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A vallalkozasmiikodtetés 7 eleme

— kizarolag autoszervizeknek

2. 1857

Mi az, amit be kell vetni egy autoszerelonek vagy egy autoszerviznek az életben maradashoz
vagy akar a fejlédéshez ma, 2012-ben? A tét az életben maradas, de a cél a fejl6dés.

Kedves Olvasém!

Nagyon sokat gondolkoztam az elmult na-
pokban, mikdzben a tanulmény masodik
részét irtam, hogy mi lenne az a miniméa-
lis informaciomennyiség, amivel még nem
rettentelek el a feladattél, de mar elég in-
forméciét adok ahhoz, hogy egy Uj utra
Iépj. lgyekszem nem magambdl kiindulni,
mert nekem az ilyen informécidokbol sosem
elég. Képzeld el, volt olyan, hogy egy kb.
4000 km-es klfoldi utamon 24 teljes Uz-
leti CD anyagét hallgattam meg legalabb
kétszer. Ezért kérlek, ne lincselj meg, ami-
ért az elsé részben annyi informaciot zadi-
tottam a nyakadba.

Sokan irtak nekem, hogy értik és elfogadjak,
hogy a felgyorsult vildighoz csak ugy tudnak
jol alkalmazkodni, ha életfogytig tanulnak,
de itt nem egyszerlen errél van szd, és 6n-
magaban ez nem megoldas.

Régi bolcsesség, hogy a tudas hatalom.
Ennek ellentmondani latszanak azok a cég-
vezetdk, akik kevés tudassal is messzebbre
tudnak jutni, mint azok, akik halmozzak a tu-
dast. A titkuk, hogy 6k a tudast alkalmazzak
a gyakorlatban, masok pedig nem. Ezért a
régi bolcsességet kiegészitve a kovetkezd
mondat a hitvalldsom is lehetne. Az alkal-
mazott tudas hatalom.

A mai részben tovabbi 4 elemmel ismer-
tetlek meg, amire én a vaéllalkozdsomban
nagy hangsulyt fektetek. Ugy gondolom,
hogy nem tartanék ma ott, ahol tartok,
ha ezekre nem figyelek a napi feladataim
mellett.

4. elem (Uzleti modell vagy iizleti
gyakorlat?)

Elnézést kérek, ha a kovetkezd részt mar
ismered, de biztos te is voltal mar olyan
helyzetben, amikor olyan véllalkozéval be-
szélgettél, aki 6sszekeveri az Uzleti gyakor-
latot az Uzleti modellel, vagy akar az lzleti
tervvel is. Az ilyen helyzetekben a beszél-
getés elég egyoldall lesz, mert mindenki
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a maga igazsagat fogja fujni, és nem értik
meg egymast. Ezért fontos, hogy tisztazzuk
ezeket a fogalmakat.

Az biztos, hogy minden cégnek van nyitva
tartdsa, van hirdetési szokasa, kialakult a be-
szallitoi kore, kialakult a vevékore... . Ez csu-
pan a cég Uzleti gyakorlata, ami rendszerint
szokasokon alapszik, és nem egy elére tu-
datosan eltervezett az egész cég muikodé-
sét atfogd koncepcion alapulé folyamat. Az
Uzleti gyakorlatot az jellemzi, hogy a részei
a mukodés kozben bevett gyakorlat vagy
mas cégektdl ellesett mddszerek alapjan
alakultak ki, és az egyes részek kialakitasa-
nél gyakran nincs kapcsolat az egyes részek
kozott.

Az Uzleti modell ennél sokkal tobb. Nem
onallo, egymastdl elszigetelt elemekbdl All,
hanem egymasra épilé részekbdl tevédik
0ssze. Ha j6l rakod Ossze az Uzleti model-
led, és az elemek tervszerlien kapcsoldd-
nak egymashoz, akkor ezek egymast fogjak
erésiteni. Az Uzleti modellnek 9 eleme van,
amelyek a kovetkezék.

a) Milyen vevéid vannak? Ez az elsd kérdés,
amit fel kell tenned az tzleti modell terve-
zésénél. Akarmennyire is szeretnéd, nem
tudsz mindenkinek egyszerre megfelelni.
Lesz olyan, akinek draga lesz a szolgél-
tatdsod, de lesz olyan, akinek nem. Lesz
olyan, akinek nem fog tetszeni a telep-
helyed, de lesz olyan, akinek semmi baja
sem lesz vele.

Sorolhatndm még a kilonb6zé véasarloi
szempontokat, de a Iényeg, hogy le kell
sz(kiteni a vasarléid korét, de ezt csak
addig szlkitheted, amig elég vasérléd
marad ahhoz, hogy eltartsa a céged.
Olyan vevéi csoportot vagy csoporto-
kat kell taldlnod, akik értékelik azt, amit
kinalsz, hajlanddk is megfizetni azt és
elég sokan vannak, hogy eltartsék a cé-
ged.

Milyen értéket kindl a véllalkozdsod? Le-
het, hogy kitalaltal valami fantasztikus
dolgot, és azt hiszed, hogy ezzel az Uj-
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donsaggal azonnal hatalmasat kaszalsz.
Lehet, hogy szerencséd lesz, de lehet,
hogy nem. Nem elég neked hinned a
portékadban, a piacnak kell értékesnek
latni a terméked vagy szolgaltatasod,
hogy el tudd adni.

El6fordul, hogy szenzécidés a kinélatod,
csak még nem érett meg arra a piac,
hogy megvegye. De az is lehet, hogy az
elfogadott norméanal dradgadbban akarsz
eladni. Ezt a piac nem fogja hagyni.

A te és a kozvetlen kornyezeted nem
szamit, a piacod, a valos vevéid fogjak ki-
mondani a véleményt a cégedrél. Nekik
kell értékesnek tekinteni a kinalatodat.
Milyen jellegl kapcsolatban vagy a ve-
véiddel? Itt sem a te véleményed a don-
t6. Lehet, hogy te nagyon szeretnél a
vevéiddel e-mailben kapcsolatot tartani,
mert olcsé, gyors és egyszerU, de hidba
igyekszel, ha a vevid nem hasznalnak in-
ternetet.

Vannak ipardgak, mint a gyégyszerészek,
akik nem vevék a laza jopofa stilusra. Ha
itt akarsz eladni, akkor hozzajuk kell iga-
zodni.

Nem elég csupan egy kapcsolati csator-
nat hasznalnod. Az igazan sikeres cégek
mindig tobb csatornan kommunikalnak
a piacukkal, folyamatosan kutatjak az Uj
lehetéségeket és a bekovetkezd valtoza-
sokat.

Milyen tevékenységet végzel? Rogton
felmerdl az a kérdés, hogy ezt mennyire
tekinti értékesnek a piacod. Az is igaz,
hogy a céged egész tevékenysége tobb-
féle tevékenységhdl all Gssze.

Maésként veszed fel a kapcsolatot a pia-
coddal, masként nyered el a bizalmét,
maéasként valsz szakértévé a szemében,
masként adod ki az arajanlatot és mas-
ként végzed el a szolgaltatast... .

Ezeket a kisebb tevékenységeket meg
kell szervezned és 0ssze kell hangolnod
6ket, hogy egymasra épiljenek és egy-
mést erdsitsék.



e) Milyen min&ségl a tevékenységed?
Meg kell taldlnod az egyensulyt a ter-
méked mindsége, a piac elvarasa és
az ara kozt. Egy kivald minéségl szol-
géltatast vagy terméket nem adhatsz
olcsén, mert azt hiszik majd réla, hogy
gagyi, és szerencsésebb esetben csak
annyi torténik, hogy nem hoz nagy nye-
reséget.

Biztositanod kell azt a min&séget, amit
a vevdid elvarnak. Nem adhatod lejjebb,
mert az igértnél alacsonyabb min&ség-
gel elveszited a piacod bizalmat és ezzel
a forgalmat is, ezért az egész modelled
fel fog borulni.

A te feladatod, hogy kézben tartsd és
mUkodtesd a minéségbiztositadst a cé-
gedben.

f) Milyen partnereid vannak? Példaul a be-
szallitdid minésége nagyon befolyasolja
a szolgéltatdsod minéségét. Ha mind-
séget akarsz gyartani vagy szolgaltatni,
akkor nem lehetnek alacsony minéségul
beszallitdid. Akarmit nézel az életben, an-
nak a minésége az 6t korllvevé dolgok
mindségének az atlaga lesz.
Lehet, hogy ezzel te is tisztdban vagy a
lelked mélyén, de a gyakorlat azt mutatja,
hogy hajlamosak vagyunk réla megfeled-
kezni. Sokszor csodat varunk, amikor egy
kozepes minéségl alkatrészt szerellink
be, és azt varjuk, hogy hosszu ideig ki-
tartson.
Nem végezhetsz minden tevékenységet
egyedil, mert nem érthetsz mindenhez,
és hatékonyabb, ha olyannak szervezed
ki, aki profi ezen a terileten.
Milyen eréforrasaid vannak? Ez sokkal
tdbbet jelent annal, hogy mennyi pénz all
arendelkezésedre. Pénziigyi vonalon fon-
tos, hogy milyen feltételekkel tudsz hitelt
felvenni, és milyen egyéb finanszirozasi
lehetéségeket ismersz és milyen feltéte-
lekkel tudsz élni vellk.

Az er6forrasok kozé tartoznak a szolgél-

tatashoz sziikséges gépek és berende-

zések is. Nehéz hibakdédolvasd nélkil
elekronikaval telepakolt autét precizen
szervizelni.

A munkatdrsakra is tekinthetsz eréforrés-

ként. Ez igazi aranybanya lehet a cég sza-

méra, ha jol kiképzett emberei vannak.

A technika csak pénzkérdés, azt a ver-

senytarsaid is meg tudjak venni. Az igazi

kilonbség, ahol felll tudsz kerekedni a

versenytarson, ha igazan képzett szak-

embereid vannak.

Milyen a koltségstruktirad? Fontos, hogy

mindig a lehet6 legkisebb kiadassal ter-
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melj vagy szolgaltass. Ezért megéri ala-
posan megtervezni a szlkséges kiada-
sok korét, és érdemes a j6 beszallitokat
megversenyeztetni.

i) Milyen bevételi forrdsaid vannak? Lehet,
hogy a te ipardgadban az éaltaldnos elfo-
gadott fizetési norma az atutalds, de az
a baj, hogy senki sem fizet a masiknak.
Eppen ezért, ha ezeket a fizetési feltétele-
ket alkalmazod te is, akkor egyenes utad
van a cséd felé. Nem tudom, hogy ebben
rdismertél-e az épitdiparra? llyenkor mas
fizetési modot kell vélasztani, ami nem
veszélyezteti a forgalmat.

Az is elképzelhet6, hogy a cégedben
van még olyan érték, amit el tudnal
adni, de eddig nem foglalkoztal vele.
Ha megteszed, akkor a konkurencia
egyszerlen nem fogja érteni, hogy mi-
bél telik neked erre.

Remélem, nem lepédtél meg, hogy csak
akkor tudsz j6 megoldast talalni az egyes
elemekhez, ha az altalad kitalalt megol-
dasokat leteszteled a piacodon. Ne vedd
sértésnek, ha a piacod nem értékeli azt,
amit kinalsz. Helyette mdédositsd az el-
képzelésed, és taldlj olyan megoldast,
ami neked is elfogadhato, és kielégiti a
piac igényeit is.

5. elem (Tobb bevétel,
kisebb nyereség)

Nem tudom, hogy veled eléfordult-e mar,
de velem megtortént par éve, hogy jelentds
mértékben megndétt a vasarlasok szama, és
ezzel a forgalom is, de ennek ellenére az év
végi elszamolasnal azt tapasztaltam, hogy
a nyereséglnk sokkal kisebb volt a vartnal.
Széval csak illuzid volt az, hogy minden jol
megy. A valésagban sokat dolgoztunk ala-
csony és kevés profitért.

Ennek az egyik tanulsdga szdmomra az volt,
hogy nem elég évente egyszer ellendrizni az
irdnytdt. Hetente kell foglalkozni vele.

Ev végén, mikor a két tinnep kézt nem dol-
goztunk, megvizsgaltam az okokat, és a
megoldast az Uzleti modellben taldltam
meg. Eltértem attdl a modelltél, amit feldl-
litottam tobb helyen is, és ez okozta a gon-
dot.

A bdvilés miatt elkezdtem kiszolgélni a ter-
vezett vevdkoron kivil masokat is, és olyan
munkakat is elvéllaltam, amihez nem volt
meg a teljes felszereltségem.

Egy és ot kozott értékeltem az lzleti modell
egyes elemeit, és azt tapasztaltam, hogy
egyes részek eredménye nagyon lecsok-
kent.
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Az Uzleti modellt ugy lehet értékelni, hogy
az egyes elemek értékeit 6ssze kell szoroz-
ni. Az 6sszeadds nem jo, csak a szorzas hoz
hasznalhaté eredményt.

Ha Osszeadndm az egyes részeket, akkor
mindig kapnék valami pozitiv eredményt,
de ez nem lenne valds eredmény. Ugyan-
is, ha barmelyik elem nem mUkodik a cé-
gedben, annak az eredménye nulla lesz,
ezért az egész lzleti eredménynek nulla-
nak kell lennie.

Ezért az Uzleti modellnél nagyon fontos az
aranyossag. Ha egy elem épp csak egyes,
és felfejleszted kettesre, akkor egybél meg-
duplazdodik az Uzleti eredményed.

Ezért nem a magasabb bevételre, hanem a
magasabb profitra figyelj, akkor nem fogsz
mellé.

6. elem (Draga vagyok-e?)

Soha nem szabad egy keresked&céget sem
osszehasonlitani a szolgéltatd, vagy a gyar-
tocégekkel. Nem szabad szem eldl tévesz-
teni azt a tényt, hogy a kereskeddécég nem
allit el6 terméket vagy szolgéltatast, ezért az
6 Uzleti ciklusa sokkal rugalmasabb és gyor-
sabb, mint a masik kettéé. Néla a forgalom
novelése joval kevesebb beruhazast kivan,
és az emberieréforras-igényét is egyszeribb
megoldani.

A gyartd- és a szolgaltatocégek, igy az
autdszerviz mlkodtetésénél is nagyon
fontos szerepet kap a kihasznéltsdg. A
szolgaltatast elészor el kell adni, és csak
utéana lehet megvaldsitani, ezért az Uzle-
ti ciklusa sokkal idéigényesebb, mint egy
kereskedésé. Tovabb bonyolitja a helyze-
tet, hogy egy autdszervizhez sokkal spe-
cifikusabb és nagyobb értékl gépekre
van szlkség. Az emberieréforras-igénye
is speciélisabb, hiszen j6 és gyakorlott
szerel6t nem taldIni minden bokorban. A
tanulék képzésével idénként kinevelhe-
t6 egy-egy j6 szakember, de ez nagyon
hosszu tavu, munkaigényes és koltséges
folyamat.

Mivel az autdszerviz kapacitadsa csak lassan
és nagy anyagi befektetéssel bévithetd, a j6
jovedelmezdséget csak akkor lehet fenntar-
tani, ha a kapacitas a lehetd legoptimalisab-
ban van kihasznalva.

Ezért azokat a megrendeléseket, melyek
nem hoznak hasznot, meg kell vizsgalni,
hogy miként lehetne jovedelmezébbé tenni.
Ha ez semmiképp nem lehetséges, akkor ki
kell venni a kinélatbdl.

Ezzel a modszerrel elérhetd, ha kell6 meny-
nyiségl érdekl6dd van a cégiink irdnt, hogy
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ugyanaz a mihely minden bévités nélkdl jo-
vedelmezdbb legyen.

Nagyon fontos ez abban az esetben is, ha
nem akarunk béviteni, és inkabb az életben
maradéas a tét. Lehet, hogy pont az éppen
jovedelmezd munkak miatt nem lehet a cég
atszervezését végrehajtani, hiszen folyama-
tosan dolgozni kell, de eredménye minimalis
lesz.

1. elem (Szerinted a jobb
legyozi a j6t?)

Ha picit is ismered a marketinget, akkor tu-
dod, hogy az egyik nagy alapigazsdga az,
hogy azzal sosem fogod legydzni a konku-
renciad, ha jobb vagy nala. Micsoda igaz-
sagtalansag ez, de igy van.

A cégek a sajat csoportjukon belll valami-
lyen rangsort képviselnek, és koztik mindig
van egy erésebb. Ezt a sajat csoportjdban
legydzni gyakran nagyon nehéz.

Az emberek itél6képessége ugyanis nagyon
szubjektiv, ami komoly nehézséget okoz, ha
két dolgot, a mi esetlinkben példaul szer-
vizszolgaltatast kell dsszehasonlitaniuk. Az

egyiknek tévol van a cég, a masiknak nem
szimpatikus a tulajdonos, a harmadiknak
minden megfelel... . Nehéz eltalaIni azt, ami-
vel sikerlilne a vezetd cég folé kerllni.
Eppen ezért ne arra toreked], hogy jobb le-
gyél, inkabb legyél mas. Klasszikus példa
a Volvo esete. Megteremtette a biztonsa-
gos autok kategériajat, mert 8 kezdte ezt
el tudatosan rekldmozni. Annak ellenére
sikertlt neki, hogy a Mercedes mar el6t-
te elkészllt j6 néhany forradalmi djdon-
saggal a biztonsag terén, csak 6 nem ezt
kommunikalta. Ma mar sok autd jobb a
torésteszteken, mint a Volvo, mégis sokan
még mindig a vilag legbiztonsdgosabb au-
téjanak hiszik.

Biztos sok hasznos informaciét lehetne még
irni ezekrél az elemekrél, és tovabbi eleme-
ket lehetne hozzajuk csatolni, de azt hiszem,
gondolatinditénak épp elég volt ennyi.
Biztos benned is felmeriilt a kérdés, hogy
miért pont 7 elemrél irtam.

Az én célom nem egy gazdasdagi szakkonyv
megirasa. A célom az, hogy megosszam ve-
led a sajat tapasztalataimat, mert él bennem
a remény, hogy lesz még Magyarorszagon

jobb lehetésége a magyar kis- és kozépval-
lalkozésoknak. Ehhez azonban elészor min-
denkinek a sajat portajat kell rendbe tenni,
és nem varhatunk a politika segitségére.
Ebbdl a helyzetbél magunkat kell a sajat ha-
junknal fogva kihuzni, és ehhez segiteniink
kell egymast a tapasztalatainkkal.
Tudod ez 7 elem az én hét elemem. Az évek
alatt megszerzett tudast és tapasztalatot én
igy rendeztem magam szamara érthetd és
alkalmazhatd csomagba. Ezek a vezérelvek
mentén épitem tovabb a vallalkozdsom, és
lehet, hogy 1-2 év mulva, ha megkérdezel
mar tobb elem lesz a sajat rendszeremben,
ha az Ujabb tudas és tapasztalat miatt ez
szlikségessé valik.
Lehet, hogy te a sajat utad sordn mas bon-
tésba fogod tenni a tudasod és a tapaszta-
latod, de ez nem baj. Ne félj sajat rendszert
feldllitani, mert a lényeg csak annyi, hogy
mUkodjon, és eredményt hozzon a szdmod-
ra.
Jo munkat és sok sikert kivanok.
NaGY LAszL6
HATEKONYSAG-SZAKERTO
WWW.NAGYGEPMUHELY.HU

,Hogyan iranyitsam az alkalmazottakat?”

Egy cégvezetd életében egészen biztosan legalabb egyszer felvetddik ez a kerdes

Koénnyedén megtorténik, hogy dacéra a
legjobb szaktudéasnak és a munkafolyama-
tok O0sszehangolasanak, mégis ezer aprd
hiba becsuszik, vagy elég csak egyetlen
ahhoz, hogy ellizze a régi j6 vagy akar uj
tgyfelet.

Ezek a hibak sokszor a munkatarsak apré
oda nem figyelései. A feszlltséget tovabb
noveli az, hogy ,elmondtam mar neki, de
mégsem Ugy csindlja”, esetleg ,lefrom és
nem olvassa el”.

Mit lehet ilyenkor tenni?

Els6 gondolat altaldban az, hogy nagy
ivben ki kell rdgni a sokat hibazé munka-
térsat. A gordiuszi csomo ugyan meg lett
oldva, de el6fordul, hogy az Gjonnan felvett
lelkes munkatars par hénap mulva pont
ugyanolyan lesz, mint az el6z8. A régi prob-
|émak Ujra eléjonnek, csak épp a munkatars
fizimiskaja mas. Akar 6rommel nyugtazhat-
nank is, hogy Ujra minden a régi. DE!
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Mit tesz ilyenkor a cégvezetd, aki soha
nem adja fel?

Uj megoldasokat keres. Nagyszer képzé-
sekre viszi a munkatarsakat, tréningekre
jaratja 6ket vagy elhiv egy trénert a cég-
hez belsé képzést tartani. Ezek j6 megol-
dasok, ha a hatasuk tartos.

Sokszor miért nem tartds a
hatasuk?

Itt van a kutya elasva. Minden olyan cég-
nél, ahol megvan a szaktudas, rendben
van a cég, de a munka mégsem ugy halad,
ahogy kellene, a munkatarsak kozott meg-
bujik egy munkamorél-rombold személy.
Ezek az emberek ,fejben rombolnak” és
nem biztos, hogy szdndékosan teszik ezt,
de hogy artanak a cégnek, az forintban
mérhetd. Elég egy-egy apré megjegyzés
részikrél - amikor a f6nok nem hallja - és
maéris felszivodott a precizitas és az egyitt-
mUkodés. Sokszor ez a személy pont nem

az, akire On most elsére gondol, mert a
hiba sokszor nem néluk jelentkezik. Sét,
egészen bamulatos modon tudjdk magu-
kat fényezni, ha arrél van szé. Mit lehet
vellk tenni? Na, itt kell elvagni a gordiuszi
csomoét. Ami ennél nehezebb, hogyan le-
het ket kiszUrni?
Ennek is megvannak a modszerei. Az
egyik az, hogy ossze kell hivni az 6sszes
munkatarsat, és beszélni nekik a cég ro-
vid és hosszu tavu céljairél. Lassuk, ki
tud azonosulni vele. Aki nem tud, azzal
biztosan baj lesz. Milyen mddszerek van-
nak még? Errdl is lesz sz6 junius 2-an a
Pro Auto nyilt tréningjén, amire On is
jelentkezhet, akkor is, ha nem tag. Mert
évente kétszer johetnek nem tagok is.
Erdekelné? Bévebb informaciét a www.
nagygepmuhely.hu/nyilvanostréning ol-
dalon talal.
NAGY LAszLO
A NAGY GEPMUHELY TULAJDONOSA,
A PRo AuTo HALOZAT ALAPITOUA
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