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Cégmegtartas egyszeru ,utvonaltervve

Amit On sosem hitt volna az autoszervizérdl

Nagy Laszlo vagyo

|”

k, a Nagy Gépmdihely tulajdonosa. A cégem harmadik generacids, 1932 ota létezik.

Ahhoz, hogy fennmaradjon és eltartsa a csaladunkat, minden korszakban kellett egy szisztéma, ami alapjan
mkadatt. Igy van ez ma is, a mai kornak is megvannak a maga kihivasai, nehézségei, amellyel fel kel venni

a keszty(t. Sokszor nem kannyd, de szamos technika van arra, hogy megis sikerrel jarjunk, és ne kelljen
lehtzni a cég rolgjat. llyen szisztéma a cégmegtartas , utvonalterve” is, amely nem is olyan bonyolult, mégis
amilyen egyszer(, olyan nagyszerd dolgokat tud kihozni az On cégébdl is.

Abban biztosan egyetértlink, hogy a vilag
egyre gyorsabban véltozik. A gyorsabb val-
tozas kihat a cégek mikodésére. Az ami ma
még korszerlinek szadmit, az egy év mulva
mar megszokott lesz és két év mulva mar
elavulttad valik, és ez nemcsak muszaki, de
gazdasagi terlleten is igaz, ezért a megol-
das a folyamatos fejlesztésben van.
Azonban nemcsak mUszaki vonalon kell fej-
leszteni a céglinket, hanem a marketingre
és a menedzsmentre is figyelmet kell fordi-
tani. El kell felejteni azt az elképzelést, hogy
most a nehéz idékben meghtizom magam,
és majd csak tulélem valahogy, mert en-
nek az eredménye jobb esetben az egyre
hosszabb munkaidd és az egyre kevesebb
profit lesz, mig rosszabb esetben jon a vég-
rehajto.

Most jon az a kérdés, hogy mibdl
fejlessziink?

Kérhetiink kolcson is, de mieldtt barki adds-
sadgba hajtana a fejét, engedje meg, hogy
mutassak egy egyszerl megoldéast. Egy cég
gyakran tele van megbujo profittal, lehe-
téségekkel, amit nem vesziink észre, vagy
egyszerlien nem akarjuk elhinni, hogy ebbdl
is szert tehetlink bevételre. Ezt kdnnyedén
megmutatja az lzleti modell. Az On cégé-
nek nincs Uzleti modellje? Mire elolvassa a
cikksorozatomat, Onnek is lehet.

Az elsé 1épés az, hogy pontosan és 8szin-
tén felmérjik a helyzetet, és megvizsgaljuk,
hogy a céglinknek van-e valamilyen Uzleti
modellje. Lehet, hogy van, csak az alkal-
mazésa nem tudatos. A felmérésnél elkél
a kilsé segitség, akar tanacsadok, és/vagy
néhany vallalkozd barat, de legfontosabb az
6szinteség és a targyilagos hozzaallas.
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Az Uzleti modellt nem szabad 6sszekeverni
az Uzleti gyakorlattall Az Uzleti gyakorlat a
mUkodés soran folyamatosan alakul ki. llyen
példaul, hogy mikor van nyitva a cég, milyen
a cégben az iratkezelés stb.

Az Uzleti modell olyan, mint egy Utvonalterv,
mint amikor utazés elétt On is megnézi a tér-
képet, ha olyan helyre utazik, ahol még nem
jart, vagy GPS-t hasznal és bedllitja a célallo-
maést, a GPS pedig végigvezeti Ont az Gton.
Az lzleti modell az On térképe, ,Utvonalter-
ve” a cégéhez, ahol elére megtervezi, hogy
a beérkezé megrendeléseket miként veszi
at, miként szolgaltatja le, hogyan adja at és
miként keressen vele pénzt, és hogyan moz-
gositsa a benne megbujé profitot. Pontosan
mi az a megbujé profit? Az, amit a cége ki
tudna termelni, de jelenleg nem teszi. Minél
jobb az izleti modell, annal jobban latsza-
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nak a megbujo profitszerzé lehetéségek, és
annél tobb profitra tehetiink szert.

Az Uzleti modell felépitését papiron a kovet-
kez6képpen lehet megjeleniteni. A modell
bal oldalan van a bevételi oldal. Itt taldlhatd
az ligyfélszegmens. Ebbe a mezébe kerlinek
a cég profiljahoz passzold Ugyfélcsoportok.
Mellette van az Ugyfélkapcsolatok mezd,
ahovéa a kapcsolattartds formait gydjtjuk. Az
értékesitési csatorndkon, melyeket itt lathat,
fogjuk a cég értékeit eladni. Az eladasbol ke-
letkezd arbevételfolyam az, ami az egész jobb
oldal alapja. Itt taldlhatdk azok az arbevételi
formak, melyekbdl bevétel johet.

A bal oldalra kerdilt a kiadasi oldal. Ide gy(jt-
juk a kulcspartnereket. Ok segitenek majd
elvégezni a munkénkat. A kulcstevékenysé-
gek lesznek azok, melyeket a céglink végez-
ni fog. A kulcseréforrdsok mezébe gyjtink
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mindent, ami segiti a cégiink tevékenységét
a telephelytdl a készpénzig. A koltségstruk-
tura a bal oldal alapja, ami a felmerilé 6sz-
szes kiadast tartalmazza.

A két oldalt az értékajanlat koti Ossze. Ide
kertl a legaprobb részletességgel minden
érték, amit a cégiink el6 tud éllitani és az
Ugyfelek értékesnek tartanak.

Az Uzleti modell készitése nem maganyos fel-
adat. Kellenek hozza a munkatarsak és nem
art egy-két iparagon kivdil allé véllalkozd barat
sem, hogy ne korlatozza a k&zds gondolkozast
a megszokas. A feladat sordn mind a kilenc
részt sorra kell venni, és a mezékbe minden le-
hetdséget fel kell vezetni. Mivel a tervezés so-
ran folyamatosan valtoztatni kell, ezért a mo-
dell alapjat célszeri egy nagy Al-es rajzlapra
megrajzolni, és az egyes elemeket Post-itre
felirni és utana a rajzlapra felragasztani.
Vegyuk végig a mezdéket. El&szor gyUljtsik
Ossze a cég szamara idealis Ugyfelek cso-
portjat az Ugyfélszegmensbe. Majd vizs-
galjuk meg, hogy ezekhez a csoportokhoz
milyen kapcsolatokon keresztil tudunk el-
jutni. Az el6bbiek ismeretében mar kénnyen
Ossze tudjuk gydjteni azokat az értékesitési
csatornakat, ahol el tudjuk adni ezeknek az

Ugyfeleknek a tevékenységiink végtermé-
keit. A bevételi oldal utolso részében 6ssze
kell szedni minden lehetséges arbevételi for-
mat, ami elképzelhetd a cég szdmara. Mire
végzink egy mezével, tele lesz Post-ittel, de
a kovetkezd mez6 tervezésekor is vissza fo-
gunk térni Ujabb otletekkel.

Ugyanigy kell végighaladni a bal oldalon is.
A kulcspartnerek kozé be kell kerllni min-
den beszallitonak, aki segiti a cég mkodeé-
sét, akar anyagot veszink téle, akar kony-
velést. A kulcstevékenységekhez gyUjtsiink
0ssze mindent, amit meg tudunk csinalni
a cégen belll. A kulcser6forrasokba kerl
minden, ami segiti a tevékenységlinket akar
szellemi, akdr anyagi, vagyis a szaktudéas és
a készpénz is. A koltségstruktura tartalmaz-
za a cég Osszes kiadasat. Ahogy megtelnek
a mezoék feljegyzésekkel, egyre jobban kiraj-
zolédnak a cégen belili lehetéségek. A két
oldalt 6sszekoti az értékajanlat, ami az egyik
legfontosabb része lesz a modellnek, hiszen
csak azt tudjuk majd jol és hatékonyan ér-
tékesiteni, amit értékesnek taldlnak az gy-
feleink. Ezen tdlmendleg a partnereink is
akkor fognak szivesebben egyittmuUkodni
veliink, ha megtaléljuk azokat a pontokat,
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melyek szdmukra is értéket képviselnek. Ha
Osszegyjtottik az elemeket, szinte kész is
az Uzleti modell. Méar csak az osszefliggése-
ket kell megtalalni az elemek kozt és a he-
lyes sorrendbe kell rendezni azokat.

Ez lefrva nem is tlnik bonyolultnak,
és valéban, a nagy dolgok sikerének a
titka mindig az egyszer(ségben rejlik.
Kételkedik a moédszerben? Olvassa el
cikkem kovetkezé részét a kovetkezd
hénapban, mutatok egy olyan meg-
dobbenté matematikai  szamitast,
amely megmutatja, hogy mi torténik,
ha nincs céges ,Utvonalterve”!

NAGY LAszLO
OKL. GEPESZMERNOK
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Az Autdtechnika kalendarium olyan kiadvény, amely az autdjavitasban
dolgozdk napi munkajat segiti. A megszokott hataridénaplé funkcion tul
a kalendarium az évre aktualizalt naptari munkanap-atrendezéseket,

az esemény napjara bejegyzett szakmai torténéseket, a nemzetkozi
kiallitasok datumait is tartalmazza.

A kalendarium végén talalhato, jelentds terjedelm( szakmai kisokos

a munkankat segité hatdsagi, intézményi cimjegyzékek, elérhetéségek
széles kore mellett mUszaki tartalommal is szolgal.

= Ha On el6fizeti az Autétechnika folydiratot
a 2012-es évre, Autotechnika kalendariumot

(Az ajandék kalendarium csak a 2011. december 31-ig beérkezett el6fizetés esetén ingyenes.)

m Az Autdtechnika kalendarium megvasarolhato:
2000 Ft + afa aron!
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