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A nagy torténetek kis Iépésekkel indulnak.
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Amikor elinditottuk a 100 nap — 100 vallalkozas prog-
ramot, egy egyszer( gondolat vezérelt bennunket: ha
valdban érteni akarjuk, mitél lehetnek versenyképe-
sebbek a magyar vallalkozasok, akkor nem elég réluk
beszélnunk. El kell menntink hozzajuk, és meg kell hall-
gatnunk &ket.

Ebben a gondolkodasban fontos inspiraciét jelentett
szamunkra Hermann Simon, korunk egyik meghatérozd
menedzsmentgondolkoddja, a ,rejtett bajnokok” kon-
cepcidjanak megalkotdja. Munkassaga évtizedek ota
azt mutatja meg, hogy egy gazdasag erejét nem kiza-
rélag a legnagyobb, legismertebb vallalatok adjak. Ren-
geteg tudas, innovacié és nemzetkozi teljesitmeény rejlik
azokban a sokszor kevésbé lathatd vallalkozasokban
is, amelyek sajat teruletikon kiemelked6t alkotnak. Mi
arra voltunk kivancsiak, kik a magyar gazdasag ilyen
vallalkozasai, hogyan gondolkodnak a vezetdik, és mit
tanulhatunk téliik.

Ezért indultunk Utnak.

Az elmult hénapokban az orszag legkulonbozébb pont-
Jjain mUkodg, eltérd méretd, dgazatu és fejlédési sza-
kaszban lévé vallalkozasokkal taldlkoztunk. Gyarakban,
mihelyekben, iroddkban, éttermekben és csaladi vallal-
kozasoknal Ultlink le a vezet&kkel. Nem elsésorban azt
kérdeztuk téllk, mi a sikerUk titka. Sokkal inkdbb arra vol-
tunk kivancsiak, milyen dontéseket kellett meghozniuk
ahhoz, hogy eljussanak oda, ahol ma tartanak. Hol akad-
tak el? Min valtoztattak? Mit tanultak a hibaikbol? Mikor
kellett kockaztatniuk? Es mit csinalndnak ma masképp?

A beszélgetések egyik legfontosabb tapasztalata sza-
momra az volt, hogy nincs egyetlen recept a sikeres
véllalkozasra. Ami az egyik cégnél mikodik, nem biz-
tos, hogy a masiknal is mUkodni fog. Van, ahol a nove-
kedéshez sajat kapacitast kell épiteni, mashol éppen
egy megfeleld stratégiai partner megtaldlasa hozza el
a kovetkez6 fejlédési szintet. Van, ahol a fokusz szdki-
tése teremti meg a tovabblépés lehetdségét, mashol
egy Uj piac vagy Uj Uzletag nyitja meg a kovetkezd no-
vekedési palyat.

Mégis, ahogy egyre tobb vallalkozassal beszélgettunk,
bizonyos mintazatok Ujra és Ujra visszatértek. Az egyik
ilyen a novekedés maga. Sokszor hajlamosak vagyunk
ugy gondolni ra, hogy novekedni annyit jelent: tobbet
termelni, tobbet értékesiteni, tobb munkatarsat foglal-
koztatni. Az orszagjaras soradn azonban azt lattuk, hogy
egy bizonyos ponton tul ez mar kevés. A vallalkozassal
egyutt magadnak a szervezetnek is fejlédnie kell. Ami
tiz vagy husz emberrel jol mikodik, szaz emberrel mar
konnyen korlatta valhat. Meg kell tanulni delegalni, ve-
zet&ket épiteni, folyamatokat kialakitani, mérni, adatbdl
donteni, és a munkatarsak fejében Iévé tudast a vallal-

kozds kozos tudasava tenni. A novekedés tehat nem
pusztan méretbeli valtozas, hanem vezetdi és szerveze-
ti dtalakulas is.

A VOSZ szédmdra a termelékenység javitasa azt jelenti,
hogy egy munkadraval és a rendelkezésre all6 eréforra-
sokkal tobb hozzdadott értéket tudunk eldallitani. Egy
véllalkozas valtozatlan létszammal is jelentdsen fejléd-
het, ha jobban szervezi a munkéat és értékesebb telje-
sitményt nyujt. Ez teremthet tartds alapot a magasabb
bérekhez és a vallalkozas megerésodéséhez.

Es taldn éppen itt jutottunk el az orszégjéras egyik leg-
er6sebb tanulsdgadhoz: versenyképes vallalkozasokhoz
valddi vezetdk kellenek.

Olyan vezet6k, akik nemcsak stratégiat alkotnak, ha-
nem nap mint nap dontéseket hoznak. Sokszor nem
tokéletes informaciok birtokaban. Mérlegelnek, vallaljak
a felelésséget, és ha kell, korrigdlnak. A meglatogatott
vaéllalkozadsok mogott Ujra és Ujra olyan embereket Iat-
tunk, akik palyajuk soran dontések szazait és ezreit hoz-
tak meg: beruhaztak vagy éppen nemet mondtak egy
beruhazasra; beléptek egy Uj 2 piacra; atalakitottdk a
szervezetet; felvettek egy kulcsembert; dtadtak felel6s-
séget; technoldgiat valtottak; vagy egy valsag kozepén
éppen akkor léptek, amikor masok kivartak.

A jo vezetés nem egyetlen nagy dontésbdl all. Sokkal
inkdbb abbdl a képességbdl, hogy valaki Ujra és Ujra ké-
pes donteni és feleldsséget vallalni a dontéseiért.

Ez azért is fontos felismerés, mert egy vallalkozas fejl6-
désének egy bizonyos pontjan mar nem elég egyetlen
ilyen ember. Vezet&ket kell épiteni a vezetd mellé. Olyan
embereket, akik sajat teruletukon szintén mernek és
tudnak donteni. Tobb vallalkozas torténetében éppen
az jelentette a kovetkezé novekedési lépcsét, amikor az
alapité felismerte: nem lehet minden informéacio, min-
den probléma és minden dontés végallomasa 6 maga.
A delegdlds igy nem egyszerlen munkamegosztas.
A novekedés egyik feltétele.

Azt is megtanultuk, hogy a j6 vezetd egyik legfonto-
sabb feladata folyamatosan feltenni magédnak a kér-
dést: mi akadalyozza most a vallalkozasom kovetkezd
fejlédési l1épcs@jét? Lehet ez kapacités, finanszirozas,
technoldgia, piac, megfelel6 munkaerd vagy éppen
maga a szervezet. Es amikor egy akadalyt sikerll meg-
szuntetni, szinte biztosan megjelenik a kovetkezé.
A versenyképes vallalkozas ezért nem az, amelyiknek
nincsenek problémai, hanem az, amelyik képes id&ben
felismerni és megoldani 8ket.

Szinte mindenttt szdba kerlilt a digitalizacio és a mes-
terséges intelligencia is. De talan éppen itt kaptuk az



egyik legfontosabb Uzenetet: a technoldgia onma-
gédban nem cél. Akkor Vvalik valddi versenyelénnyé, ha
konkrét uzleti problémat megold — gyorsabba tesz egy
folyamatot, tdmogatja a dontést, csokkenti az admi-
nisztraciot, pontosabba teszi a tervezést vagy tobb idét
hagy az értékteremtd munkara. Es azt is lattuk, hogy az
Uj technolégidk sikeres alkalmazéasa legaldbb annyira
sz6l az emberekrdl, a folyamatokrdl és a vezetésrél, mint
magardl a technoldgiardl.

Minél tobb vallalkozassal talalkoztunk, anndl vildgosabba
Valt szamomra az is, hogy a végén szinte minden kérdés
visszavezet az emberhez. A megfelel§ munkatarsakhoz,
a vezetdi utanpotlashoz, a tudads megtartdsadhoz, a biza-
lomhoz és ahhoz a vallalati kulturdhoz, amelyben az em-
berek mernek felel6sséget vallalni, problémat jelezni és
Uj megoldasokat keresni.

Mindez tdlmutat az egyes vallalkozdsok torténetén.

Meggybz&désink, hogy a magyar gazdasag kovetke-
z6 novekedési szakaszdban ezeknek a vallalkozasok-
nak kiemelt szerepuk van — és még nagyobb szerepuk
lehet. Egy olyan novekedési modellben, amelyben
egyre nagyobb jelentésége van a termelékenység ja-
vitdsdnak, a magasabb hozzaadott értéknek, a tudas-
nak, az innovaciénak, a digitalizaciénak és a nemzet-
kozi versenyképességnek, szlkség van olyan magyar
véllalkozdsokra, amelyek képesek fejl6dni, méretet Iép-
ni, technoldgiat alkalmazni, Uj piacokra belépni és erés
szervezetet épiteni.

A 100 nap — 100 vallalkozas sorén pedig azt tapasztal-
tuk, hogy ez a tudas, ambicio, vezetdi képesség és tel-
jesitmény mar ma is ott van a magyar vallalkozasokban.

A kérdés az, hogyan tudunk ebbdl még tobbet felsza-
baditani.

Ebben a VOSZ-nak is feladata van. Nemcsak képviselni
szeretnénk a vallalkozok érdekeit, hanem 0sszegyjte-
ni, rendszerezni és tovabbadni azt a gyakorlati tudast
is, amely a magyar vallalkozdsokban mar megszule-
tett. Megmutatni, mi mdkodik. Beszélni arrdl is, ami
nem mUkodott. Osszekapcsolni azokat, akik hasonld
problémakra mar taldltak megoldast. A VOSZ feladata
az is, hogy a vallalkozdi tapasztalatokbdl konkrét gaz-
dasagpolitikai javaslatok szulessenek. A jobb vallalati
mukodéshez kiszamithatd szabdlyozasra, hasznalhatd
tudasra, elérhetd finanszirozasra és tisztességes ver-
senyre is szukség van.

Ezért készlilt ez a kiadvany is. Nem tankonyvet akar-
tunk irni, és nem tokéletes vallalatokat kerestunk. Valodi
véllalkozasokat, valddi vezetdi dilemmakat, valodi don-
téseket és valddi tapasztalatokat gydjtottlnk ossze.

Azt szeretnénk, ha az olvaso sajéat vallalkozasara ismer-
ne ezekben a torténetekben, és kivalasztana legaldbb
egy megoldast, amelyet a sajat korulményeihez igazitva
kiprébalhat. Akar méar hétfé reggel. A valtoztatas ered-
ményét pedig kovesse is: példaul mennyi munkaidét
takaritott meg, vagy hogyan javult a jovedelmez&sége.

Esvan még valami, amit az elsd 100 nap utan biztosan
tudunk: nem szeretnénk itt megalini. Azt szeretnénk,
hogy ebbdl hagyomény legyen. Hogy a VOSZ Ujra és
Ujra Utnak induljon, belépjen a vallalkozasok ajtajan, leul-
jon a vallalkozékkal, meghallgassa 6ket, és megmutassa
az orszagnak mindazt a tudast, tapasztalatot és teljesit-
ményt, amely a magyar cégekben megszuletik.

Mert szdz nap alatt rengeteget tanultunk. De azt is
megtanultuk, hogy még nagyon sok vallalkozas van,
amelynek a torténetét érdemes meghallgatni.

Az els6 100 nap ezért szamunkra nem egy projekt leza-
rasa. Hanem egy hagyomany kezdete.

Gazsi Attila
elnok
Villalkozok és Munkdltatok Orszagos Szovetsége




Amikor 1987-ben Theodore Levitt, a Harvard Business
School professzora feltette nekem a kérdést, hogy
miért ennyire sikeres Németorszag az exportban, ma-
gam is el6szor a nagyvallalatokra gondoltam. Siemens,
BASF, Mercedes-Benz, BMW — ezek voltak azok a ne-
vek, amelyeket mindenki ismert. A kutatas azonban
egészen mas iranyba vezetett. Kiderult, hogy a német
gazdasag erejének jelentés része olyan kozepes mé-
ret( vaéllalatokra épul, amelyek sajat, gyakran rendkivdl
szlk piacukon Eurépa- vagy vilagelsdék, mikozben a
szélesebb nyilvanossag szinte egyaltaldan nem ismeri
Sket. 1990-ben neveztem el ezeket a vallalatokat Hid-
den Championsnak.

A kérdés, amelybdl a kutatas elindult, valdban Theodore
Levitt 1987-es felvetése volt: ,Why is Germany so
successful in exports?”

Azdta tobb mint harom évtizeden keresztul kutattam
ezeket a vallalatokat a vildg szdmos orszagaban. Egy
dologban egyre biztosabb lettem: a vallalati kivalésag
nem orszagok privilégiuma. Kivald vallalkozok és kivald
kozépvallalatok mindentitt Iétrejohetnek, ahol talalkozik
az ambicio, a specializalt tudas, az Ugyfélkozelség, az
inNovacio és a hosszu tavu gondolkodas.

Ezért tartom kulonosen értékesnek a 100 nap — 100
véllalkozas kezdeményezést. A vallalkozasokrdl ugyanis
meglepden sokat beszélunk, mikozben tul keveset be-
szélunk magukkal a vallalkozokkal. A menedzsmentiro-
dalom kedveli a modelleket, a statisztika az atlagokat,
a média pedig tobbnyire a legismertebb vallalatokat.
A gazdasag valédi mikodésének jelentés része azonban
mashol torténik: gyarakban, mihelyekben, irodakban
és csaladi véllalkozasokban, ahol nap mint nap konkrét
dontéseket kell hozni Ugyfelekrdl, munkatarsakrol, beru-
hézasokrdl, arakrdl, innovaciordl és novekedésrdl.

Ennek a kotetnek éppen ezért az egyik legnagyobb ér-
téke a konkrétsag. Nem elméleti recepteket kinal, ha-
nem vallalkozdi tapasztalatokat. A bemutatott cégek
kulonbozé dgazatokban, eltéré méretben és kulonbozd
fejl6dési szakaszokban mikodnek. Mégis feltiinden ha-
sonlé kérdésekkel szembestilnek.

Mire érdemes fokuszalni? Mit kell sajat magunknak csi-
nalni, és mit kell masokra bizni? Mikor valik maga a ve-
zetd a novekedés szlk keresztmetszetévé? Hogyan
lehet a munkatarsak fejében [évd tudasbdl vallalati tu-
déast teremteni? Mikor kell Uj technoldgiaba beruhazni?
Hogyan lehet egy helyi vallalkozasbdl nemzetkozileg
versenyképes vallalatot épiteni? Ezek nem magyar kér-
dések. Ezek vallalkozdi kérdések. A valaszokban pedig
szamos olyan alapelvet fedeztem fel,amelyek nagyon
kozel dllnak ahhoz, amit a Hidden Champions tobb év-
tizedes vizsgalata soran tapasztaltam.

Az elsé a fokusz. Meggybzddésem, hogy csak a fo-
kusz vezethet vildgszinvonalhoz. Aki mindent akar
csindlni, ritkdn lesz valamiben a legjobb. A fékusz
ugyanakkor kicsivé teszi a piacot. Ezért kell 0sszekap-
csolni a foldrajzi terjeszkedéssel. Fokusz a termékben
és a kompetencidban, szélesség a foldrajzi piacon.
Ez a Hidden Champions egyik alapvetd novekedési lo-
gikdja. A kotetben szerepl§ vallalkozdsoknal ugyanez a
gondolat tobbféle forméban jelenik meg: az Intuitech
példaul maga is arra jutott, hogy a minden iparagra és
minden lehetdségre reagald mikodés helyett néhany
kivalasztott teruleten kell mély tudast és referencidkat
felépitenie.

A masodik az ambicié. Hidden Champion nem lesz va-
laki véletlenul. Ezeknek a vallalatoknak a vezet&i gyakran
mar akkor magasra teszik a mércét, amikor a vallalkozas
még kicsi. Nem azt kérdezik, hogy mekkorak ma, ha-
nem azt, hogy miben akarnak a legjobbak kozé keruini.
Az ambicié onmagéaban természetesen nem elegendé.
Tudas, kovetkezetesség és hosszU évek munkaja kell
ahhoz, hogy egy vallalkozasbdl piacvezetd legyen.

A harmadik a hosszu tavu orientacié. Hidden Champion
nem lesz valaki egyik naprol a mésikra. A tartds vallalati
siker évek, gyakran évtizedek kovetkezetes munkajanak
eredménye. A sikeres vallalatok azonban nem egyszer(-
en ragaszkodnak ahhoz, amit mindig is csinaltak.

Eppen ellenkezéleg: képesek megkilonboztetni azokat
az alapelveket, amelyekhez ragaszkodniuk kell, azoktdl
a modszerektél és technoldgidktdl, amelyeket idérél
iddre le kell cserélniiik. A 100/100 véllalkozésai kozott is
|&tunk erre jo példat: egy korabban Uttord vallalatiranyi-
tasi rendszer két évtizeddel késSbb mar a tovabbi fejl6-
dés akadalyava valhat.

A negyedik az innovacié. Az innovaciét azonban nem
szabad Osszetéveszteni a technoldgia megvasarlasaval.
A digitalizacio és a mesterséges intelligencia onmagukban
nem teremtenek versenyelényt. Az szamit, hogy segitsé-
gukkel nagyobb értéket tudunk-e nydjtani az Ugyfélnek,
gyorsabba tesszuk-e a folyamatainkat, vagy felszabadit-
Jjuk-e az embereket magasabb hozzaadott érték( munka-
ra.

A kotet egyik vallalkozdséanak megfogalmazasa szerint
egy Al-bevezetés legfeljebb 20 szazalékban technold-
giai, 80 szazalékban szervezeti projekt. Ez nagyon fon-
tos felismerés.

Az otodik a szervezet. Egy vallalat novekedése el&bb-
utébb szlkségessé teszi a vezetd szerepének megval-
tozasat. Ami tiz emberrel mdkodik, 6tvennel mar nem
feltétlenul mikodik. A tulajdonosnak delegélnia kell,
vezetbket kell felépitenie, dontési jogokat kell dtadnia,



és el kell érnie, hogy a vallalat mikodése egyre kevésbé
fuggjon az 6 személyes jelenlététdl. A kotet egyik torté-
netében az alapitd éppen akkor kezdte ,visszanyerni a
szabadsagat”’, amikor mar nemcsak feladatokat, hanem
dontési kompetencidkat is dtadott.

Végul pedig ott van a nyereségesség. A véllalat teljesit-
ménye végsd soron abban is megmutatkozik, hogy ké-
pes-e tobb értéket létrehozni, mint amennyi eréforrast
felhasznal. A profitot ezért neveztem a vallalat ,tulélési
koltségének”. Ha nincs megfeleld nyereség, hianyozni
fog a pénz az innovaciohoz és a jov8 beruhazasaihoz,
mikozben a tékebevonas is dragabba valik. A profit te-
hat nem ellentéte a hosszu tavu felelésségnek. Eppen
ellenkezbleg: annak egyik feltétele.

A 100 nap — 100 vallalkozas szamomra ezért tobb egy-
szer( vallalati portrék gyUjteményénél. Pillanatfelvétel a
magyar vallalkozoi tudasrél. Megmutatja, hogyan gon-
dolkodnak azok az emberek, akik vallalatokat épitenek;
hogyan tanulnak a hibaikbdl; hogyan alkalmazkodnak a
technoldgiai és piaci valtozasokhoz; és hogyan prébal-
nak olyan szervezeteket Iétrehozni, amelyek hosszu ta-
von is versenyképesek maradnak.

Nem allitom, hogy a konyvben szerepld vallalkozédsok
mindegyike Hidden Champion. De sokuk gondolko-
dasaban felismerem azt a DNS-t, amelybdl a Hidden
Champions megszuletnek: az ambiciét, a fokuszt, az
ugyfélkozelséget, az innovacidt, a kitartast és azt a to-
rekveést, hogy egy jol meghatarozott terlleten a legjob-
bak kozé kerUljenek.

A Hidden Champions sem vilagpiaci vezetéként szulet-
tek. Valamikor mindegyikuk egy vallalkozd ambicidjaval
és dontésével kezd6édott.

Magyarorszagnak nem a német Hidden Champions
modelljét kell lemasolnia. Sajat bajnokait kell megtalal-
nia és felépitenie. Enhez azonban elészor meg kell érte-
nunk, mi torténik a vallalatokndl: hogyan szuletnek a jo
dontések, milyen akadalyok fékezik a novekedést, ho-
gyan teremtik meg a szukséges tudast, és mit csindlnak
masképpen azok, akik tartdsan sikeresek.

Ezért bizom abban, hogy a Vallalkozok és Munkaltatok
Orszagos Szovetsége folytatja ezt a terepi munkat.
Nem szabad megélini széz vallalkozésnal. Erdemes
rendszeresen elmenni a vallalatokhoz, beszélni a tu-
lajdonosokkal és vezetékkel, osszegyUjteni a miikodd
megoldasokat — és ugyanilyen fontos: a kudarcokat és a
tévedéseket is —, majd ezt a tudast hozzaférhetévé ten-
ni mas vallalkozok szamara.

Egy orszag vallalkozoi kultdrdja akkor fejlédik igazan, ha
a véllalatok nemcsak a sajat tapasztalataikbdl, hanem

egymastdl is tanulnak.

Ebben a VOSZ-nak kulonleges szerepe lehet. Nem csu-
pan érdekképviseletként, hanem a magyar vallalkozoi
tudas egyik gyUjtéhelyeként és kozvetit§jeként is.

A véllalatoktdl megszerzett gyakorlati tudast vissza kell
vinni a vallalkozasokhoz, ugyanakkor el kell juttatni az
oktatas, a kutatds és a gazdasagpolitikai dontéshozok
felé is. gy a véllalkozi tapasztalatbdl kozos tudas, a ko-
z0s tudasbdl pedig jobb vallalati dontések szulethetnek.

A 100 nap — 100 vallalkozas ezért szdmomra nem egy
lezart projekt, hanem egy kezdet.

Ha ebbdl hagyomény lesz, Magyarorszag néhany év
mulva sokkal tobbet fog tudni sajat sikeres vallalkozasai-
rol—és talan tobb olyan magyar véllalatot ismertnk majd,
amelyeket joggal nevezhettink Hidden Championnak.

Prof. Dr. Dr. h.c. mult. Hermann Simon
A Hidden Champions-koncepcié megalkotdja
A Simon-Kucher alapitdia és tiszteletbeli elncke
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Kristof Robert // Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A kivalasztasnal érdemes nemcsak a szakmai tapasz-
talatot, hanem a csapat- és vezet6i illeszkedést is
vizsgalni.

A szervezeti tudast célszerl egy konnyen kereshe-
t6 belsé rendszerben dsszegydjteni.

Az ismétlédé ugyfélkiszolgalasi és adminisztrativ
folyamatokat érdemes automatizaini.

Erdemes folyamatosan vizsgalni, masok hogyan
oldjdk meg ugyanazt a munkafazist.

A béremelés osszekapcsolhaté Uj képességek
megszerzésével vagy nagyobb hozzdadott érték
teremtésével.

MIERT MUKODIK

A megfelel6 ember a megfelel6 szerepben keve-
sebb szervezeti surlédast és jobb teljesitményt
hozhat.

Csokkenti az ismétl6dé kérdéseket, gyorsitja a
betanulast és kevésbé teszi személyfluggbvé a
mUkodést.

Felszabaditja a munkatarsak és a vezeték idejét
az értékteremtd feladatokra.

A kisebb technolégiai vagy folyamatbeli fejleszté-
sek 0sszeadddva jelentds hatékonysdgnovekedést
hozhatnak.

A munkatars is érdekeltté valik sajat munkajanak és
hatékonysaganak fejlesztésében.

Vizszintes nincs, vagy folfelé megyunk, vagy lefelé.



AMIKOR A HATEKONYSAG
TUDATOS SZERVEZETI
KULTURAVA VALIK

EGYEDI SPORTRUHAZAT CEGEK ES SPORTEGYESULETEK SZAMARA

Az 575 Custom SW Kft. évente mintegy 40 00O sport-
ruhdzati terméket gyart, amelynek soran 200 000 el-
len&rzési pont biztositja, hogy a termék minden részlete
megfeleld legyen. A véllalkozas novekedésével azonban
egyre vildgosabba valt, hogy a kordbbi szervezet mar
nem tudja ugyanazzal a hatékonysaggal kovetni a meg-
novekedett teljesitményigényt.

A forduldpontot a budapesti gyartds megszlintetése és
a veszprémi mkodés Ujraépitése jelentette. A korab-
bi, 25-28 f&s szervezet helyett mindossze négy fével
indultak Ujra, azzal a céllal, hogy tudatosan egy ,dream
teamet” épitsenek fel. Ehhez a kivélasztast is Ujragon-
dolték: pszicholdgiai tesztet és Al-alapu elészUrést ve-
zettek be, a toborzast pedig részben marketingszem-
|élettel kezelték. Ennek eredményeként egy éallasra a
korabbi 50—-80 helyett akar 150180 jelentkezd érkezik,
kozullk pedig mindossze 5-8 f6 jut el az elsé szemé-
lyes HR-interjlig. A menedzsmenttanulsag egyérteimd:
a novekedést nem feltétlenll tobb ember, hanem jobb
illeszkedésl csapat és tudatosabban kialakitott munka-
korok tamogatjak.

Az Ujraindulds masik kulcsa a tudas rendszerezése lett.
A kordbban tobbeknél, szétszértan meglévé infor-
macidkat sajat, Al-alapu bels§ tudasbazisba kezdték
feltolteni. A dolgozék kérdései egy kijeldlt feleléshoz
futottak be, a jovahagyott valaszok pedig bekerultek
a rendszerbe, amely ma mar a legtobb belsé kérdésre
onalléan képes valaszt adni. Ugyanezt a gondolkodast
vitték tovabb a webshopos ugyfélszolgdlatba és a
CRM-be is: az Al mar termékajanlasban, rendelési sta-

tuszok kezelésében és Ugyfélkérdések megvalaszola-
saban is segit. A technoldgia itt sem onmagaért jelenik
meg, hanem azért, hogy ismétlédé feladatokat vegyen
at a munkatarsakrol, felszabaditva ezzel a kapacitast az
értékteremtd munkara.

A hatékonysagkeresés azonban nem &ll meg az in-
formatikandl. A cég folyamatosan vizsgalja, hogyan
dolgoznak mas, akar kinai, pakisztani vagy bangladesi
gyartok, és milyen munkafazisokat lehet Ujragondol-
ni. Egyetlen cipzarbevarrasi technika atvétele példaul
mintegy 30 szézalékos gyorsulast hozott az adott fo-
lyamatban, egy nagyobb teljesitményl szamitdgéppel
pedig a kordbbi hdszperces renderelési idé harom perc-
re csokkenthetd. ,Rajottunk, hogy 6k nem jobbak, mint
mi, csak iszonyatosan hatékonyak”, fogalmaz Kristof
Robert. A j6 gyakorlat itt nem egyszer( masolas, hanem
annak rendszeres keresése, hogy ugyanazt a munkat
hol és hogyan lehet kevesebb id&vel vagy kevesebb
veszteséggel elvégezni.

A véllalkozas célja végul nem egyszeri atszervezés volt,
hanem a folyamatos fejlesztés beépitése a mikodésbe.
A dolgozdkat is arra 0sztonzik, hogy sajat munkéjukban
azonositsdk az allasiddt, keressék a veszteséget okozd
és a fejleszthet§ pontokat, a nagyobb béremelése-
ket pedig magasabb hozzaadott értékhez kapcsoljak.
A torténet legfontosabb vezetdi Uzenete igy az, hogy
a hatékonysag nem egyszeri koltségcsokkentési pro-
jekt, hanem napi vezetdi feladat és szervezeti szemlé-
let. Vizszintes nincs, vagy folfelé megyunk, vagy lefelé€”,
foglalja 0ssze Kristof Robert.

575 CUSTOM SW KFT.



j6 gyakorlatok a magyar gazdasagbol

- 100 torténet //

100 vallalkozas

Fazekas Roland // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Erdemes feltérképezni, hol helyezkedik el Megmutathatja, hol lehet nagyobb hozzaadott
a cég az értéklancban. értéket és tudast megtartani.
A novekedésnél az akvizicié is egy lehetdség. Egy mikodd cég tudasa, ugyfélkore és

infrastruktdraja gyorsithatja a fejlédést.

Fontos a dontésképes kozépvezetdi réteg. A tulajdonos helyett tobb ember képes
fejlesztéseket és Uzleti terlleteket onalldan vinni.

Teljesen rendben van, ha az innovacio A sikertelen kisérletek is megmutathatjak, milyen
egy része nem sikerul. megoldasok illeszkednek valéban a vallalathoz.
A szabvanyokat és tanusitasokat érdemes igy nem adminisztrativ kotelezettségek, hanem
a napi mkodésre leforditani. szervezetfejlesztési eszkozok lesznek.

Mi nem ugy vagyunk erdsek, mint a szikla, hanem ugy, mint a nad. A tartos vallal-
kozas ereje nem a valtozatlansagban van: folyamatos alkalmazkodas, valtozas-
menedzsment, kitartas és az Uj dolgok befogadasanak kepessege kell hozza.



FELFELE

AZ ERTEKLANCBAN

ACELIPAR, FEMIPAR, MERNOKI SZOLGALTATASOK

A Carboferr Zrt. nemzetkozi acél-nagykereskedelem-
mel foglalkozik, és a cég fejlédésének egyik meghata-
rozé felismerése az, hogy egy magyar kozépvallalatnak
nem feltétlenll ott érdemes versenyeznie, ahol a legna-
gyobb nemzetkozi szereplék méretelénye érvényesul.
Az acél-nagykereskedelemben hamar vildgossa valt,
hogy a nagy multinaciondlis és regionalis vallalatokkal
nehéz pusztan kereskedelmi alapon versenyezni. A va-
lasz ezért az értéklancban vald tovabblépés lett: mér-
noki tudas, tervezés és gyartas kerllt a kereskedelem
mellé. Nem ugyanabbdl prébalnak egyre tobbet eladni,
hanem abbdl probélnak egyre tobbet megtartani, amit
az értéklancban 6k maguk teremtenek meg.

Az elmult tiz évben két cégfelvasarlast is végrehajtottak,
részben olyan mikodé vallalkozdsoknal, ahol a genera-
ciovaltas kérdése mar megjelent. Fazekas Roland sze-
rint egy meglévé infrastruktdra, Ugyfélkor, termék- és
tudasbazis atvétele bizonyos esetekben jobb Ut lehet,
mint mindent zoldmezd&s beruhazasként Ujra felépiteni.
Ehhez azonban nemcsak téke kell. Egy vallalkozds meg-
véasérlasakor az eladd sokszor nem egyszerlien egy esz-
kozt értékesit: azt szeretné latni, hogy az évtizedek alatt
felépitett cég és annak munkatarsai j6 kezekbe kerulnek.

Ezért egy cégfelvasarlas ,nem egy sprintverseny, inkabb
egy maraton”. A folyamat alapja a bizalom felépitése és
megtartasa, mikozben a pénzlgyi, jogi és uzleti atvilagi-
tas minden Iépését végig kell vinni. Egy tranzakcid akar
egy-két évig is eltarthat, és legaldbb ilyen fontos annak
vizsgélata, hogy a megvasarolni kivant véllalkozas ter-
mékei és szolgaltatasai hosszu tavon is versenyképesek
maradhatnak-e. Az akvizicié sikere tehat nem az adasvé-
teli szerz6dés alairdsakor dél el, hanem abban 4ll, hogy
az atvett vallalkozas utdna képes-e tovabbfejlédni.

véasarolt Acélpartner Kft. és jelent&s befektetéssé a Fo-
rum-Plussz Kft.

A cégcsoport mikodésében az innovacio tobb egy-egy
beruhdzasnal vagy palyazatnal. Fazekas megfogalmaza-
saban ,az innovacioé valéjdban egy életforma, egy attitld
a mindennapokban”. Ehhez azonban szervezet is kell.
A tulajdonos nem tud minden fejlesztést maga iranyita-
ni: felhatalmazott kozépvezetékre van szukség, akik on-
allo dontéseket hozhatnak, projekteket vinetnek és sajat
célokat valosithatnak meg. A stratégiai irany a tulajdono-
si szinten marad, de kialakitdsaban és végrehajtasaban a
kozépvezetdk is aktivan részt vesznek.

A cégcsoport négy éve foglalkozik mesterséges intelli-
gencidval, de az els§ négy bevezetési kisérletbdl harom
nem hozta a vart eredményt. Az egyik rendszer példaul
annyi munkatarsi idét igényelt, hogy hosszu tavon nem
volt értelme mUkodtetni. A kudarcokat arra hasznalték,
hogy megtanuljak, milyen technolégia illeszkedik valdban
a szervezethez. Ma mar ERP-, CRM-, e-mail-, marketing-
és mas vallalati folyamatokban vizsgaljak az Al-ugynokok
és automatizalt megoldasok alkalmazasat.

A fenntarthatésagi tanusitasok keretet adnak a vallalat
fejlesztéséhez. Az energiahatékonysagtol és hulladék-
kezeléstdl a munkatarsak képzéséig akkor torténik valodi
véltozas, ha az Uj mUkodés a szervezet alsobb szintjei-
re is eljut. A szabdly vagy tanusitvany onmagaban nem
véltoztat meg egy vallalatot. Akkor valik értékké, amikor a
napi mUkodés részéveé valik.

A kovetkezd fejlédési lépcsd ismét az értéklancban tor-
ténd elbrelépés lehet. A cégcsoport az exportpiacok
bévitése, az Ugyfélkor diverzifikdlasa, az Al és a roboti-
ka mellett hosszabb tévon sajatmarkas, sajat fejlesztésu
termékek piacra vitelében gondolkodik. Ez mar min&ségi
ugras ahhoz képest, amikor egy vallalkozads mas cégek
termékeihez szallit alkatrészt vagy szolgdltatast. A cél
nem egyszerlden nagyobb vallalattd vaini, hanem egyre
nagyobb részét birtokolni annak a tudasnak és hozza-
adott értéknek, amely végul a vevéhoz kerdl.

ACELPARTNER KFT.



- 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasaghol

100 véallalkozas

Barczy Tamas // Miskolc

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes felmérni, hogy a szervezet adott id&szak-
ban hany Uj munkatarsat képes valéban betanitani.

A kivélasztasnal fontos figyelni azokra a tulajdonsa-
gokra is, amelyek nehezebben fejlesztheték.

A fejlédést olyan feladatok is segithetik, amelyek
magasabb szakmai szintet kovetelnek meg.

A hibat és annak eltitkolasat érdemes kiilon kezelni.

A novekedés Utemét célszer( a tudasatadas és
a betanitas kapacitasahoz igazitani.

MIERT MUKODIK

A felvételi kapacitds nem azonos a tudasatadasi
kapacitassal.

A specialis szakmai tudas felépithet6, a kivancsisag
és a tanulasi motivacié sokkal nehezebben.

Egy er6s referencia késébb mas Ugyfeleknél és
piacokon is bizalmat teremthet.

A hibakbdl lehet tanulni, a problémak elrejtése
viszont rombolja a szervezeti bizalmat.

A tul gyors bévilés konnyen a minéség és a meglé-
v6 szakemberek teljesitményének rovasara mehet.

A magas hozzaadott értéki, komoly mdszaki tudast igénylo
teruleteken a novekedésnek természetes korlatai vannak.



NE NOVEKED)

GYORSABBAN, MINT
AHOGY A TUDASOD EPUL

URIPARI KUTATAS-FEJLESZTES ES GYARTAS

Az Admatis kis mérnoki-kutatdi csapatbdl nétt nemzet-
kozi dripari beszallitova. A 2000-ben alapitott vallalko-
zas ma kozel 40 fével dolgozik olyan eszkozok fejlesz-
tésén, amelyek végul valddi Grmisszidk részévé valnak.
Fejlédését nem hirtelen ugrasok, hanem kovetkezetes,
egymasra épulé lépések jellemezték. Az elsé komoly
attorést két nemzetkozi projekt hozta. A tapasztalat és
a reputdcié kulonosen fontos egy olyan iparagban, ahol
a legnagyobb belépési korldt nem feltétlentl a pénz
vagy a technoldgia, hanem a kordbban megszerzett bi-
zalom. Egy tobbéves projektben a megrendelének biz-
tosnak kell lennie abban, hogy partnere évekkel késébb
is megfeleld mindségben és hataridére teljesit.

Ezért az els6 referencia megszerzése kiilonosen érté-
kes. Ha egy vallalkozas egyszer bizonyitott egy magas
kovetelményeket tdmasztd ugyfélnél, az késébb mas
piacokon is hitelességet adhat. Az Admatis magyar
partnerei is arrél szamolnak be, hogy egy Uripari refe-
rencia nemcsak szakmailag fejleszti a szervezetiket,
hanem mas ipardgakban is komoly marketingértékkel
bir. Egy sokat kovetel§ Ugyfél hosszd tavon elényt is
Jjelenthet, mert magasabb szakmai és mUkodési szintre
0sztonozheti a vallalkozast. A cég novekedését ma mar
elsésorban a specidlis tudas elérhetdsége korlatozza.

Az Admatis az elImult 26 év alatt egyetlen olyan munka-
tarsat sem taldlt, aki belépéskor mar minden sztkséges
ismerettel rendelkezett volna. Az Uj kollégaknak ezért
egy-két évre van szukséguk ahhoz, hogy belsd képzés-
sel elérjék a szukséges szakmai szintet. Az Uj munkatars
az elsd idészakban még nem noveli érdemben a kapa-
citast, s6t részben a tapasztalt kollégék idejét is lekoti,
hiszen nekik kell betanitaniuk és tdmogatniuk.

Barczy Tamas ezért Ugy latja, hogy a magas hozzdadott
értékd vallalkozasok novekedésének természetes kor-
l&tja van. Ha a létszam tul gyorsan bévll, mikozben a

tudasatadas nem tud Iépést tartani, az elébb-utébb
a mindség rovasara mehet. A valddi kérdés ezért nem
az, hany Uj embert tud felvenni a cég, hanem az, hany
munkatarsat képes megfeleld szakmai szintre eljuttatni.

A kivélasztas logikdja is ebbdl kovetkezik. Mivel kész
Uripari szakembert gyakorlatilag nem lehet taldlni, az
interjun elsésorban azt figyelik, ,csillog-e a szeme” a je-
|0ltnek: érdekli-e a terllet, motivalt-e, hajlandd-e tanulni
és nemzetkozi szinten dolgozni. A hianyzé specialis tu-
das megtanithato, a kivancsisag és a megfeleld hozza-
allas sokkal nehezebben.

A véllalati kulturdnak ugyanakkor van egy megkérddje-
lezhetetlen eleme, a hitelesség. Hibazni lehet, valamit
elfelejteni vagy akar elrontani is lehet, mert ezek javit-
hatok. Hazudni viszont nem lehet. Egy olyan iparag-
ban, ahol a teljes uzleti modell bizalomra épul, a prob-
lémak eltitkoldsa nagyobb kockazatot jelenthet, mint
maga a hiba.

A bizalom a partnerkapcsolatokban is fontos szerepet
kap. Az Admatis nem egyszer( beszallitoként tekint
azokra a magyar cégekre, amelyeket nemzetkozi pro-
Jjektjeibe bevon. Hosszu tava egyuttmikodést keres,
ahol az arnél fontosabb a mindség, a megbizhatdsag
és a rugalmassag. A partnerhaldzat igy nem pusztan
kapacitast ad, hanem a vallalkozas sajat képességeinek
részéve valik.

Az Admatis példaja jol mutatja, hogy a magas hozza-
adott értékl vallalkozédsok novekedését alapvetéen a
felhalmozott tudas hatérozza meg. Gépet lehet vasa-
rolni és Uj munkatarsakat is lehet felvenni, de a szakmai
tapasztalatot, a vallalati kulturét és a bizalmat csak id&-
vel lehet felépiteni. A novekedés Utemét ezért ahhoz
érdemes igazitani, hogy a szervezet milyen gyorsan ké-
pes ezt a tudast tovabbadni az Uj kollégaknak.

ADMATIS KFT.
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- 100 torténet

100 vallalkozas

Szalczinger Janos és Szalczinger Fanni Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Novekedéskor érdemes felllvizsgélni, mely vezetdi
feladatokat kell onallé funkcidva szervezni.

Az 0sztonos vezet6i dontések mellé érdemes mérési
és controllingrendszert kiépiteni.

A munkaltatoi ajanlat ne kizardlag a fizetésre épiljon.
Generacidvaltaskor megéri valddi felelésséget
adni az Uj generaciénak.

Kils6 szakértelmet érdemes bevonni ott, ahol
a szervezetbdl hianyzik a szukséges tudas.

MIERT MUKODIK

Csokkenti a tulajdonos tulterhelését, és szakmai
felel&st rendel a kritikus tertiletekhez.

Lathatdbba valik, mi mikodik gazdasdgosan és
hol szlikséges beavatkozni.

A munkakornyezet, a kiszamithatobb id6beosztas és
a fejl6dési lehet8ség egyutt segitheti a megtartast.

Az utdd igy nemcsak atveszi, hanem sajat tudasa-
val tovabb is fejlesztheti a vallalkozast.

Gyorsabban megjelenhetnek azok a kompetencidk,
amelyeket nem feltétlentl érdemes hazon belll,
nullardl fejleszteni.

Belattam azt, hogy rajtam ez a feladat mar tuin6tt, és valtoztatni kell.



AMIKOR A NOVEKEDESHEZ
AVEZETONEK IS
VALTOZNIA KELL

VENDEGLATAS ES CATERING

Az Allegro torténete 2001-ben, kilenc munkatérssal és
egy veszprémi étteremmel indult. Szalczinger Janos
tudatosan a fokozatos novekedésben hitt: kisebb lé-
pésekben haladtak, mikozben évrél évre 10-15 szaza-
|ékos fejlédést értek el. 2020-ban megnyitottdk maso-
dik egységliket Nemesvamoson, és bar az éttermet a
Covid alatt rovid idére be kellett zarni, végig megtartot-
tak mintegy 45 f6s csapatukat. A catering uzletag koz-
ben tovabb erésodott, 2025-ben pedig egy harmadik
étterem mUkodtetését is elvallaltak.

A harom egység és a kozel kilencvenf6s szervezet
azonban mar mas vezetési modellt kovetelt. ,Beldttam
azt, hogy rajtam ez a feladat mar tulnétt, és valtoztatni
kell” — fogalmaz Szalczinger Janos. A fordulatot lanyai
bekapcsolddéasa és egy tudatos szervezetfejlesztési
folyamat hozta el. KUls& szakérték segitségével atvilagi-
tottdk a mlkodést, majd olyan kordbban hidnyzé funk-
ciokat épitettek ki, mint az Uzletvezetés, a controlling, a
cateringmenedzsment és a HR; a kovetkezd Iépésben
brandmenedzserrel és operativ igazgatdval is tovabb
bovitik a szervezetet. A torténet fontos menedzsment-
tanulsdga, hogy ami egy kisebb cégnél még jol mikodik
egyetlen vezetd kezében, az a novekedéssel konnyen
szUk keresztmetszetté valhat. llyenkor a delegélas nem
a kontroll elvesztését, hanem a tovabbi fejlédés feltéte-
|ét jelentheti.

A professzionalisabb mUkodés a dontéshozatalban is
véltozast hozott. Kordbban elsésorban a bevételt és
a kiadasokat figyelték, ma a controlling segitségével
részletesebb szamok alapjan latjdk, mely tevékeny-
ségeket érdemes tovabbfejleszteni, és melyeken kell
véltoztatni. Ezzel parhuzamosan épitik a digitdlis hat-
teret: felhdalapu szolgéltatdsokat és belsé rendszere-

ket vezettek be, jelenleg pedig sajat CRM-rendszeren
dolgoznak. A vezetdi tanulsag itt is egyszerl: egy bi-
zonyos Vallalatméret felett az 0sztonos dontéshozatal
mellé olyan adatokra és egyértelm( felel6sségi korokre
is szUkség van, amelyek lathatéva teszik a mikodés va-
|6di teljesitményét.

A novekedés masik kritikus terlilete a munkaerd. Az Al-
legro kulsé szakértét vont be a vezetdi poziciok to-
borzasaba, mikozben a megtartdsban nem kizérdlag
a fizetésre épit. A munkatdrsakat tanulmanyutakra és
szakmai kidllitdsokra is viszik, hogy megismerhessék az
Uj trendeket. Ez arra mutat ra, hogy a munkaerémeg-
tartds nem pusztan bérkérdés: a munkakornyezet, az
id6beosztas és a fejl6dési lehetbség egyutt alakitja a
munkaltatoi értékajanlatot.

A generaciévaltas mindekozben nem egyszerlen tu-
lajdonosi utédlasként jelenik meg. Szalczinger Fanni és
testvére, Szalczinger Szonja Uj szervezetfejlesztési, di-
gitalis és markaépitési szemléletet hoztak a véllalkozas-
ba, mikozben korabban maguk is végigjartak az éttermi
mUkodés kulonbozé terlleteit.

A csalad tudatosan vont be kilsé szakértelmet: szer-
vezetfejlesztésben, IT-ban, valamint marketing- és ar-
culatfejlesztésben egyarant szakértSkkel dolgoznak.
Szalczinger Fanni szerint mas csaladi vallalkozasoknak
is érdemes ,kimozdulni a napi mikodésbél”, kapcsolato-
kat épiteni olyan cégekkel, amelyek mar el6ttiik jarnak,
majd a latott jo gyakorlatokat sajat mUkodésukre szabni.
Az Allegro példaja azt mutatja, hogy a generaciovaltas
akkor teremthet valddi értéket, ha az Uj generacio nem
egyszerUen atveszi a meglévé rendszert, hanem lehe-
téséget kap annak tovabbfejlesztésére is.

ALLEGRO CAFE KFT.
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Nagy Arpad és Hegeds Monika // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Az er6sebb, akdr nemzetkozi mezényben
valé megmérettetés fontos visszajelzés
a véllalkozas versenyképességérdl.

A termékfejlesztést érdemes konkrét
felhasznalasi helyzetbdl kiindulva
megtervezni.

Kapacitasbdvitéskor fontos a teljes
folyamatot vizsgalni.

Az alapanyag kiszamithatatlansdganak kockazatai
megfeleld készletezéssel mérsékelhetdk.

MIERT MUKODIK

Objektiv visszajelzést ad a terméked valddi
versenyképességérdl.

Az innovécié igy valédi piaci problémara
ad valaszt.

Egyetlen sz(ik keresztmetszet az egész
beruhazas novekedését korlatozhatja.

Csokkentheti az id6jarasi és ellatasi
kockazatokat.

A mindségbol és a maximalizmusbol nem szabad lejjebb adni.
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TRADICIOBOL

PREMIUM MARKA

ITALGYARTAS, PALINKA ES PARLATOK | CSALADI VALLALKOZAS

Az Arpéd Palinka 1989-ben indult, csaladi vallalkozas-
ként. A fé6z8mesteri tudas generaciordl generaciora
oroklédott, 2007-t6l pedig a bérfézés mellett megje-
lent a kereskedelmi palinkaf6zés is. Az Arpad név maga
is csaladi tradicio, ot generacio ota ezt a nevet kapja az
elsészulott fiu. Erre a hagyomanyra épitették fel azt a
prémium markat, amely ma mar a palinka mellett ginek-
kel és innovativ pérlatokkal is jelen van a piacon.

Miutén a hazai versenyeken jelent&s sikereket értek el,
amerikai és brit megmérettetéseken kezdték tesztelni,
hogy termékeik mennyire sikeresek a nemzetkozi pia-
con. Egyik dgyas palinkdjuk egy londoni versenyen 99
pontot ért el, olyan nemzetkozi italok mellett, mint a gin,
a whisky vagy a cognac.

A versenyekre azonban nem pusztan a dijak miatt te-
kintenek fontos eszkozként: kulsé piaci tesztként is
hasznaljak Sket, hogy lassék, hol tart a termékuk nem-
zetkozi 0sszehasonlitdsban. A szakmai elismerésbdl ré-
adasul kereskedelmi érdeklédés és Uj Uzleti lehet&ség is
szulethet.

A prémium pozicidt sok apro, tudatos dontéssel épitet-
ték fel. A termékfejlesztésnél nem egyszerlen Uj izeket
keresnek, hanem konkrét fogyasztoi igényekbdl indulnak
ki. [gy sziiletett meg példaul a cateringcégek szamara
kialakitott nagy kiszerelés, a kizardlag repulétéri értéke-
sitésre szant minitermék vagy a fiatalabb fogyasztokat
megszolitd gyombér- és citrusparlat. Ehhez kovetkeze-
tes csomagolas és egységes vizudlis vilag tarsul.

LEgy prémium marka min&ségét sok aprd, tudatos don-
tés Osszessége adja, még akkor is, ha ezek kulon-kulon
Jjelentéktelennek tlnnek.”

A véllalkozas egyik legérdekesebb kihivasat ma a klima-
véltozas jelenti. Kordbban jol elkulonultek egymastol
az egyes gyumolcsok szezonjai, méra azonban egyre

inkdbb Osszecsusznak. A cégnél nem egyszerlen be-
szerzési problémaként tekintettek a jelenségre, hanem
atfogdan reagéltak rd. Harom év alatt a teljes gyartasi
lanc kapacitasat kib&vitették, hogy athidaljak a nehéz-
ségeket. Ma mar j6 termésl évben nemcsak a kovet-
kez6 id6szak szukségletét vasaroljadk meg, hanem akar
kétharom évre elére is tudnak készletezni. Ez jOI mutat-
ja, hogy az alkalmazkodas egy vallalkozasnal gyorsan
mikodés és pénziigyi kérdéssé valhat. Az éghajlatval-
tozés valds probléma, ami konkrét dontéseket igényel
a kapacitasok, a készletek és a beruhazasok tervezésé-
ben is. A cél, hogy a vallalkozas ne évrél évre reagaljon
a bizonytalansagra, hanem el6re teremtsen magéanak
nagyobb mUkodési mozgasteret.

A bbvitésnél a teljes gyartasi folyamat fejlesztése a cél.
A gyumolcsfeldolgozas, az erjesztés, a f6zés, a tarolas
és a palackozas kapacitasanak osszhangban kell lennie
egymassal. ,Ha egyiket meg akarjuk novelni, akkor mind
az otot meg kell novelni.” Ez a hozzaallas mas vallalkoza-
sok szdmara is jol alkalmazhatd: egy beruhazast mindig
a teljes gyartasi folyamat szempontjabdl érdemes vizs-
galni, mert egyetlen munkafazis fejlesztése onmagaban
nem feltétlenul noveli az osszteljesitményt, ha kozben
mashol Uj kapacitasi korlat alakul ki.

A mUkodésben tudatosan vélasztjak szét, hogy mit tar-
tanak sajat kézben, és mit biznak partnerekre. A termék
mindségét kozvetlentl meghatarozd folyamatokat ha-
zon belUl végzik, mig példaul a logisztikaban kulsé part-
nerekre tdmaszkodnak. Nem szukséges mindent hazon
belll megoldani, de érdemes sajat kézben tartani azo-
kat a terUleteket, amelyek a vallalkozas valodi verseny-
elényét adjak. Az Arpad Palinka torténetének egyik leg-
erésebb Uzenete talan az, hogy tradiciot lehet orokolni,
a versenyel6nyt azonban minden generacionak maga-
nak kell kialakitania. Enhez egyszerre kell meg&rizni azt,
ami értéket teremtett a multban, és alkalmazkodni ah-
hoz, amit a piac és a valtozé kornyezet megkovetel.

ARPAD PALINKA
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Ancsan B. Rbert // Debrecen

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Fontos id6ben felismerni, amikor a vezetd

kapacitdsa mar korldtozza a tovabbi novekedést.

A szervezet fejlesztését érdemes mar
a novekedési szakasz el6tt megkezdeni.

A felel6sségi korok mellé valodi dontési
jogkort is szukséges adni.

A stratégidban fontos teret hagyni a rugalmas
alkalmazkodasnak.

Az arverseny mellett célszerl mas
megkulonboztetd elényokre is épiteni.

MIERT MUKODIK

A kovetkezé novekedési szinthez
delegalni kell.

A professzionalis hattér kialakitasa
id&t igényel.

Onallé vezetdk nélkiil nincs skalazhatd
véllalkozas.

Egy varatlan lehet6ség akar évekkel
gyorsithatja a fejlédést.

A kozelség, minGség és rugalmassag is
versenyelény lehet.

A vizi6 nagyon fontos: hol akarunk lenni 6t év mulva.



AMIKOR A NOVEKEDESHEZ
A SZERVEZETNEK IS FEL

KELL NONIE

FEMMEGMUNKALAS, GEPGYARTAS, IPARI BESZALLITAS

Az AR-Robotics csaladi vallalkozéi hattérbdl indult, a
gyartasi tevékenységet 2018-ban mindossze négy fé-
vel kezdték meg. A vallalkozas gyorsan novekedett, né-
hany év alatt regionalis multik beszallitéjava valt, majd
tudatosan a nyugat-eurdpai piacok felé fordult. A nove-
kedéshez jelentds technoldgiai beruhazas, Uj gyartasi
kapacitas és folyamatos piacépités tarsult, mara a vallal-
kozas létszama meghaladja a szaz f6t.

A cégvezets tapasztalata szerint a novekedésnek van-
nak kritikus mérethatéarai: egy bizonyos ponton tdl a
véllalkozas mar nem mikodtethetd ugyanazzal a veze-
tési modellel. Az AR-Robotics sokéig ,one man show”
volt, harminc f6 felett azonban mar tudatosan kellett
kiépiteni a vezetdi szinteket és a tdmogatd funkcio-
kat. A 80-90 f6s méret kulonosen nehéz atmenetet
jelentett. A professziondlis hattérszervezet koltségei
mar megjelentek, mikozben a termeldi létszam még
nem érte el azt a szintet, amely ezeket megfeleléen ki
tudta volna termelni. Kozben a cégvezetének azt is fel
kellett ismernie, hogy egy bizonyos ponton mar a sajat
kapacitasa is korlatozhatja a tovabbi novekedést. Ekkor
kezdték tudatosan kialakitani az onallé vezetdi szinte-
ket, felel6sségi koroket és dontési jogkoroket. Fontos
I&tni, hogy egy kovetkezd vallalati méret eléréséhez
nemcsak a kapacitast, hanem a sziikséges szervezeti
hatteret is id6ben ki kell alakitani és akar elére is meg
kell finanszirozni.

LEgy id6 utén az latszoédott, hogy én lassitom a folyama-
tokat. Amikor nekem nincs idém valaszolni, nincs idém
reagalni, akkor megall a folyamat.”

A novekedés ugyanakkor dtmenetileg az eredményes-
séget is visszavetette. Egy bizonyos méret felett mar
pénzugyi, HR-, min&ségbiztositasi és termelésiranyitasi
funkciokat, illetve Uj vezetdi szinteket kellett kiépiteni,

amelyek koltsége hamarabb jelentkezett, mint az altaluk
generalt tobbletbevétel.

A delegélashoz azonban nem elég embereket felvenni:
valodi dontési jogot és hibazasi lehetdséget is kell adni.
A vezetd tapasztalata szerint azok a kollégék viszik el6-
re a szervezetet, akik mernek donteni, még akkor is, ha
idénként hibaznak. Onallé vezetdi réteg csak ott tud ki-
alakulni, ahol a felelésség mellé bizalom és dontési sza-
badsdg is tarsul. A tudatos stratégia mellett a vallalko-
z0i helyzetfelismerésnek is fontos szerepe van. Amikor
varatlanul lehet&ség nyilt egy porfestd Uzem és tovabbi
kapacitasok megszerzésére, a beruhazas nem szerepelt
az eredeti tervben, mégis meglépték. Tudtak, hogy ez-
zel rovid tdvon nagyobb pénzugyi kockazatot vallalnak,
de azt is, hogy hasonlé lehetéség késébb nem biztos,
hogy Ujra adddik. A jo stratégia irdnyt mutat, de teret
hagy a kivételes lehetdségek felismerésének is.

A nemzetkozi piacépitésben szintén hosszabb tavra
terveznek. Nem azt nézik kizardlag, hol tartanak ma,
hanem azt, hol szeretnének lenni hdrom-ot év mulva,
és ehhez elbre épitik a gépparkot, a szervezetet, a mi-
ndségbiztositast és az értékesitést. A kulpiaci tapaszta-
latuk pedig azt mutatja, hogy egy magyar gyartévalla-
latnak nem feltétlendl &rban kell legy&znie a tavol-keleti
versenytarsakat: az eurdpai vevd szamara a kozelség, a
gyors szallits, a rugalmassag és a gyors problémameg-
oldas onmagaban is elényt jelenthet.

Az AR-Robotics torténete jol mutatja, hogy a noveke-
déshez nemcsak gépekbe és kapacitasba, hanem szer-
vezetbe is elére kell beruhazni. Egy ponton tul pedig a
tulajdonos legfontosabb feladata mar nem az, hogy
minden dontést maga hozzon meg, hanem hogy olyan
vezetdi rendszert épitsen, amely nélkule is képes muU-
kodni és tovabb fejlédni.

AR-ROBOTICS KFT.
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Sebdk Imre // Kaposvar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Mar a termékfejlesztés soran érdemes nagyobb,
akar nemzetkozi piacban gondolkodni.

A termékpaletta alakitasandl fontos figyelembe
venni a véltozd Ugyféligényeket.

Exportnal a megfeleld partner kivalasztasa legalabb
olyan fontos lehet, mint maga a termék.

Erdemes a véllalkozas sajét erésségeire épiteni, nem
pedig a nagyobb szereplék mikodését masolni.

MIERT MUKODIK

A fejlesztési koltség sokkal nagyobb
piacon térulhet meg.

A fejlesztés valds piaci problémakra
vélaszol.

A j6 disztribdtor dontéen befolyasolhatja
egy orszag sikerét.

Rugalmasséggal és jo uzleti modellel
a globalis szerepl6k mellett is van hely.

Nagyon konny( megtalaini az okokat arra, hogy valamit miért ne csinaljunk.

De ha a sok ellenérv kozott megtalaljuk azt az egyet, amiért megis érdemes
belevagni, akkor arra kell fokuszalni. Ha kit(iztink egy célt, probaljuk meg elérni,
es ne adjuk fel. Tudas, akarat és kitartas kell hozza.



HA KIVALASZTOTTAD
A CELT, NE ADD FEL

BIZTONSAGTECHNIKA ES VESZVILAGITASI RENDSZEREK FEJLESZTESE, GYARTASA

Az ASM Security 1997-ben még klasszikus biztonsag-
technikai vaéllalkozasként indult, tlz- és vagyonvéde-
lemmel, valamint kamera- és beléptetérendszerekkel
foglalkozott. Az épit8ipari projektek kiszolgaltatottsaga
azonban hamar megmutatkozott. A biztonsagtechnika
rendszerint a beruhdzasok végére maradt, amikorra sok
esetben mar a rendelkezésre 4ll6 keret is megcsappant.
Az alapitd ezért olyan sajat termékben kezdett gondol-
kodni, amellyel kevésbé fligg masok beruhazasaitol.

A versenytarsak és a szabdlyozasi kormnyezet vizsgalata
utan a vészvildgités mellett dontott, amelynek akkor még
nem volt hazai gyartdja Magyarorszagon. Ezzel a cég
nem egyszerlen a meglévé mikodését probalta javitani,
hanem egy olyan Uj irdnyt valasztott, amely nagyobb on-
allésagot adott neki.

A fejlesztést kezdettdl nemcsak a magyar piacra szantak.
Az alapitd Ugy latta, hogy egy Uj technoldgia kifejleszté-
sének koltségeit egy ekkora hazai piac nehezen tudna
kitermelni, ezért eleve olyan termékben gondolkodtak,
amely kulfoldon is értékesithetd. Az elsé rendszer 2010-
re készUlt el, és bemutatasaval rogton nemzetkozi terepre
|éptek. Az elsd kiallitasuk helyszine Dubaj volt, ahol mar az
elsé alkalommal partnerre talaltak.

Az igazi fejl6dés azonban csak ezutan kezd6dott. Az els6
partner Ujabb rendszert kért, ezért tovabbfejlesztették a
terméket. Mire elkészultek vele, a kovetkezd Ugyfél mar 24
voltos megoldast hianyolt. Azt is létrehoztédk, majd Ujabb
és Ujabb igények érkeztek. Kozel tiz éven &t igy bévdlt a
kinalat, mindig abbdl kiindulva, mire volt szlkséguk a ve-
véknek. 2022-re méar szinte teljes termékpalettaval ren-
delkeztek, és ekkorra jutottak el oda, hogy a nemzetkozi
piacon is teljes értékd szerepldként szamoltak velUk.

A kitartas kézzelfoghatd eredményeket hozott. A 2022-
es katari labdarugé-vildgbajnoksagot megelézé fejlesz-
tések sordn az ASM rendszerei szdmos jelentés dohai
épuletbe bekertltek, koztlk két vildgbajnoki stadionba, a
Nemzeti MUzeumba, egy nagy kérhazba és metréépule-
tekbe. Amikor a vildagbajnoksag utan a katari beruhazasi
piac hirtelen visszaesett, nem vartak annak Gjbdli élénku-
|ésére, hanem Szaud-Ardbia, Oman, Kuvait, Egyiptom és

mas piacok felé fordultak. Arra torekedtek, hogy a kulfoldi
jelenlétlk ne egyetlen piac sikerétdl figgjon.

A kulfoldi terjeszkedés soran az is vildagossa valt, hogy
onmagéaban egy j6 termék még nem garantal sikert.
Legaldbb ennyire fontos, hogy a cég olyan helyi diszt-
ribdtort taldljon, aki ismeri a piacot, eléri a megfeleld
vevbket, és hosszu tévon is képes képviselni a termé-
ket. Az ASM kezdetben maga is vélasztott rossz part-
nereket, voltak orszagok, ahol nem tudott megfeleléen
fejlédni az értékesités. Késébb tudatosan olyan helyi
partnereket kerestek, amelyek megfelel6 szakmai hat-
térrel, kapcsolatrendszerrel és értékesitési képességgel
rendelkeztek. Egy Uj piacon ezért nemcsak azt kell el-
donteni, hogy van-e kereslet a termékre, hanem azt is, ki
képes azt helyben valéban sikerre vinni.

A nemzetkozi versenyhez Ugy kellett alkalmazkodniuk,
hogy kozben a gyartds Magyarorszagon maradt. A nagy
globalis markakkal méretben és ismertségben nem tud-
tak versenyezni, ezért mas erésségekre épitettek. El6nyt
jelentett a magyarorszagi gyartas, a rugalmasabb muko-
dés, a kedvez8bb koltségszint és az az drazas is, amely a
disztributorok szamara vonzéva tette az egyuttmiko-
dést. Ezzel a modellel gyartoként 26—-28 szazalék kordli
profitratét is el tudtak érni. Nem a nagy nemzetkozi sze-
repléket prébaltdk mindenben utolérni, hanem azokra
a terliletekre épitettek, ahol sajat adottsagaikkal valodi
elényt tudtak kialakitani.

Harminc év utan az alapitd szamara végul nem a tech-
noldgia, hanem a sajét szerepe jelentette a kovetkezd
stratégiai kérdést. Gyermekei nem kivantak atvenni a val-
lalkozast, 6 pedig felismerte: ,a cég fejlédésének korlatja
tulajdonképpen én lettem.” Azt a dontést hozta, hogy 100
szazalékban dtadja a tulajdont egy pénzugyi befektetd-
nek, mikozben tanacsadoként masfél-két évig segiti a tu-
déasatadast. Fontos szempont volt szdmara, hogy az ASM
neve, csapata és onalld véllalati identitdsa megmaradjon.
Az dtmenet elsé nyolc hoénapjaban minden munkatars
maradt, mikdzben az id&aranyos pénzugyi teljesitmény az
interju szerint tobb mint 20 szazalékkal javult. A jo tulajdo-
nosnak azt is fel kell ismernie, amikor a vallalkozas jovéje
érdekében mar nem kapaszkodnia, hanem elengednie kell.

ASM SECURITY KFT.
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100 véllalkozas - 100 torténet

Dr. Alasztan Andrés, Kis Csaba // Tata, Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Noveljuk a termék hozzaadott értékét hazon bellil.

A technoldgidval egyszerre tobb
probléméat oldjunk meg.

A tradicié mellé épitstnk
folyamatos piacfigyelést.

TegyUk mérhetéveé az ugyféligéretet.

A megkulonboztetd értéket
épitsuk be a mikodésbe.

MIERT MUKODIK

Nagyobb érték marad a véllalkozasban.

igy a beruhazas valdban javitja
a versenyképességet.

Az értékek megmaradnak, mikozben
a kinalat alkalmazkodik.

A KPI-k megmutatjak, hogy a koncepcio
ténylegesen mikodik-e.

A valddi teljesitmény nehezebben
lemasolhatd.

Tisztelje a tradiciokat, legyen nagyon nyitott az innovaciora, kovesse a vilagot,
legyen kivancsi a trendekre és a technoldgiai Ujitasokra, de legfontosabb: legyen
kivancsi a sajat tigyfeleire, vendégeire, fogyasztoira, mert ez a kivancsisag az,

ami folyamatosan elore hajtja.



ATRADICIO AKKOR
ERTEK, HA KEPES EGYUTT
FEJLODNI A PIACCAL

MEZOGAZDASAG, SZOLESZET, FELDOLGOZAS ES VENDEGLATAS

Az 1993 6ta mikodd Augusztin Kft. eredetileg almater-
mesztéssel foglalkozott, 2014-t8l azonban tudatosan a
sz8lészet felé fordult. Ma az okoldgiai mdvelés, a feldol-
gozas és az U] kertészeti tevékenységek egyarant azt a
célt szolgaljak, hogy ne pusztan alapanyagot értékesit-
senek, hanem minél nagyobb hozzdadott érték marad-
jon a vallalkozason belll. A hosszu tava gondolkodas és
a fenntarthatdsag ezért nem kulon projekt, hanem a be-
ruhdazasi és termelési dontések egyik alapelve.

A mezbgazdasag egyik legnagyobb korlatja ma a mun-
kaeréhiany, ezért a technoldgiai fejlesztések kozvetlendl
a versenyképességet szolgaljak. A kordbbi kézi szUretet
részben gépesitették, a meglévé hitékapacitassal pe-
dig Ugy tudjék feldolgozni a sz8l6t, hogy kozben bizo-
nyos segédanyagok hasznalatat is csokkenteni tudjak.
A j6 technoldgiai beruhédzas egyszerre old meg koltség-,
kapacitas- és minéségi problémakat.

A cégcsoport vezetdi szemléletének egyik legerésebb
eleme, hogy a hagyomanydrzést nem az innovacio el-
lentétének tekintik. Egy tobb mint harom évtizedes,
tobbgenerécids csaladi vallalkozasnak stabil értékekre
kell épitkeznie, mikozben folyamatosan figyelnie kell a
vildg valtozasat. Ez a kettbs elv kulonosen fontos egy
olyan piacon, ahol csokken a borfogyasztas, a fiatalok
preferencidi valtoznak, és Uj termékkategoridk jelennek
meg. A cél ezért nem a mult mUkodésének konzerva-
|&sa, hanem annak megértése, hogyan lehet a meglévd
értékeket az Uj fogyasztdi igényekhez igazitani.

Ezt a gondolkodast viszi tovabb a Rotte Csoport Uj Bo-
tanika Brunch & Bakery koncepcidja is. A sajat kertészet-
bél, sz&lészetbdl és mas csoporton bellli forrasokbdl
szdrmazd termékeket Ugy akarjdk eljuttatni a vendég-

hez, hogy a zoldségek esetében legfeljebb 48 dra teljen
el a betakaritastdl a tanyérig. A vertikdlis integracio itt
nem egyszerlen koltséghatékonysagot jelent: lehetévé
teszi, hogy a vallalkozas maga tartsa kézben azt a miné-
ségi igéretet, amellyel megkulonbozteti magat a piacon.

Az innovaciot ezért sem szUkitik le a technoldgiara. Egy
gépet vagy szoftvert a versenytars is megvasarolhat;
sokkal nehezebben méasolhaté a mogotte allo szemlélet,
értékrend, részletekre kiterjedd tervezés és vendégkoz-
pontusag. A tartds versenyelény nem feltétlentl abbdl
szuletik, hogy egy vallalkozas milyen technoldgiaval ren-
delkezik, hanem abbdl, hogyan szervezi egységes rend-
szerré az er6forrasait, tudasat és ugyféligéretét.

A hatékonysagot nem csupan a pénzugyi eredmények
alapjan mérik. Termelési és kiszolgélasi KPI-k segitsé-
gével vizsgaljdk, hol teljesit a szervezet az elvart szint
felett és hol sziikséges beavatkozni, de egy vendéglato-
hely esetében példaul a visszatérd vendégek, az elége-
dettség és az élmény is alapveté mutatd. A j6 KPl nem
egyszerlen azt mutatja meg, mennyi pénzt termelt a
véllalkozés, hanem azt is, hogy mUkodik-e az a modell,
amelybdl a jovébeli eredmény szarmazhat.

A tobbgeneracids épitkezés alapja végul a hitelesség.
Ha egy vallalkozas fenntarthatdsagot, helyi értékeket
vagy farm-to-table mkodést igér, annak a napi folya-
matokban is meg kell jelennie. Az Augusztin és a Rotte
Csoport vezetdi szerint ehhez stabil értékrend mellett
allando kivancsisag szlkséges. Figyelni kell a technolo-
giat, az ipardgat és a versenytarsakat, de mindenekel&tt
a sajat Ugyfeleiket és fogyasztoikat. Ez teszi lehetéve,
hogy a vallalkozas Ugy haladjon a korral, hogy kozben ne
veszitse el sajat identitasat.

AUGUSZTIN KFT.
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Tavaszi Jozsef // Ordacsehi

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Ha a novekedés mérete korlatozott, érdemes

magasabb hozzaadott érték teremtésére torekedni.

A beruhdzasokat célszer( a jov6beni kapacitas-
igény figyelembevételével megtervezni.

Erdemes Ggy diverzifikalni, hogy az egyes
uzletagak kiegyensulyozzék egymast.

A stratégiai és az operativ vezet6i
feladatokat célszer( kiilonvalasztani.

Erdemes sajat szakember-utanpaétlast épiteni.

MIERT MUKODIK

A technoldgia és a feldolgozottsag
novelése Uj novekedési palyat nyithat.

Kedvez$ piaci helyzetben gyorsabban
lehet béviteni.

Mérsékelhetd a szezonalitas és
egyenletesebbé valhat a bevétel.

A novekedést igy nem korlatozza
a tulajdonos kapacitasa.

Hosszabb tavon stabilabba teheti
a munkaer6-ellatast és a tudasatadast.

Egy vallalkozasnak soha nem szabad megallnia,

annak mindig fejleszteni kell.
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FOLYAMATOS

FEJLESZTESSEL
A STABIL MUKODESERT

AGRARGAZDASAG

Tavaszi Jozsef palydja szorosan osszefonddik a Bala-
ton Agrar Zrt. torténetével: agrondmusként itt kezdett
dolgozni, majd 1990-ben egy felszamolas szélén alld
szOvetkezet vezetését vette at. Volt olyan id&szak, ami-
kor néhany nappal a bérfizetés el6tt még nem lehetett
tudni, mibdl tudjak kifizetni a dolgozdkat. Két ut allt akkor
el6ttik: vagy minden marad a régiben, és a cég megszU-
nik, vagy kozosen véllaljdk a nehézségeket, és Ujraépitik
a gazdasagot. A kozosség az utdbbit valasztotta, ebbdl
indult el a mara stabil, tékeerds vallalkozas fejlédése.

A kovetkezd évtizedeket folyamatos épitkezés jelle-
mezte. Korszerl gépekbe, taroldkapacitasba, vets-
maglizembe, laborba és boraszatba fektettek, a no-
vénytermesztésben pedig GPS- és miholdvezérelt
technoldgidkat, talajvizsgalatot és novényanalizist al-
kalmaznak. Mivel a kornyéken a termd&teruletek bévitése
korlatozott, ezért a teruleti novekedés helyett a meg-
lévé gazdasag technoldgiai és szakmai szinvonalanak
emelését valasztottak.

Ezt a szemléletet koveti a bordszati beruhazas is. A sz6-
|6 gyorsan romlo, kiszolgaltatott alapanyag, ezért a val-
lalkozas a nyers termény értékesitése helyett a helyben
torténd feldolgozas mellett dontott. A korszerd bora-
szat lehetévé teszi, hogy a lesziiretelt sz6l6t gyorsan

feldolgozzak, a must jelentds részét pedig kulfoldi pi-
acokon értékesitik. A feldolgozdkapacitast eleve a je-
lenlegi termelési szint tobbszorosére méretezték, igy
kedvezd piaci helyzetben Ujabb nagy beruhazas nélkul
is novelhetd a termelés.

A vallalkozas tobb tevékenységet épit egymasra: no-
vénytermesztés, szélészet, vetémag-eldallitas, keres-
kedelem, turizmus és boraszat egyarant része a mu-
kodésnek. Ennek célja a tobb labon allds, az agrarium
szezonalitdsdnak mérséklése, a munka és a bevételek
egyenletesebb elosztasa.

Id6kozben a vezetdi mikodés atalakult. Tavaszi Jézsef
ma mar elsésorban a stratégiai, beruhazasi és kereske-
delmi dontésekre koncentral, a napi mikodést pedig
egyre onallébb szakmai vezet&k végzik.

A hosszu tavu épitkezés része a szakember-utanpdtlas
is: a tarsasag évek ota részt vesz a dudlis képzésben, ahol
a fiatalok nem egyszer( segédmunkat végeznek, hanem
a legkorszerlibb gépekkel és technoldgidkkal ismerked-
nek meg. Tavaszi Jozsef vezetdi filozofidja mindezt egy
gondolatban foglalja 0ssze: egy vallalkozasnak folyama-
tosan fejlédnie kell, mert amikor azt mondja, hogy ,j6 ez
igy”, konnyen elindulhat a visszafejl6dés utjan.

o
U1

BALATON AGRAR ZRT.
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Czirbusz Istvan // Debrecen

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A sajat marka fejlesztése kulonosen indokolt lehet
ott, ahol tul nagy a beszallitéi flUiggdség.

A novekedéssel parhuzamosan fontos
a professzionalis menedzsment kialakitasa.

Valsaghelyzetben a koltségcsokkentés
mellett érdemes a piaci pozicié er8sitésének
lehet8ségeit is keresni.

Az Al alkalmazéasat célszerl konkrét kereskedelmi
dontések tdmogatasahoz kapcsolni.

MIERT MUKODIK

Nagyobb kontrollt ad az ar, a gyartas és
a pozicionalas felett.

A tulajdonos nem valik a szervezet sz(k
keresztmetszetévé.

A gyengébb piaci id6szak Uj kapacitasok és

piacok megszerzésére is alkalmas lehet.

Az adatbdl kozvetlendl értékesitési elény és
jobb ajanlat alakithato ki.

Batorsag kell hozza, és hinni kell magadban.
Ha nem hiszel magadban, akkor nem tudsz semmit.



AMIKOR A NOVEKEDESBOL
RENDSZER LESZ

ELELMISZER-NAGYKERESKEDELEM, HORECA ES KISKERESKEDELMI ELLATAS

A Baromfiudvar 2002 Kft. 2002-ben indult, kezdetben
néhany jarmUvel és egy kis csapattal. A vallalkozas fo-
kozatosan épitette fel beszerzési, logisztikai és értéke-
sitési rendszerét, majd a hazai kiskereskedelem étala-
kuldsat idében felismerve egyre erésebben a HoReCa
és gasztronémiai piac felé fordult. Ma mér a forgalom
jelent&s része innen szarmazik, mikdzben a tarsasag
tobb ezer terméket mozgat, és kiterjedt disztribucios
halézatot mikodtet.

A novekedés fontos allomasa a kozos beszerzési rend-
szer felépitése volt. Mas hazai nagykeresked&kkel
egyutt olyan struktdrat hoztak létre, amely ma mar a
beszerzések donté részét kozpontilag kezeli. Ezt egé-
szitette ki a sajat marka tudatos épitése. A Kukta és
Kedvenc [zek marka ma mar széles termékkort fed le, és
a HoReCa-forgalom jelentds részét adja. A sajat marka
magasabb hozzdadott értéket teremt, és csokkenti a
kiszolgéltatottsagot is, mert a véllalkozas maga donthet
arrdl, hol és kivel gyartat.

A cég fejlédésének fontos Iépése volt a professziona-
lis menedzsment kialakitdsa. Czirbusz Istvan szerint el
kellett donteniuk, hogy megmaradnak-e a ,sufnituning”
szintjén, vagy vallalati mikodésre véltanak. Ez veze-
t6i képzéseket, Uj mddszereket, tudatos tervezést és
egy er6sebb kozépvezetdi réteg kialakitasat jelentette.
LA napi operativ munka ismerete nélkul stratégiat nem
fogsz tudni épiteni.” Ez a gondolat jol 0sszefoglalja a ve-
zetési filozofiat: a stratégia csak akkor mkodik, ha valés
mikodési tapasztalatra épul.

A vezetdi réteg felépitésével azonban nem ért véget a
szervezetfejlesztés. A Baromfiudvar évek ota tudato-
san fektet a menedzsment bels§ tovabbképzésébe: az
Uzleti tervezéstdl és a vezetdi célok meghatarozasatol a

coach-ok bevonasdig tobb eszkdzzel tdmogatjak a fej-
|6dést. A szemlélet mogott fontos felismerés all: a veze-
t6i tudasnak egyutt kell fejlédnie a vallalkozassal.

Ahogy Czirbusz Istvan fogalmaz: ,A menedzsmentet is
képezni kell. A novekedéshez ugyanis nemcsak Uj tech-
nolégidra és nagyobb kapacitasra, hanem egyre felké-
szliltebb vezet&kre is sziikség van.”

A 2008-as pénzugyi valsag idején a vezetés visszavo-
nulds, az eszkozok eladasa helyett beruhazott, Uj jarmd-
veket vasarolt és Uj Uzletdgakat inditott. ,Nem, mi el6ére
fogunk menni.” A dontés kockézatos volt, de hosszabb
tavon Uj novekedési palyat nyitott. Lathatd, hogy ha egy
véllalkozas pénzligyileg stabil és jol Iatja a piacot, a visz-
szaesés idészaka akar pozicidépitésre is hasznalhato.

A munkaeré megtartdsadban tudatosan keresik a meg-
kllonboztetd elényt. A vezetés rendszeresen egyeztet
a dolgozdi képvisel6kkel, a bérezés mellett csalddbarat
programokat, nyari gyerektabort és egészségugyi ta-
mogatast is biztositanak. Czirbusz Istvan szerint egy
magyar Vvallalkozasnak olyan sajat értéket kell teremte-
nie, amellyel mas lehet, mint egy multinaciondlis cég.
,Nalunk nem egy sorszém az ember.” Ez a szemlélet a
munkaltatoi marka egyik legerésebb alapja.

A kovetkezd fejlédési 1épcsdt az Al és az adatelemzés
jelenti. A véllalat sajat vezetSi szamara Al-tréninget in-
ditott, majd osztalyrdl osztalyra vizsgalja, hol lehet az j
technoldgiat beépiteni a folyamatokba. Az értékesiték
mar olyan rendszerrel dolgoznak, amely CRM-adatok,
rendelési el6zmények elemzésével segit meghatarozni,
milyen terméket érdemes ajanlani az adott partnernek.
A célaz Al hasznélataval a gyorsabb és pontosabb don-
téshozatal.

)

-~

BAROMFIUDVAR 2002 KFT.
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Kilinko-Hetényi Panna // Pécs

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Generaciévaltaskor érdemes kulonvélasztani
amegdrzendd értékeket attdl, ahogyan
a véllalkozas kordbban mikodott.

A vezetd személyes fejl6dése a vallalkozas
fejlédésére is hatassal van.

Az ugyfélélményt érdemes a termék vagy
szolgaltatas részének tekinteni.

A munkatérsak kivalasztasanal a szakmai
szempontok mellett az is fontos, hogyan
illeszkednek a csapatba.

Erdemes nyitottnak maradni kiilsé

nézSpontokra és partneri egyuttmikodésekre.

MIERT MUKODIK

Nem kell mindent valtozatlanul tovabbvinni ahhoz,
hogy a vallalkozas identitdsa megmaradjon.

A véltozas akkor tud mikodni, ha a vezetd
maga is hitelesen képviseli az Uj iranyt.

A figyelem és a bizalom olyan kapcsolatot
épithet, amely tulmutat egy egyszeri vasarlason.

Egy kisebb kozosségben kulonosen sokat szamit,
hogy az emberek tudnak-e egyutt dolgozni.

Mas szakemberek és vallalkozasok olyan Uj
megoldasokat hozhatnak, amelyek belulrél
nem mindig latszanak.

A felmerdl6 problémakra megoldandd helyzetkent tekintek.



A GENERACIOVALTAS
NEM MASOLAS, HANEM
UJRAERTELMEZES

s

BUTORGYARTAS, BELSOEPITESZET

A Bazis Pécs torténete egy harmincot éves csaladi val-
lalkozasbdl nétt ki. A Bazis Art Kemikal Kft. eredetileg
tlzépjellegl cégként indult, majd mintegy husz éve a
lapszabdszat és a butorgyartas felé nyitott. Amikor Ki-
linkd-Hetényi Panna bekapcsolddott, atalakulas kezdd-
dott: gy szerette volna tovabbvinni az erds alapokat,
hogy kozben a sajat szemlélete is helyet kapjon benne.

A generaciévaltas nem elére megirt forgatokonyv sze-
rint tortént. Panna Danidban tanult, Budapesten szer-
zett munkatapasztalatot, és bar mindig latta a csaladi
véllalkozasban rejlé lehet&séget, fiatal palyakezddként
még nem érezte magat késznek arra a vezetdi szerep-
re, amely ezzel egylitt jart. Az élet végul olyan helyze-
tet teremtett, amelyben Iépnie kellett. Ekkor ismerte
fel, hogy bar rendkivul fontosak szédmara a gyokerei és
a szuleitdl kapott értékek, ezek megdrzése nem jelenti
azt, hogy a vallalkozés addigi mdkodését is valtozatla-
nul kell tovabb vinnie. Ez egy generaciévaltas soran ko-
rantsem magatol értetédé felismerés: megérteni, hogy
ugyanazokra az alapokra egészen mas mikodés, szem-
Iélet és jovBkeép is épulhet. A csaladi vallalkozast igy mar
a sajat szakmai tapasztalatai és vizidja mentén kezdte
tovabb formalni. igy sziiletett meg az ot éve ezen a né-
ven mikodé Bazis Pécs.

A koradbbi ipari, raktarjellegl telephelybdl bemutatsteér,
tervezési helyszin és szakmai taldlkozopont lett. A kinalat
folyamatosan bdévult, az Ugyfelek és szakmai partnerek
igényei mentén — és kozben szépen kialakult egy sajat, fo-
lyamatos bévilésre és rajban replilésre 0sztonzé filozdfia
is: ,a tobb, néha tobb”". A bemutatétérben sok mérka, sok
anyag, sokféle lehetéség és program taldlkozik. A lényeg
nem a zsufoltsag, hanem hogy legyen mit felfedezni, le-
gyen mibdl inspirdlddni, €s mindig torténjen valami, amiért
érdemes visszatérni. A jatékos mondat mogott tudatos va-
logatés és sok munka all.

A vezetének kell egy olyan iranyt mutatnia, amit uténa
a kollégai tudnak kovetni.”

Panna szamaéra ehhez a vezetd személyes fejlédése is
hozzatartozik. Fontosnak tartja, hogy ne csak kijelolje az
iranyt, hanem hitelesen képviselje is azt, és a csapataval
egyutt tudjon haladni. Ebben sokat jelentett a régi kol-
|égék bizalma: ismerték 6t, lattak a valtozas folyamatat,
és vele egyutt indultak el az Uj irdnyba.

A Bézis Pécs egyik legfontosabb alapelve, hogy az Ugy-
felet vendégként fogadjak. Egy butortervezési vagy
bels¢épitészeti folyamat sordn az ember sokat mesél az
otthonardl, a szokasairdl és az életérdl, ezért a kapcsolat
alapja a bizalom. Panna szamara fontos, hogy aki belép
hozzdjuk, ne érezze azt, hogy feltétlenul vasarolnia vagy
dontenie kell.

,Ha egy megrendel& hozzank érkezik, Ugy kezeljuk, mintha
egy vendéglatohelyre érkezne.”

Ugyanez a nyitottsag jelenik meg a szakmai kapcso-
latokban is. A kornyezd vallalkozdsokra nem kizérdlag
versenytarsként tekintenek: ismerik egymas erésségeit,
ajanljak egymast, és hisznek abban, hogy j6 egytttmU-
kodésekkel tobbet lehet Iétrehozni, mint mindent egye-
dul megoldva. A Bazis Pécs célja ezért nem pusztan az
értékesités, hanem egy olyan szakmai kozeg épitése,
ahol tervezdk, kivitelezék, alkotok és érdekl6ddk kap-
csolddhatnak egymashoz.

A Bazis Pécs torténete ol mutatja, hogy a generaciovaltas
nem azt jelenti, hogy a kovetkez& generacid ugyanugy vi-
szi tovabb a céget. Sokkal inkdbb annak felismerését, hogy
mit érdemes megdrizni a multbdl, és mit kell Ujra gondolni
ahhoz, hogy a vallalkozas a kovetkezd generacio szaméara is
hiteles legyen.

BAZIS ART KEMIKAL KFT.
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Reményik David // Szolnok

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A professzionalis menedzsment kialakitasat érdemes
még azel&tt megkezdeni, hogy a jelenlegi mikodés
korlatozni kezdené a tovabbi novekedést.

A generaciovaltas osszekapcsolhatd a szervezet és
a vezetési rendszer megujitasaval.

A csaladi véllalkozas értékeit érdemes olyan
mUikodési elvekkeé alakitani, amelyek nagyobb
szervezetben is megdrizhetdk.

A kozépvezetdk feladata ne csak a napi
mUkodés iranyitasa legyen, hanem a sajat
terlletuik folyamatos fejlesztése is.

MIERT MUKODIK

Ha minden dontés a tulajdonosnal fut ossze,
idével maga a vezetd valik a novekedés szUk
keresztmetszetévé.

A felel6sség fokozatos dtadasa tartdsabb,
ha kozben Iétrejon az onéllé mikodésre
képes vezetési rendszer is.

A bizalom, tdmogatas és emberkozpontisag
akkor is megdrizhetd, amikor a szervezet mar
nem mikodhet informdlis csaladi struktdraként.

A termelékenység javitasa igy nem idészakos
projekt, hanem a napi vezet6i mikodés részéveé valik.

Mindig hiiek maradtunk az értékeinkhez, mikozben képesek voltunk
valtozni &s megujulni. Talan ez az egyik legfontosabb erdsségunk.



A NOVEKEDES HATARAT
NEM A PIAC, HANEM
A SZERVEZET JELENTI

SZALLITMANYOZAS, FUVAROZAS ES RAKTARLOGISZTIKA

A BI-KA Logisztika kozel 35 éve kétfés szallitmanyozé
vaéllalkozasként indult, mara pedig kozel 250 munkatars-
sal és 15-16 millidrd forintos forgalommal mdkodik. Kez-
detben nem rendelkeztek sajat kamionflottéval. A cég
sokaig kizardlag széllitmanyozassal foglalkozott, ezért
nagy eszkozberuhdzasok helyett elészor piacismeretet,
ugyfélkapcsolatokat és szervezési tapasztalatot szer-
zett. Késébb jelent meg a raktarozas, majd a sajat fu-
varozasi kapacitas is, amikor ezek mar valdban rugalma-
sabbé és hatékonyabba tették a mikodést. A vallalkozas
torténetében az egyik legfontosabb forduldpont akkor
jott el, amikor vildgossa Vvalt, hogy a tovabbi novekedést
mar nem a piac, hanem a szervezet miikodése kezdi kor-
|&tozni. A 2010-es évek elejére vildgossa valt, hogy az a
modell, amelyben az Ugyfelek, a dontések és a mikodés
Jjelent8s része egyetlen tulajdonos-vezetd koré szerve-
z6dik, nem bdvithetd tovabb. Nemcsak a vezet6t terhe-
li le, hanem id&vel a véllalkozas tovabbi novekedését is
akadalyozni kezdi. A BI-KA ezért dedikalt szakterilete-
ket, kozépvezetdi réteget és professzionalis menedzs-
mentet kezdett épiteni.

Ez egyben tudatos vezetdvaltast is jelentett. Karmazin
Gyorgy fokozatosan hattérbe vonult az operativ miko-
désbdl, mikozben Szécsi Gabriella [épésrél [épésre egy-
re nagyobb felelésséget és dontési jogkort kapott, majd
atvette az ugyvezetést. A generaciévaltas igy valdjdban
szervezetfejlesztési programma valt.

A professziondlisabb m(kodés kozben arra is figyeltek,
hogy megdrizzék a csaladi véllalkozasbdél hozott érté-
keket. A BI-KA tudatosan prébalja megdrizni a csaladias
vallalati kulturat, de mar nem abban az értelemben, hogy
csaladtagok dolgoznak egymas mellett. A csaladi jelleg
mUkodési kultdrava valt, ami megjelenik abban, ahogyan
a vdllalat a munkatarsaihoz viszonyul, fejleszti és tdmo-
gatja 6ket.

A jelenlegi gazdasagi kornyezet Ujabb alkalmazkodasi
kényszert hozott. A BI-KA éarbevételének kozel 90 sza-
zaléka eurdalapu, mikozben koltségeinek jelentds része
forintban jelentkezik, ugyfélallomanyanak pedig meg-

hatdrozd részét nemzetkozi autdipari és mezégazdasagi
gépgyarto vallalatok adjak. Emiatt a német és eurdpai
ipar lassuldsa szinte azonnal megjelenik a fuvarfelada-
tok szamaban. Valaszként azonban nem egyszerlen a
koltségeket fogjak vissza. A mikodés folyamatos javita-
saban is kiutat Iatnak, amiben a digitalizacio, a folyama-
tok egyszerUsitése és a szervezet fejlesztése egyarant
szerepet kap.

Ennek kézzelfoghatd példdja a dokumentumkezelés
és szamlazas automatizaldsa, valamint az Utvonalak és
jarmUforgasok optimalizélasa. A lényeg az egyes tech-
nolégidk mogott allé vezetdi szemléletben rejlik: ,nincs
olyan, hogy egy vallalat készen van". Egyetlen korabban
jol mUkodd folyamat sem tekinthetd véglegesnek, ha
megvaltozik a piac, a koltségstruktura vagy a technolo-
giai kornyezet. A kozépvezetdk feladata ezért nemcsak
az, hogy a meglévé rendszert mikodtessék, hanem az
is, hogy folyamatosan javitsak, fejlesszék azt.

Ebben az Al is Uj lehetéséget teremt. A BI-KA mar
haszndlja gazdasagi elemzésekhez, dontéstamogatd
anyagokhoz és kommunikaciéhoz is. Reményik David
ugyanakkor hosszabb tdvon abban latja a nagyobb je-
lentéségét, hogy olyan eszkozoket és tudast tehet szé-
lesebb korben elérhetéve, amelyek kordbban inkdbb a
nagyvallalatok szamara voltak megfizetheték. A KKV-k
szadmara ez nemcsak gyorsabb adminisztraciot jelent-
het, hanem abban is segithet, hogy csokkentsék tech-
noldgiai lemaradasukat.

A BI-KA fejl6dése kozben maga a szervezet is tobbszor
atalakult. Ami néhany vagy néhany tucat emberrel még
Jol mikodott, kétszazotven munkatarsnal mar mas ve-
zetést, mas folyamatokat és mas felel6sseégi rendszert
igényel. Ezért alakult &t a tulajdonos szerepe, ezért éplilt
ki professziondlis menedzsment, ezért kapnak nagyobb
szerepet a kozépvezetdk, és kerul el6térbe a digitalizacio
és a munkatarsak fejl6dési lehetéségei.

A cél az, hogy a Vvallalat belsé mUkodése lépést tudjon
tartani a novekedéssel.

BI-KA KFT.
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AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A tovabbi fejl6dést akadalyozd tényezbket
érdemes folyamatosan azonositani.

A vdllalati kulturat elsésorban a vezetdi
dontések formaljdk, nem a szlogenek.

Fontos olyan Iégkort teremteni, ahol a hibak
jelzése értéknek szamit.

A BI- és Al-rendszerek bevezetése el6tt
megbizhatd, pontos adatokra van szukség.

A novekedéssel parhuzamosan a mikodés
professzionalizdlasa is szUkségessé valik.

MIERT MUKODIK

Nem minden terlletet kell egyszerre fejleszteni:
azt kell megtalalni, ami éppen leginkabb
korlatozza az értékteremtést és a novekedést.

A munkatérsak abbdl értik meg a vallalat valodi
értékeit, ahogyan a vezetés nehéz helyzetekben dont.

Ha a munkatars mer szélni a rosszul miikodd
folyamatrdl, a szervezet tanulhat a hibabdl, és
nem fizeti meg Ujra ugyanazt a veszteséget.

A fejlett elemzés és a mesterséges intelligencia
csak akkor ad j6 eredményt, ha megbizhato
adatokra és rendezett folyamatokra épdil.

Egy bizonyos méret folott a személyes informacio-
aramlas mar nem elég; integralt folyamatokra és
vallalatiranyitési rendszerre van szukség.

A csapatot a moralis dontések tartjak egyben,

azokra nagyon-nagyon oda kell figyelni.



A NOVEKEDES

MOTORJA A SZERVEZET

ETREND-KIEGESZITOK ES FUNKCIONALIS ELELMISZEREK GYARTASA ES KERESKEDELME

A BioTechUSA-cégcsoport a kilencvenes években indult
magyar csaladi vallalkozasként, majd az edz&termi gépek
forgalmazasatdl a sajat markan, illetve étrend-kiegészité
és funkciondlis élelmiszer-gyartason és exportalason ke-
resztUl nemzetkozi nagyvallalatta fejlédott.

Lévai Balint 2014-t¢&l tizenkét éven at vezérigazgatoként
irdnyitotta a céget. Vezetése alatt a vallalat Eurdpa egyik
legnagyobb étrend-kiegészité és specidlis élelmiszer
gyartéjava és forgalmazoéjava nétt, mely jelenleg 4 mar-
kaval (BioTechUSA, Scitec Nutrition, Builder, Shaker-
Store) 2000 termékkel, 51 webshoppal, 332 franchise
uzlettel, 2000 munkavallaléval és 4800 B2B partnerrel
van jelen tobb mint 100 orszagban vildgszerte. 2026 ja-
nuarjatol a vallalat felligyel6bizottsaganak elnoke, mel-
lette pedig a NETLOCK marketingigazgatdjaként és tars-
tulajdonosaként egy nemzetkozi markat épit a digitélis
identitas és tartalomhitelesités tertiletén.

A BioTechUSA-cégcsoport fejlédését nem egy elbre
megirt, minden részletében kidolgozott terv vezérelte.
A tervezés inkdbb abban segitett, hogy vildgos célok
és irdanyok legyenek a cégben. A BioTechUSA méar koran
nemzetkozi véllalatként gondolt magara. A vezetés nem
a magyar piac méretébdl indult ki, hanem abbdl, hogy
tudnak-e a nemzetkdzi versenytérsaknal jobb ajanlatot
adni a vasarloknak. Ehhez j6 termékre, versenyképes
arra és magas szinvonall kiszolgélasra egyarant szuk-
ség volt. Lévai Bélint szerint a siker legfontosabb felté-
tele mégsem Oonmagaban a termék, a technoldgia vagy
a marka, hanem a megfeleld csapat felépitése és meg-
tartasa. ,Ha egy dologban kellene 0sszefoglainom a siker
titkdt, az egy jo, szivds, lojalis, munkabird és szakmailag
ratermett csapat kialakitdsa lenne. Ugy gondolom, egy
felsévezetd egyik legfontosabb feladata, hogy ezt a csa-
patot felépitse és hosszu tédvon egyben tartsa.” A csapat
megtartasanak alapja pedig a véllalati kultdra. A BioTech-
USA értelmezésében ez nem a falra irt értékekbdl vagy
véllalati szlogenekbdl all. A kultura leginkabb azokban a
helyzetekben mutatkozik meg, amikor nincs egyértelmd
jo Vélasz, és a vezetének dontenie kell arrdl, milyen elvek
mentén halad tovabb. A munkatérsak ezekbdl a donté-
sekbdl értik meg, mit képvisel valdjaban a véllalat. ,A val-
lalati kultdra belUlrdl, altaldban a vallalat vezetésétdl ered
és a mkodésben mutatkozik meg.”

A kultdra kozvetlenul kapcsolddik a termelékenységhez is.
A hatékony szervezetben a munkatars nem egyszerlen
végrehajtja a feladatat, hanem magaénak érzi a folyama-
tot. Ha pazarlast, hibat vagy rosszul mikodé megoldast
lat, jelez. Ehhez olyan kornyezet szukséges, amelyben a

probléma felvetése nem kockazat, hanem érték. Ha az in-
formécid folyamatosan eljut a vezetéshez, és a szervezet
képes tanulni a korabbi hibdkbdl, ugyanazokat a veszte-
ségeket nem kell Ujra és Ujra megdfizetnie. A folyamatos
hatékonysagfejlesztés ezért a BioTechUSA-nal nem kiza-
rolag a gyartas feladata, a logisztikatdl a belsé kommuni-
kacion és marketingen at az értékesitésig és a termékfej-
lesztésig a teljes vallalati mikodésre kiterjed.

Ehhez kapcsolddik az adatvezérelt mikodés. A BioTech-
USA-cégcsoport professziondlis vallalatiranyitasi rend-
szert és erre éplld, valds idében frisstlé Bl-rendszert
alakitott ki. A technoldgia azonban onmagaban nem old
meg semmit. Az elsé feltétel az adatrogzités kulturdja,
vagyis a rendszerben szerepl6 adatoknak a vallalat valos
mikodését kell leképeznitik. Csak igy lehet beldluk vald-
di folyamathibakat azonositani és jobb dontéseket hozni.
A mintegy kétezer f6s szervezetben tobb szdz munkatars
kap folyamatosan adatot sajat dontéseihez. Ez egyben az
Al alkalmazasanak el&feltétele is. Mesterséges intelligen-
cidra csak akkor érdemes épiteni, ha mogotte megfeleld
folyamatok és megbizhatd, tiszta adatok vannak.

A professzionalizalédasnak azonban meg kell taldini a
megfeleld pillanatat. Egy kisvallalkkozas még mikodhet
személyes kapcsolatokkal é€s informalis informéacidaram-
l&ssal, egy bizonyos méret folott azonban ez mar korla-
tozza a tovabbi fejlédést. Lévai tapasztalata szerint nagy-
jabdl 120 munkatars felett a szervezetben informéacios
szigetek kezdenek kialakulni. A vezetd mar nem ismerhet
mindenkit, és az informacié sem jut el automatikusan
oda, ahol szUkség van ra. Ezen a ponton a korabban meg-
szokott folyamatokat is hajlanddnak kell lenni megvaltoz-
tatni, és professzionalis rendszerekkel kell sszekapcsolni
a véllalat kllonbozb egységeit.

A BioTechUSA-cégcsoport vezetési szemléletének egyik
fontos eleme, hogy folyamatosan keresik, mi akadalyoz-
hatja a tovabbi fejlédést. Lévai Balint szerint egy jo valla-
latvezetének mindig ezeket a korlatokat kell felismernie és
kezelnie. A probléma nem mindig ugyanott jelenik meg.
Lehet, hogy a gyartas tobbre lenne képes, mint amennyit
az értékesités elad, lehet, hogy a gyartasi kapacitast a lo-
gisztika korlatozza, maskor a nem megfelel6 ember, tech-
noldgia vagy piaci hozzaférés akaddlyozza a novekedést.
A vezet§ feladata ezért nem éltaldban ,fejleszteni” a vélla-
latot, hanem felismerni, hogy az adott pillanatban ponto-
san mi akadalyozza az értékteremtést, majd arra célzott
vélaszt adni. Amint egy akadaly megsz(nik, megjelenik a
kovetkezd, és a véllalatvezetd ezeknek a problémaknak a
megoldaséval maga is folyamatosan fejlédik.

33

BIOTECHUSA-CEGCSOPORT



. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasagbol

100 vallalkozas

Boganyi Gergely // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Keresd meg, milyen kompromisszumot
fogadott el mar természetesnek a piacod.

Az elsé prototipust a célodhoz, ne csak
az elédjéhez mérd.

A nagy innovécié utén tervezz hosszu
finomhangolasi szakaszt.

Ne tekints minden ellenallast negativ

piaci jelzésnek.

Ne skaldzz gyorsabban, mint ahogy
a minéséget kontrollalni tudod.

MIERT MUKODIK

Egy régéta megkérdéjelezetlen korlat mogott
radikélis innovacios lehetdség rejtézhet.

Attdl, hogy valami sokkal jobb lett, még
nem biztos, hogy elég jo.

Az &ttord otletbdl a részletek kovetkezetes
fejlesztése csindl vildagszinvonald terméket.

Egy valéban Uj megoldas gyakran éppen
azeért valt ki ellenallast, mert megszokott
alapfeltevéseket kérdgjelez meg.

Prémium piacon a minéség elvesztése tobbet
rombolhat, mint amennyit a nagyobb volumen hoz.

A legeredetibb, a legattitobb az, hogyha valaki az egész estével
rezonalva érzi azt, hogy ebbdl szeretnék valamit megvaldsitani.
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AZ INNOVACIO OTT
KEZDODIK, AHOL NEM
FOGADOD EL A MEGSZOKOTT
KOMPROMISSZUMOT

HANGSZERFEJLESZTES ES MANUFAKTURALIS GYARTAS

Boganyi Gergely zongoram(vészként mar tizenharom
évesen Ugy érezte, hogy a hagyomanyos zongordk
hangja nem éri el azt a min&séget, amelyet belll hallott.
Evtizedekkel késébb ebbdl a hidnyérzetbdl sziiletett
meg a Boganyi Zongora. Az innovacio kiinduldpontja
nem az volt, hogy valami Ujat akartak Iétrehozni, hanem
hogy nem fogadték el adottsagként a meglévé megol-
das korlatait.

A fejleszték ezért a hangszer egyik legalapvetdbb ele-
méhez, a hagyomanyosan fabol készuld rezonatorhoz
nyultak hozza, és karbonkompozittal kezdtek kisérle-
tezni. Az elsé mkodd rezonadtor mogott mintegy tiz
év munka allt. A prototipus jelentds min&ségi ugrast
hozott, mégsem tekintették késznek: bizonyos hangtar-
tomanyok tovabbra sem érték el azt a szintet, amelyet
Bogényi keresett. Az elsé prototipust ezért nem ahhoz
érdemes mérni, mennyivel jobb a korabbi megoldasnal,
hanem ahhoz, hogy elérte-e azt a célt, amiért a fejlesz-
tés elkezdddott.

Ez a gondolkodas vezetett tovabbi alapvetd valtoz-
tatédsokhoz is. A karbonkompozit rezonator mellett Uj
er6kozpontot fejlesztettek, amely a hagyomanyos on-
tottvas megoldast valtja ki, mintegy 200 kilogrammal
konnyebb, és kevésbé érzékeny a hémérséklet-valto-
zasra. A fejlesztés ezutdn sem 4dllt meg: a nagy tech-
noldgiai ugrasokat folyamatos finomhangolas kovette.
Az 4ttord innovacio ritkdn egyetlen nagy otlet eredmé-
nye; az otlet csak akkor valik termékké, ha utédna évekig
hajlanddk vagyunk javitani a részleteket.

Az Ujitds természetesen ellendllassal is taldlkozott. Egy
tobb szaz éves hagyomanyokkal rendelkezd iparagban
sokan azt kérdezték, miért kell megvaltoztatni azt, ami
eddig is jol mikodott. A csapat mégsem a megszokott
megoldasokhoz vagy a versenytarsakhoz mérte magat,

hanem a sajat mindségi céljghoz. A hangszert késébb
Amerikatol Németorszagon és Afrikan at szamos nem-
zetkozi piacon bemutattak és értékesitették, szakmai
elismeréseket is szerezve. Radikélis innovacional a kez-
deti ellenallds onmagaban nem bizonyitja, hogy rossz az
irdny — kulonosen akkor, ha éppen egy régdta valtozat-
lan iparagi alapfeltevést kérdjelezlink meg.

A nemzetkozi érdekl6dés ellenére a vallalkozas nem va-
lasztotta a lehetd leggyorsabb novekedést. Nagyobb
szereplSk részérdl is érkeztek megkeresések, a csapat
azonban nem akarta atadni vagy gyorsan tomegterme-
léssé alakitani a fejlesztést. Inkdbb husz év alatt épitette
fel azt a manufakturdlis tudast, amellyel az elsé famun-
katol a festésig és az utolsé csavarig kontrollaini tudja a
mindséget. Nem minden sikeres innovacié kovetkezd lé-
pése a gyors skalazas: prémium terméknél a kontrollalt no-
vekedés a versenyel&ny megdrzésének eszkoze is lehet.

A kézmlves jelleg ugyanakkor nem jelent technoldgiai
bezarkdzast. A Boganyi Zongorahoz olyan digitélis on-
jatszd rendszer is rendelhetd, amely akar a vildg masik
pontjardl képes egy elSadast valds idben megszdlal-
tatni. Kozben maga a hangszer tovabbra is nagyrészt
kézi munkaval készul. A digitalizacid célja nem feltétle-
nul a hagyomanyos érték kivaltasa: akkor igazan erds,
ha Uj képességet épit koré anélkil, hogy megszlintetné
azt, amiért a vevd eredetileg a terméket valasztja.

A Bogényi Zongora torténete azt mutatja, hogy az in-
novaciéhoz nem elég Uj otletet taldlni: sajat mindségi
meérce, turelem és kovetkezetesség is kell hozza. Kulo-
nosen egy radikalis fejlesztésnél fontos, hogy a vallalko-
Z4s ne a gyors piaci visszaigazolast tekintse az egyetlen
sikermércének. Néha éppen az teremti meg a késébbi
versenyelényt, hogy valaki hosszabb ideig hajlandd dol-
gozni egy probléman, mint masok.

BOGANYI ZONGORA
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AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Egymast er8sitd uzletagakat épiteni.
Megkeresni a legjobb kuilsé tudast.

A legjobbakhoz mérjlik magunkat,
soha ne az atlaghoz.

Kulon is mérjuk az Uzletdgakat.

Merjuink valtoztatni azon is, ami eddig mikodott.

MIERT MUKODIK

Az egyik tevékenység eréforrasa vagy
mellékterméke értéket teremthet a masikban.

A bevaélt nemzetkozi megoldasok atvétele
leroviditheti a tanulasi id6t.

A magasabb benchmark magasabb
teljesitményszintet épit a szervezetbe.
A szinergidk mellett is lathaté marad, melyik

tevékenység teremt valddi értéket.

A kordbbi siker nem bizonyitja, hogy ugyanaz
a modell a megvaltozott kornyezetben is mikodni fog.

Nem az lesz sikeres, akinek nagy vallalkozasa van, hanem aki gyorsan
eszreveszi, hogy valtoztatni kell a dolgokon, és mer is valtoztatni meég

a jol bevalt dolgokon is.



AMI TEGNAP BEVALT
AHHOZ NEM KELL
FELTETLEN RAGASZKODNI

MEZOGAZDASAG, ALLATTENYESZTES ES ELELMISZERIPAR

A Bold Agro 1990-ben csaladi vallalkozasként indult,
mara pedig tobb, egymast erésitd Uzletdgat mdkodtet.
A novénytermesztés részben a 4400 kocas sertés-
dllomanyuk takarmanyat biztositja, a keletkezd szer-
ves tragya visszakeril a foldekre, a kertészet pedig az
étteremhez és az almalégyartashoz is kapcsolddik.
A diverzifikdcio akkor igazan értékes, ha az uzletagak
nemcsak egymas mellett mikodnek, hanem er&forrast,
alapanyagot vagy piacot teremtenek egymas szédmara.
A Véllalkozas fejl6ddésének egyik alapelve, hogy nem
akar minden szlkséges tudast maga megszerezni. Mar
a kezdetektd| kulsd szakértdkkel dolgoznak, ma pedig
szinte valamennyi termelési terileten kulfoldi szakta-
nacsadokat alkalmaznak. A gyUmolcstermesztésben
példaul holland, a sertéstenyésztésben dan tudasra ta-
maszkodnak. Egy vallalkozasnak abban kell a legjobbnak
lennie, hogy megtaldlja a szdmara szukséges legjobb
tudast, és gyorsan beépitse azt a sajat mikodésébe.

Ennek jelentésége kulonosen akkor latszik, amikor a
kornyezet gyorsabban véltozik, mint a korabban bevalt
mikodés. A Bold Agréban 2022-ben még ezer hektaron
termesztettek kukoricat; 2026-ra ezt nulldra csokken-
tették az éghajlati valtozasok miatt. Az alméasban korab-
ban alig volt sziikség ontozésre, ma viszont mar a fak
életben tartdsdhoz is folyamatos vizellatas kell, a jég-
halé pedig a napégés ellen is véd. A j6 vezetsi dontés
nem az, hogy minél tovabb kitartunk a kordbban sikeres

modell mellett, hanem hogy idében felismerjuk, ha
annak feltételei megszlntek. A Bold Agro ezért az al-
kalmazkodast nem egyszeri valsdgreakcioként kezeli.
A sertéstelepeken hitési és flitési rendszereket alaki-
tottak ki, hulladékh&t hasznositanak, és geotermikus
energiara épuld fejlesztést valdsitanak meg. A novény-
termesztésben pedig folyamatosan keresik azokat a
novényeket és technoldgidkat, amelyek a szarazabb
éghajlaton is mikodéképesek. Nem az a legellenallébb
véllalkozas, amelyik a legtovabb képes fenntartani régi
mikodését, hanem amelyik a leggyorsabban képes Uj
mikodési modot kialakitani.

Az alkalmazkoddképességet a teljesitménymérés is ta-
mogatja. A vallalkozds minden évben célszdmokat ha-
taroz meg, de ezeket tudatosan nem a hazai atlaghoz
méri: céljuk, hogy az eurépai mezény legjobb 25 szaza-
|ékdba tartozzanak. A kulonbozd Uzletdgakat pedig nem
mossak 0ssze egyetlen vallalati eredményben. A 2029-
ig sz6l6 stratégia alapjan mindegyiknek kulon pénziigyi
és muikodési KPI-jai vannak, és onallé profitcentrum-

ként értékelik az egyes Uzletdgakat. A szinergia nem je-
lentheti a felel6sség elmosasat: az egymast tamogatd
Uzletdgaknak kulon-kulon is bizonyitaniuk kell, hogy ér-
téket teremtenek. A magas benchmark azért is fontos,
mert meghatdrozza a szervezet ambicidszintjét. Ha egy
véllalkozas kizardlag a kozvetlen kornyezetéhez méri
magat, konnyen elégedett lehet olyan teljesitménnyel,
amely nemzetkozi Osszevetésben mar nem verseny-
képes. A Bold Agro ezért folyamatosan figyeli, merre
haladnak az eurdpai termeldk, milyen Uj technologiak
jelennek meg, és a jol miikodd megoldasokat igyekszik
minél gyorsabban atvenni.

A stratégia rdadasul nem kizardlag tulajdonosi doku-
mentum. A fels6- és kozépvezetdk el6szor kozosen
tanultdk meg a stratégiaalkotds moddszertanat, majd
egyutt hataroztdk meg a vallalat célrendszerét. A mun-
katarsak frasban is megkapték a stratégiat, és a vallala-
ti applikadcioban barmikor elérhetik. A stratégia akkor
kezd mUkodni, amikor a munkatars nemcsak azt tudja,
hova akar eljutni a véllalat, hanem azt is érti, hogy az 6
munkaja hogyan jarul hozza ehhez. Ehhez kapcsolddik
a munkatérsak tudatos bevonéasa is. A dolgozéi elége-
dettséget mar 2014-ben atfogdan felmérték, 2018-ban
visszamérték, azéta pedig félévente vizsgaljak — akar ki-
sebb csoportok szintjén is. lgy nemcsak azt latjak, hol
van probléma, hanem azt is, hol mUkodik jol a csapat.
A munkatarsi elégedettség ebben a rendszerben nem
pusztédn HR-kérdés: a stabil és motivalt csapat a terme-
|€kenység egyik feltétele.

A generaciovaltas egyik legfontosabb feltétele ugyan-
csak az alkalmazkodas és az elengedés képessége volt.
Az alapitd idében hatralépett, és hagyta, hogy a ko-
vetkez& generacié ondlldan vezessen — és hibazzon is.
KUlsé szakérték segitségével csaladi alkotmanyt készi-
tettek, lefektették az alapértékeket, a szabalyokat és a
csaladtagok szerepét. Az utdd nem attdl tanul meg val-
lalkozast vezetni, hogy figyeli az el6z6 generacid don-
téseit, hanem attdl, hogy valddi dontési felelésséget
kap — beleértve a hibazés lehetéségét is. A Bold Agro
torténetének legerésebb tanulsaga, hogy az alkalmaz-
koddképesség nem improvizacid, hanem tudatosan fel-
épitett vallalati képesség. Ehhez egyszerre kell figyelni a
sajat teljesitményt, a kozvetlen kornyezet valtozasat és
a nemzetkozi legjobb gyakorlatokat — majd készen kell
alni arra, hogy a vallalkozas akar évtizedeken keresztl
sikeres mikodési médot is elengedjen, ha a korllmé-
nyek megvaltoztak.

BOLD AGRO MEZOGAZDASAGI KFT.
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100 vallalkozas

Baczovszki Roland // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Egyenként beszélni a kulcsemberekkel
a cég jovéjérdl

Nem elég visszajelzést kérni, meg is kell
mutatni, mi valtozott a hatasara.

Uj munkatérs felvételekor érdemes azt is
tisztazni, hogy be tud-e illeszkedni a csapatba.

Egy projekt értéke nem kizardlag
az azonnali arrésen mulik.

Bizonytalan id&szakban a stabilitas is
lehet stratégiai cél.

Ponag

KET.

MIERT MUKODIK

Valsaghelyzetben kilonosen fontos tudni,
kire és milyen motivacidval lehet épiteni.

A meghallgatéas akkor épit bizalmat, ha
lathat6 kovetkezménye van.

A megfelel§ hozzaallas hosszu tavon

a teljes kozosség teljesitményét erdsiti.
A j6 teljesitésbdl ajanlas és hosszi tavu
Ugyfélkapcsolat szlilethet.

A mUikodé csapat és a gyors reakcioképesség
teremti meg a kovetkezd novekedés alapjat.

A munkatarsakra érdemes fokozottan figyelni és
foglalkozni vellk, mert a vallalat nélkalik nem mukodik.



A CSAPATOT A VALSAG
ELOTT KELL FELEPITENI

EPITOIPAR, KERESKEDELEM ES DARUZAS

A tobb mint harmincéves BONAG épitbipari kivitelezd
cégbdl nétt tobb 1dbon 4ll6 vallalkozassa. A bévild pro-
fil egyik fontos eleme az épitéanyagkereskedelem lett,
emellett pedig — egy maésik véllalkozas beolvasztdsanak
koszonhet&en — daruzasi Uzletdggal is béviilt tevékeny-
ségi kortk. Az Uj funkcidk igy nem véletlenszerl diverzi-
fikacioként, hanem a meglévé mikodésbdl adddo lehe-
téségekbdl szilettek.

A vdllalkozas egyik legnagyobb prébatétele 2018-ban
kovetkezett be. Baczovszki Roland mindossze harom
éve dolgozott a csaladi vallalkozasban, amikor édesap-
ja vératlan haldla miatt egyik naprél a masikra at kellett
vennie a cégvezetést. [gy a generaciévéltast nem tud-
tak megtervezni, az Uj igazgatd pedig nem is volt jartas
még az Uzlet gazdasagi irdnyitdsédban, mert addig elsé-
sorban mUszaki feladatokkal foglalkozott.

A vezetdi csapat azonban a nehéz helyzetben is ki-
tartott. Roland egyenként lellt a kulcsemberekkel, at-
beszélték, ki hogyan képzeli el a jovét, majd kozosen
dontottek a folytatasrol. Egyetlen vezetd sem tévozott,
sem akkor, sem azéta. Valsaghelyzetben derdl ki igazan,
hogy felépult-e mar kordbban az a bizalom a szervezet-
ben, amelyre a cég feje tdmaszkodhat.

Ezt a bizalmat azota is tudatosan erdsitik. A munkatar-
sakkal rendszeresen beszélnek arrdl, hogyan értékelik
az elmult id&szakot, mit szeretnének elérmi, illetve min
véltoztatnanak a jovében. Az egyeztetés nem all meg
beszélgetés szintjén — ha egy visszajelzés jogos és
megvaldsithatd, a vezetés a tettek mezejére lép. Ezért
a Bonagnal minden dolgozé megtapasztalhatja, hogy
véleményének kovetkezménye van.

Id&vel az Uj munkatarsak kivalasztasaban is egyre fon-
tosabb szempont lett a cégkultdra irdnti fogékonysag.
Valtoztatni szerettek volna a kordbbi magasabb fluktu-
acion, ezért tudatosabbak lettek humaner&forras-kér-
désekben is. Uj munkatérs felvételekor a szakmai alkal-
massag mellett azt keresik, hogy az adott szakember
motivalt legyen a munkajaban, tudjon csapatban is
gondolkodni, és felel8sségteljesen dolgozzon. Torekvé-
seik eredményeként az elmult id&szakra stabilabb allo-
many verbuvalddott. Nem minden tévozas veszteség,
ha a potlas soran erésebb csapatot sikerul épiteni.

Hasonlé hosszu tavd gondolkodas jellemzi a Bonagot
az Ugyfélkapcsolatok kezelésében is. Ha egy projekt
soran hiba vagy elére nem kalkuldlt koltség merdl fel, a
véllalkozas mérlegeli, hogy érdemes-e rovid tévon ra-
gaszkodni sajat pénzugyi érdekéhez, ha ezzel sérlilhet a
megrendel6 elégedettsége.

A jo hirnév azért uzleti eszkdz, mert az elégedett part-
ner tovabbajanlja a céget. Egy projekt eredményét
ezért nemcsak annak sajat arrésén, hanem a kapcsolat
hosszU tavu értékén is érdemes mérni.

A kovetkezé évekre a vallalkozds nem tervez minden-
aron gyors novekedést. A sorozatos kulsé valsagok utan
inkdbb stabil mkodést, valamint gyorsabb alkalmazko-
doképességet szeretne kialakitani.

Egy KKV a vildaggazdasagi folyamatokat nem tudja befo-
lyasolni, arra viszont felkészuilhet, hogy varatlan helyzet-
ben legyen mkodd csapata és elegendd reakcidideje.
A stabilitds ezért nemcsak a fejl6dés ellentéte, hanem a
kovetkezd bizonytalan id&szakra vald felkészulés is lehet.
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100 vallalkozas

Buttner Tamas // Nagyatad

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A vezetés szdmara fontos a mikodés
részleteinek kozvetlen ismerete.

Nemcsak a fizikai munkat, hanem a tudasalapu
folyamatokat is érdemes automatizalini.

Fontos id&ben felismerni, amikor a meglévé
uzleti modell veszit az erejébdl.

Erdemes magasabb hozzaadott értékdi
piacok felé nyitni.

Minden szamit, semmi sem mindegy.

MIERT MUKODIK

A folyamatok valédi megértése segit
megtaldlni a hatékonysagi tartalékokat.

A legjobb szakemberek tudasa igy a teljes
szervezet teljesitményét javithatja.

A korai stratégiavaltas csokkentheti
egy piac visszaesésének hatasat.

Olyan versenytérbe viheti a céget, ahol
nem kizarélag az &r dont.



HATEKONYSAGGAL ES
STRATEGIAVALTASSAL
A VILAGPIACON

PRECIZIOS GEPIPAR, SZERSZAM- ES ALKATRESZGYARTAS

A Buttner Kft. 1992-ben indult, kezdetben szerszam-
elemek és szerszamacél kereskedelmével foglalkozott.
Az elsé sajat telephely megvasarlasat kovetéen fokoza-
tosan épitették ki gyartdkapacitasukat és technoldgiai
hattertiket. Ma mintegy 230 munkatarssal dolgoznak
Nagyatadon, termelésik 70 szazaléka kozvetlendl ex-
portra készul. A hagyomanyos szerszamgyartas mellett
az elmult években olyan magas hozzdadott értékd teru-
letek felé nyitottak, mint a védelmi ipar, az energetika, a
félvezetGipar és az orvostechnika.

A véllalkozas fejlédésének fontos dllomasa volt a gene-
raciovaltas. Buttner Tamas masodik generacios vezets-
ként nem kozvetlendl az igazgatoi székben kezdett, mas
véllalatoknal és kulfoldon is tapasztalatot szerzett, majd
2018-ban tért vissza a csaladi vallalkozashoz. Az dtadas
tobb lépcsében ment végbe, és nem volt konfliktusok-
tél mentes. Tapasztalata szerint egy csaladi vallalkozas-
ban a szulé-gyermek kapcsolatnak id&vel egyenrangu
partneri viszonnya kell alakulnia. Ehhez turelemre, kol-
csonos megértésre és arra van szukség, hogy a vitdk-
ban ne az legyen a cél, hogy valamelyik félnek igaza le-
gyen, hanem hogy kozos megoldas szllessen.

,Ehhez id6 kell, és nagyon sok turelem és megértés,
mindkét részrél.”

Az Uj generdcié egyik legfontosabb fokusza a muU-
kodési hatékonysag novelése lett. Buttner Tamas az
elsé években kozvetlenul a mUhelyben, a kollégakkal
egyutt dolgozott a gyartasi folyamatok fejlesztésén.
A véllalat abbdl indult ki, hogy a vildgpiacon a verseny-
képesség végss soron egyszerl kovetelményekre ve-
zethetd vissza: megfelelé mindséget, megfeleld aron
és hatarid6re kell szaéllitani. Ehhez azonban minden
apro részlet szamit.

LAKI j6 mindségben, hatékonyan és hibamentesen tud
dolgozni, az fog profitot realizalni."

A hatékonysag javitasat folyamatos feladatnak tekintik,
ezért nemcsak a gépekbe és technoldgidba fektetnek,
hanem a munkafolyamatokat is rendszeresen fejlesztik.
Automatizaltédk példaul a szerszdmgépek programo-
zasanak egyes lépéseit, valamint sablonokat és sajat
rendszereket hoztak létre, hogy a vallalaton belul felhal-
mozott tudds minden munkatérs szdmara konnyen el-
érhetd legyen. Ennek koszonhetéen egyes teruleteken
ugyanazzal a létszdmmal, gépparkkal és koltségszint-
tel kétszeresére tudtak novelni a kibocsatast. A tech-
nolégia mellett a szakember-utanpdtlast is stratégiai
kérdésként kezelik. A régidban korldtozottan érhetd el
megfeleléen képzett munkaerd, ezért sajat techniku-
mot mUkodtetnek, emellett tobb felsGoktatasi intéz-
ménnyel vesznek részt dudlis képzésben.

A Buttner Kft. torténetének masik fontos tanulsaga az
id6ben végrehajtott stratégiavaltas. A vallalkozas korab-
bi mUkodési modellje jelentds részben a nyugat-eurd-
pai ipar kiszolgélasara épult, az eimult évek gazdasagi és
geopolitikai valtozasai azonban alapvet&en atalakitottak
ennek feltételeit. A vezetés ezért olyan magasabb hoz-
zdadott értékd és bizalmi iparagak felé fordult, ahol a
specidlis technoldgiai tudas és a regionalis jelenlét na-
gyobb versenyelényt jelenthet. Mig kordbban a szer-
szamgyartas az arbevétel 80-90 szézalékat adta, mara
ennek aranya mintegy 30 széazalékra csokkent.

Amikor egy vallalkozds hagyomanyos versenyelénye
gyengul, nem biztos, hogy a meglévé mikodés tovabbi
optimalizélasa hozza a megoldast. Fontos idében felis-
merni, mikor érdemes Uj piacok, Uj technoldgidk és ma-
gasabb hozzaadott értékl tevékenységek felé nyitni.
Ezt a szemléletet koveti a kutatas-fejlesztés is. A vallalat
sajat termékek fejlesztésén dolgozik, tobbek kozott egy
specidlis 3D fémnyomtatési technoldgidra épitve. A cél,
hogy a beszallitdi szerep mellett fokozatosan olyan sa-
jat technoldgiai tudast és termékeket hozzanak létre,
amelyek onall6 piaci értéket képviselnek.

BUTTNER KFT.
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100 vallalkozas

Papp Zoltan // Kaposvar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Beruhazas el6tt érdemes megvizsgalni a varhaté
kapacitaskihasznaltsagot.

Megéri olyan tertlletet keresni, ahol nem kizarélag
az ar dont.

A bels6 képzési rendszer kialakitédsa hosszu tavon
is megtérulhet.

Fontos a kolcsonos rugalmassag megteremtése.

A diverzifikciét célszerl még a piac visszaesése
elétt megkezdeni.

MIERT MUKODIK

A novekedés nem terheli tul a véllalkozas
finanszirozasat.

A specialis tudas magasabb hozzaadott
értéket teremthet.

A szUkséges szakértelem akkor is felépithetd,
ha nincs készen a munkaerépiacon.

Erésitheti a munkatdrsak elkotelezettségét és
megtartasat.

Tobb ipardg csokkentheti az egyetlen piactdl
valé fuggdbséget.

Ha van piac, akkor minden van - arra mar lehet technologiat,

kapacitast és jovot epiteni.



VERSENYELONY
A SPECIALIZACIOBOL

EGYEDI GEPGYARTAS, MERNOKI FEJLESZTES

A CAD Production 2007-ben kezdte meg mikodését.
Papp Zoltan németorszagi kutatdi és ausztriai mérnoki
tapasztalatokkal tért haza Magyarorszagra, majd egy
laptoppal és tervez&szoftverrel kezdett egyedi mérnoki
megoldasokat késziteni hazai véllalatok szdmara. A piaci
igény hamar megmutatta, hogy az Ugyfeleknek a tervek
mellett kész berendezésekre is szlkséguik volt, igy a
vaéllalkozas szamara adddott a kovetkezd fejl6dési irany.

A gyartast kezdetben kulsé partnerekkel oldottak meg,
ez azonban nem biztositotta azt a rugalmassagot, ame-
lyet a nagyvallalati ugyfelek szigord hatarid&i és ming-
ségi kovetelményei megkivantak. Ezért fokozatosan
sajat gyartokapacitast épitettek ki. EI6szor egy gépet
vasaroltak, majd ahogy nétt a megrendelések széma,
Ujabb technoldgidkkal és munkatarsakkal béviltek. Ma
mar az egyedi gépgyartas szinte teljes folyamata hdzon
belll zajlik.

A novekedés egyik legfontosabb vezetsi feladata vé-
gig az egyensUly megtartasa volt: csak akkora kapaci-
tast épiteni, amelyhez megfelelé mennyiségld munka is
rendelkezésre all. Egy kisebb vallalkozas szamara egy Uj
gép vagy munkatdrs jelentds fix kdltséget jelent, ezért
a beruhazasoknak és a piaci igényeknek egyutt kell no-
vekedniuk.

Papp Zoltan szerint ,az egyensdly megtartasa az egyik
kulcsa annak, hogy az ember egy folyamatos noveke-
dési palyat tudjon fenntartani”. Ez a megfontoltsag erés
problémamegoldd szemlélettel parosul: ,Ha erre mod
van, akkor megtaldljuk, hogy hogyan csindljuk meg."
A két gondolat egyutt joI osszefoglalja a vallalkozas
muakodését: a fejlédéshez egyszerre van szukség ba-
torsagra és lehet&ségkeresésre, valamint arra, hogy a

novekedés lteme osszhangban maradjon a cég valds
kapacitasaival €s piaci lehetéségeivel.

A vdllalkozas tudatosan nem a tomegtermelésben ke-
resi a versenyelényét. Olyan magas hozzaadott értékd,
egyedi problémakra koncentrdl, amelyeknél a mérnoki
tudas, a gyorsasag és a foldrajzi kozelség is értéket je-
lent. Ennek eredményeként az autdipar mellett ma mar
tobbek kozott a rakéta-, repllégép- és gydgyszeripar
szamara is szallit kilonleges megoldasokat. A speciali-
zacio és a nehezen mésolhato tudas sok esetben tarté-
sabb versenyelényt jelenthet, mint az alacsonyabb &rra
épuld stratégia.

A specidlis tudast azonban nem lehet készen megsze-
rezni a munkaerdpiacrol. A CAD Production ezért sajat
képzési rendszert alakitott ki. Az Uj munkatarsaknal el-
sésorban a tanuldsi képességet és a fejlédési hajlan-
désagot nézik, a szukséges tudast pedig tapasztalt
kollégék mellett, valds feladatokon sajétitjak el. Igy egy
Uj belépd masfél-két év alatt juthat el arra a szakmai
szintre, amelyre a vallalkozasnak szUuksége van. A mun-
katarsak megtartdsaban a versenyképes fizetés mellett
a kolcsonos rugalmassag és a jo munkahelyi kornyezet is
meghatarozo. A vallalkozas filozofidja szerint a rugalmas-
sagnak mindkét irdanyban mdkodnie kell, ha a cég alkal-
mazkodik a munkatarsak élethelyzetéhez, szlkség ese-
tén 6k is nagyobb rugalmassaggal segitik a vallalkozast.

A jov8re a cég tudatos diverzifikdcidval készll. Az autd-
ipar varhato atalakulasat mar évekkel kordbban felismer-
te, ezért olyan teruletek felé nyitott, amelyeknél tartds
eurdpai keresletre szamit. A stratégia Iényege nem az,
hogy megvarjak egy meghatdrozd piac visszaesését,
hanem hogy id&ben tobb labra 4llitsak a vallalkozast.

3

CAD PRODUCTION KFT.
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100 vallalkozas

Palfilmre // Kecskemét

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A j6 évek eredményének egy részét érdemes
a véllalkozas fejlesztésére forditani, emellett
tartalékot is célszer( képezni.

Az ugyféligények valtozasa Uj Uzleti
lehet&ségeket is jelenthet.

A versenyel6nyt az eszkozok mellett tudas
altal is érdemes épiteni.

A munkatarsak megtartasat nem célszerl
kizardlag bérezési kérdésként kezelni.

Az Al alkalmazéasanal azt is fontos dtgondolni, mire
fordithatd az automatizaciéval felszabadulé kapacitas.

MIERT MUKODIK

Valsaghelyzetben sajat
mozgasteret teremt.

Egy konkrét probléma akar Uj Uzletag
alapja lehet.

A technolégia méasolhato, a felhalmozott
szakértelem sokkal nehezebben.

A munkakornyezet és a személyes vezetdi
figyelem is erésiti a kotédést.

Az automatizacié az ligyféléiményt és
a szervezet mikodését is javithatja.

Turelmes, szorgalmas munkaval, kitartassal és megfontolt
dontésekkel hosszu tavon stabilabb vallalkozasok épithetok.
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LASSU EPITKEZES,
STABIL NOVEKEDES

LOGISZTIKA ES SZALLITMANYOZAS

A Cargoport torténete 2003-ban egy 7,5 tonnas teherau-
téval indult, amit az ugyvezetd édesapja vezetett. A csa-
|&dbdl hozott konzervativ gazdalkodasi szemlélet kezdet-
tél meghatérozta a vallalkozas fejlédését. A megtermelt
eredmény jelentds részét évrél évre visszaforgattak,
fokozatosan bévitve a jarmUparkot és a szolgaltatasok
korét. Mara 50 jarmUvel, kozel 20 000 négyzetméternyi
raktdari operacioval €s 80 munkatarssal dolgoznak.

A megfontolt gazdalkodas mogott ugyanakkor nem
egyszerlUen az dvatossag all. A Cargoportnél a j6 évek-
ben megtermelt profit egy részét tudatosan a vallal-
kozas fejlesztésére forditjdk, emellett tartalékot is ké-
peznek, mert ez a nehezebb idészakokban nemcsak
pénzugyi biztonsagot, hanem vezetdi mozgasteret is
biztosit. Egy stabil tartalékokkal rendelkezd vallalkozas
kevésbé kényszerll rovid tava dontésekre, akkor is ké-
pes lehet megtartani munkatérsait, folytatni fejleszté-
seit vagy kivarni egy kedvezétlen piaci helyzet végét,
amikor masok mar kényszerbdl reagalnak.

A tartalék igy nem kihasznalatlan forras, hanem a vallal-
kozas stratégiai szabadsaganak egyik alapja.”

A fejlédés forduldpontja a 2008-as gazdasagi vilag-
valsag idejére esett. Egy Ugyfél specialis igényére sa-
jat csomagolasi technoldgidt dolgoztak ki, amelybdl
késdbb onalld, nyereséges tevékenység épult ki. Azdta
tobb nehezebb id&szakon is keresztliment a vallalko-
z3s, és ezek megerdsitették abban, hogy érdemes tar-
talékot képezni és a j6 évek eredményének egy részét
a cégben hagyni. Ez a bizonytalanabb id&szakokban
nagyobb mozgasteret ad. Valsaghelyzetben nemcsak
a koltségek csokkentésében érdemes gondolkodni.
A véltozd ugyféligények Uj piaci lehetéségeket is te-
remthetnek, és egy konkrét problémara adott j6 meg-

oldasbdl akdr Uj uzletdg is kin6het. ,A sikert ne egyik
naprol a masikra varjuk.”

A Cargoport nem egyetlen kulonleges technoldgidban
|atja a versenyelényét. Modern jarmUvet mas is vasarol-
hat, raktart is lehet épiteni vagy bérelni. Ami nehezeb-
ben maésolhatd, az a tobb mint hisz év alatt felhalmo-
zott szakértelem, mUkodési kultira és a szakma irdnti
elkotelezettség.

A fuvarozas raadasul személyes torténet is. Az ugy-
vezet§ édesapja negyven évig gépkocsivezetdként
dolgozott, & maga pedig teherautdk kozott nétt fel.
A technoldgia megvasarolhatd, a hosszu id6 alatt fel-
épitett tudas és szemlélet azonban poétolhatatlan ver-
senyeldny lehet.

A mesterséges intelligencia alkalmazdsa még kezdeti
szakaszban van, de mér dolgoznak azon, hogy nagyobb
szerepet kapjon a vallalat mikodésében. A varakozasaik
szerint az automatizacioval felszabaduld kapacitds az
ugyfélelégedettség javitasara és a belsé kommunikacio
erbsitésére lesz fordithato.

A cél tehdt nem a kisebb létszdm, hanem az, hogy
ugyanazzal a csapattal nagyobb értéket tudjanak te-
remteni. A kovetkezé évek szemlélete a ,fenntarthatd
nem fejlédés’-nek nevezett mudkodési modell, ahogy
azt egy kedves Uzleti partneruk megfogalmazta.

A szemlélet Iényege nem a fejl6édés elutasitasa, hanem
annak Ujraértelmezése. Nem feltétlenul tobb jarmdire,
nagyobb raktarra vagy magasabb létszamra van szuk-
ség, hanem arra, hogy a meglévé kapacitast és szerve-
zetet a lehet§ legmagasabb szakmai szinvonalon és a
lehetd leghatékonyabban mUkodtessuk.

CARGOPORT KFT.
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Szin Bence // Szarvas

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A novekedési plafon elérésekor érdemes id6ben

keresni a tovabblépéshez szlikséges valtoztatasokat.

A végfelhasznaldi kereslet tudatos épitése
értékes lehet.

A munkatarsi visszajelzést célszeri
rendszeressé tenni.

Az innovacio lehet8ségeit nemcsak a technolégia-
ban érdemes keresni.

Az Al alkalmazéasaval értékes munkaidd
szabadithat¢ fel.

MIERT MUKODIK

Ami ma korlatnak tdnik, Uj mikodési szint
kialakitasara kényszerithet.

partnereknél.

A kisebb problémak még azel6tt felszinre
kerulhetnek, hogy demotivaciot okoznanak.

Egy szolgaltatasi, kereskedelmi vagy
szervezeti Ujitas is.

A cél nem az ember kivaltasa, hanem tobb
kapacitas teremtése a kreativ feladatokra.

Hiszek abban, hogy amikor stratégiat alkotunk, akkor hosszu tavu célt jelolink ki,
es ebbe nem fér bele az, hogy nagyokat valtoztassunk az iranyvonalon.



LEPESROL LEPESRE
A PIACVEZETO POZICIOIG

KLIMA- ES LEGTECHNIKA, KERESKEDELEM

A Cool4U 25 évvel ezelbtt néhany klimaberendezés
importjaval kezdte meg mikodését. A vallalkozas ebbdl
fokozatosan orszagos partnerhalézatot épitett, majd az
ipari és kereskedelmi berendezések projektértékesité-
sével is bévitette tevékenységét. A novekedés azonban
nem volt folyamatos, tobbszor érkeztek olyan ponthoz,
amikor Ugy tlnt, a vallalkozas elérte sajat hatarait. llyen-
kor Uj munkatérsak felvétele, mas mUkodési filozofia
vagy éppen a marketing tudatos felépitése jelentette a
kovetkezb 1épcsét.

A piacvezetd pozicié sokaig tavoli célnak tlnt. A régeb-
bi, tékeerésebb versenytarsak mellett kezdetben ma-
guk sem gondoltak, hogy egyszer az élre kertlhetnek.
Amikor azonban megfogalmazddott ez a cél, néhany
év alatt valt valdsdgga. A vezetés szerint ehhez nem
egyetlen nagy dontés, hanem kovetkezetes, szisztema-
tikus épitkezés és a megfeleld pillanatban meghozott
valtoztatasok kellettek.

.Minden vdllalkozas életében eljonnek olyan pontok,
amikor elakad egy bizonyos méretnél” A Cool4U tor-
ténetében ezek a helyzetek idével elkezdtek osztonzs-
ként mikodni. Ahogy Szin Bence fogalmaz: ,Nehézség
van? Akkor keményitunk.” A tapasztalatuk szerint nem
kell mindig el6re latni a teljes utat, sokszor elég a kovet-
kez& redlis lépésre koncentralni és cselekedni.

A novekedés egyik meghatéarozd eszkoze a marketing
lett. A vallalkozads korén felismerte, hogy nem elég a
kereskedelmi partnereket meggy&zni, a végfelhasz-
naloknal is keresletet kell teremteni a marka irdnt. Sajat
marketingcsapatot épitettek, amely menet kozben, a
hibakbdl is tanulva fejlesztette tudasat. Folyamatosan
azt keresték, hogyan lehet a legjobb ar-érték arany mel-

lett minél nagyobb hatast elérni. Mara a belsé csapat
olyan szintre fejl6dott, hogy kulsé Ugynokséget elsd-
sorban a kapacitas bévitésére vonnak be.

A novekedéshez a piac mellett megfeleld csapat is kel-
lett. A vezetés kezdettdl olyan kollégékat keresett, akik
azonosulni tudnak a vallalkozas értékeivel. Ennek alapja
az atlathatdsag, a nyilt kommunikaciod és a kovetkeze-
tesség. A vezetdk arra is figyelnek, hogy olyan kornye-
zetet teremtsenek, ahol az informécio szabadon aramlik
a szervezetben, és a problémakrdél nyiltan lehet beszélni.

,Ha nincs visszajelzésunk, kicsit vakon repulunk.”
A munkatérsak motivacidjat ezért rendszeres szemé-
lyes beszélgetésekkel és visszajelzésekkel kovetik. A ta-
pasztalatuk szerint sokszor nem nagy intézkedésekre
van szukség, egy apro, idében felismert probléma meg-
oldasa is sokat jelenthet a csapat szédmara.

A piacvezetéveé valas Uj kihivast is hozott: amit a vallal-
kozas jol csindl, azt a versenytdrsak egyre gyorsabban
lemasoljak. Ez folyamatos megujulésra kényszeriti a
céget. Az innovacid naluk nem kizardlag technoldgidt
jelent, lehet gyorsabb kiszallitas, Uj kereskedelmi meg-
oldas, marketingeszkoz vagy szervezeti valtoztatas is.
,Nem mindig az lesz a legsikeresebb, aki el6szor csindlja
meg, hanem aki elészor csinalja meg igazan jol.”

A mesterséges intelligenciat is ebben a szemléletben
alkalmazzak. Azt varjak téle, hogy levegye az adminiszt-
rativ terheket, és tobb id&t hagyjon az értékteremtd,
kreativ munkara. A vezetdi filozéfia szerint ugyanis nem
onmagaban a ledolgozott 6rék szama hatdrozza meg a
teljesitményt, hanem az, hogy mennyi idét tud a csapat
valéban fokuszalt munkéra forditani.
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Fekete Tibor // Szolnok

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A nehezebb id&szakokban is érdemes figyelni
azokra a piaci lehet&ségekre, amelyek maskor
nem lennének elérhetdk.

A novekedés értékét nemcsak az arbevétel,
hanem a teljes mikodés gazdasdgossaga
alapjan is érdemes megitélni.

A héttérfolyamatok egyszerUsitése tobb id6t
hagyhat az tigyfelek kiszolgalasara.

A technoldgiai fejlesztéseket érdemes
konkrét termelékenységi problémak
megoldasdhoz kapcsolni.

MIERT MUKODIK

A visszaesés idején olyan akvizicios és
beruhazasi lehet8ségek nyilhatnak meg,
amelyek normal piacon nem lennének elérhetdk.

Egy Uj egység csak akkor teremt értéket, ha
illeszkedik a logisztikai és m{ikodési strukturaba.

A kevesebb beszallitd, automatizalt rendelés
és karcsu kozpont a valédi értékteremtés felé
csoportositja at a munkaidét.

Az automatizacio és az Al akkor hoz
eredményt, ha munkaidét szabadit fel
vagy jobb dontést tesz lehetévé.

Ha segitesz valakinek folmaszni a hegyre, egyszer
csak azt veszed észre, hogy te is a csucson vagy.



VALSAGBAN KELL POZICIOT
EPITENI, JO IDOBEN PEDIG
VALSAGALLOVA VALNI

ELELMISZER-KISKERESKEDELEM ES KERESKEDELMI HALOZAT

A COOP Szolnok nyolc évtizedes hagyomanyokra épit,
mikozben mara modern kereskedelmi vallalkozassa fej-
|6dott. Elédje 1946-ban szovetkezetként jott Iétre, a mai
COOP Szolnok Zrt. pedig tobb vallalat 0sszeolvadasaval
alakult ki. Fekete Tibor 1987-ben, informatikusként kerult
az akkori Szolnok és Vidéke AFESZ-hez, majd a pénziigyi
és szamviteli terlleten keresztul jutott el a véllalatveze-
tésig. A tarsasdg ma 10 varmegyében 158 Uzletet mU-
kodtet, mintegy 1800 munkatarssal, és az élelmiszerliz-
letek mellett két pékség, valamint tovabbi kereskedelmi
egységek is tartoznak hozza.

A véllalat tobb alkalommal éppen nehezebb gazdasagi
id6szakokban lépett nagyot elére. 2002-ben elsé ma-
gyar élelmiszer-kereskedelmi vallalatként vasarolt vissza
uzletlancot multinaciondlis szereplétdl, a 2008—2009-
es valsag idején pedig a HELIKER felvasarlasaval tobb
Uj térségben is megjelent. A cég tapasztalata szerint a
visszaesések nemcsak kockazatot jelentenek, hanem
olyan lehet&éségeket is teremthetnek, amelyek kedve-
z8bb piaci kornyezetben nem feltétlenul nyilnanak meg.
A terjeszkedésnél ugyanakkor nem minden lehetésé-
get ragadnak meg. Egy Uj Uzletnek vagy felvasarlasnak
illeszkednie kell a meglévé haldzathoz, mert a kereske-
delemben az aru mozgatasa jelents koltséget jelent.
A COOP ezért lemondott az olyan akviziciokrol, amelyek
foldrajzilag tul tavol estek vagy logisztikailag nem kap-
csolédtak jol a meglévé rendszerhez. Elssorban nem az
Uzletek szamét akarjak novelni, hanem olyan halézatot
épitenek, amely gazdasagosan mUkodtethetd.

LAmikor kelléen ovatosak az emberek és félnek, akkor
kell beruhdzni, mert akkor van erre lehetéség.”

A masik meghatarozé tanulsdg a termelékenység rend-
szerszintl megkozelitése. A vallalat tudatosan csokken-
tette beszaéllitdinak szamat, és a Tisza Coopon keresztul
ma mar az élelmiszerlzletek aruinak mintegy 87 szaza-
|éka egyetlen nagykereskedelmi csatorndbdl érkezik.
Ennek elénye nemcsak az alacsonyabb logisztikai kolt-
ségben jelenik meg. Ha kevesebb aruatvételt, adminiszt-
raciot és szallitdi kapcsolatot kell kezelni az Uzletekben,
az eladdknak tobb idejlk marad a vasarldk kiszolgalasara.
Ugyanez a gondolkodas jelenik meg a kozpont mUko-
désében is, amelyet tudatosan kis Iétszammal tartanak
fenn. Ahogy Fekete Tibor fogalmaz, ,a boltban keresstik

a pénzt, a kozpontban csak koltjuk”. A kozpont felada-
ta ezért az, hogy minél egyszeribbé és hatékonyabba
tegye az Uzletek munkajat. A technoldgia is ezt a logi-
kat koveti. Az automatikus rendelési rendszer mar ma
is algoritmusok alapjan becstli meg az Uzletek varhato
igényét, kivaltva a manudlis rendelés jelent8s részét.
A kovetkezb 1épcsd a sajat Al-infrastruktura kialakitasa.
A vallalat sajat Al-szerveren szeretné feldolgozni Uzle-
ti adatait, hogy azok ne keruljenek kulsé rendszerekbe.
A technolégiai nyitottsag nem Uj jelenség, a COOP Szol-
nok mar a nyolcvanas évek végén automatizalt adatfel-
dolgozasi megoldasokat fejlesztett. Az Al-ra ezért nem
onalld innovéacioként, hanem a kordbbi digitalizacid ko-
vetkezd termelékenységi hulldmaként tekintenek.

A hatékonysagot a véllalat a bérezésben is megjeleniti.
A munkaerdhidnyra nem pusztan létszambdvitéssel rea-
galnak. Technoldgiai fejlesztésekkel novelik az egy mun-
katdrsra juto teljesitményt, a bérezést pedig gy alakitjak,
hogy a jobb eredmény a dolgozdk szémara is kozvetlenul
érzékelhetd legyen. A munkatérs igy nemcsak azt latja,
mit var el téle a szervezet, hanem azt is, hogy jobb telje-
sitménye hogyan jelenik meg sajat jovedelmében.

Mindezt sajatos vezetési modell fogja Ossze. Fekete Ti-
bor ,megosztd vezetésnek” nevezi azt, amikor a vezetd
onmaganal jobb szakembereket vélaszt az egyes tertile-
tekre, majd valodi dontési hataskort ad nekik. A felsd ve-
zet6 feladata nem minden szakmai dontés meghozatala,
hanem a megfelel6 emberek kivélasztésa az értékrend
fenntartasa. Egy 1800 f8s, foldrajzilag szétszort szer-
vezetben ez mar nem egyszer( vezetési stilus, hanem a
tovébbi terjeszkedés feltétele.

A COOP Szolnok példaja azt mutatja, hogy a valsagal-
l6sdgot nem a valsadg bekovetkezésekor kell elkezdeni
felépiteni. JO id&szakban termelékenységet, logisztikat,
technoldgidt és szervezetet kell fejleszteni, nehéz id6-
szakban pedig az igy létrehozott stabilitast piaci pozi-
cidépitésre lehet hasznalni.

A nyolcvanéves Vdllalati mult mogott a tradicio mellett
egy kovetkezetesen ismétlddd mikodési elv is all: haté-
konyséagot épiteni akkor, amikor lehet, és batran nove-
kedni akkor, amikor masok visszalépnek.
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100 vallalkozas

Kiss Zoltan // Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Mar kisvallalati méretben is érdemes
dokumentalni a fontosabb folyamatokat.

A termék mellett célszer( teljes megoldasban
gondolkodni.

A felel6sségi koroket és az atadasi pontokat
fontos egyértelmien meghatarozni.
Dontés el6tt hasznos az ugyfél nézépontjabdl is

végiggondolni a helyzetet.

A munkatarsak kivalasztasanal a késébbi fejl6dési
lehet&ség is fontos szempont lehet.

MIERT MUKODIK

Novekedéskor sokkal konnyebb Uj embereket és
feladatokat beilleszteni egy mar atlathatod rendszerbe.

Az ugyfél problémajat a tervezéstél az Uzemel-
tetésig kezelve er6sebb kapcsolatok épitheték.

A szervezet akkor tud gordulékenyen mikaodni,
ha mindenki tudja, honnan veszi at és kinek adja
tovabb a feladatot.

A partner néz6pontjanak megértése segit jobb
terméket, szolgéltatast és folyamatot kialakitani.

A nagyobb potenciéllal rendelkezé munkatars
hosszabb tdvon tobb terileten is értéket teremthet.

Ha egy hatéridot vallalunk, akkor azt teljesitjuk, ha egy
mszaki mingseget vallalunk, azt is teljesiteni fogjuk.



A NOVEKEDESHEZ
A SZERVEZETNEK IS
FEL KELL NONIE

ENERGETIKA, TARTALEKENERGIA-ELLATAS

A CoreComm Energy torténete egy néhany f8s, csaladi
véllalkozastol vezetett a komplex energetikai projekte-
ket megvaldsitd vallalatig. F& tevékenysége a sziinet-
mentes tédpegységek, dizelaggregatorok és energiata-
rolé rendszerek széllitdsa. Kiss Zoltdn ugyvezetd husz
éve dolgozik a cégnél, a szamlazastoél és napi adminiszt-
raciotdl indulva fokozatosan tanulta meg a muszaki,
projektvezetési és beszallitdi folyamatokat. VezetSként
ma is a vallalat egészének mikodésében gondolkodik.

A novekedés alapjat a hosszu id6 alatt felépitett meg-
bizhatdsag és szakmai reputdcio jelenti. A vallalat egyik
alapelve, hogy a vallalt hataridéket és mlszaki kovetel-
ményeket kovetkezetesen betartjak. Ez tette lehetéve,
hogy az évek soran egyre komplexebb és nagyobb Iép-
tékd projektekben vegyenek részt, és mara korhazak,
bankok, ipari Iétesitmények és nagy sportberuhdzasok
tartalékenergia-ellatasaban is kozremUkodjenek.

Sikeruik kulcsa, hogy nem kulonallé termékekben, ha-
nem rendszerben és teljes projektben gondolkodnak.
A szUnetmentes tépegységet és a dizelaggregatort
egyuttes rendszerként képesek széllitani, és mar a ter-
vezési fazisban bekapcsolddnak a munkaba. Az ajan-
latadastdl a telepitésen és Uzembe helyezésen at a
karbantartasig és Uzemeltetésig a projekt teljes élet-
ciklusat végigkisérik. A berendezések-értékesités igy,
a hagyomanyosnal tagabban értelmezve problémakat
vesznek le az tigyfél vallarol.

A folyamatos novekedés ugyanakkor Uj kihivast hozott.
Elérkezett az a pont, ahol a kordbban jol mkodd infor-
malis megoldasok mar nem elegendd&k. Ma a fejlesztés
egyik legfontosabb terulete a kontroll, az atlathatésag
és a szabalyozott miikodés. ,Minden egyes pozicidban

minden egyes kolléganak tudnia kell, hogy pontosan
hol van a feladata kezd&- és végpontja.” A cél nem a
tulszabalyozas, hanem olyan tiszta folyamatok kialakita-
sa, amelyek mellett a szervezet tovabb tud novekedni
anélkul, hogy elveszitené hatékonysagat.

A vezetésben fontos szerepet kap a kozos probléma-
megoldas is. A komolyabb kérdéseket nem egyetlen
ember donti el, hanem vezetdi szinten kozosen keresik
a legjobb megoldast. Ehhez tarsul, hogy a dontéseknél
tudatosan igyekeznek az Ugyfél néz&pontjat is figye-
lembe venni. Megprobaljak a tervezd, a kivitelez vagy
a partner helyzetébdl végiggondolni, mire van valdjaban
szuksége. A belsé egyuttmikodés és az Ugyfélkozpon-
tU gondolkodas naluk ugyanarra a szemléletre épul.

A technoldgiai valtozdsokhoz is nyitottan allnak. Az ener-
giatdrolas fejlédését Uj Uzleti lehetdségként kezelték, mi-
kozben a mesterséges intelligencia vallalati alkalmazasat
is vizsgaljak. Sajat CRM-rendszerukben olyan Al-funkci-
Ok beépitését tervezik, amelyek bizonyos feladatokat I€-
nyegesen gyorsabban végezhetnek el. Naluk az Uj tech-
nolégia akkor kap szerepet, ha egy konkrét mikodési
problémara ad megoldast, vagy érezhetben gyorsit egy
folyamatot.

A Vvallalat fejl6dése azt is megmutatta, hogy a folya-
matokat nem érdemes csak akkor tudatosan kialaki-
tani, amikor a novekedés mar nehézséget okoz. Ha a
feladatok, felelsségi korok és informacidatadasi pon-
tok korabban tisztazottak, az Uj munkatarsak beillesz-
kedése és a szervezeti egységek egylttmikodése is
konnyebbé valik. A novekedéshez ezért nemcsak pi-
acra és tékére, hanem megfeleld szervezeti hattérre is
szUkség van.

CORECOMM ENERGY KFT.
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Huber Erika // Mosonmagyarovar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A generaciévaltas el6készitését érdemes évekkel
a tényleges atadas el6tt megkezdeni.

A frontvonalban dolgozo kollégéak tapasztalatait
érdemes rendszeresen bevonni a dontésekbe.

A visszajelzések akkor valnak igazan értékessé,
ha lathato, hogy hatéssal vannak a mikodésre.

A tulajdonos korul fontos lehet tobb megbizhaté
szakmai vezet§ kialakitasa.

A digitalizacional nem azt érdemes vizsgalni,
mi automatizalhatd, hanem azt, mely tertleteken
hoz valédi elényt.

MIERT MUKODIK

Az utéd a napi miikodésbdl tanulja meg

a vallalkozast és a munkatarsak munkajanak értékét.

Ok talalkoznak kdzvetleniil az ligyféllel, ezért
olyan informacidval rendelkeznek, amely
a vezet6hoz masképp nem jutna el.

A valédi bevonas noveli az elkotelezettséget,
mikozben jobb dontésekhez vezet.

Csokkenti a tulajdonos személyétdl vald fliggést
és megteremti a tovabbi novekedés feltételét.

A hatékonysag novelhetd Ugy is, hogy kozben
megmarad az Ugyfél szamara értékes személyes
kapcsolat.

A turizmusban és a vendéglatasban a pozitiv hozzaallas, a mosoly és
a figyelem a ,titkos flszer", ami visszateéro és elégedett vendégeket general.



EGY JO VEZETO

BIZALOMMAL HALLGATJA
MEG A KOLLEGAKAT

SZALLODAIPAR ES VENDEGLATAS

Huber Erika csaladi vallalkozdsban nétt fel, szulei két
szallodat Uzemeltettek, 6 pedig mar fiatalon belenétt a
vendéglatd szakmaba. 2010-ben dontott ugy, hogy sa-
jat elképzeléseit tlkrozé széllodat hoz Iétre kis wellnes-
sel és étteremmel, amely végul 2013-ban nyitotta meg
kapuit Mosonmagyarévaron. A fejlesztés ugyanugy on-
erébdl és bankhitelbdl valdsult meg, mint ahogy a szu-
|6k altal megépitett szallodak is. A csaladi hattér fontos
alapot adott, de Ujgeneracidosként mar sajat szemlé-
letével és elképzeléseivel vitte tovabb a megszerzett
tapasztalatot. Az igy megépitett 15 szobas butikhotel
Mosonmagyarévar belvarosaban, a turisztikai élet koz-
pontjdban, a termalfurd® utcajéban taldlhato, ahol par
perces sétaval konnyen elérhetd a mosonmagyarévari
var, az egyetem, a bevésarldutca, szamos Uzlet, butik,
fogdszat és szépségszalon, valamint az Uzleti ugyek
intézésére alkalmas hivatalok, irodak. Az étterem és bar
kedvelt a mosonmagyardvari lakosok és kuilfoldi turistak
korében is. A Corvina Kft.-hez tartozd két szallodaban
ma mar kozel 50 f6t foglalkoztatnak, ezen felll tanuld-
kat is képeznek.

Erika és testvére (aki szintén sajat szallodat vezet) joval
azel6tt részt vettek a széllodak mindennapi mikodésé-
ben, hogy ténylegesen &t kellett volna venniuk a csaladi
véllalkozas iranyitasat, tobb terllet munkajat is megis-
merték. Aki fiatalon megtapasztalja, mit jelent egy sza-
kacs, pincér vagy recepcids munkaja, késdbb vezets-
ként is konnyebben megérti és megbecsuli a kollégait.
Ezen a szemlélet szerint avatja be sajat gyermekét is a
mindennapi mikodés részleteibe.

A vezetdi dontések egyik legfontosabb informacidfor-
résa maga a frontvonal. Erika rendszeresen atbeszéli a
nap eseményeit munkatarsaival. Vallja, hogy nem feltét-
lenul a vezetd tudja a legtobbet arrdl, mire van sziksége
az Ugyfélnek, hanem azok a kollégak, akikkel a vendégek
naponta taldlkoznak. ,Nemcsak kikérem, mérlegelem és
meg is fogadom a tanacsaikat.”

Ez a hozzaallds a munkatarsak megtartésaban is sze-
repet jatszik. A Simbad® csapaténak jelentds része
évek ota egyUtt dolgozik, tobb kolléga pedig a szalloda
megnyitasa 6ta a csapat tagja. A hosszd munkaviszony
elény a cégnek, a tapasztalt munkatars gyorsabban és
onalldbban képes kezelni a varatlan ugyféligényeket,

vagyis a megtartas kozvetlenul javitja a szolgaltatas mi-
ndségét és a szervezet alkalmazkodoképességét.

A megtartas tobb, mint bérkérdés. A megfeleld fize-
tés mellett legalabb ilyen fontos a munkahelyi Iégkor, a
partnerként kezelés és annak megtapasztalasa, hogy a
munkatars véleményének valddi sulya van. Ez kulono-
sen fontos tanulsag olyan KKV-k szdmara, ahol a tulaj-
donos-vezeté még mindig kozvetlen kapcsolatban all
a szervezet nagy részével. A bevonas onmagaban is jo
motivacids eszkoz, még jobb, ha a visszajelzésnek lat-
haté kovetkezménye van, a javaslatok beépulnek a fo-
lyamatokba.

A digitalizadcidhoz hasonldan pragmatikusan allinak. Erika
rugalmasan kezeli a fenntarthatdsag, az automatizacio
és a mesterséges intelligencia szukségességét, de csak
ott alkalmazna, ahol az valdban javitja a mUkodést. Egy
szolgéltato véllalkozasban ugyanis nem lehet ugy haté-
konysagot novelni, hogy kozben éppen azt az emberi
kapcsolatot veszitjuk el, amiért az igyfél minket valaszt.
Nem az a kérdés, hogy mit lehet digitalizalni, hanem az,
hogy mit érdemes.

Ezért még egy teljesen integralt széllodaban is fontos-
nak tartana egy olyan pontot, ahol az Ugyfél valédi em-
berhez fordulhat. A technoldgia atvehet adminisztrativ
feladatokat, de a bizalom, a problémamegoldas és a
biztonsagérzet tovabbra is emberi érték marad.

A digitalizacié akkor j6, ha leveszi a rutinfeladatokat a
szervezetrdl, nem pedig akkor, ha eltavolitja az Ugyfelet
a vallalkozastol.

A ndvekedéshez véglil a tulajdonosnak azt is fel kell is-
mernie, hogy nem irdnyithat mindent személyesen. Eri-
ka szerint a vezetd egyik legfontosabb képessége a hi-
telesség, a megujulds képessége és a lojalis, empatikus
banasmaod, mivel a turizmus-vendéglatas egy erésen
munkaeréigényes agazat.

Eqgy j6 vezetének szukségszerlen rendelkeznie kell egy
jol fejlett érzelmi kompetenciaval ahhoz, hogy megbiz-
hat6 szakmai vezet&ket tudjon maga mellé kivalasztani.
Ez teszi lehetévé, hogy a vallalkozds mikodése ne kiza-
rélag a tulajdonos folyamatos jelenlététd! fliggjon.

CORVINA KFT.
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Hrabovszki Gyorgy // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Valsaghelyzetben fontos a stratégiai partnerek
megtartasa.

A nagy koltségtételeknél mar néhany szazalékos
megtakaritas is jelentds eredményt hozhat.

A megallithatatlan piaci valtozasokkal szembeni
ellenallas helyett érdemes az alkalmazkodas
lehet&ségeit keresni.

Erdemes olyan csapatot kialakitani, amelyben
a kollégak sziikség esetén helyettesiteni
tudjdk egymast.

MIERT MUKODIK

Rovid tavu dldozattal megébrizhetd a hosszu
tavu Uzleti érték.

Nagy volumen mellett ezek is jelent&s
eredményt hozhatnak.

Még elbny is szdrmazhat az integralasukbdl.

Kisebb szervezetben is stabilabb mikodést
tesz lehetévé.

Talaljuk meg azokat az embereket, akik nalunk jobban értenek
a szakterUletukhoz. Fogadjuk el a véleményuket, és bizzunk bennuk.



A HOSSZU TAVU ERTEK
A KAPCSOLATOKBAN VAN

KERESKEDELEM, INGATLANUZEMELTETES

A Csaba Center helyi vallalkozok beruhdzasaban jott
létre, 2001-ben 33 Uzlettel nyitotta meg kapuit Békés-
csaba kozpontjdban, mara pedig kozel 130 mkodd
egységnek ad helyet. A fejlédés egyik alapja kezdettdl
a tudatos bérléi mix volt. A hagyomanyos bevésarldkoz-
ponti modellnez képest kisebb aranyban jelentek meg
példaul a divatuzletek, ugyanakkor nagyobb hangsulyt
kapott a szolgaltatd szektor és a rendezvénykozpontu
szemlélet. Hrabovszki Gyorgy szerint egy bevasarlokoz-
pont sikerének két alapja van: a jo lokacio és a megfele-
|6 bérl6i osszetétel.

Egy bevasarlokozpont bérléi dllomanya szimbidzisban
mikodik: minden egyes egység vonzereje hozzajarul a
tobbi egység sikeréhez is. A bérléi Osszetételt tudato-
san alakitjak annak érdekében, hogy kiegyensulyozott
az Uzletek szdmanak novelése, hanem olyan egymast
kiegészitdé kinalat kialakitdsa, amely tobbféle vasarlasi
és Ugyintézési igényt is képes kielégiteni. Ez a tanulsag
mas vallalkozdsok szamara is érvényes lehet, egy jol
osszedllitott partneri vagy termékportfolid onmagaban
is versenyelényt teremthet.

A vdllalkozas szemlélete joI mutatkozott a Covid-id&-
szakban. A veszélyhelyzet kihirdetését kovetéen nem
vartak meg, hogy a bajba kerult bérlék segitséget kérje-
nek, hanem maguk keresték meg 6ket, jelentésen csok-
kentették a bérleti dijakat, és a visszanyitast kovetben is
dtmeneti kedvezményt biztositottak szamukra. Ennek
eredményeként egyetlen bérl6 sem tavozott a jarvany
miatt. A dontés mogott egy egyszerl, de er6s uzleti
felismerés allt: ,ennek a hdznak az értéke nem a beton,
nem a burkoldlap, nem a teté, hanem a bérl&i dllomany”.
A dontés Uzleti szempontbdl is fontos szemléletet mu-

tat, valsaghelyzetben a sajat vallalkozas mellett a mU-
kodését fenntartd partneri okoszisztémat is védeni kell.
A rovid tavu bevétel maximalizélasa helyett igy a hosszu
tavu értékmegdbrzés kerllt elétérbe.

Az energiavalsagra technoldgiai fejlesztésekkel reagal-
tak. LED-esitették az épuletet, korszer( okos szivattyu-
kat és kazédnokat telepitettek, napelemparkokat hoztak
|étre, valamint sajat épuletfelugyeleti rendszert alakitot-
tak ki. A fejlesztésekkel és a folyamatok attekintésével a
villamosenergia-felhasznalast kozel 50, a gézfelhaszna-
last mintegy 40 szazalékkal csokkentették. A tapaszta-
lat azt mutatja, hogy nagy volumenUl mkodésnél mar
néhany szazaléknyi hatékonysagjavulas is jelentds Uzle-
ti eredményt hozhat.

Az online kereskedelem térnyeréséhez is gyorsan és
sikeresen alkalmazkodtak. Csomagautomatakat telepi-
tettek, a bérl6kre pedig egyre jellemzdbb az online és
offline értékesités osszekapcsolasa. Hrabovszki Gyorgy
hasonlata jol Osszefoglalja ezt a gondolkodast: ,ez
olyan, mint a nyari zapor. Lehet szidni, de ettél még le-
esik.” Azokat a piaci valtozasokat, amelyeket nem lehet
megallitani, érdemes inkdbb beépiteni a mikodésbe, és
alkalmazkodni hozzajuk. A Center sokrétl mikodését a
tulajdonosi kor mellett egy mindossze nyolcfés belsé
stdb irdnyitja. Az iranyitdsi modell leginkdbb a csala-
di vallalkozadsokra hajaz. A csapat stabilitdsat a hosz-
szU egyuttmiikodés és a lojalitas adja, a kollégak pedig
tobb terllet mUkodését is ismerik, igy szukség esetén
helyettesiteni tudjak egymast. A vezetd szerint a meg-
felel6 emberek megtaldlasa a siker egyik legfontosabb
feltétele. A kis Iétszdmu szervezet ereje abban is rejlik,
hogy a mikodés zokkendmentes egy-egy kulcsember
id&szakos tavolléte esetén is.

CSABA CENTER BEVASARLO- ES SZORAKOZTATOKOZPONT
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100 vallalkozas

Kulcsar Ildiké // Nyiregyhaza

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A kuldetés mellé hosszu tdvon miikodé lzleti
modellt is érdemes kialakitani.

A véllalatvezetésre onallé szakmai teruletként
érdemes tekinteni.

Innovéciéndl a fogyasztok edukacidjanak
koltségét is szamolni kell.

A j6 termék mellett annak bemutatéasara és
értékének kommunikalasara is szlkség van.

A vasérloi adatokra fontos Uzleti értékként tekinteni.

MIERT MUKODIK

Tarsadalmi vagy kornyezeti célt csak pénzugyileg
fenntarthaté véllalkozas képes hosszu tédvon szolgalni.

A szakmai kivalésag nem helyettesiti a pénzigyi,
szervezési és vezetdi tudast.

Minél Ujabb a hasznalati méd, annal tobb id6 és
pénz kell a piac megtanitasdhoz.

A marketing és a csomagolas kozvetiti a vasarlénak
azt az értéket, amit a fejleszté mar ismer.

Az évek alatt osszegydilt Ugyfélismeret
a személyre szabottabb és hatékonyabb
értékesités alapja lehet.

Ha nem ismertem volna fel, hogy a vallalkozoi tudast is meg kell szereznem,
es tudatosan fejlesztenem kell magam vallalkozoként és menedzserként,

ma sokkal kisebb lenne a cégem.



A JO UGYBOL

FENNTARTHATO
VALLALKOZAST EPITENI

KORNYEZETBARAT TISZTITOSZEREK, K+F ES GYARTAS

A NaturCleaning marka mogott allé Cudy Future Kft.
torténete kutatas-fejlesztéssel indult. Kulcsar lldiko
alkalmazottként ipari tisztitoszereket fejlesztett, de
Ugy érezte, nem kap elegendd figyelmet azok embe-
ri egészségre és kornyezetre gyakorolt hatdsa. Sajat
véllalkozaséat ezért azzal a céllal inditotta el, hogy olyan
tisztitdszereket fejlesszen, amelyek hatékonyak, és
amelyek fejlesztésében az emberi egészségre és a
kornyezetre gyakorolt hatdsokat is figyelembe veszik.
Az els6 Uzleti modell azonban hamar akadalyba Utko-
zott. A kutatas-fejlesztés onmagaban nem termelt ele-
gendd bevételt, ezért a cég a kutatas mellé gyartasi te-
vékenységet is épitett. Ma mar a gyartas teremti meg a
tovabbi kutatas és innovacio pénzugyi hatterét.

Egy jo uUgy és j6 termék onmagdban még nem Uzleti
modell. Kulcsar lldikdnak sajat bevalldsa szerint azt is
meg kellett tanulnia, a hosszu tavi mikodéshez profit-
ra van sziikség, mert ebbdl lehet késébb tarsadalmi és
kornyezeti célokat is tdmogatni. Hamar az is vilagossa
Valt szdmara, hogy a szakmai tudas onmagaban nem
elég a cégvezetéshez. A vegyészeti és kutatdi hattér
mellé pénzlgyi, marketing-, szervezési és vezetési is-
meretekre is szlksége volt. A vallalkozds masodik évére
tudatosult benne, hogy a cégvezetést ugyanugy tanulni
kell, és ezt tizenhat év utan is folyamatosan feladatéanak
tekinti. ,Ugy gondolom, hogy a vallalkozésom pont ak-
kora, amekkorét én fejl6dtem ez alatt a tizenot év alatt.”

A vdllalkozas fejl6désének egyik korlatja lehet maga a ve-
zet6. A klls6 gazdasagi kornyezet nem kontrollalhatd, de
a sajat tudas, vezetési képesség és dontési mindség igen.

A NaturCleaning masik eréssége a folyamatos innova-
cio. A vallalat az alapkutatastol a késztermékig viszi vé-
gig a fejlesztéseket, és egyre inkdbb helyi vagy regionélis

alapanyagok (példaul repce, vadgesztenye vagy szap-
panfl) felnasznalasat keresi. Az alapkutatas koltséges és
bizonytalan, ugyanakkor olyan termékeket eredményez-
het, amelyek valdban megkulonboztetheték a piacon.

Nem a tizedik terméket akarjuk elkésziteni a polcra,
hanem az elsét” Ez a gondolkodas jol osszefoglalja a
vallalat innovacios logikajat. A kutatas értéke éppen az,
hogy nehezen méasolhatd, sajat tudast és egyedi termé-
ket hoz létre.

Az innovacional ugyanakkor meg kellett tanulni a fo-
gyasztdi oldal logikajat is. Egy radikalisan Uj termék nem
feltétlenul lesz sikeres csak azért, mert technoldgiailag
jobb. Ha hasznalata tulsagosan eltér a megszokott ru-
tintdl, a vallalkozasnak komoly eréforrast kell forditania
valtozast igényel egy innovacid a vasarlétél, anndl na-
gyobb lesz a piaci bevezetés koltsége.

A marketing fontossagat szintén sajat hibaikbdl tanul-
tak meg. Az elsé hat-hét évben a vezetd abbdl indult ki,
hogy egy jO termék onmagaért beszél. Bebizonyoso-
dott azonban, hogy a termék értékét meg is kell mutatni
a vasarléknak. Ehhez fogyasztébarat webshopra, meg-
felel& csomagolasra, kommunikaciéra és tudatos mar-
kaépitésre van szUkség.

A kovetkezd nagy kihivés a digitalizacio. A vallalat sajat
webshopjat mar vevéi szempontbdl értékeli, és kimond-
ja, hogy ha maga a tulajdonos sem véasarolna szivesen
rajta, akkor valtoztatni kell. Ugyanez igaz az adatva-
gyonra. Tizenot év alatt mintegy tizezer organikusan
megszerzett e-mail-cim és jelentds mennyiségl vasar-
161 informécio gyt 0ssze, amelyet korabban nem kezel-
tek tudatos Uzleti eszkozként.

1
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CUDY FUTURE KFT.
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Karasszon Dezs6 Debrecen

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A meglévé mikodés automatizalasa mellett érde-
mes magukat a folyamatokat is Gjragondolni.

Az eltéré kompetencidk osszekapcsolasa Uj megol-
dasokat és nagyobb hozzaadott értéket teremthet.

A termelékenységet célszer( napi szinten kovetni.

Az Ugyfélfliggdség csokkentését idében
meg kell kezdeni.

A delegalas mellett fontos megd&rizni
a vezetdi ralatast.

MIERT MUKODIK

Az (j technoldgia Uj Uzleti modellt is teremthet.

Egyutt nehezebben méasolhatd versenyelényt
adhatnak.

Ami nem lathato, azt nehéz tudatosan fejleszteni.
Stabilabba teszi a novekedést.

A szervezeti ondllésag és a tulajdonosi kontroll
egyutt fontos.

Sose kulsé korulmenyekre hivatkozzon az ember,
hanem sajat magaban keresse a javulas lehetdségeét.



TUDATOS VALTAS
A MAGASABB HOZZAADOTT

ERTEK FELE

ADATFELDOLGOZAS, PIACKUTATASI TECHNOLOGIA, UZLETI INTELLIGENCIA

A DataExpert Services kozel hisz éve két alapitéval
indult Debrecenben, majd a 2010-es években kez-
dett gyorsabban novekedni. A vallalkozéas ma dontéen
nemzetkozi piacokon dolgozik, ugyfelei Eurdpa mellett
Eszak-Amerikabol és Ausztraliabol érkeznek. A kdvetke-
76 fejl6dési szakasz azonban mar nem a létszém vagy a
projektek szamanak novelésérdl szél. A cél, hogy a ha-
gyomanyos adatfeldolgozastdl egy magasabb hozza-
adott értékd, technoldgiaintenzivebb Uzleti modell felé
mozduljanak el.

Ennek fontos része az Al. Els6 Iépésként naluk is a meg-
|évé feladatok gyorsabb és hatékonyabb elvégzésében
jelent meg, de hamar felismerték, hogy ha ugyanazt
a technoldgidt idével minden versenytérs és ugyfél
hasznalni tudja, onmagéban a hatékonysag nem jelent
tartds versenyeldnyt. Ezért ma maér azt keresik, hogyan
lehet az Al és a sajat fejleszt8i tudas segitségével Uj
szolgaltatasokat és Uj bevételi modelleket Iétrehozni.
Az éradijas munkavégzés mellett igy egyre fontosabba
vélhatnak a tobbszor értékesithetd, licencalapu techno-
|6giai megoldasok.

A fejlesztések mogott egyszer(, de erés innovacios
logika &ll. Uj tudés keresése helyett olyan meglévé ké-
pességeket kell osszekapcsolni, amelyek egyutt mar
nehezebben masolhatd versenyelényt teremtenek.
A DataExpertnél a piackutatési szaktudas, az adatfel-
dolgozas, a felh6technoldgia és az Uzleti intelligencia
taldlkozasabdl épll az Uj irany. ,Két dolgot valahogy
otvozunk, ami kulon-kulon megvan mas helyeken is, de
egyutt Ujdonsagnak szamit.”

A nemzetkozi novekedés egyik fontos felismerése az
ugyfélfiggdség tudatos csokkentése volt. Amikor egy

multinaciondlis partner egyre nagyobb ardnyt képviselt
a cég megrendeléseiben, tudatosan kezdtek Uj piacokat
és Ugyfeleket keresni. Nemzetkozi szakmai rendezvé-
nyeken jelentek meg, partnerségeket épitettek és akti-
van fejlesztették kapcsolatrendszeriiket. A diverzifikaciot
akkor érdemes elkezdeni, amikor még j6l megy az uzlet,
nem akkor, amikor a legnagyobb tigyfél mar kiesett.

A termelékenység fejlesztésének alapja az alapos fel-
meérés. Sajat rendszerukben naponta kovetik a cég
teljesitményét, és azt is latjgk, mely Ugyfelek, tevé-
kenységek és munkatdrsak hogyan jarulnak hozza az
eredményekhez. ,A kiindulépont, hogy latni kell napi
szinten, hogy mi torténik.” A cél ugyanakkor nem egy-
szer(ien az, hogy ugyanaz az ember gyorsabban dol-
gozzon, hanem hogy a szervezet magasabb értékd pro-
jekteket és technoldgiai megoldasokat legyen képes
eléallitani.

A novekedéssel a tulajdonos szerepe is véltozik. Egyre
tobb feladatot és dontést kell dtadni a szervezetnek,
ugyanakkor gyors technoldgiai és piaci valtozasok ide-
jén a tulajdonos sem szakadhat el teljesen az operéacio-
tél. A delegédlds és a megfeleld vezetdi ralatas egyensu-
lya ezért onmagaban is fontos.

Egy vallalkozas fejlédésének van olyan pontja, amikor
mar nem az a kérdés, hogyan lehet tobbet eladni abbdl,
amit eddig csindlt. A DataExpert torténete azt mutatja,
hogy ilyenkor egyszerre kell Ujragondolni a technolé-
giat, az Uzleti modellt és a szervezet mikodését. Az Al
valddi lehetésége sem feltétlenul az, hogy ugyanazt a
munkat gyorsabban végezzuk el, hanem hogy olyan
terméket, szolgaltatast vagy bevételi modellt hozzunk
létre, amely kordbban nem létezett.

DATAEXPERT SERVICES KFT.
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100 vallalkozas

Feil David // Balatonszentgyorgy

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes egyiittm(ikodési lehet&séget keresni ott
is, ahol korabban inkdbb versenytarsat lattak.

Az Uj megoldasokat célszeri elészor kisebb

|éptékben kiprébalni és tesztelni.

A technoldgiat érdemes Ugy alkalmazni, hogy
tdmogassa és hatékonyabba tegye a jo
szakemberek munkajat.

A kedvez8bb években fontos tartalékot képezni.

A méret novelése utan kovetkezhetnek a magasabb
hozzaadott értékl tevékenységek.

MIERT MUKODIK

A kozos infrastruktura és piac mindkét fél
hatékonysagat novelheti.

A kisebb léptékd tesztelés lehet&séget ad
a tanuldsra anélkul, hogy az egész mikodés
kockéazatba kerulne.

Csokken a hibalehet6ség és n6 az egy
munkadrara juto teljesitmény.
A kiszamithatatlan id6szakokban ez biztositja

a mikodd&képességet.

A feldolgozas nagyobb értéket teremthet
ugyanabbdl az alapanyagbdl.

Szamomra a hatékonysag alapvetd szempont. Emellett fontosnak tartom
az Ovatossagot s a tartalékok kepzését is, kilonosen a mostanihoz hasonlo

bizonytalan gazdasagi helyzetben.
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A HATEKONYSAG
MELLE TARTALEK IS KELL

NOVENYTERMESZTES, MEZOGAZDASAGI SZOLGALTATAS ES KERESKEDELEM

A Dél-Balaton Zrt. ma mintegy 5000 hektaron fog-
lalkozik szantéfoldi novénytermesztéssel a Dunantdl
tobb térségében, de a cégcsoport bevételeinek egyre
nagyobb része mar kereskedelmi és szolgéltatasi tevé-
kenységbdl szarmazik. Enhez jelentds taroldkapacitast is
kiépitettek, amelyet nemcsak sajat terményeik, hanem a
veluk egyuttmikodd gazdalkodok kiszolgélasara is hasz-
nalnak. A tobb Iabon allds abban is segit, hogy kevésbé
legyenek kiszolgaltatva a mez&gazdasag idjarasi és
piaci ingadozasainak.

A fordulat a kilencvenes évek végén kezd&dott, amikor
a vezetés Ugy dontott, hogy a kornyékbeli gazdakat ver-
senytarsak helyett lehetséges partnerként kezeli. A meg-
|évé infrastrukturdt ezért fokozatosan megnyitottak mas
termel6k el6tt is. Ebbdl nétt ki az az egyuttmikodési
rendszer, amelynek kereskedelmi arbevétele mara az
alaptevékenység tobbszorose. A kapcsolat sok esetben
hosszu tavu, vannak partnereik, akikkel kozel két évtize-
de dolgoznak egyutt. A cég novekedését igy nemcsak Uj
beruhazasok, hanem a meglévé eszkozok jobb kihaszna-
|&sa és a tartds partnerkapcsolatok is hajtottak.

A fejlesztéseknél elsésorban azt nézik, hogyan lehet ha-
tékonyabban dolgozni. A precizidés gazdalkodas és a di-
gitélisan vezérelt gépek pontosabb anyagfelhasznalast
tesznek lehetévé, csokkentik a hibak szamat, és a gépke-
zel6k munkajat is megkonnyitik. A cél az, hogy a jol kép-
zett szakemberek ugyanannyi idé alatt tobbet és pon-
tosabban tudjanak elvégezni. Ez kulonosen fontos egy
olyan Uzemben, ahol nagy értékl gépekkel dolgoznak, és
a munkatarsak mintegy 80 szazaléka szakképzett. A cég
ezért inkdbb megfizeti a j6 szakembert, és olyan techno-
|6gidt ad a kezébe, amellyel hatékonyabban tud dolgozni.

Az Uj megoldasokkal ugyanakkor évatosan haladnak.
Stabil vetésszerkezet mellett az Uj novényeket és ter-
mesztési megoldasokat elészor kisebb terlleten pro-
baljak ki, és csak az igy szerzett tapasztalatok alapjan

dontenek a folytatasrdl. [gy anélkil tudnak kisérletezni,
hogy egy-egy Uj otlettel az egész mUkodést kockara
tennék. A beruhdzasokndl is hasonldan jarnak el. EI&szor
azt vizsgaljak meg, hogy a fejlesztés valdban javitja-e a
hatékonysagot, majd azt, hogyan finanszirozhaté és mi-
lyen megtérulés varhato téle.

A mez8gazdasagban azonban még a legjobb techno-
I6gia mellett is maradnak olyan kockazatok, amelyeket
a vallalkozds nem tud kontrollani. A 2026-os rendkivuli
aszaly ezt kulonosen jol mutatta. A Dél-Balatonnal ezért
a hatékonysag mellett legaldbb ilyen fontos az dvatos-
sag és a tartalékképzés. Nem szabad a j6 évek eredmé-
nyeit automatikusan elkolteni, mert egy id&jarasi, geo-
politikai vagy piaci fordulat akar heteken belll teljesen
megvaltoztathatja a kornyezetet. A nagy taroldkapacitas
példaul most részben ellensulyozni tudja a gyengébb
termés hatasat. Ami kedvez&bb id&szakokban tobblet-
kapacitasnak tlinhet, nehezebb helyzetben fontos moz-
gasteret ad a vallalkozasnak.

A kovetkezd novekedési |épést Feil David mar nem a
tovabbi méretnovelésben latja. A vallalkozds mara el-
érte azt a méretet, amely stabil piaci jelenlétet biztosit
szamara. A tovabblépést ezért mar nem elsésorban a
termelés tovabbi novelésében, hanem a feldolgozasban
l&tjak. A cél, hogy a megtermelt alapanyag egyre na-
gyobb részét magasabb feldolgozottsagu termékként
juttassak piacra. A kovetkezd fejlédési szakasz igy na-
gyobb értéket jelenthet ugyanabbdl a termelési alapbdl.

A tobb évtizedes partnerkapcsolatok mogott végul egy
nehezebben szamszerUsithetd eredmény is all: a biza-
lom. A kornyékbeli gazdak azért térnek vissza, mert ki-
szamithato, atlathatoé uzleti mdkodést tapasztalnak.

A hosszu tavu egyuttmikodés nemcsak érték, hanem
gazdasagi eszkoz is, stabil Ugyfélkort, jobb infrastruk-
tUra-kihasznalast és erésebb piaci poziciét teremt.

DEL-BALATON ZRT.



. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasaghol

100 vallalkozas

Szabo Noémi // Szolnok

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A stratégiai alapanyagok esetében érdemes megvizs-

galni, indokolt-e egyes folyamatokat sajat kézbe venni.

A nagyobb volumen mellett érdemes a magasabb
hozzdadott értékd termékek felé is nyitni.

A termeléstervezésben fontos olyan
megoldasokat kialakitani, amelyek gyors
alkalmazkodast tesznek lehetévé.

Piaci visszaesés idején a specidlis tudassal
rendelkezé munkatarsak megtartésa hosszabb
tévon is fontos lehet.

MIERT MUKODIK

Csokkentheti az ellatasi kitettséget, mikozben
nagyobb kontrollt biztosit a minéség felett.

A szigordbb min&ségi kovetelmény nagyobb
szakértelmet kivan, de magasabb értékteremtést
is lehet6vé tehet.

A gyors alkalmazkodas lehetévé teszi, hogy
a nagy volumen mellett az egyedi vevéi
igényekre is reagaljunk.

A hosszu id6 alatt felépitett szakértelem
elvesztése a kereslet visszatérésekor komoly
novekedési korlatta valhat.

A cég jovobeli sikerét elsdsorban a hatékonyabb mikodésben, az erésebb
vezet(i egyuttmikodésben, a jobb munkahelyi Iégkorben, valamint
a munkatarsak jollétének és fejlodésének tdmogatasaban latom.



A VERSENYELONY MAR
AZ ALAPANYAGNAL

ELKEZDODIK

RETEGELTLEMEZ-GYARTAS ES NEMESNYAR-TERMESZTES

A Derula Kft. 1994-ben kezdte meg mUkodését Szolno-
kon, egy kordbbi mez&gazdasagi gépgyarté Uzem atala-
kitasaval. A kezdeti furnérgyartast fokozatosan kovette a
rétegeltlemez-gyartas, majd a kapacitdsok és a termék-
portfolié folyamatos bdvitése. A vallalat ma elsésorban
magyarorszagi nemesnyarbdl készit rétegelt lemezt,
amelyet tobbek kozott a butoripar, az épitéipar és a jar-
mlgyartas hasznal fel.

A Véllalkozas fejlédésében fontos allomas volt a tulaj-
donosi struktdra 2007-es atalakuldsa, amely utén Ujabb
kapacitasbdvitések és technoldgiai fejlesztések kovet-
keztek. 2012-ben egy mUkodd furnérlizem atvételével
tovabb bévitették a termelési hatteret, az ingatlan mel-
lett a munkatérsakat és az ott felhalmozott szakmai tu-
dast is integraltadk a cégbe.

2008-ban a Derula sajat nemesnyar-Ultetvények te-
lepitésébe kezdett. A kezdeti néhany szaz hektér mara
mintegy 2100 hektarra nétt. A Derula nemesnyar-Ultet-
vényeinek nagysaga eurdpai 0sszevetésben is kiemel-
kedd. Ezzel a cég egyre nagyobb részben maga tudja
biztositani egyik legfontosabb alapanyagat, ami nem-
csak az ellatas biztonsagat, hanem a megfelelé mindség
fenntartasét is segiti. A sajat alapanyagbdzis mellett a
Derula masik nagy eréssége a hosszu évek alatt felhal-
mozott szakmai tudas és a rugalmas gyartas. A nemzet-
kozi jelenlét kialakitasdban fontos szerepe volt az olasz
anyavallalattol atvett technoldgiai tapasztalatnak, amely
id6ével a magyar csapat mindennapi tudasanak részéve
valt. Sokan 20-30 éve dolgoznak a véllalatnal, és ezt a
specidlis ismeretet folyamatosan adjak tovabb az Ujabb
munkatarsaknak.

A termelésben egyszerre kell nagy volumenl és egyedi
vevdi igényeket kiszolgalni. Ehhez megfeleld alapanyag-
készlet, félkésztermék-valaszték és rugalmas termelés-

tervezés szUkséges. Bar heti gyartasi tervekkel dolgoz-
nak, szukség esetén akdr a teljes tervet atszervezik egy
fontos vevéi igény teljesitéséhez. A tovabbi novekedést
mar nem elsésorban a termelési volumen novelésében
1atjak, hanem abban, hogy egyre magasabb értékd ter-
mékeket készitsenek. A jarmd- és lakdautdgyartas sza-
mara gyartott elemek szigorubb minéségi kovetelmé-
nyeket és nagyobb odafigyelést igényelnek, ugyanakkor
magasabb értéket is képviselnek.

A tudas megtartasa kulonosen fontossa valt az elmult
évek piaci visszaesése idején. A véllalat beszamoldja
szerint a piac két év alatt mintegy 30 szazalékkal szUkult,
a kapacitaskihasznaltsag pedig jelenleg 60—65 szazalék
kordl van. Ennek ellenére igyekeztek megtartani a spe-
cidlis tudassal rendelkez& munkatarsakat, mert a szerve-
zet Ujbali felépitése hosszu és koltséges folyamat lenne.
A HR-stratégia ezért nemcsak Iétszamfeltoltésrél szdl,
belsd szakmai képzéseket szerveznek, szervezetfejlesz-
tést, rugalmas foglalkoztatasi megoldasokat alkalmaz-
nak , valamint dolgozdi buszjaratokat biztositanak.

A sajat alapanyag-termelés a korforgasos muakodést is
er6siti. A Derula az ultetvényein megtermeli a faanyag
egy részét, majd a feldolgozas sorén keletkezd mellék-
terméket apritds utadn biomasszakazanban hasznositja a
technoldgiai hé el6allitasara. A kitermelt terlleteket Uj-
ratelepitik és tovabb gondozzék. gy ugyanaz a rendszer
segiti az alapanyag-ellatas biztonsagat, az energiahaté-
konyabb mUkodést és a faanyag minél teljesebb hasz-
nositasat. A Derula példéja azt mutatja, hogy egy terme-
|6vallalat tartds versenyelénye nem feltétlentl egyetlen
technoldgidbdl fakad. A sajat alapanyagbazis, a tobb év-
tized alatt felhalmozott tudas, a rugalmas termelésszer-
vezés és a magasabb hozzdadott értékd termékek felé
torténd elmozdulas egyutt teremthet olyan képességet,
amelyet a versenytarsak nehezen tudnak lemasolni.
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. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasagbol

100 vallalkozas

[ { ‘
-
Kodsa Péter // Halmajugra

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A nyereség el6re meghatarozott részét érdemes
kovetkezetesen visszaforgatni a fejlesztésekbe.

A fejlesztéseknél el6szor azt a pontot kell javitani,
amely leginkabb lassitja a teljes folyamatot.

Az automatizaciot nemcsak létszdmcsokkentés-
re, hanem a hatékonyabb mikodésre is érdemes
hasznalni.

A hagyomanyos, jol bevalt termékeket is érdemes
folyamatosan tovabbfejleszteni.

Generécidvaltaskor fontos, hogy az utod valodi
dontési felel6sséget és mozgasteret kapjon.

MIERT MUKODIK

A folyamatos beruhazas nem egyszeri technoldgiai
ugréast, hanem tartés modernizéciot tesz lehetévé.

A beruhdazas ott javitja a teljes rendszer teljesitményét,
ahol ténylegesen a sz(k keresztmetszet talalhato.

A felszabadulé kapacitas Uj termékekre és
novekedésre fordithatd, mikozben csokkenhet
az egységnyi termék el&allitasi koltsége.

A mérka megszerzett értéke megmarad, mikozben a
kinalat kovetni tudja a valtozd fogyasztoi igényeket.

Felel8sséget csak sajat dontéseken — és idénként
sajat hibakon — keresztul lehet megtanulni.

En hiszek abban, hogy folyamatosan fejleszteni kell valamit, még azt is, amit
jol csinalunk, hiszen annyira dinamikusan valtozik a kornyezetunk, hogy
kénytelenek vagyunk ezt kovetni, nem lehet hatradoini.



AKKOR IS FEJLESZTENI
KELL, AMIT MAR JOL

CSINALUNK

ELELMISZERIPAR, KEKSZGYARTAS

A Detki Keksz torténete 1983-ban indult Halmajugran,
eredetileg azzal a céllal, hogy a helyi termel&szovet-
kezet dolgozdinak a mezdgazdasagi munkakon kivuli
idészakban is munkat biztositsanak. A gyartas hasznalt
berendezésekkel kezd6dott, mara azonban a véllalkozas
Magyarorszag masodik legnagyobb kekszgyartdjava
fejlédott, évente mintegy 12 ezer tonna terméket ér-
tékesit, kozel 200 munkatérsat foglalkoztat, arbevétele
pedig megkozeliti a 12 millidrd forintot. A fejlesztések
mogott kovetkezetes visszaforgatds all. A véllalat 2012
6ta minden évben a nyereség legaldbb felét Ujabb be-
ruhazasokra és fejlesztésekre forditja.

A generaciovéltas idején a csalddnak dontenie kellett
arrél, hogy merre vigye tovabb a véllalkozast. Bar az ér-
tékesités lehetésége is felmertilt, végul inkabb a fejlesz-
tés mellett dontottek. Eurdpai kekszgyarakat latogattak
meg, hogy lassak, milyen technolégidkkal dolgoznak,
merre tart az ipardg. Az ott szerzett tapasztalatokra
épitve bdvitették a gyarat, Uj kemencéket és csomago-
|asi technoldgidkat vasaroltak.

Ma a termelési kapacitds mintegy 80 szazaléka auto-
matizalt, egészen a masodlagos csomagolasig.

Az automatizélds nem jelent kevesebb dolgozét. Egy
kordbban sok kézi munkat igénylé csomagolasi folya-
mat gépesitésével ugyanannyi id6 alatt tobb termék
készllhet el, a munkatarsak felszabaduld idejét pedig Uj
termékkategoridk gyartasara tudtdk forditani. A hatéko-
nyabb mikodés egyes termékeknél még az alapanyag-
arak jelent8s emelkedésének egy részét is ellensulyozni
tudta, igy a cég kedvez&bb aron tudott a piacon maradni.

A fejlesztéseknél mindig azt keresik, melyik pont lassitja
leginkabb a teljes folyamatot, és el&szor ott avatkoznak
be. A beruhazasokat Ugy tervezik meg, hogy késébb is
legyen lehet8ség tovabbi bévitésre.

A 2027-re tervezett fejlesztések példaul az alap-
anyag-tarolds és -adagolas tovabbi automatizalasat
célozzak, amely egyszerre novelheti a kapacitast, és az
adatvezérelt iranyitas révén, a minéségbiztonsagot.

A technoldégiai modernizacid mellett legalabb ilyen
fontos véltozas volt a sajat mérka tudatos felépitése.
A kordbban erésen sajat markas (private label) gyar-
tasra épulé vallalkozas 2015 kortl kezdte tudatosabban
felépiteni a marketingtevékenységét. Kilsé szakértét
vontak be, majd sajat marketingfunkciét épitettek fel,
és piackutatasi adatok alapjan szlkitették a fokuszt.
Ennek eredményeként a Detki markés termékek aranya
az értékesitésben a kordbbi mintegy 40 szazalékrél 60
szézalékra nétt.

A Mesekeksz kindlata példaul két valtozatrdl kilencre
bévult, mikozben egyes izek folyamatosan megujulnak.
A véllalat a fogyasztdi trendeket, példaul a cukorcsok-
kentett, cukormentes és magasabb rosttartalmu termé-
kek iradnti igényt, szintén beépiti a fejlesztésekbe. A mi-
n&ségbdl viszont nem engednek. A csaladi vallalkozas
egyik alapelve, hogy olyan kekszet készitsenek, amelyet
sajat gyermekeiknek és unokaiknak is szivesen adnanak.

A generaciovaltasban is fokozatos atmenetre toreked-
tek. A kordbbi vezet6 fokozatosan hatrébb Iépett, teret
engedve olyan Uj megoldasoknak, mint a kontrolling, a
professzionalis HR, a marketing és a szervezetfejlesz-
tés. Fia, Késa Péter 2019 ota vezeti Ugyvezetéként a
tarsasagot. Meglatasa szerint el&szor azt kell redlisan
felmérni, hogy a kovetkezd generacid szeretné-e és
képes-e atvenni a vallalkozas vezetését. Ha igen, akkor
nemcsak feladatokat, hanem valédi felelésséget és hi-
bazasi lehetdséget is kell kapnia.

A Detki példdja azt mutatja, hogy a termelékenység
novelése nem pusztan gépberuhazas kérdése. A tech-
nolégia, a marka, a termékportfolié és a szervezet
egymast erdésitve fejlédik. Enhez olyan vallalati kultdra
szukséges, amelyben a munkatarsakat bevonjak a fo-
lyamatok és a stratégia alakitasaba, a vezetdket pedig
folyamatosan fejlesztik. A cégnél évente mintegy 12
felsé- és kozépvezetdi workshopot tartanak, €s minden
vezetd sajat fejl6désére fordithatd kerettel rendelkezik.
A mogottes vezetdi filozofia egyszerl: a gyorsan val-
tozé kornyezetben még azt is folyamatosan fejleszteni
kell, amit a vallalat ma jolI csinal.
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100 vallalkozas

Varga Zsolt // Miskolc

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

A szikséges szakembereket érdemes ott keresni, A ritka tudasért sokszor aktivan kell menni,
ahol valéban elérheték, nem elég csak az allashirde- nem elég varni a jelentkezéket.

tésekre tdmaszkodni.

A megtartast érdemes a munkatarsak élethelyzeté- Nem minden munkavallaléi igény oldhaté

hez és hosszabb tavu igényeihez igazitani. meg pusztan magasabb fizetéssel.

A kiszamithaté munkaterhelés hozzajarulhat a stabil A stabil foglalkoztatas onmagaban is fontos
foglalkoztatéshoz és a megtartashoz. megtarto erd.

Fontos, hogy a vdllalt kapacitas ne haladja meg A megbizhatdsag hosszabb tavon tobbet érhet,
a biztosan teljesithet6 szintet. mint egyetlen projekt teljes volumene.

A technoldgiai beruhdzasokrdl célszerl a varhatd Nem minden korszer(ibb gép vagy energetikai
megtérilés alapjan donteni. fejlesztés jelent automatikusan jobb Uzletet.

Els6sorban a rugalmassag és a szakértelem volt az, ami - gyakran
az arkulonbseégek ellenére is - a javunkra dontotte el a valasztast.
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A SZAKEMBERHIANYRA
IS LEHET UZLETI
MEGOLDAST EPITENI

BETONACEL-MEGMUNKALAS ES SPECIALIS MELYEPITESI SZERKEZETEK

A DOM Stabil 2016-ban indult betonacél-megmunka-
l&ssal, majd U] telephelyre koltozott és specidlis mély-
épitési armaturak gyartasaval bdvitette tevékenységét.
Az elsé igazan jelentds referencia az M44-es autdpalya
épitéséhez kapcsolddott, és ez késébb tobb nagyval-
lalati megbizas elétt is megnyitotta az utat. A cég kez-
dettdl fogva nem azzal akart kitlinni, hogy a legolcsébb
ajanlatot adja. Inkdbb arra épitett, hogy megbizhatd mi-
ndséget, erés szakmai tudast és rugalmas egytttmUko-
dést tud nyujtani a partnereinek.

Ehhez azonban tapasztalt szakemberekre volt szuk-
séqg. A vallalkozas szakképzett dolgozdinak mintegy 80
szazalékat Németorszagbdl tért haza, ahol tobben mar
10-15 éve dolgoztak hasonlé terileten. Egy hazatérd
Uzemvezetd kapcsolatrendszerén keresztul személye-
sen keresték meg &ket, és a térségi atlagnal magasabb,
versenyképes fizetést, valamint folyamatos munkat
kinaltak szamukra. Nem vartak arra, hogy a megfeleld
szakemberek megjelenjenek a munkaerépiacon, hanem
tudatosan mentek utanuk és keresték meg &ket.

A hazatéréshez onmagaban a jo fizetés azonban nem
elég. Sokak csalddjukkal koltoztek, szamukra is fontos
volt, hogy ne kelljen jelent&sen lejjebb adniuk az addigi
életszinvonalukbdl. A cég ezért tobbféle csaladi tdmo-
gatast alakitott ki: segitséget adnak gyermek szlletése-
kor, hazassagkotéskor és iskolakezdéskor, valamint mas
csaladi eseményeknél is szamithatnak rajuk a munkatar-
sak. Ezzel nemcsak munkahelyet kindlnak, hanem arra
is figyelnek, milyen életet tudnak mellette kialakitani a
dolgozdik.

Az épit8iparban gyakori hektikus terhelés helyett arra
torekednek, hogy folyamatos munkat biztositsanak.
Ez a munkavallalonak biztonsagot ad, a vallalkozasnak
pedig segit megtartani azt a szakmai tudast, amelyre a
min&ségi teljesités épul.

A rovid hataridejd nagyberuhazasoknal a DOM Stabil
nem vallalt egyedul olyan volument, amelynek teljesi-
tésében nem volt biztos. Inkdbb elére jelezte a meg-
rendelének, hogy tovabbi beszallitéra lesz sziikség, mi-
kozben maga akar a projekt 60 szazalékat is teljesitette.
Jobb megosztani egy nagy megrendelést, mint a teljes
Uzletet kockéztatni egy nem tarthat6 igérettel. Ahogy a
projektek vallaldsanal, Ugy a beruhdzasoknal is hasonld
jozansag érvényesdul. A vallalkozés folyamatosan keresi
az automatizalas és az energiakoltségek csokkentésé-
nek lehetdségét, de csak akkor indit beruhazast, ha an-
nak gazdasagi értelme is van. A szamitasok alapjan pél-
daul egy nagyobb napelemes és energiatarold rendszer
jelenleg nem térlilne meg megfeleléen, ahogy a tobb
szazezer eurds, néhany dolgozét kivaltd automatizalt
gépek megtérllése sem indokolja még a beruhazast.
Nem az szamit, mennyire modern egy technoldgia, ha-
nem az, hogy valdban javitja-e a mUkodést, és ésszer(
idén belll megtérul-e.

A kovetkez& novekedési lehetdséget az exportban lat-
jak. A kulfoldi piacokra azonban nem ismeretlenként
szeretnének belépni, hanem a mar meglévé kapcsolata-
ikra épitve. Olyan multinacionalis partnerekkel indulnak
Szlovékia és mas unids orszagok felé, amelyek magyar-
orszagi Vallalatai mar ismerik a DOM Stabil munkajat.
Igy a kordbban megszerzett hazai referenciék kiilfoldon
is bizalmat teremthetnek, és megkonnyithetik az elsd
megrendelések megszerzését.

A DOM Stabil példdja jol mutatja, hogy a szakember-
hidnyra proaktivan is lehet reagéini. A cég tudatosan
kereste meg azokat a tapasztalt szakembereket, akikre
szuksége volt, majd olyan feltételeket alakitott ki, ame-
lyek hosszabb tavon is vonzéva tehetik szamukra a ha-
zatérést és a maradast. Ebben a versenyképes fizetés, a
folyamatos foglalkoztatés és a csaladi élet tdmogatasa
egyarant szerepet kap.

6

DOM STABIL KFT.
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100 vallalkozas

Szatmari Gabor // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A kulcsemberek bevonasat valddi
érdekeltség és felelsség is erdsitheti.

Az azonos feltételekkel mikodd éttermek teljesit-
ményét érdemes rendszeresen 0sszehasonlitani.

Az alapfolyamatokat érdemes egységesiteni,
mikozben a helyi Gtleteknek is teret kell hagyni.

A vendégekkel kozvetlentl kapcsolatba
kerUl6 munkatéarsak fontos szerepet jatszanak
a marka megitélésében.

MIERT MUKODIK

A tulajdonosi szemlélet erésitheti a felel6sséget
és a teljesitmény iranti motivacioét.
Az eltér trendek koran jelzik, hol kell beavatkozni,

még mielbtt a probléma tartdssa valik.

A kozos minimum védi a markat, az onallésag pedig
Uj otleteket és helyi kulonlegességeket teremthet.

A visszatérd vendéget nemcsak a termék,
hanem a személyes figyelem és a teljes
szolgaltatasi éimény nyeri meg.

Mindig azzal foglalkozz, amit nagyon szeretnél, szeretsz. Ha nem értesz
valamihez, de érdekel, jarj utana. Szanj id6t és energiat arra, hogy megtanuld

azt, amivel foglalkozni akarsz.
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EROS A HALOZAT, HA
MINDENKI ERDEKELT ES
A VENDEGEN A FOKUSZ

VENDEGLATAS ES ETTEREMHALOZAT

A Don Pepe torténete 1989-ben indult, az elsé étterem
1990-ben nyilt meg. Szatmari Gabor korabban fagylalto-
zOkat Uzemeltetett, de az er6sodd verseny miatt Uj piaci
lehet&séget keresett. Olaszorszagi utazasai soran figyelt
fel arra, hogy mikozben ott a pizza mindennapos étel,
Budapesten akkoriban még alig lehetett pizzériat talalni.
Az els6 Uzlethez a Novotel pizzaséfjét, Miklés Gabort
nyerte meg, aki jelenleg, 36 évvel késdbb is a haldzat
munkatérsa.

A Don Pepe novekedésében fontos szerepet kapott az,
ahogyan az Uj éttermeket megszervezték. Szatmari Ga-
bor sajat magat ,tarsas vallalkozonak” nevezi, mert mar a
masodik étteremtdl kezdve partnereket vont be a miiko-
désbe és az akkori tarsaval Prommer Katalinnal irdnyitjak
a halézatot. Az éttermek vezetSi nemcsak alkalmazott-
ként, hanem tulajdonosként is érdekeltek sajat éttermik
eredményében. A kozponti Don Pepe Kft. vagy Gabor
és Katalin dltaldban 51 szazalékos részesedést tartott az
Uj éttermekben, a partnereik pedig tobb étteremben is
lehettek aktiv vagy csendes tulajdonosok. Ez egyszerre
er@sitette az egyuttmUkodést és egy egészséges ver-
senyt indikalt az Uzletek kozott, hiszen mindenki latta a
tobbiek teljesitményét, és igyekezett a sajat éttermében
vendégcentrikus magatartasukkal jobb eredményt elér-
ni. Ez a modell gyors novekedést tett lehetéveé az akkori-
ban fejlédésben 1évd vendéglatas terlletén.

A héldzat csucsiddszakdban 35 egységbdl allt és mint-
egy 2600 munkatérsat foglalkoztatott. Szatmari szerint
a Don Pepe sikere nem egyetlen ember munkajanak
eredménye, hanem tobb tucat ember kozos teljesitmé-
nye, akik sok energiat, idét és pénzt tettek a rendszer
|étrehozasaban. A novekedéssel egyutt mar koran fon-
tosséa Valt az is, hogy folyamatosan osszehasonlitsak az
éttermek mUkodési mutatoit. Az alapitd sajat megfo-
galmazasa szerint rendszerint ,grafikonokban gondol-
kodik”, amibdl rengeteg hasznos dolgot lehet meglatni.
A hasonl6 feltételekkel mikodd éttermek adatait rend-
szeresen Osszevetették, és ha valamelyik latvanyosan
eltért a tobbiektdl, részletesen megvizsgaltak, mi allhat

a kulonbség mogott. A haldzati mikodés egyik legne-
hezebb kérdése ugyanakkor a mindség és az egyediség
egyensulya. Egy étterem mikodését nem lehet teljesen
szabvanyositani. Ugyanaz a recept sem feltétlenul ad
pontosan ugyanolyan eredményt két szakacs kezében.
A szakmai csapat ezért a legfontosabb folyamatokat
részletesen egy itinerben rogzitette, az Uj éttermek ve-
zet8i pedig harom—hat hénapos betanulds soran a mo-
sogatastol az étteremvezetésig végigjartak a mikodés
kulonbozb terlleteit. Kozben probaltak a helyi otletek-
nek is teret hagyni. A séfek sajat ételekkel jelentkezhet-
tek, és ha egy kulonosen jol sikerllt fogas bevalt, akar
olyan munkatars GCtlete is bekerllhetett a kinalatba, aki
nem szakacsként dolgozott.

A tobb mint hdrom évtizedes mikodés mogott Szatmari
Gabor szerint a vendégkozpontusag a legfontosabb al-
lando. A termék minésége onmagéaban nem elegendd, a
felszolgald, a futar és minden, a vendéggel kapcsolatba
kerllé munkatars a marka arca. Egy kivalo ételt izét is el-
ronthatja a rossz kiszolgalas, a nem megfeleld szolgalta-
tas, mikozben a személyes figyelem torzsvendéget te-
remthet. Ugyanez a hosszu tavu szemlélet jelenik meg a
beszallitéi kapcsolatokban is a hdlézatban.

Egy jol mkods, megbizhatéd partnerkapcsolatot nem
cserélnek le pusztan azért, mert mashol néhany forinttal
kedvezdbb arat kapnanak, fontosnak tartjak a megbiz-
hato partnerekkel az egytttmkodést hosszu tavon.

A Don Pepe novekedése nem egyszerlien Ujabb ét-
termek nyitasabdl allt. Olyan mikodést alakitottak ki,
amelyben a felel6sség, a tudas és az érdekeltség tobb
ember kozott oszlik meg. Az alapfolyamatokat egysé-
gesitették, az éttermek teljesitményét folyamatosan
osszehasonlitottak, a helyi vezetéknek pedig valddi fe-
lel6sséget adtak sajat éttermik eredményéért. Kozben
arra is Ugyeltek, hogy a novekedéssel ne vesszen el az,
amiért a vendégek eredetileg megszerették a markat:
olyan min&séget és szolgaltatast adni, amiért a vendég
Ujra és Ujra visszatér.
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- 100 torténet

100 vallalkozas

Fekete Adrian Bagod

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A termék mellett a gyartasi folyamat
Ujragondolasa is hasznos lehet.

A szakemberhianyra folyamatfejlesztéssel is
érdemes reagalni.

A kereskedelmi partnerek bevonasa értékes
visszajelzést adhat a fejlesztésekhez.

Fontos elkerulni a termék indokolatlan
tulbonyolitasat.

Az export megkezdése el6tt érdemes felépiteni
a megfeleld kiszolgalasi kapacitast.

MIERT MUKODIK

A versenyképesség jelentds része mar azel6tt
eldél, hogy a termék piacra kertll.

Az egyszer(ibb, standardizalt gyartas kevesebb
specidlis tudassal is stabil min&séget tesz lehetévé.

A kozvetlen piaci visszajelzés segit abban, hogy
valédi vevéi igényre fejlessz.

Nem a legtobb technolégia, hanem a megfelel
ar-érték arany teszi piacképessé.

A j6 termék onmagéaban kevés: nyelvtudas, szerviz,
gyors reakcid és stabil mindség is szikséges.

Kitartonak kell lenni. Ez szerintem meég tobbet ér, mint a tehetség.
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A VERSENYKEPESSEG
A GYARTOSORON KEZDODIK

GEPGYARTAS, EMELOGEPEK

Fekete Adrian az Europelift csaladi véllalkozasban el&-
szOr beszerzéként, majd keresked&ként dolgozott,
hasznalt emel&gépeket kutatott fel és értékesitett Ma-
gyarorszagon. A kereskedelemben megszerzett piaci
tapasztalat és téke teremtette meg késébb a cég sajat
termékfejlesztésének alapjat. A kezdetben licenc alap-
jan gyartott gépek modernizalasat hamar sajat konst-
rukciok kovették, amelyekbdl mar a 2008-as valsag
elétt heti tobb darabot gyartottak.

A vélsag azonban gyakorlatilag lenullazta a korabbi mU-
kodést. A csaladi és német partneri egylttmkodés le-
zarult, a kordbbi gyartas megszUnt, Fekete Adridn pedig
két tapasztalt kollégaval egy bérelt csarnokban inditot-
ta Ujra a munkat. Az Ujrakezdést néhany jelentds hazai
megrendelés alapozta meg, majd 2012-ben a muncheni
Bauma kidllitdson Iétrejott egy olyan német kereskedel-
mi partnerség, amely azdta is az Europelift egyik leg-
fontosabb kuilpiaci kapcsolatét jelenti, folyamatos piaci
és mUszaki visszajelzést adva a termékfejlesztéshez.
Egy j6 partner tobb lehet értékesitési csatornanal, a val-
lalat innovacios rendszerének részéve is tud valni.

Ma tiz sajat terméktipussal rendelkeznek, és Németor-
szag mellett tobb kozép-eurdpai és skandinav orszag-
ban, valamint az Egyesilt Allamokban is értékesitenek.
A terjeszkedés ugyanakkor tudatosan igazodik a vallalat
kapacitasahoz. Olyan piacokra sem Iépnek be automa-
tikusan, ahol ugyan lenne kereslet, am annak megfeleld
kiszolgaldsat még nem tudnak biztositani. A noveke-
désnél nemcsak a piaci lehetéséget, hanem a szervezet
teljesitéképességét is mérlegelni kell.

Az innovaciot egyszerre hajtjak a piaci trendek és a ve-
zetd személyes technoldgiai érdeklédése. Ugyanakkor

fontos sz(r6 az ar-érték arany. Nem a lehetd legtobb
technoldgiat akarjak egy termékbe épiteni, hanem azt a
mdszaki szintet keresik, amely Ugy teremt valodi Ugyfél-
értéket, hogy kozben még versenyképes aron értékesit-
hetd. Az innovéacio értékét végsd soron nem a techno-
|6giai Ujdonsag, hanem a piacképesség igazolja.

A szakemberhidnyra technolégiai és szervezési megol-
dasokkal is reagalnak. Egy Uj géptipust példaul mar agy
terveztek meg, hogy az alkatrészek sablonban legyenek
osszedllithatok, igy kevesebb specidlis szaktudassal, é-
nyegesen rovidebb idé alatt is azonos mindség allithatd
eld. A cél az, hogy a termék és a gyartasi folyamat atala-
kitasaval a vallalkozas kevésbé fuggjon a nehezen elér-
hetd szakemberektdl, mikozben a hatékonysag is javul.
Ugyanez jelenik meg a digitalizacio terén. 2019 6ta fo-
kozatosan é&ttértek a PLC-alapu vezérlésre, a gépek
pedig mar mobiltelefonon, wifin keresztll is diagnoszti-
zalhatok. A rendszer maga jelzi a hibak helyét, igy a sze-
relés és a hibakeresés gyorsabb, és kevesebb specidlis
tudastigényel.

A digitalizadcid nemcsak a termék fejlesztését segiti,
hanem a belsé mikodést is hatékonyabba teszi. A ver-
senyképes termékhez ugyanis versenyképes gyartasi
folyamatokra is szuikség van. A nemzetkozi piacra 1é-
pésuk egyik legfontosabb tapasztalata, hogy az ex-
port jéval tobb, mint egy versenyképes termeék kulfoldi
értékesitése. Nyelvtudasra, megfelel§ szervizhattérre,
stabil min&ségre, versenyképes arra és gyors reakcioké-
pességre egyarant szlkség van. Egy Uj szerepld olyan
piacra érkezik, ahol a vevéknek mar vannak beszallitoik,
ezért nem elég jo terméket kindlni, bizalmat is kell épi-
teni, és meg kell mutatni, miben tud tobbet vagy mast
nyUjtani a vallalkozas a mar ismert beszallitoknal.

EUROPELIFT KFT.
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Kraml David // Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A markat mar a termékkel egyiitt kezdjuk el épiteni.

A megjelenést kezeljuk a pozicionalas részeként.

Ne automatizéljunk csak azért, mert lehet.

Kulfoldon a markat is épitsuk fel Ujra.

A hibdkbdl szerzett tudast
tegyuk véllalati tudassa.

MIERT MUKODIK

A vev6 nemcsak a termék tulajdonsédgai, hanem
a hozza kapcsolddé bizalom és asszociaciok
alapjan vélaszt.

Mér az elsé taldlkozas elétt jelzi, milyen
min&ségi kategdridba tartozik a termék.

Ott érdemes gépesiteni, ahol a monotonitas,
a volumen vagy a munkaeréhiany méar tzleti korlat.

A termék exportéalhato, a hazai reputacié nem.

igy a sikertelen prébalkozas koltsége késébbi
jobb dontésekben tértilhet meg.

A kezdetektol fogva legalabb akkora energiat kell
tenni @ markaépitésbe, mint magaba a termékbe.



NE VARJUK MEG A SIKERT
A MARKAEPITESSEL

ELELMISZERGYARTAS

A Fine Factory 2016-ban indult, és az elsé évet tudato-
san tervezéssel, termékfejlesztéssel és markaépitéssel
toltotte. A cél nem egyszerlen egy jo termék létrehoza-
sa volt: ,onnan akartunk indulni, ahova mas hosszu évek
alatt szeretne megérkezni.” Az alapitok a kordbban nem-
zetkozi véllalatoknal megszerzett csomagolasi és vizu-
dlis tapasztalatukat mar a nulladik perctél vallalkozasuk
Jjavaéra forditottak.

Ez kezdetben tobbletkoltséget jelentett, de hamar uzleti
elénnyé valt. A magas min&ségl csomagolas megkony-
nyitette a kereskedelmi targyaldsokat. Olyan beszerzével
is talalkoztak, aki elsé latdsra német prémiumterméknek
hitte a magyar markat. Két évvel az indulast kovetéen a
Fine Factory csomagoldsa arany mindsitést kapott, és
elnyerte ,az év csomagolasa” elismerést is. Nem feltét-
lenul kell minden induld vallalkozésnak vagyonokat kolte-
ni a dizajnra, de tény, hogy a termék megjelenése mér az
elsé targyalas elétt poziciondlja a céget.

A Fine Factory tudatosan két kulon, de egymast erdsi-
t6 feladatként kezeli a termék- és a markaépitést. A ter-
méknek valdban azt kell nydjtania, amit a véllalkozas allit
réla, a marka feladata pedig az, hogy mindezt a fogyasz-
t6 szdmara jelentéssel tltse fel. A j6 termék onmagaban
még nem ad okot arra, hogy a vevé éppen azt emelje le
a polcrdl a tobb hasonld termék kozll. Enhez reputéaciot,
torténetet és kovetkezetes markaidentitast kell épiteni.

A véllalat novekedésével a gyartas is atalakult. A kezdet-
ben kézzel végzett folyamatok egy részét fokozatosan
automatizaltdk, de ezt sosem oncéldan tették. Az ilyen
tipusy dontések meghozatalakor harom szempontot
vizsgélnak: mennyire monoton az adott munkafolya-
mat, meghaladta-e a fogyasztdi igény az emberi kapa-
citast, illetve rendelkezésre all-e a szlikséges munkaerd.

A kordbban négy ember dltal kézzel végzett doboz-
hajtogatast példaul automatizaltdk, amivel munkaerét
takaritottak meg, kiszamithatéva tették az orankénti
darabszamot, a koltséget és végsd soron a termelési
eredménytis.

A Fine Factory az export soran is fontos tanulsdgokkal
szolgalt. A hazai piacon megtapasztaltak, hogy egy ter-
mék megjelenése egy nagy kereskedelmi lanc polcain
még csak a ,startvonal”. Kulfoldon ez még inkdbb igy
van, hiszen a terméket lehet exportéini, a hazai marka-
ismertséget azonban nem. Egy Uj orszdgban Ujra fel
kell épiteni azt a reputaciét és fogyasztdi asszociaci-
6t, amely miatt a vevd tobb versenytars kozlil az adott
markat valasztja. Ehhez helyi marketingkeret, megfeleld
kompetencia és tudatos piacépités szUkséges.

A tizéves mUkodés masik tanulsdga, hogy nem minden
rossz dontés kidobott pénz. A vallalkozas tudatosan a
tervezés — kiprobalas — visszacsatolas — tanulas logikajat
koveti. Voltak sikertelen probalkozasok, amelyek pénz-
be kertltek, de az ezekbdl levont tanulsagok segitettek
abban, hogy késébb elkeruljék a hasonld hibakat és az
azokkal jar6 tovabbi koltségeket. A kisérletezés akkor
nem pazarlas, ha a hibdbdl megszerzett tudas beépul a
kovetkezd dontésbe.

Ma a Fine Factory hazai értékesitése évente 20-25 sza-
zalékkal novekszik, mikozben a gyartasi kapacitas fej-
lesztése mar a kllpiaci terjeszkedést késziti el6. Ez jol
mutatja, hogy a kovetkezd, novekedést célzd lépést
nem akkor kell elkezdeni el6késziteni, amikor mar elfo-
gyott a jelenlegi kapacitas. A vallalkozast ugy kell tovabb
épiteni, hogy a kovetkezd lépéshez szukséges techno-
|6gia, finanszirozas és piacépitési képesség idében ren-
delkezésre alljon.

FINE FACTORY KFT.
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Dr. Mezey Zoltan // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Ne ott versenyezziink a nagyokkal, ahol méretuk
elényt jelent.

Epitsiink kiemelkedd szakértelmet a kritikus
folyamatok koré.

Mutassuk meg munkatérsainknak termékuinket

hasznalat kozben is.

A komplexitas novekedését tekintstik
digitalizacids jelzésnek.

MIERT MUKODIK

A nehezen masolhaté szakértelem tartésabb
versenyelényt adhat, mint az alacsony ar.

Ha érti a munkaja kovetkezményét, jobb
dontéseket hoz a gyartas soran.

Ami kis méretben Excelben mikodik,
novekvd termék- és folyamatszam mellett
mar kockéazatta valhat.

A rendszer novelheti a hatékonysagot
ugy is, hogy kozben a szakmai kontroll
megmarad.

A kis cégnek vannak hatranyai is, de ugyanakkor szamos elényt
jelent, hogy rugalmasan tudunk a piaci helyzetekre reagalni.

Zl



NE A NAGYOK MERETET
NEZZUK, HANEM SA)JAT
ELONYUNKET EPITSUK

SPORT- ES VERSENYVITORLASOK, KOMPOZIT TERMEKEK

A Flaar 2006-ban termék, t&ke és piac nélkul indult. Bar
hajoépitési ambicidjuk mar ekkor megvolt, az elsé évek-
ben ipari kompozit munkakbdl, szerszamkészitésbdl és
kisebb gyartasi megbizésokbdl épitették fel azt a tudast
és infrastrukturat, amelyre késébb sajat hajogyartasuk
tamaszkodhatott. Elsé hajojukat végul 2011-ben épitet-
ték meg. A hosszu tavu célhoz nem mindig kozvetlen Ut
vezet: olykor elébb a megvaldsitashoz szukséges felté-
teleket kell megteremteni.

A Flaar hamar felismerte azt is, hogy egy kis magyar
cég éarban és darabszamban nem tud versenyezni a
nagy nemzetkozi hajogyartokkal. A piaci rést a konnyd
szénszalas konstrukcidkban, a mérnoki megoldasok-
ban és mindenekel&tt a kompromisszummentes mi-
néségben taldltdék meg. Egy KKV-nak nem feltétlentl
a nagyvallalat mikodését kell kicsiben megvaldsitania,
sokkal inkdbb azt kell megtalainia, amiben kisvallalat-
ként jobb lehet.

A Flaarnal mindehhez kiemelkedd szakmai felkészultség
térsul. A mindossze 12 f&s vallalkozasban négy-ot mér-
nok dolgozik, kozuluk ketten PhD-fokozattal rendelkez-
nek. A mérnokok ugyanakkor nem szakadnak el a gyar-
tastdl sem, rendszeresen jelen vannak a muahelyben,
bizonyos kritikus munkafézisokat kozvetlendl felugyel-
nek. A prémium mindség mogott nem egyszerlen jobb
alapanyag, hanem magas szintl szakértelem és szoros
szakmai felligyelet all.

Ugyanez az elv érvényesul a fizikai munkat végzd kol-
|égédk korében is. A csapat stabil, tobben ot, nyolc vagy
akar tiz éve dolgoznak a cégnél. A munkatéarsakat rend-
szeresen elviszik vitorldzni, mert aki sajat maga megta-

pasztalja és mikodés kozben megismeri az alkatrészek
funkcioit, terheléseit, az késébb a szerelés soran is tu-
datosabban dolgozik. A minéséget nem elég ellendrizni:
mindenkinek értenie kell, miért fontos az & munkaja.

A Flaar legujabb, 24 labas modellje pontosan ennek
az épitkezésnek az eredményét tukrozi. Mikozben az
eurdpai vitorlashajo-piac 2023-24-tél jelentésen visz-
szaesett, erre a modellre minden eddiginél tobb meg-
rendelés érkezett, és mar Svajcba, Németorszagba és
Svédorszagba is értékesitettek belble. Egy sz(kuls pia-
con is lehet kereslet arra a termékre, amely ol eltaldlja a
vasarloi igényeket.

A novekedés ugyanakkor Uj mikodési problémat is
hozott a Flaar életében. Amig néhany egyszerlbb mo-
dellbdl allt a kindlat, a beszerzést és a rendeléseket Ex-
celben kezelték. Az Uj hajo alkatrész- és opcidszama
mellett ez a mddszer mar nem makodott, ezért végll
véllalatiranyitasi rendszert, CRM-et és online konfigura-
tort vezettek be. A digitalizacio szUkségességét sokszor
nem a cég létszdma hatdrozza meg, hanem az, hogy
mennyire valik 0sszetetté a miikodése. Ami tiz emberrel
tegnap még atlathato volt, ugyanannyi emberrel holnap
mar kezelhetetlenné valhat.

A Flaarnak nem célja nagyuzemi hajogyarré vaini. A ter-
vezést, a rendeléseket és a hatdridéket egyre profesz-
sziondlisabb rendszer tdmogatja, mikozben a gyartas-
ban megmarad az intenziv személyes szakmai kontroll.
A novekedésnek nem kell egyutt jarnia azzal, hogy a
véllalkozas elvesziti azt, amiben igazan jo. A hattérfolya-
matokat érdemes standardizalni, a valodi versenyeldnyt
viszont meg kell 8rizni.

~1
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FLAAR KFT.



j6 gyakorlatok a magyar gazdasagbol

- 100 torténet

100 vallalkozas

Barta Attila Szeged

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A kovetkezd valsag el6tt épits képességet.

Készits el6 terveket, ne csak problémakra reagalj.

Tanulj tudatosan mas vallalkozasoktol.

Epits vezetsi mlszerfalat.

Nagy valtozasnal vizsgald felul a vezeti csapatot is

MIERT MUKODIK

Tudast, kapacitast és szervezetet nyugodt
id6szakban sokkal konnyebb fejleszteni,
mint amikor mar azonnal reagalni kell.

Varatlan helyzetben gyorsabb egy meglévé tervet
maodositani, mint nullarél megoldast keresni.

Gyérlatogatassal, benchmarkinggal és tapasz-
talatcserével masok tanuldpénzének egy részét
megsporolhatod.

A rendszeresen kovetett néhany valéban fontos
mutaté hamarabb megmutatja, hol kell beavatkozni.

Egy Uj mikodési modellhez gyakran mas
kompetencidk és mas vezetsi szemlélet szukséges.

Elobb kell a képességet folépiteni, nem akkor,
amikor mar az ember nehéz helyzetben van,



A VALSAGRA A VALSAG
ELOTT KELL FELKESZULNI

VEGYIPAR, KOZMETIKAI ES HAZTARTAS-VEGYIPARI TERMEKEK GYARTASA

A Florin mai mdkodésének egyik forduldpontja 2012
volt, amikor a jelenlegi tulajdonosi kor egy csédhely-
zetben évé, jelents banki hiteldllomannyal mikodd
véllalkozast vett at. Bar a finanszirozé bank kezdetben
mindossze egy szazalék esélyt adott a tulélésre, a cé-
get sikerult talpra allitani, majd néhany évvel késébb at-
fogo fejlesztési programot inditani. Barta Attila szerint
ehhez évekkel kordbban felépitett vezetdi tudasra volt
szukség. Tapasztalatokbdl, képzésekbdl, gyarladtogata-
sokbdl és mas vallalkozasok megfigyelésébdl olyan tu-
dasbazist épitett, amelyre valsaghelyzetben mar gyors
dontéseket lehetett alapozni. A vezetdi felkészultséget
nem akkor kell elkezdeni épiteni, amikor baj van.

A reorganizacié masik kemény tanulsadga az volt, hogy
Uj mUkodést nem feltétlenul lehet a régi mikodés
kulcsembereivel felépiteni. Barta Attila szerint hiba volt
kezdetben tulzottan ,szocidlisan” kezelni ezt a kérdést:
akik a kordbbi rendszerben alakitottak ki a megszokott
mUkodeést, természetes modon hajlamosak ahhoz visz-
szatérni. Egy valddi fordulathoz ezért Uj menedzsment-
re, Uj kulcsemberekre és Uj szakmai kompetenciékra is
szukség lehet.

A talpra &llas utén a vezetés nem elégedett meg a sta-
bil mUkodéssel. Barta Attila kulfoldi gyarlatogatasokon
azt latta, hogy a lengyel, torok és spanyol versenytarsak
technoldgidban és Uzemi kornyezetben jéval elérébb
jarnak. Ebbdl vildagossa valt: nem elég a jelenlegi vev-
ket kiszolgalni, azt a képességet is elbre fel kell épiteni,
amely a jov8 nagyobb és igényesebb vevdinek meg-
szerzéséhez szlkséges. A régi telephely 35 épuletébdl
harmincat lebontottak, mikozben fenntartottdk a ter-
melést, és mintegy 15 ezer négyzetméternyi Uj gyarto-
kapacitast épitettek ki.

Ennek a gondolkodasnak a valddi probéja a Covid-id6-
szakban érkezett el. A Florint 2020 marciusadban nem-
zeti létfontossagu rendszerelemmé jelolték ki, mikozben
éppen zajlott a gyar fejlesztése. A vallalat hat hét alatt
felépitett és Uzembe helyezett egy 1600 négyzetméte-
res gyartécsarnokot hat keveré8géppel és harom gyar-
tésorral. A gyorsasdg azonban nem improvizaciobol
fakadt: azért tudtak gyorsan reagalni, mert a fejlesztési
tervek jelentds része mar kordbban rendelkezésre allt.

LAzért tudtunk nagyon-nagyon gyorsan reagalni, mert
megvoltak a tervek.”

A Florinnal ezért a tervezés nem azt jelenti, hogy pon-
tosan megprobaljak megjésolni a kovetkezd tiz évet.
Inkdbb el6re épitenek dontési és cselekvési képessé-
get: figyelik, milyen kapacitadsokra, technoldgidkra és
kompetencidkra lehet szukség, majd megfeleléen ki-
dolgozott irdnyokat készitenek elé. Ha megvéltozik a
kornyezet, mar nem nullarél kell gondolkodni, hanem a
meglévd tervet kell az Uj helyzethez igazitani.

A technoldgiai fejlédést sem probaljak kizardlag sajat
otletekbdl megoldani. A vezet&k rendszeresen jarnak
gyar- és partnerlatogatasokra, kiallitdsokra, Uzleti féru-
mokra, és tudatosan kérdezik mas vallalkozoktdl, me-
lyik beruhazas valt be, mit valasztananak Ujra, és mit
csindlndnak masképp. Nem kell minden tanulépénzt
sajdt magunknak megfizetni: méas vallalkozasok ta-
pasztalatéanak tudatos feldolgozasa is termelékenységi
eszkoz.

A mUkodés masik fontos pillére a mérés. A Florin nagy-
sagrendileg Otszdz kulonbozd statisztikat kovet: a
gyartasi, értékesitési és pénzugyi adatokat napi, heti és
havi riportokban dolgozzak fel, majd vezetéi meetinge-
ken haszndljak fel a dontésekhez. Bart Attila hasonlata
szerint adatok nélkul vallalkozast vezetni olyan, mintha
kijelz&k nélkuli mdszerfallal vezetnénk autét: nyomjuk a
gazt, de nem tudjuk pontosan, merre és milyen sebes-
séggel haladunk.

A mérés azonban onmagdban nem cél. Az adatgyUjtést
folyamatosan karban kell tartani: a feleslegessé valé
mutatokat ki kell vezetni, az Uj dontési helyzetekhez pe-
dig Uj adatokat kell gyUjteni.

A Florin torténetének legerésebb vezetdi lizenete még-
sem egy technoldgia vagy konkrét vélsagkezelési mod-
szer. A vallalkozas ellenélld képességét j6 idbészakban
kell felépiteni. Tudast kell szerezni, embereket fejlesz-
teni, adatokat gyUjteni, kapacitast teremteni és terveket
késziteni akkor, amikor még van ré idé. Amikor a vélsag
mar bekovetkezett, a vezetdnek nem tanulnia kell, ha-
nem haszndlnia mindazt, amit korabban felépitett.

FLORIN VEGYIPARI ES KERESKEDELMI ZRT.
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Ronaszéki Péter // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

A novekedéssel egylitt a vezetési Egy nagyobb szervezet mar nem mikodtethetd
struktarat is fejlesszik. ugyanugy, mint egy kisvallalkozas.

Tekintstink befektetésként a munkatarsak A stabil tudasbazis kozvetlenll javitja

képzésére és megtartasara. a szolgéltatas minéségét.

A munkaeréhianyra tudasépitéssel Nemcsak megtaldlni, hanem felépiteni is

is vélaszoljunk. lehet a szlikséges szakembereket.

Az Al-t Uzleti problémabdl, ne technoldgiai divatbdl igy a technolégia mérheté értéket teremt
kiindulva vezessuk be. a miikodésben.

Amit az ugyfélnek tanacsolunk, azt Hitelességet és hosszu tavu bizalmat épit.

el6szor alkalmazzuk sajat magunkon is.

Ha mindségi munkat magas szinvonalon végzink és értéket adunk
az Ugyfélnek, akkor a profit és a nyereségesseg kovetkezmeény lesz.



A PROFIT NEM CEL,
HANEM KOVETKEZMENY

INFORMACIOBIZTONSAG, ADATVEDELEM, UZLETFOLYTONOSSAG

A FORTIX Consulting torténete jol mutatja, hogyan le-
het egy magas szakmai tudasra épulé tanacsado vallal-
kozasbdl stabil, professziondlis szervezetet felépiteni.
A 15 éve alapitott cég informacidbiztonsaggal, Uzlet-
folytonossaggal és adatvédelemmel foglalkozik, elsé-
sorban nagyvallalatok és a KKV-szektor felsé szegmen-
se szamara. Egy olyan piacon m(ikodik, ahol az tigyfelek
gyakran a legérzékenyebb informacidikat bizzék a szol-
galtatdra, ezért a novekedés egyik legfontosabb felté-
tele a bizalom tudatos és hosszu tavu felépitése.

A bizalom azonban cégen belll kezd&dik. A hitelesség
egyik legerésebb formaja, ha a vallalkozas sajat magara
is ugyanazokat a szabalyokat alkalmazza, amelyeket az
ugyfeleitdl elvar.

A ndvekedéssel parhuzamosan maga a szervezet is pro-
fesszionalisabba valt. Amikor a csapat mérete indokoltta
tette, kulon operativ vezetdi szerepkort alakitottak ki,
késébb pedig onalld pénziigyi vezetbvel is bévult a me-
nedzsment. Fontos cégépitési tanulsagnak tartjak, hogy
egy vallalkozads nem novekedhet tartdsan Ugy, hogy koz-
ben a vezetési strukturdja valtozatlan marad. A tulajdo-
nosnak idével szerepeket kell atadnia, felelésségeket kell
szétvalasztania, és olyan vezetdi rendszert kell kialakita-
nia, amely mar nem kizarélag az & személyére épul.

A FORTIX egyik legfontosabb alapelve, hogy ,a mun-
katdrs az érték”. A kollégdk évente akar tiz nap képzési
szabadsagot is igénybe vehetnek, amit a vallalat nem
koltségkeént, hanem befektetésként kezel. A logika egy-
szer(: a képzettebb és kipihentebb szakember ponto-
sabban dolgozik, a stabilabb csapat kevesebb fluktu-
4ciot és magasabb szolgéltatasi minéséget jelent, ami
végul az ugyfelek elégedettségében is megjelenik.

A munkatdrsak megtartdsa nem pusztan HR-kérdés, ha-
nem a szolgéltatds min&ségének és a vallalat verseny-
képességének része. A rugalmassagot ugyancsak tuda-
tosan alakitottak Uzleti el6nnyé. A munkavégzés szinte

teljesen helyfuggetlen, igy egy projekten nem annak kell
dolgoznia, aki éppen az iroddban van, hanem annak, aki
az adott feladatra a legalkalmasabb. Ha megvaéltozik egy
Ugyféligény, akdr néhany oéra alatt &t tudjdk szervezni
a projektcsapatot. A rugalmas munkavégzés tehat nem
egyszerlen munkavallaldi elény — megfeleld szerve-
zéssel gyorsabb reagalast, jobb er&forras-allokaciot és
végsd soron versenyelényt jelenthet.

Ugyanez a szemlélet jelenik meg a technolégiai innova-
cidban. A FORTIX az elmult idészakban Al-first stratégiat
kovet: minden munkafolyamatnal megvizsgaljak, miben
tud segiteni a mesterséges intelligencia. A kiinduldpont
azonban nem maga a technoldgia, hanem az Ugyfél prob-
léméja. ,Nem onnan kozelitjuk meg, hogy az Uj technold-
gidba vagyunk szerelmesek, hanem az Ugyfél problémait
vesszUk elére” Az Al részfeladatokat vehet &t, felgyorsit-
hatja a fejlesztést és tdmogathatja a kreativ munkat, alkal-
mazasa azonban megfeleld szakmai kontrollt igényel.

A mesterséges intelligencia alkalmazasa ugyanakkor Uj
vezetdi felelésséget is teremt. A vdllalati tudas, a fej-
lesztési kddok, a dokumentumok és a személyes adatok
védelme miatt nem elég egyszerlien hozzaférést adni
az Uj eszkozokhoz. Vilagos belsé Al-hasznalati szaba-
lyokra és azok kovetkezetes alkalmazasara van szUkség.
A FORTIX megkozelitésében a technoldgiai gyorsasag
csak akkor valik valddi versenyelénnyé, ha megfeleld
kontrollal és szakértelemmel parosul.

dolat foglalja &ssze. Ot évre elére tekintve a tulajdonos
szamara nem onmagaban a nagyobb profit lenne a leg-
fontosabb, hanem az, hogy a stabil csapat tovabbra is
egyutt dolgozzon, magas szinvonald munkat végezzen
és valddi értéket teremtsen az Ugyfeleknek.

Ebben a megkozelitésben a profit nem a véllalkozas cél-
Jja, hanem annak visszajelzése, hogy a vallalat oI végzi
a dolgét.

FORTIX CONSULTING KFT.
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AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A mUkodés sz(ik keresztmetszeteit érdemes
rendszeresen azonositani.

A kritikus folyamatokat indokolt lehet sajat
kézbe venni, ha ez nagyobb biztonsagot vagy
jobb min&séget ad.

A digitalizaciét célszerd a sajat mikodési
folyamatokbdl kiindulva megtervezni.

A gyakorlati tudas fontos versenyelényt jelenthet.

Nagyobb feladatoknal érdemes egytittmikodé
partnereket bevonni.

MIERT MUKODIK

Egy ellatasi vagy kapacitasprobléma
megszuntetésébdl akar Uj Uzletag is kialakulhat.

Csokkenti a kulsé fugg&séget, gyorsitja a mikodést
és javitja a kiszamithatdsagot.

A technoldgia akkor hoz valédi eredményt, ha konkrét
id6veszteséget vagy hibaforrast szintet meg.

A problémak el6ézetes felismerése és a szakmai
tandcsadas magasabb ugyfélértéket teremt.

Tobb KKV kapacitasanak osszeadasaval olyan
projektek is elérhetévé valhatnak, amelyek
egyenként tul nagyok lennének.

Mindig vannak tavlati terveink. Arra készulink, hogy ha
nagyobb igénye lesz a piacnak, azt ki tudjuk szolgalni.



A SAJAT PROBLEMAKBOL

U) UZLETAGAK

MELYEPITES, BETONACEL-FELDOLGOZAS

A Fundament Plusz 2012-ben ot-hat fével, néhany gép-
pel kezdte meg mUkodését egy szlk szakteruletre, a
mélyalapozasra fokuszélva. ElsGsorban olyan épuletek
alapozésaval foglalkoztak, ahol a talaj nem megfeleld
teherbirdsu. A kisebb lakéingatlanok utan fokozatosan
megjelentek a sportcsarnokok, kozintézmények és ipari
beruhazasok is, a vallalkozas pedig bérelt telephelyekrdl
sajat zalaegerszegi bazisra koltozott. A fejlédés kozben
folyamatosan bévitették gépparkjukat, technoldgiai le-
hetéségeiket és munkatarsi dllomanyukat.

A novekedés soran tobb Uj Uzletag is konkrét muako-
dési problémabdl indult ki. Amikor a betonacél-ellatas
bizonytalansaga mar a kivitelezés folyamatossagat ve-
szélyeztette, a cég sajdt megmunkald Uzemet hozott
létre. Az eredetileg belsd igények kiszolgalasara épitett
kapacitasbol kés6bb onalld piaci szolgaltatas lett, ma
mar gyartanak, szallitanak és be is szerelnek kilsé meg-
rendel6k széméra. [gy egy korabbi mikadési nehézség-
bdlvégul Uj Uzleti lehetbség szuletett.

Ugyanez a szemlélet jelent meg a logisztikdban is.
A bérfuvarozas helyett sajat szallitasi kapacitast épi-
tettek ki, igy gyorsabba és kiszamithatdbba valt a tel-
jes kivitelezési folyamat. A vertikalis integraciot ott al-
kalmazzak, ahol ezzel csokkenthetd a kulsé fuggdség,
rugalmasabba tehetd a mikodeés és javithatd az Ugy-
félkiszolgalas.

Mivel a piaci szoftverek nem illeszkedtek megfeleléen
a vallalkozas specialis folyamataihoz, sajat elektronikus
rendszert fejlesztettek. A digitdlis tervfeldolgozas, a
QR-kédos kovetés és az integralt adataramlas egyszer-
re takarit meg munkaidét, és csokkenti a hibak szamat.

A digitalizacié onmagaban nem cél, akkor érdemes be-
vezetni, ha egy konkrét mUkodési problémara ad meg-
oldast.

A vaéllalkozds masik komoly eréssége a felhalmozott
szakmai tudas. Nem egyszerlen végrehajtjak a terve-
ket, hanem mdszakilag felulvizsgaljak azokat, és mar a
kivitelezés elétt jelzik a lehetséges problémakat. Ez a
hozzdadott tudas teszi &ket kivitelez6bdl probléma-
megoldod szakmai partnerré.

A tudas megtartasa és tovabbadasa ugyanakkor egyre
fontosabb. A specidlis munkakorokre nincs kész mun-
kaerbpiaci utdnpotlas, ezért sajat képzésre, betanitasra
és tudasatadasra van szukség. A cég a munkaerdhi-
anyt nem csupan bérezési kérdésként kezeli. A munka-
kornyezet, a technoldgiai modernizacio és a fiatalabb
generacio szamara vonzébb munkafolyamatok kiala-
kitédsa is része a megoldasnak. A fejlédés egyszerre
tudatos és rugalmas. A vezetés mindig latja a kovet-
kez6 technoldgiai vagy kapacitasfejlesztési Iépést, de
a beruhazasokat csak akkor aktivélja, amikor azt a piac
indokolja. Egy ciklikus dgazatban ez a felkészlltség és
ovatos kapacitasépités fontosabb lehet, mint a merev
novekedési terv.

A nagy nemzetkozi szereplSkkel szemben a méret
korlatot jelenthet, ezért a Fundament Plusz az egyutt-
mikodésben is lat lehetdséget. Nagyobb projektek
esetén a hazai vallalkozasok kapacitdsainak 0sszeadasa
olyan munkék megszerzését is lehetdveé teheti, amelyek
egyenként nem lennének elérheték. A versenyképes-
ség igy nemcsak vallalati, hanem egyuttmikodési ké-
pesség is.

FUNDAMENT PLUSZ KFT.
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Barkoczi Péter // Miskolc

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Ne csak az Uj termék kozvetlen arbevételét mérd.

Keress kulsé tudasbazist ahhoz, amit nem
érdemes hazon belul felépiteni.

A termék mellé adj szakmai segitséget is.

El6bb mérj, utadna fejlessz.

Hasznald a hazai referenciat az export
elsé Iépcsjeként.

MIERT MUKODIK

Az innovécio a standard termékek értékesitését
és a vdllalat piaci lathatdsagat is erdsitheti.

Egyetemekkel és szakmai partnerekkel
gyorsabban érheté el specidlis tudas.

A problémamegoldas mélyebb és nehezebben
masolhaté vevékapcsolatot épit.

A részletes miikodési adatok megmutatjak, hol
hozza a legnagyobb eredményt a beavatkozas.

A bizonyitott min8ség és szakmai hitelesség
csokkenti a kulfoldi piacra Iépés kockazatat.

Az els lepés egy elhatarozas: bele kell vagni. A tobbi, a tudas,
az ismeret, a kapcsolati rendszer, mar megszerezheto.



AZ INNOVACIO AKKOR IS
ELADHAT, HA NEM AZ U)
TERMEKET VESZIK MEG

ENERGIAIPARI VEZETEKGYARTAS

A FUX 1991-ben alakult, €s mar a kilencvenes években
kilépett az eurdpai piacra. A nagyfeszultségl tavveze-
tékek gyartdsaban azéta tudatosan mozdult a korszerd,
magasabb miszaki tartalmu megoldéasok felé. Ma éven-
te akdr 11 200 kilométer vezeték gyartasara képes, érté-
kesitésének jelentds része pedig kulfoldre iranyul.

Az innovacié mogott vildgos uzleti logika all. Standard
vezetékeket tobb eurdpai versenytars is képes gyar-
tani, ezért a FUX olyan specidlis termékeket fejleszt,
amelyekkel megkulonboztetheti magéat. A vallalat ta-
pasztalata szerint azonban az innovacié Uzleti értéke
nem korladtozddik az Uj termék arbevételére: az ujdon-
sagok napirenden tartjdk a cég nevét a vevéknél, és
ennek hatasara a hagyomanyos termékekbdl is tobbet
értékesitenek.

Ez kulonosen fontos tanulsdg a KKV-k szamara. Egy
fejlesztés megtérllésének vizsgélatakor nem feltétle-
nul elég azt mérni, mennyit adtak el kozvetlenul az Uj
termékbdl. Az innovacio referencia, marketingeszkoz
és bizalomépitd tényezé is lehet, amely a teljes termék-
portfolio értékesitését segiti. A FUX esetében rédadasul
a kordbban még réspiacot jelentd specidlis vezetékek
ardnya mara a termelés harmada felé kozelit.

A fejlesztéseket nem kizardlag sajat erébdl végzik.
A FUX hosszu ideje egytittmikodik a Miskolci Egyetem-
mel, amely olyan specidlis tudast biztosit, amelyet egy
vaéllalkozasnak nem feltétlenul érdemes onalldan felépi-
tenie. Kozos projektekben tobbek kozott sajat alumini-
umotvozetet is fejlesztettek. A véllalat feladata nem az,
hogy mindenhez maga értsen, hanem hogy tudja, hon-
nan tudja megszerezni a hianyzo tudast.

Az egyuttmikodés nem alkalmi projektkapcsolat. Hall-
gatok jarnak a vallalathoz gyakorlatra, a minéségvizsga-
16 laboratdérium egy része kozos szakmai gondozasban
mikddik, a cég pedig az oktatasba is bekapcsolédik. Igy
a tudastranszfer kétirdnydva valik: az egyetem kozelebb
kerUl a valos ipari problémakhoz, a vallalat pedig folya-
matosan hozzéafér a friss szakmai tudashoz.

A vevbkapcsolatokban hasonld gondolkodas érvénye-
sul. Egy tévvezetéktél akdr 50—-60 éves hibamentes
mikodést varnak el, ezért onmagéban a j6 termék nem
elegendd. A FUX gyors reakcidval és mUszaki segitség-
gel tdmogatja Ugyfeleit a kivitelezés soran is.

Barkéczi Péter ezt Ugy fogalmazza meg, hogy ,egyutt
kell lélegezni a vevével”: meg kell érteni a problémajat, és
nemcsak terméket, hanem megoldast kell adni szaméara.

A hatékonyséagfejlesztés alapja pedig a mérés. A vallalat
minden berendezés energiafogyasztasat kulon koveti,
és ezekre az adatokra épitve korszerUsiti a hajtasokat,
vezérléseket és gépeket. A termelési gépek loT-hald-
zatba kapcsoldsa szintén egyre részletesebb miikodési
informacidt biztosit. A fejlesztés sorrendje itt egyszer(:
elébb mérmi kell, utdna lehet eldonteni, hol érdemes be-
avatkozni.

A FUX torténete igy azt mutatja, hogy az innovaciét
érdemes a teljes Uzleti modell részeként kezelni. Az Uj
termék megkulonboztet, lathatdsagot teremt, erésiti a
vevBkapcsolatot és idével Uj piacot épithet. Ehhez pedig
nem szukséges minden kompetenciat hazon belul létre-
hozni: egy joI megvalasztott kulsé tudaspartner jelentd-
sen novelheti egy KKV innovéacios képességét.
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- 100 torténet

100 vallalkozas

Galambos Taméas // Vép

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

A hosszu tavu vallalati jovéképhez érdemes Segit, hogy a fejlesztések ne egymastal

konkrét mérfoldkoveket is meghatarozni. flggetlen, ad hoc dontések legyenek.

A digitalizaciét célszerd jol mérhetd Mérhet&vé valik, hogy a technoldgia mennyi
termelékenységi célokhoz kapcsolni. id6t, Iétszamot vagy hibat takarit meg.

A generaciovaltast érdemes tobbéves A felel6sség fokozatosan adhaté at, mikozben
vezetdi folyamatként megtervezni. az el6z6 generéacio tudasa sem vész el.

Fontos teret adni annak, hogy a kovetkezd generacio A tapasztalat és az Uj technoldgiai, piaci szemlélet
Uj tudast és szemléletet hozzon a vallalkozasba. egyutt er6sebb mikodést eredményezhet.

Kulénb6zé mérfoldkoveket jeloitink ki magunknak, és teljesen tudatosan
haladunk azon az uton, hogy mikor, milyen Gtemben és milyen Iépésekben
adjuk at a gyerekeknek a cégcsoport iranyitasat.



A KOVETKEZO GENERACIORA
IS FEL KELL KESZITENI
AVALLALKOZAST

FUVAROZAS, ES INGATLANFEJLESZTES

A Galambos Cégcsoport egy csaladi fuvarozévallalko-
zasbol nétt ki, amelyet az édesapa inditott el a kilenc-
venes évek elején. Galambos Taméas 1993-ban, occse
pedig két évvel késébb csatlakozott a céghez. Amikor
2003-ban atvették az iranyitdst, mar nemcsak az aru-
fuvarozas fejlesztésében gondolkodtak, hanem abban
is, milyen Uj tevékenységeket lehet erre az alapra épi-
teni. Ennek egyik elsé lépése volt a Vas megyei Vépen
egy logisztikai kozpont Iétrehozasa 2006-ban, amelyet
késébb tovabbi logisztikai, ingatlanfejlesztési és szolgal-
tatési teruletek kovettek. A cégcsoport ma mintegy 330
munkavallalot foglalkoztat, éves arbevétele pedig meg-
kozeliti a 10 millidrd forintot.

A cég fejlédésében kezdettdl fontos szerepet jatszott,
hogy ne egyetlen tevékenységre épitsenek. Amikor
kiderUlt, hogy az eredetileg tervezett regionalis disztri-
bucios modell a Budapest-kozpontu logisztikai rendszer
miatt nem mUkodbdképes, iranyt valtottak, és a gyartast
kiszolgald logisztika felé fordultak. Ez méar joval szigo-
rdbb mikodést kivant meg. Az ISO-rendszerek, a doku-
mentalt folyamatok és a rendszeres megrendel&i audi-
tok fokozatosan beépliltek a mindennapi munkéba. Ez
a hattér késébb ahhoz is hozzajarult, hogy az olyan nem-
zetkozi nagyvallalatok partnereivé valjanak, mint az Audi,
a Volkswagen, a Stellantis vagy a Mercedes.

,Ha valaki épit maganak egy viziét, hogy hogyan szeret-
né a sajat véllalkozasat 5 vagy 10 évvel késébb Iatni, ak-
kor az ehhez vezetd utat ki kell jelolni, meg kell hatarozni
a mérfoldkoveket.”

Ez a szemlélet a hatékonysag fejlesztésében is megjele-
nik. A cégcsoport heti, havi és éves uzleti terveket készit,
KPI-okat kovet, és az adatok alapjan év kozben is korri-
galja terveit. Egy gyartopartner kiszolgalasanal a korabbi
papiralapd Kanban-rendszert el6szor e-Kanban, majd
RFID-alapu megoldas véltotta fel, igy a gongyolegek

mozgasa és utanpdtldsa ma mar nagyrészt automatiku-
san kovethetd.

A folyamatfejlesztés eredménye kozvetlendl a termelé-
kenységben is mérhetd. A Galambos Trans flottéjat 35-
rél 50 jarmUre tervezik b&viteni. Hagyomanyos mikodés
mellett ehhez az adminisztrativ 1étszamot is novelni
kellene, hdromrdl ot fére. A fejlesztések célja azonban
éppen az, hogy a jelenlegi harom munkatars a nagyobb,
kozel 50 szazalékkal megnovekvé feladatmennyiséget is
el tudja latni.

A Galambos torténetének masik meghatarozd eleme
a tudatos generaciovaltas. Az 6t gyermek kozul harom
mar a cégcsoportban dolgozik, de eltérd utakon érkez-
tek a vallalkozasba. Egyikuk alulrdl végigjarva a szerve-
zetet lett operativ vezetd, masikuk mérnokinformatikusi
mesterdiploma és négy év kulsd tapasztalat utan tért
vissza folyamatfejlesztési vezetéként. A generacioval-
tast évek ota készitik eld, konkrét mérfoldkovekkel meg-
hatérozva, hogy mikor és milyen Utemben keruljenek &t
feladatok és felel6sségek a kovetkezd generaciohoz.

A kovetkezd generacio Uj technoldgiai tudast, kommu-
nikacios csatornakat és szemléletet hoz, mig az idésebb
generéacié tapasztalata, Uzleti rutinja és kapcsolatrend-
szere tovabbra is értéket teremt. Galambos Tamas sze-
rint akkor lehet igazan fejlédni, ha ezt a két tudast sikerul
jol otvozni.

A Galambos Cégcsoport torténetének legerésebb ta-
nulsaga, hogy a vallalkozas novekedésével egyutt a ma-
kodési és vezetési rendszert is folyamatosan fejleszteni
kell. A technoldgiai beruhazasok, a professzionalis folya-
matok és a generaciovaltas ugyanannak a hosszu tavd
épitkezésnek a részei. A kovetkez& generaciora vald fel-
készulés ezért éppugy stratégiai beruhazas, mint egy Uj
csarnok, egy Uj jarmU vagy egy digitalis rendszer.

GALAMBOS CEGCSOPORT
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Gal Tibor // Eger

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Valsaghelyzetben Uj finanszirozasi
logikdban is lehet gondolkodni.

Erdemes a ndvekedést nemcsak volumenben,
hanem hozzaadott értékben mérni.

Arra kell épiteni, amit a versenytéars
nehezen tud lemasolni.

Nagyon fontos a termék koré élményt és
torténetet épiteni.

Nem érdemes minden piaci divatot
automatikusan kovetni.

MIERT MUKODIK

A jovGbeni vevéi kereslet bizonyos esetekben
a mikodés mai finanszirozasanak alapja lehet.

A magasabb minéség és megkulonboztethetéség
csokkentheti az arverseny jelent&ségét.

A helyi tudas, eredet és hiteles torténet
tartésabb versenyel6nyt teremthet.

A fogyaszté nemcsak terméket, hanem
kapcsolatot, élményt és identitast is vasarolhat.

A kovetkezetes pozicionalas hosszabb tavon
er6sebb markaidentitast teremthet.

Mi nem nagyobbak akartunk lenni, hanem magasabbak akartunk lenni.
Mi jobbat akartunk mindig késziteni, s nem tobbet akartunk késziten.



NEM NAGYOBBNAK,
HANEM MAGASABBNAK

KELL LENNI

SZOLESZET, BORASZAT ES BORTURIZMUS

A Gal Tibor Pincészet torténete nem egy klasszikus, lé-
pésrdl lépésre felépitett vallalkozoi sikertorténet. Gal Ti-
bor mindossze 19 éves volt, amikor édesapja haldla utan
testvéreivel egyltt megorokolte a pincészetet, a sz616-
terlileteket és a cégnevet — velik egyutt azonban jelen-
t6s addssagot is. A csalad hitt abban, hogy az édesapa
altal elkezdett munkénak folytatédnia kell, a vallalkozas
pénzlgyi helyzete azonban néhany évvel késébb kriti-
kussa valt.

A fordulépont 2010 korul érkezett. Amikor a hagyoma-
nyos finanszirozasi lehetéségek beszUkiiltek, a csalad
egy szokatlan megoldashoz nyult: Iétrehozta az ugyne-
vezett borkotvényt”. A véasarlok 100 ezer forintot fizet-
tek el6re, amiért két-harom évvel késébb 150 ezer forint
értékd bort kaptak.

A konstrukcid lényegében a jov8beni vasarlast forditotta
at azonnali finanszirozassa. Az igy bevont forras lehetd-
Vé tette a szél6termelés fenntartasat, késébb pedig Uj
térsak bevonasaval a csalad vissza tudta vasarolni a ko-
rabbi boraszati vagyont.

A torténet azonban nemcsak egy pénzugyi valsag ke-
zelésérdl szol. Legalabb ilyen fontos stratégiai dontés
volt annak felismerése, hogy egy prémium magyar
véllalkozasnak nem feltétlendl azt kell kindlnia, amit a
vildgon mindenki mas is kindl. Az édesapa nemzetko-
zi tapasztalataira épitve a pincészet kordbban olyan
vildgfajtékban gondolkodott, mint a Chardonnay, a
Syrah vagy a Pinot Noir. A minéség jo volt, de idével
kiderUlt, hogy a nemzetkozi piacon nehéz megindo-
kolni, miért éppen egy egri Pinot Noirra legyen kivan-
csi a fogyasztd. A turistak rdadasul egyre inkdbb azt
kérdezték, hogy mi az, ami csak Egerben van? Ez fordi-

totta a pincészet figyelmét Ujra a Bikavér és a helyi ér-
tékek felé.

.Mi nem nagyobbak, hanem magasabbak akartunk lenni,
mi mindig jobbat és nem tobbet akartunk késziteni.”

Ez a gondolkodas vezetett az Egri Csillag megszuleté-
séhez is. Gal Tibor 2010-ben vetette fel, hogy a Bikavér
mintéjara Egernek szlksége lenne egy sajéat fehér haza-
sitdsra is. Az Otletbdl kozosségi borvidéki méarka lett, ma
tobb mint harminc termelé készit Egri Csillagot, évente
mintegy egymillié palack kerul piacra.

A megkulonboztethetéség az exportban is kézzelfoghatd
eredmeényt hozott. A pincészet borainak kozel fele kulfol-
don talal vevére, és az exportalt mennyiség mintegy 90
szazaléka Bikavér. A tanulsédg egyszerU: a kiilpiacon nem
feltétlenul azzal lehet kitlinni, amit mindenki ért és ismer,
hanem azzal, amit hitelesen csak mi tudunk elmesélni.

Ugyanez a stratégia jelenik meg a borturizmusban.
A pincészet nem pusztan bort értékesit, hanem Egert, a
tobb szaz éves pincéket, a csaladi torténetet és a bor-
vidéki kulturat kapcsolja 0ssze és alakitja éiménnyé. Gal
Tibor szerint ebben ma nagyobb Uzleti lehetdség rejlik,
mint abban, hogy egy Ujabb palackkal probaljanak beke-
rulni valamelyik nagy kereskedelmi lanc polcara.

A pincészet példdja igy tulmutat a boraszaton. Azt mu-
tatja, hogy egy KKV szaméra a novekedés nem feltétlendl
jelent nagyobb volument. Jelentheti a magasabb hozza-
adott értéket, az er6sebb megkulonboztethetéséget és
azt, hogy a vallalkozas felismeri: mi az az érték, amelyet a
versenytarsai nem tudnak egyszer(en lemasolni.
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100 vallalkozas

Balint Zoltan // Nyiregyhaza

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A szakmai tudas mellett a vallalatvezetési
ismereteket is érdemes kulon fejleszteni.

Nem szukséges minden tertileten jelen lenni,
fontos tudatosan kijelolni a fokuszt.

Az arverseny helyett az ugyfél problémajara
adott jobb megoldas teremthet valddi elényt.

Novekedés kozben is fontos megérizni
a kozvetlen, emberi kapcsolatokat.

Az Al alkalmazéasa lehet6séget adhat arra, hogy
a munkakorok magasabb hozzaadott értékd
feladatokra épduljenek.

MIERT MUKODIK

Mas tudas kell j6 szakembernek és mas egy
novekvd szervezet vezet&jének.

A koncentralt foldrajzi és szolgaltatasi fokusz
hatékonyabba teheti a kisvallalatot.

A személyre szabott megoldasért a vevd
hajlandé lehet tobbet fizetni.

A tartés Ugyfél-munkatars kapcsolat onallo
versenyelényt jelenthet.

Az automatizacié értéke nemcsak a munkadra-
megtakaritas, hanem az emberi munka
min&ségének novelése.

Nem kell mindig a legolcsobbnak lenni. Sokkal fontosabb, hogy valodi
megoldast adjunk az tgyfél problémajara. Ha ezt sikerul jol megoldani,

annak megvan az ertéke



SZAKEMBERBOL VEZETOVE

KELL VALNI

TAVKOZLES, INTERNETSZOLGALTATAS

A Giganet torténete szinte egyutt indult a magyaror-
szagi internet fejlédésével. Bélint Zoltdn alapitoként
eredetileg mérnoki szemlélettel épitette a vallalkozast,
majd nagyjabdl tizfés létszamnal szembesult azzal,
hogy ami addig mUkodott, az méar kevés a folytatashoz.
A mérnoki szerepbdl fokozatosan kellett vallalatvezets-
vé valnia. Ehhez menedzsmentet, HR-t, folyamatmodel-
lezést és szervezetfejlesztést tanult, majd kulsé segit-
séget is bevont. A novekedés soran egyre vildgosabba
Valt szédmara, hogy egy vallalkozas fejl6dését nemcsak a
piac vagy a technoldgia korladtozhatja, hanem az is, hogy
a vezetd mennyire tud egyutt fejlédni a céggel.

Egy jo orvos, mérnok vagy informatikus szakmailag ki-
valo lehet, vallalkozoként azonban mar embereket, fel-
adatokat és mikodési rendszereket is iranyitania kell.

A Giganet tizenot éve folyamatosan foglalkozik szerve-
zetfejlesztéssel. Az alapitd tapasztalata szerint ennek
elsé feltétele, hogy maga a vezetd értse meg és fogadja
el a véltozas szukségességét.

A teljes szervezetet nem lehet egyik naprél a masikra
megvaltoztatni. EI&szor érdemes a kulcsembereket be-
vonni, majd fokozatosan Uj mikodési kulturat kialakitani.
A sikertelen személyi dontések és a szervezettd| torté-
nd elvalasok is ennek a tanulasi folyamatnak a részei.

A véllalkozas fontos stratégidja a tudatos lokalis fokusz.
Egy olyan piacon mikodnek, amelyet orszagos, jelen-
t6s tékével rendelkezd nagyvallalatok uralnak, mégsem
prébalnak mindenhol jelen lenni. A Giganet szolgalta-
tasi terllete koncentrélt. Versenyel&nyét a helyismeret,
a kozelség, a gyors reakcid és az ugyfél problémajanak
személyre szabott megoldésa adja.

,Nem kell mindig a legolcsébbnak lenni. Sokkal fonto-
sabb, hogy valddi megoldast adjunk az Ugyfél problé-
majara. Ha ezt sikerUl joI megoldani, annak megvan az
értéke.” Ez a KKV-k szamara kulonosen fontos Uzenet.
A nagyvéllalatok gyakran standardizalt, dobozos meg-
oldasokat kinalnak, a kisebb szerepl® ott lehet erds,
ahol jobban érti az ugyfelet, rugalmasabban reagal és
hosszu tavu személyes kapcsolatot épit. A Giganetnél
az alacsony fluktuacié miatt ugyanaz a mérnok akar
évekkel késdbb is elérhetd az Ugyfél szamara, ez olyan
bizalmi téke, amelyet egy nagyvéllalat nehezen tud
megteremteni.

A fokuszaltsag az eréforrasok felhaszndlasaban is meg-
Jjelenik. Balint szerint egy kisvallalkozads konnyen elap-
rézza magat, ha tul sok teruleten és tul nagy foldrajzi
piacon probal egyszerre novekedni. Sokkal hatékonyabb
lehet egy szlikebb piacon vagy portfélidval dolgozni, és
ott maximalisan helytalini. A helyismeret a hosszu ta-
von megtérulé infrastruktira-beruhazasoknal is komoly
elényt jelent, hiszen egy optikai hdlézat esetében akar
tiz évre el6re kell felmérni, hogy megtérul-e a befektetés.

Ami a mesterséges intelligenciat illeti, a cél az, hogy az
Al és az automatizalt eszkozok atvegyék az adminiszt-
rativ, ismétlédd feladatokat, mikozben a kollégak ma-
gasabb szakért8i és koordinacios szintre Iépnek. ,Azt
mondtam a kollégaimnak: most ti lesztek a f6nokok, és
Al-Ugynokok lesznek a beosztottaitok.”

Ez egyben Uj képességigényt is jelent. A jové munka-
tarsdnak nemcsak sajat feladatat kell végrehajtania,
hanem képesnek kell lennie technoldgiai eszkozoket
irdnyitani, ellendrizni és ezek segitségével magasabb
hozzdadott értékli munkat végezni.
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Papp Istvan // Debrecen

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A kovetkezé szlik keresztmetszetet érdemes id6-
ben azonositani.

Id6vel indokolt lehet a teljes mikodési rendszer
Ujragondolasa.

Az automatizacié elsGsorban ott hozhat elére-
Iépést, ahol a munkaerdhiany vagy az alacsony
termelékenység korlatozza a novekedést.

A szakemberhidnyra nemcsak toborzassal,
hanem sajat képzéssel is érdemes reagalni.

Az utédoknak fokozatosan, egyre nagyobb valédi
felel6sséget érdemes adni.

MIERT MUKODIK

A kapacitas mindig a teljes folyamat
leggyengébb pontjan akad el.

A folyamatos részfejlesztésnek is
van hatéra.

A technolégia hosszu tavu verseny-
képességi kérdés.
A sajat utanpdtlas stabilabb tudasbazist

teremthet.

A generaciévaltas folyamat, nem
egyetlen atadasi pillanat.

A nehézsegeken at kell menni, és el kell érni a tuloldalt,
ahol mar mindig egy kicsikét jobbat és szebbet varunk.



LEPESROL LEPESRE
FELEPITETT NOVEKEDES

HUSIPAR, ELELMISZER-FELDOLGOZAS

A Hajduhus 2000 torténete 1998-ban egy bezart, rossz
dllapoty debreceni vagoéhid megvasarlasaval indult.
A kezdeti napi 150 darabos kapacitast a novekvd keres-
lethez igazodva el6bb 300, majd 500, késébb 900 da-
rab koruli szintre b&vitették. A vallalkozas mara mintegy
230 fét foglalkoztatd, teljes egészében magyar csaladi
tulajdonban l1évé husipari céggé nétte ki magat.

A fejlesztések sordn mindig az aktualis kapacitaskorlat
hatdrozta meg az Uj beruhazasok jellegét. Amikor nétt
a vagasi kapacitas, béviteni kellett a hitést, amikor ezt
is kin6tték, Ujabb fejlesztés kovetkezett. KésSbb azon-
ban tudatosan szakitottak az ,épitsiink még egy kicsit
hozz&" logikédval, és egy nagyobb, egységes fejlesztés
mellett dontottek. Az Uj rendszer ma mar napi 2000
darabos kapacitast, automatizalt darabolast és jelen-
t6s hiité- és fagyasztokapacitast biztosit. Egy bizonyos
ponton tul ugyanis a folyamatos bévités helyett a teljes
mikodés Ujragondoldsa hozhat igazi elérelépést.

A vezetés a kovetkezd versenyképességi ugrast mar el-
sésorban a technoldgiai fejlesztésben és az automati-
zacioban latja. A nyugat-eurdpai versenytarsak modern
vago-, darabolo- és csomagoldrendszerei mellett egyre
nehezebb kizdrdlag emberi munkara épitve javitani a
termelékenységet. A véllalkozas kovetkezd nagy terve

ezért egy Iényegesen nagyobb, magasabb automati-
zaltsdgu feldolgozélizem létrehozasa. A technoldgiai
fejlesztés itt mar tuimutat a kapacitasbévitésen, a ver-
senyképesség megdrzésének feltétele.

A munkaeréhianyra hosszu éveken keresztul sajat utan-
potlas-neveléssel is reagéltak. Volt olyan id&szak, ami-
kor egyszerre 120-150 tanulé képzésében vettek részt,
és a fiatalokat nem kisegité munkaeréként kezelték:
az alapoktdl, Iépésrdl lépésre vezették be a szakmaba.
Tobb tanuldjuk orszagos szakmai versenyeken is az él-
mezdnyben végzett. A szakember-utanpdtlasra hosszu
tavu véllalati befektetésként tekintenek.

kap. A tulajdonos fia és lanya mar egyarant cégveze-
téként dolgozik. A kovetkezd generacid folyamatosan
veszi at a vallalkozast: gyerekkoruktdl ismerkedtek a
szakmaval, kés6bb megszerezték a szUkséges végzett-
séget, majd fokozatosan egyre nagyobb onéllé fele-
|6sséget kaptak. Ma mér a pénzlgyi-adminisztrativ és
az operativ terlleteken is meghatarozd szerepuk van.
A generacidvaltas egyik legerésebb alapja éppen ez
lehet: az utdd ne csak tulajdont orokoljon, hanem évek
alatt épitse fel, alakitsa ki a vallalkozds mikodtetéséhez
szlikséges tudasat és felel6sségét.

HAJDUHUS 2000 KFT.
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100 vallalkozas

Marczell Csilla // Balatonfiired

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Fontos el6re meghatarozni, mely alapelvekbdl
nem érdemes engedni.

A szezonalis m(ikodés mogott is érdemes
stabil munkatarsi magot kialakitani.

A jobb szakemberek megtartasa indokolhat
valamivel magasabb bérezést.

Minden munkakort a teljes mikodés
részeként érdemes kezelni.

A munkatarsak kivalasztasanal az értékrend és
a hozzaallas is fontos szempont lehet.

MIERT MUKODIK

Koltségnyomas idején sem minden megtakaritas
j6 megtakaritas. A termék vagy szolgaltatas
alapértékét védeni kell.

Az dlland6 csapat csokkenti a betanitasi terhet, meg-

tartja a tudast és biztonsagot ad a csucsid8szakban.

A magasabb bér megtérilhet a jobb
teljesitményben, kisebb fluktuécidban és
magasabb szolgaltatasi minségben.

A vendégélményt nemcsak a latvanyos pozicidk
hatdrozzak meg; egyetlen gyenge pont is
visszafoghatja az egész mikodést

A szolgaltatds min6ségét az emberi kapcsolatok
adjak, ezért a hozzaallas legaldbb olyan fontos
lehet, mint a szakmai tapasztalat.

A legfontosabb az, hogy legyen egy olyan csapat, egy olyan
koz0sség, amelyhez szivesen kapcsolodik az érkezo vendég.



A MINOSEGBOL

NEM ENGEDNI

VENDEGLATAS

A balatonfuredi Hatlépcs&s neve mara szinte osszeforrt
a vel6s piritéssal. Pedig az orszdgosan ismertté valt
fogds mogott nem tudatos markaépitési kampany allt.
A kilencvenes években egy munkatars talalta ki borkor-
csolyaként, amikor az étteremnek még konyhdja sem
volt. A vendégek ajanlasai azonban egyre tobb embert
vonzottak a helyre, a vel&s piritds pedig szajhagyomany
Utjan lassan a Hatlépcsds védjegyévé valt.

Az elmult évek Ujfajta vezetdi kihivasokat hoztak.
A Covid, az energiadrak emelkedése, az inflacio és a no-
vekvé bérigények mellett gyors dontéseket kellett hoz-
ni. A Hatlépcs&s szamara az egyik legfontosabb kérdés
az volt, hogyan lehet Ugy csokkenteni a koltségeket,
hogy abbdl a vendég lehetbleg semmit ne érezzen.

A vélasz nem az alapanyagok min&ségének vagy az
adagok méretének csokkentése volt. Ujratargyalték a
beszallitdi feltételeket, dtszervezték a munkat, és ahol
szukség volt rd, a vezet6k maguk is tobb feladatot
véllaltak.

.Nehéz ugy koltséget csokkenteni, hogy a min&ség ro-
vésdra ne menjen.”

Ez tudatos prioritadsokat kivan. A husarut és a vel6t to-
vabbra is helyi hentestdl szerzik be, és nem engednek
a mindségbdl akkor sem, ha ez magasabb beszerzési
koltséget jelent. A koltségoptimalizalas igy nem altala-
nos megszoritast jelent, hanem annak eldontését, hogy
mi az, amihez a vallalkozas semmilyen kortlmények ko-
zott nem nyulhat hozza.

A vendéglatas masik kritikus erdforrdsa az ember. A Hat-
|épcsés egyik fontos vezetdi dontése, hogy egész évben
nyitva tart. A téli mikodés gazdasdgossagan tul ennek
stratégiai oka is van, igy egész évben egyutt tarthaté az a
stabil csapat, amelyre a nyari csucsszezonban épiteni le-
het. Evek munkajaval alakult ki az a mag, amelyre a vezetés
akkor is ra meri bizni az éttermet, amikor személyesen nincs
jelen. A cél évrél évre az, hogy ez az allandd csapat minél
nagyobb legyen, és nyaron minél kevesebb Uj munkatérsat
kelljen beilleszteni a mUkodésbe.

A stabil csapat megtartédsa ugyanakkor befektetést
igényel. A Hatlépcsds jellemzben a piaci dtlagnal maga-
sabb bérezésre torekszik, szakmai utakat és kozosségi
programokat szervez, és tudatosan foglalkozik a mun-
katdrsak fejlddésével. Marczell Csilla szerint mindez a
vezeténél kezdddik, ha & fejlédik, azzal a szervezet fej-
|6désének is Uj lehet8séget teremt. Ugyanez igaz min-
den munkakorre. Egy j6 mosogatd éppen Ugy kritikus
eleme lehet a rendszernek, mint egy j séf.

Az egész hely akkor tud fejlédni, hogyha mindenkit fej-
lesztlnk.”

A csapat min&sége kozvetlenll megjelenik a vendégél-
ményben is. A Hatlépcsés szdméra az élmény nem fel-
tétlenul latvanyos szolgaltatasi elemeket jelent. Sokkal
fontosabb, hogy aki belép az étterembe, otthonosan
érezze magat. Fontos, hogyan fogadjak, hogyan be-
szélnek vele, odafigyelnek-e a gyerekekre, a kutyakra és
minden olyan aprésagra, amelybdl végul osszeall a szol-
gaéltatas mindsége.
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Toth Janos // Héviz

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Generaciovaltaskor fontos valddi dontési jogot és
felel6sséget adni az utddnak.

A beruhdzasi dontéseket érdemes a stratégiahoz
igazitani, megfelel finanszirozasi forrassal.

Vélsaghelyzetben fontos megérizni a felhalmozott
tudast és felkészuini a kovetkezd id&szakra.

A digitalizaciot célszerl konkrét Uzleti problémak
megoldasahoz kapcsolni.

Uj Uizletag inditasakor érdemes a vallalkozés meglé-
v6 er@sségeire épiteni.

MIERT MUKODIK

A felel6sség és az onallésag egyutt teszi valddiva
a vezetdi dtadast.

A finanszirozas igy a hosszu tavu vallalati célokat
gyorsitja, nem pedig eltériti azokat.

A munkatarsak megtartésa és az anticiklikus fej-
lesztés versenyel6nyt jelenthet az Ujraindulaskor.

A technolégia akkor noveli a termelékenységet, ha idét,
koltséget takarit meg, s javitja az ugyfélkapcsolatot.

A kapcsolddo diverzifikacio kisebb kockazattal
teremthet magasabb hozzaadott értéket és Uj
bevételi forrast.

..Ne a pillanatnyi lehet0ségek hatarozzak meg, merre megy a vallalkozas.
Legyen vilagos hosszu tavu stratégia, €s ehhez igazodjon a beruhazas,
a finanszirozas, a technoldgia és a szervezet fejlesztése...



HOSSZU TAVU STRATEGIA,
FOLYAMATOS MEGUJULAS

GYOGY- ES WELLNESS-SZALLODA, EGESZSEGTURIZMUS, HOTEL EURGPA FIT****SUPERIOR

A hévizi Hotel Eurdpa Fit egy 231 szobas, négycsillagos
superior mindsitést gyogy- €s wellness-szalloda, amely
2000-ben nyitotta meg kapuit. A csaladi vallalkozas
fejlédésének fontos mérfoldkove volt a 2011-es gene-
raciovaltas, amikor az alapitd a stratégiai és az operativ
irdnyitast is atadta gyermekeinek. A sikeres genera-
ciovaltashoz nem elegendd kijeldlni az utddot. Valodi
dontési jogot, felelésséget és onalldsagot is kell kapnia,
ehhez pedig az alapitd részérdl bizalomra és tényleges
elengedésre van szlkség.

A vallalkozds mikodését hosszu tavu gondolkodas és
kovetkezetes fejlesztés jellemzi. A beruhazasi dontése-
ket nem az éppen elérhetd palydzatokhoz és tdmogata-
sokhoz igazitjak. El&szor azt hatérozzdk meg, hogy mi-
lyen irdnyban szeretnék fejleszteni a vallalkozast, majd
ehhez keresik meg a megfeleld sajat, piaci vagy tdmo-
gatési forrast. Az elmult 15-20 év beruhazésainak donté
részét sajat forrasbol valdsitottak meg. Naluk tehat nem
a finanszirozasi lehet&ségek szabjadk meg a fejlesztési
irdnyt, hanem a stratégiai célokhoz keresik meg a meg-
felel§ forrast.

A véllalkozés valsagkezelése szintén tudatos menedzs-
mentszemléletet mutat. A Covid id&szakaban az egyik
legfontosabb cél a 195 f&s kollektiva és az évtizedek
alatt felhalmozott szakmai, illetve szervezeti tudas
megtartasa volt. A kényszer( ledllast lehetéségként ke-
zelték. Olyan felujitdsokat végeztek el, amelyeket nor-
mal vendégforgalom mellett jéval nehezebb lett volna
megvaldsitani. A késébbi geopolitikai valtozasok kovet-
keztében kies6 mintegy 20 ezer orosz és ukran ven-
dégéjszakara pedig mas piacok és a belfoldi vendégkor
er@sitésével reagaltak. A vallalkozas példaja azt mutatja,
hogy Vvélsag idején nem kizarélag a rovid tavu koltség-
csokkentés lehet a megfeleld valasz. A tudas megtar-
tésa és a kovetkezd novekedési idbszak el6készitése
legaldbb ilyen fontos vezetdi feladat.

A vaéllalkozés tobb mint 25 éves fennallasa soran mind-
végig kiemelt prioritdsként kezelte a magas szinvonald,
mindségi szolgaltatads nyujtasat. A hosszu évek alatt
kialakitott vendégkozpontu szemlélet és a kovetkeze-
tes szakmai munka jelentds szerepet jatszott abban,
hogy a vallalkozas stabil és visszatéré vendégkort tu-
dott kialakitani. Ennek eredményességét jol mutatja a
rendszeresen visszatérd torzsvendégek magas aranya,
valamint a vendégvisszajelzésekben megjelend pozitiv
megerdsitések. A torzsvendégek nemcsak a szolgalta-
tasok irdnti bizalmat és elégedettséget tukrozik, hanem

egyben a vallalkozas stabil piaci jelenlétének és jo hir-
nevének is fontos alapjat jelentik. A hatékonysag nove-
|ésében egyre nagyobb szerepet kap a digitalizacio és
a mesterséges intelligencia. A sajat foglalasi rendszer
kialakitasa er&sitette a kozvetlen Ugyfélkapcsolatot, mi-
kozben csokkentette a kozvetitdi koltségeket és a kulsd
értékesitési csatorndktdl vald fliggést. Az Al-t mar mar-
keting-, értékesitési, adminisztracios és informéaciokere-
sési feladatokra is haszndljak, €s a vezetés arra 0sztonzi
a munkatérsakat, hogy sajét teruletUkon keressék azo-
kat a folyamatokat, amelyek technoldgiai tdmogatéassal
gyorsabban vagy hatékonyabban végezheték. Ez jol
példazza, hogy a digitalizacié akkor valik valddi termelé-
kenységi eszkozzé, ha beépul a konkrét Uzleti folyama-
tokba és mérhetd mikodési elényoket nydit.

A vdllalkozas fejl6désének masik fontos eleme a meg-
lévé kompetencidk diverzifikdldsa. A hagyomanyos
gyogy- és wellness-szolgaltatasok mellé egészségugyi
szolgaltatésokat épitenek. Synlab mintavételi pontot
mukodtetnek, 15—17 szakorvossal dolgoznak egyutt,
egynapos mitét alakitottak ki, valamint prémium moz-
gasszervi rehabilitdcids programot fejlesztenek. Stra-
tégiai szempontbdl ennek ereje abban rejlik, hogy nem
egy teljesen Uj, a vallalkozastdl idegen piacra Iépnek,
hanem a méar meglévé infrastrukturéra, tuddsra, ven-
dégkorre és gydgyturisztikai pozicidra épitenek Uj, ma-
gasabb hozzaadott értékd szolgaltatasokat.

A mUkodésben mindemellett meghatérozd tényezd a
human tudas és a szervezeti kultira megd&rzése. A szal-
lodaipar élémunka-igényes dgazat, ezért a technolégiai
fejlesztések mellett tovabbra is kulcskérdés a megfeleld
munkatarsak megtartasa. A véllalkozas tapasztalata sze-
rint a hosszu ideje egyutt dolgozoé kollektiva nem pusz-
tdn munkaerét, hanem felhalmozott tudast, szolgélta-
tasi mindséget és vallalati értéket jelent. Ez kllonosen
fontos olyan munkaer&piaci kornyezetben, ahol az oszt-
rak piac kozelsége folyamatos elszivo hatast gyakorol.

A Hotel Eurdpa Fit példaja azt mutatja, hogy a tartos
vallalati siker egyetlen kiugré beruhdzas vagy innova-
ci6 helyett inkdbb egymast er8sitd vezetdi dontések
sorozatan mulik. A hosszu tavu stratégia, a finanszi-
rozési fegyelem, a human tudas megd&rzése, a minden
korUlmények kozott kovetkezetesen magas szinvonald
szolgéltatas biztositasa, a valsagokban rejlé fejlesztési
lehet8ségek felismerése, a digitalizacid és a meglévd
kompetenciakra épuld diverzifikacid egyutt teszik ellen-
allobba és versenyképesebbé a vallalkozast.

HEVINVEST SPA-GOLF ZRT.
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Hidegkuti Martin // Tatabanya

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Generacidvaltaskor érdemes a meglévé tudasra épitve
bevezetni az Uj mikodési megoldasokat.

A digitalizacié elényeit érdemes konkrét, mindennapi
problémak megoldasan keresztul megmutatni.

Az ismétlédd folyamatok egységesitése mellett is
megdrizhetd az egyedi problémak rugalmas kezelésé-
nek képessége.

Onmagaban a termék helyett érdemes minél teliesebb
megoldast kinalni az Ugyfél problémajara.

A feladatok és a felel6sség atadasat érdemes
fokozatosan végrehajtani.

MIERT MUKODIK

Az Uj generacid szemlélete igy nem lecseréli, hanem
tovabbfejleszti az évtizedek alatt felhalmozott tudast.

A munkatarsak konnyebben elfogadjak a valtozast,
ha sajat munkajukban érzékelik annak hasznat.

A hatékony standard folyamatok és a specialis
tudas egyutt teremthetnek nehezen masolhaté
versenyelényt.

Kevesebb feladat marad az tigyfélnél, mikozben
a véllalkozas nagyobb részt vallal az értékteremtési
folyamatbdl.

A véllalkozas novekedése egy ponton tul nem
épulhet arra, hogy minden dontés és feladat
egyetlen embernél fusson ossze.

Arban kdzépkategoriaban vagyunk, viszont minGségben
a legfelsO kategoriat adjuk az ugyfeleknek.



A GENERACIOVALTAS NEM
A MULT LECSERELESE,
HANEM A MUKODES
TOVABBFEJLESZTESE

JARMUFELEPITMENY-GYARTAS ES EGYEDI JARMUMEGOLDASOK

A Hidegkuti Mdhely 35 éve mUkoddé csaladi vallalko-
zas, amely egy tatabanyai csaladi haz gardzsabdl indult.
A vezetésben ma mar a harmadik generaciot képvisel
Hidegkuti Martin is részt vesz. Hét éve csatlakozott a
céghez, miutan korabban egy multinacionalis vallalatnal
projektmenedzserként dolgozott. Edesapja betegsége
felgyorsitotta a generaciovaltast, igy Martin méar fiatalon
vezet6i felel6sséget kapott.

A multinacionalis kornyezetbdl hozott tapasztalat hamar
megmutatta, hol lehet egyszerlibbé és atlathatobba
tenni a mUkodést. Sok folyamat még papiron vagy Ex-
celben futott, ezért Martin vallalatiranyitasi rendszer be-
vezetését kezdeményezte. Az Uj megoldast eleinte nem
mindenki fogadta konnyen, kilonosen azok, akik évti-
zedek Ota a megszokott moédon dolgoztak. A rendszer
hasznalatat ezért nem pusztan elbirta, hanem a minden-
napi munkaban mutatta meg az elényeit. A dokumen-
tumok, rajzok, e-mailek és képek egy helyen valtak el-
érhetévé, konnyebb lett visszakeresni az elézményeket,
egyszer(isodott a garancidlis Ugyek kezelése, és ponto-
sabban lehet kovetni az ajanlati és gyartasi hataridéket.

A véllalkozéds nem akar tomegtermeléveé valni. Erésséguk
az olyan egyedi vevdi igények megoldasa, amelyekre
sokszor mas gyartd mar nem véllalkozik. A standard jar-
mUveknél mérik a szlkséges munkaiddt, kovetik a ha-
taridék teljesllését, az egyedi projektek azonban akar
hoénapokig is tarthatnak. llyen specidlis megoldas volt
példaul egy mobil CT-berendezéshez készitett jarmu.
A szabalyozott mUkodés kozben a rugalmassagot is
megdbrizték. Amit lehet, egységes folyamatok szerint
végeznek és mérnek, az egyedi helyzetekben pedig to-
vabbra is a munkatarsak szakmai tapasztalatara és prob-
|émamegoldd képességére tdmaszkodnak.

Ehhez kapcsolddik a teljes korl ugyfélkiszolgalas is.
A Hidegkuti Mlhely nemcsak a felépitményt késziti el,

hanem igény esetén az alvaz beszerzésétdl a miszaki
tartalom megtervezésén &t a kész jarmuU atadasaig vé-
gigviszi a teljes folyamatot. Bizonyos tipusokat el&re
készleten tartanak, igy az ugyfélnek nem feltétlenul kell
hoénapokat véarnia az alapjarmdre. A cél az, hogy ne csak
egy-egy részfeladatot végezzenek el, hanem lehetéleg
kész megoldast adjanak at.

A hosszu tavi mikodésben a tapasztalt munkatarsak
megtartasa is fontos szerepet jatszik. Tobben 25-30
éve dolgoznak a vallalkozasnal. Martin szerint ehhez a
csaladias Iégkor mellett versenyképes bérek, rugalmas-
s&g és emberi banasmad is szukséges. Ez kulonosen
fontos olyan szakmaknal, ahol egy Uj munkatars megfe-
lel betanitasa akar fél-egy évet is igénybe vehet.

A novekedés kozben az alaptevékenységukre tovabbra
is erGsen épitenek. A cég 35 éve gyart jarmUfelépitmé-
nyeket, és az itt megszerzett tudast hasznalta fel akkor
is, amikor rendezvény- és raktarsatrakkal, 0sszeszerelhe-
t6 konténerekkel és mas kapcsolddod termékekkel bévi-
tette a kindlatdt. Nem az a céljuk, hogy a legolcsdbbak
legyenek, hanem hogy elfogadhatd arszinten megbiz-
hato, magas mindséget nydjtsanak.

A Hidegkuti MUhely példéja azt mutatja, hogy a sikeres
generaciévaltds nem egyszer( vezetécsere. Az Uj gene-
racio akkor tud valddi értéket hozzaadni, ha megbrzia val-
lalkozas évtizedek alatt felhalmozott szakmai tudasét és
emberi kapcsolatait, ugyanakkor képes Uj rendszereket,
technoldgiédt és vezetdi szemléletet beépiteni. Enhez pe-
dig a fiatal vezetének is véaltoznia kell. Martin sajat tapasz-
talata szerint idével meg kellett tanulnia, hogy nem min-
den surgds, és nem kell mindent személyesen elvégeznie.

A feladatok tudatos megosztésa végul nem a vezetd
szerepének csokkenését, hanem a szervezet er6sodé-
sét jelenti.
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Borsos Krisztina // Nagykanizsa

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Arra a terlletre fokuszalni, ahol a tudasunk
nehezen helyettesithetd.

Az innovaciét megéri kicsiben tesztelni.

Helyi partnerségek kiépitése segithet
az exportpiacokon.

Erdemes projektszinten mérni a mikodést.

Hasznos lehet sajat szakember-utanpétlas
épitésében gondolkodni.

MIERT MUKODIK

Csokkenti az arversenyt.

Mérsékli a fejlesztési kockazatot.

Gyorsitja a piacra lépést.

Jobb vezet6i dontéseket tesz lehetbvé.

Hosszu tdvon biztositja a kritikus tudast.

Ha egy partner felvet egy Uj problémat akkor el6szor nézziuk meg azt, hogy
hogyan tudnank megtalalni erre a megoldast. Ez a fajta segitség mindig

meghalalja magat.



A NEHEZEBB

FELADATOKBOL EPITETT
VERSENYELONY

IPARI ViZKEZELES, TECHNOLOGIAFEJLESZTES

A Hidrofilt 1990-ben egy garazsbdl indult, ma pedig
tobb mint 200 munkatérssal dolgozik, és Ugyvezetbje
szerint Eurdpa tiz legnagyobb egyedi vizkezel6 rendsze-
reket gyarto vallalata kozott tartjak szamon. A novekedés
egyik kulcsa egy korai stratégiai dontés volt: a széles
szolgéltatasi portfoliobdl tudatosan az ipari vizkezelésre
helyezték a hangsulyt. Nem azt a piacot valasztottak,
ahol a legkonnyebb volt ndvekedni, hanem azt, ahol a
specidlis mérnoki tudasuk valddi versenyeldnyt jelentett.

Ez a gondolkodas az innovéacidban is meghatarozo.
A Hidrofilt sajat K+F-csoporttal és akkreditalt vizlabora-
toriummal rendelkezik. Az Uj technoldgiakat elészor la-
borban vizsgéljak, majd pilotberendezést épitenek, ipari
kornyezetben tesztelik, és csak ezutdn tervezik meg a
teljes rendszert. Az innovéacié naluk egyszeri nagy ugras
helyett, kontrollalt tanulasi folyamat: kicsiben kiprébalni,
mérmni, javitani, majd nagyban megvaldsitani.

A nemzetkozi piacokon hasonléan tudatosan épitkez-
tek. Mar mikodésuk elsé éveiben exportéltak, késébb
pedig felismerték, hogy dnmagaban a j6 technoldgia
kevés: helyi partnerre és helyi piacismeretre is szlkség
van. Lengyelorszagban egy kordbbi projekt sordn meg-
ismert szakemberekkel kozos véllalkozast hoztak Iétre,
amely mara 25 f&s mérnokcéggé nétt, és a Hidrofilt ex-
portjanak mintegy 30 szazalékat adja. A nemzetkozi no-
vekedéshez nem feltétlenul mindent Magyarorszagrol
kell irdnyitani — meg kell taldlni azt a helyi partnert, aki a
tudasunkat piacra tudja vinni.

A ndvekedés és a hatékonysag nem mindig ugyanabban
az idészakban kerul a vezetdi figyelem kozéppontjaba.
A Hidrofiltnél 2022-ig annyi munka volt, hogy elsésor-
ban azt keresték, hogyan tudjék teljesiteni a megrende-
|éseket és tovabb bdéviteni a kapacitast. Amikor azonban
szUkulIni kezdett a piac, el6térbe kerult a hatékonysag, és
tudatosan elkezdték kialakitani a KPI-rendszert.

Ma projektenként mérik tobbek kozott a munkadrakat,
az anyagkoltségeket, az Ujratervezések szamat és még
azt is, mennyi innovaciét tartalmaz egy-egy projekt.
Amig sok a munka, konny( a novekedést Osszetévesz-
teni a hatékonysaggal. A valddi kérdés az, hogy ugyan-
azt az eredményt mennyi eréforrasbdl tudja eléallitani a
véllalkozas.

A technoldgia a termelékenység javitasaban is Uj leheté-
ségeket nyit. A Hidrofilt nemrég Uj elektronikus munkalap-
rendszer fejlesztésére kért ajanlatokat kulsd informatikai
cégektdl. Mire az ajanlatok beérkeztek, egy Uj cloud-meg-
oldas megismerése utan kiderult, hogy sajat informati-
kusaik néhany hét alatt képesek lehetnek elkésziteni azt,
amit kordbban kulsé fejlesztétél rendeltek volna meg.
Az U] technoldgia értéke itt nagyon kézzelfoghatd: olyan
feladat kerulhet hazon belllre, amelyhez korabban kulsé
kapacitast és kulon forrast kellett igénybe venni.

A technoldgiai fejlédés mellett ugyanilyen fontos az
emberi tudads. A Hidrofilt a szakmunkastanuloktél az
egyetemi gyakornokokon &t a doktori képzésben részt
vevokig tudatosan épiti sajat utanpdtlasat, egyetemek-
kel és szakképzd intézményekkel is egyuttmikodve.
A munkatarsaknal a szakmai felkészultség mellett harom
tulajdonsagot keresnek: rugalmassagot, kreativitast és
korrektséget.

A kovetkezd nagy lehetéséget a meglévd technoldgiai
tudas Uj terUleteken torténd alkalmazasa és a viz Ujra-
hasznositésa jelentheti. A Hidrofilt szemlélete szerint
nem a folyamat végén kell elészor azon gondolkodni,
hogyan tisztitsuk meg a szennyvizet: mar a technolégia
tervezésekor meg kell keresni, mely vizdramok tisztitha-
tok és forgathatdk vissza helyben. A valddi hatékony-
sag sokszor nem azt jelenti, hogy olcsdbban kezeljuk a
veszteséget, hanem azt, hogy eleve kevesebb veszte-
séget hozunk létre.
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Méhes Jozsef David Mosonmagyarovar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A fejlettebb piaci szerepl&k gyakorlataibdl
érdemes tudatosan tanuini.

Egy bizonyos vallalati méret felett indokolt
lehet a kritikus szakmai tudast hazon
belul felépiteni.

A projekt dtadasa utan is fontos lehet felel6sséget
vallalni annak tovabbi mikodéséért.

Novekedés kozben érdemes pénzugyi
tartalékot képezni, és a projektméretet
a szervezet kapacitasahoz igazitani.

A nyereség egy részét célszerl ugy felhasznalni,
hogy kés6bb nagyobb pénzlgyi és mikodési
mozgasteret biztositson.

MIERT MUKODIK

A mar mikodé jo gyakorlatok adaptalasaval
gyorsabban lehet magasabb miikodési szintre jutni.

Csokkenti a kulsé kapacitastol valo fuggést és
noveli a mindség feletti kontrollt.

A garancialis mikodés kozvetlendl épiti vagy
rombolja a vallalkozas hosszu tavu reputaciojat.

Bizonytalan piacon a kisebb, finanszirozhaté
projektek csokkenthetik a tulzott kitettséget.

A felhalmozott eszkoz- és fejlesztési tartalék
lehet6veé teszi, hogy a vallalkozas ne csak
a kovetkez8 projektben gondolkodjon.

Legyen egy piac altal visszaigazolt, hatarozott cél, legyen
szUkség arra a termékre, amit a vallalkozas létre akar hozn.



A MERTEKLETESSEG IS
NOVEKEDESI STRATEGIA

INGATLANFEJLESZTES ES GENERALKIVITELEZES

Az Imoville 2015-ben indult Mosonmagyardévaron, két
eltéré szakmai hattérrel rendelkezd tulajdonos egyutt-
mikodésébdl. Mar az elsd projektjuk is komoly vallalas
volt, egy kozel 80 lakasos tarsashaz fejlesztése. Hamar
kidertlt, hogy egy ilyen léptékl beruhdzdshoz nem elég
a fejlesztdi elképzelés, erés belsd miszaki tudasra is
szukség van. Mar az elsé projekt soran szakembereket
vontak be, a kés6bbi beruhdzasokat pedig sajat fejlesz-
t6i és generalkivitelezdi hattérrel vitték tovabb.

A fejlédés gyors volt, 2019-ig, kevesebb mint négy év
alatt kozel 600 térsashazi lakast értékesitettek egy
mintegy 35 ezres varosban. A novekedéshez a kedvezd
piaci kornyezet mellett az is hozzajarult, hogy tudato-
san figyelték a naluk tapasztaltabb, fejlettebb szerepl&k
mikodését, és igyekeztek tanulni a bevalt megoldasa-
ikbdl. Méhes Jézsef David budapesti nagy ingatlanfej-
lesztdk értékesitési, Ugyfélkezelési és marketinggyakor-
latat tanulmanyozta, majd az ott latott megoldasokat
adaptaltak a helyi piacra.

,EZ a szakma mér ki van talalva. Megvannak azok a sze-
replék, akiktd! el lehet tanulni, hogyan kell j6I csinélni.”

Ennek megfeleléen az Imoville példaul mar akkor pro-
Jjektnevekkel, professzionalis prospektusokkal és tu-
datos marketinggel dolgozott vidéken, amikor ez még
kevésbeé volt altalanos.

A véllalat fejlédésével egyre tobb szakmai kapacitast
épitettek ki hazon belul. Egy bizonyos projektméret fo-
|ott ugyanis mar tdl nagy kockazatot jelent, ha minden
kulcstevékenység kulsé vallalkozoktol fugg. A sajat ge-
nerdlkivitelezdi csapat gyorsabb reagéldst, nagyobb
kontrollt és kiszamithatdbb projektatadast tesz lehets-
vé. Naluk a vertikalis integracié a valasz azon a ponton,
ahol a kulsé fuggdség mar a novekedést veszélyezteti.

A szakemberhidnyra az Imoville technoldgiai megolda-
sokkal is reagdl. Vizsgaljak tobbek kozott a falazérobo-

tok, eléregyartasi megoldasok és mas gépesitett folya-
matok alkalmazasat. A cél az, hogy egyenletesebb és
kiszamithatobb mindséget tudjanak biztositani, kevés-
bé fliggve az egyéni teljesitménytél.

A novekedésben az Imoville tudatosan kerlli a tulzott
kockazatvallalast. A fejlesztési teruletek hosszabb tavd
tartalékot biztositanak, de a projektek méretét mindig
a piaci helyzethez és finanszirozhatdsaghoz igazitjak.
Bizonytalan id&szakban kisebb, 10-20 lakdsos projekte-
ket is képesek elinditani és finanszirozni, majd hosszabb
értékesitési periddust vallalni. Méhes Jozsef David a
mértékletességet kiemelten fontosnak tartja az ingat-
lanfejleszté szakmaban.

Emellett j6, ha a tudatos novekedéshez pénzlgyi fe-
gyelem is tarsult. A korai évek nyereségét nem vették
ki a vallalkozasbol, hanem visszaforgattak, és ebbdl
épitették fel azt a fejlesztési terulet- és kapacitasallo-
manyt, amely a kovetkez& évek mozgasterét adja. A pil-
lanatnyi eredmény helyett hosszabb tavua vallalati érté-
ket épitettek.

A vallalati mikodés masik pillére a munkatarsak meg-
becstilése. A kozel otvenfés szervezetben a jo fizetés
mellett a munkakorulményekre, megfelelé eszkozok-
re, ruhazatra és a csalddbarat mikodeésre is figyelnek.
A vezet§ szerint a sikerhez nem elég j6 Uzleti modell, ha
a szervezet ,fogaskerekei” nem mikodnek egyutt, a val-
lalkozas nem lehet eredményes.

Az ingatlanfejlesztés rdadasul hosszd idére nyomot
hagy egy telepulésen. Egy Uj éplilet évtizedeken keresz-
tul része lesz a varosképnek, ezért a fejleszté felelés-
sége tulmutat az adott projekt pénzugyi eredményén.
Az Imoville helyi infrastruktura-fejlesztésekkel és tarsa-
dalmi egyeztetésekkel is igyekszik hozzajarulni ahhoz,
hogy beruhazéasai ne csak Uzletileg legyenek sikeresek,
hanem a kornyezetlk szamara is elfogadhatd értéket
teremtsenek.
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Dolhai Zoltan // Nyiregyhaza,

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Olyan piacot valassz, amelyet valéban ismersz.
Epits sajat terméket, ne csak kapacitast adj el.
Olyan niche-t keress, amit tomegtermeléssel nehéz

lemasolni.

Ismerd fel, mikor nem érdemes mar mindent hazon
belll tartani.

A kovetkezé gép elbtt vizsgald meg a szervezetet.

MIERT MUKODIK

A felhasznaloi tapasztalat olyan termékotleteket
ad, amelyeket kivulrél nehéz felismerni.

A sajat marka és termék nagyobb kontrollt
ad a piac és az arazas felett.

A kulonleges tudas és kisszérids komplexitas csok-
kenti az alacsony koltségi versenytarsak el6nyét.

A novekedéssel egyes teruleteken a kulsé
specialista hatékonyabb lehet.

Sok cégnél mar nem a gyartokapacitas,
hanem az informacidaramlas és koordinacio
korldtozza a novekedést.

En egy olyan markat akartam létrehozni, amely eurdpai szinvonalat képvisel,
es egy olyan céget épiteni, amely maga is ezen a szinvonalon mukodik.



SZENVEDELYBOL
VILAGPIACI NICHE MARKA

TECHNIKAI RUHAZAT, EJTOERNYOS FELSZERELESEK

Az Intrudair torténete két csaladi orokség taldlkozasa-
bdl szuletett: Dolhai Zoltdn szabd csalddban nétt fel,
mikozben évtizedeken keresztul versenyszerlen ejt6-
erny&zott. A kettét osszekapcsolva el6szor bardtoknak
és az ejtéernyds klubnak készitett ruhakat, majd az in-
ternet segitségével mar nemcsak helyben, hanem a
vilagpiacon kezdett értékesiteni. Mar koran egy eurdpai
szinvonald marka és vallalat felépitése volt a célja.

A véllalkozdi szemléletére erésen hatott a versenysport.
Sajat elmondasa szerint az elsd versenyeken még az
utolsék kozott végzett, majd fokozatosan jutott el a
nemzetkozi élvonalig. Ugyanezt a logikat vitte at a val-
lalkozasba: a nagy eredmény nem egyetlen ugras, ha-
nem hosszu tanuldsi és teljesitményépitési folyamat
eredménye.

LA sport azt tanitja meg, hogyan tudsz a legelejétdl el-
jutni valahova. Vannak nehézségek, kudarcok és oriasi
sikerek.”

Az Intrudair tudatosan sajat termékre épitett. A vallalat
egyedi ejtéerny&s és technikai ruhazatot tervez, fejleszt,
tesztel, gyart és értékesit, vagyis az értéklanc jelentds
részét hazon belll épitette fel. Sokdig webfejlesztét,
grafikust, marketingest és gyartasi szakembereket is
sajat szervezetben tartottak. A novekedéssel azonban
megjelent egy fontos vezetdi felismerés: nem feltétle-
nul hatékony mindent hazon belll csinalni. A szakmak
specializalddasa, kulonosen a digitalizacidban, egyre
inkabb sziikségesseé teszi kllsé specialistak bevonasat.

A termékfejlesztésben az egyik legnagyobb verseny-
elény a kozvetlen felhasznaldi tudés. A sportbdl szar-
mazd kapcsolatrendszer, az extrém korllmények kozott

dolgozd tesztel6k és a specidlis felhasznalok vissza-
jelzései olyan tudast biztositanak, amelybdl nehezen
masolhatd termékek szllethetnek. Az Intrudair mar
NATO-beszallitéi mindsitéssel is rendelkezik, és spe-
cidlis katonai alakulatok szdméara is fejleszt termékeket.
A cég egyik fontos stratégiai alapelve, hogy olyan te-
ruleten kell versenyezni, amit az olcso, tavoli tomegter-
melés nehezen tud lemésolni. Ez lehet szélséséges kor-
nyezetre fejlesztett termék, kulonleges funkcionalitas,
design, kis széria vagy specialis szakmai tudas.

A novekedés kdvetkez korlatjat Dolhai Zoltdn ma mar
nem elsésorban a gépparkban latja, hanem a szerve-
zetben. Az Uj termékek és piacok tovabbi épitése el&tt
ossze kell kapcsolni a fejlesztést, marketinget, értékesi-
tést és ugyfélszolgalatot, automatizalni kell az informa-
cidaramlast, és csokkenteni kell a manudlis koordinaciot.

,Amig a jelenlegi rendszerink nem automatikus, és az
informaciok nem jutnak el A-bdl B-be, addig nem fo-
gunk tudni tovabb fejlédni.”

Ez jol mutatja a vallalkozdsok egyik tipikus életcik-
lus-valtasat: egy ideig maga a termék a novekedés mo-
torja, kés6bb azonban a szervezet valik a szik kereszt-
metszetté. llyenkor egy Uj gép helyett akér a vllalati
rendszerek és folyamatok fejlesztése hozhat nagyobb
termelékenységi ugrast.

A digitalizacid ezért mar a termékfejlesztéssel azo-
nos sulyu vezetdi kérdéssé valt. A cél nem elszigetelt
Al-eszkozok haszndlata, hanem olyan 0Osszekapcsolt
rendszer kialakitédsa, amely munkadrat takarit meg, gyor-
sitja a marketinget, és kevesebb, magasabb képzettsé-
gl emberrel tesz lehetéveé jobb tgyfélkiszolgalast.
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Qlti Sandor // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Bizalmi piacon épits el6szor egy erés
referenciatigyfelet.

Sz(ikitsd tudatosan azt a piacot, ahol mély
szakértelmet épitesz.
Uj technolégianal mér a kereslet felfutasa el6tt

kezdj tudast épiteni és kisérletezni.

Novekedéskor egydtt fejleszd a folyamatokat,
a kivélasztast és a kulturét.

Epits belsé vezetdi utanpétlast valtozatos
feladatokon keresztul.

MIERT MUKODIK

Egy hiteles referencia a kovetkez Ugyfelek
szdmara is csokkentheti a vélasztas kockazatat.

A fékuszalt tudas megkulonboztetheti a céget
a versenytarsaktdl, és késébb Uj piacok felé is
belépébt jelenthet.

Mire a piac megérkezik, mar mikodé megoldassal
és tapasztalattal jelenhetsz meg.

A nagyobb Iétszdm mellett is konnyebb fenntartani
a korabbi mikodési mindséget.

A munkatars a szakmai tudas mellett a vallalat sajat
mikodési logikajat is megtanulja.

Erdemes el6szor azonositani azokat a terileteket,
ahol a digitalizacio a legnagyobb hatast tudja elémi.



AMIKOR A FOKUSZ ES
A TECHNOLOGIAI ELONY
EGYMAST EROSITI

DIGITALIZACIOS ES MESTERSEGESINTELLIGENCIA-MEGOLDASOK

Az Intuitech mintegy nyolc éve azzal a felismeréssel in-
dult, hogy a nagyvallalati digitalizacios projektek egyik
f6 problémaja a széttagolt mikodés. A tervezés, a de-
sign és a fejlesztés gyakran kilon szerepléknél zajlott,
megfeleld egyuttmikodés nélkil. Az alapitok ezért
olyan szolgaltatasi modellt épitettek, amelyben a digi-
talizaciohoz szukséges kompetencidk hazon belul ren-
delkezésre alinak, és az ugyfelet a folyamat elejétdl a
megvaldsitasig végigkisérik.

A novekedés fontos lépése a fokuszalas volt. Az elsd
id6szakban az Intuitech szinte minden iparagi lehets-
ségre reagalt, kés6bb azonban tudatosan leszlkitette
azokat a terUleteket, ahol mély szaktudast akart felépi-
teni. A torténet azt mutatja, hogy a fokusz nem feltét-
lenUl korldtozza a novekedést: egy jol kivalasztott te-
rleten megszerzett mély tudas és hitelesség késdbb
éppen a terjeszkedés alapja lehet.

Hasonldan koran ismerték fel a generativ mesterséges
intelligencidban rejlé lehetéséget. Mikozben a techno-
|6gia irdnti nagyvallalati kereslet még csak formalédott,
az Intuitech mar jelentds energiat forditott a megér-
tésére és konkrét megoldasok fejlesztésére. Mire az
ugyfelek érdeklédése feler6sodott, mar referencidkkal
és mUkodd demokkal tudtak megjelenni. Ez fontos me-
nedzsmentlizenet: egy Uj technoldgia esetében ver-
senyelényt jelenthet, ha a vallalkozds nem vérja meg a
kiforrott keresletet, hanem idében épit tudast és kisér-
letezik. Az Intuitech ezt ma mar intézményesitette is:
mintegy harmincfés belsé termékfejlesztési csapatuk
folyamatosan figyeli az Uj technoldgidkat és azt, milyen
irdnyban érdemes tovabbfejlédnitik.

A cég novekedésével ugyanakkor az is kérdéssé valt,
hogyan lehet ugyanazt a minéséget mintegy 250 mun-
katérssal biztositani, mint korabban husz fével. A valasz
harom pillérre épul: folyamatokat keretek kozé tereld
munkamenedzsment-eszkozokre, szigoru kivalasztas-

ra és er8s vallalati kultdrara. A felvételnél kifejezetten
szelektivek: Olti Sandor szerint korulbelll szaz jelentke-
z6b6l vélasztanak ki egy munkatarsat. Emellett a ,client
first”, vagyis ugyfélkozpontl szemléletet elsésorban
vezetdi példamutatdssal igyekeznek tovabbadni. A no-
vekedés egyik legfontosabb tanulsdga ezért az, hogy a
min&ség nem skaldzodik automatikusan a létszammal:
ehhez folyamatokra, megfelelé emberekre és kovetke-
zetesen képviselt kulturara egyardnt szlkség van.

A vezetdi utanpotlasban elsdsorban a belsé épitkezés
Valt be. A kozépvezetdk jelentds része a cégnél kezdte
palyajat, majd fokozatosan kapott nagyobb felel&s-
séget. A jO gyakorlat itt az, hogy a vezetdi utanpotlast
érdemes mér jéval a pozicid meguresedése el6tt elkez-
deni: véltozatos feladatokkal, felelésséggel és a vallalati
mikodés mély megismertetésével.

A nemzetkozi terjeszkedés ugyanakkor arra is megtani-
totta a céget, hogy a hazai siker nem viheté at automa-
tikusan mas piacokra. Kezdetben sok orszagot probaltak
egyszerre elérni, de hamar kiderult, hogy a nagyvallalati
értékesitéshez helyi bizalom és tartds jelenlét szlksé-
ges. Ezért kevesebb célpiacra koncentraltak, elére ki-
Jjelolték a fontos eseményeket és stratégiai ugyfeleket,
majd kovetkezetesen épitették a kapcsolatokat.

Az Intuitech KKV-knak adott digitalizaciés tanacsa
mindezt gyakorlati szintre forditja. Nem feltétlenul egy
nagy informatikai beruhazassal érdemes kezdeni, ha-
nem olyan emberrel, aki nyitott az Uj technoldgidkra,
majd egy kisebb Al-pilottal egy jol korulhatérolt teru-
leten. Ezutén azt érdemes mérni, hol rovidithets ér-
demben egy folyamat vagy novelhet a teljesitmény,
és milyen megtérllés varhato a fejlesztéstdl. Az Al igy
nem onmagaban cél, hanem uzleti eszkoz: a technolo-
giai dontés el6tt elészor azt kell meghatarozni, milyen
problémat akarunk vele megoldani, és milyen mérhetd
eredményt varunk téle.
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100 vallalkozas

Talos Krisztian // Nagykanizsa

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Fontos idérél id&re felulvizsgalni, mely tevékenységek
teremtenek valédi értéket.

Ne csak a novekedés lehet&ségét, hanem annak
vezetdi arét is érdemes mérlegelni.

Legyen meg az a piaci rést, amelyben valdban
megkulonboztethetd tud lenni a vallalkozas.

A tulajdonos fejében [évé mindségi tudas
fokozatosan atadhaté a csapatnak.

A visszatéré ugyfelek a minéség
egyik legfontosabb mérészama.

Mindig vissza kell menni az alapokhoz.

MIERT MUKODIK

A novekedéssel konnyen olyan feladatok
és szolgaltatasok rakddnak a cégre, amelyek
csak kapacitast visznek.

A nagyobb arbevétel nem feltétlendl jelent
jobb vagy fenntarthatobb vallalkozast.

Csokkenti az arversenyt, és erésebb
ugyfélhlséget teremthet.

A vallalkozas kevésbé fugg egyetlen
ember folyamatos jelenlététdl.

A személyes ajanlas és az Ujravasarlas kozvetlen
visszajelzés arrdl, hogy valddi érték sziiletett.



AMIKOR A NOVEKEDES
UTAN A FOKUSZ VALIK
A LEGFONTOSABBA

VENDEGLATAS, CATERING

Az [zBirodalom torténete 2012-ben indult, szinte egy
véletlennek koszonhet&en. Talos Krisztian hét év kulfol-
di munka utan tért haza, amikor egy barétja figyelmébe
ajanlott egy bezart bufét: a hely berendezve allt, gya-
korlatilag csak Ujra kellett nyitnia. A szakacsként végzett
vaéllalkozd ekkor még egyedul dolgozott, naponta mint-
egy 300 munkavallalot kiszolgélva. A fordulatot az hoz-
ta, amikor a bufé mellett hidegtalakat kezdett késziteni
a cég vendégeinek. A hire szajrdl szajra terjedt, egyre
tobb maganmegrendelés, hétvégi f6zés és rendezvény
taldlta meg.

Amikor a bufének helyet add vallalkozds megsz(nt,
Krisztidn sajat hazuk udvaran, nagyjabdl egymillié forint-
bdl épitett egy apréd konyhét. Pizza és hamburger, majd
reformételek és napi menuUk, hidegtélak, rendezvények
és lakodalmak kovetkeztek. A vallalkozas fejlédését so-
kdig nem elére megirt Uzleti terv, hanem a felismert ve-
V&I igényekre adott gyors valaszok hajtottak. Amikor Uj
lehet8ség érkezett, kiprobaltak; amikor nétt a kereslet,
Ujabb embert és kapacitast allitottak munkaba.

A novekedés azonban egy idd utan sajat korlataiba Utko-
zott. Napi 300-400 menu, harom kiszallité autod, tobb-
féle szolgaltatas és folyamatos rendezvények mellett a
mUkodés egyre nehezebben volt dtlathato. Krisztian sa-
jat megfogalmazasa szerint a helyzet mar kaotikus” lett.
Egy baleset és gerincsériilés kellett ahhoz, hogy felis-
merje: nem lehet ugyanigy tovabb dolgozni. Ekkor a val-
lalkozasfejlesztés iranya megfordult, a még tobb vallalasi
lehet8ség keresése helyett az lett a kérdés, hogy mi az,
ami valoban fontos.

Ez az [zBirodalom egyik legérdekesebb vezetdi tanulsé-
ga. A novekedés nem feltétlenul jelenti azt, hogy min-
dent nagyobbra kell épiteni. Néha éppen az a j6 Uzleti
dontés, ha a vallalkozd megtaldlja azt a méretet és pia-
Ci rést, amelyben a legnagyobb értéket tudja nyujtani.
Krisztidn maga is Ugy latja, hogy cége akér tobbszoro-

sére nGhetett volna, de olyan kompromisszumok aran,
amelyek veszélyeztetik azt a min&séget, amelyre a val-
lalkozas neve épllt. ,Ahhoz sosem akartam a nevemet
adni, hogy csak azért csindljunk valamit, hogy még tobb
pénzt keressunk..” — fogalmaz az interjuban.

A torténet ugyanakkor egy klasszikus kisvallalati vezetdi
dilemmat is megmutat: hogyan valik a szakemberbdl ve-
zet&? Krisztidn ma is aktivan részt vesz a termelésben,
reggel egylutt kezd a kollégaival, este sokszor & zér, és
sajat bevalldsa szerint nehezen adja ki a kezébdl a fel-
adatokat. Ez segitett meg&rizni az évek alatt kialakitott
izvildgot és min&séget, ugyanakkor korlatot is allit a to-
vabbi novekedés elé. A 8-9 f6s vallalkozas mikodése
ma még erésen kotddik a tulajdonos személyes jelenlé-
téhez és tudasahoz.

A cég masik kulonlegessége, hogy ismertségét szinte
klasszikus marketing nélkul épitette fel. Krisztian sokaig
tudatosan a szdjhagyomany erejében hitt: egy jol si-
kerllt rendezvénybdl Ujabb megrendelések szllettek.
Méra éppen az ellenkezd probléma jelentkezik: nem
Ujabb és Ujabb értékesitési csatornadkra van szuksége,
hanem arra, hogy a meglévd keresletet kezelhetévé te-
gye. Egy idében telefonon, SMS-ben, Messengeren és
e-mailben parhuzamosan érkeztek a megrendelések,
ami mar onmagaban komoly szervezési terhet jelentett.

Krisztian szamdra a vallalkozas valodi értékét nem annak
nagysaga adja. Az a pillanat jelenti a visszaigazolast, ami-
kor egy rendezvény végén megkoszonik a munkat, vagy
amikor egy asztalndl az ételrél beszélgetni kezdenek.
A hosszU évek alatt az [zBirodalom neve helyben dsz-
szekapcsolddott a megbizhatdsaggal és a mindséggel.
A torténet talan legfontosabb tanulsaga ezért az, hogy a
novekedésnek nem onmagaban kell célnak lennie.

A j6 vallalkozasnak azt kell tudnia, hogy miben akar még
jobba valni.
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100 vallalkozas

Loczi Miklds // Dunaszekcs6

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A teljes miikodést érdemes egységben vizsgalni, nem
kulon-kulon optimalizalni az egyes tevékenységeket.

Az integracié és a kozosen hasznalhaté kapacitasok
hatékonyabb miikodést tehetnek lehetévé.

Az automatizacié hozzajarulhat az egy munkatérsra
juté teljesitmény noveléséhez.

A termelési rendszert érdemes folyamatosan
hozzaigazitani a valtozé éghajlati korliményekhez.

A folyamatos, évrél évre torténé fejlesztés hosz-
szu tavon is fontos része lehet a versenyképesség
megdbrzésének.

MIERT MUKODIK

A kulonbozé uzletagak kiegyensulyozhatjak
egymas kockazatait.

A méret jobb beszerzési, tarolasi és értékesitési
poziciét teremt.

Jobb, magasabb bérek mellett is
fenntarthatébba tehet a mikodés.

A megszokott megoldas helyett stabilabban
termelhetd alternativa talalhato.

Gyorsan valtozé technoldgiai és piaci kornyezetben
a kimaradas versenyhatrannya valik.

Annyi fejlesztést igényel az iddjaras, a piac €s a technoldgia valtozasa, hogy
nem lehet kihagyni egy évet sem a fejlesztésbol. Folyamatosan fejleszteni kell.
Es ha lehetdség adadik, akkor azt ki kell hasznalni.



NEM LEHET

KIHAGYNI EGY EVET
SEM A FEJLESZTESBOL

NOVENYTERMESZTES, ALLATTENYESZTES, MEZOGAZDASAGI INTEGRACIO

A Jaszapati 2000 Mg. Zrt. torténete tobb mint hét
évtizedre nydlik vissza. Az 1949-ben Iétrejott mezd-
gazdasagi szovetkezet tobbszor dtalakult, és méra egy
tobb vallalkozasbdl allo agrarcsoport kozponti cége.
A csoport novénytermesztéssel, allattenyésztéssel és
mez&gazdasagi szolgaltatasokkal foglalkozik, emellett
tulajdonosként a tejfeldolgozasban is jelen van. A kulon-
boz6 tevékenységek tudatosan egészitik ki egymast, igy
a mUkodés nem egyetlen dgazat teljesitményétdl flgg.

Ennek részeként akkor sem mondtak le az allattenyész-
tésrél, amikor az hosszud idén keresztll veszteséges
volt. A vezetés abbdl indult ki, hogy a novénytermesz-
tés és az dllattenyésztés eltérd piaci és iddjarasi hely-
zetekben tudja kiegyensulyozni egymast. Ahogy fogal-
maznak, ,nincs mez8gazdasag allattenyésztés nélkul”.
Ez nem jelenti a veszteséges mikodés elfogadasat,
inkdbb azt, hogy az egyes tevékenységeket nem on-
magukban, hanem a teljes cégcsoport mikodésének
részeként értékelik.

A cégcsoport mérete kozben a vele egyuttmikodd
kisebb gazdasdgok szdmdra is elényt jelent. Finanszi-
rozast, inputanyagokat és kulonbozé szolgaltatasokat
biztositanak szamukra, taroljdk a terményeiket, és az ér-
tékesitésben is segitenek. A taroldkapacitas kulonosen
sokat szamit, mert igy a gazdalkoddknak nem feltétlenul
kell kozvetlenul betakaritaskor, nagy kinalat mellett elad-
niuk a termést, hanem kivarhatnak egy kedvezébb piaci
idészakot. Igy olyan szolgéltatadsokhoz és kapacitédsok-
hoz is hozzaférnek, amelyeket onalldan, kisebb gazda-
sagként nehezen tudnanak fenntartani.

A munkaeréhidnyra elsdsorban technoldgiai fejleszté-
sekkel reagélnak. Az a cél, hogy kevesebb, joI képzett
és megfeleléen megfizetett munkatars nagyobb telje-
sitményre legyen képes. Nagyobb és automatizalt trak-
torokat, robotizalt fejéallasokat, automatikus etetési és
szelléztetési rendszereket haszndlnak, az Uj takarmany-
keverd pedig mar szinte teljesen automatizalt lesz. A lét-
szamot sem hirtelen csokkentik, hanem a természetes

fluktuacid és a nyugdijazasok soran egyre kevesebb
megliresedd poziciét toltenek be Ujra. lgy az automati-
z4cio fokozatosan enyhiti a munkaerdhianyt, mikozben
a hibdk szamat is csokkentheti.

Az alkalmazkodas azonban nemcsak technolégiai kér-
dés. A tartds szarazsag miatt a takarmanytermelést is
at kellett alakitani. Ahol a kukorica egyre kevésbé ter-
melhetd biztonsdgosan, ott fokozatosan az &szi arpa
felé fordultak, és a tapasztalatok szerint abbdl akar jobb
takarmany is készitheté. Kozben az &llattartasbdl szar-
mazo szerves tragyat és a biogazlizem melléktermékét
egyre nagyobb aranyban hasznaljak fel a termd&talaj tap-
anyag-visszapotlasara, igy a mitragya-felhasznalas je-
lent8s része kivalthatd. A cég tehat nem egyetlen nagy
megoldast keres a valtozé korilményekre, hanem folya-
matosan alakitja a termelést ahhoz, ami hosszabb tavon
is mUkoddképes. A mesterséges intelligenciat is prag-
matikusan kozelitik meg. A cégcsoport mar hasznal di-
gitalis megoldasokat az informaciok osszegyUjtésére, és
azt szeretné elémi, hogy akar naponta vagy félnaponta
pontos kép alljon rendelkezésre a termelési folyamatok-
rél. Az Al késdbb az elérejelzésekben, szamitdsokban
és statisztikai elemzésekben is szerepet kaphat, de az
Uzleti dontéseknél egyelére meghatarozé marad a tobb
évtizedes vezetdi tapasztalat. A technoldgia tobb és
gyorsabb informaciot adhat, de egy kiszamithatatlan
agazatban annak értelmezéséhez tovabbra is szUkség
van szakmai tapasztalatra.

A Jaszapéti 2000 Mg. Zrt. tapasztalata a kisebb gaz-
dasagok szémara is vildgos uzenetet hordoz: nem fel-
tétlenul kell mindent sajat tulajdonban tartani. A draga
és gyorsan avulo géppark, a tarolas, az inputbeszerzés
vagy akér az ontozés kozos szolgéltatasi és integracios
rendszerben hatékonyabban miikodhet.

A versenyképesség nem abbdl kovetkezik, hogy egy val-
lalkozas mindent maga csindl, hanem abbdl, hogy pon-
tosan tudja, mit érdemes sajat maganak elvégeznie, és
hol érdemes masokkal egyuttmUkodnie.
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100 vallalkozas

Juhasz Péter // Eger,

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A novekedés Utemét érdemes a meglévé kapacitasok-
hoz és szakmai tudashoz igazitani.

A miszaki el6készitést és a kulcsfontossagu szakmai
tudast érdemes lehet&ség szerint hazon belll tartani.

A tanulék mellé fontos megfeleld oktatét és tamoga-
tast biztositani, nem csupan feladatokat adni.

A véllalatirdnyitasi rendszert érdemes a tényleges
mUkodési folyamatokhoz igazitani.

MIERT MUKODIK

A tudatosan véllalt novekedés csokkenti
a tulterjeszkedés kockazatat és segit
megdrizni a minéséget.

Csokkenti a kuls6 flugg&séget, gyorsabb
dontést és magasabb hozzdadott értékd
szolgaltatast tesz lehetéveé.

Az alapfogéasok célzott elsajatitdsa utan a fiatal
mar valédi szakmai feladatokba kapcsolddhat be.

A digitalizacié akkor javitja a hatékonyséagot, ha
a véllalkozas valds problémait oldja meg, nem pedig
a céget kényszeriti egy kész szoftver logikdjahoz.

Szamomra fontosabb a stabilitas, mint belevagni valamibe, ami
ugyan nagy lehet0seget igér, de tul sok benne a bizonytalansag.



A JO MUNKA EMLEKE
TOVABBEL, MINTAZ
ALACSONY AR ROVID OROME

TELJES KORU EPULETGEPESZETI TERVEZES, KIVITELEZES

A JP. 98 Fltéstechnika torténete 1991-ben kezdd-
dott, amikor Juhdsz Péter a katonai szolgalat utan azzal
szembesdult, hogy kordbbi munkahelye megsz(int. Ekkor
egyéni vallalkozasba kezdett, amely 1998-ban Kft-vé
alakult. A cég ma mar épuletgépészeti rendszerek terve-
zésével, kivitelezésével és Uzemeltetésével foglalkozik,
mikozben egyre komplexebb kivitelezési feladatokat is
vallal, az ipar szinte minden teruletén.

A véllalat novekedése mogott tobb mint harom évtized
folyamatos épitkezése all. Ennek fontos allomasa volt a
jelenlegi ipari telephely megvasarlasa 2019-ben. A ko-
rabbi, csaladi hdzas kornyezetbdl ide koltozve joval na-
gyobb teret kaptak a raktdrozashoz, a mUszaki el6készi-
téshez és az eléregyartashoz. A cég nem egyetlen nagy
megrendeldre és dgazatra tdmaszkodik, a kozuleti és
generélkivitelez6i munkak mellett tovabbra is kiszolgal
lakossagi Ugyfeleket.

Juhdsz Péter vezetdi filozofidjanak egyik legfontosabb
eleme a stabilitds és a vallalhatd feladatok tudatos ki-
vélasztasa. A cég tisztdban van sajat képességeivel, és
elsésorban olyan munkékat véllal, amelyeket a megren-
deld altal elvart magas minéségben és hataridére képes
teljesiteni. Egy bizonytalan, a meglévé kompetencidkon
tdinydld projektet még magasabb profit reményében
sem vallalnak el.

Ehhez kapcsolddik a vallalkozas talan legerésebb meg-
kilonboztetd jegye: nem az alacsony éarra, hanem a
magas mUszaki hozzdadott értékre épit. A cégnél erés
mérnoki és miszaki el6készité csapat (a vallalat negye-
de) alakult ki, amely az ajanlatadastol a projektmenedzs-
menten at szlikség esetén a tervezésig szamos feladatot
hézon bellil képes elldtni. Ez magasabb fix koltséget (Gn-
erét) jelent, viszont csokkenti a kilsé szerepldktdl vald
fuggd&séget, és lehetévé teszi az Osszetettebb munkak
magas szinvonall megvalositéasat. Juhdsz Péter ezért
még akkor sem szeretne a ,doboztermékek” irdnyaba el-
mozdulni, ha azok nagyobb volumen mellett rovid tédvon
magasabb profitot igérnének. ,A j& munka emléke sokkal
tovabb él, mint az alacsony ar miatt érzett rovidke orom.”

A min&ségi stratégia egyik feltétele a szaktudas tudatos
Ujratermelése. A vallalkozas régdta fogad tanuldkat, de

néhany éve valtoztatott a képzés mddszerén. A didkokat
nem egyszerlen egy brigdd mellé osztjak be, ahol kony-
nyen segédmunkara szorulhatndnak, hanem kezdetben
kulon személy foglalkozik vellk. Csak akkor kertilnek ki az
éles munkavégzésbe, amikor mar rendelkeznek az alap-
vetd szakmai fogasokkal. A fiatal szakmunkasok szamara
emellett a beszallitokkal kozosen technoldgiai képzése-
ket is szerveznek. A modell eredményét jelzi, hogy egyik
tanuléjuk orszdgos szakmai versenyen dobogds helye-
zést ért el 2026-ban.

A kovetkezd fejlédési lépcsét a vallalat mdkodésének
digitalizélasa jelenti. A vezetés évekig keresett megfele-
|6 vallalatiranyitasi rendszert, de nem taldlt olyat, amely
valéban illeszkedett volna egy épulletgépészeti kivitele-
z6 mikodéseéhez. Ezért sajat, nullardl felépitett rendszer
fejlesztése mellett dontottek. A mintegy nyolc modulbdl
allo applikacid célja, hogy az ajanlatadastol egészen a
projektzarasig atldthatéova tegye a kivitelezést, annak
human és pénzlgyi oldaldval egyutt. Késébb a raktar,
a szerviz, a gépjarmivek és a telephely mikodtetése is
ugyanebbe a rendszerbe kerulhet.

A digitalizaciot elsésorban az indokolta, hogy a vallalko-
zas mérete mellett a kordbbi, kézi iranyitds mar egyre ne-
hezebben volt fenntarthatd. Az elsé fejlesztések ezért
olyan mindennapi feladatokat valtanak ki, mint a papir-
alapu jelenléti ivek kezelése, a gépjarmUvek és eszkozok
nyilvantartasa, valamint a kotelezé fellilvizsgalatok ko-
vetése. A rendszerbe mesterséges intelligenciara épulé
funkcidkat is terveznek, féként az adatok feldolgozasa-
nak, a koltségek ellenérzésének és a HR-folyamatoknak
tdmogatésara.

A J.P. 98 Flitéstechnika fejl6édése kozben sokat valtozott
a szervezet és a mikodés, de a véllalkozas alapvetd érté-
kei megmaradtak. A stabilitasra, a szakmai minéségre és
a hosszu tadvd munkatarsi kapcsolatokra ma is ugyanugy
épitenek, mikozben erésodott a mérnoki hattér, tudato-
sabbd valt a szakember-utanpétlas, és egyre tobb fo-
lyamatot digitalizalnak. A nehezebb piaci kornyezetben
most elsGsorban arra torekednek, hogy megtartsék a
hosszu évek alatt felépitett, magas szaktudasu csapatot
és mindazt az értéket, amelyet az elmult évtizedekben
|étrehoztak.
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Kapitany Gabor // Erd
Erdemes arra a kinalatra fékuszalni, amely stabil Az egyszer(ibb folyamatok csokkenthetik a
min&ségben és hatékonyan teljesithetd. hibazast és kiszamithatébba tehetik a mikodést.
A teljes folyamatot célszer( a vevd altal érzékelt A termék min&ségét a kiszolgalds, a csomagolas
végeredménybdl kiindulva megtervezni. és az dtadas maodja is meghatérozza.
Altalanos &rcsokkentés helyett érdemes Uj igényeket érhetsz el anélkiil, hogy az eredeti
megvizsgalni egy Uj arszintl ajanlat lehet&ségét. kinalat pozicidjat feladnad.
Olyan fejlesztésbe érdemes beruhazni, amely A beruhazas nemcsak hatékonyabb mikodést,
Uj képességet is teremt. hanem Uj bevételi lehet&séget is hozhat.
A novekedéssel parhuzamosan szikséges A felszabadul6 vezeti id6 a fejlesztésre és
operativ feladatokat levalasztani a vezet6rél. a kovetkez8 novekedési lépcsére fordithato.

Egy jo vallalkozé nem feltétlendl akarja kivenni a profitot minden honap
végen, hanem probalja visszaforgatni akar emberekbe, akar technikaba.
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AMIKOR A FOKUSZ STABIL
MUKODEST TEREMT

ETELKESZITES ES HAZHOZSZALLITAS, MORZSA EXPRESS

A Morzsa Express Otlete egy egyszer( fogyasztéi ta-
pasztalatbdl sziiletett. Kapitany Géabor Erdre koltozve
azt latta, hogy bar sok helyrél lehet ételt rendelni, a mi-
néség nem mindig allandd. Sajat vallalkozasaban ezért
tudatosan szakitott a hosszd, sokféle fogast kinald
étlapok gyakorlataval, és a rantott ételekre épitette fel
a kon- cepciét. A szlkebb profil egyszeriibbé teszi a
konyhai folyamatokat, csokkenti a hibazasi lehetéséget
és konnyebbé teszi az egyenletes mindség biztositasat.

A Morzsa Express példaja arra mutat ra, hogy a fokusz
onmagdban is versenyelény lehet: nem feltétlendl a
szélesebb kindlat, hanem a kovetkezetesen jol teljesit-
hetd szolgaltatas teremti meg a stabil miikodés alapjat.

A teljes folyamatot ehhez a koncepcidhoz igazitot-
tak. Mivel a forgalom mintegy 90 szazalékat a kiszalli-
tas adja, olyan lebomldé kartondobozokat vélasztottak,
amelyek szell6zése segit megdrizni a frissen sult ételek
ropogossagat. A technoldgidnal ugyanez a hosszu tava
szemlélet érvényesult. Az indulaskor felmerdult a kérdés:
,Csinaljuk meg olcsdbban, vagy csinaljuk meg joI?" Ka-
pitany Gabor valasza az volt: ,Csinéljuk meg jol." Mo-
dern gépekkel indultak, a kovetkezd tervezett fejlesztés
pedig egy olyan kombisits, amely Uj ételek bevezeté-
sétis lehetéveé tenné.

A j6 beruhdzés igy nemcsak a jelenlegi mUkodést ja-
vitja, hanem Uj Uzleti lehet&ségek elbtt is megnyithatja
az utat.

A vaéltozé gazdasagi kornyezet kozben a kindlat Ujragon-
dolasat is szUkségessé tette. Az arérzékenyebb hétkoz-
napi keresletre kedvez&bb ard lunchbox- és bisztroéte-
lekkel reagaltak, mikozben hétvégén a nagyobb boxok,
csaladi események és rendezvények kerlinek elétérbe.

A vallalkozas ezzel nem az eredeti koncepcidjat adta fel,
hanem Uj arszint( ajanlattal egészitette azt ki. Ez mas
cégek szamdra is fontos tanulsadg: a megvaltozott ke-
resletre nem feltétlenul altaldnos arcsokkentéssel kell
reagalni, sokszor célzottabb megoldas egy Uj termék-
vagy szolgaltatasi kategdria kialakitasa.

Az értékesités és a marketing szintén tobb csatorna-
ra épul. Sajat futarokkal és kulsé kiszallitd partnerekkel
egyarant dolgoznak, mikozben tobbféle rendelési lehe-
téséget biztositanak. A vallalkozas a nyitas ota tudato-
san kolt marketingre, az online fellletek mellett pedig a
hagyomanyos eszkozokrél sem mondott le.

A személyes videdkban rendszeresen maga Kapitany
Gébor jelenik meg, kozosségi feluleteiken tobb mint
13 ezer kovetdt érnek el. A mikodés egyik kovetkezd
kihivdsa ugyanakkor mar a vezetdi kapacitas: az ugy-
vezetd ma is aktivan részt vesz a termelésben és sza-
mos operativ feladatban. Kulfoldon azt latta, hogy a
novekvé vallalkozasok idével onéllé marketing-, HR- és
menedzsmentfunkciokat épitenek ki. Ami egy indu-
16 cégnél erbsség, hogy a tulajdonos mindent kézben
tart, egy bizonyos méret felett mar a tovabbi noveke-
dés korlatjava valhat.

Az elmult hat év kozben komoly alkalmazkodast kove-
telt. A vélasz nem az alapmodell feladasa, hanem a muU-
kodés, a kinalat és a pénzugyi terhek folyamatos Ujra-
gondolasa lett. Kapitany Gabor szerint egy vallalkozas
fejlédéséhez az is szukséges, hogy az eredménybdl
jusson vissza munkatarsakra, bérekre és technoldgiara.
A torténet vezetdi uzenete ezért egyszerl: érdemes
el6szor stabil mUkodést kialakitani arra alapozva, ami-
ben a vallalkozas igazan j6, majd erre tudatosan felépi-
teni a kovetkez6 fejlédési lépcsét.
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100 vallalkozas

Ba Milan // Kaposmérd

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Megéri roviden tartani a kommunikacios és Valsaghelyzetben gyorsabb reakciét
dontési utakat. tesz lehet6vé.

Koltségsokk esetén célszerd id6ben Segithet megdrizni a mikodés és
fellilvizsgalni az arazast. a fejlesztések pénzigyi alapjat.

Javasolt adatvezérelt kozépvezetdi réteget A technoldgia akkor hasznosul igazén, ha
kialakitani. a vezetdk napi szinten hasznaljak.
Célszer( Gj munkaerdpiaci A hagyomanyos toborzas mellett (j
csatorndkat bevonni. munkaerébazisokat tehet elérhetévé.

Az eredményt ajanlott tudatosan A profit igy a kovetkezé novekedési
visszaforgatni a fejlesztésekbe. szakasz forrasava vélhat.

Mindenképpen harom-0t évre tervezink,
hosszu tava szemléletben gondolkozunk.



GYORS DONTESEKKEL EGY
FOLYAMATOSAN VALTOZO

PIACON

SUTO- ES CUKRASZIPAR, MERQI PEKSEG

A Mér6i Pékség tobb mint harminc éve mikodik a
dél-dunantudli régidban, ahol friss pékarukkal, hagyoma-
nyos kenyérmorzsaval és egyre b&vulS cukraszati kina-
lattal van jelen. A véllalkozas fejl6édésének Uj szakasza
2022-ben kezd6dott.

Az Uj tulajdonosi és vezetdi szemlélet, stabil alapokra
épitve, a termékfejlesztésben, a technoldgiai meguju-
lasban és a szervezet fejlesztésében latta a tovabbi
novekedés lehet&ségét. A cél nem a kordbbi miikodés
gyOkeres &talakitdsa volt, hanem annak tovabbfejlesz-
tése, a meglévd tudas és piaci kapcsolatok megdrzése
mellett pedig Uj novekedési irdnyokat kerestek.

Az (j tulajdonosok rendkivul valtozékony kornyezetben
kezdték meg a munkat. A foldgaz ara rovid id6 alatt tiz-
szeresére, az aramé négyszeresére emelkedett, késébb
a liszt ara is megduplazddott. A Méréi Pékség egyik
legfontosabb erésségének ebben a helyzetben a gyors
dontéshozatal bizonyult.

A vezetés tudatosan 6rzi a rovid kommunikacios és
dontési utakat, mikozben a mUkodés kozéppontjaban
tovabbra is a fogyasztdi igények alinak. Ebbdl is latszik,
hogy bizonytalan kornyezetben nem feltétlenul az a
véllalat kerul elénybe, amely minden valtozast elbre lat,
hanem az, amely gyorsan képes felismemni azokat, és
képes alkalmazkodni hozzéjuk.

Jo példa erre az arazas. Az energia- és alapanyagarak
emelkedésekor a cég gyors, ugyanakkor transzparen-
sen kommunikalt aremelésekkel reagalt: 2021 és 2022
kozott négy alkalommal véltoztattak araikon, szikség
esetén akar napokon beluil. A cél nem az extra nyereség
elérése volt, hanem az eredményesség és a fejlesztési
képesség megdrzése. A profitot ugyanis a vallalkozas a
jovébeni fejlédés forrasanak tekinti: az elmult két évben
éves arbevételének mintegy 20 szazalékat technoldgiai,
kapacitas- és infrastruktura-fejlesztésekre forditotta.

A novekedéssel parhuzamosan a szervezetet is fejlesz-
tették. Olyan fiatal, digitélis eszkozokre nyitott kozépve-
zet8i csapatot épitettek, amely a dontések tdmogatasa-
ra mar Bl-rendszereket, adatvizualizacios megoldasokat
és Al-eszkozoket is haszndl. A magas termékszadm és a
gyorsan valtozé vevéi igények miatt a vallalat egyre in-
kabb adatokra tdmaszkodva mukodik, mikozben véllalat-
irdnyitasi és raktarkezelési rendszereit is fejleszti.

Mivel szakképzett sUtS- és cukraszipari munkatarsakat
egyre nehezebb talalni, a hagyoményos toborzasi csa-
torndk mellett nyugdijasokat és harmadik orszagbeli
munkavallalokat is bevontak, hogy csokkentsék a mun-
kaeréhianybdl fakadd problémakat. A technoldgiai fej-
lesztések célja az, hogy a jelenlegi munkaeré megtar-
tadsa mellett automatizaltabb és hatékonyabb mikodést
épitsenek.

KAPOSMEROGI KENYERGYAR
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Balogh Kristof // Nyirad

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Benchmarkoljuk a nlunk jobbakat Nem kell minden megoldast sajat hibakon keresztul
—akar kulfoldon is. megtanulni; a j6 gyakorlat sajat képességgé alakithato.
Hatarozzuk meg a vevéi titemidét, majd Pontosan lathatéva valik, hol keletkezik a valodi szlk
mérjuk hozza a folyamatokat. keresztmetszet.

A KPI-t kossuk azonnali intézkedéshez. A mérés akkor teremt értéket, ha eltérés esetén

felel6s, hatarid6 és beavatkozas koveti.

A legkisebb sziikséges beavatkozassal Egy sz(ik keresztmetszet megoldasahoz nem
kezdjlk a fejlesztést. mindig Uj gép kell; mlszakszervezés vagy
folyamatmaodositas is elegendé lehet.

Hasznaljuk az exportot vallalatfejlesztési A magasabb nemzetkozi elvarasok az egész
eszkozként is. szervezet mindségét és versenyképességét emelhetik.

Nem az a legfontosabb kérdés, milyen gépet vasaroljunk, hanem az, hogy
pontosan hol és mekkora eltérés akadalyozza a vevo kiszolgalasat. Ennek
ismeretében lehet megtalalni a legkisebb koltsegl megoldast.”
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NE CSAK A TERMELEST
NOVELJUK, EPITSUNK
RENDSZERT A FOLYAMATOS

FEJLODESRE

FAIPARI GYARTAS, TEMETKEZESI KELLEKEK

A Karsol 2003-ban temetkezési kellékek kereskedel-
mével indult, majd néhany év utan felismerte, hogy na-
gyobb értéket teremthet, ha a gyartast is maga végzi.
A véllalkozas mara husz orszagba exportal. A fejlédés
egyik alapja kezdettdél a benchmarking volt. Az akkori
piacvezetd olasz gyartoknal tanulmanyoztéak a techno-
|6gidt, az igy megszerzett tudast pedig beépitették sa-
Jat gyartasi rendszertkbe. Nem minden megoldast kell
magunknak kidolgoznunk: sokszor gyorsabb megnéz-
ni, hol alkalmazzék mar vildgszinvonalon, elsajatitani a
szukséges tudast, majd beépiteni sajat mikodéstinkbe.

A véllalkozas ma mar tudatosan torekszik arra, hogy ne
pusztan gyartasi kapacitast bévitsen, hanem sajat tu-
désara épitve folyamatosan fejlessze termékeit. A port-
folid mintegy 70 szézaléka sajat fejlesztésl, egyedi
dizajn alapjan készul. Ennek stratégiai jelentésége van:
minél nagyobb szerepet kap a sajat fejlesztés a termé-
kekben, anndl nehezebben valik a véllalkozas helyette-
sithetd beszallitova.

A Karsol mikodésének egyik meghatdrozd eleme, hogy
szinte mindent mérnek. A gépek és folyamatok teljesit-
ménye gyakorlatilag valds idében kovethetd, naponta
kétszer pedig termeléskovetd megbeszélést tartanak.
Ha valamelyik folyamat elmarad, azonnal megvizsgaljak,
hogy emberi, gépi vagy anyagellatdsi probléma éll-e a
hattérben, majd felel&st és hataridét rendelnek a meg-
oldashoz. A KPI akkor vélik valddi vezetési eszkozzé, ha
nem a multat bemutatd riport készul beléle, hanem a
Jjelenbeli dontéseket tdmogatja.

A lean szemléletet ennek megfeleléen nem altaldnos
koltségcsokkentésként alkalmazzak. Elséként megha-
tarozzak a vevdi Utemidét, vagyis azt, milyen gyakori-
saggal kell elkészulnie egy terméknek ahhoz, hogy biz-
tonsaggal teljesiteni tudjék a vevéi igényeket. Ezutan
megmeérik az egyes folyamatok ciklusidejét, és ott avat-
koznak be, ahol az nem fér bele a sziikséges Utembe.

Az export a Karsol szdmdra joval tobbet jelent arbevé-
teli lehet&ségnél. A nemzetkozi vevék magasabb mind-
ségi elvarasai hatassal vannak az egész gyartasi rend-
szer szinvonaldra. A Karsol tapasztalata szerint a stabil
min&ség és a kiszamithato szallitas olyan versenyel&ny,
amelyért a vevbk akar 10-20 szazalékos arkulonbsé-
get is hajlanddk elfogadni az olcsdbb versenytarsakkal
szemben. Az export ezért vallalatfejlesztési eszkoz is:
az er6sebb verseny és a magasabb vevéi elvaras ki-
kényszeritheti azt a fejlédést, amelyet a hazai piac on-
magaban nem feltétlentl kovetelne meg.

A generaciovaltast is fokozatos, tudasatadasi folyamat-
kent kezelik a véllalatban. A csaldd egy 2—3 éves tudatos
atadasi tervet alakitott ki. Balogh Kristéf elészor kulon-
bozd operativ teruleteken kapcsolddott be, ma mar &
felel tobbek kozott a gyartasért, a logisztikaért, a karban-
tartasért és a lean fejlesztésekért, mig édesapja elsésor-
ban a stratégiai és kereskedelmi teruletekre koncentral.
A generaciovaltas akkor valik teljessé, ha nem csupan a
poziciét adjak &t, hanem fokozatosan a felelésséget, a
dontési jogkoroket és a felhalmozott tudast is.

Az Uj generacio Uj technoldgiai szemléletet is hozott a
cég muikodésébe. A mesterséges intelligencidt mar ke-
reskedelmi stratégiak kialakitasaban, a termékdizajnban,
valamint a CNC-megmunkalashoz szlkséges 3D-model-
lek készitésében is hasznaljak; egyes kereskedelmi alkal-
mazasoknal 15—20 szézalékos novekedést is mértek.

A kovetkezd 1épés egy sajat fejlesztésl MRP-rendszer,
amelyben a tervek szerint a gyartastervezés mintegy
80 szazalékat Ml segitségével allitjak ossze.

A mesterséges intelligenciat itt nem onallé technold-
giai fejlesztésként kezelik, hanem a lean szemlélethez
hasonldan a hatékonyabb mikodés eszkozeként. Célja,
hogy jobb informaciok alapjan gyorsabb és megalapo-
zottabb dontések szllessenek.

KARSOL KFT.
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Dr. Szanto Tamas // Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Mérjuk meg, mennyi értéket termel a legdragabb
kapacitas egy o6ra alatt.

Olyan beruhazast keressuink, amely egyszerre
javitja az Ugyféléilményt és a kapacitaskihasznalast.

Bizzuk a napi dontéseket azokra, akik rendelkeznek
a szUkséges tudassal.

Hangoljuk 0ssze a munkatdarsak 0sztonzdit
az ugyfeleknek tett igéretekkel.

Uj szolgéltatast meglévs képességeink
koré érdemes épiteni.

il

pussitiott

MIERT MUKODIK

Megmutatja, hol érdemes folyamatot vagy techno-
|6giat fejleszteni Ujabb kapacitas vasarlasa elétt.

fgy a termelékenység novelése nem a szolgaltatés
min&ségének rovasara torténik.

Az 0ndllé csapat gyorsabban reagal, és kevesebb
vezetdi kapacitast kot le.

A munkatars teljesitménye és a vallalkozas
szolgaltatasi célja ugyanabba az irdnyba mutat.

A mar rendelkezésre 4ll6 technoldgia,
szakértelem és ugyfélkor jobb kihasznalasa
csokkenti a novekedés kockazatat.

Munkatarsaink nem egymas mellett, hanem egy csapatként dolgoznak.



A HATEKONYSAG
ELOSEGITESE NEM
TERELHETI EL A FIGYELMET

AZ UGYFELROL

MAGANEGESZSEGUGY!I KEPALKOTO DIAGNOSZTIKA

A veszprémi Kistd 27 Diagnosztikai Kozpont nagy érté-
kd képalkotd diagnosztikai szolgaltatasokat — MR-, CT-
és rontgenvizsgalatokat — nyuijt.

Egy tudasalapu szolgéltatasban a beruhazas onmaga-
ban nem teremt kapacitast — a technoldgia csak meg-
felel szakemberekkel és jol mikodd rendszerrel egylitt
hasznosithatd. Ez kulonosen fontos olyan terlleten,
ahol a szolgéltatds minésége nem vélaszthato el a szol-
géltatd személyétdl. A kozpont mikodésében ugyanak-
kor nemcsak a radiolégusok tudasa kritikus.

A vizsgélatokat végzd operatorok és a recepcios mun-
katarsak egyarant komoly szakmai tudassal rendelkez-
nek, valamennyien kozvetlenUl alakitjdk a szolgdltatas
minéségét. Ok szervezik a napi mikodést és kezelik a
vératlan helyzeteket. Onallésaguk kdzvetlen hatéssal
van a cég termelékenységére is, mert gyorsitja a donté-
seket és csokkenti a vezetSkre haruld terheket.

Mindehhez azonban megfelel§ 0sztonzési rendszerre
van szukség. Az orvosok teljesitményaranyosan dol-
goznak, az operatorok pedig biztonsagot adé alapbér
mellett szintén teljesitményhez kotott dijazast is kap-
nak. gy példaul nagyobb igény esetén érdekiik lehet
munkaiddn tul is elvégezni a surgds vizsgalatokat. A jo
0sztonzési rendszer nem egyszerlien nagyobb teljesit-
ményt eredményezhet, hanem 6sszehangolja a munka-
tars, az Ugyfél és a vallalkozas érdekeit.

A technoldgiai fejlesztés ugyanezt a logikat koveti.
A kozpont olyan beruhdzasokat tervez, amellyekkel
példaul az atlagosan 25-30 perces MR-vizsgalatok
ideje 20 perc ald csokkentheté. Ez egyszerre jelent
kisebb terhelést a paciensnek és nagyobb napi vizs-
galati kapacitast a véllalkozasnak. Az igazan hatékony
beruhazas nem kényszerit valasztasra az Ugyfélélmény
és a termelékenység kozott, hanem egyszerre javitja
mindkettét.

A termelékenység novelése nem mindig egy Ujabb gép
megvasarlasat jelenti. Ha a vizsgélati id6 az elldtas mi-
néségének romlasa nélkll csokkenthetd, ugyanaz az
eszkoz nagyobb kapacitast biztosithat.

A hatékonysag ugyanakkor nem mehet a személyes fi-
gyelem rovésara. A recepcios munkatarsak kérdeznek,
pontositanak, szukség esetén pedig szakemberhez to-
vabbitjdk a pacienst. A munkafolyamatok kozul azt ér-
demes standardizalni, ami rutinna tehetd, nem azt, ahol
szakmai vagy emberi dontésre van szukség.

Ez az elv kulonosen fontos lehet nehéz helyzetekben.
Egy klausztrofébids paciens szamara példaul a diag-
nosztikai kozpont munkatérsai prébafekvést ajanlanak
fel, és személyes segitségnyujtassal igyekeznek meg-
konnyiteni az MR-vizsgélat elvégzését. A rovid tavon
Lelveszett” kapacitdas sem feltétlenll veszteség, ha
hosszu tavon bizalmat épit.

A kozpont novekedési tervei is a meglévé képességek-
re épllnek. A vezetégarda nem egymastdl fuggetlen
szakrendeléseket szeretne |étrehozni, hanem elsésor-
ban olyan teruletek — példaul ortopédia, kardioldgia,
belgydgyaszat vagy neuroldgia — felé nyitna, amelyek
kapcsolddnak a mar meglévd képalkotd diagnosztikai
infrastrukturdhoz. Az Uj szolgéltatas akkor erdésiti igazan
a vallalkozast, ha a mar meglévé eszkozok, tudas és be-
tegut jobb kihasznalasat is lehetévé teszi.

A Kisto 27 példdja ezért arra mutat ra, hogy a szolgal-
tatési termelékenység nem azonos a gyorsabb kiszol-
galassal vagy a kevesebb dolgozdval. A cél az, hogy a
draga technoldgia minél jobban kihasznalhaté legyen,
a munkatdrsak onalléan kezeljék azokat a dontéseket,
amelyekhez megvan a kompetencidjuk, és mindenki
arra fordithassa az idejét, ahol valdban szukség van a
tudasara. A jO rendszer egyszerre képes gyorsabba val-
ni és megdrizni az emberi figyelmet.
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100 vallalkozas

Kopp Marton // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Az arbevétel mellett a novekedés szervezeti
koltségét is figyelembe venni.

Tudatéban lenni annak, hogy mekkora forgalmat
tudunk még kiegyensulyozottan irdnyitani.

A sikeres években pénzugyi tartalékot épiteni.
A gyengébb id&szakokban sajat
fejlesztésekre koncentralni.

Generacidévaltasnal egyértelmiveé tenni,
ki miben dont

MIERT MUKODIK

Tobb bevétel mellett is romolhat
a profit és a hatékonysag.

A tudatos novekedési korlat
megakadalyozhatja a tulvallalast.

Valsagban mozgasteret ad, és segit
megtartani a kulcsembereket.

A kapacitas kihasznélhaté, mikozben a cég
felkészll a kovetkezd novekedési ciklusra.

A vildgos felel6sség mellett a szakmai
vita nem bénitja meg a mikodést.

A fegyelmezettség a versenyképessegunk bazisa.
Kiszamithatoak vagyunk, nem okozunk senkinek meglepetést.
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NEM MINDEN NOVEKEDES
KEDVEZ A VALLALATNAK

EPITOIPAR ES INGATLANFEJLESZTES

A Kopp Export-Import Kft. bdtorkereskedelemmel fog-
lalkozo, egyszemélyes vallalkozasként indult 1991-ben,
majd nemzetkozi sikereket is elérve, fokozatosan az
épitSipar felé fordult. A profilvaltas hatterében elsésor-
ban a 2008-as gazdasagi valsag allt, amikor a butorpiaci
megrendelések szama dramaian lecsokkent. A vallalko-
z3s vezetbjének alapvetd célja volt, hogy tovabb fog-
lalkoztassa munkatarsait, ha szUkséges, egy masik teru-
letet meghdditva. A cég bevételének 80—-85 szazalékat
ma mar az épitdipar adja.

Az anyagi siker ugyanakkor nem feltétlenul jelent jobb
véllalkozast. Két év alatt megduplaztak bevétellket, am
ahogyan emelkedett a dolgozoi Iétszam és komplexeb-
bé valt a mkodés, ugy nétt a munkahelyi stressz és
romlott a hatékonyséag.

A tulajdonosok reagéltak a helyzetre, és meghataroztak
egy olyan cégméretet és éves bevételi keretet, amelyen
belll még megfelelen képesek irdnyitani az Uzletet.
Azéta is valljgk, hogy egy csaladi vallalkozas szamara
kilonosen fontos felismerni azt a pontot, ahol a tovab-
bi volumen mar tobb szervezeti problémat teremt, mint
amennyi Uzleti értéket hoz.

ElvUkhoz szorosan kapcsolodik a pénzugyi fegyelem.
A cég eredményének jelentds részét a vallalkozasban
hagyja, és megfelelé tartalékot épit fliggetlenségének
biztositasdhoz. Munkatérsait és alvallalkozoit akkor is
id6ben kifizeti, ha a megrendel& késve rendezi a szam-
|4t. Meglatasuk szerint a likviditasi tartalék nem kihasz-
nélatlan pénz — mozgasteret és targyalasi erét teremt.
A visszaforgatott bevétel méasik elénye, hogy kevesebb

szamu kuls@ megrendelés esetén a vallalkozas sajat be-
ruhdzasokat indithat, kiszdmithaté munkat biztositva
a csapatnak. A sikeres években képzett tartalék igy a
gyengébb idészakban nemcsak pénziigyi, hanem mun-
kaer8piaci stabilitast is teremt.

A csaladi vallalkozds generaciordl generaciora szall,
amelyet tagjai fokozatosan készitenek el6 az évek so-
ran. Kopp Marton 2012 korul kezdte atvenni nagyapja
feladatait, egyre tobb felelésséget kapva a vezetésben.

Edesapja tovébbra is lgyvezets, és bar kdzds az irényi-
tas, & mondja ki a végsé szot. A generacidvaltas soran
nem az a cél, hogy eltinjon minden nézetkulonbség,
hanem hogy egyértelm( legyen a felel6sség és a don-
tési jogkor.

MUkodésuk egyik legfontosabb kulcsszava a fegyel-
mezettség, amely megnyilvanul a pénzugyek kezelésé-
ben, egyben kiszdmithatdsagot jelent a megrendeldk, a
munkatarsak és a partnerek szdmara is. Nem hagynak
nyitott kérdéseket, tudatosan torekednek arra, hogy
senkit ne érjen varatlan meglepetés. Teszik ezt azért
is, mert a kiszdmithatdsag szerintik onmagaban is ver-
senyeldny lehet egy bizonytalan piacon.

A Kopp Export-Import Kft. példdja azt mutatja, hogy
nem kell feltétlenul a lehetd legnagyobb vallalkozas fel-
épitésére torekedni, érdemes lehet akar megalini egy
olyan méretnél, amelyet még hatékonyan és pénzugyi-
leg is stabilan lehet mkodtetni. A novekedés akkor te-
remt értéket, ha az arbevétellel egyutt az eredményes-
ség és a szervezet teljesitéképessége is javul.
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Horvath Zoltan // Tatabanya

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Az automatizaciét ne létszamcsokkentésként, hanem
termelékenységi eszkozként érdemes kezelni.

Nem kell feltétlenul az arban versenyezni.

Erdemes pontosan meghatarozni,
mi a Vallalkozas core business-e.

Amit mas jobban tud, abban stratégiai
partnerséget is lehet épiteni.

MIERT MUKODIK

A gép az ismétlédd munkat végzi, az emberi
tudas a nagyobb hozzdadott értéki
feladatokra koncentralhat.

Az egyedi, tudasintenziv megoldasokkal kisebb
cégként is er8s piaci pozicid épithetd.

A vezet6i figyelem és a vallalati er6forras

oda kerul, ahol valodi versenyel&nyt teremt.

Gyorsabb piacra [épést és kevesebb
koltséges probalkozast jelenthet.

Nem szabad félni Ujragondolni akar tiz éve beépllt gyakorlatokat sem, mert
mindig van valami, ami valtozik, és mindig van, amit jobban is lehet csinalni.



NEM AZ ARBAN, HANEM
A TUDASBAN ERDEMES

VERSENYEZNI

FEMIPAR, EGYEDI GYARTAS

A Kor-ferr Kft. mai mUkodésének alapjai 1999-ig nyul-
nak vissza, maga a tarsasag 2010-ben alakult meg.
A fémipari véllalkozas néhany emberrel és bevasarloko-
csi-tarolok gyartasaval indult, majd a folyamatos fejlé-
dés kovetkeztében hamar kinétte az eredeti telephelyet.

A vallalkozas az elmult években tudatosan fordult az au-
tomatizacio és a robotizacio felé. Ennek egyik legfonto-
sabb lépése egy komplex panelhajlitd technoldgiai sor
beszerzése volt. A rendszer az alapanyag kivalasztasatol
a lemez kivagasan és megmunkaldsan at egészen a haj-
litésig képes automatizaltan dolgozni, igy bizonyos mun-
kafolyamatok emberi kéz érintése nélkul zajlanak végig.
Robotcellaval mikodd élhajlitd gépet is alkalmaznak.
A technoldgiai beruhdzas célja a kapacitas, a pontossag
és a hatékonysag novelése, emellett valaszt ad a szak-
emberhidnyrais.

A Kor-ferr Kft. példaja azért kulondsen érdekes, mert
néluk az automatizacio és a szakember nem egymas al-
ternativéja. A teljesen automatizalt gyartosorok mellett
tovabbra is mikodnek olyan technoldgiak, ahol képzett
munkatarsak dolgoznak. Ennek oka maga az Uzleti mo-
dell: a cég nem néhany standard terméket gyart nagy
sorozatban, hanem rendszeresen egyedi mUszaki meg-
oldasokat készit. A robot kivaldan teljesit az ismétléds,
programozhaté feladatokndl, de az Osszetett, véltozd
munkakhoz tovébbra is nélkllozhetetlen az emberi tu-
dés. A j6 automatizacio tehat nem feltétlenul kevesebb
embert jelent, hanem azt, hogy az emberi tudast ott
hasznaljuk, ahol annak valdban hozzaadott értéke van.

A véllalkozés versenystratégidja is az egyedi vélaszokra
épul. A Kor-ferr Kft. tudatosan nem akar tomegtermel&k-
kel egységarban versenyezni. Méretébd| és kompetenci-
aibdl kiindulva olyan egyedi, nagyobb tervezdi és szak-
mai tudast igénylé feladatokra koncentral, amelyeket egy
tomeggyartd sokszor el sem Vdllal. A stratégiai kérdés
naluk nem az, hogyan lehet ugyanazt még olcsébban
el6allitani, hanem az, hogyan lehet olyat nyujtani, amihez

tobb tudas kell, ami egyben nagyobb hozzaadott értéket
is képvisel. Ehhez jol illeszkedik a vallalkozés exportstra-
tégidja. A hazai és a kulfoldi piac tudatosan egésziti ki
egymast, ami az elmult években a kockédzatok megosz-
tasdban is fontos szerepet jatszott. A Kor-ferr Kft. termé-
kei tobbek kozott Németorszagba, Svajcba, Romaniaba,
Szerbidba, Horvatorszagba és Moldovaba is eljutnak.
A nemzetkozi piacépitésben olyan kereskedelmi stratégi-
ai partnerrel dolgoznak, amelynek éppen ez a szakterule-
te. A német és svajci piac kozvetlenebb elérése érdeké-
ben kdzos németorszagi véllalatot is Iétrehoztak.

Ez egy masik fontos vezetdi elvet is megmutat. Egy val-
lalkozasnak nem kell mindenben sajat maganak a leg-
jobbnak lennie, viszont pontosan tudnia kell, miben akar
az lenni. A Kor-ferr Kft. a gyartasi és mUszaki tudasra
koncentrdl, mikozben tobbek kozott a kereskedelem-
ben, marketingben, informatikdban és szakmai tanacs-
adasban kulsé specialistdk tuddsdra is tdmaszkodik.
Ez nem kényszermegoldas, hanem tudatos szervezési
dontés: az er6forrasokat a core business-re koncentral-
jak, mas terUleteken pedig olyan partnerrel dolgoznak,
aki abban jobb naluk.

A partnerségi modell rdadasul gyorsitja a tanulast is. Egy
Uj kulfoldi piacon példaul a csomagolassal, logisztikéval
vagy vevéi elvaradsokkal kapcsolatos helyi tudast nem
feltétlendl kell dréga prébalkozasok sordn megszerezni:
a megfeleld partner elére jelzi, mire kell figyelni. Horvéath
Zoltan szerint igy ,sokkal-sokkal kevesebb esés-kelés”
kell ahhoz, hogy a vallalkozas eljusson A-bdl B-be.

A Kor-ferr torténetének taldn legfontosabb Uzenete
mégis a valtozashoz vald viszony. Az elmdlt évek tech-
nolégiai, piaci és munkaerépiaci valtozadsai mellett mar
nem feltétlendl az a vallalkozas kerul elénybe, amelyik
a legnagyobb vagy a leger6sebb. A versenyképesség
egyre inkabb azon mulik, milyen gyorsan képes egy val-
lalkozas tanulni, alkalmazkodni és akar a tiz éve bevalt
mUkodését is Ujragondolni.
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100 vallalkozas

Barna Antal // Békésszentandras

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes rendszeresen 6sszegydijteni
a mikodésben visszatéré problémakat.

Az (] Uzletagak kialakitdsanal érdemes a meglévé
ugyfelek valds igényeibdl és problémaibdl kiindulni.

Az Ures kapacitasra nem feltétlenul az arenged-
mény a legjobb valasz, Uj ajanlat vagy szolgaltatas
is épuilhet ra.

A fejlesztésekbe érdemes bevonni azokat a munka-
tarsakat is, akik kozvetlenul taldlkoznak az Ugyfelek-
kel és a napi mikodés problémaival.

Erdemes megvizsgalni, mely szolgéltatasok tudjak
egymast kiegésziteni és erdsiteni.

MIERT MUKODIK

Egy visszatérd akaddly mogott Uj szolgaltatas
vagy uzleti lehetéség is lehet.

Igy az Uj tevékenység nem széttartd
diverzifikacio, hanem erdsiti az alapuzletet.

Uj élménnyel vagy csomaggal az ar

csokkentése nélkll is teremthet6 kereslet.

Ok érzékelik elséként az ligyféligények
és szokasok valtozasat.

Tobb onallé elem egylitt erésebb és gazdasagilag
életképesebb értékajanlatot teremthet.

Ha felmerul egy probléma, meg kell keresni ra a megoldast.
Néha pedig éppen ebbdl szdletik egy Uj vallalkozas.



A MUKODESI PROBLEMABOL
IS LEHET U) UZLETAG

TURIZMUS ES SZALLASHELY-SZOLGALTATAS

A Korosparti Nyar 2009-ben egy jol lathatd piaci le-
het&ségre épitve indult. Szarvas és Békésszentandras
kornyékén kozel kétezer nyarald all, professziondlisan
kiadhato széllashelybdl viszont csak néhany volt. A val-
lalkozas el6szor nyaraldk Uzemeltetésével kezdett fog-
lalkozni, majd az évek soran fokozatosan Ujabb szolgal-
tatésokkal bdvitette a tevékenységét.

Tobb 0j uzletdguk is egy-egy gyakorlati problémabdl
nétt ki. Amikor példaul a novekvé vendégforgalom mel-
lett a helyi szennyvizelszallitds mar nem tudta kiszolgalni
az igényeket, a cég sajat megoldast keresett. VVasaroltak
egy jarmUvet, megszerezték a szlkséges engedélyeket,
ma pedig mar harom jarmdvel végzik ezt a szolgaltatast
a térségben. Ami eredetileg egy mUkodési probléma
megoldasanak indult, idével onallé Uzletdgga valt.

A tulajdonos célja nem az volt, hogy minél tobb nyarald
kerUljon a cég tulajdonaba, hanem az, hogy a meglévd
tevékenység koré olyan szolgaltatasi rendszert épitsen,
amely valéban megkonnyiti a vendégek kiszolgalasat.
Az (j Uzletdgak sosem onmagukért jottek Iétre, hanem
azért, hogy konkrét igényekre vagy problémakra adja-
nak vélaszt.

Hasonld gondolkodas vezetett a széllodafejlesztéshez
is. Amikor a vendéghazak szama jelentésen megndtt,
a cég nem ugyanabbdl prébalt még tobbet Iétrehoz-
ni. Felismerve az igényeket, egy Uj Ugyfélkort céloztak
meg: azokat a vendégeket, akik nem onallé nyaraldba
vagynak, hanem teljesebb szallodai szolgaltatas mellett
szeretnének pihenni. A tovabblépést igy nem Uj foldraj-
zi piac, hanem a vendégkor eltérd igényeinek felisme-
rése hozta.

A szélloddban egy kordbbi szényeggyar ipari oroksé-
gét is megdbrizték, az épulet torténetébe egy muzeu-
mon keresztul pillanthatnak bele a latogatdk. Az onallod
muzeum gazdasagilag nehezen lenne fenntarthatd, a
szdllodaval, vendéglatassal és vizi programokkal egyUtt

viszont egymast er8sitd szolgaltatasi rendszer jott Iétre.
Egy onmagaban nehezen mikodd szolgéltatas is élet-
képes lehet, ha egy er6sebb ajanlat részeként valddi
pluszt ad az Ugyfélnek.

A hotel magas kihasznaltsaga mogott tudatos ugyfél-
figyelés all. A csapat napi szinten vizsgélja a vendégek
kéréseit, foglaldsi szokasait és az Uresen maradd id&-
szakokat. Ezekre az id&szakokra Uj csomagokat alaki-
tanak ki és kulonleges élményeket kinalnak. A ,koltozés
hétkoznapok” ajanlatndl példaul a vendégek tartézko-
dasuk alatt tobb, eltéré hangulatu szobat is kiprobal-
hatnak. Abban, hogy a gyengébb kihasznaltsagot ne
pusztén alacsonyabb arakkal prébaljdk ellensulyozni,
kulcsszerepuk van a frontvonalban dolgozé kollégak-
nak. Ok taldlkoznak naponta a vendégekkel, atjak a
foglalasi naptart, és érzékelik, hol valtozik az igény. Az U]
ajanlatok ezért kozos munkabdl szuletnek. Az ugyféllel
napi kapcsolatban lévé munkatars nemcsak végrehajto,
hanem fontos piaci informacioforras is.

A személyes értékesitést tudatosan erésitik. Mikdzben az
iparagban a foglalasok jelentds része online platformokrol
érkezik, ndluk ennek éppen a forditottja jellemzd: a fogla-
lasok 8590 szazaléka direkt értékesitésbdl szarmazik.

A kozvetlen kapcsolatfelvétel sordn a munkatarsaik al-
ternativ idépontot, masik szobat vagy megfelel6bb
szolgéltatast tudnak ajanlani, ha az eredeti kérés nem
teljesitheté. Részben ennek is koszonhetd a kiemelke-
déen magas éves kihasznaltsag.

A Korosparti Nyar fejlédésében Ujra és Ujra a meglévd
muUkodésbdl nétt ki a kovetkezd Iépés. Egy visszatérd
probléma, egy gyakori vendégigény vagy éppen egy
kihaszndlatlan kapacitas tobb alkalommal is Uj szolgalta-
tas kiindulépontjava valt.

A cég igy nem kivulrél keresett mindenaron Uj lehetdsé-
geket, hanem abbdl épitkezett, amit a sajat mikodésé-
ben és a vendégek visszajelzéseiben latott.
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Tiba-Szdgyenyi Andrea // Tata

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Fontos meghatarozni, hogy mi az a vallalati érték,
amit véltozas kozben sem akarunk elvesziteni.

Erdemes tobb, egymaést kiegészits bevételi labat
épiteni.

Ha tartésan megvaltozik a piac, elképzelhetd, hogy
Ujrapozicionalasra lesz szlikség.

A munkatarsak megtartasat érdemes uzleti
kérdésként kezelni.

A marketing tobb puszta koltségnél.

MIERT MUKODIK

Segit ugy modernizalni a vallalkozast, hogy kozben
megmaradjon a megkulonboztetd karaktere.

Mérsékli az egyetlen piactdl vagy
ugyfélcsoporttdl vald fliggést.

Az Uj célcsoportok részben potolhatjak
a visszaess keresletet.

A tapasztalt csapat szolgaltatoé vallalkozasnal
kozvetlenul befolydsolja a minéséget.

A j6 termék csak akkor termel bevételt, ha
a megfeleld vevé tud is réla.

A marketing-kommunikacio befektetés a jovo vendégebe.
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250 EV MULTJARA EPITVE
IS FOLYAMATOSAN MEG

KELL UJULNI

TURIZMUS, VENDEGLATAS

Kevés magyar vallalkozéds mondhatja el magardl, hogy
torténete tobb mint két és fél évszdzadra nydlik visz-
sza. A tatai Kristaly Imperial Hotel**** 1770 6ta mUkodik
szallodaként, ezzel Magyarorszag legrégebben lizemel6
szallodaja. Az Esterhdzy csalad altal, Fellner Jakab tervei
alapjan épittetett memlék ma 69 szobaval, étteremmel,
konferenciateremmel, wellnessrészleggel, barral és ku-
|6n rendezvényhazzal mikodik.

A Kristaly egyik legérdekesebb menedzsmentfeladata
éppen az, hogy hogyan lehet meg&rizni azt, ami érték,
mikdzben folyamatosan valtozik az, amit a vendég elvar.
Az épuletek torténelmi karakterét nem akarjak felulimi, a
szolgaltatasokban, programokban, szinekben és kiegé-
szitékben viszont kovetik az aktudlis trendeket. A meg-
Ujulds tehat nem feltétlendl jelenti a mult lecserélését,
Jjelentheti annak Ujraértelmezését is.

A stabil mikodés masik pillére a tudatosan sokszind
portfdlid. A szélloda a szobak értékesitése mellett es-
kuvéknek és céges rendezvényeknek ad otthont, kon-
ferencidkat fogad, éttermet, wellnessrészleget és kulon
rendezvényhelyszint mikodtet. A szolgdltatasbdvités
kiegyensulyozhatja az egyes vendégcsoportok és pia-
cok ingadozasat, mikozben Ujabb bevételi lehetésége-
ket teremt. Ahogy Tiba-Sz&gyényi Andrea széllodaveze-
t6 fogalmaz: ,A mai sikeresség titka az, hogy tobb labon
alljon az ember”

Ennek jelentésége a Covid idején valt igazan lathatéva.
A Kristaly 2020-ig els6sorban uzleti szallodaként pozici-
onalta magét. Az online meetingek elterjedésével azon-
ban visszaesett az uzleti utazdsok szdma, igy a korabbi
modellhez vald ragaszkodas komoly kockézatot jelen-
tett volna. A szdlloda Ujrapoziciondlta magat: erésitette
a sportturizmust, és jéval nagyobb hangsulyt helyezett
az egyéni, pihenési céllal érkezé vendégekre. Az Uzleti
vendégkor részleges visszatérésével ma mar egy szé-
lesebb és kiegyensulyozottabb célkozonséget tudnak
megszolitani.

A torténet egyik legerésebb vallalkozéi tanulsaga, hogy
vélsaghelyzetben nem mindig a régi piac visszatérésére
kell varni — néha magat a vallalkozast kell Ujrapozicional-
ni. Ehhez viszont gyors dontés és folyamatos piacfigye-
|és sziikséges.

A széllodavezetd szerint egy vezetdnek tudnia kell, mikor
érdemes el&relépni, mikor kell megalini, és mikor szuk-
séges masként kommunikalni. A versenyelényt sokszor
nem maga a valtozas teremti meg, hanem az, hogy a val-
lalkozas milyen gyorsan ismeri fel és reagal ra.

A technoldgia ebben az dgazatban is egyre fontosabb,
de nem helyettesitheti telilesen az embert. A szélloda fo-
lyamatosan fejleszti digitalizaciojat, és a mesterséges in-
telligencia is kezd megjelenni a mindennapi mikodésben.
Ugyanakkor a vendéglatas tovabbra is kifejezetten él6-
munka-igényes, emberi kapcsolatokra épulé tevékenység.
Eppen ezért kiilonosen fontos a munkatarsak megtartasa.
A Kristaly dolgozdinak jelentds része hosszu ideje a széllo-
daban dolgozik, ezt a vezetés megfelel® munkaltatdi szol-
géltatasokkal, jo légkorrel, megbecsuléssel és a munkatar-
sakkal valo kozos fejlédéssel igyekszik tAmogatni.

A fejlesztések sem allnak meg. A meglévd szobak folya-
matos megujitasa mellett Uj lakosztalyok készliltek, a ko-
vetkezd lépés pedig egy utcardl kozvetlenul elérhetd Uj
vendéglatohely kialakitasa. A cél ugyanaz, mint a korabbi
fejlesztéseknél: olyan Uj szolgaltatast Iétrehozni, amely
mai és trendi, de kdzben tovabbra is a hely torténelmi
karakterére épit. Ez jol mutatja, hogy az innovacid nem
mindig teljesen Uj uzleti modellt jelent: sokszor a meglé-
v értékekbdl kell Uj fogyasztdi éiményt teremteni.

A szélloda mUkodésében a marketing tobbet jelent
kotelezé kornél. A széllaskozvetitd oldalak jutaléka, a
PPC- és kozosségimédia-hirdetések jelentés kiadast
Jjelentenek, de egy telitett piacon még a kivald termék
sem értékesiti onmagat. A marketing befektetés annak
érdekében, hogy holnap is legyen vendéguink.

127

KRISTALY IMPERIAL SZALLODA



. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasaghol
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Zilahi Beata // Salg6tarjan

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A termék koré épitslink nehezen
masolhaté élményt.

Ugyanazokra az er6forrasokra épitsunk
tobb bevételi labat.

A munkatarsak szamara is forgassunk
vissza bevétellnkbdl.

Képezzlnk pénzugyi tartalékot a varatlan
helyzetekre.

Tanuljunk meg delegalni, miel6tt a vezetd
valik szlk keresztmetszetté.

MIERT MUKODIK

Az ugyfél nemcsak az druért vagy
szolgaltatasért tér vissza.

Noveli a jovedelmez8&séget és csokkenti
a kiszolgaltatottsagot.

A megbecsdlés stabilabb, elkotelezettebb
csapatot épit.

Valsag esetén id6t ad az uzleti modell
atalakitasara.

A csapat nagyobb onallésaga teremti
meg a novekedés lehet&ségét.

Csak az valosulhat meg, ami egyszer mar alom volt. Az elsd harom év tényleg
arrol szol, hogy csak invesztalsz, csak fejlesztesz, és azon vagy, hogyan tudod
tuléni. De ha tényleg hiszel benne, és tényleg ott vagy, akkor eléred.



NEM ELEG KAVET ADNI,
ELMENYT KELL TEREMTENI

VENDEGLATAS, KAVEHAZ, KULTURALIS PROGRAMOK

A salgotarjani KultPont Kavéhaz egyik legfontosabb
versenyelénye abbdl fakad, hogy nem egyszerlen ka-
vézoként hatdrozta meg magat. A szinhazzal valé szo-
ros egyuttmikodés hozta meg a sikert. Tematikus es-
tek, személyes taldlkozasok és a szinhazi mili¢ egyutt
olyan élményt teremtenek, amelyet egy hagyomanyos
kévézd nehezen tud lemasolni. A KultPont példaja azt
mutatja, hogy egy kisvallalkozas versenyel&nye sokszor
nem magaban a termékben, hanem a koré épitett torté-
netben és élményben rejlik.

Erre a szolgaltatasra Salgdtarjanban kulonosen nagy
szukség volt, mert a klasszikus kdvéhazi kultdrat is meg
kellett teremteni. Az Uzletvezetd szerint néhany éve
még az is luxusnak szamitott a térségben, hogy valaki
egyszerlen lelljon beszélgetni egy kdvé mellett. A Kult-
Pont ezért nem egy mar meglévd igényt szolgalt ki, ha-
nem részben maga teremtette meg a keresletet.

A kévé onmagéban azonban nem biztosit elegendd be-
vételt egy folyamatosan fejl6dé vendéglatohely fenn-
tartdsédhoz. A KultPont ezért tobb labon &ll: cateringet
és dlléfogadasokat vallal, tematikus rendezvényeket,
szezonalis programokat és terasznyitd eseményeket
szervez. Ezek a kiegészitd tevékenységek sok esetben
jobban hozzéjarulnak a vallalkozas eredményességé-
hez, mint az alaptevékenység. A tobb Idbon allas itt nem
csupan a bevételeket noveli, hanem a kockazatokat is
csokkenti: ugyanazt a helyet, csapatot és tudast tobb-
féle modon tobbféle bevételre forditjak.

A kis csapat megtartdsdban a kozosen elért eredmé-
nyek is fontos szerepet jatszanak.

Az Uzletvezetd szerint lIényegében ugyanaz a csapat
dolgozik vele a kezdetek ota. Egyutt tanultdk meg a
kavégép és a pénztargép hasznalatat, és kozosen ala-
kitottak ki azt is, hogyan banjanak a vendégekkel. Mara
a torzsvendégek egy része is ennek a ,kis csaladnak” a
része: a munkatarsak elére tudjak, ki mit fog rendelni és
hol szeret Ulni. ,Nemcsak elvarsz téluk, hanem adsz is
nekik valamit” — foglalja 0ssze vezetdi szemléletét Zila-
hi Beata. A munkatéarsak megbecsiilése és jutalmazasa
szerinte ugyanugy befektetés a véllalkozasba, mint egy
targyi beruhazas.

A mikodés masik kulcsa a helyi piac folyamatos figyelé-
se. A KultPontnak nincs jelentés spontan gyalogos for-
galma — a vendégnek tudatosan kell uti célként valasz-
tania a helyet. Ezért rendszeresen Gtletelnek, figyelik a
valtozé igényeket, fejlesztik a kozosségimédia-jelenlé-
tuket, és Al-eszkozoket is hasznalnak a marketingtdl a
rendezvények és cateringajanlatok tervezéséig. A ko-
vetkezd nagy l1épés a konyha fejlesztése és egy Salgo-
tarjdnban még nem elérhetd kindlat kialakitdsa lehet.
A fejlesztést azonban csak akkor akarjak megvaldsita-
ni, amikor mar azt is latjak, hogy a beruhazas harom év
mulva is életképes lehet.

Az Uzletvezetd a személyes jelenlétet tartja egyik leg-
fontosabb erésségének, de azt is pontosan latja, miben
kell fejlédnie: a delegalasban. Ugy érzi, munkatéarsai sok-
szor tobbre lennének képesek, ha tobb feladatot enged-
ne &t nekik. Ez kulonosen fontos felismerés egy noveke-
dés el6tt allo kisvallalkozasban: ami az indulaskor erésség
—hogy a vezet§ mindenhol jelen van és mindent megold
— késébb maga vélhat a fejlédés korlatjava.
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Gallai Maté // Budakalasz

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Rendszeresen érdemes megkeresni a kovetkezd
novekedési korlatot.

Nem kell hdzon bellil olyan képességet épiteni,
amelyhez jobb partner taldlhaté.

Fontos meghatarozni, mi az a tudas, amit nem
hazon belll maradjon.

A mar eladott termékbdl is gydjthet6
fejlesztési tudas.

Meg kell tanulni nemet mondani,
még az innovaciéban is.

MIERT MUKODIK

Ami ma er6sség, a kovetkezd méretnél
mar nem feltétlenul elegendd.

Gyorsabban és kisebb tékeigénnyel valhat
skélazhatéva a mdkodés.

A kritikus know-how megtartdsa védi
a hosszu tavu versenyelényt.

A valés haszndlat megmutatja, hol érdemes
tovabbfejleszteni a megoldast.

A fékuszalt fejlesztés tobb értéket teremthet,
mint minél tobb funkcié beépitése.

Mi szazszor adtuk volna fol, s mindig azt gondoltam, hogy tudunk elére
menekuini. Egy id6 utan ez a menekulés egyre stabilabba valik, és inkabb
egy nagyon végiggondolt, stabil menetelésse alakul at.



AMI ELINDIT EGY
VALLALKOZAST, NEM
BIZTOS, HOGY FELIS

SKALAZZA

0KOS KOZTERI ESZKOZOK FEJLESZTESE ES GYARTASA

A Kuube torténete egy egyszerl felismeréssel kezd6-
dott: ha egy koztéri pad fellUletén napenergiat lehet
termelni, miért ne haszndlnak fel azt helyben? A tele-
fontoltést hamarosan internetkapcsolat, tavfelligyelet
és kulonbozd szenzorok kovették. Az elsé termékeket
Obudan helyezték ki, majd 2020-ban 6nallé vallalko-
z3s épult a fejlesztés koré. Ma a Kuube termékei Ma-
gyarorszag mellett Eurépéban, Azsidban, Afrikdban és
Eszak-Amerikéban is jelen vannak.

Az elsé években szinte kizardlag a termékre koncentral-
tak. Gallai Maté megfogalmazasa szerint ,fejlesztettunk,
fejlesztettunk, fejlesztettlink”, egy ponton azonban fel
kellett ismernitk, hogy a j6 termék még nem Uzleti mo-
dell. Ahhoz, hogy a fejlesztésbdl novekvé vallalkozas le-
gyen, piacot, értékesitést, gyartasi kapacitast és finan-
szirozast is kellett épiteni.

A forduldpontot egy kockdzatos nemzetkozi lépés
hozta. Komoly exporttapasztalat nélkul Thaifoldon mu-
tattédk be termékeiket, ahol felfigyelt rajuk a Foxconn.
Az egyuttmikodés révén az évi kezdeti 5-10, majd ko-
rulbelll 50 darabos sajat gyartas helyett mintegy 1500
darabos kapacitas valt elérhetévé. Ahelyett, hogy éve-
ken keresztul sajat gyarat épitettek volna, olyan part-
nerhez kapcsolddtak, amely mér rendelkezett a noveke-
déshez szukséges képességgel.

Kozben tudatosan eldontotték azt is, mit nem adnak ki
a kezUkbdl. A Foxconn biztositja a nagy gyartasi kapaci-
tast és mérnoki tdmogatést, de a termékfejlesztés és a
kritikus know-how a Kuube-nal maradt. A skalazas egyik
legfontosabb vezetsi kérdése ezért nem az, hogy mit
szervezzunk ki, hanem hogy pontosan tudjuk-e, mely
képességbdl szarmazik a versenyeldnyunk, és azt képe-
sek vagyunk-e megtartani.

A skalazas azonban nem valtotta fel az innovaciot. A Ku-
ube évekre elére tervezi fejlesztéseit, mikozben a mar

piacon lévs termékeket is folyamatosan korszerdsiti. Egy
kozel hét éve mkodd eszkoz elektronikaja példaul ma is
cserélhetd, fejleszthetd. Az innovacioé igy nem egymast
kovetd projektek sorozata, hanem éllandé vallalati ké-
pesséq: a kovetkezd fejlesztésnek mar akkor helye van
a tervben, amikor a jelenlegi termék még sikeres. Ahogy
Gallai Mété fogalmaz: ,Ez egy kényszer, de egy nagyon
pozitiv kényszer. Mi folyamatosan fejlesztunk: mar tud-
juk, mit fogunk csinélni 2027-ben és 2028-ban.”

A piacra kerUlt termékeket sem tekintik lezart fejlesz-
tésnek. A kollégak rendszeresen meglatogatjék és hasz-
nalat kozben vizsgaljdk &ket; a kezdeti években Gallai
Maté maga évente mintegy 50 ezer kilométert autdzott
ezért. A mér eladott termék igy nem lezart projekt, ha-
nem informacidforras a kovetkezé fejlesztéshez. A va-
|6s hasznalatbdl érkezd tapasztalat folyamatosan visz-
szakerul a fejlesztési folyamatba.

Ez azért is fontos, mert egy Uj termékkategoria létreho-
zasa csak dtmeneti elényt jelent. A sikeres megoldasokat
elébb-utébb masolni kezdik. A Kuube vélasza ezért nem
pusztan a meglévd technoldgia védelme, hanem a fej-
lesztési elény folyamatos Ujrateremtése. Ehhez az is hoz-
zatartozik, hogy kozel tiz év tapasztalata utdn mar tuda-
tosabban mondanak nemet azokra az Otletekre, amelyek
nem illeszkednek a termék alaplogikdjadhoz. Az innova-
cios képességhez nemcsak sok Gtlet kell, hanem annak
felismerése is, melyiket nem érdemes megvaldsitani.

A Kuube torténetének legerésebb tanulsaga, hogy egy
véllalkozas novekedésének minden szakaszaban mas
lehet a szlk keresztmetszete. EI6szor j6 termék kellett,
utdna piac, majd gyartasi kapacitds és finanszirozas,
most pedig a nemzetkozi skaldzas és az innovacios
elény megtartasa a feladat. A vezetés dolga ezért nem-
csak a novekedés 0sztonzése, hanem annak folyamatos
felismerése, mi akadalyozza éppen a kovetkezd noveke-
désilépcsét.
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Sudar Balazs // Kaposvar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A generacio- és vezetbvaltas soran a tudas
tovabbadasaéra is érdemes tudatosan figyelni.

Hasznos lehet megérteni, hogy a vevd milyen

irdnyba szeretne fejlédni a kovetkezd ot évben.

A vevéi visszajelzések fontos alapot adhatnak
a folyamatok fejlesztéséhez.

Erdemes mar a koncepci6 kialakitdsénak korai

szakaszaban bekapcsolddni a vevé munkajdba.

A sikertelen kisérletek is értékes tapasztalatot
adhatnak a tovabbi fejlesztésekhez.

MIERT MUKODIK

A tulajdon atadasa kevés, ha kozben elveszik
az évtizedek alatt felhalmozott szakmai tudas.

igy nem a mai megrendelésre, hanem a jovébeni
egyuttmikodésre fejleszted a vallalkozast.

Az audit akkor teremt értéket, ha uténa
ténylegesen masképp mikodik a cég.

A korai mérnoki egyuttmiikodés magasabb hozza-
adott értéket és erésebb partneri poziciét teremt.

A dokumentdlt kudarc megakadalyozza
ugyanazon zsakutca ismételt bejarasat.

A folyamatos fejlesztés és a folyamatfejlesztés végtelen torténet:
soha nincs lezart nap, minden nap lehet talalni valami Ujat.



A BESZALLITOBOL
FEJLESZTESI PARTNER

GEPGYARTAS

A Lakics Gépgyartd negyven év alatt valt exportorien-
talt, nemzetkozi piacon mdkodd vallalatta. A cég fej-
|6désében kezdettél meghatérozo volt az alapitd sze-
mélye és a gépgyartas iranti elkotelezettsége, amelyet
a véllalatnal ma is a ,szeretjlk a vasat” gondolat fejez ki.
A vallalkozas életében 2026 a megujulas éve: megujult
stratégidval és koncentraltabb tulajdonosi szerkezettel,
valamint megujult vezetdi csapattal fejlédunk tovabb.
Ezek a véltozdsok nem jelentenek teljes irdnyvaltast.
A cél az, hogy a vdllalat Ugy Ujuljon meg, hogy kdzben
megdbrizze az elmult negyven évben felhalmozott tudast
és értékeket. Ebben kiemelt szerepe van a tapasztalatok
tovabbadasanak. A termékekhez, gépekhez és techno-
|6gidkhoz kapcsolodd tudast a fiatalabb munkatérsaknak
is at kell adni. A Lakics ezért képz&helyekkel mikodik
egyltt, tanuldi programot tart fenn, és kulon oktaté ta-
mogatja az Uj munkavallalok és fiatalok beilleszkedését.

.Nagyon fontos, hogy a felépitett tudasbazis, a termék-,
technoldgia- és gépismeret megjelenjen a kovetkezd,
fiatalabb generacional is.”

Egy negyvenéves vallalatndl ugyanakkor kulonosen
nagy kockazat a kordbbi mikodéshez vald ragaszko-
das. A Lakics ezért kuls6 tanacsadokat is tudatosan be-
von olyan terUleteken, ahol Uj szemléletre van szUkség.
A kilsé nézépont segithet megkérdéjelezni azt, amit
a szervezet azért tekint természetesnek, mert tiz vagy
hisz éve ugyanugy csindlja. Nem arrél van szé, hogy
minden kérdésben kulsd tandcsaddra van szukseég. In-
kabb azt kell felismerni, mikor ér el oda a véllalat, hogy a
sajat tapasztalata onmagaban mar nem elég a tovabb-
lépéshez.

A nemzetkozi ipari piacon ma mar dnmagaban a jé mi-
n&ségu alkatrész sem elegendd. A professzionalis ve-
v&k azt is nézik, mennyire fejlett a beszallité mikodése,
hogyan kezeli a folyamatait, a fenntarthatésagot, a kolt-
ségeket és a fejlesztéseket, illetve milyen hosszu tavd
tervei vannak. A Lakics ezért arra torekszik, hogy ne
egyszer( beszallitoként, hanem a vevé kooperacios és
fejlesztési partnereként legyen jelen.

LA vevd és a beszallitd egyuttmiikodése joval tobb egy-
szer( értékesitési kapcsolatnal, és nem az arajanlattal
kezdddik." Ez a gyakorlatban azt jelenti, hogy mar a kon-
cepcidalkotds, a K+F és a gyarthatdsag vizsgélatanak
szakaszaban érdemes bekapcsoldodni, és nemcsak a
beszerzékkel, hanem a mérnokokkel, technolégusokkal
és fejlesztbkkel is kapcsolatot épiteni. Igy a beszallitd
sajat gyartasi tudasaval képes befolyasolni egy termék
koltségét és gyarthatdsagat, vagyis magasabb hozza-
adott értékd szereplévé és partnerré valik.

Ugyanez a szemlélet jelenik meg a vevéi auditok keze-
|ésében. Az észrevételeknél egyszerd, gyors lezaras
helyett meg kell vizsgalni, milyen folyamatfejlesztés
kovetkezhet belblik. A Lakicsndl a vevéi visszajelzés igy
kulsé kontrollbdl ingyenes fejlesztési inputta valik.

Az innovaciot sem kizardlag sikeres kisérletekben mérik.
Ha egy Uj megoldasrél bebizonyosodik, hogy nem m-
kodik, az is értékes eredmény, ha a tapasztalatot doku-
mentaljak és felhasznaljak a kovetkezd probalkozasban.

A fejlesztd szervezet nem attél innovativ, hogy mindig
igaza van, hanem attdl, hogy folyamatosan tanul.
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Szabo Gyérgy // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A munkatarsaknal felhalmozott tudast érdemes
a szervezet egészében hozzaférhetbve tenni.

Hiba esetén elséként a folyamat mikodését
célszerl megvizsgalni.

Minden feladatnak legyen felelGse.

A vezetési modellt a vallalat méretéhez és
mikodéséhez érdemes igazitani.

A vallalati kulturat folyamatosan érdemes formaini
és finomhangolni.

MIERT MUKODIK

A novekedés nem éplilhet arra, hogy néhany
kulcsember mindent fejben tart.

A j6 rendszer csokkenti a hibazas lehetéségét, és
kevésbé teszi személyfuggdvé a mikodést.

A vildgos felel8sség és a megfeleld
felhatalmazas gyorsitja a végrehajtast és
csokkenti az egymasra varast.

Ami tiz embernél mikodik, szaz embernél
mar a novekedés akadalyava valhat.

Az értékeket nem elég leirni: képzéssel,
vezetdi példaval és visszajelzéssel Ujra és
Ujra meg kell erésiteni.

A legtobb megbanas abbol adodik, amit nem csinaltunk meg. Sokkal
kevesebb abbdl, aminek nekifutottunk, még akkor is, ha nem sikertil.



A JO RENDSZER NEM
ENGEDI HIBAZNI AZ EMBERT

JOGI SZOLGALTATAS, JOGVEDELMI BIZTOSITAS

A LegitiMo torténete egy néhany f&s mikrovallalkozéas-
tol vezetett a professzionadlisan szabalyozott nagyval-
lalatig. Szabd Gyorgy szerint a véllalat fejlédése harom
nagy korszakra oszthatd: az informalis kisvallalati m{ko-
désre, a folyamatok és rendszerek kiépitésének idésza-
kara, majd a markavaltassal is 0sszekapcsolddo, immar
onallé magyar vallalatként torténd tovabbfejlédésre.

Ami egy kis szervezetben rendkivil hatékony, a nove-
kedéssel konnyen a tovabbi fejlédés akadalyava valhat.
A LegitiMo elsé id&szakaban mindenki atlatta a vallalat
mikodését. A létszam novekedésével azonban egyre
gyakrabban mertlt fel, hogy mit hol kell rogziteni, ki-
hez tartozik egy feladat, milyen folyamatot kell kovetni.
Ekkor valt fontossa, hogy a munkatérsak fejében évé
tudds ne csak személyesen legyen elérhetd, hanem a
szervezet egészében is hozzaférhetévé valjon. Kiilsd
folyamatmenedzsment-szakértdket vontak be, képez-
ték a munkatarsakat, rogzitették a folyamatokat, majd
dokumentumkezeld, workflow- és call center-rendsze-
reket vezettek be. A véltozds nemcsak technoldgiali,
hanem szemléletbeli fordulatot is jelentett. Korabban
annak volt kulonleges értéke, aki sok mindent tudott
és a fejében tartotta a mUkodés részleteit. A kovetkezd
fejlédési szinten azonban mar olyan rendszerekre volt
szukség, amelyek akkor is megbizhatdan mikodnek, ha
a tudas nem egyetlen emberhez kotédik. A Lean és Ka-
izen szemléletbdl atvett egyik alapelv kilonosen meg-
hatdrozéva valt:

,Ha valami hiba kovetkezik be, akkor ott nem a munka-
térs a hibas, hanem a rendszer, amely lehetévé teszi,
hogy a munkatérs hibazzon."

Ez fontos szemléletvaltas. A jo folyamat nem arra épit,
hogy minden munkatars minden pillanatban hibatlan
legyen. Ugy kell kialakitani a mikodést, hogy a rend-
szer maga csokkentse a hibazas lehetéségét. A terme-
|ékenység novelésének egyik Utja nem feltétlenll az,
hogy még jobb embereket kerestink, hanem hogy jobb
folyamatokat adunk a meglévé munkatarsak kezébe.

A véllalat novekedésével a vezetési modellnek is val-
toznia kellett. A kezdeti id6szak Szabd Gyorgy megfo-
galmazasaban még ,one man show” volt, ahol vezér-

igazgatoként kézi vezérléssel tudta iranyitani a céget.
Nagyobb méretnél azonban ez mar nem muikodhetett.
A LegitiMo tobb szervezési modellel is kisérletezett,
és arra jutott, hogy nédluk nem a minél tobb szerepl&t
0sszekapcsold projektmikodés hozza a legjobb ered-
ményt, hanem az egyértelm{ felel6sség és az ehhez
adott valodi felhatalmazas.

.Nagyon-nagyon tisztdn és vildgosan meg kell fogal-
mazni egy adott feladatnal vagy projektnél, hogy ki a
felel®se, ki az, aki végigviszi.

Ami kezdetben vezetdi elvaras volt, idével a mindenna-
pi mUkodés részéve valt. Ma mar maguk a munkatarsak
kérdeznek ra egy értekezleten, ki a felelés, mi a hataridd,
kinek kell végigvinnie a feladatot. A szervezet akkor Iép
magasabb érettségi szintre, amikor a j6 mikodést mar
nem kizardlag a vezeté kényszeriti ki, hanem a munka-
tarsak is igénylik egymastol.

A kovetkezé fejlédési szintet a digitalizacid és a mes-
terséges intelligencia jelenti. Az elmult hdrom évben a
LegitiMo nagyobb volumen( fejlesztéseket hajtott vég-
re, mint az azt megeléz6 évtizedben, mikozben a pro-
jektek atfutasi ideje jelentésen csokkent. Ami kordbban
akar fél évig tartott, ma bizonyos esetekben néhany hét
alatt megvaldsithatéd. A mesterséges intelligencidban
a vallalat kilonosen nagy lehetéséget lat a jogi terlle-
ten, ugyanakkor szabdlyozott pénzugyi szolgaltatoként
az adatbiztonsagi és felugyeleti kovetelmények miatt a
technoldgia bevezetése osszetettebb feladat. A gyors
technoldgiai  alkalmazkodas onmagédban nem elég.
Olyan kornyezetre van szlkség, ahol az innovacié a biz-
tonsagi és szabalyozasi kovetelmények mellett is meg-
bizhatdan mkodik.

Szabd Gyorgy ugyanakkor a vallalkozés sikerének alap-
jat nem a rendszerekben vagy a technoldgidban, ha-
nem a vallalkozdi hozzaalldsban latja. Sajat palyajara
visszatekintve azt tandcsolja a fiatal vallalkozdknak,
hogy talaljanak olyan ligyet, amelyben valéban hisznek,
legyenek energikusak és merjenek kockazatot vallalni.
A professzionalis szervezet felépitése fontos, de ehhez
el6észor szUkség van arra az ambicidra, amely elinditja a
vallalkozast.
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- 100 torténet

100 vallalkozas

Vereb Imre // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Uj ligyfélkérdések és problémak megoldasai
segithetik a fejl6dést.

Erdemes egy Iépéssel az ligyfél elétt jarni és
arra is készulni, amit még nemis kért.

Sokat segit a stabil kulsé szakértdi partnerhalézat.
A komplex szolgaltatast az ugyfél terheinek
csokkentésére érdemes épiteni.

Ne akarjuk atugrani a novekedés lépcséfokait.

MIERT MUKODIK

Ezekbdl természetes mddon épulhetnek dj,
fizet6képes szolgaltatasok.

Vératlan helyzetben gyorsabb megoldast és
nagyobb Ugyfélbizalmat ad a felkészultség.

Projektalapu mikodésnél rugalmasan novelhetd
a kapacitas nagy fix koltség nélkul.

Kevesebb koordinacids pont egyszer(ibb és
biztonsagosabb megvaldsitast jelent.

Minden Uj méretszinthez tapasztalatnak,
szervezetnek és tudasnak is tarsulnia kell.

Tarelem rozsat terem. Nem szabad siettetni a folyamatokat. A huszéves
fejlodési Ut tapasztalata alapjan a tartos épitkezeshez a fokozatossag,
az alazat, a maximalis figyelem és az Ugyfelkozpontusag szukseges.



LEPCSOROL LEPCSORE
A DJ-PULTTOL A KOMPLEX
RENDEZVENYEKIG

RENDEZVENYTECHNIKA, RENDEZVENYSZERVEZES

A Level Up Event torténete egy hobbival kezd&dott.
Vereb Imre mintegy hidsz éve DJ-ként indult vidéki klu-
bokban. A zenélésbdl elészor esklvék, majd céges ren-
dezvények, csapatépiték és konferencidk kovetkeztek.
A véllalkozas Iényegében egyutt fejlédott az Ugyfelek
igényeivel: minden Ujabb feladat egy kovetkezd szol-
galtatds és kompetencia kiépitésének lehetdségét je-
lentette. Méra az egykori ,szerelemprojekt” nemcsak az
alapiténak, hanem szamos partnernek és alvallalkozénak
is munkat ad.

A novekedés egyik kulcsa éppen ez a problémakra épu-
16 fejlédés volt. Egy rendezvényen ritkan csak arra van
sziikség, amit eredetileg megrendeltek: a hangtechnika
mellé vilagitas, szinpad, vizualtechnika vagy éppen egy
vératlan helyzet gyors megoldasa is kellhet. A Level Up
ezért fokozatosan olyan szolgéltatasi portfolidt épitett,
amely egyre nagyobb részét képes lefedni egy rendez-
vény teljes technikai megvaldsitasanak. Nem Uj szolgal-
tatdsokat kerestek, amelyekre majd megprébalnak vevét
taldlni, hanem a meglévé Ugyfelek problémaibdl épitet-
ték fel az Uj szolgaltatasokat.

Ehhez azonban tobbre van szukség egy j6 eszkozpark-
nal. A cég mikodésének egyik fontos eleme az elére
gondolkodds: nemcsak arra készlinek fel, amit az Ugy-
fél kért, hanem arra is, ami a rendezvény soran problé-
maként felmerilhet. Ehhez kilonbozd szakteruletek
— hang-, fény- és vizudltechnika — specialistaibdl alld
csapatot és kiterjedt partneri haldzatot épitettek. A j6
szolgaltatd értéke akkor mutatkozik meg, amikor valami
nem a terv szerint torténik, az Ugyfél ebbdl mégsem ér-
zékel szinte semmit.

A Level Up novekedését nem elsésorban klasszikus mar-
keting hajtotta. Bar hasznalnak Google-hirdetéseket és
kozosségi médiat is, a legerdsebb ugyfélszerzd csatorna
tovébbra is az ajanlas. Egy rendezvény egyben referen-

cia is: a helyszin, a résztvevdk és a megrendeld kozvet-
lenul latjak, hogyan dolgozik a csapat. A rugalmasség, a
j6 hangulat és a megoldaskozpontusag igy kozvetlendl
teremthet Uj Uzletet. A szolgaltatd vallalkozasoknadl maga
a teljesités az egyik legerésebb marketingeszkoz.

Fontos felismerés, hogy a technikai eszkozok onmaguk-
ban kevésbé jelentenek tartds versenyelényt. Hang-
falat, ldmpat vagy mas rendezvénytechnikai eszkozt
tobb piaci szerepld is tud biztositani. A Level Up ezért a
szakmai precizitasra, a maximalizmusra, az Uj technolo-
gidk kovetésére és mindenekel6tt az emberi tényezbre
épit. Ahogy Vereb Imre fogalmaz, ,a legeslegfontosabb
tényezd az egészben maga a human eréforras”. A ki-
|onbséget és versenyeldnyt végul az teremti meg, hogy
hogyan dolgozik egytitt a csapat az Ugyféllel, és milyen
gyorsan képes reagalni a varatlan helyzetekre.

A komplexitas az Ugyfél oldaldn komoly értéket teremt.
Eskuvéknél egy kézben lehet a ceremdniamester, a DJ,
a hang- és fénytechnika koordinacidja, vallalati rendez-
vényeknél pedig a LED-faltdl és szinpadtechnikatél a
mikrofonokon és projektorokon &t akar a moderatorig
terjedhet a szolgéaltatds. Ez kulonosen azokndl a cé-
geknél fontos, ahol nincs sajat rendezvényszervezd, és
a feladat egy marketingesre vagy asszisztensre harul.
A komplex szolgaltatas valédi elénye ilyenkor az, hogy az
ugyfélnek kevesebb szerepl&t kell koordinalnia és keve-
sebb problémat kell sajat maganak megoldania.

A Level Up torténete ugyanakkor nem a gyors noveke-
dés receptje. Vereb Imre kifejezetten azt vallja, hogy a
fejlédés egyes szintjeit nem érdemes atugrani. A kisebb
feladatok sordn megszerzett tapasztalat késziti fel a val-
lalkozot arra, hogy késébb mar egy sokkal 0sszetettebb
projektet is biztonsaggal véllaljon el. A novekedés attdl
fenntarthatd, hogy a cég tudasa felnd minden kovetke-
z6 méretlépcséhoz.

LEVEL UP EVENT KFT.
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100 vallalkozas

Dr. Téth Zoltan // Lip6t

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A novekedést korlatozo kuilsé flugg&ségeket
érdemes tudatosan csokkenteni.

A vallalkozas novekedésével parhuzamosan a szer-
vezetet és a vezetési rendszert is fejleszteni kell.

A versenytérsak helyett elsésorban
a vasarloi igényekre érdemes figyelni.

Az automatizaciét ott érdemes alkalmazni, ahol valddi
értéket teremt, és érdemi idémegtakaritast hoz.

A vezet6i példamutatds fontos szerepet jatszik
abban, hogy a fejl6dés a szervezet egészében
elvarassa véljon.

MIERT MUKODIK

Sajat értékesitési csatorna vagy kozvetlenebb
vev@kapcsolat nagyobb kontrollt adhat a piaci
jelenlét felett.

A régi vezetési modell egy bizonyos méret
folott maga valhat a novekedés akadalyava.

A tartds versenyelény alapja nem a masolas,
hanem a valtozé vevéi igények gyorsabb
felismerése és kielégitése.

A standardizalds noveli a kiszamithatésagot, mikoz-
ben a megkulonboztetd emberi tudas megdrizheté.

Az Gj technoldgidk és munkamddszerek akkor
épuilnek be igazan, ha a vezetés maga is hasznalja
és tdmogatja Sket.

A stagnalas mar azt jelenti, hogy kezdunk alulmaradni.
A verseny megkoveteli, hogy folyamatos fejlodésben legytnk.



A NOVEKEDESHEZ ELOBB
SZERVEZETET KELL EPITENI

SUTOIPAR, FRANCHISE-KERESKEDELEM

A Lipdti Pékség torténete 1992-ben egy négyfés vallal-
kozassal indult, amely az elsé tiz évben alig novekedett.
Az igazi fordulatot az uzleti modell megvaltoztatasa
hozta. A vallalkozas addig kisebb boltoknak és élelmi-
szerldancoknak szallitott, igy er6sen fuggott attdl, med-
dig maradhat beszallitd, és milyen aron tud értékesiteni.
Ezt a kiszolgéltatottsagot sajat szakbolt-halézat kialaki-
tasaval oldottédk meg. 2006-ban megnyilt az elsé Lipd-
ti mintabolt, méra pedig mintegy 340 Uzlet mdkodik a
halézatban.

A véllalkozas szamaéra fontos felismerés volt, hogy nem
érdemes mas szerepl6ktdl fuggdve tenni a novekedést.
A sajat uzlethaldzattal kozvetlenebb kapcsolatot tudtak
kialakitani a vasarlokkal, és nagyobb kontrollt szereztek
az értékesités felett. A Lipdti nemcsak a termelést bévi-
tette, hanem azt is atalakitotta, hogyan jut el a termék a
fogyasztohoz. A franchise-modell pedig lehetévé tette
a gyorsabb terjeszkedést Ugy, hogy nem minden j tz-
let teljes beruhdzasi és mikodési kockazatat a vallalko-
zas viselte.

A tobb szaz uzletbdl és tobb mint 1600 munkatarsbol
allé rendszer azonban mar nem vezethetd ugyanugy,
mint egy néhany f&s csaladi véllalkozas. Toth Zoltan
szerint ekkora méretnél a szervezetfejlesztés nem va-
laszthato lehetéség, hanem a mUkodés feltétele. Min-
den terlletnek sajat szakemberekre, vezetésre, célokra
és fejl6édési képességre van szuksége. A novekedés
egyik leggyakoribb korlatja ugyanis nem a piac vagy a
technolégia, hanem az, hogy a szervezet nem fejlédik
egyutt a véllalkozas méretével.

WA vezetd legfontosabb eredménye egy joI mikods,
hatékony szervezet” Ez egyben a delegalas logikdjat is
megvéltoztatja. A vezeté feladata nem az, hogy min-
den terlileten 6 rendelkezzen a legtobb tudassal, ha-
nem hogy olyan szakembergardat épitsen maga kore,
amely megfeleld informacioval késziti el6 a dontéseket.
A dontés joga és felel6ssége a vezetéé marad, de egy
komplex vallalkozdsban csak tobbféle szakmai nézé-
pontbdl lehet megfelel dontést hozni.

A Lipdti tobb teruleten piacvezets, mégsem elsésorban
a versenytdrsakat figyeli, hanem a vasarldi igényeket.
A boltokbdl érkezé kozvetlen visszajelzéseket belsé
elemzésekkel, szlkség esetén pedig kulsé piackutatas-
sal egészitik ki. Ezek alapjan alakitjak a kindlatot, és jelo-
lik ki a fejlesztési iranyokat. ,Mi nem a tobbieket nézzuk,

hanem a vasarldinkat.” Az innovaciot sem korlatozzak a
termékfejlesztésre. Toth Zoltan szerint mér a stagnalas
is hatranyt jelent, ezért folyamatosan keresik a fejl6dés
lehet&ségét a termékekben, a gyartastechnoldgidban,
a szervezetben, a szolgaltatasokban és a belsé munka-
folyamatokban is. [gy az innovécié nem egyetlen teriilet
feladata, hanem a mindennapi mikodés része.

A novekedés kozben ugyanakkor meg kellett oldani
egy klasszikus termelékenységi dilemmat is. Hogyan
lehet nagy mennyiségben azonos mindséget eldallitani
anélkul, hogy eltlnne a termék kézmUves jellege? A Li-
poti ezért nem vélasztott az automatizalas és a kézmU-
ves gyartds kozott, hanem kombindlta a kettét. A koz-
ponti Uzemben robottechnoldgia biztositja bizonyos
termékek allando mindségét, mikozben mas tzemek-
ben tovabbra is jelentds szerepe van a kézmUves el6-
allitdsnak. Nem mindent kell automatizalni, ott érdemes
standardizélni, ahol a kiszdmithatdsag értéket teremt,
és meg kell &rizni az emberi tudast ott, ahol az adja a
termék megkulonboztetd erejét.

A digitalizacié és a mesterséges intelligencia bevezeté-
sénél ugyanez a nyitottsag jelenik meg. A vezetés fel-
adata nem csupan engedélyezni az Uj eszkozoket, ha-
nem példat mutatni a hasznalatukban. A mesterséges
intelligenciat mar levelezésre, adatkeresésre, elemzé-
sekre és 0sszehasonlitasokra is hasznaljak.

A technoldgiai fejlédés mellett azonban az emberi ol-
dal marad a szervezet egyik legfontosabb pillére. A Li-
poti nagy hangsulyt helyez a megfelelé szakemberek
kivalasztdsara, megtartaséra és arra, hogy a vallalati és
egyéni célok osszeillesztheték legyenek. Téth Zoltan
megfogalmazasaban Magyarorszagon van j6 munka-
er6, ,csak meg kell keresni, és meg kell fizetni.”

Egy nagy szervezet tartés mikodését nem lehet folya-
matos fluktuaciora épiteni.

A Lipdti novekedésével a vezetés szerepe is folyama-
tosan atalakult. Ami négy embernél még személyes ira-
nyitassal jol mikodatt, 1600 f&nél mar vildagos folyama-
tokat, onallé vezetbket és professziondlis szervezetet
igényel.

A vezeté feladata igy egyre kevésbé az operativ munka-
végzés, és egyre inkabb egy olyan szervezet felépitése,
amely nélktile is megbizhatdan mikodik.
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100 véallalkozas

Hajnal Zsolt // Kecskemét

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Id&ben épits vezetdi szinteket. A novekedés nem marad az alapitd
kapacitasanak foglya.

Ha delegélsz, valdban engedd el. A felel6sséghez dontési jogkornek is
tarsulnia kell.

Digitalizald a teljes folyamatot. Nemcsak az adminisztraciét, hanem a miikodés

hatékonysagat is javitja.

Ne tdmogatasra épits beruhazast. A fejlesztést az uzleti szikségletnek kell
indokolnia.
A hibat gyorsan és korrektil oldd meg. A problémakezelés hosszu tavu Ugyfélbizalmat épit.

Tazztnk ki magunk elé egy elérhetd célt, és a kollegainkkal egyutt
haladjunk a megvalositasa felé. Merjunk almodni és eléremenni.
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SZAKEMBERBOL VALLALAT-
VEZETO: SZERVEZETI ES
TECHNOLOGIAI EVOLUCIO

LAKOSSAGI EPULETEK ES IPARI LETESITMENYEK LEVEGOKOMFORTJA

Egy véllalkozads novekedése soran elkerilhetetlenul el-
érkezik arra a pontra, amikor a tovabblépés zaloga mar
nem az alapitdé személyes kapacitdsaban, hanem a
rendszerszintd mUkodésben rejlik. A kecskeméti Logall
Kft. példdja hlen szemlélteti, hogyan véalhat egy egy-
személyes kezdeményezésbdl napjainkra 35 fét foglal-
koztatd, stabil és innovativ épliletgépészeti vallalat.

Az épuletgépészeti rendszerek, valamint a klima- és
légtechnikai megoldasok tervezésével, kivitelezésével
és Uzemeltetésével foglalkozé Logall Kft. 2001-ben ala-
kult korlatolt felel6sségU tarsasagga.

A dinamikus Iétszambdviilés és a piaci volumen nove-
kedése azonban hamarosan Uj irdnyitasi struktdrat ko-
vetelt meg. A kordbbi, centralizalt mUkodési modellek
elérték hatéraikat, igy a fenntarthatd fejlédés érdeké-
ben elengedhetetlenné Valt a szervezeti felépités Ujra-
gondolasa.

A vallalatiranyitasi evolicié egyik legkritikusabb Iépése
a feladatok és a felel6sség tényleges megosztasa volt.
A Logall Kft. alapitd vezet&je a kivitelezés, a pénzlgy
és a szervizdgazat élére onallé vezet&ket nevezett ki,
amellet, hogy a fejlesztési terlletek is kulon iranyitast
kaptak Ez a folyamat nem csupan a feladatok kiosztasat
Jjelentette, hanem valddi dontési jogkorok és autondmia
biztositasat is.

A strukturdlis atalakitds eredményeként a tarsasag mu-
kodése ma mér jelentés mértékben flggetlen az alapitd
allandé személyes jelenlététdl és egyéni kapcsolatrend-
szerétdl. Ez a stabilitas tette lehetdvé, hogy a cég olyan
magas presztizsl megrendeldi korokben is helytalljon,
amelyek elérése a negyedszazaddal ezel6tti induldskor
még nem volt redlis célkitlizés.

A Logall Kft. versenyképességének masik kulcspillére a
kezdetektdl fogva tudatosan alkalmazott digitalizacio.
A véllalat a szektorban az elsék kozott vezetett be in-
tegralt vallalatiranyitasi rendszert, szerviztevékenysége
pedig napjainkra teljesen papirmentessé valt, jelentésen
novelve az operativ hatékonysagot és az atldthatdsagot.

A cég jelenleg egy Uj, modernebb ERP-rendszer beve-
zetését késziti el6. A menedzsment stratégiai szemléle-
tét mutatja, hogy a fejlesztést a kulsé palyazati forrasok
meglététd! fluggetlendl is végrehajtjak. Ez a megkozeli-
tés egyértelm( piaci Uzenetet hordoz: a hatékonysag-
novelé és jovébe mutatd beruhazasok létjogosultsagat
a valés Uzleti szukségleteknek, nem pedig a tdmogatasi
rendszereknek kell indokolniuk.

A technoldgiai innovacio kovetkezd szintjét a mestersé-
ges intelligencia (Al) alkalmazésa jelenti. Az adminiszt-
ratlv, pénzlgyi és marketingfolyamatok témogatasa
mellett a vallalat hosszabb tavon a mérnoki tervezés-
ben, a prediktiv karbantartasban, valamint az adatalapu
hibafeltardsban tervezi az Al-megoldasok teljes kord
integracigjat, kozvetlenul javitva ezzel a mérnoki munka
min&ségét.

Ezzel parhuzamosan a klimavaltozas és a szigorodd
kornyezetvédelmi szabalyozasok Uj kihivasok elé allitjak
az iparagat. A hitési és Iégtechnikai megoldasok iranti
novekvd piaci igényt a Logall Kft. nem kényszerként, ha-
nem a zold atéllas altal kinalt novekedési lehetdségként
kezeli, folyamatosan meguijitva technoldgiai portfolidjat.

A Logall Kft. sikertorténete meger&siti, hogy a szintlé-
péshez elengedhetetlen a vezetési szintek idében tor-
ténd kialakitasa, a digitalizacio és a folyamatos techno-
|6giai adaptacio.
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100 vallalkozas

Lukéacs Zoltan // Szombathely

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

A szakemberek idejét érdemes elsGsorban Tobb id6é marad az értékteremté munkara, és

valdban szakmai feladatokra forditani. ugyanazzal a szakemberallomannyal nagyobb
kapacitas érheté el.

A digitélis Ugyfél- és eszkoztorténet atlathatdbba Gyorsabb a diagndzis, kevesebb az informécids

teheti a mikodést és a kiszolgalast. hiba, kiszamithatébb az ugyfélkiszolgalas.

A novekedéshez nem feltétlenul szlkséges Egy j6l mikod& technoldgia vagy Uzleti modell

minden feladatot sajat Iétszammal lefedni. partnerhalézaton keresztul is skalazhato.

A hidnyzé kompetenciak kiilsé szakérték A vdllalkozasnak nem kell minden tudast sajat

bevonaséval is pétolhatdk. szervezeten belll felépitenie.

Mi nem probalkozunk, hanem megoldjuk a feladatot.
Szerintem ez a hozzaallas az egyik kulcs.
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AMIKOR NEM AZ UGYFEL
JELZI A HIBAT, HANEM

A RENDSZER

EPULETGEPESZETI SZERVIZ ES DIGITALIS SZOLGALTATASFEJLESZTES

Az LV Smart 2008-ban két egyéni vallalkozd egyditt-
mUkodésével indult. Ahogy bévult az ugyfélkor és egy-
re tobb lett a feladat, ez a miikodési forma néhany év
alatt szUknek bizonyult, ezért 2016-ban Iétrehoztak az
LV Smart Kft.-t. A tovabbi novekedést mar nem pusztan
|étszambdvitéssel akartak kezelni, hanem a mikodés at-
alakitasaval is. 2017-ben ERP- és CRM-rendszert vezet-
tek be, késébb pedig QR-kédos tgyfél- és berendezés-
azonositast alakitottak ki.

A QR-kdd mogott ma mar egy helyen elérheték a készu-
Ik és az Ugyfél legfontosabb adatai, valamint a korébbi
szervizelések is. Az Ugyfél akdr hétvégén is digitdlisan
jelezheti a hibat, a rendszer automatikusan munkalapot
készit, a helyszinre érkezd szakember pedig mar pon-
tos informécidkkal és el6zményekkel rendelkezik. gy a
kordbbi, sokszor hidnyos telefonos egyeztetés helyett
gyorsabb és atlathatdbb lett a hibabejelentés és a szer-
vizelés folyamata.

A vallalkozés kovetkezd fejlesztése ennél is tovabb
megy. A jelenleg tesztelés alatt all6 rendszer célja, hogy
a kazanok, hészivattyuk és mas berendezések sajat ma-
kodési adataikat tovabbitsédk a szerviznek. A jovékép
szerint igy mar nem az Ugyfél telefonal azért, mert nincs
ftés vagy meleg viz, hanem a szolgaltaté észleli a prob-
Iémat, és 6 keresi meg az Ugyfelet a javitas lehetéségé-
vel. A megoldast el6szor prémium szolgéltatasként ve-
zetnék be, majd partneri modellen keresztul orszagosan,
késébb akar nemzetkozileg is skaldznak.

A digitalizacié mogott esetlkben nagyon konkrét terme-
|€kenységi gondolkodas all. Az épuletgépészeti szakem-
berek megtaldlasa és megtartédsa komoly kihivas, ezért
a Ccég arra torekszik, hogy a draga és nehezen pdtolhatd
szakember munkaidejébdl minél kevesebbet vigyen el

az adminisztracio és az Ugyfélszervezés. Az ugyféllel az
iroda tartja a kapcsolatot, a szerelének csak kozvetlenul
az érkezés eldtt kell telefonalnia. A hattérben minden ugy
van megszervezve, hogy a szakember a helyszinen mar
a javitésra tudjon koncentralni. Enhez az iroda, a digitélis
azonositas, a megfeleléen felszerelt autd, az alkatrészek
és a mUszaki tdmogatds egyarant hozzajarulnak.

Az LV Smart az orszagos terjeszkedést sem kizarélag
sajat Iétszamanak jelentds bdvitésével képzeli el. A fej-
lesztett technoldgidt mas épuletgépészeti szervizek
szdmara is elérhetévé tennék, igy helyi partnereken ke-
resztll lehetne orszagos szolgaltatasi haldzatot kialaki-
tani. A vallalkozas ezzel Iényegében sajat mikodési tu-

A novekedéshez azonban Lukacs Zoltan szerint azt is
fel kell ismerni, mikor fogy el a tulajdonosok sajat tuda-
sa. Marketingben és szervezetfejlesztésben mar kiilsd
szakembereket vonnak be, mert egy bizonyos vallalati
méret felett nem érdemes minden kompetenciat hdzon
belll tartani. Ugyanilyen fontosnak tartja, hogy a fejl6-
dés ne valjon oncélu allandd rohanassa. Egy vallalkozas
életében szlikség van olyan ,platékra” is, amikor a szer-
vezetnek van ideje befogadni és megszilarditani a ko-
rabbi fejlesztéseket.

Az LV Smart példaja azt mutatja, hogy a termelékeny-
ség novelése nem feltétlenul azt jelenti, hogy ugyanazt
a munkat gyorsabban kell elvégezni. Sokszor nagyobb
eredményt hoz annak Ujragondoldsa, hogy melyik fel-
adatot kinek —vagy éppen minek —kell elvégeznie. Ha az
adminisztraciot dtveszi az iroda, az azonositast a digitalis
rendszer, a diagnosztika egy részét pedig idével maga
a berendezés, akkor a sz(kos szakember-kapacitas arra
fordithatd, ami valdban értéket teremt.
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100 vallalkozas

N
IRON AESTHETIGS

Szinak Gabor // Tata

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Az (j szolgaltatésokat érdemes a meglévd A karosszériajavitas és kés6bb az autdszerviz
ugyfelek valds igényeire épiteni. olyan keresletre épult, amelyet a vallalkozas
mar sajat ugyfélkorében érzékelt.

A munkak minéségénél érdemes ugyanazt Egyszer(, minden munkatars szdmara

a mércét alkalmazni, mintha sajat célra értheté min&ségi mércét teremt, és erbsitheti
készulnének. az lgyfélbizalmat.

A rugalmas mikodést érdemes egyértelmU és A prioritasok atrendezése akkor nem rombolja
kovetkezetes Ugyfélkommunikacidval kiegésziteni. a kapcsolatokat, ha az érintett Ugyfél el6re

tudja, mire szamithat.

A szakember-utanpétlast érdemes sajat A dudlis képzés hosszabb tavon sajat
képzéssel és utanpdtlas-neveléssel is tdmogatni. utanpotlasi csatornat teremthet a nehezen
betolthetd szakmakban.

A vallalkozdi életpélya késdbbi szakaszara is fontos A felépitett vagyon és tudas megfeleld

el6re megtervezni a tulajdonos és a vallalkozas jovéjét. struktdraban a tulajdonos aktiv szerepének
csokkenése utan is értéket teremthet.

Azért vannak céljaim, hogy meg tudjam élni az almaim.



MINDEN MUNKAT UGY
KELL ELVEGEZNI, MINTHA
A SAJATUNK LENNE

AUTOUVEG-JAVITAS, KAROSSZERIAJAVITAS ES AUTOSZERVIZ

Az M1 Szerviz Tata Kft. egy vératlan élethelyzetbdl in-
dult, miutéan Szinak Gabor egy sulyos motorbaleset miatt
kénytelen volt feladni korabbi munkajat. Az otlet akkor
szlletett meg, amikor sajat autéjan harom kéfelverd-
dést kellett megjavittatnia. A miveletet Iatva arra jutott,
hogy ezt a munkat 8 maga egy kézzel is el tudna végezni.
2006-ban ezért egy bérelt parkoldban, egyedul kezdett
szélvéddjavitassal foglalkozni. HUsz év alatt innen jutott
el odaig, hogy ma mér sajét telephelyen, komoly eszkoz-
parkkal és nyolcfés csapattal mikodteti a véllalkozast.

A novekedés lépésrdl Iépésre, mindig a mar meglévd
keresletre épitve tortént. 2008-ban bérelt mihelybe
koltozott, és felvette elsé munkatarsat, 2009-ben pedig
mar ketten dolgoztak mellette. 2014 korul kovetkezett
az elsd igazan nagy beruhdzas, amikor sajat csarnokot
épitett a Tatai Ipari Parkban, és a szélvédgjavitas mellé
beemelte a karosszériajavitast is.

A fejlesztés utan az arbevétel megduplazodott. A bévu-
16 Ugyfélkor és a flottds megrendelések Ujabb igénye-
ket hoztak, ezért 2018-ban haromalldsos autdszervizzel
bévitették a vallalkozast. A kllonbozé szolgaltatasok igy
fokozatosan egymasra épultek, és egyre teljesebb ki-
szolgalast tettek lehet&vé.

Szinak Gébor vallalkozdi tapasztalat nélkdl indult, és
menet kozben tanulta meg, hogyan kell céget épiteni.
Kezdettdl arra torekedett, hogy ne egyszerlen elutasit-
sa a nehezebb helyzeteket, hanem megoldast keressen
rajuk. Minden javitast Ugy végzett, mintha a sajat autdjan
dolgozna, és ma ugyanezt a hozzaallast varja el a mun-
katdrsaitdl is. Ez kulonosen sokat szamit a flottapartne-
rek kiszolgalasandl. Ha egy partnernek surgds problé-
maja adddik, a mUhely képes atszervezni a napi munkat,
mikozben a lakossagi Ugyfeleket elbre tajékoztatjak az
esetleges csuszasrol. Szinak Gabor tapasztalata szerint
ezen a terlleten a megbizhatd minéség és a rugalmas
ugyintézés sokszor fontosabb, mint onmagéban az ar.

,Mindig van olcsobb, de én azt tartom, hogy nem mindig
az alegjobb.”

A vdllalkozds novekedését tudatos beruhdzasok is vé-
gigkisérték. A sajat telephely és a mihelyb&vitések
finanszirozasahoz kedvezményes konstrukcidkat is
igénybe vettek. Ezek lehetévé tették, hogy olyan fej-
lesztéseket hajtsanak végre, amelyek oner6bdl nagyobb
kockazatot jelentettek volna. Az energiahatékonysag te-
rUletén is beruhéztak. Egy a 2020-as évek elején megva-
|6sitott energetikai fejlesztés eredményeként az elmult
ot évben gyakorlatilag nulldra tudték csokkenteni a villa-
mosenergia-szamlat.

A novekedés egyik korlatja ugyanakkor egyre kevésbé
a piac vagy a technoldgia, és egyre inkdbb a megfele-
|6 szakember megtaldlasa és kinevelése. Az M1 Szerviz
Tata Kft. tobb mint tiz éve vesz részt dudlis képzésben,
mert a vallalkozas széméra is vildgos, hogy a szakem-
ber-utanpdtlast nem lehet kizérdlag a munkaerpiacrol
megoldani. Szinak Gabor a kovetkezé 1015 év egyik
legnagyobb kockazatanak azt tartja, hogy a tapasztalt
szakembereket egyre nehezebb lesz megfeleléen kép-
zett fiatalokkal pétolni.

A cég huszéves torténetének taladn legfontosabb Uzene-
te mégis az, hogy nem minden vallalkozasnak kell folya-
matosan novekednie. Szinak Gabor ma mar tudatosan
készul arra, hogy par éven belll visszavonuljon, és tu-
lajdonosi minéségben legyen jelen. Legutdbbi nagyobb
beruhazasként egy 650 négyzetméteres magasraktart
épitett, amelyet bérbe kivan adni, igy a vallalkozoi évek
alatt felépitett vagyonbdl egy kevésbé aktiv, kiszamit-
hatdbb bevételi ldbat hoz létre. Ez a torténet azért is
érdekes, mert a vallalkozdi siker itt nem a cég méretével
mérhetd. Egy kényszerhelyzetbdl induld tevékenységbdl
husz év alatt stabil vallalkozas, ugyfélkor, infrastruktura
és olyan vagyon épult fel, amely mar a tulajdonos kovet-
kez6 életszakaszét is megalapozhatja.
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100 vallalkozas

Zoltai Judit // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Ha hidnyzik egy uzleti kompetencia,
vonjunk be kulsé szakembert.

Merjunk koran kilépni a nemzetkozi piacra.
Az egyedi termék mellé épitsink megbizhaté szol-
galtatast.

Ne csak a sikeres termékeink védelmére épitsunk,
hanem folyamatosan teremtsunk djat.

Maradjunk lathatok és elérheték piacunkon.

MIERT MUKODIK

Nem kell mindenhez értenie a tulajdonosnak.

Gyors visszajelzést kaphatunk arrdl,
valéban versenyképes-e a termékunk.

Nemzetkozi piacon a minéség mellett
a kiszamithatdséag is alapelvaras.

A nehezen méasolhaté képesség maga
a folyamatos innovacié.

A tartés nemzetkozi jelenlét folyamatos kapcsolat-
épitést igényel.

Batornak lenni nem azt jelenti, hogy vakmer vagy. De ha valamiben
hiszel, és azt 1atod, hogy az a jo irany, akkor meg kell csinalni,



CSAK ELORE

LEHET MENEKULNI

DESIGNVILAGITAS, EGYEDI LAMPATERVEZES ES -GYARTAS

A Manooi torténete forditva kezd6dott, mint sok mas
véllalkozasé. Nem egy uzleti otlethez kerestek terméket
és tervezéket, hanem két alkotd — Zoltai Judit porcelan-
tervezé mivész és épitész-belséépitész férje — meg-
lév® kreativ tudasara kellett felépiteni a vallalkozast.
A gazdasagi, jogi €s pénzugyi teruleteken ezért mar ko-
ran kulsé szakemberek segitségét vették igénybe. Hlsz
év tapasztalata alapjan ma is két parhuzamos vildgban
gondolkodnak: kellenek tervek, célok és Uzleti tudatos-
sag, de kozben meg kell &rizni azt az alkotdi szabadsa-
got, amelybd&l maga a termék értéke megszuletik.

A 2006-ban alapitott vallalkozas igazi forduldpontjat a
nemzetkozi piacra Iépés hozta. 2009-ben, a gazdasa-
gi valsadg kozepén jelentkeztek a vildg egyik legfonto-
sabb vilagitastechnikai kidllitasara, a milandi Eurolucéra.
Magyarorszagon nem taldltak olyan céget, amelytél
megtanulhattak volna, hogyan kell egy designterméket
nemzetkozi piacra vinni. Az elsé vasart pedig teljes egé-
szében kolcsonbdl finanszirozték. Hatvannégy nappal
a rendezvény el6tt kaptédk meg az engedélyt a rész-
vételre. ,Amikor egyszer zold 1ampat kapsz, akkor csak
elére mehetsz.” A vasar végul nemcsak kapcsolatokat
hozott — mintegy 1200 névjegyet gyUjtottek — hanem
azt a felismerést is, hogy termékeik nemzetkozi szinten
is versenyképesek.

Ma értékesitésuk 90-95 szazaléka kulfoldon torténik.
Tapasztalatuk szerint a tartds nemzetkozi jelenlét egyik
kulcsa az egyediség. Még a standard termékeket is az
adott térhez és ugyfélhez igazitjak, mikozben munkaik
Jjelentds része teljesen egyedi fejlesztés. Egy-egy ku-
|onleges vildgitotest megtervezése, legyartasa és hely-
szini installacidja akar egy évig is eltarthat.

A termék mellett ezért legaldbb ennyire fontos a hoz-
z3 kapcsolodo szolgaltatas: nemzetkozi piacon a krea-
tivitds csak megbizhatésaggal, pontos teljesitéssel és
megfeleld tdmogatéssal egyutt valik Uzletté.

Az egyediség ugyanakkor sajatos cégépitési kihivast
teremt. A véllalkozas ma mar stabil csapattal és kialakult
folyamatokkal mUkodik, de a kreativ magot tovabbra is
a két alapitd képviseli. Ha tulsdgosan hatralépnének, a
vaéllalkozasbol éppen az veszne el, ami megkulonboz-
teti a versenytarsaktodl: az Uj formak és kollekciok folya-
matos Iétrehozésa. Egy kreativ véllalkozasban ezért az
egyik legnehezebb vezetdi kérdés nem egyszerlen a
feladatok delegéldsa, hanem az, hogyan vélhat dtadha-
téva a tulajdonos fejében lévé alkotdi tudas.

A folyamatos megujulds egyben védekezési stratégia is
egy olyan globadlis piacon, ahol a sikeres formakat gyor-
san lemasoljak. A Manooi vélasza nem az, hogy vissza-
hizodik, hanem hogy Ujra és Ujra olyat alkot, ami korab-
ban nem létezett. ,Csak elére lehet menekulni” — mondja
Zoltai Judit. A versenyelény nem egyetlen sikeres ter-
mék megvédésébdl, hanem abbdl szarmazik, hogy a
véllalkozas képes folyamatosan Uj értéket teremteni.

Ebben méar a mesterséges intelligencia is segitséget
jelent. A Manooi a tervezésben, vizualizaciéban, marke-
tingben, forditasban és cégvezetési feladatokban egy-
ardnt hasznal Al-eszkozoket. A technoldgia azonban
nem alkot helyettik — abban segit, hogy a tervezé fe-
jében megszuletett gondolat gyorsabban és pontosab-
ban valjon lathatéva. Az Al itt nem helyettesiti a kreativi-
tast, hanem megnoveli az alkoté mozgéasterét.

Husz év nemzetkozi tapasztalat utdn a Manooi torténe-
tébdl talan a batorsag és a fokusz rajzolodik ki a két leg-
fontosabb véllalkozéi tanulsagként. Zoltai Judit hangsu-
lyozza, hogy a batorsdg nem egyenlé a vakmerdséggel.
Fel kell mérni a lehetdségeket, de ha megszlletett a
dontés, teljes erével végig kell vinni. Ugyanilyen fontos
a folyamatos jelenlét is. EQy nemzetkozi marka nem en-
gedheti meg magéanak, hogy hosszabb id&re eltlnjon:
lathatonak, elérhetének és aktivnak kell maradni, kulon-
ben a piac gyorsan tovabblép.

MANOOI
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Mészaros Mark // Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A marketinget érdemes mérhetd befektetésként,
nem pusztan koltségként kezelni.

A kampanyokat és a kinalatot célszerl vasarloi
adatok alapjan alakitani.

Az Al-t érdemes konkrét Uzleti folyamatok
tdmogatésara bevezetni.

A vevé Utjat célszerl nemcsak az értékesitésig, hanem
a teljes kiszolgalasi folyamat végéig megtervezni.

Novekedéskor érdemes tisztazni a felel6sségi koroket,
mikozben fontos megdrizni a gyors dontéshozatalt.

MIERT MUKODIK

Konnyebben azonosithaté, mely aktivitasok tdmo-
gatjék ténylegesen az értékesitést és a novekedést.

Az 0sztonos dontések mellett mérhetd vissza-
jelzést kapsz arrdl, mire reagél valéban a piac.

Kampanytervezésben, tartalomkészitésben vagy
ugyfélszolgalaton kézzelfoghatd segitséget adhat.

Az egységes ugyfélélmény erésitheti a bizalmat
és a hosszabb tavu kapcsolatot.

A szervezet professziondlisabba véalhat anélkdil, hogy
elveszitené egy kisebb vallalkozas rugalmassagat.

Elemezze a rendelkezésre allo adatokat, €s minden esetben

a vasarlgjat tartsa szem elott.



AMIKOR A MARKETING
BEFEKTETESSE VALIK

BUTOR KISKERESKEDELEM

A 2015-ben alapitott Marking Studio Kft. a Marco
Mobili butordruhdzat mukodteti, mikodésének ko-
zéppontjaban pedig kezdettdl a vevékozpontusag all.
Ez ndluk nemcsak az értékesitést jelenti: a vasarlot a
tervezéstdl egészen a butor kiszallitasaig végigkisérik,
gyors reakcidra és személyes segitségre torekedve.
Az elmult évek nehezebb piaci kornyezetében sem ezt
az alapelvet valtoztattak meg, hanem azokat az eszko-
zoket fejlesztették tovabb, amelyekkel tobb vasarldt
érhetnek el, és egyszerlbbé tehetik szamukra a lakbe-
rendezési dontéseket.

A legnagyobb fordulatot a Covid id&szaka hozta. A le-
zarasok idején a vallalkozas elinditotta webshopjat,
és a korabbi helyi jelenlét mellé orszagos értékesitési
lehet&séget épitett. Ezzel parhuzamosan nem visz-
szafogta, hanem er@sitette marketingtevékenységét.
LA Véllalkozdsunk szdméra a marketingkoltség befek-
tetés”, fogalmaz Mészaros Mark, aki szerint éppen ez
hozta el szamukra a nagy attorést a Covid alatt. A tor-
ténet egyik fontos menedzsmenttanulsdga, hogy a
marketing akkor valik valddi novekedési eszkozzé, ha
nem eqgyszer( kiadasként, hanem mérhetd Uzleti be-
fektetésként kezelik.

Ehhez mérés is tarsul. A cég folyamatosan figyeli, ho-
gyan viselkednek a vasarlok a webshopban, milyen
eredményt hoznak az egyes kampanyok, majd ezekbdl
az adatokbdl kiindulva alakitja a kovetkez6 marketingak-
tivitdsokat és a bemutatott termékkort. A mesterséges

intelligenciat kampanytervezéshez, enteriérképek ké-
szitéséhez és az Ugyfélszolgalati folyamatok automa-
tizélasahoz is hasznaljdk. A technoldgia igy nem onallé
cél, hanem a vevékozpontd mikodés és az adatvezé-
relt dontéshozatal eszkoze: az adat megmutatja, mi
mikodik, az Uj technoldgia pedig segithet gyorsabban
reagalnira.

A fejlédés a hattérkapacitasokban is megjelent: a vallal-
kozas egy 1000 négyzetméteres Uj raktarcsarnokot épi-
tett sajat forrés és a Széchenyi Kértya Program hitelének
segitségével. A tizenkét f6s csapatban két Ugyvezetd,
harom értékesit6, négy marketinges, két tigyfélszolgala-
ti munkatars és egy raktaros munkatars dolgozik. A tu-
datosan kialakitott szakmai csapat stabilitasat jelzi, hogy
a munkatarsak évek ota egyutt dolgoznak. A csaladi
véllalkozas novekedésénél pedig arra torekednek, hogy
a felel6sségi korok egyértelmlek legyenek, kozben
megmaradjon a kozvetlenség és a gyors dontéshozatal.
A novekedéshez szlkség van szervezettségre, de nem
érdemes elvesziteni azt a rugalmassagot, amely egy ki-
sebb vallalkozas természetes elénye.

A Marco Mobili gyakorlata igy tobb, egymasra épulé
elembdl all: vevékozpontusag, kovetkezetes marketing,
mérés, technoldgiai nyitottsag és tudatos szervezetépi-
tés. Mészaros Mark vallalkozoknak szol6 tanacsa ugyan-
ezt a szemléletet foglalja Ossze: legyenek kitartdak,
elemezzék a rendelkezésukre &ll6 adatokat, és minden
dontésnél a vasarlot tartsak szem el6tt.
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100 vallalkozas

Pécskavi Tibor // Felsdlajos

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A novekedés valddi sz(ik keresztmetszetét
érdemes idében azonositani.

A kapacitasbévités mellett Uj képességek
kialakitasa is fontos lehet.

A tulajdonos korul célszerl onallé vezetdi
réteget kialakitani.

A dontési szabadséag erés controlling mellett
mikodhet igazan jol.

Az Al az adatok értelmezésében és az elbre-
jelzésben is hasznos tdmogatast adhat.

MIERT MUKODIK

Megmutatja, hol akad el ténylegesen
a véllalkozas tovabbi fejlédése.

Uj piacokat és magasabb hozzéadott érték(i
termékeket nyithat meg.

A véllalkozas novekedése nem marad a tulajdonos
személyes kapacitdsanak fuggvénye.

Egyszerre biztosit gyorsasagot, felel6sséget
és tulajdonosi kontrollt.

Gyorsabba teheti a dontéseket, mikozben
a végsd kontroll az embernél marad.

A novekedeshez nem elegendd tobbet termelni vagy tobbet
ertékesiteni, idordl idore magat a vallalatot is Ujra kell szervezni.



AMIKOR A NOVEKEDESHEZ
SAJAT KEZBE KELL VENNI A
SZ(K KERESZTMETSZETET

ELELMISZERIPAR, UDITOITAL-GYARTAS

A Marka torténete jol mutatja, hogy egy vallalkozas fej-
|6désében idénként éppen az addig joI mikodé modell
valik a tovabblépés akadalyava. Pécskovi Tibor és test-
vére hosszU éveken keresztul sajat gyartduzem nélkul
épitette a Marka brandet. Ok a recepturaval, marke-
tinggel, értékesitéssel és logisztikaval foglalkoztak, mi-
kozben a termékeket kilsé partnerekkel gyartattak. Ez
a modell sokaig hatékonyan mUkodott és lehetéveé tet-
te, hogy a véllalkozas jelentds sajat gyartdkapacitas nél-
kil is novekedjen.

Egy ponton azonban a bérgyartds mar nem segitette,
hanem inkdbb korlatozta a tovabbi fejlédést. A vallalko-
z3s évi mintegy 30 millié palackos volumen mellett érte
el azt a szintet, amikor a kulsé partner kapacitasgond-
Jjai és az ezekbdl adddd mindséqi, illetve termelési ne-
hézségek mar a Mérka fejlddését is visszafogtak. Ekkor
dontottek Ugy a tulajdonosok, hogy sajat kézbe veszik
a gyartast. Ennek eredményeként 2015-ben zoldme-
z8s beruhazas indult Felsélajoson. A helyszinvalasztast
tobb minden indokolta: az orszag kozponti fekvése
kedvezett a logisztikanak, a térség megfelel6 munka-
er6bazist kindlt, a helyi vizkészlet pedig stabil és j& mi-
n&ségl alapanyagot biztositott.

A Marka fejl6désének fontos eleme a folyamatos tech-
noldgiai megujulds és a kapacitasok tudatos diverzifi-
kélasa. A véllalkozds nem egyszerlen Ujabb és Ujabb
azonos gyartésorokat épit. A harom PET- és egy dobo-
zos sor mellé most papirdobozos technolégiat fejleszt,
amely novényi alapu italok és magasabb hozzdadott
értékd termeékek elddllitasara is alkalmas lesz. A dontés
mogott az a felismerés allt, hogy nem kizardlag azt a ka-
pacitast érdemes tovabb novelni, amelynek piaca mar
biztositott, hanem olyan Uj irdnyt is érdemes Iétrehozni,
amely a vallalkozas kovetkez& novekedési lehet&ségét
teremtheti meg. A cég jelenleg mintegy 25 orszagba
exportal, az Uj termékek pedig tovabbi kulpiaci lehetd-
ségeket nyithatnak.

A novekedés azonban nemcsak gépeket, hanem mas-
fajta vezetdi mikodést is igényelt. Egy bizonyos méret

folott a ,one man show” mar fokuszvesztést és tulter-
heltséget okoz. A Markanal ezért tudatosan épitették ki
a kozépvezetdi és menedzsmentréteget, részben olyan
szakemberek bevonaséval, akik nagyvallalati kornyezet-
bdél hoztak magukkal a rendszerszemléletet és a vezetsi
tapasztalatot. A tulajdonosi kontroll helyét fokozatosan
a bizalom, a dontési szabadséag és az erés controlling
egyensulya vette at.

A hatékony mikodés tovabbi pillére az adatvezérelt
dontéshozatal. A gyartdésorok mikodésérdl, az allas-
id6krol, az értékesitésrél, a fedezetekrd! és a logisztikai
koltségekrél folyamatosan keletkeznek adatok. A val-
lalkozds szamara az adatok megszerzése nem jelent
gondot, a gyors értelmezés és dontéssé alakitasa vi-
szont kihivas. Ebben egyre nagyobb szerepet kap a
mesterséges intelligencia, ami az adatelemzés mellett
a gyartasi elbrejelzésben, a készletgazdalkodasban és
a marketingben is alkalmazhato. A Marka tapasztalata
ugyanakkor az, hogy az Al-nak a dontéshozot tdmogat-
nia kell, nem helyettesitenie. A végsé kovetkeztetés és
felel6sség tovabbra is az emberé.

A Mérka torténetének taldn legerésebb Uzenete, hogy a
novekedéshez a vallalkozasnak idérél idére Ujra kell épi-
tenie sajat mikodését. Ami tiz fénél hatékony, az szaz
fénél mar korlat lehet, ami 30 millié palacknal megfele-
16 gyartasi modell, az 180 millional mar nem muakodik.
A technolégia, a finanszirozas és az Al fontos eszkozok,
de a tulajdonos szerint a siker legfontosabb tényezéje
valtozatlanul az ember: azok a munkatarsak és vezeték,
akikre egy novekvd vallalkozast ra lehet bizni.

A fejlédés soran ezért nemcsak a gyartési kapacitast
bdvitették, hanem a szervezetet és a dontéshozatalt
is atalakitottak. Sajat gyartast épitettek ki, tudatosabb
kapacitas- és készlettervezést vezettek be, egyre tobb
dontést alapoznak adatokra, és vizsgaljdk a mestersé-
ges intelligencia alkalmazasi lehetéségeit is.

Ezzel parhuzamosan onallé vezetdi felelsségi koroket
és delegalt dontési jogkoroket alakitottak ki.

MARKA UDITOGYARTO KFT.
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Dr. Kasa Istvan Zoltan // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes azonositani, mely ligyfélproblémak
atvéllaldsdval lehet valddi segitséget nydjtani.

Az Ugyfél szdmara teremtett értéket érdemes
szamszer(siteni és lathatéva tenni.

A belsé egytttmikodést célszeri
az Ugyfélfolyamatokhoz igazitani.

Csak olyan KPI-ket érdemes megtartani,

amelyek ténylegesen segitik a dontéshozatalt.

Szakemberhidny esetén az utanpdtlas
felépitésében is érdemes szerepet vallalni.

MIERT MUKODIK

A szolgaltatas nehezebben masolhaté
versenyelényt teremthet, mint maga a termék.

A bizonyithaté megtakaritas magasabb
arrést is indokolhat.

Komplex szolgaltatdshoz tobb vallalati tertlet
osszehangolt mikodése szikséges.

A mérés onmagaban nem javitja a mikodést,
a vezetdi reakcio teremti az értéket.

A képzési rendszer tdmogatasa hosszu
tavon sajat munkaerépiacot is teremt.

Az alacsony hozzaadott értekd termeékek gyartasaban hosszu tavon nincs
tul sok fantazia. Megprobalunk ugy bekapcsolodni az ellatasi lancba, hogy
abbol egyertelmien haszna legyen a megrendelonek.



NE CSAK TERMEKET AD),
VEGYEL AT PROBLEMAT

AZ UGYFELTOL

CSOMAGOLOIPAR

A Marzek Kner 150 éves nyomdaipari multtal rendelke-
zik, ma pedig tobb mint 500 munkatarssal és kozel 50
millié eurds arbevétellel van jelen az eurdpai piacokon.
Olyan iparagban muakodik, ahol a korszer( gyartastech-
noldgia gyakorlatilag minden versenytars szamara elér-
hetd. Emiatt onmagaban egy Uj gép vagy modernebb
technoldgia ritkan jelent tartos elényt, a kulonbséget
ink&dbb az adja, hogy hogyan hasznélja a vallalat a ren-
delkezésére all6 eszkozoket.

A Marzek Kner a termékei mellett azzal is igyekszik ki-
tdnni, ahogyan kiszolgalja Ugyfeleit. Olyan készletgaz-
délkodasi rendszert alakitott ki, amelyben mar nem
egyszerlen a beérkezd megrendeléseket teljesiti.
A partnerek megosztjak gyartasi terveiket, a cég pedig
ezek alapjan el6re gondoskodik arrél, hogy a szikséges
csomagoldanyag a megfeleld idében és mennyiségben
rendelkezésre lljon. Igy a vallalat egyre szorosabban
beépll ugyfelei mikodésébe, nem pusztan beszallito-
ként van jelen.

Ennek mindkét oldalon mérhets eredménye van. A val-
lalat szamitdsa szerint a rendszer akar 30 sz&dzalékos
koltségmegtakaritast is jelenthet a megrendel&nek, mi-
kozben a Marzek Kner a piaci atlagnal magasabb arrést
tud elérni. A szallitdsok 98 szazaléka id6ben és megfe-
lel6 mennyiségben érkezik, a reklamacids arany pedig
egy szazalék alatt van. A magasabb arrés akkor fenn-
tarthatd, ha mogotte az Ugyfél szamara is szamszerU-
sithetd érték all. Ehhez azonban a teljes szervezetnek
egyutt kell mdkodnie. A beszerzésnek, termelésnek, ke-
reskedelemnek, front office-nak, logisztikanak és IT-nak
egyetlen szolgaltatasi rendszerként kell mikodnie.

A fejlesztés soran ezért a vezetdk sajat tertletikon on-
allo dontési felelésséget kaptak. Komplex Ugyfélértéket
nem lehet silokban létrehozni: a folyamatnak &t kell [ép-
nie a szervezeti hatarokat.

A mUkodést erés mérési rendszer tdmogatja. A vallalat
tobb mint 200 KPI-t kovet, terlleti és vallalati szinten
egyarant, és ezeket beépiti a napi dontéshozatalba.
Nem pusztan riportokat készitenek, a kitlizott célérté-
kekhez képest vizsgaljak az eltéréseket, és ezek alapjan
avatkoznak be.

A KPI akkor valik vezetési eszkozzé, ha dontés kovetke-
zik beldle.

A szakember-utdnpdtldsnal ugyancsak hosszd tévon
gondolkodnak. Amikor a helyi nyomdaipari szakképzés
meggyengult, a vallalat nem munkaeréhianyként kezel-
te a problémat. Részt vett egy békéscsabai szakképzd
centrum létrehozéasaban, a szakma népszerUsitésében
és az oktatdi hattér megerdsitésében.

A kozpontban ma kozel 150 didk tanul. Ha a piacon
nincs elegendd szakember, egy nagyobb véllalkozasnak
érdemes megvizsgélnia, hogyan tud bekapcsolddni az
utdnpotlas felépitésébe.

Amikor pedig a helyi munkaeré marigy sem volt elegendd,
a kulfoldi munkatarsak bevonaséat alaposan megtervezték.
Eqy éven keresztul készitették fel rd a szervezetet, tob-
bek kozott a rendszerek angol nyelvivé alakitdsaval
és a betanitast segitd kollégak kijelolésével. A munka-
er6-import nem HR-akcid, hanem szervezeti valtozas,
amelyet ugyanugy eld kell késziteni, mint barmely na-
gyobb fejlesztést.

A Marzek Kner mikodésében éppen ez adja a kilonb-
séget. Nem pusztan csomagoldanyagot gyart, hanem
egyre nagyobb részt vallal abbdl is, hogy Ugyfeleinél a
megfeleld termék a megfeleld id6ben rendelkezésre
alljon. Minél szorosabban kapcsolddik be a partnerek
mUkodésébe, annal kevésbé csak az ar donti el, kitdl va-
sarolnak.
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Horvath Szabolcs // Alsémocsolad

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Csokkentsuik a kritikus kulsé fligg&ségeket.

A valds szamok alapjan irjuk Ujra az Uzleti tervet.

Diverzifikaljuk a vev8portféliét.

Kovessuk a fogyasztoi szokasok valtozasat.

Epitsiink vezet&i csapatot magunk koré.

MIERT MUKODIK

Nagyobb kontrollt és kiszdmithatésagot ad.

A terv eszkdz, nem cél.
Csokkenti az egyetlen partnertél valé fuggést.

A magasabb hozzdadott érték Uj
novekedési lehetéséget teremt.

Az Ugyvezetd igy a napi operativ munka
helyett a stratégidra koncentralhat.

Amikor mar megvan az a méret, hogy jobbkezek és vezeto kollégak bevonasa
lehet6ve valik, akkor be kell 6ket vonni. Ha a vezetd nem tud a stratégiaval
foglalkozni, nem fogja latni, merre megy a piac - és aki lemarad, az kimarad.



EGY UT VAN,

AZ PEDIG ELORE VEZET

BAROMFI-INTEGRACIO, ALLATTENYESZTES ES ELELMISZERIPAR

A Mecsek Baromfi mogott allé cégesoport fejlédését
a kereskedelem utan harom nagy lépés hatarozta meg:
sajat allattarto telepeket hoztak Iétre, majd takarmany-
kever6t vasaroltak és modernizaltak, végul pedig va-
gohidat épitettek. Mindharom dontés ugyanazt a célt
szolgdlta: a kiilsé fliggdség csokkentését és a kritikus
folyamatok egyre nagyobb részének sajat kézben tarta-
sét. [gy éplilt fel fokozatosan a termeléstél a feldolgoza-
sig terjedd integralt mUkodésuk.

A 2021-ben elinditott vagohid azonban gyorsan felllirta
az eredeti Uzleti tervet. KiderUlt, hogy a valés koltségek
joval magasabbak a tervezettnél, és sokkal nagyobb vo-
lumen szukséges a gazdasagos mikodéshez. A vezetés
ezért nem ragaszkodott az eredeti Utemezéshez — a
2027-re tervezett kapacitast mar 2021 végére elérték,
2024 nyarara pedig napi 40 ezer darabra novelték a ter-
melést. ,Egy Ut volt elbttunk, az pedig az elére.”

A tapasztalat szamukra nem egyszer(ien a gyors nove-
kedés volt, hanem a felismerés, hogy amikor a valdsag
megcafolja az Uzleti tervet, magat a tervet kell megval-
toztatni.

A kapacitas mellé ugyanakkor piacot is kellett épiteni.
A vllalat tudatosan diverzifikalta vevokorét: diszkontok,
szupermarketek, fast food szereplék, HoReCa-partne-
rek, kisebb Uzletek, valamint hazai és exportvevék kerdl-
tek portfélidjukba. Kozben azt is meghatérozték, hogy

egyetlen vevé mekkora részét adhatja az értékesités
egészének. A tobb ldbon allas igy egyszerre novekedési
stratégia és kockazatkezelés: még egy nagy partner el-
vesztése sem veszélyeztetheti a teljes mikodést.

A kovetkezé fejl6dési szakaszban két irdny fut parhu-
zamosan. Egyrészt tovabb novelik a meglévé Uzem ki-
hasznaltsagat és el akarjak érni a méretgazdasagossagi
optimumot, masrészt magasabb hozzdadott értékd ter-
meékek felé nyitnak.

Az emberek tobbsége egyre inkdbb gyorsan elkészit-
hetd, kényelmi élelmiszereket keres, ezért a vallalatnak
is kovetni szUkséges a fogyasztdi szokasok valtozasat.
Nem azt kell tovabb gyartani, amit kordbban jol el lehe-
tett adni, hanem azt, amire a fogyasztonak holnap szuk-
sége lesz.

A novekedés egyik legfontosabb feltétele ugyanakkor a
megfeleld vezetdi csapat felépitése. Horvath Szabolcs
szerint a kész vezet6t sokszor nem lehet egyszerlen
megtalalni a munkaerépiacon, hanem ki kell nevelni, ami
id6t, pénzt és energiat igényel.

Egy novekvé vallalkozasban eljon az a pont, amikor a
tulajdonos mar nem lehet egyszerre ugyvezetd, terme-
|ésvezetd, logisztikus és ,mindenes”. A vezetd idejének
nagyobb részét ekkor mar stratégiai dontésekre kell for-
ditania —kulonben nem latja id&ben, merre valtozik a piac.

MECSEK BAROMFI KFT.
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Barna Krisztina // Debrecen

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Vonjuk be az Ugyfélhez kozel dolgozd Olyan problémakat jelezhetnek még idében,
kollégakat mar a tervezési fazisba is. amelyek kés6bb koltséges mddositast vagy
gyengébb értékesithetdséget okoznanak.

Figyeljuk, mikor nétte ki a szervezet A lassulé informéciéaramlas és a néhany embernél
arégi mikodését. torlédo dontések korai figyelmeztetd jelek.
Digitalizélas el6tt tisztazzuk a felel6sségeket. Egy informatikai rendszer nem javitja meg

az eleve bizonytalan feladat- és dontési koroket.

Ne vallaljunk el mérlegelés nélkul minden Egy rosszul finanszirozott vagy tdl nagy projekt
novekedési lehetbséget. a teljes véllalkozas stabilitdsat veszélyeztetheti.
Tartsuk stabilan az irdnyt, de kezeljlk rugalmasan Valtozé kornyezetben szikség lehet a terv mddosi-
az odavezetd utat. tasara, anélkll, hogy a hosszu tavu célt feladnank.

Inkabb figyelembe kell venni a nehezebb idokben azt, hogy pénzigyileg,
gazdasagilag stabil maradjon a cég mintsem, hogy mindenaron novekedjen.
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HUSZ EV TAPASZTALATARA
EPIT, DE NEM A MULTBOL

AKAR ELNI

INGATLANFEJLESZTES ES EPITOIPARI KIVITELEZES

A Mester—Epl’t()’ 2006 6ta mUkodd csaladdi véllalkozas,
amely sajat ingatlanfejlesztéssel, maganberuhdzasok-
kal és kozbeszerzési projektekkel foglalkozik. Az elmult
két évtizedben a vdllalat az ingatlanfejlesztés teriletén
tobb mint 2500 lakds megépitését tudhatja maga mo-
gott, emellett az egyéb megvaldsitott projektek szdma
és sokszinUsége is jelent8s. Referenciai kozott tobb
egészségugyi intézmény, ipari |étesitmény, valamint
mUemléki épulet feljitdsa és kivitelezése is megtaldlha-
6. A véllalat mUkodésének meghatarozé eleme a vevé-
kozpontu szemlélet: a szakmai és mUszaki szempontok
mellett mar a tervezéstdl kezdve fontos szerepet kap,
hogy a létrejové ingatlan a késébbi hasznaldk valds igé-
nyeire is valaszt adjon.

A véllalatndl jelenleg is javaban zajlik a generaciovaltas,
amely nem egyetlen atadasi pillanatot, hanem egy tu-
datos, fokozatos szerep- és felelsségvaltast jelent.
A kovetkez8 generacid mas terlleteken szerzett ta-
pasztalatokkal és Uj szemlélettel egésziti ki az elmult
két évtizedben felhalmozott szakmai tudast. A cél nem
egyszerlen a kordbbi mikodés tovabbvitele, hanem
annak folyamatos fejlesztése és Uj képességekkel vald
kiegészitése.

Ennek egyik példaja a munkatérsak bevonasa. Az érté-
kesit6ék mar a sajat ingatlanprojektek tervezési szaka-
szaban véleményezik a terveket. Mindezt nem miszaki
szempontbdl, hanem azt vizsgalva, hogy a leendd vevd
szamdra valéban jol hasznélhaté-e az ingatlan. Ha prob-
|émat latnak, még a kivitelezés el&tt modosithatnak raj-
ta. Az ugyféllel kozvetlen kapcsolatban [évé munkatars
tudasa akkor teremt igazan értéket, ha nemcsak az ér-
tékesitésnél, hanem maér a termék kialakitadsanal a don-
tés részét képezi.

A bevonasnak kulturdlis szerepe is van. A kollégak otle-
teket adhatnak, Uj szerepeket probalhatnak ki, és végig-
kisérhetik a projektet kezdettél a megvaldsitasig. A vég-
s6 dontés és a feleldsség ettdl még a vezeténél marad,
de a munkatdrs nem pusztén végrehajtd szerepben
dolgozik. A bevonas nem a vezetéi felel6sség feladasa:
azt jelenti, hogy a dontés el6tt hasznaljuk a szervezet-
ben rendelkezésre all6 tudast.

A Mester-Epité Ujabb fejlédési ponthoz érkezett. A pro-
Jjektek Osszetettebbé valtak, nétt az adminisztracio és a
szabdlyozasi teher, mikozben tul sok informacié és don-
tés koncentrdlodott kevés embernél. Az Excel-alapu,
tobb helyen térolt informéacié mar lassitja a mikodést,
az adatokhoz pedig a vezet6k nem jutnak hozza elég

gyorsan. A szervezet akkor nétte ki a régi mikodését,
amikor az informacié megszerzése és a dontéshoza-
tal méar tobb idét vesz el, mint amennyit a megszokott
rendszer egyszerlsége megtakarit.

A vdllalat nem egyszerlien egy Uj informatikai rendszer
bevezetésével oldja meg a kialakult helyzetet. Ujragon-
doljdk a feladat-, hatas- és felel6sségi koroket is, hogy
a napi dontések ne egy-két ember kezében osszpon-
tosuljanak. A cél az, hogy minden vezetd pontosan Ias-
sa, milyen kérdésekben donthet onalldéan, és minden
munkatdrs szdmaéra vildgos legyen sajat feladata és
feleléssége. A digitalizacié dnmagaban nem oldja meg
a szervezeti problémat: el6bb azt kell tisztazni, ki miért
felel és hol szlletik meg a dontés, majd ezt informatikai
rendszerrel lehet tdmogatni.

A véltoztatas mogott ugyanakkor nem a mindenaron tor-
ténd novekedés szandéka all. A Mester-Epité tudatosan
stabil, hosszu tavon mikodd vallalkozast akar épiteni.
Egy nagy projekt onmagaban vonzo lehet, de a dontés-
nél a fedezési feltételeket, a partner megbizhatdsagat, a
rendelkezésre all6 kapacitésokat és a projekt kockazatait
is mérlegelni kell. Nem minden arbevétel j6 arbevétel: a
novekedés csak akkor érték, ha kozben nem veszélyez-
teti a pénzUugyi stabilitast, a hataridSket és a minéséget.

A hosszU tavi gondolkodas a Mester-Epiténél nem
mereven Kkovetett Otéves tervet jelent. Az épitipari
kornyezet, a finanszirozés és a szabalyozas gyorsan val-
tozhat, ezért a hosszu tavu célok idézitését folyamato-
san igazitjak a korllményekhez. A stratégiai kovetkeze-
tesség nem azt jelenti, hogy mindenaron ragaszkodunk
az eredeti tervhez: az irdny lehet stabil akkor is, ha az
odavezetd Ut folyamatosan valtozik. Mindezt egy olyan
kultdrara épitik, amelynek egyik alapelve az alapitd ge-
neraciétél szarmazik: ,nekink nem alkalmazottaink van-
nak, hanem kollégaink.” Enhez kapcsolddik a stabil alval-
lalkozdi kor, a korrekt partnerkapcsolatok és a visszatéré
vevok kore. Egy projektalapu vallalkozasban ugyanis a
megbizhatd partnerhdldzat nem egyszerl beszerzési
hattér, hanem a teljesitéképesség része.

A Mester-Epitd torténetének legfontosabb tanulsaga,
hogy a stabilitds és a fejl6dés nem egymas ellentétei.
A jol mUkodd vallalkozasnak éppen akkor kell hozza-
nyuUlnia sajat szervezetéhez, amikor még nincs valsag:
tisztazni a felel6ésségeket, gyorsitani az informacio-
aramlast, delegalni a dontéseket és olyan rendszert épi-
teni, amely a kovetkezd fejlédési szintet mar a minéség
feldldozésa nélkul képes kiszolgalni.

MESTER-EPITO KFT.
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Sandor Attila // Miskolc

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Vizsgald fellil rendszeresen a korabbi szervezeti
dontéseidet.

Keresd mindig az aktualis

sz(ik keresztmetszetet.

Vékony marzsnal a hatékonysagot kezeld
stratégiai kérdésként.

Ne csak arbevételt, fedezettermeld
képességet is nézz.

Merj stabilizalni a kovetkezd novekedési
hulldam el6tt.

MIERT MUKODIK

Ami ot éve tdmogatta a novekedést, a mai
piacon mar koltséget vagy lassulast okozhat.

A novekedést jellemz&en nem az egész
véllalkozas, hanem egy lemaradd kapacitas
vagy funkcié korlatozza.

Ha az arra kevés rahatasod van, a sajat
koltség- és szervezeti strukturad valik
az eredményesség kulcsava.

Megmutatja, mely tevékenység teremti
a véllalkozas legstabilabb pénzlgyi alapjat.

A szervezet egyszerUsitése és megerdsitése
teremthet kapacitast a késébbi fejl6déshez.

Nyitottsag, rugalmassag és alkalmazkodoképesseg - ez kell ma.



AMI TEGNAP JO
STRUKTURA VOLT, HOLNAP
MAR KORLAT LEHET

AUTOKERESKEDELEM ES SZERVIZSZOLGALTATAS

A Miskolc Autéhaz tobb eurdpai és kinai autdmarkat
képvisel® vallalkozas, amely az értékesités mellett szer-
vizzel, karosszériajavitassal, flottakezeléssel és tovabbi
mobilitasi szolgéltatasokkal igyekszik teljes korlen ki-
szolgalni Ugyfeleit.

A novekedés egyik elsé fontos Iépése az volt, hogy sza-
kitottak egy ipardgi beidegzddéssel: markaszervizként
vegyes céges flottak javitasat és karbantartasat is val-
lalték. Ezzel olyan vallalati ugyfelekhez jutottak el, ame-
lyek flottajaban késébb az altaluk forgalmazott markak
is megjelenhettek. Egy meglévd szabaly vagy piaci szo-
kéds megkérddjelezése igy Uj értékesitési csatornat nyi-
tott, és gyors novekedést inditott el.

A novekedéssel azonban Ujabb és Ujabb szlk kereszt-
metszetek jelentek meg. EI&szor a szervizkapacitas valt
kevéssé, majd a bdévités utdn ismét Uj csarnokra volt
szUkség; jelenleg a karosszériajavitas kapacitasa korla-
tozza a tovabbi fejl6dést. Kozben a pénzligynek, kony-
velésnek, marketingnek és a vezetési strukturanak is
kovetnie kellett az arbevétel és a volumen novekedését.
A véllalkozas novekedése ritkdn kiegyensulyozott: min-
dig lesz egy terulet, amely lemarad, és dtmenetileg az
egész szervezet fejlédésének korlatjava valik.

Az elmult években azonban alapvetéen megvaltozott
a piac. Uj kinai mérkak jelentek meg, felgyorsultak az
uzleti ciklusok, az eurdpai gyartoknal megszokott érté-
kesitési és szervizmodell pedig mar nem minden Uj sze-
repl6ére alkalmazhatd. A kordbbi struktira kozben egyre
tobb parhuzamos koltséget termelt. A vezetés ezért ma
éppen azt a rendszert egyszerUsiti vissza, amelyet né-
hany évvel kordbban maga épitett fel.

Ez az interju egyik legerésebb vezetdi tanulsaga. Egy
szervezeti modellnek nincs orok szavatossaga. Ami a
novekedés egyik szakaszaban professzionalisabba teszi
a vallalkozast, kés6bb tul dragava vagy lassuva valhat.
A Miskolc Autdhaznal ezért most cégeket és funkciokat
vonnak ossze, vezetdi szinteket alakitanak at, és csok-
kentik a parhuzamossagokat. A korabbi dontés felul-
vizsgélata nem kudarc, hanem alkalmazkodas.

A véltoztatas azért is fontos, mert az autokereskedelem
vékony marzsu Uzlet. Az importérok és gyartdk szamos
koltséges mukodési, képzési, informatikai és fenntart-
hatdsagi kovetelményt hatdroznak meg, mikozben a
kereskedd mozgastere korldtozott. A vezetés ezért a
kovetkez6 id6szak legfontosabb mutatdjanak mar nem
onmagaban a novekedést, hanem a hatékonysagot te-
kinti. Ha a piaci arakra és marzsokra kevés rahatas van,
anndl fontosabba valik az, hogy a vallalkozas sajat szer-
vezetét milyen hatékonyan mikodteti.

A tapasztalat a vezetSi modell korlataira is ramutatott.
A tulajdonos kordbban olyan menedzsment felépitésére
torekedett, amely idével onjaréva teszi a cégcsoportot,
de nehéznek bizonyult olyan vezet&ket taldlni, akik meg-
felel6 szakmai felkészultség mellett tulajdonosi szem-
|élettel és lojalitassal mUkodnek. Ezért ismét nagyobb
személyes szerepet vallalt az irdnyitasban, mikozben to-
vabbra is épiti azt a vezet&i kort, amely hosszabb tavon
atvehet feladatokat. A delegélds onmagaban nem oldja
meg a tulajdonosfliggdséget: megfeleld vezetdi kom-
petenciat és felelésségvallalast is fel kell épiteni hozza.

A vdllalkozas azt is felismerte, hogy nem minden uzlet-
ag egyforman értékes. Az Ujautd-piac mérete korlato-
zott, ezért az értékesitési volumen novelése onmaga-
ban nem jelent korlatlan fejlédési lehet&séget.

A szerviz viszont stabil fedezettermel& tevékenység,
amelyben tovabbi kapacitasbévitési lehetéség van. Er-
demes ezért nemcsak azt vizsgalni, melyik Uzletdg hoz-
za a legnagyobb drbevételt, hanem azt is, melyik termeli
a legstabilabban az eredményt.

A Miskolc Autéhéaz torténete végul arra mutat ra, hogy
gyorsan valtozo piacon a stratégia nem jelenthet merev
ragaszkodast a kordbbi tervekhez. A vallalkozés rovid
tavu célja most nem az Ujabb terjeszkedés, hanem a
cégcsoport stabilizéldsa és egyszerdsitése.

Néha a kovetkezd novekedési lépés éppen az, hogy egy
idére nem novekedunk, hanem rendbe tesszuk azt, amit
korabban felépitettink.
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Miszler Miklos // Pécs

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes a vezet6t fokozatosan kivonni a napi
operaciobol.

Célszerl egymast er6sit6 Uzletagak felé
diverzifikalni.

A mUikodd uzleti modellt érdemes skalazni.

Fontos a folyamatok standardizélasa.

Technolégiai megoldéasokkal érdemes a tudast
beépiteni a folyamatokba.

MIERT MUKODIK

A stratégiai nOvekedést nem lehet a napi tlizoltas
mell&l hatékonyan iranyitani.

A diverzifikacié csokkentheti az egyetlen piactdl
vagy egységtél valo fliggés kockazatat.

Egy mar miikodd modell skaldzasa kisebb kockaza-
tot jelenthet, mint minden Uj egységnél j koncep-
ciot kialakitani.

A standardizalt m(ikodés révén a novekedés kevés-
bé fligg egyes emberektdl.

A technolégia alkalmazasa csokkentheti a hibakat
és egyenletesebb mindséget biztosithat.

Annyi feladat harult ram, hogy egyszer csak folnéztem: ebbdl ki kellene
mozdulni, mert ha ez igy megy tovabb, benne ragadni. Ezért kezdtem el
a human oldalt épiteni, hogy én stratégiailag tovabb tudjak lépni.
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A NOVEKEDES

AZ OPERACIOBOL VALO
KILEPESSEL KEZDODIK

VENDEGLATAS, CUKRASZAT, KERESKEDELEM

Az MM-Catering torténetének egyik legfontosabb for-
duldpontja nem egy Uj Uzlet megnyitdsa, hanem egy
vezetdi felismerés volt. Miszler Miklos 2012-ben vette
at a céget, amely akkor még egy éttermet mUkodtetett.
Két évvel késébb mar annyi napi feladat osszpontosult
néla — a pénzlgyektdl a rendezvényeken at az operéaci-
6ig —, hogy felismerte: ha minden rajta keresztul fut, 6
maga Valik a véllalkozas novekedésének korlatjava. Ezért
elészor nem gépbe vagy Uj Uzletbe, hanem emberekbe
fektetett, hogy vezetéként felszabaduljon a stratégiai
épitkezésre. Ezt kovette 2015-ben a cukraszizem és az
elsd cukraszda, majd Ujabb vendéglatoegységek sora.

A novekedés masik alapelve a tudatos diverzifikacio.
A csaladi vallalkozéds ma tobb vendéglatdéegységet és
két SPAR Uzletet is mUkodtet. Miszler Miklds szerint
éppen a kulonbozd tevékenységek és egységek adnak
olyan stabilitast, amely valsdgosabb id&szakokon is at-
seqgiti a céget. A tobb Idbon allas naluk nem az oOtletek
szétaprézasat jelenti, hanem egymast kiegyensulyozd
Uzletdgak tudatos felépitését.

A vallalkozas kozben kovetkezetesen visszaforgatja
eredményét a fejlédésbe. Miszler Miklds sajat megfo-
galmazésa szerint taldn ,erén felll” is fejlesztenek, mert
nem rovid tavu eredményben, hanem egy generacio-
kon &t mikodd csaladi vallalkozasban gondolkodnak.
A stratégia kovetkezd Iépése mar a foldrajzi terjeszke-
dés: 2027-re Debrecenben késziilnek megvaldsitani a
Pécsett mar kiprébalt cukraszda-bisztréd koncepciot,
hosszabb tédvon pedig Budapest is cél. A skalazas alap-
ja tehat nem egy Uj otlet, hanem egy mar miikodd uzleti
modell tudatos reprodukalésa.

Ehhez azonban a mikodést is egyre kevésbé lehet sze-
mélyekre és egyedi megoldasokra épiteni. A novekvd lét-
szam és az Uj egységek miatt az MM-Catering tudatosan
standardizélja a folyamatokat, és olyan munkatarsakat

keres, akik képesek az egyes helyszinek mikodését 0sz-
szehangolni. A novekedés egy ponton tul méar nem tobb
munkat, hanem jobb rendszereket kovetel. A cél az, hogy
az Uj egységek ne kulonalld vallalkozasokként, hanem
ugyanannak a rendszernek a részeként miikodjenek.

A technoldgia ebben nem oncélu fejlesztés, hanem a
munkaeréhidny és a mindségi ingadozas kezelésének
eszkoze. Az Uj debreceni egységben példaul ,okoskony-
hat" alakitanak ki: elére programozhatd berendezésekkel
csokkentik a hibazas lehetdségét és azt, hogy a vég-
eredmény kizardlag az adott munkatars rutinjatol fugg-
jon. A technoldgia igy részben beépiti a szakmai tudast
magaba a folyamatba, és reprodukalhatdbbé teszi a mi-
néséget. Ez killonosen fontos egy olyan dgazatban, ahol
egyre nehezebb megfeleléen képzett munkaerdt taldini.
Ugyanez a rendszerépitd szemlélet jelenik meg a di-
gitalizacioban is. A konyvelés mar teljesen digitélis,
szoftveresen kezelik az értékesitést, a bevételezést és
tobb gyartasi folyamatot, mikozben a HACCP-rendszer
digitalizélasan is dolgoznak. Az online értékesités még
kis része a teljes forgalomnak, de egy év alatt kozel 40
szazalékkal novekedett. A digitalizacio értéke itt nem
egyetlen latvanyos megoldasban, hanem abban van,
hogy fokozatosan Osszekapcsolja €s mérhetébbé teszi
anovekvo vallalkozads mikodését.

A fejlesztések jelentds részét onerébdl és hitelbdl finan-
szirozték. Miszler Miklés tudatosan hasznal kedvezmé-
nyes vallalkozdi hitelkonstrukcidkat, mert a hosszu tavu
novekedési célokat sajat forrasbdl nem lehetett volna
ilyen Utemben megvaldsitani. A finanszirozas naluk nem
a mUkodési problémak elfedésére szolgal, hanem egy
elére meghatarozott fejlesztési palya felgyorsitasara.

A kovetkezd harom-négy év célja tovabbi egységek
|étrehozédsa és a mar bizonyitott cukrédszda-bisztrd kon-
cepcié orszagos tovabbépitése.
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- 100 torténet

100 vallalkozas

Toth Attila és Dr. Szontagh Krisztina Pécs

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A novekedés utemét érdemes a szervezet
teherbirdsahoz igazitani.

A fejlesztéseknél célszerd valos Ugyfélproblémak-

bdl kiindulni, nem pusztan technoldgiai trendekbdl.

A fejleszt6knek fontos megfelelé szabadsagot
adni a megoldasok kialakitasaban.

Az Ugyféltamogatas tapasztalatait érdemes
visszacsatolni a termékfejlesztésbe.

Az Al bevezetésénél kiemelten fontos a vallalat
sajat tudasanak védelme.

MIERT MUKODIK

Csokkenti annak kockazatat, hogy a tul gyors
novekedés szétfesziti a mikodést.

A technoldgia igy valédi értéket teremt,
nem onceélu fejlesztés lesz.

A munkatarsak kreativitasa kozvetlenul
javithatja a terméket.

A napi hasznalatbdl szarmazé informacid
folyamatos innovécios inputot ad.

A gyorsasag nem ér annyit, hogy a vallalat
legfontosabb szellemi értékeit és az Ugyfelek
érzékeny adatait kockaztassa.

A folyamatos fejlodes a hosszu tavu versenykepesség feltétele.



NE TECHNOLOGIAT
FEJLESSZ, HANEM
UGYFELERTEKET

SZOFTVERFEJLESZTES, FLOTTAMENEDZSMENT

A Mobile LBS torténete egyedi szoftverfejlesztéssel
kezdddott, majd 2011-ben sajat termék fejlesztésére
valtott. Az alapitok idével felismerték, hogy a projekt-
alapu mUkodés nagyobb kiszolgaltatottsagot jelent,
mert egy Valsag vagy piaci visszaesés idején az ugy-
felek konnyen elhalaszthatjak vagy lemondhatjék a fej-
lesztéseket. Egy konkrét Ugyféligénybdl, a jarmdflotta
hatékonyabb kezelésének igényébdl sziletett meg a
holazauto.hu flottakovetd rendszer, amelyet azota is sa-
Jjadt maguk fejlesztenek és értékesitenek.

Az irdnyvaltast ugyanakkor nem korondzta azonnali
Uzleti siker. Az elsé években a termék még tobb rafor-
ditast igényelt, mint amennyi bevételt hozott, és csak
két-harom év utan valt megtértlévé. A vallalkozas az-
Ota stabil, évi nagyjabdl 10-15 szédzalékos fejlédést tud
fenntartani. Ennek egyik magyarazata a vezetés szerint
az, hogy mindig pont akkora novekedési lépést vallaltak,
amelyet a szervezet elbirt.

Ez a kontrollalt novekedés jdl ellensulyozza azt a vallal-
kozai reflexet, hogy minden piaci lehet&séget azonnal ki
kell hasznalni. A Mobile LBS-nél a fejlédés nem a lehe-
t6 leggyorsabb novekedésrdl szolt, hanem arrdl, hogy
minden U] szinthez megteremtsék a megfelel techno-
|6giai, pénzugyi és szervezeti alapot.

A sajat termék masfajta vallalati kulturat is lehet&vé tett.
A tizf8s fejlesztdi csapatnal nem minden lépést irak eld
részletesen. A vezetés inkabb a célt jeloli ki, a fejlesztok
pedig sajat Otleteikkel és szakmai tudasukkal alakithatjak
a megoldast. Az innovacid igy nem kulon fejlesztési pro-
Jjekt, hanem elvaras a mindennapi munkaban.

A cég szerint nem minden munkakorben ugyanaz a sze-
mélyiségtipus idedlis. Egy jol mikodd csapatban szuk-
ség van kreativ, kisérletez6 munkatérsakra és olyanokra

is, akik fegyelmezetten, kitartdan képesek repetitiv vagy
részletes feladatokat végrehajtani. A j6 csapat nem azo-
nos, hanem egymast kiegészitd képességekbdl all.

A Mobile LBS-nél a fejlesztések nem onmagukban a
technoldgiabdl indulnak ki. El&szor azt probaljak meg-
érteni, milyen problémat kell megoldani az Ugyfélnél,
és csak ezutdn valasztjak ki hozza a megfelels techno-
|6giat. ,Nem érdemes pusztan a technoldgia vagy egy
aktudlis trend kedvéért fejleszteni.”

Ez az Ugyfélkozpontisdg nem ér véget az értékesi-
téssel sem. A vallalat szakért&i csapata folyamatosan
tdmogatja az ugyfeleket abban, hogy minél hatéko-
nyabban haszndljdk a szolgaltatast. Az innen érkezd
tapasztalatokat pedig igyekeznek visszaforgatni a ter-
mékfejlesztésbe. Az Ugyféltdmogatds igy egyszerre
szolgaltatés és piackutatds. A termékfejlesztés folya-
matosan a valds hasznalatbdl tanul.

A mesterséges intelligencia bevezetését tudatos koc-
kazatkezelés kiséri. A vallalat egyik legfontosabb eszko-
ze a tizenot év alatt felépitett forraskdd és technoldgiai
tudas, ezért ezt nem kivantak ellendrizetlen felh&alapu
Al-rendszerekbe feltolteni. Ehelyett sajat infrastruktu-
rdba fektettek, amelyen belsé hdlézaton hasznalhatjak
a mesterséges intelligenciat fejleszté tamogatasra.
A gyors adaptacio mellett a vallalati tudas és adatva-
gyon védelme is stratégiai szempont.

A novekedéssel azonban a csalddias mUkodést is &t
kellett alakitani. Kis létszamnal a vezeték még minden
folyamatra ralattak, késébb azonban a feladatokat de-
legélni kellett, mérhetéséget és egyérteimi feleldssé-
geket volt szukséges kialakitani. Ez joI mutatja, hogy a
sikeres novekedés nemcsak tobb ugyfelet és nagyobb
arbevételt, hanem Uj vezetési rendszert is igényelt.
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100 vallalkozas

Lits Laszlo // Szolnok

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Uj piac keresése el6tt érdemes megvizsgalni,
milyen tovabbi feladatok vallalhatok &t a meglévé
értéklancon beldl.

A kulonallé szolgéltatasokat érdemes egymasra épitve
teljesebb ugyfélkiszolgalassa alakitani.

|d6rél id6re érdemes fellilvizsgalni, hogy minden
szervezeti szint valdban szukséges-e.

A technoldgiai fejlesztések mellett a munkakorok
vonzerejére és a munkakorulményekre is érdemes
figyelmet forditani.

MIERT MUKODIK

A véllalkozas a mar meglévé szakértelmére és
infrastrukturajara épitve teremthet Uj bevételt.

Az Ugyfélnek kevesebb szolgaltatét kell
koordinalnia, a vallalkozas pedig belsé
szinergidkat hasznalhat ki.

A laposabb struktura rovidebb dontési utakat és
kozvetlenebb felelésséget teremthet.

A korszer( eszkozok nemcsak termelékenységet
novelhetnek, hanem a nehezen megtaldlhaté
munkaerd megtartasat is segithetik.

A komplex szolgaltatas ereje abban van, hogy a partnernek elég egyetlen
kapcsolodasi pont, és azon keresztil a hulladékgazdalkodashoz kapcsolddo

teljes szolgaltatasi kort eléri.



A KOMPLEXITAS AKKOR
VERSENYELGNY, HA VALODI
SZINERGIAT TEREMT

HULLADEKGAZDALKODAS ES KOMPLEX KORNYEZETVEDELMI SZOLGALTATASOK

Az NHSZ Szolnok torténete tobb évtizedre nylik vissza,
elédje a mar az 1960—-70-es években miikodd szolnoki
koztisztasagi véllalat volt. A vallalat a kilencvenes évek-
ben kerUlt a nemzetkozi Remondis-csoport tobbségi tu-
lajdondba, azéta pedig tobb tulajdonosi és szabalyozasi
véltozason ment keresztul. Lits L&szl6 husz éve dolgozik
a hulladékgazdalkodasban, ma az NHSZ Szolnok Zrt.
igazgatdsaganak elnoke. Szerinte a kordbban viszonylag
kiszdmithaté kozszolgaltatasi terilet mara folyamatosan
Vvaltozoé szabdlyozasi és piaci kornyezetté alakult.

A Véllalat a valtozasokra komplex szolgéltatasi modell
kialakitasaval vélaszolt. A cégcsoport a koncesszids
hulladékok mellett koncesszidn kivlli, ipari és veszélyes
hulladékok kezelésével, koztisztasadgi feladatokkal, téli
sikossagmentesitéssel és tovabbi kiegészitd szolgalta-
tasokkal is foglalkozik. A céljuk az, hogy egy ipari véllalat,
intézmény vagy mas partner lehet8leg egyetlen szolgal-
taton keresztul tudja megoldani a hulladékkal kapcsola-
tos feladatainak minél nagyobb részét.

Az NHSZ ereje nemcsak abban van, hogy sokféle szol-
galtatast kindl. Arra torekszik, hogy egy partnernél minél
tobb hulladékgazdalkodasi feladatot egy rendszerben
tudjon kezelni, legyen sz6 veszélyes, ipari vagy szelektiv
hulladékrél. Ez csokkentheti a parhuzamos munkét, egy-
szer(sitheti a folyamatokat, és jobban kihasznélhatéva
teszi a cégcsoport meglévd kapacitasait. Az Ugyfél sza-
mara pedig kevesebb szerepl&t és atlathatobb egyutt-
mUkodést jelent.

Ehhez szorosan kapcsolddik a szervezeti modell. A vallalat
tudatosan lapos szervezetet mikodtet, amely Lits LaszIo
szerint komoly munkabirast kovetel a kollégaktdl, ugyan-
akkor hatékonyabb mikodést tesz lehetévé. A kevesebb
szervezeti szint gyorsabb dontéshozatalt és kozvetle-
nebb felelsséget jelenthet egy olyan dgazatban, ahol a
Jjogszabalyi és piaci kornyezet folyamatosan valtozik.

A technoldgiai fejlesztések mellett ugyanakkor leg-
aldbb ilyen fontos a megfelel6 munkatarsak megtar-
tédsa. A modern hulladékgydjté jarmUvek mar korszerd,
klimatizalt, automatizalt munkakornyezetet kindlnak, a
megfelel§ soférok és rakoddk megtaldldsa mégis ko-
moly kihivas. A soférokért réadasul a tomegkozlekedési
vallalatokkal és a nemzetkozi fuvarozassal is versenyezni
kell. A vallalat ezért nemcsak a bérezésre, hanem arra is
figyel, hogy a munkatarsak szeressenek a cégnél dol-
gozni és megbecsulve érezzék magukat.

A fejlesztések egyik irdnya az energiahatékonysag.
Az elmult id&szakban napelemes rendszereket bdvitet-
tek, mikozben a koncesszion kivili hulladékoknal tovabb
épitik a komplex szolgéltatast és a teljes értéklancot.
A mesterséges intelligencia alkalmazasaban még az ut
elején jarnak, de a vezetés stratégiai jelentéséglinek te-
kinti, Lits LaszI6 szerint a kovetkezd évek tartos fejlédé-
sét mar nehéz lesz Al nélkul megalapozni.

A hulladékgazdalkodas kulonlegessége, hogy a vallalat
teljesitménye az Ugyfelek és a lakossag magatartasa-
tol is fugg. Ezért az NHSZ jelent8s erdforrast biztosit
szemléletformalasra és edukaciora, mar gyermekkorban
megismertetve a szelektiv gydjtés és a koztisztasag
alapelveit. A vallalat ezt nem egyszer( tarsadalmi sze-
repvallalasnak tekinti, a tudatosabb lakossagi magatartas
hosszabb tavon maganak a szolgéltatasi rendszernek a
mUkodését is hatékonyabba teszi.

Az NHSZ Szolnok példéja azt mutatja, hogy egy vallal-
kozasnak nem feltétlendil Uj piacokra kell belépnie ahhoz,
hogy novekedjen, sokszor a sajat szakterlletének érték-
l&ncat érdemes mélyebben lefednie.

A kapcsolddo szolgéltatasok 0sszehangoldsa és a keve-
sebb szervezeti szint egyszerre teheti hatékonyabba a
mUkodést és egyszerlibbé az Ugyfélkiszolgalast.
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100 vallalkozas

Kanavosz Nikolasz // Erd

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A korai nyereség egy részét érdemes a
termelékenységet javité fejlesztésekre forditani.

A munkafolyamatokban rendszeresen érdemes
keresni az id6megtakaritas lehetdségeit.

A munkatarsak kivalasztasanal a tanulasi
hajlanddsag is fontos szempont lehet.
A marketinget célszerl onallé szakmai

teriiletként kezelni.

A novekedés nem mehet a minéség rovasara.

MIERT MUKODIK

A megfelel6 eszkoz vagy gép tartdsan novelheti
ugyanannak a csapatnak a kapacitasat.

Sok apré folyamatjavitas 0sszeadddva jelent6s
id6- és koltségelbnyt teremt.

A fejlédni képes munkatars konnyebben
alkalmazkodik a vallalkozas hatékonyabb
munkamaodszereihez.

Egy Uj véllalkozadsnak nem elég jonak lennie,
lathatova is kell tennie magat.

A nagyobb méret csak akkor teremt értéket, ha
a vallalkozas kozben meg tudja &rizni azt, amiért
az lgyfelek vélasztjak.

A nagysagnak ara van. Minél szélesebb korben dolgozunk, annal
kénnyebben mehet a fokuszvesztés a mingség rovasara.



A FEL NAP

MEGTAKARITASABOL
LESZ VERSENYELONY

EPITOIPAR, GENERALKIVITELEZES

Kanavosz Nikolasz fiatalon, egy vallalkozéva valast tdmo-
gatd program segitségével kezdte karrierjét, majd 2019-
ben alapitotta meg a NI-CO General Epité Kft.-t. Els® sajat
projektje egy csaladi haz volt, amelyet még a tervez&asz-
talrél, hdrom hénapon belll sikerdlt értékesitenie. Mar in-
dulaskor egyértelm( volt a célja, olyan meghatérozo helyi
épitSipari vallalkozast akart Iétrehozni, amely min&ségben
és hatékonysagban is képes kitlnni.

A novekedés egyik kulcsa kezdettdl fogva a nyereség tu-
datos visszaforgatdsa volt. A bevételeket nem veszi ki a
véllalkozasbdl, folyamatosan beruhdz, gépesit. Az épits-
iparban a megfelel6 gép gyorsabb munkavégzést, kisebb
élémunka-igényt és nagyobb kapacitast jelent. A véllalko-
zas igy lépésrdl lépésre sajat maga finanszirozta kovetkezd
fejl6dési szintjét.

A hatékonysagot azonban nemcsak nagy beruhdzasok
altal keresik és biztositjak. Nikolasz folyamatosan figyeli,
hogyan lehet egy-egy munkafolyamatot egyszeribben
vagy gyorsabban elvégezni. Mas szakemberektdl, szak-
mai csatornakbdl és sajat tapasztalataibdl is tanul, majd a
Jjol mkod& megoldasokat beépiti a napi mikodésbe. Egy
kisebb folyamatfejlesztés akar fél napot is megtakarithat,
hat munkatarsndl az ilyen megtakaritasok havi szinten mar
Jjelentds koltségelényt teremtenek.

Nem mindig a nagy innovacié hozza a legnagyobb ered-
ményt. Sok apro, ismétlédd munkafolyamat javitasa id6-
vel jelentds kulonbséget teremthet. Ha egy vallalkozés
rendszeresen elemzi, hol veszit id&t, hol végez felesleges
munkat, és mit lehetne egyszerlibben megoldani, abbdl
komoly hatékonysagi elény épulhet.

A novekedéssel a munkaerd kivalasztasa is egyre fonto-
sabbd valt. A kezdetben szinte egyszemélyes vaéllalkozas
mara hatfés csapatta fejlédott. Nikolasz nem feltétlendl
a kész szakmai tudast tartja a legfontosabbnak. A tanu-

lasi hajlanddsagot tobbre értékeli annal, mint hogy valaki
mar belépéskor minden szlkséges ismerettel rendel-
kezzen. Ha van egy hatékonyabb munkamddszer, az a
fontos, hogy a munkatars képes és nyitott legyen annak
elsajatitasara.

Nem is biztos, hogy maga a tudas a fontos nekunk, in-
kabb az, hogy a munkatéarsaink akarjanak tanulni.”

A fiatal vallalkozas masik tudatos dontése a marketing pro-
fesszionalizalasa volt. Egy Uj cég még nem szamithat évti-
zedek alatt felépult ajanlasi haldzatra, ezért Nikolasz kulsd
szakemberre bizta a Google- és Facebook-megjelenése-
ket. A j6 szakmai teljesitmény onmagaban még nem elég,
azt lathatéva is kell tenni a piacon. Attdl, hogy egy vallalko-
zas valamiben kiemelkedd, az Ugyfelek még nem feltétle-
nul tudnak réla. A foldrajzi terjeszkedés kérdését is meg-
fontoltan kezeli. Bar hosszabb tédvon nagyobb vallalkozast
szeretne épiteni, jelenleg nem célja az orszagos jelenlét.
Tapasztalata szerint az épit&iparban a nagyobb foldrajzi
lefedettség tobb szervezést igényel, és a min&ség ellen-
&rzése is nehezebbé valik. A novekedés csak addig értek,
amig nem megy a mindség rovasara, €s nem gyengiti azt
az elényt, amelyre a véllalkozas épult.

Az Ugyfelekkel vald kapcsolatban ugyanez a minéségkoz-
pontud szemlélet jelenik meg. Egy épitkezést Ugy igyekszik
kezelni, mintha a sajat ingatlana lenne, és az Uj technolo-
gidkat sem onmagukért ajanlja. Ha egy korszerlbb meg-
oldas kevesebb energidt, munkat vagy pénzt igényel az
Ugyféltdl, akkor érdemes beépiteni. Az innovacio értékét
az mutatja meg, hogy jobba vagy olcsébbd teszi-e az
Ugyfél szdmara a megoldast. A NI-CO General példaja
jol mutatja, hogy egy kisvéllalkozas termelékenységének
javitasa nem feltétlenul 1atvanyos atalakulassal kezdddik.
Sokszor a gépesités, az idémegtakaritas, a jobb munka-
maodszerek, a tanulasra nyitott munkatarsak és a tudatos
piaci fokusz egyUtt teremthetik meg a novekedés alapjat.
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100 vallalkozas

Szél Friderika // Szeged

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A beruhdzasok mellett a mikodés fejlesztésére is
érdemes figyelmet forditani.

Azokat a feladatokat célszer( kozpontositani, ame-
lyek nem igényelnek helyi dontést vagy jelenlétet.

A vezetdi utanpdtlas épitését érdemes joval
azel6tt megkezdeni, hogy egy pozicié
ténylegesen meguresedne.

Fontos kulonvélasztani az alapveté elvarasokat
azoktdl a tényezbktél, amelyek valddi verseny-
elényt jelentenek.

MIERT MUKODIK

Az (] infrastruktura akkor termel tobb értéket,
ha a szolgaltatas és a szervezet is fejlédik vele.

A hattérfeladatok osszevonasa szakmai kapacitast
épit, és id6t szabadit fel a helyi vezet6knek.

A gyakornokbdl vagy junior kollégabdl a sajat
véllalati kulturat ismerd jovébeli vezet6 valhat.

Nem az hozza vissza az ugyfelet, amit
természetesnek vesz, hanem az, amiben
tobbet kapott a vartnal.

Hosszu tavu eredményt akkor lehet elérni, ha a beruhazast,
a mikodést és az embereket egyszerre fejlesztjuk.



A BERUHAZAS AKKOR
TEREMT VALODI ERTEKET,
HA A MUKODES IS FEJLODIK

SZALLODAUZEMELTETES

A NOVOOP 2018-ban Iépett be a hazai turisztikai piacra
azzal az elképzeléssel, hogy magas potencialu szalloda-
kat vasarol, majd erés szakmai vezetéssel Ujrapozicio-
nélja Sket. Ennek egyik példaja a Novotel Szeged, ahol
2020-tdl 1,3 millidrd forintos beruhdzassal megujultak
a szobak, a konferenciarészleg és a konyha. A vezetés
mar ekkor felismerte, hogy onmagaban az épulet feldji-
tasa nem elég. A szolgaltatasnak és a szervezet miko-
désének is vele egyutt kell fejlédnie. Az eredmények ezt
visszaigazoltdk: a vendégelégedettségi mutatd 87-rél
91 folé emelkedett, mikozben az egy elérhetd szobara
jutd arbevétel tobb mint két és félszeresére nétt. A fi-
zikai beruhazast tudatos szolgaltatas- és szervezetfej-
lesztés kovette. A beruhdzas valddi megtéruléséhez
nem elég Uj eszkozt vagy infrastrukturat vasarolni, a
mUkodésnek is fel kell nénie az Uj kapacitashoz.

A novekedéssel parhuzamosan a NOVOOP az tizemelte-
tési modelljét is atalakitja. A tobb széllodaban ismétlédé
szakmai funkciok—tobbek kozott arevenue management,
a HR és a pénzlgy fokozatosan kdzponti szervezetbe ke-
rulnek. A kozpontositas célja nem onmagaban a koltség-
csokkentés, hanem az, hogy levegye az adminisztrativ
terhek egy részét a helyi vezetékrél és munkatdarsakrdl, igy
tobb idejuk maradjon az operécidra és a vendégekre.

Amig egy vallalkozas kicsi, sok hattérfeladat természe-
tesen a helyi vezet&knél marad. Tobb telephelynél vagy
uzletdgnal azonban érdemes megvizsgalni, mely fel-
adatok igényelnek valéban helyi dontést, és melyeket
lehet magasabb szakmai szinvonalon, kozpontilag elvé-
gezni. A j6 kozpontositas nem elveszi a vezetd onallésa-
gat, hanem felszabaditja az idejét.

A NOVOOP maésik tudatos épitkezése az utanpodtlas.
Szél Friderika maga is a Novotel Szegedben kezdte
palyajat recepcidsként, majd értékesitési és front of-
fice terlleten szerzett vezetdi tapasztalatot, késébb
igazgatohelyettesként dolgozott, mielétt 2026-ban at-
vette a szélloda vezetését. A vllalat gyakornokokat és
tanuldkat is fogad, akiket mar képzésuk alatt megismer-
het, majd sajat mikodési kulturdja szerint fejleszthet

tovabb. Az utanpdtlas igy nem akkor kezd&dik, amikor
meguresedik egy pozicid, hanem évekkel kordbban.

A szolgaltatasfejlesztésnél hasonldan fontos felisme-
rés, hogy az alapelvaras és a versenyelény nem ugyan-
az. Egy szélloddban a tiszta szoba alapkovetelmény,
nem kulon indok arra, hogy egy vendég visszatérjen.
A NOVOOP ezért az emberi kapcsolatokra, kommu-
nikacidra és személyes vendégélményre épit. A vallal-
kozéasnak érdemes kulonvalasztania azt, amit az tgyfél
természetesnek vesz attdl, ami miatt legkozelebb is
Gket valasztja.

Ez a gondolkodas a digitalizacidban is megjelenik. A val-
lalat Uj szallodai rendszereket vezet be, €s egyre tudato-
sabban hasznalja a digitalizacio és a mesterséges intelli-
gencia adta lehet&ségeket, mikozben ezek hasznélatara
a munkatdrsakat is felkésziti. Egy szolgaltatd vallalko-
zasban a digitalizacio sikere ezért nem azzal mérhetd,
hany folyamatot automatizalt, hanem azzal is, mennyi
értékes id6t adott vissza a munkatérsaknak.

A tulajdonosi gondolkodas mindehhez hosszu idétavot
tarsit. A NOVOOP harom szallodabdl allé portfolidjaban
folyamatosak a fejlesztések, és egy-egy beruhazasnal
nem egy-két éves megtérulést varnak. A dontések mo-
gott hosszu tavy, akar 10-20 éves gondolkodas all: a cél
olyan, j6 adottsagokkal rendelkezd szallodak fejleszté-
se, ahol szakmai munkaval és tudatos beruhazasokkal
tartés piaci elény alakithatd ki. A hosszu tavu stratégia
aztis jelenti, hogy a vezetés képes olyan képességekbe
és eszkozokbe fektetni, amelyek eredménye nem a ko-
vetkezd negyedévben jelentkezik.

A NOVOOP torténetének legfontosabb tanulsdga ezért
az, hogy a novekedést tobb rendszernek egyszerre kell
kovetnie. Hidba fejlédik az infrastruktdra, ha nem fej-
|6dik a szolgaltatas, hidba nd a vallalkozas, ha minden
adminisztracio a helyi vezet&knél marad, és hidba van
JO stratégia, ha nincs megfelel6 szakmai utanpdétlas.
A tartds fejlédéshez a beruhazast, a szervezetet és az
embereket egylitt kell épiteni.
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100 vallalkozas

Nagy Péter // Kaposvar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Fejleszd folyamatosan a speciélis szakmai tudast és
mindsitéseket.

A novekedéssel egylitt fejleszd a szervezetet is.

Epits olyan vezet&i csapatot, amely nélkiiled is
mikodteti a napi operaciot.

Az Al-t konkrét Uzleti problémara hasznald

MIERT MUKODIK

A magasabb szakmai felkészultség és a megfelel
mindsitések belépbt jelenthetnek olyan osszetet-
tebb, magasabb elvarasu projektekhez, amelyek
kordbban nem voltak elérheték.

A gyors novekedést csak akkor lehet hosszu tavon
fenntartani, ha a folyamatok, felel6sségi korok és
dontési szintek is egyditt fejlédnek a céggel.

Ha nem minden dontés és probléma

a tulajdonosnal landol, tobb idé marad

a stratégidra, az Uzletfejlesztésre és a vallalat
kovetkezd novekedési szintjének felépitésére.

Akkor teremt valodi értéket, ha mérhetéen gyor-
sabba vagy pontosabba tesz egy folyamatot, id6t
takarit meg, vagy csokkenti a projektkockéazatokat.

Fektessenek a kollégakba idot, energiat és pénzt. Epitsenek csapatot, mert
midta van egy csapat, azota minden konnyebb. Az utobbi évek egyik legjobb
dontése az volt, hogy nem féltink szervezetet és csapatot épiteni.



AMIKOR A NOVEKEDES
MELLE SZERVEZETET IS

KELL EPITENI

BIZTONSAGTECHNIKA, INFORMATIKA, EROSARAM ES KOMPLEX TUZVEDELMI SZOLGALTATASOK

Az OptiCost 1999-ben indult csaladi vallalkozasként,
eredetileg biztonsagtechnikai profillal. A masodik gene-
racio iranyitasa alatt fokozatosan az informatika és az
erésaramu kivitelezés is meghatarozéva valt, mikozben
kiemelt fékuszt kapott a komplex tlizvédelmi szolgélta-
tasok fejlesztése.

A fejl6dés tudatos valasz volt a technoldgiai és piaci
véltozasokra. Az IP-alapl technoldgidk terjedésével a
kordbban kulonalld szakterlletek egyre kozelebb ke-
rlltek egymashoz, az ipari beruhdzasoknal pedig egyre
gyakrabban jelentek meg integraltan a gyengedra-
mu, informatikai, erésdramud és tlzvédelmi feladatok.
Az OptiCost ezért folyamatosan azokkal a kompeten-
cidkkal bdvitette muUkodését, amelyekre Ugyfeleinek
szuksége volt.

A novekedéshez tudatos szakmai poziciondlas tarsult.
Nagy Péter felismerte, hogy a fejl6dést nem pusztan a
kivitelezdi Iétszam novelésére kell épiteni, hanem a mér-
noki tudasra, a specidlis kompetencidkra és a szerveze-
ti képességekre. Er8sitették a mérnokirodat, specidlis
gyartéi mingsitéseket, szakmai képesitéseket és hatdsa-
gi engedélyeket szereztek. A cél az volt, hogy a cég egy-
re 0sszetettebb, magasabb mUszaki és szakmai elvarasu
projektekben is részt vehessen. Igy fokozatosan olyan
tudasbazist épitettek fel, amely nagyobb Iéptékd ipari
beruhazasokon is erds partneri poziciot biztosit.

Az elmult négy-ot év rendkivil gyors novekedést ho-
zott. Az arbevétel jelentdsen nétt, ezzel egyltt a pro-
jektek mérete, Osszetettsége és a szervezetre haruld
felel8sség is Uj szintre Iépett. A kovetkezd fejl6dési sza-
kasz ezért mar a vallalati mikodés megerdsitésérdl szol.
Az OptiCost igazgatésagokat, felsé- és kozépvezetdi
szinteket alakitott ki, és folyamatosan pontositja a folya-
matokat, feladatkoroket és felelésségeket.

A fokusz ma mar nem onmagaban a tovabbi arbevé-
tel-novekedés, hanem egy stabil, jol skalazhato és hosz-
szU tévon fenntarthatd szervezet kialakitadsa. A cég tu-

datosabban vaélasztja meg, milyen projekteket vallal, és
azokat helyezi el6térbe, amelyek szakmailag és uzletileg
is illeszkednek a hosszu tavu stratégidhoz. Ez Nagy Pé-
ter vezetdi szerepét is atalakitja. Kordbban személyesen
vett részt szamos Ugyféltaldlkozén és operativ dontés-
ben. Az (j strukturaban a felelsség és a dontések tobb
vezetd kozott oszlanak meg. A cél egy erds vezetdi csa-
pattal és egyértelmU felel6sségi korokkel mikodd val-
lalat. Ahogy fogalmaz: ,az operativbdl hatrébb Iépni, a
stratégidban pedig elérébb”.

Az Al mar nem kisérlet, hanem Uzleti eszkoz

Az Al ndluk mar konkrét Uzleti problémat old meg. Egy
nagy tender koltségvetése tobb ezer tételbdl dllhat,
amelyeket kordbban mérnokoknek kellett osszevetnitk
a teljes tervdokumentéciéval. Ha példaul a koltségvetés
20 ezer méter kdbellel szdmol, mikozben a tervek szerint
30 ezer méterre van szUkség, a kiilonbség tobb tizmillié
forintos veszteséget is okozhat.

A cég ezért olyan Al-alapu megoldast fejlesztett, amely
Osszeveti a tervanyagot a koltségvetéssel, és jelzi az
eltéréseket. Ami kordbban két mérndknek akar két hét
munkat jelentett, ma néhany ora alatt elvégezhetd.
Ez mérnoki kapacitast szabadit fel, javitja az ajanlatadas
pontossagat, és még a projekt induldsa elétt segit azo-
nositani a késébbi koltségkockazatokat.

Generaciovaltas: az alapokra épitve Uj irdnyba A cég
fejlédésével parhuzamosan a generaciovaltas is lezaj-
lott. Nagy Péter szerint ennek alapja az egymas iranti
tisztelet volt, és annak elfogadasa, hogy két generacid
nem feltétlenul ugyanugy muakodtet egy vallalkozast.
Edesapja, Nagy Tamas inkdbb a személyes, lakossagi
Ugyfélkapcsolatokban érezte otthon magat, mig 6 a na-
gyobb ipari és nemzetkozi projektek felé vitte tovabb a
céget. A tevékenységek szétvalasztasaval mindketten
arra épithettek, amiben erésebbek voltak. A generacio-
valtas igy nem a kordbbi mikodés masolasat, hanem az
alapokra épulé Uj irany kialakitasat jelentette.
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- 100 torténet

100 vallalkozas

Szekeres Bendeguz és Erds Abris // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Nagyobb beruhazas el6tt teszteljuk kis
|éptékben a piaci érdeklédést.

A marketingben a kiugré eredmények

helyett épitslnk kovetkezetességet.

Az intuicié mellett hasznaljuk kovetkezetesen
a vasarlasi adatokat.

Kllonitstink el id6t a mikodésre és
a vallalkozas fejlesztésére.

MIERT MUKODIK

Valds vasarloi reakciobdl lehet tanulni,
miel6tt jelentds eréforrast kotlink le.

Egyetlen sikeres tartalom gyorsan elfelejtédik,
arendszeres jelenlét viszont hosszabb tavon
épiti a markat.

A készletezésrdl és termékfejlesztésrél nem
benyomasok, hanem tényleges fogyasztoi
viselkedés alapjan lehet donteni.

Ha minden id6t elvisz az operacio, a folyamatok
és a vezetbi képességek nem fejlédnek egyutt
a céggel.

A folyamatos fejlodes, ez az Utja az egész vallalkozoi életnek szerintem,
hogy az ember folyamatosan jobb akar lenni minden téren.



ELOBB BIZONYITSD,
HOGY MUKODIK, UTANA
EPITS KORE CEGET

STREETWEAR DIVAT ES E-KERESKEDELEM

Az Out of Mood torténete nem Uzleti tervvel, piac-
kutatdssal vagy befektet&i prezentacidval kezdddott.
Szekeres Bendeguz 2020-ban DJ szeretett volna lenni,
és ehhez tervezett maganak egy sajat logot. A DJ-kar-
rierbdl végul nem lett semmi, a marka Gtlete azonban
megmaradt. 2023 februarjaban barétjaval, Erés Abrissal
Ugy dontottek, hogy valddi streetwear méarkat épitenek
beldle. Harom évvel késébb mar 6—7 ezer vasarlét tud-
hattak magukénak, kovetkezé céljuk pedig egy sajat Uz-
let és a nemzetkozi piac lett.

A vdllalkozéas induldsédnak egyik legérdekesebb tanulsa-
ga a ,tesztelj, miel6tt nagyot Iépsz” gondolkodas. A két
alapitd el6szor nem céget és szervezetet épitett, ha-
nem terméket készitett, videdkat gyartott, YouTube-rdl
és online kozosségekbdl tanult, majd figyelte, érdekli-e
egyaltalan a piacot, amit létrehoztak. Az elsd harminc
puldver sikere igazolta, hogy van kereslet. Ez a logika ké-
s6bb is megmaradt: el6szor kiprébalni, mérni, tanulni, és
csak azutén nagyobb eréforrast tenni valamibe.

A gyors kezdeti siker ugyanakkor majdnem a vallalkozas
Végét is jelentette. Egy jo id6szak utan az alapitok sajat
bevallasuk szerint elkényelmesedtek: harom hdénapon
keresztul nem készitettek videdt, mikozben a fix koltsé-
gek tovabbra is jelentkeztek. Szinte elfogyott a pénzik,
csak hitellel és jelentds kockazatvallaldssal tudtak to-
vabbmenni. A kudarc utan dontotték el, hogy ha foly-
tatjak, akkor ,110 szézalékosan” csindljak. Ebbdl szuletett
meg az egyik leger6sebb mUkodési elvik: a kovetke-
zetesség. Két éven keresztul gyakorlatilag minden nap
publikéltak tartalmat, sokszor naponta tobbszor is.

A novekedéssel egyutt az 0sztonos mikodést fokoza-
tosan adatvezérelt dontéshozatal véltotta fel. Az elsd
kollekcioknal példaul minden méretbdl ugyanannyit ren-
deltek, mert még nem rendelkeztek vasarlasi adatokkal.
Ma mér az értékesitési szamok alapjan hatarozzak meg
a mennyiségeket, és egy-egy negativ visszajelzést sem
onmagaban értékelnek, hanem azt nézik, mit mutat az
0sszes vasarlé tapasztalata. A kozosséget is bevonjak: a
kovetdk szavazhatnak példaul egy kovetkezd termék szi-
nérdél vagy dizajnjardl. Egy ilyen tervezdi verseny gybzte-
se késdbb kovet&bdl a vallalkozas munkatarsa lett.

A professzionalizalédas masik fontos lépése a folya-
matok és szerepek tudatos kialakitasa volt. Felismerték,
hogy egy ponton tdl nem lehet egyszerlien tobb vide-
6t késziteni vagy tobb feladatot elvégezni. A munkat
tombositik, pontosabban meghatarozzak a felelésségi
koroket, és folyamatosan keresik, melyik tertleten ho-
gyan lehet jobb rendszert kialakitani. Sajat szabalyuk
szerint hétkoznap elsésorban mikodtetik a vallalkozast,
a hétvégén pedig tanulnak és fejlesztenek: kurzusokat
végeznek, szakértSkkel beszélnek, és Uj technoldgidkat
—koztuk mesterséges intelligenciat — probalnak ki.

Az Out of Mood példéaja azt mutatja, hogy egy fiatal val-
lalkozas egyik legfontosabb képessége nem az, hogy
kezdettél mindenre tudja a vélaszt, hanem hogy gyorsan
tudjon tesztelni, tanulni és korrigalni.

Az 0sztonos otletbdl akkor lesz skaldzhatod vallalkozas,
amikor a kreativitas mellé kovetkezetesség, adatok, vila-
gos folyamatok és pénziigyi fegyelem is tarsul.
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100 vallalkozas

Paulik Zsolt // Nyiradony

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Figyeljuk, mikor valik vezetési modellink
novekedési korlatta.

A feladattal egyutt adjunk jogkort és
felel6sséget is.

Ne gépet, hanem teljes folyamatot
optimalizaljunk.

Minden beruhdzasnal vizsgaljuk egyutt
a koltséget és a kapacitast.

A novekedéshez egyszerre tervezziink
alapanyagot, munkaerét és finanszirozast.

Az utddlast szerepatadassal, ne csak
pozicidatadassal tervezzik.

MIERT MUKODIK

Ami kisebb cégnél mikodik, nagyobb
szervezetnél mar lassithatja a dontéseket.

Valddi delegélds nélkil a dontések tovabbra is
a tulajdonosnal torlédnak fel.

Az egyik pont kapacitasnovelése konnyen
Uj szlik keresztmetszetet teremt mashol.

Segit elkerulni a tul korai vagy tulméretezett
automatizalast.

Ha barmelyik lemarad, a tobbi eréforras sem
hasznalhato ki.

Az (j generacio csak akkor tud valdban vezetni,
ha az el6z6 vezet6 képes hatralépni.

Els6sorban a tulajdonosnak kell szemléletet valtani, és ha az sikerdl,
akkor utana a kollégak is szemléletet fognak valtoztatni.
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A CEG CSAK AKKOR
NOHET TOVABB, HA
A VEZETO IS VALTOZIK

FAIPARI GYARTAS, ERDESZETI SZOLGALTATAS ES BIOMASSZA

A Paulik Kft. 1993-ban 11 fével kezdte mikodését, ma
pedig tobb mint 200 munkatérsat foglalkoztat. Az ere-
deti fafeldolgozas mellé fokozatosan raklapgyartas, er-
dészeti szolgdltatas és fakereskedelem, majd biomasz-
sza-el6dllitds tarsult. Az U) tevékenységek szervesen
kapcsolddtak egymashoz: az egyik lzletdg alapanya-
got, piacot vagy éppen megoldandd problémat terem-
tett a kovetkezd szdmaéra. A biomassza példaul eredeti-
leg a termelés soran keletkezd melléktermék kezelésére
adott valaszt.

A novekedés ugyanakkor soha nem volt onmagéaban
cél. Paulik Zsolt szerint el6szor a vevdi igényeket kell
megfeleléen kiszolgdlni; ha ezt a vallalkozas jol vég-
zi, abbdl tobb vevd és nagyobb forgalom kovetkezik.
A novekedés ebben a felfogasban a jol mikodd Uzlet
természetes kovetkezménye. A nagyobb volumen vi-
szont Ujabb hatékonysagi, automatizalasi és szervezeti
feladatokat is teremt.

A Paulik torténetének egyik legfontosabb forduldpontja
korulbelul szaz munkatarsnal kovetkezett be. A korabbi
szervezeti struktdra mar nem felelt meg a vallalkozas mé-
retének, az ugyvezetd pedig nem tudta tovabb szemé-
lyesen osszefogni a mikodést. Minden vallalkozas elér-
het egy pontot, ahol méar nem a piac vagy a technoldgia,
hanem maga a vezetési mdd valik a novekedés korlatjava.

A véltoztatast rdadasul a tulajdonosnak sajat szerepe
atgondoldsaval kellett elkezdenie. Uj vezetsi pozicidkat
hoztak létre, nagyobb dontési jogokat és felel6sséget
adtak a kollégaknak, és kulsé szakértdket is bevontak.
Ez nem ment egyik naprdl a masikra: a régdta kialakult
mikodési szokasokat a vezetSknek és a munkatarsak-
nak egyarant at kellett alakitaniuk. A delegélas nem egy-
szer(ien feladatok dtadésa: valddi jogkort és felel6ssé-
getis at kell adni vele.

A novekedés masik kulcsa az volt, hogy egyensulyban
tartsdk termelési rendszeruket. Egy Uj gép ugyanis nem
onmagaban noveli a vallalat teljesitményét. Ha az egyik
gyartasi fazis kapacitasa jelentésen n&, konnyen a ko-
vetkezd folyamat — az Osszeszerelés, raktarozas vagy
szallités — vélik a szUk keresztmetszetté. A termelékeny-

séget ezért nem gépenként, hanem a teljes folyamatot
figyelembe véve kell fejleszteni: egyetlen munkafézis
felgyorsitasa onmagaban még nem teszi hatékonyabba
a teljes termelést.

Ez a szemlélet az automatizalasi dontéseknél is megje-
lenik. A Paulik minden beruhazasnal azt vizsgalja, meny-
nyivel csokkentheti a koltséget és mennyivel novelheti
a termelési kapacitast. Ugyanakkor tudatosan figyelnek
a tulautomatizalas veszélyére is: egy nagy teljesitményl
gép olyan kapacitast és koltséget hozhat Iétre, amelyet
a vallalkozds még nem képes gazdasagosan kihasznalni.
Nem feltétlenll a legnagyobb teljesitményl gép jelenti
a 6 beruhdzast, hanem az, amelynek kapacitasat a val-
lalat ki tudja hasznalni, és amely illeszkedik a teljes ter-
melési folyamathoz.

A gyors novekedés raadasul egyszerre érint tobb erd-
forrast. A gyartdshoz megfeleld mennyiségl alap-
anyagra, képzett munkatarsakra és elegendd finansziro-
zasra van szukség. Ha ezek kozul barmelyik lemarad, a
novekedés megakad. A novekedési tervben ezért nem
elég azt megfogalmazni, hogy mennyivel szeretne tob-
bet termelni a véllalkozés, azt is latni kell, honnan lesz
ehhez megfeleld alapanyag, munkaerd és finanszirozas.

Ugyanez a szemlélet jelenik meg a cégnél a kovetkezd
generacio bevonasakor. Paulik Zsolt gyermekei szeret-
nék tovabbvinni a véllalkozast, de az dtadds nem azzal
kezdddik, hogy vezetdi pozicidt kapnak: el6szor meg
kell ismernitik a véllalat operativ mikodését, majd tuda-
tos atadasi stratégiat alakitanak ki. A jelenlegi tulajdo-
nos egyértelmlen fogalmaz: egy ponton a régi veze-
tének valdban hatra kell 1épnie, kilonben nem torténik
meg a generaciovaltas.

A Paulik torténete igy valdjdban a vezetd folyamatos
szerepvaltasardl is szol. Ami 11 f6nél er6sség — hogy a
tulajdonos személyesen szinte mindent kézben tart —,
100 vagy 200 fénél mar akadaly lehet. A novekedéshez
ezért nemcsak tobb gépre, emberre és piacra van szuk-
Ség: a vezetdnek is Ujra és Ujra valtoznia kell, és el kell
engednie azokat a kordbbi miikodési médokat, amelyek
egy kisebb vallalkozdsban még jol mikodtek.
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100 vallalkozas

Suppan Marton // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Az Al-bevezetést ne eszkozvalasztassal,
hanem Uzleti céllal kezdjuk el.

Az Al-t szervezetfejlesztési projektként kezeljuk.

Teremtstink olyan kultdrat, ahol a munkatarsak
fejleszteni akarjak a folyamatokat.

Tegyuk szervezeti vagyonna a munkatarsak
fejében lévé tudast.

Teszteljuk sajat mikodésunkon
az Uj megoldasokat.

MIERT MUKODIK

A technoldégia csak akkor teremt értéket,
ha vildgos problémat old meg.

A siker nagyobb része az embereken,
a folyamatokon és a vezetésen mulik.

A kreativitas és a problémamegoldas
egyre értékesebb kompetenciava valik.

Csokkenti a kulcsemberektdl vald
flggést és a tudasvesztést.

A sajat tapasztalat gyorsabb tanuldst és
hitelesebb piaci terméket eredményez.

A felelés munkaltatonak az a dolga, hogy olyan kdzeget
teremtsen, ahol gondolkodg, kreativ emberek vannak.



AZ AI-BEVEZETES
20% TECHNOLOGIA,
80% SZERVEZET

MESTERSEGES INTELLIGENCIA, DIGITALIS INFRASTRUKTURA, FINTECH

A Peak torténete 2013-ban indult azzal a céllal, hogy a
hagyomanyos banki infrastrukturanal gyorsabb és ru-
galmasabb pénzlgyi megoldasokat hozzon létre. Ami
ma természetesnek tlnik — valos idejl tranzakciok,
gyors nemzetkdzi utaldsok, integralhatd pénzlgyi szol-
géltatasok —, akkor komoly technoldgiai Ujdonsagnak
szamitott. A Peak egyik tartds versenyelénye ebbdl
szuletett: nem egyetlen terméket épitettek, hanem egy
olyan technoldgiai alapot, amely késébb Ujabb Uzleti
megoldasok kiinduldpontja lehetett.

A kovetkez6 években pénzintézeteket szolgaltak ki,
majd fokozatosan nyitottak fintechcégek és nagyval-
lalatok felé. Az Al megjelenése Ujabb stratégiai fordu-
latot hozott a vallalatnal. A banki vildgban megszerzett
magas biztonsagi és technoldgiai standardokat atvitték
a generativ mesterséges intelligencia terlletére, majd
olyan megoldésokat kezdtek kialakitani, amelyek mar
kisebb cégek szémara is elérheték. A kordbban nagy-
véllalati technoldgiat tudatosan kezdték a KKV-k igé-
nyeihez igazitani.

A Peak tapasztalata szerint azonban az Al-bevezeté-
sek legnagyobb hibdja altaldban nem technolégiai. Sok
vallalkozas konkrét cél nélkul kezd kisérletezni az Uj esz-
kozokkel, ami konnyen idérabld, koltséges ,Al-hobbiva”
vélhat. Suppan Marton szerint harom dolog szukséges
ahhoz, hogy valddi eredmény szulessen: vildagos cé-
lok, a munkatérsak felkészitése és elkotelezett vezetés.
Nem feltétlenll egy tobb szdz oldalas Al-stratégiaval
kell kezdeni; el6szor azt kell pontosan meghatarozni,
melyik Uzleti problémat szeretné a vallalkozds mester-
séges intelligenciaval megoldani.

Ebbd&l kovetkezik a Peak egyik legerésebb vezetéi Uize-
nete: ,Egy Al-bevezetés egy cég életében maximum
20 szazalékban technoldgiai projekt, 80 szazalékban
szervezetfejlesztési projekt.” A megfeleld szoftver kiva-
lasztdsa onmagaban kevés. Fel kell késziteni a vezetdket
€s a munkatarsakat, &t kell gondolni a folyamatokat, és
meg kell értetni a szervezet tagjaival, miért torténik a

véltozas. Ugyanugy, ahogy kordbban egy CRM-beve-
zetést is meg tudott akadalyozni az ellenalld szervezet,
egy Al-projektet is konnyen kudarcra itélhet, ha az em-
berek nem értik annak céljat.

A mesterséges intelligencia alkalmazéasa ezért a veze-
tésrdl és a vallalati kultdrardl is szol. A Peak szerint nem
egyszerlen munkakorok kerulnek veszélybe, hanem el-
s6sorban azok a munkavallaldi attitldok, amelyek kiza-
rolag a pontosan meghatéarozott rutinok végrehajtasara
éplilnek. Felértékelddik viszont a kreativitas, az Ossze-
fuggések felismerése és a folyamatok fejlesztésének
képessége. A jovballd szervezet ezért nem egyszerlen
Al-eszkozoket ad a munkatarsainak, hanem olyan koze-
get teremt, amelyben az emberek gondolkodni és fej-
leszteni akarnak.

A Peak innovacioit elészor sajat mikodésében probal-
ja ki. Az Uj megoldasokat lehetdség szerint hazon beldl
tesztelik, finomitjak, és csak ezt kovetéen viszik piacra.
lgy szliletett a Digital Twin projektjik is, amelynek célja,
hogy minden munkatéars mellé |étrehozzanak egy digi-
télis ikert, amely ismeri az adott kolléga tudaséat, pro-
jektjeit, kapcsolatait és feladatait. A cél nem az ember
kivaltdsa, hanem a szervezeti tudds hozzaférhetbvé
tétele: egy munkatérs szabadsdga vagy tavozasa ne
jelentsen tudasvesztést, és egy egyszerl informacio
megszerzéséhez ne kelljen tobb ember részvételével
megbeszélést szervezni.

A kezdeményezés mogott egy altaldnosabb cégépitési
probléma all: hogyan lehet a munkatarsak fejében 1évé
tudast vallalati tudassa alakitani? A Peak digitélis ikrei
kozos vallalati tudasbazisra, Uzletdgi és az egyes sze-
repkorokhoz kapcsolédd informécidkra, majd az adott
munkatars sajat tudasdra és kapcsolatrendszerére
épuilnek. A vallalat célja, hogy mintegy 110 munkatarsuk
mellett 110 digitélis iker dolgozzon — nem létszdmcsok-
kentés céljabdl, hanem azért, hogy a meglévé szakem-
berek a nagyobb hozzdadott értékl feladatokra tudja-
nak koncentralni.

PEAK
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100 vallalkozas

Rektenvald Attila // Pécs

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Erdemes nem kizérélag a legszikebb prémium A megfelel6 kindlati mix nagyobb piacot teremthet.
rétegre épiteni.

Fontos figyelni, hogyan valtoznak a vendégek A fogyasztéi szokasok gyorsabban valtoznak, mint
igényei. korabban.
Erdemes bevonni a csapatot a kommunikaciéba. A csapat bevonasa hitelesebb és koltséghatéko-

nyabb online jelenlétet teremthet.

A min&ség mellé érdemes élményt és koncepcidt Az élmény és a koncepcié nehezebben masolhaté
is kinalni. versenyelényt teremthet.
Fontos tobbéves id&tavban gondolkodni. Egy vendéglatohely felépitéséhez idére és kovetke-

zetességre van szukség.

Legyen tdrelmes, legyen egy konkrét célja, egy konkrét elképzelése arral,
milyen kavezot szeretne Uzemeltetni és milyen vendégeket szeretne vonzani
- és tartson ki mellette.



A JO KONCEPCIOHOZ
HOSSZU TAVON IS
RAGASZKODNI KELL

SPECIALTY KAVEZO, VENDEGLATAS

A Pécsi Kavé 2015-ben az elsék kozott jelent meg spe-
cialty kdvézoként a varosban, Rektenvald Attila pedig
2019-ben vette at a vaéllalkozast. Azéta a Covid utan
gyakorlatilag Ujra kellett épiteni a mUkodést, mikozben
folyamatosan fejlesztették a csapatot és bévitették a ki-
nélatot. A stabil koncepcié mellett folyamatosan valtozni
kell abban, amit a piac és a vendég megkovetel.

Az egyik legfontosabb felismerés az volt, hogy onma-
gaban a legmagasabb min&ségl specialty szegmens
tdl szUk piacot jelentene. Mikozben egyre tobben ke-
resik a single origin és prémium kavékat, sok fogyasztd
egyre arérzékenyebb.

,SzUkség van egy olyan vegyes mixre, hogy kiszolgaljuk
mind a két oldalt.”

A véllalkozésnak tehat Ugy kell megdriznie mindségi pozici-
6jat, hogy kozben elegend&en széles vendégkort érjen el.

A fiatalabb generacid megjelenése Uj alkalmazkodast
kovetel. Az Instagramon és TikTokon latott termékek
kozvetlendl alakitjak a vélasztast, mikozben ezek a ven-
dégek tudatosabban keresik a minéségi termékeket is.

A Pécsi Kavénal a kozosségi média jelentds részét ma-
guk a munkatarsak készitik.

A hiteles online jelenlét igy nem kulonalld marketingfel-
adat, hanem a csapat és a napi mUkodés részéve valt.

A vendéglatas egyik legnagyobb kihivasa ugyanakkor
a volumen. Az alapanyag-, energia- és bérkoltségek
emelkednek, mikozben a kereslet nem novekszik vellk
egyutt. Rektenvald Attila szerint éppen ezért a vendég-
latésban ma azoknak van nagyobb esélytk fennmaradni,
akik mindséget, j6 koncepciodt és valddi élményt kinal-
nak. A fejlesztés onmagéaban nem hoz tobb vendéget,
de lehetévé teszi, hogy a vallalkozas felkészlilten varja
Sket, amikor a kereslet Ujra erésodik.

A hosszu tavu épitkezéshez turelem is kell. Rektenvald At-
tila tapasztalata szerint sajét vendéglatohelyein ot-hat évre
volt szukség ahhoz, hogy a vallalkozas igazan atforduljon.
Ezért egy induld vallalkozénak azt tanacsolja, legyen vila-
gos elképzelése arrdl, milyen helyet épit, milyen vendége-
ket szeretne megszdlitani, és ne valtoztassa folyamatosan
az alapvetd koncepciot. A vendégnek értenie kell, mire
szémithat — a véllalkozénak pedig ki kell tartania mellette.
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- 100 torténet

100 vallalkozas

Héjja Péter // Kecskemet

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A generaciévaltas folyamataban érdemes
el6re meghatérozni a fontos mérfoldkoveket.

Az utéd bevonasat célszerl fokozatosan felépiteni.

Az atado szerepét és felel6sségi korét is fontos
egyértelmien tisztazni.

A bizalom és a kiszamithaté mikodés j6 alapot ad a
munkatarsak megtartasahoz.

A dontéseket célszer( adatokra alapozni és szuik-
ség esetén gyorsan korrigalni.

MIERT MUKODIK

EgyértelmUivé teszi, mikor ki dont és ki
miért felel.

A vezetGi tudas és felel6sség nem egyik
naproél a masikra épil fel.

A parhuzamos vezetés bizonytalansagot
teremthet.

A stabil csapat komoly vallalati érték.

A rossz dontés hatasa igy mérsékelhetd.

Vannak napok, amikor rossz dontéseket hozok, de tudom, hogy
ezeket ki lehet javitani, csak fontos, hogy tanuljunk belluk.
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AMIKOR

A GENERACIOVALTAS NEM
EGY PILLANAT, HANEM EGY
HOSSZU FOLYAMAT

VENDEGLATAS, CSALADI VALLALKOZAS

A Peki Restaurant Kft. torténete egy klasszikus csaladi
véllalkozas torténete. Héjja Péter mar fiatalon bekap-
csolédott édesapja vallalkozasaba, majd 23 éven ke-
resztul dolgoztak egyutt, miel&tt atvette volna a cég
vezetését. Az dtadas fokozatosan, tobb év alatt zajlott.
Ezalatt megismerte a miikodés minden fontos terlle-
tét, és csak akkor vette &t a vallalkozas iranyitasat, ami-
kor erre mindkét fél készen allt.

A sikeres generaciovaltast a tudatos felkészlilés és az
egyértelmd mérfoldkovek kijelolése biztositotta. Nem-
csak a tulajdon vagy a pénzlgyi kérdések atadasat kell
megtervezni, hanem a felelésségi koroket, az operativ
feladatokat és azt is, hogy a korabbi vezet mikor és ho-
gyan Iép ki a napi mikodésbdl.

Kullonosen erds visszaigazolas az dtadas szervezettse-
gére, hogy a teljes munkatarsi dllomanyt sikerult meg-
tartani. Tobben 15-20, akar 25 éve dolgoznak a vallalko-
zasnal. A munkatarsak megtartasdhoz nem feltétlenul
latvanyos motivacids programokra van szukség. Sokkal
tobbet szamit a bizalom, a kiszdmithatdsag, a munka
€s a maganélet egyensulya, valamint az, hogy a problé-
makkal legyen kihez fordulni.

A vezetéi fejl6dést a cég folyamatos tanuldsként értel-
mezi. Egy vallalkozas vezetéséhez egyszerre szikséges
szakmai tudas és vezetdi készség, de ezek sulya a val-
lalkozas fejlédésével valtozik. A vezetdnek mindig ab-
ban kell fejlédnie, amire a szervezet kovetkezd fejlédési
szintjéhez éppen a legnagyobb szukség van.

A mUkodés masik fontos alapja az adatvezérelt don-
téshozatal. Napi és heti szinten kovetik tobbek kozott a
forgalmat, a koltségeket és a cash flow alakuldsat, hogy
id6ben lathatd legyen, egy dontés jo irdnyba vitte-e a
véllalkozast, vagy korrigélni kell. A gyorsan valtozd kor-
nyezetben az adatok szerepe igy nem pusztén az uto-
lagos értékelésben, hanem a hibak korai felismerésében
és a veszteség csokkentésében is jelentds.

A Peki Restaurant Kft. torténetének legerésebb Uze-
nete, hogy a sikeres generacidvaltas joval az atadas
elétt kezd6dik. Az utddnak id6 kell a szakmai és veze-
téi tudads megszerzéséhez, az dtaddnak pedig arra is
fel kell készlilnie, hogy valdban atadja a felel6sséget és
az iranyitast. A folyamat akkor igazan sikeres, ha koz-
ben a szervezet stabilitdsa és a munkatarsak bizalma
is megmarad.
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100 véallalkozas

Lengyeltoti Zsolt // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes feltérképezni, hol vannak kihasznalatlan
eréforrasok a vallalkozasban.

Az egymast kiegészits folyamatok 6sszekapcsola-
sa hatékonyabb mUkodést tehet lehetové.

A novekedési igényt hasznos el6szor automatiza-
lassal és hatékonysagjavitassal kezelni.

A szikséges tudast és kompetenciakat
a valasztott technolégidhoz érdemes igazitani.

Hosszabb tavon érdemes a magasabb hozzaadott
értéket teremtd tevékenységek felé elmozdulni.

MIERT MUKODIK

Egy melléktermékbdl vagy folos kapacitasbol
Uj Uzletag szulethet.

Az egyik folyamat mellékterméke a masik
eréforrasava valhat.

Ugyanazzal a Iétszammal nagyobb
volumen dolgozhaté fel.

A fejlettebb miikodés mas tudast igényel,
nem egyszerlen tobb embert.

A feldolgozott termék nagyobb
novekedési lehet&séget teremthet.

Elsosorban nem létszamemeléssel probaljuk lekovetni a megnovekedett

igényeket, hanem automatizalassal. Rengeteg feldolgozdgépet vasaroltunk
az elmult években, hogy a megnovekedett volument ugyanazzal a létszammal
tudjuk kezelni, mint korabban a kisebb mennyiséget.



AMIKOR

A MELLEKTERMEKBOL
U) UZLETAG SZULETIK

HALTENYESZTES, HALFELDOLGOZAS, KORFORGASOS GAZDALKODAS

A Pelso Fish torténete nem a haltenyésztéssel kez-
dédott. A cégcsoport 2017-ben egy 1,7 megawattos
biogaz-kiserémUvet épitett Balatonszabadiban, amely
jelentds mennyiségl hulladékhét termelt. A vezetés
azt kezdte vizsgalni, hogyan lehetne ezt gazdasagosan
hasznositani. Felmertilt az Uveghazi termelés és tobb
mas mezbgazdasagi lehetdség is, végul azonban a hal-
tenyésztés mellett dontottek. A zoldmez8s beruhazas
2020-ban indult, az értékesités pedig a Covid és az
energiavalsag ellenére 2023 végén megkezdddott.

A két tevékenységbdl mara szinte zart korforgas alakult
ki. A biogazeré6md hulladékbdl allit eld villamos- és hé-
energiat, ezt hasznalja a haluzem, majd a halfeldolgozas
szerves melléktermékei visszakerllnek a biogaztizem-
be. A folyamat végén mindsitett biotragya keletkezik,
amely talajjavitoként kerllhet vissza a mez&gazdasag-
ba. A haltermelés igy nem igényel kulsé energiaforrast,
ami az energiavélsag idején kulonosen nagy elényt
Jjelentett. A rendszer fenntarthatdsagi szempontbdl is
kedvezd, de uUzletileg legaldbb ilyen fontos, hogy csok-
kenti a koltségeket, mérsékli az energiadraknak vald
kitettséget, és hatékonyabban hasznalja fel a rendelke-
zésre all6 eréforrasokat.

Maga a haltenyésztés technoldgiaintenziv. A halakat
zart, recirkulacios rendszerben nevelik, ahol a vizet biold-
giai sz(rék tisztitjak, majd folyamatosan visszaforgatjak.
Ennek koszonhetéen naponta csak néhany szazaléknyi
vizet kell cserélni, mikozben egy atfolyds rendszer ennek
tobbszorosét igényelné. A szabalyozott kornyezet egész
évben hasonl¢ feltételeket biztosit, igy a halak noveke-
dése gyorsabb és kiszamithatdbb. A technoldgia tehat
egyszerre seqiti a termelést, és takarékosabbd teszi az
er6forras-felhasznalast.

A magas szintl automatizalads azt is meghatarozza, mi-
lyen szakemberekre van szUkség. A Pelso Fish nem els6-
sorban haldszokat, hanem gépészeti tudassal rendelke-

z6 munkatarsakat alkalmaz, akik szivattyuikat, sz(réket,
légkezel§ és mas Osszetett berendezéseket mikodtet-
nek. A kozel évi ezertonnds termelést mindossze nyolc-
an latjak el. A folyamatos, 24 6ras mikodést felugyeleti
rendszerek, automatizmusok és termeléstamogatd
szoftverek segitik. Ebben a rendszerben kevesebb em-
berre van szUkség, nekik viszont joval magasabb misza-
ki tudéssal kell rendelkezniuk.

A novekvé keresletet nem elsésorban Ujabb munkatar-
sak felvételével szeretnék kiszolgdlni. A halfogyasztas
bévulésével parhuzamosan a feldolgozéuzemben Uj gé-
peket és automatizalt megoldasokat vezetnek be, hogy
a jelenlegi létszam nagyobb mennyiséget tudjon kezelni.
A fejlesztések célja ezért elsésorban a meglévé kapaci-
tas jobb kihasznalasa, és csak ezt koveti a létszam bdvi-
tése, ha arra valdban szlkség lesz.

A kovetkezd novekedési Iépcsd mar nem egyszerlen a
haltermelés tovabbi bdvitésérdl szdol. A jelenlegi kapa-
citds technoldgiai fejlesztésekkel még bévithets, de a
nagyobb lehet8séget a magasabb hozzaadott értékl
feldolgozasban latjak. Olyan Uj Uzemet épitenek, ahol
friss kész- és félkész ételeket allitanak majd eld, igazodva
ahhoz a fogyasztdi igényhez, hogy egyre tobben keres-
nek egészséges, j© mindségl, mégis gyorsan elkészit-
hetd ételeket. A hangsuly igy fokozatosan eltolddik a
nagyobb mennyiségrél afelé, hogy ugyanabbdl az alap-

A Pelso Fish fejlédésének egyes Iépései szorosan egy-
masra épulnek. A biogazuzem hulladékhdje alapot adott
a haltenyésztéshez, a két tevékenységet korforgdsos
rendszer kapcsolja 0ssze, az automatizalas pedig lehe-
tévé teszi, hogy kis létszammal is nagy volumenben ter-
meljenek. Most erre épll ra a feldolgozas bévitése.

A cég elényét igy az adja, hogy a kulonbozé megoldasok
egymast erésitve mikodnek egyiitt.
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100 vallalkozas

Kasa Karoly // Kaposvar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Az Al alkalmazasat érdemes ismétlédé Gyorsan mérhet6 idémegtakaritast hozhat.
feladatokon kiprébalni.

Uj technolégiat fokozatosan, kényszer A hiteles belsé példak konnyebben 0sztonzik
nélkul ajanlott bevezetni. az elfogadast.

A bels6 tudasatadast érdemes a napi A tapasztalt és junior kollégak kozos projektje
munka részéveé tenni. gyorsitja a fejlédést.

A kulpiacra lépést onallé kompetenciaként A j6 szolgéltatds mellett értékesitési tudas és
indokolt kezelni. folyamatos kapcsolatépités is kell.

A kisérletezésnek fontos teret hagyni. Az innovaciohoz olyan fejlesztésekre is szikség

lehet, amelyek eredménye el6re nem garantalhato.

Ha valakinek jok az alapkészsegei, és megvan az elhivatottsaga
a szakma irant, akkor belsd kepzéssel egyre jobb és jobb lesz.



VILAGSZINVONALU

TECHNOLOGIA

KAPOSVARROL

INFORMATIKA, SZOFTVERFEJLESZTES

A Precognox torténete egy amerikai megbizassal indult.
Az alapitok olyan megoldasokat fejlesztettek, amelyek
nagy mennyiségl szoveges informacid feldolgozasat
és értelmezését segitették. A kezdeti keresérendsze-
rekbd| fokozatosan nétt ki a ma mintegy 45 f&t foglal-
koztatd kaposvari technoldgiai vallalkozas, amely egye-
di szoftverfejlesztéssel és mesterséges intelligencian
alapulé megoldasokkal dolgozik. A cég tobb mint hisz
éve foglalkozik Al-technoldgiékkal, igy szamukra a ge-
nerativ mesterséges intelligencia megjelenése nem Uj
irdnyt, hanem a meglévé tudas Uj lehetéségekkel valod
bévitését jelentette.

A vallalkozas egyik legfontosabb stratégiai dontése az
volt, hogy Kaposvaron épiti fel technoldgiai csapatat,
és helyben teremti meg a magas szinvonald szakmai
munka feltételeit. Nem koltoztek a nagyobb munkaerd-
piacot jelentd févarosba, hanem tudatosan olyan mun-
kahelyet hoztak létre, amely vidéken is komoly szakmai
lehet&séget kindl. A szakemberhidnyt részben egyetemi
egyuttmikodésekkel, gyakornoki programokkal és bel-
s6 képzésekkel kezelik.

A csapatokat ugy allitjak ossze, hogy tapasztaltabb és
kevésbé tapasztalt kollégak egylitt dolgozzanak, igy a
tudasatadas a mindennapi munka természetes részé-
vé valik. A nemzetkozi piac szintén tudatos épitkezés
eredménye. A Precognox bevételének tobb mint 60
szézaléka exportbdl szarmazik, meghatérozé piaca az
Egyestilt Allamok, emellett Németorszag és mas eu-
répai orszagok felé is nyitnak. Az amerikai jelenlét Ujra-

épitéséhez nemcsak technoldgiai tuddsra volt szlkség:
az alapitok sales- és menedzsmentképzésen tanultdk
meg, hogyan mutassak be érthetéen az altaluk terem-
tett Uzleti értéket, majd személyes kapcsolatépitéssel
szerezték meg elsé ugyfeleiket. A kulpiaci sikerhez on-
magaban nem elég a j6 termék vagy szolgaltatés, az
értékesités, a kapcsolatépités és a célpiacon valo kitar-
to jelenlét egyarant fontos.

A generativ Al bevezetését fokozatosan kozelitették
meg. A hasznalatdt nem tették kotelezévé, inkabb jol
mdkodd példakon keresztll mutattédk meg a kollé-
gdknak, hogyan segitheti a mindennapi munkéat. A ta-
pasztalt, szakmailag hiteles munkatérsak sajat ered-
ményeikkel 0sztonozték a tobbieket, akik igy a sajat
tempodjukban kezdték hasznalni az Uj eszkozoket. Ma
mar valamennyi szakteruleten aktivan alkalmazzdk az
Al-t, nemcsak fejlesztésre, hanem az irodai és Uzleti fo-
lyamatok gyorsitéasérais.

A vallalkozas mas cégek szamara is egyszer( kiinduld-
pontot javasol. EI&szor azokat az ismétlédé feladatokat
érdemes megkeresni, ahol az Al kozvetlen idémegta-
karitast hozhat, majd az Uzletileg kritikus vagy jelentés
koltséget okozd folyamatok optimalizalasa kovetkezhet.
Ehhez azonban kisérletezésre is szikség van. A Precog-
nox bevételeinek jelentds részét kutatas-fejlesztésre
forditja, elfogadva azt is, hogy nem minden prébalkozas
térll meg. A cél, hogy a folyamatos tanulasbal és kisér-
letezésbdl szllessenek meg a kovetkezd versenyképes
megoldasok.
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100 vallalkozas

Glasza Tamas // Szeged

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes rendszeresen megvizsgalni, miért
vélasztjak az ugyfelek a vallalkozast.

Az ajdnlatadas mellett fontos jol megvalasztott
kérdésekkel feltarni az ugyfél valddi igényeit.

Az ajanlasbdl érkezb Uugyfeleket érdemes
kilon is mérni.

A munkaeré-kivalasztasnal fontos megkulonboztet-
ni a tanithaté készségeket azoktdl a tulajdonsagok-
tdl, amelyek nehezebben fejleszthetdk.

Az (j Uzletagat célszer( a vallalkozas meglévd
erésségeire épiteni.

MIERT MUKODIK

Konnyen kidertilhet, hogy a véllalkozas valddi ver-
senyelénye masban rejlik, mint ami belllrdl sejthetd.

A mély szakmai tudasbdl épulé tandcsadas
csokkenti az Ugyfél bizonytalansagat, és
noveli a bizalmat.

Lathatova valik, hogy a jo teljesités mennyi
Uj lzletet general.

A szaktudas egy része felépithetd, a tanulasi akarat
és a megfelel§ hozzaallas sokkal nehezebben.

igy a béviilés erésiti, nem pedig felhigitja

Egy vasarlo akkor vasarol, ha megbizik az eladoban. Nalunk a bizalmat

az adja, hogy minden kérdésére szakmailag stabil, hatarozott és jo

valaszt kapnak az érdek|ddok.

.7



A BIZALOMBOL IS
LEHET NOVEKEDES!
MODELLT EPITENI

NYiLASZAROGYARTAS ES KOMPLEX KIVITELEZES

A Prémium Plastic csaladi véllalkozasként mdkodik,
szakmai multja 1995-ig nyulik vissza. A vallalkozas kez-
dettdl fogva a magas mindségu nyilaszardk és kapcso-
|[6d6 megoldasok mellett kotelezte el magat. Sokaig
nehezitette az értékesitést, hogy egy laikus vasarldnak
nem egyértelmd, mi indokolja az arkulonbséget ablak
és ablak kozott. A cég ennek ellenére nem az olcsébb,
nagy volumenU piac felé fordult, hanem kitartott a va-
lasztott pozicid mellett.

Ez tudatos stratégiai dontés volt. Glasza Tamas szerint
olcsobb termékekkel akar sokkal nagyobb céget is lehe-
tett volna épiteni, 6k azonban olyan Ugyfeleket kerestek,
akiknek a mindség a legfontosabb szempont, és hosszu
tavon is visszatérnek. Vannak olyan vevaik, akik husz éve
vasarolnak naluk. A novekedésnek nemcsak egy utja
van, a vallalkozasnak el kell dontenie, milyen Ugyfélkort
és milyen céget akar hosszu tavon felépiteni.

A prémium pozicid megtartasahoz azonban onmaga-
ban a jo termék nem elég. A vdllalkozas rendszeresen
megkérdezte Ugyfeleit, mi alapjan vélasztottak a cé-
get, és tizbdl kilenc esetben ugyanaz a vélasz érkezett:
olyan részletes szakmai tajékoztatast kaptak, amelyet
méshol nem. A Prémium Plastic ezért nem egyszerl-
en drajanlatot készit a vevd altal hozott tervekre. Meg-
vizsgalja az egész mUszaki megoldast, kérdez, sziikség
esetén modositast javasol, és azt is figyelembe veszi,
hogyan kapcsolddik sajat munkdja az el6tte és utana
dolgozé szakdgakhoz.

Ebben rejlik a cég egyik legnagyobb eréssége is. A sajat
gyartasi hattér komoly szakmai tudast teremt, amelynek
segitségével olyan kérdéseket tudnak feltenni a vevének,
amelyeket masok esetleg nem tesznek fel. A szakérte-
lem igy nem pusztan a termék elGallitdsaban jelenik meg,
hanem magaban az értékesitésben is. Egy jol feltett kér-
dés akar értékesebb lehet, mint egy gyorsan elkészitett

ajanlat. A véllalkozas mérni kezdte, honnan érkeznek az
ugyfelei. Minden vevétdl megkérdezik, milyen csatornan
talalt rajuk, és az adatokbdl egyértelmUen kiderdlt, hogy
alegerésebb marketingcsatorndjuk az ajanlas.

Erre tudatosan is épitenek, olyan szakmai és uzleti ko-
zosségekben alakitanak ki kapcsolatokat, ahol a sze-
mélyes tapasztalaton alapuld ajanldsok Uj megren-
deléseket teremthetnek. Ez nem robbandsszer(, de
kiszadmithato, stabil novekedést eredményez.

LA legerdsebb marketingcsatorna az ajanlas.”

Az ajanlas nem egyszerlien marketingeszkoz, hanem a
teljes mUkodés eredménye. Csak akkor lesz belble tar-
tés ugyfélszerzési csatorna, ha a vallalkozas kovetkeze-
tesen azt nyUjtja, amit igér, megfeleld mindséget, pon-
tos hataridét, szakmailag megalapozott tanacsadast
és kiszamithato kivitelezést. A j6 teljesités igy nemcsak
lezar egy munkéat, hanem elékészitheti a kovetkezét is.

A vallalkozds novekedési irdnyat is ez a pozicionalas
Jjellemzi. Az arnyékolastechnika és a pergolak piacéra is
egyedi tervezésl, magas mindségl megoldasokkal ki-
vannak belépni. Egy Uj Uzletdg akkor illeszkedik igazan
a Vvéllalkozashoz, ha ugyanazokra az er8sségekre épit,
amelyek a meglévé mikodést is sikeressé tették.

A Prémium Plastic torténetének legerésebb tanulsaga
ezért az, hogy a bizalom nem puha érték vagy tényezé,
hanem Uzleti eszkoz. Szakmai tudéssal lehet jobb kérdé-
seket feltenni, a jobb kérdésekbdl jobb megoldas szlle-
tik, a jobb megoldas bizalmat teremt, a bizalombdl pedig
ajanlas és Uj Uzlet lesz. A vallalkozasnak nem feltétlenul
kell a legolcsébbnak vagy a legnagyobbnak lennie, ha
képes olyan szakmai értéket teremteni, amely miatt az
Ugyfél 6t vélasztja, és j6 szivvel ajanlja masoknak is, tud-
van, hogy ezzel nem kockéztatja sajat hitelességét.

PREMIUM PLASTIC KFT.
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Gerner Adrienn // Pécs

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A fejlesztési célokat érdemes mar a palyazat
benyujtasa el6tt pontosan meghatérozni.

A tervek éves szint( kialakitasa mellett célszer(
félévente felllvizsgalni az irdnyokat.

A munkatarsaknal felhalmozott tudast érdemes
a szervezet egészében hasznosithatéva tenni.

A nyugodtabb id&szakok j6 lehetdséget
adhatnak arra, hogy a meglévé tudasra
Uj lizletag épdiljon.

A digitalizacié sordn nemcsak a megjelenést,
hanem az adatok kezelését is érdemes fejleszteni.

MIERT MUKODIK

igy nem a tAmogatasi lehet&ség hatarozza meg
a stratégiat, hanem a tdmogatas segqiti a valdban
szukséges beruhazast.

A gazdaségi és a jogi szabalyozasi kornyezet
véltozasaira id6ben lehet reagalni.

A hosszu ideje egyutt dolgozé, folyamatosan
fejlesztett csapat tartds versenyelényt jelent.

Csokkenteni a ciklikussagot anélkul, hogy
a vallalkozas teljesen idegen terlletekre Iépne.

A gyorsan hozzaférhetd vallalati informacid
kozvetlenul csokkenti az adminisztraciét és
gyorsitja a dontéseket.

Sokszor nagyobbat kell almodni annal, mint ami éppen az asztalon van. A batorsag
akkor valik Uzleti eréve, ha megfeleld elokeszitéssel és tervezessel parosul.



FEJLESZTESBOL INDULO
PALYAZATI TERVEZES

PALYAZATI TANACSADAS ES PROJEKTMENEDZSMENT

A Protask torténete 2010-ben indult Pécsett. A vallalko-
zast Gerner Adrienn férjével kozosen alapitotta, miutén
mar egyetemi éveik alatt palydzatokkal foglalkoztak.
Kezdetben elsGsorban onkormanyzati fejlesztésekhez
kapcsolodd pélyazatokon, tobbek kozott kerékparit-,
6vodai és szennyvizkezelési beruhdzasokon dolgoztak,
majd 2016-ban tudatosan a vallalkozoi szektor felé for-
dultak. Ma ugyfélkorlk mintegy 95 szazalékat mikro-,
kis- és kozépvallalkozasok adjak. A cég tudatosan nem
egyszer( palyazatiroként, hanem ,pélyazati mihelyként”
hatérozza meg magat. Ez azt jelenti, hogy minden pro-
Jjektet az ugyfél helyzetéhez, fejlesztési elképzeléseihez
és vallaldsaihoz igazitanak. Ehhez magas szakmai tu-
déasra van szUkség, ezért a munkatarsak fejlesztésének
Jjelent8s része hazon belll torténik. Tobb kolléga palya-
kezd&ként érkezett, és ma mar nyolc, tiz vagy akar tizen-
két éve dolgozik a vallalkozasnal. A Protask egyik legfon-
tosabb er8ssége igy maga a szervezetben 0sszegydlt
szakmai tapasztalat és tudas.

Alapelvik, hogy az Ugyfélkapcsolat naluk nem ér véget a
tdmogatas elnyerésével. A cég végigkiséri a projekt meg-
valdsitasét, az elszamolast és szukség esetén a fenntar-
tasi id6szakot is. Ez azért kulonosen fontos, mert egy
sikeres palyazat késébb is jelenthet kotelezettségeket,
példaul bizonyos gazdasagi mutatdk vagy vallalasok tel-
Jjesitését. A jo tanacsadd ezért nem egyszeri dokumentu-
mot készit, hanem a teljes folyamatban gondolkodik.

,Mi alapvetSen az el6készitésben latjuk a megoldast.”
A véllalkozas vezetdje szerint az Uzleti tervezést leg-
aldbb évente érdemes elvégezni, majd akar félévente
felllvizsgalni annak fliggvényében, hogyan valtozik a
gazdasagi és a jogi szabalyozasi kornyezet. Egy palya-
zati dontésre rdadasul akar hdnapokat is varni kell, ezért
a fejlesztést nem lehet az utolsé pillanatban elkezdeni.
Ingatlanvasarlas, tervek, engedélyek vagy pénzugyi
hattér nélkul egy jo lehetdség konnyen eldszhat.

A kiszamithatatlan palyazati ciklusok a Protask mdko-
dését is probara teszik. A beadéasi idészakokban megnéd
a munkaterhelés, az elbirdlds hdnapjaiban viszont jo-
val kevesebb a feladat. A cég ezt részben tudatosabb
projektmenedzsmenttel és részben Uj Uzletagak kiala-
kitasaval kezeli. Marketing- és rendezvényszervezési
terlleten is nyitnak, de nem véletlenszerlen keresnek Uj
irdnyokat, hanem arra épitenek, amiben mar van tuda-
suk és szabad kapacitasuk.

Hasonldan gyakorlatias szemlélet jelenik meg a digitali-
zacioban. Gerner Adrienn szerint egy kisebb véllalkozas
digitélis fejlettségét nem elsGsorban csak az mutatja,
hogy van-e Uj honlapja vagy aktiv kozosségimédia-felli-
lete. Sokkal fontosabb, hogy az adatai strukturéltan és
gyorsan hozzaférheték legyenek, hasznaljon példaul
elektronikus alairast, CRM-et vagy mas vallalati rend-
szert. Ha egy Ugyvezetének minden Uj adatkérésnél do-
kumentumokat kell keresgélnie, az kozvetlendl rontja a
szervezet hatékonysagat.

A mesterséges intelligenciat a Protask a mindennapi
mUkodésben és a pélyazatok elékészitésében is hasz-
ndlja. Segiti a levelezést, az adatgydjtést és a szoveg-
alkotast, de palyadzati dokumentaciok kontrolljara is
alkalmazzéak. A tapasztaltabb munkatérsak belsé képzé-
seken adjak tovabb tudasukat a tobbieknek.

A technoldgia azonban nem helyettesiti a szakmai el-
len&rzést. Ellendrizni kell azokat a tartalmakat, melyeket
az Al készit, és nem szabad ,vakon hinni neki”.

A Protask torténetének egyik legerésebb vezetdi tanul-
saga ezért nem magardl a palyazatirasrol szol. Egy kulsd
forras akkor segiti igazan a novekedést, ha mar Iétezik
mogotte atgondolt Uzleti cél, felkészult szervezet és
hosszabb tavu terv. A pdlyazat nem stratégia, hanem
eszkoz a stratégia megvaldsitdsahoz.
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Siptar David // Pécs

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A fejlesztés jelent&sebb koltségei el6tt érdemes

valés piaci igényekkel aldtdmasztani az elképzelést.

A versenytarsakat mar a fejlesztés korai
szakaszaban fontos megvizsgalni.

Az eredeti otlettdl valé eltérés is indokolt lehet,
ha a piaci visszajelzések ezt mutatjak.

Nem feltétlenul sziikséges minden
K+F-kapacitast hazon belul felépiteni.

A kutatasi tudas mellé Uzleti kompetencidkra is
szukség van.

MIERT MUKODIK

Koran kidertilhet, hogy a probléma valéban
|étezik-€, és fizetne-e érte a piac.

Segit megtalalni, miben kell eltérnie vagy
jobbnak lennie a terméknek.

A piaci visszajelzés sokszor jobb iranyt mutat,
mint a kezdeti koncepcid.

Kuilsé labor, egyetem vagy szakérté bevondaséval
gyorsabban és kisebb beruhdzassal lehet tesztelni.

A j6 technoldgia csak akkor hasznosul, ha van piac,
értékesités, finanszirozas és miikodd Uzleti modell.

Attol, hogy mi versenyképesnek gondolunk egy terméket, még nem biztos,
hogy a piac is annak latja. Ezt valds igényekkel is ala kell tudni tdmasztani.



A JO OTLETET ELOBB
BIZONYITANI KELL, CSAK
UTANA LEHET SKALAZNI

INNOVACIOMENEDZSMENT, TECHNOLOGIATRANSZFER

A PTE Inno-Capital feladata, hogy hidat teremtsen az
egyetemen létrejové tudas és a piac kozott. Az egye-
temi kutatasok tudomanyos szempontbdl lehetnek ki-
véldak, de ahhoz, hogy valédi termék vagy szolgéltatas
szulessen bel6luk, Uzleti szempontbdl is meg kell allniuk
a helytket. A technolégiatranszfer-vallalat ezért egy-
szerre viszi a kutatasi eredményeket a piac felé, és hoz-
za vissza a piaci igényeket az egyetemi fejlesztésekbe.

Egy j6 Otlet onmagaban még nem jelent Uzleti lehets-
séget. Mér a fejlesztés elején érdemes megvizsgalni,
hogy a megoldas technikailag mikodéképes-e, van-e
ra valds piaci igény, kik a versenytarsak, és miben tud
a tervezett termék tobbet vagy mast kinalni ndluk. ,Ha
valakinek jo otlete van, az onmagaban még nem garan-
cia arra, hogy az utana érvényesulniis tud.”

A piaci validacié egyik legfontosabb kovetkezménye,
hogy a fejlesztének hajlanddnak kell lennie mddosita-
ni eredeti elképzelését. Ha a piac mas problémat jelez
vissza, mint amit a fejlesztd kezdetben feltételezett,
akkor nem az eredeti Gtlethez kell ragaszkodni, hanem
ahhoz az értékhez, amelyet a termék végul képvisel.
Az innovacioban a nyitottsag sokszor fontosabb, mint
az els® koncepcio tokéletessége.

A PTE Inno-Capital ezért mar a korai szakaszban Uzleti
szemléletet épit a projektek koré. A preinkubacié soran

Uzleti terv, piacelemzés, versenytarselemzés és pitch
deck készul, mikozben a kutatok targyalasi és vallalkoza-
si ismereteket is szereznek. A cél nem az, hogy minden
kutatobal véllalkozé legyen, hanem hogy a tudomanyos
kompetenciat kiegészitsék azokkal az Uzleti képessé-
gekkel, amelyek a piacra lépéshez hianyoznak.

LA TTC az egyetem vallalkozasi ablaka.” Ennek fontos
Uzenete, hogy az innovacios szervezetnek maganak is
véllalkozéi médon kell gondolkodnia. Nem elég kozve-
titeni a kutatds és a gazdasag kozott. Azt is végig kell
gondolni, hogyan hasznosulhat a fejlesztés a piacon,
milyen bevételi modell épulhet ra, és hogyan valhat
hosszu tavon fenntarthato Uzletté.

Az egyetem vallalkozdsokkal kozos kooperativ K+F
programokat is mUkodtet, amelyekben mar valds, pia-
ci igénybdl kiinduld problémakra keresnek megoldast.
A projektet a vallalat és az egyetem kozosen finanszi-
rozza és fejleszti, a létrejovd terméket vagy szolgalta-
tast pedig egyutt vihetik tovabb a piacra.

A kudarc sem feltétlendl jelenti az innovacio végét. Ha
egy projekt nem muakodik, abbdl Ujabb fejlesztési ciklus
indulhat. A valédi innovacios képesség nem abban mér-
hetd, hogy minden otlet sikertl-e, hanem abban, hogy a
szervezet milyen gyorsan képes tanulni a piac visszajel-
zéseibdl, és tud-e Ujraprébalkozni.
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Nagy Balint // Miskolc

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes rendszeresen megvizsgalni, mely
tevékenységek teremtenek valédi értéket
a véllalkozas szdméra.

Egy uzletag fenntartdsat nem indokolja
onmagaban az, hogy kordbban mar sok
id6t és pénzt fektettek bele.

A novekedéshez szlikséges tudas és képességek

kiilsé partnerek bevonasaval is megszerezhetdk.

A jov6ben sziikséges technoldgidkhoz kapcsolédd

tudast érdemes id6ben elkezdeni felépiteni.

Az ugyfél valddi problémajanak megértése fonto-

sabb lehet, mint pusztan a kiirt igény teljesitése.

Az els6 veszteseq a legkisebb veszteseg.

MIERT MUKODIK

Megmutatja, mire érdemes koncentralni,
és mit kell elengedni.

A korabbi raforditas nem tesz életképessé egy
rosszul mikodé modellt.

Egy Uj tulajdonos vagy partner pénz mellett
tudast, hitelességet és kapcsolatokat is adhat.

Az Gj kompetencidk gyakran még nem
vasarolhaték meg készen a munkaerdpiacon.

A valédi igényre adott ajanlat er6sebben
megkulonboztet a versenytarsaktol.



AMI NEM MUKODIK, AZT
EL KELL TUDNI ENGEDNI

MEGUJULO ENERGIA ES ENERGETIKAI MEGOLDASOK

A PV Napenergia egy palyazatird vallalkozasbol nétt
ki. A tulajdonosok hamar felismerték, hogy a tdmo-
gatdsi tanacsadas mellett a napelemes beruhdzasok
megvaldsitasdban is van lehetdség. Mar a kezdetektdl
elsésorban vallalati Ugyfelekre épitettek, mert ebben a
szegmensben tudtak legjobban érvényesiteni szakmai
kompetenciaikat.

Amikor 20182019 korul 1athatéva valt a nagyvallalati
piac novekedése, a vezetés felismerte sajat korlatait.
Kis vidéki cégként hidba rendelkeztek megfeleld szak-
mai tudassal, a nagyvallalatok nem kezelték Sket komoly
szerepl6ként. A tulajdonosok ezért ugy dontottek, hogy
a vallalkozas felét olyan partnereknek adjak el, akik a
t6ke mellett nagyvallalati tapasztalatot, szakmai tudast
és Uj kapcsolatokat is hoznak a cégbe.

Ezzel bar részben lemondtak a tulajdonrészrél, cserébe
viszont olyan eréforrasokhoz jutottak, amelyek nélkul
nehezebb lett volna tovabblépni a kovetkezd noveke-
dési szintre.

Ugyanilyen fontos dontés volt késébb a lakossagi uz-
letadg leépitése. Harom-négy évig tudatosan probaltak
felépiteni, majd arra jutottak, hogy a tdmogatasi prog-
ramoknak és a hektikus szabalyozasnak valo kitettség
miatt nagyobb szervezetként nem muikodtetheté meg-
feleléen. Nem ragaszkodtak egy Uzletdghoz csak azért,
mert kordbban mar idét és pénzt fektettek bele. Ami-
kor kidertilt, hogy a modell nem miikodik a varakozasaik
szerint, lezartak, és tovabbléptek.

A piaci konszolidaciéra ugyanezzel a logikéaval reagal-
nak. Megvizsgaljak, miben j6 a vaéllalkozas, hol vannak
kihasznalatlan er&forrasai, és mely tevékenységeket
érdemes megszuntetni vagy kulsé partnerhez helyez-
ni. A szerelési munkat példaul mar alvallalkozok végzik.
Nagy Baélint ezt egyszerlen fogalmazza meg: ,Adatve-
zéreltek vagyunk, kiszdmoljuk, hogy mi az, ami mUkodik,

mi az, ami nem mUkodik, és ami nem mUkodik, azt meg
kell szuntetni.”

A foékusz azonban nem jelent merevséget. A napele-
mes piac technoldgiailag ismét atalakul, az egyszer(
telepitések mellé energiatarolas és komplex energia-
menedzsment kerul, ahol az informatika és az eréséra-
mu tudas egyre szorosabban osszekapcsolodik. llyen
szakembereket ma még alig lehet talalni. Ezért a cégnek
nemcsak azt kell figyelnie, milyen tudasra van sziksége
most, hanem azt is, milyen szakemberekre és képessé-
gekre lesz szUksége néhany év mulva. A cég a felséve-
zetdi szintlU proaktiv tanuldst tekinti fontosnak. EI&szor
a vezetdknek kell megértenilk az Uj technoldgiat, majd
ezt a tudast tovabbadniuk a szervezetnek.

A cég kiemelten foglalkozik a mesterséges intelligenci-
aval is, mindezt egy sajatos koncepcié mellett: nem in-
ditottak nagyszabasu, felllrél vezérelt Al-programot, a
hasznalat alulrdl indult, majd ott Iépett magasabb szint-
re, ahol mér konkrét Uzleti eredményt hozott. A napele-
mes rendszerek monitoringadatait példaul Al elemzi,
ezzel emberi kapacitast takaritva meg.

Az Ugyfélkezelésben a valddi probléma megértésére
épitenek. Egy nagyvallalati tendernél példaul az irdsos
dokumentécid alapjan nem volt vildgos, mire van valdja-
ban sziiksége a megrendelének. A vezets ezért kozvet-
lenUl egyeztetett az lgyféllel, és csak ezutan készitették
el az ajanlatot. Nem arra adtak valaszt, amit az Ugyfél le-
irt, hanem arra, amit valéjaban meg akart oldani.

A PV Napenergia miikodésében visszatéré elem, hogy
nem ragaszkodnak mindenaron a kordbbi dontések-
hez. Ha egy uzletdg nem mikodik, megszintetik, ha
egy feladatot érdemesebb kivilre vinni, kiszervezik, és
szukség esetén Uj tulajdonost is bevontak. A cél minden
esetben az, hogy a cég azokra a terUletekre tudjon tobb
figyelmet és eréforrast forditani, ahol valdban erés.
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Racker Baldzs // Szentgotthard

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Az arverseny helyett érdemes magasabb
hozzdadott értéket kinalni az ligyfeleknek.

Az egyedi- és a sorozatgyartast érdemes
egységes rendszerben kezelni.

A termelési adatokat célszer( strukturaltan
gyUjteni és felhasznalni.

A technoldgiat elsésorban a munkatarsak tdmogata-
séra és hatékonyabba tételére érdemes hasznalni.

A gépek helyett elsGsorban a szervezetbe és
a felhalmozott tudasba érdemes befektetni.

MIERT MUKODIK

A min&ség, a tudas és a rugalmassag tartésabb
versenyelényt jelenthet az olcsé tomegtermeléssel
szemben.

A véltozé darabszamok mellett is hatékonyabba
és rugalmasabba teszi a termelést.

Az adatokbdl az Al mar konkrét dontéstamogatast
és tovabbi termelékenységet tud teremteni.

Ugyanannyi id6 alatt tobb és pontosabb munka
végezhetd el.

A csapat és a tudas hosszu tavon nehezebben
masolhaté versenyelényt ad, mint egy géppark.

Nekink Eurdpaban olyat kell gyartani, aminek értéke van. Ebbe belerakjuk a
minGséget, a tudasunkat, a multbol hozott fémipari tudast dsszekapcsoljuk a jovovel.



A MULT TUDASAT A JOVO
TECHNOLOGIAJAVAL KELL
0SSZEKAPCSOLNI

FEMIPARI GYARTAS

A Racker csaladban 1851 6ta hét generacion keresztul
oroklédik a kovacsmesterség. A mai vallalkozas azonban
szerényebb alapokbdl indult. Racker Balazs 1993-ban
csatlakozott édesapjahoz, és kezdetben egy 60 négy-
zetméteres, csaladi haz mogotti mihelyben dolgoztak.
A fejlédés elsé komolyabb [épését egy németorszagi
megrendelés jelentette, amely a kordbban gyenge téli
id6szakokra is munkat biztositott. Nem sokkal az elsé te-
lephely 2001-es megvasarlasa utdn azonban visszaes-
tek a megrendelések, mert gyakorlatilag egyetlen nagy
vevdjuk volt, és annak rendelésallomanya egyik naprdl a
masikra 0sszeomlott. Ebbdl azt a tanulsdgot vontak le,
hogy egy vallalkozas jovéjét nem szabad egyetlen vevs-
re alapozni, ezért kezdtek tudatosabban tobb piac felé
nyitni. Az épitéipar és Ausztria felé fordultak, ahol 2005
Ota rendszeresen jelen vannak kidllitdsokon, és ahol en-
nek koszonhetden értékesitik termékeiket.

A Rabacsa Kft. kezdettél arra torekedett, hogy ne az ala-
csony arral, hanem a magasabb min&séggel és szakmai
tudassal kulonboztesse meg magéat. Az osztrék piacon
kilfoldi véllalkozasként kulonosen fontos volt, hogy
tobbet tudjanak nydjtani a helyi versenytarsaknal. Sajat
gyartasu alkatrészekre, folyamatos gépberuhazasokra
és a csalddban generécidkon &t felhalmozott fémipari
tapasztalatra épitettek. Ahogy Racker Baldzs megfogal-
mazza: Eurépaban olyan terméket kell el&allitani, ,aminek
értéke van”.

A cég fejl6désében a digitalizacié nyitott Uj fejezetet.
A kézi megmunkalast 2010-t6l CNC-technoldgia, majd
3D-tervezés és lézervagas egészitette ki. Egy 2014-es
japan tanulmanyut utdn Racker Balazs felismerte, hogy
a vallalkozasnak egyszerre kell hatékonyan kezelnie az
egyedi, kisszérids és a nagyobb sorozatu gyartast. Mivel
a piacon elérhetd vallalatiranyitasi rendszerek erre nem
adtak megfelel6 megoldast, sajat rendszert kezdtek
fejleszteni. Ma ot munkatars dolgozik folyamatosan a
szoftveren.

Ez méra a mindennapi mikodés hatékonysagaban is
jol lathato. A rendszer képes kalkuldini az eltéré darab-
szamokhoz tartozo id8ket és koltségeket, osszevonni a
kulonbozé megrendelések gyartasi feladatait, meghata-
rozni az alkatrészek Utjat és folyamatosan Ujratervezni a
gyartasi sorrendet. 2022 szeptembere 6ta Iényegében a
rendszer vezérli a termelés Utemezését, igy nincs szuk-

ség arra, hogy egy munkatérs manualisan allitsa 0ssze és
modositsa a teljes gyartasi tervet. A rugalmassag kulo-
nosen sokat szamitott akkor, amikor a piaci visszaesés
miatt csOkkentek a rendelési mennyiségek. A cég szerint
az segitette &t Sket a nehezebb iddszakon, hogy ugyan-
abban a rendszerben tudtak kezelni az egyedi megren-
deléseket és a sorozatgyartast.

A kovetkezé 1épcsd a mesterséges intelligencia integra-
lasa a sajat vallalati rendszerbe. A cél nem az irodai vagy
Uzemi munkatérsak kivéltasa, hanem az, hogy a rend-
szer tdmogassa Gket a dontésekben. A véllalkozas 2022
szeptembere 6ta 160170 ezer kulonbozd cikk gyartasa-
rol gyUjt részletes adatokat, tobbek kozott arrdl, milyen
anyagbdl, melyik gépen, mennyi id6 és energia felhasz-
nalaséval, milyen hibdkkal készult egy termék. Az Al ezt
az adatvagyont elemezve segitheti majd az értékesitést,
a technoldgiai dontéseket és a termelés optimalizalasat.
Racker Balazs szerint az a cél, hogy az ember és a tech-
noldgia kozosen hatékonyabban dolgozzon, az igy ke-
letkezd tobbletbdl pedig magasabb bérekre és tovabbi
fejlesztésekre is jusson.

Racker Baldzs szerint azonban mindezen technolégiai
fejlesztéseknél is fontosabb, amit a szervezetben épi-
tettek fel. Ahogy fogalmaz: néhany éve még masképp
vélaszolt volna erre a kérdésre, de ma mar Ugy latja, hogy
a csapatuk és a felhalmozott tudasuk tobbet ér, mint a
teljes géppark — gépet ugyanis barmikor lehet vasarolni,
de egy jol mUkodd szervezetet csak hosszu évek alatt
lehet felépiteni. Ez a felismerés vezette oda a céget,
hogy az elmult években nem egyszerlen a novekedés-
re, hanem a véllalkozasbdl véllalattad valasra osszponto-
sitson: tiz évre elére kijelolték, mely ipardgakban és mely
partnerekkel szeretnének dolgozni, és ehhez igazitjdk a
géppark, a szoftver és a szervezet fejlesztését is.

A Rabacsa Kft. példaja jol mutatja, hogy a hagyomany és
a technoldgiai megujulds nem egymas ellentétei. A 175
éves fémipari tudas akkor maradhat versenyképes, ha
folyamatos beruhazassal, digitalizacioval, sajat fejlesz-
téssel és adatvezérelt miikodéssel egészdl ki.

Ehhez pedig hosszu tavon kell tervezni, és olyan beru-
hézasokat is meg kell Iépni, amelyek megtérllése nem
feltétlendl lathatd azonnal, de U] piacokat és Uj képessé-
geket teremthetnek.
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100 vallalkozas

>,

Kelemen Viktor // Oroszlany
A valtoztatasok el6tt megkérdezni azokat, akik napi Olyan gyakorlati informacio kerul be a dontésbe,
szinten végzik a munkat amely vezet&i szintrél nem mindig lathaté.
A kovetkezd generaciét tobb munkakoron keresztuil A vezet§ sajat tapasztalatbdl érti meg
felépiteni a mikodést, és nagyobb hitelességet

szerez a munkatarsak el6tt.
Rovid és kozvetlen kommunikécios utakat fenntartani A problémak gyorsabban felszinre kerlinek,

igy hamarabb lehet rajuk reagalni.
Bizalmat és 0nallé problémamegoldast épiteni Kevesebb kérdés és dontés kerdl

automatikusan a vezetéhoz, ami az egész
szervezet mikodését gyorsithatja.

Ha az empatia megvan az 0 részukrol is, akkor 0k is konnyebbé teszik az én
munkamat, s ez a honap vegeére szerintem mindenkinek gordlékenyebb és
produktivabb lesz.
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ABIZALOM IS LEHET
TERMELEKENYSEG!

TENYEZO

FUVAROZAS ES RAKTAROZAS

A Re-Vi Trans Kft. torténete 2001-ben egyetlen furgon-
nal kezd6dott. A vallalkozast Kelemen Viktor édesapja
alapitotta, majd a cég fokozatosan bévitette jarmdpark-
jat és tevékenységét. Viktor 2010-ben csatlakozott, ké-
s6bb hlga és sdgora is bekapcsolddott a mikodésbe.
Ma mar mintegy harminc sajat jarmdvel dolgoznak, a
fuvarozas mellett pedig a raktarozas is megjelent a szol-
géltatésaik kozott.

A csaladi jelleg azonban naluk nem egyszerden tulajdo-
nosi forma. A mikodés egyik legfontosabb szervezeti
sajatossaga a rovid dontési Ut és a folyamatos kommu-
nikacié. A csalddtagok kozott kialakult a munkameg-
osztas: az alapitd tovabbra is meghatdrozd szerepld,
Viktor elsésorban a fuvarok szervezéséért felel, testvére
a pénzugyi terlletet viszi, mig ségora tobbek kozott a
marketingben hoz Uj szemléletet.

A fontosabb dontéseket kozosen beszélik &t, igy az ala-
pitéi tapasztalat és a fiatalabb generacio Uj megkozelité-
se egyszerre tud megjelenni a vallalkozasban.

A generaciovéltasnak egy masik fontos eleme is meg-
Jelenik a Re-Vi Trans Kft. torténetében. Kelemen Viktor
nem vezetéként érkezett a csalddi cégbe. Furgont és
teherautdt vezetett, rakodott, majd fokozatosan kerult
egyre kozelebb az irodai és vezetdi feladatokhoz.

Nem az volt, hogy megérkeztem és akkor itt vagyok,
hanem valamilyen szinten fol kellett émi a szamarlép-
csén, hogy itt uljek.”

Ez nemcsak a vezetdi hitelesség szempontjabdl érde-
kes. Egy olyan dgazatban, ahol a mUkodés jelentds része
az utakon torténik, komoly elényt jelenthet, ha a vezetd
sajat tapasztalatbdl ismeri a gépkocsivezetSk minden-
napi problémait.

A Re-Vi Trans Kft.. legerésebb tanulsadga éppen itt jele-
nik meg. Kelemen Viktor szerint a sikertk egyik kulcsa a
kommunikacio. Mielétt véltoztatnak valamin, nemcsak
a csaladtagokkal, hanem a gépkocsivezetkkel, a szer-
vizes és raktdros kollégékkal is egyeztetnek. Még egy
soféroknek szold allashirdetés megfogalmazasa el6tt
is megkérdezték a régebb 6ta ndluk dolgozé munkatar-
sakat arrél, hogy szerintlik miért érdemes a Re-Vi Trans
Kft.nal dolgozni.

Ennek kulonos jelentésége van egy olyan dgazatban,
ahol a soférhidny mar onmagaban korlatozhatja a nove-
kedést. A vallalkozas tapasztalata szerint onmagéban a
magasabb fizetés igérete nem jelent fenntarthaté meg-
oldast: ha egy vallalat a piaci lehet&ségeitdl elszakadva
probdlja egymasra licitalassal megszerezni a munkaval-
laldkat, annak hosszabb tavon gazdasagi korlatai vannak.

A Re-Vi Trans Kft. ehelyett arra épit, hogy a munkatarsak
kozvetlenul elérjék a vezetdt, elmondhasséak problémai-
kat, és azt érezzék, hogy véleménylk szamit. Ennek Uz-
leti hatasa nehezen jelenik meg egy mérlegben, a min-
dennapi mikodésben azonban nagyon is kézzelfoghato:
a bizalom noveli az onallésagot. Ha egy sofér probléma-
val taldlkozik, nagyobb eséllyel probélja azt maga megol-
dani, mielétt a vezetéhoz fordul. Kelemen Viktor szerint
a kolcsonos segitség és empatia végul mindenki munka-
jat gorduilékenyebbé és produktivabba teszi.

A Re-Vi Trans Kft. példaja ezért egy egyszer(, de kony-
nyen atviheté KKV-tanulsagot mutat: a termelékenység
javitdsa nem mindig technoldgiai beruhdzassal kezdé-
dik. Egy kisebb szervezetben a gyors informacidaramlas,
a munkatarsak bevonasa és az onallé problémamegol-
dast tdmogatd bizalom ugyanugy csokkentheti a veze-
tére nehezedd operativ terhet — és végsé soron hatéko-
nyabba teheti a vallalkozast.

RE-VI TRANS KFT.
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Lovai Nora // Komlo

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A technoldgiét az ligyféligényhez igazitsuk.

Id&ben kezdjuk el rendszerbe szervezni
a mikodést.

Tegyuk atadhatéva a munkatéarsak tudasat.
Epitsiink online értékesitési csatornat.

Keressunk kulsé néz8pontot is.

MIERT MUKODIK

Nem egy régi eljdrast, hanem a piacot kell kovetni.

A novekedéssel a vezetd konnyen
szUk keresztmetszetté valik.

A tapasztalat igy a vallalkozasban marad.
Lebontja a helyi piac foldrajzi korlatait.
Egy mentor vagy mas vallalkozé olyan

problémat is észrevehet, amit bellilrél
mar nem latunk.

Nincs olyan véllalkozas, amely egy, kettd, harom vagy tiz kudarcon
nincs még tul. Mi abban kulonbozink, hogy ezekbdl a kudarcokbal

felallunk és Ujrakezdunk.



A VEZETONEK

KI KELL TUDNIA LEPN)
A NAPI MUKODESBG

NYOMDAIPAR, MARKETINGANYAGOK, ONLINE ERTEKESITES

Az 1989-ben alapitott Rotari torténete joI mutatja, ho-
gyan kényszeriti folyamatos alkalmazkodasra a digita-
lizacid a hagyomanyos ipardgak szerepl6it. A csaladi
véllalkozas fénymasolassal indult, ma pedig nyomdai és
offline marketinganyagok mellett tablakat, roll-upokat,
molindkat, munkaruhézatot és logézott termékeket is
kindl. A hosszu tavu fennmaradas egyik kulcsa az volt,
hogy nem egyetlen termékhez, hanem az Ugyfelek val-
tozé igényeihez igazodtak.

A technoldgiai valtdst maga a piac kényszeritette ki.
A nagy példanyszamu nyomtatas helyét egyre inkdbb a
kisebb mennyiségU, gyorsan és kedvezd aron elkészit-
hetd megrendelések vették at. A Rotari ezért teljesen ki-
vezette az ofszetnyomtatast, és digitalis gépekre allt at.

Ezeket folyamatosan fejleszteni kell, de az Uj technold-
gia alacsonyabb gyartasi koltséget és versenyképesebb
mUkodést tesz lehetévé. Nem az a kérdés, érdemes-e
ragaszkodni a korabbi technoldgidhoz, hanem az, hogy
mire van szuksége ma az ugyfélnek.

A kovetkezd novekedési korlat azonban mar nem tech-
noldgiai, hanem szervezeti. A hatfés vallalkozas elérte
azt a méretet, amelynél mar szikség lenne vallalatira-
nyitasi rendszerre és tudatosabb feladatmegosztasra,
mikozben a rendszer bevezetése jelentds koltséggel jar.
Lovai Nora sajat vezetdi szerepét is kritikusan latja — tul
sok operativ feladat és informacié osszpontosul néla.

,Hosszu tava stratégiai célokat csak Ugy lehet megal-
modni, hogyha ebbdl a mindennapi taposémalombal
ki tudunk jonni.” A rendszerépités célja ezért nem pusz-
tan az adminisztracioé egyszerUsitése, hanem az, hogy a
vezet képes legyen delegélni és stratégiai kérdésekkel
foglalkozni.

Ebben komoly értéket jelent a stabil csapat. Van olyan
munkatars, aki 35 éve dolgozik a vallalkozasban, és a fel-
halmozott szakmai tudast aktivan tovabbadja — tobbek
kozott a mar szintén a cégnél dolgozo fianak. A fluktua-
ci6 alacsony, a munkatarsak jellemz&en legaldbb négy-
Ot éve a vallalkozasnal vannak. A hosszu ideje felhalmo-
zott tapasztalat akkor valik valédi véllalati értékké, ha azt
a kovetkezé munkatarsaknak is sikerdl atadni.

A kovetkez6 fejlédési irdny az online értékesités. A val-
lalkozds webdruhdzat muakodtet, és kulon fellletet
hozott Iétre egyedi, logdzott ajandékok rendelésére
is. Az online térben ugyanakkor mar sokkal tobb ver-
senytérssal kell megkuzdeni a vasarlok figyeleméért.
A digitalizacié mégis lehetévé teszi, hogy egy komldi
kisvallalkozas orszagosan, sét kulfoldon is dolgozzon:
a latvanytervezés és az egyeztetés online torténhet, a
kész termék pedig barhova eljuttathato.

A digitélis értékesités igy nem egyszerlden Uj csatorna
—lehetdvé teszi, hogy a vallalkozas tullépjen a helyi piac
foldrajzi korlatain.
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lllés Jozsef // Tata

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A nemzetkozi piacra Iépést Ugyfélkovetés és
valds piaci igény is generdlhatja.

Az arverseny helyett épitstink nehezen
masolhatd, komplex véllalati képességet.

A kulcsvezetSknél érdemes megtalalni a valodi,
hosszu tavu érdekeltséget.

A generacidévaltaskor ne poziciot orokitsunk,
hanem Uj novekedési teret teremtsuink.

MIERT MUKODIK

Csokkenti a piacra [épés bizonytalansagat,
mikozben védi a meglévd ugyfélkapcsolatot és
Uj novekedési teret nyit.

A gyartas, beszerzés és projektmenedzsment
integracidja magasabb hozzaadott értéket
teremt, mint az onallé termékértékesités.

A tulajdonosi motivacié véllalkozdi felel6sséget
teremthet, mikozben a kozpont megtarthatja
a stratégiai kontrollt.

A kovetkez6 generacié sajat ambicidit is be
tudja épiteni a csaladi vallalkozas fejl6désébe.

Mi mindig arra torekszink, hogy ne csak a volument és
a profittermelést nézzuk, hanem értéket teremtsunk
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ANOVEKEDESHEZ
MEGUJULAS IS SZUKSEGES

KOMPLEX UZLET-, HOTEL-, INTEZMENY- ES IPARI BERENDEZES

A ROTTE torténete 1991-ben indult csaladi vallalko-
zasként. lllés Jozsef a gépész fbiskola elvégzése utan
csatlakozott a szulei dltal alapitott céghez, amely mara
uzletek, toltéallomasok, hotelek, gyarak és intézmények
komplett berendezésével foglalkozik. A mikodés mo-
gott Tata kornyéki fa-, fém- és matracgyartasi kapacitas
all, a vallalkozas pedig 2000 6ta tudatosan épiti nemzet-
kozi jelenlétét is Eurdpdban és a Kozel-Keleten.

A ROTTE fejlédésének egyik legfontosabb tanulsaga,
hogy a nemzetkozivé valast nem onalld célként, ha-
nem a versenyképesség és a kockdzatmegosztas esz-
kozeként kezeli. Az elsé kulfoldi piacra lépést egy mar
meglévé francia partner generalta azzal, hogy romaniai
terjeszkedésekor a magyar céget kérte fel az ottani ki-
szolgélasra. A ROTTE felismerte: ha nem koveti Ugyfelét,
helyi versenytérssal épulhet ki kapcsolat, a versenytars
pedig idével akdr a magyar piacra is beléphet. A kezdeti
bizonytalansag ellenére ezért Iétrehoztak romaniai val-
lalkozasukat, amely ma dnmagaban 7—8 millidrd forintos
nagysagrendU arbevételt ér el. Azéta tovabbi orszagok-
ban s jelen vannak.

A tobb orszagra épulé modell ma mar portfdlidlogika-
ként mikodik: ha valamelyik nemzeti piac gyengul, mas
piacok részben ellensilyozhatjdk a kiesést. Enhez azon-
ban lllés Jozsef szerint a hazai siker utan Ujra vallalkozéva
kell valni. Egy kulfoldi cég nem a magyar vallalkozas egy-
szer( meghosszabbitasa: Uj piacot, kapcsolatokat, helyi
tudast és szervezetet kell felépiteni.

JAkkora lendUlettel kell nekiallni egy Uj kulfoldi cégnek,
mint amekkora lendulettel a magyar cég annak idején
elindult”

A ROTTE méasik stratégiai dontése, hogy nem az egysze-
r( sorozatgydrtasban akar globalis &rversenyt folytatni,
hanem a magas hozzdadott értékd, komplex projektek-
ben épit versenyeldnyt. Sajat megfogalmazasuk szerint
valdjdban nem butort, hanem projektmenedzsmentet
értékesitenek. Egy hotel, Uzlet vagy intézmény teljes be-
rendezését képesek koordinalni, mikozben a szikséges
termékek 70—75 szazalékat sajat gyaraik allitjak el6. A sa-
jat gyartas kontrollt ad, a kulsé beszallitok integralasa
rugalmassagot, a projektmenedzsment pedig mindezt
egy magasabb hozzaadott értékl szolgaltatassa kap-
csolja 0ssze.

Ez kulonosen fontos egy olyan kornyezetben, ahol az
egyszerlbb, nagy sorozatly termelés egyre erésebb

nemzetkozi arversenynek van kitéve. A ROTTE ezért
tudatosan azokat a feladatokat keresi, amelyek nem va-
laszthatok szét konnyen egy olcsén beszerezhetd ter-
meékre és eqgy egyszer( széllitasra: tervezést, gyartast,
beszerzést, helyi alkalmazkodast és projektkoordinaciot
egyszerre nydjtanak. A magas hozzaadott érték igy nem
pusztan jobb terméket, hanem Osszetettebb vallalati ké-
pességet jelent.

A generacidvaltasra Uj lehetéségként tekintenek. A har-
madik generacio hat tagjabdl mar négyen dolgoznak a
cégcsoportban. A ROTTE az eléz8 generacio pozicidi-
nak egyszer( tovabbadasa helyett ugy béviti a vallalko-
zast, hogy abban a kovetkezd generacid sajat ambicioi
is helyet kaphassanak. lliés Jozsef egyik lanya nemzet-
kozi projektmenedzserként kezdett, ma egy svajci val-
lalkozasuk Uugyvezetdje. Az Uj cégekben pedig a kovet-
kez8 generacid szdmdra tulajdonszerzési lehetéséget is
teremtenek.

Ez a szemlélet a csalddon kivUli vezet&kre is kiterjed.
Egyes kulfoldi vallalkozasokban a csalad legaldbb 51 sza-
zalékos részesedést tart meg, mikozben a helyi vezet&k
akar 49 szazalékos tulajdont is szerezhetnek. A tulajdo-
nosi érdekeltség itt a decentralizalt novekedés vezetési
eszkoze: a kozpont megtartja a stratégiai kontrollt, a he-
lyi vezetd pedig nem pusztan alkalmazottként, hanem
véllalkozdi felel6sséggel épitheti a piacot.

A ROTTE harmadik eréssége a gyors stratégiai alkalmaz-
kodéas. Amikor a hazai Uzletberendezési piac beszUkult,
a véllalkozas hotelek, gyarak és intézmények felé nyitott.
Amikor az online kereskedelem atalakitotta a fizikai Uz-
letek szerepét, csomagautomaték gyartasaba kezdett.
Ma pedig meglévé négy Uzletdgaban keresi az automa-
tizacio, a robotizacié és az Al alkalmazasi lehet&ségeit.
Vagyis nem minden technoldgiai valtozasra Uj vallalko-
zassal reagdl: azt vizsgdlja, hogyan alakithatja &t az (j
technoldgia a méar meglévé kompetencidit és piacait.

Nem kell mindenaron méretndvekedésben gondolkod-
ni, a tartds novekedés kulcsa lehet az is, ha az Uj vallalati
képességek egymasra épulnek. A nemzetkozi jelenlét
csokkenti az egyes piacoktdl vald fliggést, a komplex
projektmenedzsment noveli a hozzdadott értéket, a
tulajdonosi érdekeltség skaldzhatébba teszi a vezetést,
a kovetkez& generacid bevonasa pedig Uj novekedési
irdnyokat teremthet. Mindezt az a képesség fogja 0ssze,
hogy a vallalkozas a valtozd kornyezetben Ujra és Ujra ké-
pes legyen kilépni a mar megszerzett kényelmébdl.
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. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasaghol

100 vallalkozas

Boros Roland // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A specializacié megtartasa mellett érdemes
fokozatosan béviteni az értéklancban
betoltott szerepet.

A valédi kulcskompetenciékat célszerl hazon
bellil tartani.

A szervezet fejl6désében fontos lehet tobb
generacio tudasara épiteni.

Az Al bevezetése el6tt érdemes magat
a folyamatot is Ujragondolni.

A kozos problémamegoldast rendszeres
egyeztetési forumok is segithetik.

A vezetd ne egyedul akarjon okos lenni,
hanem legyen korulotte egy jo csapat.
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MIERT MUKODIK

Noveli az egy lgyfélnek nydjtott hozzaadott
értéket.

A tdmogaté funkcidk kiszervezése felszabadithat
kapacitast.

A tapasztalat és az Uj szemlélet egyutt er6s
csapatot adhat.

Nem biztos, hogy egy tavozé munkatérsat
ugyanabban a munkakorben kell pétolni.

A szervezet tuddsa tobb, mint a vezetd tudasa.



SPECIALIZACIO ES

HATEKONYSAG

VASUTI TAVKOZLES, HARDVER- ES SZOFTVERFEJLESZTES

A Schauer Hungéaria Kft. 1995-ben alakult, és az elmult
harom évtizedben a vasuti tadvkozlés meghatdrozd sze-
repléjéveé valt. Sajat fejlesztésl hardver- és szoftver-
megoldasokat, diszpécserrendszereket és utastajékoz-
tatd berendezéseket készitenek.

A fejlédés egyik fontos irdnya az volt, hogy a szlk szakmai
fokuszt megtartva fokozatosan bévitették az értéklancban
betoltott szerepuket. Ma mar a tervezéstdl a gyartason at a
telepitésig tobb folyamatot lefednek, igy egy-egy projekt-
ben teljes kord megoldast tudnak adni.

A 15 f6s vallalkozds mikodésében tudatosan kulonva-
lasztjak azokat a tevékenységeket, amelyek kozvetlendl
versenyelényt teremtenek, azoktdl, amelyek inkdbb a
mikodést tamogatjak. A munkatarsak donté tobbsége
kozvetlenul szoftver- vagy hardverfejlesztéssel foglal-
kozik, mikozben példaul a konyvelést kuls§ szakembe-
rekre bizzak.

.Nem attdl erés egy szervezet, hogy mindent hazon be-
|l végez, hanem attdl, hogy tudja, mely képességeket
kell sajat kézben tartania.”

A csapatépitésben tobb generécié tudasat kapcsoljak
ossze. A huszas éveikben jard fiataloktdl a részmunka-
id6ében tovabb dolgozd nyugdijas szakemberekig min-
denféle korosztaly jelen van. Tobb kolléga 10-20 éve
dolgozik a cégnél, a fluktuacid minimalis. A vezetés ezt
a csaladias légkar, a professzionalis elvarasok és a ver-
senyképes juttatds egyensulyanak tulajdonitja.

Az Al alkalmazaséanak célja elsésorban az, hogy a maga-
san képzett kollégak kevesebb idét toltsenek ismétléds,
kisebb hozzaadott értékd feladatokkal, és tobbet foglal-
kozhassanak azzal, amihez igazan szlkség van a tuda-
sukra. ,A mindségi munkaerd azzal foglalkozzon, ahol a
legtobbet tud hozni, ahol a legproduktivabb.”

Adott helyzetben a folyamatok Ujragondolasa a hidny-
z6 munkaerét is poétolhatja. JO példa erre egy, a cégnél
16 éve dolgozd kolléga tévozasa. Az adott helyzetben
azt vizsgalték meg, szUkség van-e egyaltalan a korabbi
munkakor véltozatlan fenntartasara. A folyamat Ujragon-
doldsa végul oda vezetett, hogy két hét alatt Al-alapu
dokumentumkezelési és szamlazasi folyamatot fejlesz-
tettek, amely a korabbi feladatok mintegy 99 szazalékat
automatizlta.

Egy kis szervezetnél ez elényt is jelenthet, mert a rovid
dontési utak lehetévé teszik a gyors alkalmazkodast. Ezt
tdmogatja a vezetési kultdra is, minden hétfén kozosen
beszélik at a felmerult problémakat, otleteket és lehetsé-
ges megoldasokat. A problémamegoldas igy nem kizaro-
lag a vezetd feladata, hanem a csapat kozos tudasara épul.

A Schauer Hungdria példaja azt mutatja, hogy a haté-
konysag nem egyszerlien kevesebb embert jelent, ha-
nem az emberi tudas, a technoldgia és a kulsé eréfor-
rasok tudatos 0sszehangolasat. A vezetd feladata pedig
nem az, hogy minden problémat maga oldjon meg, ha-
nem hogy olyan szervezetet épitsen, amely képes gyor-
san tanulni és alkalmazkodni.
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100 vallalkozas

Toth Maté // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Erdemes nemcsak terméket, hanem teljes
ugyfélélményt tervezni.

Célszerd figyelni azokat a piacokat, ahol a trendek
korabban jelennek meg.

Novekedéskor érdemes fokozatosan onallé
funkciokat kiépiteni és vezetSket kinevezni.

Auditok, prébavasarlasok és néhany KPI
alkalmazasa jol lathatéva teszi a mikodést.

Az Al alkalmazéasakor érdemes konkrét uzleti
problémabdl kiindulni.

MIERT MUKODIK

Az apré pluszok novelhetik a visszatérés esélyét
és erdsithetik a markdhoz valé kotédést.

Id6t nyerhetsz arra, hogy egy valtozast a sajat
piacodon az elsék kozott fordits Uzleti lehetéséggé.

A tulajdonos nem valik a szervezet sz(k
keresztmetszetévé.

Tobb telephely esetén is 0sszehasonlithatéva
és irdnyithatéva valik a teljesitmény.

A forgalom-el6rejelzéshez hasonlé megoldasok
kozvetlendl javithatjék a Iétszam- és készlet-
tervezést.

A gyorsasag és a batorsag komoly elony lehet, de a novekedés Utemét
mindig 0ssze kell hangolni a vallalkozas pénzugyi teherbird képessegeével.



RENDSZEREPITES
A HAMBURGER MOGOTT

GYORSETTERMI VENDEGLATAS

A Simon's Burger torténete egy csaladi grillpartin kiki-
sérletezett hamburgerrel kezd6dott. Az els, mindosz-
sze harminc négyzetméteres budapesti uzletet 2022
végén nyitottdk meg, vendéglatos tapasztalat nélkul.
Az indulast kovetd néhany évben mintegy 35 étterem-
b6l allé halézatot épitettek, és tobb orszagban is meg-
jelentek. A torténet elsé fontos tanulsaga, hogy a piaci
validacié és a mikodési alkalmassag két kulon kérdés:
attdl, hogy a vevd szereti a terméket, még a mogotte
lévé Uzleti és technikai rendszernek is mikodnie kell.

A Simon's Burger alapitdi eredetileg nem fran-
chise-héalézatot terveztek. Amikor azonban latték a ke-
resletet, elkezdtek skalazhato uzleti modellben gondol-
kodni. Nem els&sorban azt keresték, mit lehetne még
eladni a vendégnek, hanem azt, mitél érzi jobban magat.
Ingyenes sz6szok, Ujratolthetd uditd, a gyerekeknek jard
fagylalt vagy a flagship étteremben kialakitott jatszéhaz
mind ugyanazt a célt szolgaljak: a tranzakcion tdl olyan
élményt adni, amely miatt a vendég szivesen tér vissza.
A menedzsmenttanulsag a kovetkezd: nem mindig az
egy-egy vasarlasbol kinyerhetd maximalis bevétel te-
remti a legtobb értéket; a visszatérésre 0sztonzdé ugy-
félélmény hosszabb tévon erésebb uzleti modell lehet.

A markaépitésben ugyanez a gondolkodas jelenik meg.
Toth Maté és testvére rendszeresen figyelik az amerikai
piacot és az ott megjelend fogyasztdi trendeket, majd
azt keresik, melyek lehetnek néhany év mulva Magyar-
orszagon is relevansak. Szemléletlik szerint a trendek
kovetése sokszor mar kevés: nagyobb lehetéség rejlik
abban, ha egy vallalkozas idében felismer egy valtozast,
és az els6k kozott alkalmazza, sajat piacara alakitva.
Ez azonban nem egyszer( masolast jelent. Az amerikai
inspirdciot sajat markaélménnyé alakitottak, amelyben
a termék, az enteridr, a csalddbarat szolgaltatasok és a
kommunikacié ugyanazt az éiményt erdsitik.

A gyors novekedés egyik legnehezebb vezetdi feladata
kozben a tulajdonosi szerep atalakitasa lett. Az els§ id&-
szakban Toth Maté és testvére a HR-tél és a pénzlgyek-
t6l az alapanyagok mozgatdsaig szinte mindent maguk

végeztek. Ahogy azonban nétt a vallalkozas, a felada-
tokat fokozatosan kulon emberekhez és késébb onallé
szervezeti egységekhez kellett rendelni. A delegélas
ugyanakkor ma is kihivas: az alapitonak meg kell tanul-
nia Ugy atadni a felel6sséget, hogy kozben ne akarjon
minden részletet tovabbra is maga iranyitani. A noveke-
déshez ezért nemcsak Uj vezetdkre, hanem a tulajdonos
vezetdi szerepének valtozasara is szUkség van.

A nagyobb halézat mUkodését mar szigord mérési
rendszer tdmogatja. Az éttermeket rendszeresen belsé
és kuilsé auditokkal ellenérzik, minden egységben pré-
bavasarlasokat végeznek, a vezetés pedig 1012 ténye-
z6bdl allo KPI-jelentéssel inditja a hetet. A vizsgalatok a
vendégélmeénytdl és a kasszas viselkedésén at az élel-
miszer-biztonsagig szamos teruletre kiterjednek. A jo
gyakorlat itt az, hogy amit egyetlen uzletnél a tulajdo-
nos személyesen Iat, azt egy halézatnal mér a rendszer-
nek kell Idthatéva tennie.

A mesterséges intelligenciat szintén konkrét mikodési
problémak megoldasara hasznaljdk. Egy sajat fejlesz-
tésl rendszerlk példaul éttermenként és naponta jelzi
elére a varhatd forgalmat, olyan tényezdk figyelembe-
vételével, mint az iddjards, a sportesemények vagy a
honapon bellili id6szak. Az el6rejelzés pontosabb mun-
kaer6é-tervezést és készletgazdalkodast tesz lehetéve,
igy csokkentheti a selejtet, valamint a létszam tul- vagy
alultervezésének kockazatat. Az Al akkor valik valodi Uz-
leti eszkozzé, ha egy mérhetd koltséget, veszteséget
vagy dontési problémat képes kezelni.

A Simon’s gyors novekedésének masik fontos eleme a
véllalati kultdra. A fiatal csapatnak jelentés mozgasteret
adnak, a teljesitményt pedig igyekeznek élménnyel és
elismeréssel 0sszekapcsolni. A négyhavonta megren-
dezett Smash Champs versenyben az éttermi és bac-
koffice munkatarsak mérik ossze tudasukat, a nyerte-
sek pedig New Yorkba utazhatnak, hogy személyesen
is megtapasztaljak a marka egyik inspiracios forrasat.
Emellett tudatosan Unneplik az el6léptetéseket, sikere-
ket és akar a munkatarsak szlletésnapjat is.
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Burgyan Péter // Tihany és a Balaton térsége

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Uj izletagat a meglévé tudasra és ligyféléiményre
épitve érdemes inditani.

Megéri olyan szerepl&kkel partnerséget kialakitani,
akik rendelkeznek Ugyfélkorrel, de nincs sajat
kapacitasuk a szolgaltatas biztositasara.

Az Uj uzletdg munkaeré- és kapacitasigényét
érdemes onalléan megtervezni.

Ha a piaci szoftver nem képes kovetni a mikodés
komplexitasat, meg lehet vizsgalni egy sajat, modu-
laris rendszer kialakitasanak lehet8ségét is.

A termék helyett célszer( a teljes
ugyfélélményben gondolkodni.

o

A
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) &.AT0n

8KE rOIR

MIERT MUKODIK

Kisebb a belépési kockazat, ha az U] terllet
kapcsolddik a mar meglévé képességekhez.

Bevételmegosztassal Uj értékesitési csatorna
nyithaté nagyobb sajat haldzat kiépitése nélkul.

A két szezon vagy uzletdg nem feltétlendl igényli
ugyanazt a csapatot és kompetenciat.

A folyamatok egy rendszerben kezelhetbk, az ada-
tok pedig kozvetlenul haszndlhatok dontésekhez.

Tobb kapcsolddd szolgéltatas nagyobb értéket
teremthet a vevének és tobb bevételi pontot
nyithat a vallalkozasnak.

Nem kapcsolatépitési, hanem problémamegoldo céllal lehetne
beszélgetéseket inditani, tudast cserélni cégvezetok kozott.



AMIKOR A MASODIK LAB
PARTNERSEGBOL ES
RENDSZERBOL EPUL

Si- ES KEREKPAROS UTAZASSZERVEZES, KOLCSONZES

A Ski Travel Kft. torténete a siutak szervezésével indult,
2007-t6l komplex szolgéltatast nydjtottak magyar si-
eléknek Olaszorszagban kolcsonzéssel, sioktatassal
és gyerekprogramokkal. A vallalkozas felismerte, hogy
érdemes tobb Idbon allnia, mert a nyari hdnapokban a
szervezet kapacitasainak egy része kihasznalatlan ma-
radt. Igy kezdtek 2019 koriil kerékparos lzletagat épi-
teni. A torténet egyik fontos menedzsmenttanulsaga,
hogy a diverzifikacid akkor lehet igazan erds, ha nem
teljesen idegen terlletre I1ép a cég, hanem meglévd tu-
dasat, Ugyféléiményét és mikodési logikdjat viszi at egy
Uj piacra

A kerékparos uzletdg azonban nem egyszerlien egy Uj
boltbdl allt. A cég B2B partnerségi haldzatot épitett a
Balaton kornyéki szallodakkal: kerékparflottat helyeznek
ki hozzajuk, amelyet sajat maguk tartanak karban, szer-
vizelnek és mozgatnak, mikozben kozos élménycsoma-
gokat és elektromos kerékparturakat is értékesitenek.

A bevételen a foglaldsi csatornatdl fliggéen osztoznak
a partnerekkel. Ez mas vallalkozasok szamara is jol atvi-
hetd gyakorlat: nem mindig sajat értékesitési pontot kell
nyitni, sokszor hatékonyabb olyan partnerrel egyutt-
mukodni, akinek mar megvan a célkozonsége, de nincs
kapacitasa az adott szolgéltatas onallé mikodtetésére.

A komplex mUkodés kezeléséhez a Ski Travel méar 2010
6ta folyamatosan fejleszti sajat Ugyviteli rendszerét.
A kezdetben haszndlt dobozos szoftver nem tudta ki-
szolgélni a pénzlgyektdl és szallodai foglaldsoktdl a
kolcsonzésen és szerz&déskezelésen at a logisztikaig
terjedd folyamatokat, ezért sajat, moduldrisan bévithe-
t6 megoldast épitettek. A rendszerbdl nyert adatokat
a vezetdi dontésekhez is hasznaljdk: elemzik példaul a
kerékpartipusok irdnti keresletet, az online és helyszini
foglaldsok aranyat, és adatot szolgaltatnak a balatoni
turizmus szereplinek is. Igy lett a digitalizacié puszta
adminisztrativ konnyités helyett a mikodés egyik stra-
tégiai alapja.

Burgyan Péter szerint a cég sikerének egyik kulcsa a
komplexitas. Nem csupan siutat vagy kerékpart adnak
el, hanem teljes élményt prébélnak nyujtani. Ugyan-
ezt a gondolkodast vitték at a kerékparos Uzletadgba
is. A kovetkezd fejlédési lépcsdt pedig mar a szerve-
zetépitésben latja: fontosnak tartja, hogy a cégveze-
ték ne pusztan kapcsolatépités céljabdl taldlkozzanak,
hanem konkrét muakodési problémakrél cseréljenek
tapasztalatot. Ez arra mutat ra, hogy a vallalkozéi tu-
das egyik legerésebb forrasa sokszor mas vallalkozok
kiprobalt megoldasainak megismerése és azok sajat
mUkodésre szabasa.

SKI TRAVEL KFT.
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Hornok Béla // Gyomaendrdd

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

A novekedési terv mellé érdemes Megmutatja, milyen emberre, tudasra, technoldgiara
kapacitastervet is késziteni. és szervezetre lesz szikség a nagyobb volumenhez.
Munkaeréhianynal vizsgaljuk meg, A standardizéalas gyorsitja a betanitast és
egyszerUsithet6-e maga a munka csokkenti a kulcsemberektdl vald fuggést.

Azt is figyelni szlikséges, hogy mikor Egy bizonyos méret felett vilagos felel6sségi korok
novi ki a cég az informalis vezetést és strukturalt folyamatok nélkul romlik a mikodés.
A véltoztatdsokba vonjuk be azokat, A kiprobalt és megtapasztalt elény

akik hasznalni fogjak az Uj rendszert csokkenti a véltozassal szembeni ellenallast.

A KPI-okkal ne csak mérjunk, keressuk Az adat akkor teremt értéket, ha konkrét

meg, hol kell beavatkozni vezetdi dontés kovetkezik belble.

Soha ne elégedjunk meg azzal, ahogy makodunk,
de a valtozas mindig stabil alapokra legyen épitve.
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A NOVEKEDES

NEM ELOZHETIMEG
A SZERVEZET FEJLODESET

MUNKABIZTONSAGI FELSZERELESEK GYARTASA

A Skylotec Hungary hdsz éve gyart munkabiztonsagi
felszereléseket Gyomaendrédon egy német vallalat-
csoport tagjaként. A kezdeti mintegy 30 f&s csapat
|étszama mara 220 fére nétt, mikozben a magyar val-
lalat sajat, emberkozpontu szervezeti kulturat alakitott
ki. A novekedés mogott kezdettél egy fontos vezetdi
elv allt: a forgalom nem novekedhet gyorsabban annal,
mint amilyen dtemben a szervezet fejlédik.

Ez a gyakorlatban azt jelentette, hogy nem kizérdlag az
értékesitési terveket figyelték. Minden novekedési 1é-
pésnél azt is megvizsgaltak, milyen Iétszamra, techno-
|6gidra, szakmai tudasra és beruhdzasokra lesz szUkség.
A novekedési terv igy egyben kapacitasterv is volt. Ez se-
gitett elkertilni, hogy a megrendelések szama nagyobb
meértékben emelkedjen, mint amilyen Utemben a szervezet
megfeleld mindségben képes teljesiteni azokat.

A novekedés kozben a gyartasi folyamatokat is tobbszor
Ujraszervezték. A kezdeti id6kben az anyag nagy tavolsa-
gokat tett meg az 1800 négyzetméteres gyartétérben.
Ezt az utat el6szor kisebb, egyes termékekre specializalt
csapatok kialakitasaval roviditették le, majd a novekvd
félkésztermeék-allomany miatt One Piece Flow rendszer-
re tértek at. A termék igy 1épésrél Iépésre halad végig a
folyamaton, és a végén késztermékként kerll a dobozba.
Az atalakitas eredményeként csokkent a félkész termé-
kek mennyisége és az atfutasi id6, pontosabbd valt ter-
vezés és nétt a termelékenység. A hatékonysag javitasa
sokszor nem gyorsabb munkat jelent, hanem a felesle-
ges mozgatas és varakozas megszuntetését.

A standardizélas egy masik problémara —a munkaeréhi-
anyra — is megoldast hozott. A kordbban rendelkezésre
all6 helyi szakemberbazis fokozatosan beszdkult, ezért
a vallalat egyszerlbbé és konnyebben tanulhatova tette
a munkafolyamatokat. lgy bizonyos feladatokhoz mar
nem feltétlenul szlkséges képzett szakmunkast taldlni,
az Ujonnan belépd munkatarsak gyorsabban betanit-
hatok, és egy kulcsember kiesése is kisebb termelési
kockazatot jelent. Ha nem taldlsz elegendd megfeleld
szakembert, ne csak a munkaerdpiacot probald meg-
véltoztatni — vizsgdld meg, at lehet-e alakitani magat a
munkat. A vallalat novekedésében a 70—-80 f&s Iétszam
elérése jelentette a kovetkezd fontos forduldpontot.
Ami harminc embemnél még informalisan mdkodott,

nagyobb létszamnal mar nem volt fenntarthatd. Meg
kellett er@siteni a vezetdi strukturét, vildgos felel&s-
ségi koroket kialakitani és formalizalni a folyamatokat.
A szervezeti méret novekedésével nem egyszerlien
tobb ember érkezik — egy ponton maga a vezetési mo-
dell is véltoztatasra szorul.

A véltoztatasokat nem kizardlag felulrdl vezették be.
A dolgozdkat bevonték a fejlesztési projektekbe, és az
Uj megoldasok bevezetését gyakran azzal kezdték: ,mi
lenne, ha kiprobalnank?”. Amikor pedig a munkatérsak
a gyakorlatban is megtapasztalték, hogy az Uj folyamat
vagy gép egyszerlbbé teszi a munkajukat, csokkent
az ellendllds. A valtozdsmenedzsment egyik legegy-
szer(ibb eszkoze, ha az érintettek nem kész megoldést
kapnak, hanem részt vesznek annak kialakitdsédban és
kiprobalasaban.

A dontéshozatalban a megérzés helyett egyre nagyobb
szerepet kaptak az adatok. A Skylotec tobbek kozott a
termelékenységet, a mindséget, a varakozasi, atallasi
és atfutasi id6t, valamint a hatéridére torténd szallitas
aranyat méri, emellett a munkabiztonsagi mutatokat
is figyelemmel kiséri. A KPI-k célja nem maga a méres,
hanem annak megmutatésa, hol van veszteség a rend-
szerben, és hol kell vezetdként beavatkozni.

Mindezt Ugy kellett megvaldsitani, hogy kozben a kez-
deti, 30 f&s vallalkozas csaladias kulturdja se tlnjon el.
A vezet6k elérheték maradtak, kozvetlenul kommuni-
kalnak a dolgozodkkal, és bevonjak 6ket a fejlesztésekbe.
A véllalat szerint ez is hozzajarult ahhoz, hogy 220 f&s
|étszam mellett is alacsony maradt a fluktuacio. A pro-
fesszionalizalédasnak nem kell egyUtt jarnia az ember-
kozpontusag elvesztésével.

A Skylotec torténete azt mutatja, hogy a tartds nove-
kedéshez egyszerre kell fejleszteni a technoldgiat, a
folyamatokat, az emberek tudasat és a vezetési stra-
tégiakat.

Ha ezek kozul valamelyik lemarad, elébb-utdbb maga
a vallalat valik a novekedés korlatjava. A cél ezért nem
az, hogy a vallalkozas a lehetd leggyorsabban néjon, ha-
nem hogy mindig legyen olyan szervezete, amely képes
elbirni a kovetkezd novekedési lépcsét.
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. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasagbol

100 vallalkozas

Banfalvi lldiké // Kaposvar

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Erdemes nemcsak kdvetni, hanem lehet&ség sze- Tanacsaddi poziciét épit a puszta

rint elére is jelezni az ugyfelek varhatd igényeit. szolgaltatdi szerep helyett.

A szakmai tudas mellett a csapatba illeszkedés és az Egy kivalé szakember sem teremt értéket,
egyuttmikodési készség is fontos szempont lehet. ha nem tud egyuttmdkodni.

Az Al-alapu automatizaciot érdemes kisebb, Gyorsan mérhet6 eredményt ad,

jol korulhatarolhato folyamatokkal kezdeni. kisebb bevezetési kockazattal.

Fontos, hogy a szakemberek az ligyfél szdmara A szakértelembél igy lesz bizalom és

is érthetéen tudjak elmagyarazni a technikai hosszu tavu kapcsolat.

megoldasokat.

Nem érdemes, &és nem is lehet megsporolni azt az idot, hogy az emberek
0ssze tudjanak csiszolodni és egyutt tudjanak mikodni. Egyutt kell, hogy
maradjon a csapat, egyutt kell, hogy tudjon gondolkodni.
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A TECHNOLOGIA VALTOZIK,
A BIZALOM MARAD

INFORMATIKAI SZOLGALTATASOK, FELHOMEGOLDASOK ES KIBERBIZTONSAG

A Somogy Informatika 1995-ben alakult, ma 18 munka-
tarssal szolgal ki kis-, kozép- és nagyvallalatokat. A klasz-
szikus informatikai eszkozértékesités mellé az évek soran
rendszergazdai szolgdltatds, halézatépités, biztonsag-
technika, pénztargépes Uzletdg és felhdalapu szolgal-
tatds épult. Microsoft 365 szolgaltatasaikhoz mar kozel
ezer el6fizetés kapcsolodik, a kovetkezd jelentds nove-
kedési teruletet pedig a kiberbiztonsagban latjdk. A cég
harom évtizedes mikodése alatt tobb technoldgiai val-
tozashoz is sikeresen alkalmazkodott, mikozben a fokusz
Végig ugyanaz maradt: olyan megoldasokat kindlni, ame-
lyek valodi problémat oldanak meg az Ugyfelek szamara.

A fejlédés irdnyat sokszor maguk az ugyfelek jelzik, de
a Somogy Informatika nem var minden esetben konkrét
megrendelésre. Az IT-val foglalkozd kollégak kozul sokan
szabadidejukben is kovetik a szakma Ujdonséagait, igy
gyakran mar azelétt taldlkoznak egy-egy Uj megoldas-
sal, hogy arra az ugyfelek részérél igény érkezne. Ennek
koszonhet6en hosszU tavu partnereiknek sokszor &k
tudnak Uj, koltséghatékonyabb vagy biztonsdgosabb
lehetéségeket javasolni. Igy nemcsak a mar felmerilt
problémakra reagalnak, hanem arra is figyelnek, mire le-
het szukséguk az Ugyfeleknek a kovetkezd években.

Ehhez azonban megfelel6 emberek kellenek. A cég ta-
pasztalata szerint a magas szakmai tudas onmagaban
még nem elég. Volt olyan kivalé szakemberUk, aki azért
nem tudott hosszu tévon beilleszkedni, mert nehezen
mUkodott egylitt a csapattal. Masok viszont akdr autodi-
dakta modon fejlédve, helyi szakemberként valtak meg-
hatédrozd kollégéava. A véllalkozas ezért nemcsak a meg-
lévé tudast nézi, hanem azt is, mennyire motivalt valaki,
hogyan tud egyutt dolgozni méasokkal, €s mennyire ké-
pes fejlédni. A képzéseket tudatosan tdmogatjak, a meg-
tartasban pedig a fizetés mellett a szakmai motivacionak
és a kozosségnek is fontos szerepet tulajdonitanak.

Ugy épitettiik fel a céget, hogy egy csapatként dolgoz-
zunk.”"

A felhGalapu rendszerek mellett mar mesterséges intel-
ligencidt is hasznalnak, elsésorban kisebb, id6igényes
feladatok automatizalasara. A kollégék tobb sajat meg-
oldast is fejlesztettek, a kereskedelmi terlleten pedig
olyan rendszert alakitottak ki, amely gyorsitja az infor-
macidaramlast, és atlathatébba teszi az Ugyvitelt.

A Somogy Informatika esetében nemcsak a technolégi-
ai tudas szamit, hanem az is, hogyan tudjék azt érthetd-
en atadni az ugyfeleknek. Az informatika sok véllalkozas
szamara nehezen atlathatod terulet, ezért a szakértelem
onmagaban nem teremti meg a bizalmat. A munkatar-
saknak érteniuk kell az ugyfél problémajat, és ugy kell
kommunikalniuk a megoldast, hogy az a masik fél sza-
mara is vildgos legyen. Az ugyvezetd szerint a hosszu
tadvd kapcsolatok alapjat éppen ez a kommunikacio, a
hitelesség és a szakmai felkésziiltség adja. A cég kis és
kozép- vallalkozasok mellett ma mar tobb mint 20-30
nagyobb vallalattal dolgozik tartds egyuttmidkodésben.

Harminc év utén a kovetkezd nagy feladat a generacio-
véltas. Mivel egyik tulajdonosndl sem csalddon bellli
utédlasrél van szo, olyan vezetét kell taldlniuk, akinek
nemcsak a cég iranyitasat lehet atadni, hanem mindazt
a tapasztalatot, kapcsolatrendszert és bizalmat is, amely
az elmult harom évtizedben felépult. Banfalvi lldiké ezért
nem egyetlen valtasi pillanatban gondolkodik, hanem fo-
kozatos dtmenetben. Ahogy 6 fogalmaz, ez inkdbb ,val-
tofutads’, amelyben az Uj vezetd lépésrél Iépésre veszi &t
a szerepet Ugy, hogy kozben a munkatarsak és az Ugyfe-
lek szdmara is megmaradjon a folytonossag érzése.

Ez taldn a Somogy Informatika legfontosabb menedzs-
mentlizenete is. Egy hosszu életl véllalkozas értéke
z6déseiben halmozddik fel. Ott van azokban az embe-
rekben, akik ismerik egymast, az Ugyfeleket és a mUko-
dés sajdtossagait. Ezt a szervezeti t6két nem lehet egyik
naprdl a masikra létrehozni, és az utddlas soran sem le-
het egyszerlien egy munkakori leirdssal tovabbadni.

SOMOGY INFORMATIKA KFT.



- 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasaghol

100 véallalkozas

Hajdu Janos // Szolnok

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

Erdemes olyan piaci terlileteket keresni, ahol nem A specializacié csokkenti a kozvetlen
elsésorban a nagy darabszam jelenti az elényt. koltségversenyt.

Fontos csokkenteni az egyetlen vevétdl Egy partner kiesése kevésbé

vagy iparagtdl valo fluggést. veszélyezteti a teljes vallalkozast.

A specidlis tudassal rendelkezé munkatarsak A felhalmozott tapasztalatot
megtartasa hosszu tavon is kiemelten fontos. nem lehet gyorsan Ujrateremteni.

Az exportpiacokon a személyes partnerkapcsolatok A bizalom és a kulturalis ismeret
épitésére is érdemes figyelmet forditani. erdsiti a hosszu tavu partnerséget.
Bizonytalan kereslet mellett fontos, hogy a kapacitasok Nem épul be tul koran olyan fix koltség,
rugalmasan igazithatok legyenek a megrendelésekhez. amelyet késébb nehéz visszaforditani.

Szamunkra a legfontosabb a tapasztalt csapat és a megbizhatd mindség. Nyugat-
Furdpaba gyartunk, ahol ez alapvetd elvaras. Ehhez olyan szakemberekre van
szukség, akik kozul tobben mar tobb mint harminc éve dolgoznak ezen a tertleten.
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NE ABBAN

VERSENYEZZ, AMIBEN
A NAGYOK EROSEBBEK

KISSZERIAS TEXTIL- ES BORIPARI GYARTAS

A STARTKER 1993-ban alakult magyar tulajdonu vallal-
kozasként, a mara meghatarozéva valt gyartasi tevé-
kenysége azonban csak 2015-ben indult el. Ekkor egy
szolnoki cég befejezte egylittmiikodését egy autd-
ipari markaval, a STARTKER pedig atvette a gyartashoz
szukséges gépeket €s a tapasztalt munkatarsakat, majd
folytatta a termelést. Tizenegy fével indultak, ma 44
munkatarssal és ot dllandé vevével dolgoznak. Az autd-
ipar mellé idékozben butoripari, repllégépipari és vasuti
megrendelések kerultek, mikozben Ujabb iparagakkal
is targyalnak. A vallalkozas fejl6désének egyik legfon-
tosabb eredménye, hogy egyetlen vevére és egyetlen
iparagra épulé mikodésbdl fokozatosan tobb labon alld
gyartova valt.

A STARTKER nem a nagy sorozatl tomegtermelésben
probal versenyezni. Vannak olyan repulégépipari ter-
mékei, amelyek elkészitése csaknem huszoéranyi varrast
igényel, az autdiparban pedig mar az otven darabos heti
mennyiség is nagy sorozatnak szamithat. A munkatarsak
jellemz&en nem egyetlen mlveletet végeznek a gyartd-
soron, hanem egy-egy terméket szinte teljes egészében
6k készitenek el. A cég ezért elsdsorban olyan kisszéri-
as, magas mindséget és komoly szakmai tudast igényld
munkakat vallal, ahol nem kizardlag az ér donti el, ki kap-
Jja a megrendelést. Ennek a modelinek a legfontosabb
er6forrdsa nem a géppark, hanem a felhalmozott tudas.
A munkatérsak egy része tobb mint harminc éve gyart
hasonlé termékeket, mikozben az utdnpotlas megoldasa
egyre nagyobb kihivast jelent. A vallalkozas négy iskola-
val 8l kapcsolatban, mégsem érkezett hozzajuk tanuld
az elmult négy nyaron, ezért egy tapasztalt munkatars
elvesztése komoly probléma lehet. A specidlis tudast
igénylé KKV-kban a munkatdrs megtartdsa valdjaban a
termelési képesség megdrzését jelenti.

Ezt kulonosen joI megmutatta az egyik meghatarozd
autodipari vevéjuk csédje. A 1étszam ekkor 47-r6l 35 fére
csokkent, de a vezetés arra is figyelt, hogy késébb legyen
lehet&ség gyorsan Ujra b&viteni a csapatot. Amikor Ujra

érkeztek megrendelések, el6szor a korabbi munkatarsakat
keresték meg, a 1étszam pedig azdta ismét 44 fére nétt.
Valsaghelyzetben nemcsak azt kell mérlegelni, hogyan le-
het ma koltséget csokkenteni, hanem azt is, milyen tudas-
ra lesz szukség, amikor Ujra elindul a novekedés.

Az exportpiacon a minéség mellett a személyes kap-
csolat is versenytényezd6. A STARTKER termékeinek
donté része Nyugat-Eurdpaba kerll, a digitalizacio és a
rendszeres online egyeztetések ellenére pedig a partne-
rek tovabbra is igénylik a személyes taldlkozasokat. Haj-
du Janos évente harom-négy németorszagi korutat ter-
vez a koltségvetésbe, amelyek soran egy hét alatt akar
négy-ot partnerrel is taldlkozik. A német nyelv és az Uz-
leti kultura ismerete szintén elényt jelent. Az export nem
pusztan abbdl all, hogy egy magyar vallalkozas kulfoldre
szallit, a tartds jelenléthez kapcsolatot, bizalmat és kul-
turdlis kompetenciat is épiteni kell.

A STARTKER mukodésének masik fontos eleme a ru-
galmassag. Kordbban az autdipari partnerektdl akéar egy
évre elbre kaptak keretszdmokat, ma azonban sokszor
csak egy-masfél hdnapra latnak el6re. Van olyan butor-
ipari vevs, amely szerdan adja le azt a rendelést, amelyet
a kovetkezd kedden mar fel kell adni. A bizonytalansag-
ra rugalmas kapacitdsmenedzsmenttel valaszolnak. Uj
munkatarsat csak akkor vesznek fel, amikor a meglévé
szervezet szabdlyosan kihasznélhaté tobbletkapacitasa
mar nem elegendd.

A STARTKER példéja végul azt mutatja, hogy egy kisebb
magyar gyarté szamara nem feltétlenul a méret a siker
kulcsa. A specializacié, a magas minéség, a tapasztalt
csapat, a tobb iparagra épulé vevéportfolid és a gyors
alkalmazkodas egyutt teremthet olyan poziciét, amely-
ben egy KKV Nyugat-Eurépédban is tartds beszéllitova
vélhat. Nem a nagy tomeggyartokkal akarnak ugyanazon
a palyan versenyezni, hanem olyan megrendeléseket ke-
resnek, ahol a rugalmassaguk és a hosszu évek alatt fel-
halmozott szakmai tudasuk valédi elényt jelent.

STARTKER KFT.



- 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasaghol

100 véallalkozas

GyGri Zoltan // Matraszolos

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Hiba esetén azonnal keressik a megoldast,
ne a felel&st.

A gépet és a munkatdrsak tudasat egyutt
fejlesszuk.

Epitsiik a rendszeres belsé tapasztalatcserét.
A finanszirozast rendeljlik hosszu tavu technoldgiai
célhoz.

A generaciévaltas el6tt tegyuk dtadhatéva a céget.

MIERT MUKODIK

A problémakezelés mddja hosszu tavu
beszallitéi bizalmat épit.

Egyik sem teremt onmagéban versenyképes
termelést.

A munkatarsak tudasa fokozatosan szervezeti
tudéassa valik.

A j6 beruhézas tartésan noveli a véllalkozas
képességeit.

A kovetkez8 generacié akkor akar belépni,
ha miikodé és perspektivikus vallalkozast kap.

Ha jo kondicioban van a vallalkozas, at tudom adni a fiamnak, mert 6 is
szivesen megel beldle. Ha rossz kondicioban van, biztosan nem szeretné atvenni,
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A BESZALLITOI

BIZALOM AKKOR DOL EL,
HA PROBLEMA VAN

FEMMEGMUNKALAS, FEMFELULETKEZELES, NAGYVALLALATI BESZALLITAS

A SURFACE-VIP és a hozza szorosan kapcsolodd Vip-
ker torténete 1991-ig nyulik vissza. A vallalkozas alapjat
kezdettdl a beszallitdi kapcsolatok jelentették, majd
2012-ben kulonvalasztottak a fémmegmunkaldsi és fe-
|Uletkezelési tevékenységet. A két Uzletag igy onallob-
ban, atldthatébban mikodhetett, mikozben tovéabbra is
egymasra épulnek. Tapasztalatuk szerint a szervezeti
strukturat sem kell véglegesnek tekinteni: az a meg-
felel6 felépités, amely az adott vallalati méret mellett
hatékonyabb mUkodést tesz lehetévé — és amelynek
eredményességét késébb is folyamatosan mérni lehet.

Tobb mint harminc év beszallitdi tapasztalata alapjan
Gyéri Zoltan szerint a nagyvallalati partnerek elvarasai
folyamatosan nének. Ar, minéség, hatékonység, meg-
bizhatdsag és nyomonkovethet8ség egyszerre szamit,
mikozben egy kisebb vallalkozas egyik legfontosabb
elénye tovabbra is a rugalmassag. A hosszu tavu biza-
lom azonban sokszor nem akkor épul a legerésebben,
amikor minden rendben megy, hanem akkor, amikor
hiba torténik. A SURFACE-VIP-nél ilyenkor nem egy-
masra haritjak a felel6sséget. Akar fél oran belll ki-
mennek a probléma helyszinére, kivizsgaljdk az okot és
megoldast keresnek. Ez a hozz&allas tobb partnerrel is
évtizedes kapcsolatot eredményezett.

A beszdllitdi pozicidé megtartdsdhoz ugyanakkor fo-
lyamatos fejlesztés is szukséges. ,Mind a technoldgia,
mind a képzettség” nélkulozhetetlen — hidba van kor-
szer( gép, ha nincs, aki megfeleléen mUkodtesse, de
megfeleld szakemberrel sem lehet versenyképesen ter-
melni, ha elavult a technoldgia. A hegesztérobot, a lé-
zervago, valamint a porfests- és egyéb uzemfejleszté-
sek nemcsak hatékonyabba tették a mikodést, hanem
szélesitették azoknak a munkaknak a korét is, amelyeket
a véllalkozas nagyvallalati partnerei szamara el tud vé-
gezni. A technoldgiai beruhazas igy kozvetlenul Uj piaci
lehet&ségeket teremthet.

A fejl6déshez azonban nem elég az alapitdi genera-
ciotol orokolt szakmai tapasztalat. Gyéri Zoltan maga
is ugy fogalmaz, hogy a szul6ktél atvett tudas onma-

géban kevés, emellett szlkség van allandd fejlédésre,
tanuldsra és az Uzleti kapcsolatok folyamatos meguijita-
sara. Rendszeresen részt vesz Uzleti kozosségek talal-
kozdin, ahol mas vallalkozoktdl tanul, mikozben a cégen
belll is tudatos a tapasztalatcsere. A hétfé reggeli meg-
beszéléseken példaul fél érat szannak arra, hogy a kollé-
gék megosszak egymassal tapasztalataikat. A tudas igy
nem kizardlag formalis képzésekbdl, hanem a minden-
napi mikodésbdl is épuil.

A beruhazasok finanszirozasaban a palyazatok és a ked-
vezményes forrdsok meghatdrozo szerepet jatszottak a
cég életében. A technoldgiai fejlédés tékeigényes, egy
kisebb vallalkozas pedig sajat forrasbol sokkal lassabban
tudja lecserélni gépeit vagy Uj kapacitast kiépiteni. A 1é-
nyeg azonban nem maga a finanszirozas: a forrés akkor
teremt tartds értéket, ha olyan beruhazasra forditjak,
amely évekre megerdsiti a vallalkozas technoldgiai és

A cég torténetében tobb ilyen meghatdrozd Iépés
volt: a vallalkozas térsasagi formaba szervezése, a két
tevékenység 2012-es szétvélasztasa, majd a mindség-
biztositasi rendszerek bevezetése. Utdbbi nemcsak a
beszallitdi elvarasok teljesitését segitette, hanem mér-
hetébbé és kontrolldlhatobba tette a teljes mikodést
az alapanyag-beszerzéstdl a kiszallitasig. A kovetkezd
generacié mar ebbe a rendszerbe érkezik — Gydri Zol-
tan fia most csatlakozott a vallalkozéshoz, és fokozato-
san veszi 4t a partnerkapcsolatokhoz szikséges tudast.
A generacidvaltas igy nem egyetlen atadasi pillanat, ha-
nem évekig tartd folyamat.

Ehhez azonban olyan vallalkozast kell tovabbadni,
kondiciéban van, a kovetkez generacié is konnyebben
|4t benne perspektivat; ha rossz éallapotban van, maga
az utddlas is sokkal nehezebbé valik. Ezért a genera-
ciévaltasra vald felkészllés nem ott kezdddik, amikor a
tulajdonos vissza akar vonulni. Szakmailag, pénztigyileg
és emberileg is olyan vallalkozast kell épiteni, amelyet
érdemes atvenni.

o
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SURFACE-VIP KFT.



. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasaghol

100 vallalkozas

Borka Norbert és Borka Bianka // Szeged

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Azokon a teruleteken érdemes versenyezni,
ahol a vallalkozas valédi elényt tud kialakitani
a nagyobb szerepl&kkel szemben.

Fontos felsé hatart szabni annak, hogy egyetlen
vevd mekkora aranyt képviselhet a forgalomban
vagy a termelésben.

A digitalizaciot elsGsorban a szakemberek
munkajanak tdmogatéasara érdemes hasznalni,
nem a kivaltasukra.

A kritikus tudas megérzéséhez célszerd
bels6 utanpdtlast épiteni.

MIERT MUKODIK

A méretbdl fakadd hatrany rugalmassaggal,
specializacidval vagy személyre szabassal
versenyelénnyé alakithato.

Csokkenti annak kockéazatat, hogy egy partner
elvesztése veszélyeztesse a véllalkozas mikodését.

A rendszer elvégzi az adatfeldolgozast,
mikozben a tapasztalatot igényl6 dontés
a szakembernél marad.

A specidlis szakértelem sokszor nem vaséarolhaté
meg készen a munkaerépiacon.

A tobb labon allas és a rugalmassag az, ami rendkivl
fontos a vallalkozas jovoje szempontjabdl.



NE A NAGYOK PALYAJAN
AKAR) VERSENYEZNI,
DE ARRA IS ALL) KESZEN

SUTOIPAR

A Szegedi Sutodék torténete 1946-ig nydlik vissza, mai
telephelyére pedig 2018-ban koltozott. A vallalkozas
a mérete ellenére ma is kézmdves jellegl pékségként
hatdrozza meg magat, a termelés csak részben gépesi-
tett, szdmos munkafolyamat tovabbra is kézzel torténik.

Ez els latasra termelékenységi hatranynak tlnhet, hi-
szen egy automatizalt nagyuzem kevesebb emberrel,
szlkebb termékkorben és alacsonyabb egységkolt-
séggel képes termelni. A Szegedi Sutodék azonban
felismerte, hogy nem azon a palyan kell versenyeznie,
ahol a nagyobb szerepl&k eleve erésebbek. A kézmdves
mikodésbdl inkdbb rugalmassagot épitett, tobb szaz
vevét szolgal ki, akar kis mennyiségekkel is, mikozben
naponta tobbszaz féle terméket képes eldallitani.

A rugalmassag raadasul nem altalanos igéret, hanem
konkrét mUkodési képesség. A Vallalkozas kisebb Uz-
letekbe is kiszallit, a vevdi igényekhez kilonbozé ter-
méksulyokat alakit ki, és szukség esetén egyedi termé-
ket fejleszt. Ezek a megoldasok gyartasi és logisztikai
szempontbdl nem mindig optimalisak, Uzletileg azon-
ban olyan piacokat tesznek elérhetévé, amelyekkel a
nagy, standardizalt szereplék kevésbé tudnak vagy
akarnak foglalkozni.

A modell mésik fontos eleme a vevékockazat tudatos
kezelése. Vannak cégek, amelyek tulsagosan fuggévé
vélnak egy-egy nagy megrendel&tél, majd annak el-
vesztése komoly mikodési problémét okozhat. A Sze-
gedi SUtodék tapasztalata szerint egy jelentés vevd
kiesését akar hdnapokig tarthat poétolni. Ezért arra tore-
kednek, hogy egyetlen partner se adja a termelési volu-
men tobb mint 20 szazalékat. Természetesen nagy mul-
ticégekkel is keresik a kapcsolatot, ezért is mikodtetnek
nemzetkozi élelmiszerbiztonsagi rendszert, de emellett
nem hanyagoljak el a kisebb vevéket.

A tobb Idbon &llas naluk tudatosan vallalt mdkodési elv.
Egy nagy ugyfél rovid tédvon hatékonyabb muikodést
és biztos volumeneket hozhat, kdzben azonban észre-
vétlenul stratégiai fugg&séget teremthet. Ezért vallalja

a cég a sok kisebb partnerrel jaré tobbletszervezést és
logisztikai terhet a stabilabb Ugyfélportfolio érdekében.

A kézmives mUkodésben a termelékenység javitasanak
kulcsa nem feltétlenul az automatizalés. A rendelések-
bél egy pékiparra szabott vallalatirdnyitasi rendszer ké-
szit termelési programot, de a napi gyartasi sorrendet
a mUlszakvezetd és a dagasztd pék az aktudlis meny-
nyiséghez, létszamhoz és munkatarsi képességekhez
igazitja. A digitalizacio itt nem kivaltja a szakembert, ha-
nem jobb dontési alapot ad neki.

Ez a modell kulonosen tudasigényes. A napi termelés
megszervezése folyamatosan valtozd feladat, amely-
hez tapasztalt, kreativ szakemberek kellenek. A vallalko-
zasnak tobb évtizede ott dolgozd torzsgardaja van, mi-
kozben a helyi szakképzé intézménnyel egyuttmikodve
probélja felépiteni az utdnpdtldst. Ennek oka, hogy a
legfontosabb munkakorokhdz az iskola onmagaban itt
sem elegendd, a kritikus szakmai tudast belsé képzéssel
és mentoralassal kell tovabbadni.

Harom élelmiszermérndk dolgozik a cégnél, akik a ter-
mékfejlesztésben is részt vesznek. Uj termék szilet-
het vevéi kérésbdl, az értékesitdk otleteibdl vagy kulsd
szakmai egyuttmikodésbdl, a vallalkozads a Szegedi
Gabonakutatéval és a Szegedi Tudomanyegyetemmel
is dolgozott fejlesztési programokon. Egy KKV-nak nem
feltétlenul kell sajat nagy K+F-részleget épitenie. A bel-
s& szakértelem kilsé tudasbazisokkal dsszekapcsolva
komoly innovacids képességet teremthet.

A Szegedi Sutodék példaja jol mutatja, hogy a termelé-
kenység nem mindig a maximalis automatizalast jelenti.
Egy KKV szédmara sokszor fontosabb felismerni, mely
terlileteken nem érdemes a nagyvallalatokkal verse-
nyezni, és hol éri meg inkdbb azokra az erésségekre épi-
teni, amelyek éppen a kisebb méretbdl adddnak.

A Szegedi SUtodéknél ilyen képesség a rugalmassag, az
egyedi termékfejlesztés, a kisebb vevék kiszolgalasa és
a diverzifikalt Ugyfélkor.

o
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SZEGEDI SUTODEK KFT.



. 100 torténet // jo gyakorlatok a magyar gazdasagbol

100 vallalkozas

Molnar Csaba // Nyiregyhaza

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A magas min&séget alapkovetelményként
érdemes kezelni, nem kulon extraként.

A kulcsszakemberek megtartdsa hosszu
tavon is kiemelten fontos.

A megrendel&kkel érdemes személyes,
bizalmi kapcsolatot kialakitani.

Fontos folyamatosan figyelni, mekkora
kitettséget jelent egy-egy nagy ugyfél.

Uj piacon érdemes kisebb lépésekben indulni, és

fokozatosan megszerezni a szukséges tapasztalatot.

MIERT MUKODIK

A prémium nemzetkozi piacon tartésan
csak stabil minéséggel lehet jelen maradni.

Munkaintenziv 4gazatban a felhalmozott kézi tudas
kozvetlenll meghatérozza a termék minéségét.

A bizalom és a reputécio ajanlasokon
keresztul Uj Ugyfeleket hozhat.

Egy stabil partner jelent8s biztonsagot adhat,
de stratégiai kitettséget is teremthet.

A kezdeti kis |épték olcsébb tanuldsi lehet&séget
ad, miel6tt nagyobb fix koltségeket kellene vallalni.

Mindig arra torekedtunk, hogy a lehetd legmagasabb mindséget biztositsuk.



HARMINC EV

A VILAGMARKAK
BESZALLITOJAKENT

TEXTIL- ES RUHAIPAR

A TEX-MOL csaladi vallalkozasként indult 1991-ben,
egy kisebb varrodabdl. A szakmai tudast Molnar Csaba
édesapja hozta, a véllalkozast pedig fokozatosan kozo-
sen épitették fel. A cég a finomkonfekcié-gyartasban
specializélédott, és az elmult tobb mint harminc év-
ben olyan nemzetkozi divatmarkaknak dolgozott, mint
a Moschino, Stella McCartney, Valentino, ma pedig a
Moncler partnere.

Ebben az ipardgban a hosszu tavu jelenlét alapja a ko-
vetkezetesen magas mindség. A modellek folyamato-
san valtoznak, minden Uj termék mas technoldgiat és
munkafolyamatot igényel, mikdzben a megrendel6 éltal
meghatarozott miszaki el&irdsoktdl nem lehet eltérni.
A TEX-MOL eréssége ezért nem egyetlen termékben
vagy gépben rejlik, hanem abban, hogy tapasztalt szak-
embereik Ujra és Ujra ugyanazt a mindséget allitjak eld,
véltozo termékeknél.

JEls6sorban a mindség szamit, de ugyanilyen fontos a
szakembergérda megtartasa és a j6 emberi kapcsolatok,
mind a cégen belul, mind a megrendelékkel.” A TEX-MOL
torténete ugyanakkor joI mutatja a beszallitoi 1ét egyik
legnagyobb stratégiai kockazatat, a megrendel6tdl vald
fuggést. A Covid utadn a nemzetkozi divatcégek Ujrater-
vezték elldtasi lancaikat, egyes gyartasok mas orszagok-
ba kerUltek, és a kordbban kozvetlenebb partnerkapcso-
latok is atalakultak. A beszallitdnak ugy kell fenntartania
a mindséget, a szakembergardat és a kapacitast, hogy
kozben sok esetben az drat a vevd hatdrozza meg.

Ebben a kornyezetben kulonosen fontos a személyes
kapcsolati t&ke. A TEX-MOL tobb jelentés nemzetkozi

megrendelését nem klasszikus marketinggel szerezte,
hanem a tobb évtized alatt kialakult szakmai reputacio
és a kulfoldi megrendelék egymas kozotti ajanlasai ré-
vén. A jo teljesitménybdl referencia, a referenciabdl pe-
dig Uj Uzlet szUletett.

A multbeli tapasztalataim és a jelenlegi helyzet alapjan
azt mondanam, hogy a személyes kapcsolat a legfon-
tosabb.”

A vallalkozés egyik legnagyobb kihivasa a folyama-
tos koltségnyomas. A prémium konfekcidgyartas sok
éldémunkat igényel, mikozben szamos mulvelet csak
korldtozottan automatizélhatd. A végtermék magas
fogyasztdi &ra réadasul nem jelenti azt, hogy a beszal-
litékndl is magas arrés marad. lgy a géppark fejleszté-
sét, a megfelel6 munkakorulmények biztositasat és a
tapasztalt dolgozdk megtartasat sokszor szlik pénzugyi
mozgastér mellett kell megoldani.

Egy KKV szédmaéra egy nagy nemzetkozi partner egy-
szerre jelenthet stabil hatteret és jelentds fliggdséget
is. A tizenkét hénapos megrendelés biztonsagot adhat
a foglalkoztatasban, ugyanakkor megnehezitheti mas
ugyfélkapcsolatok épitését. A hosszu tavu versenyké-
pességhez ezért a minéség mellett egyre fontosabba
valik a partnerportfdlié és a piac folyamatos figyelése.

Molnar Csaba tobb mint harminc év tapasztalataval
a fokozatossagot javasolja az induld vallalkozoknak.
El&szor kis méretben érdemes megtanulni a szakmat,
megismerni a megrendeldt és kitapasztalni, milyen
irdnyban érdemes felépiteni a céget.

TEX-MOL KFT.
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100 véallalkozas

Hosszu Szilard // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A korai évek profitjat érdemes visszaforgatni
a vallalkozas tovabbi novekedésébe.

Szakemberhiany esetén sajat utanpdotlas
felépitése is indokolt lehet.

A képzés hosszu tédvon akkor mikodik jol, ha valédi

fejl6dési és karrierlehetéség is tarsul hozza.

A személyes elkotelezettség mellé fenntarthatd

Uzleti mUkodést is érdemes kialakitani.

Idérél idSre a korabban bevalt, sajat megoldasokat is

érdemes Ujragondolni és tovabbfejleszteni.

MIERT MUKODIK

Sajat eredménybdl, fokozatosan épithetd
fel a kovetkez6 fejlédési szint.

A képzés egyszerre biztosit szakmai
min&séget és véllalati kultarat.

A munkatérs latja, miért érdemes hosszu
tdvon a szervezetben maradnia.

Profit nélkll hosszu tdvon a szakmai
kuldetés sem tarthaté fenn.

A sikeres innovaciot elébb-utébb
lemasolja a piac.

Ha egy vallalkozas nem fejladik, akkor az valgjaban
mar hanyatlik, csak még nem vettuk észre.



A SZENVEDELYBOL AKKOR
LESZ VALLALKOZAS, HA
RENDSZERT EPITESZ KORE

FUNKCIONALIS EDZES, SPORT ES SZAKEMBERKEPZES

A Thor Gym torténete szerelemprojektként indult. Hosz-
szU Szilérd kozgazdaszként és testneveldként 2012-ben
tarsaival olyan vallalkozast akart létrehozni, amely hosz-
szabb, egészségesebb élethez segiti az embereket. A lel-
kesedés mellé azonban gyorsan megérkezett az uzleti
valésag, nem minden alakult Ugy, ahogy azt a tervezés
soran elképzelték. Még a legerésebb napi bevételek har-
minccal felszorozva sem termelték ki a bérleti dijat, nem
beszélve a mkodési koltségekrdl. JelentSs induldtdke
vagy tékeinjekcid helyett napi 12—16 éra munkaval, szi-
gordan alacsonyan tartott koltségekkel és erés szemé-
lyes elkotelezettséggel épitették fel az elsd idbszakot.
A 350 négyzetméteres elsd terem irant gyorsan nétt a
kereslet, a tulajdonosok pedig az elsd évek teljes profitjat
visszaforgattak a vallalkozasba. Elbb tovabbi 250 négy-
zetméterrel bévitették a termet, késdbb pedig az orszag
legnagyobb funkcionélis edz&terme lett. A fejlesztés ér-
dekében nagyobb mennyiségl eszkozt rendeltek koz-
vetlenul Kindbdl. Az eredeti terv szerint ezek egy részét
értékesitették volna, de amikor kiderult, hogy erre nincs
akkora kereslet, inkabb mas modon hasznositottak Sket,
és Ujabb edz&termet nyitottak. A cég fejlédése igy lépés-
rél lépésre alakult, mindig ahhoz igazodva, milyen lehets-
séget kindlt a kovetkezd helyzet, mikozben a megtermelt
eredmeényt folyamatosan visszaforgattak a vallalkozasba.

A kovetkezd novekedési korlatot mar nem a pénz vagy
az eszkoz, hanem az emberi eréforras jelentette. A gyors
béviilés sordn olyan szakembereket is felvettek, akik
megfeleld képzettséggel rendelkeztek, de nem ugyan-
azt a szakmai szemléletet és értékrendet képviselték.
A cégvezetd 2016-ban sajat akkreditalt akadémiat indi-
tott, hogy maga képezhesse ki azokat a szakembereket,
akikre késébb a béviiléshez sziiksége lesz. Igy a szak-
emberhidny kezelésébdl id6vel ondlld for-profit lzletag
is kialakult, mikozben a cég a sajat utdnpdtlasat is bizto-
sitani tudta. Az akadémia mikodtetése soran hamar vi-
ldgossa valt, hogy dnmagaban egy j6 képzés mar nem
feltétlenul elég a sikerhez. Az oktatasi piacon rendkivul
nagy a kindlat és a kommunikacios zaj, ezért a hallgatok-
nak nem pusztan tudast kellett kinalni, hanem egy jol
értelmezhetd szakmai életpalyat is. A képzéshez ezért
gyakorlati elhelyezkedési lehet&séget, szakmai fejlédési
utat és hosszabb tavu karrierperspektivat is kapcsoltak.
Ez az életpdlya-szemlélet egyrészrél képzések sikeres
értékesitésének egyik fontos alapjava valt, masrészrél az
edz&termek humanerd problémainak megoldasat szol-

galta. Ugyanez a gondolkodas a mar palyan lévé szak-
emberek megtartasaban is szerepet kapott. Mas tipusu
tdmogatésra, motivaciora és szakmai kihivasra van szuk-
sége egy palyakezdé edzdnek, mint annak, aki mar ot
vagy tiz éve a rendszerben dolgozik. A cél ezért az lett,
hogy ne csak belépési pontot kinaljanak a szakmaba, ha-
nem hosszabb tévon is lathato fejlédési és tovabblépési
lehet&ségeket.

A sajat szakemberképzés a haldzatépitéshez is alapot
adott. A franchise eredetileg nem szerepelt a tervek
kozott, egy hallgaté kereste meg &ket az Gtlettel. Ekkor
kezdték tudatosan végiggondolni, mely elemek adhatok
at masoknak is. llyen volt a szakmai tudas, a beszerzés,
az irdnyitas, a beléptetési rendszer, a digitalizacid és
mindenekel6tt az egységes szakmai szinvonal. A fran-
chise lehet&ségét tehat nem egy elére kidolgozott ter-
jeszkedési terv, hanem egy kivulrél érkezé igény inditot-
ta el. A Thor Gym egyik legfontosabb felismerése mégis
az volt, hogy a szakmai kivalosag és az Uzleti eredmé-
nyesség csak egyutt tud hosszd tdvon mikodni.

Hosszu Szilard szerint sok kivald edzd azért bukott el
vdllalkozdként, mert szakemberként felkészult volt, de
nem értett a cash flow-hoz, a marketinghez vagy a jo
Uzleti modellekhez. ,Profit nélkul a szakember be fog
cs6dolni, és a szakmaisadg meg fog halni” A nyereséges
mikodés naluk nem a kuldetés feladasat jelentette, ha-
nem éppen azt tette lehetévé, hogy tobbet tudjanak
forditani ra. 2018 korul mar megengedhették maguknak,
hogy szakmai vezetdjuket részben kivonjak a napi md-
kodésbdl, és tobb idét adjanak neki a szakmai fejleszté-
sekre és az U] Otletek kidolgozasara.

A kovetkezd fejlédési lépcsd ismét a korabbi modell
meghaladasardl szol. A funkcionalis edzés id6kozben
széles korben elterjedt, igy az a piaci mkodés, amely-
nek kialakitdsdban a Thor Gym Uttord szerepet jatszott,
ma mar sokkal konnyebben masolhato.

A véllalkozés ezért Ujra akarja pozicionalni magéat, kor-
szer(ibb, energiahatékonyabb, jobb megjelenési hely-
szineken szeretné elémi azokat is, akik ma még nem
elkotelezett funkcionalis sportolok. A versenyelény nem
attdl marad meg, hogy egy Vallalkozas egyszer valamit
elséként csinalt, hanem attdl, hogy képes Ujra megujitani
azt, amit kozben a piac megtanult lemasolni.

o

THOR GYM
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100 vallalkozas

Lérincz Tibor // Veszprém

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Keressiik meg a novekedést akadalyozd
szlk keresztmetszetet.

Gyorsabban reagaljunk a hibara,
mint versenytarsunk.

Az Uj terméket elSbb teszteljuk sajat kornyezetben.

A beruhdzasokat lizleti prioritas
alapjan rangsoroljuk.

Csak annyit igérjuink, amennyit teljesiteni tudunk.

MIERT MUKODIK

A probléma megsziintetésébdl akar
Uj Uzletdg is szulethet.

A reklaméciébdl partneri bizalom épitheté.

Csokkenti a rossz termék bevezetésének kockazatat.

Nem minden j6 technoldgia stirgés beruhazas.

A kiszdmithatésag hosszu tava versenyelényt teremt.

Annyi munkat vallalj el, amennyit becstlettel meg tudsz csinaln.
Ha azt mondom valakinek, hogy ott vagyok, akkor ott vagyok.



A GYORSASAG

ONMAGABAN NEM ELEG,
A PROBLEMAT IS GYORSAN
KELL MEGOLDANI

ARNYEKOLASTECHNIKA, GYARTAS ES SZERELES

A Tibiredény egyéni vallalkozasként, reddnyjavitassal és
szereléssel indult, mara pedig 17 f&t foglalkoztaté vallal-
kozassa nétt. A fejlédés egyik legfontosabb Iépését egy
nagyon konkrét mikodési probléma inditotta el: a kulsé
beszallitok egyre hosszabb hatéridével széllitottak, ezért
a cég nem tudta tartani az ugyfeleknek tett igéreteit.
El6szor a szdnyoghéldk, majd a redényok osszeszere-
|ését valdsitottdk meg onalldan. A szlik keresztmetszet
megszUuntetésébdl igy Uj Uzletag szuletett, ésidével mas
kornyékbeli szerel6k is t8lUk kezdtek rendelni.

A novekedés alapja nem egyszerlen a gyors gyartas,
hanem a megbizhatéséag lett. Lérincz Tibor szerint min-
den véllalkozas hibazhat — a valddi kllonbséget az jelen-
ti, ilyenkor hogyan reagdl. Ha egy viszonteladd rosszul
mér fel valamit, vagy a gyartasban torténik tévedés, a
Tibiredény akdr masnapra korrigélja azt, ami egy ha-
gyomanyos beszallitdi lancban heteket is igénybe ve-
het. ,Nem az a gond, ha valaki hibazik, az a kérdés, hogy
miként reagdl a hibara” A reklamacié kezelése igy nem
szuikséges rossz, hanem a partneri bizalom egyik legeré-
sebb épitéeleme.

A gyorsasag hatterében tudatos mikodési modell all.
Sajat gyartasi kapacitds, raktarkészlet és négyfés sajat
szerel6csapat teszi lehetévé, hogy bizonyos megren-
deléseket akar aznap vagy masnap teljesitsenek. A be-
ruhdzasi dontéseknél is azt vizsgaljak, hogyan novelhetd
a kapacitas, tehetd biztonsagosabba a mikodés és ja-
vithatok a munkakorulmeények. A fejlesztés tehat mindig
konkrét mUkodési problémahoz kapcsolddik, nem on-
magaért torténik.

Ugyanez a gyakorlati gondolkodas jelenik meg az Uj ter-
mékek bevezetésénél. A vdllalkozasban figyelik a piacot
és a nagy gyartok fejlesztéseit, de Uj terméket nem kez-
denek azonnal értékesiteni. EI&szor néhany darabot ren-

delnek, majd hénapokon keresztll sajat telephelytkon
tesztelik — rdadasul a Bakony szeles id&jarasa kulonosen
megbizhato tesztelést tesz lehetévé az arnyeékolastech-
nikai termékeknek. Nem az ar vagy a gyartd igérete donti
el, mi kerul a kindlatba, hanem a sajat tapasztalat.

A munkatarsak megtartdsaban hasonldan egyértelmd
értékrendet kovetnek: ,elsd a csaldd, masodik az egész-
ség, harmadik a munkahely.” Ha valakinek csaladi prob-
Iémaja van, elengedik, korrekt fizetés és juttatasok biz-
tositasara torekednek, a kozosségi programokra pedig a
munkatarsak csaladjat is meghivjak. Ennek eredménye,
hogy a legrégebbi kolléga 9 éve erésiti a csapatot, a
munkatarsak jelent&s része pedig tobb éve a vallalkozas
tagja. A vezetdi hitelesség itt nem kommunikacios kér-
dés —a munkavallalénak a napi dontésekbdl kell éreznie,
hogy valdban fontos a cég szamara.

Akovetkezd termelékenységi ugrast a véllalat mikodésé-
ben a digitalizacié hozhatja. Jelenleg még tobb folyama-
tuk papiralapu, mikozben egy integralt rendszer jelentdsen
lerovidithetné az ajanlatkészitést, az idépont-egyeztetést
és a gyartasi informaciok tovabbitasat. A cég pontosan
latja a lehet&ségeket, ugyanakkor a tobb tizmillios beru-
héazasi igény miatt més fejlesztéseket eddig elérébb so-
roltak. Ez is fontos vezetdi tanulsag: nem minden hasznos
technoldégiat kell azonnal bevezetni; a vezetd feladata a
fejlesztések Uzleti sorrendjének meghatarozasa.

L&rincz Tibor véllalkozdi filozdfidja meglepden egyszerd:
csak annyi munkét szabad elvallalni, amennyit becsu-
lettel el lehet végezni. A ndvekedés nem irhatja felul az
adott sz6 értékét. Szerinte egy j6 cégvezetdnek ismer-
nie kell sajat véllalkozasa munkafolyamatait, és szlkség
esetén be kell tudnia alini a kollégadi mellé. A vezetdi
tekintélyt nem a pozicid, hanem a kovetkezetesség, a
szakmai hitelesség és a példamutatds teremti meg.

o
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- 100 torténet //

100 vallalkozas

Sut6 Erzsébet lldiko // Szeged

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Keresd az Uzleti lehet&séget a sajat problémaidban.

Hasznald a magasabb elvérasokat fejlédésre.

Tedd napi rutinna a folyamatok Ujragondolasat.

Figyeld, mivel tolti az idejét a vezetd

MIERT MUKODIK

Ha ugyanazzal a nehézséggel mas vallalkozasok
is kiizdenek, a sajat megoldasodbdl Uj termék,
szolgaltatas vagy akar Uj lzletdg szulethet.

Egy Uj partner vagy piac szigoribb kovetelményei
olyan min&ségi és mikodési fejlédést indithatnak el,
amely késébb mas Ugyfeleknél is versenyeldnyt jelent.

A novekedéssel a kordbban jol mikodé megolda-
sok is szlik keresztmetszetté valhatnak. A hibak és
elakadasok rendszeres visszajelzése segit idében
beavatkozni.

Ami egy kisebb cégnél még természetes vezetdi
feladat, nagyobb méretnél mar visszafoghatja a
fejlédést. A feladatok tudatos atadasa id6ét teremt
a kovetkezd novekedési szint felépitésére.

En azt hiszem, hogy a siker sokkal inkabb a mindségi
szolgaltatasban és a rugalmassagban van.



AMIKOR EGY PROBLEMA U)
UZLETI LEHETOSEGET NYIT

ETREND-KIEGESZITOK FEJLESZTESE ES GYARTASA

Van, hogy egy vallalkozas fejlédését nem egy elére meg-
irt stratégia, hanem egy varatlan probléma inditja el.
Az Ujdonsagok Kft. torténete pontosan ilyen.

2010-ben a tulajdonosok kilfoldrél hoztak be étrendkiegé-
szitéket, dm hamar kiderUlt, hogy néhany termék osszeté-
tele nem felel meg a hazai szabélyozasnak. Olyan gyartot
kerestek, amely kisebb mennyiségben is képes megfeleld
mindségl termékeket eldallitani, de a kulfoldi bérgyartdk-
ndl tul magasak voltak a minimalis rendelési mennyiségek.

lgy szliletett meg a dontés: ha nincs megfeleld partner,
|étrehozzak a sajat gyartasi kapacitast.

Egy tablettdzogép beszerzésével indult a kisérletezes,
amelybdl néhdny év alatt ondllé gyartasi kompetencia,
majd Uj Uzleti modell lett. Hamar felismerték ugyanis,
hogy nem 6k az egyetlenek, akik hasonld problémaval
klzdenek. Mas kisebb vallalkozasoknak is szuikséguk volt
rugalmas, kisebb tételeket is vallald gyartora.

Megszliletett az Ujdonsagok Kft. bérgyértasi lizletaga.

A fejlédés kovetkezd fontos allomasat egy nemzetkozi
partner jelentette. Az egyuttmikodéshez szukséges
GMP-mindsitéssel a cég még nem rendelkezett, ezért
megszerezte, majd 2012 dta pedig évrél évre auditéltat-
Jjamukodését.

A torténet jol mutatja, hogy egy magasabb elvaras nem
feltétlenul akadaly. Ha egy vallalkozas képes alkalmaz-
kodni hozz3, a kovetelménybdl akar fejlédési lehetbség
is szulethet.

Az évek soran a cég nemcsak nagyobb lett, hanem fo-
lyamatosan alakitotta a mikodését is. A folyamatfejlesz-
tés ma mar a mindennapok része: a munkatarsakat arra
0sztonzik, hogy jelezzék a hibakat, az elakadasokat és a
fejlesztési lehet&ségeket.

A ndvekedés a vezetdi szerepet is dtformalta. Ami egy ki-
sebb vallalkozasban még természetes személyes feladat,
azt egy bizonyos méret folott mar &t kell adni masoknak.
A fejl6déshez ugyanis nemcsak tobb emberre és nagyobb
kapacitasra van sztikség, hanem masfajta mikodésre is.

A bérgyartasban kulonosen fontos a rugalmassag. Ha egy
partner terméke sikeres lesz, a gyartasi igénye is gyorsan
megvaltozhat. llyenkor az Ujdonsagok Kft. igyekszik tigy
atszervezni a kapacitdsait, hogy az Uj igényt is ki tudja
szolgdlni, mikdzben a tobbi partner sem kerul hatranyba.

Ez a szemlélet hosszu tavd partneri gondolkodast jelent.
Hiszen ha egy Ugyfél novekedni tud, az a gyartd szamara
is Uj lehet&ségeket teremt.

A véllalkozas sokaig sajat forrasbdl finanszirozta fejlédé-
sét. Egy id6 utdn azonban elérkezett az a pont, amikor
felmerUlt a kérdés: meddig lehet és érdemes kizardlag
organikusan novekedni?

A kulsé finanszirozas lehetdsége igy mar nem egyszerd-
en forrasbevonast, hanem a bizonyitottan miikodd Uzleti
modell gyorsabb tovabbfejlesztését jelenti.

Az Ujdonsagok Kft. torténetében tobb olyan helyzet
is akadt, amely els6re akadalynak tlnt, végul mégis fej-
|6dést hozott. Egy szabalyozasi probléma sajat gyartasi
kapacitast teremtett. A magas minimalis gyartasi meny-
nyiségek egy Uj szolgaltatas létrehozdsadhoz vezettek.
Egy nemzetkozi partner magasabb elvérasai pedig Uj mi-
ndsitést és fejlettebb mikodést hoztak.

Taldn ez az elmult tobb mint egy évtized egyik legfon-
tosabb tapasztalata: a versenyelény sokszor nem abbdl
szuletik, amink van, hanem abbdl, ahogyan reagalunk arra,
amivel szembekertilink. Az Ujdonségok Kft. szaméra eb-
ben a min&ség, a rugalmassag és a hosszu tavd partneri
gondolkodas jelenti a biztos alapot.

o
2

UJDONSAGOK KFT.
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100 vallalkozas

Hatos Zoltan // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Ha mas terlileten erésebb a vallalkozas, nem
feltétlenul az arversenyre érdemes épiteni.

A generéacidvaltas el6készitését célszerl
évekkel a tényleges atadas el6tt megkezdeni.

A csaladi véllalkozas mikodését egyértelm(
véllalatiranyitasi szabalyok is segithetik.

Az informacidaramlas automatizalasa is
hozzajarulhat a hatékonyabb mikodéshez.

A bels6 vezetdi utanpdtlas tudatos fejlesztése
hosszu tdvon stabilabba teheti a szervezetet.

MIERT MUKODIK

A min8ség, gyorsasag és rugalmassag
nehezebben masolhaté elény.

Az utédnak feladat, felelésség és
tapasztalat kell.

Segit kulonvalasztani a tulajdonosi, vezetdi
és csaladi szerepeket.

Nemcsak a gép, hanem a teljes folyamat
termelékenysége javul.

A véllalati tudas és kultura
a szervezetben marad.

Egy vallalkozas akkor lesz igazan erds, ha nemcsak jo embereket talal,
hanem képes a sajat munkatarsaibol vezetdket kineveln.
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76 EV ALKALMAZKODAS,
CSALADI ERTEKEK ES
PREMIUM MINOSEG

PREMIUM BUTORHUZAT-GYARTAS, EXPORT, CSALADI VALLALKOZAS

Az Unicon torténete 1950-ben, Békéscsaban indult,
fehérnemUgyarként. A vallalkozas azdta tobbszor is ké-
pes volt teljesen Ujrapozicionalni magat: a fehérnemda-
gyartast néi felséruhazat, majd 2005-t6l fokozatosan a
butorhuzat-gyartas vaéltotta fel. Ma mintegy 200 fével
dolgoznak, elsésorban nemzetkozi partnerek szamara
gyartanak kisszérias prémium- és luxusbutorhuzatokat,
magas mindségi elvarasok mellett.

Ahogy a torténetuk is mutatja, a cég egyik legnagyobb
er6ssége az alkalmazkoddképesség. Amikor az &zsiai
tOomegtermeléssel drban mar nem lehetett versenyezni,
nem az olcsébb gyartas iranyaba indultak, hanem arra
koncentraltak, amiben Eurépabdl versenyelényuk lehet:
prémium min&ség, kis széria, gyorsasag és rugalmas-
s&g. A cégvezet§ ezt egyszerlen foglalja 0ssze: ,Na-
gyon gyorsan, nagyon rugalmasan, nagyon nagy min&-
séget kell biztositania."

A rugalmassag mogott ugyanakkor komoly technold-
giai hattér all. A véllalkozads mar 1998-ban automatizalt
szabdszati rendszerbe és integrélt vallalatiranyitasba
kezdett beruhazni, amelyet azéta folyamatosan fejlesz-
tenek. Ma a partnerek elektronikusan adjék le rendelé-
seiket, az adatfolyam kozvetlenul kapcsolddik a terme-
léshez, a gyartas pedig automatizalt gépsorokra épul.
Ez j6 példa arra, hogy egy hagyomanyosan munkain-
tenziv iparagban is a digitalizacid és az automatizacio
lehet a versenyképesség egyik alapja.

Kulonosen erds a vallalkozas generaciévaltasi és csaladi
véllalatiranyitasi gyakorlata. A csaladbdl mintegy tizen
vesznek részt a vallalkozas mikodésében: a kovetke-
z6 generacio bevonasat joval a tényleges atadas el6tt
megkezdték. A fiatalok 1épésrél |épésre kapnak onalld
feladatokat, dontési lehet&séget és felelésséget. Igy az
utédlas nem egy gyors valtas, hanem hosszabb felké-
szulési idészak eredménye.

Er8s vezetdi Uzenet jelenik meg a munkatarsakhoz vald
viszonyban is. A fejlesztéseknél a technoldgia mellett
nagy figyelmet kap a munkakorulmények javitasa is.
A klimatizalas soran példaul elébb a termelésben dolgo-
z6k munkateruleteit fejlesztették, és csak utana kovet-
keztek az irodak és a vezetés terei.

A cégvezetd szerint egy stratégiai dontésnél azt is
szem el6tt kell tartani, hogy annak kovetkezménye nem
pusztan egy mérlegben jelenik meg: ,Ha elmegyek tar-
gyalni, akkor jelen pillanatban 200 csaldd megélhetésé-
vel jatszom.”

Az Unicon 76 éves torténete azt mutatja, hogy hosz-
sz tavon a vallalkozas akkor marad fenn, ha nem ahhoz
ragaszkodik, amit mindig is csindlt, hanem az alapérté-
keit megtartva képes Ujra és Ujra valtoztatni. A termék
tobbszor dtalakult, de a mindség, a rugalmassag, a mun-
katarsak megbecsulése és a hosszu tavu gondolkodas
megmaradt.

o
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100 vallalkozas

Pdcza Zsolt // Csepreg

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A standard tomegtermékek helyett
érdemes magasabb hozzdadott értéki
piaci terlileteket keresni.

A stratégiai jelent6ségi technoldgiai tudast
és képességeket érdemes hazon belul tartani.

A gépberuhazasokkal egyutt a szlikséges
szakember-utanpaétlast is fontos megtervezni.

A munkatarsak megtartasara forditott
er¢forrasokra érdemes hosszu tavu
befektetésként tekinteni.

MIERT MUKODIK

Csokkenti a pusztan arra éplilé versenyt.

Gyorsabb reakciét és nagyobb
rugalmassagot ad a vevéi igényekre.

A technoldgia csak megfeleld tudassal
egyutt javitja a termelékenységet.

A specidlis tudas megérzése csokkenti
a fluktuacio és az Ujrabetanitas koltségét.

Lehet egy beruhadzasba tokét belerakni, de hogyha nincsen megfeleld
szemelyzet, aki azt az eszkozt, gépet mukodtesse, akkor gyakorlatilag

meghalt az a beruhazas.



NEM AZ OLCSOBB,
HANEM A RUGALMASABB
GYARTASSAL KELL

VERSENYEZNI

KOTOELEM- ES FEMTOMEGCIKK-GYARTAS

Az Uniriv Kft. 1991-ben alakult olasz-magyar vegyes-
véllalatként, 2006 6ta pedig teljes egészében magyar
csaladi tulajdonban mudkodik. A csepregi vallalkozas
ma kozel 100 f&t foglalkoztat, két helyi telephelye mel-
lett Erdélyben is rendelkezik gyartokapacitéssal. Evente
mintegy félmillidrd kotéelemet gyartanak, 25 orszagba
szallitanak, és ezzel Kozép-Eurdpa egyik legnagyobb
szegecsgyartojava valtak.

A véllalkozas fejl6désének egyik meghatarozd dontése
az volt, amikor felismerték, hogy a standard huzdsze-
gecsek tomegtermelésében hosszd tédvon nehéz lesz
versenyezni a tavol-keleti gyartokkal. Ezért a 2000-es
évektdl az egyedi, magasabb hozzdadott értékd alkat-
részek és az autdipari beszallitds felé fordultak. Ehhez
azonban nem volt elég Uj termékeket fejleszteni. A be-
szallitdi szerephez szigorlan szabélyozott folyamatokra
és autdipari minéségbiztositasra is szikség volt. A cég
mar koradn megszerezte a ma IATF-ként ismert autéipari
szabvany el6édjét, ami megnyitotta az utat a multinacio-
nalis vallalatok beszallitdi korébe.

Az Uniriv sikerének egyik kulcsa, hogy a lehetd legtobb
technoldgiai folyamatot hazon belll tartja. Sajat szer-
szamgyartassal, h&kezeléssel, véalogaté- és csoma-
goldkapacitassal rendelkeznek, gépeik pedig tobbféle
termék gyartasara is alkalmasak. Ez teszi lehetévé, hogy
gyorsan reagaljanak az egyedi vevdi igényekre. Az arver-
seny helyett tudatosan a magasabb hozzaadott értékre,
a rugalmassagra, a kozelségre és a magasabb szolgélta-
tasi szintre épitenek, olyan terlletekre, ahol egy eurdpai
KKV valddi elényt tud teremteni a tavol-keleti tomegter-
meléssel szemben.

A technoldgiai beruhdzasokkal parhuzamosan sajat
munkaeré-utdnpdtlast is épitettek. 2013-ban dudlis kép-

zést inditotték el a helyi szakkozépiskolaval egytittm-
kodve, mikozben a szerszamizemet is folyamatosan
fejlesztették, és Uj CNC-berendezéseket vasaroltak.
A technoldgiai fejlesztést kezdettdl osszekapcsolték a
szakember-utanpdtlassal, hiszen a korszer( gépek csak
akkor jelentenek valddi elérelépést, ha van, aki megfele-
|6en tudja haszndlni 8ket. Ennek a befektetésnek ma mar
kézzelfoghatd eredménye van, a jelenlegi munkatarsak
mintegy 28 szazaléka a cég sajat képzési rendszerébd|
kerult ki. Az osztrak hatar kozelsége miatt évekkel ezel&tt
tudatosan ugy dontottek, hogy akér a rovid tavd nyere-
ségesség rovasara is jelentésen emelik a béreket. Cél-
juk az volt, hogy az osztrék keresetek 70—80 szazalékat
megkozelitve mar valddi alternativat kindljanak a helyben
maradasra. A stratégia eredményeként Pocza Zsolt sze-
rint mara kozel nulla a fluktuacio és tobb 5-10-15, s6t 30
éve a vallalatnal dolgozd munkatérsuk van.

A csaladi véllalkozdsban kozben fokozatosan zajlik a
generaciovaltas is. Az alapitd édesapa tovabbra is részt
vesz a stratégiai dontésekben és a felligyeletben, az
operativ irdnyités azonban egyre inkdbb a fiatalabb ge-
neracio kezébe kerUlt. Az Uj Otleteket kozosen megvitat-
jak, de az utédok valddi dontési lehetéséget is kapnak.
lgy nemcsak a felelésség kerlil &t fokozatosan, hanem
az a szabadsag is, amelyre az Uj generacionak szuksége
van ahhoz, hogy a sajat elképzeléseit megvaldsitsa.

Egy magyar ipari KKV nem feltétlenul arban tudja meg-
nyerni a globalis versenyt. Az Uniriv is inkabb arra épit,
amiben sajat adottsagai miatt erés lehet, a specidlis
szakmai tudasra, a rugalmas gyartasra, a hazon beldl
felhalmozott tapasztalatra és a sajat szakember-utan-
potlasra. Ehhez tarsul a vevékkel kialakitott szoros kap-
csolat, ami lehetévé teszi, hogy gyorsabban és ponto-
sabban reagéljanak az egyedi igényekre.

o
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100 vallalkozas

Major Varga Eva // Rétsag

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Els6ként a novekedés szlk keresztmetszeteit
automatizaljuk.

Exportpiacon ne csak arban
akarjunk versenyezni.

Ertelmezziik tdgan az innovéacié fogalmat.
Forgassuk vissza a profit egy részét
technoldgiai fejlesztésbe.

A gépparkkal egyutt fejlesszik
a munkatarsak tudasat is.

MIERT MUKODIK

technoldgia ott teremti a legtobb értéket,
ahol mar a kapacités korlatozza a fejlédést.

Rugalmassaggal és gyors reakcidval
a kisebb vdllalat el6nybe kerulhet.

Egy Uj iz, csomagolas vagy design is
Uj fogyasztéi szegmenst nyithat meg.

A méretgazdasdgossag és a nemzetkozi
versenyképesség beruhdzast igényel.

Az automatizalt termeléshez egyre magasabb
technikai és digitélis kompetencia kell.

Sok magyar cég megall a hazai piacnal. A nemzetkozi versenyképesseghez
a profitot fejlesztésbe, technologiaba és automatizacioba kell visszaforgatni.



A NOVEKEDESHEZ UJRA
ES UJRA VISSZA KELL
FORGATNI A PROFITOT

EDESIPARI GYARTAS, OSTYA- ES TARTOS SUTEMENYEK

Az 1981-ben alapitott Urban Edesipari Kft. j6 példaja an-
nak, hogyan lehet egy hagyomanyos csaladi véllalkozas
mikodését professziondlisabb alapokra helyezni ugy,
hogy kozben a marka értékei is megmaradjanak.

Hatékonysaguk novelésének két legfontosabb eszkoze
az automatizacio és a robotizacio. Az Urbannal ezek el-
sédleges célja nem egyszerlien a létszam csokkentése,
hanem a ndvekedést korldtozéd munkaeréhidny kezelése.
A robotizacio kivaltjaa monoton fizikai munkék egy részét,
csokkenti az emberi hibdk lehetéségét, noveli a termelé-
kenységet és kiszamithatobba teszi a koltségeket. Ha a
novekedés szUk keresztmetszete a rendelkezésre allo
munkaerd, atechnoldgiai beruhdzas méar nem pusztan ha-
tékonysagi kérdés, hanem a tovabbi novekedés feltétele.

A nemzetkozi piacon azonban a nagyobb termelési
kapacitds onmagédban kevés. Az Urban tapasztala-
ta szerint harom alapvetd feltétel szukséges a tartos
exportpoziciéhoz: versenyképes onkoltség és méret-
gazdasdgossag, nemzetkozi szintl mindségbiztositas,
valamint rugalmassag. Egy magyar gyarté pusztan ar-
versenyben nehezen gy&zheti le a globdlis dridsokat,
gyorsasagban viszont van esélye. A kisebb vallalkozas
hamarabb felismerheti a piaci réseket, gyorsabban
vezethet be Uj izeket, csomagolast vagy szezonélis
terméket, mikdzben a nagy nemzetkozi szerepl&knél
méretUkbdl addddan ugyanez lassabban torténik meg.
A kisebb méret hatranyat igy éppen a gyorsabb inno-
véacioval lehet versenyelénnyé forditani. Az innovaciot
ezért az Urbannal sem kizardlag Uj termék bevezetése-
ként értelmezik.

Lehet ez hozzdadott cukor nélkil készult vagy ma-
gasabb fehérjetartalmu valtozat, U] iz, kényelmesebb
csomagolas, de akédr olyan Uj design is, amely miatt
a fogyasztd jobban észreveszi a terméket a polcon.
A fejlesztés szorosan oOsszekapcsolddik a technoldgia-
val is. Egy gyartdsor meghatérozza, milyen terméket és
csomagolast képes eléallitani. Az innovacios képesség
ezért nemcsak kreativitads kérdése — megfeleld terme-
|ési technoldgia és folyamatos beruhazas is kell hozza.

A beruhdzasi szemlélet a vallalat hosszu tavu stratégi-
ajdnak egyik meghatarozé eleme. Major Varga Eva sze-
rint a nemzetkozi versenyképességhez szikséges mé-
retgazdasdgossag csak ugy érhetd el, ha a véllalkozas
profitjdnak jelent&s részét visszaforgatja technoldgiai
megujulasba és automatizacidba. A fejlesztési tdmo-
gatdsok ebben katalizatorként mikodhetnek — segit-
ségukkel a magyar vallalkozasok gyorsabban csokkent-
hetik a t6keer8sebb nyugat-eurdpai versenytarsakkal
szembeni technoldgiai hatranyukat.

A professzionalis mikodés mellett ugyanakkor megma-
radt valami az eredeti csaladi vaéllalkozasbdl is. A mun-
katdrsak magukat jatékosan ,Urbania” lakdinak nevezik
— kozosségként tekintenek magukra, tdmogatjak egy-
mast, és a vezetés tudatosan épiti is az 0sszetartozast.
Fontos tanulsdguk, hogy a technoldgiai fejlédés és a
professzionalis menedzsment nem szukségszerlen je-
lenti a vallalati kultdra személytelenné valasat.

A jol mikodd vallalkozas egyszerre tud rendszereket
épiteni és kozosséget megtartani.
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100 véallalkozas

Lukécs Janos // Budapest

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

Ne csak feladatot, dontési jogot is delegaljunk.

A vallalati mérettel egyditt alakitsuk at
a vezetési modellt.

Epitslink rugalmas munkakaoroket és
kompetencidkat.

Al-val az alacsonyabb hozzaadott
érték( munkat valtsuk ki.

Rendszeresen vesslk Ossze feltételezéseinket
a valdésaggal.

MIERT MUKODIK

Ett6l valik valdban ondlléva a szervezet.

Ami 10 fénél mikodik, 50 fénél mar
sz(ik keresztmetszet lehet.

A kapacitads oda mozgathato, ahol éppen
szukség vanra.

Tobb idé marad szakmai gondolkodasra.

A j6 dontéshez azt kell 1atni, ami van —
nem azt, amit 1atni szeretnénk.

Hajlamosak vagyunk azt elhinni, amit szeretnénk, ahelyett, ami ténylegesen van.
A cégvezetésben, ha nem megyUnk nagyon alaposan utana annak, hogy mi
a valosag, ohatatlanul veszteség érhet minket.
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A VEZET( FELADATA
MUKODG SZERVEZETET

Y 4 y 4
PALYAZATI ES VALLALATI TANACSADAS

A Vanessia fejlédésének egyik legfontosabb forduld-
pontja akkor kovetkezett be, amikor az alapitd felismer-
te, hogy az a mikodési modell, amelyben & a szakmai
motor, az értékesitd és a dontéshozd is egy személyben,
nem skalazhato tovabb. Evente mintegy szaz palyazat és
kétszer ennyi Ugyféltargyalds mellett mar fizikailag sem
lehetett mindent kézben tartani. A megoldas a delega-
l&s és egy onalldan mkodd szervezet felépitése lett —
nemcsak feladatokat, hanem dontési kompetencidkat is
at kellett adni. Ahogy Janos fogalmaz: igy kezdte el ,visz-
szanyerni a szabadsagat”.

A vdllalat torténete azt is jol mutatja, hogy minden val-
lalati méret mas vezetési modellt igényel. Az egyszemé-
lyes mikrovallalkozasbdl elészor 10-20 f6s szervezetté
kellett valni, a jelenlegi struktura pedig varhatdéan 50-60
munkatéarsig mdkodhet hatékonyan. Utana Ujabb szer-
vezeti atalakitasra lesz szlkség. A Vanessia mikodésé-
ben fontos vezetdi felismerés volt, hogy nem érdemes
megvarni, amig a régi struktdra latvanyosan szétesik — a
szervezetet a novekedéssel egyutt kell Ujratervezni.

Ugyanez az elv mUkodik a vallalatirdanyitasi rendszerek
terén is. A Vanessia mar 2007-ben ERP-rendszert ve-
zetett be, ami akkor Uttoré megoldasnak szamitott, két
évtizeddel késébb azonban maga a korabbi innovaciod
Valt a fejl6édés akadalyava. Az Uj CRM- és workflow-ala-
pu rendszerben olyan médositasok, amelyek kordbban
kuls6 tanacsadot, ajanlatot, fejlesztést és tesztelést igé-
nyeltek, ma akdr néhany perc alatt elvégezheték. A ré-
gen jol bevalt dontésekhez sem szabad ragaszkodni, ha
kozben a technoldgia és a vallalat tuinétt rajtuk.

A Vanessia vezet6sége szerint a mai bizonytalan kor-
nyezetben az egyik legfontosabb vallalati tulajdonsag az
alkalmazkoddképesség. A megfelel stratégia ezért mar

nem az, hogy a vezetd pontosan megjésolja a kovetke-
z6 ot évet. Sokkal inkdbb olyan szervezetet kell épiteni,
amely varatlan helyzetekben is gyorsan képes reagalni.
JArra készitjuk fel a vallalkozast, hogy az elképzelhetetlen
bekovetkezte esetén is tudjunk reagalni.”

Ennek gyakorlati eszkoze a merev munkakori hatarok
elengedése is. A tanacsadok és projektmenedzserek
terhelése id&szakonként jelentsen eltér, ezért a Vanes-
siandl tudatosan épitettek olyan midkodést, amelyben a
munkatarsak szukség esetén képesek mas terlletek fel-
adataiba is bekapcsolédni. [gy a szabad kapacitds nem
vész el, hanem oda kerul, ahol éppen szikség van ra.
A rugalmassag tehat nem vezetdi jelszo, hanem tudato-
san kialakitott szervezeti képesség.

A mesterséges intelligencia ugyanezt a célt szolgélja.
Kutatdsokhoz, piacelemzésekhez és strukturdlt infor-
maciok feldolgozasahoz hasznaljak, réadasul sajat md-
kodésukre és gondolkodasukra szabott Al-t épitenek.
Az eredmény nem feltétlenul tobb elvégzett feladat, ha-
nem magasabb hozzaadott értékd munka. Ami feladatot
a technoldgia megbizhatdan el tud végezni, azt a mes-
terséges intelligencidra hagyjak, igy a munkatarsak azok-
kal a terUletekkel foglalkozhatnak, ahol valdban szikség
van emberi gondolkodasra.

A Vanessia vezetdje, Janos szerint a cégvezetdi gondol-
kodas egyik legnagyobb veszélye, hogy 6k hajlamosak
azt elhinni, amit szeretnének, hogy igaz legyen, ahelyett,
hogy szembenéznének azzal, ami ténylegesen torténik.
A jo vezetdi attitlid folyamatos valdsagellendrzésre épul,
adatokat, visszajelzéseket és akar kellemetlen tényeket
is meghallgatva. A rossz helyzet felismerésének haloga-
tésa ugyanis onmagéaban nem valtoztatja meg a helyze-
tet — csak késdbbre tolja a szukséges dontést.

VANESSIA KFT.
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100 véallalkozas

Szoke Imre // Békéscsaba

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A jovébeli célbdl tervezz visszafelé.

A vezetbket a novekedés el6tt épitsd be.
A munkaeréhianyt kompetenciaépitési
feladatként kezeld.

A K+F-et kosd kozvetlendl a termeléshez.

A nagy beruhazast bontsd
kontrolldlhatd Utemekre.

MIERT MUKODIK

A viziébdl konkrét kapacitas-, technoldgia- és
|étszamterv lesz.

Ok tudjak késébb felépiteni és skalazni
sajat csapataikat.

Nemcsak keresed, hanem Iétrehozod
a szukséges tudast.

A bevalt fejlesztések gyorsabban skalazhatok.

Minden szakasz tapasztalata beépithetd
a kovetkezébe.

Az ad hoc beavatkozasok nem mikodnek, mindenkeépp
egy hosszabb tavu vizioban kell gondolkodni,
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A 2500 FOS VALLALATOT
MAR 12 FONEL EL KELL
KEZDENI FELEPITENI

CSUCSTECHNOLOGIAI SZIGETELOANYAG-GYARTAS

A Vulcan Shield Global 2022-ben alakult Szingapurban,
majd az azsiai gyartds utan eurdpai termelési kozpont
|étrehozasarol dontott. Ennek helyszine Békéscsaba
lett, ahol a vallalat tobb Utemben épiti fel elsé eurdpai
gyarat. A cél hat éven belll mintegy 2500 munkavalla-
|6 foglalkoztatasa. A cég aluminium-oxid-alapu, extrém
korulmények kozott is alkalmazhatd szigeteldanyago-
kat gyart majd, amelyek tobbek kozott az autdiparban,
a repul6- és Uriparban, valamint az IT-szektorban hasz-
nélhatok.

A projekt egyik legerésebb menedzsmentlzenete,
hogy egy ekkora novekedést nem lehet organiku-
san ,majd kialakul” alapon kezelni. A 2500 f&s cél nem
egy kommunikacios szam: abbdl indulnak ki, hogy hat
év mulva mennyit szeretnének gyartani, ehhez hany
gépre, milyen eréforrasokra és mekkora létszémra lesz
szukség. Innen terveznek visszafelé. A beruhazast
ezért tobb Utemre bontottak: a jelenlegi probagyartast
250-300 f&s termelési szakasz koveti, majd tovabbi
kapacitasok épulnek ki, az utolsé Utemben pedig mar
az alapanyag gyartasat is hazon belllre tervezik hozni.
A hosszu tava vizid igy konkrét kapacitas-, technolégia-
és létszamtervve valik.

KUlonosen érdekes, ahogyan ehhez a szervezetet épitik.
Jelenleg mindossze 12-en dolgoznak a vallalatnal, kozu-
lik hatan fels6vezet&k. Ez elsd latasra szokatlan arany,
valdjdban azonban tudatos dontés: elészor azokat a
vezetbket valasztottak ki, akik késébb képesek lesznek
felépiteni a sajat szervezetuket. Egy gyorsan novek-
v§ vallalatndl ugyanis nem akkor kell vezetdi strukturat
keresni, amikor mar tobb szadz ember dolgozik benne.
A késbbbi szervezet alapjait joval a tomeges létszam-
bévités elétt kell lerakni.

A masik kritikus eréforras a tudas. A Békéscsaban alkal-
mazott technoldgia olyan specidlis szakértelmet kivan,
amely jelenleg nem &ll készen rendelkezésre ekkora vo-
lumenben. A véllalat ezért nem egyszerlen munkaval-

lalokat akar toborozni, hanem sajat munkaerépiacanak
felépitésében is részt vesz. Egyetemekkel és iskolakkal
mikodik egyttt, mérnokoket vesz fel, képzdkozpont
|étrehozasét tervezi, és Magyarorszagon épiti fel sa-
jat kutatds-fejlesztési csapatdt. Ahelyett tehat, hogy
adottsagként kezelné a megfelelé szakemberek hia-
nyat, hosszd tavu Uzleti feladatként kezeli a sziikséges
kompetenciak létrehozasat.

A magyarorszagi K+F-nek ebben kulcsszerepe lesz.
A cél egy olyan helyi ,minigyartas” kialakitasa, ahol az
Uj technoldgidkat elészor kisebb léptékben lehet kipro-
balni, majd a bevalt megoldasokat gyorsan at lehet vin-
ni a békéscsabai sorozatgyartasba. Az innen szarmazoé
technoldgia késébb mas gyartdhelyeken is alkalmaz-
hatéva vélhat. A kutatds-fejlesztés igy nem elszigetelt
innovacids funkcid, hanem kozvetlenul a termelés fej-
lesztését és késdbbi skalazasat szolgalja.

A beruhdzas emellett fontos lehetéséget teremthet a
kornyékbeli KKV-knak is. A véllalat mar a gyar felépitése
kozben beszallitéi féorumokon oszt meg informacidkat
arrél, milyen termékekre, szolgéltatadsokra és minéségre
lesz szUksége. Egy KKV szamara a nagyvallalati beszal-
litéva valas ezért joval a konkrét megrendelés elbtt kez-
dédik: kapcsolatot kell épiteni, informaciot kell gydjteni,
és id6ben fel kell késziteni a sajat mdkodést a nagyval-
lalati min&ségi és folyamatkovetelményekre.

A Vulcan Shield példaja végul azt mutatja, hogy a skala-
zas valdjdban nem létszambdvités, hanem rendszerépi-
tés. Ha hat év mulva 2500 embernek kell ugyanabban
a rendszerben hatékonyan dolgoznia, akkor ma kell el-
donteni, milyen technoldgidra, vezetdkre, tudasra, kép-
zésre és szervezeti strukturara lesz szukség.

Ahogy a termelési igazgatd fogalmaz: egy ekkora gya-
rat nem lehet egy-két év alatt felépiteni; id6 kell a tudas
atadasahoz, a termelési és kiszolgalo terlletek fejlesz-
téséhez és maganak a szervezetnek a felépitéséhez.

VULCAN SHIELD HUNGARY KFT.
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100 vallalkozas

Berta LaszIo // Zalaegerszeg

AMIT ERDEMES KIPROBALNI

A hosszu tavu tervezésnél érdemes a kovetkezd
generéacidra is gondolni.

Fontos megdrizni a pénzigyi dontési

szabadsagot.

Nagy beruhazas helyett sokszor célravezetébb
a fokozatos, 1épésrdl Iépésre torténd fejlesztés.

A kész munkaerd keresése mellett érdemes sajat
szakember-utdnpétlast is épiteni.

Hasznos lehet olyan helyekrél tanulni, ahol egy
adott terlleten mar el&rébb jarnak.

MIERT MUKODIK

A hosszabb id6tav mas beruhazasi, finanszirozasi
és szervezeti dontésekhez vezet.

A felhalmozott sajat téke lehetbvé teszi, hogy
a véllalat a megfeleld pillanatban, sajat
stratégidja szerint fejlesszen.

A technoldgia kisebb léptékd kiprébalasa
csokkenti a kockazatot és lehet6séget ad
a folyamatos korrekciora.

A véllalaton belll szocializalédé fiatalok egyszerre
sajatitjak el a szakmat és a vallalati kultdrat.

A nemzetkozi j6 gyakorlatok megismerése gyorsitja
a tanulast, és seqit elkeruini, hogy mindent sajat
hibakbdl kelljen megtanulni.

Folyamatosan tanulunk és fejlodink, mert nem lehet el6re tudni,
melyik terulet vagy megoldas lesz a jovo fejostehene.



15 EV TAPASZTALAT,
A KOVETKEZO 75 EVRE

KESZULVE

SUTOIPAR, ELELMISZERIPAR

A Zalaco 75 éves torténetében kulonosen értékes a
folytonossag. Mikozben a kordbbi regiondlis sutbipari
véllalatok jelent&s része megsz(int vagy atalakult, a Za-
laco ugyanazon a néven mikodatt és fejl6dott tovabb.
A csaladi tulajdonban 1évé vaéllalkozads ma tobb mint
1200 embernek ad munkat, és az dgazat széles verti-
kumat lefedi. Berta LaszI6, aki 2001 6ta a vallalat egye-
duli tulajdonosa és irdnyitdja, elsésorban nem az elmult
75 évre tekint vissza, hanem arra figyel, hogyan lehet a
Zalacot a kovetkez8 évtizedekben is versenyképesen
tovabbépiteni. Ennek alapja szerintik nem egyetlen
vezetd személye, hanem a hosszu tévu gondolkodas, a
folyamatos innovacio és az alkalmazkodas.

A vdllalkozas széles termék- és tevékenységi portfoliot
tart fenn. Ennek logikdja a kockazatmegosztas. Hosz-
szU tdvon nem lehet pontosan tudni, melyik termékbdl
vagy Uzletagbdl lesz a jové novekedési motorja. A Za-
laco ezért tobb piacon jelen van, folyamatosan fejleszt
Uj termékeket, és figyeli, mely terlletekben van tovabbi
novekedési lehetéség.

A fejlédés masik fontos alapelve a pénzigyi onallésag
megdrzése. A vallalat az elmult masfél évtizedben je-
lent8s fejlesztéseket hajtott végre, mikozben vezetése
tudatosan torekedett a sajat téke felhalmozaséra. Meg-
gy6z&désuk szerint a csalddi vallalkozas egyik legna-
gyobb elénye éppen az, hogy megfeleld finanszirozasi
hattérrel képes hosszabb tavon gondolkodni, és nem
kényszerll minden dontését rovid tavu befektetdi elva-
rasokhoz igazitani. A felhalmozott téke igy nem pusztan
pénzugyi tartalék, hanem stratégiai dontési szabadsa-
gotis jelent.

A beruhdzasokndl ugyanakkor kifejezetten dvatos, lé-
pésrdl lépésre torténd épitkezést kovetnek. Egy Uj
gyartasi technoldgiat el6szor egy soron prébalnak ki,
értékelik annak mUkodését, majd csak az eredmények
alapjan kovetkezik a tovabbi kapacitds. Ez a megkoze-
lités egyszerre csokkenti a beruhazasi kockazatot, és
teszi lehetévé a folyamatos technoldgiai megujulast.
A Zalaco tapasztalata szerint egy néhany éves uzem
technoldgidja is gyorsan elavulhat, ezért a moderniza-
ci¢ alland¢ feladat.

A technoldgiai fejlesztések latvanyosan javitotték a
termelékenységet. Mig egy kordbbi tzem két soran 80—
100 ember dolgozott, az Ujabb technolégia mintegy 25
f6ével képes nagyobb kibocséatast elérni. A kovetkezd
Uzem tervezésénél mar az a cél, hogy a normal termelé-
si folyamatban gyakorlatilag ne legyen szikség emberi
jelenlétre, a munkatarsak elsésorban hibaelharitaskor
|épjenek be a folyamatba. A robotizacié ndluk a nemzet-
kozi versenyképesség és a novekvé munkaerékoltségek
kezelésének eszkoze.

a tudas folyamatos megujitdsa. A csalddtagok és ve-
zetdk rendszeresen jarjdk Eurdpat, hogy mas vallalatok
mikodését, technoldgidit és uzleti kulturajat tanulma-
nyozzak. A megkozelitésuk szerint nem feltétlendl min-
dent sajat maguknak kell feltalalni. Erdemes megkeresni
a vilagban mar mdkodd j6 gyakorlatokat, majd azokat
magyar kornyezethez igazitva akar jobban alkalmazni.
Az innovéacid igy naluk legaldbb annyira tanulasi képes-
ség, mint technoldgiai fejlesztés.

A hosszu tavi mikodés masik kulcsa az uténpdtlas tu-
datos kinevelése. A Zalaco nem arra var, hogy a mun-
kaerSpiacrol kész szakemberek érkezzenek. Ehelyett
inkdbb dudlis hallgatokat, szakmunkastanulokat és
technikusokat vonnak be a vallalat mindennapi mdiko-
désébe. A fiatalok valédi feladatokat és felelésséget
kapnak, megismerik a vallalati kulturat, a vezeték pedig
az ott toltott hosszabb id8 alatt 1atjak, ki milyen szerep-
re alkalmas. A tapasztalatuk szerint az igy kinevelt fiata-
lok Iényegesen nagyobb ardnyban maradnak a cégnél.
Az uténpdtlas igy rovid tadva HR-kérdés helyett inkdbb
hosszu tavu vezetdi befektetés.

A véllalatirdnyitdsban mindehhez erés pénzugyi és ter-
vezési fegyelem térsul. A vezetés szerint nem elegendd
egy-egy funkcionélis tertiletet jol ismerni. A vezet&knek
érteniuk kell a véllalat teljes folyamatrendszerét, és fo-
lyamatosan ossze kell kapcsolniuk a mUkodési, beru-
hazasi és finanszirozasi dontéseket. A tervezést pedig
rendszeres visszameérésnek kell kovetnie. A hosszu tavu
novekedés alapja nem dnmagaban a beruhazas, hanem
annak fenntarthaté finanszirozhatésaga.

)
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100 vallalkozas

"\

Sarkoziné Monika // Dunakiliti

AMIT ERDEMES KIPROBALNI MIERT MUKODIK

A novekedés utemét érdemes a vallalkozas A kisebb finanszirozasi kitettség valsdgosabb
pénzugyi teherbirdsdhoz igazitani. id&szakban nagyobb mozgasteret hagy.

A stabil pénzugyi hattér mellett fontos Az bvatossag igy nem vezet lemaradashoz,

a folyamatos technoldgiai fejlesztés. mikozben a véllalkozas ellenalld marad.

A mindennapi mikodés problémaibdl sajat A sajat fejlesztésli megoldasok id6vel nehezen
technoldgiai tudas is épithetd. masolhaté versenyelénnyé valhatnak.

A fluktuacioé koltségeit érdemes teljes Egy tapasztalt szakember megtartasa sokszor
egészében figyelembe venni. olcsébb, mint az elveszett tudas pétlasa.
Munkaeréhiany esetén indokolt lehet sajat A dudlis képzés és a sajat betanitads hosszabb
utdnpotlas-nevelésbe kezdeni. tavon csokkentheti a szakemberhidnyt.

Az biztos, hogy nem honapok alatt lehet sikeres vallalkozast épiten.
Ahhoz évek kellenek és turelem.
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MINDIG CSAK AKKORAT
LEP), AMEKKORAT ELBIRSZ

FEMIPAR, EGYEDI KERITES- ES ARNYEKOLORENDSZEREK

Sarkozi LaszIoék torténete 1999-ben egy sajat kerités-
sel kezd6dott. A Sarkozi hazaspar Ausztridban dolgo-
zott, az ott Iatott megoldasok alapjan készitette el sajat
keritését, ami hamar felkeltette masok érdekl6dését is.
Ez alapjan, Sarkoziné Modnika édesapjanak lakatos- és
kovacsmesteri tudaséra épitve, egy garazsban elindult
a gyartas. Az Ugyvédjuk akkor még azt tandcsolta, hogy
maradjanak egyéni vallalkozdk, mert ha nem valik be az
oOtlet, azt konnyebb megszuntetni. Huszonhét évvel ké-
sébb is a piacon vannak, a termékeik kozel 90 szazalé-
kat Ausztriaba értékesitik.

A fejl6édés mogott kezdettdl egy egyszerl pénzlgyi
alapelv allt. A tulajdonosok munkéscsalddokbdl érkez-
tek, és szuleiktdl azt tanulték, hogy mindig csak akkora
|épést szabad tenni, amelyet a vallalkozas sajat erejébdl
is elbir. Nem épitettek gyors novekedést jelentds banki
hitelekre, hanem fokozatosan fejlesztették a telephelyet
és a gépparkot. Ez az Ut lassabb volt, de olyan pénzligyi
stabilitast teremtett, amely késébb komoly elénnyé valt.

,Mindig csak annyit lépjlnk, amennyivel elbirunk. Kis
léptékben haladjunk.”

Az &tgondolt stratégia ereje kilonosen akkor valt latha-
téva, amikor az osztrak piacon miikodd harom, hasonlé
volumend versenytars idével megszlnt. Sarkoziné Mo-
nika szerint sajat ellenalloképességukhoz hozzajarult,
hogy nem kotelezték el magukat jelentésen a bankok
felé, sajat telephelyen termelnek, és a magyarorszagi
gyartas koltségelényt biztosit szdmukra. A pénzugyi
6vatossag igy nem a fejlédés akadalya lett, hanem a
hosszu tava novekedés egyik feltétele.

A technoldgia terén viszont nagyobb véllaldsokat tettek.
A véllalkozas folyamatosan automatizalt, CNC-gépeket
véasdrolt, majd sajat porfestd lUzemet épitett. Amikor a
piac a kovacsoltvas-keritésektél az aluminiumtermékek
felé fordult, a vallalat nem ragaszkodott korabbi tech-
szukséges gyartasi hatteret. A stabil mUkodés ndluk
pénzugyi dvatossaggal és folyamatos technoldgiai fej-
lesztéssel parosul.

A gyartas soran felmerlld visszatérd problémakra sa-
jat profilokat terveznek és gyartanak. Ezekbdl a kisebb,
gyakorlati fejlesztésekbdl id6vel olyan sajat technoldgi-
ai tudas épul, amelyet a versenytarsak nehezen tudnak
lemasolni. Ez a fajta innovacio sok KKV-ban jelen van
anélkul, hogy kutatds-fejlesztésnek neveznék, pedig
hasonldéan a nagyvallalati mdkodéshez, ezek az el6re-
mutaté megoldasok jelenthetik a siker kulcsat.

A mindség fenntartdsanak masik pillére a stabil szak-
embergarda. A vallalatnal gyakorlatilag nincs fluktuacio,
mikozben az osztrék hatdr mindossze 15 kilométerre
van. A megtartédshoz versenyképes bérezés, rendsze-
res bonuszok és csalddias munkahelyi |égkor egyarant
szlkséges. A vdllalat tudatosan vallalja a magasabb
munkaerékoltséget, mert a felhalmozott szakmai tudas
elvesztése ennél is tobbe keruine.

Az utdnpdtlast, bévitést nem kizérélag a munkaerépi-
acrdl tervezik megvaldsitani. Dudlis képz&helyként ta-
nuldkat fogadnak, akik a vallalkozasban sajatithatjak el
a szakmat. Ez kilonosen fontos egy olyan agazatban,
ahol kevés a megfeleléen képzett szakember, esetiik-
ben hegesztd és lakatos. Ha a piac nem biztosit elegen-
d& szakembert, a vallalkozasnak maganak is részt kell
vennie a kovetkezd generacio felépitésében.

A generaciovaltast is erre a felhalmozott tudasra épitik.
Az alapitd édesapa szakmai orokségét ma mar Sarkozi-
né Monika fia viszi tovabb, mikozben lanya az uzleti ol-
dalon vesz részt. A kovetkezd generacié nem egyszer(-
en dtveszi a céget, hanem a szakmai és az Uzleti vezetés
fokozatosan kulonvalik, és mindenki a hozza kozelebb
allo terUletre fokuszal. Sarkozi Laszlo Egyéni vallalkozd
torténetének talan legfontosabb tanulsaga, hogy a no-
vekedés és az dvatossag nem egymas ellentétei.

Huszonhét év alatt gardzsmuihelybdl exportald gyarto-
va valtak ugy, hogy kozben nem egyetlen nagy ugrasra
tették fel a vallalkozast. Minden kovetkezd beruhazas az
el6zd lépésre épllt, mikozben a technoldgiai tudast, a
gépparkot, a sajat infrastrukturat és az emberi kompe-
tenciat folyamatosan erdsitették.

ZAUNTECHNIK-SARKOZI KFT.
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575 Custom SW Kft.
Acélpartner Kft.
Admatis Kft.

Allegro Café Kft.

Arpad Péalinka
AR-Robotics Kft.

ASM Security Kft.
Augusztin Kft.

Balaton Agrér Zrt.
Baromfiudvar 2002 Kft.
Bazis Art Kemikal Kft.
BI-KA Kft.
BioTechUSA-cégcsoport
Bogényi Zongora

Bold Agro Mez8gazdasagi Kft.
BONAG Kft.

Buttner Kft.

CAD Production Kft.
Cargoport Kft.

Cool4U Kft.

Coop Szolnok Zrt.
CoreComm Energy Kft.
Corvina Kft.

Csaba Center

Cudy Future Kft.
DataExpert Services Kft.
Dél-Balaton Zrt.

Derula Kft.

Detki Keksz Kft.

Dom Stabil Kft.

Don Pepe

Europelift Kft.

Fine Factory Kft.

Flaar Kft.

Florin Vegyipari és Kereskedelmi Zrt.

Fortix Consulting Kft.
Fundament Plusz Kft.
FUX Zrt.

Galambos Cégcsoport
Gal Tibor Pincészet Kft.
Giganet

Hajduhus 2000 Kft.
Hatlépcsds Etterem
Hévinvest Spa-Golf Zrt.
Hidegkuti MUhely Kft.
Hidrofilt Kft.

Imoville Kft.

Intrudair

Intuitech

[zbirodalom

Jaszapati 2000 MgZrt.
J.P. 98 Fitéstechnika Kft.
Kaduska Kft.

Kaposmérsi Kenyérgyar
Karsol Kft.

Kisté 27 Diagnosztikai Kozpont
Kopp Export-Import Kft.
Kor-ferr Fémipari Termékgyarté Kft.
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Korosparti Nyar Kft.
Kristaly Imperidl Szélloda

KultPont Kavéhaz és Kamaraterem

Kuube Hungary Kft.
Lakics Gépgyarto Kft.
LegitiMo

Level Up Event Kft.
Lipoti Sutsipari Kft.
Logall Kft.

LV Smart Kft.

M1 Szerviz Tata Kft.
Manooi

Marco Mobili Butorhaz
Mérka Udit6gyarto Kft.

Marzek Kner Packaging Kft.

Mecsek Baromfi Kft.
Mester-Epit6 Kft.
Miskolc Autdhaz Kft.
MM-Catering Kft.
Mobile LBS Kft.
NHSZ Szolnok Zrt.
NI-CO General Epité Kft.
NOVOOP Kft.
OptiCost Kft.

Out of Mood Kft.
Paulik Kft.

Peak

Pécsi Kavé Kft.

Peki Restaurant Kft.
Pelso Fish Zrt.
Precognox Kft.
Prémium Plastic Kft.

Protask Esemény- és Projektmenedzsment Kft.

PTE Inno-Capital Kft.
PV Napenergia

Rabacsa Kft.

Re-Vi Trans Kft.

Rotari Nyomdaipari Kft.
Rotte Group Kft.
Schauer Hungéaria Kft.
Simon’s Burger

Ski Travel Kft.

Skylotec Hungary Kft.
Somogy Informatika Kft.
Startker Kft.

Surface VIP Kft.
Szegedi Sutodék Kft.
Tex-Mol Kft.

Thor Gym

Tibiredény Kft.
Ujdonséagok Kft.

Unicon Zrt.

Uniriv Kft.

Urbén Edesipari Kft.
Vanessia Kft.

Vulcan Shield Hungary Kft.
Zalaco Zrt.
Zauntechnik-Sarkozi Kft.
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