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Az Uzleti terv fejezetel

Az Uzleti terv tartalmi és szerkezeti felépitésére vonatkozdan nincs kotelezo jellegh elbiras, a
gyakorlati élet és a hitelintézetek elvarasai azonban korvonaaztak egy ataldnosan elfogadott
Utmutatast. Ezek szerint e terv f6 fejezetei a kovetkezok lehetnek (Hemingway — Balint
[2004]):

I Vezetéi Osszefoglalo

. A terv célja

1. Az iparagi kornyezet és avalakozas bemutatasa

V. Marketingterv

V. Szervezeti terv

VI. Tevékenységi (beruhdzési, termelési és mitkodési) terv
VII. Pénziigyi terv

VIII. Feladatok Utemezése, id6zitése

IX. Kockazatok és azok kezelése

X. Mellékletek



Az Uzleti tervek tobbfée tipusa kildnboztetheté meg. Attdl figgéen pédaul, hogy kinek

készilt, a kovetkezo tipusokrol beszél hetlink:

-  Megvaldsithatdsagi  tanulmany. Készitése sordn még csak a leendd befektetok
erdekl6déesenek felkeltése a célunk, s ebben csillantjuk fel az Uzleti aapgondolatban rejlé
lehet6ségeket.

- Teljes Uzleti terv. Elst sorban akkor alkalmazhatd, ha a cég alapitasakor kilsé forras
bevondsa szikséges, tehat befektetoket, hitelezéket esetleg Uzleti angyalokat kell
meggyo6zni vallalkozas 6tletlink sikeressegerol.

-  Opeativ_részletekbe mend terv. A vdlaat menedzsmentjének készil, s aprolékos
cselekvés tervet ad a megval 6sitéshoz.

- Hitekérelemhez készitett terv. Elemzései a Bank érdeklédésének megfeleléen a
pénzligyekre és a penzigyi kockézatokra koncentraltak.

A kilonbozé tipusa tervek tartalmi eltéréseirdl a8.1. téblézat ad — elvi - irdanymutatast.

8.1. tAblazat: Az liZleti terv egyes valtozatainak tartalma

Megval 6sithat6- Teljes Menedzsmentnek Banknak

sagi tanulmany Uzleti terv készitett terv készitett terv
Vezet6i dsszefoglalo r F r F
Az Uzleti terv célja r F - r
Az ipardgi kornyezet és a = = i ,
véllaat bemutatasa
Marketingterv r F F r
Szervezeti terv r F - -
Tevekenységi terv r r r r
Pénzlgyi terv r F F F
Feladatok Utemezése - r F r
Kockézatok kezelése r r F F
Mellékletek - r F F

F —f6 elemzési téma, r — réviden ismertetheto.

Forrés: Sgjat Osszedllitas.

Természetesen az Uzleti terv tartalma és terjedelme attdl is fligg, hogy milyen méreti, jelentéségii Ugy
gazdaségi Osszefliggéseinek az elemzése acél.

8.3.1. Vezetobi 6sszefoglalo

Ez a fgjezet nem hianyozhat az Uzleti terv elgérdl. A nevébdl is kdvetkezik azonban, hogy
csak akkor tudjuk elkésziteni, ha mar elkésziilt a teljes Uzleti terv. 1-2 oldalnyi terjedelmi.
Fontossadganak oka, hogy a befektetok, és a hitelintézeti vezeték tobbsége nem olvassa végig a
30 — 40 oldal hosszUsagu Uzleti tervet, hanem csak ezt a feezetet. Kulondsen hangsulyos
abban az esetben, ha a terv hitelfelvételhez készill, illetve barmilyen més kiilsé pénzforras
bevonasakor. Ebbél kovetkezik, hogy Iényegre téronek és meggy6zének kell lennie, hogy
novelje ahitel kérelem kedvezé ebira asanak az esélyét, a cég megkapja a kivant tamogatast.




8.3.2. Az iparag és a vallalat bemutatasa

Az ipardgi elemzésben azokrdl a tevékenységekrol kell atfogd képet adni, amelyekkel a
vallalkozo, vagy avallaat foglakozik.

Mindehhez a kévetkezé kérdésekre kell valaszt adni:

- Mekkora forgalmat bonyolit le az iparag egy évben? Mekkora aranyban jarul hozza a nemzetgazdasagi
teljesitményhez? Az elmult évek tendencidinak a vizsgdlata is szilkséges a megfelel 6 adatok birtokaban.

- Kik azok a szerepl6k az iparaghan, akik a legnagyobb forgalmat bonyolitjak le és az ésszes szdllitéhoz
viszonyitva mekkora részt birtokolnak a piachol ?

- Az iparag szerkezetére vonatkozd informacidk is szilkségesek, pl. milyen a piaci pozicié? A jovére
vonatkozdan nagyon |ényegesek az iparagban zajlo valtozasoknak az elemzése és ezaltal a trendek
meghatarozasa.

- Az ekovetkezd években az iparagi értékesités volumene milyen irdnyban vatozik és milyen
mértékben? Megdllapithatd-e, hogy meddig fejldhet az iparag?

- Az emult években mennyi vallalkozas alakult az iparagon belll? Mennyi azon vélaatok szama,
amelyek killonb6zé okokbdl mér nem folytatjék az iparagra jellemzé vélalkozas tevékenységet? Kik
azok a versenytarsak, akik valos veszélyt jelentenek a vallalkozd szaméra? Példaul a megkdzelitéen
azonos méreti véllalkozasok, azon cégek, akik ugyanazt a terméket / szolgéltatast kinaljak, mint a mi
véllalkozésunk; de nem szabad elfeledkezni a helyettesithetd terméket / szolgdltatast nydjtd
véllalatokrol sem.

- Milyen (j tipusi termékek és / vagy szolgdltatdsok valamint fejlesztések jelentek meg az iparagon

belll? Nyiltak-e Ujabb piacok, illetve van-e lehet6ség Ujabb piacon valé megjelenésre? Az Gjonnan

bel épett véllalatokra vonatkoz6an milyen paraméterek jellemzéek?

A nemzetgazdasagban zajl 6 események milyen mértékben jelentenek hatast az iparagra?

A vdlaat bemutatéasanak szempontjai tobbfélék |ehetnek, attdl fliggéen, hogy Ujonnan alakult
cégrél van sz, vagy esetleg egy mar |étez valakozast kell megismertetni.

Ujonnan alapitott cég esetén a kdvetkezdkre kell mindenfél eképpen kitérni:

A A megalakulés kortlményei, idépontja.

A A mé& meglévd, avalalkozas indokét ad6 szakmai jellegii tapasztalatok.

A Az dapitdi csapat szakmai héttere (indokolva, hogy miért jelentenek garanciat a sikerre).

Mér mikodo vallalat esetén az aldbbi terliletekre vonatkozdan kell informéci6t szolgaltatni:

A A cég torténete a megalakulastdl kezdve. Evtizedek Ota mitkddd vélalat esetén a fontosabb
események bemutatasa, kiemelten azokat, amelyek pozitiv hatéssal voltak a vallalat fejlédésére.

A A cég eddigi tevékenységére vonatkozd szamszer(i adatok (példaul korabbi értékesitési adatok,
elsésorban volumenben, de érdemes kitérni a nyereségmutatokrais).

A Az esetleges kudarcok (valamint a megoldasi procedira is, amellyel sikeresen megoldotték a
problémat).

A vdlaat ata termelt termék, illetve nydjtott szolgdtatés bemutatésdt annak is meg kell
értenie, aki nem szakember az adott terlleten. Ha lehet, célszerii fényképet is mellékelni
(mivel ennek latvanya is segiti a megértést). A bemutatés soran fel kell hivni a figyelmet a
termék kulcsfontossagu jellemzokre, s ki kell térni felhasznalasi |ehetéségeire. Elsésorban az
elsédleges felhasznalas lehetdségeket kell kiemelni, de szdlni kell a tovabbi hasznaatba
vételi modrdl is. Hangsulyozni kell a hozzéadott érték tartalmat (mindazt, ami miatt jobb ezt a
terméket/szolgdltatast beszerezni a piacon elérheté tobbi helyett. Amennyiben a
termeék/szolgéltatas negativ jellemzével is rendelkezik, azt se szabad elhallgatni, de ismertetni
kell afelszamolasara médot ado fejlesztési |ehetoségeket.



A kovetkezs szempontoknak mindenféleképpen teret kell adni a termék/szol galtatas i smertetésében:

» Amennyiben relevans, akkor mindenféleképpen irni kell arrdl, ha a cég a termékhez/szol galtatéshoz
kapcsol 6d6 jogi védelmet tud szolgaltatni.

» Ki kell domboritani aterméknek azokat a tulgjdonsagait, amelyek megkiilonbdztetik a piacon 1évé
tobbi terméktol.

» Fontos az értékesités utani szolgaltatasok (példaul szervizszolgéltatas, alkatrész-utanpétlas, illetve a
torvényi el6irdsoktol kedvezébb garancia) bemutatésa.

» Haatermék exportképes, akkor ezt az erésséget killon is meg kell emliteni.

» Mindenféleképpen irni kell arrdl, ha a valalkozas otlet kivitelezése kornyezetbarat megoldast
eredmeényez, illetve ha barmilyen mingségbiztositasi rendszer kritériumanak megfelel.

8.3.3. A marketingterv

A marketingterv a pénziigyi tervet kovetéen a mésodik helyen al az Uzleti terv fejezeteinek
fontossagi rangsordban. S ezt hangsulyoznunk kell, mert a valakozok é&taldban nem
forditanak kiemelt figyelmet e terv ekészitésére, pedig a mulasztés eredményeként a cégek
sebezhetéveé vahatnak a piacon.

A marketingterv elkészitésenek elsé |épése dtaldban a piackutatas. Fllop [2004] szerint a
piackutatas ,, a fogyasztok igényeit, a magatartasukat befolyésol6 tényezéket méri fel, illetve
az igény-kielégités lehetséges modjait tanulmanyozza’. Vegsé célja annak kideritése, hogy
egy adott tevékenység piaci szegmensének az igényeit kiszolgava mely termékekbdl, s
milyen értékesitési volumene varhatd (ami azért fontos, mert ennek fliggveényében hatérozhatd
meg, hogy milyen terliletekre érdemes idot, pénzt és energiéat forditani).

A piackutatas folyamat elsé |épése a termékpiac elemzése. Itt a fé6 feladat a fogyaszt6i igények
meghatarozésa, ahol kiemelten kezelendd a kereslet-nagysag valtozasanak az elérejelzése (példaul a
termék-életgorbék informécibi alapjan).

A folyamat kovetkezé fézisa a célpiac elemzése. Kiindulasként figyelembe kell venni, hogy a piac jol
szepardlhatd részekre, Ugynevezett szegmensekre oszlik. Mindegyik szegmensrél elmondhatd, hogy
sgjatos termék- és szolgdtatas-igénnyel rendelkezik. Az adott esetben megvizsgdandd szegmensek
példaul akovetkez6k szerint hatérozhatok meg:

< termékkdzpontl szegmental as (a termékkel szembeni elvarasok alapjan torténik a csoportositas, mint
pl. hasznossag, hasznalati gyakorisag, stb.)

demogréfiai tulajdonsagok szerint szegmentdlas (a fogyasztok életkora, neme, csaladi allapota)
tarsadalmi tényezok (foglalkoztatottségi jellemzok, jévedelmi kategoridk, képzettség)

pszichografikus jellemziék (Eletfelfogas, attitiidok)

foldrajzi tényezék (topogréfiai adottsagok, klima, népsiiriiség)

R/
0.0

R/
0.0

R/
0.0

R/
0.0

Ugyancsak fontos a lehetséges piaci részesedés becslése. Ki kell deriteni, hogy a cég varhatéan mekkora
piaci részesedést képes megszerezni az dtala termelt termék, vagy dtala nyUjtott szolgdtatés piacan;
valamint, hogy képes-e afelmeriil6 igények kielégitésére.

Kulcs-fontossagu a jovobeli versenyhelyzettel kapcsolatos elemzés. Célként kell kittizni, hogy a valalat

minél tobb versenyeldnyre tegyen szert. Fontos a cég varhatd piaci helyzetének redlis analizadldsa. A

vizsgél 6dast a kovetkezé szempontok segithetik:

0 a vdladat dtal termelt termékek Osszehasonlitdsa a piacon elérheté konkurens termékekkel. Az
Osszehasonlitas kritériumai lehetnek: ar, mingség, vaaszték stb.

0 acég erds és gyenge pontjainak azonositasa, valamint a konkurenciat jelent6 vallalatok erésségeinek
és gyengeségeinek meghatérozasa.

Végezetil a jovedelmezség elérejelzése is fontos (hiszen ennek soran mindsitheték a varhatd
eredmeények).

A fesorolt informécidk birtokdban a cég kidolgozhatja stratégidét arra, hogy miként fogja
kihasznalni adottsagait, hogyan é& e a versenytéarsaknd nagyobb piaci részesedést, és
magasabb jovedel mezéségi mutatokat.



A marketing-stratégia megvalésitasand alkalmazni kivant ,fegyvertar” a marketing mix.
Elemeit a cég abbdl a célbdl akalmazza, hogy vasarlasra dsztondzze a leend6 fogyasztdkat.
Amint ezt emlitettik mar, a szakirodalom a lehetséges modszereket hosszu ideig 4 P-ként
emlegette (de az utdbbi években 5, 6 és 7 P-rél is beszélhetiink attdl fliggéen, hogy mennyire
széleskoriien értelmezzilk ezt aterlletet). S azonnal hangstlyoznunk kell, hogy e mix elemeit
nem kulon-kilon kell elemezni (és menedzselni), hiszen egységikben érik € azt a hatast,
amely elvarhato. A feladat: termékiink legyen hasznos, arét ugy hatarozzuk meg, hogy ezt az
adott célcsoportba tartozd potencidlis vevék hajlandd legyenek megfizetni, hatékonyan
0sztonozzik is a vevoket a vésarlasra, €s az eladott arut célszerti ,Uton” (csatornakon)
juttassuk el avéasarldkhoz.

A termékeket a megvaldsitani kivant marketing mix kialakitasakor — és érvényesitésekor - célszerii
kategorizalni. Az értékesités munka szempontjabdl 1ényeges ugyanis, hogy a vevé mennyi idét, pénzt és
energiét fordit az adott termék vagy szolgdltatds beszerzésére, illetve, hogy dontése mennyi kockazatot
rejt magaban (mivel igy a marketingtervet a fogyaszté viselkedéséhez lehet illeszteni). Az e
szempontokbdl fontos termék-tipusok a kdvetkezék:

a. Szélesvevdi korben értékesithetd , fogyasztési” cikkek:

A napi tdmegcikkek: &uk viszonylag aacsony. A cégnek el8dlitdsukhoz (beszerzésikhdz) nem
kil dndsen sok iddre és energiara van szilksége, s ennek kockazata sem killondsebb figyelemre mélto.
Példaul ilyenek a naponta vasarolt élelmiszerek.

A szakcikkek: az el6z6nél nagyobb figyelmet kovetels kategéria. Az eléalitasukra, beszerzésikre
forditott id6 és ,energia’ |ényegesen tébb mint az €6z6 kategdria termékeindl. Ertékilk is nagyobb
lehet, és olykor beszerzésiik kockazata sem elhanyagolhaté mér. Pl.; miiszaki cikkek, sportruhazat.

A gpecidis- vagy luxustermékek: egyediek, aruk magas. Az elédlitasukra, beszerzésikre forditott id6
sok, kiemelt figyelmet, s kockézat szempontjabdl is komoly dontési hétteret igényel. Pl. miikincsek,
ingatlan, esetleg autd.

b. Csak kevés potencidlis vevének eladhato ,beruhazas” javak. Ezek értékesitésénél a , direkt” marketing

—anéhany potencidlis vevo (tobbnyire: vezeté) személyes meggy6zése — aleghatékonyabb technika.

Az & meghatérozasa, mint jeleztiik mar, a legnehezebb dontések kézé tartozik. Ezt gyakran az okozza,
hogy a dontéshozonak egymasnak ellentétes meggondolasokat kell érvényesitenie. Egyrészt figyelembe
kell venni a fogyasztok elvérasait (hiszen az & a vevd jelentés mérlegelési szempontja); masrészt
szamolni kell a vélaat nyereséggel, illetve megtértlési idével kapcsolatos célkitiizéseivel is. FUlp
[2004] szerint az & kialakitasanal végul is a kdvetkezé tényezéket kell figyelembe venni: a keredet, a
koltségek, a versenytarsak arai, az arképzés céljai és modszerei. A gyakorlatban nagyon nehéz azonban
elddnteni, hogy a fenti tényezok szdmitasba vétele sordn melyik milyen mértékben érvényesiiljon, és a
maodszerek kozul melyik legyen dominans. A legfontosabbak arképzési eljarasok a kovetkezok

0 Koltség-alapu &razas. haszndata rendkivil egyszerii, hiszen a termék eladasi &rét ugy szamitjék ki,
hogy atermék el6dllitasi vagy beszerzés koltségéhez hozzdadnak egy el6re meghatérozott nyereség-
szintet. Az eljaras elénye, hogy kénnyen alkalmazhat6, hatranya pedig, hogy nem veszi figyelembe a
piacon kialakult versenyhelyzetet, aminek kdvetkeztében a cég verseny-hatranyos helyzetbe keriilhet.

0 Keredet-alapl arazas. a termék eladads aranak meghatarozésa elétt piackutatas révén meg kell
hatédrozni az Un. rezervécios &rat (tehét azt az arat, amelynél dragdbban a termék egyataldan nem
értékesithets). A rezervacios & ismeretében alakithatd ki azutdan — lényegében a P*Q
maximalizdlasaval - az értékesiteni kivant mennyiség esetén alkalmazhatdé &r. A modszer elénye,
hogy relativ magas eladas éarat lehet igy kialakitani. Héatranya, hogy nem veszi figyelembe a
koltségszerkezetet, a versenyhelyzetet (illetve, hogy a szilkséges piackutatés idd- és pénzigényes
Iehet).

0 Versenytars-alapu arazas. alkamazésa soran a valalkozas olyan aron értékesiti termékét, mint a
versenytérsak. A modszer elénye, hogy kdnnyen alkalmazhat6 és hogy a terméket a versenytérsak
termékeihez |ehet poziciondni. Hatranya, hogy amennyiben arverseny alakul ki, akkor alkalmazésa
nem &ltség-hatékonyan.

0 Behatolé (dopping-) arazas. a véllalatok akkor haszndljék ezt a modszert, ha célcsoportjuk ar-
érzékeny, és a kelléen alacsony ar alkalmazasaval magas piaci részesedést akarnak elérni. Hosszu
tavon nem alkalmazhatd technika, mert az allam a verseny fenntartasa érdekében tilthatja ezt a fajta
arképzést.



(0]

Lef6l6zd arazas: abban az esetben érdemes hasznélni, ha a cég olyan innovativ termékkel jelenik meg
a piacon, amely még alig ismert a piacon (illetve ha a vélalat monopolhelyzetben van).
Természetesen hosszU tdvon ezt a mddszert sem lehet alkalmazni, de révid tavon modot adhat magas
profit realizilasara.

Azoknak az elveknek és modszereknek a meghatarozésahoz, amelyek révén az értékesiteni kivant termék
eljuthat a fogyasztéhoz, a cégnek fel kell térképeznie a lehetséges értékesitéss modszereket, s ki kell
vélasztania azokat az értékesitési csatornakat, amelyeket majd felhasznd. Néhany lehetséges dontési
varians a kovetkezé:

kozvetlen értékesités, melynek sorén atermelé kdzvetlen kapcsolatban van afogyasztoval, s

kozvetett értékesités, amikor mar nincs direkt kapcsolat a cég és a fogyasztd kozétt, hanem
Ugynevezett kozvetitok kapcsolddnak be az értékesitési lancha. Ezek a kozvetiték |ehetnek:
nagykereskedok, kiskereskeddk, jutalékért dolgozé lgyndkok, franchise intézmények, képviseletek.
A mddszer elénye, hogy minden részfeladatot erre speciaizdlt vallalat végez (kis koltséggel),
hatranya, hogy noveli a végss értékesités arat, hiszen minden egyes piaci szereplé hozzéteszi az
arhoz azt a haszonkulcsot, amelyet elvar a sgjat munkajaért.

A vésarlasdsztonzésnek, vagy méas néven promocionak tobbféle funkcidja lehet:

= > >

termékkel kapcsolatban () ismeret kozlése,

kereslet mennyiségének nével ése,

termék megkll 6nbéztetése a piacon [évé tébbi terméktél,

meglévo vasarlok emlékeztetése a termékre,

kedvezétlen hirekre val6 reagal as és

az esetleges keredeti ingadozasok kiegyenlitése (példaul a szezonalitds problémajanak
kikliszobolése).

A vallakozo6 a promdcios eszkdzok tarhazénak vizsgdatakor tobbféle eszkdzt hasznélhat, és
tetszélegesen kombindhatja azokat (8.2. abra). A dontésnél egyarant szempont lehet az id6
(mennyi ideig tart az informacio djuttatésa a fogyasztohoz), a pénz (a vésarlas-6sztbnzés
koltsege) és amunka (felmérésekkel mérhetd) hatékonysag.

8.2. abra: A promacios eszk6zok rendszere

Promo&cios
eszk6zok
[
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Forrés: Hemingway — Balint [2004], 148. o.



Osszefoglalva elmondhatd, hogy a marketingtervnek a kovetkezo kérdésekre kell véaszt adni:

A Milyen méretti a cég célpiaca és mekkora az elérni kivant részesedés?

A A cécsoportot alkotd vevok (fogyasztok) milyen szokasokkal rendelkeznek, és milyen
tényezok befolyasoljék avéasarlasi dontéseiket?

A Méely versenytérsak mely termékel jelentenek konkurenciét és azok milyen (minéség,
ar, szolgaltatés stb.) paraméterekkel rendelkeznek?

A Milyen elonyokke rendelkezik a kindlt termék / szolgaltatas? A miikddsé cég milyen
piaci el 6nyokkel rendelkezik?

A Mennyire hatékony az eddig alkalmazott érpolitika?

A Az igénybe vett értékesités csatornak mennyire felelnek a piac dta tamasztott
igényeknek?

A Megfelel6-e avallalat promacios tevékenysege?

8.3.4. A szervezeti terv

A szervezeti terv a vélaat human eréforrasait, ezek dsszetételét, feladatait, dontési jogkorét,
felel 6sségét, és azt a szervezeti forma mutatja be, amelyben a cég mikodik. Itt kell bemutatni
magukat az alkalmazottakat, és az ataluk elvégzett feladatokat is, indokolva, hogy miért
alkalmasak az adott pozicidra.

A terv-fejezet készitése soran kiemelten kell kezelni a vezetdi, menedzseri stétuszt betdlté
dolgozdknak és tevékenységeiknek a bemutatését. Reflektorfénybe dlitasuk azért fontos, mert
a cég mikodeése elsé sorban t6luk figg. Amennyiben olyan eredményeket értek el, amelyek
vildgosan szemlétetik vezet6i képességeiket, akkor ezeknek az ismertetése kilondsen
meggyo6z6 lehet. A témakorben jelentos érdeklddésre tarthat szamot az dsztonzés modja is,
hiszen a kulcsemberek javadamazasa dtadban dtér az aacsonyabb beosztasban
dolgozokétdl.

8.3.5. A tevékenyseégi terv

Ebben a fejezetben kell ismertetni a cég aaptevékenysegét. Ki kell témni a valaat
elhelyezkedésére, kiemelve az ebbdol szarmazd elényoket és hatrdnyokat. Hangsulyozni kell,
hogy a megfelel6 munkaeré6 megszerezhet, a vevok a kdzelben vannak, a helyi kozlekedés se
az aru beszerzést, se az értékesitést nem teszi |ehetetlené stb.

Be kell mutatni a vallaat dtal hasznalt |étesitményeket, mint példaul gyartdlzem, irodak, raktéra,
foldtertiletek. Milyen gépeket és berendezéseket hasznal a véllalat tevékenysége soran. Célszerti kitérni a
gép-kihaszndlas mértékére és koltségvonzataira.

SzéIni kell a miikddés egyéb terlileteirdl is, azaz arrdl, hogy kik lesznek a fébb szaliték, a cég honnan
szerzi be a szilkséges aapanyagokat, és milyen megéllapodésokat kot a szalitokkal. Célszerli bemutatni
az értékesitési folyamatot, a kozvetitoket, a vevs dontéshozatali technikéit, az esetleges ellenkezés
legy6zésének madjét, a megegyezés |étrenozatal dnak folyamatét stb.

Rogziteni kell, hogy vannak-e jogi el6irasok a végzett tevékenység szabdlyozésara, és ezek betartdsa nem
Utkozik-e akadalyokba. Fel kell tarni, hogy a biztositas mely terlileteken fontos, és milyen mértékben
alkalmazhaté a kockézat megosztas e modja.

Roviden szolva, ebben a feezetben kell bemutatni, hogy hogyan mitkodik a valaat, hogy az
olvasd némi bepillantast nyerhessen a cég mindennapjaiba.



8.3.6. A pénzligyi terv

A pénzigyi tervben kell szdmokba foglalni mindazt, amit az eddigi fejezetekben a vélalat
jovobeni kilatasairdl elmondtunk. Végsé cél az Uzleti terv olvasdjanak meggyézése arrdl,
hogy a vallalat nyereséges lesz, és a tulajdonrészt vasarlok hozzgutnak az elvéart profithoz,
illetve a hitelezok visszakapjék az ataluk nydujtott hitelt. E fejezet elkészités el6tt tobb
teenddje is akad a menedzsmentnek.

Ha a terv vdladat-alapitas céljaira készil, akkor nagyon fontos feladat a jovobeli cég
beinditasahoz szikséges indul 6 téke nagysaganak a meghatérozasa. Elkerilhetetlen, hogy ne
csak a tényleges beinditas koltségeire késziljon becslés, hanem a kakulacidé vegye
figyelembe azt is, hogy mikddés elsd par honapjaban még nem biztos, hogy minden
gordilékenyen megy, ezért tartalékra is szikség lehet, hogy ne legyenek likviditasi
problémak. Az els6 terv nagy valoszintiséggel meglehetésen magas becslést ad, ezért ezutan
egy un. racionalizdldsi folyamat kovetkezik, ahol azt kell elemezni, hogy az induldshoz
szikseégesnek jelzett targyi eszkdzok és immateridlis javak valoban nélkuildzhetetlenek-e.
Esetlegesen el lehet gondolkodni azon is, nem célszertibb-e, ha a cég az adott eszkdzt lizingeli
ahelyett, hogy megvéasarolna

Mar miik6do vallalkozés esetén a vazoltak helyett a szakirodalom altal ,, csoda atos harmas’ -
nak nevezett dokumentumok hasznalata javasolhatd. Ezek: a mérleg, az eredmény-kimutatas
és a cash-flow — készpénz-forgami — kimutatas (s ismertetésiiket a pénzigyi feezet
tartalmazza). Az Uzleti tervben nem elég azonban ezeknek az adat-forrasoknak az aktudlis
évre vonatkozo valtozatat szerepeltetni, hanem el 6rejel zéseket kell késziteni az elkbvetkezo 3-
5 évben vérhato adataikrais.

Azt szokték mondani, hogy a készpénzforgami terv a vélakozas tevékenység lelke. Mivel a
megfeleléen elkészitett cash-flow terv a cég szdméra kulonodsen kellemetlen likviditas problémak
elkerilésében segit, ezért elkészitésére célszerii megfelelé figyelmet forditani. A cash-flow tervezés
leggyakrabban akamazott hibd a kodvetkezok: /1/ Egydtaldn nem készitenek ilyen kimutatést. /2/
Amennyiben mégis készil ilyen, akkor nem havi, hanem negyedéves bontasban, ezért nem mutatja ki a
roévid tava készpénz-aramlasi problémékat. /3/ TUl optimista értékesitési adatokkal dolgoznak, s igy az
eredmény nem mutat redlis képet a pénziigyek alakuldsardl. /4/ Bevétel-orientdlt, nem pedig nyereség-
orientdlt vallalkozé késziti a kimutatast, ezért a hosszabb tavu likviditasi gondok rejtetten maradnak.

A peénzigyi tervben a mérlegen, az eredmeény-kimutatason és a cash-flow terven kivil a
fedezeti pont szamitas elvégzése is fontos. Természetesen a jol felkészilt valakozo a
kulonféle jovedelmezéségi mutatOkat, a forgasi sebesseg mutatokat €s a mérlegen bellli
Osszefliggéseket is vizsgaja. Az ezek elméleti hatterével és gyakorlatban val 6 akalmazasaval
kapcsol atos ismereteket ugyancsak a pénzigyi fejezet tartalmazza.

8.3.7. Zaro fejezet

A Zzérés részeként még keét témakort - a kockazati tényezoket és a cselekveés Utemtervet -
szokas az Uzleti tervben koruljarni. A kockazatokkal kapcsolatosan elészor forrasaikat kell
azonositani, majd befolyasolhatd, illetve nem befolyasolhaté csoportokba besorolni.
Végezetll pedig Un. kockazat-kezelési terveket kell kidolgozni, amelyekben azt irjuk le, hogy
hogyan lehet kikiiszobolni a kockazatot és mérsékelni az ebbél ereds negativ hatasokat.

Kockézati forrdsok lehetnek a menedzserek hidnyos szakértelme és tapasztalata, a tulajdonosok és
akalmazottak kozott fellépd érdekellentétek, a piaci recesszio, a vasarloi, fogyasztdi szokasok
megvaltozasa, az Uzleti partnerek, szallitok kudarca, az Uj vagy Ujabb versenytarsak megjelenése, a
jogszabalyi, rendeleti vagy politikai jellegli valtozasok stb.



A megvalositds Utemtervében a szikséges feladatokat, az ezek elvégzeseéert felelés
alkalmazottakat és megval Ositésuk ido-igényeét kell feltlintetni. A terv szemlétetésének kivald
eszkbze a ma ismertetett Gantt diagram. A megvaldsités ellendrzését  nagyban
egyszertisithetik az ugyancsak emlitett mérfoldkdvek.

8.3.8. Mellékletek

A mellékletek 6sszedllitasa soran minden olyan iréasos dokumentumot csatolni kell, amely
aldtdmaszthatja, bizonyithatja az Uzleti tervben leirtakat. Ezek a dokumentumok a teljesség
igénye nékil a kovetkezok lehetnek: kulcsfontossagu alkalmazottak szakmai 6néletrgjza, a
vélaat kordbbi teljesitményét igazolé dokumentumok, a piackutatas eredmeényeit bemutatd
tanulmanyok, eloszerzédések, tulgjdoni lapok, termékszabvanyok, fényképek, pénzugyi
kimutatasok. De barmit mellékelni lehet, amelyrél a valakozo ugy érzi, hogy segitheti az
Uzleti terve kedvezé megitél ését.

Irodalom

Babbie, E.: A tarsadalomtudomanyi kutatas gyakorlata. Balassi Kiad6. 1998.

Fildp Gy.: Kisvallalati gazdalkodas. Aula. 2004.

Hemingway, G.F. —Balint A.: Vallalkozastan a gyakorlatban. Aula. 2004.

MVA: Uzeti tervezés 3...2...1. Magyar Vallalkozasfejlesztés Alapitvany, EDE Hungary. 1996.



