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ALKOTOTARSAK

IAN MARCOUSE, TANACSADO SZERKESZT(

DENRY MACHIN

A londoni Institute of Education oktatdja. Szamos
kozépiskolai tizleti tankonyv és kézikonyv— tobbek
kozott a népszert A-Z Business Studies (A-Z Uzleti
tanulmanyok) — szerzéje. Az A—Z Business Training
Kft. alapité igazgatdja.

PHILIPPA ANDERSON

Az angliai Keele Egyetem oktatdja. Az tizleti
gondolkodés adaptalési lehetéségeit kutatja az
oktatasban. A Harrow International Management
Services projektmenedzsere, a Harrow School azsiai
jelenlétének erdsitésén dolgozik. Szamos lizleti konyv,
tanulmany és ujsagcikk szerzdje.

NIGEL WATSON

Kommunikacids tandcsado, ird, szamos tzleti cikk
szerzGje. Konyvei sokféle nézépontbdl vizsgaljak az
uzleti életet, a piackutatastdél a vezetési kérdésekig.
Kommunikéciés tandcsadd multinacionalis
vallalatoknadl, példaul a 3M-nél, az Anglo Americannél
és a Coca-Colanal.

ALEXANDRA BLACK

Uzleti kommunikaciot tanult, majd iréi karrierje
Japanba vezette, ahol a Nikkei pénzigyi
meédiacsoportnal és a J. P. Morgan befektetési banknal
dolgozott. Késébb Ausztralidban, Sydney-ben egy
direkt marketinggel foglalkozé kiadé munkatarsa volt,
majd az angliai Cambridge-be koltozott. Sokféle
témaban ir, az Uzlettdl a torténelmen at a divatig.

2b éve tanit Uizleti és kdzgazdasagi tantargyakat
kozépiskolasoknak és nemzetkozi érettségi vizsgara
készilé didkoknak. Mindkét témaban jelentek meg
konyvei, cikkei, szerzéként és tarsszerzéként is.
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midta a korai civilizaciok-
ban megkezd&dott a termé-
kek és szolgaltatasok keres-

kedelme, az emberek folyamatosan
gondolkodnak is az tzletrél. A speci-
alizalt termelés megijelenésével és a
csere eszkozeként a pénz hasznalata-
val az egyének és a tarsadalmak —
mai fogalommal élve — tizleti elényre
tehettek szert. Az okori egyiptomiak,
majak, gorogok és rémaiak mar mind
tudték: a kereskedelem muikodésével
teremtett vagyon nélkilozhetetlen a
hatalom megszerzéséhez, és alapot
teremt civilizacidjuk virdgzasdhoz.

E korai kereskeddk tanitasai
napjainkban is jél hangzanak. A
specializécio lathatdova tette a méret-
gazdasagosséag elényeit. Mar a csere-
kereskedelem kordban is jol tudtak a

Az igazgatas muvészete
egyidds az emberiséggel.
Edward D. Jones

amerikai befektetési bankar
(1893-1982)

termeldk, hogy elényt jelent, ha csok-
kentik koltségeiket és novelik az aru
értékét. Napjaink vallalatai masfajta
technoldgidkat alkalmaznak és glo-
bélis piacon kereskednek, az tizlet
lényege azonban igen keveset valto-
zott az évezredek soran.

A valtozas idoszaka

Az Uzleti élet tanulmanyozasa mint
onallé tevékenység tulajdonképpen
csak a kdzelmultban valt altalanossa.
A menedzser és a menedzsment
kifejezések egészen a 16. szdzadig
nem jelentek meg az angol nyelv-
haszndalatban. Alfred Chandler
1977-es The Visible Hand (A lathato
kéz) cimd mivében a gazdasagtorté-
netet két részre osztotta: az 1850
el6tti és utani idészakra. 1850 el6tt
helyi, csaladi tulajdont cégek uraltak
az uzleti kornyezetet. Viszonylag kis
piacokon mikddve nem sokat gon-
dolkodtak az tizlet tdgabb 6sszefig-
géseirdl.

Az 1800-as évek kdzepén a vasut-
hélozat fejlesztésével, majd az ipari
forradalom eredményeivel lehetsé-
gessé valt, hogy az tizlet, a csalddok
és a baratok kozvetlen korébdl kike-
rilve, tédvolabbi helyszineket érjen el.
Annak érdekében, hogy a véllalkoza-
sok ebben az Uj — és mindinkabb
nemzetkozi — kdrnyezetben boldogul-
janak, az eddigiektdl ktilonbozs,
szervezettebb folyamatokra és struk-

turédkra volt sziikség. A foldrajzi
tavolsag és az egyre névekvs méret
a gyarapoddsnak indulé cégektdl a
koordinacié és a kommunikacio
ujfajta moédszereinek alkalmazasat
kovetelte meg — réviden: a véllalko-
zasok menedzsmentet igényeltek.

A termelés szervezése

Az (j tipusu menedzser kezdetben
leginkébb a termelésre koncentralt.
Ahogyan az egyénileg dolgozé mes-
tereket egyre inkabb a gépesitett
termelés valtotta fel, és a minél
nagyobb mennyiség elérése lett a {6
kovetelmény, Henri Fayol és a hozza
hasonlé gondolkoddk a mikodés
lehetd leghatékonyabb modjait kezd-
ték kutatni. A tudoményos vezetési
elméletek — kilondsen Frederick
Taylor mdvei — szerint egy feladat
végrehajtasanak egyetlen legjobb
modja létezik. A vallalkozasokat
pontos sémak alapjan szervezték
meg, a dolgozdknak pedig csak a
gépezet ,etetése” és feligyelete lett
a dolguk. Az 1900-as évek elején a
gyartésorok elterjedésével a gazda-
sdgot a szabvanyositas és a tomeg-
termelés jellemezte.

Henry Ford T-modellje az iparosi-
tas egyik legjelentésebb eredménye,
Ford mégis azt kérdezte: ,Miért van
az, hogy minden alkalommal, amikor
csupan két kézre volna sziikségem,
egy agyat is mellékelnek hozza?”



A teljesitmény nétt, de megsza-
porodtak a vezetés és a személyzet
kozotti konfliktusok is. A munkafel-
tételek rosszak voltak, a vallalkozok
nem térédtek a munka szocioldgiai
és lélektani vonatkozasaival — a ter-
melékenység tobbet ért az embernél.

Az emberek tanulmanyo-
zasa

Az 1920-as években az tizleti gondol-
kodasra Uj iranyzat hatott: a viselke-
dést, az emberi kapcsolatokat el6-
térbe helyezd (human relations)
vezetési iskola elméletei. Elton Mayo
és Abraham Maslow pszicholdogusok
munkdi alapjan a vallalkozdsok
értékként kezdtek tekinteni az
emberi kapcsolatokra. A munkésok
innentdl kezdve méar nemcsak
~fogaskerekek a gépezetben”, hanem
egyéniségek sajat sziikségletekkel. A
menedzserek még mindig leginkabb
a termelékenységre koncentraltak,
de mar pontosan tudtak: a dolgozok
eredményesebbek, ha a tarsas és
érzelmi igényeikkel is foglalkoznak.
El6szor tekintették fontos motivald
tényezének a munkaerd-tervezést, a
munkakérnyezetet, a csapatmunkat,
a javadalmazast és a nem pénzbeli
Osztonzdket.

ATl vildghaborut kévetd ids-
szakban ismét valtozott az tizleti
gyakorlat. A haborts innovacid
jelentds technoldgiai vjitasokat ered-

meényezett, j0l alkalmazhattak ezeket
a véllalkozasok is. A menedzserek
kvantitativ elemzéseket kezdtek
késziteni, a szdmitdgépeket pedig
muveleti problémék megoldasara
hasznaltdk. Az emberi kapcsolato-
kat sem felejtették el, dm a vezetés
gondolkodéasanak elbterébe ismét a
mérhetdség kertlt.

Globalis markak

A héboru utdni idészak fontos jel-
lemzé&je a multinacionalis vallalatok
és konglomeratumok megjelenése.
Kisebbnek tint a vilag, ami lehe-
tévé tette globdlis markdk megszi-
letését. A média forradalménak
eredmeényeképpen terjedtek el e

A vallalkozéi 1ét lényege a
tulélés, amelyhez kreativ
gondolkodés szukséges. Az
uzlet nem pénzugyi tudomany,
hanem a kereskedésrdl szdl:
a vételrdl és az eladasrol.

Anita Roddick
brit vallalkozé (1942-2007)

vilagméretd markak: a televizio, a
napi- és hetilapok teremtették meg
széles kozdnség elérésének a lehe-
t8ségét.

A véllalkozésok kordbban is
alkalmaztak rekldmot, hogy termé-
keikrél téjékoztassak a vevdiket, és
vasarlasra birjak ¢ket. A tomegmé-
dia azonban egy Uj, sokkal atfogébb
tertlet platformjaként szolgalt, s ez a
marketing volt. Az 1940-es években
Rosser Reeves reklamigazgato az
egyedi értékesitési ajanlat (unique
selling proposition, USP) jelent8ségét
hirdette. Az 1960-as évekre a marke-
ting mdédszerei megvaltoztak: a
vasarlok egyszerd tdjékoztatdsa
helyébe a fogyasztdi igények vizsga-
lata lépett, majd ezekhez az igények-
hez igazitottak a termékeket és szol-
galtatasokat.

Eleinte biraldi is voltak a marke-
tingnek. Az 1960-as évek elejére a
termeék kortli felhajtds mar fonto-
sabbé valt, mint a mindség, és a
vasarloknak elegtik lett az ures igé-
retekbdl. Ez a tény és a japan gyar-
tékkal vivott harc vette rd a nyugati
vallalatokat, hogy az uzleti gondol-
koddas Uj forméjat sajatitsdk el: a
teljes kérti mindségiranyitas (total
quality management, TOM) és a
nulla hiba stratégia (zero defects)
elveit. W. Edwards Demming, Philip
B. Crosby és mas elméleti szakem-
berek irdnyitasaval a mindséget  »



mar nemcsak a gyartésor, hanem az
egész véllalat felel6sségének tekin-
tették. A human relations elveit
Osszekapcsolva a marketing tigyfél-
kézpontu megkozelitésével, sok val-
lalat tette magaéva a kaizen japan
filozéfia eszméit: , mindent folyama-
tosan fejleszteni mindannyiunk
kozremikodésével”.

Az 6sszes szervezeti szinten
dolgozé valamennyi munkavallald
feladata immar a folyamatok és ter-
mékek fejlesztése a , mindségi koro-
koén” keresztil. Jollehet a TQOM nap-
jainkban méar nem annyira felkapott
kifejezés, mint valaha volt, a ming-
ség tovabbra is lényeges. Modern
megfelel§je a Six Sigma folyamat-
fejleszté modszer, amelyet 1986-ban
a Motorola dolgozott ki, majd Jack
Welch vezérigazgatdként a General
Electricnél is bevezetett.

Guruk és gondolkododk

Az Uzleti vilag torténetének tanul-
manyozasa az 1970-es években valt
onalld kutatasi témava. Alfred
Chandler véltoztatta a gazdasag-
torténet egyszerd leirdsi moédszerét
elemzéssé. A Harvard Uzleti Karan
tartott kurzusan a szervezeti képes-
ségek, a technoldgiai innovéaciok és
a folyamatos tanulas fontossagat
hangsulyozta. Chandlert kdvetve
az 1980—-90-es években a menedzs-
ment szakértdi — mint Michael

Porter, Igor Ansoff, Rosabeth Moss
Kanter, Henry Mintzberg és Peter
Drucker — azt javasolték a vallalko-
zadsoknak, hogy figyeljenek koérnye-
zetlikre, tartsak szem el6tt az
emberek igényeit, és alkalmazkod-
janak a valtozasokhoz. Az uzleti
novekedés feltételeinek fenntartasa
és a termékek megfeleld piaci pozi-
cionalasa valt a stratégia kulcsele-
meévé. Raadasul — ami megkilon-
boztette e gurukat a leginkabb a
muikodtetés kérdéseire koncentrald
elédeiktdl — a személyes vezetést
helyezték a kozéppontba. Charles
Handy Ures esékabat! cimd kényvé-
ben ravilagit a vezetés ellentmon-
dasaira, elismeri a menedzserek
sebezhetdségét és gyengeségeit.
Uzleti vezetének lenni nem kénnyd
feladat.

Az uzlet a halado valtozasok
forrdsa lehet.
Jerry Greenfield

amerikai lizletember, a Ben and
Jerry's tarsalapitéja (1951-)

Digitalis uttorok

Ahogyan korabban a televizi6 és

a tdmegmeédia, az 1990-es években
és a 2000-es évek elején az internet
elterjedése jelentett 1j korszakot

a gazdaséagi életben.

S bar a korai tulzott lelkesedés
sok online startup cég bukésdhoz
vezetett az 1997-2000 kozott felfu-
vodo dotkomlufi kidurranasakor, az
e-kereskedelem sikeres uttordi olyan
lzleti modellek alapjait fektették le,
ahol az innovaci6 az elsé. A high-
tech garazscégektdl kezdve —mint a
Hewlett-Packard vagy az Apple —a
weblapokig, mobilalkalmazasokig és
kozodsségimédia-oldalakig a techno-
logia egyre inkdbb létfontossaguva
valik az tizlet szamara.

Az j tipusu vallalkozasok robba-
néasszerd megjelenése a technolégia-
nak koszoénhetben a pénzforrasokhoz
vald hozzaférést is segitette. Az
1980-90-es években a pénzigytan
o6nalld tudomanytertletté valt. A
vallalati fiizidk és a nagy publicitast
élvez§ felvasarlasok megteremtették
a lehet8ségét annak, hogy a vallalko-
zasok tulndjenek sajat mikodési
kereteiken, a marketing és a straté-
gia mellett a t6kedattétel is megjelent
a vezetdi szétarban. Az 1990-es évek
végére az eszkoztar a kockazati t6ke
megijelenésével bévilt: profitéhes
befekteték tdmogatasaval alakultak
kisvallalkozasok. Az tizlet beindita-



sanak és mukodtetésének kockazata
megmaradt, de a technolégia adta
lehet&ségek és az egyszertibb hozza-
férés a t6kéhez megkénnyitette az
elsé lépések megtételét. Mikrofinan-
szirozéssal, online haldzatok tdmoga-
taséaval és lzleti tanacsokat kinald,
hasonléan gondolkodé emberekkel
korulvéve a vallalkozasok olyan val-
lalkozoszellemben mikodhetnek,
mint még soha.

A kozelmult tizleti gondolkodésa-
nak kdzéppontjaban a sokszinliség
és a szocidlis felel6sségvallalas all.
A vallalkozasokat arra 0sztonzik,
s6t egyre inkabb térvényi uton el
is irjék, hogy kulonféle tarsadalmi
hatteri embereket alkalmazzanak,
és etikusan cselekedjenek, barhol
is miikodjenek a vilagban. A fenn-
tarthatdség, az Ujrahasznositas,

a diverzitas, a kornyezetvédelem a
stratégiai menedzsmenttel és a koc-
kazattal egyetemben a gazdasagi
gondolkodas kdzéppontjaba kertlt.

Uj horizontok

Persze, ha az tizletrdl valé gondolko-
dés véaltozott, akkor maganak az
Uzletnek is véltoznia kellett. Amig
valaha a lokalités erésen korlatozta a
vallalatot, ma a lehet&ségek valdéban
globélisak. A globalizacié azonban
azt is jelenti, hogy az tizlet ma sokkal
inkabb szdl a versenyrél, mint barmi-
kor kordbban. A feltorekv piacok Uj

lehet8ségeket teremtenek, de 4j
veszélyekkel is fenyegetnek. Ki lehet
helyezni a gyartast alacsony kolt-
ségl orszagokba, &m ahogy ezek a
gazdaséagok is novekedni kezdenek,
e feltorekvé nemzetek Uj versenyhely-
zetet teremtenek. Lehetséges pél-
déul, hogy Kina ,a vilag tizeme”, &m
belfoldi cégei is kezdik veszélyez-
tetni a nyugati vallalkozasokat. A
2007—-08-as globalis recesszi6 és a
folyamatos bizonytalansag azt iga-
zolja, hogy a 21. szézad Uizleti vilagat
egyre inkabb a kdlcsénos fliggések
és a kordbban soha nem tapasztalt,
fokozddd kihivasok jellemzik.
Elinditani egy véllalkozést viszony-
lag egyszer(, a tuléléshez azonban
egyrészt elszantsag kell, hogy sike-
riljén egy oOtletet megvaldsitani;
masrészt Uzleti ratermettségre van
szikség, hogy egy j6 tervbdél nyere-
séges vallalkozas legyen; végtl
pedig a siker fenntartasahoz pénz-
Ugyi szakértelem kell.

Folyamatos valtozas

A szocidlis, politikai és technolégiai
tényezdk évszazadokon &t arra kény-
szeritették az egyéneket és a véllala-
tokat, hogy a profitteremtés 1j maéd-
szereit dolgozzak ki. Idénként
azonban — ahogy a 2008-as pénzligyi
valsag is bizonyitotta — ezek a kisérle-
tek kudarcot vallanak. Méaskor a val-
lalkozésok — példéaul az Apple a forra-

dalmian 0j termékeivel — latvanyos
sikereket érnek el. Az Uzlet vilaga
lebilincselSen érdekes. Kortilvesz
minket, hatdssal van rank, meghaté-
rozza mindennapjainkat. Egy utcai
séta, egy aruhdzi csatangolas, kere-
Sés az interneten — szinte minden a
kereskedelem sokféle, valtozatos
formairdl szdl. Az tizlet lényege ma,
ahogyan mindig is, a tulélés és a
tobblet — az egyén és a tarsadalom
gyarapodasa. A vilag azonban egyre
nyitottabba valik, a vallalkozasok
szamara a lehet6ségek megsokszoro-
zddnak. Soha nem volt ennyire izgal-
mas az Uzleti élet. Rdadasul —az
uzleti érzékkel megaldottak szdméara
— soha nem volt ennyire kifizet6dé. m

Az uzlet — sokkal inkéabb, mint
mas szakmak — jovSorientalt:
allando kalkulacié és 6sztdénos
elérejelzések gyakorlata.

Henry R. Luce
amerikai lapkiadé (1898-1967)
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inden uzlet kiinduldépontja
ugyanaz: egy Otlet.
Az Uzlet sikerét pedig az

befolydsolja, hogy mi térténik ezzel
az Otlettel.

Az Entrepreneur magazin szerint
az Uj startup cégek kozel fele az elsé
hé&rom évben elbukik. Nehéz feladat
startupként a lehet8ségeket megra-
gadni. Nem szamit, milyen j6 az
otlet, ha nem tarsul hozza vallalkozé-
szellem, amely itt a kockazatvallalasi
hajlandéségot jelenti. E nélkil egyet-
len nagyszerd otlet sem valésulhat
meg. Persze nem minden 6tlet jo.
Bolond az a vallalkozé, aki alapos
atgondolas, kutatas és részletes
tervezés nélkil azonnal piacra dob
egy terméket. A kockdzat az tizleti
vallalkozés természetes velejardja,

a sikeres véllalkozdk azonban nem-
csak hajlanddak a kockazatot val-
lalni, de kezelni is képesek azt.

Realis ajanlatok

Az elsé 1épés az otlet — a kovetkezd
akadaly a t6ke. Lehet, hogy nincs
szikség sok pénzre, vagy egyaltalan
nem is kell egy startuphoz. A leg-
tobb vallalkozés azonban jelentds
anyagi héatteret igényel, tobbségtik-
nek a névekedés bizonyos szakasza-
ban finanszirozét kell keresnitk. A
vallalkozéknak meg kell gy6znitk

a befektetSket, hogy elképzeléseik
megalapozottak, és hogy rendelkez-

nek azokkal a képességekkel és
ismeretekkel, amelyekkel az eredeti
koncepcid Uzletileg sikeressé tehetd.

Ezutan kovetkezik az otlet jove-
delmezéségének a kérdése. Nem-
egyszer a papiron nagyszertinek tling
elképzelésrél a gyakorlati alkalmazas
soran kiderul, hogy uzletileg miko-
désképtelen. A lehet8ségek felméré-
séhez a versenytarsak és a relevans
piac tanulmanyozasa sztkséges. Kik
versenyeznek a fogyasztok pénzéért
és idejéért? Vajon a versenytarsak
ugyanolyan termékkel vagy valami-
lyen helyettesitd termékekkel rukkol-
nak el6? Milyen a versenytarsak piaci
helyzete? Mekkora a piac?

A legtobb piac egyre globalisabb
és telitettebb, a verseny pedig foko-
z6dik. Csak néhany véllalat olyan

Egyetlen rosszabb dolog van
annal, hogy elkezdesz valamit és
belebuksz — ha el sem kezded.
Seth Godin

amerikai vallalkozé (1960-)

EY
szerencses, hogy jovedelmezd résre
bukkan. A sikerhez ki kell tinni a
vallalkozésok tomegébdl. Ehhez
pedig valamit méasképp kell csinalni.
A legtobb cég stratégidja a megkui-
lonboztetés: el kell hitetnilik a
fogyasztékkal, hogy valami olyasmit
kinalnak, ami a versenytarsaknal
nem elérhetd. Bzt nevezzik egyedi
vagy érzelmekre hato értékesitési
ajanlatnak (unique or emotional
selling proposition, USP; ESP).

Mindenhol a témegbdl vald kitl-
nés probalkozasait latjuk. Minden
vallalkozés arra torekszik, hogy ter-
meékét vagy szolgaltatdsat masokétdl
megkulonboztesse, a miikdodés min-
den szintjén, a nyersanyag kiterme-
lésétdl az értékesités utani szolgélta-
tasokig. A konyvesboltokban példaul
rengeteg azonos témaju konyv talal-
hato, amelyeket kiviteltik, stilusuk
vagy épp a méretik tesz eltérévé.

Az el6ny megszerzése gyakran
csak egy-két dologtdl fligg: elséként
megtalalni egy Uj piaci rést, vagy
kilénbozni a tébbiektdl. 1995-ben az
eBay példaul elsé volt az online auk-
cidk piacdn, ahol azéta is uralkodo.
A Volvo els6ként ismerte fel a luxus-
autébuszok értékesitésének lehetd-
ségeit Indidban. Azéta is rengeteget
tud eladni. Ezzel ellentétben, a
Facebook semmiképpen sem az elsé
kozosségi halozat, de a legsikere-
sebb — elénye a jobb termék.



Ha egy vallalkozas egyszer mar
elindult, més kihivasokkal kell szem-
benéznie. Célja az eladdsok fenntar-
tdsa, valamint a rovid és hosszu
tavu novekedés lesz.

Alkalmazkodas a tulélés
érdekében
A hosszu tavu Uzleti tulélés feltétele
az allandd megujulés és alkalmazko-
dés. A folyamatosan noévekedd és
fejl6dé dinamikus piacokon a valla-
latokat elindito otletek idével 1ényeg-
telenekké valnak, el6bb-utébb
masolni fogjak ¢ket. A véllalkozasok
Okoszisztémaja ritkan statikus. A
szervezetek él6 organizmusokként
léteznek ebben a rendszerben, ahol a
tulélés érdekében allanddan alkal-
mazkodniuk kell. Bill Fischer,
Umberto Lago és Fang Liu 2013-as
Reinventing Giants (Megujuld éria-
sok) cimii kényvikben felidézik
példaul, miként definiélta Gjra On-
magat a haztartasi gépeket gyartéd
kinai Haier 30 év alatt legaldbb
hé&romszor. Ezzel szemben a 20.
szdzad nagy cégoéridsa, a Kodak,
lassan reagélt a digitdlis fényképe-
zés elterjedésére, és csédbe ment.
Raadésul nemcsak a vallalkoza-
soknak, a tulajdonosoknak is alkal-
mazkodniuk kell. A legtobb cég
kicsiben indul, és ugy is marad.
Csak néhany véllalkozo képes meg-
tenni a masodik lépést, hogy ne

csaladtagokat vagy régi baratokat
alkalmazzon. Pedig a vallalkozokbol
csak igy lesznek profi vezetSk. Az
alapiték el6bb-utdbb maés kihivasok-
kal szembestlnek, amelyekhez
ujfajta készségekre van sziikséguk.
Kezdetben elegend6 az energia, a
sok Gtlet és a szenvedély, a novekedd
vallalkozdsoknak azonban formélis
rendszerekre, eljarasokra és a folya-
matok fejlesztésére, réviden:
menedzsmentre van szukséguk. Az
alapitoknak erésitenitik kell delega-
lasi, kommunikacioés és koordinécios
készségeiket — vagy olyan embere-
ket kell alkalmazniuk, akik rendel-
keznek ilyen készségekkel.

1972-ben Larry Geriner
JEvolution and Revolution as
Organizations Grow” (Evoluci6 és
revolucid a szervezetek névekedése
sordn) cimd tanulmanyaban tala-
l6an fogalmazta meg, hogy a vallal-
kozasok névekedésével a velik
szemben tamasztott kovetelmények
is valtoznak. A Greiner-gorbe pedig
grafikusan dbrdzolja, hogy a néveke-
dés kezdeti fazisai az egyéni kezde-
ményezdkészségtdl figgnek. Az ad
hoc uzleti megoldasok utan azonban
a sikeres novekedést csak tapasztalt
emberekkel és szigoru rendszerekkel
lehet elérni. Itt mar nem a véallalkozo-
szellem, hanem a hozzéértd
menedzsment az tzleti evolucid
kulcsa.

A Bill Gateshez és Steve Jobshoz
hasonlé vezet8k képesek arra, hogy
a vallalkozas alapitéibdl profi veze-
t6kké vdljanak. Sokan azonban
nehezen birkéznak meg a véaltozta-
tashoz sziikséges feladatokkal,
néhdnyan probalkoznak, de elbuk-
nak, masok ugy dontenek, inkdbb
kicsik maradnak.

Az egyensiuly megtalalasa
A noévekedés gyorsasdga az alapitd
készségeinek és vagyainak egyen-
sulyan mulik. A tulélés érdekében az
otletnek kell6képpen egyedinek kell
lennie, hogy megtaldlja a sajat piaci
rését. Az otlet mogott allé egyénnek
vagy csoportnak pedig vallalkozé-
szellemmel kell rendelkeznie. m

Szamtalan kodds gondolat
letisztul, amikor megprébéalod
masoknak eladni az dtleteidet.

Tim O'Reilly

ir vallalkozé (1954-)
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HA MEG TUDOD
ALMODNI, MEG IS
TUDOD TENNI

KONTEXTUS

FOKUSZ ...egy jo otlet és egy remek ...vallalkozoszellem, vagyis
Startup vallalkozasok uzleti terv. kockéazatvallalasi hajlandéséag.
FONTOS DATUMOK

18. szazad Vallalkozo az, aki
vallalja a kockézatot: meghata-
rozott aron vesz, és bizonytalan

aron ad el.
1946 Arthur Cole ,An Mi sziikséges a s‘ikeres
Approach to the Study of startuphoz?

Entrepreneurship” (A véllalko-
zas tanulmanyozasanak egy
megkozelitése).

2005 A Kiva.com nonprofit
oldal kis dsszegi hiteleket

nyujt mikrovallalkozasoknak. ...eltokéltség az akadalyok ...Uzleti ratermettség a terv

kezeléséhez. megvalésitasahoz.

2009 A kozosségi finansziro-
z4s alapu oldalakon (példaul a
Kickstarter.com) maganszemé-
lyek vallalkozésa is finansziroz-
hatéva valik.

2013 Ross Levine és Yona
Rubinstein kutatédsa szerint
sok sikeres vallalkozé kamasz-

inditani. Néhanyan arrél tudod 4almodni, meg is tudod tenni”,

s okféle okbdl lehet véllalkozast | mondéasdban, amely szerint ,ha meg
almodoznak, hogy sajat almokat hajszolni azonban kockaza-

; ; ; maguk fénokei lesznek, hogy a hobbi- | tos. Akik megprobaljak, nincsenek
koraban agressziv magatartast  jykat nyereséges vallalkozassé teszik, | hijan vallalkozészellemnek, félelmek
mutatott, megszegte a szaba- vagy igy élik ki a kreativitasukat. nélkiil otthagynak egy jol fizets
lyokat es sokszor bajba kertlt. Esetleg béséges jutalmat szeretné- allast, s egyedil néznek szembe a

nek kemény munkajukért cserébe. bizonytalan jovével. Masoknak kell-

Bar van igazsag Walt Disney hires het a ktils6 nyomas, példaul gyakran
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az elbocsatasuk lesz az ugrédeszka
(és a végkielégités ebben fontos sze-
repet jatszik).

A startupok vildgdnak egyre
inkdbb a fiatal vallalkozék a résztve-
v6i. Hiszas éveik kezdetén mar ren-
delkezhetnek az tizlethez sziikkséges
készségekkel, és élvezik a sajat val-
lalkozas muikodtetésével jard izgal-
makat és szabadsagot.

Hit az dtletben

Sokféle oka lehet egy vallalkozas
elinditasanak, kockazatvallalasi
hajlandésagra azonban mindenkép-
pen szikség van. Nagyon fontos mar
az induldskor a rugalmasség és a
szivdssag a kudarcok elviseléséhez,
vagy a kitartés, hogy elviselhetd
legyen a fogyasztdk, a bankok, a
befektetSk ismételt elutasitdsa.
Tovébba létfontossagu a hit az Otlet-
ben. Bizonyos startupokhoz nagyon
kevés t6ke kell. A legtébbnek a ndve-
kedés korai szakaszaban van szik-
sége finanszirozésra. A vallalkozas
tulajdonosanak ilyenkor képesnek
kell lennie arra, hogy meggyézze a
bankokat vagy més pénzigyi tamo-
gatodkat, hogy elgondoldsa megalapo-

nTony” Fernandes

zott, és rendelkezik azokkal a képes-
ségekkel, amelyekkel az otletet
nyereséges vallalkozassa teszi.
Amihez persze kell egy kis idé. Az
Amazonnak hat év kellett a nyeresé-
gességhez.

A kozelmultban a startupok
finanszirozésa valamivel egysze-
rlibbé valt. Sokszor a kormany kindl
kolcsonoket vagy tdamogatasokat. A
jo otletekkel rendelkezd vallalkozdk
szamara nagy 0sszegeket €s mene-
dzseri segitséget nyujthatnak a koc-
kéazatit6ke-befektetk, akiknek egye-
dili céljuk a startupok inkubacidja.
A kisebb cégek és a nagyon kevés
sajat t6kével rendelkezd vallalkozok
koérében egyre népszertibbek a mik-
rohitelek és a kozosségi finanszirozés
formai (példaul a Kickstarter.com).

Az uizleti terv

A pénzigyi hattér biztositasdnak
kulcsa az Uzleti terv. Egy jo terv fel-
vazolja magat az Otletet, részletezi az
elgondolast megtamogatd piackuta-
tast, leirja a miikodés elveit és a
marketingtevékenységeket, tovabba
pénzugyi elérejelzéssel is szolgdl.
Ezenkivil tartalmaznia kell a hosszu

Tan Sri Anthony Fernandes
1964-ben sziiletett Kuala
Lumpurban indiai apa és malajziai
anya gyermekeként. A London
School of Economicson (LSE)
szerzett diplomat 1987-ben. Rovid
ideig pénziigyi kontrollerként
dolgozott Richard Bransonnak a
Virgin Recordsnal, majd 1992-ben a
Warner Music Group délkelet-
azsiai alelnoke lett. 2001-ben
otthagyta a Warnert és
onallésodott. Jelzaloghitelt vett fel
a hazara, hogy fedezni tudja egy
cséd szélén 4ll6 fiatal 1égitarsasag,
az AirAsia megvasarlasat. Fapados
stratégidjat a reklamszlogen is

Egy vallalkozas életben tartasa
pokolian nehéz munka,
az éhség mar fél siker.

Wendy Tan White
brit iizleti vezetd (1970-)

tavu novekedés stratégigjat is, és az
alternativ megoldasokat, ha valami
nem a tervek szerint alakul.

Egy jo tzleti terv a jovébeli cash
flow-t is elemzi, azonosit minden
lehetséges hidnyt. A j6 esélyekkel
indulé startup kell6képpen kitarto,
hogy az dtletet piacra vigye, megvan
a képessége az elegendd téke bizto-
sitdsara. Sziikség van még Uzleti
ratermettségre, hogy a jo terv hosszu
tavon jovedelmezd vallalkozdssa
valion. m

egyértelmien tliikrozte:
»Mostantél mindenki repiilhet”.
Egy évvel a felvasarlas utan a
légitarsasag visszafizette a

11 millié dollaros adéssagat.
Fernandes 50%-ra becsiili utasai
korében az el6szor repulék
aranyat. A vallalatot ma széles
korben a vilag legjobb fapados
légitarsasaganak tartjak. 2007-
ben megalapitotta a Tune Hotels
fapados szallodalancot, amely
,otcsillagos agyakat kinal
egycsillagos arakért”. A leendd
vallalkozéknak azt tanacsolja: , A
lehetetlent Almodd meg! Soha ne
valaszolj nemmel!”



