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BEVEZETO

Kiadvanyunk célja, hogy segitsiik azokat a fiatal vallalkozokat, vallalkozni szandékozo-
kat, akik sajat keziikbe kivanjak venni a sorsukat és szeretnék attekinteni a vallalkozoi
teriileteket. A kiadvany a ,Kozpont a fenntarthato fejlodésért - Les” (angolul: ,,Center
for sustainable development Les”) cimii, ROHU-388 azonositoszamu palyazat része, e
forrashol keriilt finanszirozasra. INTERREG programbol, az EU tamogatasaval, az ERFA,
valamint a programban résztvevo orszagok tarsfinanszirozasaval valosul meg.

A célcsoporthoz harom vallalkozdi kor tartozik. Az elsé csoportba elsésorban azon szakmai végzettséggel
rendelkezdket szeretnénk megérinteni, akik vallalkozni akarnak a jovében, de még nincs semmilyen tapasz-
talatuk. Szamukra bemutatjuk azokat a relevans agazatokat és benniik a sikeres példakat, melyek Békés
megyében sikereket értek el. Elsosorban nekik mutatjuk be azokat a hasznos vallalkozdi eszkozoket, melyek
tamogatjak az elindulasukat, mikodésiiket és olyan trendeket mutatnak a vallalkozdi vilaghal, mellyel si-
keressé valhatnak. Uzleti terveink modelljeink is elindithatnak benniik gondolatokat, hogy milyen nagysagu
vallalkozasban, milyen struktiraban, mire kell figyeljenek.

A masodik csoportba azok a vallalkozo szellemii, lelkes szakemberek tartoznak, akik alkalmazottként kivan-
nak munkaviszony mellett vagy a helyett vallalkozni. Szamukra biztosan uj dolgokat tud tanitani kiadvanyunk,
hiszen a vallalkozoi Iét egy olyan életforma, melyet nem lehet fix és kotott idokeretben folytatni. Teljesen ij
szemléletmddot, nézépontot igényel, melyben a szakmai és kapcsolati halo elengedhetetlen. A vallalkozas
miikodésének finanszirozasa, az idégazdalkodas, az informatikai eszkozok alkalmazasa, a valodi, ,védett”
vilagon kiviili felelosségteli gondolkodas mind-mind olyan teriiletek, melyekre alkalmazotti formaban nem
volt sziikség. lrasaink segitséget adhatnak a gondolkodds megvaltoztatdsahoz és eszkozoket a sikeres
miikodéshez.

Harmadik célcsoportunkba azok a mar miikodo mikro- és kisvallalkozasok tartoznak, akik szeretnék tillépni
jelenlegi kereteiket, bevételeiket, eredményeiket és fejlodésre vagynak. Példainkkal, interjiinkkal, a sikeres
vallalkozokkal bemutatjuk szamukra, hogy milyen teriiletek felé érdemes nyitniuk vagy milyen modszerek-
kel tudtak masok eredményeket elérni. Célunk, hogy e vallalkozasok egyiittmiikodését erdsitsiik és példaik
mintat, motivaciot adjanak mas vallalkozasok szamara. A legtobb esetben jelentds kapcsolati hattér

nélkiil nincs sikeres vallalkozas.

Kiadvanyunk a mellett, hogy jo gyakorlatokat, vallalkozoi
eszkdzoket, lizleti modelleket nyuijt, felhivja a figyelmet

arra, hogy kapcsolati t6kével rendelkezdk is csak ak-

kor lehetnek sikeresek, ha felhasznaljdk a 21. szazadi

eszkozoket. Eszkozokon most informatikai eszkozoket,

szoftvereket, gépeket, a modernizacié és a technoldgia

vivmanyait értjiik. Teljesen mindegy, hogy milyen tertle-

ten dolgozik valaki, mert van néhany olyan teriilet, ahol

megkeriilhetetlen az informatika. Pénziigyi, gazdasagi,
konyvelési, marketing teriileten mar megfelel6 alkal-
mazhaté tudas nélkiil igen kiszolgaltatott egy vallalkozd.

E szakmakhoz pedig minimalis tudassal rendelkeznie

kell ahhoz, hogy el tudja adni a termékét vagy szolgal-
tatdsat és megértse legaldbb a konyveléje kifejezéseit,

eredményesen folytassa tevékenységét.

Tudjuk, hogy a vallalkozas — barmilyen szektorban valo-
suljon meg — komoly szakértelmet, szakmai tudast, kap-
csolati t6két és nem utolsésorban vezet6i kompeten-
ciakat kivan. Az els6 |épés a min6ségi és eredményes
véllalkozas felé vezet6 uton, hogy az illeté megismeri
a szakma alapjait. Egybehangzé vélemények szerint
egy j6 szaktuddshoz legaldbb 10.000 6ra befektetett
gyakorlat és legalabb 10 év sziikséges ahhoz, hogy
valaki elfogadott és minéségi munkat tudjon folytatni.
Nem véletlendl toltottek el éveket a mesterek mellett a
tanitvanyok addig, mig sajat ,vallalkozast” inditottak vol-
na el. A mai felgyorsult vildag — és sokszor a szakembe-
rek id6keretei — nem teszik lehet6vé azt, hogy egy évti-
zedet t6ltson valaki egy szakma elsajatitasaval a nélkiil,
hogy jovedelmet keressen beldle.



Sokan néhany hénapnyi, j6 esetben évnyi tanulds utan
mar kivaltjdk a vallalkozéi igazolvanyt, vallalkozasokat
inditanak és szakembernek hirdetik magukat az adott
dgazatban. A megrendeléi oldalon a kézimunka, az igé-
nyes szakmak iranti felgyorsult igény el is varja, hogy
minél gyorsabban elkezdje valaki a gyakorlatban is
alkalmazni a tudasat. Sajnos a minéség biztositadsa ma
mar nem feltétlenil belsé szakmai igény a vallalkozok-
ban és a megrendelé nem mindig tudja ellenérizni, hogy
milyen min6ségl munkat végzett a véllalkozé. A hosszu
tavu sikeresség zaloga azonban még mindig a szakmai
aldzatban, a munka alapjainak elsajatitdsaban és a sok-
sok gyakorlatban keresendd. E mellett az anyagok, tech-
nolégidk és a digitalizacié fejlédése miatt a folyamatos
tanuldsé a jovo.

Avidllalkozo élete folyamatos tanuldsbol all. A vallalkozéi
interjuk is megerésitették, hogy mindaz a tudds, mellyel
korabban rendelkeztek nem volt elegend6é ahhoz, hogy
néhany évtizeddel vagy akar néhany évvel késébb is si-
keresek legyenek. Miért? Els6ként azért, mert valtoznak
a szakmdk. Ma mar mds eszkozokkel kell dolgoznia pél-
daul egy festének, asztalosnak vagy egy informatikus-
nak, péknek, mint egy évtizeddel ezel6tt. E valtozds meg-
koveteli a fejlédést, hiszen a megrendel6 elvarja, hogy
a legjobb minéségben, a legfrissebb anyagokkal, szol-
galtatasokkal lassa el a pénzéért.

Masodsorban valtozik a piac. Ma mar masok az igé-
nyei a Z és Alfa generdcionak és masok a motivaciai is,
amivel ,meg lehet fogni” 6ket, hogy vdasaroljanak. Mind
a termékeknek, mind a szolgaltatdsoknak jobban kell
alkalmazkodni az igényekhez. Masok az értékesitési
csatorndk az lgyfelek részérél és gyorsabban Ossze
tudjdk hasonlitani az drakat is a konkurencidval.

Harmadsorban a vallalkozas is folyamatosan fejl6dik.
Fejl6dik a tuddsa és a szervezete. A szakmai tudas mel-
lett olyan vallalkozéi kompetencidk is fejlédnek, melyek
elengedhetetlenek a névekedéshez. Az id6gazdalkodas,
a személyiségek megismerése, az iranyitds képessége,
az 0nallésag, a pénziigyi tudas, a szervezet fejlesztése,
a kommunikacid, stb. mind-mind olyan teriiletek, melyek
akaratlanul is fejlédnek, ha valaki hosszabb ideig tud
mUkodtetni egy vallalkozast. A hosszu tavd mikddés,
a megrendelések novekedése, az igények kielégitése
el6bb-utébb elkeriilhetetlenné teszik az alkalmazottak
felvételét, a tevékenységek Osszehangolasat, a miko-
dési folyamatok rendszerszer(iségét és a szervezetté
valast. A szervezet akkor tud 6sszehangoltan m(kodni,
ha a vezet6je tudja, hogy milyen tevékenységekbdl épiil
fel, milyen kompetencidk sziikségesek a feladatok ella-
tdsdhoz és a kollégak milyen tuddssal birnak. E mellett
nagyon fontos, hogy a szervezetben m(ikodé szakembe-
rek egyiitt is tudjanak dolgozni, személyiségben, hozza-
allasban, toleranciaban, szakmai minéségben egy irdny-
ba haladjanak.

A kdzosségépités szintén a vezet6 feladata, még akkor
is, ha igénybe veszi egy coach vagy szervezetfejleszt6é
szakember segitségét. A szervezeti folyamatok tdmoga-
tdsdnak célja, hogy képessé tegye a szervezet vezetdit,
tagjait az onallé fejlédésre, a hatékony 0sszehangolas-
ra. J6, ha szem el6tt tartjuk, hogy ha nem tud fejl6dni
egy vallalkozas, akkor visszafejl6dik, leépiil. A folyama-
tos valtozds természetes és sokszor egy szakman beliil
is valtoztatni kell a fokuszon, esetleg Uj tevékenységet,
piacot kell valasztani ahhoz, hogy a fejl6dés folyamatos
legyen.

Kiadvanyunkban kiemelt szerepet szantunk a csaladi
véllalkozdsoknak és a generacidk eltér6 tulajdonsa-
gainak. A csalddi vallalkozasok kiemelt szerepe annak
koszonhetd, hogy szeretnénk segitséget nyujtani azok-
nak, akik csaladban dolgoznak, esetleg szeretnék atad-
ni vagy atvenni azokat az értékeket, melyet az elmult
évtizedekben a csalddi vallalkozas felhalmozott. A gene-
raciok megismerését pedig két ok miatt tartjuk fontos-
nak. Els6ként a vallalkozasokban dolgozé alkalmazottak
- ha eltér6 generaciokbol érkeznek — eltéré figyelmet,
motivaciét, jovéképet igényelnek. A célok, sziikségle-
tek, kommunikacios eszkdzok megismerése alapvetd
lehet a munkaba valé bevonasuk és a veliik valé sikeres
egylttmlkodés szempontjabdl. A generacidk megisme-
rése a megrendeldi oldalrél is elengedhetetlen. Teljesen
mas marketing stratégiat igényel egy 40-50 éves kor-
osztdlybeli fogyasztd, mint 20-as évek elején jaré vagy
tinédzser. Eltéré sziikségletek, informacidés feliiletek,
kommunikacids eszkdzok és nyelvhaszndlat jellemzi
Oket. A generaciok igényeinek megismerése nélkil egy
véllalkoz6 sem valhat sikeressé és eredményessé.

Kiadvanyunkban tobb mint 20 vallalkozéi interju ered-
ményeit rogzitettiik 9 agazatban. Bizunk abban, hogy
a véllalkozék munkajanak bemutatdsa, kihivasainak, cél-
jainak, gondolkoddsdnak megismerése segit majd egy
hatékonyabb, magasabb szakmai min6ségben dolgozé
véllalkozoi kdzosség kialakitasaban. E vallalkozé kézos-
ség segitséget nyujt majd a folyamatosan valtozé lakos-
sdgi és vallalkozoi igények kielégitésében és 0sszessé-
gében hozzdjarul majd a térség fejlédéséhez.




Békés megye tarsadalmi-gazdasagi helyzete

Kiadvanyunkban tobbnyire Békés megyébdl szarmazo
vallalkozasokkal tortént jo gyakorlatokat mutatunk be.
Bar e vallalkozasok e megyét ,kin6tték”, hiszen val-
lalkozasi aktivitasuk tulmutat a megye keretein, még-
is hasznosnak tartjuk ha bemutatnank azt a térséget.
Tessziik ezt azért, mert igy érthet6 meg indulasuk és
gazdasagi tevékenységiik tobb jelentés mozgatéru-
goéja. E megye nem Magyarorszag legfejlettebb térsé-
ge, mely bizonyos szempontbél nagyobb kiizdelemre,
kitartasra és gondolkodasra készitette oket, annak
érdekében, hogy sikeres, kiemelked6 dolgot alkossa-
nak. Bar kénytelenek voltak tobben olyan munkakat
vallalni megyén, orszaghataron kiviil, mely jelent6-
sebb bevételt és arrést termel, mégis valahol legbeliil a
Viharsarokbol indultak

Békés megye Magyarorszag délkeleti részén helyezke-
dik el, az Alféld nagytajegység része. Eghajlata még az
Alfoldhoz képest is melegebb, szarazabb. Mezégaz-
dasagi termelés szempontjabdl a legjobb minéségd,
orszagos viszonylatban a legjobb adottsagu teriilete
az orszagnak. Talajadottsdga a szantéfoldi novényter-
mesztésnek, a rét- és legel6gazdalkodasnak kedvez.
A megye legjobb teriilete a Kéros-maros koze kdzépsé
teriilete. Délnyugati része szikesebb, féként legel6ként
hasznosithaté. Asvanykincsek szempontjabél a szén-
hidrogének és az épitGipari nyersanyagok (agyag, ho-
mok, kavics) jelentések. Orszaghataron is tulnyulé jelen-
t6ségl a térség 70 fok feletti hdmérsékletd termal- és
gyogyvizkészlete. A megye lakonépessége az elmult
évtizedekben folyamatos csokkenést mutat, melynek
tteme 2007-t61 enyhén gyorsul. A csokkend lakonépes-
ség oka az er6s6d6 természetes fogyas, az eloregedés
és a vandorlasi vesztéség. Egyre rosszabbak a sziiletési
aranyszamok, gyorsul a fiatalok elvandorldsa.

A népességcsokkenés kovetkeztében a kis- és apro-
falvas telepiilések erésddése volt jellemz6 az oriasfal-
vas-kismezdévarosi dominancia csokkenése mellett.
Békéscsaba mellett (58.996 &) csupan két varos la-
kossagszama (Gyula, Oroshéza) haladja meg a 20.000
fét, tovabbi két varos lélekszama (Szarvas, Békés,
Gyomaendréd) a 10.000 fét. A megyék rangsoraban Bé-
kés megye kedvezétlen helyet foglal el GDP szempont-
jabdl, 2018-ban a 17. helyen 4llt. 1997 ta folyamatosan
romlé tendencidt mutat az egy fére mutaté GDP, a fo-
gyas szintje az orszagos atlag kétszerese, 6sszmutato-
ban az orszagos GDP alig tobb, mint 2%-a. E mutaté az
EU-ban mért atlagos értékének a 35,6%-a. Békés megye
1997 éta nemcsak hatranyos helyzetd, de folyamatos le-
szakado helyzetben van.

Békés megye lakonépessége 2019 elején 334.264 {6 volt,
teriilete az orszag teriletének 6,05%-at teszi ki, mely a
legnagyobb megyék egyikét jelenti. A megyét orszagos
gyorsforgalmi Gt, autépalya a kdzelmultig nem érintette.
Az M44-es gyorsforgalmi Ut kivitelezés alatt 4ll, leghosz-
szabb szakasza atadasra kerilt. Az orszaggal a megyét
a 44-es, 46-0s és a 47-es szamu féutak kotik 6ssze, vas-
utvonalaban egy nemzetkozi. Harom kozuti nemzetkozi
hataratkel6vel (Gyula, Battonya, Méhkerék) és két vas-
Uti hataratkelével (Kotegyan, L6kdshdaza) kapcsolddik
Romaniahoz. Nemzetkozi vizi ut, 1égikikétd nincs, a bé-
késcsabai repil6tér fejleszthetd nemzetkdzi kereske-
delmi repiilétérré, melynek személyforgalmat Temesvar
repiilétere erésen korlatozza

A gazdasag agazati 0sszetételét tekintve legjelent6sebb
eleme a mezégazdasdg és a feldolgozoipar. A feldolgo-
zGiparon beliil a gépgyartas a dominans, mely az ipari
termelés 29, exportkapacitas 45%-at adta. Masodik je-
lent6s elem az élelmiszeripar, harmadik a gumi, mianyag
és nemfém asvanyi termékek gyartdsa, melybdl kiemel-
kedett a Guardian Oroshaza és O-l Hungary lveggyar-
tasa, valamint a Mondi Packaging. Hagyomanyos Békés
megyében még a nyomdaipar (Mondi, Marzek-Kner),
a haztartasvegyipar (Henkel) és a tégla-cserépipar.

Az 500 legnagyobb magyar arbevételli cégbdl csupan
harmat taldlunk Békés megyében 2016-ban, melyek
ipari cégek. Az els6 a Linamar Hungary gépjarmdiipari
beszallitd (Békéscsaba, Oroshaza), a masodik a Galli-
coop baromfifeldolgozé (Szarvas), a harmadik a Guardi-
an Oroshdza sikiiveggyartds profillal. Itt taldlhaté még
(megyén kivili székhellyel a Henkel, mely haztartasvegy-
ipari profillal bir (Kérosladany) és a Pineer Hi-Bred Zrt.
vetémagtermelé cég (Szarvas). Kiemelt tevékenység-
gel birnak még a megyében a kovetkezd 5 mrd Ft feletti
(2017) arbevétel(i és/vagy 250 f6 folotti cégek:

Hirschmann

(Békéscsaba, elektronika)

O-1 Hungary

(Oroshaza, liveggyartas)

Mondi Packaging

(Békéscsaba, csomagolastechnoldgia)
Marzek-Kner

(Békéscsaba, papircsomagoléanyag-gyartas)
Gyulahus Kft.

(Gyula, husipar)

Green-Diviz6

Oroshdza, baromfifeldolgozas)
Novation Tech

(Szeghalom, sportszergyartas)

Rimax Kft.

(Totkomlds, mezdgépgyartas)

Wienerberger-Tondach
(Békéscsaba, tégla- és cserépgyartas)

Forrés: Békés Megyei Onkormanyzati Hivatal, 2021



Vallalkozoi kisszotar

KKV - kis- és kozépvallalkozasok: torvény szerint min-
den olyan cég, melynek kevesebb, mint 250 f6 munkaval-
laléja van és arbevétele nem éri el az 50 millio, mérleg-
f60sszege a 43 millié eurdt, nem all 25%-ot meghaladé
allami vagy 6nkormanyzati tulajdonban.

Kisvallalkozas — KKV-n belil az évi 10 millié eurénal ki-
sebb arbevétell vagy mérlegfé6osszegl, 50 fénél keve-
sebbet foglalkoztat6 cégek.

Mikrovallalkozas — évi 2 millié euréndl (kb. 800 millié
forintndl) kisebb arbevétell vagy mérlegf6osszegd, 10
6 alatti vallalkozasok.

CRM - Customer Relationship Management, magyarul
tigyfélkapcsolat kezelés. Ugyfeleket érinté folyamat- és
adatkezelés, mely segit az Uj ligyfelek megszerzésében,
a meglévé ligyfelek kiszolgalasaban.

ERP — Enterprise Resource Planning, magyarul vallalati
er6forras-tervez6. Hardver- és szoftvereszkdzok osz-
szessége, mely egy informdcios rendszer. Segiti az in-
formacidk koordindlt és folyamatos beszerzését, feldol-
gozasat, tarolasat és szolgaltatasat végz6 személyek,
tevékenységek és funkcidk ellatasat.

Digitalizacio — egy folyamat, melyben a fizikai mennyi-
ségeket szamitdgéppel feldolgozhatdva tessziik. Nem
csak digitalis eszk6zok hasznalatat jelenti, hanem egy
gondolkodasmad, melyet Uj eszkdzokkel és eljarasokkal
ériink el. Pl.: a futds soran alkalmazésokkal rogzitjiik
teljesitménymutatdinkat, telefonunk tarolja, felhében
feltoltve megoszthatjuk bardtainkkal, kovethetjik ut-
vonalunkat térképen és visszanézhetd, hogy hol vol-
tunk gyorsabbak és lassabbak. A vallalatok életében a
digitalizacio célja az elektronikus rendszerek bdvitése,
a mukodési hatékonysag novelése, az adatok gyljtése
és elemzése és a vallalati rendszerek integracioja (GKI).

Eletciklus-gorbe — a vallalatok természetes fejlédési
szakaszait bemutatd modell. Legismertebb és legin-
kabb kidolgozott az Adizes modell. Ebben az elsé [épés
a csecsemdkor, melyben felfedezi maga koril a vila-
got az impulzusok alapjan. Ezt koveti a ,Gyeriink-gye-
rink! Korszak, melyben gyermekké valik a cég, a csa-
patszellem megerésodik a cég elindul a fejlédés atjan.
A serdilékorban a fejl6édés mértéke lelassul, minéségi
fejlédés kovetkezik be. A felnéttkorban kifinomulnak a
vallalatiranyitasirendszerek, j0l szervezett,joliranyithato.
A megdllapodott kor az életut csuicspontja, megfelel a ki-
hivasoknak, de csokken a kreativitas, elindul a menedzs-
mentvaltozas. (Horvath Andrés, 2017)

Vallalkozasok kornyezete — minden vallalkozas a kor-
nyezetével szerves egységet alkot, képes arra reagalni
és hatast gyakorolni a kdrnyezetére, szelektalja a hata-
sokat. A vallalkozasok nemzetkdzi, nemzetgazdasagi,
regionalis és kozvetlen/helyi kornyezeti tényezékkel
rendelkeznek. A vallalkozasi kornyezet lehet gazdasa-
gi-piaci kornyezet, tarsadalmi-politikai kdrnyezet, termé-
szet-technoldgiai kérnyezet (Nagy Henrietta, SZIE GTK
RGVI)

Uzleti terv — egy irdnyitasi folyamat, melyben megter-
vezziik a vallalkozas jovébeli mikodési palyajat, a kocka-
zatkezelés egyik eszkdze. Tartalmazza a célok elérésé-
hez sziikséges |épéseket, er6forrasokat, idétartamokat
és az eredményeket is.

Globalizacié és nemzetkozi folyamatok - egyfajta egy-
ségesedési, univerzalizal6dasi folyamat az élet szdmos
teriiletén. Olyan halozatok kialakuldasa, melyek valo
és virtudlis elemekbdl is allnak, kihatnak a vilag orsza-
gainak tarsadalmi, gazdasagi, tarsadalmi, kulturalis
kapcsolataira. Befolyasolja a pénziigyi kapcsolatokat,
beszerzési- és elosztdsi lancokat, kommunikaciét és
egyéb teriileteket.

Europai Unio — nemzetek altal létrehozott egységes
piac, mely biztositja az egységes jogrendszer altal a sze-
mélyes, aruk, szolgaltatasok és a t6ke szabad aramlasat.
Kozos politikat folytat a kereskedelem, mezégazdasag,
haldszat és a regiondlis fejlesztés teriiletén. Jelenleg
(2022-ben) 27 tagja van.
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ELELMISZERIPAR

Familiatészta Elelmiszeripari és Kereskedelmi Kft.
és HerbaPharm Europe Kft.

Néhany évtizede az élelmiszeripar Békés megyében még hatalmas kapacitassal mikodott.
A zoldség- és gyiimolcsfeldolgozas, a husipari termelés, fiistoltaru-készités, tejipari agazat

mind-mind prosperalo tevékenységet végzett.

Sajnos az elmult évtizedekben az intenziv kultirak csok-
kenésével a szarnyasaru-tenyésztés, a sertés- és szar-
vasmarha-tenyésztés, tejtermelés jelentés mértékben
visszaesett. Olyan nagyobb mez&gazdasdagi termel6k
foglalkoznak allattenyésztéssel, akik a takarmanyt is ké-
pesek el6dllitani allataik szamara. E mellett még a csa-
Iadi vallalkozasok foglalkoznak kisebb allatallomannyal,
tojastermeléssel, szdarnyas-, sertés-, szarvasmarha-te-
nyésztéssel. A takarmanyarak novekedése nem kovette
az allatallomany minéségi pétlasat és az értékesitésbdl
szarmazo bevételeket, igy sok cég kivette profiljabol az
allattenyésztést és igy az élelmiszer-alapanyagot sok
esetben megyén kiviilrél kell beszerezni.

Familiatészta Elelmiszer-
ipari és Kereskedelemi Kft.

A minéségi gabonafélékre épit a Mezéberényben miiko-
dé csalddi véllalkozas, a Familiatészta Elelmiszeripari
és Kereskedelemi Kft. is. A 28 fével miikodé vallalko-
zas kozel egymillard forintos arbevétellel rendelkezett
2021-ben. Az innovativ vallalkozds 1992-ben a legegy-
szeri(ibb gépekkel kezdte el a termelést, mara 40 fajta
szaraztésztat készitenek, arbevételiik kozel 50%-at kiil-
foldon értékesitik.

A COVID-helyzet ebben az agazatban is egy hatalmas
felfutdst eredményezett 2020-ban, amikor szinte nem
tudtak kiszolgalni a piacot. Annak megvolt a bdjtje a
nyari id6szakban. EI&szor raktaroztak az emberek, majd
felhasznaltdk a készleteket és 6szre visszatért minden a
korabbi fogyasztasra. Az a gazdasagi helyzet nagyon ko-
molyan érintette az dgazatot mind alapanyagban, mind
csomagoldéanyagban, szallitdsban. 49%-ot emelkedett
a tészta ara egy év alatt a KSH szerint. A liszt 130%-ot
emelkedett a 2021. augusztusi arhoz képest. Folyama-
tosan azon gondolkodnak a gyartok, hogy miként tudjak
azokat a koltségeket lecsokkenteni, melyeket atharithat-
nanak a fogyasztoknak. Ebben az arnévekedésben is op-
timalizalt koltségek vannak és még ebbe sem tették bele
az lizemanyag arndvekedését. A kereskedelmi tényezé
is noveli a koltségeket, mert az arrés és az add is noveli
az arat. A multinacionalis cégek atharitjak a vevékre az

Kiemelkedé még a haztdji flistoltaru készitése, melyet
féként a hungarikumnak szamité Csabai és Gyulai kol-
baszként ismernek vildgszerte, de e mellett Totkomlo-
son, Dombegyhazon, Battonyan és még szerte vidéken
meghatarozé. Nem csupan a termékre, de az ahhoz ko-
t6dé hagyomanyos szlovak izvildgra és hagyomanyokra
épitd elkészitésre is biiszkék a helyiek.

|

Kovdcsné Nagy Krisztina marketing vezeté — Familiatészta Kft.

arréssel novelt 6sszeget. Ok igy kénytelenek a marke-
ting koltségét csokkenteni. Egy gyartonak figyelni kell a
fogyasztok szokasait, gondoskodni kell arrél, hogy a ke-
resked6knél j6 pozicioban maradhassanak és természe-
tesen a termelési koltségeket is alacsonyan kell tartania.
Természetesen alapélelmiszerként a fogyasztok vélhe-
téen az élelmiszert hosszu idén keresztil meg fogjak
vasarolni, de itt is a legolcsobbat keresik.



Tésztagydrtds a Familiatészta Kft-nél

A legolcsobb a legalacsonyabb minéségl. A Familia
tészta minGségi alapanyagokbol késziil, melyet el is
juttatunk partnereinkhez, igy fent kell tartani egy kiszal-
litéi és Uzletkotsi kapacitast. Az élelmiszeriparban a
termelésbdl fakadd hullamzdasokat viszonylag konny(
lekezelni. A nemzetkdzi piacra torténd kijutas bizonyta-
lansagait, a hatarzarasokat vagy a virushelyzetet nehéz
volt lekdvetni és kiszamitani. A gasztronédmiai felhasz-
nalads a Familia tésztanal viszonylag alacsony, igy az a
visszaesés nem volt szamottevd. Ott is az alacsonyabb
arfekvést keresik a partnerek. Amikor az éttermeknek
at kellett allniuk a mentliztetésre, akkor 6k is a kilénként
40-50 Ft-tal olcsobb termékeket keresték. Az éttermek
is sporolni kezdtek az energiakdltség miatt és a rendelé-
sek csokkenése miatt.

Ha minden csaladtag otthon van a virushelyzet
kovetkeztében, akkor egy menii rendelése

a csalad minden tagjanak mar megterhelé és
inkabb elkezdene a csaladok fozni. Az élel-
miszeripari gyartoknal az a jo, ha a csaladok
foznek, mert akkor veszik meg a boltokban

az alapanyagot.

Nehéz nyugodtan m{kddni, mert mindig van valami val-
tozas, amit nagyon komolyan kell venni. A cégnél jelen-
leg az energiaarak novekedése miatt teljesen ki szeret-
nék valtani a gazt. E rendszert napelemes rendszerrel
és h@szivattyukkal tervezik cserélni. Jé volna palyazati
lehet6ség, de egy bizonytalan helyzetre még igy is ne-
héz tervezni. Onerébél beruhazni csak stabil piacra le-
het és be kell épiteni az arba. A fiatalsagot Békés me-
gyében két dologgal lehet itt tartani. Els6ként a normal
bérezéssel, masodsorban a jo6 munkakorilményekkel.
Ha barmelyik nem megfelels, akkor el fognak menni.
Volt olyan tapasztalat, hogy barmit biztositottunk egy
fiatal szamara, inkabb elment a hatarrendészethez -
jelezte Kovacsné Nagy Krisztina marketing vezet6. Tobb
huszonéves itt maradt, azonban egyre nehezebb megta-
lalni a j6 munkaerdt. A min6ség az alabbhagyott. Békés
megyében, Mezdberényben nagyon nehéz kialakitani
egy életpalya-modellt annak ellenére, hogy kiszolgaljak
a dolgozdkat.

A piacra kész termék
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A pontos fizetés, a min6ségi munkakdorilmények, az igé-
nyes munkaruha mellett nem szivesen vallaljak a harom
mUszakos munkarendet. A cég Romania felé nagyon
szeretne fejleszteni kis- és nagykereskedelemben egy-
arant. A virushelyzet miatt ott sokkal hamarabb kapta
meg a lakossdg az energia-aremelkedés miatt a sokkot
és vissza is esett a fogyasztds. Erdekes tapasztalat,
hogy jelenleg a multinacionalis aruhazlancokban nem
biztos, hogy a termék olcsobb. Ha rovid terméklancok
tudnak kialakulni — példaul a gyarto a kereskedével — ak-
kor még lehet, hogy piacképesek lehetnek a kisboltok.
A multi mindig csabit valamivel és ezt a gyartéra raterhe-
li. A gyartonak azonban nagy volumen és kiszamithato
mennyiség sziikséges. Tobb évtizedbe keriilt felépiteni
azt a rendszert, hogy a kereskedelem minden szintjé-
ben jelen legyen a Familia tészta, de ez nagyfoku sta-
bilitast ad a cégnek. Az energia dremelkedése minden
termelé cégnek komoly fejtorést fog adni a jovében.
A korabban lekotott arak lehetéséget adnak a stabili-
tas fenntartasara, de ez nem mindenki szdmara adott.

HerbaPharm Europe Kft.

A cég ma tobb mint évi 60 millié forintos arbevétellel,
8 f6 dolgozoi Iétszammal rendelkezé vallalkozas, mely
orszagos lefedettségii vevékorrel bir. A 80-as évek koze-
pében lévé technoldgiardl Karsai Jozsef leporolta a port
és egy garazshan novényi kivonatokat kezdett késziteni.

Makos Arpad természetgydgyasz-fitoterapeuta elmond-
ta, hogy e folyamatban segitett azzal, hogy javaslata
nyoman elkezdett néni ezekben a termékekben a haté-
anyag-tartalom. igy folyamatosan fejlesztették az elja-
rast, levédették egész Eurépaban a gyartasi folyamatot
és erre Ot orvos egy céget alapitott 2016-ban. Olyan
orvosok voltak &k, akik sajat magukon és rokonaikon
megtapasztaltak ennek a terméknek a jotékony hatasat.
2017. december 8-an keriilt az els6 termék a polcokra,
most lesznek 5 évesek. El6szor az alapkivonatokkal
indultak. A gyogynovény alapu termékeket harom do-
loggal lehet eladni. El6szér azzal, hogy valami prob-
[émara taldl ki terméket a gyarté. A masodik, amikor
valamilyen terméket, novényt favorizalnak. A harmadik
aterméktipusa. Ma Magyarorszagon nagyon favorizaljak
a tablettakat, kapszuldkat - igy e folyamat felé is el kell
menni. Jelenleg a HerbaPharm kivonatokat és krémeket
forgalmaz, de a piac 80%-a a tablettak felé megy an-
nak ellenére, hogy a felszivodasa sokkal alacsonyabb,
mint az alkoholos kivonatoké. A vallalkozas tébb egye-
temmel és kutatdintézettel kapcsolatban 4ll, vizsgaljak
atermékeit, elemzik a hatéanyagait. A termékeikben [évd
hatéanyag a piacon lévé egyéb mas termékekhez képest
nagysdagrendekkel nagyobb és a hatéanyagok szinergi-
kusan erésitik egymast. A kozel 30 természetes novényi
kivonata élelmiszer kategdriaban van és rendkiviil sok
helyi alapanyagot hasznalnak fel benniik. Megjelenik
a homoktévis, kender, feketekdmény. Az asvanyi tarta-
lom Dél-Békésben magasan veri Eurépat és ez megje-
lenik a novényekben. Példaul egy virdgkertész a fdlia-
satrdban balzsamkortét nevel.Indidbol hozta a magot
és elkezdte termelni a cégiiknek. A novény a vércukorra
nagyon hatékony hatasu.

A min6ségi termékeknek tobb munkafolyamaton kell
atesnie, ami koltségesebb, de ez adja a hazi jellegét.
A gyors termékek nem fogjak tudni kiiktatni az arvalto-
zast. Az élelmiszeriparban egyetlen kereskedelmi rend-
szer sem fogad el dremelést, amig a piacvezeté nem
emel drat. Ha a piacvezeté (jelen esetben a Gyermelyi)
lekoveti a valds piaci torténéseket, akkor a tobbi szerep-
I6nek lesz lehetésége arat emelni. Jelenleg a Familia
tészta olyan mindséget és olyan termelési koltségen tud
gyartani, mely lehet6séget ad arra, hogy akar az Aldinak
is be tudjon szallitani sajat markdas terméket. A mai hely-
zetben az 0sszes gyart6 aldozatot vallal, de a kereske-
delemnek is fel kell mérnie, hogy csokkentett arréssel
arulja a terméket azért, hogy életben tudjon maradni.
Sokféle kompetenciat el kell sajatitania ahhoz, hogy
jol tudjon mkodni. A piaci verseny nagyon kemény an-
nak ellenére, hogy élelmiszert allitunk el6. — mondta el
Kovacsné Nagy Krisztina.

Maékos Arpad iizemvezet6, természetgyégydsz
- HerbaPharm Europe Kft.

A kozeli szovetkezet termeli a cégnek a lent, kendert, ma-
riatdvist egy-két hektar teriileten. Ha lenne olajsajtolé és
ennek piaca, akkor sok csaladnak adhatna megélhetést.
A homoktdvis-olaj literje 60.000.- Ft koril van, Kanada-
ban haromszorosa az dra. Ami még fontos, hogy ezek
szilaj novények, nem sziikséges szamukra kilonleges
gondozds és tapanyag-utanpotlds. Marketing szem-
pontbdl a vallalkozas azt tapasztalta, hogy minél koro-
sabb egy lakos, annal egészségtudatosabb. ,A munkank
nagymértékben tanitds, mert az egészség is egy folya-
mat. Vannak a vildgban olyan orszadgok, melyek egyitt
élnek a természettel.” Sajnos nagyon sok terméket en-
gedélyeztetnek, melyek hatasa kétes, tobb mint 30.000
termék tobb mint 90%-a nem hatékony. Az 6 munkajuk,
hogy a minéséget megismertessiik az emberekkel és ez
online médon nem mikddik. Személyesen be kell mutat-
ni az embereknek.
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Termékgyartas a HerbaPharm Europe Kft-nél

Makos Arpad szerint a cég életképességének kulcsa
a j6 termék. 10 fogyasztébdl 2-3 visszatér hozzajuk.
Az online térbe nagyon sok termék betddult és ezzel
egyutt nagyon nagyok a koltségei. Az el6adasokon a sa-
jat problémaikra tudnak megoldast adni.

Az intenziv novekedés feltétele az emberekhez
valo személyes eljutas. A gyogyszercégek 3-4
milliard forintot koltenek el reklamra, ezt 6k
nem tudjak megtenni.

Tapasztalataik szerint a nemzetkozi cikkek, publikaciok
sem hoznak forgalmat. Az emberek par masodpercet
toltenek el egy-egy hirrel. A gyarté cégeknek nagy fele-
I6sségiik van. Ha valaki behoz egy terméket és atcso-
magolja, akkor sokkal konnyebb a dolga. A gyarténak a
szakhatdsagi engedélyek mellett folyamatos ellendrzé-
sekre kell szamitania. E mellett folyamatosan sziiksé-
ges fejleszteni a termékeket. Most allatgyégyaszatban
hasznalatos termékek fejlesztésén dolgoznak a HerbaP-
harmnal. Az allatokndl is megjelennek az emberek
betegségei, az immunrendszer és az emésztérendszer
problémai. A vegyszer, kabitoszer és gydgyszer véra-
ramon keresztiil szivodik fel a szervezetben. Ha nem
szivodik fel a hatéanyag, akkor el fog emészt6édni.

Egy uj vallalkozé szamara van nagyjabél 300 gyégyno-
vény, amit lehet alkalmazni. Ezek koziil adott, hogy mit
keresnek a leginkabb és mi ad valaszt a legfontosabb
betegségekre. Ma mar 100-200 millié forint alatt nem
lehet elindulni ezen a teriileten. El lehet indulni a sajat
kertjében, de hatékony vallalkozdshoz, engedélyeztetés-
hez jelentés forrasra van sziikség. A gyégyndvényekre
és hatdéanyagokra az igény szazszorosara, ezerszere-
sére nétt 6tven év alatt. Sajnos most importalunk olyan
termékeket, melyek megteremnek nalunk. Svajcba nem
importalnak orat. A sajat termékeinket sajat lakosa-
inknak kellene értékesiteni, fel kellene karolni ezeket.
Az éttermi szolgaltatasok elindultak egy uton és egyre
népszerlibbek lesznek. Elindult az iskolatej-program, az
alma program, de sok ilyen kellene még. Ahhoz, hogy
fejlédjon a gyogynovény-iizlet sziikséges egy finansziro-
zas és a gazdaknak is szemléletmddot kellene valtaniuk,

Késziilnek a gydgyhatasu termékek

hogy ne csak a szantéfoldi kultarat tdmogassak. A gaz-
dak nem marketing szakemberek, egyszer(ibb buzat ter-
melni, mert arra van tdmogatas és a foldrél azt azonnal
megveszik. Ha egy cégnek van piaca és termeltetési
szerz6dést tud kotni 10-20 hektarra a gazdaval, akkor ké-
pes lesz fekete koményt termelni. Nagy probléma, hogy
min6ségi foldteriileten nem hatékony a termelés, a szan-
tofoldi termesztéshez nem kapcsolddik a feldolgozoipar.
Példaul a dinnye, a zoldség, a gyogyndvény sokkal na-
gyobb hozammal bir. Az ligyvezetd vallja, hogy azzal kell
gazdalkodni, ami rendelkezésre all. Nalunk a term&6fold,
a gyogynovény hatalmas érték, mellyel éIni kell.

Az élelmiszeriparban Ujra hatalmas lehet6ségek vannak.
Az élelmiszerekre és a min6éségi élelmiszerekre mindig
lesz igény. A kérdés csak az, hogy a minéségi alapanya-
gokat, takarmanyokat, sertést, szarvasmarhat, gabo-
nandvényeket, tojast fel tudjuk-e hasznalni ugy, hogy
az a nemzetkdzi piaci feltételeknek és araknak megfe-
leljen. Sziikséges egy méretnagysdg ahhoz, hogy arban
versenyezhessiink az eurdpai vagy nemzetkozi piacon.
Sokszor csak egy-egy kis apro 10kés, 6sszefogds vagy
tdmogatas szilkséges ahhoz, hogy példaul egy kicsi
csalddi vallalkozasbdl, mint a Familiatészta Kft. egy eu-
répai szinten is piacképes vallalkozas sziilessen. Az élel-
miszeripar is ki tud termelni startup vallalkozasokat, de
ahhoz fel kell haszndlni a szellemi t6kénket, kapcsolati
halénkat és a minéségi magyar alapanyagainkat.
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EPITOIPAR

Galéria Invest Kft., Baltép Bt., Kopp Export-Import Kft.,
Lilikfa Egyedi Butor Kft. és Mrisan Attila - szobafestd

Az épitoipar helyzete az elmult néhany évben gyokeresen megvaltozott. A valtozas oka alap-
vetden a csaladpolitikai eszkozokben keresendé. A nagyobb gyermekvallalasi tamogatasok
nyoman a csaladok tobb gyermeket mertek/akartak vallalni és ez magaval hozta az ingatlan-
bévitések, ingatlanépitések, ingatlan-felijitasok szolgaltatasi piacanak fejlodését is.

E mellett az ij és energiahatékony ingatlanok épitésének piacat a kedvezé finanszirozas

is segitette. A lakossagi épitdipari kedvet a felijitasok terén timogatta az 50%-os

kormanyzati tamogatas.

A fenti elemek alapvetéen mar kedvez feltételrendszert
jelentettek volna az épit6iparban, amikor 2020. év elején
a lakossag jelent6s része a pandémia miatt otthonaikba
kényszeriilt. E helyzet az informatikai fejlesztéseknek és
az épitdipari alapanyagoknak, szolgaltatasoknak jelen-
t6sen kedvezett. Tobb id6t szantak az emberek ottho-
naik sajat kezli és szolgaltatasok igénybevételét kdvetd
felGjitasokra is. E folyamatot nem lassitotta a jelentds
igénybdl és lassan névekvd kapacitasokbdl adodé mar-
kans aremelkedés sem. Az alapanyagok aremelkedését
a megnovekvé piaci igény és a haboru hatasaibdl ado-
do inflacio is jelentés mértékben erdsitette. A szolgal-
tatasok daremelkedésének oka els6sorban a tamogatasi
politika okozta jelent6s lakossagi igény, a szamlaképes
fogyasztdi igény erésddése, illetve a szakemberek és
betanitott munkavallalék alacsony szama az épitSipar-
ban. Az interjuk alapjan megallapithatd, hogy egyre ke-
vesebben szeretnek fizikai munkat végezni és a fizikai
dolgozdk bérezése egyre magasabb a kielégitetlen igény
miatt.

A megndvekedett lakossagi igények mellett az EU-s for-
rasok tamogatasaval vallalkozoi épitbipari igények is
megjelentek, mely kivitelezéseket meghatarozott hata-
ridére kellett megvaldsitani. Az épitdipari vallalkozasok
kivitelezési tevékenységét nem csokkentette a pandé-
mia okozta — mas teriiletet érinté — korlatozasok sora,
igy a munkaterileteken szabadon (minimalis kovetel-
ményeket betartva) dolgozhattak a szakemberek és se-
gédmunkasok. E teriileten kizarélag a munkafolyamato-
kat, alapanyag-beszerzéseket és az iranyitast-vezetést
végz6 kollégak irodai munkajat érintette némi valtozas.

E fejezet kovetkezd részében épitbipari vallalkozasok-
ban dolgozé generalkivitelezékkel és szakipari tevé-
kenységet végzdkkel készitett interjuk |ényegi pontjait
mutatjuk be annak érdekében, hogy az agazatrél rovid
attekintést kaphassunk.

Szabd Péter ligyvezet6 — Galéria Invest Kft.

Galéria Invest Kft.

A békéscsabai Galéria Invest Kft. 2003-ban kezdte meg
tevékenységét, mara 3,5 milliard Ft arbevétellel, kozel
100 fés alkalmazotti létszammal rendelkezé épitdipari
vallalkozas.

Szab6 Tamas elmondta, hogy egy nagy épit6ipari vallal-
kozas kialakitasara mindenkinek megvan a lehet6sége,
de meg kell tanulni, hogy az els6 sikeres munkajabdl
fektessen be és ne egy nagyértéki autét vasaroljon ma-
ganak. A folyamatos befektetések nyoman jonnek az uj
megkeresések és elébb-utébb a bank is 1at egy olyan
hitelképességet, mely fedezetet biztosit az jabb eszko-
z0khoz, melyekkel egyre nagyobb munkakat tudnak el-
vallalni. Példaként egy szentesi 29 éves lakatos példajat
emlitette. Munkaviszonya mellett elkezdett dolgozni mas
munkakban is, majd ez meger6sodott és mara a vallal-
kozasdban tobb munkatarssal egymillidrd forintos arbe-
vételt realizal és még Szlovakiaban is épit csarnokokat.



Folyamatosan palydaz, munkasszallét épit Szentesen
és fejlédik tuddsban, fejleszt eszkozokben. Neki nin-
csenek nagy igényei, minden pénzét befekteti a cégébe.
Avilagjarvany nem érintette meg a véllalkozasat. Ok erre
felkésziiltek, az irodai munkat mar mindenki VPN-es
szerverrdl el tudja érni. A terepen nem volt semmilyen
szankcié a munkavégzésben. Néhany hénap alatt a CO-
VID miatt minden elkezdett porogni az alapanyag-be-
szerzés kapcsan, mert mindenki otthon akart dolgozni.
E mellett a kapacitasfejleszté palyazat is sok munkat
hozott az épitSipari vallalkozasoknak. A nagy allami ta-
mogatassal m(ikodé feldjitdsok nagy kapacitasok kertil-
tek lekotésre. A faanyag kobméterének ara 88.500.- Ft-
rél 240.000.- Ft-ra ment fel, de lgy is vették. Ukrajnaban
volt Eurépa legnagyobb acélmuive, mely sajnos kihdilt és
évekbe telik majd Ujrainditani. Az acél kilogrammonkénti
ara is 240.- Ft-rél 640.- Ft-ra n6tt. Az igények felszivtak
az épitéanyagot és ez aremelkedéshez vezetett.

A kozbeszerzéseknek ez a hatranya, hogy ha
elnyer egy cég egy kozbeszerzést, akkor
kozben megvaltozhat az alapanyag ara és
megfelelé mindségben vallalni kell a munkat.

A generaciok munkahoz valé hozzaallasa Szabé Tamas
véleménye szerint nem tér el egymastél. Minden gene-
racidoban van olyan kollégdja, aki fejl6désben, motiva-
ciéban, tudasban kiemelkedd és olyanra is akad példa,
aki hét év alatt szinte nem fejl6dott semmit. Van olyan
nemrég érkezett kollégaja is, aki technikusi munkakér-
ben dolgozik és 6nalléan képes néhany év utan irdnyitani
csoportokat, atlat munkafolyamatokat, imadja a munka-
jat. A generaciévaltasrél elmondta, hogy édesapja folya-
matosan adja 4t szamukra a feladatokat és igyekszik
mar masfél évtizede bevonni 6ket a termelésbe és a min-
den kivitelezésbe. ,A sikerhez szervezettség sziikséges,
mindenki tudja a sajat feladatat. A munkatarsak egy felé
haladnak, olyan kollégak vannak, akik ismerik az elvaras
rendszert. Nalunk nincs bizalomhiany. Hibak vannak, de
kozosséget igyeksziink épiteni. Ha egy a kozosségbdl
kil6gé ember megjelenik, akkor a k6zdsség fontosabb
szamunkra, mint az egyén. A juttatast is fontosnak tart-
juk, az alapbéren beliil mindenki a szerepének, 6nall6sa-
ganak szintje alapjan kertil jutalmazasra.”

A békési BALTEP Bt.
2005-ben indult kényszervallalkozasként. Kozel tiz évig
féként acsmunkaval, tetéfedéssel foglalkozott, majd
2015-ben inditotta el a general kivitelezési tevékeny-
ségét. A vdllalkozas kdzel masfél milliardos arbevételt
80 f6és 4llandé munkavallaléi létszammal tud elérni.
Szilagyi Lajos ligyvezetd szerint a vallalkozas sikeressé-
ge a megbizhatésagban és a munka minéségében ke-
resendd. A cég folyamatosan fejleszt és az innovaciora
nagy hangsulyt helyez mind technolégiaban, mind szer-
szamparkban, gépesitésben. E mellett sokat térédnek az
emberekkel, szakemberekkel, mert ez a fejl6dés kulcsa.
»A szakemberallomanyt folyamatosan szeretnék novelni,
de ma igen kevés szakember van a piacon.” Valljak, hogy
megfelel6 bérezéssel, megfelel6 emberséges hozzaal-
lassal meg lehet tartani a j6 szakembereket. A gépesi-
tés mellett sziikséges az él6munka ideadlis aranya. Nem
akartak soha ugy elvallalni egy munkat, hogy majd alval-
lalkozéknak kiadjak, hanem igyekeznek mindent maguk
elvégezni. Véleménye szerint az aldzat a legfontosabb
az indulo vallalkozoknal.

Kivitelezési munkak a Galéria Invest Kft-nél

A folyamatos tanulds mellett a megkeresett bevétel
megtartdsa, a fejlesztésekbe torténd visszaforgatas és
a pénziigyi egyensuly a legfontosabb. Az agazat jelenle-
gi helyzetében ugy vallja, hogy nem sziikséges marke-
ting, mert a ,j6 munk&hoz nem kell cégér”. Oket folyama-
tosan megtalaljak és a személyes kapcsolat, a j6 munka
mindsége eladja a szolgaltatast.

A Kopp Export-Import Kft.

gazdasdgi igazgatdja, Kopp Marton szerint az épitéipar-
ban a hektikussag egyensulyozasara kiemelt hangsulyt
kell helyezni, hiszen nyaron szinte minden dolgoz6
taladl munkat, télen viszont kevesebb a munkalehetéség.
A 26 fével dolgozd vallalkozas egy korostarcsai izembdl
indult el6szor antik butor kereskedelemmel, majd gazda-
sdgi valsagra valo reagalasként a belséépitészettel bovi-
tették a tevékenységet, mely mara kiterjed az épitGipar
minden teriiletére. E mellett a vendéglatasban is meg-
jelent a vallalkozas, melyben szintén jelentds kihivas
a minéségi szakemberek jelenléte és a bezarasok utani
Ujraindulas.
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Lilikfa Egyedi Butor Kft.

Az asztalosipari tevékenység iranti igény a felfokozott
allami tamogatasoknak koszonhetéen jelentésen meg-
erésodott. A Lilikfa Egyedi Butor Kft. nevében Csel-
ovszki Gyorgy tulajdonos nyilatkozott asztalosipari
tevékenységérol. Az acsok, tetéfed6k mar egy-két éves
kapacitasukat lefedték és mind a szakember-utanpot-
lasban, mind a segédmunkasokban hatalmas a hiany.

E mellett természetesen az egyedi butorkészitésben
jartas Cselovszki Gyorgy naptara is szinte a kdvetkez6
évre betelt. A kordbban egyéni vallalkozéként dolgozé
szakember vélogathat a munkdkban, mivel megbizha-
tésaga, munkaja minésége altal keresett butorasztalos.
Bar az alapanyag ara jelentés mértékben - harom-négy-
szeresére - emelkedett mégis nagy az igény a minéségi
termékekre.

»A virushelyzet nagyban megnovelte a felijitasi
kedvet, valojaban megoriilt a piac” - mondta

a vallalkozo. ,,A megrendelésekben sokkal
batrabban szelektalunk.”

Ugy latja, hogy a feltjitdsok mar olyan draga alapanya-
garakon mennek, hogy elébb-utébb &ssze fog omlani a
piac. Az anyagarak és a szolgaltatasi darak emelkedése
miatt mar nem fogja megérni felljitani. Az energiaarak
emelkedésével a hitelesek vélhetéen be fognak bukni,
mert azzal nem kalkulaltak és at fog rendezédni a piac.
Az energetikai feldjitdsok fel fognak értékel&dni és nem
a bels6 berendezést fogjak feldjitani, hanem az energia-
korszerUsitést részesitik el6nyben.

A szakember-utanpétlds nagyon szerény e teriileten is,
évfolyamonként egy-két f6 szeretne ebben a szakmaban
dolgozni. Sokszor 30-40 évesen jonnek ra, hogy miné-
ségi szaktuddsra volna sziikségiik. A szakmai minéség
iranti igényt, a kétkezi munka szeretetét leginkdbb a
neveléssel, a sziil6k odafigyelésével lehetne felkelteni
- sajnos a szll6k keveset foglalkoznak a gyerekekkel.
Hatrany az is, hogy az asztalos képzés megragadt a
70-es évek szintjén. A régi alapokat is meg kell tanulni,
de az uj, korszer( gépekkel, technoldgiakkal is meg kell
ismertetni 6ket. A mai fiatalok sokszor csak a telefont
nyomkodjak és ott sem a szakmai ismereteket keresi.
Sziikség volna pénziigyi tudatossag fejlesztésére, cél-
kitlizési képességre és gyakorlatorientdlt pedagdgiai
tuddsra. Sajnos ma a legalapvetébb mértékegységval-
tasok is problémat jelentenek az iskolapadbdl kikeriil6k
szamara.




Mrisan Attila - szobafesto

Mrisan Attila szobafestéként dolgozik évtizedek ota,
de csak néhany éve lépett ki az alkalmazotti Iétbol.
A korabbi fonoke korlatozta abban, hogy megvaldsit-
sa 6nmagat. Akkor nem lehetett mindségi eszk6zokre,
anyagokra kolteni és sokszor az idéfaktor miatt nem
lehetett minéségi munkat végeznie.

Szamara fontos, hogy megvaldsitsa az elképzeléseit,
de ahhoz nagyon sokat kell foglalkozni a megrendelé-
vel. Mdr elbre latja az igényekbdl fakadé hibapontokat,
hibalehetéségeket, melyeket ki kell kiiszobolnie. Jelen-
leg a csucsmindségl eszkdzeivel olyan minéséget tud
[étrehozni, melyben minimdlis a hiba, ez pedig nagyobb
oromérzetet jelent szdmara és a megrendelének is.
Ma megvalogathatja, hogy kinek fog dolgozni és milyen
megrendelést fogad el. Nem szeretné a munkaidejét fe-
sziiltségben tolteni és ha tiirelmetlen egy megrendeld
vagy a munkafolyamatok nem tgy haladnak egy munka-
nal, akkor nem vallalja el.

»Régen nem dolgoztak a festok decembertol
tavaszig, mert technoldgiailag nem volt indo-
kolt - egyszeriien nem szarad a fal. Ma sokszor
kell elutasitanom ilyen megrendeléseket.

En azt vallom, ha valaki 60-70 millié forintbdl
felépit egy ingatlant, akkor illik megtisztelni
azzal, hogy mindségi munkat végziink nala.”

A szakteriileten hatalmas az igény a munkdjara az (j
épitésd, felujitott és a régi ingatlanok kapcsan egyarant.
A mindségi munkavégzése, a pontos kiérkezés, megbiz-
hatésdg garanciat jelent arra, hogy az ligyféligény elége-
dett legyen. Az elégedettséghez ismerni kell az tigyfél
céljat és sokszor més szakmdk helyett is dolgoznia kell.
Sokszor egy gipszkartonos vagy kémi(ves gyenge telje-
sitményét kell javitania.

A szakember szerint a gépesités nagy segitségiikre van,
de az ember a legfontosabb - az, hogy fejben 0ssze-
hangolt tevékenységet végezzen. Ma mar a gépesités
nyoman legaldbb haromszorosara nétt a napi teljesit-
ményiik és ez pénzben is megjelenik. Egy kollégdja ha-
tasara kezdett el fejleszteni, aki Németorszagban fujta
a falakat. Teljes mértékben ki kellett mozdulni a meg-
szokott keretekbdl. Korabban is 6vni kellett az Gigyfelek
draga ingdsdgait takardssal, kartonozassal, de példaul a
szorépisztoly megjelenésével erre fokozottabban kellett
tgyelnilk. Legalabb masfél év kellett ahhoz is, hogy hoz-
zaszokjanak a gépesitéshez és egy nagymértéki belsé
fejlédésre is sziikség van. Sajnos mas kollégak nem
akartak megtanulni az Uj technolégiat és folyamatos ta-
gadasban vannak - vallja. Ma mar eljutottak oda, hogy
megfelel6 hatékonysaggal tudnak dolgozni és mindezt
kényelmesen. 8 6rai kezdés és 15 érai befejezés mellett
belefér egy kényelmes ebéd is tgy, hogy a nap végére
mar minden géplket tisztan eltették. Mrsan Attila vallja,
hogy ez a munka egy szolgalat — a legnagyobb 6rom az,
amikor a megrendel6 elégedett.

Mrisdn Attila szobafest6 egyéni vallalkozé
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INFORMATIKA

TopLaptop- és Diamond Kft.

Az informatika az elmiilt évtizedek folyamatosan fejlodo agazata, hiszen minden mas dgazat
kiszolgalashoz elengedhetetlen. A koziileti, vallalati és lakossagi szektorban folyamatosan

meghatarozo szerepet jatszik.

Lakossagi téren kordbban az asztali gépek, nyomta-
tok forgalma és a kapcsolédo periféridk, mig mara a
laptopok, tabletek, okos telefonok adjak az értékesités
meghatdrozo részét. A lakossag szamitégép hasznalati
szokasai is valtoztak az elmult évtizedek alatt. A jatékok,
bongészés és szovegszerkesztés mellett az ligyintézés
|étfontossaguva valt. Az ligyfélkapu megjelenésével és
a telepiilési, kormanyzati digitalis ligyintézés térnyeré-
sével egyre tobben intézik hivatali ligyeiket otthonrdl.
Az lgyek digitalis térbe torténé athelyezésével a lakos-
sag egyre nagyobb része kénytelen megtanulni a sza-
mitégépen az alapfunkciokat hasznalni vagy segitséget
kérni ehhez. A kormanyhivatalokban dolgozé kollégak
véleménye alapjan még jo néhany évtizednek el kell tel-
nie ahhoz, hogy a digitalis Ggyintézés mindenki szem-
pontjabol meghatarozé és konnyen kovetheté legyen.
E mellett természetesen a kdzmiszolgaltatokkal torté-
né kapcsolattartds, szamlaligyintézés, egészségligyi
idépontfoglalasok is kiemelt jelentéséggel birnak. Amel-
lett, hogy egyre tobben haszndljak az okos eszkdzoket
(tableteket, okos ordkat, okos telefonokat), a digitalis
eszkozok alkalmazdsa sajnos sokszor kimeril a ko-
z0sségi média és a bongész6 programok kezelésében.
A jovében az eszkdzdk haszndlatanak tudatossaga, az
adatok védelme és az id6gazdalkodas felértékel6dése
kiemelkedé jelent6séglivé valik.

Barmilyen teriileten dolgozé vallalkozas igényli az infor-
matikai tdmogatast beleértve a folyamattervezést, sze-
mélyligyi rendszert, marketinget, pénziigyi és szamviteli
folyamatokat, logisztikat és természetesen a mindent
atfogd kommunikacios kapcsolatokat. A vallalkozasok
mUkodtetése, a partnerekkel torténd kapcsolattartas,
az arufolyamatok menedzselése megbizhatd, stabil és
biztonsagos rendszereket igényel. E rendszerek alapja
a korszer(i és védett szerverkapacitas, a gyors és biz-
tonsagos internetes hozzaférés, a végpontokon mikodd
megbizhaté periféridk rendszere és természetesen az
egymassal kompatibilis szoftverek egyiittmiikddése.

A fenti rendszerek folyamatos karbantartasi igénnyel
is birnak, hiszen folyamatosak az adatok irdnyaba tor-
téné tdmadasok, zsaroldvirusok és sajnos a dolgozdk
sem jarnak el mindig teljes gondossaggal egy-egy csa-
tolmany megnyitasakor. Ma mar a korszer( vallalatok
felhé alapu szerverparkokban taroljak az adataikat
és informatikai rendszereiket sajat informatikusaikra
vagy megfeleld szolgaltatéra bizzak. Rendszeres, el6re
gondolkod6 és tudatos IT nélkil a mai 21. szazadban
nincs piacképes vallalkozas.

A pandémia 2020. év elejétdl tobb szektorban gyokere-
sen megvaltoztatta a munkavégzés szokasait. A virus-
helyzet miatt milliék dolgoztak otthonrdl és cégek szdaz-
ezrei keresték a lehet6ségét annak, hogy miként tudjak
megoldani, hogy minél kevesebb dolgozé legyen sze-
mélyesen jelen a munkahelyeken. E mellett természe-
tesen a mikodést is biztositani kellett. Rendkiviil sok
munkahely megtalalta azt a médot, mely mentén a mun-
kahelyi jelenlét nélkil is biztosithaté a munkavégzés.
Ez természetesen mind lakossdagi, mind vallalati szin-
ten fejlesztéseket igényelt az eszkdzok és a szoftverek
terén egyarant. Lehet6vé kellett tenni a nagy teljesit-
mény( és biztonsagos tavoli eléréseket a céges oldalrdl,
mig felhasznaldi oldalrél az adatmennyiséget megfeleld
gépekkel és szoftverekkel fel kellett tudni dolgozni.

Vaéllalati szinten megnovekedett az igény a szamitégé-
pes halézatok cseréjére, mig lakossagi szinten az ott-
honi tanulds és a csalddok egyidejl jelenléte novelte
meg a keresletet. E mellett a 2022. februarjaban kitoré
orosz-ukran habord gazdasagi hatdsai, az alapanyagok
draguldsa, kés6bb a chipek elérésének nehézsége is
felhajtotta az arakat. Tobb laptop, alaplap, videokartya
ara a duplajara emelkedett, hiszen a készleteket a gyar-
tok nem tudtak a megfeleld Gitemben poétolni. Késébb az
arak kiegyelitédtek és 2022 végére tobb nagykereskedé
raktdraban nagy eladdsra varo készlet halmozddott fel.
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Pdrzsa LaszI6 (igyvezetb-tulajdonos — Toplaptop Kft.

Toplaptop Kft.

Parzsa Laszlo, a Toplaptop Kft. és webaruhaz iigyveze-
té-tulajdonosa elmondta, hogy a 2020-as év kiemelkedd
év volt a cégek digitalizaciojaban, fejlesztések kénysze-
riivé valasaban. Azokat a fejlesztéseket, melyeket mar
korabban elétte évekig halogattak a cégek, azonnal meg-
valosultak. Akkor egy igen kimagaslé beruhazasi szan-
dék jelent meg a cégeknél palyazatoktal fiiggetleniil.

A konyvel6 irodakban hatalmas valtozasok torténtek.
Ok nagy létszamu vallalkozéval tartottak személyes
kapcsolatot és egy csapasra ez nem lehetett. A moti-
vacié az idésebb korosztaly virus miatt félelme és az
tgyfelekkel valo taldlkozas lehetetlenné valasa okozta.
Nem volt egyszer( ez az atallas oktatds szempontjabdl
sem. ,Olyan nagysagu igény meriilt fel a szolgdltatasa-
ink irant, hogy kénytelenek voltunk rangsorolni a meg-
kereséseket. Els6 korben a szerz6dott gyfelekre fé-
kuszaltunk, mellé jottek az egyéb ligyfelek. Nagy volt a
bizonytalansdg, a félelem. Volt olyan tgyfeliink, aki még
az e-mailjeit is csak késébb nézte meg, mert még ,ka-
ranténba helyezte”. 2021-re mar a mindenki megvette az
eszkozeit és alabb hagyott az érdeklédés.” Erre az évre
az intézményeknél ,kitisztult”, hogy ki és milyen platfor-
mot, szoftvert haszndl a kommunikaciéhoz. Elfogadtak
az emberek a helyzetet, megtorténtek az oktatasok.
Ma mar megfeleld készlet all rendelkezésre mind a la-
kossdagi, mind a vallalati oldal igényeinek kielégitésére
és jelentésen csokkentek az arak is. Mig 2020-ban egy
oktatdsra alkalmas laptop 250.000.- Ft volt, addig 2022
végére mar 105.000.- Ft-ért meg lehet venni, mert felhal-
mozddtak a készletek.

»Az izletekben megjelend kiskereskedelmi forgalom az
elmult 6t évben jelentésen lecsokkent, a korabbi 6t lizlet-
bél csupan egy maradt meg — jelezte az ligyvezet6-tulaj-
donos. Tobb esetben eléfordult, hogy az lizletben tele-
fonon megnézték az online arakat és azokat 6sszevetve
inkabb online vasaroltak meg.” Nem annyira fontos mar
az embereknek a személyes kapcsolat. Kiskereskedelmi
tekintetben az online kereskedelemben 3-7%-os arrés-
bél kellett kigazdalkodni a marketinget, a szallitast és a
bérkdltséget is. Ha a marketing elviszi az arrés 50%-at,
akkor mar nem éri meg vele foglalkozni. A nagyon na-
gyokkal nem akart a Toplaptop.hu versenyezni. Egy (iz-
letben a latvany miatt legalabb 10 millié forint készletet
kell tartani, amihez még legalabb masfél fényi létszam
sziikséges.

Parzsa Laszlo jelezte, hogy az online kereskedelem-
bél nem szabad ma kimaradni, de alapvetéen a kis- és
kozépvallalkozas részére nyujtott szolgaltatasok érté-
kesitése a leginkdbb célravezetd. Csaliterméknek jo
egy termék a webshopban, de hosszi tavon a cégek-
nek nyujtott szolgaltatdasok muikodtetik a vallalkozast.
Ok csapatban dolgoznak és abban van az erésségiik.
Az idésebb korosztdly szereti a ,fapados” rendszert,
szereti az adataikat sajat hardvereikben tartani. A fi-
atalabb generdcional nem kérdés az, hogy felhé alapu
adatszolgaltatdsokat és vallalatiranyitasi rendszereket
haszndlnak. Sokszor a fiatalok mutatnak Uj megoldaso-
kat eré6forrasigény nélkiil.

A mikro- és KKV-szektorban a vallalatiranyitasi
rendszerek, iigyfélkapcsolat alapu rendszerek
bevezetése alapvetden a vezetd szemlélet-
modjatol fiigg. A CRM (iigyfélkapcsolat és ERP
rendszerek fontos és elengedhetetlen részei

a vallalkozasoknak.

Az ERP-nél (vallalatirdnyitdsi rendszernél) pontosan
leszabdlyozott feladatok és hataskorok sziikségesek
a hatékony m(ikodéshez. A tapasztalat szerint az idé-
sebb generaciét még sokat kell oktatni az Uj rendszerek
hasznardl, a fiatalabbak mar nagyon szivesen automati-
zalnak és kedvelik a tavoli elérést.

Szerelési munkék a Toplaptop Kft-nél
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Diamond Computer Kft.

Koles Zoltan tobb mint 25 éve, 1996-ban inditotta egyéni
vallalkozasat és ezzel egyiitt iizletét. Rokoni kapcsola-
tokon keresztiil Miskolcon mar létezett egy szamitogép
bolt, a tulajdonos azonnal az iskola befejezése utan
kezdte el a munkat. Néhany hét utan a partnere egyediil
hagyta az iizlettel.

A békéscsabai vallalkozas 2-3 fés |étszammal foglalko-
zik informatikai-szamitastechnikai termékek kiskereske-
delmével. Szakmai- és szervizhattérrel is rendelkeznek
és erOsségiiknek a szaktandcsaddst, a szolgaltatasi
tevékenységet tartjak. Mindig segitett neki valaki abban,
hogy egy-egy miiszakot atvegyen. A sikerét abban latja,
hogy mindig minimdlis koltséggel dolgozott és megho-
zott olyan dontéseket, melyeket az élet hozott. Sikeres
dontés volt a bérlemény megvasarldsa, a |étszam meg-
vdlasztdsa. Régebben az értékesités volt a f6 profil és
hazéterilet, de most mar inkabb a szolgaltatas.

Egy-egy gépfrissités, alkatrészcsere, adatmentés na-
gyon jellemzé naluk. Ertékelik az iigyfelek, hogy minima-
lis befektetéssel egy gyors gépet varazsolnak szamukra.
Ugyfélaranyban a maganiigyfelek vannak tulsulyban,
de sok régi céges ugyfél is megmaradt partnerként.
»,Munkdnk sokszor az ligyfeleknél telephelyen a hal6za-
tépités, nyomtatobeadllitds, szoftvertelepités. A haszon
sok esetben a sziirkeadllomanyban, a gondolkodasi ké-
pesség fejlesztésében van.” Néhany éve fiatal tanuldk
jottek a kozeli szakképzd iskolabdl nyéri gyakorlatra.
Veliik meg voltak elégedve. Nekik meg kellett tanulni azt,
hogy itt idegenekkel kell beszélgetni, kérdéseket, bajo-
kat kell meghallgatni, kiszolgdlni. Sokszor a kommunika-
ci6 fontosabb, mint az, hogy valaki nagyon profin prog-
ramozgat a hatsé irodaban. Ebben nagyon sokat kellett
fejlédnilik. Tébb olyan kollégat vett fel az ligyvezet6,
aki nyari gyakorlat alapjan lett alkalmazott. A Diamond
Computer Uzlet vezet6je elmondta, hogy a Covid jelen-
t6s valtozast hozott a cég életében. Minden régi gépet
életre kellett kelteni, hogy m(kddjon. Volt a forgalomban
egy jelentds élénkiilés, mert sok esetben nem volt elég
és megfelel6 arégi gépmennyiség. Az lizletbezaras nem
nagyon érintette az Uzletet, mert az informatika izlet
nyitva lehetett, hiszen ez tdmogatta az ipart. Az infor-
matika, kommunikdcié mindig tdmogatva volt, hiszen a
benzinkdt nem tud kinyitni, ha nem m(ikoédik az informa-
tikai rendszer.

A haboris helyzet az arfolyamvaltozasok miatt
nincs jo hatassal az informatikai szektorra,

mert kiszamithatatlanna teszi az arakat. Egyal-
talan nem mindegy, hogy 360 az euro vagy 410.

Az anyag- és eszkOzbeszerzés arndvekedésére sok
esetben a szallitok koltségndvekedései is rajonnek. Az
elmult 25 évben a kommunikacié jelentésen megval-
tozott. Kezdetben arlistat nyomtattak az ligyfeleknek,
t6bb, mint 10 éve nincs nyomtatott arlistajuk. A 2000-es
évek elején mar volt sajat weboldaluk. 2010-ben kezd-
ték el a kozosségi médiat a Facebookkal és azéta ezt a
felliletet és a sajat weboldalukat hasznaljak. A trend az
online marketing.

o
£)
=
0
<
o
n

Kéles Zoltan ligyvezetb-tulajdonos — Diamond Kft.

A vezet6 sokszor azt latja, hogy a cégek mar nem fek-
tetnek energiat a sajat weboldal létrehozasaba, csak a
kozosségi médiat részesitik elényben. A hasznos mar-
keting az ligyfél szamara a Facebook, Twitter, Instagram
és a weboldal egyiitt. A webdruhaz, az online kereske-
delem igen komoly el6irasokkal bir, a hazai és nemzet-
kozi jogszabalyok specidlis ismerete sziikséges hozza.
A GDPR példaul olyan jogszabaly, mellyel az online cé-
gek még mindig nem azonosultak. A hagyomanyos kis-
bolt még mindig tobb mint egy webdaruhaz. Itt megvan
az a személyes kontaktus, amit nem lehet online megad-
ni az ugyfélnek. ,Sokszor kiprébalhatjak az ligyfelek az
eszkdzoket és a tanacsadas is fontos szamukra” — zarta
beszélgetésiinket a tulajdonos.

Az informatikai vallalkozasok szamara hosszu tavon
nagyon fontos az alkalmazkodas, az tigyfelek (magan-
és céges lgyfelek) igényeinek megismerése. Mivel az
online értékesités igen nagy mennyiségben mikodik
hatékonyan - a specidlis jogszabalyok és a hattértevé-
kenységek miatt is — ezért a kezd6 vallalkozasok és a
mar piacon lévék is sok esetben inkabb az informatikai
szolgaltatasok, az egyéni igények kielégitése felé vették
az iranyt. Lathatd, hogy az agazat a virus- és haborus
helyzet ellenére stabil, meghataroz6 lesz a jovében.
A vdllalatiranyitasi rendszerek, a célrobotok (kobotok),
robotok és gépek egylittm(ikodése, az algoritmusok be-
épiilése a mindennapi életben megkeriilhetetlenné valik.




KERESKEDELEM

VASEX Kft.

A kereskedelem nagy- és kiskereskedelem kategdriakon beliil iigynoki-, élelmiszer-, ital-,
dohanyaru-kereskedelemre, haztartasi cikk, mezogazdasagi nyersanyag, élo allat stb.
kereskedelmi tevékenységre bonthato. Fejezetiink nem kivan részletes képet adni e teriiletrol,
csupan a tendenciakat kivanja érzékeltetni néhany cég példajan keresztiil.

Az informatika, élelmiszeripar és az épitéanyag-ipar teri-
letén készitettlink interjukat, melyek segitséget nyuijt-
hatnak a vallalkozova valashoz sziikséges dontésekben.
A kereskedelmi tevékenység az elmult évtizedekben
jelentds valtozasokon esett at és folyamatos eltoléddas
van az egyes kereskedelmi formak kozott is. Az 1980-
as években még a bolti kiskereskedelemben a kisebb
lizletek, szakiizletek, specializalt boltok bonyolitottak
le a forgalom jelentés részét. A rendszervaltas utan a
multinacionalis vallalatok térnyerésével egyre nétt a pla-
zak, nemzetkozi aruhazlancok szerepe az élelmiszer- és
ruhakereskedelemben, elektronikai termékek forgalma-
zasaban és az épitéanyag-, barkacstermékek piacan is.
Ma mar a szupermarketek és kisboltok féként a kisebb
vasarlasokat, kiegészité termékek értékesitését bonyo-
litjak, mig a hipermarketek, bevasarlé udvarok adjak a
kereskedelmi forgalom jelentds részét.

A masik tendencia a kereskedelemben az online értéke-
sités térnyerése. Az online kereskedelem és a webaru-
hazak megjelenését tobb tényezé is segitette. Egyrészt
konnyen 6sszehasonlithatova valtak a termékek az on-
line térben. A vasarldk egyre tobb olyan eszkozzel ren-
delkeznek, melyek alkalmasak a gyors adatcserére és
kifejlesztették képességeiket is ahhoz, hogy a boltban
lévé termékek arat az online bolttal 6sszehasonlitsak.
Az informatika fejezetben Iévé irdsunkban is megem-
litettlik, hogy a szakiizletben Iévé arak tartalmazzak a
bolt lizemeltetését, az élémunka koltségét és a kereske-
d6 hasznat is. Az online aruhazak sokszor még nem is a
sajat raktarukban lévé arukészletet értékesitik, csupan a
jutalékot szamlazzak ki a szolgaltatasuk utan.

Az online értékesités specidlis, automatizalhaté tevé-
kenység, melynek soran a jogszabalyokat betartva ké-
pes a szolgaltaté/keresked6 akar olyan terméket is ér-
tékesiteni, melynek nincs birtokaban és az értékesités
soran fizikailag nem sziikséges érintkeznie sem vele.
A webdruhazak képesek és alkalmasak arra, hogy egy
automatizalt marketing tevékenység soran a fogyaszté
szamara értékesitsenek terméket, kiallitsak a szamlat,
végigvigyék a logisztikai folyamatot Ugy, hogy akar egy
masik termeld, gyarté vagy kereskedd raktarabol szallit-
ja el a speditér cég a terméket. E folyamat féként azon
termékek esetében mikddik jél, melyek tulajdonosagai,
specifikacioi jol behatarolhatok és személyes kapcsolat
nem sziikséges hozzajuk.

Egészségligyi, gyogyaszati termékek, élelmiszer kiegé-
sziték, gyorsan romlo élelmiszerek, gyiimolcsok, flistolt
aruk ritkan sikeresek az online értékesitésben. E mellett
nagy sikere van a kdnnydipari termékeknek, ruhaknak,
informatikai eszk6zoknek és népszeriek a felnéttképzé-
si oktatasi tartalmakat kiegészité online el6éadasok, kdz-
vetitések is. Nem véletlen, hogy mar évek 6ta 20-30%-ot
novekszik az online vasarolt termékek és szolgaltatasok
értékesitési volumene. Ennek megfeleléen a kereske-
delmi vallalkozasok jelent6s részének a termékei on-
line médon is megvasarolhaték. Természetesen ennek
informatikai, marketing, jogi, személyi és adminisztraci-
0s kereteit meg kell teremteni. Az online értékesités egy
kiilon szakma, mely mar iskolarendszerben is tanulhaté.
A kereskedelemi és webaruhazi technikus ismeri a mar-
keting, az online értékesités és a webaruhazak miikodé-
sének szabalyait és képes lizemeltetni a gyakorlatban
ilyen rendszereket. A gazdasagtudomanyok a fels6ok-
tatasban pedig kinalnak online marketing szakiranyu
tovabbképzést is. A kereskedelemben az arak mellett
a legnagyobb szerepe a megfelels, minéségi tajékozta-
tasnak és a bizalomnak van. Nem véletlen, hogy a sze-
mélyes értékesités, a tobbszintl értékesités (MLM) még
mindig népszerd. A mellett, hogy sokan — féként a X és
Y generacié tagjai kozil - még mindig ragaszkodnak a
kereskedelemben is a személyes kapcsolatokhoz sok
vidéki teleplilésen nem érhet6ek el a nagyobb aruhazak,
hipermarketek vagy nagyon koltséges eljutni ezekbe.
Féként a vidéki telepiiléseken még mindig népszeriiek
a napi bevasarlasokban a helyi ABC-k, kis alapteriilet(
COOP, Real halézatok és helyi vallalkozdk lzletei.

A hipermarketek népszerlisége az arukinalat nagysaga-
ban, konny(i megkozelithetéségben és az arumennyiség
miatti olcsé akcidkban keresendd. Mivel egy helyen el-
érhet6 a frissaru, szarazaru, ruhaipari és egyéb nonfood
termék, igy egy helyen jelentds forgalmat tudnak gene-
ralni viszonylag alacsony létszammal. Ma, amikor egyre
tobb pénztar helyett allitanak be olyan kasszat, melyben
a termékeket a vevének kell lehizni és kifizetni, akkor
egyre személytelenebbé valik a nagy Iégter( boltokban
az értékesités. Az él6 munka valdjaban az arupakolasra
és a pultban Iévé munkara szoritkozik, mivel az aruren-
delés automatikus, a takaritas robotizalt, a szamfejtés
kozpontilag szabalyozott.
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VASEX Kft.

A fenti folyamatok mellett fontosnak tartjuk, hogy meg-
ismerje egy leendé kereskedelemi vallalkozasban dolgo-
20, hogy milyen alapelveket, piaci tendenciakat célsze-
rii elsajatitani a sikeres miikodéshez. E cél érdekében
bemutatjuk a VASEX Kft-t, mely tobb mint 32 éve miiko6-
dik sikeresen Oroshazan.

A barkacsaruhdz széles termékvalasztékkal rendelkezik
az épitéanyagok, festékek, munkavédelem, szerszamok,
kert, barkdcs anyagok, vasanyagok és a szerelvények
terén. 2021. évi arbevétele meghaladta az 1,1 milliard fo-
rintot, dolgozoi létszama 29 f6. A cégnek természetesen
az elmult évtizedekben voltak mélypontjai is, melyrél
&szintén vall Polyak Jénos ligyvezetd. O is kényszerval-
lalkozoként kezdett el vallalkozni. A rendszervaltaskor
megsz(int az 6 munkahelye is és folytatni szerette volna
azt, amit szeretett csindlni.

A barkacs termékek kereskedelmét a 2020-as marciusi
COVID zaras kedvezden érintette. Az emberek otthonra
kényszeriiltek és a haz korili munkdkra lett id6. Kiilfold-
rél hazakényszeriiltek a dolgozdk és a feltjitdsokban
segédkeztek. ,A legnagyobb kihivas az volt, hogy a meg-
novekedett keresletet megfelel6 1étszamui egészséges
munkavallaléval ki tudjuk-e szolgdlni a nyitvatartasi
id6 alatt. Megn6étt a hiteles tajékoztatasi iranti igény.”
15 érakor be kellett zarni az lizletet és utdna a dolgozdk-
kal atbeszélték az aktualitdsokat, érzéseket és a vezet6
személyesen is probalt segiteni egyéni élethelyzetekben.
A kdzosség megerdsodott. Naluk szerencsére csak né-
hany megbetegedés volt, de a tobb szaz ligyfeliik életé-
ben lattak tragédidkat.

A barkdacs termékek a tej és kenyér utani volt a sorban.
A haztartdsoknak és a cégeknek a folyamatos miikodé-
séhez ugyanugy sziiksége volt rdjuk, mint az informati-
kai eszkdzokre. A kormanyzat nagy energidkat forditott
arra, hogy az emberek lakhatdsi korilményeit a tamo-
gatdsokon keresztiil segitse. A CSOK, a Babavaré, 3+3
milliés tdmogatas segitette a csalddokat. A COVID-ot
kovetben egy toredezett ellatasi lancra, ledllt gyarra, ki-
fogyott raktarra raszabadult a forgalom. A piac igényel-
te a termékeket, a kereslet felhajtott mindent. Van olyan
konténer, ami kordbban ezer dollarért érkezett, az most
10.000 dollarért érkezik. A Makita termékekben a kovet-
kezd szezonban 100%-os emelkedés fog megvaldsulni.
Az OSB lap kapcsan kezdték az évet 83.000.- Ft- os arral
és juliusra 310.000.- Ft lett az ara, majd visszakorrigalt
160.000.- Ft-ra. Helyettesité terméket hasznalt a piac és
toredékére csokkent az igény a virushelyzetet megel6-
z6hoz képest. A kevéssé feldolgozott termékeknél jelent
meg elészor az dremelkedés és a feldolgozottsdg fligg-
vényében folytatédott. A legmagasabban feldolgozott
termékeknél 2022. nyaran volt az atarazédas. Ahogy
az inflacié nétt, ugy a bérek is néttek, ahogy a forint
lefele ment, gy minden kiilfoldrél vasarolt termék ara
emelkedett. Az elmult két évben (2020-2022) 60-70%-
os készletndvekményeket kellett elkdnyvelni gy, hogy
nem novekedett a termékek darabszama, mennyisége.
NGtt az arrés is, de e mellett az energia és a bérek koltsé-
ge is megemelkedett, 50%-kal nétt az AFA befizetésiik is.

Polydk Janos ligyvezeté — VASEX Kft.

A cégben nagyon fontos a vallalatiranyitasi rendszer,
egy atlathato struktura, mely vizualisan megjeldli a fele-
I6soket és a tevékenységiik szoftveresen is kdvethetd.
A vallalatiranyitasi rendszer a csontvaz, a szovetet pedig
az ember adja hozza. A munkaerére kitérve az ligyveze-
t6 elmondta, hogy a rendezett hatterl csaldados munka-
vallaléknal a stabilitas iranti igény fokozottan megnétt.
A pontos bérfizetés, a kiszamithaté munkahely felérté-
kel6dott. A munkahely tdmogatja a csaladokat, sokat
segitett akkor, amikor online oktatas vagy betegség van.
Azoknal a csaladoknal, ahol a fizetés a legfontosabb, ott
mar 10.000.- Ft-ért is elindul az elvandorlas. Ez féként
a férfi, 30-50 év kozotti, kisgyermekes munkavallaléknal
jellemzd. Sajnos a kereskedelemben nincs kiemelt bére-
zés. Ha az iparban elindul egy konjunktura, akkor azon-
nal fel tudja emelni a munkabért. Euréban megkapott
bérnél forintban a munkavallalé azt latja, hogy mindig
tobb bért fog hazavinni.

Fiataloknal az alapképzettség sok esethen
elvesziti a jelentoségét, nagyon kevesen szeret-
nének elhelyezkedni az alapszakmajukban.

A szakmakozi vandorlas az egy teljesen
elfogadott dolog lett - ez nagyon negativ.

A fiatalok annyira kevés id6t toltenek egy munkahelyen,
hogy nem tudnak egy idegen szakmdban megfelel$
tapasztalatot és tuddst szerezni. A felliletet megkapar-
gatjak, de az adott szakmdaban a betanitott munkaig
tudnak eljutni. Ez szakmafiiggetlen: kereskedelem, laka-
tossdg, villanyszerelés, stb. Régen ha valaki villanysze-
relének tanult, akkor kitanulta a szakmat, el6szor segéd
lett, kés6bb egy-egy részfolyamatot ondlléan megcsi-
nalt és utdna 6nallé6 munkavégzésre alkalmas lett. Ma
kijon egy szakmaval és nézi, hogy mi kényelmes vagy
hol kap tobb bért. Sokan nem szereznek tapasztalatot
és szakmadrol-szakmara ,ropkddnek”.



A VASEX Kft. f6bejarata Oroshdzan

,Ma a kereskedelmet mindenki egyszerlinek éli meg,
ugy latjak, hogy az egy egyszer(i szakma és ez nincs
igy” — hangsulyozza Polyadk Janos lgyvezet6. A kom-
munikacié mennyisége és minésége hatarozza meg az
6 munkajanak min&ségét. Képes-e a vevd kikérdezésére,
tajékoztatasara, van-e annyi anyagismerete, hogy tud-e
megfelel6 min&ségl informaciot adni. A kereskedelem
Osszetettebb annal, mint hogy kipakolja a polcra az arut
és lehuzza a vonalkodot. ,A fiatalok a fizikalis vilagtol
tulsagosan eltdvolodtak. Nagyon hianyzik a mindennapi
testnevelés. Régen 50 kg-os zsakokkal kezdtiik az éle-
tlinket. Ma 25 kg-os zsakok vannak, de a fiataloknak ez is
nehéz. A napi néhany érai megszakitasos fizikai munka
is taszitja a fiatalokat és kerlilik ezeket a munkahelyeket.
A szamitégéphez kotédd allasokat keresik. E mellett az
id6jaras szélséségeit sem birjak. Temperalt raktart na-
gyon kevesen tudnak biztositani, igy nyaron 40 fok, télen
4-5 fok van. A fiatal férfiaknal a kalandor szemlélet fo-
lyamatosan megjelenik agazatok és szakmak kozott is.”
Sajnos ma, ha nincs autéja egy munkavallalonak, akkor
képtelen telepiilések kozott ingazni. A vezetd elmond-
ta, hogy mindenkit elveszitenek, aki vidéki. Csak az tud
megmaradni, aki sajat autéval jar — még az sem finan-
szirozhaté.

A dolgozonak az idéfaktor nagyon magas,

a cégnek a koltség. Ma 30-50.000.- Ft-ot kell
szanni egy vidéki dolgozo kozlekedésére és
neki ugyanigy megvan a bérigénye.

A munkavallal6 ugy szamol, hogy a munkaltaté miatt jar
autoval. Nem tudja elviselni azt a jovedelemkiilonbséget,
hogy a sajat bérébdl kell fizetni. 20-30 km-rél érkezéket
nem tudnak megtartani. Volt egy kolléga, aki 15 km-rél
érkezve nem tud 8.00-17.00 6rdig dolgozni, mert este
% 7-kor indulna. Reggel 6.30-kor kellene indulni és este
19.30-ra érkezne haza. Az m(ikodik, mint a kdzeli nagy
cégnél, hogy egy embert is hazavisz. Ez egy kis-, k6zép-
vallalkozas szamara nem redlis.

A fiatalok képességeiben nagyon nagy szakadék van.
Azoknal, akiknél stabil a csaladi hattér és van egy jézan
paraszti ész, korabban kellett sepregetni, mosogatni,
vigyazni a testvérre, meg kellett etetni az allatokat és
volt egy napirend, 6k nagyon kénnyen [épik at a kisval-
lalkozoi szintet. Akik utéanuk jonnek, sokszor funkciona-
lisan alkalmatlanok még a kereskedelemi tevékenység
végzésére is. A szbvegértés, iraskészség, kommunikaci-
0s készség hianya jelenik meg. A cégnél az acél tonna-
ban jon, de eladjak méterben, négyzetméterben, szalban.
Az atvaltas az alapmi(veletekben nincs meg, nem érti az
O0sszefliggéseket. A munkavallaldk ezen részében nincs
meg a képesség, hogy ezeket az alapmiiveleteket hasz-
naljak a napi munkajukban. Hianyzik az elvont gondolko-
das képessége. Ma sokszor a munkahelyen kell potolni
a fels6 tagozatot, ha belekényszeriilnek abba, hogy ilyen
munkavallalot foglalkoztassanak. Ma azt latjuk, hogy az
étterembe a gyermek elé odateszik a telefont és nagyon
koran taldlkoznak az IT eszkdzokkel. Ma egy egérmoz-
gatason kiviil, egy névjegy elkészitése, egy szovegszer-
kesztés mar nem megy. A szoftveralkalmazasban is
nagyon nagy problémakat latnak a 30 éves korosztaly-
nal id6sebbek esetében. A digitalizacié nagyon sziiksé-
ges az allami elvarasok teljesitéséhez.

Ma harom-négy ember foglalkozik azzal, hogy a szam-
viteli térvényben el6irt adatszolgaltatast meg tudjak va-
I6sitani. Ez nagyon sok id6t és energiat kot le. A masik
oldalon a forgalmuk lebonyolitdsahoz is kell digitaliza-
cio, ami egy alkalmazott szoftverrel keriil megoldasra.
Digitalis munkahelyekkel szamolnak a jovében, ahol
magas szintl szamitastechnikai, alkalmazoi tudasra
lesz sziikség. Az online kereskedelembe belépni nagyon
nagy kockazat, teljesen mas szakma, de nagyon nagy
kockazat kimaradni is bel8le. A Vasex azokra a vevékre
szamit a hatalmas arukészletével, akik nem tudjak meg-
varni az online kereskedelem szallitasi hataridejét és
olyan terméket arulnak, melyek nem birjak el a szallitasi
koltséget. Latszélag olcsobb értékesités az online keres-
kedelem, azonban az online térben nagyon alacsonyak
a kinalati arak. E mellett hatalmas marketing kéltséget
kell elkdlteni a Facebook-on és a Google Adwords-on.
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A VASEX Kft. lizlettere

Polydk Janos egy fiatal vallalkoz6 szdmara azt javasolja,
hogy tanulja ki a szakmat, valjon a szakmaja mesterévé.
Az 0nallé induldssal sok olyan egyéb feladatot is el kell
|atni, amivel soha nem taldlkozott. Vevékkel, beszallitok-
kal, alkalmazottakkal kell beszélni, marketingelni kell a
tevékenységét. Gondoskodni kell a bevételek és kiada-
sok nyomon kovetésérél. Ki kell alakitani egy jol kordil-
hatarolt technolégiat, amivel |étrehozza a szolgaltatasat.
Min6ségbiztositassal kell rendelkeznie és képeznie is
kell magat. Munkavallalébol 6nallé vallalkozéva valni
nagyon nagy valtas. Ha a cirkuszi hasonlattal éliink, ak-
kor a munkavallalé egy tanyért porget, a vallalkozénak
tobb tanyért kell mozgasban tartania. Sokrétd tudasra
lesz azoknak sziiksége, akik el akarnak indulni.
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A legfobb tanacs: a likviditast meg kell orizni.
Ha a likviditas elvész, akkor minden elvész.
Egy lépéstévesztésnek nagyon nagy ara van.
Meg kell tanulni azt, hogy amit megkapok
pénzt, azt nem kolthetem el hamburgerre és
nem nyaralhatom el - ez nem az 6 pénze.

Minden héten ra kellene nézni az adott hétnek a sta-
tisztikajara: mit termeltem, mit kell fizetnem, ki az, aki
tartozik. Minden statisztika egy allapotot jelent a kiilon-
b6z6 teriiletekrél. Ez lehet a nemlétezés (nincs képzés),
lehet veszélyben, valsagban, normalban vagy b6ségben.
A legveszélyesebb dllapot a béség, mert ebben az al-
lapotban olyan elkttelezettséget vallal, mely a jov6ben
terhet jelent szamara. B6ségben az emberek altalaban
herdalnak. B6ségbdl altalaban a valsag kovetkezik és
az Ujraéplilés. A b6ség kezelésének a modja: fizess ki
mindent és fektesd a fennmarado pénzt a jovébe, a ter-
melésbe. 2009-ben a cég ténkrement, 2013-ra sikerilt
visszatérni. Azota b6éségben él a cégvezet6: mindent
el6re kifizet és a megmarado forrast arra forditja, hogy a
szolgaltatds minéségét minimum meg tudja 6rizni.

Osszefoglalva a kereskedelemben is hatalmas elény, ha
mindségi szakmai tudassal indul az ember. E mellett
sziikséges egy menedzsment tudas, rendszerszint(
tudas és egy nagy elszantsag. Nem lehet megkerdlni a
digitalis technoldgidk ismeretét marketingben, vallalat-
iranyitasi rendszerben, kommunikaciéban. A cégvezetd
véleménye szerint vagy specialis szolgaltatast kell nydj-
tani az Gigyfeleknek, vagy nagyon nagy mennyiségu arut
kell mozgatni a sikerességhez és meg kell talalni a piaci
rést. Ha valakinek nincs hatalmas mennyiségl tékéje,
akkor specialis tudasra van sziiksége és meg kell talalni
azt a szlk teriletet, ahol az embereknek sziiksége van
a szolgaltatasara.



Csorvasi Gazdak Zrt.

MEZOGAZDASAG

Az élelmiszeripart tamogatja a termédfold kivalo aranykorona-értéke.
Mind mennyiségben, mind mindségben olyan lehetdségek rejlenek a terméfoldben,
mely miatt az ,orszag éléskamrajanak” tekintik Békés megyét.

A régebben folyokkal szabdalt teriilet mara szabalyo-
zottd valt és a sokszor 40 aranykorona folotti foldek al-
kalmasak mind az intenziv, mind a szantofoldi kultirak
szamara. A minGségi gabonafélék (blza, arpa, zab), a
kukorica és a napraforgd olyan vetéskombinaciét alkot-
nak, melynek hozamat csak a nagyon széls6séges id6-
jaras csokkentheti. A korabban viszonylag kis vetésteri-
leteket mara az esetek jelent6s részében integracioban,
szovetkezetekben vagy nagyobb gazdasagokban kezelik
meglehet6sen gépesitett technoldgiakkal. Bar az 6nto-
zéses és precizios gazdalkodas még nem elterjed, az in-
putanyagok aranak novekedése és az éghajlatvaltozas
lassan elengedhetlenné teszi a szemléletmdd valtoza-
sat és az Ujabb technoldgiak bevezetését.

A mez6gazdasag, mint gy(jtékategdria tobb esetben
a novénytermesztés és az allattenyésztés szinergidjat
is jelenti. A megtermelt takarmany feldolgozdsa 4allat-
tenyésztés céljara igen koltséghatékony kombinacio.
E mellett hasznos volna az intenziv kultiraban meg-
termelt haszonnovények (paradicsom, paprika, uborka,
gylimolcsok) és allati termékek (tej, bér stb.) feldolgo-
zOipari hasznositasa. Sajnos az elmult évtizedekben a
rendszervaltast kovetéen folyamatosan csokkent e te-
vékenység, igy a tejipar, konzervipar, husipar, malomipar
stb. minimalis mértékben van jelen Békés megyében.
Természetesen akadnak j6 gyakorlatok, mint példaul
Szarvas térségében a pulyka- és tejfeldolgozas, Gyula
és Békéscsaba térségében a husipar, de a térség adott-
sagaihoz képest ezek volumene igen alacsony.

Jelen fejezetben a mez6gazdasag helyzetét két interjin
keresztil igyeksziink bemutatni a teljesség igénye nél-
kiil. Az elsé interjunk a szovetkezeti gazdalkodast, mig
a masodik a gyiimolcstermesztés egy tertiletérdl allit ki
metszetet és igyekszik tanulsdgokat megfogalmazni.

Kelemen Mihaly az igazgatdsag eln6ke — Csorvasi Gazddk Zrt.

Csorvasi Gazdak Zrt.

A Csorvasi Gazdak Zrt. egy nagyon régi cég. 1949-ben
alakultak a termel6 szovetkezeti csoportok. 1960-ban
volt a kollektivizalas idészaka, akkor Csorvas termel6-
szovetkezeti kozséggé valt. Négy szovetkezet alakult;
ketté a médos gazdakbdl, ketté pedig a nincstelenek
vagy juttatott foldeken gazdalkodokbal.

Mar akkor is a ,guba a gubahoz, suba a subdhoz” kap-
csolodott. Rajottek, hogy életképesebb egy nagyobb
szervezetben miikodtetni a foldeket. Naluk 1975-ben
Lenin Termel&szdvetkezet néven valdsult meg az ,egy
falu, egy tsz” modell. Az idedlis vetésszerkezet mellett
allattarto telepek is miikodtek (baromfi, sertés, szarvas-
marha). 1990-ig ez egy 6200 hektaros nagy, versenyké-
pes gazdasag volt. A rendszervaltdssal 4300 hektarra
leapadt. Ma két nagy gazda felnétt e teriilethez, de ma
is idedlis a teriilet nagysag. 2014-t6l kezd6déen Csor-
vasi Gazdak Zrt-ként, 72 maganszemélybdl all6 szerve-
zet, tobbnyire a tulajdonosi kort helyi lakosok alkotjak.
E teriiletb6l nagyjabdl 800 hektdr integracié; mindent
6k csindlnak a foldon és a hasznot/kart a gazda maga
viseli. 1900 hektar bérelt teriilet, a tobbi szolgaltatasi
szerz6dés — papiron csalddi gazdalkodasként muiko-
dik. Osszesen 3300 hektdr a teriilet, amire ralat a cég.
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A vetésszerkezet a kovetkezd: 140-150 hektar lucerna,
140-150 hektar silokukorica, 60 hektar 6szi takarmany-
keverék (rozs és mas fehérjenovény szenazsnak), 900
hektar kaldszos (200 ha &szi arpa, a tobbi buza), vets-
mag csak annyi van, amennyi maguknak sziikséges
blizabdl és arpabdl. Kordbban dolgoztak vetémag-ne-
mesitéknek, de mdra mar azt a két-harom fajtat allitjak
el6 elsésorban sajat vetésre. Mas kultdrdk is voltak ko-
rabban. Példaul a borsé is nagy teriileten volt, de ilyen
szdraz tavaszokban nem terem meg. Mar két éve olajre-
tekkel is prébalkoznak, de nagyon valtoz6 a sikeressége.
A repce egész marciusig nagyon jol nézett ki, de a kevés
csapadék miatt kiment és kukorica lett helyette. F6 no-
vény még a napraforgd. 500-550 hektar kozotti nagy-
sagrendet vetnek, ebbél 200 hektdr a szotyola. Utdbbi
idé6ben a Mogyi szamdra 50 hektar pattogatni val6 ku-
koricat szoktak termelni, mely tud 40 mazsat is teremni,
de az idei évben semmit nem hozott. A gépesitettség vi-
szonylag magas e teriilethez, de mivel a preciziés mezé-
gazdasagi palyazatban nyertek, igy ennek keretében va-
sdroltak nagyteljesitményd, robotkormanyos kombajnt.

Egy kutatasban vesznek részt, melynek a lé-
nyege az antitoxin-menedzsment: a tablatol az

folotti teriiletet vontunk be a programba.

Akkor kezdtek el baratkozni a preciziés gazddlkodas-
sal. Késziiltek hozamtérképek, ortofoték a tablakrol.
Van most két traktor e palydzatban, egy direkt vet6gép,
illetve azok a gépek, melyek nem voltak alkalmasak a
preciziés rendszerre, azok alkalmassa valtak. 2023.
janudrig a teljes infrastruktdra képes lesz a precizids
mez6égazdasdg megvaldsitdsahoz. A talajmintavételt
kovetéen a hozamtérképek mellett Iétre lehet hozni
egy kijuttatdsi tervet a tdpanyag-gazdalkoddshoz és a
vetés is ennek mentén valésulhat meg. E folyamat se-
gitségével a terméteriilet talaj- és hozamadatainak meg-
feleléen juttatjak majd ki a tapanyagot. Ez csokkenti a
felesleges talajterhelést és a gyenge hozamu teriiletre
kevesebb vagy éppen tobb tészammal térténhet a vetés.
A preciziés mezdgazdasdg megvaldsitdsdban nagyon
fontos, hogy ezzel mennyire azonosul az alkalmazotti
garda.

Kezdetben — féként a képzetlenebb gépkezel6k kap-
csan - voltak nehézségek, de a termelési igazgatjuk
segitségével 6t év alatt ugy tlnik sikeril egy nagyon
tudatos m(ikdodést megvaldsitani. Egyelére a KITE kol-
|égai segitenek a teriiletek digitdlis adataiban, a gépek-
re felteszik ezeket, a kijuttatasi tervek elkészitésében.
Néhany éven beliil telefonon és asztali gépen keresztill
lathatova valik a teljes folyamat, melybe tavolrdl is be
lehet avatkozni a szakembereknek. Ez a jové, de nem
volt zokkenémentes az atallds és sok még a feladat.

Kelemen Mihaly, a Zrt. igazgatosagi elnoke
elmondta, hogy 20 évvel ezelott az elso
miiholdas eszkoz két évig allt a raktarban,
mire beiizemelték és rajottek a kollégak,
hogy ezekkel a parhuzamos nyomkovetdokkel
kényelmesebb dolgozni, mint a gép orraval
kitiizni a képzelt egyenest.

A vetésnél mara rdjottek, hogy egyszer(bb a monitoron
1évé csikot nézni, mint a gépet. Utana vettek két kom-
bajnra eszkozt a hozamtérképezéshez. Ma tudnak sorki-
zdardsokat csinalni, differencidlt mdtragya-kijuttatasokat
végrehajtani és a gépkapcsolat, ISOBUS rendszer kezd
elfogadotta valni. Kell id6 ahhoz, hogy a teljes rendszer
0sszealljon. A 2022-es év lesz az els6, amikor kezdenek
adatokat kivenni a monitorbdl és a célfiiggvények |étre-
hozdsa utan a kijuttatdsi tervek késziilhetnek el.

Nagyon fontos még a szaritokapacitas. Itt sikerdlt elér-
ni, hogy a napi kapacitds maximalva van, igy, ha le van
kotve 200 m3/6réra, akkor ennél nem enged tdbbet
az automatika. Most ugy alakitjdk at a szaritétornyot,
hogy 200 ponton méri a hémérsékletet és ezzel meg-
akadalyozhato, hogy tulmelegedé gazok keletkezzenek.
A masik része szaritétorony lesz, melybe tettek még egy
porelszivét, hogy minél kevesebb raktari por keletkezzen
és igy jobb lesz a min6ség is.



Kelemen Mihdly ugy latja, hogy ha az ontdzéses gaz-
dalkodds megvaldsul, akkor is a csepegtetéses Onto-
zés lesz a jov6, mert az sokkal hatékonyabb. Ha a vizet
sikeril lehozni, akkor sem lesz néhdny szaz hektarnal
tobb az 6ntozo6tt teriilet. A csapadékmennyiség az idén
nagyon alacsony volt, nagyjabél 140 mm. Az ember biz-
tosan sokat ront a kdrnyezetén, de tobb idének kell eltel-
nie anndl, mint hogy 6t év mulva elsivatagosodjon a te-
rilet. A véltozas lassabban fog bekdvetkezni. Bizonyos
novényeken latszik, hogy mar nincs értelme termelni.
Ilyen az olajretek, borsé, malna, cseresznye.

Az Adllattenyésztésben 500 egyedes tehenészet van.
Az allattenyésztés nagyon személyfiiggd. Itt épitettek
egy Uj istallét, napelemparkot, hitéstechnikat, borju-
nevel6re és fiaztatéra palyaztak. A masik allattenyész-
tés a sertés. 550 kocds dan technoldgids telepiik van.
Janudrban lettek betelepitve kocak és most sziiletnek a
malacok.

A nevelés és tenyésztés is teljesen automatizalt,
klimatizalt, szamitogéppel vezérelt etetés,
itatas és légtechnika folyik. A hizlalas részen
harom istalloban van meg az automatizal
légtechnika, parasitas, de az is automata
behordos és az allatok korahoz igazitjak,

hogy mennyi szabad levegét igényel az allat.

Ez a telep tudta hozni a megfelelé6 mutatékat és nagy
sikereket értek el még fejlesztések nélkiil. Tavaly teljes
vdlsag volt a diszndnak és szerencsére akkor tudtak a
fejlesztést megvaldsitani. Jarvanyligyi szempontbol
is feldjitott a telep. Nem lehet bemenni, csak kéddal a
sziirke zéndba, a fehérbe szinte egydltalan nem. Ott jar-
mdfert&tlenités és emberfertétlenités, kényszerzuhany
van. Allatokat csak vérvétellel, allatorvosi papirokkal le-
het bevinni, a karantén utdn a vérvételt meg kell ismétel-
ni. Ok egy kevésbé igényes genetikat valasztottak, de a
16 malac meg tud sziiletni. Ezek az allatok csak esznek
és alszanak. A vezetd hangsulyozta, hogy allattarté tele-
pet nem érdemes noévénytermesztés nélkiil mdkodtetni.
Ma az 50-50%-0s novény- és dllattenyésztés az tulzas,
mert a ndvénytermesztés van tulsulyban.

Az egyik kombajn telepen és hasznalatban

Nagy valdszin(iséggel a telepméret néni fog és ennél
nagyobb telepek fognak kialakulni, mert a hatékonysag
azt mutatja. Allattenyésztésbe a 2000 db-os tehenészet,
2000 kocas telep az idedlisabb telepméret. Ma bizony-
talan a takarmanyhelyzet és az allattenyésztés helyzete
is. A jovedelmez8ség kapcsan kiemelte, hogy régen azt
mondtak, hogy 100 hektar egy csaladot tud eltartani, de
ez a teriiletigény néni fog. A versenyképesség azt mutat-
ja, hogy a nagy vallalkozasok sok céget megvettek, nagy
rendszerek vannak. Kisebb gazdasagok féként intenziv
kulturakban tudnak megélni, a kertészetben, viragker-
tészetben, dinnyében. Allattenyésztésben a szérnyast,
tojast a csaladi gazdalkodasok tudnak jél csinalni, mert
ott kell élni. Nagyon nehéz az allattenyésztést vinni, mert
ahhoz az allatot szeretni kell.

A cég érdeke segiteni a gyengébb gazdakat, de mind ha-
zankban, mind Eurépaban a birtokok koncentracidja a
jellemzd. Sajnos ma mar nem elegans parasztnak lenni.
Novénytermesztésben még igen, de allattenyésztésben
nem igazan szeretik a folyamatos felligyeletet igényld
tevékenységek menedzselését.
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Csorvasi Gyiimolcs Kft.

Nemesnyik Istvan cégvezeté gyiimolcstermesztéssel
foglalkozik évtizedek ota. Békés megyében viszonylag
kevés a gyiimélcstermé teriilet, mely inkabb csokken,
mint né. Sokat valtozott a vilag az elmult években, hogy
ez is egy nagyon tokeigényes dgazat lett.

Sokat nétt a munkaer6 koltsége, e miatt csak nagyon
hatékonyan, gépesitve lehetséges ezt az agazatot jol
csinélni. A min6ség nagyon fontos, mert a minéségi
piac nagyon stabil mennyiségben és arban egyarant.
A standard termékek piacan nagy a valtozékonysag.
A minéségi termékhez folyamatos 6ntozés kell a méret-
hez, e mellett a jégvédd hald. Egy kisebb jég mar elég ah-
hoz, hogy nehézzé tegye a sziiretet. Lelassitja a szedést
és dragava teszi a valogatast. Sziikséges az esévédo fo-
lia is. A sziret el6tti kisebb esé is tonkre teheti a termés
harmadat. A koltségszint jelent6sen megemelkedett, és
ha az arbevételi oldalon nem jelenik meg, akkor rovid
ideig tud mUkodni a vallalkozas.

Rovidtavon mindig a kinalat hatarozza meg az
arat. Hosszabb tavon érvényesiilnek az inpu-
tanyag aremelkedések. Ha tartosan magasan
maradnak az arak, akkor a termelok elkezde-
nek kiszallni a piacrdl és sziikiil a kinalat és
magasabb ar felé halad a folyamat.

Metszési munkak a gyiimélcs6sben

Az értékesitési csatorna mindig az lizemmérettdl fligg.
Minél nagyobb egy lizem, anndl inkdbb kell exportban
is gondolkodni. Sokszor az exportpiacokon tobblet ar-
bevétel jelenik meg. A kiilfoldi arbevétel stabilitast ad
a cégnek — féként az arfolyamvaltozas miatt. Sajnos a
beruhazasok jelentés része is euréban érkezik. A cég a
csemetéket is eurdban vasarolja és igy kiszamithatébb
a beruhazas.

Nemesnyik Istvan ligyvezet6 — Csorvasi Gyliimdlcs Kft.

A konzervmeggynél az export esetében 40-50 forintos
kiilébnbség van a hazaihoz képest. Ez abbdl adodik, hogy
Magyarorszagon a termeldk jelent6s része nem képes
exportalni. Nincs lehet6sége, hogy leh(itse és nem tud
megfelel6 minéséget nydjtani. Ha kevesebb a beszallito,
akkor magasabb lesz az ar az export esetében.

A cégvezetl jelezte, hogy egyre nehezebb stabil huma-
neréforrast felvenni, de a szakemberallomany jelentés
része 10-15 éve ott dolgozik. A 2008-as valsag utan
alakult ki a dolgozoi kér a multinacionalis vallalatoktdl,
de most nagyon nehéz lenne embert felvenni. Jelenleg
a cégnél nagyon fiatalok nincsenek 30-as korosztalytol
50-60 éves korosztalyig dolgoznak jelenleg. Diakokat
szezonalisan alkalmaznak, nincs lehet6ség szelektalas-
ra. Mivel teljes mértékben mennyiségi bért fizetnek sza-
mukra a szezonban, igy aki nem tudja hozni a szamara
elvart jovedelmet, az mas teriiletet keres.

A virushelyzetben volt egy-két megbetegedés, de nem
volt jelentés hatasa. A haboru kapcsan megemelked-
tek az inputanyag arak, a vegyszer, az lizemanyag. Sze-
rencsére korabban kiszalltak az orosz piacrél, kb. 10
éve nem exportalnak erre a piacra. Akkor kezdték el a
cseresznyét, melyet nyugatra lehet exportalni. Megvolt
a kézi szedésre a kapacitas is. Erdekes, hogy a megy-
gyet frissen nem eszi senki, csak az oroszok. Nyuga-
ton ismeretlen a meggy, mint friss piaci aru, a meggy
98%-a h(t6ipari hasznositdsra megy. E folyamat miatt
a terméteriiletben is valtoztak az aranyok. A gyimol-
csO0sben ma mar 30 hektar cseresznyét termesztenek.
A cseresznye mellett még a szilva a frisspiaci termék.
Ma 50% ipari, 50% frisspiaci termék a piaci szerkezet.
80 hektarbdl 40 hektar ipari meggy. A cseresznyét a 30
hektarbdl szeretnék csokkenteni és helyette szilvat ter-
veznek. A cseresznye nagyon tamrendszer-igényes és
ahhoz, hogy telepiteni lehessen a mai piaci kérilmények
kozott nagyjabdél 30 millié forint sziikséges. A cseresz-
nyének a t6kearanyos raforditdasa magas, mig a szilva
raforditdsa alacsonyabb, hozamban, bevételben szinte
egyenld. E mellett gondolkodnak még az &szibarack
telepitésében tamrendszerrel, keskeny koronaval, gépi
metszéssel.



Szilvabetakaritas

A klimavaltozassal latni lehet, hogy azokat

a kultirakat el kell engedni, melyeknek a déli
hataran vagyunk. Azokat kell telepiteni, melyek
természetes klimajanak az északi fele jelenik
meg Magyarorszagon.

A lengyelek nagy versenytarsaink az almaban. Nagy t6-
megben és j6 mindségben termelnek. Amit 6k jol tudnak
termelni a klima miatt, azt érdemes elengedni. Ma Ma-
gyarorszagon nagyon alacsony az alma hozama, mert
egyszerlien a meleg miatt nem né. Az észibaracknak na-
gyon csokkent a termésteriilete és nagyon kicsi gazdak
vannak, akik nem termelnek hatékonyan, izletlancbha
nem tudnak beszallitani. A sargabarackkal nem szabad
foglalkozni. A frisspiacon ugy lehet fejlédni, ha minél
hosszabb id6szakon keresztil lehet szedni. A kollégak-
nak is ki lehet tolni a hatékony id6szakat. Ma a cseresz-
nyében 60-80 emberre van sziikségiik egy napra ahhoz,
hogy gyorsan le tudjak szedni.

Ezért van sziikség mas kultdrakra, mert a cseresznyét
csak hat-hét hétre tudjak széthuzni. Ha tudjak 6sziba-
rackkal és szilvaval folytatni, akkor egy elnyujtott csu-
csot lehet elérni. A dolgozoi létszamban 8-10 hektar tud
eltartani egy f6t, a tobbi alkalmi munkavallal6. Egyel6re a
didkok szivesen dolgoznak szezondlisan, de sokan vesz-
nek ki egy-két hét szabadsagot a féallasukban, hogy azt
a napi 10-15 ezer forintot megkeressék naluk.

Ebben az évben korlatozni kellett a Iétszamot. A meggy,
a cseresznye az elsd gyliimolcs és pénzkereset nydron
és nem nehéz a munka. Fontos ebben a kdnnyli megko-
zelités és a gépesités is.

Az idealis munkahoz sok elemrél gondoskodni kell: 6l-
t0zék, étkezés, folyadék, infrastruktira, emberi banas-
madd, stb. A tulajdonos elmondta, hogy igyekeznek jél
fizetni. A teljesitményrendszer miatt fontos, hogy jol
meg legyen szervezve a munkavégzés és ne legyenek
lresjaratok. Itt korszer( (ltetvények és koronaformak
vannak. A tapasztalat azt mutatja, hogy ma 1500.- Ft/6ra
bér alatt mar nem szivesen jonnek dolgozni az emberek.
Ha szerényebb egy teriilet, akkor igyekeznek korrigalni a
béreket. A vezetd tgy latja, hogy a 40-50 éveseknek még
nem idegen a munka, igy hosszu tavon lesz munkaerd
a mez6gazdasagban Békés megyében. Kérdés, hogy a
mostani 10-15 évesek akarnak-e majd dolgozni?

Nemesnyik Istvan azt figyeli,hogy Németorszagban mia
tendencia bérben és GDP-ben. Tapasztalat szerint nagy-
jabol 20 éves lemaradasban kovetjiik azt a tendenciat.
Ha azokkal a bérekkel m(ikodik a gyiimolcstermesztés
most, akkor nekiink is van jovénk. Még van gyimolcs-
termesztés Németorszagban. Van cseresznye, szilva ott,
de a meggybdl, almabdl mar nagyon sokat kivagtak. Két
ut lehetséges ma a gylimolcstermesztésben. Az egyik
az 5-10 hektaros csaladi gazdalkodas alkalmazott nélkiil,
mely direktben eladja a terményt az Ut szélén, esetleg
helyi zoldségesnek. A masik ez a 80-90 hektaros tizem-
méret, ahol lehet alkalmazottakat foglalkoztatni, gépe-
siteni, exportalni. Nagy kérdés a jov6ében az inputanyag
ara, a kornyezetvédelmi el8irasok és a humantéke ara.
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OKTATAS

ALFA KISOSZ Erdekvédé és Képzd Egyesiilet

Az oktatas athatja a vallalkozok életét. Az oktatas kérdése tobb szempontbol sem elhanya-
golhato. Nem csak a sajat szakmai tudasuk bovitése, vezetdi kompetenciaik fejlesztése miatt
fontos, hanem a kollégak képzése miatt is. E mellett a tudas atadasa, a vallalkozas késébbi
szakmai mindségének fejlesztésében, a generaciovaltas mindségi megvaldsitasaban is

elengedhetetlen.

Interjuink alapjan szinte egybehangzéan megallapitot-
tak a cégvezetdk, hogy minéségi szakembereket talalni,
mindségi és megbizhaté munkavallalét talalni a munka-
erépiacon nagyon nehéz. Ha egy-egy munkavallalé szak-
mai tudasa és a kdozdsségben, cégben végzett munkaja
is megfeleld, akkor szinte mindent megtesznek a meg-
tartasaert.

Sajnos Kelet-Magyarorszagon a brutté bérek még min-
dig atlagosan nagyjabdl szazezer forinttal elmaradnak
végzettségtdl fliggetleniil az orszag nyugati feléhez
képest. [gy a mobilis, szaktudassal és szaktudés nélkiil
rendelkezé fiatalok nagy szamban hagytak el szil6he-
lyliket. Sokan az iskola, egyetem elvégzése utan meg-
taldltak egy-egy cégnél a szamitasukat és a nyugdijas
sziileik mentek utanuk. Gyermekvallalas mellett pedig a
sziileik tamogattak 6ket munkajukban gyermekfelligye-
lettel, a haztartasban vagy akar anyagiakban is. E folya-
mat eredményeként ma tobb szazezer f6 aktiv dolgozé
hidanyzik a Tiszatdl keletre, mely a letelepedé multina-
ciondlis és kisebb cégek szamara létfontossagu lenne.
Ettél talan némileg eltér a nagyobb egyetemi varosok
(Szeged, Kecskemét, Debrecen) térsége, ahol a kedve-
z6bb megkozelithet6ség miatt a cégek a szakképzette-
ket és a diplomasokat szinte azonnal felveszik.

A csaladon beliil generacios mobilitast tAmogatva — és
jobb megélhetést remélve - a sziil6k sok esetben maga-
sabb végzettség elérésére biztatjak gyermekeiket, mint
korabban. A 60-70-80-as években nagyobb becsiilete
volt a kétkezi munkanak, a szakipari tevékenységeknek.
Sajnos a diploma felértékel6désével és a jobb fizetések-
kel az elmult évtizedekben (az 1980-as évekt6l a 2000-
es évek elejéig) az acsok, asztalosok, fodraszok, villany-
szerel6k, kémivesek, vizvezeték-szerel6k, festék stb.
munkaja nem volt anyagilag és erkodlcsileg megbecsiilve.
Tobbnyire azok mentek szakmunkas képzébe és sajati-
tottak el szakmunkat, akik nem tudtak érettségit szerez-
ni és sziileik nem tudtak tamogatni a diploma megszer-
zésében. E trend mara gyokeresen megvaltozott. Sok
szakma hianyszakma lett (t6bbnyire az épitGipar és a
feldjitasok felértékel6désével), mely szakma maga utén
vonta a szakemberek anyagi és erkolcsi megbecsiilését.
Ma mar j6 szakmai tudassal tobbszoros bért lehet elérni,
mint egy gyengébb diplomaval. E mellett a kivalé szak-
emberek stabilabb munkalehet6séget, megrendelést
kapnak, mint évtizedekkel korabban - valogathatnak a
munkak, megrendelések koziil.

Az agazatok kozil taldn a szocialis és egészségligyi
agazat megbecsiiltsége nem er6sédott. Nem elhanya-
golhatd, hogy ma mar sok esetben egyre jobb minéségu
eszkozokkel és koriilmények kozott dolgozhatnak a
szakipari vagy akar a mezégazdasagi dolgozok. Mara a
technoldgia és a gépesités magasabb szinvonala miatt
a szakiparban a manualis tevékenységeket felvaltottak
a gépek, a magasabb szint(i robotizacio. A kémuves
szakmaban a kézi anyagmozgatast és —keverést gépe-
sitették, sokszor el6kevert alapanyagokkal dolgoznak.
E mellett akar a vakolast, alapasast, vasipari munkakat
is nagyban tamogatjak a gépek, modern eszk6zok, me-
lyek védik az egészséget és gyorsitjak a folyamatokat.
A mezdgazdasagi munkakban sem kézi talaj-el6készi-
tés, gyommentesités folyik, hanem klimatizalt trakto-
rokban, sok esetben miiholdak altal tamogatott precizi-
0s gazdalkodas. Az allatok ellatasaban is megjelenik a
gépesitettség, az automatikus etetd- és itatorendszerek,
az almozasban is tdmogatjak a gondozast a célgépek.
E mellett sajnos még mindig hidanyszakmak vannak a
mezd&gazdasagban, épitéiparban, egészségligyben, de
nehéz taldlni targoncavezet6t és géplakatost is. A hia-
nyok egyrészt a korabbi képzési strukturabdl erednek,
masrészt a fiatalok elvandorlasabodl, a munkaképes ré-
teg hianyabdl.

A fenti folyamatok mellett az oktataspolitika és az aga-
zati kamardak is nagy energidkat fektetnek a palyaori-
entacioba, a szakmak megismertetésébe, népszertisi-
tésébe. A szakképzés rendszerét tamogatja, hogy ma
mar egyre tobben valasztanak szakmat érettségi mel-
lett vagy érettségi utan. A korabban Orszagos Képzési
Jegyzéken (OKJ) szereplé szakmék megnevezésiikben
is jelent6sen valtoztak. OKJ helyett mar szakmajegyzék
van, a szakmak és tartalmuk is atalakult, az Uj rendszert
még nem ismeri minden sziil§ és munkaltatd, igy kiilon
feladat ennek ataddsa. A szakképzési rendszeren feliil
megujult a feln6ttképzési piac, hiszen a szakképzés a
2020/2021-es tanévben mar kizarélag szakképzé intéz-
ményekben folytathato. Feln&ttképzés keretei kozott
részszakmara felkészité szakmai oktatas és szakképe-
sitésre felkészitd szakmai képzés végezhetd. A korabbi
700-nal tobb szakma helyett mara 175 alapszakma sze-
repel a szakmajegyzékben. Az elsé két szakma meg-
szerzése ingyenes, a részszakmak felnéttképzés
keretében, fizet6s formaban szerezheték meg.



A szakképzési rendszer atalakulasaval helyi felnétt-
képzési piac korabban indult szakképzéseit jelentds
részben a két szakképzési centrum altal inditott is-
kolarendszerii képzések vették at. E mellett a min6-
ségi szakemberképzésben fontosnak tartjuk a munka
melletti képzést és az allaskeresok képzését igy két
felnottképzéssel miikodo vallalkozas vezetdivel készi-
tettiink interjut.

ALFA KISOSZ Erdekvédé
és Képzo Egyesiilet

Az ALFA KISOSZ Erdekvédé és Képzé Egyesiilet szék-
helye Békéscsaban talalhato, de Kecskeméten, Szolno-
kon, Szentesen, Debrecenben és Budapesten is vannak
irodaik.

Czibula Zoltan igazgaté és Gulacsi Levente igazgaté-he-
lyettes elmondta, hogy a virushelyzet miatt jelenléti ok-
tatdst nem lehetett tartani. Az online képzéshez sziiksé-
ges a tananyagtartalom digitalis elérése, az oktatok és a
képzésben résztvevékképzése. A gyakorlatokat el kellett
csUsztatniuk a korlatozasok miatt. A jogszabalyi valto-
zasok miatt van egy stagndlds, mert sokan szerettek vol-
na OKJ-s szakmat és az Uj rendszert még nem ismerik.
A korabbi bevételik 80%-at jelenté képzéseinket nem
folytathatjak. A korabbi moduléris rendszert felvaltotta
a komplex vizsga, melyben mar a kordbban megszerzett
végzettségét nem lehetett beszamitani. Ha valaki levizs-
gazott kordbban cukrdszként, akkor a szakacs vizsgdja-
hoz sok vizsgajat be lehetett szamitani. Sajnos a mos-
tani képzésektdl (segédszakacs, segédcukrdsz) még
idegenkednek a jelentkez6k és a munkaltatok egyarant.
Jo volna, ha a képzések elnevezése is valtozna egy kicsit,
akkor kdnnyebb lenne népszer(siteni 6ket. A digitalis
formaban zajlé 6rédk a fiatalokat egyaltalan nem zavarja.
Bizonyos korosztaly fol6tt ez mar problémat jelent, ha
nincsen olyan szintl szamitégépes ismerete vagy nincs
hozzaszokva és fél t6le. Akinek van otthon szamitégé-
pe és gépideje — a tObbi csaladtag mellett is tud tanul-
ni — az szivesen tanul online. A kisebb telepiiléseken
szakmanként is eltér az online oktatas eredményessége.
Ennek oka a munkaleterheltség és az eszkdzbeli ellatas.

Gulacsi Levente szerint a céges megrendelések a vi-
rushelyzet utan 2022 nyaran indultak el jobban. A mun-
kaltatok legnagyobb gondja a céges képzések kapcsan,
hogy hogyan oldjak meg jelenlétet tigy, hogy a munka is
el legyen végezve? Vannak olyan szakmak, hogy ismerik,
csak egy papir kell és van olyan is, ahol sokkal nagyobb
jelenlét sziikséges a gyakorlat kapcsan. A munkajukban
a képzésszervezésben nagyfoklu rugalmassagra van
sziikség. A szobafest6-mazold képzés kapcsan is az el-
mélet online lett megtartva, mert tébb helyen oktattak
az elméletet, mig a gyakorlat kapcsan a vizsgahelyszi-
nekre utazva tobb alkalommal tartottdk meg tombdsit-
ve a gyakorlati képzést. A marketingre térve elmondték,
hogy korabban nagyon sokat hirdettek nyomtatott sajté-
ban, de méara ez nem hatékony. Mara naluk a tanulészer-
zés szajhagyomdny Utjan és internetes hirdetés alapjan
torténik. E feladaton sajat kollégak és kiilsé szolgaltatok
is dolgoznak. A munkaltatok a gyakorlatot kérik, de az 6
igényeik is sokszinliek. Ha konkrét megkeresés van, ak-
kor az 6 egyéni igényeik mentén, akdr az 6 gyakorlatukra
épitve valositjdk meg a képzést.

Czibula Zoltén igazgaté — ALFA KISOSZ Erdekvédd
és Képzd Egyestilet

Szakmai képzések folyamatban
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Czibula Zoltan igazgaté fontosnak tartja a nemzetkozi
tapasztalatot. Sok orszagban jartak az elmult években,
ahonnan hozzak a jé gyakorlatokat. A kiilféldi mdédsze-
rek el6bb-utéobb megjelennek nalunk is, ezeket igyekez-
nek alkalmazni a cégvezetési gyakorlatban és a feln6tt-
képzési mdédszertanban egyarant.

A vallalkozas vezetdje lgy latja, hogy a kezdd
vallalkozok jelentds része a generaciovaltason
keresztiil folytatja sziilei vallalkozasat. Sajnos,
ha valaki betolti az oregségi nyugdijkorhatart,
akkor csak jelentos adoteher mellett adhatja
el csaladtagnak a vallalkozast.

Haldlozas esetén is adofizetési kotelezettség mellett
viheti tovabb a vallalkozast. E jogszabalyon sziikséges
a valtoztatds és hasznos volna, ha az 6rokds jogfolyto-
nosként — akar még a tulajdonos életében atvehetné a
véllalkozast.A piac sok teriileten le van fedve és egy-egy
szegmensbe betorni nehéz, tékeigényes. A sikeresség-
hez a szakmai tudds az alap, de kell marketing ismeret,
szemlélet, gondolkodasmadd. A kordbbi virushelyzet és a
jelenlegi energiaarak mellett a meglévé vallalkozdknak
is nehéz talpon maradni.

Osszefoglalva a felnSttképzési intézmények életében
ma mar nagyon fontos az egységes vallalatiranyitasi
rendszer, a digitalis tananyagok megléte és a digitalis
tavoktatds. E mellett az oktatok és a képzésben részt-
vevék képzése és digitalis eszkozokkel, Internettel valé
ellatottsdga sziikséges a minéségi képzéshez.Nagyban
csokkentheti a koltségeket az elméleti képzés digitalis
térbe torténd attétele. ,A jovében pedig a legfontosabba
a rugalmassdg valik. Rugalmassa kell valnunk a cégek
felé tartalomban, képzésszervezésben, médszertanban
és alkalmazkodnunk kell a 21. szdzadi vallalkozasok kép-
zési igényeihez"- fejtette ki az igazgato.

Informatikai képzés

Fabian Ferenc ligyvezetd — Euro Consult Bt.

Euro Consult Bt.

Fabian Ferenc, az Euro Consult Bt. ligyvezetdje is azt lat-
ja, hogy az uj felnéttképzési rendszert még nem szoktak
meg az emberek. A régi OKJ-s rendszer olyan sokaig ve-
liink volt, hogy az uj rendszert a lakossag nem ismeri, a
kozép- és nagyvallalatok egy sokkal tudatosabb atallasi
folyamat valdsult meg.

Tobb cég az eszkdzbeszerzésekhez kapcsolodo képzé-
sek és atamogatott belsé képzések miatt is kényszeritve
volt. A felnéttképzd intézményeknek keresniiik kell sok-
szor olyan rugalmas oktatdsi formékat, melyek csalad
mellett, munka mellett meg tudnak valdsulni. E mellett
a megbizdk felé akkor tud a felnéttképz6é cég eredmé-
nyes lenni, ha a teljes palyazati adminisztraciot atvallalja.
Ez azt jelenti, hogy nem csak a képzési dokumentaciot
adja at, hanem akar a palyazatiréval egylttmiikodve az
irdnyitoé hat6ésag felé benyujthaté médon végzi az admi-
nisztraciot. Egy teljesen (j vildgot tapasztaltunk meg a
digitalizacio6 térnyerése, felgyorsuldsa miatt. EI6szor a
képzési modszerekkel kezd6dott a folyamat, a szakér-
t6i mentoraldssal folytatédott, él6 addsok, online strea-
mek mind-mind beépiiltek a feln6ttképzésbe. A feln6tt-
képzének a technikai hatteret is biztositania kellett, de
sok esetben eléfordult, hogy barmilyen jé6 szakemberek
az oktatéink, nem biztos, hogy az informatikai tudasuk
olyan szinten volt, hogy minéségi médon kdzvetiteni tud-
jak a tananyagot.

A madsik oldalon sem volt sokszor meg az a technikai
minimum, hogy létrejohessen az oktatas. Az ligyvezetd
azt tapasztalta, hogy vallalati oldalon sem voltak mindig
meg a technikai feltételek az online oktatashoz. Ennek
ellenére a résztvevék egy része a tdvolsag- és idékimé-
Iés miatt kifejezetten oOriil a tdvoktatdsnak, mig masok
ragaszkodnak a jelenléti oktatashoz. F6ként az id6sebb
korosztaly szereti azt, ha a személyes kapcsolatok er6-
sitése miatt is, de jelen van a képzés soran. Ok akar még
tobbet is hajlanddak fizetni.



Oktatds az Euro Consult Bt-nél

A jelentkez6k 60-70%-a a jelenléti oktatdst igényli és fel-
értékel6dott a jarvanyhelyzet utan a jelenlét. Hasznos-
nak tartjak azt, ha egy-egy témat megbeszélnek és prob-
I[émaalapu oktatas folyjon, 4tnézze a tanar a munkajukat
és azonnali visszajelzést kapjanak. E mellett a legjobb,
ha a jelenléti oktatas mellett a képzési alkalmakat él6
adasban kozvetitik, s6t a képzési alkalmak rogzitését,
visszanézését is lehetévé teszik.

A kiilonb6z6 tanuldrétegeket gyors, hasznalhat6 tudas
megszerzésével lehet megszdlitani és olyan gyakor-
lati képzéssel, mely akar a jelentkezé munkahelyén is
megvaldsulhat. Fontos a sok elektronikus tananyag és
az internetes gyakorlasi lehetéség. A fogyasztok ar-ér-
zékenyek (lakossagi és vallalati oldalon egyarant), igy
naprakészen ismerni kell a palyazati, ingyenes képzési
lehet6ségeket. Fabian Ferenc a marketing valtozasat és
piacszegmentaciot emeli ki. Nem mindegy, hogy mérleg-
képes konyveld tanfolyamrél, targoncavezetd képzésrol
van sz6 — meg kell ismerni a résztvevék motivacidjat.
Sokszor a bevalt marketing stratégiat évente kétszer-ha-
romszor meg kell valtoztatni annak érdekében, hogy ma-
kodéképes legyen. Valtozik a fogyasztdéi piac, a képzési
igény, az elvarasok és talan a szervez6k szamara az a
legnagyobb kihivas, hogy ezt marketing szempontjabol
lekovessék. A szakember az online portalokat emeli ki,
mely mar nem is korosztaly-fliggé.

Kordbban a fiatalabb korosztaly kovette, de mara min-
den korosztalynal ez a legfontosabb. Bar a két szakma
ingyenessége megmaradt az iskolarendszeri képzések-
ben, sokan nem szeretik a hosszu képzéseket. Fé6ként az
idésebbek részesitik elényben a rovidebb képzéseket,
mig a fiatalok a munkaeré-piaci hirek alapjan véltanak
szakmat és iratkoznak be egy-egy képzésre.

Nagyon fontos tendencia, hogy a palyavalasz-
tasnal a racionalis piaci szempontok teljesen
feliilirtak az érdeklodési és képességbeli
szempontokat.

A pénz, az elhelyezkedés és a villamgyors karrierépités
lett a legfontosabb. Ez révidtavon lehet cél, hosszu ta-
von azonban nem lehet sikeres valaki olyan teriileten,
ami tavol all az érdeklédési korétdl. Sajnos a sziil6k
részérdl is van egyfajta passzivitds — nem ismerik fel,
hogy mennyire fontos az, hogy valaki szeresse azt, amit
csinal. Egy ilyen dontés 40-50 éves dontés. Rovidtavu
célokat vesznek figyelembe: meddig kapjak a csaladi
potlékot, mennyi 6sztondijat kap a gyerek és mikor al-
lithatjak munkaba, 6nallé palyara a gyermekiiket? Van-
nak természetesen tudatos sziil6k, akik a lehet6ségeket
bemutatjak a gyermekeiknek, nyitotta teszik 6ket. Egyre
tobb kozépkoru felsé6foku végzettségl szakemberrel
taldlkozom, akik palyat valtanak és kilépnek a jelenlegi
munkajukbdl, atlépnek egy olyan teriiletre, amit igazan
szeretnek. A megfeleld képzettségl munkavallalé bizto-
sitdsa hosszu tavon a térség felemelkedésének kulcsa.
A kis-, kdozép- és nagyvallalkozasok sokszor csak mun-
katarsaik utaztatasaval tudjak ellatni |étszamigényiket.
A nagyobb cégek buszokkal gy(jtik be a dolgozokat
azért, hogy a munkafolyamatokat biztositani tudjak.
A jovében nem csupan az értelmiségi és szakmai tu-
dassal rendelkez6 munkavallalobdl lesz hiany, hanem
a betanitott- és segédmunkasbdl is. A cégeknek egyre
nagyobb hangsduilyt kell fektetni a képzésen tul a megtar-
tdsra, a minéségi munkafeltételekre, a megfelel bére-
zésre és a hosszutavu karriertervezésre is.
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o TURIZMUS-VENDEGLATAS

Kuke Vendéglato Kft., Barna és Barna Kft.

és Alfold Gyongye Hotel

A szektor az elmiilt években jelentés mértékben atalakult nem csupan Békés megyében és
Magyarorszagon, hanem egész Eurépaban. A pandémia miatt nagyon hosszii ideig az utazasi
korlatozasok meghataroztak az agazat lehetdségeit.

Az elmult évtizedekben Magyarorszagrol keleti iranybdl
el6szor a nyugati — f6ként Balaton felé — iranyba vallal-
tak munkat a mobilis munkavallalék. Késébb nagyon so-
kan kiilfoldon kerestek jobb megélhetést és bért a pincé-
rek, szakacsok, sokszor nem is a vendéglatas teriiletén.
E szakemberek jelentés része a koronavirus valsag miatt
(mivel ott is bezartak a vendéglatoipari egységek) haza-
koltozott a kedvez6bb megélhetési koltségek miatt. Saj-
nos e folyamatok ellenére az Ujranyitas utan még mindig
nincs megfelel6 szamu és szaktudasu szakember. A be-
zarasok alatt, a dolgozok és a forgalom megtartasa ér-
dekében az éttermek jelentds része allt at a kiszallitdsos
,menliztetésre” és sokan meg is maradtak ennél. A ven-
dégforgalom azonban még mindig nem olyan markans,
hogy az éttermi vendéglatas megfelel6 jovedelmezdsé-
get biztositson, a kiszallitdsos piac tortajabdl pedig na-
gyon sok étterem szeretne részesedni. A 2022-es évben
mar lehetéségiik van a vendégeknek utazni, igy a turisz-
tikai forgalom jelent6s mértékben megemelkedett, és a
vendégek nagy szama a hazai szallashelyeket keresi fel.

-

Fodor Mihaly lizletvezeté munka k6zben

E kedvez6 tendencia hatterében még mindig a pandé-
mia iranti félelem, a kiilféldi magas Gizemanyagarak és
az energiaarak emelkedése all. A hazai piac megemelke-
dett turisztikai igényét szerény mennyiségli szakember-
rel kell kielégitenie a szektornak, melyet megnovekedett
bérigénnyel tud csak biztositani.

A szakemberhidny és a pandémia miatt kiesett bevéte-
lek mellett a szektor a ndvekvd energiadrakkal kénytelen
szamolni. A szallashely-szolgaltatasban és a konyhakon
is a gaz- és villanyszamlak nagymértékben meghata-
rozzak a koltségeket. A hotelekben, panzidkban a gaz-
flités, klimafogyasztas, mig az éttermi vendéglatasban
a fézéshez haszndlt energia (gaz- vagy villanytlizhelyek,
slit6k, melegen tartok, stb.) jelentds fogyaszté. E mellett
az alapanyagok ara a gabonapiaci drak névekedésével
jelentésen megemelkedett, igy sokszor a piacra nem
tudjak mar raterhelni ezt a sokiranyu tobbletkoltséget.

Kuke Vendéglato Kft.

A Kuke Vendéglato Kft. Békéscsaban két éttermet, egy
bisztrot és tobb munkahelyi biifét is ilizemeltet, mely
melegétkeztetési lehetdséget is nyljt a dolgozoknak.

Fodor Mihdly lizletvezeté elmondta, hogy a rendezvény-
szervezés biztositja a bevételiik jelentés részét, igy az
étterembezdrasok, a nagyobb rendezvények tilalma
nagy veszteség volt szamukra. A dolgozészam csok-
kentésére volt sziikség és novelték a kiszallitdsos me-
nik forgalmat. Mara visszaalltak a professziondlis ca-
tering-re, kiils6 helyszineken is vallalnak éttermi szint(
vendéglatast, melyhez minden eszkoziik, felszerelésiik
rendelkezésre all. A szakember jelezte, hogy az ener-
giaarak novekedése miatt szlikséges lesz valtoztatni a
bérleményeik szaman és korszerisitésekre is sziikség
lehet. A szakember-utanpétlds kapcsan elmondta, hogy
a képzettség mellett a ratermettségre, kitartasra és a
dolgozni akardsra van a legnagyobb sziikség.



A sziil6k részérél sziikséges a munkakultira kialakitasa,
mert amig régebben meg kellett dolgozni a zsebpénzért,
ugy a mai fiatalok természetesnek veszik. A masik te-
rilet a kovetkezetesség. A vendéglatasban hat érakor
kezdédik a munka és a rendezvényeink nem nyolc érakor
fejez6dnek be.

Ha egy fiatal hajnalig szamitogépes jatékokat
és a telefont nyomkodja, akkor nem lesz képes
a munkaban megfeleléen teljesiteni.

A Kuke Vendéglato Kft. lizlethelyiségei és munkaja

»A jovékép kapcsan nagyban meghatdrozzak a novek-
v6 alapanyag- és energiadrak a munkankat.Szeretnénk
fejlédni és minél tobb kolléganak munkat adni, de az ar-
résbél nem lehet tudni, hogy meddig tudjuk majd finan-
szirozni a mikodéstinket. A vendég mar igy is sokszor
ugy dont, hogy - bar jo6 minéségl az ételiink — mégis
kevesebb napon rendel meniit és a hét tobbi napjan in-
kdbb meleg étel nélkiil marad. Bar az eskiivbk szamanak
novekedése kedvezd hatdst gyakorolt a cég lehetésége-
ire, a jov6ben a kiils6 feltételek fogjak meghatarozni a
novekedésiink, mikodésiink irdnyat.”
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A Barna és Barna Kft. telephelye és az ételkészités folyamata

Barna és Barna Kft.

A gyorsétkeztetés sem volt konnyii az elmult években,
hiszen ott is jelent6s valtoztatasokat kellett létrehozni
annak érdekében, hogy a munkahelyeket, az eddig elért
eredményeket ne veszitse el a vallalkozas. A Barna és
Barna Kft. vezet6je Barna Mihaly a délszlav haboru el6l
menekiilt Magyarorszagra és el6szor egy kis hambur-
gerest inditott, mely kinétte magat és mara egy 50 fés
vallalkozas tobb szazmillios bevétellel.

A vdllalkozas szépen lassan fejl6dott. EI6szor csak egy
bérleményiik volt, melyet lassan felvasaroltak és utana
bévitették. A tortilla alapvetéen egy mexikoi étel, de eu-
répaiasitottak és ezzel jo hirnevet szereztek maguknak.
Kés6bb egy palacsintazét vették at a recepttel egyiitt.
A kordbban 5-6 helyen m(ikodé szolgaltatasukat lesz(iki-
tették és optimalizaltak a nyitvatartasi idéket. 2018-ban
elinditottak egy épitkezést, melynek keretében jelentés
felgjitast hajtottak végre és éttermet nyitottak kozel
200 millié forintos beruhdzassal. A csaladi vallalkozas
vezetdje elmondta, hogy nagyon biiszke arra, hogy min-
den csalddtag be lett vonva mara a cégbe és szeretik
a munkajukat. Barna Mihdly szerint a sikerességhez a
kitartds, a munka és a tervszer(iség elengedhetetlen.
E mellett sziikséges az odafigyelés, személyes jelenlét
és az, hogy szeressiik azt, amit csinalunk.

»Sajnos Békés megyében a népesség egyre
jobban csokken és minden helyet nem tudnak
megtolteni a vendégek. Fontos a személyes
torodés és az izlésiiknek valo megfelelés”

A munkavallalok szemléletmddja, hozzadllasa itt is nagy
feladatot jelent. A dolgozdk sokszor nehezményezik,
hogy ha az egyik teriileten nincs annyi munka, akkor egy
masik teriileten kell munkat vallaljanak. A generaciok
nem térnek el motivaciéban. Ha egy csalddos komolyan
gondolja, akkor jobban motivaltak és jobban tartanak a
felmondastél. Ok megbizhatébbak és jobban kitartanak
egy-egy munkahely mellett.



Asztalos Gyula széllodavezetd — Alféld Gyéngye Hotel

Alfold Gyongye Hotel

A szadllasszolgaltatas hasonléan nehéz feladat a megyé-
ben. A helyi lakossag igényein tilmutato szolgaltata-
soknak komoly marketingre van sziiksége. A szolgalta-
tasokat azonban nem lehet elére bemutatni és nehéz az
elézetes min6ség-észlelés.

A megfoghatatlansadg megoldasa lehet a megfoghato
dolgok hangsulyozasa, a szajrol-szdjra terjedé6 kommu-
nikacid, a kiprobalas és az arak atlathatésaga. E mellett
a szolgaltatasok el6allitasa és igénybevétele egy idében
torténik, igy a minéségellenérzést nehéz elérni. A meg-
felel6 minéséget a targyi kornyezet megfeleld kialakita-
sdval, a hibalehet6ségek csokkentésével és a dolgozdk
megfelel6 képzésével lehet elérni. Békés megyében
Gyulan és Oroshdazan van helyi jelent6ségd nagyobb fiir-
dé, mely nemzeti, nemzetkozi igényeket is ki tud elégite-
ni. Minéségi szallaskapacitas, megfelel6 hotelkapacitas
azonban csak Gyuldn van. A megyei szallasszolgaltatas
meghatdroz6 még Gyomaendr6don és Szarvason is,
mely jellemzéen a helyi holtdgak melletti vendéghdazak-
ra, nyaralékra épit. A varosokban [évé attrakciok tobb-
ségében nem tudjak kiszolgdlni az egész hetes kikap-
csolédast, igy a nyaraldk tobbsége harom-négynapos
foglalasokban gondolkodik

e

Oroshazan az Alféld Gyongye Hotel ligyvezetéjét, Lajti
Timeat és szallodaigazgatdjat, Asztalos Gyulat kérdez-
tik a helyi sajatossagokrol, a szallasszolgaltatasrol.
Ok is elmondtak, hogy a fiirdén kiviil a varosban nagyon
kevés az olyan szolgaltatas, mely miatt hosszabb ideig
foglalnanak a vendégek. Az utébbi idében sajnos a fiir-
dé belsé szolgdltatasai is csokkentek, amit a hotel sajat
szolgaltatasaival igyekeznek kiegésziteni. Az Oroshaza
varosa altal mikodtetett szalloda sajatos lehetéségeket
nyujt a varos szamara, hiszen igy a varosnak van egy ren-
dezvényszervez cége és szdllaslehetésége is. E mellett
a hotel mellett miikodik a rendezvénytér és j6l ismerik a
varoslakok érdekeit, demografiai 0sszetételét.

A szélloda nagyon jol kiszolgalja a varos érdekeit, hiszen
ha partner érkezik a varosban m(kodé cégekhez, vagy
sportolékat, miivészeti csoportokat szeretne a varos
vendéglil 1atni, akkor azt minéségi kornyezetben tehetik
meg. Most tervezik fejleszteni a hotelt kézosségi térrel,
mozival, bowling palyaval és konferencia kdzponttal is.

A hat és fél hektdros teriileten nagyon fontos a fejl6-
dés, mert a vendégek egyre magasabb szintre vagynak.
Folyamatban van egyre tébb szoba klimatizalasa és be-
lizemeltek a téli id6szakra egy dézsa fiird6t is.

»Sajnos a pandémia idészaka alatt a hotelben

a létszamunk egy jelentds részétol meg kellett
valnunk és a nyari iddszakra a mindségi fej-
lesztés komoly feladatot jelentett az étterem-
ben és a recepcion egyarant. A jovoben a téli
idoszak energiakoltsége és a fenntarthatosag
az iizemeltetés szempontjabol meghatarozo
lesz. Fontos egyre inkabb novelni a kihasznalt-
sdgunkat és a humaneroforras hatékonysagat
annak érdekében, hogy a megnovekvé alap-
anyag-, szolgaltatas- és energiakoltség mellett
megfelelé mindséget tudjunk nyijtani”

37



38

SZOLGALTATASOK

Dig-Build Kft., Szitamax Kft., OrosCafe Kft.
és a Petofi Mivel6dési Kozpont

A szolgaltatasok osszefoglalo neve a Kozponti Statisztikai Hivatal Szerint egyéb kozosségi,
személyi szolgaltatas. E kategoriaba tartozik tobbek kozott a szennyviz- és hulladékkezelés,
érdekképviselet, szakszervezeti- és politikai tevékenység, szorakoztatas (film-, videogyar-
tas), kultira, sport, miivészeti tevékenység, textil tisztitasa, szépségapolas, temetkezés

és a fizikai kozérzetjavito szolgaltatas.

Az egyéb szolgaltatasok koziil relevans mennyiség val-
lalkozast a szérakoztatds, mivészeti tevékenység, tisz-
titds, szépségapolas és a fizikai kozérzetjavitd szolgal-
tatas ad térséglinkben, de némi attekintést nyujtunk a
kultdra és mUvészeti tevékenység tertiiletérél is egy mu-
vel6dési kozpont (Pet6fi Miivel6dési Kozpont, Oroshaza)
bemutatasan keresztil.

Az érdekképviseleti, szakszervezeti és politikai tevékeny-
ség vallalkozéi keretek kozott nem jellemz6, mig a szeny-
nyviz- és hulladékkezelést féként allami vallalatok toltik
be. A szépségdpolas teriiletén jellemzéen fodraszokat,
kozmetikusokat, kéz- és labapoldkat taldlunk. A szépé-
szeti terllet jelent6s részében egyéni vallalkozok latjak
el a munkat, akik idejiik jelentds részét az tgyfelekkel
toltik, munkavégzésiik a szolgaltatas kielégitésével telik.
E szolgaltatdasokban dolgozék kis szamban foglalkoz-
tatnak gyakornokokat, novelik a kapacitasaikat — szak-
mai kifejezéssel élve nem skalazhaté tevékenységek.
Ha szépészeti tevékenységre szanja el egy vallalkozo

Dig-Build Kft.

A takaritasi szolgaltatasokrdl Bagosi Sandor és Bagosi
Tamas iigyvezetdket kérdeztiik a Dig-Build Kft-tél. Val-
lalkozasaik 325 fét foglalkoztatnak, éves arbevételiik
megkozeliti az egy milliard forintot.

A szervezet kényszervallalkozasként jott I1étre 1991-ben,
majd féallasu tevékenységgé alakult 2000-ben. Szerve-
zetlik el6szor betéti tarsasagi format, majd kft-t vett fel.
A vallalkozas jelentés szamu megvaltozott munkavégzé-
sU alkalmazottal dolgozik. A cégnek tobb er6ssége van,
mely segitette 6ket, hogy tobb mint 30 éve mar a piacon
legyenek és folyamatosan novekedjenek. A min6ség
megtartasat és a bizalom er@sitését tartjak a legjelen-
t6sebb alapnak a szakmai képzés mellett. A vallalkozas
vallja, hogy minéségi gépekkel csdkkentheté a rafordi-
tott munkadra, de ezeknek a gépeknek az oktatasat meg
kell oldani és megkdvetelni a folyamatos ellenérzést.
A kisebb haztartasi gépek, szappanadagoldk, tisztitogé-
pek hasznalata megtériil, de a robotok bevonasa még
nem jellemzd a komoly bekertilési koltség és a szerviz-
hattér hianya miatt.

magat, akkor tobbségében meghatdrozza az idékerete,
hogy mennyi jovedelmet tud termelni. E mellett, ha ki-
esik a munkabdl, akkor a bevétele is jelentés mértékben
csokken.

E fejezetben négy olyan szolgaltatét és torténetiiket mu-
tatjuk be, akik reprezentaljak a szolgaltaté szektor egy-
egy teriletét. Els6é szolgaltatonk a Dig-Build Kft, mely
takaritasi szolgaltatast nyljt orszdgos lefedettséggel.
Masodik bemutatott cégiink, a Szitamax Kft. marketing
tevékenységek tdmogatasahoz nydjt szolgaltatast. Ok
szitazasok, ablakfolidk és teljes arculati kivitelezés kap-
csan tamogatjak a cégeket. Harmadik szolgaltaté egy
specidlis véllalkozds. Az OrosCafe Kft. dnkormanyzati
tulajdonu vallalkozasként gyart online és offline tartal-
makat, mikodtet nyomtatott Ujsagot, televiziét és web-
oldalt. A céget f6ként a marketing- és médiapiac valtoza-
sairdl kérdeztiik. Végezetiil egy kis kulturalis kitekintést
nyujtunk a Pet6fi Mivel6dési Kozpont életébdl.
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Bagosi Tamds ligyvezet6 — Dig-Build Kft.



Ipari mosdgépek a Dig-Build Kft-nél

A robotizacioé a takaritasi piacon elsésorban felmoso
robotokat jelenti (kommunikacids robotok). A kobotok
jellemzd8en kooperaciot igényl6 robotok. A takarit6 sze-
mélyzetnek a teriiletet olyan allapotba kell hoznia, hogy
a robot tudjon dolgozni. Késébb ellenérizni kell a toltott-
ségét, kopd alkatrészeket, vizellatottsagot, tomit6dést.
Mindenképpen kell egy személyi felligyelet. Sajnos az
akkumulator-kapacitas miatt megall a tudasuk 150 négy-
zetméternél és a tisztitasi tudasuk sem alapos tisztitas.
A felmosasnal is hasonl6 a helyzet. Nagy fellleteken jol
mikddnek, de csak olyan helyeken lehet hasznalni 6ket,
ahol nincs vendégforgalom. Benne van a botlasveszély,
bukasveszély. E mellett egy aut6 ara, kozel 7-8 millié fo-
rint és nagy a rongalasveszély. Egy kérhazban példaul
egy agy nekitolasa programhibat okozhat a robotban.
A flinyiré-robotok nagyon j6l mikddnek és sok tzem-
anyag-kodltséget spoérolnak, alacsony a meghibasodas
lehet6sége. A szolgaltatas terjeszkedését jelentésen
hatraltatja, hogy nehéz azokhoz a vezet6khoz eljutni,
akik valodi dontéshozdk a teriileten.

A vallalkozok fejében az van, hogy ha egy
cégnél megvan a megfeleld nyereség, akkor
nem foglalkoznak a veszteség csokkentésével.

A takaritasi szolgaltatassal pedig jelentés humaneré-
forras-koltség csokkentés érhetd el és a tisztitoszer
csOkkentéssel egyiitt egy mindségi valtas tud beko-
vetkezni egy nagyobb cég életében és kornyezetében
egyarant. A kezd6 vallalkozok szamara a korrektséget
tartjak a legfontosabbnak és a szakmai elhivatottsagot.
A piac kapcsan azt latjak, hogy kilfoldrél nagyon so-
kan jonnek haza dolgozni e teriileten és telitédni fog a
piac, de a minéségi munkavégzést mindig meg fogjak
becsilni.A COVID kapcsan Bagosi Tamas elmondta,
hogy a cégek eltér6 modon reagaltak erre a helyzetre.
Nagyon sok cég ndvelte a takaritas irant igényt még ak-
kor is, amikor a megrendel6k munkavallaléinak egy ré-
sze otthonrdl dolgozott. Eléfordult olyan helyzet, hogy a
megrendel6 csokkentette a takaritasi éraszamokat, igy
veszélybe keriilt a foglalkoztatotti allomany, melyet e te-
riiletre terveztek. Oket at kellett csoportositani.

A legsulyosabb helyzet ott volt, ahol teljesen felmond-
tak a szerz6dést. 21-24 ember munkahelyét érintette a
szerz6déses allomany csokkenése. A DigBuild Kft-nél
is megjelent az oltott-oltatlan konfliktus, melyet kezelni
kellett. Az oltatlan dolgozdkat olyan kiilsés teriiletekre
tudtak ,elrejteni”, ahol nem volt szempont annak meg-
léte, illetve nagyobb létszamra volt sziikség. Igy - sze-
rencsére - meg tudtak tartani az allasukat. Sajnos tébb
embert el kellett kiildeni, mert a cégek inkabb a sajat,
szakképzetlen embereikkel lattak el a feladatot, akik
alapvet6en mas beosztasban voltak foglalkoztatva.

A virushelyzet nem generdlt specidlis takaritasi igé-
nyeket. Elindultak a nyerészkedések. Olyanok végeztek
fert6tlenitd takaritast, akiknek semmi tudasa nem volt
hozza. Az 6zongeneratoros fert6tlenitést is sokan vé-
gezték, de ez egy veszélyes gaz, melyhez gazmesteri
végzettség sziikséges.

Sz6nyegtisztitas folyamatban
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Szaritas és vasalds ipari méretben

Ma egy autokarpit tisztitoban is ajanljak az 6zongazas
fert6tlenitést, de nincs meg a végzettsége senkinek.
Az 6zon barmilyen él6 organizmusra, névényre és allat-
ra is veszélyes — ennek ellenére az eszkdz szabad piaci
forgalomban elérheté. A DigBuild Kft. hidegkddos feli-
leti porlasztassal oldotta meg a fertétlenitést, de kevés
cég igényelte. A virushelyzet és a haboru indokolatlan
dragulast hozott az alapanyagokban és vannak ellata-
si problémak is, de nem jelentések. Az alapanyagokat
inkabb Eurépabdl szerzik be. Az lizemanyagar-valtozas
komoly hatast general. ,El kell gondolkodni példaul egy
pesti utnal, hogy meg lehet-e tankolni az autdt és milyen
aron?” — jelezte a vezetd.

Természetesen itt is van fluktuacio. A kiskeres-
kedelem mar dragitott, de a kotott szerzodések
miatt év végéig (2022) még nem lehet a szol-
géltatasi drakon emelni. Igy sajnos nem tudjak
a munkavallaloik bérét sem emelni, mert az
arrés nem birja el, a megrendelo nem fizet ki
tobbet.

Ha a munkat nem vallalja el a cég, akkor piacot fog ve-
sziteni és tdmogatja a konkurenciat. Bagosi Tamas cég-
vezet6 optimista, hiszen egy most kezdé konkurens cég-
nek is ugyanazt az életpalyat kell bejarnia, mint minden
mas cégnek. Ha ndvekszik, akkor né a létszam és elébb-
utébb kdzépvezet6t, egyéb szakiranyu alkalmazottat kell
foglalkoztatni, aminek elengedhetetlen kdvetkezménye
az, hogy arakat kell névelnie a min6ség megtartdsahoz

A vezet6 elmondta, hogy a tudatossdg itt is fontos. Ha
egy szolgdltatast kér egy megrendel6, legyen az vallal-
kozé, vagy maganszemély, akkor neki is tudnia kell 6sz-
szehasonlitania a szolgdltatas értékét, annak min6sé-
gét. Nem mindegy, hogy gépi alaptisztitast végez valaki
egy konyhaburkolaton vagy szimpldn csavaros moppal
mossa fel. Mindkett6 ,felmosds”, de az eredmény nem
ugyanaz!Bagosi Sandor ligyvezet6 szerint a vallalkozas
sikeressége tobb tényezének kdszdnhetd. Elséként fon-
tos a min6ségi munkavégzés és a megrendeldi kapcso-
lattartas. A bizalom kiépitése a megrendel6k és a dol-
gozok felé is elengedhetetlen. Ma a dolgozéknak adnak
dontési lehetéséget és folyamatos képzésekkel tartjak
karban a tudasukat. A cégben a tudasatadasnak nagy
jelentésége van, igy folyamatos az egyiittmiikodésiik a
képzd cégekkel is. A vezet6 egy vallalkozé legfontosabb
tulajdonsagnak a korrektséget tartja. E mellett fontos-
nak latja - a tényleg - min6ségi munkavégzést vagy szol-
galtatast, ami szakmai tudason alapszik. Barki le tud
burkolni egy teriiletet, ki tud festeni egy szobat, fel tud,
vagy be tud szerelni egy villanykapcsoldt, de ettél még
nem lesz burkol®, festé vagy villanyszerel6. Mind egy kii-
I6n szakma, igy a takaritas is.

A Kft-ben 2018-ban vezettek be az ERP rendszert és a
CRM-et, melyet folyamatosan fejlesztenek. Marketing
feladatokra azonban kiilsé szolgaltatét alkalmaznak.
A szakmai tartalmat maguk biztositjak, a kreativ munkat
kozosen végzik a céggel, a technikai-mlszaki megvalé-
sitdsban, optimalizalasban is alvallalkozét biztak meg.
Hiszen mind kiilon szakma.



OrosCafe Kft.

Az OrosCafe Kft. részéré6l Nanasi Janos nyilatkozott
szamunkra a film- és videovagas, marketing teriiletérol.
A cég Oroshaza Varos tulajdonaban allé tartalomszol-
galtato, mely televizioban, nyomtatott sajtoban és az
online médiapiacon is megjelenik.

Az ugyvezet6 elmondta, hogy a szakember-utanpétlas
Békés megyében nagyon szerény. Sokan elvégzik a kép-
zést Szegeden, Budapesten, Székesfehérvaron, de na-
gyon alacsony szamban érkeznek vissza vagy maradnak
a palyan. Azok a végzett szakemberek, akik az allasokra
jelentkeznek szerény alaptuddssal birnak és motivacio-
juk, kreativitdasuk sem megfelel6 ahhoz, hogy 6nallé, kre-
ativ, mindségi munkat tudjanak rajuk bizni. A médiapiac
megujuldsa, frissiilése szempontjabdl elengedhetetlen
az, hogy minéségi tudassal biré szakemberek megjelen-
jenek a szakmaban.

Nandsi Jdnos lgyvezetd — OrosCafe Kft.

A misorkészités hattere

A szakemberjelezte, hogya Békeés megyei A vallalkozasok tobbsége még szemléletben, tudas-

< < _ < . ban nem ért el arra a tudatossagi szintre, hogy ezeket
vallalkozasok hagyon ad-hoc madon hirdetnek, az eszkozoket eréforrdsként hasznalnd weboldaldn, a

kevés tudatossag jellemzi a hirdetési tevékeny- kozosségi média feliiletein vagy akar a helyi televizio-

ségiiket.Hianyzik a termékeik, szolgaltatasaik szolgaltatoknal. A cégek marketing tamogatasardl kiad-

poziciondldsa, a célcsoport meghatadrozasa. vanyunk marketing fejezetében olvashatnak bévebben.
mellé. Egy Oroshaza nagysagu varos lakossaga jelent8s

felvevé potencialt jelent ahhoz, hogy barmilyen helyi ter-

Sajnos nem forditanak figyelmet arra sem, hogy a cél- méket és szolgéltatdst el tudjon tartani, ha az valéban

csoportot milyen eszkozzel tudjak hatékonyan elérni. j6 minéségi.

Osszességében a nagyobb vallalatok féként a brandépi-

tésre, a tevékenységeik bemutatdsara fékuszalnak, mig

a kisebb vallalkozasok a kozosségi médiaban igyekez-

nek népszer(siteni tevékenységiiket. A fotézas, film- és

videdkészités igénybe vétele a nagyobb csaladi esemé-

nyekhez (jegyes fotdzas, eskiivé, gyermekalddés, keresz-

tel8) kothetd.
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Petofi Kulturalis Kozhasznu
Nonprofit Kft.

A Petéfi Kulturdlis K6zhaszni Nonprofit Kft. sajatossa-
ga, hogy Oroshaza varos altal fenntartott vallalkozas,
mely egyszerre miikodteti az Alfold Gyongye Hotelt és a
Petéfi Miivel6dési K6zpontot.

Lajti Timea igazgatét kérdeztiik arrol, hogy miként tamo-
gatja a varost a két teriilet. A tulajdonos célja, hogy a
varos igényeit figyelembe véve m(ikddtessen olyan szol-
galtatasokat, mely kulturdlisan, gazdasagilag és egyéb
teriileten is segiti a lakossagot. Ez mar nem csak ko-
zOsségépités vagy kulturalis szolgaltatas. Vannak nagy
rendezvények, rendezvénytér, szallas is, igy egy komplex
szolgaltatast tud nyujtani a vallalkozas és segitik a va-
ros 0sszes tobbi szolgaltatasat is. A cégvezet kiemeli,
hogy a varosnak van egy sajat rendezvényszervezd cége
szallaslehet6séggel egyiitt.

A miivelodési kozpont megvaldsitja a jeles
napokhoz kotddo rendezvényeket, helyt ad

a civil szervezeteknek és piaci alapu rendez-
vényeket, koncerteket is szervez.

A hotel szolgaltatasaival ki tudjak elégiteni a pihenni va-
gyo vendégek igényeit és akar a helyi lakodalmas csa-
Iadi rendezvényeket is ki tudnak szolgalni. E mellé fon-
tos, hogy legyen egy eladhat6 szolgaltatas. Ez jelenleg
a fird6, mely feldjitasra szorul, a marketinghez nagyon
fontos volna, hogy minél szélesebb korli szolgéltatast
tudjon nyujtani a varos. A virushelyzet alatt a turizmus,
vendéglatas nagyon alacsony szinten mozgott, nagyon
sok embert elveszitettek és még mindig nem sikertilt
visszaépllnie sem megrendelésekben, sem Iétszamban.

Lajti Timea igazgaté — Petéfi Kulturalis Kézhasznu
Nonprofit Kft.

= LAGALA) ELER
KORHAZ ES

RENDELOINTEZET

OROSHAZA

dr. Papp Aniké Julianna hivatalvezeté és
Lajti Timea igazgatd

A fiatalok helyben tartasarél Lajti Timea igazgatdé asz-
szony jelezte, hogy a telepiilésvezet6knek nagy sze-
repiik van. A jellemiik, személyiségik befolyasolja az
egész telepiilés arculatat. Fontos a kdzosségteremtés,
az Osszetartas, a lojalitas, a lokalpatriotizmus. Ha a he-
lyi termékeket, szolgaltatdsokat vessziik igénybe - a tele-
pilés is onnan rendeli meg a vdros szdmara sziikséges
alapanyagokat - akkor a lakosok sem a multikban fogjak
megvenni a terméket. Persze ehhez az kell, hogy a ve-
zetd teleplilési szinten alljon tetteiben és dontéseiben e
mellé. Egy Oroshaza nagysdgu varos lakossdaga jelent6s
felvevé potencialt jelent ahhoz, hogy barmilyen helyi ter-
méket és szolgaltatast el tudjon tartani, ha az valéban
j6 min6ségd.

A hosszu tavon sikeres fiatalok nem akarnak gyors
meggazdagodast és nem akarnak azonnal a csucson
lenni. A mai fiatalok sokszor tiirelmetlenek és vagyjak
a tarsadalmi elismerést. A milliék akkor jonnek, amikor
megvan a szakmai tapasztalat és aldzat. Els6ként meg
kell tanulni egy szakmat, melyhez kell tehetség és ala-
zat. Az iskola nagyon fontos, mert példat mutat és az ott
tanultakat lehet, csak évtizedek multan tudja az ember
hasznositani. Nem szégyen tanulni, mert a megujulas
nélkulozhetetlen.



Szitamax Kft.

A nyomdaipar és a marketing teriiletén dolgozik a Szi-
tamax Kft, melyrél Szabé Béla iligyvezet6t kérdeztiik.
A cég 1992-ben indult, jelenleg 8 fével dolgozik, éves
arbevétele 100 millié forint koriili.

A vallalkozas szintén kényszervallalkozasként egy el-
bocsatasbol indult. Teljes korl céges arculatot tervez-
nek céglogdval, autdmatricaval, termékcsomagolassal,
lzletdekoralassal, munkaruhakkal és nyomtatott kiad-
vanyokkal. A sikeriik titkat az Uj technologidak beveze-
tésében latja. A novekedéshez mar egy teljesen mas
megrendeldi kor, eszkdzok, gépek kellenének, melyekkel
az amortizacioét, hitelt, munkabért ki tudndk termelni.
Jelenleg nem nagyon hiteleznek egy szazmilliés cégnek,
mert nagy a rizikéfaktor egy innovacids fejlesztésnél.

lesztés még nem nagy lépték.

A tulajdonos e teriileten a keresztértékesitésben és az
Osszefogasban |atja az erét. A fiatal vallalkozékban sok-
szor a tiirelem hianyzik, mert nincs tirelmiik ahhoz, hogy
egy munka beérjen, azonnali eredményeket szeretné-
nek. E mellett a folyamatos tanulds, képzés és az alazat
fontossagat tartja a legfontosabbnak. A jo gyakorlataik
kozott emlitette a konkurencia folyamatos kovetését.

Sokan gy fejlesztenek, hogy nem is ismerik
a konkurenciaik eszkozkészletét és igy nem
lesz kihasznalt az eszkoziik sem.

A konkurencia jelenlétének, eszkdzeinek, humdéneréfor-
rasanak ismerete sziikséges ahhoz, hogy lassak a piaci
réseket, lehetéségeket.

Dekordciés munkak a Szitamax Kft-nél

A tervezés és eredménye
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HASZNOS ESZKOZOK
A VALLALKOZOI VILAGBAN

A vallalkozasok vilaga 2022-ben gyokeresen megvalto-
zik. Az orosz-ukran haboru hatasaként az energia aranak
valtozasa minden termeld és szolgaltatd vallalkozast at-
alakit. Szinte minden dgazatot at fog alakitani az ener-
giaval torténd gazdalkodas is. Ha nem is kozvetleniil a
tevékenységiikben okoz valtozast, akkor a beszallitoik
arképzésében biztosan. A mezdgazdasagban egyes te-
rileteken a hosszu és sulyos ideig tarté aszaly, atermd&te-
riletek csokkenése jelent kihivast. Az élelmiszeriparban
a mindségi alapanyagok csokkenése, a csomagold-
anyagok valtozasa, a logisztikai rendszerek atalakulasa,
draguldasa meghatarozo jelentéségl. A feldolgozé 4ga-
zatokban a digitalizacid, automatizacio, robotizacié el-
terjedése, az input anyagok, a human eréforrds dranak
novekedése, a kornyezetterhelésének csokkentése
mind-mind elkeriilhetetlen. A vilagban a valtozas eddig
is folyamatos volt és a sikeres cégek, melyek tobb évti-
zede, akar évszazada a piacon vannak, alkalmazkodnak
ezekhez a valtozasokhoz. Az alkalmazkodashoz elsé-
sorban gondolkodasi képességre van sziikség és olyan
régen hasznalt stratégiahoz, melyet a korabbi gyakorlat,
tapasztalat felhalmozott. Ez a tudas a szervezeti tudas,
a szervezeti kultura. A cégekben folyamatos a fluktuacio,
de a tudas emberrél emberre, kozosségrol kozosségre
atadasra keriil az emberek tudasa, kulturalis min6sége
altal. Kilonb6z6 forrdshol a pénz, az alapanyag, a gépek
elérheték kiilonbozé forrasbodl. A legnagyobb kincs az
emberi tudas, a kreativitas és a gondolkodas képessége.
Akkor tud egy szervezet anyagi eréforrast felhalmozni,
ha van szellemi t6kéje a termeléshez, szolgaltatashoz
és vannak olyan személyek, akik ezt egy cél érdekében
Osszerendezzék, O0sszehangoljdk. Régen, a Rockefel-
lerek, Rothschildek, Széchényik ilyen emberek voltak.
Ma is vannak ilyen emberek, de talan mas értékek men-
tén szervezik tevékenységiiket. Egy szervezetben a
mindségi szakemberek kivdlasztasa kulcsfontossagu
A vezetd akkor tud a leghatékonyabb lenni, ha képes az
egyes poziciokra olyan szakembereket talalni, akik az
adott tertileten sokkal jobbak, mint sajat maga.

A masik fontos erény, ha e kivalésagokat egy cél érdeké-
ben egylttmkodésre tudja biztatni és képes olyan kom-
munikaciot alkalmazni, hogy szinergiaban, k6z6s mun-
kdban az adott cél érdekében fejtsék ki tudasukat. Taldn
a vallalkozoi vilagban két meghatarozé teriiletet latunk.
Az egyik a célok, célrendszerek meghatarozasanak ké-
pessége, a masik a célokat elér6 szakemberek motiva-
cidjanak megteremtése. Ha e kett6 megvan, utana mar
,csak” egy feladat marad: mindenki szdmara meg kell
adni az eréforrdsokat és eszkdzoket ahhoz, hogy ideali-
san tudjon az adott munkateriileten dolgozni.

Sajnos ma mar nem elég professzionalis médon ismer-
ni egy-egy szakmat, eléallitani egy-egy terméket vagy
min6ségi szolgaltatast nydjtani. A vallalkozoi Iétnek az
a sajatossdaga, hogy nem feltétlenil az marad ,életben”
a cégek kozil, melynek vezetdje az adott szakmaban
a legjobb. Még csak nem is az, aki a legtébb tékével
vagy legszélesebb kapcsolatrendszerrel rendelkezik.
A tudas, a kapcsolat, a téke fontos, de van, ami még en-
nél is fontosabb. Kitartds, alkalmazkoddas, odafigyelés,
a piac igényeihez valo alkalmazkodas, pénziigyi tuda-
tossag, emberség, megbizhatésag. E tulajdonsagokat
emelték ki cégvezetd interjuanyaink, melyek sikeressé
teszik a vallalkozasokat. A fentiek mellett egyetértettek
abban, hogy ha sikeresen folytatnak egy-egy tevékeny-
séget, akkor a beérkezd pénzeket hosszu ideig vissza
kell forgatni a vallalkozas mikodésébe, alapanyagba,
gépbe, épliletbe, eszkdzokbe, termelésbe és nem sa-
jat magukra, utazasokra, draga autokra kell koltenitk.
A legfontosabb a folyamatos pénzaramlds, a cashflow
megteremtése. Ok mindig kdltottek a sajat képzésiikre
és a legfontosabbnak a munkatarsak bérét, motivacio-
janak fenntartasat tartottak. E nélkdl, egyediil, anyagi
és human eréforrds nélkiil egyetlen vallalkozas sem
tud mikodni, novekedni.



Toborzas, kivalasztas

Ma Eurépaban szinte mindenhol munkaeréhiany van.
Ukrajnabal jelenleg a haboru miatt, mig Romaniabadl,
Szerbiabol, Magyarorszagrol a megélhetés miatt vando-
rolnak Nyugat-Eurdpa iranyaba a munkaképes koru és
mobilitassal bir6 munkavallalok.

Magyarorszagon nagy hiany van a szakmunkasokbol és
a képezhet6 segédmunkasokbdl is, hiszen a koronavi-
rus-valsag el6tt nagy létszamban hagytak el az orszagot
ezek a szakemberek. A boltbezarasok, az lizemledllasok
miatt jelentés szamban ideiglenesen vagy véglegesen
visszakoltoztek, hiszen a megélhetésiiket nem tudtak
mibdl fedezni. Megtakaritasuk kiilfoldi életszinvonalon
tobbnyire csak egy-két hdénapra lett volna elég. Mivel
az épitbiparban az allami és maganmegrendelések fel-
porgették a piacot mind a gyartoipari, mind a kivitelezdi
kapacitdas meger6s0dott és mar Magyarorszagon is
jelentés bérelemelésre kényszeriiltek a cégek, ha meg
szerették volna tartani a szakembereiket. E mellett a
haboru hatasara az osztrak, német, brit cégek kapaci-
tdsai is csokkentek. 2022 februarjatél az év végére az
alapanyag-aremelkedésektdl eljutott a vildggazdasag
oda, hogy a késztermékek arai is jelentés mértékben
emelkedtek. E folyamatot generdlta az energiakdltségek
drasztikus novelése és a lakossagi oldalrél a fogyasztas
csokkenése is. Ma Magyarorszagon a teljes foglalkoz-
tatottsag és a munkaeréhiany mellett el6bb-utdbb mun-
kaeré-tobblet fog jelentkezni. F6ként az orszag keleti
régidéibol nagyon hianyoznak a szakemberek szinte az
O0sszes agazatbdl: mezdgazdasag, gépgyartas, kony-
nydipar, épit6ipar, kereskedelem, feldolgozé-ipar, stb.

A digitalizacié és a telekommunikacios eszkozok fejlé-
désével egyre inkabb megvaltoztak a toborzasi straté-
gidk is. A korabban nyomtatott sajtdban, helyi tjsagban,
reklamujsagokban hirdetett allasajanlatok atkertiltek az
online vildgba. Ma mar a hirdetések jelentés szamban
lathatok a legjelentésebb kdzosségi oldalakon, melyet
tobben bongésznek, mint a hétvégi reklamujsagokat.
E mellett a célzasok is hatékonyabbak lehetnek, hiszen
megfelel6 beallitdsokkal csak azoknal az tigyfeleknél je-
lenik meg a hirdetés, akik az adott poziciora a leginkabb
megfelelnek, érdeklédési koriik illeszkedik a hirdetéshez.
llyen portalokhoz tartozik a LinkedIn is, mely egy szak-
mai kozosségi platform, ahol - féként angol nyelven -
megjelenik egy-egy szakmai csoporthoz tartozé kozos-
ségben a profilunk. Itt tudunk szakmai kapcsolatokat
épiteni, allast keresni vagy egy-egy szakmai képzést
taldlni magunknak. Hatranya els6ként az, hogy féként az
értelmiség, a diplomdsok regisztrélnak a felliletre mas-
részt jelentés szamban angol nyelven toltik ki a profilju-
kat. Igy e kisebb szdmban hasznélt magyar nyelven ke-
vés munkaltatd tud toborozni vagy megszélitani leendd
munkavallalokat.

A nagyobb cégek egyre nagyobb hangsulyt fektetnek a
dolgozdik ismeretségi korében megjelené toborzasra.
igy egy leinformélhaté személy érkezik az &llasra, a mun-
kavdllalo felel6sséget vallal érte és nem utolsé sorban
még jutalékot is kaphat egy-egy sikeres toborzas utan.
Az ilyen dolgozokat kénnyebb betanitani, egyszer(ibb a
kozosségépités és a motivacio fenntartdsa.

A direkt hirdetések mellett egyre nagyobb hangsulyt he-
lyeznek a cégek az ismertségiik erdsitésére. Az ismert-
ség sok esetben segiti a bizalmat és a munkavallaldk is
szivesebben kapcsolodnak hozzajuk. llyen tarsadalmi
szerepvallalas része egy-egy civil kezdeményezés tamo-
gatasa, hatrannyal éI6k felkaroldsa, egészségmegdrzé,
kornyezetvédd tevékenységek tamogatasa vagy egysze-
rden jotékonysagi gy(jtések egy-egy cél érdekében.

A toborzasi felliletek valtozasan tul a kivalasztasban is
Uj eszkozok jelentek meg. Hagyomanyossa valtak az id6-
és koltségkimélés és a virushelyzet miatt is a videdhi-
vasban megjelend interjuk, a telefonos elészlirések és
a digitalis eszkozok segitségével megvaldsuld kivalasz-
tast segitd szoftverek alkalmazasa.

Ma mar felgyorsultak a kivalasztasi folyamatok
és a korabban hetekig tarto tobbkoros proce-
dira, interjuk és castingok helyett egy-egy
gyors sziirés, kompetenciatérkép elkésziilte
utan, egy-két interji utan egy hét alatt alkalma-
zotta valhat még egy kozépvezetd is a cégnél.

A fenti folyamatok és véltozdsok miatt a munkavallal6k-
nak, allaskereséknek komolyan fel kell késziilni komo-
lyan a munkaltatok kinalta allasokbdl. Egyrészt személy-
re szabott onéletrajzukban, az adott alldsra megfelel
kompetencidikat célszer(i kiemelni. Masrészt meg kell
ismerni azokat a fellileteket, melyeken a cégek hirdet-
nek, el kell sajatitania az online térben torténd illé kap-
csolatteremtési mdédokat. Vélhetéen a kozosségi média-
ban alkalmazott emoji-kkal nem fognak tudni célt elérni
a leendé6 munkaltatoknal. Harmadsorban pedig kész-
ségszinten ismernilik kell azokat a szoftvereket (Meet,
Teams, Skype, Zoom, stb.), melyek alkalmasak egy-egy
interju lefolytatdsara. Célszer(, ha nem a technikai prob-
Iémakkal kell foglalkozniuk akkor, amikor egy cégvezet6
vagy HR-igazgat6 id6t szan a meghallgatasukra.

Az alkalmazotti kompetencidkban a vezeték kiemelték
az alkalmazkodas képességét. Olyan mértékben valtoz-
nak egy-egy vallalkozasban a termeléshez sziikséges
eszkozok, gépek, technologiak, szolgaltatasok, hogy
az alkalmazkoddas létfontossaguva valt. Ha egy munka-
vallalé nem tud vagy nem képes alkalmazkodni és ujra
és Ujra tanulni, egyuttmdkddni, akkor barmilyen nagy
tudassal rendelkezett is belépése idején, az elavultta
valik. Az elavult tudast ideig-6raig megttrik a cégek, de
elébb-utobb nem lesz ra sziikség. Ha valamit alkalma-
zottként tehetiink az két dolog. Egyrészt mindig figyeljiik
azt, hogy mindig az értékteremt6 folyamatok részesévé
valjunk, masrészt kérdezziik meg, hogy miként tudunk
hatékonyabbak lenni, kevesebb eréforrassal nagyobb
értéket teremteni. Egy munkaltatdé sem (vagy nagyon
kevés) valik meg azoktol az alkalmazottaktél, akik mu-
kodtetik a szervezetet és segitenek abban, hogy pénzt
tegyenek a cég zsebébe.
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Mentoralas, coaching,
szervezetfejlesztés

E segité tevékenységek kozos sajatossdga, hogy leg-
alabb két csoport motivacidja sziikséges ahhoz, hogy
hasznosak és sikeresek legyenek e programok. Elsé6-
ként a vallalkozo, cégvezeté elkotelezddése a valto-
zas mellett. Ha ez megvaldsul, akkor lehetséges, hogy
a szakember hatékonyan tudjon dolgozni. A masodik
csoport pedig maguk a dolgozdk. A dolgozok segitségét
tamogatja a vezet6 bevonddasa, de ha a vezeték nem el-
kotelezettek a valtozas mellett, akkor a dolgozékkal valé
munka nem, vagy csak részben lehet sikeres.

A szakember kivdlasztasa is kulcsfontossagu a siker
felé vezet6 uton. Az drajanlatok és referencidk atvizs-
galasa utan nagyon fontos a személyes taldlkozas.
A személyes szimpatia, a gesztusok, a személyes kap-
csolat meghatarozé minden fejleszté programban. Egy
nagyobb szervezetben hatékony még és a szakértd j6
gyakorlatként emlitette, ha a szakért6 meghallgatdsa
és kivdlasztasa a vezetdtarsakkal kozosen valdsul meg.
A kovetkezd Iépés, hogy tudnia kell a vezetének, hogy mi-
ben szeretne a cég fejlédni, vagy a vezet6(k)nek miben
van elakadésa, feladata.

Nemes Zsuzsanna coach tapasztalata szerint a sze-
mélyre szabott programoknak van sikere. El§szor fon-
tos a szervezet megismerése, mely a cégvezetbkkel
folytatott beszélgetésekkel, a kollégédkkal valé interjuk-
kal érhet6 el. Megvaldsul egy diagndzis a mddszereken
keresztil, arra célszer( felépiteni egy teamcoachingot,
egyéni coachingot. A megismerés utan pedig létre kell
hozni olyan programokat, melyek tartalmaznak coachin-
got, mentordlast és ha sziikséges, akkor szervezetfej-
leszté folyamatokat, eszkozoket is. Szakmai munkajat
segiti a bankos tapasztalata, melyet vezet6képzéssel és
a coach képzés kiilonb6z6 teriileteivel egészitett ki.

A coach jelentése segit6, edz6 a sz6 szoros értelmé-
ben. § segiti a személy elérehaladasat egy folyamatban.
A coachee az a személy, aki igénybe veszi a coach segit-
ségét. A coaching maga a segit6 folyamat. A coaching
folyamatban a segité kérdésekkel segiti a dolgozo, ve-
zetd fejl6dését, de a fejlédést maga a személy végzi el.
A coachingot legtobbszor vezetéfejlesztésre hasznaljak,
munkavallaloi szinten ritkan valdsul meg. Teljesitmény-,
hatékonysagnovel§ eszkdz, mely nagyon jél tudja a ru-
galmassagot fejleszteni. Egy-egy elakaddsban adhat
segitséget. A mai valtozé kdrnyezetben segit, hogy a
valtozast miként tudja egy vezetd minél rugalmasabban
kezelni. A coaching erre egy fantasztikus eszkdz. E mel-
lett segit abban, hogy egy-egy konfliktust, nehézséget,
valtozast hogyan kezeljen egy vezeté. Tamogatast kap
a vezet6 a sajat maga megismerésében, a munkatarsai
megismerésében, kezelésében. A szakért6 elmondta,
hogy hasznos megismerni, megszeretni egy vezetének
sajat magat és a vezetdi szerepét. A coach Uj nézépon-
tot tud bevinni egy-egy elakadds kapcsan.

Nemes Zsuzsanna MBA kézgazddsz, coach

A cégek sokszor nehezen tudjak elmondani azt,
hogy mi a valodi probléma és akkor fogadnak
egy coachot, beleteszik a fejlesztési tervbe.

Magyarorszagon egy sajatos gondolkodas, hogy csak
akkor gondolnak segitségre, ha valami probléma vagy
elakadas van. A valésag az, hogy a coach edzét jelent
és a bajnokoknak, sikereseknek vannak edzéik. A coach
azokat tudja tdmogatni, fejleszteni, segiteni, akik maguk
is sikeresek akarnak lenni vagy mar sikeresek. A coach
segit azoknak, akiknek személyében vannak elakaddsok,
a mentor szakmailag is segit.

A coaching folyamat a jelenben és a ,most"-ban zajlik.
A mostani helyzettel, szitudciokkal foglalkozik. A coa-
ching partner hozza a szituaciét, a coach azzal a prob-
Iémaval foglalkozik. Csoportos coaching, amikor 6sz-
szedll egy csoport és nincs kozottiik kapcsolat. Team
coaching, amikor a csoport tagjai kozott van kapcsolat,
példaul egy cégnél a kozosség egy probléman dolgozik.
Természetesen van még egyéni coaching is. Eszkdzoket
tekintve a legfontosabb a kérdezéstechnika és a coach
személye. Amit érzékel a résztvevé, hogy kérdéseket kap,
Uj nézépontokat kap. Ez elinditja a gondolkodasat egy
masik irdnyba, feloldja a blokkolt teriiletet, feltdr az ener-
gia és jonnek el az Ujfajta megolddsok. A coach segit,
tdmogat és végigvezet az Gton. A coach apré részletekre
is rakérdez, igy tobb dolgot észrevesz a személy. Egyfaj-
ta kiils6 tiikor és a sajat eré6forrdsok sokkal inkdbb meg-
jelenhetnek. Ha benne vagyunk egy szituaciéban, akkor
sokszor nem latjuk a fatol az erdét. A coach feladatokat
ad, elgondolkodtatast, a résztvevé kiviilr6l dnmagdra
tud tekinteni egy-egy alkalom utan. Az eszkoztarban van
SWOT-analizis, kiilonféle modellek, esettanulmanyok.
A coachnak tobb az eszkdztara, mint az adott mentor-
nak. A mentornak sokkal tobb az adott szakmahoz a ta-
pasztalata, tudasa.

A mentoringndl a segit6 behozza azt a szakmai tapasz-
talatot, melyet a munkaja sorén szerzett. igy a mentori
folyamatnal elengedhetetlen, hogy a mentor azon a te-
rileten legyen jartas szakért6, melyben segiteni kivan.
A mentordlasi folyamat is mkodhet csoportosan. llyen-
kor a bevont csoport tagjaival nagyon hasznos interjtkat
folytatni, valogatni 6ket annak érdekében, hogy azonos
»szinten” legyenek és megvaldsuljon egy szimpatia. Itt is
megvalosul egy program és minden héten mas témaval
foglalkoznak eltéré eszkozokkel.



A mentoralasnal mar alkalmazotti mentoralasrél is be-
széliink. Az a jo, ha van egy cégnél egy belsé mentor-
rendszer. Az tulsagosan draga, hogy kiilsé mentorral az
alkalmazottat mentorélja a vezets. Erdemes a rendszert
egy szakértével a folyamatokat kialakitani. A mentor sze-
repét célszer( kimunkalni, megtanitani azért, hogy mind
a mentor, mind a mentoralt ismerje a feladatait. igy haté-
konyabba valik a k6z6s munka. A mentoralds hosszabb
folyamat, mint a coaching és érdemes a coachinggal az
elakadasokat megtamogatni a mentor felé. A fiatal veze-
t6ket lehet kiilonb6z6 dgazatban mentordlni. A vezetdi
mentordldsban természetes, hogy a mentornak rendel-
keznie kell vezetdi tapasztalattal, hogy ismerje a veze-
tésben rejl6 problémadkat, elakadasokat, folyamatokat.
Egy fiatal vallalkozé/véllalkozas esetében, néhany fés
véllalkozas esetében is hasznos egy segitd.

Egy kezdo vallalkozo azért indul el abban a
szakmaban, mert ott jonak érzi magat. Ha
valaki négy-ot emberrel vallalkozast indit,
akkor szamara nagyobb kihivas az emberekkel
torténo foglalkozas.

Altalaban 6 a szakma mellé nem tudja a vezetsi kom-
petencidit alkalmazni. Késébb, amikor nagyobb a cég,
akkor mar funkcionalisan jobban elvalnak a teriiletek.
Egy fiatal vallalkozonadl altalaban tébb olyan teriilet van,
amit nem tud, mint amit igen. Az emberekkel val6 ba-
nasmaod, a kommunikacid, a folyamatok, a pénziigyek, az
otletek, a vallalatiranyitasi rendszer, a marketing, az app-
likaciok, sth. Sokszor mar az is segit, ha a folyamatokat
letisztazzuk a vallalkozéval. llyen esetekben egy csopor-
tos beszélgetést nagyon megér a fejl6dés.

A szervezetfejlesztésben két irdnyt tapasztal a szakér-
t6. Az egyik irdny, amikor a vezet6 azt mondja, hogy fej-
[6dni kell és gy tudunk el6rébb haladni. Az ilyen vezet6
igénybe veszi a szakembert azért, mert mindig hallhat
Ujabbat, de nem & megy és keres. A masik irany az, ami-
kor bajt éreznek a vezetdék. Lehet, hogy vezet6valtas volt
és egy valtas utan keresik a megoldast, a sikeresebb
utat. A szervezetfejlesztést altaldban nagyobb szerve-
zetnél veszik igénybe a cégek, de nem feltétlenil cég-
nagysagtol, hanem inkabb tevékenységtél fligg. Ha egy
gyartassal foglalkozik egy cég és inkdbb betanitott vagy
szakmunka jellemzi a tevékenységet, akkor nem feltétle-
niil sziikséges. A szervezetfejlesztési tevékenység olyan
cégeknél hatékony, ahol tobb egymasra épiilé folyamat
van, komplex egylttmikodés sziikséges.

Amikor a szakember munkahoz lat a szervezetfejlesztés
soran, akkor mindig valamilyen elemzéssel, feltarassal,
diagnozissal kezdi meg a munkat. A diagnézis sok elem-
b6l allhat. Lehet egyéni, csoportos interju, kérdGives
munka. 30-40 fés kdozosségnél mar kérdbivvel érdemes
az interjuk mellett dolgozni. Diagnézis a hal6zatelemzés,
kompetencia-felmérések, viselkedéselemzések. A diag-
nézist kovetden kozos elemzésekkel a vezetékkel egyiitt
alakitja ki a szakember a programot és megnézik, hogy
mit célszerl fejleszteni, hol vannak elakaddsok. Kiilon-
boz6 teriiletek lehetnek ebben: folyamatok, feladatok
tisztazasa, munkakorok, kompenzacio, delegalas, atfe-
dések, kommunikacid. Ezekkel lehet workshopokon dol-
gozni. Az a j6, ha a modszer a szervezetre van szabva.

A szervezetfejlesztés nyoman a cég rugalmasabba valik,
és jobban alkalmazkodik a kornyezeti feltételek valtoza-
sahoz, a vezetd is sokkal inkabb tud alkalmazkodni a bel-
s6-kiils6 kornyezethez. A problémdak megoldasaban, ve-
zet6k fejlédésében segit, ezen keresztiil pedig a cég és a
folyamatok megismerése hozza azt, hogy jobban kezeli
a konfliktushelyzeteket is. Nagyon sok eredményt hoz-
hat egy munkavallaloi elégedettség-felmérés, mely meg-
mutathatja, hogy a munkavallalé nem adja le a feladato-
kat, nincs delegalas. Lathatéva valhat példaul, hogy egy
értékesité elmegy és egy vezet6 tulterhelt. Sokszor ezek
a diagnozisok azért jok, mert bemutatjak, hogy amit sej-
tlink, a mogott van-e valédi probléma.

Nemes Zsuzsanna interju kézben

Sok esetben szervezetfejlesztésnek mondjak azt is,
ha tréningeket adnak a kollégaknak, mert fejlesztjik a
kollégakat. Ha a vezet6 azt latja, hogy nem jél kommu-
nikdlnak a kollégak, akkor megrendelnek egy kommu-
nikaciés tréninget. Ennél azonban sokkal tagabb egy
szervezetfejlesztési folyamat. Volt egy id6szak, amikor
nagyon sokan elmentek - biztositésok, tizletkot6k, fund-
amentasok - coachnak és lejarattak a szakmat. Meg kell
nézni, hogy milyen szakember az, akivel egyiittmikodik
a cég és akitél szolgaltatast vasarol. Mindharom teriilet
(coaching, mentordlds, szervezetfejlesztés) kdzos alap-
ja az egyuttm(ikodés. Egyiitt kell mikodni a vezetbkkel,
kollégakkal, beszallitokkal, konkurensekkel, hivatalokkal,
segité személyekkel. Szorosan illeszkedik a tréning, ami
valéjdban egy tomény tanitds, melyet hasznos megta-
mogatni egyéni szinten coachinggal. Nem szabad azon-
nali csodakat varni egyik eszkdztél sem, mert minden
egy tanuldsi folyamat és ehhez id6 kell. 1d6 a vezetdnek,
id6 az alkalmazottnak. A folyamatos, harom napos in-
tenziv program sokszor nem annyira hasznos, mint egy
program, melyen van személyes tréning és utdna nyo-
monkovetés, konzultacid, online mentoralas, stb.

Osszefoglalva a vezetdi tudatossag része, hogy ismer-
nie kell a vezetének a sajat képességeit és amennyiben
tdmogatasra van sziiksége, Ugy segitséget kell kérnie
szakembertél. Ha ez nem valdsul meg, akkor sériilhet
a szervezet, de az biztos, hogy nem fogja nyujtani azt
a teljesitményt, amire lehet6sége lenne. Mind vezetdi,
mind alkalmazotti, mind szervezeti szinten mindig van
lehet6ség fejlédésre és hasznos, ha egy olyan szakem-
ber tdmogatasat igénybe vessziik, aki mar esetenként
tobb szaz hasonl6 szervezetet latott.
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Oktatas, képzés

A vallalkozoi vilagban a fejlédés Iétfontossagu. A szervezeti fejlodés alapja is az, hogy az egyén mindig magasabb
tudassal birjon szakmai és vallalkozéi kompetenciak tekintetében egyarant. A tudas nem feltétleniil targyi tudast
jelent, hanem a vallalkozé életében inkabb alkalmazott tuddst. Ha egy cégvezeté nem ismeri az iparaganak a nemzet-
kozi trendjeit, uj modszereit, a leghatékonyabb adézasi vagy logisztikai folyamatokat, akkor egy szakérté segitségével

a legfontosabb informaciékhoz hozzajuthat.

A vallalkozasok sziiletése tobbnyire harom maodon tor-
ténik. Els6 esetben az iskolapadbdl egy alkalmazotti
munkdja lesz valakinek, de elégedetlen azzal. Ha felhal-
mozott megfelel6 mennyiségl tudast és tékét, akkor a
sajat maga ura szeretne lenni és magasabb jovedelem-
mel gazdalkodni, mint korabban. Masodik esetben elbo-
csatjak a munkahelyérél vagy megsz(inik a vallalkozas
és lehet6sége van a kapcsolati t6ke és tudas birtokaban
atmenteni azt a sajat vallalkozasaba. A harmadik lehe-
t6ség, hogy egy csalddi véllalkozast kell folytatnia és
a meglévd szakmai tudast, t6két és tapasztalatot kell
tovabbvinnie magasabb szintre. Természetesen az élet
ennél bonyolultabb és t6bb mddja van az indulasnak, de
az kozos, hogy sziikséges egy vallalkozoi szellem, egy
motivacié és egy alap szakmai tudas, mellyel elindulnak
a kezd6 vallalkozdk. A szakmai ismereteket el tudjak sa-
jatitani iskolarendszer( képzésekben és iskolan kiviili
feln6ttképzésekben is. Ami viszont sokkal nehezebb, az
a hozzadllas, az attitlid. Sok esetben az alkalmazottakat
és a vallalkozékat a motivacid, a hozzaallas és a kocka-
zatvallalasi képesség kiilonbozteti meg. Nézziik meg,
hogy mi az a harom alapvetd készség, melyre sziikség
van egy vallalkozashoz:

1. Szakmai készségek és ismeretek

Alapjat jelentik az adott lzletdgnak. Jelentheti ez akar
a kétkezi szakmunkat és a bonyolult felséoktatast is
igényl6 magasabb gondolkodasi képességet igényl6
tevékenységeket. A vallalkozds szempontjabdl a piac
elébb-utobb be fogja arazni azt a tudast, mellyel a val-
lalkozé rendelkezik. Hidba képes nagyon komoly prog-
ramozoi tevékenységet vagy minéségi szakmunkat vé-
gezni, ha nem j6 a kapcsolatteremt6 képessége és nem
tudja eladni a tudasat. Stabil és redlis onismeretre van
sziikség annak érdekében, hogy magunk koéré tudjuk
gy(jteni azokat az embereket, akik képesek kiegésziteni
a gyengeségeinket.

2. Vezetési készségek

Melyek képesek miikodtetni a vallalkozast. llyen készsé-
gekhez tartozik a marketing, értékesités, szamvitel, stb.
Minden teriileten annyi informdcidéval kell rendelkezzen
legaldbb, mely alapjan a szakemberek nem tudjak meg-
vezetni. Természetesen hasznos, ha egy-egy teriileten
komolyabb ismerete, jartassaga van, de példaul egy
konyvel6 vagy jogasz kérdéseire vélaszt kell tudnia adni.

3. Vallalkozasi készségek

Készségek nélkiil nem lesz meg a tevékenységek kozotti
kohézié, a feladatok nem lesznek &sszehangolva, a ha-
tarid6k betartva és m(ikodésképtelenné valik a folyamat.
Az igazi véllalkoz6 legfontosabb sajatossaga, hogy atlat-
ja a sajat maga altal |étrehozott rendszert és képes be-
vonni alkalmazotti vagy vallalkozéi jogviszonyba olyan
személyeket, szolgaltatasokat, melyekre sziiksége van
a sikerességhez.

A vallalkozo6i kompetenciak segitik a tulélést és a sikeres
mUkodést. Hat olyan teriiletet vizsgaltak a kutatok, me-
lyek nélkiilozhetetlenek egy vallalkozéi miikodés soran.
Els6ként az elkotelezettség és eltdkéltség, mely megha-
tarozé az Ujrakezdéshez és a negativ folyamatok elvise-
Iéséhez. Masodik a ragaszkodas a sikerhez. A vallalko-
zOk alapvet6en sikerorientaltak és vagynak arra, hogy
jobbak legyenek masoknal. Tébbségiik szereti a val-
lalkozasat és 6rommel éli meg a folyamatot. A sikeres
vallalkozdk birjak a kockazatot, toleraljak a bizonytalan-
sagot és jelentés mértékl kockazatvallalast is képesek
elviselni a vele jaro stresszel. A negyedik teriilet a kre-
ativitds és az alkalmazkodasi képesség. Ok folyamato-
san cselekednek, Ujraterveznek és atalakitjak a vallalko-
zast a kornyezeti vagy belsé feltételek valtozasa esetén.
A vallalkozék kivalosagra torekednek sajat magukkal és
a vallalkozasukkal szemben is — ez segiti, hogy jobbak
legyenek, mint a konkurencia és fejlédjenek a verseny-
ben. Az utolsé a vezetés képessége és az, hogy tudjanak
csapatban dolgozni. Egy vallalkozé egyediil kudarcra
van itélve, hiszen sajat maga nem tud mindent megcsi-
ndlni. A dolgozdkkal, alvallalkozékkal, beszallitékkal, fo-
gyasztokkal valé egyiittm(ikodés létfeltétel.

»Aki sajnalja a pénzt a tudds megszerzésére, az nem
szamol a tudatlansdg kaltségeivel.” - Tonk Emil

Az oktatds és képzés a fenti teriiletek mindegyikén el-
keriilhetetlen. Az alkalmazottak szdmara is folyamatos
képzéseket sziikséges biztositani a fejlédéshez, de veze-
t6i szinten is példat kell mutatni ehhez. A szakmai tudas
fejlesztésén tdl a kommunikacid, a szervezeti kultira, a
csapatszellem fejlesztése is valtozast tud hozni egy cég
életében. A vezet6i hozzaallas a képzésekhez példamu-
tatds a tobbi dolgozé felé is. A képzéseket megélhetik
az alkalmazottak kényszerként és jutalmazasként, bin-
tetésként és javadalmazasként. Ha a kollégdkkal folya-
matosan tartja a vezet6 a kapcsolatot, beszélget veliik,
akkor pontosan tudja, hogy kit, milyen képzés motival.
A kettOs karrier lehet6ségét biztositani kell mindenkinek,
aki éIni akar ezzel. Ez azt jelenti, hogy a csaladba és a
munkahelyen is karriert lehet betdlteni, ennek 6sszehan-
goldsa az alkalmazott feladata, azonban a vezetdé sokat
tehet ennek segitéséért. A munka- és maganélet 6ssze-
hangolasa alapvetden id6gazdalkodas kérdése, de a kar-
rierdt tamogatasaban a képzések altal sokat tehet a cég-
vezetés. E képzések lehetnek szakmai jellegli képzések,
tovabbképzések vagy akdr a felséoktatds tdmogatdsais.
Egy-egy munkahelyen lévé kollégat tamogathat nyelvta-
nuldssal, tanulmanyutakkal, de akar egy coach bevona-
saval vagy mentorral is a vezetés. A lényeg, hogy mind a
munkavallal, mind a munkaltatd ismerje a cég céljait és
azt, hogy az alkalmazott milyen eszkdzzel tudja ezt ta-
mogatni. Ha ez megvalosul, akkor a tudatosan tervezett
belsé és kiilsé képzések, csapatépitd tréningek, képzést
tdmogatod raforditdsok megtériilé beruhdzast fognak je-
lenteni.



Informatikai jo gyakorlatok: CRM, ERP

Manapsag egyetlen vallalkozas sem keriilheti ki az informatikat. Akar az informatikai eszkozok, akar a szoftverek
ismerete sziikséges ahhoz, hogy miikodni tudjon. Els6ként talan az alapveté iigyintézési médokhoz sziikséges. Nem
keriilheté meg az iigyfélkapu létrehozasa, hiszen az onkormanyzatokhoz, adéhivatalhoz és egyéb rendszerekhez valé
kapcsolattartas alapja, hogy az ligyfélkapun bejelentkezve azonosithaté legyen akar a maganszemély, akar a vallal-

kozas megbizottja.

Ha tovabblépiink, akkor a vallalkozasok mikodésében
a kapcsolattartas a kovetkezd alapvetd tényezd. A mun-
kavdllalokkal, beszallité partnerekkel, fogyasztdkkal
torténd kapcsolattartas alapja az elektronikus levele-
zés, a honlap, a kozosségi média felliletek mikodtetése.
Természetes, hogy ezek kialakitasa ma mar elkerilhetet-
len. A honlapon és a kézosségi média (Facebook, Ins-
tagram, Tiktok, Youtube, stb.) felliletein torténé jelenlét
mellett természetesen a szolgaltatd és keresked6 cégek
az online webshopokat is hasznaljak. A brandépitéshez
megkeriilhetetlen a koz6sségi média reklamkampanya-
inak elinditasa, melyhez szintén Google, Youtube, stb.
fiokokat kell 1étrehozni. E felliletek miikodtetése, karban-
tartasa, lzemeltetése, mar egy kiilon szakma, melyhez
célszer( megfelelé szakembereket felkérni, akik a cég
arculatara szabva és céljainak megfelel6en kialakitjak e
platformokat.

A hirdetések ma mar tdbbnyire az online térben hataso-
sak és hatékonyak. Még akkor is célszer( ott megjelenni,
ha a hirdetési zaj egy-egy szektorban igen magas és a
célcsoporthoz val6 eljutasért, egy-egy klikkelésért vagy
megjelenésért egyre névekszik a kdltség. A nemzetkozi
piacokon valé megjelenés, a fizet6képesebb vasarlok el-
érése igen magas arba kertil, de nem véletleniil arazza
be értékiiket ilyen modon az algoritmus. A nemzetkozi
piacra valé megfelelé online rekldmkampannyal sokkal
hatékonyabbak lehetiink, mint a hazai piacon. A célunk
els6sorban nem az online reklamok népszerisitése,
hanem a figyelem felkeltése e teriiletre. A CRM (Custom-
er Relationship Management) rendszerek leforditva tigy-
félkapcsolat-kezel6 feliiletek. A mozaikszé akkor terjedt
el, amikor a tdmegreklam helyére a személyre szabott
lgyfélkezelés keriilt. E rendszerek mindig folyamatok-
ban gondolkodnak az tigyfélszerzéstél kezdve annak
megismerésén és kategorizaldsan at a folyamatos kom-
munikacioig és vasarléva tételéig (ha lehetséges).

»A CRM egy olyan 6sszvallalati ligyfélkozpontu stratégia,

mely a vallalati folyamatokat az iigyféligények minél
eredményesebb kiszolgalasa érdekében integralja egy,
a legmodernebb technoldgiat képviselé informatikai
megoldasba, melynek alapjaul egy minden iigyféladatot
tartalmazo adattarhaz szolgal. Az informatikai tamo-
gatds és az egységes adatbazis révén lehetdvé valik az
ligyfélfolyamatok automatizalasa és az iigyféladatok
feldolgozasa a nyereség maximalizalasa érdekében.

Az iigyfélkapcsolatok kezelésének kiemelten fontos
eleme az emberi tényezé.” (Heidrich Balazs, 2022.)

A kapcsolati t6ke minden cég életében a legfontosabb.
Ha egy-egy e-mailre, lizenetre nem valaszol egy cég
(legyen akar beszallité, akar fogyasztd), az komoly
bizalomvesztést jelent. Egy (gyfélkapcsolat-kezel6
rendszer sokkal tobbre hasznalhaté, mint csupan a
vevOk és beszallitok nyilvantartasara. A rendszer alap-
ja a személyre sz6l6 tajékoztatas, a relevans lzenet.
A célok megegyeznek egy direkt marketing szoftver cél-
javal, igy arendszer hasznalhaté direkt, csoportos izene-
tek kiklildésére, az ajanlatkérések és valaszok kozotti idé
csokkentésére, az informacidk megosztasara, pénziigyi
folyamatok felgyorsitdsara, projektek kdvetésére vagy
toborzasi folyamatokra is. Taldn a legfontosabb, hogy
konnyen kereshet6k az adatok az egyes sz(ir6k, kommu-
nikacids szalak segitségével, archivalhatok az adatok és
konny( 6sszekapcsolni mas szoftverekkel. A beszallitok
megversenyeztetése, a marketing szempontbdl fon-
tos célcsoportok elérése, a kommunikacids csatornak
kivalasztasa (SMS, e-mail, telefon) szintén elérhet6 egy
jo CRM rendszer cégre szabasaval. Gondoljunk bele,
hogy nem névtelen e-mailt kapunk olyan ajanlattal, mely
altalanosan mindenkit megszélit, hanem név szerint és
olyan tertiletrél, melyre mar tobbszor rakerestiink. Eset-
leg allasajanlatban olyan célzott teriilettel keresnek meg,
mely az adott szakteriletiinkben relevéns és akar a fize-
tési igényiinkre és végzettséglinkre van szabva.

Fékusz Ugyfél-szerzés Ugyfél-megtartias Mirka-érték nivelése
Termékértékesités Keresztértékesités Intelligens Ugyfélkommunikécid
Ozleti
cilok
Fogyasztoi
élmdény
1992 1994 1996 2000 2002 2004

Forrds: Consero Stratégiai és Vezetési Tandcsado Kft.
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A CRM rendszer legfontosabb céljai:

- Ugyfelek megtartasa, ligyfél-lemorzsolédas
csokkentése

- Uj Ugyfelek felkutatasa, megszerzése

- tgyféllojalitds novelése

- értékesités novelése, keresztértékesités

- nagyobb nyereség( termékek értékesitése
ugyanazon célcsoportnak

(Mester Csaba, 2007)

A rendszer kialakitdsa mindig az adott cégre torténik,
hiszen specidlis igények, folyamatok jelenhetnek meg,
melyeket integralni kell a szoftverben. A CRM rendsze-
rek legfontosabb alapeleme az adat, melynél a legfonto-
sabb, hogy megfelel6 minéségl adatbazisokat hozzunk
létre és azokat folyamatosan tartsuk is karban. A kiala-
kitds utan a programmal dolgozék képzésérdl se felejt-
kezziink meg, hiszen a hasznalata akkor lesz sikeres, ha
rutinszer(en, naponta e rendszeren dolgozunk és igy
atlathatova vélnak a levelezéseink, az tgyfelek vissza-
jelzései, megrendelései, szamlazasai és igy tudjuk majd
az esetleges toborzas vagy marketing kampany soran a
megfelel6 célcsoportot elérni.

A CRM rendszerek megfelel6 mindségii mi-
kodtetéséhez a képzett humanerdforras és

az ehhez kapcsolodo teljesitményértékelési
és osztonzési rendszer is sziikséges. Minden
rendszer leggyengébb lancszeme az ember.

A rendszert hasznalo személyek képzése, hoz-
zaférése, hozzaértése, motivacioja és kreativi-
tasa sziikségszeriien noveli a hatékonysagot.

A 21. szdzadban a cégek személyre szabott informdaci-
okkal igyekeznek megkiilonboztetni magukat masoktdl,
a versenytarsaktdl, igy nem egy sztenderd hirdetést
tesznek kozzé, vagy e-mailt kiildenek, hanem célcso-
portonként eltéré informacidkat kozélnek. Ha pedig mar
vasarolt az adott fogyaszto, akkor automatizalhaték az
Ujabb megkeresések. A CRM rendszerek fejl6désére po-
zitiv hatast gyakorolt az IT fejl6dése és az ligyfelekrol
hatalmas mennyiségl adatot tudnak gydjteni a cégek.
Ezek rendszerezése elkeriilhetetlen. Itt megjelennek
vasarlasi szokdsok, demogréfiai adatok, célcsoportok,
viselkedésmintak. Rogziteni lehet, ha valaki rendelt egy
terméket és nem vette at — szamara a rendszer nem en-
ged példdul felvenni egy rendelést vagy csak online fize-
tés utan engedi megrendelni az adott terméket a webs-
hopban. Az egyes viselkedési mintak elkilonithetdk és
az adatbazisok mentén egyéni ligyféléimény érheté el.

A CRM rendszerek a gyakorlatban képesek a partnerek-
kel kapcsolatos informacidk célzott kezelésére (meg-
rendelések, e-mailek, szamlazasok, ki- és beszallitasok,
stb.) valamint a pénziigyi és akar raktarkészletek, marke-
ting kampanyok kezelésére is mas, egyéb szoftverekkel
O0sszekottetésben. A legfontosabb, hogy ezeket a rend-
szereket helyi halézattél és szerverektdl fiiggetlendl
barmilyen mobil eszk&zrél el tudjuk érni, az adatbazisok
letolthetdk, telepithetdk.

A CRM rendszereken tulmutatnak a vallalatiranyitdsi
informdcids rendszerek (corporate governance). E rend-
szerek képesek a vdllalat teljes mikddésérél informaci-
6t nyujtani a felhasznaldknak. Az ERP rendszerek valla-
lati er6forrds-tervezé szoftverek (Enterprise Resource
Planning) roviditését jelentik. Nem csupén informaciot
nyljtanak az er6forrasok meghatarozasahoz, vissza-
jelzéséhez, hanem képesek jovébeli folyamatok model-
lezéséhez is. Megjelenhetnek belsé raktarmozgasok,
termelési munkafolyamatok, mlszakbeosztasok, ill. az
ezekhez kapcsolédé dokumentaciok. Ma mar a cégek
miikodésének minden teriiletén megjelennek az ERP
rendszerek funkciéi. A munkafolyamatok a kdvetkezék
lehetnek: beszerzés és logisztika, szamlazas, pénziigyi,
szallitas, vallalatiranyitas, riportok készitése, megrende-
Iések kezelése, gyartasi és termelési folyamatok, human
er6forrasok kezelése. Az altalaban moduldris rendszer(
program meghatdrozza az operativ folyamatokat, (izlet-
viteli folyamatokat és a vallalkozas iranyitasat.

Az ERP rendszerek elényei

- egységes rendszerben kezeli a szervezet 6sszes
folyamatat, az adatokat egy adatbdazisban tarolja;

- a szervezetben m(ikodd egységek egylittmiikodése
konnyebb, a dontéshozatal valddi adatokon alapszik;

- a szervezet miikodése hatékonyabb, a folyamatok
nyomon kdvetése konnyebb;

- az adatokat gyorsabban és hatékonyabban ki lehet
nyerni a vezetés szamdra, igy a dontéshozatal gyors;

- konnyebb a bels6 és kiils6 egylttmikodés.

VALLALATIRANYITASI RENDSZER

Villalati
portal

Idd és projekt
management

Dokumentacid

Forras: www.webmaxim.hu



Online marketing eszkozok

A marketing eszk6zok tarhaza az elmult évtizedekben — koszénhetben az online tér fejlodésének - jelentésen megval-
tozott. A korabbi foként nyomtatott hirdetések, szorélapok, televizios hirdetések piacat felvaltotta az online marketing.
Az emberek egyre tobb id6t toltenek szamitogép, tablet és okostelefon el6tt. 2022-ben mar 100 forint marketing
koltésbél legalabb 55-6t online koltésre forditanak a vallalatok.

Az online marketing egy gyakorlat, melyben a webes
csatornakat hasznaljak a vallalkozasok arra, hogy a ter-
mékeikrdl, szolgaltatasaikrél szol6 lzeneteket eljuttas-
sak a leendd lgyfelek részére. Néhany részteriilet az
online marketingben: weboldalkészités, digitalis hirdeté-
sek, SEO (keresdoptimalizalas), kozosségi média és on-
line tartalom marketing, jutalék alapi marketing, mobil
hirdetések, online PR, webanalitika.

A cég honlapja a legfontosabb informacioforras, mivel
innen keresnek a leghamarabb tartalmat a leendd ligy-
felek, partnerek, beszallitok. Erdemes olyan informécio-
val ellatni, mely j6l keresheté és néhany masodperc alatt
elérhet6k a legfontosabb adatok. A mai keresd tgyfél
maximum 5 masodpercet tolt kereséssel és ha nem ta-
lalja meg az adott informacidt, akkor tovabball. Mivel a
hirdetések altalaban erre az oldalra, a weboldal egy-egy
aloldalara iranyitanak, igy gyorsnak és informativnak kell
lennie. E mellett fontos, hogy a weboldal elérheté és at-
tekinthetd legyen mobilrol és tabletrdl is eltéré operaci-
0s rendszereken.

A Google AdWords és Facebook hirdetések adjak a
legjobb alapot arra, hogy e két feliileten bongészdket
elérjik, a hirdetésre rakattintva atiranyitsuk a sajat feli-
letlinkre, webdaruhazunkra, egy-egy landing page-re (lan-
dolé oldalra) az tigyfeleket. Mindkét feliileten a hirdeté-
seink azoknal jelenik meg, akik a mi szolgaltatasunkat
keresik. E kampanyoknak akkor magas a megtériilési
ratdja, ha min6ségi céloldalakkal és jél felépitett kam-
panyokkal dolgozunk. Mindkét feliilet hirdetési koltsé-
ge egyre emelkedik, de még mindig megtérilé eszkdz
lehet a kattintas alapu hirdetés. A keresdoldalak hasz-
nalata szolgaltatasok és termékértékesitések esetén
lehet hasznos. Ebben 6sszehasonlithatjak az arakat és
szolgaltatasokat az ligyfelek. Hotelek, maganszallasok,
elektronikai termékek, ©sszehasonlithaté szolgalta-
tasok haszndljak eredményesen. llyen oldal a Trivago,
Google Hotel Ads, arukereso.hu.

Az e-mail marketing akkor mikédik hatékonyan, ha van
egy megfelel6 mdédon kialakitott értékesitési tolcsériink
és mindségi tartalmat tudunk nyujtani az igyfeleknek.
A nagy témegben, célzas nélkili tartalommal értelmet-
len kiklldeni tobb tizezer e-mailt. E helyett hasznos, ha
a korabbi tgyfelekkel foglalkozunk, ujabb tartalmakat,
lehetéségeket nydjtunk szamukra.

A bannerek (reklamcsikok) és display hirdetések a ke-
res6oldalakon megjelend reklamfeliiletek. A hirdetések
olyan weboldalakon jelennek meg, akik lehet6vé tették
a Google szamara, hogy rajtuk keresztiil masok hirdes-
senek. Nem csak honlapokon lehet ebben az esetben
hirdetni, hanem Youtube videdkon, mobilalkalmazaso-
kon, jatékokon stb. keresztiil. E fellilet nagyon finom be-
allitdsokat, célzasokat tesz lehetévé akar olyan korabbi
latogatdknak, akik érdeklédtek a termékeink vagy a kon-
kurencia weboldalai irant.

A Google hirdetés méretei

A dinamikus remarketing (megismételt marketing)
egy eszkoz azoknak, akik meg szeretnék célozni azt a
kozonséget, aki valami miatt mar jart a honlapon, we-
baruhazban, de mégsem vdasarolt. Ebben az esetben
tanulmanyozzdak a fogyasztok érdeklédését, bongészé-
si el6zményét és az 6ket valéban érdeklé termékek-
rél, szolgaltatasokrél kapnak informaciét. Az igazan
hatékony marketing akkor jelenik meg, ha megfeleld
mindségl tartalmat is nydjtunk a vizualis élmény mel-
Ié. A blogok irdsa, a min6ségi tartalmak megjelenitése,
a ,csalitartalmak” gyartdsa mara egy ipardgga nétte ki
magat. Ma mar cégek szakosodtak arra, hogy kiilénb6z6
specidlis témakban gyartsanak tartalmat ugy, hogy azok
utan fogyasztasra, a szolgaltatds megvasarlasara terel-
jék a leendé lgyfelet.

Két felfutdban lévé kdzosségi portal az Instagram és
a TikTok. Mindkét feliilet esetében csokken az atlagos
oldalon t6lt6tt id6, azonban egyre tobb alkalommal je-
lennek meg a felhasznalék. Az Instagram nagyon gyor-
san novekszik és mindségi tartalmakkal gyorsan fel
lehet futtatni a vallalkozast. A TikTok kordbban még a
tinik oldala volt, de ez a f6ként videds tartalmakra spe-
cializalédott oldal egyre inkabb a gazdasagilag aktiv fel-
haszndldék oldala lett. A tobb, mint kétmillié felhasznaloi
|[étszdm gyorsan novekszik és a hirdetések megtériilési
ratdja a Facebook-al vetekszik. Nem szabad megkerdil-
ni a Youtube hirdetéseket sem, hiszen azok, akik nem
fizetett szolgdltatassal veszik igénybe a Youtube filme-
ket. Egy hosszabb oktatovided kozben nem kattintanak
termékhirdetésre, de egy révid vided, néhany masod-
perces 0sszefoglalé rekldm igen jo brandépités lehet.
Ma mar nem lehet megkeriilni az online feliileteket, me-
lyek mindegyike specialis tudassal hasznalhat6é hatéko-
nyan céges hirdetésekre, webaruhazak kinalatanak nép-
szer(sitésére. Tobb utat valaszthatunk; megtanitjuk egy
kollégankat és specialistava tessziik, vagy megvasarol-
juk egy szakért6 szolgaltatasat. Egy biztos: a megfeleld
képi vagy szbveges tartalom gyartasaba nagy valdszin(-
séggel szerepet kell vallaljunk (marketing21.hu, 2022).
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Lean menedzsment

A vallalkozasok belsé folyamatait nagymértékben meghatarozza a termelési vagy szolgaltatasi folyamat jellege.

E folyamatok ismerete, letisztultsaga, atlathatésaga alapjaiban meghatarozza a hatékonysagot, eredményességet,

a vezetd és az alkalmazottak kozérzetét, oromérzetét. E részben bemutatjuk a lean menedzsment eszkozeit annak
érdekében, hogy leendé vagy miikodé vallalkozasaikban hasznosithassak a cégvezeték. Természetesen a lean
menedzsment kialakitasa egy hosszabb folyamat eredménye és hasznos, ha hozzaérté szakember vezeti végig a céget
az tton. A lean egy vallalatszervezési, iranyitasi rendszer, mely a cél, a folyamat és az emberek tiszteletén alapszik.

Szoros jelentésében a sz6 karcsusitast jelent.

A lean filozéfidjanak ismeretéhez egy kicsit célszeri
megismerni a torténetét. A preciz folyamatszemlélet
visszavezethetd az 1450-es évekig, de Henry Ford volt,
aki a teljes gyartasi folyamatot integralta. Ford szabva-
nyositott munkavégzés mellett a felcserélhet6 alkatré-
szeket egységesitette és elinditotta az dramlds alapu
termelést. A folyamat szerint sorba rendezte a Iépéseket
és e szerint allitotta 6ssze a gyartésort, ehhez rendel-
te hozza az alkatrészeket. E folyamatban a valtozatos-
sdg hianya volt a legfébb kritika. Az 1930-as években
Kiichiro Tayoda, Taiichi Ohno és kollégai Ford helyzetére
reagalva atvizsgaltak a helyzetet és egyszeri fejleszté-
sekkel tudtak novelni a vélasztékot gy, hogy a folyama-
tok dramldsa nem sériil. Létrehoztak a Toyota Termelési
Rendszert. Ok megfelelé méret(i gépeket alkalmaztak a
sziikséges mennyiséghez, onellen6rzé gépeket hasznal-
tak a min6éségbiztositdshoz és minden folyamatlépés
jelezni tudta az anyagigényét az el6z6 szamara.

A rendszer eredménye az alacsonyabb kdltség, nagyobb
valaszték, magasabb mindéség, gyors atfutasi id6 és
azonnali reagalas a vevdi igényekre. David T. Jones
,Lean Thinking” (1996) cim( konyvében irta le a mar le-
egyszerUsitett lean elveket:

1. Erték meghatarozésa a vevé szemszdgébdl. Nagyon
pontosan meg kell hatarozni, hogy a termékben vagy
szolgaltatasban mi az, ami értékes.

2. Ertékfolyamat azonositdsa minden értéket képviseld
termék kapcsan. Itt célszerd megkérddjelezni minden
el6éallitashoz sziikséges lépést a veszteségek kiszlirése
érdekében.

3. Folyamatos aramlds az értékteremtd Iépések segitsé-
gével.

4. Huzoéelv: a vevéi igények inditjak el a termelési folya-
matot és annak volumene hatdrozza meg a sebességét
is.

5. Tokéletességre val6 torekvés: minden egyes ponton a
cél a vevéi igények kiszolgalasahoz sziikséges lépések
szamanak csokkentése, az atfutasi idé csokkentése, az
informacié mennyiségének csckkentése.

Lean Enterprise Institute, 2022)

A lean bevezetése egy szervezetbe viszonylag egysze-
rd, konnyen dokumentdlhatéfolyamat. Ami nehezebb,
az a filozéfia, a kultira elsajatitasa, az Uj szemlélet ki-
terjesztése, hiszen a kordbban berdgzétt szokasokkal
szakitani kell. Fel lehet ugyan hasznalni az eszkozoket
koltségcsokkentésre és karcsusitasra, de az alapvet6
célja a letisztult, vevéi igényekre alapulé folyamatok ki-
alakitdsa. Természetesen az eszkozok alkalmasak arra,
hogy hibakat keressiink, bemutassuk a mikodési folya-
matok gyengeségeit, de az azonnali eredmények sok-
szor elviszik a fokuszt a 1ényegrél. Bevezetésében taldn
a leglényegesebb elem, hogy ne kényszerként éljék meg
a kollégak, hanem partnerként bevonva épitsiik be a cég
életébe és akkor fog valodi értéket teremteni.

Két alapelve az ember tisztelete és a veszteségek csok-
kentése. A lean filoz6fidjatdl tavol all az elbocsatas, le-
épités, a kiils6 kényszerbdl torténd végrehajtas. A vesz-
teségek csokkentése, a nyereség novelése megjelenik
minden egyes ponton a folyamatban.

A lean alapjaként m(ikodé TPS alappillére e ,JIDOKA",
hogy ha egy normalistdl eltéré helyzet |ép fel, akkor a
dolgozé kozbelép, hogy csokkentse a selejtet — valdja-
ban egy minéségellenérzé folyamat a gyartdsi rendszer-
ben. A masik alappillér a ,JIT” (Just-In-Time) elv, mely
az id6ben torténd szallitas, eldallitas és a készletezés
megvalositasat tlzte ki célul. A hdzéelv nyoman csak
akkor keriil legyartasra a termék, ha errél jelzés érke-
zik. A folyamatot pedig KANBAN kartydk segitségével
irdnyitjak, melynek segitségével lathatéak a folyamatok.
A modszert a tisztelet és bizalom jellemzi. Minden al-
kalmazottat felhatalmaznak arra, hogy fejlessze a szer-
vezetet képessége és felel6ssége szerint. Mindenki az
adott munkateriletért felel6sséget vallal és jelzi az elté-
réseket, ha olyat lat, ami lassitja a munkajat és csokkenti
a hatékonysagat.



Természetesen a keleti és nyugati munkakultdra eltér
egymadstol. Japanban igen alacsony a fluktuacié, nem
ritka a 10-12 6ras munkaidd és teljesen mas a munka-
hoz valé hozzaallas is. Nyugaton az elkotelezédés szint-
je alacsonyabb, a menedzsment tagok 3-5 évente valtjak
egymast, igy nem egyszer(i egy hosszu tavu fejlesztési
folyamatot végigvinni. A legnagyobb probléma a méd-
szer bevezetésében a menedzsment tagok gyors cse-
rélédése és a tamogatottsag hianya, ami megneheziti a
szervezeti kultiraba torténd beépiilést.

A kovetkez&kben néhany olyan elemet, |épést mutatok
be, mely a médszer sikeres bevezetéséhez és fenntarta-
sahoz feltétlendil sziikséges.

Elokeszités. Kijelolésre kerll a projektcsapat, illetve
azok a belsé kollégak, akik kozremiikodnek a folyamat-
ban. Kivalasztjak a részt vevd teriiletet és a vezet6t, illet-
ve meghatarozzdak az id6kereteket, a menedzsment felé
torténd beszamoldsi rendszer modjat. A folyamat végén
pedig elinditjak a projektet.

Diagnosztika. A diagnosztika vizsgalja azon eszkdzok
meglétét vagy hidnyat, melyet be szeretne vezetni — fel-
tarja a projektteriletet. Fébb teriletei: emberek, miko-
dési rendszerek és folyamatok. A 2-4 hetes folyamat
végére létrejon egy Osszefoglalé dokumentum, ahol
meghatarozasra keriilnek azok a teriiletek, melyeket
egységes lean eszkodzrendszerrel fel lehet tolteni. Ered-
meényként elemek, mddszerek, eszkozok kerlilnek be-
mutatasra, melyeknek a mikodés részét kellene hogy
képezzék, masrészt mérési eredmények, melyek az ide-
alistol eltérnek.

Tervezés. E fazisban megtorténik a problémak feldolgo-
zdasa, melyek a diagnosztika soran felmeriiltek. A terve-
zés feladata lehet a javaslatok kidolgozasa, akcidtervek
készitése, napi hasznalatu lean eszkozok kidolgozasa.
Természetszerlien az eszk6zok hasznalata ideiglenesen
nagyobb terhet jelent a kollégakra, mint korabban, de a
felkészités sordn bemutatjdk ennek a jovébeli el6nye-
it. Altaldban a szakért6k javaslatot tesznek egy eszkoz
bevezetésére a hianya miatt, vagy a konkrét probléma-
ra tesznek javaslatot. Iteracidokon (feladatcsoportok,
projektciklusok) keresztiil a vezet6kkel a szakérték
bemutatjak az eszkdzoket, azok paraméterezéseit, be-
vezetésének el6készitését segitik. A tervezési fazisban
alkalmazott médszerek: a heti folyamatok kialakitasa,
napi, heti értekezlet, munkaleirdsok sablonja, fejlesztéi
beszélgetés, jovébeli képességmatrix kialakitasa és ka-
pacitdasmenedzsment modell tervezése, mérészamok
tervezése, vezetdi id6 atalakitdsa, 360 fokos felmérés
bemutatasa.

Bevezetés. Az eszkdz6k napi szintli hasznalata kezdetét
veszi és a szakért6k csak figyelik a csoport miikodését,
strukturalt visszajelzést adnak a vezet6knek, kollégak-
nak. A bevezetés lezardsa utan torténik meg a fliggetlen
lean audit, ahol visszajelzést kapnak a vezet6k és a dol-
gozok a mikodtetett rendszerek gyakorisagarol, hibairdl,
elkotelezettség szintjérdl.

A bevezetés sikeréhez sziilkséges a menedzsment tamo-
gatasa, irdnymutatdsa. E mellett a folyamatot segitenie
kell egy szakértdi tamogato szervezetnek. A masik teri-
let a vezetdi elkotelezetiség a lean elvek mély elsajatita-
saban. E nélkil sokkal nehezebb a kollégakkal sikeres
végrehajtast tenni. A folyamatban elkeriilhetetlen a dol-
gozok bevonasa a problémak megoldasaba, 6tletgydjtés,
rendszeres informaciomegosztds és visszacsatolas.
A bevezetési id6szakot kovetéen a folyamatoknak be
kell épilni a vallalat, szervezet keretrendszerébe. A si-
keres cégek egy olyan kiilonallo szervezetet hoztak létre,
melyben a lean tevékenységének megalapozott és meg-
hatarozott helyiik van.

A humadneréforrds, a szellemi téke és nem csupdn a di-
rekt végrehajtds minden folyamatot segit és tdmogat.
A dolgozok képesek egy adott szervezet optimalis mu-
kodését kialakitani akkor, ha a bizalom megvan feléjiik
és megadjuk szamukra a felhatalmazast, hogy valédi
visszajelzést adjanak. Ha a visszajelzést komolyan vesz-
sziik és |épéseket tesziink a megoldasra, akkor elindul
egy lean folyamat és hosszu tdvon a dolgozoék elégedet-
tebbek, a vallalatok pedig sikeresebbek lesznek.

Kivalosagra torekvés

Egy szervezet vezet6je folyamatosan a fejl6dést tartja a
szem el6tt. Aminem épill, fejlédik, az leépiil. A kivalésag-
ra torekvés, a fejlédés minden cég életében meghataro-
z6 jellemzd akkor, ha hosszu tavra tervez. A kival6sdg-
nak meg kell jelenjen minden folyamatban. A termékek
és szolgdltatdsok tervezésében, a kapcsolattartasban,
a telephely kialakitadsaban, az eszk6zok min&ségében,
a humaneréforrassal valé gondolkodds minden elemé-
ben. A j6 és kivald kdzott a kiilonbség hatalmas. A jé ma
mar nem kiilonbozteti meg a szervezetet a versenytar-
saktol. Minden szervezetnek valamiben kivalénak kell
lennie és ezt be is kell tudnia mutatni a kdrnyezetének.

A kivalésag azonban nem egy allapot, hanem egy folya-
mat. A kornyezet valtozik, fejl6dik. Ha elért a szervezet
egy viszonylagosan magas szintet, melyben sikerei van-
nak, akkor annak megtartasa legaldbb olyan nagy fela-
dat, mint oda eljutni. A valtozé alapanyagok, beszallitok,
dolgozék és kornyezeti feltételek kozott folyamatosan
magas szinten teljesiteni nem lehet csak ugy, ha a fi-
gyelem folyamatos. E feltételeket pedig a vasarldk és a
konkurensek is egyre magasabbra emelik, igy nem lehet
mas célunk, mint a kivaldsagra valo torekvés, a célok fo-
lyamatos kit(izése, elérése és fejlesztése.
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Tudasmenedzsment

A szervezetben lévé tudas minden vallalatnal hatalmas érték. Ez az érték az évek, évtizedek alatt felhalmozédik.
Megjelenik anyag- és eszkozismeretben, szervezeti kultiraban, piacismeretben, sth. A tudasmenedzsment egy olyan
folyamat és kultira, mely soran a tudastéke feltarasra és 6sszegyiijtésre keriil, az értékek létrehozasanak folyamatat
feltarjak, annak megtartasat, megosztasat és gyarapitasat tiizi ki célul.

E folyamat informaciétechnoldgiaval tdmogatott és
célja a szervezet hozzdadott értékteremtésének novelé-
se, innovacios potencialjdnak gyarapitdsa. A tudasme-
nedzsment halézatban és tdmogatd szervezeti kultira
keretei kozott mikodik hatékonyan, célja az lizletfejlesz-
tés. Alapfeltételként szabja meg a szakirodalom, hogy
a HR (emberi er6forras gazdalkodas) teljes értéklancat
mikodtetni kell, igy a toborzast, kivalasztast, teljesit-
ményértékelést, képzést, tuddsmegosztast és integraci-
ot, 0sztonzést, motivaciot és leépitést.

A vallalati tuddsmenedzsmentben a legnagyobb kihivas
- hazai és nemzetkdzi szinten egyarant — a vallalati tudas
megoszlas. Az alkalmazottak altal hasznalt informéacidk
50-75%-a mas személyt6l szarmazik, mig a digitalis in-
formaciok 80%-a kiilonalld, egyes személyek PC-inek
merev lemezein vagy mappain talalhaté. A gyakorlatban
sokszor a dolgozdk altal felhalmozott tudas, adat, infor-
macié nem kerilil megosztasra, azt csupan a dolgozé
sajat tulajdonaként kezeli és ha 6 elhagyja a vallalatot,
akkor a tudas is kicsuszik a menedzsment kezébdl.

Hasznos megvizsgalni a tuddsmenedzsment generaci-
6it. Az els6 generdcid a tudast termékként fogta fel és
az informacidtechnoldgiatdl vartak a tuddshasznositas
megoldasait.

Ennek eredményeit jelenleg megtapasztalhatjuk
a kdvetkezékben:

- levelez6- és csoportmunka rendszerek integréldsa,

- CRM rendszerkapcsolatok,

- e-learning rendszerekkel torténé kiegészités,

- adattar halézat és adatbanydszati rendszerek,

- Uzleti intelligencia rendszerek beépitése a rendszerbe.

A masodik generacio jellemzéje, hogy az ismeretalapu
(explicit) és a tapasztalati (tacit) tudast ismerjiik fel és
kezeljik tudatosan. E teriilet f6 témdja a tudasmegosz-
tds és a tuddsmegosztds integraldsa a szervezet éle-
tébe. A dolgozék kompetencidjaban fontos elem, hogy
megtudjdk kiilonbdztetni, hogy mikor kell tudéast atadni
és mikor kell versenyezni. E folyamatban j6 eszkoz lehet
az e-learning ugyanugy, mint egy kozépcég szamara a
,Szervezeti tanoda”, ahol egymast tanitjak.

A harmadik generacié a halézatokra fokuszal, a halozat
segit a kils6 tudast beintegralni a szervezetbe, tdamo-
gatja az érdekérvényesitést, ndveli a versenyképesség
lehet6ségeit, a kdzos piaci fellépést, kozds K+F projek-
teket adhat és a méretnagysdgbdl eredd hatranyokat is
kiegyenlithet.

A tuddsmenedzsment negyedik generaciéjat a tudas
onallé t6keként torténé kezelése adja. Els6ként a fela-
datot ad a szakértéknek, felboritja alapjaiban a szamvi-
tel hagyomanyos szemléletét és bizonytalanna teszi az
intellektualis t6ketényezé mérési bizonytalansagainak
kezelését is. A tuddsmenedzsment kutatdsa sok lehe-
t6séget tartogat, hiszen a tudas korlatlan eréforras és
ennek fejlesztésével, becsatorndzdsdval, megosztasa-
val tudunk felzarkézni a fejlettebb orszagok szintjére.
(Noszkay Erzsébet, 2009)

6. lépesd:

Innowiicio és dtletkezelés
tuddskizasségek, tehetsédgmenadzsment
({tacit wedds hasznositésdnak tdmogatasa)

5. lépesa:

Belsd és kiilsd rendszerekbsl szdrmazd
tudastike kezelése

intelligens tGke mérése, értékelése

&5 gazddlkoddsa, grarapitdsa

4. lépesd:
A belsd és kiilsd rendszerbal integrélt vallalati tudas

belsd vallalati tuddsmenedzsment, Gzleti intelligencia, @
hélézatok, kiterjesztett ériéklancok E
:
3. lépesd: O
A tacit tudis dtadisa és kezelése E'
S

szakéntSl csoportok, teamek,
kompetencia-kdzpontok

2. lépesé:

A folyamatokban lévo explicit tudds kezelése
tuddsalapok, best practice” programok,
mddszercsomagok, e-learning

1. lépesa:

Informbcidkezelés és -hozziférés
tuddstérkén, vallalatl informédcids potélok,
tartalom- és dokumentumkezelés

Tuddasmenedzsment generdciok
(Forrds: KMExpert — A tuddsmenedzsment szakért6 honlapja)
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Csaladi vallalkozasok

Ma, Magyarorszagon a vallalkozasok jelent6s részét csaladi vallalkozasok teszik ki. Akkor neveziink csaladi vallalko-
zasnak egy céget, ha a részesedés minimum 51%-at birtokolja vagy a vezetdi pozicioban tobbségében a csaladtagok
jatszanak szerepet. Akkor is csaladi vallalkozas, ha a részesedés alacsonyabb, de a csalad befolyasa mégis domi-
nans. A Csaladi Vallalkozasok Orszagos Egyesiilete (CSVOE) szerint akkor lehet csaladi cégrél beszélni, ha a csalad
minimum két tagja, kft. esetén a tulajdonrész tobb mint felét, mig részvénytarsasagnal a részvények 25 szazalékanal

tobbet birtokol. (Zubor Zalan, 2018)

A csalddi véllalkozas szerte a vildgon népszerl gazda-
sagi forma. Szdmos megfogalmazasa létezik, am nincs
egységesen elfogadott definicié, azonban a meghataro-
zasokban fellelhetéek kozos pontok, melyeket minden-
képpen figyelembe kell venni, vizsgalni sziikséges ahhoz,
hogy valamely szervezetrél azt lehessen allitani, hogy az
csaladi véllalkozas. (Tobak Julia, 2018) Osszefoglalva, a
csaladi vallalkozas egy olyan vallalat, melyet egy csalad,
vagy egy csalddi kapcsolatrendszer befolyasol, és amely
sajat magat csaladi vallalkozasként aposztrofalja.

Ma Magyarorszagon kiemelkedéen magas a mikro- és
kisvallalkozasok aranya. E kisvallalkozasok jelent6s rész
egyéni vallalkozas, illetve egyszemélyes vallalkozas, de
jelentés mértékben megtaldlhatéak a csaladi vallalkoza-
sokis.

Jelent6ségiik nem csak abban van, hogy képesek sok-
szor helyi alapanyagokbdl egy térség élelmiszerigényét,
eszkozigényét kielégiteni, hanem abban is, hogy 6k a
legritkabb esetben viszik ki a profitjukat az orszagbal.
Az a vagyon, téke, melyet termelnek, a legtébb esetben
az orszagban keril felhasznaldsra a csaladtagok altal,
vagy visszaforgatva a vallalkozasokba.

A csaladi vallalkozasok az egész vildgon a cégek kozel
két harmadat teszik ki. A globalis éves GDP-nek a 70-
90%-at mind a csaladi véllalkozasok termelik meg, va-
lamint a legtobb orszagban a munkavallalék 50-80%-at
foglalkoztatjak csaladi vallalkozasok. Az USA vagyona-
nak tdlnyomo részét szintén csaladi kézbe tartozo val-
lalkozasok adjak. A Fortune Global 500-as listdja rang-
sorolja a legnagyobb cégeket vildgszerte. A TOP 500
vallalat 2018-ban 32,7 trillié dollaros arbevétellel és 2,15
trillié dollaros profittal biiszkélkedhetett. Ennek az 500
cégnek az egyharmada csaladi vagy alapitoi iranyitas
alatt all. 2013-ban Eurépdban a csaladi vallalkozasok
egy billié eurds arbevételre tettek szert, mely az 6sszes
tzleti véllalkozas altal termelt arbevétel csaknem 60%-a
volt. (Kdsa-Radécsi-Csakné, 2019)

Magyarorszagon a kis- és kozépvallalkozasok mintegy
58%-a csaladi tulajdonu, a GDP tobb, mint a felét 6k allit-
jak el6 30.000 cégben, az alkalmazottak tobb, mint a fe-
Iének a csaladi vallalkozasok biztositjak a megélhetést.
(Csuhaj, 2019)

A csalddi vallalkozasok sok kiemelkedd erésséggel
rendelkeznek versenytdrsaikhoz képest. Elséként ilyen
erésség az elkdtelez6dés és a szenvedély. Atforditva a
kozgazdasdagtan nyelvére ez magasabb hatékonysagot
és eredményességet jelent. A csaladi vallalkozasokban
dolgozdk sokkal rugalmasabbak és terhelhetébbek is,
hiszen sajat maguknak dolgoznak. Ez egyben azt is je-
lenti, hogy t6bb id6t tdltenek munkaval és ez gyakran
a csaladi élet karara mehet. E vallalkozasok gyorsan
dontenek és reagalnak a gazdasagi folyamatokra. Gyor-
san tudnak donteni stratégiai kérdésekben. Mivel ala-
csony a szervezeti hierarchia, igy a dontési lanc is rovid.
Ha valaki egy csaladi vallalkozas vezet6jével targyal, ak-
kor nagyon hamar ott, helyben sziiletnek meg a dontések.
A csaladi vallalkozasok sokszor nem novik ki a néhany
f6s alkalmazotti Iétszamot és vezetd beosztasba ritkan
keriilnek kiils6 munkavallalok. A delegalas képességé-
nek hianya, a bizalomhiany a kiils6 munkavallalék felé
sokszor megjelenik, mint negativum. Ennek alapja az,
hogy a csaladi vagyont sokszor nem szivesen bizzak
masra, a stratégiai dontéseket nem engedik at mas ke-
zébe.

Azok a csaladi vallalkozasok, melyek képesek tullenduilni
a fenti kihivason képesek lesznek hatalmas értéklanco-
kat Iétrehozni és tullépni a direkt irdnyitason. E folyama-
tok eredményeként Iétrejohetnek nagy mez6égazdasagi
termelé vagy feldolgozé vallalatok, turisztikdban ma-
kodé hotelldncok, nemzetkozi piacokat is ellaté cégek.
A csaladi vallalkozasok manufakturalis jellegének tul-
Iépéséhez szemléletvaltds, a delegalds képessége, a
funkciondlis feladatok fokozatos &tadasa sziikséges.
E mellett nem keriilhetjiik meg a generaciévaltas igé-
nyét, hiszen sokszor az alapité birtoklasi vagya nem te-
szi lehet6vé ezeknek a vallalkozasoknak a megujuldsat,
fejl6dését.



Mikro-, kis- és kozépvallalkozasok

Az egyéni vallalkozasbdl, a néhany fés céghél a megrendelések novekedésével djabb és djabb kollégakra lesz sziik-
ség. El6bb-utobb mar nem lesz elég az a kis helyiség, melyet sokszor egy csalad bocsatott rendelkezésre, hanem
sziikséges egy kisebb iroda, raktarhelyiség, el6készité helyiség/ek és szépen lassan egy szervezet kezd kialakulni.
A szervezetet jellemzi a k6zos cél és a tagok kozotti munka- és felelésségmegosztas. Kialakulnak a szerepek a kol-
légak kozott, az ala- és folérendeltség. A vezetd célja a szervezetben — a nyereségesség és a miikodés fenntartasa

mellett - a tevékenységek és az eréforrasok 6sszehangolasa.

Az egyéni vallalkozadsok sok esetben az alkalmazotti |ét-
b6l térténé menekiilések, vagy kényszervallalkozasok.
Sok esetben egy fodrasz, mikérmos, kdnyveld, villany-
szereld vagy asztalos kényelmesebben szeret dolgozni
a sajat itemezésében, azokkal a feltételekkel, melyeket
6 vallal az alkalmazotti 1étt6l fuggetleniil. Ezek a vallal-
kozasok sokszor az addzasi feltételek miatt egy-egy
nagyobb cégnek dolgoznak kizarélagosan, de sok olyan
egyéni és kisvallalkozé van, aki nem vallal nagyobb
munkakat, kizarélag hdaztartasi méretl tevékenysége-
ket vagy egyéni ugyfeleket szolgal ki a sajat lakdsaban.
A szolgaltato terlileten — konyvel§, mikormos, fodrasz,
szellemi tevékenységet végz6 — viszonylag konnyebb
raktar- vagy Uzlet-, irodahelyiség nélkiil dolgozni, hiszen
a sajat otthondban megteheti. Ekkor egy internet-hozza-
féréssel és néhany irodai eszkdzzel, a munkavégzéshez
sziikséges targyakkal kiegészitve néhany szazezer fo-
rint raforditassal elindithatja vallalkozasat. A batrabbak,
akik fejlédnek, mar felvesznek egy-egy alkalmazottat és
elindulnak nagyobb kdzbeszerzési munkakon, fejlesztik
a gép- és eszkodzparkjukat. Ok mind arbevétel, mind a pa-
lyazati feltételek miatt elébb-utébb kis- és kozépvallal-
kozasként novik ki magukat. EI6szor néhany tizmillié fo-
rint arbevételt termelnek 1-2 alkalmazottal, majd néhany
szazmilliét évek multan, ahogy a referencidik egyre eré-
sebbek lesznek és megbizhatébba valnak. E folyamat-
hoz a vezet6nek folyamatosan fejlédnie kell ahhoz, hogy
a szervezetet egyben tartsa és a minéségi munkavégzés
megmaradjon attol fliggetleniil, hogy mar egy-egy mun-
kafolyamatot mas kolléga lat el. A munkafolyamatok
elkiiloniilése, az 6sszehangolds, a pénziigyi-szamviteli
fegyelem, a raktarkészlettel valé gazdalkodas és a kiil-
s6 kapcsolatok Ujabb és ujabb feladatokat jelentenek a
vezet6 szamara.

Az elsé feladat a maganyos vallalkozébdl az alkalma-
zott/ak felvétele, a veliik valé6 kommunikacio, feladatok
delegalasa, az iranyitds minésége, a bizalom kiépitése.
Ha egy-két munkavallalé iranyitasaban sikeres a veze-
t6, akkor mar kialakul a munkamegosztas. Altalaban
az darajanlatok készitése, a munkak felvétele, a konyve-
I6i kapcsolattartdas mellett maga is részt vesz a mun-
kdkban, személyes jelenlétével példat mutat, biztositja
a mindséget és tartja a megrendelével a kapcsolatot.
A masodik lépés, amikor képes Ugy megszervezni egy-
egy munkafolyamatot, hogy 6 maga fizikailag mar nincs
benne a tevékenységben vagy ritkan.

llyen esetben a kézosségben mar ki kell nevelni egy
vezetdt, aki a csapatot irdnyitja, a folyamatokat 0sz-
szehangolja és aki szdmon kérhet6 a tevékenységért.
A vdllalkozas ilyen esetben mar eléri a 100 millié forin-
tos értékhatart 5-6 ember foglalkoztatasat és egy stabil,
kiegyensulyozott folyamat indul el a mikddésében. A si-
keres vallalkozasok rendelkeznek olyan alapfunkcidkkal,
alapfeladatokkal, melyek jél elkiilonithet6k. llyen feladat
lehet a marketing (online és offline), beszerzés, logisz-
tika, termelés-gyartds, értékesités, kivitelezés, pénziigy,
szamfejtés, ellen6rzés. Ha nem is jelenik meg egy-egy
munkavallal6é a feladatokra, de mar lathatd, hogy ki és
milyen teriletért felel.

A cég fejl6désével profiltdl és tevékenységtél fliggéen
egyre Ujabb és Ujabb feladatok jelennek meg, melyeket
el kell 1atni akar kiszervezve is. Ekkor mar a vezet6 nem
képes minden apro feladattal foglalkozni, szlikségesek
a funkciondlis vezet06k, akik a termelés-szolgaltatas egy-
egy feladatat, csoportjat vezetik, vagy az lizemelés fel-
adataiban vallalnak szerepet.

Marketing: a személyes kapcsolatokat, a céges egyiitt-
mUkodéseket daltaldban a cégvezetdé bonyolitja, de az
egyéb marketing tevékenységeket (tartalomkészités,
honlap frissitése) kozdsségi média megjelenések, stb.)
mar egy megfelel6 képességekkel rendelkezd kolléga
szokta jellemz&en ellatni vagy kiszervezik kiilsé szol-
galtatonak. A marketing tevékenység kapcsan minden-
képpen egy kapcsolattartd sziikséges, hiszen a cég
megjelenését, a kommunikalt tartalmakat, az allashirde-
téseket egy bels6 emberrel kell egyeztetni ahhoz, hogy
egységes képet adjon a cég és azok az értékek keriilje-
nek a kiils6 partnerek felé, melyek a céget jellemzik.
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Arajanlatok, arképzés: a vezetd vallalkozé latja el alap-
vetéen a munkak felvételét, a munkdak bedrazasat a be-
szerzésért felel kolléga segitségével. Hasznos, ha egy
egységes vallalatiranyitasi rendszerbél a vasarolt termé-
kek és szolgaltatasok arai alapjan késziilhet el az arajan-
lat. igy elég, ha a folyamatokat, norméakat, munkadrakat
ismeri az alkalmazott, akit kiképez a késébbiekben a ve-
zet6. Hasznos, ha van egy olyan kolléga — akar a vezetd
-, aki a folyamatokat nyomon koveti és az arajanlattdl, a
kivitelezésen, szamlazason és teljesitésen keresztiil az
elégedettség-felmérésig végigkiséri. EQy CRM rendszer
segiti a kommunikaciot az tigyfelekkel és az értékesitési
tolcséren at lathatd, hogy az igyfelek elérésébdl milyen
mennyiségl megrendelést sikerilt generalni. E folyamat
tdmogatja a jovében az Ujabb megrendelések generala-
satis.

Kutatas, fejlesztés, innovacio: a K+F+| folyamatok jel-
lemz&en a nagyobb véllalkozdsoknal jelennek meg. Nem
szabad azonban elfelejteni, hogy egy kisebb cég jelentds
versenyel6nyt tud elérni akkor, ha a szellemi vivmanyait,
a kivitelezésekben megjelené fejlesztéseit megfeleléen
levédi és ezeket kommunikalja a késébbiekben a piacon.
Az innovacids potencial kulcsfontossagu a fejl6désben.
A kutatas-fejlesztési tevékenység kihasznalhato a palya-
zati lehetéségekben és a partneri egytittmikodésekben
is. A vallalkozasoknak sok esetben hasznos a felséok-
tatasi intézményekkel torténd egyittmikodés, hiszen
a kutatas-fejlesztés tevékenységein tul munkavallaloi
utanpétldsban is tudnak segiteni szamukra.

Szamlazas, pénziigy, kontrolling: a pénziigyi folyama-
tok kezdetben a vezetd kezében vannak és csak rovid
idejét teszik ki munkaidejének. Az darajanlatok elkészi-
tése, szamldzdsok szamitdégép segitségével konnye-
dén megvaldsithatok. A késébbiekben mar egyre tobb
arajanlatot kell elkésziteni, egyre tobb és bonyolultabb
munkak esetében a szdmldk bevételezése, kiszamlaza-
sok, készletnyilvantartasok, eszkoznyilvantartasok, se-
lejtezések, raktarkezelések dsszehangolast igényelnek
és egy-két ember munkaidejét veszik el. Fontos, hogy
megtartsuk az egyensulyt a feladatok és a munkakorok
kozott. A feladatok és azok komplexitasanak noveke-
dése a munkakorok atalakitasat, személyek felvételét
jelenthetik. A stabil pénziigyi, financialis hattér, a meg-
felel6 kontrolling tevékenység és készletnyilvantartds a
min6éségi szakmai munka alapja, igy kiemelt figyelmet
kell ra forditani.

Palyazatok: ma Magyarorszagon mind a hazai, mind a
nemzetkozi palyazatok jelentés megrendeléseket és fej-
lesztési forrasokat jelenthetnek a cégeknek. A folyama-
tos palyazatfigyelés, palyazatirds, a sikeres megvalosi-
tas soran torténé dokumentaciok eléallitasa idéigényes
feladat. Mig a palyazatfigyelés és —irds sok esetben
kiszervezett tevékenység, addig az adminisztracié kap-
csan hasznos, ha van egy felel6se a cégben, aki kapcso-
latot tart az iranyité hatésaggal, a palyazatiré céggel.
Mindenképpen javasolt, hogy egy vagy tobb kolléga sa-
jatitsa el a palyazati vilag logikajat, hogy annak szakmai
és pénziigyi részében kozosen tudjanak gondolkodni a
palyazatirokkal és a hatédsagokkal.

Toborzas és HR: a munkaerd toborzasa és kivalaszta-
sa ma mar tobb csatornan folyik. A kis- és kozépvallal-
kozasokban nagy szerepe van a vezet6k és kollégak
ismeretségi korének, mig nagyobb cégeknél mar kiilsé
fejvaddsz céget is megbizhatnak e feladatra. A 10-20
fés vallalkozasok esetében a cég weboldalan, kozésségi
oldalain jelenik meg az allas. A legpraktikusabb megol-
das, ha a cégen belliilrél keriil képzés és fejlédés Gtjan
magasabb pozicidéba egy kolléga és betanitott vagy
segédmunkads allasra vesznek fel inkabb kiils6 munka-
er6t. Ez segiti a karrierutat, megbecsiilést ad és er6siti a
kohéziot. A kisvallalkozasoknal a kivalasztds is sokszor
egy-egy nap alkalmi munka vagy prébaidé utan valésul
meg. Viszonylag alacsony szamu még a tudatos kom-
petenciatérkép-vizsgalat utani és tobbszintl felvételi
eljaras alapjan torténé felvétel. Azonban még egy kis
cégnél is hasznos, ha a cégben megjelend feladatok, az
azokhoz sziikséges kompetencidk 6ssze vannak gydujt-
ve és ennek mentén vannak kialakitva a munkakorok.
A késbébbiekben ez segitheti a pontos szervezetfejlesz-
tési folyamatot és a funkciok elkiiloniilését.

Jogi feladatok: mind a cégalapitdshoz, mind a szerzé-
déskotésekhez, kozbeszerzésekhez hasznos, ha egy
jogdsz all a vallalkozas mogott. Konnyebbé és kevéshé
sebezhet6vé teszi a munkat. Ritka, amikor egy cégben
van jogi feladatokhoz ért6 szakember, igy célszer( kiilsé
alvallalkozot kérni a feladatra, mely segiti a beszallitoi,
alvallalkozoi, ligyfeleket érinté kérdéseket, de tdmogat-
hatja a média megjelenéseket, segitheti a GDPR-t érint6é
jogi megoldasokat.



Uzleti tervek

Az iizleti terv valdjaban a vallalkozas tervezése. Bemutatja, hogy milyen eszk6zok és tevékenységek sziikségesek
ahhoz, hogy a vdllalkozas elérje a céljat. Egy j6 iizleti terv Iépésekre bontja a folyamatot, meghatarozza a tervezheté
nehézségeket és valaszt ad ezek megoldasara. E mellett a hitelfelvételhez, befektetdi targyaldsokhoz segitséget
nydjt. Ha jol atgondoljuk az iizleti tervet, akkor sajat magunk szamara is segit a miikodésben és feltarhatunk olyan -
elére korabban nem latott — nehézségeket, melyekre felkésziilhetiink.

Nem szégyen segitséget kérni egy pénziigyi mentortdl akkor, ha nem vagyunk tisztaban a részleteivel. A kovetke-
z6kben els6ként bemutatjuk a részeit, majd néhany iizleti terv mintdjat, vazlatot adunk ahhoz, hogy felhasznalhassa

a jovében vallalkozasa fejlesztéséhez.

Borito, bevezeto

Az lizleti terv boritdja tartalmazza a vallalkozdas megne-
vezését, cimét, a vezeté/kapcsolattartd telefonszamat,
véllalkozas ad6szamat, cégjegyzékszamat. Itt rogzitjiik
a szamlavezetd bankot, a bankszdmla szamat, a datu-
mot, az (izleti terv megnevezését és a készités céljat.

Vezeto6i 6sszefoglalé

Itt bemutatjuk a teljes lzleti terv tartalmat roviden, lé-
nyegre toréen. Terjedelme maximum 1-2 oldal. Célja a
figyelemfelkeltés. E rovid 0sszefoglalét az lzleti terv
tobbi fejezetének megirasa utadn szoktuk megtenni, mert
akkor mar helyére keriilnek a részletek és jobban 6ssze
tudjuk foglalni a mondanddénkat. Javasolt el6szor az
tzleti terv céljat, vallalkozasi tevékenység bemutatasat
megirni. A masodik részben a vallalkozas egyes funkci-
6it mutassuk be a termék és/vagy szolgaltatasskala is-
mertetésével, piacelemzéssel, marketing és értékesitési
adatokkal. Végll pedig a pénziigyi terv egy-egy adatat is-
mertessilk, mely a vallalkozas céljat alatamasztja. Hasz-
nos és meggy6z0 lehet, ha a végén megirja a cégvezetd
személyes gondolatait, hogy milyen iranyba szeretné
vinni a vallalkozast 5-10 év alatt.

A vallalkozas rovid bemutatasa

Megjelenik e részben, hogy mikor alakult, mekkora a t6-
kéje, kik a tulajdonosok, melyek a legfébb céljai. A cé-
lokban mindenképpen jeldljik meg a megvaldsult és az
elérendd célokat akar 5-10 éves tavlatban. A kovetkezd
kérdésekre adjuk meg benne a valaszt:

Milyen malttal bir a vallalkozas?

Kik alapitottdk és milyen motivdciéval?

Mi a cég kiildetése?

Mi az révid allitas, mellyel a céljat meg tudjuk hatdrozni?
Mi a vallalkozds mikodési célja?

Milyen terméket és/vagy szolgaltatast

kivan értékesiteni?

Mi az a probléma, melyre megoldast

nyujt a termék, szolgaltatas?

Miben mas a termék a piacon? Mi az egyedisége?
Kilesz a célcsoportja? Kinek kivan értékesiteni?
Hogyan éri el a célcsoportot?

Hol taldlhat6 a vallalkozas és mekkora

telephelyen mikodik?

A tevékenységének melyek a részletei, milyen részekre
bonthatd, azokat milyen személyi Iétszammal latja el?
Milyen vagyoni és pénziigyi helyzetben

van a vallalkozas?

A cég eszkézei kinek a birtokdban vannak, milyen misza-
ki allapotban vannak és milyen koruak?

Milyen bevételi és kiaddsi szamokat mutat? Milyen er6-
forrasok, raforditdsok, kéltségek és drbevétel jellemzi?

Milyen tudastékével rendelkezik a vallalkozas? Ki ismeri
a legfontosabb folyamatokat? Milyen az alkalmazottak
képesitési szinvonala?
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Gazdasdgi (Economic)

» Gazdasagi nivekvés lteme

* Inflécid, kamatlabak
+ GDP alakuldsa
+ Arfalyam-politika
« Munkanélkiiliség

Technoldgiai (Technological)

« Technoldgia jelentisdge
* Innovacidk szintje, szdma
* Fejlesztési tamogatasok
* Innovéciok szama
+ Avuldsi sebesség

Politikai (Political)

= Versenyjogi torények
* Tulajdonjogi térvények

* Fogyaszidvédelmi elirdsok
* Foglalkoztatasi torvények

+ Biztonsdgi tdreények

+ Jovedelemszint
}
-
= Eletméd valtozdsa
+ Jovedelem-eloszlas
« Demogréfiai folyamatok
+ Tarsadalmi mobilitds
* Fogyasztasi szokdsok
+ Képzetizédgi szint

Térsadalmi (Social)

Forras: Incze in Balaton et al. (2007)

Uzleti modell

E terililet bemutatdsat koriiltekintéen végezziik el, mert
az osszefoglal6 utan talan ezzel kezdi a legtobb befekte-
16 és palyazatir6 az lizleti terviink olvasasat!

Elsé része a bevételi modell. Itt bemutathatjuk, ha példa-
ul egyszeri vasarlasban gondolkodunk, mert olyan miné-
ségl terméket vagy egyszeri szolgaltatast értékesitiink
(konyvet, eszkodzt, ruhat adunk el) vagy tébbszor és fo-
lyamatos bevételt szeretnénk generdlni (havi dijas szol-
galtatas, élelmiszerértékesités, stb.). Ett6l fliggetlendl
lehet a célunk adomanyszerzés, kiilonb6zd termékcso-
magok értékesitése, amikor eltéré célcsoportnak egyre
magasabb ari csomagokat értékesitiink.

Masodik része a termék tipusanak bemutatasa. Itt na-
gyon fontos pontosan kiemelni a termék vagy szolgal-
tatas min6ségét, egyediségét, azt, hogy miért ezt fogjak
megvenni az emberek. Célszeri kiemelni, hogy a termék
mellé milyen szolgaltatast kap, mi az a tulajdonsdga,
amire sziiksége lesz a vasarloknak.

Harmadik része az ligyfélszerzési folyamat ismertetése.
Hogyan taldlnak a termékre? Milyen marketing folya-
matokon keresztiil csatornazza be a cég az ligyfelet?
Ezek lehetnek nagyon sokfélék a szérdlaptél elkezdve a
kozosségi médiaban fizetett hirdetéseken és a PR ele-
meken keresztiil a SEO-n (Search Engine Optimalization
- keresGoptimalizalds) at a személyes megkeresésig
barmi, mellyel eljut a termék/szolgaltatas hire a leend6
fogyasztéhoz.

Negyedik része az eladasi modell. E rész célja, hogy a
megismeréstdl a vasarlasig juttassuk el a terméket/
szolgaltatast. Ide tartozhat az kiprobalas, ingyenes
tesztid6szak, kedvezmények, akciok, csalitermékek és
szolgéltatasok alkalmazasa (szellemi termékrél ingye-
nes pdf-anyagok megkiildése). Sokan alkalmazzak a
freemium kifejezést, mely uzleti modellben a termékek
és szolgaltatasok alapja ingyenes, de a magasabb mi-
néségért, szolgaltatasért, eszkozokért mar fizetni kell
és dijakat szamol fel a szolgaltatd/értékesité. llyen funk-
cidk lehetnek kényelmi szolgaltatasok extra koltsége,
hozzaférhet6ség limitalasa, savszélesség korlatozasa,
korlatozott teljesitmény. A lényeg, hogy bemutassuk,
hogy miért ,akarja” majd fizetni a fogyaszté szamunkra.

= Kornyezetvédelmi eldirdsok
* Hulladékgazdalkodasi és energia-
fogyasztdssal kapcsolatos rendelkezések
= Komyezetvédelmi szervezetek tevékenységel

Természet (Envirommental)

= Wersenyjogi torvdmyek
« Tulajdonjogi térvények
* Fogyasztdvédelmi eldirdsok
+ Foglalkoztatasi torvények
+ Biztonsdgi tdreények

Jogi (Legal)

Otodik része a kézbesitési modell, azaz miként, milyen
eszkozokkel juttatjuk el a terméket, szolgaltatast partne-
riinkhoz. Itt bemutatjuk az elosztasi halézatot, logiszti-
kai lancot, mellyel a fogyaszté megkapja a szolgaltatast
vagy terméket. Lehet e-mail, postai- vagy futdrszolgalat,
mi is kivihetjilk szamara, elektronikus rendszeren is le-
toltheti, az Gigyfél eimehet érte, stb.

Piac és- iparagelemzés

Az elemzés legfébb célja, hogy segitségével behatarol-
ja azt a piaci teriletet, melyben sikeres lehet. E mellett
a helyettesit6 termékek piacat is fel kell tarni annak
érdekében, hogy megvizsgalja az Uj termékek, trendek
és technolégidk térhdditasat a piacon. Jo példa erre az
OSB lapok aranak emelkedése. Amint tébbszorosére
emelkedett az aruk, Ugy az dcsok, asztalosok, felhaszna-
I6k azonnal helyettesitd termékeket kezdtek el vasarolni.
Az OSB lapok forgalma az arcsékkenésiik utan sem tért
vissza az eredeti magas volumenre.

Néhany elemzési mdédszer Iényegét mutatjuk be azért,
hogy mélyére dsva megismerhessék majd a jovében e
modelleket. A PESTEL modell a kiils6 kornyezet elem-
zésére haszndlt modszer. Ebben a kovetkezé tényezé-
ket veszik gorcsé ala: politikai, gazdasdgi, tarsadalmi,
technoldgiai, kdrnyezeti és jogi tényezéket. A politikai
tényezbkre vélhetéen szerény hatdsa van a legtobb sze-
replének, mivel elemzi a kormany stabilitasat, szélas-
szabadsagot, korrupcié mértékét, biirokraciat, adatvé-
delmet, egészségiigyi helyzetét az orszagnak valamint
a gazdasagpolitikat. A gazdasdgi tényezdk kdzott meg-
jelenik a gazdasdgi fejlettség, névekedésének lehets-
sége, hitel- és arfolyamtényez6k, munkaerd tényezéi,
monetaris és fiskalis politika, a vasarlék fogyasztasi
szokasai és a szilirkegazdasag mértéke. Tarsadalmi
teriileten altaldban vizsgaljdk a demografiai elemeket,
kultira, életmdd, vallas tényez6it, a GDP és NDP adatait,
vandorlasi és egészségi tényezéket. A technoldgiai mu-
tatok: export-import fejlettsége, energetikai tényezék,
feldolgozoipar helyzete, infrastruktura, kutatds-fejlesz-
tés-innovacid elemei, technoldgia helyzete. A kdrnyezeti
tényezbkben annak kiszolgaltatottsdgat a klimanak, id6-
jarasnak, szennyezési tényezdket, hulladékgazdalkoda-
sat, jogi- és attitlidbeli elemeit vizsgaljak. Végiil a jogi
tényezbkben a tdrsasagi, versenyjogi, tulajdonjogi, mun-
kajogi és adatvédelmi kérdések meriilnek fel a szellemi
jogvédelem, online és e-kereskedelem és adatvédelmi
kérdéseken felll. (Papp Géabor, 2020)
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Gyémant modell

A Gyémant modellben Michael Porter a regionalis ver-
senyképesség négy 0sszetevd-csoportjat tarta fel:

1. TényezGbellatottsag: tudasbazis, fizikai infrastruktura,
pénzligyi-, természeti és human forrdsok teriilete

2. Tdmogato és kapcsoldodo ipardgak: klaszterek, termé-
ket és szolgaltatast segit6, tdmogatd ipardgak elemzése

3. Keresleti feltételek: hazai kereslet elemzése, a nem-
zetkozivé tétel lehetéségeinek elemzése

4. A véllalati stratégia és szerkezet, rivalizalas: stratégia,
célrendszerek, Uj cégek megjelenésének vizsgalata

A modellben a verseny és az innovacio az 6sszes ténye-
z6ben megjelenik. E modellben térténd elemzés mar a
véllalati szintl versenyképesség mérésére is alkalmas.
A tényezéi kérdbivben jol mérhetdk, azokat a szereplék
adottsdgként és nem valtoztatandé tényezéként fogad-
jak el. (Markus Gabor, 2009)

Ot er6 modell

Porter 6t er6 modelljét szintén alkalmazzak az iparagi
elemzésekre. Itt 6t tényez6t vizsgdlunk és ennek fényé-
ben elemezziik vallalkozasunkat.

1. Uj belép6k fenyegetése. Ha egy j6 piac van kilatasban,
akkor szamitani kell versenytarsak belépésére is, mely
megvaltoztatja a piaci részesedésiinket. E ponton a be-
Iépési korlatok kozott célszerd vizsgdlni a méretgazda-
sdgossag, markahlség, atallasi koltségek, tékeigényes-
ség, koltségeldnyok és kormanyzati politika terileteit.

2. Helyettesité termékek és szolgaltatasok fenyegetése.
Itt a termékiink vagy szolgaltatasuk alternativait vizsgal-
juk, amit igénybe vehetnek helyette. Itt a helyettesit6 ter-
meék arat, a vevd hozzaallasat és az atallasi koltségeket
is célszer figyelembe venni.

3. A vasarldk, vevék alkupozicidja. Vizsgaljuk a vevék
arcsOkkenté eszkozeit, melyet befolyasolhat a vasa-
rolt mennyiség, informaltsag, helyettesité termékek és
maga a termék minésége is.

4. A szdllitok alkuereje. A termék vagy szolgaltatas
el6dllitdsdhoz kiszolgaltatottak lehetiink a beszallitok
oldalarél. Ok beszallitoként lassithatjdk a teljesitést,
blokkolhatjak a termelést vagy lehetetlenné tehetik a
mUkodésiinket. Célszer(i megvizsgalni az inputok diffe-
rencialtsagat, helyettesitd inputokat és a szallité kon-
centrdltsagat is.

5. A versenytarsak. A versenytars aktivitdsa, intenzitdsa
donté tényezé a piacon, igy meghatarozza a kovetkezé
elemeket:

a. Reklamkoltség mértékét

b. Online és offline cégek kozotti versenyt
c. Innovacids tényezénket

d. Er6teljesebb versenystratégiankat

e. Rugalmassagunkat mennyiségi és valtozatossagi
kérdésekben. (Marketing szdtér, 2022)

Természetesen, mint minden modellt, a fenti harom mo-
dellt is ki lehet egésziteni sok elemmel, de 6sszességé-
ben segitenek leképezniaziparagban zajlé folyamatokat.

A sok-sok elemzési modszerben megjelenik még a PEST
és a SWOT elemzés is. A PEST elemzésben a politikai,
gazdasagi, szocidlis és technoldgiai tényezbket vizsgal-
juk meg, mely a vallalaton kiviili tényez&ket nézi. ASWOT
belsé folyamatokra koncentralva vizsgalja az er6ssége-
ket, gyengeségeket, lehetéségeket és veszélyeket.

Marketing terv

A marketing terv hdrom folyamat bemutatasat jelen-
ti. Egyrészt mindig egy stratégiai elemzéssel kezdddik,
melyben a kiilsé kdrnyezet elemzésébdl indulunk ki, hi-
szen megvizsgaljuk azt a feltételrendszert, melyben dol-
goznunk kell. Ezt koveti a bels6 elemzés, amikor meg-
vizsgaljuk, hogy ezt a sajat er6forrdsaink miként tudjak
megvaldsitani. Harmadik fazisban pedig egy vevéi elem-
zés sziikséges, melyre valaszt kell adnunk.

A fentiekre egy stratégiat hozunk létre, melynek eredmé-
nye a stratégiai marketing terv. E tervnek elemei: a célpi-
ac meghatarozésa, a termék/szolgaltatas pozicionalasa,
termék- és arpolitika, értékesitési politika, piacbefolya-
solasi politika és a kapcsolatrendszerek felvazolasa, be-
mutatasa.

A marketing terv kidolgozdsahoz eltér6 modelleket al-
kalmazhatunk: csaladi életciklus modell, McCarthy-féle
4 ,P”" modell, Kottler haromszintl modellje, termék élet-
ciklus vizsgalat modell, termék portfoliéelemzés stb.
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Miikodési terv

E tervben bemutatjuk, hogy a megfogalmazott értéke-
sitési célokat milyen eréforrasokkal tudjuk a jovében
elérni. Kidolgozottsdaga, felépitettsége kulcsfontossagu,
hiszen a vallalkozas vezet6i és a menedzsment szamara
is segit kidolgozni az idedlis szervezeti folyamatokat. E
tervet hivjak még termelési, szolgaltatasi, kereskedelmi
vagy aruforgalmi tervnek is tevékenységtél fliggéen.

Termel6, gyart6 cégek esetében be kell mutatni, hogy hol,
mekkora teriileten folyik a termelés, le kell irni a gyartasi
folyamatot, gépek, berendezések dallapotat, kapacitasat,
a termelés munkarendjét, fejlesztés, innovacid fokat, a
bevont kiils6 alvallalkozdkat, az alkalmazott min6ség-
biztositasi rendszereket, a termékek szervizigényét, a
gyartashoz sziikséges kozvetlen és kozvetett kdltségek
tervét, a termékek és szolgaltatasok onkoltségének kal-

Szolgaltatd cégek esetében leirjuk a részletes szolgalta-
tasi folyamatot, anyag- és immaterialis javak sziikségle-
tét, az igénybe vevék bemutatasat, a munkaer6-sziikség-
letet, beszerzési forrdsokat, a megujuldsi és fejlesztési
lehet6ségeket, az eléallitas koltségtervét, onkoltség-kal-
kulacidt és a minéségbiztositasi rendszereket.

Keresked6 cégek kapcsan bemutatjuk a beszerzés mod-
jat és forrasat, készletgazdalkodas kérdéseit (mekkora
készletnagysdg, hol téroljuk, készletezés koltségei), mi-
néségbiztositas elemeit, aruk csomagolasat, értékesi-
tés jellemzdit és eréforras-sziikségletét, anyagi eszko-
zoket, koltségtervet, 6nkoltség-kalkulaciot.

(Kacsé Magdolna, 2017)

Pénziigyi terv

E fejezet foglalja 0ssze a célok és feladatok gazdasdgi
kovetkezményeit. A célja annak bemutatdasa, hogy alata-
masszuk a kivant eredményt tervezett eszkdz-forras vi-
szonylatban. A likviditasi terv és cash flow tervek bemu-
tatdsdval a vizsgalt id6szakra indokolhatjuk a kiadasok
finanszirozhatésagat és a vallalkozas miikod6képessé-
get. A pénzligyi terv egy részletesen atgondolt — akar
konyvel6 segitségével elkészitett elemzés -, melyen
keresztil a teljes mikddés folyamata lekdvethetd pénz-
tigyi oldalrol.

A pénziigyi terv a teljesség igénye nélkiil tartalmazhatja
a kovetkezd elemeket: eredményterv, minimalis nyeresé-
gességi elvarasok, eredménybecslést, eredménytervet,
lizemi tevékenység tervezett bevételeit, raforditasait, az
anyagkoltség és a szolgaltatasok koltségének tervezé-
sét, eladott aruk beszerzési értékét, személyi és egyéb
raforditdsok tervezését, pénziigyi miveletek eredmé-
nyének és az adofizetési kotelezettség tervezését, az
addzott eredmény és mérleg szerint eredmény tervezé-
sét, bevételek és kiaddsok tervezését, likviditasi tervet,
a cash flow kimutatast és ennek tervezését, a vagyoni,
pénziigyi és jovedelmezdségi elemzést.

Szervezeti struktura és kultira

A struktdra mindig lekdveti a mikodést. Bemutatasa
azért sziikséges, mert ebben jelenik meg a munka- és
hataskdormegosztas, illetve az egyes teriiletek egymas-
hoz val6 viszonya. Az egyes funkciok elkiiloniilése vagy
egyuttmikddése meghatarozza a termék vagy szolgal-
tatas el6allitdsanak és értékesitésének folyamatat.

A szervezeti kultura egy 6nallé normarendszer, mely a
belsé szabalyokat, viszonyuldsokat mutatja be. Jelle-
gébdl addoddan hosszabb id6 alatt alakul ki, igy kezd6
vallalkozasoknal csak torekedni lehet arra, hogy milyen
legyen egy szervezeti kultira. Meghatarozhatja a vezet6
stilusa, jelleme, a belsd szabalyozék mindsége, kidolgo-
zottséga, a munkakultira. Osszességében pedig az ott
dolgozok egymas kozotti viszonya, egylittmikodésének
modja és az elvarasok kdzosen alakitjak ki. Az Gizleti terv
végén természetesen megjelenhetnek tablazatok, elem-
zések, melyek alatamasztjak a terviinket.

Uzleti tervek tipusai

Természetesen az Uizleti tervek kialakitdsa mindig az
adott céltol fiigg, nincs egy kotelezd terjedelmi vagy
tartalmi formaja. Meghatarozhatja a vallalkozas mére-
te, tevékenysége, a piac és a versenytarsak nagysaga.
A célhoz igazitva mindig megfeleléen kidolgozott rész-
teriiletek jelenjenek meg benne. Néhany alapkategoéria:

Rovid megvaldsithatésagi tanulmany

A befektetdk érdekl6dését tudjuk felkelteni a 8-10 olda-
las anyagunkkal. Itt leginkabb arra fékuszalunk, hogy
milyen eréforrasokkal, milyen megtériilést tudunk elérni.
Pontosan megjelenik a termékek és szolgaltatasok leira-
sa, a létrehozas folyamata, a piac és a koltség meghata-
rozdsa és az igényelt pénzeszkdz nagysaga, litemezése,
megtériilése.

Operativ munkaterv

Ebben a hosszabb anyagban mar nem jatszik szerepet a
véllalat bemutatdsa, inkdbb a feladatok meghatarozasa,
leirdsa. Itt a munkateriiletek bemutatasa, a felel6sok és
feladatok, hatarid6k, eszkdzok jatszanak fészerepet.

Teljes iizleti terv

A kiilsé felhasznaldk szamara készitett terv bemutatja a
vallalkozast, az elképzeléseket. Az anyag megjelenésé-
ben imponald, szakmailag megalapozott, tablazatokat
és abrdkat is tartalmazé szines anyag. (Dedk |. — Imreh
Sz. — Kosztopulosz A. — Kiirtosi Zs. — Lukovics M. — Pro-
nai Sz, 2013.

Az iizleti terv egy altalanos, javasolt felépitése:
Borité vagy fedélap

Tartalomjegyzék

Osszefoglalé

Helyzetelemzés: a vallalat, termékek
és/vagy szolgaltatdasok bemutatdsa

Gazdasdgi koérnyezetelemzés
Az lizleti modell bemutatédsa
A véllalkozas miké6dtetése, funkcionalis terv/ek

Az lzleti elképzelések/tervek
megvaldsithatésaga, litemterv

Mellékletek



Generaciovaltas

A generaciok egyiittmiikodése kulcsfontossagu. Minden egyes generacioban megvannak azok az értékek, melyek
mentén erdésithetik a ma kozosségét és tamogathatjak azt a tarsadalmi-gazdasagi kohéziot, melyben mindenki
elérheti a sikereit. A mai vilagban sokszor az egyiittmiikodés hianya jelenik meg és szigetszeriien jelennek meg az
egyes generaciok kozosségei annak ellenére, hogy igy egymasnak fesziilnek. Az eltéré tulajdonsagok miatt megje-

lenik az itélkezés, a negativ tulajdonsagok kiemelése €és az elhatarolodas a kozosségekbdl. A miltbdl torténé épitke-
zésben és a jelenkor fiataljainak viselkedésében, munkahoz valé hozzaallasaban szintén megjelennek az erésségek

és gyengeségek.

Ami régebben a kemény munkaban, kitartasban és elko-
telezettségben jelent meg, az ma érték a gépesitésben, a
fejlédni akardsban és az egyre jobb munkakériilmények-
ben. Korabban egészségtelenebb munkakdrnyezetben
sok fizikai munka igénybevételével kevésbé hatékony
munkavégzés folyt, mig ma magasabb a technolégiai
kultura, tisztabb egy-egy cég belsé vilaga és inkabb a
folyamatok szervezése, digitalizalasa, a hatékony mar-
keting és logisztikai rendszerek jatsszdk a fészerepet.
Mas volt minden korban az értékrend. Ennek felismeré-
se, az egyénekben megjelend érték j6 értelemben vald
kihasznalasa és beépitése az értéklancba donté a vallal-
kozoi vilagban. E részben a generacidk értékének bemu-
tatasan tul az egyes generaciok kozotti sikeres atadasi
folyamatot is ismertetem.

A Csendes generacio(1928-1945)

Féként a szabalyokhoz ragaszkodnak, a kozosségi jo-
hoz, a megkésett jutalomhoz és a hatalom tiszteletéhez.
Nem jartasak a technolégiaban, nyelvekben és a sze-
mélyes kapcsolat fontosabb szamukra a telefon és az
e-mail helyett. A Csendes generacio tagjaitél érdemes
megtanulni a tiszteletet, az alazatot és a személyes kap-
csolatok fontossagat. Nyilvan nem a digitalis vilag gyer-
mekei, de a cégekben olyan alapelveket adhatnak at a
fiatalabb generaciénak, mely sziilkséges és hasznos az
online vildgon szocializalédott dolgozéknak.

A Baby Boomer-ek (1946-1965)

A Il. vilaghdboru utan sziilettek a gazdasagi noveke-
désben. Ok hiségesek, és munkamanidsok (szerették
a munkat), munkakulturajukat a teljesitmény hatérozza
meg. A legfébb munkahelyi értékei az egyenl6ség, opti-
mizmus, lojalités, csapatszellem. Ok é&ltalaban ellenall-
nak a technolégianak, de felismerik a fejl6dés fontossa-
gat — lassan hozzaszoknak a digitalizacié vivmanyaihoz.
Ok merev hierarchidhoz és kemény munkahoz szoktak
allandé feltételek kozott. A rendszervaltast kovetéen az
allami munkahelyeken kiviil is megprobaltak megallni a
helyiiket, mert az allami gondoskodas megsziinése fo-
lyamatos teljesitménykényszert eredményezett.

A Baby boomerektél a lojalitast, a munkahoz val6 oda-
fordulast, hliséget és csapatszellemet tanulhatjuk meg,
adhatjuk at. Szdmukra olyan munkafeladatokat adjunk,
melyekben egyitt dolgozhatnak a fiatalokkal, az infor-
maciokat gyorsan feldolgozdékkal. A problémamegol-
dasra vald torekvéseik egyiitt kell megvaldsuljanak a
digitalis technolodgidk altal adott valaszokkal. A kohézid,
az egyuttmikodés, egymasrautaltsag egyértelmien
megjelenhet ezekben a csapatokban.

X generacio(1966-1979)

A digitalis bevandorlék csoportja. Helyzetiiket a hirtelen
valtozasok és tradicidk hidanya jellemezte, az individua-
lizmus hatarozta meg életiiket. Természetes szamuk-
ra a valtozas, az 6nallésag, tanultak szlleik példajabdl,
nem ismeretlen szamukra a létbizonytalansag. A sziileik
mindkét tagja vallalt még munkat, de ebben az id6szak-
ban novekedett meg a valasok szama is. Nem ismeret-
len szamukra az elbocsatas, a létbizonytalansag. Kevés-
bé ismeretlen szamukra az elkotelez6dés, megszoktak,
hogy fontos a naprakész informaci6 és a meggy6z8
kommunikacid, hajlanddak érdekkapcsolatokat is kiépi-
teni. Oszt6nzé szdmukra, ha megfelelé kihivéssal ren-
delkez6 feladatokat kapnak és fontos az allandé vissza-
csatolas a teljesitményiikrél Gyermekkorukban jelent
meg a kabeltévé és a mobiltelefon. Az X generacio hata-
lomorientalt, 6k sokszor maganyos harcosok. Konnyen
alkalmazhaték stratégaként és feladatmeghatarozé
kollégaként, akik jol latjak a kiilsé és belsd eréforrasok
er@sségeit, gyengeségeit. A keretek megrajzolasat rajuk
bizhatjuk, de a megvaldsitdsban mar csapatjatékosok
sziikségesek, akik korszer(ibb digitalis ismeretekkel bir-
nak és az Y generacié tagjai inkabb képesek a 21. sza-
zadban a megvalésitasra.

Y generacié vagy Millenium generacié (1980-1995)
Konnyen tanulnak, rugalmasak, fliggetlenek, megbizha-
téak, magasan kvalifikaltak és szeretik a szérakoztato
dolgokat. Jol dolgoznak csapatban, imadjak a csapat-
munkat és az dsszetett feladatokat. Konfliktushelyzetet
teremhet a csapatjatékos feladatorientacid, mivel az X
generaciés fonokeik, vezetbik altaldban az egyéni és
fliggetlen megoldas hivei. A pénz és a karrier kdzponti
szerepet t0lt be, szocializalodasukra nagy hatast gyako-
rolt a technoldgiai forradalom, az elsé digitalis nemze-
dék. A szamitdgép és az internet életiik részévé valt, s6t
Ok tanitjak a sziileiket, nagysziileiket a legujabb digitalis
technologidk kezelésére. Az els6 nemzedék, amelyik
nem az el6z8 generaciotdl, hanem egymastdl és az in-
ternetrdl tanul, forditottan szocializalédott. Magas szin-
t elvarasaik miatt kihivast jelentenek a munkaltatoknak,
pontosan Kit(izott célokat, elvardsokat kovetelnek fe-
lettestiktél. Szamukra az allas nem kotottség, gyorsan
valtanak, nem alakitanak ki mély érzelmi kotottséget.
Ez a generacio tolti be néhany éven beliil a teljes munka-
erépiac 50%-at, igy meghatarozo tényezé.
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Az Y generacié tagjai rugalmasak, kvalifikaltak, csa-
patban dolgoznak és szeretik az 0sszetett feladatokat.
A technologia életiik része, a netrél tanulnak és imad-
jak a magas elvarasokat. Ha igazi csapatot szeretnénk,
akkor minimalis X vezetdi vénaval ellatott kollégat, na-
gyobb csoportban [év6 Y generaciés munkavallalot és
szintén kevesebb Z korcsoportot kezeljiink egyiitt. igy
biztositva lesz a hatalmi, célmeghatarozé vonal, a csa-
patjatékos, Uj technoldgidkat ismeré er6sebb tabor és a
high-tech nemzedék is.

Z generacio (1995-2010)

(post-millenarista v. Facebook generacié v. digitélis
bennsziilottek, de hivjak &ket C-generacionak, mint
,connection” vagy D-generdciénak is, mint ,digital”).
Tagjai megélték a rendkivil gyors technoldgiai fejl6dést,
a globalizaciét. Jelent6s eltérést mutatnak a korabbi
generacidkhoz képest, mert ebben a korban visszaesett
a sziiletések szama, magas az egy gyermeket nevel6k
és sokszor egyedil nevel6k aranya. A legfontosabb a
munka-maganélet egyensulya. Ok elséként sajatitottak
el a high-tech technolégidkat, kdrnyezetiiket a folyama-
tos bizonytalansdag jellemzi. Eltéré elvarasaik vannak a
munkahelyiik kapcsan, de karriervagyuk és szakmai am-
bicidjuk jelent8s. E generacid kivalé munkaerd, hiszen
technikai és idegen nyelvi tudasuk a legjelentésebb
minden generacid kozott. A munkaltatoknak nagy korul-
tekintéssel kell kialakitaniuk a munkahelyi feltételeiket
azért, hogy elkotelezettek maradjanak. A hagyomanyos
motivacidés eszkdzokkel nem lehet 6ket befolyasolni,
motivalni, a hatalmi eszkdzoknek ellendllnak. Imadjak
a csapatmunkat és az onmegvaldsitast. Turelmetlenek,
fontos a magas fizetés és nem varnak céljaik megvalé-
suldsara évtizedekig. Nem birjak a kotottséget, maguk
szeretik beosztani az id&kereteiket, idedlis alanyai a ru-
galmas foglalkoztatasnak, tdvmunkdanak.

A Z generacié motivalhatésag és a munkahellyel szem-
beni elvarasok kapcsan gyokeresen eltér, mert szamara
teljesen elfogadott a virtualis térben torténé munkavég-
zés és az informdcidk gyors dramlasa. (Szab6-Szentgro-
ti Gabor — Gelencsér Martin — Szab6-Szentgroéti Eszter
- Berke Szilard, 2019). Ok a youtuberek, akik nem tekintik
eszkoznek a kazettat, CD-lejatszdt vagy radidt. Online
platformon gondolkodnak, az 6 életiikben sziilettek a
legfontosabb kozosségi médiafeliiletek. Szeretik a ver-
senyszellemet, a spiritualitast, a technoldgiai innovaci-
okat, elfogadjak a diverzitast.(Meretei Barbara, 2017)
A Z generacio6 tagjai online térben nevelkedtek, 6ket ne
probaljuk 8 6raban munkahelyre kényszeriteni, mert a
szabadsag, a rugalmas munkavégzési id6 és hely alap-
kovetelmény szamukra. Adjunk nekik feladatot és célt,
teremtsik meg a munkavégzéshez sziikséges kerete-
ket és a mddszert hagyjuk meg szamukra. Lehet, hogy
meglepddiink majd, de sokszor rugalmasabban, krea-
tivabban és gyorsabban megoldjak, mint gondolnank.
addzott eredmény és mérleg szerint eredmény tervezé-
sét, bevételek és kiaddsok tervezését, likviditasi tervet,
a cash flow kimutatast és ennek tervezését, a vagyoni,
pénziigyi és jovedelmezdségi elemzést.

Alfa generacié (2010 utan sziiletettek)

vagy digitalis bébik kapcsolata a digitalis vilaggal min-
dennapi. A televizid, tablet, okostelefon vildgaban néttek
fel, sokszor a sziileik is digitalis eszkdzok segitségével
ismertetik meg a vildgot. Okos telefonon néznek me-
séket és harcolnak azért, hogy a tabletet ,hizogassak”.
Eurépai felmérés mutatja, hogy az dévodaskoru gyer-
mekek 50-70%-a hasznal tadblagépet, szorfozik az in-
terneten, a 0-2 éves gyermekek esetében 30%-os a
tablethasznalat. Az érint6képernyé a finommotorikus
mozgdasokat és a kinesztetikus (testérzeti) készséget
fejleszti, de ez csokkenti az audiovizudlis csatornak ak-
tivitasat. Ok a multitasking (figyelemmegosztas) specia-
listai, azonnali valaszokat igényelnek, melyeket sokszor
a digitalis térben kapnak meg. Hatuliitéje a folyamatnak,
hogy nehezen tudnak egy dologra fokuszalni és egyre
magasabb a figyelem- és/vagy részképességzavar a
koriikben. Ezt felismerve nem véletlen, hogy Steve Jobs
megtiltotta gyermekeinek az IPadek hasznalatat, Bill
Gates pedig id6korlatot vezetett be sajat gyermekeinél.
A felnéttek személyes kapcsolatai hattérbe szorulnak,
az online egylttmuUkodési készségeikben viszont kima-
gaslok. Egyes elemzések szerint ligyesebbek, gazda-
gabbak, egészségesebbek és maganyosabbak lesznek,
mint a tobbi generacioé volt. Komoly tarsadalmi, gazda-
sagi és kornyezeti valtozasokkal kell szembesiilnitik.
Magas lesz az iskolai végzettségiik, de 6k lesznek a leg-
maganyosabb nemzedék és a problémamegoldd képes-
ségeik manualitason alapulo tevékenységekben szerény
eredményeik mutatkoznak majd meg. (Palinkas-Purgel
Zsuzsa, 2019)

Az Alfa generaci6 nagy kérdés lesz a jovében. Nem szi-
vesen kotédnek majd munkahelyhez és manudlis tevé-
kenységet sem szivesen csindlnak. Vélhetéen a digitalis
technoldgia, az automatizacié az ,unalmas” munkakat
ki fogja véltani, de addig meg kell tanitani a robotoknak
az eljarasokat és a technoldgiakat, melyre alkalmassa
kell még tenni az alfakat. A kdvetkezé id6szak ennek az
atallasnak a kereteit fogja meghatdrozni.

A rendszervaltaskor nagyon sok vallalkozas létesiilt,
melyek vezet6i el6bb-utdbb &t kell adjdk a stafétat a
fiatal generdcidnak. Ezek a fiatalok lehetnek csaladta-
gok, a cégben nevelkedett vezetdk, vagy kiils6é vezetdk
egyardnt. E folyamat nem csupan a Magyarorszagon
58%-ban csaldadi tulajdonu vallalkozasokat érinti, hanem
rendkivil sok kis- és kdzépvallalkozast. E generacioval-
tds megvaldsulhat tervezett, kidolgozott modszertan
szerint itemezve és kényszeresen is. E kényszer lehet a
vezet6 dontésképtelensége, betegsége, vagy kényszer(
tavozasa a cég életébdl. Jobb megeldzni és tudatosan
késziilni ezekre a folyamatokra.



A vdllalkozasok természetes életciklusokat élnek 4at,
mely a fogantatdssal, az otlettel kezd6dik, majd cégala-
pitasban 0lt testet. A miikodés elsé 3-5 éve a gyermek-
kor, amikor kidertil az életképessége, novekszik a bevétel,
a dolgozoi létszam. A fiatal felnéttkorban mar megfeleld
profit és kapcsolati hal6é van a cég mogott és elkezd6dik
a folyamatok specializalédasa, kiilon kézbe keriil a HR,
beszerzés, termelés-gyartas, értékesités, marketing és
pénziligy. Az érett feln6ttkorban vannak leszabalyozott
folyamatok, min6ségi a m(ikodés, kiépiil egy hierarchia.
Minden cégben eljon egy olyan idészak, amikor a ter-
mék vagy szolgdltatas id6szerdtlenné valik, a lelkesedés
aldbbhagy, a vezet6k mar nem annyira lelkesek és nem
viselik annyira a cég sorsat, mint korabban. Ekkor mar
koruknal vagy a beletett évtizedek miatt nem fékuszal-
nak annyira a cégre. A hanyatlas el6tt célszerd frissiteni
a vallalkozast, Gj személyeket bevonni, célokat taldlni és
azokat megvaldsitani kiilonb6z6 teriileteken.

(Vidi Rita, 2012)

Az utddlas tudatosan megtervezett folyamatdban sziik-
séges egy kozos dontés. Az ataddnak el kell dontenie,
hogy at akarja-e adni a tudasat és tovabb akarja-e adni
a céget. Ha nincs meg ez a dontés, akkor meg lehet
sziintetni, el lehet adni. Utébbi esetében megmaradnak
az értékek és az elmult évtizedek munkdjat anyagi ér-
telemben élvezheti a tulajdonos. Ha a generacidvaltas
dontése megsziiletett, akkor a kdvetkez6 fazisok jelen-
hetnek meg:

Az elsé fazisban a legfontosabb a kézos jovékép meg-
tervezése. Itt célszerli meghatdrozni a szabalyokat.
llyen szabaly lehet az utéd kora, végzettsége, gyakorlata
és az a szempontsor, ami alapjan kivalasztja az atadé
vagy a csalad az utédot. Az utdd lehet csaladon belil,
véllalkozason beliili alkalmazott vagy akar kiilsés jelent-
kezd is. Amikor kivalasztotta a dontéshozd az utddot,
akkor mindenképpen meg kell nevezni és kozolni kell
az érintettekkel. Segit az atadé az utédnak, ha a vallal-
kozas rendelkezik leirt vezetési elvekkel, mert igy egy
dontéshelyzetben konny visszatérni ezekhez. Célszer(
gondolni a tulajdonosi szerkezet atalakitdsara, melyek
lesznek a tulajdonosi aranyok, a tulajdonos megtart-e
tulajdont, illetve a cégben szeretne e dolgozni a jové-
ben? E fazisban nem marad mads, csak az litemezés és
az id6zités. Ez fligg a tulajdonos koratdl, kiilsé koriilmé-
nyektdl, az utdd tanuldsi képességétol.

A masodik fazisban folyik az utéd, utédok képzése elmé-
leti és gyakorlati sikon egyarant. Jelentheti azt, hogy vé-
gigjarja a szamarlétrat a cégben, de kiils6 tapasztalatra
is szert tehet esetleg mas cégeknél.

A harmadik fazis a végsoé kivalasztas feladata. Itt kell el-
donteni, hogy mi alapjan valasztjak ki a végleges utodot,
melyek a kivalasztas kritériumai. llleszkedik a szemé-
lyisége, tudasa, karaktere a vallalkozashoz? A meglévé
csalddtagokkal tud majd egyiitt dolgozni? Szeretne ve-
zet6 lenni a felkésziilési folyamat utan?

A negyedik fazisban a vezetd szerep ataddsa és a t6ket-
ranszfer torténik meg. Ez egy folyamat, nem térténhet
egyik naprél a masikra, a szerepek elsajatitasa id6igé-
nyes. Folyamatos értékelésre, visszacsatoldsra van
sziikség minden egyes teriileten az atadd és a dolgo-
z0k részérdl egyarant. Az eredményes generdcidvaltast
megszervezni hosszu és bonyolult folyamat. Kiemelt
szerep jut a kolcsonds felel6sségvallalasnak, tisztelet-
nek és az elkotelezettségnek. E folyamat sokszor gyer-
mekkorban elkezdédik, de a személyes kotédések nem
mindig taldlkoznak a képességekkel. Elgondolkodtato,
hogy az utédok hidnya az el6dok feleléssége... e gon-
dolat azt is jelenti, hogy a vezet6 személyisége egy-egy
esetben megakadalyozta az utédok kifejlédését.

A sikeres generacidvaltast segiti az, ha megismerjik az
utod érdeklédését, képességeit, motivacidjat. Nem lehet
sikeres az a valtds, amikor az utéd nem leli 6romét az
adott tevékenységben, esetleg képességei miatt nem
alkalmas az adott munkafolyamatok, mentalis aktivitas
fenntartdsaban. Végiil pedig a motivacid, a vagy sziiksé-
ges mindig a vezetdi szerep sikeres elsajatitasahoz. Egy
véllalkozas nem csupan megtanulandé tudaselemekbdl
all, hanem olyan kapcsolatok fenntartasaban, atorokité-
sében, melyet kényszerliséggel nem lehet elsajatitani.
E folyamat nem egy esetben évek munkaja és e hosszu
id6 alatt 6hatatlanul kiderdl az, ha valaki egyaltalan nem
szeretne hetente 50-60 6rat a vallalkozassal tolteni.
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A felkésziilt utéd szdmara a legnagyobb segitség, ha a
véllalkozas értékei, szervezeti kultdrdban rejlé sajatos-
sagok, értéket teremté munkafolyamatok régzitve van-
nak. Az idésebb ligyvezet6 akkor segitheti a legjobban
utoédjat, ha a munkafolyamatokat, Iépéseket, eljaraso-
kat és rendszereket a legpontosabb részletességgel
dokumentalja. E rogzités jelenti a franchise rendszerek
alapjat is. Egy sikeres vallalkozas egyaltalan nem biztos,
hogy sikeres marad akkor, ha a |étrehoz6 mar nincs ben-
ne. A cégeket felvasarlok sokszor ragaszkodnak ahhoz,
hogy a régi tulajdonos még egy-két évet toltson el benne,
hiszen igy garantalhatd, hogy az utédok el tudjak sajati-
tani az értékeket.

Legytink tisztaban az atado és az utdd képességstruktu-
rdjaval, tudasdaval, személyiségével! Amennyiben feltar-
juk az atadé és az utdd képességeit és ravilagitunk az el-
térésekre, ugy tudjuk kezelni ezeket és olyan dolgozdkkal,
képzésekkel tudjuk athidalni ezt, mely sikeresebbé tehe-
ti az atallast, atorokitést. Ma mar nagyon felkésziilt pszi-
cholégusok, coach-ok tudjak segiteni a folyamatot és

képesek tanacsot adni ahhoz, hogy miként kell kezelni
az Uj helyzetet az utédnak és a régi ligyvezetének egya-
rant. Az atvevd utéd szamara folyamatosan novelni kell
a felel6sség szintjét a tudas- és képességstrukturdk ki-
alakulasaval. Lehetséges, hogy olyan Uj kommunikacios
eszkozoket, mddszereket, technikakat kell megtanulnia
a vdllalkozas atvételéhez, melyek elengedhetetlenek
a sikerhez. Ennek megtanuldsa id6igényes lehet és ti-
relmet, toleranciat igényel. Amennyiben az utéd nem
képes minden — a sikeres mikodéshez - sziikséges
elem atvételére, ugy sziikség lehet egy olyan dolgozé
megerdsitésére, aki tdmogathatja ebben. Az atadé ligy-
vezetd szdmara sem lehet egyszer( a folyamat kezelése.
Nem mindig kdnny( az aktiv, mindennapi munkavégzés-
rél leallni, atadni a kapcsolatrendszert, megfigyelni az
eleinte még nem feltétleniil sikeres atvételt. Ugy atadni
a folyamatokat, hogy a vezet6i attitidot az utéd folyama-
tosan atvegye és tekintélye legyen a vallalkozasban csak
ugy lehet, ha az atadd egyre inkabb kivonul a rendszerbdl
és a hattérben tdmogatja az utddot. E megtervezett folya-
mat mindkét félrészéréltudatossdgotéstiirelmetigényel.



Utoszo

Bizunk benne, hogy kiadvanyunkban mindenki talalt
egy-egy hasznosithatd elemet, mely Uzleti Gtletében,
vallalkozasaban hasznosithat6. Tény, hogy ma akar Ma-
gyarorszagon, akar nemzetkozi szinten nehéz betdrni
egy termékkel, szolgaltatassal a piacra. Piacképes és
mindségi termékkel, megfelelé aron még nem lesz egy
véllalkozas sikeres. A hatékony termelés, az er6forrdsok
allandé min6ségl és aru beszerzése és az azokkal valé
gazdalkodas mar lehetéséget ad erre. E mellett sziikség
van még nagyfoku alkalmazkoddképességre, adaptaci-
ora is, hogy a véltozdsokra megfelel6 valaszokat tudjon
adni és erre megtanitsa az alkalmazottait is. Nem lehet-
séges ,kézi vezérléssel” hosszu tavon jelentds sikereket
elérni. Minden sikeres vezet§ mogott egy sikeres né/
férfi és sikeres kollégdk allnak. Ha valaki egyediil szeret-
ne mindet irdnyitani, akkor elébb-ut6bb jelentds hibakat
fog elkdvetni vagy az egészsége karara megy a folyamat.

A sikeres vallalkozasok mogott allo interjualanyok ha-
rom tulajdonsagban egyetértettek. Elséként az adott
szakmat meg kell tanulni és gyakorlatot kell szerezni
benne. Masodikként hitelesnek kell lenni, mely a szak-
maisag mellett atlathatd, kiszamithaté dontéseket, ha-
zugsag nélkili kommunikaciot és megbizhatésagot
jelent. Harmadik teriilet az egytittmiikodés képessége.
Egyuttmikddés a beszallitokkal, vezet6kkel, alkalmazot-
takkal, hatosagokkal. Ha mindenki sikerként éli meg az
egyuttmdkodeést, akkor lesz egy Uzlet sikeres. Az egyéni
sikerek mindig ideig-6raig tartanak. Egy fogyasztét, egy
beszallitét vagy kollégat hosszu ideig nem lehet kihasz-
ndlni, mert nagyon hamar hatat fog forditani. A bizalom
kiépitése, évekbe, évtizedekbe telik — nem szabad ezzel
visszaélni.

El kell fogadni, hogy Magyarorszag egy kis orszag te-
riletben, lakossagszamban, piaci potencialban. Ha va-
laki nagy eredményeket szeretne elérni, akkor meg kell
méretnie magat a nemzetkozi piacon. E piacok viszont
sokszor olyan technikai, infokommunikacios, szervezeti
megoldasokat hasznalnak, melyek évtizedekre megha-
ladjak a jelenlegi tapasztalatainkat. Nem szégyen tanul-
ni a fejlettebb orszagoktdl, atvenni, megtanulni a tapasz-
talatokat és azokra épitve fejlédni tovabb.

A legfontosabb tanacs talan az lehet, hogy kérdezziik
meg azokat, akik el6ttink jartak, akik bejartak mar
az utat el6ttiink. Még ha csak egy-egy teriiletet tud-
nak megmutatni, akkor apranként kialakithatjuk a sa-
jat utunkat a képességeink és lehet6ségeink szerint.
Egy biztos; a tanulas képességét nem engedhetjiik el.
A vilag valtozik és aki nem halad, fejlédik, az el6bb-utébb
helyben marad, majd leépiil. A valtozas, valtoztatas ké-
pességét lathatjuk az interjukban is. Nem egy vallalkozo,
szakember kényszervallalkozasként inditotta el lzletét,
vallalkozasat és éltek at kudarcokat az évtizedek alatt.
A kitartds, felemelkedés, Ujrakezdés, attervezéséletiik
részévé valt. Az tény, hogy a vallalkozéi 1ét életforma, de
aki egyszer kiprébalta és képes volt sikeres lenni benne,
az nem engedi el.

Kivanunk minden olvasonknak sikeres és eredményes
vallalkozast!
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INTRODUCERE

Scopul publicatiei noastre este de a ajuta acei tineri antreprenori, care
intentioneaza sa inceapa o afacere, care doresc sa-si ia destinul in propriile maini.
Publicatia face parte din proiectul ,Centrul de dezvoltare durabila Les”

(in limba engleza: ,Center for sustainable development Les”), ROHU-388,

fiind finantata din bugetul proiectului.

Grupul tinta include trei cercuri de antreprenori. in primul grup ne dorim in primul rand s ajungem la cei cu
calificari profesionale, care doresc sa inceapa o afacere in viitor, dar nu au inca experienta. Pentru ei, pre-
zentim sectoarele relevante si exemplele de succes, care au avut succes in judetul Bichis. in primul rand, le
prezentam instrumentele antreprenoriale utile care le sprijina pornirea si functionarea si arata tendintele din
lumea antreprenoriala care ii pot ajuta sa aiba succes. Planurile si modelele noastre de afaceri ii pot inspira,
de asemenea la ce ar trebui sa acorde atentie intr-o companie.

Al doilea grup include acei profesionisti intreprinzatori si entuziasti, care doresc sa inceapa o afacere cu
norma intreaga sau chiar alaturi de o pozitie de angajat. Publicatia noastra ii poate invata cu siguranta
lucruri noi, deoarece a fi antreprenor este un mod de viata, care nu poate fi desfasurat intr-un interval de
timp fix si limitat. Este nevoie de o abordare si un punct de vedere complet nou, in care o retea de contact
este esentiala. Finantarea functionarii afacerii, managementul timpului, utilizarea instrumentelor IT, gandi-
rea responsabila in afara lumii reale, ,protejate” sunt domenii, care nu erau relevante in statutul de angajat.
Gandurile transmise in acest document pot ajuta la schimbarea gandirii si in acelasi timp poate oferi instru-
mente pentru a opera o afacere de succes.

Al treilea grup tinta include micro- si intreprinderile mici, care deja isi desfasoara activitatea, si care doresc
sa depaseasca limitele, veniturile si rezultatele actuale. Cu exemplele, interviurile si antreprenorii de succes,
dorim sa le aratam in ce domenii ar fi indicat sa isi inceapa afacerea. Scopul nostru este de a consolida
cooperarea intreprinderilor de succes, si ca exemplele lor sa ofere un model si o motivatie pentru alte afa-
ceri. de a oferi exemple si motivare pentru alte intreprinderi. in cele mai multe cazuri, nu exista o afacere de
succes fara o retea de contacte semnificativa.

Pe langa faptul ca ofera bune practici, instrumente an- nu in ultimul rand, competente manageriale. Primul pas
treprenoriale si modele de afaceri, publicatia noastra pe drumul catre o afacere de calitate si de succes este
atrage atentia asupra faptului ca cei cu capital relatio- ca persoana respectivd sa cunoasca elementele de
nal pot avea succes doar daca folosesc instrumente din baza ale profesiei. Potrivit opiniilor unanime, o buna cu-
secolul 21. Prin instrumente intelegem instrumente IT, noastere profesionald necesita cel putin 10.000 de ore
software, echipamente, realizarile tehnologiei si a mo- de practica investita si cel putin 10 ani pentru ca cineva
dernizarii. Putem spune ca exista domenii, in care IT-ul sa poatd desfasura o muncé de calitate. Chiar de aceas-
este inevitabil. Fara cunostinte adecvate aplicabile in ta ucenici au petrecut ani de zile alaturi de maestri pana
domeniul financiar, economic, contabil si de marketing, si-au inceput propria ,afacere”. Lumea rapida de astazi
un antreprenor este foarte vulnerabil. In aceste domenii - si deseori intervalele de timp ale profesionistilor - nu
trebuie s& ai cunosti cunostinte minime pentru a-ti pu- permit cuiva sa petreaca un deceniu invatand o profesie
tea vinde produsul sau serviciul, pentru a intelege terme- fara a castiga un venit din aceasta. Dupa cateva luni, sau
nii contabilului si nu in ultimul r&nd pentru a desfasura in cel mai bun caz un an de studiu, multi isi obtin licenta
activitatea de afacere in mod eficient. Stim céa afacerea de afaceri, intra pe piata de afaceri, si isi fac publicitate
- indiferent de sectorul in care se afla — necesita experti- ca specialisti in sectorul respectiv.

z4 serioasd, cunostinte profesionale, capital relational si,



Din partea clientului, cererea acceleratda de munca ma-
nuala si profesii solicitante se asteapta, de asemenea,
ca cineva sa inceapa sa-si aplice cunostintele in practi-
cda cat mai repede posibil. Din pacate, astazi, asigurarea
calitatii nu este neaparat o cerinta profesionala interna
a antreprenorilor, iar clientul nu poate verifica intotdeau-
na calitatea lucrarilor efectuate de antreprenor. Cu toate
acestea, cheia succesului pe termen lung este inca de
gasitin umilinta profesionald, stapanirea elementelor de
baza ale muncii si mult& practica. In plus putem afirma
ca, datorita dezvoltarii materialelor, tehnologiilor si digi-
talizarii, invatarea continud determina viitorul.

Viata unui antreprenor consta in invatare continud. De
asemenea, interviurile antreprenorilor au confirmat ca
toate cunostintele pe care le aveau inainte nu erau su-
ficiente pentru a avea succes cateva decenii sau chiar
cétiva ani mai tarziu. De ce? In primul rand, pentru cé
profesiile se schimba. Astazi, de exemplu, un zugrav,
dulgher, specialist IT sau brutar trebuie sa lucreze cu
unelte diferite decat acum un deceniu. Aceasta schim-
bare necesitad dezvoltare, deoarece clientul se asteapta
sd i se ofere cea mai buna calitate, cele mai noi materia-
le si servicii pentru banii lui.

in al doilea rand, piata se schimba. in zilele noastre, ne-
voile generatiilor Z si Alpha sunt diferite, si ,motivatia de
cumparare” sunt, de asemenea, diferite. Atat produsele,
cat si serviciile trebuie sa se adapteze mai bine nevoilor.
Din partea clientilor canalele de vanzare sunt diferite si
au posibilitatea de a compara mai usor si mai rapid pre-
turile de pe piata oferitd de concurenta.

in al treilea rand si afacerea se dezvolta constant. Se
dezvolta cunostintele si organizatia. Pe langa cunostin-
tele profesionale, se dezvolta si competente antrepreno-
riale, care sunt esentiale pentru crestere. Managemen-
tul timpului, cunoasterea personalitatilor, capacitatea
de management, independenta, cunostintele financiare,
dezvoltarea organizationald, comunicarea etc. Toate
sunt domenii care se dezvoltda automat, daca cineva
este capabil sd conduca o afacere pentru o perioada mai
lunga de timp. Functionarea pe termen lung, cresterea
comenzilor si satisfacerea nevoilor fac inevitabile mai
devreme sau mai tarziu angajarea angajatilor, coordona-
rea activitatilor, sistematizarea proceselor operationale
si devenirea unei organizatii. Organizatia poate functio-
na in mod coordonat daca liderul cunoaste activitatile,
competentele necesare pentru indeplinirea sarcinilor si
in acelasi timp cunostintele colegiilor. in plus, este foar-
te important ca profesionistii care lucreaza in organiza-
tie sa fie capabili s lucreze in echipad, si sa se miste in
aceeasi directie in ceea ce priveste personalitatea, atitu-
dinea, toleranta si calitatea profesionala.

Construirea comunitatii este sarcina managerului, chiar
daca acesta apeleaza la ajutorul unui coach sau al unui
specialist in dezvoltare organizationald. Scopul sprijini-
rii proceselor organizationale este de a permite liderilor
si membrilor organizatiei sa se dezvolte independent si
sa se coordoneze eficient. Este bine de retinut c&, daca
o afacere nu poate dezvolta, va regresa si va declina.
Schimbarea continua este fireasca si, de multe ori, chiar
siin cadrul unei profesii, focusul trebuie schimbat, poate
trebuie aleasa o noua activitate sau piata pentru ca dez-
voltarea sa fie continua.

in publicatia noastrd, am atribuit un rol deosebit aface-
rilor de familie si diferitelor caracteristici ale generatii-
lor. Rolul important al afacerilor de familie se datoreaza
faptului ca dorim sa i ajutam pe cei care lucreaza intr-o
familie, care doresc sa transfere sau sa preia valorile pe
care afacerea de familie le-a acumulat in ultimele dece-
nii. Consideram important sa cunoastem generatiile din
doua motive. in primul rand, angajatii care lucreaza in
afaceri - daca provin din generatii diferite - necesita o
atentie, motivatie si o viziune pentru viitor diferita. Cu-
noasterea obiectivelor, nevoilor si instrumentelor de
comunicare poate fi esentiala in ceea ce priveste im-
plicarea acestora in munca si cooperarea de succes.
Cunoasterea generatiilor este, de asemenea, esentiala
din partea clientului. Un consumator de 40-50 de ani ne-
cesitd o strategie de marketing complet diferitd de un
consumator de 20 de ani sau un adolescent. Ele se ca-
racterizeaza prin nevoi, interfete informationale, instru-
mente de comunicare si utilizare a limbii diferite. Fara a
intelege nevoile generatiilor, niciun antreprenor nu poate
deveni de succes si productiv.

in publicatia noastra, am inregistrat rezultatele a peste
20 de interviuri antreprenori din 9 sectoare. Avem in-
credere cd prezentarea activitatilor antreprenorilor, cu-
noasterea provocarilor, obiectivelor si gandirii acestora
va ajuta la crearea unei comunitati antreprenoriale mai
eficiente, de calitate profesionald mai inalta. Aceasta
comunitate antreprenoriala va oferi asistenta in satisfa-
cerea nevoilor in continua schimbare ale rezidentilor si
antreprenorilor, si in ansamblu va contribui la dezvolta-
rea regiunii.




Situatia socio-economica a judetului Bichis

in publicatia noastra, prezentdm bune practici de afa-
ceri in principal din judetul Bichis. Desi aceste afaceri
au ,depasit” acest judet, intrucat activitatea lor antre-
prenoriala depaseste limitele judetului, consideram to-
tusi utila prezentarea lor. Facem acest lucru pentru a
intelege cativa factori importanti ai pornirii si activitatii
lor economice. Acest judet nu este cea mai dezvoltata
regiune a Ungariei, ceea ce i-a pregatit intr-un fel pen-
tru o lupta mai mare, perseverenta si gandire, pentru a
crea un lucru de succes si remarcabil. Desi mai multi
afara judetului si a tarii pentru a genera venituri si mar-
je mai semnificative, totusi toti stiu de unde au pornit.

Judetul Bichis este situat in partea de sud-est a Ungariei,
parte a unitatii de peisaj Dél-Alféld. Clima sa este mai
calda si mai uscata chiar si in comparatie cu celelalte
parti a Campiei. In ceea ce priveste productia agricold,
este zona de cea mai buna calitate, cea mai daruita la
nivel national a tarii. Proprietatile sale de sol sunt favo-
rabile pentru cultivarea culturilor arabile, gestionarea
pajistilor si pasunilor. Cea mai buna zona a judetului
este zona centrala a jonctiunii Koros-Maros. Partea de
sud-vest este mai sarat si poate fi utilizata in principal
ca pasune. In ceea ce priveste resursele minerale, hidro-
carburile si materiile prime de constructie (argila, nisip,
pietris) sunt semnificative. Rezervele de apa termala si
medicinala ale regiunii cu o temperatura de peste 70 de
grade sunt de importanta dincolo de granitele nationale.

Populatia rezidenta a judetului a inregistrat o scadere
constanta in ultimele decenii, ritmul caruia se accele-
reaza usor fata de 2007. Motivul scaderii populatiei re-
zidente este cresterea pierderii naturale, imbatranirea
si pierderea migratiei. Rata natalitatii se inrautateste si
emigratia tinerilor se accelereaza. Ca urmare a scaderii
populatiei, intarirea asezarilor cu sate mici si minuscu-
le a fost tipicd, impreuna cu declinul dominatiei satelor
gigantice si oraselor mici. Pe 1anga Bichisciaba (58.996
de persoane), doar doua orase (Giula, Oroshaza) au o po-
pulatie de peste 20.000 de persoane, iar alte doua orase
(Szarvas, Bichis, Gyomaendréd) au peste 10.000 de per-
soane. In clasamentul judetelor, judetul Bichis ocupa un
loc nefavorabil din punct de vedere al PIB-ului, in 2018 si-
tuandu-se pe locul 17. Din 1997, PIB-ul pe cap de locuitor
prezinta o tendinta continud de scadere, nivelul de pier-
dere este de doua ori mai mare decat media nationala si,
per total, este putin peste 2% din PIB-ul national. Acest
indicator reprezinta 35,6% din valoarea medie masurata
in UE. Din 1997, judetul Bichis nu numai ca se afla intr-o
pozitie dezavantajata, dar afla intr-un declin continuu.

La inceputul anului 2019, populatia judetului Bichis era
de 334.264 de persoane, suprafata sa este de 6,05% din
teritoriul tarii, care este unul dintre cele mai mari jude-
te. Judetul nu a fost traversat de o autostrada nationa-
la sau de o autostrada pana de curand. Drumul expres
M44 este in constructie, cea mai lunga sectiune a sa a
fost predata. Judetul este legat de tara prin drumuri prin-
cipale nr. 44, 46 si 47 si o linie feroviara internationala.
Este legat de Romania prin trei puncte de trecere rutiera
internationald a frontierei (Giula, Batania, Micherechi) si
doua puncte de trecere a frontierei feroviare (Kotegyan,
Locoshaza). Nu exista cale navigabild internationald sau
port aerian, aeroportul Bichisciaba poate fi dezvoltat in-
tr-un aeroport comercial international, al carui trafic de
pasageri este sever limitat de aeroportul din Timisoara.

In ceea ce priveste componenta sectoriald a economiei,
cele mai semnificative elemente sunt agricultura si in-
dustria prelucratoare. In cadrul industriei de prelucrare,
productia de masini este dominantd, reprezentand 29%
din productiaindustriala si45% din capacitatea de export.
Al doilea element important este industria alimentara, al
treilea este productia de cauciuc, plastic si produse mi-
nerale nemetalice, dintre care s-au remarcat productia
de sticla a Guardian Oroshaza si O-1 Hungary, precum si
Mondi Packaging. Industria tipografica (Mondi, Marze-
k-Kner), industria chimica de uz casnic (Henkel) si indus-
tria caramizii si tiglei sunt, de asemenea, traditionale in
judetul Bichis. Doar trei dintre cele 500 de companii cu
cel mai mare profit din Ungaria pot fi gasite in judetul Bi-
chis in 2016, care sunt companii industriale. Primul este
furnizorul industriei auto Linamar Ungaria (Bichisciaba,
Oroshdza), al doilea este procesatorul de pasari Gallico-
op (Szarvas), al treilea este Guardian Oroshaza cu profil
de productie de sticla plana. Aici se afla si Henkel (cu
sediul central in afara judetului), care are un profil in in-
dustria chimica de uz casnic (Kérésladény) si compania
de productie de seminte Pineer Hi-Bred Zrt. (Szarvas).
Au o activitate semnificativa urmatoarele companii cu
un venit de peste 5 miliarde HUF (2017) si/sau companii
cu peste 250 de angajati:

Hirschmann

(Bichisciaba, electronica)

0-1 Hungary

(Oroshaza, productia de sticla)

Mondi Packaging

(Bichisciaba, tehnologie de ambalare)
Marzek-Kner

(Bichisciaba, productia de materiale de ambalare din hartie)
Gyulahus Kft.

(Giula, industria carnii)

Green-Divizo

(Oroshaza, prelucrarea pasarilor de curte)
Novation Tech

(Szeghalom, fabricarea articolelor pentru sport)
Rimax Kft.

(Tétkomlds, productia de utilaje agricole)

Wienerberger-Tondach
(Bichisciaba, productia de caramida si tigld)

Sursa: Consiliul Judetean Bichis, 2021



Dictionar de afaceri

IMM - intreprinderi mici si mijlocii: conform legii, toate
companiile cu mai putin de 250 de angajati, cu o cifra de
afaceri mai mica de 50 de milioane de euro, cu un bilant
total sub 43 de milioane de euro, si care nu sunt detinute
de mai mult de 25% de stat, sau administratia locala.

Afaceri mici - in cadrul IMM-urilor, companii cu o cifra
de afaceri anuald sau bilant mai mica de 10 milioane de
euro sau companii cu sub 50 de angajati.

Microintreprindere — intreprinderi cu venit sub 2 milioa-
ne de euro (aprox. 800 milioane de forinti) pe an sau cu
mai putin de 10 angajati.

CRM - Customer Relationship Management, in limba
romana managementul relatiilor cu clientii. Procesul si
gestionarea datelor care afecteaza clientii, ceea ce ajuta
la atingerea de noi clienti si servirea clientilor existenti.

ERP - Enterprise Resource Planning, in limba romana
planificator de resurse pentru intreprindere. Un set de
dispozitive hardware si software, fiind un sistem infor-
mational. Ajutd la obtinerea coordonatd, prelucrarea si
stocarea informatiilor.

Digitalizare — un proces in care facem cantitati fizice
procesabile de calculator. Nu inseamna doar folosirea
instrumentelor digitale, ci un mod de gandire, care se
realizeaza cu instrumente si proceduri noi. De exemplu:
in timpul alergarii, ne inregistram indicatorii de perfor-
manta cu aplicatii, telefonul i stocheaza, ii putem incar-
ca in cloud, ii putem partaja prietenilor nostri, ne putem
urmari traseul pe o harta si ne putem uita unde am fost
mai rapizi sau lente. Scopul digitalizarii in viata compa-
niilor este extinderea sistemelor electronice, cresterea
eficientei operationale, colectarea si analiza datelor si
integrarea sistemelor companiei (GKI).

Curba ciclului de viata — un model care arata etapele
normale de dezvoltare ale companiilor. Modelul Adizes
este cel mai cunoscut si dezvoltat. Primul pas in aceas-
ta este copilaria, in care descopera lumea din jurul lui pe
baza impulsurilor. Acesta este urmat de ,Hai, hai! O epo-
ca in care compania devine copil, spiritul de echipa este
intarit si compania intrd pe calea dezvoltarii. In timpul
adolescentei, ritmul de dezvoltare incetineste si are loc
dezvoltarea calitativa. Sistemele de management corpo-
rativ sunt rafinate la varsta adultd, devin bine organizate
si gestionabile. Varsta convenitd este punctul culminant
al calatoriei vietii, face fata provocarilor, dar creativita-
tea scade siincep schimbarile de management.
(Horvath Andras, 2017)

Mediul intreprinderilor — fiecare intreprindere formeaza
o unitate organica cu mediul sdu, este capabila sa re-
actioneze si sa influenteze mediul sau, selecteaza efec-
tele. intreprinderile au factori de mediu internationali,
nationali, economici, regionali si directi/locali. Mediul
de afaceri poate fi un mediu economic-piata, un mediu
socio-politic, un mediu natural-tehnologic (Nagy Henrie-
tta, SZIE GTK RGVI)

Plan de afaceri — un proces de management in care
planificdm viitorul traseu operational al intreprinderii,
unul dintre instrumentele managementului riscului. De
asemenea, include pasii, resursele, intervalele de timp si
rezultatele necesare pentru atingerea obiectivelor.

Globalizarea si procesele internationale — un fel de pro-
ces de unificare si universalizare in multe domenii ale
vietii. Formarea de retele consta atat din elemente rea-
le, cat si din elemente virtuale, si au un impact asupra
relatiilor sociale, economice si culturale ale tarilor lumii.
Afecteaza relatiile financiare, lanturile de aprovizionare
si distributie, comunicatia si alte domenii.

Uniunea Europeana - o piata unica creatad de natiuni,
care asigura circulatia liberd a persoanelor, bunurilor,
serviciilor si capitalului printr-un sistem juridic unic. Ea
urmareste o politicd comuna in domeniile comertului,
agriculturii, pescuitului si dezvoltarii regionale. in pre-
zent (in 2022) are 27 de membri.
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INDUSTRIA ALIMENTARA

Industria Alimentara si Comert Paste Familia

si HerbaPharm Europe Kft.

Cu cateva decenii in urma, industria alimentara din judetul Bichis inca functiona la o capaci-
tate foarte ridicata. Prelucrarea legumelor si fructelor, productia de carne, productia de carne
afumata si industria lactatelor au desfasurat activitati prospere.

Din pacate, odata cu declinul culturilor intensive din
ultimele decenii, cresterea pasarilor de curte, porcilor,
bovinelor si productia de lapte au scazut semnificativ.
Producatorii agricoli mai mari sunt angajati in cresterea
animalelor si sunt capabili sa produca furaje pentru ani-
malele lor. In plus, intreprinderile de familie se ocup& cu
productia de oud, pasari, cresterea porci si vite. Creste-
rea preturilor furajelor nu a urmat inlocuirea calitativa a
animalelor si veniturile din vanzari, asa ca multe com-
panii au scos din profilul lor cresterea animalelor, astfel
materia prima alimentara trebuie achizitionata in multe
cazuri din afara judetului.

Industria Alimentara si
Comert Paste Familia

intreprinderea de familie din Mezéberény, , Familiatész-
ta Elélmiszeripari és Kereskedelemi Kft.” (Industria Ali-
mentara si Comert Paste Familia) , se bazeaza pe cerea-
le de calitate. Compania cu 28 de angajati a avut un venit
de aproape un miliard HUF in 2021. Compania inovatoa-
re a inceput productia in 1992 cu cele mai simple masini,
astazi produc 40 de tipuri de paste uscate, iar aproape
50% din vanzarile lor sunt vandute in strainatate.

Situatia COVID a dus de asemenea la o crestere uriasa
a acestui sector in 2020, cand aproape ca nu au putut
deservi piata. Aceasta a avut postul lui in timpul sezo-
nului de vara. Mai intai, oamenii au facut stocuri, apoi
au folosit stocurile, iar pana in toamna totul a revenit la
consumul anterior. Acea situatie economica a afectat
foarte semnificativ sectorul, in ceea ce priveste materii-
le prime, materialele de ambalare, si transportul. Potrivit
KSH (Oficiul Central de Statistica), pretul pastelor intr-un
an a crescut cu 49%. Pretul fainii a crescut cu 130% fata
de pretul din august 2021. Producatorii se gandesc in
mod constant la modul in care pot reduce costurile pe
care le-ar putea transfera consumatorilor. Exista si cos-
turi optimizate in aceasta crestere de pret, si nici macar
nu au inclus cresterea pretului la combustibil. Factorul
comercial mareste la fel costurile, deoarece marja si
impozitul cresc si in acelasi timp si pretul. Companiile
multinationale transmit clientilor suma majorata cu mar-
ja, ei sunt astfel nevoiti sd reduca costul de marketing.

Productia de carnati afumati este, de asemenea remar-
cabila, care este cunoscuta in principal sub numele de
carnati maghiari de ,Csabai” si ,Gyulai” in intreaga lume,
dar este dominanta si in Tétkomlés, Dombegyhaz, Bat-
tonya si peste tot in mediul rural. Localnicii sunt mandri
nu numai de produs, ci si de preparatul bazat pe aroma
traditionala slovaca si traditiile asociate acestuia.

Kovacsné Nagy Krisztina, manager de marketing - Familiatészta Kft.

Un producator trebuie sd monitorizeze obiceiurile con-
sumatorilor, sd se asigure ca raman intr-o pozitie buna
cu comerciantii si, bineinteles s& mentina costurile de
productie la un nivel scazut. Desigur, ca aliment de baza,
consumatorii probabil o sa cumpere alimentele pentru
o lunga perioada de timp, dar si in acest caz isi cauta
cele mai ieftine produse de pe piatd. Cea mai ieftina are
cea mai scazuta calitate. Pastele Familia sunt facute din
ingrediente de calitate, pe care le livreaza partenerilor
companiei, asa ca trebuie mentinut o capacitate de fur-
nizor si agent de vanzari.



Producerea de paste la Familiatészta Kft.

in industria alimentara, fluctuatiile care decurg din
productie sunt relativ usor de gestionat. Incertitudinile
privind accesul pe piata internationald, inchiderea fron-
tierelor sau situatia virusului au fost greu de urmarit si
calculat. Utilizarea gastronomica a pastelor Familia este
relativ scazuta, astfel declinul nu a fost semnificativ. Se
poate afirma ca si partenerii cauta produse ieftine. Cand
restaurantele au fost nevoite sé treaca la vanzari directe,
au cdutat produse, care erau cu 40-50 HUF mai ieftine
pe kilogram. Restaurantele au inceput sa facd economii
si din cauza costurilor de energie dar si din cauza scade-
rii comenzilor.

Daca toti membrii familiei sunt acasa din cauza
situatiei virale, atunci comenzile unor meniuri
sunt impovaratoare pentru toti membrii familiei,
si de aceasta familiile au inceput sa gateasca.
Acest lucru este o veste buna pentru produ-
catorii de alimente, deoarece asa isi cumpara
ingredientele din magazine.

Este dificil sa functionezi calm pentru ca intotdeauna
existd o schimbare, care trebuie luata foarte serios. in
acest moment, din cauza cresterii preturilor la energie,
compania vrea sa inlocuiasca complet gazul. Este pla-
nificata inlocuirea acestui sistem cu un sistem solar si
pompe de caldura. Ar fi o buna oportunitate un program
de proiect, dar este totusi greu de planificat intr-un astfel
de situatie incerta. Investitia pe cont propriu se poate
face doar pe o piata stabild si aceasta trebuie inclusa in
pret. Exista doua modalitati de a mentine tinerii in jude-
tul Bichis. in primul rand, cu salarii normale, iar in al doi-
lea rand, cu conditii bune de munca. Daca vreunul dintre
ei nu este asigurat, tinerii vor emigra in strainatate. Am
avut experienta ca orice am oferit unui tanar, el a plecat
la politia de frontiera - a spus managerul de marketing
Krisztina Nagy Kovacsné. Au ramas cativa tineri de do-
uazeci de ani, si este din ce in ce mai greu sa gasesti
muncitori buni. Calitatea a sc&zut. In judetul Bichis, in
MezG6berény, este foarte dificil sa se dezvolte un model
de carierd, in ciuda faptului cd acestea servesc muncito-
rii. Pe langa salariul fix, conditiile de munca de calitate si
hainele de lucru pretentioase sunt reticenti in a accepta
programul de lucru in trei schimburi. Compania isi do-
reste foarte mult sd se dezvolte in Romania atét in retail,
cét si en-gros.

Produsul final pentru piata
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Din cauza situatiei virale, populatia de acolo a primit
mult mai devreme socul cresterii pretului la energie, ast-
fel a scazut si consumul. Este o experienta interesanta
cda in prezent produsul nu este neaparat mai ieftin in lan-
turile de supermarketuri multinationale. Daca se pot for-
ma lanturi scurte de produse - de exemplu, producatorul
cu retailerul - atunci este posibil ca magazinele mici sa
poata fi in continuare comercializabile. Cu toate acestea,
producatorul are nevoie de un volum mare si de o canti-
tate previzibila. A fost nevoie de cateva decenii pentru a
construi sistemul, astfel incat pastele Familia sa fie pre-
zent la toate nivelurile comerciale, dar acest lucru confe-
ra companiei un grad ridicat de stabilitate.

Cresterea preturilor la energie va da tuturor companii-
lor de productie o mare bataie de cap in viitor. Preturile
stabilite anterior oferd o oportunitate de a mentine sta-
bilitatea, dar acest lucru nu este pentru toatd lumea o
oportunitate disponibila.

HerbaPharm Europe Kft.

Judetul Bichis, inclusiv Bichis-Sud, este remarcabil prin
terenurile sale de calitate, care ofera un teren imens de
reproducere pentru plante medicinale. Din acest mediu
a inceput activitatea compania HerbaPharm Europe Kft.
in 2016. Astazi, compania are o cifra de afaceri anuala
de peste 60 de milioane HUF, are 8 angajati si are o baza
de clienti la nivel national.

Maékos Arpad, medic naturist si fitoterapeut, afirma c& in
urma sugestiei sale a ajutat la cresterea continutului de
ingrediente active in aceste produse. in acest fel, proce-
dura a fost dezvoltata continuu, procesul de productie a
fost protejat in toata Europa, iar cinci medici au infiintat
0 companie pentru asta in 2016. Erau medici care expe-
rimentasera efectele benefice ale acestui produs asupra
lor si asupra rudelor lor. Primul produs a ajuns pe rafturi
pe 8 decembrie 2017. in primul rand, au inceput cu ex-
tractele de baza.

Produsele pe baza de plante pot fi vandute in trei moduri.
in primul rand, produc&torul inventeazé un produs pen-
tru o problema. Al doilea este atunci cand favorizeaza un
anumit produs sau planta. Al treilea este tipul de produs.
Astazi, in Ungaria, tabletele si capsulele sunt foarte favo-
rizate — asa c& trebuie urmat si acest proces. in prezent,
HerbaPharm vinde extracte si creme, dar 80% din piata
merge spre tablete, in ciuda faptului cd absorbtia aces-
teia este mult mai mica decat cea a extractelor alcooli-
ce. Compania este in contact cu mai multe universitati
si institute de cercetare, acestea ii examineaza produ-
sele si ii analizeaza ingredientele active. Ingredientele
active din produsele lor sunt ordine de marime mai mari
decat alte produse de pe piatd, iar ingredientele active
se intaresc reciproc in mod sinergic. Cele aproape 30 de
extracte naturale din plante sunt in categoria alimente-
lor, si folosesc un numar extrem de mare de ingrediente
locale. Apar céatind, canepa, chimen negru. Continutul
de minerale din Bichis-Sud este mai mare decéat in Euro-
pa si acest lucru se reflecta si in plante. De exemplu, un
gradinar de flori creste pere balsam intr-un cort de folie.

Produsele de calitate trebuie sa treaca prin mai multe
procese de lucru, ceea ce este mai scump, dar ii confera
caracterul de casa. Produsele rapide nu vor putea elimi-
na modificarea pretului. in industria alimentara, niciun
sistem de tranzactionare nu accepta cresterea pretului
pana cand liderul pietei nu isi creste pretul. Daca liderul
pietei (in acest caz, Gyermelyi) urmareste evenimentele
reale ale pietei, ceilalti membri de pe piata vor avea po-
sibilitatea sé ridica preturile. In prezent, pastele Familia
pot produce o asemenea calitate si la un cost de pro-
ductie care i ofera posibilitatea de a-si furniza propriul
brand chiar si pentru magazinul Aldi. In situatia de as-
tazi, toti producatorii fac sacrificii, dar comertul trebu-
ie sa aiba in vedere ca trebuie sa vanda produsele cu o
marja redusa pentru a ramane in viata. Trebuie stapani-
td o varietate de competente pentru ca o companie sa
functioneze bine. Concurenta pe piata este foarte dura,
chiar daca este vorba despre alimente. - a spus Krisztina
Nagy Kovéacsné.

Arpad Makos, director de fabricd, naturopat
- HerbaPharm Europe Kft.

Planta are un efect foarte eficient asupra glicemiei. Coo-
perativa din apropiere produce canepa si ciulin de lapte
pentru companie pe o suprafata de unu sau doud hecta-
re. Daca ar exista o presa de ulei si o piata pentru ea, ar
putea asigura existenta multor familii. Un litru de ulei de
catind costa in jur de 60.000 HUF, in Canada este de trei
ori mai scump. Ceea ce este de asemenea important, ca
acestea sunt plante de siloz, nu necesita ingrijire specia-
|& si aport de nutrienti

Din punct de vedere al marketingului, compania a con-
statat ca cu céat un rezident este mai in varstd, cu atat
este mai constient de sdnéatate. ,Munca noastra este in
mare masura o educare, pentru ca si sdnatatea este un
proces. Exista tari in lume care traiesc impreuna cu na-
tura.” Din pacate, sunt aprobate o multime de produse,
ale céror efecte sunt dubioase, mai mult de 90% din pes-
te 30.000 de produse sunt ineficiente.
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Productia de produse la HerbaPharm Europe Kft.

Sarcina lor este de a face oamenii constienti de calitate,
iar asta nu functioneaza online. Trebuie prezentat oame-
nilor individual. Potrivit lui Makos Arpéd, cheia viabilitatii
companiei este un produs bun. 2-3 din 10 consumatori
revin la ei. Multe produse au intrat in spatiul online, iar
costurile lor sunt si ele foarte mari. La prezentari ei pot
oferi solutii la propriile probleme.

A ajunge la oameni personal este o conditie
pentru o crestere intensiva. Companiile far-
maceutice cheltuiesc 3-4 miliarde de forinti pe
publicitate, ceea ce companiile mici nu o pot
permite aceasta.

Companiile producatoare au o mare responsabilita-
te. Daca cineva aduce un produs si il reambaleaza,
este mult mai usor. Pe langa licentele de la autoritati-
le profesionale, producatorul trebuie sa se astepte la
inspectii continue. In plus, este necesard dezvolta-
rea continud a produselor. Acum lucreaza la dezvol-
tarea produselor utilizate in medicina veterinara la
HerbaPharm. Bolile umane, problemele sistemului
imunitar si ale sistemului digestiv apar si la anima-
le. Substantele chimice, medicamentele si narcotice
sunt absorbite in organism prin fluxul sanguin. Daca
ingredientul activ nu este absorbit, acesta va fi digerat.
Pentru un nou antreprenor, existd aproximativ 300
de plante medicale care pot fi folosite. Astazi, nu
este posibil crearea unei companii in aceasta arie
fara 100-200 de milioane HUF. Este posibil ca astfel
de afacere sa fie pornita in propria gradina, dar pen-
tru o afacere eficientd, este nevoie de resurse imense.

Cererea pentru plante medicinale si ingrediente acti-
ve a crescut de o sutd sau de o mie de ori in cincizeci
de ani. Din pacate, in prezent importdm produse care
pot fi produse si in tara noastra. Ceasurile nu sunt im-
portate in Elvetia. Produsele noastre ar trebui vandute
propriilor nostri rezidenti. Serviciile de restaurant au in-
ceput pe un drum potrivit si vor deveni din ce in ce mai
populare. A inceput programul de lapte scolar si cel de
mere, dar ar trebui sa fie multe alte similare. Pentru ca
afacerea cu plante medicinale sa se dezvolte este ne-
voie de finantare, iar fermierii ar trebui sa-si schimbe si
atitudinea, astfel incat sa nu sustina doar aria arabila.

Se pregdtesc produse medicamente

Fermierii nu sunt specialisti in marketing, este mai
usor de produs grau, pentru ca exista sprijin pentru el
si este achizitionat imediat de pe pamant. Daca o fir-
ma are piata si poate semna un contract de productie
cu fermierul pentru 10-20 de hectare, va putea produ-
ce chimen negru. O mare problema este ca productia
nu este eficientd pe terenuri de calitate, iar industria
de prelucrare nu este legata de cultivarea arabila. De
exemplu, pepenii, legumele, ierburile au un randament
mult mai mare. Directorul general afirma ca fiecare
parte a pietei trebuie sa descurce cu ceea ce este dis-
ponibil. In aceastd zona terenurile agricole si plan-
tele medicinale sunt valori, care trebuie exploatate.

Exista din nou oportunitati uriase in industria alimentara.
Pentru mancarea de calitate va fi intotdeauna o cerere ri-
dicata. Singura intrebare este daca putem folosi materii
prime de calitate, furaje, carne de porc, vite, oud intr-un
mod care sa indeplineasca conditiile si preturile pietei
internationale. Este nevoie de o dimensiune a companiei,
pentru a putea concura la pret pe piata europeana sau in-
ternationald. Adesea, este nevoie doar de un mic impuls,
cooperare sau sprijin pentru a transforma, de exemplu,
o mica afacere de familie precum Familiatészta Kft. in-
tr-o afacere comercializabila la nivel european. Industria
alimentara poate produce afaceri startup, dar pentru
asta trebuie sa ne folosim capitalul intelectual, retea-
ua de contacte si materiile prime maghiare de calitate.
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INDUSTRIA CONSTRUCTIILOR

Galéria Invest Kft., Baltép Bt., Kopp Export-Import Kft.,
Lilikfa Egyedi Butor Kft. si Mrisan Attila - zugrav

Situatia din industria constructiilor s-a schimbat radical in ultimii ani. Motivul schimbarii se
gaseste practic in instrumentele de politica familiala. Ca urmare a subventiilor mai mari pen-
tru cresterea copiilor, familiile au indraznit/si-au dorit sa aiba mai multi copii si acest lucru a
adus cu sine dezvoltarea pietei de servicii pentru extinderi, constructii si renovari imobiliare.
in plus, piata constructiei de proprietati noi si eficiente din punct de vedere energetic a fost
sprijinita si de finantari favorabile. Interesul publicului pentru industria constructiilor in do-
meniul renovarilor a fost sustinut de subventia guvernamentala de 50%.

Elementele de mai sus ar fi fost practic deja un set de
conditii favorabile in industria constructiilor, cand la in-
ceputul anului 2020, o parte semnificativa a populatiei
a fost nevoita sa ramana acasa din cauza pandemiei.
Aceasta situatie a favorizat semnificativ dezvoltarile IT,
materiale si servicii de constructie. Oamenii au dedicat
mai mult timp renovarii caselor, si acest proces nu a
fost incetinit nici de cresterea semnificativa a preturilor
rezultata din cauza cererii ridicate si a capacitatilor scaz-
ute din partea companiilor. Cresterea pretului materiilor
prime a fost intarita semnificativ de cererea ridicata a
pietei si de inflatia rezultata din efectele razboiului. Mo-
tivul cresterii pretului serviciilor este in primul rand cere-
rea publica semnificativa cauzata de politica de sprijin,
intarirea cererii consumatorilor si numarul redus de pro-
fesionisti si muncitori instruiti in industria constructiilor.
Pe baza interviurilor se poate concluziona, ca din ce in
ce mai putini oameni vor sa desfasoara o munca fizica,
si ca salariile muncitorilor fizice sunt din ce in ce mai
mari din cauza cererii nesatisfacute.

Pe langa nevoile crescute ale populatiei, cu sprijinul
fondurilor UE, au existat si nevoile antreprenorilor din
industria constructiilor, care constructii trebuiau execu-
tate intr-un anumit termen. Activitatile de constructii nu
au fost reduse de seria de restrictii cauzate de pandemie,
astfel ca muncitorii au putut lucra liber pe santierele de
lucru (respectand cerintele actuale). in acest domeniu,
unele modificari au afectat doar procesele de lucruy,
achizitia de materii prime si munca de birou a colegilor
de conducere.

In urmé&toarea parte a acestui capitol, prezentdm punc-
tele esentiale ale interviurilor cu antreprenori, care luc-
reaza in companii de constructii si cei care desfasoara
activitati profesionale.

Szabé Péter, director general - Galéria Invest Kft.

Galéria Invest Kft.

Galéria Invest Kft. din Bichisciaba si-a inceput activi-
tatea in 2003, iar astazi este o companie de constructii
cu o cifra de afaceri de 3,5 miliarde HUF si cu o forta de
munca de aproape 100 de angajati.

Szabo6 Tamas a spus ca toata lumea are posibilitatea de
a crea afacere mare de constructii, dar trebuie invatat
ca dupd prima munca finalizata suma obtinuta trebuie
reinvestita si nu cheltuitd de exemplu pentru un auto-
turism scump. in urma investitiilor continue, vin noi
clienti si, mai devreme sau mai térziu, banca observa
si o bonitate, care oferd acoperire pentru instrumente
mai profesioniste, cu care se poate accepta si lucrari
mai complexe. Ca exemplu, a mentionat exemplul unui
lacatus de 29 de ani din Szentes. Pe langa pozitia de
angajat, a inceput sa lucreze si la alte locuri, apoi s-a
intarit si astazi, impreuna cu mai multi colegi, realizeaza
vanzari de 1 miliard HUF, construind hale si in strainata-
te (Slovacia). El depune in mod constant aplicari pent-
ru proiecte, construieste un camin pentru muncitori in
Szentes si isi imbunatateste cunostintele si instrumen-
tele. Nu are nevoi mari, isi investeste toti banii in firma lui.



Pandemia nu i-a afectat afacerea. Au fost pregatiti pent-
ru asta, toti angajati pot accesa munca de birou de pe un
server VPN. Pe teren nu existau sanctiuni pentru munca.
in cateva luni, din cauza COVID, totul a inceput s& se
invarteasca in legdatura cu achizitia de materie prima,
pentru c& toata lumea dorea s& lucreze de acasa. in plus,
proiectele pentru dezvoltarea capacitatii a adus multa
muncd@ companiilor de constructii. Renovdrile care
functioneaza cu subventii mari de stat au fost legate de
capacitati mari. Pretul unui metru cub de lemn a cres-
cut de la 88.500 HUF la 240.000 HUF, dar totusi a fost
vandut si la pret ridicat. Ucraina avea cea mai mare fab-
rica de otel din Europa, care va dura ani sa fie repornita.
Pretul otelului pe kilogram a crescut, de asemenea, de
la 240 HUF la 640 HUF. Cererea a absorbit materialul de
constructie si acest lucru a dus la o crestere a pretului.

Dezavantajul achizitiilor publice este ca, daca
o companie castiga o achizitie publica, pretul
materiei prime se poate modifica intre timp, iar
munca trebuie intreprinsa la calitatea cores-
punzatoare.

Potrivit lui Szab6 Tamas, atitudinile generatiilor fata de
munca nu diferd unele de altele. in fiecare generatie
exista colegi, care sunt remarcabili in dezvoltare, moti-
vatie si cunostinte si existd de asemenea exemple de
cei care nu au imbunatatit aproape nimic in sapte ani.
Are si un coleg recent angajat, care lucreaza ca tehni-
cian si, dupa cétiva ani, este deja capabil sa gestioneze
singur grupuri, intelege procesele de lucru si isi iubeste
munca. In ceea ce priveste schimbarea generationala, a
spus ca tatal sau le preda constant sarcinile si incearca
de un deceniu si jumétate sa-i implice in productie si
in executarea lucrarilor. ,Succesul necesita organizare,
fliecare sa isi cunoaste sarcina. Colegii merg in aceeasi
directie, sunt colegi care cunosc ,sistemul de asteptari”.
Nu avem lipsa de incredere. Sunt greseli, dar incercam
sa construim o comunitate. Daca apare o persoana, care
este in afara comunitatii, atunci comunitatea este mai
importanta pentru noi decét individul. Consideram si be-
neficiile importante, in cadrul salariului de baza fiecare
angajat este recompensat in functie de rolul si nivelul de
independenta.”

BALTEP Bt.
din Bichis a inceput activitatea in 2005 ca o intreprin-

dere fortata. Timp de aproape zece ani, s-a ocupat in
principal de tdmplarie si acoperisuri, iar apoi in 2015 si-a
inceput activitatile de constructii generale. Compania
realizeaza venituri de aproape un miliard si jumatate cu
o forta de munca permanenta de 80 de oameni. Potrivit
directorului general Szilagyi Lajos, succesul companiei
se gaseste in fiabilitate si calitatea muncii. Compania
se dezvolta constant si pune un accent deosebit pe ino-
vatie atat in tehnologie, parc de scule, céat si in meca-
nizare. In plus, se ocupd foarte mult cu angajati, deoa-
rece aceasta este cheia dezvoltarii. ,As dori s& méaresc
continuu numarul de profesionisti, dar astazi sunt foarte
putini profesionisti pe piatd”. El crede céa este posibil de
mentinut profesionisti buni cu salarii adecvate si o atitu-
dine umana. Pe langa mecanizare, este necesar raportul
ideal de munca vie. Nu si-au dorit niciodata sa preia o
lucrare in asa fel incéat sa fie externalizate c&tre subcont-
ractanti, ci au incercat sa faca totul singuri.

Lucrdri de constructie la Galéria Invest Kft

Tn opinia sa, smerenia este cel mai important lucru pent-
ru antreprenorii la inceput de drum. Pe langa invatarea
continud, pastrarea veniturilor obtinute, reinvestirea
acestuia in imbunatatiri si echilibrul financiar sunt cele
mai importante. In situatia actuald a sectorului, el consi-
dera ca marketingul nu este necesar. Relatia personala
si calitatea muncii vinde serviciul.

Kopp Export-Import Kft.

Potrivit directorului economic al companiei Kopp Ex-
port-Import Kft., Kopp Marton, un accent deosebit tre-
buie pus pe echilibrarea ritmului agitat din industria
constructiilor, deoarece aproape toti lucratorii isi gasesc
de lucru vara, dar exista mai putine oportunitati de ang-
ajare in timpul iernii. Compania, care are 26 de angajati
a inceput activitatea dintr-o fabrica din Kordstarcsa
cu comertul de mobila de epoca, iar apoi, ca raspuns
la criza economica, si-a extins activitatile industriei
constructiilor. In plus, afacerea a apérut si in industria
ospitalitatii, unde prezenta profesionistilor de calitate
si repornirea dupa inchideri reprezintd, de asemenea, o
provocare semnificativa.
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Lilikfa Egyedi Butor Kft.

Cererea pentru activitati de tamplarie a crescut sem-
nificativ datoritd cresterii subventiilor de stat. in nu-
mele companiei Lilikfa Egyedi Butor Kft., proprietarul
Cselovszki Gyorgy a facut o declaratie despre activitati-
le sale de tamplarie. Tamplarii si acoperisurile si-au
acoperit deja capacitatea de un an sau doi, si exista o
lipsa imensa atat de muncitori calificati, cat si de cele
necalificati.

Pe langa aceasta, desigur, calendarul lui Cselovskzki
Gyorgy, care este priceput in realizarea de mobilier unic,
este aproape plin pentru anul urmator. Profesionistul
care a lucrat anterior ca antreprenor individual poate fi
selectiv in munca sa, deoarece este un ebanistar cdutat
datorita fiabilitatii si calitatii muncii sale. Desi pretul ma-
teriei prime a crescut semnificativ - de trei pana la patru
ori - exista incd o cerere semnificativa pentru produse
de calitate.

»Situatia virusului a crescut foarte mult dorinta
de renovare, piata a luat-o razna”, a spus ant-
reprenorul. ,Suntem mult mai selectivi in co-
menzile noastre.”

El vede ca renovarile se desfdsoara deja la preturi atat
de scumpe ale materiilor prime, incat mai devreme sau
mai tarziu piata se va prabusi. Din cauza cresterii pretu-
rilor materialelor si serviciilor, nu va mai merita procesul
de renovare. Odata cu cresterea preturilor la energie, cei
credibili probabil vor esua, pentru ca nu au calculat cu
aceasta si piata va fi rearanjata. Se vor evalua renovari
energetice si nu se va renova dotarea interioard, ci se va
prefera modernizarea energetica.

Oferta de profesionisti in acest domeniu este si ea fo-
arte modesta. Adesea isi dau seama la varsta de 30-40
de ani ca au nevoie de expertiza de calitate. Cererea de
calitate profesionald si dragostea pentru munca manu-
ala ar putea fi crescuta mai ales prin educatie si atentia
parintilor - din pacate, parintilor nu le pasa prea mult de
copii. Un alt dezavantaj este ca pregatirea profesionala
de tamplarie este blocata la nivelul anilor 70. Trebuie
invatate si vechile elemente de baza, dar trebuie si int-
roduse in masini si tehnologii noi, moderne. Tinerii de
azi de multe ori doar apasa pe telefon si nu cauta nici
acolo cunostinte profesionale. Ar fi necesar sa se dez-
volte constientizarea financiara, capacitatea de a sta-
bili obiective si cunostinte pedagogice orientate spre
practica. Din pacate, astazi chiar si cele mai elementare
schimbari de unitate sunt o problema pentru cei care
parasesc scoala.

Gyorgy Cselovszki, director general — Lilikfa Egyedi Butor Kft.




Mrisan Attila - zugrav

Mrsan Attila lucreaza ca zugrav de zeci de ani, dar s-a
retras din pozitia angajata abia acum cativa ani. Fostul
sau sef I-a limitat in realizarea in sine. La acel moment,
nu era posibil sa se cheltuiasca pe instrumente si mate-
riale de calitate si, de multe ori, din cauza factorului de
timp, nu era posibil sa faca o munca de calitate.

Este important pentru el sa-si realizeze ideile, dar pent-
ru asta trebuie sa se ocupe mult de client. Prevede deja
punctele de defectiuni si posibilele erori care decurg din
cerinte, pe care trebuie s& le elimine in timp. Tn acest
moment, cu instrumentele sale de inalta calitate, poate
crea o calitate in care eroarea este minima, iar asta in-
seamna un sentiment mai mare de bucurie pentru el si
pentru clienti. Astazi managerul poate alege pentru cine
doreste sa lucreze si ce comanda accepta. Nu doreste
sa-si petreacd timpul de lucru in tensiune, iar daca un
client este nerabdator sau procesele de lucru nu decurg
potrivit asteptarilor, nu va accepta comanda.

,in trecut zugravi nu lucrau din decembrie pana

in primavara, pentru ca nu era justificat tehnolo-
gic - pur si simplu peretele nu se usuca. Astazi
de multe ori trebuie sa resping astfel de cerinte.
Afirm ca daca cineva construieste o proprietate
de 60-70 de milioane HUF, trebuie onorat cu o
munca de calitate.”

Exista o cerere uriasad pentru munca sa in domeniu, atéat
in ceea ce priveste proprietatile nou construite, renovate
si cele vechi. Munca sa de inalta calitate, sosirea punc-
tuala si fiabilitatea sunt o garantie ca nevoile clientului
vor fi satisfacute. Pentru a fi multumit la sfarsit, trebuie
cunoscut scopul clientului, si de multe ori trebuie lucrat
in locul altor profesii. De multe ori trebuie imbunatatit
performanta slaba a unui tencuitor sau zidar.

Potrivit specialistului, mecanizarea ii ajuta foarte mult,
dar cel mai important este persoana — sa desfasoare ,0
activitate coordonata in cap”. Astazi, ca urmare a meca-
nizarii, performanta lor zilnica a crescut de cel putin trei
ori, iar acest lucru se reflectd si in profit. A inceput sa
inceapa o dezvoltare sub influenta unui coleg care a luc-
rat ca si zugrav in Germania. A fost necesar sa se iasa
complet din cadrul obisnuit. in trecut, obiectele mobile
scumpe ale clientilor trebuiau protejate prin acoperirea
lor cu carton, dar odata cu aspectul pistolului de pulve-
rizare, de exemplu, trebuiau sd acorde mai multa atentie
acestui lucru. A durat cel putin un an si jumatate pana
se obisnuiau cu mecanizarea. Din pacate, alti colegi nu
au vrut sa invete noua tehnologie si sunt in continua ne-
gare — recunoaste el. Astazi, au ajuns la punctul in care
pot lucra eficient si confortabil. Munca incepe la ora 8
dimineata si se termina la ora 15:00, poate fi inclus si un
pranz confortabil, astfel incat pana la sfarsitul zilei toate
aparatele sa fie puse jos curat. Mrsan Attila recunoaste
ca aceastd munca este un serviciu — cea mai mare bucu-
rie este atunci cand clientul este multumit.

e

Mrsan Attila, zugrav, antreprenor individual
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TEHNOLOGIA
INFORMATIILOR (IT)

TopLaptop- si Diamond Kft.

IT a fost un sector care s-a dezvoltat continuu in ultimele decenii, deoarece este esential pen-
tru deservirea tuturor celorlalte sectoare. Joaca continuu un rol decisiv in sectoarele inter-or-

ganizationale, corporative si rezidentiale.

in sectorul rezidential, cifra de afaceri a calculatoarel-
or, imprimantelor si perifericelor aferente era o parte
dominanta a vanzarilor, in timp ce acum laptopurile,
tabletele si telefoanele inteligente reprezintd majorita-
tea vanzarilor. De asemenea, obiceiurile populatiei de
utilizare a computerelor s-au schimbat in ultimele de-
cenii. Pe langa jocuri, navigare si procesare de text, ad-
ministrarea a devenit vitald. Odata cu aparitia portalului
pentru rezidenti si cu cresterea administratiei digitale
municipale si guvernamentale, tot mai multi oameni isi
gestioneaza afacerile de birou de acasa. Odata cu trans-
ferul afacerilor in spatiul digital, o parte din ce in ce mai
mare a populatiei este fortatd sa invete sa foloseasca
functiile de baza ale calculatorului sau sa ceara ajutor
pentru aceasta. Pe baza parerii colegilor care lucreaza
in birourile guvernamentale, mai trebuie sa treaca cate-
va decenii inainte ca administrarea digitald sa devina de-
cisiva si usor de urmarit din punctul de vedere al tuturor.
Pe langa aceasta, desigur, mentinerea contactului cu
furnizorii de utilitati, gestionarea conturilor si rezervarea
programarilor medicale au de asemenea o importanta
deosebita. Pe langa faptul ca tot mai multe persoane fo-
losesc dispozitive inteligente (tablete, ceasuri si telefo-
ane inteligente), utilizarea dispozitivelor digitale este, din
pacate, adesea epuizata in gestionarea retelelor sociale
si a programelor de browser. In viitor, constientizarea
utilizarii dispozitivelor, protectia datelor si aprecierea
managementului timpului vor deveni de o importanta
deosebita.

Afacerile care lucreaza in orice domeniu au nevoie de
suport IT, inclusiv planificarea proceselor, sistemele de
personal, marketingul, procesele financiare si contabile,
logistica si, bineinteles, relatii de comunicare. Operarea
afacerilor, mentinerea contactului cu partenerii si ges-
tionarea proceselor de produs necesita sisteme fiabile,
stabile si sigure.

Baza acestor sisteme este capacitatea serverului mo-
dern si protejat, accesul rapid si sigur la Internet, un
sistem de periferice fiabile care functioneaza la punc-
tele terminale si, bineinteles, cooperarea cu software
compatibil reciproc. Sistemele de mai sus necesita, de
asemenea, intretinere continud, deoarece exista atacuri
continue asupra datelor, virusuri si, din pacate, angajatii
nu au intotdeauna grija necesara la deschiderea unui
atasament. in zilele noastre, companiile moderne isi
stocheaza datele in parcuri de servere bazate pe cloud
si isi incredinteaza sistemele IT propriilor specialisti IT
sau unui furnizor de servicii adecvat. Fara IT obisnuit, cu
gandire de viitor si constient, nu exista afaceri competit-
ive in secolul XXI de astazi.

De la inceputul anului 2020, pandemia a schimbat radi-
cal obiceiurile de lucru in mai multe sectoare. Din cauza
situatiei virale, milioane de oameni au lucrat de acasa si
sute de mii de companii cautau posibilitatea de arezolva
ca tot mai putini lucratori sa fie prezenti personal la lo-
cul de munca. Pe langa aceasta, desigur, trebuia asigu-
ratd operatiunea. Un numar extrem de mare de locuri de
munca au gasit o modalitate de a oferi de lucru chiar si
fara a fi prezente la locul de munca. Acest lucru, desigur,
a necesitat dezvoltari atat la nivel rezidential, cat si la
nivel corporativ, dar atat in ceea ce priveste dispozitivele
si software.

A fost necesar sa se permita acces la distanta de inalta
performantd si securizat din partea companiei, in timp
ce din partea utilizatorului cantitatea de date trebuia
procesatd cu dispozitive si software adecvate. La ni-
vel corporativ a crescut nevoia de inlocuire a retelelor
de calculatoare, in timp ce la nivel rezidential, invatarea
la domiciliu si prezenta simultana a familiilor au cres-
cut cererea. Pe langa acestea, efectele economice ale
razboiului ruso-ucrainean care a izbucnit in februarie
2022, a adus cu sine cresterea preturilor. Preturile mai
multor laptopuri, placi de baza si placi video s-au dub-
lat, deoarece producatorii nu au putut inlocui stocurile
in ritmul potrivit. Ulterior, preturile s-au stabilizat, iar
pana la sfarsitul anului 2022, mai multi angrosisti aveau
o cantitate mare de stoc care astepta sa fie vandut in
depozitele lor.
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Parzsa Laszl6, proprietar-director - Toplaptop Kft.

Toplaptop Kft.

Parzsa Laszlo, proprietarul companiei Toplaptop Kft., a
declarat ca 2020 a fost un an remarcabil in digitalizarea
companiilor siin necesitatea dezvoltarilor. Acele evolutii,
pe care companiile le amanasera anterior de ani de zile,
s-au realizat imediat. Atunci a aparut o intentie inves-
titionala foarte remarcabila in randul companiilor, indi-
ferent de proiecte.

Schimbari uriase au avut loc in birourile de contabilitate.
Au avut o relatie personald cu un numar mare de antrep-
renori si acest lucru nu a fost posibil dintr-un moment.
Motivatia a fost cauzata de teama grupului de varsta mai
in varsta din cauza virusului si imposibilitatea intalnirii
cu clientii. Aceasta tranzitie nu a fost usoara nici din
punct de vedere al educatiei. ,A fost o cerere atat de
mare pentru serviciile noastre, incat am fost nevoiti sa
prioritizdm cererile. in prima runda, ne-am concentrat pe
clientii contractati, apoi au venit si alti clienti. Era o mare
incertitudine si teama. Am avut un client care nici ma-
car nu si-a verificat e-mailurile decat mai tarziu pentru
cd le-a ,pus in carantind”. Panain 2021, toatd lumea si-a
cumparat dispozitivele si interesul a scazut”.

Pentru acest an, institutiile au ,clarificat” cine si ce plat-
forma si software foloseste pentru comunicare. Astazi,
exista un stoc adecvat disponibil pentru a satisface atat
nevoile rezidentiale, cat si cele corporative, iar preturi-
le au scazut semnificativ. in timp ce in 2020 un laptop
potrivit pentru educatie era de 250.000 HUF, pana la
sfarsitul lui 2022 va fi posibil sa-I cumpere cu 105.000
HUF, deoarece stocurile s-au acumulat.

,Cifra de afaceri cu amanuntul in magazine a scazut
semnificativ in ultimii cinci ani, rdmane doar unul dintre
cele cinci magazine anterioare — a indicat administrato-
rul. In mai multe cazuri, au verificat preturile online pe te-
lefon in magazin, le-au comparat si au cumparat online.”
Relatiile personale nu mai sunt atat de importante pent-
ru oameni. In ceea ce priveste vanzarea cu amanuntul,
costurile de marketing, livrare si forta de munca trebuiau
gestionate dintr-o marja de 3-7% in comertul online.
Daca marketingul ia 50% din marja, atunci nu mai merita
sa faci fata. Toplaptop.hu nu a vrut sa concureze cu cei
foarte mari. Pentru demonstrare, un magazin trebuie sa
pastreze cel putin 10 milioane HUF in stoc, ceea ce ne-
cesita cel putin un angajat si jumatate.

Péarzsa Laszl6 a indicat ca comertul online nu trebuie
lasat in afara zilei de astazi, dar practic vanzarea de
servicii catre intreprinderile mici si mijlocii este cea mai
potrivita. Un produs din magazinul online este bun ca
produs de momeald, dar pe termen lung, serviciile oferi-
te companiilor conduc afacerea. Ei lucreaza in echipa si
acesta este puterea lor. Generatiei mai vechi i place sis-
temul din trecut, le place sa-si pastreze datele in propriul
hardware. Cu generatia mai tanara, nu este indoiala ca
folosesc servicii de date bazate pe cloud si sisteme de
management al intreprinderii. Tinerii prezinta adesea so-
lutii noi fara a avea nevoie de resurse.

in sectorul micro si IMM-uri, introducerea sis-
temelor de management al companiei si a sis-
temelor bazate pe relatia cu clientii depinde in
principiu de abordarea managerului. CRM (rel-
atia cu clientii si sistemele ERP) sunt parti im-
portante si esentiale ale afacerilor.

ERP (sistemul de management al companiei) necesita
sarcini si puteri reglementate cu precizie pentru o
functionare eficienta. Experienta arata ca generatia mai
veche trebuie inca mult educata cu privire la beneficiile
noilor sisteme, in timp ce cei mai tineri sunt deja foarte
deschisi sa automatizeze, si le place accesul la distanta.

Lucrdri de asamblare la Toplaptop Kft
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Diamond Computer Kft.

Koles Zoltan si-a inceput propria afacere in urma cu
mai bine de 25 de ani, in 1996, si odata cu aceasta si
afacerea sa. Prin legaturile de familie, in Miskolc exista
deja un magazin de calculatoare, proprietarul a inceput
sa lucreze imediat dupa terminarea scolii. Dupa cateva
saptamani, partenerul sau I-a lasat singur cu afacerea.

Firma din Bichisciaba se ocupa cu vanzarea produselor
IT cu un numar de angajat de 2-3 persoane. De aseme-
nea, au un background profesional si de servicii, si consi-
dera ca activitatile de consultanta si servicii sunt punc-
tul lor forte. intotdeauna cineva |-a ajutat sa preia o tura.
El isi vede succesul in faptul ca a lucrat intotdeauna cu
costuri minime si a luat decizii necesare. Achizitionarea
proprietatii inchiriate si alegerea personalului au fost o
decizie de succes. in trecut, vanzarile erau profilul princi-
pal si zona de atractie, dar acum este mai mult serviciu.
Serviciile tipice sunt actualizarea sistemului de operare,
inlocuirea pieselor de schimb, backup-ul datelor. Clientii
apreciaza faptul ca creeaza un calculator rapid pentru
ei cu investitii minime. in ceea ce priveste raportul de
clienti, predomina clientii privati, dar multi clienti corpo-
rativi vechi au ramas si ei parteneri.

Jintreprinzatorii incepatori trebuie s& fie capabili sa
asambleze complet calculatoare, sa le conecteze la o re-
tea, sd le opereze si sa cunoasca sistemele si programe-
le operate”, a sugerat Kdles Zoltan. ,Munca noastra este
adesea constructia retelei, configurarea imprimantei
si instalarea software-ului la sediul clientului. in multe
cazuri, beneficiul este in materia cenusie, in dezvolta-
rea capacitatii de a gandi.” in urmé cu céativa ani, tine-
rii studenti de la scoala profesionald din apropiere au
venit pentru un stagiu de varad. Au fost multumiti de ei.
Au trebuit sa invete ca este o companie la care trebuie
comunicat cu persoane necunoscute, trebuie ascultate
si servite intrebarile si cerintele clientilor.. Comunicarea
este adesea mai importanta decét cineva sa programe-
ze foarte profesional in back office. Au trebuit sa se im-
bunatateasca mult in acest sens. Managerul a angajat
mai multi colegi care au fost angajati pe baza de stagii
de vara. Managerul magazinului Diamond Computer a
comunicat ca Covid a adus o schimbare semnificativa in
viata companiei. Fiecare calculator veche a trebuit sa fie
readusa la viata. S-a inregistrat o crestere semnificativa
a traficului, deoarece in multe cazuri cantitatea de calcu-
latoare vechi nu a fost suficienta si adecvata. Afacerea
nu a fost afectata de inchiderile magazinelor, deoarece
sectorul IT intéreste economia. IT si comunicarea au
fost intotdeauna sustinute, deoarece ca si exemplu nici
benzindria nu se poate deschide, daca sistemul informa-
tic nu functioneaza.

Starea de razboi nu are un efect bun asupra
sectorului IT din cauza modificarilor cursului
de schimb, deoarece face ca preturile sa fie
imprevizibile. Este foarte important ca cursul
de euro este de 360 sau 410.
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Kéles Zoltan, proprietar-director — Diamond Kft.

In multe cazuri, la cresterea pretului a materialelor si a
echipamentelor se mai adauga si cresterile de cost ale
furnizorilor. Comunicarea s-a schimbat semnificativ in
ultimii 25 de ani. La inceput, listele de preturi au fost ti-
parite, in prezent de mai bine de 10 ani compania nu mai
tipareste aceste liste. La inceputul anilor 2000, ei aveau
deja propriul lor site web. Au inceput retelele sociale cu
Facebook in 2010 si de atunci folosesc aceasta interfata
si propriul lor site web. Tendinta este marketingul online.
Managerul afirma ca companiile nu mai investesc ener-
gie in crearea propriului site web, preferand doar soci-
al media. Marketingul util pentru client este Facebook,
Twitter, Instagram si site-ul impreuné. in retelele sociale,
este adesea dificil de derulat inapoi prin continut pentru
a obtine informatii importante.

Pentru tinerii antreprenori, cheia succesului este umilin-
ta fatd de munca si clienti. In ultimele decenii, supravie-
tuirea companiei a depins de a sta pe mai multe picioare.
In retail si service, monitorizarea nevoilor clientilor este
vitala. Magazinul si comertul online au cerinte foarte se-
rioase si este necesar cunostinte speciale ale legislatiei
interne si internationale. GDPR, de exemplu, este o lege
cu care companiile online nu s-au identificat inca. Un
magazin traditional este inca mai mult decat un magazin
online. La un magazin traditional este prezent contactul
personal, un aspect, care nu poate fi oferit clientului on-
line. ,Clientii pot incerca adesea instrumentele si sfatul
este, de asemenea, important pentru ei”, a incheiat con-
versatia proprietarul.

Pe termen lung, adaptarea si cunoasterea nevoilor clien-
tilor (clienti privati si corporativi) este foarte importanta
pentru companiile IT. Tntrucat vanzarile online functio-
neaza eficient in cantitati mari — datorita si legislatiei
speciale si activitatilor de fond - start-up-urile si cele
deja pe piata in multe cazuri au luat directia la servicii
IT si satisfacerea nevoilor individuale. Se poate observa
ca, in ciuda situatiei de virus si de razboi, sectorul este
stabil si va fi decisiv in viitor. Integrarea sistemelor de
management corporative, roboti tintd (coboti), roboti,
masini si integrarea algoritmilor in viata de zi cu zi este
inevitabil.
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VASEX Kft.

in cadrul categoriilor de comert cu ridicata si cu amanuntul pot fi impartite in activitati comer-
ciale: comert in agentie, produse alimentare, bauturi, comert cu tutun, bunuri de uz casnic,
materii prime agricole, animale vii etc. Capitolul nostru nu isi propune sa ofere o imagine
detaliata a acestei zone, ci vrea doar sa arate tendintele prin exemplele catorva companii.

Am realizat interviuri in domeniile IT, industria alimenta-
ra si industria materialelor de constructii, care poate aju-
ta la luarea deciziilor de care este nevoie pentru a deveni
antreprenor. Activitatea comerciald a suferit schimbari
semnificative in ultimele decenii si existd o schimbare
continud intre formele comerciale individuale. in anii
1980, in comertul cu amanuntul, magazinele mai mici si
magazinele specializate au realizat partea majora a van-
zarilor. Dupa schimbarea regimului, odata cu ascensiu-
nea companiilor multinationale, rolul mall-urilor si al lan-
turilor internationale de magazine universale in comertul
cu produse alimentare si imbracaminte, in distributia de
produse electronice si pe piata materialelor de construc-
tii si a produselor de bricolaj a crescut. Astazi, supermar-
keturile si magazinele mici se ocupa in principal cu achi-
zitii mai reduse cu vanzarea produselor suplimentare, in
timp ce hipermarketurile si centrele comerciale reprezin-
ta o parte semnificativa a traficului comercial.

O alta tendinta in comert este cresterea vanzarilor onli-
ne. Mai multi factori au contribuit |la aparitia comertului
online si a magazinelor web. Pe de o parte, produsele
au devenit usor de comparat online. Clientii au din ce
in ce mai multe dispozitive care sunt potrivite pentru
schimbul rapid de date si au dezvoltat capacitatea de
a compara preturile produselor din magazin cu cele ale
magazinului online. in articolul nostru de la capitolul teh-
nologia informatiei, am mai mentionat ca preturile din
magazinul de specialitate includ functionarea magazi-
nului, costul fortei de munca vii si profitul comerciantu-
lui. Magazinele online de multe ori nici macar nu vand
stocul din propriul depozit, factureaza doar comisionul
pentru serviciul lor. Vanzarile online reprezinta o activi-
tate speciald, automatizata, in cadrul careia, in conditiile
legii, furnizorul de servicii/comerciant poate vinde chiar
si un produs pe care nu il detine si cu care nu trebuie sa
intre in contact fizic in timpul vanzarii. Magazinele web
sunt capabile si potrivite sa vanda un produs consuma-
torului in timpul unei activitati de marketing automatiza-
te, sa emita factura si sa efectueze procesul de logistica
in asa fel incat compania de expeditie sa livreze produ-
sul din depozitul altui producator, sau comerciant. Acest
proces functioneaza bine in principal pentru produsele
a caror proprietate si specificatii pot fi clar definite si nu
este necesar contactul personal. Produsele de sanatate
si medicale, suplimentele alimentare, alimentele perisa-
bile, fructele si produsele afumate au rareori succes in

vanzérile online. in plus, produsele industriale usoare,
hainele si dispozitivele IT au mare succes, iar prelegerile
si emisiunile online care completeaza continutul educa-
tional al educatiei adultilor sunt, de asemenea, popula-
re. Nu este de uimit ca volumul vanzarilor de produse
si servicii achizitionate online creste cu 20-30% de ani
de zile. in consecintd, produsele unui numar semnifi-
cativ de intreprinderi comerciale pot fi achizitionate si
online. Desigur, pentru aceasta trebuie create cadrul IT,
marketing, juridic, personal si administrativ. Vanzarea
online este o profesie individuald, care poate fi invata-
ta chiar si in sistemul scolar. Tehnicianul de comert si
magazin web cunoaste regulile de marketing, vanzari
online, functionarea magazinelor web si este capabil sa
opereze astfel de sisteme in practica. in invatdmantul
superior, stiintele economice ofera si formare continua
in marketing online.

Pe langa preturi, informatiile adecvate, de inalta calita-
te si increderea joaca cel mai mare rol in comert. Nu
este o coincidenta faptul ca vanzarile personale, mar-
ketingul pe mai multe niveluri (MLM) sunt inca populare.
Pe langa faptul ca multi oameni - in principal membri
ai generatiilor X si Y - inca insista asupra relatiilor per-
sonale in comert, in multe asezari rurale marile magazi-
ne si hipermarketuri nu sunt accesibile sau sunt foarte
costisitoare deplasérile. in principal in asezarile rurale,
ABC-urile locale, COOP-urile mici, retelele reale si maga-
zinele antreprenorilor locali sunt inca populare in cazul
cumparaturilor zilnice. Popularitatea hipermarketurilor
se regaseste in dimensiunea gamei de produse, acces
usor si vanzari ieftine datorita volumului de marfuri. Fi-
indca marfurile proaspete, produsele uscate, imbraca-
mintea si alte produse nealimentare sunt disponibile
intr-un singur loc, acestea pot genera o cifra de afaceri
semnificativa intr-un singur loc, cu un numar relativ mic
de angajati. Astazi, cand din ce in ce mai multe case de
marcat sunt inlocuite cu case de marcat in care clientul
trebuie sa citeasca individual codul de bara a produselor
si sa le plateasca, vanzarile din marile magazine devin
din ce in ce mai impersonale. De fapt, numarul angaja-
tilor se limiteazad pentru ambalarea marfurilor si mun-
ca la ghiseu, deoarece comandarea marfurilor este
automata, curatarea este robotizata, iar partea
contabila este controlat central.
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VASEX Kft.

Pe langa procesele de mai sus, consideram important
ca un viitor lucrator dintr-o intreprindere comerciala sa
invete ce principii de baza si tendinte de piata este indi-
cat sd invete pentru a functiona cu succes. in acest scop,
va prezentam compania VASEX Kft., care opereaza cu
succes in Oroshaza de mai bine de 32 de ani.

Magazinul de bricolaj dispune de o gama variata de pro-
duse in domeniul materialelor de constructii, vopselelor,
protectiei muncii, unelte, gradind, materiale de brico-
laj, materiale si fitinguri din fier. in 2021, vanzarile sale
au depasit 1,1 miliarde HUF, cu 29 de angajati. Desigur,
compania a avut perioade mai dificile in ultimele decenii,
despre care directorul general Polydk Janos v-a povesti
cu sinceritate. De asemenea, a inceput antreprenoriatul
ca antreprenor fortat. In timpul schimbarii de regim, i s-a
incetat locul lui de serviciu, si a vrut sa continue ceea ce
ii placea sa faca.

Comertul cu produse de bricolaj a fost afectat favora-
bil de inchiderea COVID din martie 2020. Oamenii erau
nevoiti s stea acasa si era timp pentru treburi prin
casd. Muncitorii au fost nevoiti sd se intoarca acasa
din straindtate si s-au apucat de renovari. ,Cea mai
mare provocare a fost de a deservi cererea crescuta cu
numarul potrivit de angajati sanatosi in timpul orelor de
deschidere. Cererea de informatii autentice a crescut.”
Magazinul s-a inchis la ora 15.00, iar apoi angajatii au
discutat despre evenimente si sentimente actuale, iar
managerul a incercat personal s& ajute in situatii indivi-
duale de viata. Comunitatea a devenit mai puternica. Din
fericire, au avut doar cateva boli, dar au vazut tragedii in
viata sutelor lor de clienti..

Produsele de bricolaj au fost urmatoarele dupa lapte si
paine. Gospodariile si companiile aveau nevoie de ele in
acelasi mod ca si dispozitivele IT pentru functionarea
lor continua. Guvernul a dedicat multa energie pentru
a ajuta la conditiile locuintelor oamenilor prin subventii.
Subventiile ,CSOK", ,Babavaré”, ,3+3 milioane” au ajutat
familiile. Dupa CQOVID, cererea ridicata pentru produse
s-a intalnit cu lanturi de aprovizionare fragmentate, fab-
rici oprite si depozite epuizate. Piata a cerut produsele,
cererea a condus la ridicarea preturilor. Exista un conta-
iner care a ajuns inainte cu o mie de dolari, acum ajunge
cu 10.000 de dolari. In sezonul viitor, preturile produselor
Makita vor creste cu 100%. Placa OSB, anul a inceput
cu un pret de 83.000 HUF, iar pana in iulie pretul a cres-
cut la 310.000 HUF, apoi a fost ajustat inapoi la 160.000
HUF. Piata a folosit un produs de inlocuire, iar cererea a
scazut la o fractiune din ceea ce era inainte de situatia
virusului. Cresterea pretului a aparut mai intéi in cazul
produselor usor prelucrate si a continuat in functie de
gradul de prelucrare. Preturile la cele mai procesate pro-
duse au fost reevaluate in vara anului 2022. Pe méasura
ce inflatia a crescut, a crescut si salariile, pe masura ce
HUF a scazut, la fel a crescut si pretul tuturor produsel-
or achizitionate din strainatate. in ultimii doi ani (2020-
2022), au trebuit contabilizate cresteri de stoc de 60-70%
fara o crestere a numarului sau cantitatii de produse. A
crescut si marja, dar pe langa aceasta a crescut si costul
energiei si salariile, plata lor TVA a crescut cu 50%.

Polydk Janos, director — VASEX Kft.

Sistemul de guvernanta corporativa este foarte impor-
tant in companie, o structura transparenta care identifi-
cavizual persoanele responsabile si activitatile acestora
pot fi urmarite si de un software. Sistemul de guvernanta
corporativa este scheletul, iar oamenii adauga tesutul.
Referindu-se la forta de munca, directorul general a spus
ca nevoia de stabilitate in randul angajatilor cu familii
bine intemeiate a crescut. Platile in timp ale salariilor si
locurile de munca previzibile au crescut in valoare. Locul
de munca sprijina familiile, a ajutat foarte mult atunci
cand au fost educatii online sau boli. Pentru acele familii
in care salariul este cel mai important aspect, emigra-
rea incepe chiar si pentru 10.000 HUF. Acest lucru este
tipic pentru lucratorii barbati cu varsta cuprinsa intre 30
si 50 de ani cu copii mici. Din pacate, nu exista un salariu
special in comert. Daca incepe un boom economic in in-
dustrie, se poate creste instant salariile. Cand primeste
un salariu in euro in HUF, angajatul vede ca intotdeauna
primeste un salariu ridicat.

in multe cazuri, educatia de baza isi pierde im-
portanta in randul tinerilor, foarte putini doresc
sa-si gaseasca un loc de munca in profesia lor
de baza. Migratia interprofesionala a devenit
un lucru complet acceptat - aceasta fiind un
lucru foarte negativ.

Tinerii petrec atat de putin timp la un loc de munca, incat
nu pot dobandi experienta si cunostinte adecvate intr-o
profesie straina. Ei zgarie doar suprafata profesiei, ast-
fel ajung la doar nivelul de instruiti. Aceasta tendinta
este independent de profesie: comert, lacatus, instalatie
electrica etc. In trecut, daca cineva a studiat pentru a fi
electrician, ainvatat meseria, a devenit mai intai asistent,
mai tarziu a facut un sub-proces independent si apoi a
devenit capabil sa lucreze independent. Astazi iese cu
o profesie si se uita la ce este convenabil, sau de unde
poate obtine mai multe salarii. Multi oameni nu obtin ex-
perienta si ,zboara” de la profesie la profesie.



Intrarea principald a companiei VASEX Kft. In Oroshéza

»Astazi, toata lumea percepe comertul ca fiind un lucru
simplu, il vad ca pe o simpla profesie, dar aceasta nu
este asa”, subliniaza directorul general Polydk Janos.
Cantitatea si calitatea comunicarii determina calitatea
muncii sale. Sunteti capabil sa interogati si sa informati
clientul, aveti suficiente cunostinte despre material
pentru a oferi informatii de calitate adecvata. Comertul
este mai complex decat expunerea marfurilor pe raft si
scanarea codului de bare. ,Tinerii s-au indepartat de lu-
mea fizica. Ar fiindicat reintroducerea zilnica a educatiei
fizica. In trecut tinerii au inceput viata cu saci de 50 de
kg. Astazi exista saci de 25 kg, dar chiar si asta este difi-
cil pentru tineri. Munca fizica intermitenta de cateva ore
pe zi ii respinge pe tineri, astfel ei evita aceste locuri de
munca. Caut4 locuri de muncé legate de calculatoare. In
plus, nu pot rezista la extremele vremii. Foarte putini pot
asigura un depozit cu temperatura controlata, asa ca
vara este de 40 de grade, iar iarna 4-5 grade. Atitudinea
aventuroasa a barbatilor tineri apare constant in secto-
are si profesii.” Din pacate, astazi, daca un angajat nu
are masing, nu poate face naveta intre localitati. Liderul
a spus ca pierde pe toti angajati, cei care sunt de la tara.
Doar cei care au propria masina vor ramane la locul de
munca, dar aceasta nici macar nu poate fi finantat.

Factorul timp este foarte important pentru ang-
ajat, iar costul pentru companie. Astazi trebuie
alocati 30-50.000 HUF pentru transportul unui
muncitor rural, iar acesta are inca si cerinte
salariale.

Salariatul considera ca conduce doar pentru angajator.
Nu poate suporta diferenta de venit, de a trebui sa pla-
teasca din propriile sale salarii naveta. Este foarte greu,
sau chiar imposibil mentinerea angajatilor, care vin de la
o distanta de 20-30 de km. Era un coleg care, venind de
la 15 km distanta, nu putea lucra de la 8.00 la 17.00, pent-
ru ca pleca la 19.30. Ar trebui sa plece la 6.30 dimineata
si sa ajunga acasa la 7.30 seara.

Exista un decalaj foarte mare in abilitatile tinerilor. Pent-
ru cei care au un fundal familial stabil si un bun simtde a
gandi, care obisnuiau sa mature, sa spele vasele, sd aiba
grija de frate, sa hraneasca animalele si aveau o agenda,
pot trece foarte usor de nivelul de antreprenori mici. Cei
care vin dupa ei in rand, sunt adesea inapti functional
chiar si pentru activitdti comerciale. Apare o lipsa de
intelegere a textului, abilitati de scriere si abilitati de co-
municare. La companie, otelul vine in tone, dar se vinde
in metri, metri patrati si toroane. Conversia nu este in
operatiunile de baza, nu inteleg conexiunile respective.
Aceasta parte a fortei de munca nu are capacitatea de
a utiliza aceste operatiuni de baza in munca lor zilnica.
Lipseste capacitatea de a gandi abstract. Astazi, este
adesea necesara invatarea informatiilor de baza la locul
de munca@, daca o companie este nevoit sa angajeze un
astfel de angajat.

Astazi, vedem ca telefonul este pus in fata copilului in
restaurant si acestia sunt familiarizati cu dispozitivele
IT de la o varsta foarte frageda. Astazi, in afara de o
miscare a mouse-ului, nu mai sunt capabili de exemp-
lu pentru crearea unui carti de vizita, sau editarea unui
text. De asemenea, se observa probleme foarte mari in
aplicatia de software pentru persoanele de peste 30 de
ani. Digitalizarea este foarte necesara pentru a raspun-
de asteptarilor statului. Astazi, trei sau patru persoane
se ocupad de furnizarea datelor cerute de Legea conta-
bilitatii. Acest lucru necesitd mult timp si energie. Pe de
alta parte si gestionarea traficului acestora necesita di-
gitizare, care se rezolva cu un software aplicat. In viitor
sunt asteptate locuri de munca digitale, unde va fi ne-
cesar un nivel inalt de tehnologie informatica si cunos-
tinte de aplicatii. Intrarea in comertul online este unrisc
foarte mare, este o profesie complet diferita, dar este si
un risc foarte mare de a nu implica. Cu stocul sau imens,
Vasex mizeaza pe acei clienti care nu vor sa astepte tim-
pul de livrare al comertului online, si vand produse care
nu pot suporta costul livrarii. Comertul online pare a fio
modalitate mai ieftind de vanzare, dar preturile oferite
in spatiul online sunt foarte mici. in plus, costuri uriage
de marketing trebuie cheltuite pe Facebook si Google
Adwords.
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Spatiul magazinului VASEX Kft.

Polydk Janos recomanda unui tanar antreprenor sa in-
vete meseria si sd devind un maestru al meseriei sale. La
inceperea unei afaceri individul trebuie sa ocupe de mul-
te sarcini, cu care nu s-a intalnit niciodata. Trebuie vorbit
cu clientii, furnizorii, angajatii si trebuie comercializati
activitatile. Trebuie avut grija la urmarirea veniturilor si
cheltuielilor. Trebuie dezvoltat o tehnologie bine defi-
nitd, pentru crearea serviciilor proprii. Trebuie asigurat
calitatea si formarea profesionald continuu. Trecerea de
la un angajat la un antreprenor este o mare schimbare.
Daca folosim analogia circului, atunci angajatul invarte
o farfurie, antreprenorul trebuie sa tind mai multe farfurii
in miscare. Cei care vor sa inceapa o afacere, vor avea
nevoie de o0 gama larga de cunostinte.
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Sfatul principal: lichiditatea trebuie pastrata.
Daca se pierde lichiditate, totul se pierde. Un
pas gresit are un pret foarte mare. Trebuie in-
vatat ca banii pe care obtine un angajat nu ii pot
cheltui pe hamburgeri si vacante - nu sunt banii
antreprenorului.

In fiecare saptamana, ar trebui uitat la statisticile pentru
saptamana actuala: ce s-a produs, ce trebuie platit, cine
este dator. Fiecare statistica reprezintd un statut din
zone diferite. Aceasta poate fi inexistenta (fard antrena-
ment), poate fi in pericol, criza, normal sau abundenta.
Abundenta este cea mai periculoasa stare, pentru ca in
aceasta stare oamenii cheltuie exagerat de mult. Abun-
denta duce de obicei la criza si reconstructie. Modul de
a gestiona abundenta: trebuie platit totul, iar restul tre-
buie investit in viitor, in productie. n 2009, compania
a dat faliment, dar in 2013 a reusit s& revina. De atunci,
managerul companiei traieste in belsug: plateste totul
in avans si foloseste fondurile ramase pentru a mentine
calitatea serviciului.

Pe scurt, este un avantaj imens si in comert dacé o afa-
cere incepe cu cunostinte profesionale de calitate. Tn
plus, sunt necesare cunostinte de management, cunos-
tinte la nivel de sistem si 0 mare determinare. Cunoas-
terea tehnologiilor digitale in marketing, sisteme de ma-
nagement corporative si comunicare nu poate fi ocolita.
In opinia managerului companiei, este fie necesar s se
ofere un serviciu special clientilor, fie s& mute o cantita-
te foarte mare de marfuri pentru a avea succes si pentru
a gasi o nisa de piata. Daca nu cineva nu dispune de o
suma uriasa de capital, atunci are nevoie de o cunos-
tinte de specialitate si trebuie gasit nisa in care oamenii
au nevoie de serviciile lor.



Csorvasi Gazdak Zrt.

AGRICULTURA

Industria alimentara este sustinuta de valoarea excelenta a coroanei de aur a terenurilor agri-
cole. Atat din punct de vedere cantitativ, cat si calitativ, exista oportunitati semnificative in
terenul agricol, motiv pentru care judetul Bichis este considerat ,,camara tarii".

Zona, care era marginita de rauri, a devenit acum regle-
mentatd, iar terenul, care costa adesea mai mult de 40
de coroane de aur, este potrivit atat pentru culturi inten-
sive, cat si pentru culturi arabile. Cerealele de calitate
(grau, orz, ovaz), porumbul si floarea soarelui formeaza
o combinatie de culturi a carei productie poate fi redusa
doar de vreme foarte extrema. Suprafetele insdmantate
anterior relativ mici sunt acum gestionate intr-un numar
semnificativ de cazuri in integrare, cooperative sau fer-
me mai mari cu tehnologii destul de mecanizate. Desi
irigarea si agricultura de precizie nu sunt inca raspan-
dite, cresterea pretului materiilor prime si schimbarile
climatice fac incet, incet, schimbarea de atitudine si in-
troducerea de noi tehnologii inevitabila.

Agricultura, ca categorie colectiva, reprezinta in multe
cazuri si sinergia cresterii plantelor si a animalelor. Pro-
cesarea furajelor produse este o combinatie foarte ren-
tabila pentru cresterea animalelor. in plus, ar fi util& utili-
zarea plantelor cultivate intensiv (rosii, ardei, castraveti,
fructe) si a produselor de origine animala (lapte, piele
etc.) in industria prelucratoare. Din pacate, in ultimele
decenii, in urma schimbarii de regim, aceasta activitate
a scazut continuu, precum industria laptelui, industria
conservelor, industria carnii, industria morii etc. este
minim prezent in judetul Bichis. Desigur, exista bune
practici, precum prelucrarea curcanului si a laptelui in
regiunea Szarvas, industria carnii in regiunile Giula si
Bichisciaba, dar volumul acestora este foarte scazut in
comparatie cu capacitatile regiunii.

In acest capitol vom incerca sa prezentim situatia agri-
culturii prin doua interviuri. Primul nostru interviu este
despre agricultura cooperativa, in timp ce al doilea
este despre o zona de pomicultura si incearca sa
formuleze concluzii importante.

Kelemen Mihaly, presedintele consilului - Csorvdsi Gazdak Zrt.

Csorvasi Gazdak Zrt.

Csorvasi Gazdak Zrt. este o companie foarte veche. Gru-
purile de cooperative de producatori au fost fondate in
1949. 1960 a fost perioada colectivizarii, cand Csorvas a
devenit un sat cooperativ de producatori. Au fost consti-
tuite patru cooperative; doi de la fermieriinstariti si doi de
la fermieri saraci sau fermieri pe terenuri subventionate.

Chiar si atunci, lumea era caracterizata de teza de baza:
bogati cu bogati, saraci cu sdraci. Si-au dat seama ca
pot fi mai viabile sa opereze terenurile intr-o organizatie
mai mare. in 1975, modelul ,un sat, o comunitate” a fost
implementat sub denumirea de Cooperativa Producato-
rilor Lenin. Pe langa structura idealad de semanat, existau
si ferme zootehnice (paséri, porci, vite). Panain 1990, era
o ferma mare, competitiva, de 6.200 de hectare. Odata
cu schimbarea regimului, s-a micsorat la 4.300 de hec-
tare. Astazi, doi mari fermieri exista in aceasta zond, dar
si astdzi dimensiunea zonei este ideal&. incepand din
2014, 1n calitate de Csorvasi Gazdak Zrt functioneaza ca
o organizatie formatd din 72 de persoane private, ma-
joritatea proprietarilor sunt rezidenti locali. Aproximativ
800 de hectare din aceasta zona sunt integrare; ei fac
totul pe pamant, iar fermierul suporta profitul/pierderea.
1.900 de hectare de teren arendat, restul contracte de
servicii - pe hartie functioneaza ca o ferma de familie.
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Compania are un total de 3.300 de hectare de teren.
Structura de semanat este urmdtoarea: 140-150 hec-
tare lucernd, 140-150 hectare porumb siloz, 60 hectare
amestec furajer de toamna (secara si alte plante protei-
ce pentru fan), 200 ha orz de iarng, 700 hectare grau).
Din seminte au doar cantitatea necesara pentru ei. Inain-
te lucrau pentru crescatorii de seminte, dar acum produc
in principal acele doud sau trei soiuri pentru insamanta-
rea lor. Au existat si alte culturi inainte. De exempluy,
mazarea se afla si pe o suprafatd mare, dar nu creste
in primavara atat de uscata. De doi ani incearca ridichi
uleioase, dar succesul lor variaza foarte mult. Recolta a
aratat foarte bine pana in martie, dar din lipsa precipitati-
ilor s-a stins si a fost inlocuita cu porumb. Planta prin-
cipala este inca floarea soarelui. Sunt plantate intre 500
si 550 de hectare, din care 200 de hectare sunt seminte-
le. Recent, se produceau 50 de hectare de porumb pop-
corn pentru compania Mogyi, care poate produce 4000
kg. Anul aceasta nu a produs nimic. Mecanizarea este
relativ ridicata pentru aceasta zona, dar din moment ce
au castigat proiectul pentru agricultura de precizie, au
achizitionat o combina de directie robot de inalta per-
formanta.

Ei participa la o cercetare, a carei esenta este
managementul antitoxinelor: pentru a preveni
intrarea toxinelor in lantul de la cultivare pana
la consum. A fost inclus in program o suprafata
de peste 100 de hectare.

Atunci au inceput sa se imprieteneasca cu agricultu-
ra de precizie. Au fost pregatite harti de randament si
ortofotografii despre plante. in prezent sunt dou trac-
toare in proiectul aceasta, o masina de insamantat di-
rect, iar utilajele care nu erau potrivite pentru sistemul
de precizie au devenit potrivite. Pana in ianuarie 2023,
intreaga infrastructurd va fi capabild sa implemente-
ze agricultura de precizie. Dupa prelevarea de probe
de sol, pe langa hartile de productie, se poate crea un
plan de aplicare pentru managementul nutritilor si
se poate efectua insdméantarea in conformitate cu
aceasta. Cu ajutorul acestui proces, nutrienti vor fi
distribuiti in functie de datele de sol si de randament
ale zonei de productie. Acest lucru reduce incarcatu-
ra inutila de sol si zonele cu randament scazut pot fi
insdmantate cu mai putine sau chiar mai multe rasaduri.

in implementarea agriculturii de precizie, este foarte
important ca angajatii sa se identifice cu aceasta. La
inceput au fost dificultati — in principal in legaturd cu
operatorii de masini nepregatiti — dar cu ajutorul ma-
nagementului productiei acestora se pare ca in cin-
ci ani au reusit sa implementeze o operatiune foarte
constientd. Deocamdatd, colegii KITE ajutd cu date-
le digitale ale zonelor, le pun pe masini si pregatesc
planurile de aplicare. in cativa ani, intregul proces
va fi vizibil prin telefon si pe calculator, iar profesio-
nistii pot interveni de la distantd. Acesta este viitorul,
dar tranzitia nu a fost lind si mai este mult de facut.

Kelemen Mihaly, presedintele consiliului de
administratie al Zrt., a declarat ca in urma cu
20 de ani, primul dispozitiv satelit a fost in
depozit timp de doi ani inainte de a fi pus in
functiune, iar colegii si-au dat seama ca munca
cu aceste ,trackere” paralele este mai comod,
decat sa fie scoasa o linie dreapta imaginara cu
nasul masinii.

La semanat, si-au dat seama ca este mai usor sa se
uite la banda de pe monitor decat la masina. Dupa ace-
ea, au achizitionat instrumente pentru cartografierea
randamentului pe doud combine. Astazi, pot face exclu-
deri de randuri, pot efectua aplicare diferentiata de ing-
rasaminte si conexiunea la masina, iar sistemul ISOBUS
devine acceptat. Este nevoie de timp pentru ca intregul
sistem sd se reuneasca. Anul 2022 va fi primul anin care
vor incepe sa fie preluate date de pe monitor si dupa ce
au fost create functiile de obiectiv se pot pregati planu-
rile necesare.

Capacitatea de uscare este de asemenea foarte impor-
tanta. Aici s-a realizat ca capacitatea zilnica sa fie ma-
ximizata, deci daca este setata la 200 mc/ora, automa-
tizarea nu va permite mai mult de atat. Acum turnul de
uscare este modificat in asa fel, incat sd masoare tem-
peratura la 200 de puncte, iar cu aceasta este posibil sa
se previna generarea de gaze de supraincalzire. Cealalta
parte va fi un turn de uscare, in care a fost addugat un
extractor de praf, sa fie generat mai putin praf din depo-
zit si astfel calitatea va fi mai buna.



Kelemen Mihdly spune ca daca se va implementa ag-
ricultura prin irigare, irigarea prin picurare va fi viitorul,
pentru ca este mult mai eficienta. Chiar daca apa este
adusd, suprafata irigatd nu va depdsi cateva sute de
hectare. Cantitatea de precipitatii in acest an a fost foar-
te scazutd, aproximativ 140 mm. Oamenii cu siguranta
dduneaza mult mediului, dar va dura mai mult timp de
cinci ani pana cand zona va desertifica. Schimbarea
va avea loc mai lent. Anumite plante arata ca nu mai
are sens cultivarea lor. Acestea sunt ridichile, mazarea,
zmeura si ciresele.

in cresterea animalelor existd o ferm& cu 500 de vaci.
Cresterea animalelor necesita foarte mult prezenta per-
sonalului. Aici au construit un nou grajd, parc solar, teh-
nologie de racire, au aplicat pentru un crescator de vitei
siun fatator. Cealalta parte de crestere a animalelor sunt
porcii. Au o ferma cu 550 de scroafe folosind tehnologia
daneza. Scroafele au fost aduse in ianuarie, iar in pre-
zent se nasc purceii.

Metoda de crestere este complet automatizat,
cu aer conditionat, cu hranire, udare si venti-
latie controlate de calculator. in sectiunea de
ingrasare, trei grajduri au tehnologie automata
de aer si umidificare, dar sunt dotate si cu
hranire automata, iar cantitatea de aer liber de
care are nevoie animalul este ajustata la varsta
animalelor.

Aceasta colonie a fost capabild sa produca indicatorii
potriviti si sd obtind un mare succes chiar si fara inves-
titii. Anul trecut a fost o crizd completa pentru porci si,
din fericire, au reusit sa implementeze dezvoltarea. Co-
lonia a fost renovata si din punct de vedere epidemio-
logic. Nu se poate intra in zona gri numai cu un cod, in
zona alba aproape deloc. Existad dezinfectia vehiculelor
si dezinfectia umana, de fapt dusuri fortate. Animalele
pot fi aduse doar cu analiza de sange si acte veterinare,
iar testul de sange trebuie repetat dupa carantina. Au
ales o genetica mai putin pretentioasa, dar se pot nas-
te 16 purcei. Aceste animale doar mananca si dorm.
Managerul a subliniat cd nu meritd condusa o ferma de
animale fara a cultiva plante. Astazi, cresterea plantelor
si animalelor la un raport de 50-50% este o exagerare,
deoarece predomind productia de plante.

La un site de combina agricola si in timpul folosirii

Cel mai probabil, dimensiunea coloniei va creste si se
vor forma colonii mai mari, pentru ca eficienta necesita
acest lucru. Pentru cresterea animalelor, o ferma cu
2.000 de vaci si 2.000 de scroafe sunt cele mai ideale
dimensiuni. Astazi, situatia furajelor si a cresterii ani-
malelor sunt, de asemenea, incerte.

inceeace priveste rentabilitatea, acesta a subliniat cain
trecut se spunea ca 100 de hectare ar putea intretine o
familie, dar nevoia de aceasta suprafata va creste. Com-
petitivitatea arata ca marile intreprinderi au cumparat
multe companii, exista sisteme mari. Fermele mai mici
pot supravietui in principal in culturi intensive, in horti-
cultura, floricultura si pepeni. in cresterea animalelor,
pasdrile de curte si oudle ar putea fi facute ideal de fer-
mele familiale. Este foarte greu aria de cresterea animal-
elor, pentru ca persoana trebuie sa iubeasca animalul.
Interesul companiei este de a ajuta fermierii mai slabi,
dar concentrarea pe fermi este tipica atat in Ungaria, céat
siin Europa. Din pacate, nu mai este elegant sa fii taran.
In cresterea animalelor nu prea le place aspectul sa ges-
tioneze activitati, care necesita supraveghere constanta.
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Csorvasi Gyiimolcs Kft.

Managerul companiei, Nemesnyik Istvan este implicat
in pomicultura de zeci de ani. in judetul Bichis, exista re-
lativ putine suprafete pomicole, care mai degraba sunt
in scadere decat in crestere. Lumea s-a schimbat atat
de mult in ultimii ani, incat acesta a devenit, de aseme-
nea, un sector foarte intensiv in capital.

Costul fortei de munca a crescut foarte mult, motiv pent-
ru care se poate face acest sector eficient, doar daca
este mecanizat. Calitatea este foarte importantd, deo-
arece piata produselor de calitate este foarte stabila
atat din punct de vedere cantitativ, cat si din punct de
vedere al pretului. Piata produselor standard este foarte
variabila. Produsul de calitate necesita udare continug,
pe langa plasa de protectie impotriva ghetii. O cantitate
mica de gheata este suficientd pentru a ingreuna recol-
tarea. incetineste procesul de cules si face costisitoare
sortarea.

Folia de protectie impotriva ploaie este, de ase-
menea, necesara. Chiar si ploaia minora inainte
de recoltare poate distruge o treime din recolta.
Nivelul costurilor a crescut semnificativ, iar
daca aceasta crestere nu apare pe partea de ve-
nit, afacerea poate functiona doar pe o perioada
scurta.

Lucrdri de taiere in livada

Pe termen scurt, oferta determind intotdeauna pretul.
Pe termen lung, predomina cresterile de pret la materi-
ile prime. Daca preturile rdman in permanenta ridicate,
producétorii vor incepe sd paraseasca piata si oferta
se va ingusta, iar procesul se va indrepta catre preturi
mai mari. Canalul de vanzare depinde intotdeauna de
dimensiunea fabricii. Cu cat o fabrica este mai mare,
cu atat trebuie gandit mai mult la exporturi. Pietele de
export aratd adesea vanzari excedentare. Vanzarile din
straindtate asigura stabilitate companiei - in principal
datorita modificarilor cursului de schimb. Din pacate, o
parte semnificativa a investitiilor vine in euro.

Nemesnyik Istvan, director - Csorvasi Gyliimélcs Kft.

De asemenea, compania cumpara materiile in euro,
facand investitia mai previzibila. In cazul cireselor con-
servate, exista o diferentd de 40-50 de forinti fata de
cele din Ungaria. Acest lucru se datoreaza faptului ca
un numar semnificativ de producatori din Ungaria nu
pot exporta. Nu are capacitatea de a se raci si nu poate
oferi o calitate adecvata. Daca sunt mai putini furnizori,
pretul va fi mai mare pentru export. Managerul compani-
ei a indicat ca este din ce in ce mai dificil angajarea unor
resurse umane stabile, dar o parte semnificativa a per-
sonalului profesionist lucreaza acolo de 10-15 ani. Dupa
criza din 2008, forta de munca a fost creata de compa-
nii multinationale, dar acum ar fi foarte greu angajarea
personalelor. In prezent, in companie nu prea sunt foarte
tineri, lucrand in prezent de la grupa de varsta 30 pana la
50-60 de ani. Studentii sunt angajati sezonier, nu exista
posibilitatea de selectie. Intrucat sunt platiti integral cu
un salariu cantitativ in timpul sezonului, cei care nu pot
obtine veniturile asteptate, isi cauta alte domenii.

in situatia virusului, au fost una sau doua boli, dar nu a
avut niciun efect semnificativ. Preturile materiilor prime,
substantelor chimice si combustibilului au crescut din
cauza razboiului. Din fericire, au parasit piata rusa mai
devreme, cca. de 10 ani nu au exportat pe aceasta piata.
Apoi au inceput sa cultive cirese, care pot fi exportate in
Occident. Exista si capacitatea de cules manual. Interes-
ant este ca nimeni nu mananca cirese proaspete, doar
rusii. Ciresele sunt necunoscute in Occident ca marfa
proaspata, 98% dintre cirese sunt folosite in industria
frigorifice. Din cauza acestui proces s-au schimbat si
proportiile in zona de productie. Astazi, in livada se culti-
va 30 de hectare de ciresi. Pe langa cirese, prunele sunt
de asemenea produse proaspete de piata. Astazi, struc-
tura pietei este 50% produse industriale si 50% produse
proaspete. Din 80 de hectare, 40 de hectare sunt ciresi
industriali. Ei vor sa reduca cantitatea cireselor din cele
30 de hectare si planuiesc sa planteze in schimb prune.
Ciresul este foarte solicitant la sistemul de suport, iar
pentru a-l putea planta in conditiile actuale de piata este
nevoie de aproximativ 30 de milioane HUF. Cheltuielile
de capital pentru cirese sunt mari, in timp ce cheltuielile
cu prunele sunt mai mici, randamentul si veniturile sunt
aproape egale.



Recolta de prune

in plus, se gandesc si la plantarea piersicilor cu un sis-
tem de sprijin, 0 coroand ingusta si tdiere mecanica.

Odata cu schimbarile climatice, se poate vedea,
ca acele culturi in care ne aflam la granita de
sud trebuie lasate si trebuie cultivate cele cul-
turi care se afla in nordul Ungariei.

Polonezii sunt marii nostri concurenti la mere. Ei pro-
duc in cantitati mari si de buna calitate. Ceea ce ei pot
produce bine din cauza climei merita lasat. Astazi, ran-
damentul merelor in Ungaria este foarte scazut, pur si
simplu pentru ca nu cresc din cauza caldurii. Suprafata
de productie de piersici a scazut foarte mult si exista fer-
mieri foarte mici, care nu produc eficient si nu pot livra
lanturilor de retail. Caisele nu merita cultivate. Te poti
imbunatati pe ,piata proaspata”, daca se poate recolta
pe o perioada cat mai lunga. De asemenea, colegii isi pot
amana perioada efectiva. Astazi au nevoie de 60-80 de
oameni pe zi in cazul cireselor, pentru a le putea culege
rapid.

Acesta este motivul pentru care sunt necesare alte cul-
turi, deoarece ciresele pot fi recoltate pe timp de sase
pana la sapte saptamani. Daca pot continua cu piersici
si prune, atunci se poate obtine un varf prelungit.

La numarul de angajati, 8-10 hectare pot intretine o per-
soana, restul sunt muncitori ocazionali. Deocamdata,
studentii sunt bucurosi sa lucreze sezonier, si multi isi
iau concediu de o saptamana sau doua de la locul de
munca cu norma intreaga, pentru a castiga intre 10.000
si 15.000 HUF pe zi cu munca sezoniera. In acest an,
numarul de angajati a fost limitat.

Ciresele si visiniile sunt pe primul loc din punct de ve-
dere a castiga bani cu munca sezoniera, deoarece este
0 munca usoard. Usurinta de acces si mecanizarea
sunt, de asemenea, importante in acest sens. Pentru un
loc de munca ideal, trebuie asiguratd multe elemente:
imbracaminte, alimente, lichide, infrastructura, modul
de comportament uman etc. Proprietarul a spus ca in-
cearca sa plateasca bine. Datorita sistemului de perfor-
manta, este important ca munca sa fie bine organizata
si sa@ nu existe perioade de inactivitate. Aici exista plan-
tatii si forme de coroand moderne. Experienta arata ca
astadzi oamenii nu vor sa vina la munca pentru mai putin
de 1.500 HUF/ora. Daca o zona este mai modest3, in-
cearca sa corecteze salariile. Liderul vede ca persoanele
de 40-50 de ani nu irosesc de munca, asa ca va exista o
forta de munca pe termen lung in agricultura in judetul
Bichis. Intrebarea este daca copiii de 10-15 ani de azi vor
dori sa lucreze?

Nemesnyik Istvan studiaza tendinta salariilor si a PIB-
ului din Germania. Conform experientei, urmam aceasta
tendinta cu aproximativ 20 de ani in urma. Daca pomi-
cultura functioneaza cu acele salarii acum, atunci si
noi avem un viitor. in Germania exist& inca pomicultura.
Sunt cirese si prune, dar multe pomi de visine si mere au
fost deja taiate. In prezent existd doua moduri de a culti-
va fructe. Una este agricultura de familie de 5-10 hectare
fara angajati, care vinde produsele direct pe marginea
drumului, eventual unui magazin local. Cealalta este cea
ferma de 80-90 de hectare, unde se poate angaja ang-
ajati, se poate mecaniza si exporta. Pretul materialelor
de intrare, reglementarile de mediu si pretul capitalului
uman vor fi o intrebare importanta in viitor.
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EDUCATIE

ALFA KISOSZ Erdekvédé si Képz6 Egyesiilet

Educatia patrunde in viata antreprenorilor. Problema educatiei nu poate fi neglijata din mai
multe puncte de vedere. Este important nu numai pentru extinderea propriilor cunostinte pro-
fesionale si dezvoltarea competentelor manageriale, ci si pentru formarea colegilor. Pe langa
aceasta, transferul de cunostinte este esential si in dezvoltarea calitatii profesionale ulterioa-
re a companiei, dar si in implementarea calitativa a schimbarii generationale.

Pe baza interviurilor noastre, managerii companiei au
afirmat aproape in unanimitate ca este foarte greu de
gasit profesionisti si angajati de calitate si de incredere
pe piata muncii. Daca cunostintele profesionale ale unui
angajat si munca depusa in comunitate in companie
sunt adecvate, compania vor face aproape totul pentru
a-i pastra.

Din pacate, salariile brute in Ungaria de Est sunt inca in
medie cu 100.000 HUF mai mici decat in partea de vest
a tarii, indiferent de educatie. Astfel, tinerii mobili, califi-
cati si necalificati si-au parasit locul natal in numar mare.
Dupa absolvirea scolii si a universitatii, multi oameni si-
au gasit de lucru la o companie, iar parintii pensionari
i-au urmat. Pe langa faptul ca parintii i-au sustinut in
munca lor, in ingrijirea a copiilor, in gospodarie sau chiar
financiar. Ca urmare a acestui proces, astazi sute de mii
de lucratori activi lipsesc la est de Tisa, ceea ce ar fi vital
pentru stabilirea companiilor mai mici si multinational.
Zona marilor orase universitare (Szeged, Kecskemét,
Debrecen) este poate oarecum diferitd de aceasta, unde
companiile angajeaza profesionisti calificati si absol-
venti aproape imediat datorita accesibilitatii mai bune.

Sprijinind mobilitatea generationald in cadrul familiei —
si sperand la un trai mai bun — parintii in multe cazuri
isi incurajeaza copiii sa obtina o educatie superioara
mai mult, decat in trecut. In anii 1960, 1970 si 1980, a
existat mai mult respect pentru munca manuala si ac-
tivitatile profesionale. Din pacate, odata cu aprecierea
diplomei si a salariilor mai bune din ultimele decenii (din
anii 1980 pana la inceputul anilor 2000), dulgheri, coafori,
electricieni, zidari, instalatori, zugravi nu erau apreciate
financiar si morali. etc. in cea mai mare parte, cei care
nu au putut obtine diploma de liceu si ai caror parinti
nu i-au putut sprijini in obtinerea unei diplome, au mers
la formare profesionala si au invatat o meserie. Pana in
prezent aceasta tendinta s-a schimbat radical. Multe
profesii au devenit penurie de profesii (mai ales odata
cu cresterea valorii industriei constructiilor si a renova-
rilor), care a adus cu sine respectul moral si material a
profesionistilor. Astazi, cu bune cunostinte profesionale,
se poate castiga de cateva ori mai mult, decét cu o diplo-
ma mai slaba. In plus, profesionistii excelenti primesc
oportunitati de angajare si comenzi mai stabile, decat
cu decenii Tnainte - pot alege dintre locuri de munca si
comenzi. Dintre sectoare, respectul sectorului social si
al sanatatii nu s-a consolidat.

Nu poate fi neglijat faptul ca astazi, in multe cazuri, mun-
citorii profesionisti sau chiar agricoli pot lucra cu instru-
mente si conditii din ce in ce mai bune. Astazi, datorita
nivelului superior de tehnologie si mecanizare, activitati-
le manuale din industria de specialitate au fost inlocuite
cu masini si un nivel superior de robotizare. in profesia
de zidar, manipularea manuala si amestecarea materi-
alelor a fost mecanizata, iar acestea lucreaza adesea
cu materiale pre amestecate. In plus, chiar si tencuiala,
saparea fundatiilor si lucrarile de fier sunt sustinute in
mare masura de masini si unelte moderne, care prote-
jeaza sanatatea si accelereaza procesele. Lucrarile agri-
cole nu includ pregatirea manuala a solului si plivitul, ci
agricultura de precizie in tractoare cu aer conditionat, in
multe cazuri sprijinite de sateliti. In ingrijirea animalelor
apare si mecanizarea, sistemele automate de hréanire si
adapare, iar masinile speciale sprijina ingrijirea asternu-
tului. Pe langa aceasta, din pacate, exista inca lipsuri de
profesii in agriculturd, constructii si asistenta medicala,
dar este si greu sa gasesti soferi de stivuitoare si meca-
nici. Deficitele provin pe de o parte din structura anteri-
oara de formare, din emigrarea tinerilor si de lipsa clasei
muncitoare.

Pe langa procesele de mai sus, politica educationala
si camerele sectoriale investesc multa energie in ori-
entarea in cariera, familiarizarea si promovarea profe-
siilor. Sistemul de formare profesionala este sustinut
de faptul ca astazi tot mai multi aleg o profesie alaturi
sau dupa absolvire. Numele profesiilor incluse anterior
in Registrul National de Pregatire (OKJ) s-au schimbat
semnificativ si ele. In loc de OKJ, exista o lista de pro-
fesii, profesiile si continutul lor au fost si ele transfor-
mate, nu toti parintii si angajatorii sunt familiarizati cu
noul sistem, asa ca este o sarcina separata cunoaste-
rea aceasta. Pe langa sistemul de formare profesionalg,
piata formarii adultilor a fost reinnoita, intrucat din anul
de invatamant 2020/2021 formarea profesionala poate
fi continuata doar in institutiile de formare profesionale.
In cadrul educatiei adultilor se poate desfasura formare
profesionald. In loc de cele peste 700 de profesii ante-
rioare, acum exista 175 de profesii de baza in lista de
profesii. Obtinerea primelor doua profesii este gratuita,
subprofesiile putand fi dobandite in cadrul formarii adul-
tilor, contra cost.



Odata cu transformarea sistemului de formare profesio-
nala, pregatirile profesionale incepute mai devreme pe
piata locala de formare a adultilor au fost preluate in
mare parte de formatiile din sistemul scolar incepute
de cele doui centre de formare profesional. in plus,
consideram ca formarea la locul de munca si formarea
persoanelor aflate in cautarea unui loc de munca sunt
importante in formarea profesionala de calitate, asa ca
am realizat interviuri cu managerii a doua companii de
formare a adultilor.

ALFA KISOSZ Asociatie
de Advocacy si Formare

L

Profesionala

Asociatia ALFA KISOSZ Erdekvédé és Képzé Egyesiilet
are sediul in Bichisciaba, dar are birouri si la Kecskemét,
Szolnok, Szentes, Debretin si Budapesta.

Directorul Czibula Zoltan si directorul adjunct Gulacsi
Levente au spus ca din cauza situatiei virale, educatia
de prezenta nu a putut fi organizata. Instruirea online ne-
cesita acces digital la continutul cursului, formarea inst-
ructorilor si participantii la formare. Au fost nevoiti sa
amane exercitiile din cauza restrictiilor. Din cauza mo-
dificarilor legislative, existd o stagnare, pentru ca multi
si-ar dori o profesie OKJ, dar nu sunt inca familiarizati
cu noul sistem. Nu pot continua cursurile de formare,
care reprezentau 80% din veniturile anterioare. Sistemul
modular anterior a fost inlocuit cu examenul complex,
in care nu mai puteau fi luate in considerare calificarile
dobandite anterior. Daca cineva a promovat anterior un
examen de cofetar, multe dintre examenele sale puteau
fi luate in considerare la examenul de bucétar. Din paca-
te, atat solicitantii, cat si angajatorii sunt inca contrarii la
cursurile de formare actuale (asistent bucétar, asistent
patiser). Ar fi bine daca s-ar schimba putin numele cur-
surilor, atunci ar fi mai usor de promovat. Cursurile dig-
itale nu deranjeaza deloc tinerii. Peste o anumita grupa
de varsta, acest lucru devine o problema, daca individul
respectiv nu are acel nivel de cunostinte de calculator
sau nu este obisnuit cu folosirea calculatorului si i este
frica de el. Persoanele, care au un calculator acasa, sunt
bucurosi s& studieze online. in localitatile mai mici, efi-
cienta educatiei online variaza si in functie de profesie.
Cauza acestui lucru este volumul de munca ridicata si
nivelul dispozitiei de echipamente.

Gulacsi Levente spune ca, comenzile companiei dupa
situatia virusului au decolat semnificativ in vara anului
2022. Cea mai mare intrebare a angajatorilor in legatura
cu pregatirea in companie este cum sa rezolve prezenta,
astfel incat munca sa fie si ea facuta? Sunt profesii unde
este nevoie doar de o hartie, si sunt si acelea in care se
cere o prezentd mult mai mare. In munca lor, este ne-
cesar un grad ridicat de flexibilitate in organizarea for-
marii. Cursul de teorie s-a desfasurat in mod online pent-
ru zugravi, in timp ce pregatirea practica s-a desfasurat
de mai multe ori in grupuri mai mari, deplasandu-se la
locatiile de examen. Revenind la marketing, ei au spus
ca inainte faceau multa publicitate in presa scrisa, dar
astazi nu este eficient. in zilele de azi, activitatea de
marketing se face pe baza de publicitate pe internet. La
aceasta sarcina lucreaza si proprii colegii, si furnizorii
externi de servicii.

Czibula Zoltan director - Asociatia Asociatie de Advocacy
si Formare Profesionald

Pregdtire profesionala in curs
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Angajatorii solicitd stagii de practicd, dar si nevoile lor
sunt diverse. Daca exista o cerere specificd, instruirea
este implementata in functie de nevoile lor individuale,
chiar si pe baza practicii lor. Directorul Czibula Zoltan
considera importantd experienta internationald. Au vizi-
tat multe tari in ultimii ani, din care aduc bune practici.
Mai devreme sau mai tarziu, in tara noastra apar metode
strdine, care incearca sa le aplice atat in practica mana-
gementului companiei, cat si in metodologia educatiei
adultilor.

Pentru a avea succes, tinerii antreprenori
trebuie sa aiba cunostinte foarte diverse. Seful
companiei vede ca un numar semnificativ de
antreprenori preiau afacerea parintilor prin
schimbarea generationala.

Din pacate, daca cineva ajunge la varsta de pensie, poa-
te vinde afacerea unui membru al familiei cu o povara
fiscald semnificativa. Chiar si in caz de deces, se poa-
te desfasura afacerea cu obligatia de a plati impozite.
Aceasta legislatie trebuie schimbatd si ar fi util daca
mostenitorul ar putea prelua afacerea ca succesor le-
gal — chiar si pe durata vietii proprietarului. Piata este
acoperita in multe domenii si intrarea intr-un segment
este dificild si necesitd capital semnificativ. Cunostin-
tele profesionale sunt baza succesului, dar este nevoie
si de cunostinte de marketing, o abordare si un mod de
a gandire adecvata. Pe langa situatia anterioara a viru-
sului si preturile actuale la energie, este dificil si pentru
antreprenorii existenti. In viata institutiilor de formare in
prezent este foarte important sistemul unificat de mana-
gement corporativ, existenta materialelor didactice digi-
tale si invatamantul digital la distanta. in plus, pentru o
pregatire profesionald este necesara prezenta dispozi-
tivelor digitale si a internetului. Transferarea pregatirii
teoretice in spatiul digital poate reduce costurile in mod
considerabil. ,in viitor, flexibilitatea va deveni cel mai im-
portant lucru. Trebuie s& devenim flexibili fata de com-
panii in ceea ce priveste continutul, organizarea formairii,
metodologia si sa ne adaptam la nevoile de formare ale
afacerilor secolului XXI”, a explicat directorul.

Instruire IT

Fabian Ferenc, director — Euro Consult Bt.

Euro Consult Bt.

Fabian Ferenc, directorul companiei Euro Consult Bt.,
vede de asemenea ca oamenii nu s-au obisnuit inca cu
noul sistem de educatie pentru adulti. Vechiul sistem
OKJ a fost cu noi atat de mult incat populatia nu cunoas-
te noul sistem, iar companiile mijlocii si mari au trecut
printr-un proces de tranzitie mult mai constient.

Mai multe companii au fost, de asemenea, obligate sa
urmeze cursuri legate de achizitionarea de echipamente
si formare internd subventionata. Institutiile de educatie
pentru adulti trebuie adesea sa caute forme flexibile de
educatie care sd poata fiimplementate alaturi de familie
simunca. In plus, compania de formare a adultilor poate
fi eficienta fata de clienti daca preia intreaga administra-
re a aplicatiei. Aceasta inseamna cd nu numai ca preda
documentatia de formare, dar cooperand cu scriitorul de
aplicatie efectueaza administratia intr-un mod in care
sd poate fie trimisa la autoritatea de management.

Am experimentat o lume complet noud datorita cresterii
si accelerarii digitalizarii. in primul rand, procesul a in-
ceput cu metodele de formare, a continuat cu mentorat
de experti, iar transmisiunile live si streamurile online au
fost toate integrate in formarea pentru adulti. Pregatirea
pentru adulti trebuia sa ofere si fundalul tehnic, dar in
multe cazuri s-a intdmplat ca, oricat de buni ar fi instruc-
torii nostri, cunostintele lor IT s& nu fie la un asemenea
nivel incat sa poata transmite curriculum-ul intr-un
mod de calitate. Nici pe cealaltd parte de multe ori nu
a existat minimul tehnic pentru a crea mediul educatiei.
Directorul a observat ca conditiile tehnice pentru educa-
tia online nu au fost intotdeauna asigurate nici in partea
companiei. In ciuda acestui fapt, unii dintre participanti
sunt deosebit de multumiti de invatamantul la distanta
din cauza economiilor de distanta si de timp, in timp ce
altii insista asupra educatiei fata in fata. Mai ales grupei
de varsta mai in varsta ii place, si din cauza consolida-
rii relatiilor personale, sé& fie prezente in timpul instruirii.
Sunt chiar dispusi sa plateasca mai mult. 60-70% dintre
solicitanti necesita studii de prezenta, iar importanta
prezentii a crescut dupa situatia epidemica.



Educatie la Euro Consult Bt

Ei considera ca este util daca discuta un subiect la un
moment dat si au o predare bazatd pe probleme, il pun
pe profesor sa-si revizuiascd munca si sa primeasca fe-
edback imediat. in plus, cel mai bine este ca, pe langa
educatia fata in fatd, sesiunile de instruiri sa fie transmi-
se in direct si chiar sa fie inregistrate.

Diferitele niveluri de invatare pot fi abordate prin do-
béandirea de cunostinte rapide, utilizabile si cu pregati-
re practica care poate fi implementata chiar la locul de
munca al solicitantului. Este important materialele de
studiu electronice si posibilitatea de a practica pe inter-
net. Consumatorii sunt sensibili la pret (atat pe partea
rezidentiald, cat si pe cea corporativa), asa ca este im-
portant cunoasterea posibilitatilor de proiecte si opor-
tunitatile de formare gratuite. Fabian Ferenc subliniaza
schimbarea in marketing si segmentarea pietei. Nu este
indiferent daca este un curs de contabilitate sau de for-
mare a soferului de stivuitor - trebuie cunoscut motiva-
tia participantilor. De multe ori, o strategie de marketing
dovedita trebuie schimbata de doua sau trei ori pe an
pentru a fii functionabil. Piata de consum, nevoile de
formare, asteptarile se schimba si poate cea mai mare
provocare pentru organizatori este sa urmareasca acest
lucru din punct de vedere al marketingului. Specialistul
evidentiaza portaluri online, care nu mai depind de gru-
pele de varsta. inainte era urmat& de grupa de varstd mai
tanara, dar acum este cea mai importanta pentru toate
grupele de varsta.

Desi cele doua profesii raman gratuite in formarea pro-
fesionald, multor persoane nu le place pregatirea lunga.
Persoanele in varsta prefera in principal cursuri de for-
mare mai scurte, in timp ce tinerii isi schimba profesiile
pe baza stirilor de pe piata muncii si se inscriu la cursuri
individuale de formare.

Este o tendinta foarte importanta ca aspectele
rationale ale pietei au depasit complet aspecte-
le de interes si abilitati la alegerea carierei.

Banii, ocuparea la un loc de munca si construirea rapida
a carierei au devenit cele mai importante. Acesta poate
fi un obiectiv pe termen scurt, dar pe termen lung, nu
se poate avea succes intr-un domeniu care este departe
de domeniul propriu de interes. Din pacate, din partea
parintilor exista un fel de pasivitate - nu recunosc cat
de important este ca cineva sd iubeasca ceea ce face.
O astfel de decizie este o decizie de 40-50 de ani. Se
iau in considerare obiectivele pe termen scurt: cat timp
vor primi alocatia familiala, cata bursa va primi copilul si
cand isi pot incepe copilul activitatea intr-un loc de mun-
ca sau o cariera independenta? Exista, desigur, parinti
constienti care prezinta posibilitatile copiilor lor si i fac
sa fie deschise. Intalnesc din ce in ce mai multi profesi-
onisti de varsta mijlocie, cu diplome avansate, care isi
schimba cariera siisi parasesc locurile de munca actua-
le, trecand intr-un domeniu pe care il iubesc cu adevarat.

Asigurarea unei forte de munca calificate corespunzator
este cheia cresterii regiunii pe termen lung. intreprinde-
rile mici, mijlocii si mari isi pot satisface adesea nevo-
ile de personal doar trimitandu-si angajatii in calatorie.
Companiile mai mari colecteaza lucratorii cu autobuzul
pentru a asigura procesele de lucru. In viitor, va exista o
lipsa nu numai de lucratori cu cunostinte intelectuale si
profesionale, ci si de muncitori instruiti si auxiliari. Pe
langa formare, companiile trebuie sa puna tot mai mult
accent pe mentinerea de personal, conditii de munca de
calitate, salarii adecvate si planificare a carierei pe ter-
men lung.
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OSPITALITATE-TURISM

Kuke Vendéglato Kft., Barna és Barna Kft.

si Alféld Gyongye Hotel

in ultimii ani, acest sector a suferit schimbari semnificative nu numai in judetul Bichis si Un-
garia, ci in intreaga Europa. Din cauza pandemiei foarte mult timp, restrictiile de calatorie au

definit oportunitatile sectorului.

in ultimele decenii, muncitorii mobili au inceput s& lucre-
ze din estul Ungariei spre vest - in principal spre Lacul
Balaton. Mai tarziu, multi oameni si-au cautat un trai si
un salariu mai bun in strainatate ca ospatari, bucatari
si adesea nici macar in domeniul ospitalitatii. Un numar
semnificativ dintre acesti profesionisti s-au mutat aca-
sa din cauza costurilor de trai mai favorabile din cauza
crizei coronavirusului (din moment ce unitatile din in-
dustria de catering au fost inchise si acolo). Din pacate,
in ciuda acestor procese, dupa redeschidere, inca nu
existd un numar si expertiza adecvate de profesionisti.
in timpul inchiderilor, pentru a p&stra angajatii si traficul,
un numar semnificativ de restaurante au trecut la livra-
rea meniurilor si multe au ramas asa. Cu toate acestea,
numarul clientilor nu este inca atat de semnificativa, in-
cat catering-ul in restaurant sa poata asigura o profitabi-
litate adecvata, iar multe restaurante doresc sa obtina o
parte din placinta pietei livrarilor. In anul 2022, oaspetii
au deja posibilitatea de a calatori, asa ca traficul turistic
a crescut semnificativ, iar un numar mare de oaspeti vi-
ziteaza locurile de cazare interne.

o

Directorul de magazin Fodor Mihaly in timpul serviciului

Fondul acestei tendinte favorabile este inca teama de
pandemie, preturile mari la combustibili externi si cres-
terea preturilor la energie. Cererea crescuta de turism a
pietei interne trebuie sa fie satisfacuta de sector cu un
numar modest de profesionisti, pe care ii poate asigura
doar cu o cerere de salarizare crescuta.

Pe langa lipsa de profesionisti si veniturile pierdute din
cauza pandemiei, sectorul este nevoit sa lupte cu cres-
terea preturilor la energie. In serviciile de cazare si in
restaurante facturile la gaz si electricitate determina in
mare masura costurile. In hoteluri si pensiuni consumul
de incalzire pe gaz si aer conditionatul, in timp ce in re-
staurante energia utilizata pentru gatit (sobe pe gaz sau
electrice, cuptoare, incalzitoare etc.) este un consuma-
tor important. Plus, pretul materiilor prime a crescut
semnificativ odata cu cresterea preturilor de pe piata
cerealelor, astfel incat de multe ori nu mai sunt ca-
pabili sa transfere pe piata acest cost suplimen-

tar multidirectional.

Kuke Vendéglato Kft.

Kuke Vendéglato Kft. La Bichisciaba opereaza, de ase-
menea, doua restaurante, un bistro si mai multe cafene-
le, care ofera, de asemenea, mese calde angajatilor.

Managerul de afaceri, Fodor Mihdly, a spus ca organi-
zarea evenimentelor asigurd o parte semnificativa a
veniturilor acestora, astfel incat inchiderea restaurante-
lor si interzicerea evenimentelor majore au fost o mare
pierdere pentru ei. A fost necesara reducerea numaru-
lui de angajati si cresterea cifrei de afaceri a meniurilor
de livrare. Au revenit acum la catering profesionist, se
angajeaza si ospitalitate la nivel de restaurant in locatii
externe, pentru care au la dispozitie toate instrumente-
le si echipamentele. Specialistul a indicat c3, din cauza
cresterii preturilor la energie, va fi necesara modificarea
numarului de proprietati de inchiriere a acestora si pot
fi necesare si modernizari. In ceea ce priveste recruta-
rea de profesionisti, acesta a spus ca, pe langa educatie,
este cea mai mare nevoie de aptitudine, perseverenta si
vointa de munca.



Este necesar ca parintii sa creeze o culturd a muncii,
pentru cd in timp ce in trecut trebuia muncit pentru bani
de buzunar, tinerii de astazi o iau de la sine inteles. Cela-
lalt domeniu este consistenta. Munca in catering incepe
la ora sase si evenimentele noastre nu se terminé la ora
opt.

Daca un tanar joaca jocuri pe calculator si
sta la telefon pana in zori, nu va lucra in mod
corespunzator la serviciu.

Spatiile comerciale si activitatea companiei Kuke Vendéglato Kft.

,In ceea ce priveste viziunea de viitor, cresterea preturilor
materiilor prime si energiei ne determina in mare masu-
ra munca. Ne dorim s& dezvoltdm si s& dam locuri de
munca cat mai multor colegi, dar din marja nu putem
spune in prezent cat timp ne vom putea finanta opera-
tiunea. Chiar si asa, oaspetele decide adesea c4, desi
mancarea noastra este de buna calitate, tot comanda
un meniu in mai putine zile si prefera sa raméana fara
mancare calda in celelalte zile ale saptdmanii. Desi cres-
terea numarului de nunti a avut un efect pozitiv asupra
oportunitatilor companiei, in viitor conditiile externe vor
determina directia cresterii si functionarii noastre.”
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Sediul companiei Barna és Barna Kft. si procesul
de preparare de mancare

Barna és Barna Kft.

Nici aria de fast-food nu a fost usor in ultimii ani, de-
oarece si acolo trebuiau facute schimbari semnificative
pentru a asigura, ca compania nu isi pierde locurile de
munca si rezultatele pe care le-a obtinut pana acum. Di-
rectorul companiei Barna és Barna Kft., Barna Mihaly, a
fugit de razboiul slavului de sud in Ungaria si a inceput
mai intai cu un mic local de hamburgeri, care a crescut
in asa mod, incat in prezent este o afacere cu 50 de an-
gajati, si cu venituri de sute de milioane de forinti.

Afacerea incet-incet s-a dezvoltat. La inceput, au avut o
singura proprietate inchiriatd, pe care au achizitionat-o
de-a lungul timpului, dupa care I-au extins. Tortilele sunt
practic un fel de mancare mexican, dar le-au europeni-
zat si si-au castigat o reputatie. Cu trecerea timpului
au preluat o afacere de facut clatite impreuna cu reteta
acestuia. Serviciul lor, care anterior functiona in 5-6 lo-
catii, a fost restrans si orele de deschidere optimizate.
In 2018, au inceput un proiect de constructie, in cadrul
cdruia a fost realizatd o renovare semnificativa si a fost
deschis un restaurant cu o investitie de aproape 200 de
milioane HUF. Seful afacerii de familie a spus ca este
foarte mandru, ca toti membrii familiei sunt acum im-
plicati in companie si ca isi iubesc munca. Potrivit lui
Barna Mihaly, perseverenta, munca si planificarea sunt
esentiale pentru succes. Pe langa aceasta, sunt necesa-
re atentia, prezenta personala si sa iubim ceea ce facem.

»Din pacate, populatia din judetul Bichis scade
din ce in ce mai mult, iar oaspetii nu pot ocupa
toate locurile. ingrijirea personali si satisface-
rea gusturilor lor sunt importante.”

Modul de géndire si atitudinea angajatilor este, de ase-
menea, 0 sarcind mare. Angajatii se plang adesea ca,
daca nu exista suficientd munca intr-o zona, trebuie sa
se angajeze intr-o alta zona. Generatiile nu difera din
punct de vedere a motivatiei. Daca un membru al fami-
liei este serios, este mai motivat si ii este mai mult frica
sa renunte la locul de munca. Ei sunt mai loiali, si se tin
mai bine de un loc de munca.
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Asztalos Gyula, manager de hotel — Hotel Alféld Gyéngye

Alfold Gyongye Hotel

Serviciul de cazare este o sarcina la fel de dificila in ju-
det. Serviciile care depasesc nevoile populatiei locale
au nevoie de un marketing semnificativ. Cu toate aces-
tea, serviciile nu pot fi prezentate in prealabil si este di-
ficil depistarea calitatii in avans.

Solutia pentru intangibilitate poate fi accentul pus pe lu-
crurile tangibile, si transparenta procesului si a preturilor.
in plus, serviciile sunt produse si utilizate in acelasi timp,
astfel incéat controlul calitatii este greu de realizat. O cali-
tate adecvata poate fi obtinuta prin asigurarea adecvata
a mediului fizic, prin reducerea potentialului de erori si
prin asigurarea unei instruiri adecvate pentru angajati.
In judetul Bichis, Giula si Oroshaza au statiuni balneare
mai mari de importanta locald, care pot satisface atéat
nevoile nationale, cat si internationale. Cu toate acestea,
capacitatea de cazare de calitate si capacitatea hoteli-
era adecvata pot fi gasite doar in Giula. Serviciul de ca-
zare din judet este dominant chiar si in Gyomaendréd si
Szarvas, care de obicei se bazeaza pe case de oaspeti
si case de vacantd de langa malurile apelor locale. Ma-
joritatea atractiilor din orase, nu pot oferi recreere pen-
tru intreaga sdptamana, asa cd majoritatea turistilor se
gandesc la rezervari pentru trei sau patru zile.

—

:
i

n Oroshaza, i-am intrebat pe managerul Hotelului Alféld
Gyongye, Lajti Timea, si pe managerul hotelului, Aszta-
los Giula, despre caracteristicile locale si serviciul de
cazare. Ei au mai spus ca in afara de spa, in oras sunt
foarte putine servicii care sa faca oaspetii sa rezerve pe
o perioada mai lunga. Recent, din pacate, au scazut si
serviciile interne ale spa, pe care incearca sa le comple-
teze cu serviciile proprii ale hotelului. Hotelul operat de
orasul Oroshéaza oferd oportunitati speciale pentru oras,
deoarece orasul are o companie de organizare de eveni-
mente si oportunitati de cazare. in plus, 1anga hotel func-
tioneaza spatiul de evenimente. Putem spune, ca sunt
bine constienti de interesele si compozitia demografica
a locuitorilor orasului.

Hotelul serveste foarte bine interesele orasului, deoa-
rece daca un partener vine la companiile care isi des-
fasoara activitatea in oras, sau dacéa orasul doreste sa
gazduiasca sportivi sau grupuri de arta, acesta poate
face acest lucru intr-un mediu de calitate.

Acum planuiesc sa dezvolte hotelul cu o cu spatiu co-
munitar, cu un cinematograf, cu o pista de bowling si cu
un centru de conferinte. in suprafata de sase hectare si
jumatate dezvoltarea este foarte importanta, pentru ca
oaspetii isi doresc un nivel din ce in ce mai inalt. Din ce
in ce mai multe camere sunt dotate cu aer conditionat si
a fost instalata o cada cu hidromasaj pentru iarna.

»Din pacate, in perioada de pandemie, a trebuit
sa reducem o parte semnificativa a persona-
lului nostru de la hotel, iar pentru perioada de
vara, imbunatatirea calitatii a fost o sarcina
serioasa atat in restaurant, cat si in receptie.
in viitor, costul energiei din perioada de iarna
si durabilitatea vor fi decisive in ceea ce prives-
te functionarea. Este important sa crestem din
ce in ce mai mult utilizarea noastra si eficienta
resurselor umane pentru a putea oferi o cali-
tate adecvata pe langa costul tot mai mare al
materiilor prime, serviciilor si energiei.”
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SERVICII

Dig-Build Kft., Szitamax Kft., OrosCafe Kft.
si Peté6fi Mivelédési K6zpont

Denumirea sumara a serviciilor conform Oficiului Central de Statistica este alte servicii co-
munitare, personale. Aceasta categorie include, printre altele, gestionarea apelor uzate si a
deseurilor, reprezentarea intereselor, activitati sindicale si politice, divertisment (productie de
filme si videoclipuri), cultura, sport, activitati artistice, curatare textile, ingrijire a frumusetii,
inmormantari si servicii de imbunatatire a bunastarii fizice.

Printre celelalte servicii, serviciile de divertisment, activi-
tate artistica, curatare, ingrijire a frumusetii siimbunatati-
rea bunastariifizice, ofera o cantitate relevanta de afaceri
inzonanoastra, daroferimsiopriviredeansambluasupra
domeniului culturii si activitatii artistice prin prezentarea
unui centru cultural (Centrul Cultural Petéfi, Oroshéza).

Activitatile de reprezentarea intereselor, sindicale si poli-
tice nu sunt tipice pentru antreprenori, in timp ce gestio-
narea apelor uzate si a deseurilor sunt realizate in princi-
gasim de obicei frizerii, cosmetici, manichiuri si pedi-
chiuri. O parte semnificativa a industriei frumusetii, mun-
ca este efectuatd de antreprenori individuali, care isi pe-
trec o parte semnificativa a timpului cu clientii, iar munca
lor este pentru satisfacerea serviciului. Cei care lucrea-
za in aceste servicii angajeaza un numar mic de stagiari
si isi maresc capacitatile. Daca un antreprenor se dedi-
ca activitatilor de infrumusetare, intervalul sdu de timp
determina in mare parte cat de mult venit poate genera.

Dig-Build Kft.

I-am intrebat pe managerii Bagosi Sandor si Bagosi
Tamas a companiei Dig-Build Kft. despre serviciile de
curatenie. Afacerea lor angajeaza 325 de oameni, iar ve-
niturile lor anuale se apropie de un miliard HUF.

Organizatia a fost infiintata ca o intreprindere fortata
in 1991, apoi a devenit o activitate cu norma intreaga
in 2000. Organizatia noastra a luat mai intai forma unui
parteneriat in comandita, apoi o societate cu raspunde-
re limitata. Compania lucreaza cu un numar semnificativ
de angajati cu dizabilitati. Compania are mai multe punc-
te forte care i-au ajutat sa fie pe piata de mai bine de
30 de ani si s continue sa creasca. Mentinerea calitatii
si consolidarea increderii sunt considerate a fi cea mai
importanta baza pe langa formarea profesionald. Com-
pania sustine ca timpul de lucru poate fi redus cu masini
de calitate, dar trebuie rezolvata pregatirea acestor uti-
laje si sa fie necesara monitorizarea continua. Utilizarea
aparatelor electrocasnice mai mici, a distribuitoarelor
de sdpun si a masinilor de curatat ,da roade”, dar im-
plicarea robotilor nu este inca tipica din cauza costului
initial semnificativ si a lipsei de fundal de service.

in plus, dacd individul din orice cauz& nu poate s& des-
fasoara activitatea, veniturile vor scadea semnificativ.

in acest capitol, va prezentam patru furnizori de servicii
si povestile lor, care reprezinta fiecare zona a sectorului
de servicii. Primul nostru furnizor de servicii este Dig-
Build Kft., care ofera servicii de curatenie cu acoperire
la nivel national. A doua companie prezentata este Szi-
tamax Kft., care ofera servicii de sprijinire a activitatilor
de marketing. Sprijind companiile in ceea ce priveste
proiectiile, foliile pentru parbrize si designul complet.
Al treilea furnizor de servicii este o intreprindere specia-
Ia. Caintreprindere detinuta de municipalitate, OrosCafe
Kft. produce continut online si offline, opereaza un ziar
tiparit, televiziune si site web. Am intrebat compania in
principal despre schimbarile din piata de marketing

si media. In cele din urma, oferim o mica perspectiva
culturala asupra vietii Centrului Cultural Petéfi.

Bagosi Tamds, director - Dig-Build Kft.



Masini de spalat industriale la Dig-Build Kft.

Robotizarea pe piata de curatare inseamna in primul
coboti de curatat (roboti de comunicare). Cobotii sunt
de obicei roboti care necesita cooperare. Personalul de
curatenie trebuie sa pregateasca zona in asa fel, incéat
robotul sa poata incepe activitatea. Ulterior, trebuie ve-
rificata incarcarea, piesele de uzura, alimentarea cu apa
si etansarea. Cu siguranta este nevoie de supraveghe-
re personala. Din pacate, din cauza capacitatii bateriei,
cunostintele lor se opresc la 150 de metri patrati si abi-
litatile lor de curatare nu sunt de curatare amanuntita.
Situatia este similara cu curatarea cu solutie a supra-
fetelor. Functioneaza bine pe suprafete mari, dar pot fi
folosite doar in locuri unde nu exista trafic de oameni.
Exista riscul de impiedicare si de cddere. in plus, pretul
unei masini este de aproape 7-8 milioane HUF si exis-
t& un risc mare de vandalism. intr-un spital, de exemplu,
impingerea unui pat in robot poate provoca o eroare de
program in el. Robotii de tuns iarba functioneaza foarte
bine si economisesc foarte multe costuri cu combusti-
bilul, posibilitatea de defectiune este redusa. Extinderea
serviciului este ingreunata semnificativ de faptul ca este
dificil de ajuns la managerii care sunt adevarati factori
de decizie in domeniu.

in mintea antreprenorilor, daca o companie
are profituri adecvate, nu se preocupa sa
reduca pierderile

La serviciul de curatenie se poate obtine o reducere
semnificativa a costurilor cu resursele umane, iar im-
preund cu reducerea solutiilor de curatare se poate
produce o schimbare a calitatii in viata si mediul unei
companii mai mari. Pentru antreprenorii incepatori, co-
rectitudinea si dedicarea profesionald sunt considerate
cele mai importante. in ceea ce priveste piata, se poa-
te observa tendinta ca multi lucratori din strainatate
vin acasa pentru a lucra in acest domeniu si piata este
saturat, dar munca de calitate va fi mereu apreciaté. In
legatura cu COVID, Bagosi Tamas a spus ca companiile
au raspuns la aceasta situatie in moduri diferite. Multe
companii au crescut cererea de curatenie chiar si atunci
cand unii dintre angajatii clientilor lucrau de acasa.
A existat o situatie in care clientul a redus numarul de
ore de curatenie, punand astfel in pericol forta de munca
planificata pentru aceasta zona.

Aceste angajati trebuiau regrupate. Cea mai grava situ-
atie a fost cea in care contractul a fost reziliat complet.
Locurile a 21-24 de persoane au fost afectate de redu-
cerea personalului contractual. Conflictul vaccinat-ne-
vaccinat a aparut si la DigBuild Kft., care a trebuit sa fie
tratat. Lucratorii nevaccinati au putut fi ,ascunsi” in zone
exterioare in care existenta lor nu a fost luata in conside-
rare sau unde era nevoie de un numar mai mare de per-
sonal. Din fericire, asa au reusit sa-si pastreze locurile
de munca. Din pacate, mai multe persoane au trebuit sa
fie trimise, pentru ca firmele au preferat sa indeplineas-
ca sarcina cu oameni proprii, necalificati, care practic
erau angajati in alte posturi. Situatia virala nu a generat
nevoi speciale de curatare. Au inceput speculatiile. Cu-
ratarea dezinfectanta a fost efectuata de persoane care
nu aveau cunostinte despre aceasta.
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Curatarea covoarelor in curs

Dezinfectia cu un generator de ozon a fost efectuata si
de multi oameni, dar aceasta este un gaz periculos care
necesitd o calificare de maestru. Astazi, dezinfectia cu
gaz ozon este recomandata si intr-un curatator de ta-
piterie auto, dar nimeni nu are calificarile necesare.
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Uscarea si calcarea la dimensiunea industriala

Ozonul este periculos pentru orice organism viu, plan-
ta si animal - in ciuda acestui fapt, dispozitivul este dis-
ponibil pe piatd. DigBuild Kft. a rezolvat dezinfectia cu
pulverizare de suprafata cu ceata rece, dar putine com-
panii au solicitat-o. Situatia virala si razboiul au adus o
crestere nejustificata a pretului materiilor prime si exista
si probleme nesemnificative de aprovizionare. Materiile
prime sunt procurate in mare parte din Europa. Modifi-
carea pretului combustibilului genereaza un impact grav.
,De exemplu, pe un drum de Budapesta, trebuie luat in
considerare daca se poate alimenta masina si la ce
pret?” — aindicat liderul.

Desigur, exista si aici fluctuatii. Comertul cu
amanuntul s-a scumpit deja, dar din cauza con-
tractelor semnate, preturile serviciilor nu pot fi
majorate pana la sfarsitul anului (2022). Asa ca,
din pacate, nici nu pot creste salariile angajati-
lor, pentru ca marja nu o suporta, iar clientul nu
plateste mai mult.

in cazul in care societatea nu isi asuma lucrarile, va pier-
de piata si va sustine concurenta. Managerul companiei,
Bagosi Tamas este optimist, deoarece o companie com-
petitivd abia la inceput trebuie sa treaca prin aceeasi
cale de viata ca orice altd companie. Daca compania se
dezvolta, numarul de angajati creste si mai devreme sau
mai tarziu trebuie sa fie angajat manageri si alti anga-
jati specializati, a caror consecinta inevitabila este ca
trebuie crescut preturile pentru a mentine calitatea. Ma-
nagerul a spus ca si constientizarea este importanta si
aici. Daca un client solicita un serviciu, fie el antreprenor
sau persoana fizic4, trebuie sa poata compara valoarea
serviciului si calitatea acestuia. Nu este aceeasi daca
cineva efectueaza o curdtare mecanica de baza pe o
suprafata din bucatarie sau pur si simplu il spald cu un
mop. Ambele sunt activitati de curatare, dar rezultatul
nu este acelasi!

Potrivit directorului general Bagosi Sandor, succesul
afacerii se datoreaz& mai multor factori. in primul rand,
munca de calitate si relatiile cu clientii sunt importante.
Crearea increderii cu clientii si angajatii este, de aseme-
nea, esentiald. Astazi, angajatilor li se ofera posibilitatea
de a lua decizii si isi mentin cunostintele prin formare
continud. Transferul de cunostinte este de mare impor-
tanta in companie, astfel incat cooperarea acestora
cu companiile de formare este de asemenea continua.
Managerul considera corectitudinea ca fiind cea mai im-
portanta calitate a unui antreprenor. in plus, considera
ca munca sau serviciul de calitate bazat pe cunostinte
profesionale este important. Oricine poate pune faianta,
poate zugravi o camerd, poate instala un intrerupator de
lumind, dar asta nu-i face zidar, zugrav sau electrician.
Fiecare este o profesie separata, inclusiv curatenia.

Tn 2018, compania a introdus sistemul ERP si CRM,
care sunt in continud dezvoltare. Cu toate acestea, un
furnizor extern de servicii este utilizat pentru sarcini de
marketing. Acestia furnizeaza ei insisi continutul profe-
sional, munca creativa este realizatd in comun cu com-
pania, iar un subcontractant i s-a incredintat implemen-
tarea si optimizarea tehnica. La urma urmei, toate sunt
profesii separate.



OrosCafe Kft.

De la compania OrosCafe Kft., Nandsi Janos ne-a vorbit
despre domeniul editarii si marketingului de filme si vi-
deo. Compania este un furnizor de continut detinut de
orasul Oroshaza, care apare si pe televiziune, presa scri-
s4 si piata media online.

Managerul a spus ca oferta de specialisti in judetul Bi-
chis este foarte modesta. Multi oameni finalizeaza pre-
gatirea la Szeged, Budapesta, Székesfehérvar, dar foarte
putini revin sau rdman in domeniu. Profesionistii califi-
cati care aplica pentru locuri de muncé au cunostinte de
baza modeste, iar motivatia si creativitatea lor nu sunt
suficiente pentru a le putea incredinta o munca indepen-
denta, creativa, de inalta calitate. Din punctul de vedere
al reinnoirii si reimprospatarii pietei media, este esential
ca in profesie sa apara profesionisti cu cunostinte de
calitate.

Nandsi Janos, director - OrosCafe Kft.

Backstage-ul productiei a spectacolelor

Specialistul a indicat ca intreprinderile din
judetul Bichis fac publicitate intr-un mod foarte
ad-hoc, activitatile lor de publicitate fiind ca-
racterizate de putina constientizare.

Lipsesc pozitionarea produselor si serviciilor lor si defi-
nirea grupului tinta. Din pacate, nu acorda atentie mij-
loacelor pe care le pot folosi pentru a ajunge efectiv la
grupul tinta. in general, companiile mai mari se concent-
reaza in principal pe construirea marcii si pe prezenta-
rea activitatilor lor, in timp ce intreprinderile mai mici
incearca sa-si promoveze activitatile pe retelele soci-
ale. Productia de fotografie, film si video este legata de
evenimente de familie mai mari (fotografie de logodna,
nunti, nastere de copil, botezuri).

Majoritatea afacerilor nu au atins inca nivelul de consti-
entizare in ceea ce priveste atitudinea si cunostintele de
a folosi aceste instrumente ca resursa pe site-ul lor, plat-
formele de social media sau chiar la furnizorii locali de
televiziune. Despre asistenta de marketing pentru com-
panii se poate citii cu detalii in capitolul de marketing al
publicatiei noastre.
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Petofi Kulturalis Kozhasznu
Nonprofit Kft.

Petéfi Kulturalis Koézhasznu Nonprofit Kft. este uni-
ca prin faptul ca este o companie intretinuta de orasul
Oroshaza, care opereaza simultan Hotelul Alfoéld Gyén-
gye si Centrul Cultural Petéfi.

L-am intrebat pe directorul Lajti Timea despre modul in
care cele doud zone sustin orasul. Scopul proprietarului
este de a opera servicii care sa ajute populatia din punct
de vedere cultural, economic si in alte zone, tinand cont
de nevoile orasului. Aceasta deja nu este doar constru-
irea comunitatii sau serviciu cultural. Exista, de aseme-
nea, evenimente de amploare, un spatiu de evenimente
si cazare, astfel incat compania poate oferi un serviciu
complex si poate sprijini toate celelalte servicii ale ora-
sului. Managerul companiei arata ca orasul are propria
firma de organizare de evenimente cu optiuni de cazare.

Centrul cultural organizeaza evenimente legate
de zilele semnificative, gazduieste organizatii
civile si, de asemenea, organizeaza evenimente
si concerte bazate pe piata

Cu serviciile hotelului, acestea pot satisface nevoile oas-
petilor care doresc sa se relaxeze si pot servi chiar si
evenimente locale de nunta. Langa aceasta este impor-
tant prezenta unei serviciu vandabil. Acesta este in pre-
zent spa, care necesita renovare si ar fi foarte important
pentru marketing ca orasul sa poata oferi o gama cat
mai larga de servicii. In situatia de virus, turismul si ospi-
talitatea s-au miscat la un nivel foarte scazut, au pierdut
foarte multd oaspeti, si se poate afirma, ca inca nu au re-
usit sa-si revina nici din punctul de vederea comenzilor,
nici din perspectiva personalului.

Lajti Timea, director - Pet6fi Kulturdlis K6zhasznu Nonprofit Kft.

= LAGALA) ELER
KORHAZ ES

RENDELOINTEZET

OROSHAZA

dr. Papp Aniké Julianna, administrator si
Lajti Timea, director

In ceea ce priveste mentinerea tinerilor in localitate, di-
rectoarea Lajti Timea a indicat cé liderii asezarilor au un
rol important in aceasta tema. Caracterul si personalita-
tea lor influenteaza imaginea intregii asezari. Construi-
rea comunitatii, coeziunea, loialitatea si patriotismul lo-
cal sunt deosebit de importante. Daca folosim produse
si servicii locale - asezarea comanda de acolo materiile
prime necesare orasului - atunci locuitorii nu vor cum-
para produsele din supermarketuri. Desigur, acest lucru
necesita ca liderul de la nivelul asezarii sa sustina acest
lucru in actiunile si deciziile sale. Populatia unui oras de
marimea Oroshdza reprezinta un potential de absorbtie
semnificativ pentru a sustine orice produs si serviciu lo-
cal, daca acesta este cu adevarat de buna calitate.

Tinerii care au succes pe termen lung nu vor sa se imbo-
gateasca rapid si nu vor sa fie imediat in frunte. Tinerii
de astazi sunt adesea nerabdétori si tanjesc dupa recu-
noasterea sociala. Milioanele vor veni cand individul va
avea experienta profesionald si umilinta. In primul rand,
trebuie invatat o meserie care presupune talent si sme-
renie. Scoala este foarte importanta, pentru ca da exem-
plu si lucrurile invatate poate pot fi folosite doar zeci de
ani mai tarziu. Nu este rusine invatatul, pentru ca reinno-
irea este esentiala.



Szitamax Kft.

Szitamax Kft lucreaza in domeniul imprimarii si marke-
tingului, despre care I-am intrebat pe directorul general
Szabé6 Béla. Compania a fost infiintata in 1992, are in
prezent 8 angajati si are o cifra de afaceri anuala de
aproximativ 100 de milioane HUF.

De asemenea, afacerea a inceput ca o intreprindere
fortata. Planuiesc o imagine a companiei la scara lar-
ga, cu logo-ul companiei, autocolant, ambalaj pentru
produse, decoratiuni pentru magazine, haine de lucru
si publicatii tiparite. El vede secretul succesului lor in
introducerea noilor tehnologii. Cresterea ar necesita un
set complet diferit de clienti, unelte si masini, cu care ar
putea genera partea de amortizare, credit si salarii. in
momentul de fatd, nu prea acorda credit unei companii
de o suta de milioane, pentru ca factorul de risc este
mare intr-o dezvoltare inovatoare. Din pacate, din punct
de vedere al calitatii, o dezvoltare de 20-30 de milioane
nu este o dezvoltare semnificativa.

Proprietarul vede putere in vanzarea incrucisata si co-
laborarea in acest domeniu. Tinerii antreprenori sunt
adesea lipsiti de rabdare, pentru ca nu au rabdare ca un
loc de munca sa fie finalizat, isi doresc rezultate imedia-
te. Pelanga aceasta, el considera ca importanta invatarii
continue, a pregatirii si a umilintei este cea mai impor-
tanta. Printre bunele practici ale acestora a mentionat
monitorizarea continud a concurentei.

Multi se dezvolta in asa fel incat nici macar nu
cunosc seturile de instrumente ale concurentilor
si astfel nici instrumentele lor nu vor fi folosite.

Cunoasterea prezentei, instrumentelor si resurselor
umane ale concurentei este necesarad pentru a vedea
oportunitatile pietei.

Decor in Szitamax Kft

Planificarea si rezultatul acestuia
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Instrumente
utile 1n lumea
antreprenoriala




Recrutare, selectie

Mentoring, coaching, dezvoltare organizationala
Educatie, formare

Bune practici IT: CRM, ERP

Instrumente marketing online

Management Lean

Cautarea excelentei

Managementul clientilor
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INSTRUMENTE UTILE IN
LUMEA ANTREPRENORIALA

In agriculturd, seceta lungé si severa si reducerea su-
prafetelor cultivate in unele zone reprezinta o provocare.
in industria alimentar&, reducerea materiilor prime de
calitate, schimbarea materialelor de ambalare, transfor-
marea sistemelor logistice si cresterea pretului acestora
au o importanta decisiva. Raspandirea digitizarii, auto-
matizarii, robotizarii, cresterea pretului ,materialelor de
input”, resurselor umane sireducerea impactului asupra
mediului sunt toate inevitabile in sectoarele de productie.
Schimbarea in lume a fost continua pana in prezent, iar
companiile de succes care sunt pe piata de cateva dece-
nii, chiar secole, se adapteaza acestor schimbari. Adap-
tarea necesita in primul rand capacitatea de a gandi si
o strategie care a fost folosita de mult timp, acumulata
prin practica si experienta anterioard. Aceste cunostinte
sunt cunostinte organizationale, cultura organizationala.
In companii exista o fluctuatie constanté, dar cunostin-
tele sunt transferate de la persoana la persoand, de la
comunitate la comunitate. Banii, materiile prime, ma-
sinile sunt disponibile din diferite surse. Cea mai mare
comoara este cunostintele umane, creativitatea si capa-
citatea de a gandi. O organizatie poate acumula resurse
financiare, daca are capital intelectual pentru productie
si servicii si exista oameni care organizeaza si coordo-
neaza acest lucru. In trecut, cei Rockefelleri, Rothschildi,
Széchényi erau astfel de oameni. Exista si astazi astfel
de oameni, dar poate ca isi organizeaza activitatile dupa
valori diferite. Selectarea profesionistilor de calitate in-
tr-o organizatie este cruciald. Un lider poate fi cel mai
eficient, daca este capabil sd gaseasca specialisti pen-
tru fiecare pozitie care sunt mult mai buni decat el in do-
meniul dat. Cealalta virtute importanta este daca poti in-
curaja aceste excelente sa coopereze pentru un scop si
sunt capabili sa foloseasca o astfel de comunicare incat
sa-si dezvolte cunostintele in sinergie si lucru in comun
de scopul dat. Poate ca vedem doud domenii definitorii
in lumea antreprenoriald. Una este capacitatea de a de-
fini obiective si sisteme de obiective, cealalta este crea-
rea motivatiei profesionistilor care ating obiectivele.

J

Daca acestea doua sunt la locul lor, atunci ramane ,doar”
o sarcina: furnizarea tuturor resurselor si instrumentelor
pentru a lucra in mod ideal in zona de lucru data.

Din pacate, nu mai este suficient cunoasterea unei pro-
fesie intr-un mod profesional, sa produci un produs sau
sa oferi un serviciu de calitate. Particularitatea de a fi
antreprenor este ca nu ramane neaparat ,in viata” com-
pania al carei manager este cel mai bun in profesia data.
Nici macar cel cu cel mai mare capital sau cea mai larga
retea de contacte. Cunostintele, relatiile si capitalul sunt
importante, dar exista lucruri care sunt si mai importan-
te. Perseverenta, adaptare, atentie, adaptare la nevoile
pietei, constientizare financiara, umanitate, seriozitate.
Intervievatii nostri au evidentiat aceste calitati care fac
afacerile de succes. Pe langa cele de mai sus, au conve-
nit ca, daca desfasoara cu succes o activitate, banii in-
casati trebuie reinvestiti pentru o lunga perioada de timp
in functionarea afacerii, materii prime, utilaje, cladiri,
unelte, productie si nu cheltuiti pentru ei insisi, in calato-
rii si masini scumpe. Cel mai important lucru este fluxul
continuu de bani, crearea cashflow-ului. intotdeauna au
cheltuit pe propria pregatire si au considerat salariul an-
gajatilor si mentinerea motivatiei lor ca fiind aspectele
prioritare. Fara aceasta, singura, fara resurse financiare
si umane, nicio afacere nu poate functiona sau creste.



Recrutare, selectie

Astazi, exista un deficit de forta de munca aproape peste
tot in Europa. In prezent, lucratorii in varsta de munca
si mobilitatea migreaza in Europa de Vest. Din Ucraina
din cauza razboiului, in timp ce din Romania, Serbia si
Ungaria din cauza mijloacelor de trai.

In Ungaria, existd o mare lipsa de muncitori calificati si
de lucratori necalificati, deoarece acesti profesionisti au
parasit tara in numar mare inainte de criza coronavirusu-
lui. Din cauza inchiderilor de magazine si a inchiderii fa-
bricilor, un numar semnificativ dintre acestia s-au mutat
inapoi temporar sau definitiv, deoarece nu au putut sa-si
indeplineasca mijloacele lor de trai. Economiile lor ar fi
fost de obicei suficiente pentru doar una sau doua luni
la un nivel de trai in strdinatate. Fiindca comenzile publi-
ce si private din industria constructiilor au impulsionat
piata, atat capacitatea de productie, cat si cea de antre-
prenori s-au consolidat si chiar siin Ungaria, companiile
au fost nevoite sa@ majoreze salariile semnificativ daca
doreau s&-si pastreze profesionistii. In plus, ca urmare a
razboiului, au scazut si capacitatile companiilor austrie-
ce, germane si britanice. Din februarie 2022 pana la sfar-
situl anului, economia mondiald a trecut de la cresteri
ale preturilor materiilor prime pana la punctul in care si
preturile produselor finite au crescut semnificativ. Acest
proces a fost generat de cresterea drastica a costurilor
de energie si scaderea consumului din partea rezidenti-
al. In Ungaria de astazi, pe langé ocuparea deplina si
lipsa fortei de muncd, mai devreme sau mai tarziu va
aparea un surplus de fortd de munca. in special in re-
giunile de est ale tarii, exista o mare lipsa de specialisti
in aproape toate sectoarele: agricultura, fabricarea de
masini, industria usoara, constructii, comert, industria
prelucratoare etc.

Odata cu dezvoltarea instrumentelor de digitalizare si te-
lecomunicatii, strategiile de recrutare s-au schimbat tot
mai mult. Ofertele de locuri de munca publicate anterior
in presa scrisd, ziare locale si reviste de publicitate au
fost transferate in lumea online. Astazi, reclamele pot
fi vdzute in numar semnificativ pe cele mai importante
site-uri de socializare, care sunt rasfoite de mai multe
persoane decat ziarele de publicitate. In plus, directiona-
rea poate fi si mai eficientd, deoarece, cu setari adecvate,
anuntul va fi afisat numai acelor persoane, care sunt cei
mai potriviti pentru pozitia data si ale caror interese se
potrivesc cu anuntul. Astfel de portaluri este si LinkedIn,
care este o platforma sociala profesionala in care profi-
lul nostru apare intr-o comunitate apartinand unui grup
profesional, in principal in limba engleza. Aici se poate
construi relatii profesionale, se poate cduta un loc de
munca, si nu in ultimul rénd se poate gasi o pregatire
profesionald. Primul dezavantaj este ca in principal in-
telectualii si absolventii se inregistreaza pe interfata, iar
pe de alta parte, un numar semnificativ dintre acestia isi
completeaza profilul in limba engleza. Astfel, putini an-
gajatori pot recruta sau se pot adresa potentiali angajati
in limba maghiara. Companiile mai mari pun din cein ce
mai mult accent pe recrutarea dintre cunoscutii angaja-
tilor lor. n acest fel, la locul de muncé vine o persoana
care poate fi informata, angajatul isi asuma responsabi-
litatea pentru el si, nuin ultimul rand, poate primi chiar si
un comision dupa o recrutare reusita.

Astfel este mai usor instruirea lucratorului, si este mai
usor construirea comunitatii si mentinerea motivatiei.
Pe langa publicitatea directa, companiile pun tot mai
mult accent pe consolidarea reputatiei lor. in multe ca-
zuri, familiaritatea ajuta la construirea increderii si anga-
jatii prefera sa fie asociati de ei. Acest tip de angajament
social include sprijinirea unei initiative civice, sprijinirea
persoanelor cu dizabilitati, sprijinirea activitatilor de
conservare a sanatatii si de protectie a mediului sau pur
si simplu strangerea de fonduri pentru un anumit scop.
Pe langa schimbarea interfetelor de recrutare, si in se-
lectie au aparut noi instrumente. Au devenit traditionale
folosirea interviurilor prin apeluri video, a pre-screenin-
gurilor telefonice si a software-ului de asistenta la selec-
tie cu ajutorul dispozitivelor digitale pentru a economisi
timp si bani, dar si din cauza situatiei virusului.

Astazi, procesele de selectie s-au accelerat si,
in locul procedurii cu mai multe runde, inter-
viuri si casting-uri care obisnuiau sa dureze
saptamani intregi, chiar si un manager poate
deveni angajat la companie intr-o saptamana.

Datoritd proceselor si modificarilor de mai sus, angajatii
si persoanele aflate in cautarea unui loc de munca tre-
buie sa se pregateasca serios pentru locurile de munca
oferite de angajatori. Pe de o parte, in CV-ul personalizat,
este indicat evidentierea competentelor pentru postul
dat. Pe de alta parte, trebuie cunoscute platformele pe
care companiile isi fac reclama si trebuie stapanite mo-
dalitatile adecvate de stabilire a contactului in spatiul
online. Probabil cu emoji-urile folosite in retelele sociale
nu vor putea atinge un obiectiv la viitorii angajatori. In
al treilea rand, trebuie cunoscute acele software (Meet,
Teams, Skype, Zoom etc.), care sunt potrivite pentru des-
fasurarea unui interviu.

In competentele angajatilor, managerii au evidentiat
capacitatea de adaptare. Instrumentele, masinile, teh-
nologiile si serviciile necesare productiei in fiecare in-
treprindere se schimba intr-o asemenea masura incat
adaptarea a devenit vitala. Daca un angajat nu poate
sau nu este capabil s& se adapteze, sa invete si sa coo-
pereze, indiferent de cate cunostinte avea la momentul
intrarii sale pe pozitia respecita, acesta devine invechit.
Companiile tolereaza cunostinte invechite pentru o peri-
oada, dar mai devreme sau mai tarziu nu va fi nevoie de
ele. Daca putem face ceva ca angajat, sunt doua lucruri.
Pe de o parte, trebuie asigurat intotdeauna ca individul
sa devina mereu parte a proceselor de creare a valorii,
iar pe de alta parte, trebuie pus intrebarea cum poate ca
angajatul sa fie mai eficient si cum poate crea mai mul-
ta valoare cu mai putine resurse. Niciun angajator (sau
foarte putini) nu scapa de angajatii, care conduc organi-
zatia si ,ajuta sa bage bani in buzunarul” companiei.
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Mentoring, coaching,
dezvoltare organizationala

Caracteristica comuna a acestor activitati este ca moti-
varea a cel putin doua grupuri este necesara pentru ca
aceste programe si fie utile si de succes. in primul rand,
angajamentul antreprenorului de a se schimba. Daca
acest lucru se realizeaza, este posibil ca specialistul sa
lucreze eficient. Al doilea grup este lucratorii ingisi. Aju-
torul muncitorilor este sustinut de implicarea manage-
rului, dar daca managerii nu sunt angajati in schimbare,
atunci lucrul cu angajati poate sa nu fie, sau doar partial,
de succes.

Alegerea unui specialist este, de asemenea, cruciald
pe drumul spre succes. Dupd verificarea ofertelor si
referintelor, o intélnire personald este foarte importan-
ta. Simpatia personald, gesturile si contactul personal
sunt decisive in toate programele de dezvoltare. Intr-o
organizatie mai mare, este, de asemenea, eficient si ex-
pertul a mentionat ca o buna practica daca expertul este
intervievat si selectat impreuna cu colegii de manageri.
Urmatorul pas este ca managerul sa stie in ce doreste
compania sa imbunatateasca, sau in ce s-au blocat ma-
nagerul(ii).

Conform experientei antrenoarei Nemes Zsuzsanna,
programele personalizate au succes. In primul rand,
este important cunoasterea organizatiei, lucru care poa-
te fi realizat prin conversatii cu managerii companiei si
interviuri cu colegii. Un diagnostic se realizeaza prin me-
tode, pe baza carora este indicat sa se construiasca un
coaching de echipa si un coaching individual. Dupa ce
le cunoastem, trebuie create programe care sa includa
coaching, mentorat si, daca este necesar, procese si in-
strumente de dezvoltare organizationald. Activitatea sa
profesionala este sustinuta de experienta in domeniul
bancar, pe care a completat-o cu formare in conducere
si diverse domenii de formare a antrenorilor.

Sensul antrenorului, coach-ului este ajutor, antrenor in
sensul strict al cuvantului. El ajuta persoana sa progre-
seze intr-un proces. ,Coachee”-ul este persoana care
este ajutat de antrenor. Coaching-ul in sine este un pro-
ces de ajutor. In procesul de coaching, coach-ul ajuta la
dezvoltarea lucratorului si a liderului cu intrebari utile,
dar dezvoltarea este realizata de persoana insusi.

Coaching-ul este folosit mai ales pentru dezvoltarea lea-
dershipului, este rar implementat la nivelul angajatului.
Instrument de imbunéatéatire a performantei si eficientei,
care este foarte bun la dezvoltarea flexibilitatii. Poate
ajuta intr-o situatie de blocaj. In mediul de azi care se
schimba constant, este de ajutor cum poate un lider ges-
tiona schimbarea intr-un mod cat mai flexibil. Managerul
primeste sprijin in a se cunoaste pe sine, in a cunoaste si
a-si gestiona colegii. Expertul a spus ca este util ca un li-
der sa se cunoasca si sa se iubeasca pe sine sirolul sdu
de conducere. Antrenorul poate introduce un nou punct
de vedere in legatura cu un blocaj.

Nemes Zsuzsanna economist MBA, coach

Companiilor le este adesea greu sa spuna care
este problema reala, asa ca angajeaza un antre-
nor si il includ in planul de dezvoltare.

in Ungaria, este specific ca 0 companie sa gandeasci la
ajutor doar atunci cand existd o problema sau un blocaj.
Realitatea este ca coach-ul inseamna antrenor si cam-
pionii si oamenii de succes au antrenori. Antrenorul i
poate sprijini, dezvolta si ajuta pe cei care vor sa aiba
succes ei insisi sau au deja succes. Antrenorul ii ajuta
pe cei care au blocaje personale, mentorul ii ajuta si pe
plan profesional.

Procesul de coaching are loc in prezent si ,acum”. Se
ocupd de situatiile actuale. Partenerul de coaching
aduce situatia, antrenorul se ocupa de acea problema.
Coaching de grup este un grup, fara nici o legatura intre
membrii. Coaching de echipa, atunci cand exista o rela-
tie intre membrii grupului, de exemplu, intr-o companie,
comunitatea lucreaza la o problema. Desigur, exista si
coaching individual. In ceea ce priveste instrumentele,
cele mai importante sunt tehnica de interogare si per-
soana antrenorului. Ceea ce percepe participantul este
ca primeste intrebari si puncte de vedere noi. Acest lu-
cru va incepe gandirea intr-o directie diferitd, deblochea-
za zona blocata, revine energia si apar noi solutii. Coach-
ul ajutd, sprijina si indruma pe parcursul vietii. Coach-ul
intreabd si despre mici detalii, astfel incat persoana
observa mai multe lucruri. Un fel de oglinda exterioara
si resursele proprii pot aparea mult mai mult. Cand ne
aflam intr-o situatie, adesea nu putem vedea padurea de
la copaci. Antrenorul da sarcini, provoaca reflectie, iar
participantul se poate privi din exterior. Setul de instru-
mente include analiza SWOT, diverse modele si studii de
caz. Antrenorul are mai multe instrumente decat mento-
rul. Mentorul are mult mai multd experienta si cunostin-
te pentru profesia data.

In mentorat, asistentul aduce experienta profesionala
pe care a acumulat-o in timpul activitatii sale. Astfel, in
procesul de mentorat, este esential ca mentorul sa fie
un expert cu experienta in domeniul in care doreste sa
ajute. Procesul de mentorat poate functiona siin grupuri.
in astfel de cazuri, este foarte util sa se efectueze inter-
viuri cu membrii grupului implicat, sa-i selecteze pentru
a se asigura ca sunt la acelasi ,nivel” si ca se realizeaza
simpatia. Este implementat si aici un program si in fie-
care saptamana se ocupa de un subiect diferit, folosind
instrumente diferite.



Cand vine vorba de mentorat, deja vorbim despre men-
torat pentru angajati. Este bine daca o companie are un
sistem intern de mentorat. Este prea costisitor pentru
manager sa indrume angajatul cu un mentor extern. Me-
ritd dezvoltat sistemul si procesele cu un expert. Este
recomandabil dezvoltarea si predarea rolul mentorului,
astfel incat atat mentorul, cat si mentoratul sa-si cu-
noasca sarcinile. Acest lucru face ca munca in comun
sa fie mai eficientd. Mentoratul este un proces mai lung
decat coaching-ul. Tinerii manageri pot fi indrumati in
diverse sectoare. in mentoratul de manager, este firesc
ca mentorul sa aiba experienta in leadership, pentru a
cunoaste problemele, blocajele si procesele inerente
conducerii. In cazul unui tanar antreprenor/intreprindere
este util un expert care sprijina din acest punct de vede-
re chiar si unei afaceri cu cétiva angajati.

Un antreprenor incepator incepe in acea pro-
fesie pentru ca se simte profesionist in aria
respectiva. Daca cineva incepe o afacere cu
patru sau cinci persoane, preocuparea cu
ceilalti parteneri din companie este o provocare
mai mare.

in general, in acest caz individul pe langa profesia sa
nu isi poate aplica competentele manageriale. Mai tar-
ziu, cand compania devine mai mare, zonele sunt mai
separate functional. Un tanar antreprenor are de obicei
mai multe domenii pe care nu le cunoaste decéat pe care
cunoaste. Relatii cu oameni, comunicare, procese, fi-
nante, idei, sistem de guvernanta corporativa, marketing,
aplicatii etc. Adesea ajuta daca se clarifica procesele cu
contractorul. in astfel de cazuri, o discutie de grup meri-
td implementatd. Expertul experimenteaza doua directii
in dezvoltarea organizationald. O directie este atunci
cand liderul afirma ca trebuie investit o imbunéatatire,
deoarece asa poate dezvolta firma. Un astfel de mana-
ger foloseste specialistul pentru ca poate auzi mereu
ceva nou. Cealalta directie este atunci cand liderii simt
probleme. Poate céa a fost o schimbare de conducere si
dupéa o schimbare ei cauta o solutie, o cale mai reusita.
Dezvoltarea organizationald este folositd de obicei de
companiile mai mari, dar nu depinde neaparat de ma-
rimea companiei, ci mai degraba de activitate. Daca o
companie se ocupa de o singura productie si activitatea
este caracterizata de munca instruita sau profesionista,
atunci nu este neapadrat necesar. Activitatile de dezvol-
tare organizationald sunt eficiente in companiile in care
existd mai multe procese interdependente si unde este
necesard o cooperare complexa.

Cand specialistul incepe sa lucreze in timpul dezvoltarii
organizationale, el incepe intotdeauna munca cu un fel
de analiza, explorare sau diagnosticare. Un diagnostic
poate consta din mai multe elemente. Poate fi un inter-
viu individual sau de grup, sau chiar si un chestionar.
Pentru o comunitate de 30-40 de persoane, pe langa in-
terviuri merita sa lucrat cu un chestionar. Diagnosticul
este analiza retelei, evaluarile competentelor, analizele
comportamentului. Dupd diagnosticare, specialistul
dezvoltd programul impreuna cu managerii prin analize
comune, iar acestia vad ce trebuie imbunatatit si unde
existd blocaje. Pot exista diferite domenii in aceasta:
procese, clarificarea sarcinilor, pozitii de munca, com-
pensare, delegare, suprapuneri, comunicare. Acestea
pot fi folosite in workshop-uri. Este bine daca metoda
este adaptata companiei

Ca urmare a dezvoltarii organizationale, compania devi-
ne mai flexibild si se adapteazd mai bine la schimbari-
le conditiilor de mediu, iar managerul se poate adapta
mult mai mult la mediul intern si extern. Ajuta la rezol-
varea problemelor si la dezvoltarea managerilor, iar prin
aceasta, cunoasterea companiei si a proceselor aceste-
ia face posibild gestionarea mai bine a situatiilor conflic-
tuale. Un sondaj de satisfactie a angajatilor poate aduce
o multime de rezultate, care pot ardta ca angajatul nu
preda sarcinile, nu exista nicio delegare. De exemplu, se
poate observa ca un agent pleaca si un manager este
supraincarcat. De multe ori aceste diagnostice sunt
bune pentru ca aratd daca exista o problema reala in
spatele a ceea ce banuim.

Nemes Zsuzsanna in timpul interviului

In multe cazuri, este numit dezvoltarea organizationala
cand o companie organizeaza o formare profesionald a
colegilor. Dacd managerul observa, ca colegii nu comu-
nica bine, atunci apeleaza la un training de comunicare.
Cu toate acestea, un proces de dezvoltare organizatio-
nald este mult mai complicat. A fost o perioada in care
foarte multi - asiguratori, oameni de afaceri, angajati a
companiei Fundamenta — s-au reprofilat ca antrenori si
denigrau profesia. Trebuie verificat cu ce fel de profesio-
nist coopereaza compania si de la cine cumpara servicii.
Baza comund a tuturor celor trei domenii (coaching,
mentorat, dezvoltare organizationald) este cooperarea.
Trebuie cooperat cu managerii, colegii, furnizorii, concu-
rentii, birourile si personalul de asistenta. Formarea este
de fapt o predare concentratd, care este utila si trebuie
sprijinit la nivel individual cu coaching. Nu trebuie astep-
tat la miracole imediate de la orice unealtd, pentru ca
totul este un proces de invatare si necesita timp. Timp
pentru manager, timp pentru angajat. Un program inten-
siv, continuu, de trei zile, nu este adesea la fel de util ca
un program cu pregatire personald urmata, cu consulta-
re, cu mentorat online etc.

Pe scurt, o parte a constientizarii conducerii este ca lide-
rul trebuie sa-si cunoasca propriile abilitati si, daca are
nevoie de sprijin, trebuie sa ceara ajutorul unui profesio-
nist. Daca nu se intampla acest lucru, compania poate fi
deteriorat, dar cert este ca nu va oferi performantele pe
care le-ar putea avea. Exista intotdeauna loc de imbu-
natatire la nivel managerial, angajat si organizational si
este util folosirea sprijinul unui profesionist, care a vazut
deja sute de organizatii similare.
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Educatie, formare

in lumea antreprenoriala, dezvoltarea este vitald. Baza dezvoltarii organizationale este aceea ca individul are intot-
deauna cunostinte superioare atat in ceea ce priveste competentele profesionale, cat si cele antreprenoriale. Cunos-
tinta nu inseamna neaparat cunostinte obiective, ci mai degraba cunostinte aplicate in viata antreprenorului. Daca un
manager de companie nu cunoaste tendintele internationale ale industriei sale, noi metode, cele mai eficiente procese
fiscale sau logistice, poate obtine cele mai importante informatii cu ajutorul unui expert.

Afacerile se nasc in principal in trei moduri. in primul caz,
cineva va avea un loc de munca de angajat de la banca
scolii, dar nu este multumit de el. Daca a acumulat o can-
titate suficientd de cunostinte si capital, atunci vrea sa
fie propriul sau sef si sd descurca cu un venit mai mare
decat inainte. in al doilea caz, esti trimis de la locul de
munca sau afacerea inceteaza operarea si are ocazia sa
transfere in propria afacere capitalul si cunostintele re-
lationale. A treia posibilitate este ca trebuie sa continuat
o afacere de familie si sa fie dus cunostintele profesio-
nale existente, capitalul si experienta la un nivel superior.
Desigur, viata este mai complicata decéat asta si exista
mai multe moduri de a incepe o afacere, dar lucrul co-
mun este ca sunt necesare un spirit antreprenorial, o
motivatie si cunostinte profesionale de baza cu care sa
inceapa antreprenorii incepatori. Cunostintele profesio-
nale pot fi dobandite prin formarea la scoala si formarea
adultilor in afara scolii. Ceea ce este mult mai dificil este
atitudinea. In multe cazuri, diferenta dintre angajati si
antreprenori este motivatia, atitudinea si capacitatea de
a-si asuma riscuri. Sa aruncam o privire la cele trei abili-
tati de baza de care are nevoie o afacere:

1. Abilitatile si cunostintele profesionale
stau la baza afacerii.

Acest lucru poate Tnsemna munca manuala si activitati
care necesita abilitati de gandire superioare (care nece-
sita studii superioare complicate). Din punctul de vedere
al afacerii, mai devreme sau mai tarziu piata va pretui
cunostintele pe care le are antreprenorul. Uneori degea-
ba poate un individ activitatea de programare foarte se-
rioasd sau munca profesionald de inalta calitate, daca
nu are abilitati bune de comunicare si nu iti poate vinde
cunostintele. Este necesara o autocunoastere stabila si
realista pentru a putea aduna in jurul managerului acei
oameni care sunt capabili sa completeze slabiciunile ei.

2. Abilitati de management capabile
sa conduca afacerea.

Astfel de abilitati includ marketing, vanzari, contabilitate
etc. In toate domeniile, trebuie avut suficiente informatii,
pe baza carora profesionistii nu poate ghida managerul.
Desigur, este util dacd managerul are cunostinte si abi-
litdti mai serioase intr-un anumit domeniu, dar de exem-
plu trebuie sa poate raspunde la intrebarile unui contabil
sau avocat.

3. Abilitati antreprenoriale
Fara aceste abilitati, nu va exista coeziune intre activi-

tati, sarcinile nu vor fi coordonate, termenele nu vor fi
respectate si procesul va deveni disfunctional. Cea mai
importanta caracteristica a unui adevarat antreprenor
intelege sistemul pe care |-a creat si este capabil s& im-
plice intr-o relatie juridica de angajat sau antreprenorial
persoanele si serviciile de care are nevoie pentru succes.

Competentele antreprenoriale ajuta supravietuirea si sa
operarea cu succes a companiei. Cercetatorii au exami-
nat sase domenii, care sunt esentiale pentru functionarea
unei afaceri. In primul rand, angajamentul si determina-
rea, care sunt decisive pentru a incepe de la capat si a
rezista proceselor negative. In al doilea rand insistenta
asupra succesului. Antreprenorii sunt in mod fundamen-
tal orientati spre succes si doresc sa fie mai buni decét
altii. Cei mai multi dintre ei isi iubesc afacerea si se bucu-
ra de aceasta situatie. Antreprenorii de succes pot face
fata riscurilor, pot tolera incertitudinea si pot tolera riscul
semnificativ cu stresul care il insoteste. A patra zona
este creativitatea si adaptabilitatea. Acestia actioneaza
in mod constant, reproiecteaza si transforma afacerea
in cazul schimbarilor in conditiile de mediu sau interne.
Antreprenorii lupta spre excelenta atat in ei insisi, cat siin
afacerea lor - acest lucru ii ajuta sa fie mai buni decéat con-
curenta si sa seimbunatateasca. Ultima este capacitatea
de a conduce si de a putea lucra in echipa. Un antreprenor
singur este sortit esecului, deoarece nu poate face totul
singur. Cooperarea cu angajatii, subcontractantii, furnizo-
rii si consumatorii este o conditie a existentei.

»Cel care cruta bani pentru dobandirea cunostintelor nu
ia in considerare costul ignorantei”. - Emil Tonk

Educatia si formarea in toate domeniile de mai sus sunt
inevitabile. De asemenea, este necesar sa se asigure o
formare continua pentru ca angajatii sa se dezvolte, dar
trebuie dat un exemplu in acest sens si la nivel de ma-
nagement. Pe langad dezvoltarea cunostintelor profesio-
nale, dezvoltarea comunicarii, a culturii organizationale si
a spiritului de echipa pot aduce schimbari in viata unei
companii. Abordarea managementului in ceea ce prives-
te formarea este un exemplu si pentru angajati. Cursul
poate fi experimentat de catre angajati ca constrangere si
recompensa, pedeapsa si compensare. Daca managerul
tine constant legatura cu colegii si vorbeste cu ei, atunci
stie exact pe cine ce fel de pregatire il motiveaza. Posibi-
litatea unei cariere duale trebuie oferita tuturor celor care
doresc sa o foloseascd. Aceasta inseamna ca este po-
sibil ca un individ sa aiba o cariera atat in familie, cat si
la locul de muncs, si aceasta este sarcina angajatului sa
coordoneze acest lucru, dar managerul poate face foarte
mult pentru a ajuta acest lucru. Coordonarea vietii pro-
fesionale si a vietii private este, practic, o chestiune de
management al timpului, dar managementul companiei
poate face multe pentru a sprijini calea carierei prin for-
mare. Aceste cursuri pot fi formari profesionale sau chiar
suport pentru invatamantul superior. Conducerea poate
sprijini un coleg la locul de munca cu invatarea limbilor
straine, excursii de studiu sau chiar prin implicarea unui
antrenor sau mentor. Importanta este ca atat angajatul,
cat si angajatorul sa cunoaste obiectivele companiei
si ca angajatul ce mijloace poate folosi pentru a atinge
aceste obiective. Daca acest lucru se realizeazg, cursurile
interne si externe planificate in mod constient, cursuri de
team-building si cheltuielile de suport pentru formare vor
reprezenta o investitie profitabila.



Bune practici IT: CRM, ERP

in zilele de azi, nicio afacere nu poate evita IT. Cunoasterea fie a instrumentelor IT, fie a software-ului este necesara
pentru a putea functiona o companie. Tn primul rand, este probabil necesar pentru metodele de administrare de baza.
Crearea portalului pentru clienti nu poate fi evitata, deoarece baza contactului cu autoritatile locale, oficiile fiscale si
alte sisteme este de a putea identifica fie persoana fizica, fie reprezentantul companiei prin autentificarea in portalul

clientilor.

Daca mergem mai departe, comunicarea este urmato-
rul factor fundamental in functionarea afacerilor. Baza
contactului cu angajatii, partenerii furnizori si consuma-
torii este operarea mesajelor electronice, site-ul web si
interfetele de social media. Este firesc ca dezvoltarea
lor in prezent sunt inevitabili. Pe langa prezenta pe site
si retelele de socializare (Facebook, Instagram, Tiktok,
Youtube etc.), desigur, companiile de servicii si comert
folosesc si magazine online. Lansarea campaniilor de
publicitate pe retelele sociale este inevitabila pentru
construirea marcii, pentru care Google, YouTube etc. tre-
buie create conturi. Exploatarea, si intretinerea acestor
suprafete este deja o profesie aparte, pentru care este
indicat sa fie implicati specialisti potriviti, care vor pro-
iecta aceste platforme adaptate imaginii companiei siin
concordanta cu obiectivele acesteia.

Reclamele sunt acum in cea mai mare parte eficiente on-
line. Este indicat sa apara online o companie, chiar daca
zgomotul publicitar intr-un anumit sector este foarte
mare si costul de a ajunge la grupul tinta, pentru fieca-
re clic sau aparitie este in crestere. Aparitia pe pietele
internationale si ajungerea la mai multi clienti platitori
costa un pret foarte mare (nu intdmplator algoritmul le
pretuieste astfel valoarea). Cu o campanie de publicitate
online potrivita pentru piata internationald, putem fi mult
mai eficienti decat pe piata interna. Scopul nostru nu
este in primul rand sa promovam publicitatea online, ci
sa atragem atentia asupra acestui domeniu. Sistemele
CRM (Customer Relationship Management) sunt inter-
fete de management al relatiilor cu clientii. Acronimul a
devenit popular atunci cand publicitatea in masa a fost
inlocuita cu servicii personalizate pentru clienti. Aceste
sisteme gandesc intotdeauna in termeni de procese, in-
cepénd cu achizitionarea clientilor, prin cunoasterea si
clasificarea acestora, pana la comunicarea continua si
transformarea lor in clienti (daca este posibil).

»CRM este o strategie centrata pe client la nivelul
intregii companii, care integreaza procesele companiei
pentru a servi cat mai eficient nevoile clientilor intr-o
solutie IT reprezentand cea mai moderna tehnologie.
Aceasta se bazeaza pe un depozit de date care contine
toate datele clientilor. Suportul IT si o baza de date uni-
ficata fac posibila automatizarea proceselor clientilor
si procesarea datelor despre clienti pentru a maximiza
profiturile. Factorul uman este un element extrem de
important in managementul relatiilor cu clientii.” (Hei-
drich Balazs, 2022.)

Capitalul relational este cel mai important lucru din via-
ta fiecarei companii. Daca o companie (fie furnizor sau
consumator) nu raspunde la un e-mail sau la un mesaj,
inseamna o pierdere grava a increderii. Un sistem de
management al relatiilor cu clientii poate fi folosit pen-
tru mult mai mult decat pentru urmarirea clientilor si
furnizorilor. Sistemul se bazeaza pe informatii persona-
lizate si mesaje relevante. Obiectivele sunt aceleasi cu
cele ale unui software de marketing direct, astfel incat
sistemul poate fi folosit pentru a trimite mesaje directe
de grup, pentru a reduce timpul dintre cererile de propu-
neri si raspunsuri, pentru a partaja informatii, pentru a
accelera procesele financiare, pentru a urmari proiecte
sau procese de recrutare. Poate cel mai important lucru
este ca datele pot fi cdutate cu usurinta folosind filtre
individuale si fire de comunicare, datele pot fi arhivate si
este usor conectarea la un alt software. Competitiviza-
rea furnizorii, atingerea unor grupuri tinta importante din
punct de vedere al marketingului si alegerea canalelor
de comunicare (SMS, e-mail, telefon) pot fi realizate si
prin adaptarea unui sistem CRM. Trebuie luat in conside-
rare, ca In acest mod nu sunt trimise e-mailuri anonime,
cu o oferta, care sa atraga in general toata lumea, ci un
mesaj adresat persoanei. Este posibil ca o persoana sa
fie abordat intr-o ofertd de munca cu un domeniu vizat,
care este relevant pentru domeniul persoanei.

Focus Obtinerea clientilor, Mentinerea clientilor, Cres terea valorii marcii,
vanzéri de produse vanzarea incrucisata comunicare inteligentd cu clientii

Obiectivele
de afaceri
Experienta
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rubui
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Sursa: Consero Stratégiai és Vezetési Tandcsado Kft.
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Cele mai importante obiective ale sistemului CRM

- pastrarea clientilor, reducerea pierderii clientilor

- gasirea si ,dobandirea” de noi clienti

- cresterea fidelitatii clientilor

- cresterea vanzarilor, cross-selling

- vanzarea produselor cu profit mai ridicat catre
acelasi grup tinta

(Mester Csaba, 2007)

Sistemul este intotdeauna conceput pentru compania
datd, deoarece pot aparea nevoi si procese speciale,
care trebuie integrate in software. Cel mai important
element de baza al sistemelor CRM sunt datele, unde
cel mai important lucru este crearea unei baze de date
de calitate adecvata si mentinerea acestuia in mod le
continuu. Dupa proiectare, nu trebuie uitat de pregatirea
persoanelor, care lucreaza cu programul, deoarece uti-
lizarea acestuia va avea succes doar daca se foloseste
in mod obisnuit, zilnic, si astfel corespondenta noastra,
feedback-ul clientilor, comenzile, facturarea devin trans-
parente si astfel vom sti in timpul oricarei campanii de
recrutare sau marketing, sa ajungem la grupul tinta.

Resursele umane calificate si sistemul aferent
de evaluare a performantei si de stimulare sunt,
de asemenea, necesare pentru buna functiona-
re a calitatii sistemelor CRM. Oamenii sunt ve-
riga cea mai slaba din orice sistem. Pregatirea,
accesul, competenta, motivatia si creativitatea
persoanelor care folosesc sistemul sporesc in
mod necesar eficienta.

In secolul XXI, companiile incearcé s& se diferentieze
de ceilalti, de concurentii lor, cu informatii personalizate,
astfel incat nu publica o reclama standard sau trimit un
e-mail, ci oferd in schimb informatii diferite pentru fieca-
re grup tintd. Daca respectivul consumator a facut deja
o achizitie, e-mailurile suplimentare pot fi automatizate.
Dezvoltarea IT a avut un efect pozitiv asupra dezvoltarii
sistemelor CRM, iar companiile pot colecta o cantitate
imensa de date despre clienti. Organizarea acestor date
este inevitabila. intre aceste date putem enumera obi-
ceiurile de cumparaturi, datele demografice, grupurile
tintd si modelele de comportament. Poate fi inregistrat
dacé cineva a comandat un produs si nu l-a ridicat - de
exempluin acest caz, sistemul nu ii permite sa plaseze o
comanda sau ii permite doar dupa plata online. Modele-
le de comportament individuale pot fi izolate si o experi-
entd individuala a clientilor poate fi realizatd de-a lungul
bazelor de date.

In practic, sistemele CRM sunt capabile de gestionarea
directionatd a informatiilor legate de parteneri (comenzi,
e-mailuri, facturare, livrari etc.), precum si campanii fi-
nanciare si chiar de inventariere si marketing functio-
nand in legatura cu alte software-uri. Cel mai important
lucru este ca aceste sisteme sa fie accesibile de pe orice
dispozitiv mobil indiferent de reteaua locala si servere,
bazele de date puténd fi descércate si instalate.

Sistemele informationale de guvernantd corporativa
sunt mai complexe decat sistemele CRM. Aceste siste-
me sunt capabile sa ofere utilizatorilor informatii despre
intreaga functionare a companiei. Sistemele ERP repre-
zinta software-ul de planificare a resurselor intreprinde-
rii (Enterprise Resource Planning). Ele nu numai ca oferd
informatii pentru determinarea si feedback-ul resurselor,
dar sunt si capabile s& modeleze procesele viitoare. Pot
aparea miscarile interne ale depozitului, fluxurile de lu-
cru de productie, programele de schimb sau documenta-
tia aferentd. Astazi, functiile sistemelor ERP apar in toa-
te domeniile operatiunilor companiei. Procesele de lucru
pot fi urméatoarele: achizitii si logistica, facturare, mana-
gementul financiar, transportul, managementul compa-
niei, intocmire raporturilor, managementul comenzilor,
procese de productie, managementul resurselor umane.
Programul, care este de obicei un sistem modular, defi-
neste procesele operative, procesele de afaceri si mana-
gementul intreprinderii.

Avantajele sistemelor ERP

- gestioneaza toate procesele organizatiei intr-un sistem
unificat, stocheaza datele intr-o baza de date;

- cooperarea unitatilor care functioneaza in organizatie
este mai usoara, luarea deciziilor se bazeaza
pe date reale;

- functionarea organizatiei este mai eficienta,
monitorizarea proceselor este mai usoarg;

- datele pot fi extrase mai rapid si mai eficient pentru
management, astfel incat luarea deciziilor este rapida;

- cooperarea internd si externa este mai usoara.

PLANIFICAREA RESURSELOR INTREPRINDERII
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Instrumente marketing online

Gama de instrumente de marketing s-a schimbat semnificativ in ultimele decenii — datorita dezvoltarii spatiului online.
Piata anterioara a reclamelor in principal tiparite, fluturasi si reclame la televiziune a fost inlocuita de marketing online.
Oamenii petrec din ce in ce mai mult timp in fata computerelor, tabletelor si smartphone-urilor. in 2022, companiile
cheltuiesc cel putin 55 din 100 HUF cheltuiti pentru marketing online.

Marketingul online este o practica in care companiile
folosesc canalele web pentru a transmite mesaje des-
pre produsele si serviciile lor potentialilor clienti. Cateva
subdomenii in marketing online: crearea de site-uri web,
publicitate digitala, SEO (optimizare pentru motoarele
de cautare), social media si marketingul continutelor on-
line, marketing bazat pe comisioane, publicitate mobila,
PR online, analiza web.

Site-ul web al companiei este cea mai importanta sursa
de informatii, deoarece este locul in care clientii potenti-
ali, partenerii si furnizorii cauta informatii. Merita format
site-ul web in asa fel, incat sa ofere informatii usor de
cautat, iar cele mai importante date sa fi accesibile in
cateva secunde. Clientul de cadutare de astazi petrece
maxim 5 secunde cautand, iar daca nu gaseste informa-
tiile date, pleaca de pe platforma respectiva. Deoarece
reclamele redirectioneaza de obicei catre o subpagina a
site-ului web, trebuie s fie rapida si informativa. in plus,
este important ca site-ul web sa fie accesibil si inteligibil
de pe telefoane mobile, tablete si pe diferite sisteme de
operare.

Reclamele Google AdWords si Facebook ofera cea mai
buna baza pentru a ajunge la browserele de pe aceste
doua platforme si, facand clic pe anunt, redirectionarea
clientilor catre propriul nostru site web, magazin web
si pagina de destinatie. Pe ambele interfete, anunturile
noastre apar celor care cauta serviciul nostru. Aceste
campanii au o rata mare de rentabilitate daca se lucrea-
za cu pagini de destinatie de calitate si campanii bine
structurate. Costurile de publicitate pentru ambele plat-
forme sunt in crestere, dar publicitatea bazata pe clic
poate fi in continuare un instrument profitabil.

Utilizarea paginilor de cautare poate fi utila pentru van-
zari de servicii si produse. Clientii pot compara preturile
si serviciile. Este folosit cu succes de hoteluri, cazare
privata, produse electronice si servicii comparabile. Ast-
fel de site-uri sunt Trivago, Google Hotel Ads, arukereso.
hu. Marketingul prin e-mail functioneaza eficient daca
avem o palnie de vanzari proiectata corespunzator si pu-
tem oferi clientilor continut de calitate. Nu are sens s&
fie trimis zeci de mii de e-mailuri cu continut nedirectio-
nat. In schimb, este util ocuparea cu fostii clienti si s&-i
fie oferit continut si oportunitati noi.

Bannerele (benzile publicitare) si anunturile grafice sunt
suprafete publicitare care apar pe paginile de cautare.
Anunturile apar pe site-uri web care au permis Google
sa faca publicitate prin intermediul acestora. in acest
caz, se poate face publicitate nu numai pe site-uri web,
ci si pe videoclipuri YouTube, aplicatii mobile, jocuri etc.
Aceasta interfatd permite setari si directionare ajustate,
chiar si pentru vizitatorii anteriori, care erau interesati de
produsele noastre sau de site-urile web ale concurenti-
lor.

Dimensiunile anunturilor Google

Remarketingul dinamic (marketing repetat) este un in-
strument pentru cei care doresc sa vizeze publicul care
a vizitat deja site-ul sau magazinul online dintr-un motiv
oarecare, dar nu a ficut o achizitie. in acest caz, ei stu-
diaza interesele consumatorilor si istoricul de navigare
si primesc informatii despre produsele si serviciile de
care sunt cu adevarat interesati. Marketingul cu ade-
varat eficient apare atunci cand oferim continut de ca-
litate potrivitd alaturi de experienta vizuala. Scrierea de
bloguri, afisarea continutului de calitate, producerea de
»continut de momeald” a devenit acum o industrie. Astazi,
companiile sunt specializate in producerea de continut
pe diverse subiecte speciale, astfel incat sa conduca vii-
torul client s&-I consume si s& cumpere serviciul.

Doua portaluri sociale care sunt in crestere sunt Insta-
gram si TikTok. In cazul ambelor interfete, timpul mediu
petrecut pe pagina este in scadere, dar utilizatorii apar
din ce in ce mai multe ori. Instagram creste foarte repe-
de si cu continut de calitate se poate dezvolta afacerea
intr-un ritm rapid. TikTok a fost un site pentru adoles-
centi, dar acest site, care este specializat in principal pe
continut video, a devenit din ce in ce mai mult un site
pentru utilizatorii activi din punct de vedere economic.
Numarul de peste doua milioane de utilizatori este in
crestere rapid3, iar rata de rentabilitate a reclamei rivali-
zeaza cu cea de Facebook. Nici reclamele de pe Youtube
nu trebuie ocolite. Nu dau clic pe un anunt de produs
in timpul unui tutorial video mai lung, dar un videoclip
scurt, cateva secunde de publicitate rezumata poate
fi foarte bun pentru construirea marcii. Astazi, nu mai
este posibil ocolirea platformelor online, toate putand fi
folosite cu cunostinte speciale pentru a face publicitate
eficientd a reclamelor companiei si a promova ofertele
magazinelor online. Putem alege mai multe cai; il inva-
tdm un coleg si il facem specialist, sau cumparam servi-
ciile unui expert. Un lucru este sigur: cel mai probabil va
trebui ca managerul trebuie sa implica in producerea de
continut vizual sau textual adecvat.

(marketing21.hu, 2022).
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Management Lean

Procesele interne ale intreprinderilor sunt in mare masura determinate de natura procesului de productie sau de
servicii. Cunoasterea, claritatea si transparenta acestor procese determina practic eficienta, eficacitatea, bunastarea
si bucuria managerului si a angajatilor. In aceastd sectiune, va prezentdm instrumentele de management lean, astfel
incat managerii companiei sa le poata folosi in afacerile lor viitoare sau existente. Desigur, dezvoltarea lean manage-
mentului este rezultatul unui proces mai lung si este utila daca un specialist competent ghideaza compania pe parcurs.
Lean este un sistem de organizare si management al companiei bazat pe respectul pentru obiectiv, proces si oameni.

in sensul sdu restrans, cuvantul inseamna slibire.

Pentru a cunoaste filosofia lean, este indicat cunoas-
terea istoriei acesteia. Abordarea precisa a procesului
poate fi urmarita inca din anii 1450, dar Henry Ford a
fost cel care a integrat intregul proces de fabricatie. Pe
langa munca standardizata, Ford a standardizat piesele
interschimbabile si a inceput productia bazata pe flux. A
aranjat etapele conform procesului si a asamblat linia
de productie in consecintd, atribuindu-i piesele. Lipsa de
varietate in acest proces a fost principala critica. in anii
1930, Kiichiro Tayoda, Taiichi Ohno si colegii lor au ras-
puns situatiei lui Ford, au examinat situatia si au reusit
sa mareasca paleta cu imbunatatiri simple, fara a afecta
fluxul proceselor. Au creat sistemul de productie Toyo-
ta. Au folosit masini de dimensiunea potrivita pentru
cantitatea necesar4, au folosit masini de autoverificare
pentru asigurarea calitatii, iar flecare etapa a procesului
putea indica cerintele sale de material fata de cea ante-
rioara.

Rezultatul sistemului este costuri mai mici, o paleta mai
larga, o calitate mai inalta, timp de raspuns rapid si ras-
puns imediat la nevoile clientilor. David T. Jones a de-
scris principiile lean deja simplificate in cartea sa ,Lean
Thinking” (1996):

1. Determinarea valorii din punctul de vedere al clientu-
lui. Trebuie definit foarte precis ce este valoros in produs
sau serviciu.

2. Identificarea procesului valoric in raport cu fiecare
produs reprezentativ de valoare. Aici, este recomandabil
punerea in discutie fiecare pas necesar pentru productie,
pentru a filtra pierderile.

3. Flux continuu cu ajutorul pasilor de creare a valorii.

4. Principiul de dezvoltare: nevoile clientului incep proce-
sul de productie, iar volumul acestuia determina viteza
acestuia.

5. Cautarea perfectiunii: in fiecare punct, scopul este de
areduce numarul de pasi necesari pentru a servi nevoile
clientilor, de a reduce timpul de livrare si de a reduce can-
titatea de informatii. (Institutul Lean Enterprise, 2022)

Introducerea lean-ului intr-o organizatie este un proces
relativ simplu, usor de documentat. Ceea ce este mai di-
ficil este dobandirea filozofiei, culturii si extinderea noii
abordari, deoarece trebuie |asate obiceiurile inradacina-
te anterior. Este posibil folosirea instrumentelor pentru
reducerea costurilor si lean, dar scopul de baza este de
a crea procese curate, bazate pe nevoile clientilor. Desi-
gur, instrumentele sunt potrivite pentru a cauta erori si
a arata punctele slabe ale proceselor operationale, dar
rezultatele imediate indepdrteazd adesea atentia de
la punctul principal. Poate cel mai esential element in
introducerea sa este ca colegii sa nu il traiesc ca pe o
constrangere, ci sa-l integreaza in viata companiei ca
partener, astfel creand o valoare reala.

Doua principii de baza sunt respectul pentru oameni si
reducerea pierderilor. Filosofia lean este se indepartea-
za de ideologia de concedieri, reduceri de personal si
executie prin constrangere externad. Reducerea pierde-
rilor si cresterea profiturilor apar in fiecare moment al
procesului.

Piatra de temelie a TPS, care sta la baza lean-ului, este
acest ,JIDOKA”. Apare intr-o situatie anormald, anga-
jatul intervine pentru reducerea deseurilor — de fapt un
proces de control al calitatii in sistemul de productie.
Celalalt pilon de baza este principiul ,JIT” (Just-In-Time),
care are ca scop realizarea livrarii, productiei si stoca-
rii la timp. Urmand principiul pull, produsul va fi produs
doar daca se primeste un semnal pentru aceasta. Pro-
cesul este gestionat folosind carduri KANBAN, cu aju-
torul carora procesele pot fi vazute. Metoda se carac-
terizeaza prin respect si incredere. Fiecare angajat este
imputernicit sa dezvolte organizatia in functie de capa-
citatea si responsabilitatea sa. Toatd lumea isi asuma
responsabilitatea pentru zona de lucru data si raportea-
z4 abaterile daca vad ceva care le incetineste munca si
le reduce eficienta.



Desigur, culturile de munca din Est si Vest sunt diferite. in
Japonia, fluctuatia este foarte redusa, nu sunt obisnuite
orele de lucru de 10-12 ore, iar atitudinea fata de munca
este complet diferita. In Occident, nivelul de angajament
este mai scazut, membrii managementului se schimba
la fiecare 3-5 ani, deci nu este usor sa desfdsoare un
proces de dezvoltare pe termen lung. Cea mai mare pro-
blemain introducerea metodei este schimbarea rapida a
membrilor managementului si lipsa suportului, ceea ce
face dificild integrarea in cultura organizationala.

Tn cele ce urmeaz4, va fii prezentata cateva elemente si
pasi, care sunt absolut necesari pentru introducerea si
mentinerea cu succes a metodei.

Pregatirea. Sunt selectati echipa de proiect si colegii
interni care contribuie la proces. Selecteaza zona par-
ticipanta si liderul, determina intervalele de timp si me-
toda sistemului de raportare catre conducere. La finalul
procesului, este lansat proiectul.

Diagnosticare. Diagnosticarea examineazd prezenta
sau absenta dispozitivelor pe care doreste antrepreno-
rul sa le introduce. Domenii principale: oameni, sisteme
de operare si procese. La sfarsitul procesului de 2-4 sap-
tamani, este creat un document rezumat, in care sunt de-
finite zonele care pot fi umplute cu un sistem uniform de
instrumente lean. Ca urmare, sunt prezentate elemente,
metode si instrumente, care ar trebui sa faca parte din
operatiune, pe de alta parte, rezultate de masurare care
difera de cele ideale.

Planificare. In aceasta faz& sunt procesate problemele
aparute in timpul diagnosticarii. Sarcina de planificare
poate fi elaborarea de propuneri, crearea de planuri de
actiune, dezvoltarea de instrumente lean pentru uz zil-
nic. Desigur, utilizarea instrumentelor pune temporar o
povara mai mare asupra colegilor decat inainte, dar in
timpul pregatirii sunt prezentate beneficiile viitoare ale
acestuilucru. De obicei, expertii sugereaza introducerea
unui instrument din cauza absentei sale, sau sugereaza
o metoda de rezolvare a problemei specifice. Prin iteratii
(grupuri de sarcini, cicluri de proiecte), expertii prezinta
managerilor instrumentele, ajutd la parametrizarea si
pregatirea pentru introducerea lor. Metodele utilizate in
faza de planificare: proiectarea proceselor sdptamanale,
sedinte zilnice si sdptamanale, sablon de fisa a postului,
discutie cu dezvoltatorul, proiectarea viitoare a matricei
de capabilitati si proiectarea modelului de management
al capacitatii, proiectarea metricilor, transformarea tim-
pului de management, prezentarea sondajului de 360 de
grade.

Introducere. Incepe folosirea instrumentelor in mod zil-
nic, iar expertii doar urmaresc functionarea grupului si
ofera feedback structurat managerilor si colegilor. Dupa
finalizarea implementarii, are loc auditul independent
lean, unde managerii si angajatii primesc feedback cu
privire la frecventa, erorile si nivelul de angajament al
sistemelor operate.

Succesul introducerii necesitd sprijinul si indrumarea
conducerii. Tn plus, procesul trebuie s& fie asistat de o
organizatie de sprijin expert. Cealaltda zona este anga-
jamentul managerial in invatarea profunda a principiilor
lean. Fara aceasta, este mult mai dificil de implementat
cu succes impreuné cu colegii. In acest proces, este in-
evitabil implicarea angajatilor in rezolvarea problemelor,
strangerea de idei, schimbul regulat de informatii si fe-
edback. Dupa perioada de introducere, procesele trebu-
ie sa fie integrate in cadrul companiei sau organizatiei.
Companiile de succes au creat o organizatie separata in
care activitatile lean au un loc bine intemeiat si definit.

Resursele umane, capitalul intelectual si nu doar imple-
mentarea directa ajuta si sustin toate procesele. Anga-
jatii sunt capabili sa creeze functionarea optima a unei
organizatii date daca exista incredere in ei si este asigu-
rat posibilitatea de a oferi feedback real. Daca luam fee-
dback-ul in mod serios si luam masuri pentru a-l rezolva,
va incepe un proces lean si, pe termen lung, angajatii vor
fi mai multumiti, iar companiile vor avea mai mult suc-
ces.

Cautarea excelentei

Liderul unei organizatii tine constant in minte dezvolta-
rea. Ceea ce nu se creste, se dezvolta, se degradeaza.
Lupta pentru excelentd si dezvoltare este o trasatura
definitorie a vietii fiecarei companii dacd planifica pe
termen lung. Excelenta trebuie sa fie prezenta in fiecare
proces. In proiectarea produselor si serviciilor, in con-
tact, in proiectarea site-ului, in calitatea instrumentelor,
in toate elementele de gandire cu resurse umane. Dife-
renta dintre bine si excelent este uriasad. Bunatatea nu
mai diferentiaza o organizatie de concurentii sai. Fieca-
re organizatie trebuie sa exceleze in ceva si sa fie capa-
bila sa demonstreze acest lucru mediului sau. Cu toate
acestea, excelenta nu este o stare, ci un proces. Mediul
se schimba si se dezvolta.

Daca organizatia a atins un nivel relativ inalt in care are
succes, atunci mentinerea acesteia este o sarcina cel
putin la fel de mare ca a ajunge acolo. Pe fondul schim-
barii materiilor prime, furnizorilor, lucratorilor si conditi-
ilor de mediu, nu este posibil performanta continua la
un nivel inalt, numai daca atentia este continua. Clientii
si concurentii ridica aceste conditii si mai sus, astfel in-
cat nu de poate avea alt scop decét urmarirea excelentei,
stabilirea continug, realizarea si dezvoltarea obiectivelor.
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Managementul clientilor

Cunostintele in organizatie reprezinta o valoare imensa in fiecare companie. Aceasta valoare se acumuleaza de-a lun-
gul anilor si deceniilor. Apare in cunostintele materiale si instrumente, cultura organizationala, cunoasterea pietei etc.
Managementul cunostintelor este un proces si o cultura, in care capitalul de cunostinte este explorat si colectat, este
explorat procesul de creare a valorii si are ca scop retinerea, impartasirea si cresterea acestuia.

Acest proces este sustinut de tehnologia informatiei si
are ca scop cresterea crearii de valoare adaugata a or-
ganizatiei si cresterea potentialului de inovare al aces-
teia. Functioneaza eficient in reteaua de management al
cunostintelor si in cadrul unei culturi organizationale de
sprijin, iar scopul sdu este dezvoltarea afacerii. Literatu-
ra de specialitate prevede ca trebuie operat intreg lantul
valoric al resurselor umane (managementul resurselor
umane), inclusiv recrutarea, selectia, evaluarea perfor-
mantei, formarea, partajarea si integrarea cunostintelor,
stimulente, motivare si reducerea numarului angajatilor.

Cea mai mare provocare in managementul cunostintelor
corporative — atat pe plan intern, cat si international -
este distribuirea cunostintelor corporative. 50-75% din
informatiile folosite de angajati provin de la altcineva,
in timp ce 80% din informatiile digitale se afld pe hard
disk-uri sau foldere separate de pe PC-uri individuale. Tn
practica, cunostintele, datele si informatiile acumulate
de angajati de multe ori nu sunt impartasite, sunt tra-
tate doar ca proprietatea proprie a angajatului, iar daca
acesta paraseste compania, cunostintele scapa si ele
din méinile conducerii.

Este util sd examindm generatiile de management al cu-
nostintelor. Prima generatie a perceput cunostintele ca
un produs si solutiile au fost asteptate pentru utilizarea
cunostintelor de la tehnologia informatiei.

In prezent, putem experimenta rezultatele acestui lucru
in urmatoarele:

- integrarea sistemelor de mesaj si lucru in grup,

- conexiuni la sistemul CRM,

- completarea cu sisteme de e-learning,

- retea de baze de date si sisteme de data mining,

- integrarea sistemelor inteligente de afacere in sistem.

Caracteristica celei de-a doua generatii este ca cunos-
tintele bazate pe cunoastere (explicite) si experientele
(tacite) trebuie recunoscute si gestionate in mod cons-
tient. Tema principald a acestei zone este partajarea
cunostintelor si integrarea schimbului de cunostinte in
viata organizatiei. Un element important in competenta
angajatilor este ca acestia stiu sa faca distinctia intre si-
tuatia: cand sa transfere cunostinte si cand sa concure-
ze. In acest proces, e-learning-ul poate fi un instrument
bun la fel ca ,formarea organizationald” pentru o compa-
nie mijlocie, unde se predau reciproc.

A treia generatie se concentreaza pe retele, reteaua
ajuta la integrarea cunostintelor externe in organizatie,
sustine afirmarea intereselor, creste posibilitatile de
competitivitate, sustine activitatea comunad pe piata,
poate oferi proiecte comune de cercetare-dezvoltare si
uniformizeaza dezavantajele rezultate din dimensiunea
companiei.

A patra generatie de management al cunostintelor este
managementul cunostintelor ca capital independent. in
primul rand, da sarcina expertilor, rdstoarna fundamen-
tal abordarea traditionald a contabilitatii si face nesigu-
ra gestionarea incertitudinilor de masurare a factorului
capitalului intelectual. Cercetarea in managementul
cunostintelor ofera multe oportunitati, deoarece cunos-
tintele sunt o resursa nelimitata si prin dezvoltarea, ca-
nalizarea si partajarea acesteia, putem ajunge la nivelul
tarilor mai dezvoltate. (Noszkay Erzsébet, 2009)

Etapa 6:

Inovarea si managementul ideilor

Comunitati de cunostinte, managementul talentelor V.
(sprijn pentru utilizarea cunogtintelor tacite)

Etapa 5:

Managementul capitalului de cunostinte din

sistemele interne 5i externe: Iv.
madsurare, evaluare si management,

cresterea capitalului inteligent

Etapa 4:

Cunostinte corporative integrate din

sistemele interne 51 externe Il.
Managementul intern al cunogtintelor conporative,

inteligenta in afacere, retele, lanturi valorice extinse.

Etapa 3:

Transferul §i gestionarea cunogtintelor tacite
grupuri de experti, echipe,
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Etapa 1:
Gestienarea informatiilor $i accesul le informatii

Harta cunostintelor, portaluri de informatil ale companiel, I.
managementul continutulti si al documentelor

Generatii de management al cunostintelor (Sursa: KMExpert —
Site-ul web al expertului in managementul cunostintelor)
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Afaceri familiale

Astazi, o parte semnificativa a afacerilor din Ungaria sunt afaceri de familie. Numim o companie o afacere de familie daca
detine cel putin 51% din companie, sau daca majoritatea functiilor de conducere sunt ocupate de membri ai familiei. Este
o afacere de familie chiar daca cota este mai mic, dar influenta familiei este in continuare dominanta. Potrivit Asociatiei
Nationale a Afacerilor de Familie (CSVOE), o afacere poate fi considerata o afacere de familie daca cel putin doi membri

a companiei sunt ai familiei (in cazul societatilor cu raspundere limitata), acesta detine mai mult de jumatate din cota de
proprietate, in timp ce in cazul unei societati pe actiuni, detine mai mult de 25 la suta din cota afacerii. (Zubor Zalan, 2018)

Afacerea de familie este o forma economica populara in
intreaga lume. Exista multe definitii, dar nu exista o defi-
nitie uniform acceptata, totusi, exista puncte comune in
definitii, care trebuie luate in considerare si examinate
pentru a putea spune ca o organizatie este o afacere de
familie. (Tobak Julia, 2018) Pe scurt, o afacere de familie
este o companie care este condus de o familie sau de un
sistem de relatii familiale si care se pretind ca o afacere
de familie.

Astazi, proportia micro-intreprinderilor si a intreprinde-
rilor mici in Ungaria este exceptional de mare. O parte
semnificativa a acestor intreprinderi mici sunt intreprin-
deri individuale sau afaceri cu o singura persoana, dar
intreprinderile de familie pot fi gasite la fel intr-o masura
semnificativa.

Importanta lor consta nu numai in faptul ca deseori sunt
capabili sa satisfaca nevoile alimentare si echipamente
ale unei regiuni folosind ingrediente locale, ci si in faptul
caisi scot foarte rar profiturile din tara. in cele mai multe
cazuri, bogatia si capitalul pe care le produc sunt folosi-
te in tara de membrii familiei sau reinvestite in afacere.
intreprinderile de familie reprezinta aproape doua treimi
din companiile din intreaga lume. 70-90% din PIB-ul anu-
al global este produs de intreprinderile de familie, iar in
majoritatea tarilor 50-80% dintre lucratori sunt angajati
deintreprinderile de familie. Marea majoritate a bogatiei
din SUA este detinuta de intreprinderile de familie. Lista
Fortune Global 500 claseaza cele mai mari companii din
lume. in 2018, compania TOP 500 s-a |&udat cu vanzari
de 32,7 trilioane de dolari si un profit de 2,15 trilioane de
dolari. O treime din aceste 500 de companii se afla sub
controlul familiei sau al fondatorului. In 2013, afacerile
de familie din Europa au avut o cifra de afaceri de un
trilion de euro, adica aproape 60% din cifra de afaceri
generatd de toate intreprinderile de afaceri. (Kasa-Ra-
dacsi-Csékné, 2019)

in Ungaria, aproximativ 58% dintre intreprinderile mici Si
mijlocii sunt detinute de familie, genereaza mai mult de
jumatate din PIB-ul a 30.000 de companii, iar afacerile
de familie asigura mai mult de jumatate din angajatii.
(Csuhaj, 2019)

intreprinderile de familie au multe puncte forte remar-
cabile in comparatie cu concurentii lor. Tn primul rand, o
astfel de forta este angajamentul si pasiunea. Tradus in
limbajul economiei, aceasta inseamna eficienta si efica-
citate mai ridicate. Oamenii care lucreaza in afaceri de
familie sunt mult mai flexibili, deoarece lucreaza pentru
ei insisi. Acest lucru inseamnd, de asemenea, cé ei pe-
trec mai mult timp la serviciu si aceasta poate fi adesea
in detrimentul vietii de familie. Aceste intreprinderi iau
decizii rapide sireactioneaza la procesele economice. Ei
pot decide rapid asupra problemelor strategice. Deoa-
rece ierarhia organizationala este scurta, lantul decizio-
nal este de asemenea scurt. Daca cineva negociaza cu
managerul unei afaceri de familie, deciziile se iau foarte
repede pe loc.

Adesea, intreprinderile de familie nu Tsi maresc numarul
de angajati, iar angajatii externi sunt rar numiti in functii
de conducere. Lipsa capacitatii de a delega, lipsa de in-
credere este adesea vazuta ca un negativ fata de anga-
jatii externi. Acest lucru se bazeaza pe faptul ca bunurile
familiei sunt adesea reticente in a fi incredintate altora,
iar deciziile strategice nu sunt lasate in mainile altora.

Acele afaceri de familie care sunt capabile sa depaseas-
ca provocarea de mai sus vor putea crea lanturi valorice
uriase si vor depdsi controlul direct. Ca urmare a aces-
tor procese pot fi create mari companii de productie sau
procesare agricold, lanturi hoteliere care opereaza in
turism si companii care furnizeaza piete internationale.
Pentru a depasi natura de productie a afacerilor de fami-
lie, este necesara o schimbare de atitudine, capacitatea
de a delega si transferul treptat al sarcinilor functionale.
in plus, nu putem evita necesitatea unei schimbéri gene-
rationale, intrucat de multe ori dorinta fondatorului de a
detine lucrurile in propriile méaini nu permite reinnoirea si
dezvoltarea acestor afaceri.



Microintreprinderile si intreprinderile mici si mijlocii

Odata cu cresterea comenzilor de la intreprinderile individuale si companiile cu cativa angajati, va fi nevoie de tot
mai multi colegi. Mai devreme sau mai tarziu, camera mica pe care o familie a pus-o deseori la dispozitie nu va mai fi
suficienta, va fi nevoie de un birou mai mic, de depozitare, de incapere de pregatire si incetul cu incetul va incepe sa
se formeze o organizatie. Organizatia este caracterizata de un scop comun si de impartirea muncii si a responsabili-
tatii intre membri. Rolurile se formeaza intre colegi, se creeaza o ierarhie. Scopul managerului in organizatie este de
a coordona activitatile si resursele pe langa mentinerea profitabilitatii si a operatiunii.

in multe cazuri, intreprinderile individuale sunt evadari
din pozitii de angajat sau intreprinderi fortate. In multe
cazuri, unui coafor, manichiuristd, contabila, electrician
sau tdmplar 1i place sa lucreze mai confortabil pe pro-
priul program, cu conditiile pe care le accepta. Aceste
afaceri lucreaza adesea exclusiv pentru o singurd com-
panie mai mare din cauza conditiilor fiscale, dar exista
multi intreprinzatori individuali si mici care nu isi asuma
munci majore, deservind doar activitati de dimensiunea
gospodariei sau clientii individuali in propriile aparta-
mente. Este relativ usor in sectorul serviciilor - contabil,
manichiuristd, coafor, activitate intelectuald - fara de-
pozit sau magazin sau spatiu de birou, deoarece aces-
te activitati se poate desfasura in propria casa. La acel
moment, se poate incepe afacerea cu acces cu internet
si cateva instrumente de birou, completate cu articolele
necesare pentru muncd, aceasta reprezentand o inves-
titie de cateva sute de mii de forinti. Cei mai curajosi,
care se dezvoltd, angajeaza deja cate un angajat si se
angajeaza in lucrari de achizitii publice mai mari, dez-
voltandu-si parcul de masini si unelte. Atat datorita veni-
turilor din vanzari, cat si a conditiilor de aplicare pentru
proiecte, mai devreme sau mai tarziu acestea cresc ca
intreprinderi mici si mijlocii. In primul rand, genereaza
cateva zeci de milioane de HUF in vanzari cu 1-2 anga-
jati, iar apoi cateva sute de milioane de-a lungul anilor,
pe méasura ce referintele lor devin mai puternice si mai
fiabile. Pentru acest proces, managerul trebuie sa se
imbunatateasca constant pentru a mentine organizatia
unitd si a mentine munca de calitate, indiferent de faptul
ca fiecare proces de lucru este realizat de un alt coleg.
Separarea proceselor de lucru, coordonarea, disciplina
financiara si contabild, managementul stocurilor si rela-
tiile externe reprezinta sarcini noi pentru manager.

Prima sarcina este de a angaja angajati de la antrepre-
norul individual, de a comunica cu acestia, de a delega
sarcini, de a construi calitatea managementului si de a
construi incredere. Dacd managerul reuseste sa gestio-
neze unul sau doi angajati, diviziunea muncii este deja
stabilit4. in general, pe 1angd intocmirea de cotatii, ac-
ceptarea lucrarilor si contactul cu contabilii, participa si
el insusi la lucrari, da exemplu prin prezenta personala,
asigura calitatea si pastreaza legatura cu clientii. Al doi-
lea pas este atunci cand este capabil sa organizeze un
proces de munca in asa fel incat el insusi s& nu mai fie
implicat fizic in activitate sau foarte rar.

intr-un astfel de caz, in comunitate trebuie pregatit un
lider care sa conduca echipa, sa coordoneze procesele
si care sa poata fi tras la raspundere pentru activitate.
In acest caz, compania ajunge deja la pragul de 100 de
milioane HUF, are 5-6 angajati, iar in functionarea sa in-
cepe un proces stabil, echilibrat. Afacerile de succes au
functii si sarcini de baza care pot fi usor separate. Astfel
de sarcini pot fi marketing (online si offline), achizitii, lo-
gistica, productie, vanzari, implementare, finante, conta-
bilitate si control. Chiar daca un angajat nu se prezinta
pentru sarcini, se poate vedea deja cine este responsabil
si pentru ce domeniu.

Odata cu dezvoltarea companiei, in functie de profil si
activitate, apar tot mai multe sarcini noi, care trebuie
indeplinite chiar si prin externalizare. In acel moment,
managerul nu mai este capabil sa se ocupe de fiecare
sarcind mica, este nevoie de manageri functionali, care
sa conduca fiecare sarcina sau grup al serviciului de pro-
ductie, sau sa aiba un rol in sarcinile de operare.

Marketing: relatiile personale si colaborarile companiei
sunt de obicei gestionate de manager, dar alte activitati
de marketing (crearea de continut, actualizari de site-uri
web, aparitii in retelele sociale etc.) sunt de obicei ges-
tionate de un coleg cu abilitatile adecvate sau externa-
lizate catre un furnizor de servicii extern. in legaturé cu
activitatea de marketing este neaparat necesara o per-
soand de contact, intrucat aspectul firmei, continutul
comunicat, si anunturile de angajare trebuie coordonate
cu o persoana internd, pentru a da o imagine uniforma a
companiei si pentru a transmite valorile catre partenerii
externi, care caracterizeaza compania.
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Oferta de preturi, crearea preturilor: antreprenorul
principal se ocupd, practic, de angajarea lucrarilor si de
stabilirea preturilor lucréarilor cu ajutorul colegului res-
ponsabil cu achizitii. Este util dacd se poate pregati o
oferta de pret pe baza preturilor produselor si serviciilor
achizitionate dintr-un sistem unificat de management al
companiei. Astfel, este suficient daca angajatul, care va
fi instruit ulterior de catre manager, cunoaste procese-
le, standardele si programul de lucru. Este util prezenta
unui coleg — chiar si managerul — care monitorizeaza
procesele si insoteste pe tot parcursul de la oferta de
pret, prin constructie, facturare si implementare pana la
sondajul de satisfactie. Un sistem CRM sustine comuni-
carea cu clientii si prin intermediul palniei de vanzari se
poate vedea cate comenzi au fost generate de la ajunge-
rea la clienti. Acest proces sprijind, de asemenea, gene-
rarea de noi comenzi in viitor.

Cercetare, dezvoltare, inovare: procesele de R+D+l apar
de obicei in companiile mai mari. Nu trebuie uitat insa ca
0 companie mai mica poate obtine un avantaj competitiv
semnificativ daca isi protejeaza in mod corespunzator
realiz&rile intelectuale si imbunatétirile, care apar in con-
structii si le comunica ulterior pe piatd. Potentialul de
inovare este cheia dezvoltarii. Activitatea de cercetare si
dezvoltare poate fi folosita si in oportunitati de proiecte
si colaboréri cu parteneri. in multe cazuri, cooperarea cu
institutiile de invatamant superior este utild pentru afa-
ceri, deoarece pe langa activitatile de cercetare si dez-
voltare, acestea le pot ajuta cu recrutarea de angajati.

Facturare, finantare, control: procesele financiare sunt
initial In mainile managerului si ocupa doar o mica parte
din timpul s&u de lucru. intocmirea ofertelor de pret si
facturarea se poate face usor cu ajutorul calculatorului.
Ulterior, trebuie pregétite tot mai multe oferte de preturi,
iar in cazul sarcinilor din ce in ce mai complexe, primirea
facturilor, facturarea, evidenta stocurilor, evidenta bunu-
rilor, cedarile si gestionarea depozitului necesita coordo-
nare si ocupa timpul de lucru al una sau doua persoane.
Este important mentinerea echilibrului intre sarcini si
pozitii de munca. O crestere a sarcinilor si a complexi-
tatii acestora poate insemna transformarea pozitiilor
de munca si angajarea de oameni. Un fundal financiar
stabil, activitatile de control adecvate si evidentele sto-
curilor stau la baza muncii profesionale de calitate, asa
ca trebuie acordata o atentie deosebita.

Proiecte: in Ungaria de azi, atat proiectele interne, cat si
cele internationale pot insemna comenzi si resurse de
dezvoltare semnificative pentru companii. Monitoriza-
rea continud a proiectelor, scrierea aplicatiei si crearea
documentatiei in timpul implementarii cu succes sunt
sarcini care consuma timp. in timp ce monitorizarea si
scrierea aplicatiei este adesea o activitate externalizata,
dar in ceea ce priveste administrarea, este util sa existe
un responsabil in companie care s& mentina contactul
cu autoritatea de management si cu compania care re-
dacteaza aplicatia. Cu siguranta este recomandat ca
unul sau mai multi colegi sa invete logica lumii aplica-
tiilor, astfel incat sa poatd gandi impreuna cu cele doud
entitati enumerate mai sus in partea profesionala si fi-
nanciara a acesteia.

Recrutare si HR: recrutarea si selectia fortei de munca
au loc in prezent pe mai multe canale. Tn intreprinderile
mici si mijlocii, cercul de cunostinte al managerilor si
colegilor joaca un rol important, in timp ce in companiile
mai mari pot incredinta o companie externa de headhun-
ting pentru aceasta sarcina. in cazul afacerilor cu 10-20
de angajati, postul este publicat pe site-ul companiei si
pe paginile de social media. Solutia cea mai practica
este daca un coleg este promovat intr-o pozitie superi-
oara din cadrul companiei prin formare si dezvoltare, iar
pentru postul de stagiar sau asistent este angajata forta
de munca externa. Acest lucru ajuta la calea carierei, da
respect siintareste coeziunea. Cu toate acestea, chiar si
intr-o companie mica, este util daca sarcinile care apar
in companie si competentele necesare pentru acestea
sunt colectate, iar locurile de munca sunt proiectate in
consecinta. in viitor, acest lucru poate ajuta exact proce-
sul de dezvoltare organizationala si separarea functiilor.

Sarcini juridice: este util prezenta unui avocat in spatele
firmei, atat pentru infiintarea unei societati, cat si pentru
incheierea de contracte si achizitii publice. Face mun-
ca mai usoara si mai putin vulnerabila. Este rar cand o
companie are un specialist care are cunostinte despre
sarcinile juridice, asa ca este recomandabil de avut un
subcontractant extern pentru sarcina, care ajuta cu in-
trebarile referitoare la furnizori, subcontractanti si clienti,
dar poate, de asemenea, sa sustina aparitiile in media si
sa ajute cu solutii legale legate de GDPR.



Planuri de afaceri

Un plan de afaceri este de fapt planificarea afacerii. Acesta arata ce instrumente si activitati sunt necesare pentru
ca afacerea sa-gsi atinga obiectivele. Un plan de afaceri bun descompune procesul in pasi, defineste dificultatile care
pot fi planificate si oferd raspunsuri pentru a le rezolva aceste probleme. In plus, ofera asistenta pentru imprumuturi
si negocieri cu investitorii. Daca planul de afaceri este creata cu multa cu atenti, acesta va ajuta la functionare si
poate descoperi dificultati neprevazute, pentru care se poate pregati.

Nu este nicio rusine cererea ajutorului unui mentor financiar atunci cand nu managerul nu este clar cu privire la de-
talii. In cele ce urmeaza, vom prezenta mai intai partile sale, apoi vom oferi cateva mostre si schite de plan de afaceri,
astfel incat companiile sa poate utiliza la dezvoltarea afacerilor in viitor.

Coperta, introducere

Coperta planului de afaceri contine numele si adresa
afacerii, numarul de telefon al managerului/persoanei
de contact, numarul fiscal al afacerii si numarul de inre-
gistrare a companiei. Aici trebuie inregistrat banca care
administreaza contul, numarul contului bancar, data, de-
numirea planului de afaceri si scopul intocmirii acestuia.

Rezumat managerial

Aici va prezentam continutul intregului plan de afaceri
intr-o maniera scurta, la obiect. Aceasta este de maxi-
mum 1-2 pagini. Scopul sau este de a creste gradul de
constientizare. De obicei facem acest scurt rezumat
dupa ce am terminat cu celelalte capitole ale planului
de afaceri, pentru ca atunci detaliile intra la locul lor si
putem rezuma mai bine ceea ce avem de spus. Este
recomandat sa formuldm mai intai scopul planului de
afaceri si prezentarea activitatilor de afaceri. In a doua
parte, sa prezentam cateva dintre functiile companiei cu
o descriere a gamei de produse si/sau servicii, analize
de piata, date de marketing si vanzari. in cele din urms4,
sd introducem fiecare parte de date din planul financi-
ar, care sustine scopul afacerii. Poate fi util si persuasiv
daca la final sunt prezentate gandurile personale ale ma-
nagerului companiei despre directia pe care si-ar dori sa
ia afacerea in 5-10 ani.

Scurta prezentare a companiei

Aceasta sectiune arata cand a fost infiintata, cat capital
are, cine sunt proprietarii si care sunt obiectivele sale
principale. In obiective, trebuie indicat obiectivele atinse
si obiectivele de atins in orizontul de 5-10 ani. Trebuie
oferit rdspunsuri la urmatoarele intrebari:

Care este istoria afacerii?

Cine a fondat-o si cu ce motivatie?

Care este misiunea companiei? Care este afirmatia scur-
td care poate fi folosita pentru a vd defini obiectivul?
Care este scopul operational al afacerii?

Ce produs si/sau serviciu doriti sa vindeti?

Care este problema la care produsul sau serviciul

oferd o solutie?

Cum diferd produsul pe piata? Ce este unic la ea?

Cine va fi publicul tinta? Cui doriti sa-I vindeti?

Cum ajungeti la grupul tinta?

Unde se afla afacerea si pe ce suprafatd functioneaza?

si cat personal este asigurat pentru acestea?
Care este situatia financiard a companiei?

Cine detine echipamentele companiei, in ce stare
tehnicd sunt acestea si cat de vechi sunt?

Ce cifre de venituri si cheltuieli arata? Ce resurse, cheltu-
ieli, costuri si vanzari se caracterizeazd prin aceasta?

Ce capital de cunostinte are compania? Cine cunoaste
cele mai importante procese? Care este nivelul de
calificare al angajatilor?
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Economie (Economic)

+ rata de cregtere economicd
+ inflatia, ratele dobanzilor
+ eviolutia PIB-ului
+ politica cursului de schimb
* Fomay
= nivelul veniturilorn

= distributia veniturilor
+ schimbarea stilului de viata
+ procesele demografice
+ mobilitatea sociald
+ oblceiurile de consum
= mivelul de educatie

Societate (Social)

Sursa: Incze in Balaton et al. (2007)

Model de afaceri

Prezentdm aceastd zona cu atentie, deoarece, dupa re-
zumat, probabil aceasta este locul in care majoritatea
investitorilor si scriitorilor de granturi incep sa citeasca
planul nostru de afaceri!

Prima parte este modelul de venituri. O putem prezen-
ta aici dacd, de exemplu, ne gandim la o achizitie unica
pentru ca vindem un produs de inalta calitate sau un ser-
viciu unic (vanzarea de carti, unelte, haine) sau dorim sa
generam multiple si continue venituri (serviciu platit lu-
nar, vanzari de alimente etc.). Indiferent de asta, scopul
companiei poate fi strangerea de fonduri, vanzarea dife-
ritelor pachete de produse, atunci cand se vinde pachete
cu preturi din ce in ce mai mari catre diferite grupuri tinta.
A doua parte este prezentarea tipului de produs. Aici,
este foarte important de evidentiat exact calitatea si
unicitatea produsului sau serviciului, si raspunsul la in-
trebarea: de ce va cumpdra oamenii produsul/serviciul
companiei? Este recomandabil sublinierea ca clientul
la achizitionarea produsului ce fel de serviciu va primi,
care este caracteristica produsului, de care are nevoie
clientul.

A treia parte descrie procesul de atragerea clientilor.
Cum gasesc ei produsul? Prin ce procese de marketing
canalizeaza compania clientul? Acestea pot fi foarte di-
verse, incepand cu fluturasi, reclame platite pe retelele
de socializare si elemente de PR, prin SEO (Search En-
gine Optimization) pana la intrebari personale, orice me-
toda prin care se poate prezinta produsul/serviciul oferit
pentru potentialii consumatori.

A patra parte este modelul de vanzari. Scopul acestei
sectiuni este de a livra produsul/serviciul de la introdu-
cere pana la cumparare. Aceasta poate include proba,
perioada de proba gratuitd, reduceri, promotii, utilizarea
produselor si serviciilor de momeald (trimiterea de ma-
teriale pdf gratuite despre produsul intelectual). Multi
oameni folosesc termenul ,freemium”, in care modelul
de afaceri baza produselor si serviciilor este gratuit, dar
pentru o calitate superioara de servicii, instrumente
trebuie platit, fiindca furnizorul/vanzatorul de servicii
percepe taxe. Astfel de functii pot fi costul suplimentar
al serviciilor de confort, limitarea accesibilitatii, perfor-
manta limitata. Ideea este sa aratam de ce consumato-
rul va ,dori” sa plateasca pentru noi.

Technalogie [Technological)

+ importanta technologiei
+ mivelui i numdrul de inovatil
+ subventii pentru dezvoltrare
« mumdrul de inovatii
= witeza invechirii

+ reglementdri de protectie a mediului
« prevederi referitoare la gestionarea
deseurilor $i consumul de energie
= activitdti de protectie a mediubul

Maturd (Environmental)

Politicii (Palitical)

+ legile privind concurenta
* legile privind drepturile de proprietate
« reglementarile privind
protectia consumatorilor
* legile mundcii
+ legile privind siguranta

= legile muncii
= legile concurentei
* legile privind drepturile de proprietate
» reglementérile privind pratectia
consumatorilor
+ legile privind siguranta

Drept (Legal)

A cincea parte este modelul de livrare, adica cum si cu
ce mijloace va fi livrat produsul sau serviciul partenerului.
Va prezentam aici reteaua de distributie, lantul logistic
cu care consumatorul primeste serviciul sau produsul.
Poate fi e-mail, posta sau serviciu de curierat, se poate
livra personal clientului, se poate descarca folosind un
sistem electronic, sau clientul il poate ridica etc.

Analiza pietei si a industriei

Scopul principal al analizei este de a ajuta la definirea
zonei de piata in care compania poate avea succes. In
plus, piata produselor de inlocuire trebuie, de asemenea,
explorata pentru a examina penetrarea pe piata a noilor
produse, tendinte si tehnologii. Un bun exemplu in acest
sens este cresterea pretului placilor OSB. Imediat ce
preturile au crescut de mai multe ori, dulgherii, si utiliza-
torii au inceput imediat sa cumpere produse de inlocuire.
Cifra de afaceri a placilor OSB nu a revenit la volumul
mare initial nici dupa reducerea pretului acestora.

Va prezentam esenta unor metode de analiza. Modelul
PESTEL este o metoda folosita pentru analiza mediului
extern. In ea sunt analizati urmétorii factori: factori poli-
tici, economici, sociali, tehnologici, de mediu si juridici.
Maijoritatea actorilor probabil au un impact modest asu-
pra factorilor politici, deoarece analizeaza stabilitatea
guvernului, libertatea de exprimare, gradul de coruptie,
birocratia, protectia datelor, situatia sanatatii a tarii si
politica economica. Factorii economici includ dezvol-
tarea economicd, posibilitatea cresterii acesteia, facto-
rii de credit, cursul de schimb, factorii fortei de munc3,
politica monetara si fiscald, obiceiurile de consum ale
consumatorilor si amploarea economiei gri. in domeniul
social, sunt examinate de obicei elementele demografi-
ce, cultura, stilul de viata, factorii religiosi, datele PIB si
PND, migratia si factorii de sanatate. Indicatori tehno-
logici: evolutia export-import, factori energetici, situatia
industriei prelucratoare, infrastructura, elemente de cer-
cetare-dezvoltare-inovare, situatia tehnologiei. in facto-
rii de mediu sunt examinate vulnerabilitatea acestuia la
clima si vreme, factorii de poluare, managementul dese-
urilor, elementele legale si atitudinale. in cele din urms4,
in factorii juridici, pe langa protectia proprietatii intelec-
tuale, comertul online, comertul electronic si problemele
legate de protectia datelor, apar si probleme legate de
dreptul corporativ, dreptul concurentei, dreptul proprie-
tatii, dreptul muncii si protectia datelor.

(Papp Gabor, 2020)
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in modelul Diamond

in modelul Diamond, Michael Porter a dezvaluit patru
grupuri componente ale competitivitatii regionale:

1. Oferta de factori: baza de cunostinte, infrastructura
fizica, zona resurselor financiare, naturale si umane

2. Industrii de sprijin si industrii conexe: analiza cluste-
relor, industriile de sustinere a produselor si serviciilor

3. Examinarea strategiei si structurii corporative, rivali-
tatea: strategie, sisteme tinta, aparitia de noi companii

4. Strategie si structura corporativa, rivalitate: strategie,
sisteme de obiective, examinarea aspectelor companii-
lor noi.

In model, concurenta si inovatia apar in toti factorii.
Analiza acestui model este deja potrivita pentru masu-
rarea competitivitatii la nivel de companie. Factorii pot
fi masurati cu usurinta in chestionar, ei sunt acceptati
de actori ca un dat si nu un factor care trebuie schimbat.
(Markus Gabor, 2009)

Modelul celor cinci forte
Modelul celor cinci forte al lui Porter este aplicat si pen-

tru analiza industriei. Aici examinam cinci factori si ana-
lizam afacerea in lumina acestui fapt.

1. Amenintarea noilor intrati. Dacéd o piatd buna se afla la
orizont, trebuie sa ne asteptam si la intrarea concurenti-
lor, care vor schimba cota de piatd a companiei. in acest
moment printre barierele de intrare, este recomandabil
de a examina domeniile economiilor de scar4g, loialitatea
marcii, costurile de tranzitie, cerintele de capital, avanta-
jele costurilor si politica guvernamentala.

2. Amenintarea produselor si serviciilor de substitutie.
Aici examinam alternative la produsul nostru sau servi-
ciul lor. Trebuie tinut in cont pretul produsului de inlocui-
re, atitudinea clientului si costurile de schimbare.

3. Pozitia de negociere a cumparatorilor. Examindm in-
strumentele de reducere a preturilor ale clientilor, care
pot fi influentate de cantitatea achizitionata, de consti-
entizare, de produse de substitutie si de calitatea produ-
suluiin sine.

4. Puterea de negociere a furnizorilor. Pentru produ-
cerea produsului sau serviciului, putem fi la cheremul
furnizorilor. in calitate de furnizor, acestia pot incetini
performanta, pot bloca productia sau se pot face ope-
ratiunea imposibila. Este recomandabil sa se examineze
diferentierea inputurilor, inputurilor substitutive si nive-
lul de concentrare a furnizorului.

5. Concurenti. Activitatea si intensitatea concurentului
este un factor decisiv in piatd, determinand astfel urma-
toarele elemente:

a. Rata costurilor de publicitate

b. Concurenta intre companiile online si offline
c. Factorul de inovare

d. Strategia competitiva mai puternica

e. Flexibilitatea in teme de cantitate si varietate.
(Dictionar de marketing, 2022)

Desigur, ca toate modelele, cele trei modele de mai sus
pot fi suplimentate cu multe elemente, dar in general aju-
ta la cartografierea proceselor care au loc in industrie.
In numeroasele metode de analiza apar si analiza PEST
si SWOT. in analiza PEST, examindm factorii politici, eco-
nomici, sociali si tehnologici, care examineaza factorii
din afara companiei. Concentrandu-se pe procesele in-
terne, SWOT examineaza punctele forte, punctele slabe,
oportunitatile si amenintarile.

Plan de marketing

Planul de marketing presupune prezentarea a trei pro-
cese. Pe de o parte, se incepe intotdeauna cu o analiza
strategica, in care se porneste de la analiza mediului
extern, intrucat se examineaza conditiile in care trebuie
lucrat. Aceasta este urmata de o analiza internd, cand
este verificat modul in care propriile resurse cum pot
implementa acest lucru. in a treia faza este necesara o
analiza a clientilor, la care trebuie dat un raspuns.

Pe baza celor de mai sus, se creeaza o strategie, al carei
rezultat este planul strategic de marketing. Elemente ale
acestui plan: definirea pietei tinta, pozitionarea produsu-
lui/serviciului, politica de produs si pret, politica de van-
zari, politica de influenta a pietei, schita si prezentarea
sistemelor de relatii.

Pentru dezvoltarea planului de marketing pot fi utilizate
diferite modele: modelul ciclului de viata al familiei, mo-
delul 4 ,P” al lui McCarthy, modelul pe trei niveluri al lui
Kottler, modelul de studiu al ciclului de viata al produsu-
lui, analiza portofoliului de produse etc.
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Plan operational

Tn acest plan, v& prezentam resursele cu care poate atin-
ge obiectivele de vanzari dorite in viitor. Elaborarea si
structura sa sunt cheie, deoarece ajuta la dezvoltarea
proceselor organizationale ideale pentru liderii si mana-
gementul companiei. Acest plan in functie de activitate
se mai numeste si plan de productie, de servicii, de co-
mert sau de circulatie a marfurilor.

In cazul firmelor de productie, este necesar s& se pre-
zinte unde si in ce zona are loc productia, sa se descrie
procesul de productie, starea si capacitatea masinilor si
echipamentelor, ordinea de lucru de productie, gradul de
dezvoltare si inovare., subcontractantii externi implicati,
sistemele de asigurare a calitatii aplicate, cerintele de
serviciu ale produselor, planul de costuri directe si indi-
recte necesare productiei, calculul costului produselor
si serviciilor.

Tn cazul firmelor de servicii, descriem procesul detaliat
al serviciilor, nevoia de bunuri materiale si necorpora-
le, prezentarea utilizatorilor, nevoia de forta de munca,
surse de achizitie, oportunitati de reinnoire si dezvoltare,
planul costurilor de productie, calculul costurilor si sis-
teme de asigurarea calitatii.

In ceea ce priveste societatile comerciale, vi prezentdm
metoda si sursa de achizitie, problemele de gestionare a
stocurilor (marimea stocului, unde se depoziteaza, cos-
turi de stocare), elemente de asigurare a calitatii, amba-
larea marfurilor, caracteristicile vanzarilor si cerintele de
resurse, active materiale, planul costurilor, calculul cos-
turilor. (Kacsé Magdolna, 2017)

Plan financiar

Acest capitol rezuma consecintele economice ale obiec-
tivelor si sarcinilor. Scopul sau este de a demonstra cum
sa sustina rezultatul dorit in relatia planificata activ-re-
surse. Prezentand planul de lichiditate si planurile de
flux de numerar, putem justifica finantabilitatea cheltuie-
lilor si operabilitatea afacerii pentru perioada examinata.
Planul financiar este o analiza detaliata — chiar si intoc-
mita cu ajutorul unui contabil — prin care intregul proces
de operare poate fi urmarit din partea financiara.

Planul financiar poate include urmatoarele elemente:
plan de profit, asteptari minime de profitabilitate, es-
timare de profit, plan de profit, venituri si cheltuieli pla-
nificate ale activitatilor de exploatare, planificarea cos-
tului materialelor si a costului serviciilor, valoarea de
cumparare a marfurile vandute, planificarea cheltuielilor
de personal si a altor cheltuieli, operatiunile financiare,
planificarea profitului si a obligatiilor fiscale, planifica-
rea profitului dupa impozitare si a bilantului, planificarea
veniturilor si cheltuielilor, planul de lichiditate, situatia
fluxului de numerar si planificarea acesteia, analiza acti-
velor, financiare si a profitabilitatii.

Structura organizatorica si cultura

Structura urmeaza intotdeauna functionarea. Prezenta-
rea sa este necesara deoarece arata impartirea muncii,
precum si relatia dintre domeniile individuale. Separarea
sau cooperarea functiilor individuale determina proce-
sul de producere si vanzare a produsului sau serviciului.

Cultura organizationald este un sistem independent de
norme, care prezinta reguli si atitudini interne. Datorita
naturii sale, se dezvolta pe o perioada mai lunga de timp,
asa cdin cazul start-up-urilor se poate vorbi doar despre
o straduire pentru ar trebui sa fie o cultura organizatio-
nald. Poate fi determinata de stilul si caracterul liderului,
de calitatea si sofisticarea reglementatorilor interni si
de cultura muncii. in general, relatia dintre lucratorii de
acolo, modul in care acestia coopereaza si asteptarile
se formeaza in comun. La sfarsitul planului de afaceri,
pot apdarea, desigur, tabele si analizele care sustine pla-
nul de afaceri.

Tipuri de planuri de afaceri

Desigur, crearea planurilor de afaceri depinde intotdeau-
na de scopul dat, nu exista o forma obligatorie de sfera
sau continut. Poate fi determinata de dimensiunea afa-
cerii, activitatile acesteia, dimensiunea pietei si concu-
renti. Subzonele dezvoltate corespunzator ar trebui sa
apara intotdeauna in el, adaptate scopului. Cateva cate-
gorii de baza:

Scurt studiu de fezabilitate

Putem trezi interesul investitorilor cu materialul nostru
de 8-10 pagini. Aici, ne concentrdm mai ales pe ce resur-
se si ce profit putem obtine. Sunt afisate exact descrie-
rea produselor si serviciilor, procesul de creare, definirea
pietei si a costului, precum si dimensiunea, programul si
returnarea fondurilor necesare.

Plan operational de lucru

In acest material mai lung nu mai joaca un rol introdu-
cerea companiei, ci mai degraba definirea si descrierea
sarcinilor. Aici, prezentarea zonelor de lucru, a persoa-
nelor responsabile a sarcinilor, a termenelor limita si a
instrumentelor joaca un rol major.

Planul de afaceri complet

Planul pregatit pentru utilizatorii externi prezinta aface-
rea si ideile. Aspectul materialului este impresionant, cu
baza profesionald, material colorat, inclusiv tabeluri si
figuri. (Dedk I. — Imreh Sz. — Kosztopulosz A. — Kiirtosi
Zs. — Lukovics M. — Pronai Sz., 2013.

0 structura generala, sugerata a planului de afaceri:
Coperta sau pagina de coperta

Continut

Rezumat

Analiza situatiei: prezentarea companiei, produselor si/
sau serviciilor

Analiza mediului economic

Prezentarea modelului de afaceri

Functionarea afacerii, plan/uri functionale
Fezabilitatea ideilor/planurilor de afaceri, program
Anexe



Schimbarea generatiei

Cooperarea intre generatii este esential. Fiecare generatie are valorile de-a lungul carora poate intari comunitatea de
astazi si poate sustine coeziunea socio-economicd in care toatd lumea poate obtine succesul. In lumea de astazi, exista
adesea o lipsa de cooperare si comunitatile fiecarei generatii par insulare, in ciuda faptului ca se incordeaza una im-
potriva celeilalte. Din cauza caracteristicilor diferite, apare judecata, se accentueaza caracteristicile negative si apare
distanta fata de comunitati. Puncte tari si puncte slabe apar si in constructia din trecut si in comportamentul si atitudi-
nea fata de munca a tinerilor de astazi. Ceea ce aparea pe vremuri in munca asidua, perseverenta si angajament, este
acum o valoare in mecanizare, dorinta de a imbunatati mereu conditiile de munca.

In trecut, munca mai putin eficientd se desf&sura intr-
un mediu de lucru nesanatos cu multa munca fizicg, in
timp ce astazi cultura tehnologica este mai dezvoltata,
lumea interioara a fiecarei companii este mai curatg, iar
organizarea si digitizarea proceselor, eficienta, sisteme-
le de marketing si logistica joaca rolul principal. Siste-
mul de valori a fost diferit in fiecare epoca. Recunoaste-
rea acestui lucru, folosirea corecta a valorii care apare
la indivizi si incorporarea acesteia in lantul valoric este
cruciald in lumea antreprenoriald. in aceasta sectiune,
pe langa prezentarea valorii generatiilor, este descris si
procesul de transfer de succes intre fiecare generatie.

Generatia tacuta (1928-1945)

Respecta in principal regulile, binele comunitatii, recom-
pensele intérziate si respectul pentru autoritate. Ei nu
cunosc tehnologie, limbi strdine, iar contactul personal
este mai important pentru ei decét telefonul si e-mailul.

Merita invatat respectul, smerenia si importanta relati-
ilor personale de la membrii Generatiei Tacute. Evident,
ei nu sunt copiii lumii digitale, dar in companii pot trans-
mite tinerei generatii principii necesare si utile lucrato-
rilor socializati in lumea online.

Baby Boomers (1946-1965)

S-au nascut in cresterea economica de dupa al Doilea
Razboi Mondial. Sunt loiali si dependenti de munca, cul-
tura lor de munca este definita de performanta. Principa-
lele sale valori la locul de munca sunt egalitatea, optim-
ismul, loialitatea si spiritul de echipa. De obicei refuza
tehnologiile, dar recunosc importanta dezvoltarii - incet
se obisnuiesc cu realizarile digitalizarii. Sunt obisnuiti cu
ierarhia rigida si munca grea in conditii constante. Dupa
schimbarea de regim, ei au incercat sa se stabileasca si
in afara locurilor de munca ale statului, deoarece sfarsi-

performanta.

Putem invata si transmite loialitate, dedicare fata de
munca, loialitate si spirit de echipa de la Baby Boomers.
Pentru ei trebuie dat sarcini in care sa poata lucra imp-
reuna cu tinerii care proceseaza rapid informatiile. Efor-
turile lor de rezolvare a problemelor trebuie realizate
impreuna cu raspunsurile oferite de tehnologiile digitale.
Coeziunea, cooperarea si interdependenta pot apare in
aceste echipe.

Generatia X (1966-1979)

Este un grup de imigranti digitali. Situatia lor a fost ca-
racterizatd de lipsa schimbarilor bruste si a traditiilor,
individualismul le-a definit viata. Schimbarea si inde-
pendenta sunt firesti pentru ei, au invatat din exemplul
parintilor, pentru ei nu este necunoscut incertitudinea.
Ambii parinti lucrau, dar si numarul divorturilor a crescut
in aceasta perioada. Nu sunt neobisnuiti cu nesiguranta.
Angajamentul le este mai putin necunoscut, sunt obis-
nuiti cu importanta informatiilor actualizate si a comu-
nicarii convingatoare si sunt, de asemenea, dispusi sa
construiasca relatii de interes. Este incurajator pentru ei
daca li se dau sarcini cu o provocare potrivita si este im-
portant sa aiba feedback constant asupra performantel-
or lor. In copilaria lor a aparut televiziunea si telefoanele
mobile.

Generatia X este orientata spre putere, ei sunt adesea
razboinici singuratici. Ei pot fi utilizati cu usurinta ca
strategi si colegi care determina sarcini, care vad clar
punctele forte si punctele slabe ale resurselor externe
si interne. Le putem incredinta ,desenarea cadrului”, dar
implementarea necesita jucatori de echipa care au abi-
litati digitale mai moderne, iar membrii generatiei Y sunt

mai capabili de implementare in secolul XXI.

Generatia Y sau Generatia Millennial (1980-1995)

Ei invatd usor, sunt flexibili, independenti, de incredere,
inalt calificati si le plac lucrurile distractive. Lucreaza
bine in echipa, le place munca in echipa si sarcinile
complexe. O orientare a sarcinilor in echipa poate crea
o situatie de conflict, deoarece sefii si managerii lor din
generatia X sunt de obicei sustinatori ai solutiilor indi-
viduale si independente. Banii si cariera joaca un rol
central, iar socializarea lor a fost foarte influentata de re-
volutia tehnologicd, prima generatie digitala. Calculato-
arele siinternetul au devenit parte din viata lor si chiar isi
invata parintii si bunicii cum sa foloseasca cele mai noi
tehnologii digitale. Prima generatie, care invata nu de la
generatia anterioard, ci una de la cealalta si de pe inter-
net, de fapt a fost socializata invers. Datorita asteptarilor
lor mari, ei reprezintd o provocare pentru angajatori, cer
obiective si asteptari precis stabilite de la superiori.
Pentru ei, un loc de munca nu este o constrangere, se
schimba rapid, nu dezvolta legaturi emotionale profun-
de. Aceasta generatie va ocupa 50% din intreaga piata
a muncii in cativa ani, deci este un factor determinant.
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Memobrii generatiei Y sunt flexibili, calificati, lucreaza
in echipa si le plac sarcinile complexe. Tehnologia face
parte din viata lor, invata de pe internet si le plac astep-
tarile semnificative. Daca dorim o echipa buna, atunci
trebuie sd aiba compania un coleg cu o vena minima de
conducere de X, un angajat din generatia Y intr-un grup
mai mare si, de asemenea, grup de varsta Z cu mai puti-
ne colegi. In acest fel, va fi asigurat linia puternica, de
stabilire a obiectivelor, jucatorul de echipd, tabara mai
puternica familiarizata cu noile tehnologii si generatia
high-tech.

Generatia Z (1995-2010)

(postmilenarist v. generatia Facebook v. nativi digitali,
dar mai sunt numite si Generatia C, ca ,conexiune” sau
Generatia D, ca ,digitald”). Membrii sai au experimentat
o dezvoltare tehnologica si globalizare extrem de rapida.
Ele prezinta o diferenta semnificativa fata de generatiile
anterioare, deoarece la aceasta varsta numarul naste-
rilor a scazut, proportia celor care cresc un copil este
mare, iar multi Ti cresc singuri. Cel mai important lucru
este echilibrul dintre viata profesionald si viata privata.
Ei au fost primii care au stapanit tehnologiile de inalta
tehnologie, iar mediul lor este caracterizat de o incertitu-
dine constanta. Au asteptari diferite cu privire la locul de
muncad, dar dorinta lor de cariera si ambitia profesionala
sunt semnificative. Aceasta generatie este o forta de
munca excelentd, deoarece abilitatile lor tehnice si de
limbi straine sunt cele mai semnificative dintre toate ge-
neratiile. Angajatorii trebuie sa isi proiecteze cu atentie
conditiile la locul de munca pentru a-i mentine angajatii.
Nu se poate influenta sau motiva cu instrumente moti-
vationale traditionale, ei rezista instrumentelor puterii.
Le place munca in echipé si autorealizarea. Sunt nerab-
déatori, un salariu mare este important pentru ei, si nu as-
teaptd zeci de ani ca obiectivele lor sa fie realizate. Nu
suportd constrangeri, le place sa-si programeze propri-
ile intervale de timp, sunt ideali pentru angajare flexibila
silucru la distanta.

Generatia Z este radical diferita in ceea ce priveste mo-
tivatia si asteptarile la locul de muncé, deoarece munca
in spatiu virtual si fluxul rapid de informatii sunt complet
acceptabile pentru ei. (Gabor Szabo-Szentgroéti — Mar-
tin Gelencsér — Eszter Szab6-Szentgroti — Szilard Ber-
ke, 2019). Ei sunt youtuberii, care nu considera casetele,
CD playerele sau radiourile drept instrumente. Ei cred
ca platforma online este viitorul, in viata lor s-au nascut
cele mai importante interfete de social media. Ei iubesc
spiritul de competitie, spiritualitatea, inovatiile tehno-
logice si accepta diversitatea.(Meretei Barbara, 2017)
Membrii Generatiei Z au fost crescuti intr-un mediu on-
line, sd nuincercam sa-i fortam sa munceasca 8 ore pe
zi, pentru ca libertatea, flexibilitatea timpului si locului
de munca sunt cerinte de baza pentru ei. Sa le dam o
sarcind si un scop, sa cream cadrul necesar pentru lucru
si sd-i dam metoda activitatii. S-ar putea sa fim surprinsi,
dar ei rezolva adesea lucrurile mai flexibil, creativ si mai
rapid decéat credem.

Bebelusii din generatia alfa sau digitali

(nascuti dupa 2010)

Sunt in contact zilnic cu lumea digitala. Au crescut in
lumea televiziunii, a tabletelor si a smartphone-urilor, iar
deseori parintii ii prezinta in lume cu ajutorul dispozitivel-
or digitale. Se uita la basme pe telefoanele inteligente si
se lupta sa ,tragad” tableta. Un sondaj european arata ca
50-70% dintre copiii prescolari folosesc tablete si navi-
gheaza pe internet, iar 30% dintre copiii cu varsta intre
0-2 ani folosesc tablete. Ecranul tactil dezvolta miscari
motorii fine si abilitdti cinestetice (simtirea corpului),
dar reduce activitatea canalelor audiovizuale. Sunt spe-
cialisti in multitasking (atentie divizatd), au nevoie de
raspunsuri imediate, pe care le primesc adesea in spati-
ul digital. Dezavantajul procesului este ca le este greu sa
se concentreze asupra unui singur lucru, iar tulburarea
de atentie si/sau capacitatea partiala creste in cercul lor.
Recunoscénd acest lucru, nu este o coincidenta ca Ste-
ve Jobs le-a interzis copiilor sdi sa foloseasca iPad-uri,
iar Bill Gates a introdus o limita de timp pentru propri-
ii sai copii. Relatiile personale ale adultilor nu mai este
esential, dar acestia sunt remarcabili in abilitatile lor de
colaborare online. Potrivit unor analize, ei vor fi mai in-
teligenti, mai bogati, mai sanatosi si mai singuri decéat
alte generatii. Ei trebuie sa se confrunte cu schimbari
sociale, economice si de mediu. Vor avea un nivel ridicat
de educatie, dar vor fi generatia cea mai singuratica si
abilitatile lor de rezolvare a problemelor vor da rezultate
modeste in activitati manuale.

(Palinkas-Purgel Zsuzsa, 2019)

Generatia Alfa va fi o mare intrebare in viitor. Nu le va
placea sa fie ,atasati” la un loc de munca si nici nu le va
placea sa facd munca manuala. Probabil ca tehnologia
digitala si automatizarea vor inlocui joburile ,plictisito-
are”, dar pana atunci robotii trebuie invatati procedurile
si tehnologiile pentru care generatia alfa trebuie sa fie
potrivite. Urmatoarea perioada va defini cadrul acestei
tranzitii.

In timpul schimbarii de regim s-au infiintat o multime
de afaceri, liderii cdrora, mai devreme sau mai tarziu,
trebuie sa predea stafeta tinerei generatii. Acesti tineri
pot fi membri ai familiei, manageri crescuti in companie,
sau manageri externi. Acest proces nu afecteaza doar
58% dintre intreprinderile de familie din Ungaria, ci si un
numar extrem de mare de intreprinderi mici si mijlocii.
Aceasta schimbare generationald poate fi realizata dupa
o metodologie planificata si dezvoltata, programata sau
fortatd. Aceasta constrangere poate fi incapacitatea
managerului de a lua decizii, boala sau plecarea fortata
din viata companiei. Este mai bine prevenirea si pregati-
rea in mod constient pentru aceste procese.



Afacerile trec prin cicluri naturale de viata, care incep cu
conceptia, ideea si apoi ia contur la infiintarea compa-
niei. Primii 3-5 ani de functionare sunt copildria, cand
i se dezvaluie viabilitatea, veniturile si numarul de ang-
ajati cresc. La varsta adulta tanara exista deja o retea
adecvata de profit si relatii in spatele companiei si in-
cepe specializarea proceselor, HR, achizitii, productie,
vanzari, marketing si finante sunt operate de céte un
specialist. La maturitatea adulta exista procese reglate,
functionarea este calitativa si se stabileste o ierarhie. In
fiecare companie, vine un moment in care produsul sau
serviciul devine ,inutil”, entuziasmul scade, managerii
nu mai sunt la fel de entuziasmati si nu suportd soar-
ta companiei la fel de mult ca fnainte. in acel moment,
din cauza varstei sau a deceniilor de experientd, nu se
mai concentreazé atat de mult pe companie. inainte de
declin, este indicat actualizarea afacerii, implicarea de
oameni noi, gasirea obiectivelor noi si realizarea lor in
diferite domenii. (Vidi Rita, 2012)

O decizie comuna este necesarad in procesul de suc-
cesiune planificat in mod constient. Cedentul trebuie sa
decida daca doreste sa-si transfere cunostintele si sa
transmitd compania. Daca nu existad incad aceasta deci-
zie, poate fi inchisa sau vanduta. in cazul acestuia din
urma, valorile rdman, iar proprietarul se poate bucura de
munca deceniilor trecute in sens material. Daca s-a luat
decizia de schimbare a generatiilor, pot aparea urmato-
arele faze:

In prima faza, cel mai important lucru este planificarea
viziunii comune asupra viitor. Este recomandabil defi-
nirea regulilor. O astfel de reguld poate fi varsta succe-
sorului, educatia, experienta si criteriile pe baza carora
cedentul sau familia selecteaza succesorul. Succesorul
poate fi un angajat din cadrul familiei, companie sau
chiar un solicitant extern. Atunci cand decidentul a ales
succesorul, acesta trebuie sa fie numit si comunicat
partilor interesate. Cedentul il ajutd pe succesor daca
afacerea are principii de management scrise, pentru ca
este usor revenirea la acestea intr-o situatie decizionala.
Este recomandabil gandirea la restructurarea structurii
de proprietate, care vor fi cotele de proprietate, proprie-
tarul isi va pastra proprietatea si doreste sa lucreze pent-
ru companie in viitor? in aceast& faz&, nu mai rdmane ni-
mic decat programarea si calendarul. Aceasta depinde
de varsta proprietarului, de circumstantele externe si de
capacitatea urmasilor de a invata.

in a doua fazi are loc pregatirea succesorilor, atat teo-
retic, cat si practic. Poate insemna urcarea pe scara ma-
garului in companie, dar se poate castiga si experienta
externa la alte companii.

A treia faza este sarcina selectiei finale. Aici, este ne-
cesar deciderea pe ce baza va fi selectat succesorul
final si care vor fi criteriile de selectie. Personalitatea,
cunostintele si caracterul se potrivesc cu compania? Va
putea lucra cu membrii familiei existenti? Doreste sa fie
lider dupa procesul de pregatire?

In a patra faz are loc transferul rolului de conducere si
transferul de capital. Acesta este un proces, nu se po-
ate intdmpla peste noapte, invatarea rolurilor necesita
timp. Evaluarea si feedbackul continuu sunt necesare
in fiecare domeniu, atat din partea cedentului, cat si a
angajatilor. Organizarea unei schimbari generationale
de succes este un proces lung si complicat. Un rol im-
portant este acordat responsabilitatii reciproce, respe-
ctului si angajamentului. Acest proces incepe adesea in
copildrie, dar legaturile personale nu se potrivesc intot-
deauna cu abilitatile. Este de gandit ca lipsa succesorilor
este responsabilitatea predecesorilor... aceasta idee in-
seamna si cad personalitatea liderului a impiedicat intr-
un caz sau altul dezvoltarea succesorilor.

0 schimbare generationald de succes este facilitata prin
cunoasterea intereselor, abilitatilor si motivatiei succe-
sorului. Schimbarea nu poate avea succes atunci cand
succesorul nu gaseste placere in activitatea data, sau
nu este potrivit pentru mentinerea proceselor de munca
date sau a activitatii mentale din cauza abilitatilor sale.
in cele din urma, motivatia si dorinta sunt intotdeauna
necesare pentru stapanirea cu succes a rolului de con-
ducere. O afacere nu consta doar in elemente de cunos-
tinte de invatat, ci si in mentinerea si transmiterea unor
relatii care nu pot fi stapanite prin constrangere. Acest
proces de multe ori necesita ani de munca si, in acest
timp lung, va deveni inevitabil daca cineva nu doreste s&
petreacd 50-60 de ore pe saptamana cu afacerea.
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Cel mai mare ajutor pentru un succesor pregatit este
daca sunt inregistrate valorile companiei, caracteristici-
le inerente culturii organizationale si procesele de lucru
care creeaza valoare. Un director executiv poate ajuta
cel mai bine succesorul sdu documentand fluxurile de
lucru, pasii, procedurile si sistemele in cele mai precise
detalii. Aceasta inregistrare sta la baza sistemelor de
franciza. Nu este deloc sigura ca o afacere de succes
va ramane de succes daca fondatorul nu mai este in ea.
Cei care achizitioneaza firme insista adesea ca vechiul
proprietar sa mai petreaca un an sau doi in el, deoarece
astfel se poate garanta ca succesorii vor putea dobandi
valorile.

Sa fim constienti de structura abilitatilor, cunostintele si
personalitatea cedentului si a succesorului! Daca exp-
loram capacitatile cedentului si ale succesorului si scoa-
temin evidenta diferentele, le putem gestiona sile putem
punein legatura cu angajatii si formarea care poate face
tranzitia si mostenirea mai de succes. Astazi, psihologi
si antrenori cu Tnalta pregatire pot ajuta procesul si pot
oferi sfaturi despre cum sa se ocupe de noua situatie
atat pentru succesor, cat si pentru vechiul executiv.

| IMBATRANIRE

Pentru succesor, nivelul de responsabilitate trebuie
crescut continuu odatd cu dezvoltarea structurilor de
cunostinte si abilitati. Este posibil sa fie nevoit sa invete
noi instrumente de comunicare, metode si tehnici pent-
ru a prelua afacerea, care sunt esentiale pentru succes.
Invatarea acestui lucru poate consuma timp si necesita
rabdare si toleranté. in cazul in care succesorul nu este
in masurd sa preia toate elementele necesare pentru
functionarea cu succes, poate fi necesara intarirea unui
angajat care sa-l sprijine in acest sens. Gestionarea pro-
cesului nu poate fi usoara nici pentru executivul care se
transfera. Nu este intotdeauna usor oprirea muncii ac-
tive, de zi cu zi, si predarea sistemului de contact. Trans-
ferarea proceselor in asa fel incat succesorul sa preia
continuu atitudinea manageriala si sa aiba autoritate in
companie este posibila doar daca cedentul se retrage
din ce in ce mai mult din sistem si il sprijind pe succesor
in fundal. Acest proces planificat necesita constientiza-
re si rabdare din partea ambelor parti.



Postfata

Speram ca toata lumea a gasit un element utilizabil in
publicatia noastra, care poate fi utilizat in ideea sau int-
reprinderea lor de afaceri. Este un fapt ca astazi, fie in
Ungaria, fie la nivel international, este greu sa intrarea
pe piata cu un produs sau serviciu. O afacere nu va avea
succes automat cu un produs comercializabil si de cali-
tate la pretul corect. Productia eficientd, achizitionarea
de resurse de calitate, pret constant si gestionarea
acestora oferd deja o oportunitate pentru aceasta. In
plus, este necesar si un grad ridicat de adaptabilitate
si adaptare pentru a putea oferi rdspunsuri adecvate la
schimbari si pentru a-ti invata si angajatii sa faca acest
lucru. Nu se poate obtine un succes semnificativ pe ter-
men lung cu ,control manual”. Tn spatele fiecarui lider de
succes se afld o femeie/barbat si/sau colegi de succes.
Daca cineva doreste sa gestioneze totul singur, mai dev-
reme sau mai tarziu o sa faca greseli semnificative sau
procesul va fi daunator sanatatii sale.

Intervievatii din spatele afacerilor de succes au conve-
nit asupra a trei caracteristici. In primul rand, trebuie
sa inveti profesia data si s& castigi experienta in ea. In
al doilea rand, trebuie sa fii autentic, ceea ce pe langa
profesionalism inseamna decizii transparente, previ-
zibile, comunicare fara minciuni si fiabilitate. Al treilea
domeniu este capacitatea de a colabora. Cooperarea cu
furnizorii, managerii, angajatii, autoritatile. Daca toata
lumea traieste cooperarea ca un succes, atunci o aface-
re va avea succes. Succesele individuale dureaza intot-
deauna pe o perioada scurta. Nu poti ,profita” mult timp
de un client, de un furnizor sau de un coleg, pentru ca va
pleca de la companie. Este nevoie de ani si decenii pent-
ru a construi increderea, de aceasta trebuie acordata
atentie necesara pentru mentinerea acestuia.

Trebuie acceptat ca Ungaria este o tara mica ca supra-
fata, populatie si potential de piata. Daca cineva doreste
sa obtina rezultate semnificative, trebuie sa se masoare
pe piata internationald. Aceste piete, pe de alta parte,
folosesc adesea solutii tehnice, de info comunicare si
organizatorice care depasesc cu decenii experienta no-
astra actuala. Nu este o rusine invatarea de la tarile mai
dezvoltate, adaptarea si invatarea experientelor, si dez-
voltarea continua pe baza acestora.

Poate cel mai important sfat este sa-i intrebam pe cei
care au trecut inaintea noastra calea spre succes. Chiar
daca va pot arata doar o zona, noi ne putem crea prop-
riul drum, incetul cu incetul, in functie de abilitatile si
posibilitatile noastre. Un lucru este sigur; nu putem re-
nunta la capacitatea de a invata. Lumea se schimba si
cei care nu progreseaza si nu se dezvolta vor ramane in
aceeasiloc siapoi vor declina. Putem vedea capacitatea
de schimbare siin interviuri. Mai multi antreprenori si-au
inceput afacerea ca o intreprindere fortata si au experi-
mentat esecuri de-a lungul deceniilor. Perseverenta, ridi-
carea, inceperea de la capat si reproiectarea au devenit
parte din viata lor. Cert este ca a fi antreprenor este un
mod de viata, dar cei care |-au incercat o data si au fost
de succes, nu-| vor lasa.

Le dorim tuturor cititorilor nostri o afacere de succes si
plin de realizari!
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