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BEVEZETES HELYETT

Ebben a konyvben egyetlen dbra van. Sokat kell mesélnem rdla,
de meg fogja érteni — itt minden vallalkozo ¢élet-halal kérdésérol
van sz6. Es pont ezért irtam ezt a konyvet.

3,5

s vt

25

Amerikai cégek hozamnévekedése

Nem tudom mennyire tudjak, de a vallalkozasokat alapve-
téen pénzért csinaljak. Igy a vallalkozasok alapvetd paramétere
a t6ke termelési képesség, azaz, hogy évrol évre a belefektetett



pénzbdl mennyi profitot tud termelni. Ez egy kisvallalkozas ese-
tén durvan a nyereség, a befektetett pénz szazalékaban. (Pl. a
cégembe befektettem 5 milliot és hoz évi 1 millidnyi nyeresé-
get, akkor ez 20%.)

Nagy tézsdei cégekbe befektetve ez egy kicsit bonyolultabb.
Itt, ha befektetéként részvényeket vasarlok, két dolgon kereshe-
tek: a részvény aranak emelkedésén, és az évenként kiosztott
osztalékon.

Ezen az abran az USA nagy cégeinek atlagos éves hozamno-
vekedését tiintettem fel, pontosabban, annak a logaritmusat. Ha
csak siman rajzolom fel, akkor egy attekinthetetlen, a papirrol le-
futd exponencialis fiiggvény lenne. gy viszont, a gérbe nagyon
szemléletes.

Nagyon pontosan latszik, hogy az elmult 140 év gazdasaga-
nak fejlédése két nagyon ¢élesen elkiiloniild szakaszra bonthato.
A nagy gazdasagi vilagvalsag tigy valasztja két részre ezt az id6-
szakot, mint Obi-Wan Kenobi lézerkardja. A vilagvalsag eldtt
60 évig az atlagos t6kemegtériilés 7,9%, mig az azt kdvetd kozel
80 évben ez a szam 12,1%.

Azok szamara, akiknek a gazdasagi statisztika nem kedvenc
hobbijuk, hadd magyarazzam el, miért nagyon furcsa ez a dolog.
1870-t61 a nagy gazdasagi vilagvalsagig egy atlagos USA cégbe
befektetett 100 dollar utan minden évben atlagosan 7 dollar 90
centet kaptunk. Aztan jott a valsag, és rengeteg cég cs6dbe ment.
Azok azonban, amelyek tulélték a valsagot, és azok, amiket uta-
na alapitottak mar atlagosan minden 100 dollar befektetés utan
atlagosan 12 dollar 10 centet hoztak!

Ez azt jelenti, hogy a nagy vilaggazdasagi valsag hatasara
minden cég sokkal hatékonyabb lett. Sokkal tobb pénzt képesek
termelni ugyanannyi t6kébdl.

De mitdl taltosodott meg hirtelen minden cég? Nos, a dolog
nem egészen igy tortént. Feleségem geologus csaladbol szarma-
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zik, igy a csalad érdeklddése az dslények irant szinte veliik szii-
letett tulajdonsag. A geoldgiabdl tudjuk, hogy az élévilag torte-
nete nem egyenletes és toretlen fejlédés, rendszeresen voltak
nagy kihalasok, amikor rovid idén beliil nagyon sok faj sziint
meg. (Ezt altalaban valami hirtelen valtozas, pl. egy kisbolygo
becsapddasa, vagy hirtelen klimavaltozas okozta.) Ezutan a kis-
szamu, hatékonyan alkalmazkodni képes tuléld faj elszaporodott,
¢s az egész kezdddott elolrol.

Ugyanigy a nagy gazdasagi vilagvalsag varatlanul megneheze-
d¢ szakaszat csak azok a cégek ¢€ltek tul, akik hatékonyabbak vol-
tak — és ezek néttek meg, illetve szaporodtak el. Amelyek nem
birtak hatékonyan miikodni, azok csédbe mentek és eltlintek.

Miért mesélem el ezt? Azért, mert a mostani valsag sok szak-
értd szerint nagyon hasonlit arra a bizonyos nagyra. Most is csak
azok fogjak talélni, akik képesek hatékonyabb miikodésre. Sok
szakértd szerint a valsag utan az atlagos megtériilés 14-16% lesz
majd. (Istenem, de jo lesz majd akkor befektetonek lenni...)

Most azonban még nyakig bent vagyunk a valsagban és a le-
szamolas zajlik. Aki nem képes hatékonyabban miikodni, az
cs6édbe megy. Aki viszont képes a hatékonyabb miikodésre, az
nem csak tuléli a valsagot, de 6 6rokli a csédbement vetélytarsak
vasarloit is.

Ezért most a hatékonysag létkérdés. Jo idékben meg lehet en-
gedni, hogy ne sporoljunk minden koltségen, megtlirjiink nem
jol teljesité dolgozokat, vagy csindljunk egy-két presztizs beru-
hazast. Most ilyen dolgokra nincs mod. Aki ezt nem tanulja meg,
az beléphet a kihalt allatok, iz¢, a kihalt cégek csarnokéba.

Ez a konyv Gtmutat6 a tilélésre. Hogyan kell hatékonyan ve-
zetni egy vallakozast.
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1. fejezet

Villalkozo6i alapkérdések

Miért alapitott vallalkozast?!

Ezt a kérdést, ha feltenném, nagyon sok cégtulajdonos megdob-
benne — ugyanis ezen valdszinlileg még sosem gondolkodott el.
(Katonakoromban volt egy 6rmesterem, 6 mondta: Utdlok 6rség-
be menni, mert ott a csendben magam vagyok, és akkor muszaj
gondolkodnom...) Nézziik sorban a koros eseteket!

A céggel egy munkahelyet akar magdanak

Nagyon sokan tigy gondoljak: elegiik van az alkalmazotti rab-
szolgaéletbdl: szabadok akarnak lenni! Sajat labukra akarnak all-
ni, és ennek legjobb modja, ha sajat vallalkozast alapitanak. En-
nek kedvelt jelszava: Rugd ki a fonokéd! Ez a megalapozottnak
tling felbuzdulas meglep&en sokszor fordul tragédiaba.

A felallas gyakran a kovetkez6: adott egy kivalo szakember,
aki alkalmazottként dolgozik. Egyszer csak elkezd szamolni:
mennyi az 6 fizetése €s mennyit szamlaz ki a munkaado cége az
6 munkéja utan a megrendelének. Ennek az ardnya nem ritkan
5-10 szeres. Példaul egy autoszerel6 szakmiihelyben a rezsiora-
dij 5000 Ft, de maguk a szerel6k nemigen kapnak 800-900 Ft-
nal nagyobb nettd orabért. Legyiink fiiggetlenek, és ez a rengeteg
pénz a mienk lesz! — mondjak erre a lelkes szakik. Ilyenkor azon-
ban sok mindent nem vesznek figyelembe.
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Egyrészt, egy vallalkozas rengeteg mas jellegli ismeretet is
feltételez, magan a szakman kiviil: konyvelés, szervezés, marke-
ting, jog €s még hosszan sorolhatnam. Ehhez honnan értsen sze-
gény szaki. Arrdl nem is beszélve, hogy mennyi beruhazassal
kell inditani egy vallalkozast: gépek, miihely, bolt, stb. A legszor-
nyibb csak késébb jon: azt veszik észre, hogy sokkal tobbet dol-
goznak, mint korabban és ezt lehetetlen otthagyniuk: nincs sza-
badsag, szabadnap — csak a robot, rdadasul, amit keresnek, az
sem tobb, mint korabban. Igazabol ezek az emberek nem vallal-
kozast akartak alapitani, csak egy sajat kivalé6 munkahelyet akar-
tak maguknak: nagyobb szabadsaggal és sokkal nagyobb fizetés-
sel. E helyett gyakran sokkal nagyobb kotottséget talalnak és
kiszamithatatlan anyagiakat, s6t nem ritkan olyan cs6dot, ami a
maganvagyonukat is felemészti. Pedig az elején egész jo otlet-
nek tiint!

Fonok akar lenni

Ez is igen gyakran el6fordul, kiilondsen fiatalok esetében. A be-
osztottként dolgozo gy gondolja, az a legegyszeriibb tutja, hogy
fonok legyen, ha sajat vallalkozast alapit. Ez gyors és hatékony
modja annak, hogy a friss vallalkozo egész ¢életre szo0l6 mély él-
ményeket szerezzen, csak ezek a legritkabb esetben pozitivak...

A vezetdket mindig jobban fizetik, mint a melosokat. Ennek
egyszerd oka van: nagyon kevés ember képes jol mas embereket
vezetni. (A sztarfocistakat is azért fizetik meg annyira, mert ke-
vés ilyen ember van, aki ennyire jol képes focizni.) Annak, hogy
a dolgozo6 nem lett f6nok, gyakran az az oka, hogy nem alkalmas
rd. Egy rossz vezetd viszont hatvanyozottan tobb kart tud csinal-
ni, mint egy rossz melos... Sajat vallalkozasaban ezt raadasul sa-
jat maganak teszi.
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Sok pénzt akarnak keresni a pénziikkel

A legtobb alkalmazottként dolgozd embernek nem csak az a tév-
képzete, hogy fénoknek kdnnyt és remek dolog lenni, hanem az
is, hogy a vallalkozashoz nem is kell érteni, €s ott aztan ddl a 1€.

Ugyfélkéromben gyakran vannak olyanok, akikre raszakad
az ég, mert hirtelen valami miatt nagyon sok pénzhez jutottak.
Ez a legtobbszor egy varatlan 6rokség, vagy eladott ingatlanbol
befolyd nagyobb Osszeg, de eléfordul egy-egy lottd 6tds is.
Ilyenkor, nagyon sok ember, aki sokaig gdrnyedezett fonokei el-
nyomasa alatt, mint kisfizetést alkalmazott, tigy latja, elérkezett
megvaltasuk napja. Azzal a pénzzel, amihez varatlanul jutottak,
inditanak vagy megvesznek egy vallalkozast €s innentdl kezdve
életiik minden probléméaja meg van oldva. Ugyfeleim korében
szép szammal lattam ilyent, de egyetlen olyant sem lattam, ahol
barmilyen korabbi vallalkozasi ismeret nélkiil belevagva jol siilt
volna el a dolog. Inkabb cséd vagy afelé tendalo vergddés lett az
ilyen tigyekbdl.

A vilag t6kepiacan véletlenszertien befektetve 100 éves atlag-
ban 12,1% dollarhozam érhetd el. Amatdrként nagyon nehéz ugy
inditani vagy bevasarolni egy vallalkozast, hogy tartésan ezt a
hozamot hozza — plane ugy, hogy egyaltalan ne kelljen benne
dolgozni. Akkor meg minek? Rossz élményeket sokkal olcsob-
ban is lehet szerezni, példaul minéségi horrorfilmek megtekinté-
sével...

Uzleti lehetGséget akar kihaszndlni

Nagyon gyakran azért alapitanak vallalkozast, mert valami kiva-
16 iizleti lehetSséget talalnak. Arnyaltabban tigy fogalmaznék,
hogy valami ,,kivalo iizleti lehetéségnek ldtszé dolgot” taldlnak.
Ilyenkor gyakran ugy tesznek, mint a bibliai példabeszédbeli em-
ber, aki kincset talalt mas foldjén: 6 ugyanis eladta mindenét és
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megvette azt a foldet. (Akkoriban ugyanis az¢ lett a kincs, akié
a fold volt...)

Sajnos barmilyen kivalo tlizleti lehetdséget talal is, ha eleve
nem igazan szuper vallalkozé az illetd, akkor két lehetdség
van. Els6 — kideriil, hogy annyira nem is szuper az a lehet0ség.
Kett6 — ha viszont tényleg kideriil, hogy szuper, egy pillanat mul-
va ott lesz a nyakunkon a nagyobb, t6keerdsebb konkurencia. De
a remény hal meg utoljara...

A mdsik sor mindig gyorsabban halad

—mondja Murphy egyik térvénye. Az emberek tobbsége ezt ta-
pasztalatbol igaznak tartja. Miért? Ugyanis ha sorban allunk két
dolog lehetséges. Egy — a masik sor halad jobban, ezt latom és
diihongok. Kettd — az én sorom halad gyorsabban, akkor meg
rogton el is felejtjiik az egészet és nem rogziil.

Ugyanigy a sikeres vallalkozasok mindig szem el6tt vannak,
bezzeg a rengeteg vergddd és csddbement nincs — legfeljebb a
sajatunk...

Akkor nem is lehet jol vallalkozast inditani? De lehet, hiszen
szamtalan jo vallalkozast 1at az ember. Csakhogy ezek mogott
mindig sok vér, veriték, konny, és rengeteg tanulas all. Ez persze
messzirdl nem latszik. ..

Gyereknevelés és vdllalkozds

Milyen hozzéaéllassal lehet egy vallalkozast alapitani? Szerintem
a legjobb ugy nekivagni a dolognak, mint egészséges modon
gyereket nevelni. A régi mondas szerint a gyerek vendég a csa-
ladban. Ugyanis jol behatarolhato ideig €l csak veliink: felnd és
kirepiil a csaladbol. Senki sem varja el a gyerekektdl, hogy még
negyven éves korukban is veliink lakjanak. (Minden nagykoru
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gyerekemnek, akik még veliink laknak, finoman, de rendszere-
sen meg szoktam jegyezni, hogy jogilag mar csak ,,szivességi
lak4shasznalok™...)

Egy vallalkozast, csak azért alapithat az ember, hogy nagy, erés,
fiiggetlen ,,valakit” neveljen belSle. Akkor most j6n egy nagyon
fontos alapelv. Szoval: céget, vallalkozast csak azért alapit és épit
az ember, hogy az el6bb-utobb eladhato legyen. Az mar részlet-
kérdés, hogy tényleg eladjuk-e. Bar az eladasbol befolyo tenger-
sok pénz utani évi 12,1% hozam se kutya... A 1ényeg, hogy elad-
hato legyen.

Milyen egy eladhato cég?

Nem mas, mint a tulajdonostol teljesen fiiggetleniil miikodd
pénztermeld gépecske. Minden rendben, szépen miikddik, min-
denki tudja a dolgat, nyugi van és d6l a pénz. Ha kedve van, el-
mehet a tulaj par honap vakaciora, és mire visszajon tele lesz
a kassza. Teljesen lehetetlen, elérhetetlen alom? Miért, tényleg
azt gondolja, hogy Demjan Sandor rohangészik az épitkezésein?
Vagy Csanyi Sandor ellendrizgeti az OTP fiokokat? Nem hi-
szem! Ezek a példak mutatjak: igenis meg lehet egy céget
szervezni, ha kell el is lehet adni, s6t, megvenni is érdemes az
igy felépitett vallalkozasokat. A kdvetkezdkben — f6ként pénz-
iigyi szempontbol — megmutatom, hogy is megy ez.

Indulé vallalkozasok végzetes hibai

Kezdé vallalkozé koromba minden alkalmat megragadtam, hogy
tanuljak, igy példaul még a WC-re is be volt készitve a kotelezd
olvasmany a ,,13 végzetes hiba, amit menedzserek elkdvetnek”.
J6 konyv volt, ronggya is olvastam. Azon viszont eltoprengtem,
miért pont a hibakrdl szol a kdnyv, miért nem arrdl, hogy hogyan
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kell a dolgot jol csindlni. Az6ta mar megtanultam, a legjobban
a hibakbol lehet tanulni — plane ha mas koveti el dket.

Ez a téma nem vidam. Ugyanis nagyon sok vallalkozas cs6d-
jére van ralatasom, és ez nem valami vidam dolog. Ennél azon-
ban sokkal gyomorszoritobb latvany, amikor egyesek nagy lel-
kesedéssel menetelnek a cséd felé, és errdl a leghalvanyabb
tudomasuk sincs. Ezért most megmutatok néhany tipikus cséd
okot. Mindenki, aki nem nagyon ontelt, tanuljon beldle.

A cégek kudarcainak alapvetden két fajtajat latom. Egyik ti-
pus, amikor eleve nem kellett volna a dologba belevagni. A ma-
sik cs6dfajta olyan cégeknél kovetkezik be, akik latszolag meg-
fogtak az Isten labat. Kideriilt, j6 dologba vagtak bele, megy az
iizlet. Es ebben a kornyezetben egyszer csak beiit a cséd. Néz-
ziink mindkét fajtabol néhany tipikus esetet.

Nincs is iizlet

Ha az indul6 vallalkozo nem mérte fel alaposan a vallalkozas le-
hetdségeit, akkor gyakran ébred arra, hogy amit kitalalt, arra
nincs is kereslet. Lattam példaul zoldséges boltot nyitni 150 mé-
terre a piactol. Pedig minden vallalkozas inditasa el6tt kotelezo
lenne egy piackutatds. Ez azonban a gyakorlatban olyan ritka,
mint a fehér hollo. ..

Valami mdsként mitkodik, mint ahogy terveztiik

Amikor el6készitliink egy céget, igyeksziink mindent felmérni.
Es amikor az egész elindul, kideriilhet, hogy valami aprosagrol
megfeledkeztiink — €s ez az egész lizleti modellt képes romba
donteni.

Mes¢lek egy példat a sajat életembdl. Egyszer, tobb mint egy
évtizede, elinditottunk egy eziistékszer importalé nagykereske-
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dést. Remek arunk volt, olcsé aron, végigvergddtiik a nemesfém
¢kszer import 0sszes szabalyozasi kalamajkajat. Tudtuk, ki a pia-
cunk. Es akkor egyetlen kereskedd sem akart vasarolni t3liink.
Ugyanis azt az aprosagot nem vettiik figyelembe, hogy az ék-
szerkereskedelem egy elképesztden konzervativ szakma, és lehet
barmilyen szép ¢€s jo aruja az 11j fitknak, mindenki csak a régi be-
jaratott partnerétdl vasarol. Ez nagyon nagy pofon volt — és ki-
nunkban meg kellett tanulnunk a direkt értékesitést...

Nincs elég pénz

A pénziigyi tervezés Magyarorszagon szinte ismeretlen, senki
sem tanitja. A vallalkozas konkrét inditasakor dobbennek meg
sokan, milyen sok koltséggel is jar egy iizlet. Es ilyenkor, ha még
csak a sajat dsszes pénzilink megy ra, az a kisebbik gond. Ha vi-
szont nagy lelkesen kdlcsonkériink minden rokonunktol és bara-
tunktol, akkor életiink végéig rejtézkddhetiink.

Vidllalkozoi farkasvaksdg

A vallalkozonak nincs fondke és ez néha nagyon nagy baj tud
lenni. Ugyanis senki sem mondja meg neki, ha valami nagyon
nagy marhasagot talalt ki. Es ez végzetes tud lenni. Egyszer ame-
rikai mintara én is részt vettem egy MasterMind csoportban.
Ilyenkor 1012, kb. azonos méretli, de nem konkurens cég veze-
téje Osszejon és egymasnak beszamolnak és 6tletelnek. Szamta-
lan ilyen esetben el6fordult, hogy valaki hatalmas lelkesedéssel
el6adta uj, megvalositani szant otletét, ami mindenki szdmara
nyilvanvaléan biztos kudarc volt. O azonban beleszerelmesedett
az Otletébe, és teljesen vak volt a mindenki mas el6tt teljesen nyil-
vanval6 tényekre. Az indul6 vallalkozasok cs6djei mogott gyak-
ran all ilyen vaksag.
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A szakember csapddja

Ez talan a leggyakoribb eset. A vallalkozas inditasahoz, amint ezt
mar nagyon sokan elmondtak, harom ember kell:

1. A Vallalkozé, aki kitalalja, 6tleteket ad

2. A Menedzser, aki rendet tart

3. Es a Szakember, aki megcsinalja

A magyar vallalkozasok dontd részét ,,Szakemberek”™ alapit-
jak, mit sem tudva arrél hogyan kell megesinalni és mikddtetni
egy vallalkozast. Egyszeriien felhaborodtak rajta, hogy mennyit
keres rajtuk a féndkiik. Osszehasonlitottdk, hogy mennyit kap-
nak készhez, és hogy mit szamlaz ki a fonok a megrendelének —
és ettdl szivilkhoz kapnak. Nekiallnak sajat céget alapitani és ak-
kor jonnek ra, hogy mennyi koltség jar ezzel, és mi mindenhez
kellene még érteniiik. Es ilyenkor vagy evickélnek és tanulnak,
vagy, ami gyakoribb, visszamennek alkalmazottnak.

Miért mennek csédbe a mdr beindult cégek?

Még szomorubb latvany, amikor egy vallalkozas elindul, profitot
termel, vevoi vannak, fejlédik, nem ritkan robbanasszertien — és
egyszer csak 0sszeomlik az egész. Miért?

A kontroll hidnya

Akar Vallalkozo, akéar Szakember is alapitotta a céget, valakinek
rendet kellene tartania. Valakinek nyilvan kellene tartania a be-
vételeket és kiadasokat, valakinek be kellene hajtani a kintlé-
viségeket. Ez a valaki lenne a Menedzser — csakhogy 6 nagyon
ritka szerepl6 a kisvallalkozasokban. Egy ideig lehet braviros-
kodni a rendetlenség felett, lehet mondogatni, hogy ,,a zseni atlat
a kdoszon”. Csakhogy egyszer csak dsszeomlik az egész.
Eletem els6 cégét, harom tarsammal, két év alatt vittiik
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csédbe, rendkiviil sikeresen, dinamikusan névekvé forgalom-
mal. Ugyanis nem volt rend — f6ként a pénziigyekben. Csak
egy kicsit koltottiink mindig tobbet, mint amennyi bevételiink
volt. Es a végén nagyon meglepédtiink, hogy hova lett az
a rengeteg pénz, amit kerestiink?!

A tartalékok elhanyagoldsa

Aki alkalmazottként dolgozik, az megszokja, hogy minden ho
elején megkapja a ,,fix” fizetését, akar esik, akar fuj. A cégek be-
vétele meg teljesen esetleges: ha beesik egy nagy megrendelés,
akkor tele a kassza, maskor pedig megrendeld egy szal se, vi-
szont a kiadasokat ugyantgy fizetni kell. Aki nem képes tartalé-
kolni, az egy gyengébb periddusban teljesen kivérzik. Rdadasul
a vallalkozasok tobbségének forgalma szezonalisan valtozik. Ezt
megfeleld pénziigyi tervezéssel remekil lehetne eldre jelezni —
csak ilyet a kisvallalkozasok 90%-a nem csinal (mert nem tud
csinalni.) Egyszerl pedig: amikor jol megy, feltoltjiik a tartalé-
kot, amikor meg kevésbé, akkor felhasznaljuk.

A visszaforgatott jovedelem, avagy a gyeriink-gyeriink csddje

Nekem mindegyik koziil ez a fajta faj a legjobban. A cégek nove-
kedése a szakirodalom szerint tobb fazisra bonthato. Ezzel 6nallo
pontban is foglalkozom majd. A sikeres indulés utani szakasz neve:
gyeriink-gyeriink. Ez egy mamorito idészak: a cég nagyon dinami-
kusan fejlédik. Remek az tizlet. Minden beleforgatott pénz 3—5—10
szeresen tériil meg. Ilyenkor mit csinal mindenki? Osszeszedi
mindenét és belerakja, kdlcsont vesz fel flitdl és fatol. Hiszen egy
ilyen tlizletet nem lehet kihagyni! Barmilyen hihetetlen, pont eb-
ben az iddszakban szokott a cégek nagyon nagy része csédbe men-
ni, annak ellenére, hogy tényleg megcsipték a nagy iizletet. Miért?

20



Egyrészt a gyors novekedés velejaroja a hatékonysag csok-
kenése. Mondok egy példat. Tegyiik fel, hogy nyit egy boltot
10 milli6 forint nyit6 koltséggel, és a bolt havi nettdé harom mil-
li6 forint profitot termel. Mit tenne? Nyilvan 6sszeszedné min-
denét és nyitna egy masodik, harmadik, n-edik boltot is. Csak-
hogy a masodik bolt mar csak masfél millidt termel havonta, a
harmadik csak hétszazezret, a negyedik meg, mar nem kizart,
hogy veszteséges. Az inditd pénzt meg beletette. Es akkor egy-
szer csak van nagy csodalkozas: hova is illan el a rengeteg pénz
ebbdl a remek iizletbdl?

A leggyomorszoritobb mondat amit csak hallani szoktam egy
vallalkozoktol: én minden jovedelmem visszaforgattam (vissza-
forgatom) a cégembe. Ez ugyanis a kdvetkezot jelenti: felraktam
a pénzem a ruletten a pirosra €s kijott. Most mindent, amit nyer-
tem, Gjra felrakom. Es igy tovabb. Csakhogy a rulettben, ahogy az
életben, nem mindig jon ki a piros. Es akkor jon a siras-rivas. Mert
ugye minden pénzt erre raktunk fel, mert ehhez képest minden
banki kamat, t6zsdei nyereség csak pipafiist volt. Az életben azért
—ha nem is olyan gyakran, mint a rulettben — jon a fekete: egy t6-
keerds 0j konkurens, szabalyzovaltas, piaci igények fordulasa,
gazdasagi valsag, és még hosszan sorolhatnam. Fekete mindig jon
— ez csak id6 kérdése. Es akkor, akinek mindene fent van a jaték-
mezdn, az nagyon megszivja. De ezt a gyeriink-gyeriink korszak

Megoldas persze lenne: a jovedelem egy részét ki kellene csa-
tolni a cégbdl és valoban befektetni a rossz napokra. (Mert a sajat
cégbe visszarakni a pénzt az nem befektetés, akarhogy is annak
latszik). Csakhogy ehhez mar-mar spartai szilardsagu jellem kel-
lene. Ez meg altalaban csak a masodik-harmadik cs6d utan szo-
kott megjonni... Ezért mondjak, hogy érdemes fiatalon vallalkoz-
ni kezdeni, mert akkor az els6 egy-két cs6don hamar atmegy az
ember, és utana van ideje mar okosan felépiteni a cégbirodalmat.
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2. fejezet

Vallalkozas inditas és mikodés
ellendrzo csekklistaja

Ez most egy nagyon unalmas fejezet. Ez most egy nagyon izgal-
mas fejezet. Mindez attol fiigg éppen gondolkodik-e egy 1j val-
lalkozas inditasan. Ha nem, at is ugorhatja. Bar végig is gondol-
hatja, mit kellett volna masként csinalnia, mar a legelején.

Idaig annyi szornytiséget leirtam, most szeretném megmutat-
ni, hogyan is kell jol elinditani és megszervezni egy vallalkozast.
Ezért osszeallitottam ezt a vallalkozas inditasi ellendrzési listat.
Ez 6t részre tagozodik, igymint:

1. Személyes hozzaallas,

2. Marketing,

3. A cég mikddése

4. Pénziigyek

5. Gazdasagossagi szamitasok.

Az ellen6rzé lista rendkiviil fontos dolog: 1égi baleseteknél
gyakran el6fordul, hogy utolag kideriil, a pilotak hibaztak: a
csekklistabol kihagytak egy 1épést. Mondjuk példaul elfelejtették
kiengedni a futdomiivet, mint tiz éve Thesszalonikiben.

Koztudott, hogy a magyar kisvallalkozasok halalozasi aranya
igen magas, az elsd 6t év alatt atlagosan 60-80%-uk fuccsol be.
Ha a rengeteg cs6édbement céget nézem, dont6 résziik mar a ki-
indulasnal elszirt valamit. Es ha ezen a listin végigmegyiink,
a gyilkos problémakat mar az elején kisztrjik.
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Van egy masik elénye ennek a listanak: lehet vele gyakorolni.
Folyamatosan keressiik az dtleteket, lessiik a tobbieket. Aztan
gyakorlasként menjlink végig a listan. Hihetetlen sokat lehet ve-
le tanulni, és egy mas — racionalis — gondolkodasmodot sajatit-
hatunk el. Mert az egyik legnagyobb baj, ha vallalkozast érzelmi
alapon, tudatos végiggondolas nélkiil alapitanak.

1. Személyes hozzaallas

* Milyen céljaim vannak az életben? Mennyire fontos, hogy
gazdag, hogy szabad legyek? Mennyire gazdag és mennyire
szabad szeretnék lenni? Mikorra akarom ezt elérni?

* A tervezett vallalkozas megkezdéséhez mennyi pénzem, mi-
lyen mar meglévo eszk6zom van? Mit tudok még hozza sze-
rezni, és ez milyen kételezettségekkel jar? Mennyi idém, ener-
giam van erre?

e Tamogat-e a csaladom ebben?

* Milyen tarsakkal, milyen formaban kivanok tarsulni? Milyen
elkotelezettségekkel jar ez?

e Mi az a szaktudas, ismeret, ami rendelkezésemre all?

* A hianyzokat hogyan akarom potolni (tarsak, alkalmazottak,
alvallalkozok)?

* Mennyi az a minimalis 6sszeg, amibol meg tudok élni? Mi-
korra tervezem, hogy a vallalkozasom ezt fedezni tudja
(+TB, ado stb.)? Addig mibdl fogok élni?

* Milyen modon megyek majd szabadsagra? Mi lenne a val-
lalkozassal, ha hosszabb idore lebetegednék? Mi lesz, ha
megunom az egészet?

* Mit csindlok akkor, ha a vallalkozas csodbe megy és minden
belefektetett pénzem, energiam, idom eluszik?

Nézziik kicsit részletesebben!
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Minden dolognak a személyes célok kitlizésével kell kezdd-
nie. Egy vallalkozas nagy megterhelést jelent, ezért ,,csak ugy”
nem szabad belevagni. Eg6 vagynak kell égnie benniink magunk
megvaldsitasara és kibontasara. Ha ez nincs meg, akkor vergd-
dés lesz az egész.

A kovetkez6 dolog, hogy leltart tartunk: mink van? Ezek ko-
ziil vannak anyagi dolgok: pénz, eszkdzok. Ezek 6sszeszamolasa
létfontossagu. Mindenki szamara nyilvanvalo, hogy nagy Oriilt-
ség, ha az ember egy szal gumimatracon akar atkelni a tengeren.
Ennek ellenére rengetegen vagnak bele ugy vallalkozasba, hogy
nincsenek meg a megfeleld forrasaik. Innen aztan életveszélyes
vergddés az egész.

Az id6 és energia azonos fontossagu. Aki még soha nem csi-
nalt vallalkozast el sem tudja képzelni, hogy az mennyire leter-
held tud lenni. Ezért mindenki gondolja végig, mennyi sajat
energidja van erre a kalandra.

Tdmogat-e a csalddom ebben?

A csalad tamogatasa kiilondsen az elején nagyon fontos. Nagyon
kevés dolog van, ami annyira megterhelne egy kapcsolatot, mint
egy Uj vallalkozas. Ugyanis ebben az esetben rengeteg id6 megy
el, és ez nagyon banto lehet. Egy indul6 vallalkozasnal a tulajdo-
nosok atlagosan napi 12 orat dolgoznak. Fel kell hivnom min-
denki figyelmét, hogy a Munka Toérvénykonyvének eldirasai
a vallalkozokra nem vonatkoznak. Ha lenne szakszervezete
a vallalkozoknak, folyamatosan tiintethetnének. .. Mit mondjunk
a kovetkezd kérdésre: ,,Rendben dragam, mostantol csak késo
este jossz haza, meg a hétvégéken se nagyon latlak. De meddig?”

Altalanos szabaly, hogy ha valamit be kell raknunk a vallalko-
zasba (pénzt, 1d6t, stb.) akkor igyekezziink pontosan megbecsiil-
ni €s ezt szorozzuk meg kettovel. Ellenben ha valamit elvarunk
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(forgalom, vevik szama, bevétel, stb.), azt pontos becslés utan
osszuk el kettdvel. Koriilbeliil ebben az esetben lesziink redlisak.
Tehat, ha ugy gondoljuk, hogy egy évig kell sokat dolgoznunk,
akkor nyugodtan mondjunk kett6t.

A tarsak kivalasztasa ismét csak kulcsfontossagu. Példaul az
ember hajlamos a csaladtagjaival, vagy a barataival kozds céget
alapitani. Egy vallalkozas azonban nagy mennyiségli problémat
termel, és nagy eséllyel akar csédbe is mehet. Marad-e a barat-
sag egy cs6d utan? Hogy jon Ossze a csalad egy kozos vallalko-
zas csufos kudarca utan? Jo ezen elgondolkodni... Pedig jo egy
tars az iizletben. Mar csak azért is, mert akkor néha el lehet men-
ni szabadsagra.

Régi tanacs: ha tizlettarsat valasztasz, ugy tedd, mint a tenisz-
ben — ha te vagy jo a fonakban, 6 legyen jo a tenyeresben. Az {iz-
let nagyon sokoldalu vezetdi képességeket igényel, ezért olyat
valasz-szunk, akiben azok a sziikséges képességek vannak meg,
amik bel6liink hianyzik. En példaul kreativ, ellenben rendetlen
vagyok, mellém mindig jok voltak a menedzser szemléletii pre-
ciz tizlettarsak. Ha nem tizlettarsként, de a sziikséges hianyzo tu-
dast valahogy mindenképpen potolni kell.

Minden kezdd vallalkozas nagy 4aldozatokkal jar. Ezt az arat
el6szor meg kell hatarozni. Egyébként a legtdbb tervezett vallal-
kozas itt hal meg: nem éri meg a sziikségeset belerakni, mert nem
jon ki beléle annyi eredmény. Ez a racionalitas gy6zelme az al-
mok felett.

Mit csinalok akkor, ha a vallalkozas cs6dbe megy és minden
belefektetett pénzem, energiam, idém eltiszik? Mindenkinek kell
B tervének lennie. Ez az a pont, ahol muszaj végiggondolni, mi
lenne, ha mégis befuccsolna az egész. Ha az ember felkésziil a
legrosszabbra, akkor legalabb mar nem éri varatlanul a dolog.
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2. Marketing

Az ellendrzd lista masodik f6pontja a marketing. Nem véletle-
niil: minden cégnek egyetlen és ugyanaz a {6 célja: elégedetté
tenni a vevOiket. A marketinggel késébb még sokat foglalkozom,
itt csak az alapkérdéseket tessziik fel. Minden ellentétes véle-
ménnyel szemben a marketingnek igenis az a célja, hogy a ve-
vok elégedettek legyenek: mar akkor, miel6tt megveszik a ter-
mékiinket/szolgaltatasunkat.

* Mit szeretnék eladni?

* Kik a potencialis vevéim?

* Mekkora a piac? Nem tul kicsi a piac? Van-e esetleg a piac-
nak abszolut plafonja, amit esetleg tul hamar elérhetek?

* Kik a konkurenseim? Hogy van a piac felosztva? Ki a piac-
vezetd?

* Hogyan akarom megtalalni potencialis vevéimet?

* Miben akarok hasonlo vagy mas lenni, mint a konkurensek,
kiilondsen, mint a piacvezeto?

* Milyen formai és tartalmi jegyeket szeretnék a vallalkoza-
somrol a vevok fele megjeleniteni (arculat, berendezés,
egyenruha stb.)?

* Milyen kép szeretném, ha a vevok fejében kialakulna a val-
lalkozasomrol?

* Milyen konkrét marketingmodszerekkel fogom a veviket
megszerezni indulaskor és késobb?

e Késobb milyen iranyban tudom majd tovabbfejleszteni a val-
lalkozasomat?

Hat itt van mir6l beszélni!

Mit szeretnék eladni?

Ez 6nmagéaban nagyon hosszu torténet. Mert ha valamit el aka-
rok adni, akkor az csak olyan dolog lehet, amire valakinek sziik-
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sége van. Es az néha nagyon mas, mint azt az ember gondolna.
Az egyik nagy kozmetikai cég vezet6je mondta: ,, Mi vegyi anya-
gokat gyartunk és almokat adunk el!”” Hogy mit akarunk eladni
az a mi maganiigylink, viszont, hogy mit akarnak a vevéink meg-
venni, az mar kozponti kérdés. Ezért minden vallalkozasalapitast
meg kell el6znie egy piackutatasnak: lesznek-e akik megveszik
ezt a holmit majd? Mennyien? Miféle emberek ezek? Mit adna-
nak érte?

Kik a potencidlis vevdim?

Erre van egy nagyon rossz valasz: mindenki... Akinek mindenki
a vevdje, annak a legeslegnehezebb a helyzete. Hol fogja megta-
lalni 6ket? Mindenhol? Hol fogok hirdetni? Mindenhol? J6 nagy
hirdetési szamlam lesz... Az a jo vevd csoport, ahol mindent tu-
dok roluk: hol laknak, mit csindlnak, mit olvasnak, mit hallgat-
nak, néznek, kik a barataik, hova jarnak mulatni, milyen autot
vesznek. Na jo, ez kicsit tulzas, de egy-kett6t ezekbdl 1ézer pon-
tosan kell tudnom. Es a legfontosabb: kik azok, akiknek olyan
problémajuk van, amire én tudok megoldast nyujtani?

Mekkora a piac? Nem til kicsi a piac, van-e esetleg a piacnak
abszoliit plafonja, amit esetleg tiil hamar elérhetek?

Ez a masik rakfene: ha tal nagyra méretezem a piacom, nem tu-
dom elérni 6ket, ha meg til szlikre, nem tudok megélni beldle.
De ha még indulaskor elég nagy is a piac, kés6bb nem lehet to-
vabb fejlédni. Minden piacnak van egy lehetséges legnagyobb
mérete, és ha lehet, ne akarjuk annak a 100%-4at elérni. A piac
utols6 harmadat mindig nagyon draga megszerezni...
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Kik a konkurenseim? Hogy van felosztva? Ki a piacvezetd?

Ez a masik oldala a piackutatasnak: kik azok a fiuk, akik mar ott
vannak a palyan. Nem kell megijedni t6liik, de tudni kell roluk
mindent. Ma mar minden nyilvanos a neten, cégkivonat, mérle-
gek — tessék alaposan tajékozodni a konkurensekrol. Ha példaul
mindegyik pénziigyileg vergddik, akkor komolyan gondoljuk,
hogy pont mi fogunk rengeteget keresni?

Hogyan akarom megtaldlni potencidlis vevdimet?

Ez a marketing egyik alapkérdése. Ha jol valaszoltunk a ,,Kik a
potencialis vev8ink?” kérdésre, akkor erre félig meg is valaszol-
tunk. Ha erre nincs jo valaszunk, akkor — amint Obi-Wan Kenobi
mondta — menniink kell és at kell gondolnunk az életiink, de leg-
alabbis még egyszer végig kell gondolnunk a célcsoportunkat.

Még egyszer 0sszefoglalom mi az idealis vevdcsoport jelleg-
zetessége:

¢ Olyan problémaja van, amire én tudom a megoldast

e Van pénziik engem megfizetni

« Jol behatarolhato csoport, akiket konnyi elérni

¢ Elég sokan vannak, hogy tiriasan megéljek beldlik

Miben akarok hasonlo vagy mds lenni, mint a konkurensek,
kiilonosen, mint a piacvezetd?

Eddig a mi oldalunkat néztiik, most nézziik a vevdék oldalat, mi-
ben lesziink mi masok, mint a tébbi konkurensiink? Erre nagyon
jo valaszt kell adnunk, mert ez a mondat lesz minden hirdetésiink
cimsora!

Mondok ilyen példakat (most hallom a TV-ben):

Az [én termékem neve] az egyetlen a [termékkategoria]-ban
amely [valami nagyon iitos tulajdonsag].
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Az [én szolgaltatasom neve] az egyetlen, ami ha ne teljestil
[valami komoly elvaras] akkor [valami nagyon iités garanciat]
adunk.

Milyen formai és tartalmi jegyeket szeretnék a vallalkozdsomrol
a vevik felé megjeleniteni (arculat, berendezés, egyenruha stb.)?

Ma mar az kevés, hogy jo terméket szolgaltatast adunk, jol is kell
kinézni. Ez a kezd6knek az egyik legnehezebb feladat: ugyanis
ahhoz, hogy egy cég, bolt, akarmi, j6l nézzen ki, ahhoz pénz kell,
¢és f6ként rendnek kell lenni. ..

Milyen kép szeretném, ha a vevdk fejében kialakulna
a vdllalkozdsomrol?

Megrogzott idealista vagyok, és a modern menedzserirodalom is
ebbdl indul ki: a dolgok eldszor fejben ddlnek el. A meghatarozo:
mi legyen a vevdk fejében. Mar csak ezt kell utina megépiteni.

Milyen konkrét marketingmodszerekkel fogom a veviket
megszerezni induldskor és késobb?

Majdnem leirtam: ez egy kulcskérdés. De mar az elején rajottem,
itt a marketing szekcioban minden kérdés kulcskérdés...

Szerintem a legjobb, ha végiil kitalaltuk, milyen marketing
modszerrel fogunk nyomulni, akkor mielétt a vallalkozasba be-
levagunk, csindljunk egy tesztet. Ha weblap + adwords, akkor
csinaljunk egy ora alatt egy 6sszedobott lapot és koltsiink partiz-
ezer forintot egy teszt kampanyra. Ha kapunk eredményt, akkor
érdemes belevagni. (Nyilvan egy oriasplakat vagy TV kampanyt
nehezebb el6tesztelni, de altalaban nem is kellenek ilyen eszko-
70k egy kisvallalkozashoz.)
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Ha a leendd f6 marketing eszkoziinket mar teszteltiik, akkor
nem jutunk abba a rendkiviil kinos helyzetbe, hogy felépitjiik
a céget, ott a sok eladandd holmi, beledntjiik az indulé kampanyba
apénzt — és a vevok nem jonnek. A marketing teszt Iényege — van-e
ott igazabol vevd. Ha nincs — akkor csak almodtuk az egészet.

2 ]

Késobb milyen irdnyban tudom majd tovdabbfejleszteni
a vdllalkozdsomat?

Ha az ember valamibe belekezd, akkor egy kicsit gondolkozzon
azon is, hogyan léphet tovabb. Ennyi.

3. A cég miikodése

A multkor lattam az egyik tudomanyos csatornan egy dokumen-
tumfilmet egy kombajngyarrol. Ebben elmesélték a mérnokok,
hogy milyen nehéz is kombajnt tervezni. Ugyanis az egy dolog,
hogy megtervezziik a gépet, €s ha 6ssze lenne rakva, akkor az
miikddne. De a nagyobb baj, hogy ezt dssze is kell rakni, és nem
biztos, hogy minden alkatrészt be lehet rakni a helyére (mert pél-
daul befér a lyukon) és akkor még a megfeleld szerszam is férjen
hozza, és legyen hely betekerni a csavarokat.

Ezért a gyar kitalalta a virtualis miihelyt, ahol a virtualis szer-
szamokkal 0sszerakjak a virtualis alkatrészeket és megnézik, mi-
mivel iitkozik. Es ha valami nem megy, akkor mennek, és atter-
vezik az egész gépet. Itt most pontosan ezt tessziik: el0szor
gondolatban kitalaljuk, milyen is lesz a céglink, amikor teljesen
felépiil, amikor minden a helyén lesz. Aztan utana kezdiink gon-
dolkodni, hogy milyen modon rakjuk dssze ezt az egészet.

Lassuk a listat:

o Mi az, amit létre akarunk hozni, amit el akarunk adni?

* Mi lesz a munkamenet, technologia?
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* Hogy fog a fejlodés végeén kinézni a cég?

* Milyen munkakérok (poziciok) lesznek? Mi lesz az egyes
munkakorok tartalma, feladatai, felelossége, ellenorzési pa-
raméterei és ki fogja szamon kérni ezeket?

* Mennyi és milyen szaktudasu dolgozora lesz sziikség indu-
laskor, és ezt ,varhatoan a forgalom emelkedésével, hogyan
kell boviteni?

* Mennyi munkaidot igényel egységnyi termék (szolgaltatas)
létrehozdsa?

* Milyen feltételei vannak annak (ingatlan, gépek, szerszamok,
irodatechnika, butorok, stb.), hogy a vallalkozas elinduljon,
ill. a vallalkozas kibontakozasakor?

* Mindez mennyibe keriil, ill. honnan keriil beszerzésre?

* Honnan fogom az alapanyagokat, arukat beszerezni? Ezek-
nek mennyi az ara? Hogy fogom szallitani?

* Kik lehetnek az alvallalkozoim? Milyen arakon dolgoznatk,
ezért mit nyujtanak?

* Milyen olyan pénziigyi ellenorzo rendszert kivanok hasznal-
ni, amivel a vallalkozas kéltségeit és eredményességét folya-
matosan ellendrizni tudom?

Nagyitsunk most is!

Mi az, amit létre akarunk hozni,
amit el akarunk adni?

A marketing utan mar tudjuk, hogy mi az az igény, amit ki aka-

runk elégiteni. Most konkrétan ki kell talalnunk, mi az a termék,

mi az a szolgaltatas, amit majd arulunk. Ez a helyes sorrend és
sosem forditva! Nem el&szor gyartunk egy terméket €s az utan

probalkozunk, hogy ugyan kinek lehet ezt elsozni...

Az egész cégnek a célja a termék, ezért eldszor a célt hataroz-
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zuk meg, €s utana lehet megtervezni, mi lesz az a struktara, ami
ezt képes létrehozni.

Mi lesz a munkamenet, technologia?

Itt gyartjuk a virtualis szerszamokkal, a virtualis alkatrészekbdl,
a virtualis kombajnt. Es itt deriil ki, hogy mihez mi kell. Es itt de-
ril ki, hogy a cég, ugy ahogy elképzeltiik, nem képes legyartani
azt, amit szeretnénk. Es akkor vissza kell menni és at kell gon-
dolnunk a cégiink életét.

Hogy fog a fejlodés végén kinézni a cég?

Ha van kulcspont, akkor az ez: latni kell minden részében a jo-
vendo kis zakatold cégiinket minden részletében. Szun Ce hires
mondasa szerint: ,,4 tigrist eloszor fejben kell elejteni, a tobbi
csak formalitas.” Ha fejben van egy jol miikodd céglink, akkor
azt megvaldsitani mar nagyon konnyf.

Milyen munkakorok (poziciok) lesznek? Mi lesz az egyes
munkakorok tartalma, feladatai, feleldssége, ellendrzési
paraméterei és ki fogja szdmon kérni ezeket?

Ez még a virtualis kombajngyaron is tultesz: nem elég, hogy a fo-
lyamatot megtervezziik, még azt is meg kell tervezni, ki fogja
ezeket végezni. Kiilon szeretném felhivni a figyelmet az ellendr-
zésre. Az emberek szeretnek dolgozni, ha mérik 6ket, ha verse-
nyezhetnek magukkal és masokkal, korrektiil meghatarozott pa-
raméterek alapjan. De a minden paraméter €s ellendrzés nélkiili,
wtudod mi a dolgod, csindld és jo lesz!” mentalitas a végén igaza-
bol sosem lesz jo.
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Mennyi és milyen szaktuddsu dolgozora lesz sziikség
induldskor és ez vdarhatoan a forgalom emelkedésével
hogyan kell béviteni?

Most sorra jarjuk a szlik keresztmetszeteket: az egyik ilyen, hogy
példaul tul sokféle szakember kell a céglinkbe.

Mennyi munkaiddt igényel egységnyi termék (szolgdltatds)
létrehozdsa?

A masik kritikus szlik keresztmetszet, hogy tl sok munkaerd 6ra
kell, ezzel egyiitt iszonyatos bérkoltség. Ma mar lampassal is alig
lehet talalni olyan céget, ahol a rendszeres koltségeknek ne lenne
tobb mint a fele bérkoltség. Masrészt, aki azt hiszi, hogy a dol-
gozok naponta 8 6ra hasznos munkaidét dolgoznak, az a fogtiin-
dérben is hisz...

Milyen feltételei vannak annak (ingatlan, gépek, szerszdmok,
irodatechnika, biitorok, stb.), hogy a vdllalkozds elinduljon,
ill. a vadllalkozds kibontakozdsakor?

Ez a kovetkezd sziik keresztmetszet a targyi feltételek. Ismét
gazdag tarhaza ez azon terveknek, amiket ennél a pontnal szok-
tak feladni — korrekt atgondolas esetén.

Honnan fogom az alapanyagokat, drukat beszerezni?
Ezeknek mennyi az dra? Hogy fogom szdllitani?

Gyakran mondjak, hogy egy id6 utan egy cég értéke inkabb
a know-how mind a benne 1év6 eszkozok értéke. A jo beszerzési
forrasok és az ezekkel kiépitett jo kapcsolat hihetetlen sokat ér.
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Kik lehetnek az alvdllalkozoim? Milyen drakon dolgoznak,
ezért mit nyijtanak?

Ez a masik know-how titok. Az egyik baratom lakas felujitassal
foglalkozo épitési vallalkozo. Elkapraztatott, amikor lattam,
hogy antialkoholista, intelligens kémiivesekkel, burkolokkal,
szobafestokkel(!) dolgoztat. Miel6tt ugyanis 6nallositotta magat,
tiz évig alkalmazott épitésvezetéként dolgozott, és igy alkalma
volt kivalogatni az aranyrog értéki alvallalkozokat.

Milyen pénziigyi ellendrzd rendszert kivdnok haszndlni,
amivel a vdllalkozds koltségeit és eredményességét
folyamatosan ellendrizni tudom?

Errél még majd a kdvetkezo fejezetekben sokat irok: az optima-
lis, ha a kontrolling rendszert mar a cég indulasakor elinditjuk.

4. Pénziigyek

A kovetkezd 1élekborzolo kérdéssor a pénziigyekrdl szol:

* Mennyi indulo tokém van és milyen formaban?

* Milyen modon fogom kovetni a kiaddsokat és bevételeket?

* Mennyit szeretnék kivenni a keletkezo jovedelembdl? Milyen
formaban?

e Tarsas vallalkozas esetén a tarsak milyen modon fognak osz-
tozni az indulds és az tizemelés koltségeibol és a jovedelem-
bol? Errél milyen elozetes megallapodas fog sziiletni?

* Milyen formaban fogunk konyvelni, bérszamfejteni, és az
egyéb hivatalosan eloirt adminisztracionak megfelelni?

Essiink neki iziben:
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Mennyi indulé t6kém van és milyen formdban?

Show me the money — viritsd a 16vét, mondja a kdznyelv. Lehet,
hogy ezt a kérdést kellett volna a legelejére tennem, és akkor so-
kaknak nem kellett volna sokat olvasniuk. Igen, a vallalkozas in-
ditasahoz pénz kell, mégpedig gyakran nagyon sok pénz. Hidba
van egy jo oOtletiink, ha nincs pénziink, siithetjiik az egészet.
(Minden honapban kapok ilyen leveleket, hogy ,,Van egy remek
vallalkozasi 6tletem, ugyan nem mondhatom el, de eladnam,
mert sajnos nekem nincs pénzem megvalositani.” Rossz hirem
van, Otletekkel mindenkinek tele van a padlas... Pénzzel mar ke-
vésbé.) Szoval az els6 kérdés, hogy megnézziik, mibdl kezdhe-
tiink gazdalkodni.

Milyen modon fogom kovetni a kiaddsokat és bevételeket?

Errél majd késébb kiilon pontban részletesen mesélek — ezt hi-
vom ¢én kontrollingnak. Még mindig a kisvallalkozasok riasztdan
nagy szazaléka képtelen nyomon kovetni a pénzeiket. Sajat pél-
dambol kiindulva, azt szoktam mondani, hogy pénziigyi
kontrollingot az ember csak a masodik cégénél vezet be — miutan
az els6 cégét csddbe vitte. (Nalam ez annak idején szorol-szora
igy tortént...) Ha ez lesz az els6 vallalkozasa, probaljon masok
példajan okulni. Hadd idézzem ismét apukamat: ,,Mindenkinek
az élete lehet példa, legfeljebb elrettento...”

Mennyit szeretnék kivenni a keletkezd jovedelembdl?
Milyen formdban?

Ravasz pont. Mert egyik oldalon az a kérdés all, hogy mennyit
szeretne rendszeresen kivenni a cégébdl. Ez egy teljesen jogos
igény, €s ha jol csinaljuk, zomében itt d6l el a dolog, hogy bele-
vagunk-e vagy sem, hogy tudja-e termelni majd azt a pénzt, ami-
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re ahitunk, vagy sem. Ugyanis sokan ennek a kérdésnek a végig-
gondolasa nélkiil egy id6 mulva raébrednek, vallalkozasukban
annyit keresnek napi 12 6ras munkaval, mintha mellékallasban
WC-t pucolnanak egy gyorsétteremben...

Masrészt sokan, kiilondsen a kezd6 vallalkozok, hajlamosak
azt hinni, hogy a sajat vallalkozasuk pénze az & pénziik. Az al-
lam egy hatalmas orszagos apparatust alakitott ki ennek a tévhit-
nek a felszamolasara, nagyon komoly koltségvetéssel. Ezt ugy
hivjak, hogy NAV, leanykori nevén APEH. Aki a kalkulaciokbol
kihagyja az adozast, az bele se fogjon...

A ,Hogyan vessziik majd ki a pénzt a cégb681?” kérdés kulcs-
fontossagu. Ezért céges tanacsadasnal mindig titoktartasi nyilatko-
zattal kezdjiik a munkat, pontosan azért, mert ezeket a kérdéseket
alaposan meg kell beszélni. Minden szakméanak megvannak az er-
re vonatkozo triikkkjei, és ha ezeket nem ismerjiik, nagyon nehéz
dolgunk lesz.

Es még valami. A tehenet nem csak fejni kell, de etetni is. A ke-
letkez6 nyereség egy részét muszaj visszaforgatni fejlesztés-
re. Mennyi lesz ez az arany? — ezen mindenképpen el kell gon-
dolkodni.

Tdrsas vdllalkozds esetén a tdarsak milyen modon fognak
osztozni az indulds és az tizemelés koltségeibdl és a jovedelembdl?
Errol milyen elbzetes megdllapodds fog sziiletni?

Istenem, ahogy dregszem, mar mindenhez kapcsolddik valami
rémes ¢lményem. Errdl hosszasan mesélhetnék, csaladok és ba-
ratsagok széthullasarol, mivel kozos vallalkozast alapitottak, és
nem allapodtak meg elére az egymas kozotti szabalyokban — kii-
londsen a pénz tekintetében. Mindenképpen ajanlom ezt végig-
beszélni egy rutinos oreg vallalkozoval, vagy egy jo ligyvéddel,
¢és amiben megallapodnak, azt leirni!
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Milyen formdban fogunk konyvelni, bérszdamfejteni, és az
egyéb hivatalosan eldirt adminisztrdcionak megfelelni?

Errdl jut eszembe a klasszikus vicc, amikor borhamisitassal va-
doljak az oreg paraszt bacsit. A birésagon odafordul a targyalas
vezetdjéhez:

— Biro ur, ért on a kemiahoz?

— Nem. En jogdsz vagyok.

Aztan a szakért6hoz fordul:

— Urasagod ért a joghoz?

— Nem. En vegyész vagyok.

— Csak pont nekem, a szegény parasztnak kell, hogy értsek
mind a kett6hoz?

Van egy rossz hirem, egy vallalkozonak nem két dologhoz, de
rengeteg mindenhez kell értenie: jog, adozas, foglalkoztatas,
munkavédelem €s még milli6 mas dolog. Ha nem értiink valami-
hez, akkor vagy meg kell tanulnunk, vagy kell keresni valakit,
aki helyettliink némi pénzért megcsinalja.

5. Gazdasagossagi szamitas

A barkacsolok kozmondasa igy szol: ,,Hétszer mérni, egyszer
vagni!” A vallalkozoi valtozatban ez igy szol: ,,Hétszer szamol-
ni, egyszer belevagni!” Lassuk tehat a lista legvégeét.
A vallalkozas fejlodésének tekintse négy lehetséges pillanatat:
1. Elindulas (elsé vevo)
2. Null szaldo (mar nem veszteséges a miikodés)
3. Tervezett mitkodés (amirol realisan ugy gondolom, el lehet érni)
4. Alom (ez, ami maximum kihozhat6)
* Mennyi és milyen eszkoz (ingatlan, gépek, szerszamok, irodatech-
nika, butorok, stb.) kell az egyes pontokon és milyen értékben?
» Mekkora lesz a forgalom az egyes pontokon (eladott termékek,
szolgaltatasok mennyisége ill. értéke)?
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* Hogyan fognak kinézni az egyes pontokon az dllando kéltsé-
gek (ingatlan bérlet, lizing, kolcson torlesztés, bér és jarulé-
kai, telefon, gépkocsi, alvallalkozok, kozmiivek stb.)?

e Ezen beliil milyen lesz a bérkoltség? Mennyi és milyen kép-
zettsegii ember kell az egyes pontokon? Mennyi lesz a jove-
delmiik?

* Milyen marketing eszkozok kellenek az egyes pontokhoz, és
ezeknek mennyi az egy hora, illetve egységnyi forgalomra
vetitett koltsége?

* Mekkordk az egyes pontokban a valtozo kéltségek (egy termék,
aru alapanyag dra, beszerzési ara)? Mennyi lesz az arrés?

* Mennyi lesz a profit ez alapjan az egyes pontokban havonta?
Mennyit hagyunk bent ebbol, és mennyit és milyen modon ki-
vanok kivenni belole?

* Mikorra érhetok el az egyes pontok?

Huy, ez bizony nem konnyd, itt szamolni kell. S6t tervezni!
A valosagban még durvabb a dolog: meg kell hatarozni, melyek
cégiink leendd allapotai, és mi kell ezekhez a pontokhoz. Es ami
még keményebb, minden pontban meg kell hatarozni, mit hoz
majd a cég, mennyire lesz gazdasagos.

Nem titkolom, véleményem szerint a legtobb vallalkozast ko-
rllbeliil annyira megfontoltan kezdik, mint a ,,ha gy is jon a gye-
rek, akkor elvesziek feleségiil ” felkialtassal kotott hazassagokat.

Akkor nézziik részletesen. Ha egy cégrdl almodunk, akkor
négy idépontot kell megvizsgalnunk:

1. Elindulds (elsé vevo)

Ez kulcs fontossagl pont, ekkor nyit a bolt. Itt azt kell felmér-
niink, mit kell beraknunk addig, amig kinyithatunk, és mibe fog
keriilni a m{ikddés, ha még egy fia vevonk sincs.
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2. Null szaldo (mdr nem veszteséges a miikodés)

Innen kezdddik az élet napos oldala, innentdl ugyan ingyen dol-
gozunk, de legalabb mar nem kell folyamatosan beletolni a
pénzt. Onkritikank szép példdja, ha képesek vagyunk korrektiil
meghatarozni ezt a pontot.

3. Tervezett miikodés (amirdl redlisan 1igy gondolom,
el lehet érni)

Ez megint teszteli a realitasérzékiinket — mit is lehet igazan ki-
hozni ebbdl a cégbdl.

4. Alom (ez ami maximum kihozhatd)

Sajnos nagyon gyakori, hogy a jovendo vallalkozasnak eleve van
egy plafonja, amig terjeszkedhet. Itt ezt probaljuk felbecsiilni.
Mit nézziink az egyes pontokban? ElGszor is az eszkozigényt:

Mennyi és milyen eszkoz (ingatlan, gépek, szerszdmok,
irodatechnika, biitorok, stb.) kell az egyes pontokon és
milyen értékben?

Ha mondjuk, mar az indulashoz horribilis eszkdzigény kell, és
nekiink erre nem futja, akkor esetleg lehet esélyiink lekésni a Ti-
tanic-ot. (Szegények, pedig hogy dithonghettek...)

Mekkora lesz a forgalom az egyes pontokon (eladott termékek,
szolgdltatdsok mennyisége ill. értéke)?

Ez az igazmondas probaja. Es ez a kulcspont. Hogyan lehet meg-
becsiilni ezt? Példaul, hogy picit ipari kémkediink — mérjiik
a mar miikodo konkurens vallalkozasok forgalmat. Megnézziik
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az ingyenesen letolthetd mérlegiikbdl a forgalom rovatot. Elme-
gylink a boltjuk elé és egy napig szamoljuk a vevdket, kikérdez-
ziik 6ket. Magyarul, csinalunk egy piackutatast.

Hogyan fognak kinézni az egyes pontokon az dllando
koltségek (ingatlan bérlet, lizing, kdlcson torlesztés, bér és
Jjdrulékai, telefon, gépkocsi, alvdllalkozok, kozmiivek stb.)?

Ez annyira nem nehéz, csak lelkiismeretesen mindent dssze kell
irni. Viszont érdemes egy olyan székben iilve irni, amir6l nehéz
lefordulni...

Ezen beliil milyen lesz a bérkoltség? Mennyi és milyen
képzettségii ember kell az egyes pontokon? Mennyi lesz
a jovedelmiik?

Ha tényleg komoly vallalkozast akarunk épiteni, akkor meg kell
hatarozni a munkakoroket és fel kell térképezni, miféle emberek
lesznek képesek ezt ellatni. Ja, és hogy mennyiért. ..

Milyen marketing eszkozok kellenek az egyes pontokhoz,
és ezeknek mennyi az egy hora, illetve egységnyi forgalomra
vetitett koltsége?

Az utobbi két évben visszatérd torténet, hogy olyan vallalkoza-
sok, akik reggel kinyitottak az ajtot és a vevdk ott alltak sorban,
most panaszkodnak: eltlint a sor. Nincs mit tenni, meg kell tanulni
a marketinget, el kell érni a potencialis vevéket. Es ennek koltsé-
ge van. Masik gyakori gond: mindent mindenki 6sszeir, berende-
zik a boltot — csak éppen a kezdé marketingkampéanyra nem jut
egy vas sem...

40



Mekkordk az egyes pontokban a vdltozo koltségek (egy termék,
dru alapanyag dra, beszerzési dra)? Mennyi lesz az drrés?

Hajaj, itt szamolni kell! Mégpedig sokat! Itt d6l el ugyanis, mi és
mennyi pénzt hozhat egyaltalan.

Mennyi lesz a profit ez alapjdn az egyes pontokban havonta?
Mennyit hagyunk bent ebbdl, és mennyit és milyen modon
kivdanok kivenni beldle?

Tudtak, hogy a vallalkozasok tobbségét azért alapitjak, hogy ez-
zel pénzt keressenek? Tudom, hogy ez nem mindig latszik, pedig
igy van. Es itt ugrik a majom a vizbe, ha mar végiil eljutottunk az
Osszes ponton keresztiil ide, akkor végre jobb esetben kidertilhet,
fogunk-e keresni valamit ezen az egészen €s mennyit.

Mikorra érhetdk el az egyes pontok?

A népszerli mondas szerint nem gyorsan kell meggazdagodni,
hanem nagyon. Ha mar latszik, hogy meg fogunk gazdagodni itt
kell végiggondolnunk, hogy mennyi id¢ is kell majd ehhez.

Osszegezve: mindenkinek a legmelegebben ajanlom, hogy
miel6tt belevagna egy 10j vallalkozasba, alaposan felkésziilve va-
laszolja meg ezt a kérdéssort. Elborzasztéan magas aranyban
mennek tonkre a friss vallalkozasok — egyes felmérések szerint
az Gjonnan induld magyar vallalkozasok 80%-a belebukik 5 éven
beliil. Ha csak néhanyukat megmentem ettdl a sorstol, nem éltem
hiaba. (Mert vallalkozast csédbe vinni nem nagy élmény — gya-
korlott vallalkozoként volt benne részem, tapasztalatbol allitom!)
Tehat sok sikert!
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3. fejezet

A cégfejlesztés alapjai

Stratégiai tervezés

A vallalkozas ellendrzési lista alapjan el lehet inditani a céget.
De hogyan fejlessziik folyamatosan? Erre megoldas a stratégiai
tervezés. Ha van valami, amiben ugyanis a magyar kisvallalko-
zasok lemaradnak a nagy multikhoz képest, akkor ez a tervezés.
Még soha sem lattam egyetlen multit sem, ahol ne lettek volna
éves ¢és tobb éves stratégiai tervek. Ezzel szemben a hazai kival-
lalkozasok 90-95%-ban semmilyen terv sem késziil. Seneca hi-
res mondasa mondja: ,, Semmilyen szél sem jo annak a hajosnak,
aki nem tudja hova akar eljutni.”

Azzal, hogy készitiink egy tervet, az maris elkezdi megvalosi-
tani 6nmagat. A kisvallalkozasok szamara elég egy egyszeri mo-
dell, ami négy 1épésbdl all. Ez azonban ne tévesszen meg senkit,
ennek kidolgozasa, csiszolasa nem kevés id6t vesz igénybe,
ugyanakkor egy ilyen terv az, ami talan a legnagyobb eldrelépést
eredményezheti.

1. Stratégia célok kitiizése

ElGszor is beszéljiik meg, mi a stratégiai tavlat. A népszerti mon-
das szerint: ,, Az emberek tobbsége sokkal kevesebbet tud teljesi-
teni egy év alatt, mint amit betervez, viszont sokkal tébbet, mint
amit képzelne — 3-5 éves tavban.” Mondok egy példat. Hairom
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