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A kis- és kdzépvallalatok ndvekedési kihivasai

Fejlédni mindig kell, nbvekedni nem muszaj, de érdemes és érdekes.

Vecsenyi Janos

A kis- és kozépvallalatok novekedési kihivasai

Dr. Vecsenyi Janos (janos.vecsenyi@uni-corvinus.hu) gépész- és gazdasagi
mérndk, a kbézgazdasagtudomanyok kandidatusa, a Budapesti Corvinus Egyetem
Kisvallalkozas-fejlesztési Kézpontjanak professzora. A Kisvallalkozasok inditasa és
miUikddtetése cimi konyv szerzdje (Perfekt, 2009).

Hol vannak az uj magyar vilagcégek? Kik allnak a mai magyar vallalkozas
élvonalaban? Graphisoft, Kirt, IND, 77 elektronika, Wizzair, NavNgo, Geometria,
Profession.hu, Sziget fesztival, Alexandra, Bookline, Masterplast, Fornetti, Develor és
persze még sokan masok a nullardl induldok kozul. Van koztuk szegmensében
piacvezetd, regionalis szerepld, vilagpiaci jatékos és a megujuld nagyvallalatok kozdl
a regionalis bajnoknak szamité OTP és a MOL. Nincs koztuk Google, Amazon,
Lenovo, Samsung, SAP, Ryanair, IKEA, ALDI szintl cég, de még lehet. Legalabb is
még lehet ra az esély. Mikor? Ha a vallalkoz6 rendelkezik a kell6 ambicidval és
felkészlltséggel, ha a cégnek vilagosak a céljai, a megfelel6 iranyba halad, a cégben
kiepultek a szukséges képességek €s, ha a kornyezetben a tamogatd er6k vannak
tulsulyban.

Kell-e egyaltalan névekedni?

A vallalkozok tulnyomo tobbsége manapsag nem a ndvekedéssel foglalkozik. A
valsag utdn és az egyre tobb magyar kis- és kozépvallalatnal jelentkezé
generaciovaltas elétt a tulélés a legnagyobb kihivas. Szamukra a ndévekedés inkabb
tavoli, semmint kivanatos lehetéség és csak ritkdn kényszer. A kis- és
kozépvallalatok tulajdonosainak csak 6t maximum 15 szazaléka akar ndvekedni. Ez
a cikk nekik szél.

Az elmult évek hazai kutatasainak egyik fontos megallapitasa, hogy a kis- és
kozépvallalkozasoknak csak kis hanyada valasztja tudatosan a ndvekedést. Ennek
alapvet6 oka a kutatasok szerint, hogy a vallalkozok nem veszik észre a novekedési
indokok és kényszerek tdobbségét, és az, hogy felkészuletlenek a felismert
kihivasokbdl adédo feladatok megoldasara. A kutatdsok szerint sok vallalkozébdl
hianyzik az atlagot meghaladé ambicio is a névekedésre.

A kovetkez6 néhany évben nagy atrendezddések mehetnek végbe a kis- és
kozépvallalatok vilagaban. Lesznek az elsésorban a fejlédést valasztok, a fejlédést
€s novekedést valasztok lesznek a lemaradok.
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Kis- és kozépvallalat az a vallalkozas a magyar gazdasagban, amely 10-250 f6t
foglalkoztat, az arbevétele 2 és 50 millié Eurd ko6zott mozog. Idetartoznak az elmult
20-25 évben létrejott ekkorara megndtt vallalkozasok. Szamuk a magyar
gazdasagban kozel 35 000.

A fejl6dést valasztok tudjak, hogy a fejlédés, a minéségi atalakulas az egyetlen esély
a tulélésért folytatott harcban, hiszen a valtozé korilmények kdzott csak megujitott
termékekkel, szolgaltatasokkal, hatékonyabb mikodési mdéddal tudjak kielégiteni a
vevlOk igényeit és felvenni a versenyt. A fejl6dé vallalkozok és vallalkozasok altalaban
az iparagi atlag koruli mértékben novekednek, de ennél nagyobb Utemben csak
akkor tudnak vagy akarnak névekedni, ha ezt a piac lehetévé teszi, és ez parosul a
novekedési ambiciokkal. A folyamatos fejlédést valasztdo cégek egy része évekig,
talan évtizedekig megdrizheti pozicidjat a maga kategoériajaban, ha nincs radikalis
atrendezb6dés az iparagban.

Folyamatos fejl6édési stratégiat kovet példaul a Geometria térinformatikai vallalat
folyamatosan megujuld, a vevdigényekhez igazodd szolgaltatasaival, a nemzetkozi
terjeszkedéstél visszalépve, a kisvallalati nagysagrendet elfogadva. Esetikben a
bels6 piac nem nodvekszik, jelentés versenytarsak nem tortek be ebbe a
szegmensbe. A sikeres, bar nem jelentésen novekvdé cégek alkalmasak a
tulajdonosvaltasra. A cégértékesitést kezdeményezheti a tulajdonos, de egy
versenytars is. A sikeres Pharmavit-et a tulajdonosok ajanlottak fel eladasra, mert
nem volt elég tékéjuk a tovabbi piacszerzéshez.

A vegetalo, lemaradd helyzetbe kerlld vallalkozasok nem tudnak, esetleg nem
akarnak tovabb fejlédni. Oket, szerencsés esetben, egyik versenytarsuk vasarolja fel.
Sokkal szomorubb a kimenet felszamolas vagy végelszamolas esetén.

A fejl6dést és nbvekedest valaszto kis-és k6zépvallalkozasok meg vannak gy6z6dve
arroél, hogy akkor lesznek tovabbra is sikeresek, ha tovabb névekednek. A névekedés
mennyiségi atalakulas, és tobbnyire fejlédéssel is parosul. A ndvekedés soran tovabb
né az arbevétel, a létszam, a termelés vagy a szolgaltatas volumene, sok esetben
megmeérettetnek a nemzetkdzi piacokon is. A névtelen csardabdl kinétt Ket Korona
Konferencia és Wellness Hotel folyamatosan fejl6dott, és ennek eredményeként
novekedett, mikozben a piaci igények folyamatosan atalakultak, és nem is mindig
bdvlilt a kereslet. (Lasd a Csardatol a Wellness kdzpontig cim( keretes irast.)

Csardatol a Wellness kézpontig

1986-71990 Csarda lizemeltetése

Bodi Zoltan gépésztechnikus és profi futballista 1986-ban felismerte a balatoni
vendeéglatasban rejlé lehetbéséget, és atvett egy balatonszarszoi csardat
lizemeltetésre. Sajat forras csak az lizemeltetés beinditashoz kellett.
1991-1998 Panzio és étterem épitése és lizemeltetése

A valtozast kivaltd kézvetlen ok, hogy a csardaingatlan tulajdonosa felbontotta
a szerzbdeést. A vallalkozo latta a tovabbi nbvekedési lehetéségeket, ezért
sajat és banki finanszirozassal tiz szobas panziot és egy éttermet épitett, hogy
kiszolgélja az egyéni nyaralévendég forgalmat. Igy jétt létre a Két Korona
Panzi6 és étterem Balatonszarszon csaladi vallalkozaskent.

1998-2000 Szallodabévités

A csoportos autdobuszos turista forgalom béviilésére reagalva a vallalkozé
bankhitellel 24 szallodai szobat - és egy lassan kialakulo piac elGszelet
megérezve - 2 konferencia termet épitett. Az lizleti modell 80 szazalékban a
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nyaraldvendeg ¢és 20 szazalékban a kiscsoportos tovabbképzesi
vendégforgalomra éplik.

2000-2004 Minéségjavito szallodafejlesztés

A vallalkozé felismerte a piaci trendek megvaltozasat, amelyre kismértékdii
kapacitasbévitéssel, folyamatos minéségjavitassal és a szervezet
atalakitasaval valaszolt. Mégegy konferenciaterem, jakuzzi, szauna és uszoda
egészitette ki a szolgaltatasi palettat. Az lzleti modell fokozatosan modosult,
hiszen erre az id6szakra esett, hogy a tovabbképzési piacrdl szarmazott mar a
bevétel tbbbsége. Elmaradtak az egyéni nyaralovendégek, csbkkent a buszos
vendeégek aranya is, igy Sziukség volt a kapacitasok Kkitltesére. A
szervezetben kialakult a tudatos munkamegosztas. Az lzemeltetés és a
pénziigyek kezelése mellett egyre fontosabba valt az értékesités. Az
lizemeltetésben tovabb er6sbdott a vevo-kiszolgalasi kivalosagra térekvés, az
egyedi igények folyamatos figyelése és kiszolgalasa, aminek jelentés szerepe
volt a visszatéré Ulzleti megrendel6i kér kialakulasaban és az arbevétel
névekedésében.

2004-2007 Terjeszkedés

A vallalkoz6 nem tudta, nem akarta kihagyni a felkinalt lehetéséget, hogy
elvallalja egy szomszédos konferencia- és szallodakomplexum lizemeltetését.
Ezzel a bdvitett szolgaltatassal tudta a noévekvs tovabbképzési és
konferenciaturizmus iranti piaci igényt kielégiteni. A vallalkozasban névekedett
ugyan a léetszam, de a szervezeti kulturaban tovabbra is a vevo-kiszolgalasi
kivalésagi modell érvényestlt. A csalad harom tagja fejenként harom funkciot
latott el, igy csbkkentve a miikbdeési kéltségeket és ervényesitve a csaladi
akaratot a Két Korona Szalloda és Konferenciakézpontban. Az arbevétel
folyamatosan, de nem ugrasszerlien béviilt. Az lzleti modellben a
nyaralbvendég-bevétel szinte elhanyagolhaté az lzleti megrendel6khéz
képest.

2007-2010 Szallodabévités és fejlesztés

A versenyképesség megdrzését és a generaciovaltast elbkészité hosszu tavu
vagyongyarapitast szem el6tt tartva a vallalkozé csalad még a valsag eldtt
jelentS6s bévitést kezdeményezett. Felépitettek egy 24-szobas négy csillagos
széllodaszarnyat, 3 konferenciatermet és egy wellness létesitményt. Igy jott
létre tizendt éves hitellel, allami tamogatas nélkiil a Két Korona Konferencia és
Wellness Hotel. A tervezés idészakaban még az el6z6 évek lizleti modelljének
tovabbélesével terveztek, €és nem szamoltak az akkor meég nem lathato
valsaggal. Mire az uj letesitmény elkésziilt, a piaci trend ujra valtozott. A
valsag hatasara az lizleti, tovabbképzési piac erésen visszaesett. Az
értékesitési eréfeszitések iranya megvéltozott. Ujra az egyéni és a csoportos
turistak piaci szegmenseire iranyult a figyelem, és ez egészen mas, az
internetet is felhasznaloé értékesitési megoldasokat igényelt a vallalkozé
csaladtol. A tulélési kényszer uj lendliletet adott, és a valsag ellenére 2010-re
rekord arbevételt értek el, mikbzben a Balaton kérnyékén kbézel nyolcvan
szalloda kertilt mas tulajdonba eredménytelen mikodés kbvetkeztében.

A fejlédést és a novekedést kar lenne szembeallitani, hiszen a sikerhez fejlédni
mindig kell, novekedni viszont nem mindig muszaj, de érdemes és érdekes. A
vallalkozasok vilagaban is igaz, ami a természetben, hogy csak azok a cégek
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maradnak fenn, akik egyszerre tudnak a Darwin altal felfedezett torvényszeriségnek
megfelelni, azaz ,,alkalmazkodni és vonzénak lenni”.

A tovabbiakban csak a fejl6dést és novekedést valasztd kis-és kozépvallalatokkal
foglalkozunk.

Miért és mikor novekedjiink?

A kis- és kdzépvallalatok novekedését bels6, emberi hajtéerdk, kilsé piaci huzéerok,
elérhet6-mozgodsithatd pénzforrasok és kornyezeti feltételek befolyasoljak. Ezek
dinamikus harmoénigjat talaljak meg a sikeres vallalatok, amint ,A nodvekedés
hajtoerdi és feltételei” ciml abran lathato.
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Minden novekedést mutato vallalkozasban ott talalhatd legalabb egy kulonlegesen
ambicidézus vallalkozd, aki jobb és erésebb akar lenni masoknal. Ezek a vallalkozok
kitartéan figyelik a versenytarsaikat, tanulnak t6lik és masoktdl éppen azért, hogy
gy6zzenek. Az ambiciézus vallalkozék jol mikodd kapcsolati halét épitenek, hogy
szert tegyenek a szukséges eréforrasokra, legyen az téke, hitel, informacio, j6 tanacs
vagy éppen egy jo szakember.

Ugyanekkor, a kis- és kozépvallalatok legnagyobb kihivasa maga a tulajdonos.
Kllénodsen akkor, ha nem bizik meg masokban, nem veszi korll magat tehetséges
menedzserekkel, akik lehetéveé tennék, hogy a vallalkoz6 inkabb a vallalkozasan és
kevésbé a vallalkozasaban dolgozzon.

A novekedés belsé hajtéer6i masként jelennek meg a gazella-tipusu — atlag feletti
gyorsasaggal novekvé — vallalkozasok és a buldog-jellegli — folyamatosan teret
nyerd és novekvo — vallalatok tulajdonos-ugyvezet6inél, alkalmazott menedzsereinél.
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Bojar Gabor a tipikus gazellavallalkozas, a Graphisoft tarsalapitdja ndovekedési
ambiciojardl igy nyilatkozott: ,Elhagyni a hazai piacot, és versenybe szallni nyugaton
nehéz, de kihivast jelent6 dontés volt akkoriban. Bar én mindig is olyan sportolénak
tartottam magam, aki Wimbledonban vagy Flashing Meadows-ban akart versenyezni,
mintsem a Budapesti Tenisz Bajnoksagban.”

Vari Gergd otodikként szallt be az online allaskdzvetitd portalok versenyébe a
jobmonitor.hu és késébb a profession.hu honlappal. A tulajdonos vallalkozé rendkivul
erds ambicidjat jol mutatja az ,utolérni, elhagyni, kiszoritani” névekedési stratégia
megvaldsitasa. Gazellaként 6t éven belll sikerult vezetd pozicidét elérni, és a
vallalkozast j6 aron értékesiteni.

A 77 elektronika alapito tulajdonosa, Zettwitz Sandor fontolva haladé ember, aki a
bulldog-tipusu névekedési stratégiat koveti. Nem akar er6szakosan ndvekedni, de
hatarozottan torekszik a megtalalt piaci rés: a vizeletvizsgalati és a vércukorszint-
meré milszerek piaci szegmensében a vezetd szerep és a lehetd legnagyobb piaci
részesedés megszerzésére a vilagpiacon.

A névekedés kiilsé, piaci hajtéereje lehetéségként vagy kényszerként jelenik meg a
vallalkozas piacain. A piac alapvetéen egy betdlthetd tér, ahol a terméket vagy
szolgaltatast kivanja a vallalkozé értékesiteni. Ez a tér ritkan Ures, altalaban részben
vagy egészben foglalt. llyenkor el vagy meg kell venni a versenytarsaktol.

A piaci igények béviilése, Uj piacok megjelenése a legkézenfekvébb magyarazat a
vallalkozasok novekedéseére. Kulondsen uj termékek, szolgaltatasok esetén fordulhat
elé, hogy ugrasszerlen megné a termeék iranti kereslet, amit nem lehet nem
kihasznalni. igy jart a Kiirt Kft., amikor a vildg megismerte innovativ adatmentési
technologiajukat. Nemrégiben megjelent egy innovativ labbeli, ami rovid idé utan
olyan sikeres lett, hogy a felkeltett igény kielégitésére novelni kellett a termelést és
az értékesitési pontok szamat. Eléfordulhat, hogy versenytarsak tonkremennek, és
az igy keletkez6 piaci Urt ki lehet hasznalni. Ennek elmulasztdsa azonban végzetes
hiba.

A méretgazdasagossag ugyancsak a nodvekedés iranyaba hajtja, kényszeriti a
vallalkozasokat. A fedezeti pont eléréséhez szikség van bizonyos volumen
elérésére, mert csak igy tudja a cég legalabb a mikodési koltségeit eléteremteni.
Nyilvanvald, hogy a nyereséges mikodéshez még nagyobb bevételre kell szert tenni.
El6fordulhat, hogy a korabban elképzelt célpiacon nem lehet ezt elérni, és ezért
indokoltta valhat a tovabbi belfoldi piaci térhoditas, esetleg a kulfoldi értékesités is. A
Fornetti, a Masterplast, a Develor a belfoldi terjeszkedés utan kulfoldi piacok
meghdditasaval ndvekszik.

A piaci valaszték gazdasagossaga az adott piac felvevbképességével fugg Ossze.
Lehetnek olyan termékek vagy szolgaltatasok (pl. szoftver, szamitégépes
jatékprogram, labormiszer, divataru), amelyekre egy-egy kdzegben csak korlatozott
kereslet mutatkozik, ami O0sszességében jelentds lehet, ha az orszagos vagy a
globalis piacot kihasznaljuk. A Wizzair vagy a banki front-office szoftvereket fejleszté
IND csak a globalis piacon tud ndvekedni.

A piaci pozici6 megtartasa és erdsitése, a tulélés kényszere sokszor készteti a
vallalkozot a novekedésre. Akar vevdi, akar szallitoi minéségben a targyalasi
pozicidkat alapvetéen meghatarozza, hogy a vallalkozas milyen volument, milyen
piaci részesedést képvisel. Ezzel dsszefluggésben a piaci jelenléthez is sok esetben
nagy mennyiségre van szukség. Sok vallalkozas megtanulta, hogy a nagy piacon
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vagy kicsinek vagy nagynak érdemes lenni, mert a kdzepes méretl vallalkozasok
nagyon nehezen boldogulnak alkupozicidjuk gyengesége miatt. Kisebb piacon
viszont a kis- és a kozépvallalatok is szerezhetnek piacvezet6 poziciot, ha
rugalmasak és magas a bizalmi tékéjiuk. llyen poziciot tudott maganak kiharcolni a
Geometria a térinformatikai alkalmazasok viszonylag kis hazai piacan.

Mikozben azt allitjuk, hogy a vallalkozok és a vallalkozasok szamara a novekedés
hasznos, érdekes és izgalmas, a novekedés néhany buktatojat sem szabad
figyelmen kival hagyni.

Nem minden cég és nem minden iparag alkalmas a névekedésre. A ndvekedés nem
feltétlendl kivanatos minden vallalkozé és vallalkozas szamara. Sok esetben hiaba
van noOvekedési ambicio, a vallalkozasban nincs meg a sziukséges, féként
menedzsment-szaktudas, ndvekedési képesség, vagy a cégépités soran kifulladt a
szemeélyes ndvekedési ambicio.

Vannak olyan iparagak, ahol maga az iparag éri el telitettséget, vagy ahol a
novekedeési potencial csoOkken le, és ezért az itt mikodé cégek ndvekedeési
perspektivaja esik vissza.

A tulzott nbvekedés is veszélyes lehet. A gazella-vallalkozasok legnagyobb kihivasa,
hogy miképpen tudnak Iépést tartani az altaluk diktalt rendkivili névekedési ttemmel.
A tulzott ndvekedés tinete a hatarid6k szoritdsaban az éjjel-nappali hajra, a nem
teljesitett hataridék, a kizsigerelten faradt munkatarsak, a készletek felduzzadasa, az
elszallé koltségek, a nyereség csokkenése, a beruhazasok finanszirozasa rovid
lejaratu hitelekkel. Az ilyen cégeknél a névekedési ambicio és energia sok esetben
nem parosul a menedzsment-felkészlltséggel és az Uzemeltetési strukturak
professzionalis kialakitasaval. Persze, ha tulélik a gyors felfutas idészakat, még
kiépithetik a vallalkozo vallalatukat.

Az atgondolatlan névekedés veszélyeztetheti is a cég sikerét. Kilondsen akkor, ha a
vallalkozas kilép abbdl a fokuszalt termékkorbél és iparagbol, amelynek sikerét
készonheti. Fennall az a veszély, hogy a vallalkozas elveszitheti az eredeti vevéit,
noveli a kockazatat, veszélyeztetheti a korabban mikodé uUzleti modell
létjogosultsagat.

A sajat és a mozgdsithato pénzforrasok, harmadik hajtoeréként, teszik lehetévé piaci
lehetéség kihasznalasat, a ndvekedési ambicio kiélését. A sajat forras vagy kevés,
vagy tul sok és ritkan éppen elegenddé az uj palyahoz. Ha realis a novekedeési
potencial és kevés a sajat forras, akkor kell mozgdsitani a kulsé pénzpiaci vagy
tékepiaci forrasokat, amelyeknek a megszerzése komoly felkésziltséget és
cég realis novekedéséhez sziikségesnél, a cégépitéstdl a birodalomépités felé tereli
a tulajdonos-vallalkozdékat. A szabad t6két ujabb cégek inditasaba, avagy
felvasarlasaba fektetik, ezzel adva (] iranyt a ndvekedésnek. Persze az is
eléfordulhat, hogy a visszaforgatott nyereség elegendd a fejlédés és ndvekedés
finanszirozasahoz.

A makré kérnyezeti feltételek azok az allami, tarsadalmi intézmények, amelyek
meghatarozzak a vallalatok mikodési kereteit a kozvetlen munkakornyezeten
(értékesitési, beszerzési piac, versenytarsak) tulmenden.
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Idedlis kornyezetben a gazdasag novekszik, a fizet6képes kereslet béviul. A
munkaerdpiacon a képzés-tovabbképzés eredmeényeként minésegi alkalmazottakra
lehet szert tenni elfogadhatd bérért, a nemzetkozi kapcsolatok tamogatjak a kulfoldi-
belfoldi terjeszkedést, a tarsadalom méltanyolja a vallalkozokat és a vallalkozasokat,
a pénzugyi infrastruktura (bankok, kockazati tdketarsasagok, Uzleti angyalok,
tamogatd programok) segit a finanszirozasban, az utak és kézmUvek rendelkezésre
allnak, hozza lehet jutni a szikséges informaciokhoz, az allam- és kozigazgatas
ugyfélbarat, mikodik az érdekvédelmi egyeztetés. Az idealis kornyezet kiszamithato
€s a jogbiztonsag természetes.

llyen idealis kornyezet nem létezik. A tamogatd és az akadalyozo tényezdk kozul a
vallalkozok tulnyomé tdbbsége szinte az egész vilagon ugy gondolja, hogy az
akadalyozé erék vannak tulsulyban. Ok is felismerték azonban, hogy vallalkozni kell,
fuggetlenul attdl, hogy mennyire tamogaté vagy akadalyoz6 a vallalkozasokat
korulvevé kornyezet.

A sikeres kis- és kozépvallalat adottsagnak tekinti az akadalyozo6 erdket, és Ugyesen
lavirozva alkalmazkodik a korilményekhez, vagy mashol keres kedvezébb
kornyezetet és onvédelembdl nem vesz fel pénzugyi tamogatast. Az aktivabb
vallalkozok érdekvédelmi és lobby-szervezeteken keresztul kisérlik meg a kornyezeti
tényezbket megvaltoztatni.

Milyen legyen a névekedési stratégiank?

A vallalkozasok életpalyajan vannak jellegzetes forduldpontok, amelyekben stratégiai
pillanatok jelennek meg. (Lasd a ,Fordulépontok a vallalkozasok életpalyajan” cimi
abran.)

| F

“

‘ Fejleszteni, béviteni? S
L]
£ ).

et o o
Folytatni vagy eladni? }/r L o :
Yig ‘ Megvédhetd, eladhato? N,

‘ Tovabb novekedni? \

Arbevétel

\

, oS
&Y ¥

Folytatni‘
Elindulni? I /

1 e 1,
K & 23

A stratégiai pillanat akkor érkezik el, amikor a vallalkozé és csapata raébred, hogy a
koérialmények radikalisan megvaltoztak, vagy felismeri a jovébeli valtozasok
figyelmeztet6 jeleit. llyenkor a vallalkoz6 és csapata rakényszerul arra, hogy
tudatosan veégiggondolja a lehetséges megoldasokat, és dontson az ujragondolt
célokrol, a kovetend6 iranyrol, tennivaldkrol és a valtozasokhoz szikséges
tamogatas megszerzéserdl.
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A stratégiai pillanatban ,A stratégiai kérdések” cimi abran lathatd harom stratégiai
kérdésre kell valaszt talalni:

1. Hol vagyunk most?

2. Hova akarunk eljutni?

3. Hogyan jutunk el oda, ahova el akarunk jutni?

Lehetséges? Kivanatos?

" Hova
akarunk
aljutni?

Hal
vagyunk? | Hogyan jutunk el oda?

A jelenlegi A célhoz vezetd at A jovakeép
helyzet {a strategia) és célok

A stratégiai kérdések

A jelenlegi helyzet feltérképezése a lehetséges megoldasok realista felvazolasat
késziti el6. A kuldetés, a jovokép és a célok tisztazasa a kivanatos jovét
koérvonalazza. A végiggondolas soran vagy megerdésitik vagy ujrafogalmazzak a
korabbiakat. De ez mindenképpen tisztazast igényel. A célhoz vezetd ut, a stratégia
meghatarozasa elbirja, hogy mit tegyen a cég a jovbje érdekében. A stratégia
meghatarozasanak kulcsa a fokozatos szikités, amellyel kivalasztjak a kevés szamu
és megvaldsithaté Uj megoldast. ,A stratégiakialakitas folyamata” ciml abra
bemutatja a fobb Iépéseket, az egyes I|épésekben a megvalaszolasra vard
kérdéseket és az elvégzendd tervezési feladatokat.

1. 3 { 2
g N . 7 e—
1. Hol vagyunk 3. Hogyan |utunk\ 2. Hova akarunk
most? el oda? eljutni?
1.Melyek a belsé 1. Miben kell valtoztatnunk? |1- Kik vagyunk, mig
ayongusegeink, kulss || (Strateoial toyel (A vailakozas
lehetéségeink, ' 2. Hogyan oldjuk meg a killdetése)
fenyegetéseink? (A strategiai tigyeket? i
fenyeget 2 A iai ket? 2. Milyenek akarunk
je_le'nlegllhelyzetunk (Szakmai és kulturalis lenni, hova akarunk
kihivasai) stratégiai megoldasok) eljutni a jsvében?
2.N:(iért kc:ll ei mertmy7ire 3. Mit, mikorra, kikkel. (A \’/‘il’lalkozés
?Vzlrtl;r;ta\t/:sioaa i mennyivel valésitjuk meg| ’OYO épe) )
hallanciéshouri és fogadtatjuk el a 3. Mit akarunk elérni, és
P . S valtozasokat? (Projektek honnan fogjuk tudni,
'van ay és akciok a hogy elértiik, amit
valtoztatasokhoz? megvalositasra) akartunk?
) k. e e (A vallalkozas céljai) o
A novekedési es a

,Valaszhat6 megoldésok a stratégiai piIIanatokbavn” cim{ tablazatban bemutatott
jellegzetes stratégiai megoldasokat attekinteni, hogy kdzuluk mit lehet hasznositani a
cég adott helyzetében.

Véalaszhaté megoldasok a stratégiai pillanatokban
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Fordulépont az életpalyan

Indulas:
Elindithatd a vallalkozas?

Elsé megtorpanas az indulas utan:
Folytathaté az Uzlet?

Fellendulés kezdetén:
Folytathaté a névekedés?

Fellendilés kozben, lelassuléban:
Atmeneti a lassulas?

Stagnalas esetén:
Uj ndvekedési palyara allas vagy a
pozicié megbrzése?

Hanyatlas esetén:
Megvédeni, eladni vagy megszintetni?

[A kis- és kozépvallalatok novekedési kihivasai]

Jellegzetes stratégiak

Piaci rés kitoltése uj vagy kulonleges
termékkel/szolgaltatassal

Piaci pozicié megerésitése

Intenzivebb, jobb értékesités
Végelszamolas

Cégeladas

Piacfejlesztés U vevokorrel vagy Uj
foldrajzi piacon, esetleg piacerésités a

meglévo vevokorrel, de Uj
termékkel/szolgaltatassal
Cégeladas

Piac beszilkulése esetén:
» piacfejlesztés
= offenziv
cégfelvasarlassal
fejlesztéssel
Bels6 hianyossagok esetén:
= piacerésités
» termékfejlesztés
Uj névekedési palya
» Piacfejlesztés
= Termékfejlesztés
= Offenziv terjeszkedés
Min&ségjavitas
Cégeladas
Minéségjavitas
Cégeladas
Végelszamolas

terjeszkedés
vagy sajat
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PIAC

6 Termekl‘e]lesztes
Termék/Piac Piacfejlesztés
erosités I

Az Ansoff-féle termék-piaci stratégiak

REGI

TERMEK

REGI

Az Ansoff-féle termék-piaci stratégiak” ciml abran lathatdé négy termék- és
piacfejlesztd stratégiai irany segitheti a kis- és kdzépvallalkozasok tulajdonosait és
menedzsereit annak végiggondolasaban, hogy miképpen akarnak a valtozé
kornyezethez alkalmazkoddbb és vonzdbb ndvekedési palyara lépni, és ehhez
milyen stratégiat valasszon a cég.

1. Terméket, piacot erdsitd, koncentralt fejlesztési stratégia esetén a vallalkozo a
novekedést eddigi piacan eddigi termékeivel képzeli el, de kulon erbfeszitéseket tesz
a piaci részesedésének novelésére. Ez lehet

e A jelenlegi felhasznalok vasarlasainak névelése (a vasarolt mennyiség
novelése, a termék elavulasanak gyorsitasa, ar0sztdonzés a vasarlas
novelésére)

e A vevlk elhdditasa a versenytarsaktol (jobb marka-megkulonboztetés
kiépitése, a vasarlasOsztonzés (promocid) javitasa, armérséklés
kezdeményezése, bar ez utobbi a KKV-k esetében nehezen érhetd el)

e A nem vaséarlbk megnyerése (a kiprobalas elérése mintabemutatoval,
ardszténzével, aremelés vagy arcsokkentés, az uj felhasznalas reklamozasa)

e A versenytars felvasarlasa, és ezaltal piacanak megszerzése

2. A piacfejlesztés abban az esetben kerul el6térbe, amikor a vallalkozé nem lat
bovitési lehetéseget eddigi piacain, és azt gondolja, hogy érdemes uj piacokra Iépni
— akar belfoldon, akar kulféldon —, vagy kordbban nem kiszolgalt piaci szegmenst
akar megnyerni. llyenkor tobb megoldas is valaszthato:

e fbldrajzi terjeszkedés (belfoldi vagy nemzetkdzi terjeszkedés)

e Uj vevBkér (piaci szegmens) megnyerése (Uj vev6kor szamara vonzo
termékvaltozat, Uj forgalmazasi csatorna, mas reklamozasi média)

A magyar kis- és kozépvallalkozasok egyre gyakrabban ismerik fel a kdrnyezd
orszagok piacait (pl. Fornetti, Masterplast, Develor) vagy a globalis piac altal kinalt
lehetéségeket (pl. Wizzair, NavNgo, IND).

3. A termékfejlesztést akkor valasztjak, amikor az értékesités novelése
érdekében a vallalkozas uj termékeket vagy a termékei Uj valtozatait veti be a
vasarlasra 6szténzés érdekében:

e Uj terméktulajdonsagok kifejlesztése
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e Uj mindségi valtozat kifejlesztése (tovabbi modellek, valtozatok kifejlesztése)

4. Diverzifikacio esetén, a vallalkozas a legnagyobb kockazatot rejt6 megoldast
valasztja a ndvekedéshez: U] profillal, Uj piacon jelenik meg. Olyan ez, mintha a
vallalkozas egy uj vallalkozast inditana a régi mellett, mert a meglévé vallalkozasnak
kimerult a ndvekedési potencialja, vagy a vallalkoz6 lat nagyobb potencialt az uj
lehetéségben. A KKV-k szamara nem ajanlott megoldas, mert egy cég hosszu tavu
sikerét sokkal inkabb a fékuszalt, profilon bellli ndvekedés garantalja.

Hogyan teremtsiik meg a névekedési képességeket?

A piacon a cégek képesseégei versenyeznek. Az nyer, az tud ndvekedni, az tudja
termék- és piacfejlesztési stratégiajat érvényesiteni, aki tudatosan kiépiti az alapvetd
lizleti és kapcsolati képességeit, és akinek a vallalkozasi képességei fenntarthatoak.

A Kkorabbi sikereknek tobb okuk is lehet. A piac feltehetéen valamilyen
képességiinket jutalmazta. Erdemes ujragondolnunk, hogy kik voltak a tényleges
vevlink, és 6k miért fizettek nekiink. Azok a vevdink, akik az egyedi igényeikhez
igazodo minéségi kiszolgalast keresik? Esetleg azok, akik a legjobb ar-érték aranyu
terméket vagy szolgaltatast keresik? Az is lehet, hogy a vevéink azok kozul kertlnek
ki, akik az alland6 ujitast keresik? Ahhoz, hogy a tényleges vevéi igényeket a
tovabbiakban is a legjobban ki tudjuk elégiteni, alapvetd lizleti képességekkel kell
rendelkeznunk (lasd az ,Az alapvet6 Uzleti képességek” cimi abran).

Vevokiszolgalasi
kivalésag

Innovacios
kivalosag

Mdkodési
kivalésag

Az alapvetd lizleti képességek

A vevlkiszolgalasi kivalosagra fokuszald vallalkozas képes megcélzott vevdinek
egyedi igényeit is kielégiteni. llyen felfogast képvisel a hagyomanyos uri szabdsag, a
fodraszat, ilyenek tébbnyire a tanacsado cégek, a kdnyvel6k és az autdszervizek. Itt
az a nagy kérdés, hogy van-e annyi megszerezhet6 vevd a piacon, aki ilyen egyedi
szolgaltatast igényel, és az ilyen vevé hajlandé-e az egyediségi felarat megfizetni,
amitdl életképesseé valik egy vallalkozas. A Két Korona a vevdkiszolgalasi kivalosag
képességeit épitette ki. Ezt fejezi ki egyik jelmondatuk: ,Amit On kitalal, mi mar
megvaldsitottuk”.

A mikdbdési kivalésagra torekvd vallalkozasok képesek folyamatosan megbizhaté és
ugyfélbarat szolgaltatast nyujtani a versenytarsaknal alacsonyabb koltséggel. A
mikodési kivalosagot valasztdé cég kivaldban szervezi meg belsd folyamatait,
allanddan ésszerUsitve és egyszerUsitve eljarasait, ezaltal csokkentve koltségeit, a
szolgaltatas szinvonalanak csokkentése nélkil. A Wizzair, a fapados |égitarsasagok
piacan nem is tehet mast, mint hogy a midkodési kivalésagra torekszik. A
versenytarsak kdzul csak az tud fennmaradni, aki hatékonyan tud mikdodni.
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Az innovacios kivalosagot kovet6 vallalkozasok arra torekszenek, hogy folyamatosan
Uj termékekkel, szolgaltatasokkal |épjenek piacra. A jelentds versenyben lév6
dobozos szoftvert fejleszték, a termeldvallalatok szinte rakényszeriulnek arra, hogy
egyre Ujabb és ujabb termékekkel el6zzék meg versenytarsaikat, vagy hoditsanak
meg Uj piacokat féként a felkelthetd igényekre. Aki ezt a stratégiat kivanja folytatni,
az siker esetén magasabb uUjdonsagi arat képes elérni. Ehhez nagyon komoly
fejleszt6i kapacitas, kivald értékesitési és marketingismeretek, folyamatok és
szakemberek szukségesek. A 77 Elektronika 1986-ban alakult elektronikai termékek
gyartasara Budapesten. Folyamatos ndvekedésének zaloga a cég innovaciora,
fejlesztésre épitd filozodfiaja. A vallalat a gazdasagi kdvetelmények miatt gyorsan
attért sajat fejlesztésl termékei sorozatgyartasara. A cég a belfoldi piac kiszolgalasat
kovetden folyamatosan Uj miszerekkel 1ép a nemzetkdzi porondra. Ez teremti meg a
lassu, de folyamatos ndvekedés alapjait. A cég a valsag ellenére kozel 20
szazalékkal novelte arbevételét.

Erdemes és lehetséges is barmely két iizleti képességet kombinalni. A profession.hu,
az Alexandra, a Bookline egyarant torekszik az egyedi igények kielégitésére és a
muikodés hatékonysagara.

A kapcsolati képesseégek kiépitése jol egésziti ki az alapvetd Uzleti képességeket. A
mai globalizalédo vilagban két felfogas viaskodik egymassal. Az individualista Uzleti
viselkedés képviseldi a kiméletlen verseny, a folyamatos harc elényeit ecsetelik. Arra
hivjak fel a figyelmet, hogy az ,alkalmazkod6 és vonzd” versenyben az nyer, aki
kulonleges eldnyoket nyujt a versenytarsaihoz képest, €s monopolhelyzetre torekszik
versenytarsakkal szemben. Ugyanekkor kulondsen a kis- és kozépvallalkozasok
szamara egyre vilagosabb, hogy az egyuttmikodesbdl szarmazd elbény egyben
versenyeldny is. Milyen lehetéségeket jelent a kooperacios kapcsolati képesség?

Az egyilittmiikédés a vevlkkel a legegyszeriibb és a legkézenfekvébb megoldas a
vevOk igényeinek mélyebb megismeréséhez és az igényekhez egyre jobban igazodd
kinalat megteremtéséhez. ,A legtébbet a vevéinktél tanultam.” — fogalmazta meg a
legfontosabb Uzenetet Bojar Gabor, a Graphisoft épitészeti szoftverfejleszté cég
alapito-menedzsere. Nyilvanvald, hogy ez a kapcsolat csak akkor lehet kdlcsdndsen
elényos, ha a vevd igényét a cég gazdasagosan tudja kielégiteni.

Az egylittmiikédés a beszallitokkal lehetévé teszi, hogy a vevd tényleg azt kapja,
amit kivan, kolcsonos elényodket nyujtd kondiciokkal. llyenkor az er6sebb pozicidoban
lévé fél nem hasznalja ki az eréfolényét, és igy egyultt tudnak ndvekedni. Erre,
sajnos, tobbnyire csak ellenpéldat ismerlink még. Legfeljebb arra lehet példat talalni,
amikor éppen a beszallité fél kényszeriti ki az egyuttmikodést azzal, hogy a sok kis
beszallitd egyesiti erejét, és értékesitéi tarsulast hoz létre, hogy erbsitse beszallitdi
pozicidjat. Igy mar kozel egyenrangu félként, sét egyiittmikods félként épiti
kapcsolatait a felvasarldval. llyen tarsulasi kapcsolatokat épitenek mostanaban a
szabolcsi alma- és szilvatermel6k.

A kiegészité er6sségek kihasznalasa egyuttmikodéssel segithet abban, hogy a kis-
és kozépvallalkozasok kolcsondsen felhasznaljak masok eréforrasait. Tobb cég
valasztija a termelési és értékesitési kapacitdsok és képességek kolcsonos
hasznositasat. A tavol-keleti gyartokapacitasok felhasznaldsa nemcsak az olcsdbb
munkabérek, hanem a gyorsan hozzaférhet6 kapacitasok miatt lehet fontos a
gyartatd szamara, mig a kapacitasok kihasznalasa a gyartd érdeke lehet. A
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gazdasagi valsag tobb veszélybe kerult autokereskedést késztetett arra, hogy
megszintessék sajat konyvelési részlegeiket, és kozésen foglalkoztassanak egyet.

A szinergikus képességek kihasznalasa az egyuttmikodéssel kapacitaspazarlas
nélkdli, hatékonyabb mikodést tesz lehetévé. A mar korabban emlitett tarsulasi
kapcsolatok, klaszterek egyarant kiépithet6k az értékesitésben és a beszerzésben
(igy indult tobb hazai kiskereskedelmi haldzat).

Milyen legyen a vallalkozé képességii vallalat?

Nem elég elérni, fenntarthatova is kell tenni a fejlédést és a ndovekedést, hiszen
minden mozgasban, minden folyamatos valtozasban van. A valtozasokhoz csak a
vallalkoz6 vallalat tud rugalmasan alkalmazkodni. Ehhez ,A vallalkoz6 vallalat
képességei” cim( abran lathatd 6t képességet kell kialakitani: a vallalkozo vezetést,
a proaktivitast, a fokuszalast, a vevOkdzpontusagot és a tanuloképességet. Ezt
illusztralja az ,Egy vallalkozé vallalat” cim( keretes iras.

A vallalkozé vallalat

3. Fokusz- stratégia yamatos tanulas
Azt csindlja, amihez a Szervezetté teszi a tudast,
legjobban ért, és azt a kivalasztja és képessé
piacon a legjobban teszi az embereket

2. Proaktiv viselkedés 4. Szolgaltatoi szemlélet
Elébe megy az Lelkessé teszi a kiilsé,
igényeknek belsé vevét

1.Vallalkozo vezetés

Folyamatosan keresi és kihasznalja az Gjabb iizleti
lehetéségeket, batoritja a cégen beliili vallalkozéi
otleteket, megszerzi a sziikséges eréforrasokat az uj
kezdeményezésekhez

A vallalkoz6 vallalat képességei

1. A vallalkoz6 vezetés folyamatosan keresi és kihasznadlja az ujabb Gzleti
lehet6ségeket, batoritia a cégen bellli fejleszté Otleteket, megszerzi a sziikséges
eréforrasokat az uj kezdeményezések megvaldsitasahoz. Tamogato légkdrben a cég
alkalmazottainak helyismeretébdl, vevékapcsolatabol szamos ésszerisitd, fejleszté
Otlet szulethet, amivel piacképesebbé, hatékonyabba, bdvithetébbé lehet tenni a
vallalkozast. Egy ilyen kulturaban mar nem minden jo otlet szarmazik a tulajdonostal,
amit persze nem mindig konnyU elviselni.

A tulajdonos vallalkoz6 legfébb feladata a vallalkozé vezetés kialakitasakor az, hogy
minél elébb hozzon létre menedzsmentcsapatot, folyamatokat, strukturakat és
kezdeményezéseket tamogatd szervezeti kulturat. Egy kozepes otlet egy jo
menedzsment teammel nagyobb sikert hozhat, mint egy kitin6 otlet kdzepes
csapattal. Ebben a kulturaban a tulajdonos ,uzleti angyalként” finanszirozhatja és
szakmailag segitheti az uj vallalkozasi oOtletek megvalositasat és feltételeinek
megteremtését a cégen belll, ha azok illeszkednek a stratégiai célokhoz, az Uzleti
profilhoz. Ha nem, akkor érdemes lehet a cégen kivili inditashoz segitséget nyujtani
spin-off vallalkozasként.

[A kis- és kozépvallalatok novekedési kihivasai] oldal 13



2. A proaktiv viselkedés egyrészt folyamatosan keresi a profilbba vagoé vagy
kozvetlenul kapcsolodé ujabb és ujabb értékesitési lehetdségeket, masrészt
kezdeményezden keresi a meglévd Uzleti lehetdéségek jobb kihasznalasat. Mig az
els6é képesség els6sorban elébe megy az igényeknek, és akar igények felkeltésére
torekszik, addig az utobbi a meglévé igények jobb kihasznalasara iranyul.

A proaktiv viselkedés meghonositasara felkészitik az értékesitbket, és néhany
felkészult szakemberrel folyamatosan figyelik a piaci valtozasokat, uj igényeket vagy
a korabbi igények jelentés megvaltozasat. Az étkezési szokasok megvaltozasara és
a vendégveleményeket szondazd visszajelzésekre figyelemmel a Két Korona
folyamatosan atalakitja éttermi kinalatat. Ezt csak azok a cégek tudjak
kezdeményezni, amelyek folyamatosan figyelik a kutatasokat, és tudatosan gyjtik a

vevOli tapasztalatokat.

3. A fokuszal6 stratégiai képesség a feltorekvd, ndvekvd Kkis- és
kozépvallalkozasokat egy jelentés veszélytdl 6vja meg. A fokuszalé stratégiat
alkalmazo6 cég azt csinalja, amihez a legjobban ért, és arra torekszik, hogy azt a
megcélzott piacon a legjobbként mivelje, és ott vezetd poziciét érjen el. A kis- és
vallalkoz6 szamara az egyik kinalkozé Ilehetéség, hogy folytathatja a
fokuszstratégiajat, és novekedjen, terjeszkedjen a bevalt profilban. Cégépitéként
,marad a kaptafanal”, ha a piaci huzderdk és az elérhetd forrasok ezt lehetévé teszik.
A veszély akkor jelentkezik, ha a vallalkozé birodalomépitésbe fog és profilidegen
elképzeléseket  kivan  megvaldsitani, raadasul a cégen  belul. A
kockazatcsdkkentének tiind, tobb labon allas jegyében a vallalkozé megosztja a
eréforrasait. Mindkét ut lehet sikeres, sét a birodalomépitd jelentés vagyonra is tehet
szert, bar a hires, nagy cégek fokuszstratégiaval értek fel a csucsra.

A tulajdonos vezetbnek és a menedzsereknek éppen ezért arra kell torekedniuk,
hogy az adott vallalati profilon belll talaljak meg a ndvekedési potencialt és az ezt
megvalositd stratégiat: legyen erejiuk elengedni a profilba nem tartozé vallalkozasi
Otleteket.

4. A szolgaltatd, vevbkézpontu viselkedés képessége azt jelenti, hogy a cég
folyamatosan torekszik arra, hogy ne csak elégedetté, de lelkessé is tegye vevdit a
piacon és ugyfeleit a cégen belll. Kdzismert, hogy a vevdk, Ugyfelek akkor lesznek
elégedettek, ha elvarasaik teljestinek, és akkor lesznek lelkesek, ha a vartnal tobbet
kapnak.

A vevbkozpontu viselkedés meghonositasa érdekében a cégnek olyan eljarasokat
kell kialakitania, amelyekkel folyamatosan figyeli a vevék igényeit és reagalasat,
feltarja a rejtett és kitalalja felkelthetd igényeiket, ezeket folyamatosan feldolgozza,
€s megteszi a szlkséges lépéseket az elégedettség és a lelkesedés kivaltasa
érdekében. Ma mar kozismertek a vevli elégedettség felmérésére alkalmas
modszerek (pl. Net Promoter Score, NPS), az ugyfélszolgalatok mikddtetése, és Uj
fejleményként — legalabbis a fogyasztéi piacon — az interneten megjelené vevéi
reakciok hattérelemzése és az erre torténd reagalasokat megvalésitd folyamatok.

5. A folyamatos tanulas képessége szervezetté teszi a cég kuldénb6zd teruletein
felhalmozott tudast, és ezt hozzaférhetdveé teszi masok szamara a cégen belul.
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Ugyanekkor folyamatosan keresi és fejleszti a cég munkatarsait, hogy azok képesek
legyenek az ujdonsagok befogadasara, alkalmazasara és uj értékek elballitasara.

A vallalkoz6 vallalatban torekednek arra, hogy dokumentaljak a felhalmozott tudast,
és tanulasi, tovabbképzési megoldasokat hoznak létre és milkodtetnek. A
fenntarthaté fejlédésben a kivalo szakemberek és menedzserek jatszanak
kulcsszerepet. Sok esetben kilsé igazgatdsaggal bévitik tudasukat, kapcsolatukat és
épitenek maguk koré egészséges kontrollt. A jovébeli siker zaloga a kulcsemberek
toborzasa, kivalasztasa, beillesztése, folyamatos fejlesztése, egylttmikddése,
motivalasa és megtartasa.

Egy vallalkozé vallalat

A Develor Tanacsado Zrt. 1992-ben alakult a holland Door tréningcég
magyarorszagi franchise-partnerekéent. Ket palyakezdd vallalkoz6, Szelecki
Zsolt és Sziics Imre felismerték a formalédoé tréningpiaci lehetéségeket, és
ehhez kilféldi partnert kerestek a know-how megszerzése érdekében. A cég
lassan, ingadozva névekedett. A 90-es évek végeére a két tulajdonos
érdekl6dése mas iranyba fordult, és egy lgyvezeté menedzsert biztak meg
azzal, hogy a céget uj nbvekedesi palyara allitsa.

Pozvai Zsolt, az uj menedzser, a piac béviilését felismerve uj, fokuszaltabb
Stratégiat és uj lzleti modellt valasztott. A cég profiljaban radikalisan
csbkkentették az altalanosabb vezetd- és személyes készségfejlesztési
programokat, helyettiik az értékesitési tréningekre és a kapcsolodo
tanacsadasra fokuszaltak. Ez a szolgaltatascsomag jobban mérheté értéket,
kimutathaté hasznot nyujtott a megrendelSknek. Létrejbtt a pozitiv értelemben
vett tréning nagytizem, ahol jol kitalalt, részleteiben kidolgozott standard
modulokbdl épitkez6, de a vegrehajtaskor mar erésen testreszabott
nagyszamu értékesitési tréningeket tartottak. Kik? Olyan masodgeneracios
trénerek, akik rendelkeztek értékesitési tapasztalatokkal, hitelesen tudtak
képviselni és szinesiteni a standard tananyagot. Bels6 tovabbképzésekkel és
vizsgarendszerrel folyamatosan fejlesztették sajat trénereiket, ugyanekkor
batoritottak &6ket, hogy o0sszak meg tapasztalataikat, hogy ezeket
beépithessék a tobbi tréner altal is hasznalt tananyagokba.

2003-ban a cég elszakadt a Doortol és Develor néven énallé palyara lépett. A
versenytarsakkal ellentétben a Develor azaltal ért el versenyelényt, hogy az
egyedi igényeket kielégité veviokiszolgalast lgyesen kombinalta a mikddési
kivalésagi modell hasznélataval. Ezt szolgaltdak a standard modulokbdl
Osszeallitott tananyagok, a jol felkészitett trénerek, a hattértamogatast nyujté
személyzettel olajozottan mikédé folyamatok. Ek6zben a cég folyamatosan
térekedett arra, hogy lgyfeleinek mindig tébbet nydjtson a megrendeltnél.
Szolgaltatéi szemléletiik gyakorlati megvalositasat mutatta, hogy kilén dijazas
nélkil magara vallalta az (gyfelekt6l a szakképzési tamogatas
igénybevételehez kapcsolodd adminisztracio jelentés részét. A cég
munkatarsai folyamatosan figyelték az Ugyfelek visszajelzéseit egyéni
konzultaciokkal, forumok szervezésével. A vevdi és a tréneri visszajelzések, a
nemzetkézi trendek felhasznalasaval — a fébb versenytarsaktol eltéeré modon —
egy dedikalt belsé fejlesztési csapat foglalkozott a termékek és szolgaltatasok
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folyamatos  megujitasaval, tobbszérésen felhasznalhaté  tananyagga
alakitasaval, betanitasaval. Nem mentek sokkal a piaci igények elé, de mindig
tudtak uj megoldasokat javasolni lgyfeleiknek problémaik megoldasahoz.

A belfoldi piaci lehet6ségek jovbbeli korlatait felismerve, a névekedési
ambiciotol vezérelve a Develor proaktivan megkezdte regionalis
leanyvallalatainak létrehozasat a kérnyezé és lassan a tavolabbi orszagokban
is. Igy épitett ki hidfééllast a cég Pozsonyban, Prégaban, Bukaresten,
Isztambulban és 2010-re mar 11 orszagban.

A valsag természetesen ezt a céget is keményen sujtotta. A belféldi piac
visszaesésére egyrészt koéltség- es letszamcsbkkentéssel, masrészt
koncepciovaltassal, proaktiv termékfejlesztéssel, belsé tovabbképzésiiket
megtartva, tovabbi regionalis terjeszkedéssel és a mikodesi kivalosag tovabbi
erésitésével reagalt. Epitenek a cégben felhalmozott, dokumentélt tudasra és
azt most mar regionalis szinten standardizaljak és hasznositjiak. A Develor
vallalkozo vallalatként a legjobb udton jar ahhoz, hogy a legjelentGsebb
regionalis tréner tanacsado cégge valjon.

Zarszo

Nem mindenki akarja megmaszni a Himalgjat. Van, aki a Janos-hegyi sétaban leli az
oromeét, mig masok még csak sétalni sem szeretnének. Ugyanigy, a vallalkozék egy
kisebb csoportja jelenetés nemzetkodzi szerepld akar lenni, masok egy szolid, j6 céget
akarnak mikodtetni, még tébben a vallalkozok koézll éppen csak el akarjak tartani
magukat és csaladjukat. Es persze sokan vannak, akiknek eszilk agaba sem jut
vallalkozni. Egyik sem jobb a masiknal, csak mas.

Az a vallalkozo viszont, aki a tovabbi ndvekedést valasztja, az tartson ki ambicidja
mellett. Korabbi sikereire épitve gondolja uUjra kuldetését, ndvekedési céljait,

Ve

kapcsolati és vallalkozoi képességeit, €s hozza elfogadhatd szintre a gyengeségeit,
ha tudja. Fogadja el a kornyezeti hatasokat adottsagként, és alkalmazkodjon a
korulményekhez, vagy keressen kedvezObb kornyezetet. Ne fecséreljen tul sok
energiat a nehezen befolyasolhato feltételek megvaltoztatasara.

Szovegkozi kiemelésre alkalmas mondatok

A kis- és kozépvallalatok tulajdonosainak csak 6t maximum 15 szazaléka akar
novekedni.

Minden novekedést mutaté vallalkozasban ott talalhatd legaldbb egy kulonlegesen
ambicidzus vallalkozd, aki jobb és er6sebb akar lenni masoknal.

Nem minden cég és nem minden iparag alkalmas a ndvekedésre.

Erdemes Ujragondolnunk, hogy kik voltak a tényleges vevéink, és 6k miért fizettek
nekunk.

A kis- és kozépvallalkozasok szamara egyre vilagosabb, hogy az egyuttmikodésbdl
szarmazo elény egyben versenyeldny is.
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