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II. A vállalkozás stratégiája és üzleti terve

Vállalat célja: profitmaximalizálás

Vállalati célstruktúra

Ábra

Szervezetekre jellemző struktúrák:

1. szervezeti struktúra (pl.formális, informális)

2. folyamat struktúra (tevékenységek egymásutániságát mutatja)

2.1. A vállalkozás stratégiája

Stratégia:

Olyan koncepció, amely

· rögzíti a vállalkozás hosszú távú célkitűzéseit

· meghatározza a célok megvalósulásához szükséges erőforrásokat

· és a lényegesebb fejlesztési akciókat

Vállalati siker feltétele a stratégia kidolgozása.

„ Amelyik vállalat nem tervezi meg jövőjét, annak nem is lesz jövője”.

A piaci környezettel való együttműködés kiemelt fontosságú. 

A külső környezet 


egyfelől: lehetőség


másfelől: fenyegetettség




feladat: - feltárás



- elemzés



- értékelés

Részletesen ki kell dolgozni:

· lehetőségeket hogyan tudja kihasználni

· környezeti változásokhoz hogyan tud alkalmazkodni

· hogyan tudja a környezetet befolyásolni

Vezetőség feladata a stratégiával kapcsolatban:

· stratégia kialakítása

· stratégia megvalósításának menedzselése

· szinergia 
Stratégia kialakítása

Stratégia típusai:

a) tervezői

b) vállalkozói
c) adaptív
a) tervezői típusú stratégia

· legfejlettebb módszer

· nagy vállalati méret ( viselni tudja a stratégiai elemzés, tervezés költségeit

· külső környezet feltételezhetően nem változik

b) vállalkozói típusú stratégia

· nincs tervezési folyamat

· a stratégia a stratégiai fontosságú döntések sorozata nyomán alakul ki

· irányultsága ( versenyképesség javítása, működési kör alakítása, új lehetőségek keresése

· jellemző: magánvállalkozásokra (tulajdonosi és a menedzseri funkció egy kézben)

· „nagy lépések politikája” ( bátran szembenéz  a bizonytalanságokkal, ugrásszerű előrelépéseket vállal a nagy haszon reményében

· központi cél: a növekedés, a pénzeszköz mennyisége nem érdekli annyira

· kis és új vállalkozásokra jellemző

c) adaptív típusú stratégia

· bonyolult környezetben működnek ( konfliktus feloldó eljárásokat alkalmaznak

· tartózkodnak  a nagy változásoktól

· szabályozva van az egyes döntési helyzetekben követendő magatartás

· jelentkező kihívásokra keresnek válaszokat és nem az új lehetőségek felkutatására teszik a hangsúlyt

· „kis lépések politikája” 

Stratégia megvalósításának menedzselése

Stratégiai tervezés főbb szakaszai:

· stratégiai elemzés ( külső és belső helyzet vizsgálata
· vállalati küldetés és az alapvető stratégiai célok meghatározása 

· stratégia kialakítása (alternatívák kidolgozása, értékelése
· stratégiai akciók megtervezése ( célok megvalósulását szolgálják
Vállalati stratégia szintjei:

· vállalti szintű stratégia ( egész vállalatra vonatkozik

· üzleti egységek stratégiája 

· funkcionális stratégia ( egyes szakmai területekre vonatkozik pl. marketing-stratégia, pénzügyi stratégia stb.

Stratégia tartalmi elemei:

· a vállalat küldetése és működési köre

· a vállalat versenyhelyzetének erősítése

· szinergia

A vállalat küldetése és működési köre

Küldetés ( milyen piaci igényeket akar kielégíteni (termékfajta meghatározás)

Működési kör ( 3 kérdésre kell válaszolni

1. milyen piaci igényeket akarunk kielégíteni?

2. mely fogyasztói csoportra vonatkozik?

3. melyek azok az eljárások, módszerek, amelyekkel ez megvalósítható?

Stratégiai üzletegység ( a vállalaton belül egy elkülönülő üzleti terület, meghatározott termékkombinációt képvisel

A működési kört stratégiai üzleti egységekre kell lebontani.

A vállalkozás versenyhelyzete

Meg kell állapítani

· mely területen alakítható ki tartós versenyelőny

· mik ennek a feltételei

Versenyhelyzet vizsgálatának szintjei:

1. vállalati szint

2. stratégiai üzleti egység szintje

1. Vállalati szint

milyen kapcsolatot tud kialakítani:

· vevőkkel ( piac mennyire monopolizált?

· Versenytársakkal 

· Szállítókkal ( milyen az alku pozíciónk?

Belső helyzet elemzése:

· erős-gyenge pontok feltárása

· akció-reakció képesség vizsgálata

· létező és mozgósítható tartalékok feltárása

Versenyképesség helyzetelemzésének módszerei:

· SWOT – elemzés 

· Delphi módszer

· Brainstorming

SWOT-elemzés

· erős és gyenge pontok feltárása

· külső lehetőségek és fenyegetések vizsgálata

· elemzés közben súlyozni kell a tényezőket

2. Stratégiai üzleti egység szintje

Módszer: portfólióanalízis.

Egyik változata: BCG mátrix 

Ábra

Két tényező alapján értékeli a stratégiai üzleti egységek helyzetét:

· relatív piaci részesedés

· piaci növekedés

Értékelés: magas, vagy alacsony

Piaci részesedés: az adott termék értékesítési volumenét viszonyítják a legnagyobb versenytárs értékesítéséhez.

Értéke kisebb mint 1 ( a versenytárs jobb pozícióban van

Értéke nagyobb, mint 1 ( a vállalatunka  vezető a piacon

Piaci növekedés: értékesítés éves növekedési üteme

Sztárok:

· legjobb stratégiai pozíció ( piaci részesedés és a növekedés üteme magas

· piaci elismerés esetén fejőstehénné válik
· stratégiai cél: nagy beruházás vagy a meglévő pozíciók megőrzése

Fejőstehenek:

· piaci részesedésük még magas, de a növekedési ütemük már alacsony

· stratégiai cél: viszonylag magas piaci részesdés támogatása

· kivont pénzügyi fedezete a sztárokra és a kérdőjelekre kell fordítani

· vagy: aratási stratégia( elérhető előnyök maximális kihasználása a piaci pozíció várható gyengülése árán is

Kérdőjelek:

· viszonylag új termékek

· alacsony piaci részesedés és gyors növekedés

· befektetésre van szükség

Döglött kutyák:

· hozhat még profitot, de minél előbb meg kell szabadulni tőle

Sikeres termék végigjár minden mezőt. 

Stratégia megvalósításának menedzselése:

a) erőforrások meghatározása, biztosítása, elosztása

b) szervezet és vezetési rendszer fejlesztése

modernizáció kiterjedhet: 

· szervezeti felépítés, belső tagozódás

· döntési rendszer

· belső elszámolási és érdekeltségi rendszer

· információs rendszer

c) vállalati kultúra fejlesztése

Vállalati kultúra : a vállalkozás szervezetébe mélyen beágyazódó meggyőződések, szemléletmódok, magatartásformák összessége.

d) stratégiai és operatív menedzseri tevékenység összehangolása a vállalkozás vezetési rendszerében

· gondoskodni kell, hogy a stratégiai menedzsment figyelembe vegye az operatív menedzsment helyzetét

· az operatív menedzsment munkáját úgy kell megvalósítani, hogy az jól szolgálja a vállalat stratégiai céljainak megvalósulását

Stratégiai visszacsatolás ( célok megvalósulásának vizsgálata, azaz az eltérések meghatározása

Felmerülő problémák:

· vállalat egyes részterületeinek zavarai ( pl. készletek magas szintje, likviditási zavarok

· vállalat egészének nem kielégítő tevékenysége ( piaci részesedés csökkenés ( alacsony nyereség

· külső környezet nem várt változásai ( új versenytárs, törvények, rendeletek megváltozása

Szinergia

A vállalat vezetési-szervezeti rendszerét és a belső erőforrásokat úgy kell összehangolni, hogy minél kedvezőbb feltételek alakuljanak ki a stratégiai célok megvalósulásához.

2.2. A nemzetközi vállalatok sikeres stratégiái

a) magas műszaki-technológiai színvonal 

· erős K+F tevékenység ( új termékek

· hatékonyan tudják a technológiai színvonalukat másik országba exportálni

· megfelelő pénzügyi háttér

b) átlagos technológiai színvonal

· olyan ágazatokban, ahol a technológiai fejlődés lassú

· stratégiája: a technológia egyszeri eladása

c) kiemelkedő vezetési technológia, jó menedzsment

· nem tartós fogyasztási cikkek

d) erőforrások árkülönbözetére épülő

· oda települnek, ahol olcsó a  nyersanyag

Stratégiai szövetségek

Jellemzői:

· a partnerek közötti megállapodás hosszú távú

· rendelkeznek a beruházások egymás közti elosztásáról

· és az eredményből való részesedésről

Formái:

· horizontális stratégia szövetség ( együttműködők azonos piacon vannak jelen, általában K+F tevékenységről szól
· vertikális ( az összefüggő termelési-elosztási folyamat más-más szegmenseiben működnek
· vegyes ( sajátos stratégiai probléma megoldására jön létre
2.3. A vállalkozás üzleti terve

Üzleti terv: stratégián alapuló rövidtávú éves terv

Kidolgozásának szükségessége:

· induláskor ( várható esély felmérése

· működés során ( előrelátás, alkalmazkodás

· cég eladásakor ( vevő figyelmének felkeltése

· hitelkérelemnél ( banki előírások maradéktalan betartása

Üzletit terv felépítése

1. 
Vezetői összefoglaló ( terv tömör, tartalmi összefoglalása

2.
Vállalkozás általános bemutatása 

· vállalkozás jellege

· alapvető tevékenysége

· célcsoport

· ügyfelek kiszolgálása

· telephelyek

· tevékenységének földrajzi meghatározás

3. 
Termékek és szolgáltatások ( termékek és szolgáltatások egyértelmű leírása:

· termék fizikai leírása

· felhasználhatósága és vonzereje

· fejlettségi szintje

4.  
Marketingterv ( piacra lépés ill. a piacra való reagálás módjai


tartalmi elemei:

· piac és lehetőségek meghatározása( kereslet, célpiacok, egyes piaci szegmensek jellemzői

· konkurencia és egyéb külső tényezők ( konkurencia mértéke, hogyan hat a  cégre, állam szerepe

· marketingstratégia bemutatása ( marketing eszközeinek felhasználási módjainak bemutatása

· piackutatási információk ( piackutatási eredmények ismertetés

· értékesítési prognózis ( árbevétel tervezett növekedése, piaci részesedés tervezett mértéke termékcsoportokra vagy fogyasztói csoportokra lebontva

· kiegészítő anyagok ( előirányzatok szakmai alátámasztása (pl. szakmai publikációk, tanulmányok)

5.
Működési terv

Témakörei:

· termékfejlesztés ( konkrét tervek bemutatása

· gyártás ( termék előállításának feltételei, erőforrások alkalmazása, gyártási eljárások bemutatása, termelési kapacitás-számítások

· karbantartás, szervízellátás ( vevők felé

· működést befolyásoló egyéb tényezők ( környezetvédelem, balesetvédelem

6.
Vezetőség és szervezeti felépítés

Vezetők, tisztségviselők bemutatása

· alapítók bemutatása

· aktív befektetők bemutatása

· kulcsfontosságú alkalmazottak ( műszaki igazgató, marketing igazgató

· igazgatók

· tanácsadó testület


Szervezeti felépítés ismertetése:

· fontosabb belső szervezeti egységek felsorolás szélességi, mélységi tagolásban

· döntési hatáskörök megosztása

· koordináció alapvető formái és módszerei


személyzeti politika és stratégia


alkalmazottak

· kiválasztásával

· képzésével

· javadalmazásával

kapcsolatos módszerek bemutatása

7. 
A vállalkozás szervezeti-jogi struktúrája és a tőkeszerkezet
pénzügyi források bemutatása.

· vállalkozók mekkora összeget fektettek be  a cégbe

· mekkora hitellel rendelkezik a cég

· milyen egyéb pénzügyi forrásokat alkalmaznak

· milyen további pénzügyi forrásokra van szükség

· tőkebevonás formái

8.
Pénzügyi terv


Átfogó előrejelzések sorát mutatja a tervezett pénzügyi teljesítményről.


Befektetők itt ismerhetik meg, hogy milyen megtérülésre számíthatnak.


Hitelezők pedig meg az adósságszolgálat lehetőségeit.


Tartalmaznia kell:

· pénzügyi előrejelzések feltételrendszerét ( pl. tervezett árbevétel, költségek, ELÁBÉ, fedezeti szint

· tervezett eredménykimutatások (5 évre)

· cash-flow előirányzatok

· tervezett év végi zárómérleg

· cégvásárlás esetén a bekerülő cég jellemzőit is kell ismertetni

Mellékletek:

· vezetők szakmai életrajza

· konkurencia-elemzés

· értékesítési előrejelzés piaconkénti bontásban

· termékenkénti nyereségelemzés

Pénzügyi és számviteli ügyintéző


