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Az iizleti terv alabbiakban bemutatott lehetséges felépitése a kovetkezo konyvbél
szarmazik:

Demeter Laszl6 — Fiilop Gabor — Holloné dr. Kacsé Erzsébet — Dr. Kadek Istvan —
Namor Anna — Dr. Papanek Gabor DSc. — Dr. Roman Rébert — Tanczos Tamas — Turdéczi
Gabriella: Gyakorlati vallalkozasi ismeretek. PR-Editor Kft. 2007.

Az lizleti terv fejezetei

Az lizleti terv tartalmi és szerkezeti felépitésére vonatkozdan nincs kotelezd jellegli eldiras, a
gyakorlati ¢élet és a hitelintézetek elvardsai azonban korvonalaztak egy altalanosan elfogadott
utmutatast. Ezek szerint e terv {6 fejezetei a kovetkezok lehetnek (Hemingway — Bdlint [2004]):

l. Vezet6i 0sszefoglalo
Il. A terv célja

1. Az iparagi kornyezet €s a vallalkozas bemutatdsa

V. Marketingterv

V. Szervezeti terv

VI. Tevékenységi (beruhazasi, termelési és miikddési) terv
VII. Pénziigyi terv

VIII. Feladatok iitemezése, 1d6zitése

IX. Kockazatok és azok kezelése

X. Mellékletek

Az iizleti tervek tobbféle tipusa kiilonboztetheté meg. Attol fiiggden példaul, hogy kinek
késziilt, a kdvetkezd tipusokrol beszélhetiink:

- Megvaldsithatésagi  tanulmény. Készitése soran még csak a leendd befektetok
érdeklédésének felkeltése a célunk, s ebben csillantjuk fel az iizleti alapgondolatban rejld
lehetdségeket.

- Teljes tizleti terv. Els@ sorban akkor alkalmazhatd, ha a cég alapitasakor kiilsé forras
bevonasa sziikséges, tehat befektetoket, hitelezoket esetleg iizleti angyalokat kell

meggy6zni vallalkozasi 6tletiink sikerességérol.

- Operativ részletekbe mend terv. A vallalat menedzsmentjének késziil, s aprolékos cselekveési

tervet ad a megvalositashoz.

- Hitelkérelemhez készitett terv. Elemzései a Bank érdeklddésének megfelelden a

pénziigyekre és a pénziigyi kockazatokra koncentraltak.

A kiilonbo6z6 tipusu tervek tartalmi eltéréseirdl a 8.1. tablazat ad — elvi - iranymutatast.

8.1. tablazat: Az iizleti terv egyes viltozatainak tartalma
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Megvalosithatosagi Teljes Menedzsmentnek Banknak
tanulmany izleti terv készitett terv készitett terv

Vezet6i 6sszefoglalo r F r F
Az lizleti terv célja r F - r
Az iparagi kornyezet és a E E ) ;
vallalat bemutatasa

Marketingterv r F F r
Szervezeti terv r F - -
Tevékenységi terv r r r r
Pénziigyi terv r F F F
Feladatok iitemezése - r F r
Kockazatok kezelése r r F F
Mellékletek - r F

Forras: Sajat sszeallitas.

F — £6 elemzési téma, r — roviden ismertethetd.

Természetesen az iizleti terv tartalma és terjedelme attol is fiigg, hogy milyen méretii, jelentéségi ligy

gazdasagi 0sszefliggéseinek az elemzése a cél.

8.3.1. Vezeto6i o6sszefoglalé
Ez a fejezet nem hidnyozhat az iizleti terv elejérdl. A nevébdl is kovetkezik azonban, hogy csak
akkor tudjuk elkésziteni, ha mar elkésziilt a teljes iizleti terv. 1-2 oldalnyi terjedelmii.

Fontossaganak oka, hogy a befektetdk, €s a hitelintézeti vezetok tobbsége nem olvassa végig a
30 —40 oldal hosszusagu iizleti tervet, hanem csak ezt a fejezetet. Kiilondsen hangsulyos abban
az esetben, ha a terv hitelfelvételhez késziil, illetve barmilyen més kiilsé pénzforras
bevonasakor. Ebbdl kovetkezik, hogy lényegre torének ¢és meggydzdének kell lennie, hogy
novelje a hitel kérelem kedvezd elbirdlasanak az esélyét, a cég megkapja a kivant tdmogatast.

8.3.2. Az iparag és a vallalat bemutatasa

Az iparagi elemzésben azokrdl a tevékenységekrdl kell atfogd képet adni, amelyekkel a
vallalkozd, vagy a vallalat foglalkozik.

Mindehhez a kovetkez6 kérdésekre kell valaszt adni:

- Mekkora forgalmat bonyolit le az iparag egy évben? Mekkora aranyban jarul hozza a nemzetgazdasagi

teljesitményhez? Az elmult évek tendenciainak a vizsgalata is sziikséges a megfelelé adatok birtokaban.

- Kik azok a szerepldk az iparagban, akik a legnagyobb forgalmat bonyolitjak le és az Osszes szallitohoz

viszonyitva mekkora részt birtokolnak a piacbol?

- Az iparag szerkezetére vonatkozo informaciok is sziikségesek, pl. milyen a piaci pozici6? A jovore

vonatkozoan nagyon lényegesek az ipardgban zajlé valtozasoknak az elemzése és ezaltal a trendek

meghatarozasa. - Az elkdvetkezd években az iparagi értékesités volumene milyen iranyban valtozik és

milyen mértékben? Megallapithato-e, hogy meddig fejlédhet az iparag?

- Az elmult években mennyi vallalkozés alakult az iparagon beliil? Mennyi azon vallalatok szdma, amelyek

kiilonbozé okokbol mar nem folytatjdk az iparagra jellemzd vallalkozasi tevékenységet? Kik azok a
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versenytarsak, akik valds veszélyt jelentenek a vallalkozoé szamara? Példaul a megkdzelitden azonos
mérettl vallalkozasok, azon cégek, akik ugyanazt a terméket / szolgaltatast kinaljadk, mint a mi
vallalkozasunk; de nem szabad elfeledkezni a helyettesithetd terméket / szolgaltatast nyujté vallalatokrol
sem. - Milyen 4j tipusu termékek és / vagy szolgaltatdsok valamint fejlesztések jelentek meg az ipardgon
beliil? Nyiltak-e ijabb piacok, illetve van-e lehetéség Ujabb piacon valdé megjelenésre? Az Ujonnan
belépett vallalatokra vonatkozéan milyen paraméterek jellemzoek?

- A nemzetgazdasdgban zajlé események milyen mértékben jelentenek hatast az iparagra?

A vallalat bemutatasanak szempontjai tobbfélék lehetnek, attdl fliggéen, hogy Gjonnan alakult
cégrol van szd, vagy esetleg egy mar Iétez6 vallalkozast kell megismertetni.

Ujonnan alapitott cég esetén a kovetkezokre kell mindenféleképpen kitérni: &4 A
megalakulas koriilményei, idépontja.
A A mar meglévd, a vallalkozas indokat ado szakmai jellegli tapasztalatok.

A Az alapitdi csapat szakmai hattere (indokolva, hogy miért jelentenek garanciat a sikerre).

Mar miikodo vallalat esetén az aldbbi teriiletekre vonatkozoéan kell informaciot szolgaltatni:

A A cég torténete a megalakulastol kezdve. Evtizedek 6ta miikodé vallalat esetén a fontosabb események
bemutatasa, kiemelten azokat, amelyek pozitiv hatassal voltak a vallalat fejlédésére.

A A cég eddigi tevékenységére vonatkozo szamszerli adatok (példaul korabbi értékesitési adatok,
elsésorban volumenben, de érdemes kitérni a nyereségmutatokra is).

A Az esetleges kudarcok (valamint a megoldasi procedura is, amellyel sikeresen megoldottak a
problémat).

A vallalat altal termelt termék, illetve nyujtott szolgaltatds bemutatdsat annak is meg kell
értenie, aki nem szakember az adott teriileten. Ha lehet, célszerli fényképet is mellékelni (mivel
ennek latvanya is segiti a megértést). A bemutatas soran fel kell hivni a figyelmet a termék
kulcsfontossagi jellemzdkre, s ki kell térni felhasznélasi lehetdségeire. ElsOsorban az
elsddleges felhasznalasi lehetdségeket kell kiemelni, de sz6lni kell a tovabbi hasznélatba vételi
modrol is. Hangstlyozni kell a hozzaadott érték tartalmat (mindazt, ami miatt jobb ezt a
terméket/szolgaltatast beszerezni a piacon elérhetd tobbi helyett. Amennyiben a
termék/szolgaltatas negativ jellemzdvel is rendelkezik, azt se szabad elhallgatni, de ismertetni
kell a felszdmolasara modot ado fejlesztési lehetdségeket.
A kovetkez6 szempontoknak mindenféleképpen teret kell adni a termék/szolgaltatas ismertetésében:

» Amennyiben relevans, akkor mindenféleképpen irni kell arrol, ha a cég a termékhez/szolgaltatashoz
kapcsolodo jogi védelmet tud szolgaltatni.

» Ki kell domboritani a terméknek azokat a tulajdonsagait, amelyek megkiilonbdztetik a piacon 1évo
tobbi terméktol.

> Fontos az értékesités utani szolgaltatasok (példaul szervizszolgaltatas, alkatrész-utanpotlas, illetve a
torvényi eldirasoktol kedvezébb garancia) bemutatasa.
» Ha a termék exportképes, akkor ezt az erdsséget kiilon is meg kell emliteni.

» Mindenféleképpen irni kell arrdl, ha a vallalkozasi otlet kivitelezése kornyezetbarat megoldast
eredményez, illetve ha barmilyen mindségbiztositasi rendszer kritériumanak megfelel.
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8.3.3. A marketingterv

A marketingterv a pénziigyi tervet kdvetden a masodik helyen all az iizleti terv fejezeteinek
fontossagi rangsoraban. S ezt hangstlyoznunk kell, mert a vallalkozok altalaban nem forditanak
kiemelt figyelmet e terv elkészitésére, pedig a mulasztas eredményeként a cégek sebezhetdvé
valhatnak a piacon.

A marketingterv elkészitésének elsé 1épése altalaban a piackutatas. Fiilop [2004] szerint a
piackutatas ,,a fogyasztok igényeit, a magatartasukat befolyasold tényezoket méri fel, illetve az
igény-kielégités lehetséges moddjait tanulmanyozza™. Végso célja annak kideritése, hogy egy
adott tevékenység piaci szegmensének az igényeit kiszolgalva mely termékekbdl, s milyen
értékesitési volumene varhatd (ami azért fontos, mert ennek fliggvényében hatdrozhatdé meg,
hogy milyen teriiletekre érdemes 1ddt, pénzt és energiat forditani).

A piackutatasi folyamat elsé lépése a termékpiac elemzése. Itt a f& feladat a fogyasztdi igények

meghatarozasa, ahol kiemelten kezelendé a kereslet-nagysag valtozasanak az eldrejelzése (példaul a
termékéletgdrbék informacioi alapjan).

A folyamat kovetkezd fazisa a célpiac elemzése. Kiindulasként figyelembe kell venni, hogy a piac jol

szeparalhat6 részekre, ugynevezett szegmensekre oszlik. Mindegyik szegmensrdl elmondhatd, hogy sajatos

termék- és szolgaltatas-igénnyel rendelkezik. Az adott esetben megvizsgalandd szegmensek példaul a

kovetkezOk szerint hatarozhatok meg:

«  termékkozponti szegmentalas (a termékkel szembeni elvarasok alapjan torténik a csoportositas, mint
pl. hasznossag, hasznalati gyakorisag, stb.)

< demografiai tulajdonsagok szerint szegmentalas (a fogyasztok életkora, neme, csaladi allapota)

< tarsadalmi tényezok (foglalkoztatottsagi jellemzok, jovedelmi kategériak, képzettség)

« pszichografikus jellemzok (életfelfogas, attitidok)

< foldrajzi tényezok (topografiai adottsagok, klima, népsiiriiség)

Ugyancsak fontos a lehetséges piaci részesedés becslése. Ki kell deriteni, hogy a cég varhatéan mekkora
piaci részesedést képes megszerezni az altala termelt termék, vagy altala nyujtott szolgaltatas piacan;
valamint, hogy képes-e a felmertiil6 igények kielégitésére.

Kulcs-fontossaga a jovobeli versenyhelyzettel kapcsolatos elemzés. Célként kell kitlizni, hogy a vallalat
minél tobb versenyelOnyre tegyen szert. Fontos a cég varhatd piaci helyzetének redlis analizalasa. A
vizsgalodast a kovetkez6 szempontok segithetik:

o a vallalat altal termelt termékek Osszehasonlitasa a piacon elérhetd konkurens termékekkel. Az
Osszehasonlitas kritériumai lehetnek: ar, mindség, valaszték stb.

o acégerds €s gyenge pontjainak azonositasa, valamint a konkurenciat jelento vallalatok erdsségeinek és
gyengeségeinek meghatarozasa.

Végezetiil a jovedelmezdség elérejelzése is fontos (hiszen ennek soran mindsithetdk a varhato eredmények).

crer

kihasznalni adottsagait, hogyan ér el a versenytarsaknal nagyobb piaci részesedést, €s magasabb
jovedelmezdségi mutatdkat.

r

A marketing-stratégia megvalositasanal alkalmazni kivant ,,fegyvertar” a marketing mix.
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Elemeit a cég abbol a célbol alkalmazza, hogy vasarlasra 6sztonozze a leendé fogyasztokat.
Amint ezt emlitettiik mar, a szakirodalom a lehetséges modszereket hosszu ideig 4 P-ként
emlegette (de az utobbi években 5, 6 és 7 P-rél is beszélhetiink attol fiiggden, hogy mennyire
széleskortien értelmezziik ezt a teriiletet). S azonnal hangsulyoznunk kell, hogy e mix elemeit
nem kiilon-kiilon kell elemezni (és menedzselni), hiszen egységiikben érik el azt a hatast, amely
elvarhat6. A feladat: termékiink legyen hasznos, arat ugy hatarozzuk meg, hogy ezt az adott
célcsoportba tartozod potencidlis vevok hajlando legyenek megfizetni, hatékonyan 6sztondzziik
is a vevOket a vasarlasra, és az eladott arut célszerli ,,aton” (csatorndkon) juttassuk el a
vasarlokhoz.

A termékeket a megvalositani kivant marketing mix kialakitdsakor — és érvényesitésekor - célszerti
kategorizalni. Az értékesitési munka szempontjabdl 1ényeges ugyanis, hogy a vevé mennyi idot, pénzt és
energiat fordit az adott termék vagy szolgaltatas beszerzésére, illetve, hogy dontése mennyi kockazatot rejt
magaban (mivel igy a marketingtervet a fogyasztd viselkedéséhez lehet illeszteni). Az e szempontokbol
fontos termék-tipusok a kovetkezok:

a. Széles vevoi korben értékesithetd ,,fogyasztasi” cikkek:

A napi tomegcikkek: aruk viszonylag alacsony. A cégnek elballitasukhoz (beszerzésiikh6z) nem
kiilondsen sok idore és energiara van sziiksége, s ennek kockazata sem kiilonosebb figyelemre mélto.
Példaul ilyenek a naponta vasarolt élelmiszerek.

A szakcikkek: az el6zonél nagyobb figyelmet koveteld kategoria. Az eldallitasukra, beszerzésiikre
forditott idé és ,.energia” Iényegesen tobb mint az el6z6 kategéria termékeinél. Ertékiik is nagyobb lehet,
és olykor beszerzésiik kockazata sem elhanyagolhaté mar. Pl.: miszaki cikkek, sportruhazat.

A specialis- vagy luxustermékek: egyedick, aruk magas. Az eléallitasukra, beszerzésiikre forditott id6 sok,
kiemelt figyelmet, s kockazat szempontjabdl is komoly dontési hatteret igényel. Pl. miikincsek, ingatlan,
esetleg auto.

b. Csak kevés potencialis vevOnek eladhato ,,beruhazasi” javak. Ezek értékesitésénél a ,,direkt” marketing —

a néhany potencialis vevo (tobbnyire: vezetd) személyes meggydzése — a leghatékonyabb technika.

Az ar meghatarozasa, mint jeleztiik mar, a legnehezebb dontések kozé tartozik. Ezt gyakran az okozza, hogy
a dontéshozonak egymasnak ellentétes meggondolasokat kell érvényesitenie. Egyrészt figyelembe kell venni
a fogyasztok elvarasait (hiszen az ar a vevo jelent6s mérlegelési szempontja); masrészt szamolni kell a
vallalat nyereséggel, illetve megtériilési idovel kapcsolatos célkitlizéseivel is. Fiilop [2004] szerint az ar
kialakitasanal végiil is a kovetkez6 tényezoket kell figyelembe venni: a kereslet, a koltségek, a versenytarsak
arai, az arképzés céljai és modszerei. A gyakorlatban nagyon nehéz azonban eldonteni, hogy a fenti tényezék
szamitasba vétele soran melyik milyen mértékben érvényesiiljon, és a modszerek koziil melyik legyen
dominans. A legfontosabbak arképzési eljarasok a kovetkezok o Koéltség-alapu arazas: hasznalata
rendkiviil egyszer(, hiszen a termék eladasi arat ugy szamitjak ki, hogy a termék eléallitasi vagy beszerzési
koltségéhez hozzdadnak egy eldre meghatirozott nyereségszintet. Az eljaras elénye, hogy konnyen
alkalmazhato, hatranya pedig, hogy nem veszi figyelembe a piacon kialakult versenyhelyzetet, aminek
kovetkeztében a cég verseny-hatranyos helyzetbe keriilhet. o  Kereslet-alapu drazds: a termék eladasi
aranak meghatarozasa el6tt piackutatas révén meg kell hatarozni az n. rezervacios arat (tehat azt az arat,
amelynél dragabban a termék egyaltalan nem értékesithetd). A rezervacids ar ismeretében alakithatd ki
azutan — lényegében a P*QQ maximalizalasaval - az értékesiteni kivant mennyiség esetén alkalmazhat6 ar. A
modszer elénye, hogy relativ magas eladasi arat lehet igy kialakitani. Hatranya, hogy nem veszi figyelembe
a koltségszerkezetet, a versenyhelyzetet (illetve, hogy a sziikséges piackutatas id- és pénzigényes lehet). o
Versenytars-alapu drazas: alkalmazéasa soran a vallalkozas olyan aron eértékesiti termékét, mint a
versenytarsak. A modszer eldnye, hogy konnyen alkalmazhaté és hogy a terméket a versenytarsak
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termékeihez lehet pozicionalni. Hatranya, hogy amennyiben arverseny alakul ki, akkor alkalmazasa nem
Oltség-hatékonyan. o Behatolo (dopping-) drazas: a véllalatok akkor hasznaljadk ezt a moédszert, ha
célcsoportjuk arérzékeny, és a kelléen alacsony ar alkalmazéasaval magas piaci részesedést akarnak elérni.
Hosszl tavon nem alkalmazhatoé technika, mert az allam a verseny fenntartasa érdekében tilthatja ezt a fajta
arképzést. o Lefolozo arazds: abban az esetben érdemes hasznélni, ha a cég olyan innovativ termékkel
jelenik meg a piacon, amely még alig ismert a piacon (illetve ha a vallalat monopolhelyzetben van).
Természetesen hosszu tavon ezt a modszert sem lehet alkalmazni, de rovid tivon moédot adhat magas profit
realizalasara.

Azoknak az elveknek és mddszereknek a meghatarozasdhoz, amelyek révén az értékesiteni kivant termék
eljuthat a fogyasztohoz, a cégnek fel kell térképeznie a lehetséges értékesitési modszereket, s ki kell
valasztania azokat az értékesitési csatornakat, amelyeket majd felhasznal. Néhany lehetséges dontési varidns
a kovetkez6:

*  kozvetlen értékesités, melynek soran a termeld kozvetlen kapcsolatban van a fogyasztdval, s

*  kozvetett értékesités, amikor mar nincs direkt kapcsolat a cég és a fogyasztd k6zott, hanem ugynevezett
kozvetitok kapcsolodnak be az értékesitési lancba. Ezek a kozvetitok lehetnek: nagykereskedok,
kiskereskeddk, jutalékért dolgozo ligynokok, franchise intézmények, képviseletek. A modszer eldnye,
hogy minden részfeladatot erre specializalt vallalat végez (kis koltséggel), hatranya, hogy noveli a végso
értékesitési arat, hiszen minden egyes piaci szerepld hozzateszi az arhoz azt a haszonkulcsot, amelyet
elvar a sajat munkajaért.

A vasarlasésztonzésnek, vagy mas néven promoécionak tobbféle funkcidja lehet:
termékkel kapcsolatban 11j ismeret kozlése,

kereslet mennyiségének novelése,

termék megkiilonboztetése a piacon 1€vo tobbi terméktol,

meglévo vasarlok emlékeztetése a termékre,

kedvezétlen hirekre valo reagalas és

= > > > >

az  esetleges keresleti ingadozasok kiegyenlitése (példaul a szezonalitas
problémajanak kikiiszobolése).

A vallalkoz6 a promociods eszkozok tarhazanak vizsgalatakor tobbféle eszkozt hasznalhat, és
tetszOlegesen kombindlhatja azokat (8.2. dbra). A dontésnél egyarant szempont lehet az 1d6
(mennyi ideig tart az informacid eljuttatdsa a fogyasztéhoz), a pénz (a vasarlas-0sztonzés
koltsége) ¢és a munka (felmérésekkel mérhetd) hatékonysag.

8.2. abra: A promocios eszkozok rendszere



www.uzletitanacsadas.info

Promocios
eszkozok
[
A 4 \ 4
Szdbeszéd, Direkt- Média- Public
szajhagyomany marketing marketing Relations (PR)
[
v v v v v
v v
;U- > g Nyomtatott Sugarzott
= 2 & = — média média
Sh £, o . <
= o = N, 4
e, [t 1<) 2 =
B B X =
# o =~ = =
S = e, = =,
o o = ~ =
17} g= = (] (17}
=3 S g2 =
S = 5
3 ()

Forras: Hemingway — Balint [2004], 148. o.

Osszefoglalva elmondhaté, hogy a marketingtervnek a kdvetkezd kérdésekre kell valaszt adni:
A Milyen méretli a cég célpiaca és mekkora az elérni kivant részesedés?

A A célcsoportot alkotd vevok (fogyasztok) milyen szokasokkal rendelkeznek, és milyen
tényezOk befolyasoljak a vasarlasi dontéseiket?

A Mely versenytarsak mely termékei jelentenek konkurenciat és azok milyen (mindség,
ar, szolgéltatasi stb.) paraméterekkel rendelkeznek?

A Milyen elényokkel rendelkezik a kinalt termék / szolgaltatas? A mikodé cég milyen
piaci elonyokkel rendelkezik?

Mennyire hatékony az eddig alkalmazott arpolitika?

A Az igénybe vett értékesitési csatorndk mennyire felelnek a piac 4ltal tamasztott
igényeknek?

A Megfeleld-e a vallalat promocids tevékenysége?

8.3.4. A szervezeti terv A szervezeti terv a vallalat human eréforréasait, ezek osszetételét,
feladatait, dontési jogkorét, feleldsségét, és azt a szervezeti format mutatja be, amelyben a cég
miikodik. Itt kell bemutatni magukat az alkalmazottakat, és az altaluk elvégzett feladatokat is,
indokolva, hogy miért alkalmasak az adott pozicidra.

A terv-fejezet készitése soran kiemelten kell kezelni a vezetdi, menedzseri statuszt betdltd
dolgozoknak és tevékenységeiknek a bemutatasat. Reflektorfénybe allitdsuk azért fontos, mert
a cég mikodése elsd sorban tdliikk fligg. Amennyiben olyan eredményeket értek el, amelyek
vilagosan szemléltetik vezetdi képességeiket, akkor ezeknek az ismertetése kiilondsen
meggy6z0 lehet. A témakorben jelentds érdeklddésre tarthat szamot az 6sztonzés modja is,
hiszen a kulcsemberek javadalmazasa altalaban eltér az alacsonyabb beosztasban dolgozokétol.
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8.3.5. A tevékenységi terv

Ebben a fejezetben kell ismertetni a cég alaptevékenységét. Ki kell térni a vallalat
elhelyezkedésére, kiemelve az ebbdl szarmazo elonyoket és hatranyokat. Hangsulyozni kell,
hogy a megfelel6 munkaerd megszerezhetd, a vevok a kozelben vannak, a helyi kozlekedés se
az aru beszerzést, se az értékesitést nem teszi lehetetlené stb.

Be kell mutatni a vallalat altal hasznalt létesitményeket, mint példaul gyartoiizem, irodak, raktara,
foldteriiletek. Milyen gépeket és berendezéseket hasznal a vallalat tevékenysége soran. Célszeri kitérni a
gép-kihasznalas mértékére és koltségvonzataira.

Sz6lni kell a miikddés egyéb teriileteirdl is, azaz arrol, hogy kik lesznek a f6bb szallitok, a cég honnan szerzi
be a sziikséges alapanyagokat, és milyen megallapodéasokat kot a szallitokkal. Célszeri bemutatni az
értékesitési folyamatot, a kozvetitbket, a vevd dontéshozatali technikait, az esetleges ellenkezés
legy6zésének madjat, a megegyezés létrehozatalanak folyamatat stb.

Rogziteni kell, hogy vannak-e jogi eldirasok a végzett tevékenység szabalyozasara, és ezek betartdsa nem
iitkozik-e akadalyokba. Fel kell tarni, hogy a biztositas mely teriileteken fontos, és milyen mértékben
alkalmazhat6 a kockazat megosztas e modja.

Roviden szdlva, ebben a fejezetben kell bemutatni, hogy hogyan miikddik a vallalat, hogy az
olvaso némi bepillantast nyerhessen a cég mindennapjaiba.

8.3.6. A pénziigyi terv

A pénziigyi tervben kell szdmokba foglalni mindazt, amit az eddigi fejezetekben a vallalat
jovObeni kilatasair6l elmondtunk. Végso cél az lizleti terv olvasdjanak meggydzése arrol, hogy
a vallalat nyereséges lesz, €s a tulajdonrészt vasarlok hozzajutnak az elvart profithoz, illetve a
hitelez6k visszakapjak az altaluk nyujtott hitelt. E fejezet elkészités eldtt tobb teenddje is akad
a menedzsmentnek.

Ha a terv vallalat-alapitas céljaira késziil, akkor nagyon fontos feladat a jovobeli cég
beinditasdhoz sziikséges induld toke nagysaganak a meghatirozasa. Elkeriilhetetlen, hogy ne
csak a tényleges beinditas koltségeire késziiljon becslés, hanem a kalkulacio vegye figyelembe
azt is, hogy miikddés elsd par honapjdban még nem biztos, hogy minden gordiilékenyen megy,
ezért tartalékra is sziikség lehet, hogy ne legyenek likviditasi problémak. Az elsd terv nagy
valosziniiséggel meglehetdsen magas becslést ad, ezért ezutdn egy Un. racionalizalasi folyamat
kovetkezik, ahol azt kell elemezni, hogy az induldshoz sziikségesnek jelzett targyi eszkdzok és
immaterialis javak valoban nélkiilozhetetlenek-e. Esetlegesen el lehet gondolkodni azon is, nem
célszeriibb-e, ha a cég az adott eszkozt lizingeli ahelyett, hogy megvasarolna.

Mar miikodo vallalkozas esetén a vazoltak helyett a szakirodalom 4ltal ,,csodalatos harmas”nak
nevezett dokumentumok hasznalata javasolhato. Ezek: a mérleg, az eredmény-kimutatas és a
cash-flow — készpénz-forgalmi — kimutatas (s ismertetésiiket a pénziigyi fejezet tartalmazza).
Az lizleti tervben nem elég azonban ezeknek az adat-forrasoknak az aktudlis évre vonatkozo
valtozatat szerepeltetni, hanem eldrejelzéseket kell késziteni az elkdvetkezd 35 évben varhato
adataikra is.



www.uzletitanacsadas.info

Azt szoktak mondani, hogy a készpénzforgalmi terv a vallalkozasi tevékenység lelke. Mivel a megfelelden
elkészitett cash-flow terv a cég szamara kiilonosen kellemetlen likviditasi problémak elkeriilésében segit,
ezért elkészitésére célszerli megfeleld figyelmet forditani. A cash-flow tervezés leggyakrabban alkalmazott
hibai a kovetkezok: /1/ Egyaltalan nem készitenek ilyen kimutatast. /2/ Amennyiben mégis késziil ilyen,
akkor nem havi, hanem negyedéves bontasban, ezért nem mutatja ki a rovid tava készpénz-aramlasi
problémakat. /3/ Tul optimista értékesitési adatokkal dolgoznak, s igy az eredmény nem mutat realis képet
a pénziigyek alakulasarol. /4/ Bevétel-orientalt, nem pedig nyereségorientalt vallalkozo késziti a kimutatast,
ezért a hosszabb tavu likviditasi gondok rejtetten maradnak.

A pénziigyi tervben a mérlegen, az eredmény-kimutatason és a cash-flow terven kiviil a fedezeti
pont szamitas elvégzése is fontos. Természetesen a jol felkésziilt vallalkozo a kiilonféle
jovedelmezdségi mutatokat, a forgasi sebesség mutatokat és a mérlegen beliili sszefiiggéseket
is vizsgalja. Az ezek elméleti hatterével és gyakorlatban valé alkalmazéasaval kapcsolatos
ismereteket ugyancsak a pénziigyi fejezet tartalmazza.

8.3.7. Zar6 fejezet A zaras részeként még két témakort - a kockézati tényezOket és a
cselekvési litemtervet szokds az iizleti tervben koriiljarni. A kockazatokkal kapcsolatosan
eloszor forrasaikat kell azonositani, majd befolyasolhatd, illetve nem befolyasolhatd
csoportokba besorolni. Végezetiil pedig uUn. kockazat-kezelési terveket kell kidolgozni,
amelyekben azt irjuk le, hogy hogyan lehet kikiiszobolni a kockazatot és mérsékelni az ebbdl
eredd negativ hatasokat.

Kockazati forrasok lehetnek a menedzserek hidnyos szakértelme és tapasztalata, a tulajdonosok és
alkalmazottak kozott fellépd érdekellentétek, a piaci recesszid, a vasarloi, fogyasztéi szokasok
megvaltozasa, az iizleti partnerek, szallitok kudarca, az 0j vagy ujabb versenytarsak megjelenése, a
jogszabalyi, rendeleti vagy politikai jellegii valtozasok stb.

A megvaldsitas litemtervében a sziikséges feladatokat, az ezek elvégzéséért felelds
alkalmazottakat és megvalositasuk 1id6-igényét kell feltiintetni. A terv szemléltetésének kivald
eszkOze a mar ismertetett Gantt diagram. A megvalositas ellendrzését nagyban egyszertisithetik
az ugyancsak emlitett mérfoldkovek.

8.3.8. Mellékletek

A mellékletek Osszeallitdsa soran minden olyan irdsos dokumentumot csatolni kell, amely
alatdmaszthatja, bizonyithatja az iizleti tervben leirtakat. Ezek a dokumentumok a teljesség
igénye nélkiil a kovetkezdk lehetnek: kulcsfontossagu alkalmazottak szakmai Onéletrajza, a
véllalat korabbi teljesitményét igazold dokumentumok, a piackutatds eredményeit bemutato
tanulmanyok, eldszerzddések, tulajdoni lapok, termékszabvanyok, fényképek, pénziigyi
kimutatasok. De barmit mellékelni lehet, amelyrdl a vallalkozo Ggy érzi, hogy segitheti az lizleti
terve kedvezd megitélését.
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