldsu-
lasa érdekében hitelben
adsz el, mindenképpen
gondoskodj valamilyen
biztositékrol. Ez lehet

pl. a szerz8désben szaba-
lyozott bankgarancia vagy
valté. (Ebben az esetben

tudnod kell, hogy a kon-
tinentalis - ilyen a magyar
is - és az angolszasz
valtéjog kozott jelentések
a klldnbségek.) Rovid
lejaratu hiteleknél kdthetsz
faktorbankkal is megalla-
podast.

Jo, ha tudod, hogy csak
igen megbizhatd, régi
Ugyfeleknél ajanlhato
fizetési mdd a legna-
gyobb kockazattal jard un.
nyitva szallitas (pl. fizetés
atutalassal az aru érke-
zése utan azonnal), vagy
a fedezetlen hitelnyujtas
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(ol. fizetés atutalassal,

az aru atvételét kbvetden
60 napon belll).

Eltérd jogrendszerek

Es véglil, de nem utolsd
sorban, gondolnod kell

a szerz6dés teljesitése so-
ran esetlegesen felmertlé
vités kérdések birdi uton
térténd rendezésére is.

A kulénb6z6 orszagok
jogrendszere eltérd, ezért
egy kllkereskedelmi
szerz8dés megkdtésenél
mindig tgyelni kell annak
szerz8déses rogzitésére
is, milyen jog lesz iranyadd
az esetleges vitas Ugyek
elddntésénél.

Vilagméretekben egységes
jog erre sajnos nincs, és
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k6z6s eurdpai adasvételi

jogra vonatkozdan sincs

még elfogadott unids
jogszabaly, ezért alku soran
kell kialakitanotok a mind-
két fél szamara elfogadha-
té kompromisszumot:

e vevéd egyetértésével
vélaszthatod iranyadd
jogként valamelyiktek
orszaganak hazai jogat.
Ez gyakran nem jarhaté
ut, gondolj bele: egy al-
ban Uzletember példaul
minden bizonnyal nem
egyezik bele a magyar
jog valasztasaba, és
Te sem fogod az alban
jogot valasztani, hiszen
annak megismerése mar
csak nyelvi okokbdl is
igencsak nehéz lenne.

e valaszthatjatok ugyanak-
kor egy harmadik orszag
mindkettétok szamara
ismert, vagy kénnyebben

megismerhetd jogat.

Ez a jog Eurépaban

a nemzetkdzi kereskede-
lemben gyakran a német
vagy a svajci jog. (Sem-
miképpen nem ajanlhatd
az angolszasz jog bevo-
nasa a szerz8désedbe,
ennek a kontinentalis

és az angolszasz jog ku-
[6nb6z8sége okan igen
nagy buktatdi lehetnek.)

az ENSZ keretében
egyezmeény szlletett az
aruk nemzetkdzi adasve-
teli szerz8déseirdl (Bécsi
Vételi Egyezmény, angol
roviditése CISG, 1980),
amelyhez Magyarorszag
mellett tovabbi csaknem
90 dllam is csatlako-
zott (az EU tagallamok
tébbsége is). Ez az
egyezmény bevonhaté
a szerz&désetekbe még
akkor is, ha vevéd or-

szaga nem csatlakozott,
de vevdd egyetért ezzel
a szabalyozassal.

Gondolnod kell arra is,
hogy nem elég a szerz6-
désetekre iranyado jogot
rogzitenetek, célszer(
megallapodnotok abban
is, melyik birésag elé
viszitek esetleges vitas
Ugyeteket. Jo, ha az eljard
birdsag polgari birésag he-
lyett az adott szakmaban
jaratos véalasztott birdsag.
Valasztott birdsag talalhato
kamarak (pl. az MKIK)
vagy t6ézsdék mellett, és
kUldn fel is kérhettek szak-
embereket.

Mindenképpen azt ta-
nacsoljuk, hogy a szer-
z6désre iranyado joggal
kapcsolatos allaspontod
kialakitasanal konzultalj eb-
ben jartas jogi szakértdvel.



A Magyar Nemzeti Keresked6haz stratégiai
célja a hatarokon ativel6 magyar-magyar
gazdasagi kapcsolatok erdsitése, Magyar-
orszag és a kozép-europai régio orszagai
kozotti egyuttmiikodések dinamizalasa.
A Kereskeddhaz e cél elérése érdekében
létrehozta karpat-medencei irodahaloza-
tat a szomszédos orszagok magyarlakta
teriiletein és Lengyelorszagban. Szerveze-
tileg a 22 képviseletbdl all6 kézép-europai
irodahalozat kiegésziil a Magyar Nemzeti
Keresked6haz magyarorszagi megyeszék-
helyeken mtikodé 13 irodajaval, igy teljes
lefedettséget biztositva hazank és a kor-

nyezd orszagok tekintetében.

Az irodahalozat f6 feladata a hatarokon

ativel gazdasagfejlesztés mellett a sikeres
exporttevékenység megkezdéséhez sziiksé-
ges tudas és kapcsolatrendszer biztositasa

a magyar vallalkozasok szamara.

Kozéptavu terv egy erds és egységes gazda-
sagi erdvel rendelkezd, exportorientalt

Kozép-europai Gazdasagi Régio kialakitasa.

Rendelkezésre allo eréforrasaink révén
felmérjiik a régios orszagok piaci igé-
nyeit, feltérképezziik, mely iparagakban
realizalhatok exportsikerek, majd kézos
arualapok létrehozasaval, egyedi export-
stratégiak mentén kozosen értékesitjilk
a nemzetkozi piacokon. Emellett szolgal-
tatasi portfolionk kiterjed szakkiallitaso-
kon valo részvétel biztositasara, tizletem-
ber talalkozok és képzések szervezésére,
uizleti partner kozvetitésre és tizleti

lehetdségek keresésére.

Udvozlettel,

e

~/

'
/ Skapinyecz Péter
iigyvezets, MNKH Kézép-eurdpai Kereskedelemfejlesztési Halozat Kft.
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TALAN NEM IS GONDOLNAD, DE RENGETEG MAGYAR
VALLALKOZAS TALAL PIACOT VILAGSZERTE TERMEKEINEK,
SZOLGALTATASAINAK. TUDATOS TERVEZESSEL, ATGONDOLT
EXPORTFEJLESZTESI STRATEGIAVAL A TE VALLALKOZASOD IS
MEGJELENHET KULFOLDI PIACOKON.

Céged fejlédése soran
elérkezhet a pillanat, amikor
mar kicsinek bizonyul
szamodra a magyar piac.
Elsdre a kézenfekvd
megoldast a szomszédos
orszagok jelenthetik, am
szamos szolgaltatas és
termék esetében az idealis
felvevpiac — akar méret, az
ottani gazdasagi koérnyezet,
illetve kulturdlis jellegzetes-
ségek miatt - az Eurdpai
Unidn kivll, vagy egy masik
kontinensen talalhato.

Ahhoz, hogy sikeresen
jelenhessenek meg val-
lalkkozasod szolgaltatasai,
termékei egy tavoli piacon,
a kulkereskedelemmel
kapcsolatos alapvetd
ismeretek mellett még
szamos informaciot kell
beszerezned és rendsze-
rezned az adott régiordl,
orszagrol. Meg kell ismer-
ned jogi, gazdasagi, kultu-
ralis kornyezetét, valamint
a lehetséges partnereket
is fel kell kutatnod.

Mindez sajat erébdl igen-
csak merész és kockaza-
tos véllalkozasnak tinik.
Ezt felismerve a Magyar
Allam a Magyar Kereske-
delmi és Iparkamaraval
kdzdsen - a hazai vallalko-
zasok exporttevékenysé-
gének komplex fejlesztése
érdekében - megalapitotta
a Magyar Nemzeti Keres-
ked6hazat (MNKH).



Az MNKH célja a magyar
vallalkozasok exportké-
pességének javitasa és
kllpiacra Iépéstk elése-
gitése. Ennek érdekében
egy minden tekintetben
megfeleld, hatékony és
komplex szolgéaltatas-
portfdliét alakitottak ki,
amelyben minden vallal-
kozas megtaldlja a kom-
petencidi fejlesztéséhez
szUkséges elemeket.

A kétlépcsds szolgalta-
tascsomag révén a Part-
ner Portalon keresztll
ingyenes hozzéaférést
biztosit tudasbazisahoz,
igy elérhetévé valnak
részletes orszaginforma-
ciok, valamint lehetéség
nyilik rendezvényekre,
szakmai programokra
vald jelentkezésre is. A
masodik lépésben felméri
partnerei exportképesseé-
gét, beazonositja a rele-
vans célpiacokat és cégre
szabott exportfejlesztési
javaslatot dolgoz ki.

fgy komplex szolgaltata-
sait partnerei célzottan,
sajat képességeiknek és
preferenciaiknak megfe-
leléen vehetik igénybe,
legyen sz6 piaci informa-
ciok biztositasardl, Gzleti
lehet6ségek felkutatasardl,
logisztikai tanacsadasrol,
dgyletmenedzsmentrd|,
kiallitasokon valo rész-
vételrél, képzésrdl, vagy
épp a kilkereskedelmi
folyamat teljes korU lebo-
nyolitasardl.

Az MNKH tovabba a leg-
jelentésebb nemzetkdzi
kidllitasokon és szakva-
sarokon valé megjelenés
biztositasaval, Uzleti
forumok és konferenciak,
valamint célzott Uzletem-
ber talalkozok szervezé-
sével és lebonyolitasaval
is hozzajarul a vallalko-
zasok kulpiaci sikereinek
eléréséhez.

Amennyiben ugy latod,
hogy szolgaltatasod, ter-
méked megérett a kilpiaci
megjelenésre, Ugy a kap-
csolatfelvételhez szik-

séges elsé 1épés, hogy

a Kereskedéhaz webolda-
lan (www.kereskedohaz.
hu) ingyenesen regisztralj.
Céged profilja alapjan az
MNKH adott tertletért
felelés képviseldje felveszi
veled a kapcsolatot és
egy személyes taldlkozd
keretében atbeszélhetitek
a kllpiaci megjelenés le-
het8ségeit, illetve az ehhez
szUkséges lépéseket.

Az MNKH megujult kétlép-
cs@s szolgaltatascsomagja-
nak kdszdnhetden a webol-
dalon torténd regisztraciot
kdvetden, a Partner Por-
télon keresztll ingyenesen
hozzaférhetsz egy olyan
tudasbazishoz, amely
részletes informaciokat
tartalmaz azokrdl a rendez-
vényekrdl, szakkiallitasokrol
€s szakmai programokrol,
melyeken részt vehetsz.

A testre szabhatd online
felUlet segitségével olyan
kommunikacids platform
nyilik meg elétted, amely

a késdbbiekben egy jol ter-
vezethetd egylttmUkodeést
tesz lehetéve a Kereskedd-
hazzal.
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Magyar
Nel
Keresked6haz

Masodik lépcsSben egy
dijmentes egylttmikddési
megallapodas alairasat
kdvetden, cégre szabott
szolgaltatascsomagot
vehetsz igénybe, amelynek
keretében a vallalkozasod
képességeinek és preferen-
ciainak megfeleld eszkdz6-
ket haszndlhatod a sikeres
kUlpiacra 1épés érdekében.
Fontos azonban, hogy Te
is redlisan felmérd céged
helyzetét. A Keresked&haz
minden, a kilsé piacra
Iépéssel kapcsolatos

kérdésben segitségedre
lesz, azonban nem tudja
helyetted elvégezni az
ehhez szikséges kotelezd
termék- és marketingfej-
lesztési tevékenységet.
Tartsd észben, hogy a si-
keres kulpiaci megjelenés
gondos tervezést, hosszu
és kitartd munkat kdvetel
meg vallalkozasodtol.

A Kereskedbhaz kulfoldi
képviseletei a vallalko-
zasok szamara konkrét
Uzleti lehet8ségeket, piaci

informacidkat nyujtanak,
illetve felkutatjak a poten-
cidlis kulpiaci partnereket.
Ennek érdekében nagy
hangsulyt helyeznek
Uzletember talalkozok
lebonyolitasara, kiallitasok
és vasarok szervezésére,
illetve Uzleti forumokon,
konferenciakon valé rész-
vételre.

AZ EXPORTOSZTONZES MAGYARORSZAGI RENDSZERE

Az elmult években jelentdsen egyszeriisodott a hazai allami exportdsztonzési intézményrendszer. A szer-
vezeti rendszer atalakitasat kdvetéen a magyar allami és Magyarorszagon miikddd unios szakmai intézmeé-
nyek az alabbi teriileteken segitik a hazai vallalkozasok kiilpiacra lépését:

www.kereskedohaz.hu

www.enterpriseeurope.hu

www.exim.hu




A Magyar Kormany és

ezen beliil a Kiilgazdasagi

és Kiliigyminisztérium
szakpolitikai irdnyvonalat
kovetve a Magyar Nemzeti
Keresked6haz alapvetd
célkitiizése, hogy fejlessze

a magas hozzaadott értékd,
nemzetkozileg is versenyképes
termékeket és szolgaltatasokat
el6allito, magyar érdekeket
szolgalo gazdasagi szerepl6k
exportképességét, egyuttal
lehetdséget teremtsen szamukra
exportsikerek elérésére.

Magyar Nemzeti Kereskedéhaz
Cim: 1095 Budapest, Ipar u. 5.
Telefon: +36 1 810-1600

E-mail: info@tradehouse.hu

Web: www.kereskedohaz.hu

E cél érdekében immar négy
kontinens kozel 50 orszagaban,
valamint a szomszédos
orszagokban és Lengyel-
orszaghan nyitott helyi
képviseleteket, amelyek

piaci informaciokkal, konkrét
izleti partnerek és lehetdségek
felkutatasaval, valamint é16
kapcsolatrendszer biztositasaval
segitik a magyar vallalkozasokat
a kiilpiacra lépésben.
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FOLDRAJZI KOZELSEGE ES EGYSEGES BELSO PIACA MIATT

AZ EUROPAI UNIO KEZENFEKVO CELPIACOT JELENT

A TAGORSZAGOK - iGY HAZANK - VALAMENNY! VALLALKOZOJA
SZAMARA. A LEHETOSEG ADOTT, RAJTAD A SOR, HOGY ELJ VELE.

Az Eurdpai Unid hatarozott
célja, hogy a kis- és kbzép-
vallalkozasok fejlesztésén
keresztll ndvelje a térség
gazdasagi sulyat. Az aruk
szabad mozgasanak
biztositasaval, valamint

a jogrendszer harmonizaci-
¢javal az elsé akadalyok el
is héarultak a vallalkozasok
utjabal.

Az Eurdpai Bizottsag ezen
tulmenden tanacsaddi halo-
zattal és palyazati forrasok-
kal is tamogatja az unids
vallalkozasok orszaghataro-
kon tuli megjelenését.

Mint minden nagyobb don-

tésed el6tt, az unids piacra
lépés esetében is fel kell
mérned a tervezett 1épés
altal kinalt lehetéségeket,
esetleges veszélyeket,

és mindezek figyelembe
vételével kell elkészitened,
vagy modositanod Uzleti
tervedet.

Valamennyi eurépai unios
allampolgarnak lehetésége
van a tagallamok barmelyi-
kében, szolgaltatast nyuj-
tani, terméket piacra jutatni
csakugy, mint céget alapita-
ni, gazdasagi tarsasagként
lednyvallalatot |étrehozni.

Természetesen a vallalko-
zasod altal kindlt termeékek,
szolgaltatasok dnmaguk-
ban meghatarozzak, hogy
szlkséged lesz-e székhe-
lyedet athelyezni vagy Uj
telephelyet létrehozni egy
masik orszagban. Példaul
egy webfejlesztést nyujtd
vallalkozas szamara az
internet lehetéveé teszi, hogy
egy irodabdl Eurépa-szerte
kiszolgalia megrendeldit.
Mas a helyzet egy fodrasz
szalon esetében, amit az
adott orszagban kell kiala-
kitani és Uzemeltetni. Van
egy harmadik lehet&ség is,
amikor a szolgaltatasnyuj-



SZABAD A VASAR!

2010. janudr elseje 6ta minden eurdpai unids vallalkozas
szabadon nyujthat szolgdltatast az EU barmely tagorszagaban.

Ez azt jelenti, hogy cégednek, mint Magyarorszagon bejegyzett
vallalkozasnak nem kell céget vagy telephelyet Iétrehozni ott, ahol
szolgaltatasaidat kindlni fogod, mindezt minden tovabbi nélkil

intézheted itthonrdl.

Az EU dltal elfogadott ,Szolgéltatasi iranyelv” raadasul arra is
kotelezi a tagallamokat, hogy egyablakos (igyintézési rendszerben,
az interneten keresztiil is minden ezzel kapcsolatos informaciot és
esetleges Uigyintézést elérhetdvé tegyenek. A részleteket magyar
nyelven megtalalod a nemzeti egyablakos (igyintézési pontok
europai oldalan, az EUGO portalon (ec.europa.eu/internal_market/

eu-go/index_hu.htm).

tasdra ugyan egy masik
orszagban szerz6dsz, azt
mégis itthon nyujtod. JAl
ismert a Magyarorszagra
iranyuld fogészati turizmus
ndvekvd népszerlisége
példaul Angliaban.

Jogi keretek

Erdemes tudnod, hogy az
unio Uj, egyUttmikodést
célzo vallalkozasi formakat
is létrehozott. Az egyik ilyen
forma az Eurépai Részvény-
tarsasag, mely az uniés
részvénytarsasagi forma.
Ennek mikodését a kdzds-
Ségi jog szabalyozza. E for-
ma valasztasa lehetéséget
ad a tarsasagok rugalma-

sabb és koltségkiméldbb

mUikodésére azaltal, hogy
a cég székhelyét és telep-
helyeit felszamolasi eljaras
nélkdl athelyezheti egyik
tagallambdl a masikba.

Egy masik nemzetkdzi
egyUttmudkddési forma

az Eurdpai Gazdasagi
Egyesulés. A f6ként a kis-
és kdzépvallalkozasok
kdzosségi szintl megjele-
néséhez keretet biztositd
forma a tapasztalatcserét
és a kdzos munkat segiti
elé. Az egyesUlés célianak
kapcsolddnia kell tagjai te-
vékenységéhez, mikdzben
nem Iéphet annak helyébe,

kozvetlenll nem toéreked-
het nyereség elérésére.
Keresd a te szakterlleteden
mUikodd egyeslléseket
kapcsolatépités és poten-
cidlis partnerek azonositasa
céljaboll

Barmelyik format is valaszd,
arra azonban mindenkép-
pen figyelned kell, hogy bar
a lehetéség nyitott szamod-
ra, az egyes tagallamok
szabalyozasa eltérd lehet.
Mindenképpen jarj utana,
hogy az altalad végzett
tevékenység nem esik-e
nemzeti korlatozas ala az
adott orszagban.

Bévebb informacidért arrdl,
hogy az egyes tagorsza-
gokban hany nap alatt és
milyen koltséggel tudsz
vallalkozast alapitani

az EU-ban, lasd:

WwWw.ecC.europa.eu

Mindségi elvarasok

A fogyasztévédelmi
elvarasoknak Neked is
meg kell felelned, hisz

a kulféldiekre ugyanazok
a szabalyok vonatkoznak,
mint az adott orszag

allampolgdraira. Erdemes
ennek kapcsan résen
lenni, mivel az EU
eléirasainal szigorubb
tagdllami el6irasok is
eléfordulhatnak, amire

a kdzosségi szabalyozas
lehetéséget is nyujt. Ha
terméked, illetve Uzemed
kornyezetterheléssel jard
tevékenységet folytat,

a telephely-engedélyezési
eljaras soran a kérnyezeti
megfelelGséget is
bizonyitanod kell.

Termékeid értékesitése
tekintetében fontos szem-
pont, hogy az unio belsé
piacan csak azok a termé-
kek hozhatdk forgalomba,
amelyek a rajuk vonatkozd
termékbiztonsagi kdve-
telményeknek és iranyel-
veknek maradéktalanul
megfelelnek.
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Termeékeid forgalomba ho-
zatalanak alapvetd feltétele
a megfelel6ség-értékelés,
azaz annak megallapitasa,
hogy arud megfelel-e ara
vonatkozo eléirdsoknak.

A medfeleléség-értékelést
bizonyos termékek eseté-
ben elvégezheted Te, mint
gyartd vagy akar egy fligget-
len masik fél, egy tanusitd
szervezet is. Az EU-s orsza-
gok koélcsdndsen elfogadjak
az egyes tagorszagok altal
bejelentett szervezeteket és
az altaluk kiadott megfelels-
ségi tanusitvanyokat, tehat
elegendd ezeket egyszer
beszerezned.

Az EU a fentiek mellett ad-
minisztracios kévetelménye-
ket is tdmaszt a tagallami
hatarokon atnyulé gazdasa-
gi tevékenységek esetében.

162

AZ ENTERPRISE EUROPE NETWORK

Céged kilépése az Eurdpai Unid piacdra szamtalan kérdést, problémat vethet fel.
Informacidkra lesz szlikséged az adott piacrol, addzasi és jogvédelmi jellegzetességeirdl,
lehetséges partnerekrdl, és finanszirozasi lehet6ségekrdl, madozatokrol. A jo hir, hogy
mindezekkel a kérdésekkel nem kell szamtalan intézményhez rohangdsznod: egy helyen
az Enterprise Europe Network-nél megkaphatod a valaszokat. Nézziik meg tehat, milyen
konkrét kérdésekben fordulhatsz az eurdpai halozat tanacsadoihoz?

Kiilpiacra Iépés

Amennyiben tgy érzed, hogy vallalkozasod
megérett a hatarokon tuli megmérettetésre, de
nem tudod merre mennél, vagy ha az éltalad célba
vett piacrdl tébbet szeretnél megtudni, az infor-
maciokat elsd kézbdl szerezheted be. A hélézat
altal iizemeltetett napi rendszerességgel frissiild
adatbazishan konnyedén meglelheted els6 Uzleti
partnereidet az adott piacon.

Erdemes kihasznalni a nemzetkdzi szakvasarok
mellé szervezett iizletember taldlkozokban

rejlo lehetdségeket is. A részvétel rendszerint
dijmentes, eléreegyeztetett targyalasi naplo
szerint mindsitett partnerekkel tudsz megbe-
szélést folytatni, igy a leghatékonyabban tudod
kihasznalni a kint toltott idGt.

Az Enterprise Europe Network magyarorszagi
konzorciuma dijmentesen biztosit hozzaférést

a regisztralt vallalkozasok szamdra a nemzetkdzi
tenderfigyel6 rendszerhez. Az eurdpai kbzbeszer-
zéseken minden tagorszdg vallalkozasai egyenlé
eséllyel indulnak.

Kiilpiacra Iépés, de mib6l?

A novekedéshez pénz szilkséges. Vallalkozoként
Te tudod a legjobban, hogy olykor nehéz idét és
er6forrast talalni valamennyi finanszirozasi forma
megismerésére, feltérképezésére, mérlegelésére.
A Hélézat tandcsadoi naprakészen ismerik az
elérhetd hazai és kiilfoldi palyazati lehet6ségeket,
illetve tandcsot tudnak adni a visszatéritend
pénzligyi megolddsok terén is.

Induld véllalkozasodhoz befektettt keresel?
Keresd bizalommal az Enterprise Europe Network
irodait legyen sz tékebevonasral, iizleti angyal
vagy befektetd keresésrdl.

Horizon 2020 - innovativ vallalkozasoknak

Az Eurdpai Bizottsag Uj Horizon2020 (H2020)
elnevezés(i programja komplex tdmogatast hiztosit
az innovativ véllalkozasok szaméra. Segit felmémi
a vallalkozas felkész(iltségét, segiti a fejlesz-

tésre szoruld terilletek azonositasat, valamint a
briisszeli elbiralast palyazati rendszeren keresztil
egyarant finanszirozasi lehetdséget nyujt prototipus
fejlesztéséhez, (izleti terv készitéséhez és a piaci
bevezetéshez. A pélyazati rendszer kialakitasanal
kifejezetten torekedtek az adminisztracios terhek
csOkkentésére, ezzel is segitve a vallalkozasokat a
forrdsok elérésében. Az Enterprise Europe Network
tandcsaddi valamennyi H2020-programmal kapcso-
latos kérdésedre tudjak a valaszt!

Mi lesz, ha ,.ellopjak” a termékotletemet?

A Kiilpiacra lépésnél mindig nagy dilemma, hogyan
védd termékedet, szolgdltatdsodat a mésolas-

t6l, markanevedet a jogosulatlan haszndlattol.

A nemzetkozi IPR Helpdesk-ekkel valo szoros
egylttm(ikodésben az Enterprise Europe Network
tandcsadoi segitséget nyujtanak mind a jogi el6ira-
sok, mind a gyakorlati tudnivalok terén Kinatol az
Egyestilt Allamokig.

Az Enterprise Europe Network elérhetdségeit meg-
taldlod honlapjukon: www.enterpriseeurope.hu




A tarsasagok levélpapirjai-
kon és megrendel8lapjaikon
kotelesek feltlintetni, hogy
melyik cégbirdsagon tartjak
nyilvan ehhez kapcsolédo-
an a nyilvantartasi szamot,
a székhelyet és adott
esetben azt is, ha a cég
felszamolas alatt all.

Vamunié az EU-ban

Az EU egyik alapkdve

a vamunio, mely a teljes aru-
forgalomra kiterjed. Ennek
értelmében az unio tertletén
bellli kereskedelem telies
mértékben vammentes, és
szolgaltatasnyujtas, termék-
értékesités vagy beszerzés
esetében nincsenek meny-

nyiségi korlatozasok sem.
Szallitmanyozas esetében
a vamvizsgalat az unié kilsé
hatarain torténik, a belsé
hatarokon ilyen nincs.

A vamhatosaggal igy csak
akkor kell kapcsolatba ke-
rlindd, ha atléped az uniés
hatarokat.

Ha kUlféldon létesitesz
telephelyet annak miiko-
dését és adozasat az adott
orszag toérvényi eléirasai
hatarozzak meg.

Segitség az EU
palyazatokhoz

Az Enterprise Europe
Network téritésmentes
vallalkozasfejlesztési és K+F

PARTNERKERESES ES UZLETI
KAPCSOLATOK LETESITESE AZ EU-BAN

Az Eurdpai Bizottsag nagymértékben szorgalmazza a KKV-k
nemzetkozivé valasat és ezaltal versenyképességlik noveléseét.
Az iranyelveken tul, létrehozta az Enterprise Europe Network
uzletfejlesztési hdldzatot azzal a céllal, hogy helyben segitse
el6 informdcioval, gyakorlati tanacsokkal, partnerkeresé
rendezvényekkel a hatarokon ativeld egylttmikodések
kialakulasat. Magyarorszagon t6bb, mint 10 helyen talalhatod
meg a Haldzat munkatarsait, akik szoros kapcsolathan allnak
vilagszerte majd 600 vallalkozasfejlesztésre szakosodott
intézménnyel, szervezettel. Az (izletfejlesztésen tul, a tanacsadok
hathatos segitséget nytjtanak, ha Uj terméked, technoldgiad
fejlesztéséhez nemzetkdzi partnereket szeretnél bevonni.

palyazati tanacsadassal
segiti az egyéni vallalko-
z0k, valamint a mikro-,

kis- és kozépvallalkozasok
forrasbevonasat kulénbdzé
projektekben. A haldzat
célja, hogy cégre szabott,
részletes tajékoztatast nyujt-
son az aktudlisan elérhetd
palyazatokrdl, illetve a kdz-
ponti (brisszeli) elbiralasu
tamogatasi programokrol.

A folyamatosan forrashiany-
nyal kiiszkdd6 kisvallalkoza-
sok gyakran nem rendelkez-
nek szabad kapacitassal,
amit palyazatfigyelésre
fordithatnanak, illetve so-
kakat elrettent az elsére
bonyolultnak tiing szaba-
lyozoi kornyezet és a sok
adminisztrativ feltétel. Az
Enterprise Europe Network
segit megtaldlni a cég
céljaihoz leginkabb illeszke-
dé palyazatot, illetve a kiird
szervezeteken keresztul
segit megvalaszolni a felme-
rilé kérdéseket is. Habar
az intézmény a palyazatok
megirasat nem tudja vallalni,
igény esetén megbizhato,
partner palyazatird cégeket
tud javasolni.
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KERDESEK ES VALASZOK
AZ EUROPAI UNIOROL

MEKKORA AZ EUROPAI UNIO EGYSEGES (BELS() PIACA?

Az Eurdpai Unid jelenleg még 28 tagdllamanak piaca egylttesen alkotja
az immaron 25 éves egységes vagy belsd piacot, amely az integracio
kezdetétdl nevesitett kozos piacot valtotta fel. Ezen a hatalmas piacon
elvileg korlatozas nélkil valosul meg a négy gazdasdgi szabadsdgjog: az
aruk, a szolgaltatasok, a szemeélyek és a téke szabad mozgasa - a rajuk
vonatkozo szabalyok betartasaval.

Tudnod kell azonban, hogy az Unié egységes piacanak szabalyai
tovabbi hdrom nem unids allamra is vonatkoznak: Norvégidra, Izlandra
és Liechtensteinre, azaz Europaban akar 31 célpiacon (az EGT, Eurdpai
Gazdasdgi Térség tertiletén) szembesiilhetsz unids szabalyokkal.

MILYEN TERULETEKEN TALALKOZHATSZ

AZ EGYSEGES PIAC UNIOS SZABALYAIVAL?

Az egységes piac uniés szabdlyai a négy szabadsagjog mellett az izleti

kornyezetet erételjesen meghatdrozo szamos tovabbi terlleten is érvénye-

slilnek (versenyszabalyok, kzbeszerzések, kdrnyezeti, fogyasztoi politika,
digitalis egységes piac, adatvédelem, egészségligy, haldszat sth.).

e Talalkozhatsz olyan tertiletekkel (Un. kdzos politikakkal), ahol a tagalla-
mok teljesen lemondtak szuverenitasukrdl (azt egyiittesen gyakoroljak),
itt kizarolag az unids jog érvényesil. llyen példaul a kereskedelempoliti-
ka, a maga harmadik orszdgokkal megvaldsuld gazdaségi kapcsolatokat
szabalyoz6 nemzetkozi egyezményeivel, vampolitikéjdval és vamtarifajd-
val (TARIC), védintézkedéseivel stb.

* Mas terlileteken a szabalyokat részben egyiittesen alakitjak ki a tagalla-
mok miniszterei (a Tandcs) és az eurdpai parlamenti képviseldk, részben
az egyes tagallamok szuverén modon szabdlyoznak (Uin. megosztott
hataskord terliletek). llyen pl. a kdrnyezeti vagy a fogyasztdi politika, ahol
talalkozhatsz unids szabalyokkal is, és az Uni¢ altal nem szabalyozott
részteriileteken 28 féle (illetve 31 féle) nemzeti szaballyal. A vallalkozas
alapitasanal — a korabban emlitett Eurdpai Részvénytarsasagtol (SE) és

az Eurdpai Gazdasagi Egyestiléstdl eltekintve — példaul nincsenek unios
szabdlyok, ha valamelyik tagallamban vallalkozast kivansz alapitani, az
ottani tarsasdgi jogban kell eligazodnod. Hasonloképpen nincsenek uniés
szabdlyok pl. a kdzvetlen adozas tertiletén (nyereségado, jovedelemado,
osztalékadd sth.). Vannak viszont unios szabdlyok az dltalanos forgalmi
addzasra vagy a jovedéki adora.

e | ehetnek a tevékenységedet érintd olyan teriiletek is, ahol egyaltalan
nem talalkozhatsz unids szabdlyokkal, itt a tagallamok nemzeti szaba-
lyait kell megismerned.

MILYEN UNIOS SZABALYOZASOKKAL TALALKOZHATSZ?

Jo, ha tudod, hogy az Eurdpai Unid csak olyan tertileteken alkothat jogszaba-
lyokat, amelyekben a tagallamok az integracid tartalmét és kereteit meghata-
roz Szerz6désben (jelenleg a Lisszaboni Szerz6dés) megdllapodtak.

Az EU intézményei dltal alkotott jogszabalyok rendeletek és iranyelvek
(direktivak) lehetnek, egyes teriileteken szilethetnek hatdrozatok is. Ha a
munkddat érint6 unios szabalyozast keresel, gondolj arra, hogy a kétféle
szabalyozas kozotti killdnbség erdsen érintheti tevékenységedet mas
tagallamokban, kiiléndsen, ha egyszerre tébb tagdllam piacan is jelen
vagy. Egyszer(ibb a helyzeted, ha az adott terlileten rendeletet kell meg-
ismerned, jobban kell a célpiacokon tajékozddnod, ha az adott teriiletet
iranyelv szabalyozza.
 Unids rendelettel szabdlyozott teriileteken elég megismerned a vonat-

kozd magyar jogszabalyt. Ennek tartalma (a forditésoktol eltekintve)
mindenben megegyezik a tébbi 30 orszdghan létez6 szabélyozassal. A
rendelettel az Uni6 ugyanis jogegységesitést hajt végre, annak tartalmat
egyetlen tagdllam sem modosithatja, abbol nem vehet el és ahhoz nem
tehet hozzd.
llyen modon szabalyozottak példaul a ,zold termékek” (az unios 6kocim-
kével ellatott termékek), a biotermékek, az Ujszerii élelmiszerek, vagy pl.
a légi utasok jogai.



e [ranyelvekkel az Eurdpai Unio nem jogot egységesit, pusztan jogot
harmonizal, kozeliti egymashoz a tagallamok nemzeti jogszabalyait.
Ezért egy irdnyelvet atliltet6 magyar jogszabaly tartalma nem feltétlenil
azonos az ugyanezen iranyelvet dtiiltetd osztrak, horvat vagy éppen
roman jogszabdllyal. Az unids iranyelv atiiltetése soran a tagallamok (s
az emlitett 3 tovabbi orszdg) az iranyelvben rogzitett kérdéseket nem
feltétlenil azonos mddon fogalmazzak meg és iltetik 4t nemzeti joguk-
ba. Nemcsak a megfogalmazdsok killénbozhetnek, vagy a hangsulyok
tolédhatnak el, de az unids irdnyelvhez hozza is lehet tenni, ha az nem
sérti a EU értékeit és szabdlyait. Kdvetkezésképpen barmilyen alaposan
ismered is az unids irdnyelvbdl eredeztethetd magyar szabalyozast, kii-
|6n is tanulmanyoznod kell mindazon tagallamok vonatkozd szabalyait,
ahol meg kivansz jelenni.

Példaként emlithetd az afa szabalyozas. A vonatkozo irdnyelvben szamos
olyan kévetelmény fogalmazodik meg, amely tagallami harmonizaciét
igényel (pl. addalap kiszamitdsa, lehetséges dfa kulcsok szama, azok
minimdlisan kételez6 mértéke, a kedvezmeényes afakulcsok alkalmazdsi
terliletei), mas kérdéseket a tagdllamok viszont 6nalldan szabdlyoznak (pl. az
altalanos és a kedvezményes adokulcsok mindenkori mértéke).

Az egységes piacon sokkal tébb irdnyelvvel taldlkozhatsz, mint ren-
delettel. Nem lehet nem észre venni azonban, hogy az egyes iranyelvek
madositdsa az elmult években rendszerint rendelettel valdsult meg.

MILYEN SZABALYOZASOKKAL TALALKOZHATSZ AZ EXPORTBAN?
Az egységes piaci szabalyok (rendeletek és iranyelvek) tekintélyes
hanyadaval a tagallamok kozotti arukereskedelemben (intratrade) talal-
kozhatsz. Ennek ellenére a belsé piaci arukereskedelemnek csaknem 25
szazalékara nincsenek unids szabalyok.

A bels6 piaci rukereskedelemben szabalyozottsag szempontjdbdl a
két drucsoport kiilonboztetheté meg: a harmonizalt és a nem harmonizalt
termékek kore.

Harmonizalt aruk szabad mozgasa az egységes piacon

Uniés jogharmonizaci6 azokra a termékcsoportokra sziiletett, amelyek
akar az emberi egészségre, akdr a kdrnyezetre nézve veszélyesek: e ter-
mékeknél kiilondsen fontos, hogy az egyes tagallamok termékbiztonsagi
kovetelményei, ellendrzési szabalyai ne kiilonbozzenek egymastol. Ezért
mind tobb termékcsoport esetében sziikséges a tagallami kdvetelmények

harmonizalasa (iranyelvek), a kiillondsen veszélyes termékeknél egyene-

sen a jogegységesités (rendeletek).

o [ranyelvekkel taldlkozol példaul a legtébb ipari termék piacra jutdsa
esetében (ezek a termékek a sziikséges konformitasvizsgalatot kove-
t6en kotelezGen CE jelzést viselnek — ez az ipari termékek ,ltlevele”),
az elektromos és elektronikus termékek hulladékainak begydjtésénél,
Ujrahasznositasndl (WEEE iranyelv), bizonyos veszélyes anyagok
felnaszndldsanak tilalma esetében (RoHS irdnyelv).

¢ Rendeletek szabalyozzak a kiilondsen veszélyes termékek belsé piacra
jutasat: vegyi anyagok (REACH és CLP rendelet, biocid termékekre
vonatkozo rendelet), kozmetikumok, egyes élelmiszerek (Novel Food,
GMO, ionizdld besugarzassal tartdsitott termékek) stb.

Nem harmonizalt aruk belsd piaci mozgasa —

a kolcsonos elismerés elve

Az (n. nem harmonizalt drukra 28 féle egymastdl kiilonbdz6 nemzeti
miiszaki szabvany, termékbiztonsagi kdvetelmény, forgalomba hozatali
szabaly |étezhet. Ezen termékek belsd piaci szabad mozgdsat a kolcso-
nds elismerés elve (egyenértékiiség elve) teszi lehetévé, amely kimondja:
az egyik tagallamban jogszeriien forgalmazott arut nem lehet betiltani
egy masik tagallamban, még akkor sem, ha az adott tagallamban
ugyanarra a termeékre eltéré nemzeti szabvany és forgalomba hozatali
kovetelmények vonatkoznak.

Ha ilyen drut exportdlsz egy masik tagdllamba, az ottani hatdsagok
kotelesek elfogadni, hogy magyar szabvany szerint gyartottad le a
terméket, és annak megfeleldségét magyar tanusitvany igazolja. Nem ki-
vanhatjdk téled azt, hogy alkalmazkodj az ottani m(iszaki szabvanyokhoz,
forgalomba hozatali kdvetelményekhez, és nem kovetelhetik a termék
ismételt bevizsgaldsat sem (tudnod kell, hogy sajnos gyakran megteszik).
Ez még akkor is igaz, ha egy masik tagallamba kivanod eladni azt a Ki-
ndban vasarolt nem harmonizalt terméket, amelyet a magyar hatdsagok
Magyarorszagon forgalmazni engedélyeztek.

Vannak természetesen kivételek: korlatozhatd terméked bevitele egy
masik tagdllamba, ha annak bizonyitottan alapos oka van az adott dru
grtékesitésének betiltdsara vagy korlatozaséra.

A nem harmonizalt druk korét a Bizottsag honlapjan tanulmanyhatod,
az adott drucsoport vamtarifa szama (a TARIC kod elsd nyolc szama)
segitségével http://ec.europa.eu/growth/single-market/goods/free-move-
ment-sectors/mutual-recognition/products-list_hu
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MAGYAR GAZDASAG-

FEJLESZTESI PROGRAMOK

KOZEP-EUROPABA

Magyarorszdg Kormdnya 2015-ben hirdette meg a mintegy
150 milliard forint értéki Gazdasdgfejlesztési Programot,
melynek f8 célkitGzése a Karpat-medence magyarok lakta
terUletei gazdasdgi versenyképességének ndvelése,

a magyarsdg életszinvonalénak javitésa,

a régié megtartéerejének fokozésa.

A tdmogatdsok révén a magyar vdllalkozdsok

foldeket, gépeket, berendezéseket vasarolhatnak,
modernizélhatjdk termelésiket.

Ha jelentkeznél a Gazdasdgfejlesztési Programok Min8sitett Széllitéi Adatbéziséba,
vagy megbizhaté szdllitét keresel: www.szallitoiadatbazis.hatarontul.hu

Az els8 pdlydzati kér a Muravidéken is sikeres volt, Horvatorszagban 2017 szeptemberében
t6bb mint 150 pdlydzéd kapott maximum 15.000 eurd indult el a program, mintegy fél milliard forin-
tdmogatdst vdllalkozdsa, mez8gazdasdgi tevékenysége tos keretdsszeggel, az EU-s de minimis elvek szerint

tdmogatdsdra ésszesen kdzel 500 milli6 forint értékben. 15.000 eurds egyenkénti maximdlis tdmogatdssal.
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A Magyar Kormdany 2017 mdrciusaban hirdette A vajdasdgi minta alapjan 2016-ban a Magyar
meg a felvidéki magyarsdg felzarkéztatésat és Kormany Karpétaljdan is elinditotta a Gazdasdg-
versenyképességének fokozdsdt célzé Gazdasdgfejlesz- fejlesztési Programot, mintegy 32 millidrdos keretdsszeg-
tési Programiat, mintegy 5 milliérd forint keretésszeg- gel. A magyar éllam és a Karpétaliai Magyar Kulturdlis
gel. A lebonyolité ennél a pdalydzatndl a magyarorszégi Szdvetség dltal kidolgozott Egan Ede gazdasdgfejlesztési
Széchenyi Programiroda volt, a kifrds az EU irdny- program célia a kdrpétaljai magyarsdg sziléféldén valé
elveinek megfeleléen egyenként maximum 15.000 megmaraddsdnak segitése, élethelyzetének javitdsa.
eurd tdmogatdast adhatott. Az elsé pdlydzati kér a A 2018-ig lehivhaté pdlydzat elsé kérében tébb mint
tdbbiekhez hasonléan mez8gazdasdgi és véllalkozds- ezer vdllalkozds jutott vissza nem téritendd tdmogatdshoz
A feilesziési kategoridkban sikeresen lezailott, értékelése t6bb mint kétmilliard forint &sszértékben. Nemrég lezdrult
i, folyamatban van. . a masodik kér is, melyre t6bb mint 3000 pdlyazat érkezett
’ L be. Mindezekre 6sszesen mintegy 22 ezer nyertes esetében
S 7,5 milliard forintot sikerilt a pdlydzatot kezel8 alapit-
vanynak leszerz8dnie. A nagyobb &sszeg( pdlydzatok itt is
kifrasra keriltek, de az elbiralasuk még folyamatban van.
ity FELVIDEK 7y ~ i

L . ,

2
w KARPATALJA 724,
A

.

Gz 7 / Kézép-Erdélyben, a Maros-Mez8ségi

e e LY IY 000 200000000000 04 .

y L o W7 AN TA 0 1rd 1 _ 1 A

' I AN régidban kerilt kifrdsra pilot-projektként
1 milliard forintos keretésszeggel az elsé er=

délyi palydzat. Ebben a szérvdny kézésségben

is sikeres volt a kiirés, mind a mez8gazdasdgi,

mind a féldmérési, mind pedig a vallalkozds-

/

VA a . L1 . 77 ~ , ,
s ERDELY. fejlesztési részt illetéen. Osszesen 526 pdlyazat
W

i érkezett be, meghaladva a kordbbi varakozdso-

katés osszegében pedig a kordbbi keretet.

AT 777 777 7007077000

— A program részeként slssként o Vajdasagban indilt &l'a program 201 6-ban, melynek mar megemelt
Y/ I000070, w & Aoz < “ % 7L ; 7 o el zy A ./
A keretosszege mintegy, 60 milliard forint. A program sikeres, a vajdasagi-magyarsdg gazdasdgi kildtdsai és
megmaraddsa-szempontiabol riasivaliozasoktoriéntek azutdbbiegy évben Az elsd évben két palydzati kérben
. AJDASAG mintegy 2400 palyazét1amogatiak dsszesentobb mint 4 milliard fotinttal Adegutdbbi, 3. palyazati kérben tebb
7 e it 3800 palya76 2 Kisvallalkozs, eayéni gazda Zind dla a szerz8désér mintegy 5,7 milliard forint értékben.

. Alorrésok felhasznalésaval o helyicégek képessé valnak modernizalni véllalkozdsukat, béviteni izemi és
Qs s s/ 4

- gydridkapacitasukat, melyek U lenduletet adnak a térség gazdasdgi felzarkéztatdsdhoz. Idén oktéberben a
g % AR Z z . L VA A A / . Py . 7
vz 4 - mezégazdaségiés vallalkozastejlesztési nagy érték( pdlydzatokrdl sziletett déntés, melynek eredményeképpen
7"”//(/////////////////////////// Z Sk 4 , , , . L. . . . . o . ,

AUz il 9 mez8gazdasddi projekiet és 12 vallalkozdsfejlesztési projektet dsszesen tébb mint 26 milliard forint tdmoga-
L tasban és kedvezményes hitelben részesitett a Prosperitati Alapitvény kézrem(kédésével Magyarorszag. Ezaltal
e 7. . 7 7 771 2 7 . 7 Ve . 77 .
400 0j munkahely jon létre és 4300 beszdllité cég, kis gazdasdg, termel8 jut stabil felvevd piachoz.
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HAZANKKAL EGYUTT KILENC ORSZAG, OSSZESEN 138 MILLIO
LAKOS, 1.370 MILLIARD EUROS PIAC, 13.660 EURO EGY FORE JUTO
ATLAGOS GDP: EZ A KOZEP-EUROPAI GAZDASAGI REGIO.

Magyarorszdg, a hét szom-
szédos orszag és Lengyelor-
szag: ezen orszagok alkotjak
egyUttesen a Magyar Nemzeti
Keresked6haz dltal kialakitott
Kozép-eurdpai Gazdasagi
Régidt. Az orszagok féldrajzi
kdzelsége, valamint a térténel-
mi kapcsolatok dnmagukban
is azt eredményezik, hogy

a régié allamai ezer szallal
kétddnek egymashoz. Nem
valtoztatott ezen az sem, hogy
az orszagok egy része az
Eurdpai Uni¢ tagallamai kézé
tartozik, masok tagjeloltek,
mig a régidban vannak Unidn
kivUli orszagok is.

A régid magyar kulke-
reskedelemben betoltott
szerepét jol mutatja, hogy

a szomszédos orszagokba
és Lengyelorszagba iranyuld
magyar export meghaladja
hazank teljes kivitelének ne-
gyedét, amelyet — eltéréen

a magyar kivitel mas fontos
célorszagaitdl - raadasul
tuinyomadrészt a nbveke-
déstikhdz, sikeres kulpiaci
tevékenységukhoz segitsé-
get igényld kis- és kozépval-
lalkozasok teljesitenek.
Hazank szempontjabdl
emellett kildn fontossagot
ad a régid gazdasagi térké-

pének a magyar-magyar, és
ezen belll is a szomszédos
orszagok magyar vallalko-
zasaival apolt kereskedelmi
kapcsolatok fejlesztése.

A Keresked6haz

a régioban

Mint a magyar kulkereske-
delem egyik legfontosabb
célterlilete, a Magyar
Nemzeti Kereskedéhaz ki-
emelt fontossagot tulajdonit
a Kdzép-eurdpai Gazdasagi
Régionak. Ezt jelzi az a stra-
tégiai dontés is, mely egy
kdzép-eurdpai irodahalézat
kialakitasat tlzte ki célul.



E dontés alapjan az MNKH
altal életre hivott Kozép-
eurdpai Kereskedelem-
fejlesztési Haldzat Kift.

a szomszédos hét orszag
magyarlakta tertletein,
iletve Lengyelorszagban
Osszesen 22 kilképviseleti
irodat nyitott a kétoldalu ke-
reskedelmi és Uzleti kapcso-
latok erdsitése érdekében.
A haldzat létrehozasanak
célia egy olyan gazdasagi
régié kialakitasa, amely

a térség vallalkozasai kozti
exportcélt egylttmikddés
elmélyitésével hozzajarul

Kozép-Eurdpa és benne
Magyarorszag nemzetkdzi
versenyképességenek ndve-
kedéséhez is.

A Keresked6haz regionalis
irodai segitenek telephely
vagy cégalapitasban, kdzds
vallalatok létrehozasaban,
illetve kiemelt figyelmet
szentelnek a hataron tuli
arualapok felkutatasara

és termelési egyUttmuko-
dések kialakitasara annak
érdekében, hogy harmadik
piacokon kbzdsen fellépve
a nagyobb kdlpiaci igények-
nek is meg tudjanak felelni.

UZLET

KOZEP-
EUROPABAN

Ezen fellil a magyar véllalkoza-
soknak konkrét Uzleti lehetd-
ségeket, piaci informaciokat
nyUjtanak, illetve felkutatjak

a potencidlis kilpiaci partne-
reket. Ennek érdekében nagy
hangsulyt helyeznek Uizletember
taldlkozok lebonyolitasara, kon-
ferenciak és Uzleti forumok szer-
vezésére, valamint vasarokon és
kiallitasokon vald részvételre.

A Kbzép-eurdpai Kereskedelem-
fejlesztési Halézat Kit., valamint
a kllképviseleti irodahaldzat
idedlis partnered a régidbeli
kllkereskedelmi Ugyletek telies
korli menedzselésében.

MNKH Kézép-eurdépai Kereskedelemfejlesztési Halézat Kft.

{

|

——
Magyar
Nemzeti
Kereskedéhaz

Cim: 1095 Budapest, Ipar u. 5.
Telefon: +36 1 810-1600
E-mail: info@tradehouse.hu

(Osszhangban a Magyar Kormany alapveté kiilgazdasdgi térekvésével a Magyar Nemzeti Kereskeddhéz
a szomszédos hét orszag magyarlakta teriiletein, illetve Lengyelorszagban 6sszesen 22 kiilképviseleti
irodat nyitott a kétoldall kereskedelmi és iizleti kapcsolatok dinamizaldasa érdekében.

A régidban talalhatd irodakat a Magyar Nemzeti Keresked6haz altal alapitott K6zép-eurdpai Keres-

Web: www.hatarontul.hu

kedelemfejlesztési Haldzat fogja 6ssze. Az irodahaldzat kialakitdsanak célja egy olyan gazdasagi
régio létrehozasa, mely a Visegradi Négyek Egyiittmiikddéshez hasonléan megkeriilhetetlen ténye-
z6t és erGteret jelenthet K6zép-Eurdpan beliil.
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A KOZEP-EUROPAI GAZDASAGI REGIO

Ma Eurdpaban a kizép-eurdpai orszagok mutatjak a legjelentésebb gazdasagi fejlédést, GDP
novekedésiik messze meghaladja a nyugat-europai atlagot. Ez a vallalkozasok szaméara dinamikusan
novekvd piacot, bévilld beruhdzasokat, infrastrukturalis fejlesztéseket, novekvd lakossagi fogyasztast
jelent. Az egymas kozotti gazdasdagi egylttmiikodések fejlédését tamogatjak a kivald politikai
kapcsolatok. Talan soha nem volt még ennyire 6sszetartd ez a régié — annak ellenére, hogy
gazdasagi fejlettség, vasarlderd, nemzetkozi szervezetekben vald tagség terén igen nagyok az
eltérések. Ennek megfelel6en kilonbdzok a lehetdségek az exportra, a befektetésre.

Természetes, hogy a vallalkozasok szaméra is az elsédleges kiilpiacot a szomszédos orszagok
jelentik. A torténelmi mult, a kulturdlis hasonldsagok, a kis szallitasi tavolsagok, a magyar
nemzetiségi lakossag kozvetitd szerepe mind-mind eldsegiti a kélcsonds aruforgalom, az

export ndvekedését. Ha az ide iranyuld druszallitdsunkat szamszerdisitjik, akkor Magyarorszag
legjelentdsebb export piacaval, a teljes kivitel 27,5 %-at jelentd Németorszaggal azonos nagysagu
célpiacrdl beszélhetlink a kornyez6 hét orszag és Lengyelorszag esetében. Sokkal jelentdsebb
viszont itt a kkv szektor ardnya, hiszen az tlagos 22-25 %-kal szemben t6bb mint 40 %-ot
képviselnek a kisebb véllalkozasok a teljes exportbol.

Hasonldan jelentdsek a miikodétéke kihelyezések is. A magyar regiondlis multik (pl. MOL, OTP,
Richter) vezetd szerepe ebben megkérddjelezhetetlen, de mellettiik tébb ezer kis hazai cég

is Iétrehozott lednyvallalatot hatarainkon tul. Ezzel biztositjak piaci jelenlétiiket, kereskedelmi
kapcsolataikat és mér egyre tobbszor a helyi termelésiiket is. Romdnidban szamuk meghaladja a
13.000-et, Szlovakidban tobb mint 9.500, a t6bbi orszdgot tekintve is szdzas, ezres nagysagrendben
jelentek meg eddig a hazai cégek befektet6ként. Tevékenységlikkel nem csak sajat gazdasagi
céljaikat szolgaljdk, hanem munkahelyeket teremtenek, adot fizetnek, Uj technoldgiakat is
meghonositanak — hozzdjarulnak a helyi gazdasdg fejlédéséhez.

Segitik az orszagok gazdasagainak egylittmiikodését az Eurdpai Unid jelenlegi, 2014 — 2020-as
pénziigyi ciklusdban is megjelend Interreg, IPA palydzatok. A kézos pélyézas, az ltaluk létrejove
infrastruktira és mas gazdasagi egyittm(ikddést segité programok fontos forrdsai az elmaradottabb
hatdr menti régiéknak.

Az MNKH egyik 6 célja, egy olyan dinamikusan fejlédé kdzép-eurdpai régio kialakuldsanak
tdmogatdsa, ahol a vallalkozasok béviilg kereskedelmi és befektetési kapcsolatai hozzdjarulnak az
itt 616 emberek életszinvonaldnak ndvekedéseéhez, a vallalkozasok sikereihez, versenyképességiik
javuldsahoz. Segitségiikkel olyan, a teljes kozép-eurdpai régiora kiterjedd informacios rendszerhez
jut, ami nagyban megkdnnyiti kiilpiaci tevékenységét. Magyarorszagon a hazai véllalkozasok szinte
minden megyeszékhelyen kapcsolatba tudnak velik 1épni.

UZLET
KOZEP-
EUROPABAN
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A KOZEP-EUROPAI REGIO ORSZAGAINAK

‘ HORVATORSZAG

‘ LENGYELORSZAG ‘

Mutaté AUSZTRIA ROMANIA
GDP alakulasa 349,4 milliard eurd 45,55 milliard eurd 424,58 milliard eurd 169,5 milliard eurd
Inflacid 1,00% -0,6 % -0,2% -1,1%
Koltségvetési hiany -1,60% 0,90% -2,50% 2,41%

Kiilkereskedelmi forgalom

351 milliard eurd

32,01 milliard eurd

364 milliard eurd

141,8 milliard eurd

Kiilkereskedelmi egyenleg

13,3 milliard eurd

-7,39 milliard eurd

3,9 milliard eurd

- 1,6 milliard eurd

Az adott orszag rangsora
Magyarorszag exportjaban

6

18

10

2

Legfontosabb
export termékek

Gépek, mechanikus, villa-
mossagi cikkek és alkatré-
szek, jarmlivek és a szdllitds
céljara szolgdld felszerelések,
fémek és a fémekbdl készlilt
termékek, miianyagok, gu-
mik, és ezekbdl készlilt aruk,
vegyipar és a vele rokon
iparok termekei

Gépek, mechanikus,
villamossdgi cikkek és alkat-
részek, asvanyi termeékek, a
jarm(vek és a szdllitas cél-
jara szolgalo berendezések,
a vegyipar és a vele rokon
iparok termékei, fémek és a
fémekbal készilt druk

Gépek, mechanikus,
villamossdgi cikkek és alkat-
részek, fémek és fémekbdl
készlilt &ruk, jarmivek, Iégi
jarmUvek, vizi jarmdvek és
szdllitds céljara szolgdld
felszerelések, vegyipar vagy
vele rokon iparok termeékei,
gumik, méianyagok

Gépek, mechanikus,
villamossdgi cikkek és
alkatrészek, valamint ezek
tartozékai, jarmiivek és a
szdllitds céljara szolgdld
berendezések, fémek és
a fémekbdl kész(ilt aruk, a
textilipari alapanyagok és
textilaruk

Legfontosabb
import termékek

Gépek, mechanikus,
villamossagi cikkek és alkat-
részek, asvanyi termekek,
jarmUivek és szallitas céljara
szolgald felszerelések, fémek
és fémekbdl készilt termé-
kek, vegyipar vagy a vele
rokon iparagak termékei

Asvanyi termékek, gépek,
mechanikus, villamossagi
cikkek és alkatrészek,
vegyipar és a vele rokon
iparok termékei, fémek és
a fémekbdl készilt druk,
jarm(ivek és szallitas céljdra
szolgald felszerelések

Gépek, mechanikus,
villamossagi cikkek és
alkatrészek, jarmCivek, légi
jarmdivek, vizi jarmivek és
széllitas céljara szolgdlo
felszerelések, a fémek és
a fémekbdl kész(ilt &ruk,
vegyipar és a vele rokon
iparok termékei

Gépek, mechanikus,
villamossdgi cikkek és alkat-
részek, valamint ezek tarto-
zékai, fémek és a fémekbdl
készlilt aruk, vegyipar és a
vele rokon iparok termeékei,
jarmiivek és szdllitas céljara

szolgalo felszerelések

Ado-kulcsok )
(személyi, tarsasagi, AFA)

Személyi: 11.000,- EUR alatt
0%, felette sévosan prog-
ressziv, max. 55%, Tarsasagi
ado: egységesen 25%, AFA:
10% , 20%

AFA: 25% (csokkentett
kulcs: 13%, 5%) , személyi
jovedelemado: kétsavos (
24%, 36%) , nyereségadd
(tarsaségi ado): 12%,18 %

Munkaltatoi: 18 %/32 %,
Munkavallaldi: 9%,
Egészséghizositasi jarulék:

) 1,25 %
AFA-kulcsok: 23 %, 8 %, 5
%, 0 %

,Személyi jovedelem ado: 10
%, tarsasdgi add 16 % (mik-
ro- €s kisvallalkozasoknak
1-3%), AFA 19%, 9%, 5%

Tarsadalombiztositasi
(munkaltatdi, munkavallaldi
nyugdij és egészséghizto-
sitas) jarulékok

Munkaltatd: 17,12 %
Munkavallald: 20,63%

17,2% (egészségbiztositasi
jarulék: 15%,
munkabaleseti 0,5%,
munkaerdpiaci 1,7%),
munkavallalét terheld jarulék:
20%

Munkéltatéi: 17,48% - 20,41%,
Munkavallaléi: 9,0%
Egészséghiztositasi jarulék
1,25%

Munkéltatok: 2,25 %,
munkavallalék 35 %
(tdrsadalombiztositas 25 %,
egészséghiztositas 10 %)

Forrés: Kbzép-eurdpai Kereskedelemfejlesztési Halozat Kft., Kozponti Statisztikai Hivatal, Eurostat, Eurdpai Bizottsdg, Vildgbank, ITC




JELLEMZO GAZDASAGI ADATAI - 2016.

SZERBIA

34,1 millard eurd

SZLOVAKIA

81 millidrd eurd

SZLOVENIA

39,76 milliard eurd

UKRAJNA

84,2 milliard eurd

1,30%

-0,50%

-0,2%

12%

1,40%

1,93%

-1,90%

3,70%

30,81 milliard eurd

149 millidrd eurd

59,4 milliard eurd

75,9 milliard eurd

-3,95 millidrd eurd

3 milliard eurd

3,8 milliard eurd

- 2,36 milliard eurd

12

S

22

15

Fémek és ezekbdl készilt aruk,
gépek, mechanikus és villamossagi
cikkek, kép- és hangfelvevd és -lejat-
570 kesziilékek, novenyi termékek, a
jarm(ivek és szallitas céljdra szolgald
berendezések, valamint a mlianya-
gok, gumik és ezekbdl készilt druk

Jarm(ivek és alkatrészek, gépek és

berendezések,nukledris reaktorok,

vas és acél, dsvanyi olajok, tizem-
anyagok

Gépek, mechanikus, villamossagi
cikkek és alkatrészek, jarmivek és a
széllitas céljara szolgald felszerelg-
sek, vegyipar vagy vele rokon iparok
termékei

Fémek és fémekbdl készillt ter-
mekek, asvanyi termékek, novenyi
termékek, gépek és alkatrészek,
vegyipari termékek

Asvanyi termékek, gépek, mechani-
kus és villamossagi cikkek, kép- és
hangfelveve és -lejatszd készilékek,
vegyipar és a vele rokon iparok ter-
mékei, fémek és a fémekbdl késziilt
aruk, jarmivek és szallitds céljara
szolgdld felszerelések

Jarm(ivek és alkatrészek, gépek és
berendezések,nukledris reaktorok,
asvanyi olajok, lizemanyagok

Gépek, mechanikus, villamossagi
cikkek és alkatrészek, fémek és
a fémekbdl készlilt termékek, az
asvanyi termékek, jarmvek és szal-
litds céljdra szolgalo felszerelések,
vegyipar vagy a vele rokon ipardgak
termékei

Asvanyi termékek, gépek és alkat-
részei, vegyipari és rokon termekek,
jarm(ivek és szallitas céljdra szolgald
felszerelések

Személyi jovedelemad6-15%, Tarsa-
sagi ad6-15%, AFA 20 % és 10%

Jovedelemadd: 19% (vagy 25%), tar-
sasagi add: 22%, AFA: 20% (egyes
termékekre 10%)

Személyi jovedelemadd: 16-50%,
Tarsasagi add: 18%, dfa: 22-9%

,Személyijovedelem add: 18%
 Térsaségi ado: 18%
AFA kulcsok: 20%, 7%, 0%"

A nettd személyi jovedelmet 62%
egységesitett befizetés terheli, mely

tartalmazza a személyi jovedelem
adot, a munkavallalét és a munkalta-
t6t terheld jarulékokat, az egészseg
és nyugdij befizetési biztositasokat is

Munk&ltatoi: 25,2%,
Munkavallaloi: 9,4%, 4% (egészség-
biztositas)

Munkaltatd: 22,1%,
Munkavallaldi: 16,1%

Egységes szocidlis jarulék (tarsada-
lombiztositasi jérulék) - 22%
Honvédelmi jarulék: 1,5%"
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UZLET

KOZEP-
r 1 Ausztria nem csak foldrajzi kdzelsége, de alacsony inflacioja, stabil EUROPABAN
gy gazdasagi nOvekedése és fejlett infrastruktirdja miatt is kedvelt
L a célpiaca a magyar vallalkozasoknak, mely a gazdasagi mutatdkban
is érezteti hatasat. Magyarorszag Ausztriaba iranyulo exportjanak értéke
2016-ban mintegy 4,45 milliard eurdt tett ki. Ausztria az importot tekintve
Magyarorszag masodik legjelentésebb partnerorszaga, mig hatodik legfon-
tosabb exportcélorszaga.

Ausztria 2016-ban sebb osztrak vallalatok mig az osztrak piacon a tovabba a kulonbozd
Magyarorszag egyik hazankban tdbbek ké- magyar cégek tékeallo- gépek és villamossagi
legfontosabb eurdpai z06tt a Spar, a Henkel, a manya 106,7 millié eurd. cikkek teszik ki. Uzleti
partnere volt. Magyar- Schwarzmller, illetve az Az osztrak piacra iranyuld  kapcsolatok szempont-
orszagon tébb mint OBB (Osztrak Szovet- magyar export legna- jabdl a szolgaltatasok
kétezer osztrak cég ségi Vasutak). Ausztria gyobb részét a vegy- és exportja, az épitdipar,
mUkodik, melyek kdzel kozvetlentdke-befekte- gyogyszeripari, valamint valamint az informatikai
70 ezer embert foglal- tés allomanya Magyaror- a mez8gazdasdagi és megoldasok lehetnek
koztatnak. A legjelents- szagon 8,9 milliard eurd, élelmiszeripari termékek, tovabbi fokuszterlletek.

MAGYAR-0SZTRAK RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO) AUSZTRIA
Export Import SZAMO KBAN

2015 2016 |[Valtozas(%)| 2015 2016 | Valtozds (%) —
Elelmiszer. ital, dohany 566,4 567,1 0,12 3435 379,4 10,45 Fovaros: Bécs
Nyersanyagok 2816 | 2789 | -09 895 1017 | 1363 Terilet: 83 879 km?
Energiahordozok 1297 | 1529 | 17,89 | 11066 | 8433 | -2379 Népesseg: 87milio 0 et
Feldolgozott termékek 1527,5 1633 6,91 1942,3 | 20629 6,21 __ Penznem: Euro

Gépek gépiberendezések | 18185 | 1820 | 008 | 19263 | 19546 | 147 GDP (v)/f6 (USD. Vidgbark: 44.176 (2016)

. GDP (PPP*+)/f6 (USD Vildgbank): 50.077 (2016)
Osyszq‘sen' B 4323,6 4452 2,97 54081 5341,9 -1,22 EU tagsag: Igen
Forrés: Kbzponti Statisztikai Hivatal

(*) nomindlis (**) vasérloerd — paritason szamolt

®
- ‘/ TOVABBI KERDESED LENNE? Varjuk jelentkezésedet a www.hatarontul.hu oldalunkon!
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KOZEP-
r 1 Az elmult ,ket evtllzedben rendk|vuI|’utemb,en f?JIc.?d'Fek a horvat- . EUROPABAN
7 magyar kétoldalu kapcsolatok, a két orszag kozotti kereskedelmi

L a1 forgalom mértéke ezen id6szak alatt hétszeresére nétt. Hazank

ma mar Horvatorszag 6tédik legjelentésebb kereskedelmi partnere.

2016-ban Horvatorszag A Kdzponti Statisztikai A legnagyobb magyar-
Magyarorszag tizennyolca- Hivatal kilkereskedelmi orszagi befektetdk

dik legnagyobb exportpiaca  termékforgalommal Horvatorszagban:

és huszonkilencedik legna-  kapcsolatos ada- MOL-INA, OTP, Trigranit,
gyobb beszallité orszaga tai szerint 2016-ban AdriaticHolidays. Tébb
volt. Horvatorszagban a Magyarorszagra torté- multinaciondlis cég
hazank a negyedik legna- né horvat arubehozatal hazankbdl terjeszkedik
gyobb befektetd, befekte- értéke 472,5 millié eu- a horvat piacra, igy azok
téseink mértéke 2,5 milliard  rét, a kivitel 1 334,2 mil- is Magyarorszagrol ira-
eurd, melynek fébb terliletei  1id eurdt, mig ezek nyuld befektetésnek sza-
az energetika, a pénzuigyi egyenlege 861,7 millio mitanak (pl. Decathlon,
és az ingatlanszektor. eurodt tett ki. IKEA, LG Electronics).

MAGYAR-HORVAT RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO) HORVATORSZAG
Export Import SZAMOKBAN

2015 2016 | Vatozas(%)| 2015 2016 | Véltozds (%)
Elelmiszer. ital, dohdny 205,6 1916 7% 61,4 69,4 12% Fvaros: Zagrab
Nyersanyagok 41,2 32,5 -21% 34,8 42,9 19% Teriilet: 57 000 km?
Energiahordozok 392,5 303,6 -23% 201,4 202,0 0,3% Népesség: 4,19 mili6 fd 016)
Feldolgozott termékek 432,7 478,0 10% 102,1 118,4 14% Pénznem: Kuna

Gépek, gépiberendezések | 276,8 328,5 16% 32,0 39,9 20% GDP (v*)/f6 (USD, Vitagbank): 12.860 (2016)

Osszesen 13487 | 13342 | 11% | 4317 | 4725 | 95% GDP PP/ (USD Viidghank: 21.408 (2016)
Forras: Kozponti Statisztikai Hivatal EU tagség: Igen

(*) nomindlis (**) vasérléerd — paritason szamolt

®
- ‘/ TOVABBI KERDESED LENNE? Varjuk jelentkezésedet a www.hatarontul.hu oldalunkon!
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r 1 Lengyelorszag hazank negyedik legfontosabb kereskedelmi
' partnere - kivitelinkben a nyolcadik, behozatalunkban a harma-
L 9, dik helyet foglalja el. Magyarorszag szamara Lengyelorszag mind
a kétoldalu kiilgazdasagi kapcsolatok szempontjabdl, mind a Visegradi

Négyek egyuttmikddését tekintve is az egyik legfontosabb partner.

A lengyelorszagi magyar
kdzvetlen tékebefekte-
tések értéke 2016-ben
846,8 millié eurdt tett ki.
A magyar és a lengyel
kdlcsdnds beruhaza-
sok vonatkozasdban

a Lengyel Nemzeti Bank
adatai szerint a magyar
mUkoddé-t6ke lengyel-
orszagi befektetéseinek

dllomanya a 2016. év
végén 424,1 millié eurdt,
a Lengyelorszagbdl
szarmazd kozvetlen téke-
befektetések allomanya
Magyarorszagon a lengyel
jegybank adatai szerint
2016. év végén 1288,8
millié eurdt ért el.

A legjelentésebb magyar-
orszagi befekteték Len-

gyelorszagban a Richter
Gedeon, a TriGranit,
E-Star Alternative és

a BorsodChem. A szol-
galtatasok piacan a
WizzAir (egyik elsé
piacanak szamit Len-
gyelorszag) a harmadik
legnagyobb légitarsasag
volt az orszagban a
Ryanair és a LOT utan.

UZLET
KOZEP-
EUROPABAN

MAGYAR-LENGYEL RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO) LENGYELORSZAG
Export Import SZAMO KBAN
2015 2016 | Valtozas(%)| 2015 2016 | Valtozas (%)
Elelmiszer. ital, dohény 275,2 273,1 -1,1% 504,6 549,3 9% Févaros: Varso
Nyersanyagok 64,5 92,5 31% 54,1 60,9 12% Teriilet: 313 000 km?
Energiahordozck 32,0 524 % 54,5 738 27% Népesség: 384 miliGic0te

Pénznem: Ztoty
GDP (/6 (USD, Vilagbank): 12.372 (2016)
GDP (PPP=/f6 (USD, Vilagbank): 27.810 (2016)
EU tagsdg: lgen
(*) nomindlis (**) vasérléerd — paritason szamolt

1638,6
1.386,4
3396,8

17317 6%
16414 16%
37912 1%

19929
1910,2
4516,2

20911 5%
1851,5 -3%
4626,5 3%

Feldolgozott termékek
Gépek, gépi berendezések

Osszesen
Forrds: K6zponti Statisztikai Hivatal

®
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2 5. SEPSISZENTGYORGY
Irodavezetd: Deak Gyongyver
3 ) Cim: 520064 Sepsiszentgyorgy

Presei u. 4.
6 Elérhetdség:
& 40722 248 557
I I R: sfantugheorghe@tradehouse.hu
REGIONALIS IRODAK
5

ROMANIABAN 6. SZEKELYUDVARHELY

Irodavezetd: Orosz Pal Levente
1. ARAD Cim: 535600 Székelyudvarhely,

Irodavezetd: Kranowszky Nagy Andrea Hargita megys, Kuvar utca 28.

. : Elérhetoség:
Cim: 310134 Arad, Decebal (it 21, fof
1fes iy [Aara . eoebal 3. MAROSVASARHELY &: 40 722 626 555

e Irodavezetd: Besenyei Sarolta £ harghita@tradehouse.hu
Elérhetdség: . o
& 40 729 771 521- Cim: 540043 Marosvasarhely -
& arad@tradehouse.hu Forradal'(’)rr] utca 1. 7. SZATMf\RNEMETI
Elérhetoség: Irodavezeto: Veres Norbert
2. KOLOZSVAR &40 265 210 446; Cim: S;atmarnemeﬂ, , -
. 40 749 583 660 |.C.Bratianu utca 4. szdm, 3. ajto
Irodavezetd: Vass Attila at @iradeh h Elérhetéséa:
Cim: 400119 Kolozsvér, : tgmures@tradehouse.hu \er etdség:
Pitesti u. 13/8 . &: 40731615 375;
Elérhetéiség- 4. NAGYVARAD 40 786 887 710
; Irodavezetd: Sarkozi Zoltan £ satumare@tradehouse.hu

G: 40 744 290 675;

&: cluj@tradehouse.hu Cim: 410057 — Nagyvarad, Gh.

Magheru u., 22A sz., 7-es iroda, 2.
emelet, Romania
Elérhet6ség:

& 40 769 635 450;

R oradea@tradehouse.hu



r 1 Romania kiemelt stratégiai partnere hazanknak. A dinamikusan
fejl6dé kétoldalu kapcsolatokban kiemelt szerepet jatszik az, hogy a

L a1 legnagyobb lélekszamu kilhoni magyar k6zodsség — kézel masfél millié

f6 — Romaniaban él.

Romania hazank 8. leg-
fontosabb kereskedelmi
partnere volt 2016-ban,
részaranya a telies magyar
aruforgalomban 4,1 sza-
zalék volt. A magyar
exportpiacok sorrendjé-
ben Romania a masodik
(5,0 szazalékkal), mig

az az importban a 10. po-
ziciot (3,1%-0s részese-
déssel) foglalja el.

2016-ban Magyarorszag
Romania negyedik legfon-
tosabb exportpiaca (2014
ota harmadik alkalommal),
és harmadik legfontosabb
beszallité orszaga volt
(2013 ota mar negyedik
alkalommal).

Jelent@s a szolgaltatas-ke-
reskedelem sulya is, amely
2016-ban mintegy 1.466,8
millié eurdt (16,6 %-o0s

novekedés) tett ki, ezen belll
a magyar szolgaltatas-export
1023 millié eurdt (21,2 %)ért
el, amely a szolgaltatas keres-
kedelemben 580 milli¢ eurd
tobbletet eredményezett.

A magyar vallalatok roma-
niai tékebefektetéseinek az
egyenlege 2016 végén 965
millié eurdt mutatott, ami

a telies romaniai tékebefek-
tetések 1,4%-at jelentette.

MAGYAR-ROMAN RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO)

Export

Import

2015

2016 | Valtozas (%)

2015 2016 | Valtozds (%)

Elelmiszer. ital, dohany

902,9

833,2 -7,8%

160,9 178,6 10%

Nyersanyagok

135,0

161,1 16,3%

139,7 123,0 -12%

Energiahordozok

511,9

319,4 -38%

323,3 2239 -31%

Feldolgozott termékek

17291

1864,2 7,3%

905,2 959,2 6%

(Gépek, gépiberendezések

1550,7

1470,0 -5,3%

10108

1067,0 5,3%

(Osszesen

4829,5

46479 -4%

2539,8

25516 0,5%

Forras: Kozponti Statisztikai Hivatal

®
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A magyar vallalatok romaniai
befektetéseinek dssze-

ge 1.066,6 millié eurdt,

a Magyarorszagon befek-
tetett 6sszes roman téke
allomanya pedig 49,8 millié
eurdt ért el 2016-ban.
Romanidban, a hazai piaci
szereplék kdzUl jelentés
befektetésekkel van jelen

a Mol, az OTP a Richter Ge-
deon és az MVM Csoport.

ROMANIA
SZAMOKBAN

Févaros: Bukarest
Teriilet: 238000km?
Népesség: 19,7 milli6f60t6)
Pénznem: Lej
GDP (N*)/f0 (USD, Vilagbank): 9.439 (2016)
GDP (PPP~)/f6 (USD,Viiagbank):22.319 (2016)
EU tagsag: Igen
(*) nomindlis (**) vasarléer6 — paritdson szamolt
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1. SZABADKA 2. UJVIDEK

Irodavezetd: Dobd Istvan Irodavezetd: Csaki Mihaly
Cim: SRB-24000 Szabadka, Cim: 21000 Ujvidék, Bulevar
Matije Korvina 10. IIl. sprat. Mihajla Pupina 25 Szerbia

Elérhetdség: Elérhet6ség:
&1 381/641142004; G 381/63513594;
£: subotica@tradehouse.hu R novisad@tradehouse.hu
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r 1 A hazank és Szerbia kozti egyUttmiikoédés dinamikusan fejlédik, EUROS‘?SE:I
a két orszag kereskedelmi forgalma kozel 60 szazalékkal nétt az

L a1 elmult 6t évben. Szerbia 2016-ban Magyarorszag 22. legfontosabb

kereskedelmi partnere volt, részaranya a teljes magyar kilkereskedelemben

meghaladja az egy szazalékot. Exportunkban 1,39%-os sullyal a 19., mig az

importban 0,64%-o0s részarannyal a 22. helyet foglalta el.

A Szerbidba iranyuld A Szerb Nemzeti Bank szamara Magyarorszag az Szerbiaban a hazai vallalko-
magyar export 2016-ban adatai szerint a 2016-ban 5. legjelentésebb befekte- zasok kozUl jelentds befek-
kétszazalékos mértékben Magyarorszagrol Szerbidba  tési piac, 2016-ban Szerbia  tetésekkel van jelen az OTP,
ndvekedett, ennek 6 érkezd tékebefektetések kdzvetlen tékebefektetéseé- a MOL, a MASTERPLAST
oka javarészt a feldol- nettd egyenlege 33,3 millio nek allomanya Magyaror- és a Tisza Automotive. 2017
gozott termékek kivitele, eurd volt, amivel hazank szagon 19,4 millié eurd volt.  decemberében az OTP bank
a gépipari arufécsoport 2016-ban a 17. legnagyobb Az orszagban a magyar megvasarolta a Vajdasagi
bdvllése, ezen belll pedig  befektetd orszag volt az kdzvetlen tékebefekteté- bank részvényeinek 100%-
a kdzuti jarmdipari kivitel orszagban. A Szerb Nemzeti  sek dllomanya 2016-ban at, igy 5,7%-ra emelte piaci
jelentés ndvekedése. Bank adatai szerint Szerbia 298,28 millié eurd volt. részesedését az orszagban.

MAGYAR-SZERB RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO) SZERBIA
Export Import SZAMO KBAN

2015 2016 | Valtozas(%)| 2015 2016 | Véltozas (%)

Elelmiszer. ital, dohany 81,3 89,6 10% 58,4 53,1 9,1% Févaros: Belgrad
Nyersanyagok 33,5 29,8 -11% 28,6 53,9 47%

Teriilet: 77 474 km?
Népesség: 7057 millié 6 20t6)
Pénznem: Dinar

Energiahordozdk 404,8 338,6 -16% 219,0 187,3 -14,5%
Fe/ldolgoz/o?t termekelf 456,2 4731 3,6"/: 146,6 213,5 4 ,3:/0 GDP (N%/f6 (USD, Vidgbank: 5.852 (2016)
Gépek, gépiberendezések | 287,2 360,9 20.5% 85,4 1178 17,5% GDP Prp-/f6 UsD, Vighank: 13.720 2016)
(Osszesen 1263,1 1292,0 2,3% 538,1 625,7 14% EU tagség: Tagjelolt

Forras: Kbzponti Statisztikai Hivatal

(*) nomindlis (**) vasérlderd — paritdson szamolt
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1. DUNASZERDAHELY
Irodavezetd: Bodok Karoly

Cim: Vel'koblahovska cesta 6750/9E,
92901 Dunaszerdahely, Szlovakia
Elérhetdség:

€42 191 507 6474,

£ dunajskastreda@tradehouse.hu

2. ERSEKUJVAR

Irodavezetd: Néveri Varagya Szilvia
Cim: Majzonovo nam. 7,

94001 Ersekujvér, Szlovakia
Elérhet6ség:

&:42 191 515 5657,

£ novezamky@tradehouse.hu

SZLOVAKIA

3. PARKANY

Irodavezet6: Kornyi Zoltan
Cim: Hlavna 53,

943 01 Pdrkany, Szlovékia
Elérhetdség:

€142 190 724 5998;

R sturovo@tradehouse.hu

4. IPOLYSAG
Irodavezetd: Mészaros Attila
Cim: F6 tér 17,

93601 Ipolysdg, Szlovakia
Elérhetoség:

€142 190 228 1522
R: sahy@tradehouse.hu

7. KIRALYHELMEC
Irodavezetd: Drab Melinda

Cim: Hlavna 799,

077 01 Kiralyhelmec, Szlovakia
Elérhetoség:

&:42 191 521 52009;

£: kralovskychimec@tradehouse.hu

5. RIMASZOMBAT
Irodavezetd: Hanyus Erik

Cim: Daxnerova 35-37,

979 01 Rimaszombat, Szlovékia
Elérhetoség:

€42 191 585 3931

£ rimavskasobota@tradehouse.hu

6. KASSA
Irodavezetd: Mihok Gabor
Cim: Cséky-Dessewffy Palota,
F6 utca 72 -ul. Hlavna 72 ,
04001 Kassa , Szlovékia
Elérhetoség:

&:42 190 552 5710;

R: kosice@tradehouse.hu



r 1 Szlovakia hazank harmadik legjelentésebb kereskedelmi partnere:
a teljes magyar kilkereskedelem 4,9 szazaléka északi szomszédunk-
L a1 kal bonyolodik. A két orszag kozti politikai és gazdasagi egyuttmuko-

&

UZLET
KOZEP-
EUROPABAN

dés az elmult id8szakban jelentésen fokozodott, mind a kétoldalu kapcsola-
tok tekintetében, mind pedig a Visegradi Egyittmkodeés keretén bellil.

A Szlovakidba iranyuld
magyar export egyik leg-

fontosabb jellemzdje, hogy

rendkivil magas és egyre
ndvekvd a foglalkoztatas
szempontjabdl meghata-
rozd jelentéségl mikro-,

kis-és kdzépvallalkozasok

részaranya, amely a ma-

A Szlovakidba iranyuld

magyar tékeexport nagy-

sagrendekkel nagyobb,

mint a Magyarorszagra

iranyuld szlovak tékeki-
vitel.

Hozzavetéleg 9.500

magyarorszagi tulaj-

donrésszel rendelkezd

tésebb magyar befekteték
a Mol, OTP Bank, Richter
Gedeon, TriGranit.

A legnagyobb szlovak be-
fektet6k Magyarorszagon
a Matador (jarmdipar), a
Slovensky Investicny Hol-
ding (ingatlanfejlesztés),

a J&T (ingatlanfejlesztés),

gyar exportban meghalad-  vallalkozast jegyeztek be a

Szlovakidban, a legjelen-

valamint a Penta (kocka-

ja a 40 szazalékot. zati t6ke/élelmiszeripar).

SZLOVAKIA

MAGYAR-SZLOVAK RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO) i
SZAMOKBAN

Export

2016 | Valtozas (%)
407,4 3%
1315 6%
148,2 18%
15474 5%
23441 -2%
4578,6 2%

Import

2016 | Valtozas (%)
433,4 2%
1331 4,5%
683,8 -12%
17511 4,2%
1433,6 8%
44349 2,6%

2015
396,0
124,0
122,5
14715
2387,0
45011

2015
4240
127,2
772,0
16784
13219
43235

Fovaros: Pozsony
Teriilet: 49 000 km?
Népesség: 542milli6f62016)
Pénznem: Eurd
GDP (/6 (USD, Vilagbank): 14.91 (2016)
GDP (PPP)/f6/USD, Vildgbank): 30,632 (2016)
EU tagség: Igen
(*) nomindlis (**) vasérléerd — paritéson szamolt

Elelmiszer. ital, dohdny

Nyersanyagok

Energiahordozok
Feldolgozott termékek
Gépek, gépi berendezések

Osszesen
Forrds: Kozponti Statisztikai Hivatal
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LENDVA

Irodavezetd: Héra Jozsef

Cim: F6 Utca 24. / Glavna ulica 24
9220. Lendva, Szlovénia

Elérhetdség:

¢:+3630/9279063; +386-40-534 001
R lendava@tradehouse.hu
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r 1 Magyarorszag és Szlovénia példaértékli gazdasagi és politikai
- kapcsolatokat alakitott ki az elmult években. Magyarorszag

L 41 4,4%-0s megoszlasaval 2016-ban az 6todik legnagyobb

export partnere lett Szlovénianak.

2016 elétt harom éven
keresztll még 2,9-3%-
0s részesedéslnkkel
kilencedik legnagyobb
exportpartnere voltunk
csak az orszagnak.
Szlovénia emellett
Magyarorszag huszon-
kettedik legfontosabb
exportpiaca és tizen-
hetedik legfontosabb

A szlovén befektetések
viszonylag alacsony vo-
lumentiek Magyarorsza-

gon, mely arra vezethetd

vissza, hogy a szlovén
cégek elsGsorban nem
befektetéként, hanem
sajat exporttermékeik
forgalmazadiként vannak
jelen hazankban.
Magyar részrél a MOL

jelentkezett a szlovén
piacon kdolajtermékek

kis- és nagykereskedelmi

tevékenységével, majd
felvasarlasokon keresz-
tll 2015-re az orszag
harmadik legnagyobb

toltéallomas-lzemeltets-

jévé valt.

UZLET
KOZEP-
EUROPABAN

beszallité orszaga. Slovenia 1996-ban

SZLOVENIA

MAGYAR-SZLOVEN RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO) -
SZAMOKBAN

Export Import
2015 2016 | Valtozds(%)| 2015 2016

Valtozas (%)

Fovaros: Ljubljana
Teriilet: 20000 km?

Népesség: 2,08 milliof6@o17)

Pénznem: Eurd
GDP (N*/f6 (USD, Vildgbank): 24.356 (2016)
GDP (PPP/f6) (USD,Vilaghank): 29.803 (2016)

EU tagsdg: Igen
(*) nomindlis (**) vasérléerd — paritéson szamolt

Elelmiszer. ital, dohdny 126,3 120,4 -4,7% 110,2 125,8 12,5%
Nyersanyagok 46,7 47,8 1,3% 35,2 29,3 -17%

Energiahordozok 78,3 75,8 -3,2% 64,1 48,8 -24%
Feldolgozott termékek 355,3 366,4 4% 495,3 5274 6%

Gépek, gépiberendezések | 2854 347,3 18% 3931 4411 1%
(Osszesen 892,1 957,7 7% 1098,0 11724 7,5%

Forras: Kbzponti Statisztikai Hivatal

®
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1. UNGVAR

Irodavezetd: Batyi Arpad
Cim: Bozsenka u. 2/4,
88000, Ungvar, Ukrajna
Elérhetdség:

&: +380 93 200 8464;

£ uzhgorod@tradehouse.hu

2. BEREGSZASZ
Irodavezetd: Kincs Gergely
Cim: Bohdan Hmelnickij u. 14.,
90202, Beregszasz, Ukrajna
Elérhetdség:

&1 0036/20/942-8465;

£ berehovo@tradehouse.hu
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r 1 Ukrajna Magyarorszag kiemelt kiilgazdasagi partnere, Eurépaban

a 15-ik legfontosabb partneriink volt 2016-ban, emellett az EU-n
L 4 kivlli orszagok kdzoétt egyik legfontosabb exportpiacunk.

Magyarorszag az Ukraj-
naba legtébbet exportald
orszagok rangsoraban

a 6. helyet foglalta el,
4,3%-0s piaci részese-
déssel, kdzvetlenll meg-
elézve olyan orszagokat,
mint az USA, Olaszor-
szdag, Franciaorszag.

Az ukran statisztikai hiva-
tal nyilvantartasa alapjan,
2016-ban Magyarorszag
a 13. legnagyobb koz-

vetlen kulfoldi befekte-
téssel rendelkezd orszag
Ukrajnaban, amellyel a
teljes kdzvetlen kulféldi
befektetés 1,4%-at teszi
ki Ukrajnaban.

Magyarorszag ukrajnai
kilképviseleteinek infor-
macioi alapjan Ukrajna
terlletén tébb mint

800 olyan cég mukodik,
amelynek részvényese

vagy tulajdonosa magyar-
orszagi illetéségl személy.
A cégek nagy része (431)
Karpataljan, (191) Kijev-
ben, (29) Odessza, és (22)
Dnyipropetrovszk megyék-
ben van bejegyezve.

A legjelentésebb, Ukraj-
naban mUkdds, magyar
tulajdonu véllalatok az OTP,
a MOL a Richter Gedeon,
az Egis és az Astra Holding
érdekeltségei.

MAGYAR-UKRAN RELACIO ARUFORGALMI SZERKEZETE (MILLIO EURO)

Export

Import

UKRAJNA
SZAMOKBAN

2015 2016 | Valtozas(%)| 2015 2016 | Vdltozas (%)

Fovaros: Kijev
Teriilet: 603700 km?

Népesség: 42,56 milliofdeot)

Pénznem: Hrivnya
GDP (/6 (USD, Vilagbank): 2.185 (2016)
GDP pPP~/f65 (USD, Vildgbank: 8.190 (2016)

EU tagsag: Nem
(*) nomindlis (**) vasérléerd — paritdson szamolt

Elelmiszer. ital, dohany 88,1 84,0 -0,5% 24,6 28,9 15%
Nyersanyagok 19,2 30,6 38% 89,0 92,5 4%

Energiahordozok
Feldolgozott termékek
Gépek, gépi berendezések
Osszesen

Forrds: Kbzponti Statisztikai Hivatal

145,6 104,3 -29%

480,6 515,1 7%

528,2 660,4 21%
1261,6 1394,4 10%

3339
158,7
4149
1021,1

328,3 2%
230,7 32%
419,9 2%
1100,3 8%

®
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KARPAT-MEDENCEI

VALLALKOZASFEJLESZTESI TOKEALAP

KARPAT-MEDENCEI
VALLALKOZASFEJLESZTESI
KOCKAZATI TOKEALAP

A magyar allam 100%-os tulajdonaban 1évé Széchenyi T6kealap-kezel6 Zrt. 2011 6ta
végez lizleti tevékenységet. Az dltala 2011 6ta, elséként kezelt Széchenyi Tokebefek-
tetési Alap (SZTA) az elmult évek alatt 14 milliard forint t6kébdl valositott meg kozel
100 befektetést és kisebbségi tulajdonostarsként a novekedési potenciallal rendelke-
z6 hazai kis- és kozépvallalkozasok szamara sikeresen biztositott kockazati tékét.
2017 6szétdl tovabbi két alappal bdviilt, a Karpat-medencei Vallalkozasfejlesztési
Kockazati T6kealap valamint az Irinyi II. Kockazati Tékealap is a kezelésébe tartozik.

A 20 millidrd forint keretdsszegti Karpat-medencei Vallalkozasfejlesztési Kockazati
Tékealap célja, a magyar mikro-, kis- és kdzépvallalkozasok nemzetkdzi gazdasa-
gi egylittmiikodésének fejlesztése, kiilonos tekintettel a Magyarorszaggal hataros
orszagok kis- és kozépvallalkozasaival valo termelési, szolgaltatasi, kutatasi és fej-
lesztési, illetve munkaer6-képzési kapcsolatok kiépitésére és kolesondsen eldnyos
miikodtetésére.

E gazdasagi kapcsolatépités kezdeményezdje egyarant lehet Magyarorszagon
és a hazankkal hatdros hét orszdgban (Ausztria, Szlovakia, Ukrajna, Romania,
Szerbia, Horvatorszag, Szlovénia) bejegyzett vallalkozas. A tékebefektetés mindig
magyarorszagi gazdasagi tarsasaban valosul meg. A t6kebefektetés célja a kedvez-
ményezett vallalkozasok fejlesztési elképzelései megvalodsitasanak, piacra 1épésé-
nek, nemzetkdzi iizleti terjeszkedésének finanszirozasa.

A vallalkozasok hataron atnyuld egyiittmiikddésének kiemelt célja a hatar menti
térségekben megvalositott munkahelyteremtés és fejlesztés.
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KARPAT-MEDENCEI

VALLALKOZASFEJLESZTESI TOKEALAP

Megcélzott vallalkozasok Azok a legfeljebb 6t éve bejegyzett, illetve de minimis esetén legalabb 2 éve
bejegyzett, t6zsdén nem jegyzett kisvallalkozasok, amelyek még nem osztottak
nyereséget és nem dsszefonddas ttjan jottek létre.

Megcélzott iparagak Az Alap a gazdasag valamennyi dgazataban végrehajt tOkebefektetést.
Stratégiailag kiemelt befektetési célteriiletek agazatok szerint:

1. természeti eréforrasokra épiil6 termelés és gyartas,
2. élelmiszer-feldolgozéipar,
3. z0ld gazdasag és energetika, megtijuld energia hasznositasa
és ehhez kapcsolddo szolgaltatas,
4. jarmdipar, gépgyartas, fémfeldolgozas,
5. faipar, butorgyartas,
6. egészségiigyi eszkozok gyartasa, egészségiigyi szolgaltatas,
biotechnoldgia, gyogyszergyartas,
7. épitbipari alapanyag, illetve termék eléallitasa,
8. vegyipari alapanyag és késztermék-gyartas,
9. textilipar, béripar, ruhaipar,
10. turisztikai szolgaltatas,
11. egyes agazatok digitdlis transzformaci6jahoz
kapcsolddo technoldgiai és human fejlesztések,
12. hataron tuli egyiittmtikodést segité human szolgaltatasok létrehozasa és
fejlesztése (pl. inkubatorhdzak, technoldgiai transzfer kdzpontok stb.)

Finanszirozas dsszege 30-240/480 milli6 forint (innovativ véallalkozasnak mindsiilé
kisvallalkozasok esetében az el6irt maximalis 6sszegek
megkétszerezhetSk, de maximum 1,6/3,2 milli6 eurd).

Finanszirozas formaja Tékeagi finanszirozas (a kedvezményezett jegyzett t6kéjének, illetve
téketartalékanak megemelése), mely kiegészithetd tagi kolcsonnel.
Kivaltasi t6ke* az odaitélt forras legfeljebb 10%-ig megengedett.

Megszerzett tulajdonrész A megszerzett részesedés nagysaga jellemzden 10-49%.

Befektetés idStartama JellemzGen 3-7 év.

Exit formai Elsésorban az alapitdi / menedzsmenti kivasarlast kell elényben részesiteni,
de szakmai befektetd is lehetséges.

* Egy vallalkozas létez6 részvényeinek megvasarlasa egy korabbi befektet6tdl vagy tulajdonostol (651/2014/EU bizottsagi rendelet 2. cikk 78. pont)

Minden kapcsolatépitésre nyitottak vagyunk, varunk minden
olyan vallalkozo6t, aki iizletfejlesztését tekintve tartdsan épit a hataron talra
és Magyarorszaggal kozvetleniil szomszédos térségekre.
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Nemzeti
Kereskedohaz

Fejlessze vallalkozasat megbizhato szallitokkal!

Magyarorszag Kormanya 2015-
ben hirdette meg a mintegy
150 milliard forint értéki
Gazdasagfejlesztési Progra-
mot, melynek f6 célkitiizése

a Karpat-medence magyarok
lakta teriiletei gazdasagi ver-
senyképességének novelése, a
magyarsag életszinvonalanak
javitasa, a régio megtartoerejé-
nek fokozasa.

Magyar Nemzeti Keresked6haz
Cim: 1095 Budapest, Ipar u. 5.
Telefon: +36 1 810-1600

E-mail: info@tradehouse.hu

Web: www.kereskedohaz.hu

A gazdasagfejlesztési programok mazo cégekaltal megbizhato

szakmai tamogatasara az MNKH
letrehozta Mindsitett Szallitoi
Adatbazisat, melynek célja

a hazai termékek és eszkozok
biztositasa a hataron tali
palyazok szamara.

Az adatbazis igy export-
lehetdéségdet teremt a magyar
cégeknek, a palyazok pedig

a mindsitett gyarto és forgal-

partnerekre talalhatnak.

Ha szallitoként jelentkeznél

a Gazdasagfejlesztési Programok
Mindsitett Szallitoi Adatbazisaba,
vagy megbizhato szallitot
keresel:
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