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Véllalkozo6i gondolkodasmod és szemlélet a gyakorlatban

1. fejezet
Vallalkozo leszek!

A vaéllalkozasok altaldban hdrom nagyon alapvet6 motivacié vonaldn indulnak el:

1.) Vagy van egy nagyon erds vallalkozoéi szemlélete valakinek, ami tulajdonképpen
mindegy, hogy milyen teriileten, de mindenképpen kicsticsosodést, kiteljesedést
igényel t6le, szinte nem tud masra gondolni, csak arra, hogy véllalkozni szeretne,

2.) Vagy van egy nagyon er0s iizleti 6tlet, ami mellé még nem tarsul kellen erés
vallalkoz6i szemlélet, de az 6tlet maga olyan erds, hogy viszi magaval a kictl6jét a
véallalkozéas beinditasa felé,

3.) Vagy er6s szabadsag vaggyal bir az illets, és mar tudja, hogy semmi massal nem
tudja ezt a szabadsag vagyat beteljesiteni, csakis tigy, ha véllalkozé6va, a sajat maga
,urava” valik.

Vannak még persze azok a vallalkozasinditdsi mozgatérugok az egyén szamara,
amik mogott ezek allhatnak:

- Munkanélkiiliség - elveszited a munkad, vagy mar jo ideje nincs egyaltalan, ezért
sajat vallalkozas inditasat tervezgeted.

- Alkalmazotti 1ét bizonytalansaga - tudomasodra jut, hogy alkalmazottként sem
vagy biztonsagban, ezért felmertil a vallalkozas lehetésége.

- Mar vallalkoz6 vagy, de szeretnél 4j teriileteket is feltarni a piacon a magad
szamara - van mar valamilyen érdekeltséged vallalkozasban, de valami teljesen Gjat
szeretnél kiprobalni.

- Csaladi kapcsolat egy "6svallalkozoéval" - ezt tanultad el a csaladtdl, vagy
vallalkozast orokoltél. Véllalkozo csaladokban és dinasztidkban szinte
egyértelmtinek tiinik, hogy a gyerekek is ezen az tton fognak elindulni, de ez
egyéaltalan nem végzsdik igy valésagban. Mivel sok csaladi vallalkozas
szakértelemre éptil, annak a gyerekek nem lesznek a részesei, f6leg, ha valamilyen
elfeledett szakmara épiil, vagy mondjuk kiskereskedelemre, ami a gyermekek
szamara egyéltalan nem biztos, hogy j6 at a generaciokkal késébbi vildgban.
Raadasul az, hogy a sziileink véllalkozék, még nem jelenti azt, hogy mi mar az
anyatejjel is ezt a mentalitast szivtuk magunkba. Tanulni, fejl6dni, ralatast szerezni
akkor is tudatosan kell, ha belesziilettiink a "vallalkozésdiba".
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Az otlet, hogy vallalkozék akarunk lenni, lehet véletlenszerlien
felbukkano, kdsza gondolat is, de lehet nagyon tudatos dontés és
hosszu agyalas eredménye is.

Lehet hobbibél 4talakulé szolgéltatas - amit magadnak és baratoknak ingyen és
ajandékba csinalsz, miért ne csindlhatndd méasoknak pénzért?

Fakadhat a vallalkozéi indittatas abbdl is, hogy latjuk, masok mennyire ROSSZUL
csindljak, és felmertil a gondolat: ezt én sokkal jobban tudnadm csinalni!

De lehet akar egy kiilfoldrol ellesett, ott mar j6l bevélt, itthon j6 fogadtatdsra szamot
tarté kezdeményezés megvaldsitasdnak végiggondolasa is.

Ahhoz, hogy a véllalkozéva valdsunk tényleg megvalésuljon, sziikség lehet néhany
tudatos triikkk bevetésére, még miel6tt a piackutatason kezdenénk torni a fejiinket:
(ezeket egymads utan be lehet vetni a pontos kép kialakuldsanak érdekében, nem elég
kivalasztani a szamunkra tetszét!)

- Almodozas - van egy olyan mondas, hogy az dlmodozas az élet megrontéja, és
szerintem nem teljesen volt normélis, aki ezt kitalalta. Az Almodozas kincs. Vannak,
akik nem képesek dlmodozni. Te ne azok kozé tartozz, akik képtelenek képekben,
filmekben, "mi lenne ha" gondolatokban éIni! Almodozz! Az 6tleted és az tizleti
otleted segitségével a magad ura lehetsz. Csukd be a szemed, és képzeld el, milyen
életet élnél sikeres véllalkozoként! Hogyan élnél? Milyen ritmusban? Mivel
foglalkoznal? Kik vennének korbe? Mennyi pénzed lenne? Almodj végig minden
apro részletet, ami csak eszedbe jut - a valdsag erre fog majd hasonlitani.

- Kérdezd meg vallalkoz6 ismerdseidet! - Bar a magyar vallalkozo6i kultarara is a
"panaszkodo" kifejezés a legels, ami mindsito jelzéként esziinkbe jut, lehetnek olyan
ismerd@seink, akik hevesen bélogatni kezdenek vallalkozasi 6tlettink felvazoldsakor
és biztatnak is majd. Az 6 szavuk sokkal tobbet ér ebben a tekintetben, mint
alkalmazott ismeréseinké. Alkalmazottak egészen biztosan "visszahtiznanak" minket,

mig vallalkoz6 ismeréseink magukkal htiznanak inkabb. Valasszuk ez utébbit!

- Tervezz! - El6 a jegyzetfiizetet és a tobb szini tollakat! Barmilyen {izleti 6tlettel is
indulunk neki, az még véltozhat a jovében, mikor tapasztaltak lesztink. De ha mar
eleve konkrét elképzelésekkel, tervekkel, céltudatosan kezdjiik felvazolni a
vallalkoz6i jovénket, akkor sokkal nagyobb az esélye, hogy sikerre fogjuk vinni a
vallalkozasunkat, mintha csak megmaradnank az dlmodozasnal (ami persze fontos,
csak hat azt tal is kell haladni). Tervezni minimum papiron kell, folyamatokat kell
felvazolni, a folyamatokat pedig lépésekre bontani. A "fejben meg van minden" elvet
itt és most, 6rokre el lehet dobni, mert a sz6 elszéll, a gondolatok meg aztan pléne.
Papiron minden megmarad, akar évezredekig is!

- Szell6ztesd ki a fejed! - Ha sokszor, egymas utan ugyanabban a szituaciéban
gondoljuk végig a véllalkozadsunk majdani életét, akkor nagyon gyorsan a
kreativitdsunk hatarahoz érkeziink. Egy oridsi séta a kornyéken, egy kirandulas egy
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kozeli erd6be, egy biciklitara, mind-mind olyan cselekedet, ami nem csak a ttidénket,
de a szellemiinket is kiszell6zteti. A legjobb 6tleteim annak idején babakocsi
tologatas és séta kozben sziilettek. Az irdéasztal méar nem adott Gj inspirdciét egy id6
utan.

Ezeken a lépéseken tehat menj végig: almodozz, beszélgess vallalkozékkal (de ne a
panaszkodokkal), tervezz, és adj lehet6séget az Gj inspiracioknak 1j, nem megszokott
impulzusok &ltal.

Ha ezek UTAN is sajat véllalkozas szeretnél, akkor egyrészt az egy nagyon stabil,
épitkezésre alkalmas gondolati és mentélis alapot fog biztositani a vallalkozasod
szamara hossza tdvon, masrészt pedig maris johetnek majd a kovetkez6, megvaldsito
lépések.

Mire lesz sziikséged ahhoz, hogy erésitsd a vallalkozéi sikereid esélyét?

- Nagyon éles konttirokkal rendelkezé jovéképre lesz sziikséged. Nagyon pontosan
kell tudnod, hogy mire vagysz, és biztosnak kell lenned abban, hogy amire vagysz,
az a te almod, a te vagyad, nem pedig valaki masé.

- Nagyon elszantnak kell lenned - a kétely, a bizonytalansag, s6t, olykor a
kétségbeesés is alland6an felbukkano érzések egy véllalkozonal, a n6knél talan még
gyakrabban, mint a férfiaknal. Ha a jovéképiink stabil, jol "megrajzoltuk", akkor, ha
el is bizonytalanodunk olykor, a jovébe vetett hitiink és az elszantsagunk mindig
segit visszataldlni a helyes ttra.

- Fizikailag és pszichésen is nagyon "masszivnak" kell lenned - betegeskedve, az
orvos tandcsai altal iranyitva kizart, hogy a vallalkozasunkat sikerre tudjuk vinni. A
vallalkozas teljes embert kivan, mind fizikailag, mind pszichésen birnunk kell a
strapat. Vitaminok, taplalékkiegészit6k, pusztité emberek, szokasok és
tevékenységek kiiktatasa: ezekre biztosan sziikséged lesz.

- Szeret6 kapcsolatok - sziikséged lesz a szeretteidre, baratokra, ismer&sokre, akikkel
el tudsz beszélgetni a vallalkozasrél, akiknek olykor kipanaszkodhatod magadat. A
veliik val6 beszélgetések révén konnyithetsz a terheiden, vagy egy megakadasnal
bevonhatod ket inspirdlo beszélgetépartnerként, ahogyan Sherlock Holmes tette
Doktor Watsonnal. A vallalkozashoz nem sziikséges tars, de a vallalkozéndk és
persze a véllalkozok szamara is elengedhetetlen a tdimogaté6 kozeg. A tamogato
kozeget biztosithatjdk akar mas vallalkozok is!

- Sziikség lesz eleinte pénzre is. - Nulla befektetéssel nagyon kevés lehet6séged van a
gyors elinduldsra. Marpedig manapsag a lassu épitkezés nem lehet opcio, mert
egyszeriien nincsenek éveid megvalositani a terveidet, hanem igazabol csak
hénapok, maximum 1 év van berobbanni. Altaldban két Gt létezik: vagy rengeteg id6t
kell beledlni a vallalkozasba - pl. online véllalkozas esetén leginkdbb ez az alap -
vagy egy jokora 0sszeget kell elkiiloniteni a kezdéshez (iroda, tizlethelyiség,
kiilonféle eszkozok, arukészlet, marketing eszkdzok, stb.). Lehet kezdeni nulla
befektetéssel, de az a j6, ha van némi téke, amit be lehet vetni, a gyorsabb felfutas
érdekében. Az mindig 6rok kérdés, hogy ,,mennyi pénz legyen?” Egy tanacsad6i
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online vallalkozast akar 100.000 forintbdl el lehet inditani, de boltnyitéast altalaban 5
millié forint alatt el sem szabad kezdeni tervezni.

- "Magad uram, ha szolgad nincsen." - A vallalkozas elején altalaban te leszel a
fénok és a beosztott egy személyben. Mar ekkor fontos, hogy tudjuk, miben vagyunk
er6sek, és mar az els6 pillanattél javasolt kiilon dokumentalni a feladatokat, és
kiilonb6z6 munkakoroket megalkotni papiron, hogy ha alkalmazott felvételére kertil
majd sor, akkor vildgosan lassuk, mi lesz a NAPI feladata, miért is kapja majd
konkrétan a fizetését. De a feladatok majdani, részletekben torténé delegalasahoz is
az kell, hogy neked ne csak fejben legyenek meg a lépések, hanem mondjuk minden
részfeladat legyen kilistdzva egy A/4-es lapon. Ez emlékeztet6nek és biztos alapnak
is j6. Tehat mindent irj le, jegyezz fel, akkor is, ha agy gondolod, hogy holnap is fogsz
ra emlékezni. Nyilvan fogsz, de minden, ami le van irva, az mar egy szabadly, és tobbé
neked sem fejb6l kell dolgoznod, hanem ha elbizonytalanodsz, akkor csak
rapillantasz a munkafolyamathoz tartozo6 jegyzetre, és lehet szépen tovabb haladni.
Nincs arra aranyszabaly, hogy meddig lehetsz kisvéallalkoz6, egyszemélyes mikrocég.
Akarmeddig. Te dontesz, nem masok.

- Kudarcok feldolgozasa - minden kudarcnak ¢riilni kell, mert a sikeres vallalkozot
csak egy valami kuilonbozteti meg a sikertelent6l: a sikeres egyel tobbszor allt fel,
mint ahanyszor elesett... Mindenki elesik. Ezerszer. Az élet kemény, a vallalkozo6i
élet meg aztan plane! De csak annyi a triikk, hogy le kell porolni a ruhénkat, fel kell
emelni a fejiinket, és tovabb kell haladni az Gton. Tanulj a hibaidbdl, mert csodélatos
tanitomestereket kapsz a "személyiikben". Mindenki hibazott, és mindenki fog is még
hibazni. A humor mindig segit atvészelni a nehezebb, esetleg kudarcélményekben
gazdagabb id6szakokat. Es persze a baratok is.

- A pihenés, kikapcsolodas képessége - ha j6l megy az tizlet, nem akarunk pihenni,
mert féltink, hogy abbamarad a siker. Ha nem megy az tizlet, akkor azért nem
pihentiink, hogy minél el6bb menjen mar végre! Holott a pihenés pokolian fontos:
kikapcsolodva lehet, hogy egészen mas Osszefiiggéseket latunk meg, mint dllandéan
glirizve, és lehet, hogy ezek a kikapcsol6das kozben jott felismerések lenditenek at
minket és vallalkozasunkat egy holtponton. Kotelez6 pihenni, kikapcsolodni, napi
rendszerességgel. Nagyon sok véllalkozonoé este, s6t hajnalba nytldan éjszaka
szokott dolgozgatni példaul a weboldalan, vagy arajanlatokon, vagy az otletein. Ez
jonak tinik, mert ilyenkor a bal agyfélteke mar faradt és el6térbe kertil a kreativ jobb
agyfélteke. Ugyanakkor, ha nem akarsz 6-8 év mulva joval id6sebbnek kinézni a
korodnal, akkor ezt ne csindld rendszeresen! Ne éjszakdzz, mert az alvdson nem lehet
sporolni! Az aldbbiakban kapsz majd tippeket a hatékony munkavégzéshez is, ne
azzal kezdd, hogy hajnalig virrasztasz!

- Tanulas, onfejlesztés - nem sziilethetiink fel a csticsra, oda csak lépésenként
juthatunk el. A feljutést viszont biztosabba és gyorsabba tehetjiik, ha képezziik
magunkat, olvasunk, nyitott szemmel jarunk a véllalkozéi szféraban.

Mit érdemes tanulni? Mindent is. De persze leginkdbb azokat a tertileteket kell
er6siteni, amiben gyengének érzed magad, és érzed azt is, hogy ez a gyengeség a
hatranyodda valik. Ha példaul érzed, hogy kiszolgaltatott vagy amiatt, mert egy
webmester gondozza a weboldaladat, és dllanddan napokig kell telefonalgatni meg
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emailezni amiatt, hogy frissiiljon a tartalom, vagy médosuljon valami, akkor
felmertilhet benned, hogy szeretnéd ennek a honlapszerkesztésnek az alapjait
kitanulni. Akkor tanuld ezt! Mindig olyasmit tanulj, amivel érzed, hogy el6rébb
lendiil a céged! Természetesen szakmailag is fejlédhetsz, végezhetsz tjabb iskoldkat,
tanfolyamokat, szeminariumokat, ha egy Gjabb oklevél vagy diploma sziikséges az
el6rébb jutashoz, és az egyre tobb tigyfél eléréséhez.

Mit nem érdemes tanulni? - Mindig is azt gondoltam, és 14 évvel a véllalkozéasba
kezdés utan is gy gondolom, hogy a legtjabb trendekbe vakon, stratégiaba valé
illesztés nélkiil beleugrani nem érdemes. Eppen azért az Amerikdbol begyir(izé
legtjabb marketingtalalmanyok tigyében nem érdemes talporgetned magad. Jar;j
nyitott szemmel, légy nyitott mindenre, de ne érezd azt egy 1j divathébortra valo ra
nem ugréas esetén, hogy lemaradsz valamirél, mert nem fogsz.

Véllalkozni nem annyit tesz, hogy mostantdl a sajat magam féndke vagyok. A
vallalkozas egyenl6 a kockazatvallalassal, a felel6sségvallalassal. Ebbdl is ered a
vallalkoz6 kifejezés: barmit be-véllal.

2. fejezet
Piackutatas? Azt meg minek?

Hogyan ellendrizziik, hogy vallalkozasunk otlete életképes-e?

A kezdet kezdetén, illetve a kezdet el6tt, érdemes egy - a lehet6ségeinkhez mérten
atfogo - piackutatast végezniink. A piackutatés egy kezd¢ vallalkoz6 szdmara nem
azt jelenti, hogy fokuszcsoportos felméréseket végeztet egy piackutatod céggel -
persze ezt is lehet -, hanem sokkal inkdabb némi keresést, figyelést, kérdezéskodést,
egyéni kutatast igényel. A titok nyitja a megfelel6 informacidk begyfijtése, és ezek
integralasa az elképzelésiinkbe.

Lehet a kiindulési pont az, hogy semmiféle 6tlettink, viziénk nincs, csupan csak
elszantak vagyunk, és mindenaron meg akarjuk magunkat valésitani vallalkozéként.

Ebben az esetben valoszintileg évente fogjuk cserélgetni a f6 profilunkat, és az
MLM-t6l kezdve, a pénziigyi tandcsadason keresztiil, az asztalos miihelyig bezarolag
elég sok mindennel fogunk foglalkozni. Ez nem gond. Ez gyakori, s6t természetes,
sok, nagyon sikeres cég kezdte eleinte egészen mas profillal és tervekkel, mint ami
végiil sikerre vezetett. A milliardos vallalkozok is legaldbb harminc féle dologgal
foglalkoznak, sosem csak egyel.

De a legjobb mégis csak az, ha van valami konkrét szaktertilet, amivel foglalkozni
szeretnénk, amihez értiink.
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A néknél nagyon gyakori, hogy valamelyik - vagy akar tobb - hobbijukbél
épitenek viragzé vallalkozast, mig a férfiakra inkabb az a jellemz6, hogy észreveszik
a pénziigyileg is j6 lehet6ségeket, felfutd ipardgakban jelennek meg az els6k kozott,
vagy gyarto cégeket alapitanak, nagykereskedelmi, disztribtatori cégeket épitenek.

Ha van konkrét elképzelés az persze elényds, mert minden, ami a
vallalkozasépitéshez kell, egy konkrét példan azonnal modellezhets. Ha nincs
ilyened, akkor nagyon gyorsan taldlnod kell valamilyen konkrétumot. A fejlédésed
vallalkozoként mindennapos lesz, és ha csak boklaszol ide-oda az 6tletek kozott,
akkor a te vallalkoz6i fejlédésed is megrekedhet. Sosem leszel profi, ha sosem
teljesitesz be a végstkig (akar a kudarcig), legalabb egy otletet.

A probléma a titka mindennek

A vallalkozasok akkor nagyon sikeresek, ha problémara adnak megoldast. Akar
tobb problémara is.

Feladat! Ha abszolat nincs 6tleted, milyen véllalkozasba kezdhetnél - vagy hova,
milyen iranyba bévithetnéd a meglévét -, kezdd el sszeirni, milyen problémakkal
szembestilsz nap mint nap. Valészintileg masok is szenvednek azoktol, amiket te
Osszeirsz.

Altaldban az nem probléma, hogy: "nem lehet elemlampéat kapni a kozértben". Mert 2
kilométerrel odébb biztosan lehet kapni, persze nem a kozértben. De az probléma, ha
30-40 kilométeres korzetben nincs olyan szolgéltatas, vagy termék, amire sziikséged
van. (Pl. nagyon jellemz6 a szervizek, javito szolgéltatasok hidnya).

Ha abbdl indulunk ki, hogy példédul boltot szeretnénk nyitni egy vidéki kisvarosban,
akkor egészen biztos, hogy a piackutatasi mutatok elég rosszul festenének, ugyanis a
kozhiedelem tgy tartja, hogy a multik mar elvittek minden vevét a kicsikt6l. A
kozhiedelmek marpedig altalaban megjelennek a kérdéivekre adott valaszokban...

Eppen ezért a kiindulasi pont nem az kell, hogy legyen, mekkora a piac, hanem az:
mi a problémadja a piacnak?

Ha felfedeziink egy stilyos problémat, aminek a megolddsara az emberek pénzt is
kiadnak, akkor nyert tigytink van: van mivel elindulni.

Kutatasra fel!

Keress a Google-ben! - a Google a vallalkozasok baratja is, nézz szét a segitségével,
keress olyan oldalakat, ahol az emberek arrdl a problémarol beszélgetnek, amely
problémanak a megoldasat te kittizted magadnak. Figyel oda arra, hogy ne két ember
beszélgessen az adott témardl, hanem komplett csoportokat kell felfedezned. Az igy
talalt informaciokat vessiik 6ssze az elképzeléstinkkel! Ha passzolnak, lehet 6riilni!
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Keress a Facebook-on! - a kiilonb6z6 problémakorsk biztosan létrehivtak mar
beszélgetts csoportokat, de akar szubkultardk is megjelenhetnek ezen a platformon -
példaul futni szeretdk, akik rendszeresen jarnak tomegsport rendezvényekre és
versenyekre, autosok, dllatbaratok, f6zni szeretdk, és igy tovabb -, és ha ez tény,
akkor van egy PIAC. Nem azok az emberek ott konkrétan, akik ott vannak a
csoportokban, tehat nehogy elkezdj nekik spamelni, hanem a Facebookon megvan a
val6sag egy virtualis lenyomata. Ha nincsenek csoportok a feltalalt témadhoz
kapcsolédodan, akkor te is csinalhatsz ilyet, és ezzel épited a piacot.

Keress forumokon! - bar mér nagyon megfogyatkoztak a férumok az interneten,
mert mindenki a Facebook-on és az Instan kockul, de akar kiilfoldon is keresgélhetsz,
nem magyar nyelven. Ha talalsz olyan tematikus férumot, ami az 6tletedet igazolja -
akar kilfoldon -, méris bongészheted az ott felmertil6 konkrét problémakat, amikre
konkrét termékek vagy szolgaltatasok lesznek a megoldasok ugyebar.

Keress a gyakorikerdesek.hu-n! - vagy kulfoldi tarsain (pl. ask.fm). Az ilyen
oldalakon RENDSZERESEN targyalt témak piacokat takarnak, vagy réspiacokat
(kisebb, sztikebb, de egyértelmiien problématudatos népcsoportok tomoriilése egy
adott téma koré). Ha itt talalsz visszaigazolast az ttletedre, akkor hajré! (Figyeld a
datumot is, ne 10 évvel ezel6tti kérdések-valaszok adjék a véllalkozdsod épitSkoveit,
legyenek a problémak aktualisak!)

Csak hozzaértéket kérdezz meg!

Amikor a szamitastechnikai boltunkat nyitottuk, akkor a kornyéken 1év6 keresked6k
a fejiiket csovaltak. Folyamatosan a cs6dot probaltak nekiink "eladni", minden
beszélgetéskor, még azok is, akik élelmiszert drultak. Ugyanakkor,
szamitastechnikdban jartas ismerdseink tidvozolték az otlettinket, és bar 6k nem
voltak keresked6k, mégis jol lattdk: ennek van jovdje.

Erdekesség: 14 éve van sajat vallalkozasom, a rokonaim, de més vallalkozok sem
tudjak elképzelni, hogy mivel csindlom a pénzt. Ha j6 vélaszokat akarsz, akkor j6
embereknek tedd fel a kérdéseket!

Konkurenskutatas — piackutatas égisze alatt

Muszdj foglalkoznod azzal, hogy kik a képzeletbeli és majdani, jovébeli
versenytarsaid. ne ellenségekként tekints ra, de ellenfelekként mindenképp!

A véllalkozas VERSENY! Nem kell elsének lenned, de nagyon nem mindegy, kik,
hanyan és milyen jatékszabalyok szerint versenyeznek abban jatékban, amibe
késziilsz beszallni.

Kik a konkurensek, mennyien vannak, milyen a forgalmuk?

A konkurencia kifigyelése és szemmel tartasa hosszu tavon kifizet6d6. Ne ess abba a
hibaba, hogy azzal magyarazod a konkurens sikerét, hogy "6 mar régéta a piacon
van'. Ez igaz lehet, de kicsi masképp csinalva, egy er6sebb marketingtevékenységgel
megtdmogatva, nagyon gyorsan felfejlédhetsz mellé. Ha nincs konkurencia, az
bizonyos mértékig veszélyt jelent: a piac szdmaéra lehetséges, hogy tjdonsag lesz a
vallalkozasod szolgéltatdsa, ami azt fogja szdmodra jelenteni, hogy nem fogjak érteni,
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mit és miért akarsz nekik eladni. Ebben az esetben plusz feladatod is lesz: edukélnod,
tanitanod kell a piacot!

Ez rengeteg munka, bar hozzatartozik, hogy ekkor egyértelmtien piacvezetSkké
valhatsz a tertileteden. Kezd¢ véllalkoz6 szdméara sokkal jobb és biztosabb, ha olyan
tertileten teszi meg els6 batortalan 1épéseit, ahol mar masok kitapostak az utat. Nem
kell feltalalni a spanyolviaszt rogton kezdésként, arra rdérsz késébb is.

Kérdezd a lehetséges beszallitéidat (nagykerek, alvallalkozék)!

Nekik rengeteg tapasztalatuk van az adott piacrél, még akkor is, ha mondjuk jobbara
az orszag masik szegletében voltak eddig érdekeltek - az internetnek hala nincsenek
tavolsagi korlatok. Az emberek mindenhol emberek, és mindenhol ugyanazokkal a
problémakkal taldlkoznak, a problémakra pedig mindenhol hasonl6ak a megoldasok.

Ne félj masnak lenni!

Ha elvégzed a fenti 1épéseket, lesz egy csomo6 informaciéd és adatod. Kirajzol6dik
el6tted a kép a piac azon részeirdl, amikre eddig nem volt kozvetlen rélatasod, de
most mar egyben latsz egy Osszetett verziot. Ez nagy kincs, még akkor is, ha esetleg
néhany infé nem megbizhat6, vagy véleményre - masokéra - alapul.

Ezeket az informdcidkat és adatokat ossze kell &llitanod egy, csakis rad jellemz6
képpé, és kozben figyelheted az érzéseidet: akarsz te ahhoz a piachoz Ggy tartozni,
ahogy azt a piac elvarja, vagy azon a piacon akarsz tevékenykedni, de teljesen
MASKENT?

Ha a kutatas kozben azt gondolod és érzed, hogy"én ezt masképp csindlndm", akkor
az egy Oriasi 1épés a siker felé, mert masképp csinalni valamit, az Gjdonsag és a
kiilonlegesség erejével hathat. Az pedig érdekelheti a célkozonséget.

Persze donthetsz a piackutatasod utan tgy is, hogy hagyod a fenébe az egészet: ez
akkor szokott egyébként megtorténni, mikor a konkurenskutatasnal kidertil, hogy
példaul egy nagy cég éppen felzabdlja a piacot. Magyarorszagon sok ilyen eset van,
én példaul dltaldnosan a taplalékkiegészitSk piacara biztos nem lépnék be addig, amig
egyetlen nagy cég uralja a piac 70%-at: ez ugyanis pokolian rossz piaci
berendezkedés, ez a monopolhelyzet definicidja... A magyar piacra csakis
specializalt taplalékkiegészit6kkel érdemes belépni jelen helyzetben (2021).

De ha mas egyebek bizonytalanitanak el, péld4dul nem jottél még rd, hogy mi lehet a
terméked, akkor azon ne aggddj, az majd kialakul.

A célcsoport meghatarozasa

Borzaszt6 sz6 ez, hogy célcsoport, vagy célkozonség, de jogos és ennél a fazisnal mar
id6szert is: ismerniink kell azokat az embereket, akiknek majdan szeretnénk eladni.
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Korukat, nemtiket, érdekl6dési koriiket, konkrét problémajukat, almaikat,
vagyaikat. Sokkal kevésbé szamit a kor és az él6hely, mint a problémak, vagyak,
almok, vélekedések. Ne demogréfiaban, hanem pszichografidban gondolkozz!

Ennél a résznél mar ne félj megkérdezni ismer6soket, ismeretleneket. Beszélgetni
orom, beszélgetni nagy kincs! F6leg manapsag. Kérdezz embereket a hasonlo
problémaikrdl, és hogy hogyan oldjak meg, és hogy esetleg nyitottak lennének-e
mas megoldasokra.

Ha neked nem ftilik hozza a fogad, hogy mésokat kérdezgess - ezt nevezik
egyébként fokuszcsoportos felmérésnek -, akkor a Rés A Pajzson tanfolyam segithet
neked ebben.

SzakértOi nyilatkozatok, interjik figyelése

Ha egy témarol rendszeresen jelennek meg szakért6i nyilatkozatok, és te pont akortil
a témakor kortil szeretnél tevékenykedni, akkor kezdheted dorzsolni a tenyeredet: a
sok szakért6i nyilatkozat, tévéinterji, mélyinterji ami a malmodra hajtja a vizet:
problématudatot ébreszt az emberekben, a problématudat pedig altaldban azonnal a
megoldésért kialt, hiszen problémaval a tudatunkban elég kellemetlen jarni-kelni.
Figyeld ezeket, s6t, gytjtsd ezeket - kés6bb a marketingben és az értékesitések soran
is hasznosak, inspiral6ak és otletad6ak lesznek szamodra.

Erzelmek a minden!

Minden, ami érzelmeket mozgat meg, tizleti sikerre van itélve. A marketingnél majd
visszatériink erre b6vebben, de fontos tudni: minden embert - benniinket is -
érzelmek motivdlnak minden cselekedettinkre.

Amelyik vallalkozas a racionalitasra alapozva akar megélni, az biztosan
kiiszkodni fog. Csak gondolj bele a palackozott vizek megjelenésébe és elterjedésébe:
mi volt abban raciondlis, hogy el6re palackozott vizet kezdtiink el fogyasztani, az
el6tte 40 éven keresztiil mar jol bevalt csapviz helyett? Semmi racionalis nincs benne,
még ma sem. De érzelem annél tobb: ha palackozott vizet fogyasztunk, gy érezziik,
hogy tesziink valamit az egészségtinkért, mert a palackozott vizben - a reklamok és a
cimkék szerint - sok a sziikséges asvanyi anyag, mig - mas reklamokbdl tudjuk - a
csapvizben csak egy asvanyi anyag van: a VIZKO! (Ami persze nem igaz, sem a
palackozott vizben 1év6 hasznos asvanyi anyag, sem a csapviz minéségének romlasa,
de mi, abszolat nem raciondlis emberek az érzelmeinkre hallgatva barmit elhisziink.
Neked joszerivel erre kell alapoznod az tizletedet!)

Tehat akkor teend6: kutatni, keresni, adatokat begyfjteni, atgondolni, tovabb kutatni,
megerdsitéseket keresgélni.
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3. fejezet
Uzleti terv - kell ez? Minek ez? Van értelme?

Uzleti tervet KOTELEZO készitenie minden kezdé véllalkozénak és vallalkozast
fontolgatonak, illetve, ha eddig elmaradt, akkor minden halad¢ vallalkozasnak is.

Az {izleti terv, a maga tartalmi, formai kovetelményeivel, azonnal, szinte egy
csapasra vallalkozova valtoztat - ha alkalmas vagy ra.

Ha nem vagy alkalmas, az meg dertiljon ki még az elején!

Az iizleti tervet elkészitve, olyan problémadkkal kell azonnal szembenézned, amikre
az lizleti terv elkészitése nélkiil a legmerészebb rémalmodban sem gondolnal.

Mert mindenki driasi reményekkel kezd vallalkozasba, holott naivan belefogni egy
egyébként jo eséllyel kudarcra itéltetett dologba, egyenld lehet a teljes anyagi cs6ddel
is. Eppen ezért, akar kicsiben kezded, akar nagyban, az tizleti terv, kotelez6
szdmodra.

Ez az els6, nagyon komoly hazi feladatod! Ha nem csindlod meg, megbuktal. (Ezt
véresen komolyan mondom.)

Az tizleti tervnek tomornek, 1ényegre torének, logikusnak, tényszertinek és
realisztikusnak kell lennie.

Ugyanakkor tudd, hogy az tizleti tervet rajtad kiviil val6szintileg soha, senki mas
nem fogja latni, tehat lehetsz maximalisan 6szinte is!

Ne vetits, ne dobal6zz 16zungokkal, csak add ki magadbél az igazsagot - és nézz
szembe vele, itt és most!

Ezeket tartalmazz az tizleti terv

Vizi6 - mi teszi a vallalkozdsodat ellenallhatatlannd és izgalmassa az tigyfelek és a
beszallitok szemében? Fontos: nem csak terméket vagy szolgaltatast kell eladnod,
hanem azt kell elérned, hogy mindenki, aki kapcsolatba kertil veled és a cégeddel,
vallalkozasoddal, az azt érezze, hogy valami szuper j6 dolognak a részese.

Motivaci6 - miért pont a te szakértelmed kell a vallalkozas beinditasahoz? Miért ne
indithatnd a szomszéd Bozsi néni? Miben vagy te mas, mi a te motivaciod? Roviden
tgy is kérdezhetném: MIERT CSINALOD? Mi haijt beliilr61? Legyél észinte. Rendben,
hogy meg akarod javitani az elromlott vilagot, de MIERT?

Célok - a sikeres vallalkozas mérészamai: forgalom, nyereség, tigyfélkor. Milyen
mérészamokat akarsz realizalni az els6 harom honapban, els6 félévben, els6 évben,
els6 3 évben, els6 5 évben? stb. Ne a leveg6bdl kapdosd el6 a szamokat, 1égy
realisztikus! Mennyi pénzre van sziiksége a csalddodnak a megélhetéshez és a
normadlis, mélt6 szinvonalon valé életvitelhez? Milliokra? Akkor annyit kell havonta
termelned. Ahhoz hany vevd kell havonta? Hany vevé kell naponta? Szamol;
visszafelé, aztan bontsd le napokra, majd szorozd fel évekre. Hozz létre minél tobb
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szamot, minél tobb viszonyrendszerben, mert igy az idegrendszeredbe is beivodik a
nagysagrend, és sosem leszel ardnytévesztésben.

Emberek - kik a vallalkozas tagjai, alkalmazottai, alvallalkozoi, és miért pont 6k a
legalkalmasabbak a feladatra? (Te irod el6, hogy ki és miért alkalmas egy feladatra,
nehogy a szomszéd vallalkozasrél puskazz!)

Termékek - milyen szolgéltatast vagy terméket fogsz eladni, és a jovében hogyan fog
alakulni a termékpaletta az tigyfelek visszajelzései és a piaci valtozasok
fuggvényében? (Mert valtozni fog, ez biztos.)

Verseny - kik a versenytarsak, és miben kivansz t6liik kiillonbdzni? Miben vagy mas?
Urambocsa: miben vagy és még miben leszel jobb naluk? Hogyan viszonyulsz a
versenytarsakhoz? (Versenytars az, aki elviheti a vev6idet! Idén ez lehet még akar a
Covid-19 kortili hisztéria is...)

Marketing terv - Ez az a teriilet, ami kiilon szakértelmet és szemléletmoédot kivan, de
te magad is sokat fejlédhetsz benne.

A marketing terv ilyenekrdl sz6l:

Hol fogsz reklamozni? Mi lesz a weboldal tartalma? Lesz-e hirleveled, amit emailben
kiildozgetsz majd az érdekl6déknek? Lesz-e Facebook oldal, Instagram fidk, sajat
Facebook csoport? Milyen akcidkat tervezel? Lesznek-e id6szakos kampanyok,
példaul nénap, Hasvét, Piinkosd, nemzeti tinnepek, Black Friday, Mikulas,
Karacsony, Ujév, Valentin nap kapcsan? Mikor van szezonja a szolgaltatasodnak? Van
ilyenje egyéltalan? Hogyan, milyen csinnadtrattaval vezeted be az 1j termékeket?
Lesz kupon? Torzsvasarléi rendszer? Kett6t fizet — harmat vihet?

Barmi is kertil a papirra ezekrél, ez lesz a legképlékenyebb része a vallalkozasodnak,
tehat inkabb tobb mindent irj fel nyugodtan, mintsem semmit.

Pénziigyi terv, finanszirozas - mibol fogod fedezni a koltségeket, és milyen
megtérilési mutatokkal szdmolhatsz a tervek szerint? Nincs mit szépiteni: hacsak
nem pénziigyi teriileten dolgoztal eddig, valdszintileg a pénztigyi kultarad jo
atlagos, vagyis magyar léptékkel szamolva: siralmas. Nincs ezzel semmi gond!
Mindenki igy kezdi! J6 baratsagban kell lenni a szamol6géppel, a
szadzalékszamitassal, bizonyos pénziigyi alapfogalmakkal (bevétel, profit, arrés, stb.),
és az adonemeket is j6l kell ismerni. Nyugodtan el6 lehet venni az 4ltalanos iskolas
matematika konyveket és fel lehet eleveniteni néhdny hiazosabb szoveges feladattal a
benniink szunnyadé matekzsenit!

Kiszallasi stratégia - bArmennyire is Ggy tlinik, még a n6k sem tekinthetnek gy a
vallalkozasra, mint a sajat gyerekiikre. Nem szabad olyan érzelmi kotédést
kialakitani, mint egy kisgyerekkel. Igazsag szerint még a hobbiéllat kategoériét is
télretenném, ha a véllalkozdsunkhoz val6 kotédést kellene illusztrdlnom. Leginkdbb
a kismalachoz hasonlitandm a vallalkozast: az a siker egyik legbiztosabb jele, hogy
ha el lehet adni egy vallalkozast. Az meg plane a siker jele, ha meg is veszi valaki. A
kismalacot - kevés kivételtdl eltekintve - azért veszik meg, hogy felhizlaljak, majd
levagjak, vagy eladjak. Ha anyai szivvel nézed a vallalkozasodat, sosem tudsz
objektiv lenni, még egy pillanatra sem, ami azt fogja jelenteni, hogy folyamatosan
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mellé fogsz nydlni dontéshelyzetekben, mert bar érzelmek alapjan donttink mi is, de
te csakis tgy fogsz, a racionalitéds lehet6ségét 6rokre elveszitve. Ha gyereket akarsz,
ne vallalkozasba kezdj!

Az iizleti terv tovabba tartalmaz néhany olyan elemet, amik a véllalkozdas er&sségeit
és gyengeségeit veszik gorcso ala.
Itt is irtam még errdl: https:/ /vidirita.com/hogyan-kell-uzleti-tervet-irni/

Ha be kell adnod valahova az lizleti tervet, mert példaul pénzt
szeretnél szerezni

A befektet6k - bankok, magénszemélyek, befektetésbdl é16 mas vallalkozok - azt
szeretik hallani, hogy a pénziik ndlad nem csak biztonsagban lesz, hanem fialni is fog
(megint el6keriil a malac, mint metafora). Abban az tizleti tervben, amit befektet6k
kérnek téled, ezeket az adatokat, és az ezekre hat6 tényezoket kell kidomboritani.

Az tizleti tervet egészen biztosan kérni fogjak a bankok, ha beruhdzasra, kezdésre,
hitelt szeretnél felvenni. Kérni fogjak pélyazati pénzre val6 jelentkezés esetén is.
Vannak olyan cégek, akik elkészitik az {izleti tervedet, de leginkabb csak a végs6
simitasokra add at a tervet, mert ez a te jatszmad, ez a te tizleted! Te tudod, miért
jobb, masabb, tobb a te céged, mint barmelyik mas, hasonlé cég.

A kovetkezSkben egy nagyon komoly, szinte elfeledett témarol lesz sz, ossze fog
allni mindaz, amirél eddig beszéltiink, mégpedig: stratégidva. Onnantdl kezdve
leszel visszavonhatatlanul {izletasszony.

4. fejezet
Stratégia

Amikor stratégiarol beszélink egy néi vallalkozas esetében, akkor ez egy kissé furan
hangzik, mert annyi mindennel kell foglalkozni, senki nem vagyik még plusz egy
papra a hatan...

A vallalkozasi els6 évek kulimunkdja, sok-sok kis siker és sok-sok kis kudarc utan,
mégis egyre inkdbb fontosabba valik a kérdés: mégis mi ennek az egésznek a
lényege, értelme?

Az évek 6ta tarté napi rutinban konnyen elfeledkeziink arrél, hogy micsoda
izgalommal kezdtiink bele a vallalkozasba, és gyorsan eljohet az az id6, amikor maér
szabad véllalkozoként is csak undorral gondolunk az tizlettinkre. Mert mar valami
egészen mas érdekel, valami egészen mastdl érezziik j6l magunkat, valami mas
tertileten szeretnénk magunkat kiteljesiteni.

Minden napunknak meg kell, hogy legyen az értelme, a magasabb rendti
kiildetése. A vallalkozasban is, de az életiinkben is.
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A véllalkozasban eleinte nagyon nehéz megtanulnunk, hogy a vevé az els6, mert 6
hozza a pénzt. Még a rossz vevoket is hajlamosak lesziink szeretni, mig fel nem
ismerjiik, hogy 6k rosszak, és viszik a pénzt, nem hozzak. Amig a vevd az elsé
szemléletet elsajatitjuk, az bele fog telni par évbe. Ez fontos szemlélet, de igazabol
nem a vevéért csindljuk a véllalkozasunkat ugye?

Eppen ezért kell a vallalkozénak mindig tudnia, hogy mik a mozgatérugoéi az egyes
eseményeknek, cselekedeteknek, és tudni kell azt is, hogy ezek hova vezetnek, és
akarjuk-e azt, hogy ODA vezessenek.

Példaul, altalaban minden vallalkozas életében elkovetkezik az a szerencsés pillanat,
amikor agy meggyarapodnak a vevék, hogy egyediil mar nem tudjuk 6ket ellatni.
(Vagy azzal a csapattal, amivel elkezdtiik a nullarol.)

Ilyenkor jon az esztelen kinlédas. Talorak, stressz, idegeskedés, ebbdl kifolyodlag
megbetegedés. Eljon a torvényszerti névekedési pont, és akkor fel kell tenni a
kérdést: Ezt akartuk? Ha igen, akkor tudjuk kezelni?

Ha nem akartunk ekkora volument, akkor mi vezetett mégis eddig? Mit akarunk a
jovében? Tovabb novekedni, vagy békésen dolgozgatni, stressz nélkiil?

Ezeket azért fontos vildgosan TUDNI ELORE, mert a kiilonbdzé célok egészen mas
megoldasokat, tovabbi kivitelezéseket kivannak.

Gondolj arra, hogy egy hadvezér vagy, fenn allsz a domb tetején, és iranyitod a
hadmiiveletet. Nagyon nem mindegy, hogy éppen véded a teriiletedet, vagy
elfoglalsz egyet! Teljesen mas harcmodort, teljesen mas hadsereget, felszereltséget,
teljesen mas STRATEGIAT kivén az, ha védjiik a sajat tereptinket, mint az, amikor
betoriink mas orszagokba, és a magunkéhoz akarjuk csatolni 6ket.

A csuf valosag az, hogy a kett6 egytiitt nem megy. Az mar két Oriasi csata - persze
lehet egy haborun beliil -, de az biztos, hogy a mésik csatat nem te irdnyitod.

Tehat tudnod kell, mindig, minden pillanatban, hogy mi torténik a vallalkozdsoddal,
és azt akartad-e, vagy csak agy valami kiils6 koriilmény hatasara agy alakultak a
dolgok. Ha csak tigy alakultak, akkor el kell donteni, hogy kell-e ez a
vallalkozdsodnak, és abba az irdnyba viszi-e a dolgokat, amit még tudsz kezelni. Ha
nem tudod kezelni, 6sszeomlik az egész. Ha nem tudod kezelni, nem oriilhetsz neki,
még ha az alap terveknél joval jobban allnak is a dolgok.

Nagyon fontos, 6rok tény: A cs6dbemenés leginkabb a novekedési szakaszokban
szokott bekovetkezni, amikor kezelhetetlenné valik a siker.

A stratégia fontos alappillérei

El6 a kedvenc véllalkozoi eszkozodet, a tiszta lapot és a tollat, és gondold végig az
alabbiakat, amikor rdzds helyzetben, vagy kilatastalan helyzetben vagy, vagy
egyszeriien csak unod az egészet gy, ahogy van:

Hol vagy most? - Mi a kiindulasi helyzet? Erdemes azt is megnézni, hogyan kertiltél
oda. Indul6 véllalkozasnal érdemes feltérképezni a bels6 mozgatérugéidat. A
munkanélkiili 1ét el6] menekiilsz a vallalkozasba? Akkor ne dollarmilliardokban
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gondolkodj az els6 évben, és ne abban, hogy lemosod a piacvezet6t a placcrol! Tehat
a hol vagyok most kérdésre példa valasz: , Alkalmazott vagyok.”

Hogy érzed magad most? - A bels6 motivaciok felfedéséhez érdemes tisztdzni az
érzéseket. Osszekapcsolva természetesen az el6z6 kérdéssel-vélasszal: , Alkalmazott
vagyok és baromira unom mar, hogy masok mondjak meg, mit csinaljak.” ,Kismama
vagyok, és soha tobbé nem akarok tavol lenni a kisbabamtdl, latni akarom, hogyan
no fel!”

Mit akarsz? - A vallalkozasok fejlédnek. Ha masban nem is, val6szintileg vasarlo
szamban igen. Ez a marketingtevékenység és az id6 fliggvénye is, amellett, hogy
kivalé problémamegoldé termékiink/szolgaltatasunk van. Meddig akarsz elmenni?
Hény alkalmazottat akarsz foglalkoztatni? Mekkorara akarsz novekedni?

Mit teszel a kiilonbo6z6 forgatokonyvek esetén? - Mi van, ha betdimad a
konkurencia? (A hadvezéres hasonlattal élve: éppen egy tdmadast tervezek a
szomszédos kis allam felé, erre pont a legrosszabbkor betdmad a szomszédos NAGY
allam... Nem mindegy, hogy timadunk vagy védekeziink, az meg plane nem
mindegy, hogy ki ellen...) Mit teszel, ha nem jon vevé kerek egy honapon at? Mit
teszel, ha lebetegszel? Mit teszel, ha annyi tigyfél lesz, hogy el kell 6ket kiildened,
mert nem tudod 6ket kiszolgalni?

Mi lesz, ha valsag iiti fel a fejét? - Hogyan kezeled a hosszu tava kriziseket? (PL,
skorbut {iti fel a fejét a katondink kozott, vagy évekig megbénitja a vilagot egy
pandémia...)

Mit teszel akkor, ha nem jonnek a kivant eredmények? - Tipikus hiba, hogy az
elején megalmodjuk, hogy a régi fizetéstinknek megfelel6 bevételt szeretnénk
realizdlni minden hénapban. Amikor ezt atlagban sikertil talszarnyalni, akkor
emeljiik a lécet. Mignem addig emeljiik, hogy koppanés lesz a vége, mert valami
miatt minden bedll egy 4llando¢ szintre, megall a fejl6dés. Kérdés: ennek oruliink? Ha
az volt a stratégiank, hogy nyugodt, szabad életet élhessiink, akkor lehet, hogy
oriilhetiink. Ha az volt a stratégiank, hogy az orszag legsikeresebb néi vallalkozoéi
szeretnénk lenni, akkor valamit tenntink kell. A kett6 kozott persze milliényi varidcié
van. (Ez azért kiilon téma, mert sokan a forgatokonyvek felvazoldsanal nem
gondolnak arra, hogy egyszertien nem lesz elég vevdjiik.)

Mi hat a teend0?

Nézz kortil, milyen cégek vannak a latokorodben, és ha még nincs is ralatdsod a
vallalkozasok miikodésére, figyeld meg, hogyan mtikodnek més cégek,
vallalkozasok. Ne a kiils6ségeket figyeld - a terepjarékat, meg a kacsaldbon forgoé
villakat -, hanem a mtikodést, az tizleti modellt, és azt, hogyan kezelik a dolgokat.
Kérdezz meg nyugodtan ismerds, tapasztaltabb vallalkozokat, hogyan mtikodtetik a
tobb személyes cégeiket, milyen kihivasokkal kell szembenézniiik nap mint nap.
Nézd meg azt is, hogyan miikodnek azok, akik hosszu ideje egyszemélyesek
(minimikrovéllalkozasok), és beszélgess veliik, tudd meg, nekik mi a motivaciéjuk,
mik a kihivasaik!

Neked, mint leend6 hadvezérnek, el6szor meg kell tanulni harcolni, aztan meg
kell tanulni vezetni, aztan meg kell tanulni stratégiat alkotni és ez alapjan
iranyitani. Most, ebben a pillanatban azért kell tudnod a stratégia fontossagarol,
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mert bar lehet, hogy még éppen a kozlegényi szakaszban vagy, egészen biztosan
nagy karriert fogsz befutni a sajat kis hadseregednél, és neked erre mar most
késziilnod kell.

Ha eddig azt hitted, hogy a NAV és az ad6zas, meg az online szamlazas a legf6bb
ellenséged, akkor most mar tudni fogod, hogy azok nudlik a stratégiaban valo
gondolkodas félelmetessége mellett. Ez az igazi {izleti kihivas, nem a helyi ipartizési
ado, meg a KATA!

5. fejezet
Vallalkozdi, vallalkozasi pénziigyek

A vallalkozo, akér kezdd, akar halado, ha almabdl ébresztik is, azonnal egyetlen és
kizarélagos rettenetes mumust jelol meg: NAV! Van olyan vallalkozé ismer6som,
akinek az elmult 10 év alatt sosem volt dolga az NAV-val, mégis, retteg t6le. Ha épp
nem az ado6hivatal az aktudlis mumus, akkor meg ott van a rengeteg, atlathatatlan
jogszabaly - nem csak ad6jogszabaly! -, valtozé torvények, AFA, KATA, KIVA, EHO,
SZJA, és mas, csodalatos bettiszavak (a MAV, a HEV és a BKV az mas, az valaki mas
vallalkozédsahoz tartozik :)).

Igen, ezek félelmetes dolgok. Mert atlathatatlan buirokratikus, szamonkérs
rendszerek miikodnek ezek mogott a bettiszavak mogott. De a vallalkozasoknak
nincs sziikségiik egy lestjté NAV-kézre ahhoz, hogy gyorsan tonkremenjenek,
megteszik ezt maguk is. A kisvallalkozas életében a kovetetlen, atlathatatlan,
logikétlan, az alapvet6 matematikai szabalyoknak ellentmondé pénziigyekben van a
legnagyobb probléma.

Matematika als6 tagozat: ha egy kis szdmbdl kivonunk egy nagyobbat, akkor az azt
jelenti, hogy minuszba kertiltink. Barmilyen furcsa, ez a valésagban is igy van, csak a
vallalkozasok azért képeznek specidlis szegmenseket a matematikan beliil, mert
létezik az agynevezett "kint lev6ség" fogalma. Ez egy varhatéan pozitiv szam lesz
majd valamikor a jov6ben, de kozben a valésagban negativ. Amikor egy vallalkoz6
pénziigyi helyzete kezd meginogni, akkor az azt jelenti, hogy a koltségek fedezésére
nincs pénz. Vagy azért, mert nem is volt, vagy azért, mert nem fizettek id6ben a
vevOk. Ez utébbi Magyarorszagon klasszikusnak tekinthets. Még allami cégekkel is
el6fordul, hogy nem fizetnek, nagy cégek meg alapvetésnek veszik, hogy 6k majd 90
nappal a teljesitésiink utan fizetnek... Mikor nem fizet valaki, akkor milliényi indokot
tud felhozni, hogy miért nem fizet, és ez miatt pontosan ez az a helyzet, amit6l
félntink kell. Nem a NAV a mumus, hanem a nem fizetd tigyfelek. Rajtuk kell
tartani a fél szemiinket, nem az adéhatésagon (ez utébbi mtikodik a szemmel
tartasunk nélkiil is.)

Néhény alapfogalom, vallalkozasok pénziigyeivel kapcsolatban:
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Készpénz - a hazipénztarban 1év6 6sszeg. Igen, ezt is vezetni kell.

Céges bankszamla - ezen keresztiil zajlanak a pénziigyi tranzakciok, f6ként az allam,
a beszallitok felé, és az tigyfelek fel6l. Jarulékokat, adokat atutaldssal szoktuk intézni
(internetbank megjelenése nagy konnyebbség az efféle tigyek intézésében).

AFA - altalanos forgalmi adé: minden vevé és elad6 kozott torténd tranzakciora
kirott ado. Kivételt képeznek az AFA ala nem tartozo tigyletek, és az alanyi
adémentes véllalkozasok.

Miikodési koltségek - ezeket akkor is ki kell fizetniink, amikor a cég forgalma
kereken nulla. Allando, fix koltségek, példaul ilyen a KATA vallalkozasokndl a
havonta fizetend6 tételes atalanyadoé. Azt akkor is kell fizetni - az els6 hénaptdl -, ha
egyéltalan nincs bevétel. Erdemes ezeket minél alacsonyabb szinten tartani, sz6
szerint sporolni (dramon, f(itésen, papirpazarlason, felesleges nyomtatason,
postakoltségek optimalizalasdn sokat lehet "fogni". Sok kicsi tényleg sokra megy.)

Viltozo6 koltségek - ide tartoznak példaul a termék el6allitasi, szallitasi,
anyagmozgatas, tarolasi, adminisztracios koltségek: minél tobb a megrendelésiink,
annal nagyobb volumenben keletkezik ez a koltség is, hiszen a nyersanyagot meg
kell venntink, szallitani kell, tdrolni kell, adminisztralni kell a készletet, a lejaratot is
szem el6tt kell tartani esetleg, tehat ezek a koltségek sokszor lathatatlanok, mégis
jelentések!

Nyereség - a nyereséget egyszeri kiszamitani: a nett6 arbevételbsl (AFA-t mindig
kiilon kell kezelni, ha ez érint téged!) le kell vonni a véltozo6 koltségeket (amibe
nekiink az eladott termék kertil), és még le kell vonni a mtikodési koltségek aranyos
részét is. Forditva szamolva: minden termék eladasi araba, minden szolgaltatdsunk
araba, bele kell szamolni a fix és véltozo koltségeket is, és még ezen feliil azt az
Osszeget, amit tényleg ki akarunk bel6le nyerni, vagyis szeretnénk, hogy meg is
maradjon. Altalaban gy szokott elsiilni, hogy nincs is nyereség. Mert ha lenne, tdl
draganak tinne az &runk. Marpedig az olcsésag egyenld a halélos itélettel. Raadasul
még addzni is fogunk a nyereségbdl... Itt 1ép be a képbe a matematika: ha nem
tudsz szamolni, felesleges vallalkozni.

Faktoring - a kovetelésbehajtds egy modja: a fizetési hataridén tal nem fizet
tigyfeleket nem te hajkurdszod, hanem az ezzel foglalkoz6 cégek. A faktoring cégek
kifizetik a vevdd tartozasanak egy részét szdmodra, a tobbi pedig mar az 6 tigytik.
Barkivel el6fordulhat, hogy egyszer csak fizetésképtelenné valik egy tigyfele,
érdemes néhany ilyen szolgaltatdssal foglalkozo cég elérhet6ségét kéznél tartani
(maganszemélyekkel kapcsolatban all6 kereskedok, szolgaltatok ritkén kell, hogy
ehhez folyamodjanak).

Vevdk fizetési ideje - atfutdsi id6 amennyivel késébb fizetnek az tigyfeleink

(utdnvétes csomagok kiilldozgetésénél pl., vagy céges tigyfelek atutaldsos fizetése
esetén). Ezt az id6 intervallumot minél alacsonyabban kell tartani!
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Szallitok fizetési hatarideje - el6fordulhat, hogy nekiink sem kell azonnal fizetiink a
beszallitéinknak - én 6vva intelek att6l, hogy erre raszokj -, ez néhdny napos ttirelmi
id6szakot jelenthet. Hamis biztonsagérzetet adhat...

Hitelképesség - mikro-véllalkozasok esetén, ha nem akarnak hitelt felvenni, ez a
fogalom mellékes. De fontos arra térekedni, hogy a hitelképességi mutatéink sose
romoljanak. Mindig fizessiink id6ben, mindenkinek!

Cash flow - egy egyszer( tablazat segitségével nyomon kovethetjiik, hogy mikorra
kell beérkeznitik a bevételeinknek ahhoz, hogy zokken6mentesen ki tudjuk fizetni a
kifizetendSket (vagy befizetni a befizetend6ket). Mivel kiaddsaink mindig vannak és
lesznek, ezért bevételnek is mindig kell lennie.

Meérleg és eredmény kimutatas - elterjedten a konyvel6 végzi el szamunkra. Azt el
lehet felejteni, hogy magadnak konyvelsz majd, mert minden hénapban napokig
tarté adminisztraciés munkat jelent, rdadasul kiilon szakma, és fejbdl kell hozzajuk
nyomni harminc jogszabéalyt, amik naponta kétszer valtoznak is... A modern
szoftverek sem segitenek elkertilni a konyvel6 alkalmazdsat-megbizasat.

A konyveld kivalasztasarol

Tévhit: a konyvel6 azért van, hogy megsporoljon nekiink egy csomo pénzt.

Oriasi tévedés! A konyvels a NAV kedvéért van, hogy az ad6hatésag minden
forinthoz hozzajuthasson, idében. Eppen ezért, egy j6 konyvels, aki ért a
szakmajihoz, leveszi a vallunkrol az NAV rémének terhét. Mar az alapitas el6tt ki
kell véalasztanunk a konyvel6t, és ha nem vagyunk vele megelégedve, keresni kell
valaki mast! A konyvel6 szolgaltatdst nydjt szamodra, bizonyos 0sszegért. Vagyis
néala te vagy a vevé. Neked vannak elvarasaid. Ha nem elégiti ki ezeket a konyveldd,
valj meg t6le, minél el6bb!

Az, aki megsporolhat nekiink egy csomo6 pénzt, az az adétanacsadé és pénziigyi
tandcsado. A konyvel6t ne terheljiik olyasmivel, ami nem az 6 feladata! O a

kulimunkéat végzi, mi a stratégiaért és a cégiink érdekeinek szem el6tt tartasaért
vagyunk felel6sek.

A vallalkozas pénziigyeinek 6sszekeveredése a
magan-pénziigyeinkkel

Senki nem tgy indul neki a vallalkozasnak, hogy majd j6l 6ssze fogja keverni - és
még atlathatatlanabba fogja tenni - a céges pénziigyeket a személyes pénziigyekkel,
mégis megtorténik. Az egy alapvetés, hogy a cégbe betett és a cégben forgd pénz, az
a cége.

A probléma ott keletkezik, mikor a cégnek nincs pénze, és a vezet6 vagy a tagok
kipotoljak a sajat "zsebiikbol" a hidnyzo6 6sszeget. Amit aztan szeretnének
visszakapni, ezért csak gy kiveszik. Na, ez biztosan hidnyozni fog a cégbdl.
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Masik nagy problémakor, mikor a cégiink szamara valamit - akar anyagot, akar
szolgéltatast (jellemz6en az tizlethelyiséget, irodat) - csak feketén tudunk
megszerezni, illetve feketén joval olcsébb, mint szamlaval. Ezekrél ugyebar nincs
szamla. Minden szamla nélkiili tigylet lefelé viszi a lejt6n a vallalkozast. Egy
szamla nélkili bérleti dij akar tonkre is teheti. KATA vallalkozasok kivételt
képezhetnek, mert ott nincs kotelez6 koltség elszdmolas, cserében havonta 1
milliénal tobbet nem is kereshetsz. (Ha azt latod, hogy egy bizonyos helyen évente
cserélédnek az tizletek, akkor szinte biztos lehetsz benne, hogy a hely tulajdonosa
feketén adja ki az tizlethelyiséget. Igy az tizletek meg sem tudjék vetni a labukat,
mert havonta akar tobbszazezer forintra is raghat a feketén kiadott pénz.
Nonszensz... Mégis rendszeres.)

6. fejezet.
Miben kulonbozik a noi vallalkozé a férfi vallalkoz6tol?

Merthogy kiilonboziink! Azért nagyon fontos tisztdzni, hogy mik a kiilonbségek,
mert lehetséges, hogy vallalkozasunk kapcsan olyan versenytarsakkal talaljuk
magunkat szembe, akik teszem azt, férfiak...

Raadasul altaldban csak férfi mintak vannak, sikeres férfiakhoz viszonyitjuk
magunkat, ami hiba, mert 6k egészen masképp miikodnek a véllalkozasaikban is.

A néi vallalkozoék/vallalkozasok jellemzdi - (férfi vallalkozokhoz/ véllalkozasokhoz
viszonyitva) egy unios felmérés alapjan:

1. Kisebb méret (mikrovallalkozasok)

2. Kockazatvallalasi hajland6sag alacsonyabb

3. Tipikusan néi szakmdkban, tertileteken inditanak vallalkozasokat (szolgaltatas,
szépségipar, kiskereskedelem, stb.)

4. Abbdl csinalnak tizletet, amit szeretnek csinalni: hobbibdl kiindulé vallalkozas

5. A csalad mindig el6rébb van a véllalkozas épitésénél

6. Nagyobb tdmogatést szeretnének a néi vallalkozék (minden téren)

A férfi vallalkozok/vallalkozasok viszont:
1. Joéval nagyobb kockéazatvallal6 és kockazatt(ir6 személyiséggel birnak, ez
genetikailag van igy.

2. Ezaltal a méretek sem ragadnak meg a mikrovallalkozas szinten. Kénnyebben
fejlédnek, béviilnek.
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3. Piacban gondolkodnak - mivel érdemes foglalkozni, kutatnak, j6 lehet6ségeket
keresnek akkor is, ha addig sosem volt ahhoz a tertilethez koziik.

4. A csaladtol teljesen el tudnak vonatkoztatni: megmutatkozik a fékuszalasban rejlé
erd, és nincsenek onostorozé napjaik azért, mert sokat dolgoznak... Mindig latjdk a
célt, és haladnak is felé.

5. Nincs igénytiik tfogd tamogatésra. Nyilvan szenvednek az informaciéhianytol,
magukra hagyatottsagtol esetenként, de a nagyobb kockazatt(irés miatt ez nem
akasztja meg 6ket. Nincs sziikségiik tobbszoros visszaigazolasra.

Vannak persze az atlagos néi gondolkodasnal férfiasabb gondolkodasa vallalkozé
nék. Altalaban 6k vannak nagyvallalatok élén.

Mi a tanulsag?

Az evoltciés folyamatot felragni nem lehet.

A genetika determinal - itt is.

Nem vagyunk férfiak.

A belénk kodolt egyik legfontosabb életfeladat a csalddi ttizhely 6rizgetése és a
gyerekek nevelése, a csaldd egyben tartasa. Ha ez ellen megfesziiliink, csak
magunknak artunk.

Az emancipaci6 140 éve egy hangyalépés az evoluciohoz képest.

Ezen a gender-elmélet sem segit - s6t, inkdbb art, mivel kultarharcot hirdet.

Tehat valahogy 6sszhangot kell teremteniink énmagunkban néként, és
tudatositanunk kell: azért, mert belemélyediink a vallalkozasunk épitésébe, sikeressé
valunk, még senki nem lesz elhanyagolva a csalddban, és senki nem fog éhenhalni,
ha egy nap nem kertil frissen f6tt ebéd az asztalra.

Milyen gyakorlati kovetkeztetést vonhatunk le ebb61?

- Az lizleti élet férfiasnak ttinhet - verseny, konkurenciaharc, a pénziigyi dolgok
raciondlis gondolkodast kivannak, stb. -, de épp a néiességiinkkel tudjuk
megragadni a célkozonség figyelmét: a gondoskodassal, az empatiaval, az
odafordulassal, a valés igények kielégitésével, s6t, a szeretettel. Az emberi
kapcsolatok az tizletben is fontosak, a vevéink szdmdra meg plane: vajon melyik
tizletbe jarsz szivesebben? Ahol rad se vakkantanak, vagy ahol mosolyogva,
szemedbe nézve, §szinte Srommel varnak?

- A tamogatoéi kozeg fontosabb, mint elsére gondolnank. A vallalkozds maganyos
ktizdelem, jorészt csak a hozzank legkozelebb 4llok tudnak kudarcainkrél,
kiizdelmeinkrdl, kihivasainkrol - vagy ha jol tudunk titkol6zni, akkor még 6k sem.
Viszont, ha talalunk olyan kozeget, ahol veliink egy nyelvet beszélnek, és nem csak
meghallgatnak minket, de mi is meghallgathatunk mésokat, dtadhatjuk a
tapasztalatunkat, és 6szintén beszélhettink a problémainkrél is, akkor az szarnyakat
ad. Nemcsak néi vallalkozdoknak, de a férfiaknak is.

Sok véllalkozo csak azért keresi a kapcsolatot mas vallalkozékkal, mert a kapcsolati
t6kére szeretne alapozni az tizlet el6remozditdsa érdekében. N6knél ez picit
masképp van: az iizleti el6ny - a kapcsolatokbdl - szinte masodlagos, sokkal
fontosabb a megért6, védd, kozosségi, baratsagos kozeg.
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- Ha ezeket TUDJUK, akkor nem érhet meglepetés a sajat érzéseinkkel kapcsolatban,
nem égiink ki mastél év alatt, nem fasulunk bele a robotba, mert mindig u;j
inspiréciot, 4j 1okést kapunk masoktol. Es mi is ezt adjuk.

- Nem szégyen tanulni a férfiaktol. A férfiaknak pedig nem szégyen tanulni a n6ktol.
Noékeént, figyelhetjiik a férfi vallalkozokat, cégvezettket is, és elemezhetjiik, miért
erdsebbek példaul a kockazatvallalasban. Felel6tlenebbek picit? (Egészséges hatarok
kozott maradva persze.) Vagy masképp latjdk a dolgokat? Hallgatnak az els6
megérzéseikre, és nem hagyjak eluralkodni a masodik, harmadik, szaznyolcvanadik
megérzésiiket? Eltokéltebbek, céltudatosabbak?

Ha valamiben gyengének érzed magad, ne féljiink rajta erésiteni! Minden,
onmagunkba épitett Gj informacidegység, megsokszorozodik hatasban. Lehet, hogy
ma megtanulok valamit a pénziigyekr6l, ami holnap a marketingem fejlesztésére lesz
hatéssal, vagy éppen a személyes jolétemre.

7. fejezet
Az igazi marketing

Tapasztalt marketingesek biztosan 6sszevonjak most a szemoldokiiket, amikor azt
latjak, hogy egyetlen fejezetben foglalom 6ssze a marketing lényegét. Hiszen a
marketing kiilon szakma, s6t, tudomany. Nem miivelheti jol akérki, foldi halandé
vallalkoz6 pldne nem! Ehhez minimum harom guru kell! (Ja, mégsem...)

A probléma ott van, hogy van a MARKETING, mint lényeg, és van egy csomo
eszkoze és 4ga, és ezért tlinik bonyolultnak. Holott egyszer(ibb, mint az egyszeregy.

Az igazi marketing fogalma: egy olyan kommunikaciés rendszer a vallalkozas
szamara, aminek legf6bb célja Gj érdekldddket és veviket bevonzani, a régieket Gj
vasarlasra birni, és magas vevGhiiséget elérni.

Pont.

Minden mas, ami ennél részletesebben fogalmazza meg a marketing fogalmat, az
maér az eszk6zokrdl, a taktikarol beszél, és nem a célokrol és a stratégiarol.

Marpedig elészor mindig a stratégianak kell kovetkeznie, és csak utiana az eszkozoknek!

A marketing a mai napig egyenl6 a fejekben a reklammal, a Facebook oldallal és a
szorolappal.

De ezek csak hirdetési csatornak. Ezzel szemben mér marketing az is, ahogyan
rakoszonsz a vevddre, amikor belép a boltodba. Marketing az is, ahogyan
mosolyogsz. Marketing az, ahogyan csillog a padl6 az tizletedben. MINDEN
marketing, ami a vevéd felé kommunikal. Hiszen a csillogé padlonak is tizenete van
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szadmara, a koszonésednek is, az aru elrendezésének, az illatnak, mindennek! Online
tizleteknél az oldalkezelést6l kezdve, a szineken keresztiil, a képek min6ségén at, a
szovegezésig minden a marketing része. Mindennek az a célja, hogy 1j vevok
jojjenek, vasaroljanak, majd elégedetten térjenek vissza.

A legtobb, amit marketinggel elérhetsz, az, hogy a vevéid szinte otthon érzik
magukat ndlad. De még az alkalmazottaid is. Mert nem csak kifelé l1étezik a
marketing, hanem befelé is...

Akkor hat miért van ez tulspilazva, tulbonyolitva?

Mert mindig vannak felkapott marketing moédszerek, amiket mindenki kiprébal, és
ezekr6l megy a folyamatos eszmecsere. Ilyen példdul a social marketing, amikor a
kozosségi oldalakban rejl6 er6t hasznalod az tizleted épitésére. (Jelen esetben
tizletépités=vev6szdm novelés, elégedett vevové valas.)

Ugyanakkor hidba hasznélod ezt a csatornat, ha a kozeli reménybeli vevéid a helyi
Ujsdgban keresik a hirdetésedet, és nem érdekli ket a Facebook.

Mindennek a kulcsa a stratégia. Mit akarok egyaltalan? Mi a vallalkozasom célja?
Hogy eltartsa a csalddomat? Akkor lehet probalkozni, ij moédszereket alkalmazni,
bevetni ezt-azt, mert ha nem is sikertil a maximumot kihozni egy-egy marketing
eszkozbdl, az tizletnek nem megy a rovésara.

De ha az a cél, hogy piacvezet6 csavar gyaros legyél, akkor teljesen mas marketing
modszerekre van sziikséged, mint a most éppen felfutéban 1év6, videds
imazsreklamokra.

Ha értelmesen gondolkodunk, akkor mindig visszajutunk a stratégia témakoréhez,
mert semmi mas nem szamit. Tudom, mikor minden olyan bizonytalan, akkor a
vallalkoz6 mindennel foglalkozik, amivel csak vev6szam novekedést lehet elérni,
ahelyett, hogy visszatérne a kalyhahoz, és Gjra 4tnézné, hogy stratégiailag jo iranyba
halad-e.

Mondok egy példat: az elején pl. eldontod, hogy mindségi szolgaltatast nytjtasz a
vendégeidnek (pl. szolarium szalon esetében). Megteszel mindent, amitél jobban
érzik magukat: csillog6 tisztasag, kis ftizetekben j6 tanacsok a szolarium artalmainak
megel6zésére, frissit6 tiditd a szoldriumozas utan, kedves személyzet, stb. Mindezt a
legolcs6bban a kornyéken.

Nem az els6 héten fog kidertilni, hogy veszteséges az tizlet.
Hanem hoénapok miulva.

Menjiink tovabb: az eredményeket vevészamban és nyereségben méred. Az

eredmények elmaradnak a varttdl, ezért mit teszel? Noveled a vevészamot, hogy
tobb bevétel, tehat tobb nyereség legyen.
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De ez csapda. Ha a stratégiad hibas, hidba 4llnak sorban az tizletet el6tt, csak a
tonkremeneteledet fogod meggyorsitani.

Elkezdesz hirdetni a helyi Gjsdgban, szérélapozol, kuponokat helyeztetsz el a kozeli
boltokban (keresztmarketing), és varod a csodat. Vagyis felgyorsitod az tizleted
tonkremenetelét. Mert hibas a stratégia, ugyanis olcson kivalot nem lehet... Csak agy,
hogy valaki durvan réfizet. Az a valaki ebben az esetben a véllalkoz6, vagyis te.

Tehat TILOS a vevok szamat drasztikusan novelni, ha nem vagy tisztdban az tizleti
folyamataiddal, és nincs megalapozott stratégidd, a pénziigyi mutatéidat pedig csak
a konyveld ismeri...

Legf6bb marketing modszerek

A marketingben is az a kiindulasi pont, hogy egyéltalan mi ez az egész, amit
csindlunk, és kiknek sz6l, és miért j6 nekik, ha minket vélasztanak?

Ezt hivjak pozicionalasnak.

Legalapvet6bb, stratégidval szorosan 6sszefiiggé marketing eszkdz, amit a
leggyakrabban szoktak mellékes tényezéként kezelni a vallalkozok, holott ez az
ALAP.

Természetesen miikodhet egy cég hosszt tavon stratégia és pozicionalds nélkiil, de
ebben az esetben akkor sokkal tobb fejfdjasra és vergddésre kell szamitani, és amikor
elér a vallalkozas egy novekedési pontra, akkor szinte biztos az 6sszeomlas. (Amikor
felhtizunk par emeletet, utdna elég nehéz a biztos alapot megteremteni...)

Stratégiai szemlélettel, j6 pozicionédlassal el van intézve a dolgok oroszlanrésze.

Az én vallalkozasom egyik részének - mert ugye én sok mindennel foglalkozom -
pozicionalasa: szovegirds szolgaltatas azoknak, akik szeretnék a véllalkozasukat
vonzobba és sikeresebbé tenni a csodalatos szovegekkel.

A pozicionalds azért nagyon fontos, mert igy egy mondatban van benne az, hogy
kiknek és mir6l kommunikalsz. Ha csak ezt az egy dolgot szem el6tt tartod, akkor

nagyon nem tudsz letérni az utadrol.

Tovabbi marketing eszk6zok (tudod, a cél mindig a tobb vevé bevonzasa, és boldog,
visszatér6 vevévé "konvertdlasa"):

Kevéshbé nyilvanvaléoan a marketing ala IS tartozé modszerek:

- Egységes dizdjn elemek, arculat - 6ridsi ereje van az egységes dizajnnak. Az
Osszevisszasag, a kiforratlansag a "gagyisag" érzetét kelti.
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- A vevével val6 kapcesolataink rendszere (igen, a koszonés, a kiszolgalds milyensége,
az apr6 kedvességek, meglepetések, az elbtcstzas. A vevével, érdeklédbvel egytitt
toltott minden pillanat a marketing része)

- Az tizleti folyamataink min&sége - egy sikeres cégnek nem kell Gjsagban hirdetnie,
hogy sikeres, mert ez nyilvanvalo. A sikertelen, rosszul mikod6 cégek meg hiaba
hirdetik a sikerességiiket, abszolat hiteltelenek. Magyarorszagon a folyamat, mint
fogalom is alig jelenik meg a vallalkozasokban, ha tehat te ezt az egyetlen dolgot
megtanulod, hogy folyamataid vannak, és ezek milyensége is szamit, akkor maris a
vallalkoz6k krémjébe tartozol (még tgy is, hogy még el sem kezdtél vallalkozni
esetleg).

- Ertékesitési folyamat minésége - hogyan adunk el? A véllalkozasban mindenképp
el kell adni, anélkiil nincs bevétel. Igazabol az értékesités elsédlegesebb, mint a
marketing: el6szor legyen meg az értékesitési pont kiépitése, és csak utdna tereljiink
nagy szdmban embereket a weboldalra vagy a boltba! A hogyanon nemcsak az
eredmények mulnak, hanem az is, hogy mit gondolnak, éreznek veliink kapcsolatban
a vevék. Errél kiilon konyvet irtam: Ertékesités 7 1épésben.

A marketing és az értékesités kiillonbségérdl pedig itt taldlsz egy tesztet, ami segit
elvalasztani a két fogalmat és szaktertiletet egymastol: Mi a kiilonbség az értékesités
és a marketing k6zott?

Most jonnek a nyilvanvaléoan marketing ala sorolt, kozismert
modszerek:

- Reklam (ezen beliil milliényi verzi6: hirdetés Gjsagokban, szérélapokon,
6ridsplakaton, autématrican, cégtablan, weboldalakon, Google Ads-ben,
Facebook-on, radiéban, stb.)

- PR (public relations - sajtékapcsolat, vevékapcsolat, két verzidban is - errdl itt
irtam: https:/ /szovegiras.co.hu/pr-cikk-irasa-seo-cikkek-irasa/ )

- Szponzoralas (rendezvény, esemény, vagy barki-barmi tdimogatasa, és ennek
kommunikalasa a vevéink, célcsoportunk felé.)

- Direkt marketing (kozvetlen levelekben, kiildeményekben torténik az értékesités
el6segitése - ennek modern verzidja az email marketing, avagy eDM)

- Telemarketing (mikor telefonon torténik az értékesités elésegitése, amit agy kell
érteni, hogy a beszélgetés elején még marketing van, utdna meg attérnek
értékesitésre)

- Keresztmarketing (amikor més cégekkel, tizletekkel megallapodunk, hogy ajanljuk
egymast)

- Online marketing (szintén kismilliényi médszer tartozik ala, lényege, hogy online
eszkozok segitségével kommunikalunk az érdekl6dékkel, tigyfelekkel.
Legkedveltebb 4dga: SEO, hirdetés elhelyezése weblapokon, e-mail marketing /Direkt
marketing digitalis verzidja/, social marketing, stb. Az online marketing egyik nagy
elénye az, hogy teljes egészében mérheté minden eredmény, konverzio, koltség.
Vigyazat: olcsénak tlinik, de szertedgaz6é modszerei miatt rengeteg tudast és
idéraforditast igényel.
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Itt taldlod teljesen nyilvdnosan hozzéaférhet6 7 részes Online Marketing Alapok
anyagomat. Vigyazat! Brutalis anyagmennyiség, tobb nap lesz, mire atveszed az
egészet, és vélhetGen tobb honap, mire tapasztalatot szerzel az anyagban
foglaltakbol, de vannak, akiknek tobb év is kellett hozza:

https:/ /szovegiras.co.hu/category/online-marketing/

Plusz: Ezen a linken pedig a Hirlevél tudomany cim(i anyagot taldlod. Ha valaha
email cimeket akarndl begyfjteni és eDM-ben kommunikalni, eladni, akkor ez is kell
neked:

https:/ /szovegiras.co.hu/hirlevel-tudomany/

Mindkét anyag egy-egy kiilon tréninget jelent, elképesztéen sok informaciéval és
gyakorlati tippel. Szerintem nem fogsz unatkozni a kovetkez6 hetekben

Nem kell mindig, mindent hasznalni!

Eppen ezért nem is soroltam fel a rengeteg f6bb 4gat, mert nincs sziikség mindenre.
A legfontosabb, hogy az, amit csindlsz, az magas szinvonald legyen. Az, amit
csindlsz, megfelel6en legyen aldalapozva, s6t, az alap még legyen megdtcolva is!
(Stratégia, poziciondlas.) Ezért sokkal fontosabb az els6 csoportba tartozé
modszerekkel kezdeni, mint a masodik csoportba tartozokkal. A legtobben ott
kovetik el a hibat, hogy példaul kizardlag az online marketingre fokuszalnak, és
annak is a leg6cskabb megoldésara: a Facebook rajongoi oldal épitésére, és az azon
torténd kommunikalasra. Hat ez igy nem fog mtikodni, azt el6re megmondom.
(Vannak kivételek, de azokat agy is kell kezelni: kivételekként.)

Ha az alapok megvannak, utdna lehet épitkezni, utana lehet tobb vevét szerezni, a
régieket tGjra és Gjra kiszolgalni. Ha van értelme... Ha nincs értelme - rossz a
stratégidd, mert ttl j6 akarsz lenni, tal olcson -, akkor inkabb ne marketingezz, mert
tonkreteszed magad és a cégedet.

Igen, ez az egész vallalkozosdi egy 6ridsi rendszer. Még a legaprobb vallalkozasok
esetében is.

Nehéz? Hat, senki nem mondta, hogy véllalkozni ugyanaz, mint 8-t6l 4-ig eltolteni az
id6t egy munkahelyen. Mégis, ez egy olyasfajta izgalom és kihivés, ami értelmet ad
még a legsziirkébb hétkdznapoknak is.

Pontosan mindig arra kell torekedni, hogy a véllalkozasunk minden részlete
Osszefliggjon a masik - tobbi - részlettel, legyen mindig kapocs, és sose mondjanak

ellent egymasnak. Ha ez megvan, akkor johet a tobbi vevs, barmilyen marketing
modszer, legamat6rebb alkalmazédsaval is.

Nem a marketingben kell profinak lenni, hanem a vallalkozasban.
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A marketing olyan a véllalkozasunk szamara, mint az egészséges taplalkozas a
testlink szamara: akar étel nélkiil is élhetiink, és szalonnan és hagyman is elvagyunk
évtizedekig. Tartalmas, egészséges, tapanyag dus étellel jobban mennek a dolgok. De
a testiinket nem az étel alkotja, nem az ennival6 dominalja az életiinket - ha mégis ezt
hitted volna, probald ki 6t percig levegd nélkiil!

A vallalkozas szamara a vevé a levegd, a marketing az egészséges taplalkozas, az
értékesités pedig az a mozdulat, amikor a falatot a szadba teszed. Hosszu tavon
nincs egyik sem a masik nélkiil.

8. fejezet
A vasarlas pszichologiaja

(Ez a rész most kicsit olvasmanyosabb formaban kertil teritékre: mikdzben irtam, teat
iszogattam, felajaAnlom népgazdaséagi hasznositasra: készits teat, kdvét magadnak, és
jo olvasast!)

Gondold azt, hogy a piacon vagy, és paprikat arulsz! Azt a gyonyort, vastaghusq,
tehérpaprikat, amit szendvicsbe, salatdkba, és akdr még tigy magaban is, szivesen
fogyaszt mindenki. Te vagy a kofa! El6tted a nagy halom paprika, és az emberek,
vagyis a potencialis vevok, szépen sorjaznak el el6tted, anélkiil, hogy megallnanak.
Csak néznek, de nem vasarolnak.

Piacon természetes, hogy kinalgatjuk a portékat, van, aki halkabban, van, aki
hangosabban. De a j6 tizletek nem akkor kottetnek, mikor tilharsogod a szomszéd
kofat, hanem akkor, amikor beszédbe elegyedsz a vevdéjelolttel:

- Tessék csak nézni, micsoda roppanods a htisa, mmmm, ez az illat! Van kisgyerek a
csaladban?

- Van, igen, egy unokam!

- Jajj, hat neki nagyon fontos lenne, hogy egyen ebbdl az isteni finom paprikabdl,
hiszen Szentgyorgyi Albert is ebbdl mutatta ki a C-vitamint! Jobban védi a gyerek
egészségét, mint a banan és a narancs, raaddsul hazai!

- Adjon két kil6t, az egész csaladra rafér a vitamin!

Ugyanez miikodik minden z6ldség- és gytimolcsfélével. Ha nem vagy tisztaban vele
a piacon, hogy mi mozgatja a vevéket, akkor elvesztél. A vevék nem logikusan,
hanem érzelmektdl flitve miikodnek. Te is, én is. Nemcsak a piacon, hanem minden
vasarlasi szituacioban. S6t, minden "szeretném megszerezni" szitudciéban, akar még
a télaponak sz06l6 levél irdsakor is ;).

Kedvenc példdm a WC tisztité-illatosito: nem azért vessziik, hogy ne legyen biidos
(mar elnézést), hanem azért, mert:

- Hatékonyan tisztit, igy tobb idénk marad masra, amit6l sokkal jobban érezziik
magunkat - boldogsag.
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- Csokken rajtunk a nyomads a vizké miatt (tipikus sziszifuszi munka ugyebar) -
békesség.

- Megnyugodhatunk, hogy a legddazabb baktériumok is elpusztulnak - nyugalom.

- Ha jon hozzank valaki, sosem kell szégyenkezniink a nem patyolat tiszta WC miatt
- btiszkeség.

- Ha mindezeket 6sszevegyitjiik, egyszerre lesziink boldogok, békések, nyugodtak és
bitiszkék magunkra. Egyetlen WC tisztitotol. Legkozelebb, ha a bolti polcrél leveszed
az altalad kedveltet, figyeld meg magad, mit érzel, miért veszed meg!

A logikat a vasarlasban el lehet felejteni, orokre. Ha kiizdesz ez ellen, nekem
mindegy, de sosem fogod tudni, miért vasarolnak téled igazabél. Vevként
kothetjiik az ebet a karéhoz, hogy mi racionalisan dontiink, de eladéként - marpedig
a véllalkoz6 mindig elad valamit -, ha megprébalsz az értelemre hatni, akkor toredék
eredményt sem érsz el. Pont azért, mert a piacon nem paprikat akarunk, hanem
egészséget taplalékot a csalddnak. A WC tisztit6 helyett pedig biiszke
haziasszonyként akarjuk latni magunkat, aki még az utédlatos dolgokat is frappansan
oldja meg.

De ez még csak a kezdet. Ezt barmelyik marketingest6l megkapod: az eladaskor az
érzelmekre kell hatni, mert mindenki, mikor vasarol, megrendel valamit, akkor tudat
alatt szebb, okosabb, tudatosabb, célratorébb, boldogabb akar lenni. Gondol;j csak a
karcsusit6é dolgokra: nem egyszertien csak sovanyabbak akarnak lenni az emberek,
hanem sovanyabbak akar lenni, mert gy érzik, hogy akkor jobban fogjak magukat
érezni a boériikben, testiikben, a sajat életiikben.Ennyire ¢sszetett a dolog.

Most jon a haladé informacié: minden dontésiink érzelmi dontés, de amint
meghozzuk, meg kell onmagunknak magyaraznunk LOGIKUSAN, a dontésiink
helyességét. Legyen sz6 akar hazassagrol, akar egy csomag ragdé megvasarlasarol. A
logikus magyarédzatok igy hangzanak:

- mert olcso volt,

- mert akcios volt,

- mert ezer éve ezt kerestem,

- mert a szomszédnak is ilyen van, nehogy mar nekem ne legyen,

- mert hallottam réla a baratn6mt6l és neki elhiszem, hogy ez jo,

- mert sziikségem van r4, mert igy és gy segit,

- mert sziikséges ahhoz, hogy az el6z6leg megvasarolt, nagy értéki targy szebb és
tartésabb legyen. (Példa: 4j otthonhoz 4j takaritogép is dukal.)

Az utols6é mondat a kulcsfontossagu. Erre éptilnek a millidrdos iparagak. Nézziink
egy technikai eszkozt, az iPhone-t. Nagyon erés marketinggel, és egyértelmtien
nagyon erds érzelmi rahatdssal - amiben az Apple egyébként kivalé -, nagyon
elterjedt "telefon".

Ez mér sokkal inkdbb egy miniszadmit6gép, a jobbik fajtabol. Gondolj bele,
megveszed az iPhone-t, és maris kell hozza el6fizetés, s6t, még meg kell fejelni a
dolgot internet el6fizetéssel is - mobilnettel -, hiszen az iPhone arra vald, hogy
folyamatosan online légy. Megveszed, mert sok-sok érzelmi motivaciod van irdnta.
De ahhoz, hogy a mobilnetet maximalisan kihasznald, ahhoz az kell, hogy szinte
éjjel-nappal hasznélatban legyen az iPhone-od. Erre megvan minden lehet6ség a
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kozosségi oldalakon, és persze villoghatsz azzal is, hogy milyen j6l tdjékozott vagy,
hiszen hozzad zsebbe jonnek a friss hirek is! Tehat amikor valaki 6nfeledten
Facebookozik naponta 8 ¢ran at, az nem biztos, hogy azért van, mert amugy
mindene a Facebook-0zéds, hanem azért is miiveli, mert ott van az eszkdze, amit
hasznélnia KELL. Mert ha nem hasznalna KI maximalisan, akkor az veszteségként
jelentkezne.

Vannak id6szakok, mikor nem tudsz éjjel-nappal a neten 16gni, és nem is beszélsz
sokat, igy aztan el6fordulhat, hogy elkezded rosszul érezni magadat, mert nem
hasznaltad ki az iPhone minden tudéasat, és nem hasznéaltad ki az internetelérés
maximumat sem. Pokoli érzés, mert sz6 szerint latod, ahogy kidobod az ablakon a
pénzt. Gyakorlatilag tudomany tény, hogy példaul egy iPhone megvésarlasanak
jogossagat a vasarlas pillanata utdn csoddlatosan meg tudja tAmogatni még egy
telefonel6fizetés, benne az elengedhetetlen mobilnetes eléréssel.

Ha ez az utdlagos racionalizal6 tényez6 nem lenne, akkor az iPhone-ok is sokkal
kisebb aranyban fogynanak - vagy kitaldlndnak valami mas racionalizalasi met6dust,
ahogy az Apple-t ismerem.

A jo6 keresked6 odafigyel ezekre a pokoli rossz pillanatokra, amikor a vevé a vasarlas
utdn egyszer csak torvényszertien elbizonytalanodik.

,Biztos, hogy kellett ez nekem?”

,Biztos, hogy ki kellett adnom ennyi pénzt erre az akdrmire?”

A szamok ugyanis, amit az AR jelent, nagyon racionalis tényezsk, és kibillentik az
érzelmi egyensulybdl a vasarlot akkor, amikor fizetnie KELL.

A jo6 keresked6 el6all olyan dolgokkal a vevd szdméra, amik nem engedik, hogy a
rossz pillanatok sokaig tartsanak, s6t, megel6zik azokat.

e A jo keresked6 4j terméket ad el azért, hogy az el6z6 termék megvasarlasa
miatt soha ne érezziik rosszul magunkat.

e A jo6 keresked¢ talcan kindlja az el6z6 dontés helyességének racionalizalasat:
jol csinaltad, hiszen, ha rosszul csinaltad volna, most eszed agaban sem lenne
megvenni ezt az Gjabb "valamit". Péld4aul iPhone-hoz: kijelz6 takarit6é kendét.
Védoétokot, kiilonféle verzidkban és szinekben. Fiilhallgatot. Mini hangszorot.
Barmit, amit ré lehet kotni, vagy 6ssze lehet vele kapcsolni. Méregdragan!

Mi torténik ilyenkor? Az tjabb vasarlas MEGEROSITI az el6zét,
RACIONALIZALJA! Megerésiti a vevét abban, hogy mar elsére is jol dontstt! Ez a
legdurvabb pszicholégiai fogas, és ezek miatt virdgoznak a kiityti- és bigyotizletagak.
Ez jelen van barmilyen hiradédstechnikai eszk6znél, szdmitogépeknél, telefonoknal,
de akar még a cukor és a liszt megvasarldsanal is. Aut6rol, hazrél mar nem is
beszélve. Minél nagyobb értékii valami, amit megvesziink, annél tobb és nagyobb

értékd, logikusan racionalizal6 tényezdére van sziikségiink, amit mi, f6ldi haland6k
UJRAVASARLASSAL ériink el.

Mi az, amit ebbOdl hasznosithatsz?
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Ha nincs is olyan kalibert sajat terméked vagy szolgaltatasod, mint pl. az iPhone,
ami ennyire erds érzelmi harokat tud megpenditeni - mert pl. kényvel6 vagy, aki
konyvel -, akkor is, mindent meg kell tenned, hogy a vevéid, megrendel6id Gjra
visszatérhessenek hozzad. Nem csak azért, mert az neked j6, hanem azért is, mert az
NEKIKk is j6! J6 érzés: annyira j6l dontottem a maltkor, hogy itt vasaroltam, hogy Gjra
eljovok, és itt vasarolok, mert itt jo nekem (szeretnek, mosolyogva szolgalnak ki, j6 az
illat, szép rend van, stb... Barmi...).

Ha még vallalkozas el6tt allsz, akkor nagyon alaposan gondolkodj el azon, hogy
milyen nagyon hires, kedvelt méarka vagy ipardg mellé tudndl "betarsulni", a
racionalizélasra alapozva az tizletedet! Az ilyen {tizleti modellekkel, fele annyi
befektetett munkaval is meg lehet keresni a betevére valét.

Ha sajat 6tletben gondolkodsz, akkor pedig mar MOST, az elején talald ki, hogy mit
fogsz eladni MASODSZOR a vevdidnek azért, hogy az els6 véasarlasukkal
kapcsolatban soha ne bizonytalanodjanak el! Ha ezt sikertil sorozatosan elérned,
akkor tigy fognak hinni a termékeidben, mintha 6k maguk allitottak volna elé:
teljesen azonosulnak veliik és veled. Ez a maximum, amit elérhetsz. A teljes
azonosulast. De ez nem egyszer(i, mert eleve, el kell fogadni, hogy ez igy mtikodik,
ugyanis a j0zan ész, meg a tudatos vasarlo kifejezések is mind-mind csak
racionalizéldsai valaminek. Neked ezt, véllalkozoként kiviilrél kell fajnod!

Utolso6 példa, ha esetleg még nem lenne vilagos: nagyon szeretem a CCC cip&boltot,
mert... és itt sorolhatndm a sok-sok érzelmi indokomat, merthogy azok vannak!
Szeretem. Nem a legolcsobb - persze vannak olcs6 termékeik is, de az nem az én
vilagom. Logikusan, raciondlisan az olcsosag lehetne az érv az ilyen tizletek mellett,
de mivel ezek nem olcsé tizletek, biztosan mas érveim vannak, mint példaul: itt
mindig megtaldlom a Vidi Rita labbeliket. Amik rélam szolnak, az én stilusomban.
Miota egy baleset utan miteni kellett a ldbfejemet egy ficam miatt, mikozben mellette
4 labkozépcsontom el is tort, azéta nagyon megvéalogatom, mivel védem, 6vom és
kényeztetem a ldbaimat. Es a CCC-nél mindig megtaldlom azt, ami még az én
érzékenységemnek is tokéletes, tovabba iszony1 j6l is néz ki. J6 érzés ilyen cipSket
venni, mert ha ezeket hordom, mindig teljesen 6nazonos vagyok, sosem
bizonytalankodom, hogy "jajj, most mit vegyek feeeel?". Ruhat is ez alapjan veszek:
amik rdm vannak kitaldlva. Nem olcsok - igazabol nem is luxus kategoria -, de jo
minGségtiek, szinben, anyagban, hozzdm passzolnak, mert ezeket JO ERZES viselni.

Na, amikor a CCC-ben veszel cip6t, csizmat, taskat, akkor a pénztarnal mindig el
akarnak adni neked valamit még pluszban: impregnal6 spray-t, talpbetétet, zoknit,
stb. Fs megveszed. Ha beazik a cip6, holott nem vizalls, és ezéltal megcstnyul,
elvész a garancia. De nem ezért veszed meg az impregnal6t sprayt, hanem azért,
mert arra gondolsz: micsoda gondos gazdaja vagyok én ennek a cip6ének, hiszen még
ilyen impregnal¢ izét is megveszek hozza! Ha nem veszem meg, akkor az
gondatlansag! Dejo, hogy szo6ltak!

Ezek mér nem nagy 0sszegek a labbeli drdhoz képest, de biztos, hogy j6 kis haszna
van rajta a cégnek, hiszen sajat markaikat forgalmazzak, amiknek az el6allitasi
koltsége elenyész6 lehet.
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Amikor ranézek a csizmamra, a cipémre, akkor jol esik, hogy minimalis
befektetéssel, duplan vigyazok rajuk. Mert j6 gazddjuk vagyok, mert megbecstilom a
holmimat, mert vigyazok a dolgaimra, gondoskodé vagyok. Ez j6 érzés. (Hasonlo
példa: kényes ruhdak mosdsahoz a Perwoll - szenzacios otlet, hiszen ki ne akarna
vigyazni a kényes ruhdira? Még ha évente egyszer is vesz fel ilyesmit? :))

Még egy adalék rélam: legnagyobb becsben azokat a ruhaimat tartom, amiket én
magam készitettem! Kotok, horgolok, varrok - persze nem barmit, de legalabb
mindig tudom, hogy van hové fejlédni. Himzek is. Van, hogy turkaléban veszek
valamit, mert tudom, hogy arra ha rahimzem azt, ami a szivemben van, akkor nem
lesz még egy olyan ruha a Fold hatan. Es ez nekem valahogy energiat ad. A fonalakat
sem ugy adjék el, hogy szépek, meg olcséak, hanem tgy, hogy ,Gondolj csak bele, mi
mindent fogsz ezekbdl késziteni, amikbe belekotheted a szeretetedet!”

Frdekesség: a férfiak a végletekig racionalisnak hiszik magukat, épp ez benne a
csapda. "Racionélis vagyok, sok jellemzé&t végig nézek, tehat tudatos vasarlé vagyok,
és ez JO ERZES nekem!"

Mi maésért bongésznék végig minden alkalommal az druhazak technikai osztalyan az
Osszes termék jellemz6it, miért hasonlitanak 6ssze az drakat, ha nem lenne szdmukra
JO ERZES? Semmit nem csinalunk, ami szimunkra nem jar valamilyen elénnyel
vagy kellemes érzelmi allapottal. Semmit, az égvilagon!

Ezzel minden pillanatban tisztaban kell lenned, amikor el akarsz adni, de ez még
nem elég: folyamatosan agy kell kommunikalnod, hogy a vev6id érzelmeire hass, és
mindig adj nekik okot Gjra racionalizalni azt, hogy egyszer-kétszer mar nalad
vaséaroltak: adj el nekik Gjra és Gjra, és ajra!

9. fejezet
Amirol senki sem szeret beszélni - 1. rész

A problémak és a problémas emberek

A véllalkozasunk gyakran egyenl? a teljes életiinkkel. A munkéat nem tessziik le a
munkaid6 végén, igy a munkaidé elején nem kell felvenniink azt, ami egyébként 24
6raban foglalkoztat benntinket. A vallalkozasunk az 6romiink, a hobbink, a legfébb
elfoglaltsagunk. Nektink, n6i vallalkozoknak, természetesen egyidejlileg ugyanagy
felel6sségiink a csaldd, a gyerekek ellatdsa, nevelése, boldogga tétele, fejlesztése.
Aztan ott a parunk, aki szintén teljes embert - n6t - kivan tolink, és igaza is van,
hiszen megérdemli.

Mi mindent kibirunk, mindent megoldunk, leszerveziink, elintéziink, ezerkara

Sivaként zsonglérkodiink minden pillanatban, és megkockaztatom: még élvezziik is.
A porgést, azt, hogy ekkora nagy sziikség van rank és a munkénkra. De van valami,
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ami még minket is megakaszt, s6t, kiakaszt, elkedvetlenit, depresszidssa,
boldogtalanna tesz: ha okoskodoékkal és "rosszakarékkal" talalkozunk 6ssze.

O, bocsanat, elfelejtettem mondani: ez az anyag nem azért mas, mint a tobbi, mert
tobb informacié van benne, hanem azért mas, mert MAS informacié van benne.
Bizony, lebanydszok még a béka sejhaja ald is, azért, mert neked attol jobb lesz.
Mindjart meglatod!

A vallalkozasunkkal Gj Univerzumot teremtiink a létezésben. Egy kis alhalmazt,
egy 4j valosagot: sajat mikroklimaval, sajatsagos és egyediilallo szabaly- és
értékrendszerrel. Példaul: az egyik véllalkozas nagyon szereti az arra érzékeny
veviket, és 6ket szeretné bevonzani, a masik pedig koszoni, nem kér bel6liik. Ez az
egyéni szabdly- és értékrendszer: a vallalkozasok annyi félék, ahdnyan vannak. Nem
lehet 6ket sablonizalni, egy kaptafdra alakitani a végletekig, még az azonos
ipardgakban sem. A torvények, jogszabalyok minden vallalkozasra vonatkoznak, de,
hogy a véllalkozas milyen célt szolgdl a tulajdonosa életében, HOGYAN, és mennyi
ideig, ahhoz senkinek semmi koze.

Eliink, mint hal a vizben, mig valaki el nem kezd beleronditani a mi pocsolyankba.
Teszi ezt azért, mert véleményszabadsag van. A néi vallalkozok szamara a
,mindenki okosabbnak hiszi magat ndlam” szindréma a legveszélyesebb. Vagy a
kutya sem sz6l hozzank, vagy olyanok szélnak, akiknek pont nem hidnyzik a
véleménye.

Ez egy olyan stilyos probléma, hogy még a férfivallalkozok is szenvednek téle.

Holott a jelenségnek semmi koze a vallalkozasokhoz, mivel bel6liink, emberekbdl
fakad. Mi, emberek, tgy igazoljuk 6nnon tokéletességiinket - természetesen értelmi
szinvonaltol és érzelmi kiegyenstulyozottsagtol fliggden -, hogy erészakosan
ranyomjuk masokra a véleményiinket, értékrendszeriinket. Mar aki, persze... de
attol, hogy mi ilyeneket nem csindlunk, masok vigan megteszik.

Minél labilisabb egy ember, annal er6szakosabb ebben a dologban, hiszen érzelmileg
és értelmileg nincs azon a szinvonalon, hogy beleérezze magat a helytinkbe, t6ltink
viszont elvarja, hogy mi tegyiik meg neki ezt a szivességet, s6t, mivel a
véleményének barki, barhol hangot adhat, tartsuk is fenn neki a jogot, hogy az
arcunkba kozolhesse a mondanivaléjat.

Mindez nem szadmit egy atlagos hétkoznapon, s6t, mi is lehetiink ilyen passzban
olykor. A probléma ott van, amikor az ilyen emberek a baratainknak, vagy még
rosszabb esetben a VEVOINKNEK ALCAZZAK magukat.

Talan hallottal mar a j6 vevd - rossz vevo kifejezésekrol. Egyszertien megfogalmazva:
a jo vevé az, aki magdra ismer a kommunikéaciénkban, kérdés nélkiil, egyszertien
csak vasérol, ugy érzi, hogy kielégitettiik minden igényét, és hajlik r4, hogy
legkozelebb is megtiszteljen benniinket a bizalméval. Jol érzi magat nalunk, minden
kiilonosebb erdfeszités nélkiil, alapbol.
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A rossz vevét ugy definidlja a vallalkozéi szakirodalom, hogy: 6 az, aki a legtobb
torédést igényli, sumékol, alkudozni prébal, késén fizet, dlland6éan problémazik
mindennel, neki semmi nem j6, de az istennek sem akar atpartolni a
konkurenciankhoz, mert eltokélte, hogy a mi vériinket akarja kiszivni.

A rossz veviket, a stratégianknak megfelel6 marketinggel és kommunikaciéval ki
lehet sziirni. Nagyjabol. De elhiheted nekem, hogy még pontos portrérajz alapjan is
konnyt elvéteni a rossz vevét, és mar csak akkor veszed észre, hogy 6 az, amikor
elkezd olyasféle hangot megtitni veled szemben, mely szerint "inkabb ortilj, hogy
nalad vasarolok!". Ha egydltalan eljut a vasarlasig.

Ez a szituaci6 el6fordulhat mind offline tizletben, mind online {izletmenetben. Online
feltileten kevésbé intenzivebb élmény ilyen valakivel taldlkozni - viszont tartésabb -,
offline viszont nagyon kemény tud lenni, mikor rddcbbensz, hogy kivel akadtal
ossze. A vallalkozasod szamara szinte életbevagéan fontos, hogy ELORE megtanuld
kezelni az olyan embereket, akik csak le akarnak htizni - nemcsak pénzzel, hanem
id6vel, energiaval, figyelemmel. Akér egy joakard vélemény-kinyilvanitasarol van
sz0, akar egy vev6d nyakadra jardsarél, mindenképp elére le kell fektetned a
vérszivok lekezelési stratégidjat.

Miért nehéz észrevenni Oket?

Az egyik az, hogy eleinte oruliink, hogy egyaltalan érdekel valakit a termékiink,
szolgéltatasunk, vallalkozasunk. Eleinte olyan kevesekkel kell beszélgetniink,
e-mailezniink, hogy ortiltink, ha sz6t valthatunk valakivel. Velem szamtalanszor
el6fordult annak idején, hogy beszélgetd partnereimbdl fogadatlan prokatorok
valtak, s6t, odaig is elfajult a helyzet, hogy lehiilyéztek egy forradalmi innovaciom
lattan. Nos, én még mindig vallalkoz6 vagyok, az illet6k meg még mindig nem.

Az okoskodék megjelenhetnek a boltunkban, az irodankban, egy taldlkozén, vagy a
weboldalunkon, e-mail fickunkban. Ha nem TUDJUK, mit akarunk veliik kezdeni,
akkor azonnal a sziviink fog reagalni: habitusunknak és vehemencianknak
megfelel6en visszavagunk, magyardzkodunk, esetleg probéljuk elsimitani a dolgot,
elvenni az élt. Pedig nem az a dolgunk, hogy kezeljiik ezeket az esetleges
elmeroggyantakat - meglep6en sok elmebeteg él kortilottiink -, hanem az a dolgunk,
hogy megel6zziik a razos helyzeteket, és el6re felvértezziik magunkat.

Indul3si stratégia, mikor melegszi a helyzet

A legjobb, amit tehetiink, hogy el6re letisztazzuk: okoskododkkal szemben fel
akarjuk-e venni a kesztyfit - én példaul ezt a megoldast érzem magamhoz
kozelallonak, de iszonyatosan okosan kell &m csindlni! - vagy pedig egyszertien
figyelmen kivil akarjuk 6ket hagyni?

Az els6 verzional tobb id6t és energiat kell rddldozni, és f6leg akkor érdemes ezt
valasztani, ha tobben is tanti a dolognak. Viszont van egy nagy hatranya a kesztyt
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felvételének: gy6zniink kell. Igen, ezek harcok. Csatdk. Nem nének val6 talan, de jok
lehettink ebben is, ha hozzank ez a megoldas illik.

A masik verzio - a figyelmen kiviil hagyas - kival6an mtikodik minden esetben.
Bizonytalanoknak, onmagukban nem bizéknak, és békés természettieknek
egyértelmiien ezt ajanlom kiindulasi stratégiaként. Dontsd el: ha valaki kotozkodik,
besz6l, okoskodik, meg akar bantani, szurkalédik, akkor ignoralni fogod és kész! Ne
vegyél r6la tudomast. Az ilyen embereknek - illetve, mikor atlagemberek ilyen
passzban vannak -, mindenképp figyelemre vagynak, és ha megkapjak, mar gy6ztek
is.

A legokosabb, amit tehetsz: nem reagalsz, nem adsz figyelmet, hidegen kell, hogy
hagyjanak téged az ilyen dolgok. Online ez nagyon kénnyti. De ha betéved a
boltodba egy acsarkodo, akkor bizony fel kell kotni a gatyéat, és nem lehet elnézni
mellette a messzeségbe, mintha ott sem lenne. Illetve dehogynem: orditozékkal,
kiabalokkal kivaloan miikodik ez is. Mikor elhallgat, meg lehet kérdezni: , Szeretne
valamit mondani? Ha mondani szeretne valamit, szivesen meghallgatom, de az
tivoltésre siiket leszek megint.”

Gondold végig, te milyen vagy, hogyan szoktad intézni a vitas, intenziv
helyzeteket, és fektess le egy alap stratégiat, és fektesd le azt is: nem a pillanatnyi
lelki allapotod fog iranyitani.

Az ugyanis hosszi tdvon nem vezet semmi jora, mivel mondjuk egy-egy vitas
helyzetre val6 nem megfelel6 reagalds sok pénzt vehet ki a zsebedbdl. Tébb esemény
utan elemezd a stratégidd eredményeit. Lehet, hogy konzervativan éllsz a dologhoz
eleinte, de aztan r4jossz, hogy ez tobbet art neked, mint amennyit hasznal, és agy
érzed, inkabb fel kellene venned a kesztytit. Hat akkor tedd azt! De ne varialj
Ossze-vissza, tessék rendszert vinni mindenbe, ugyanis mérhetd eredményeket csak
akkor tudsz felmutatni.

Mindemellett természetesen nyugodtan hallgass a megérzéseidre, a bels6 hangra.
S6t, az alapstratégia kialakitasandl - problémak kezelésére vonatkoz6 stratégia - mar
hallgass a bels6 sugallatra!

Ez volt a kiviilall6 okoskodokroél és kéretlen véleménynyilvanitokrol szolo rész.
De mi a helyzet a vevkkel, akik elsére jonak ttinnek, de egyébként csak a gond van
veliik?

Konfliktuskezelési stratégiak, amikor a vevO problémas

Egy kedvenc vevédnek is lehet problémdja, mondjuk éppen sikeriilt kiszolgalnod
egy gyari hibas druval. Visszahozza és vérmérsékletének megfelelen lereagalja a
dolgot. Illetve var arra, hogy te hogyan kezeled az 6 problémajat. Neked agy kell
kezelned, hogy egyrészt megfelelj a torvényi el6irdsoknak (jotallas, garancia, pénz
visszaadasa, stb.), de legféképp felelj meg az O EGYENI elvarasainak.

Mint kereskedd, egy dolgot tehetsz: barmilyen hangon is talalja a vevé a problémat,
azonnal sajnalatodat kell kifejezni, és még véletleniil sem hagyhatja el az a szddat,
hogy "biztosan nem rendeltetésszerten...".
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Még akkor sem, ha nyilvdnvaléan 6 a huny6. A vitaban ugyanis nem lehetsz gy6ztes.
Ha bedtihited, elkéri a vasarlok konyvét, vagy panaszt tesz valamelyik hatosdgnal,
vagy ami még rosszabb: csapatot verbuval a Facebook-on a veled elégedetlen tobbi
vasarlobol és nekiallnak nyilvanosan ekézni téged meg a vallalkozasodat, és hidd el,
szazak-ezrek fogjak ezt figyelni. Kell az neked? Nem kell. Es nem kell egy
elégedetlen vevo sem, vagy hogy ezek lattan elpartoljanak téled tobb éves munkad
eredményei: a vevok tucatjai.

Mi a teendd tehat a panaszkod6, reklamalé6 iigyféllel?

Ertéktol fligg6en azonnal ki kell cserélni az arut, illetve maximélisan a térvényeknek
megfeleléen kell eljarni, és a hiba okanak eredsjébél kovetkezéen a JOVOBEN kell
megfelelGen lekezelni a vevét: ha 6 volt a huny¢, akkor a kovetkez6 karokozas
megel6zése érdekében, valahogyan el kell vaditani magunktol. Tudom ez furan
hangzik, de ha fennall az esélye, hogy mondjuk focizott az mp3 lejatszéval, amit
téled vett, vagy a kutyat fektette a gyapjuagynemtre (amit téled vett), akkor a
jovében semmi sziikséged egy ilyen vevére, mert méskor is meg fog prébéalkozni a
sumaéakoléssal.

Viszont, ha NEM 6 a huny6, hanem a termék tényleg gyarihibas, akkor minek is
kellene nyomozni, kényelmetlen kérdéseket feltenni? Az a 1ényeg, hogy a vevd jol
érezze magat nalunk/veliink, még eredend6en negativ helyzetekben is, és j6 vevo
maradjon. Arucsere, viszontlatasra, koszonjiik az észrevételt! (Gyarténak meg egy
nagy fekete pont, és ekkor te 1épsz el reklamalé tgyféllé!)

Tehat: a vevonek igazat kell adni, azt kell éreznie, hogy igaza van, igazat adunk
neki, és kész. Akkor is, ha nincs igaza. Inkabb terjedjen el r6lunk az, hogy a
végletekig joindulatiak vagyunk, mintsem az, hogy kekeckediink a vevéinkkel,
még indokolatlanul is.

Ez volt a j6 vevO, problémas helyzetben. De mi van a ROSSZ
vevOvel?

/////

vevOnket. Példdul az el6z6 példabol kiindulva.

1.) Reklamal, és agy tesz, mintha nem az 6 hibaja lett volna. Ertsd: hazudik. Ott és
akkor nem allunk le vele harcolni, de a jov6ben ezerszer is meg kell gondolni, hogy
akarunk-e vele tizletelni.

ES/VAGY

2.) Nem akar fizetni, alland6an késik a fizetéssel. Egy-két ilyen alkalmat még lehet
a feledékenység szamléjara irni, mert barkivel el6fordulhat, de az nyilvanval6, mikor
egy vevo szinte elttinik, mikor fizetésre kertilne a sor... Na, 6 nagyon rossz vevé.
Ugyanis a vasarlas pénziigyi tranzakcio, tehat a pénznek hozzad kell vandorolnia, de
6 ezt masképp gondolja! Neki jar az aru, és a pénz is maradjon nala lehetéleg,
ameddig csak lehet. Az ilyen vevétsl azonnal meg kell szabadulni, OROKRE!
ES/VAGY
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3.) Arrogans, flegma, energiaszivo - Az id6gazdéalkodas konyvemben is megirtam,
hogy nem az a gond az energiaszivokkal, hogy mondjuk fél érara feltartanak, hanem
az a baj, hogy olyan szinten lefarasztanak, hogy utana 6rdkon keresztiil nem birjuk
magunkat 6sszeszedni. Sz6 szerint elszivjak az életer6t. Marpedig véllalkozonSknek
elengedhetetlen, hogy tokéletesen tudjanak fokuszalni. Egy energiarablé pont ett6]
foszt meg minket. Elég egy-két e-mail, egy-két telefon, egy-két 10 perces beszélgetés
él6ben, és maris oda van az egész napunk, vagy ha rosszul stilnek el a dolgok, akkor
az egész hettink. Pont az ilyenek miatt fasulunk bele a munkaba, és utéljuk meg az
egészet 2 év alatt. Nem szabad hagyni, hogy az ilyen vevék a kozeltinkbe
férk6zzenek, mert nem pénzt hoznak, hanem pénzt visznek!

(Lesz majd fejezet az id6 és a pénz viszonyarol, alabb, csak olvass szorgalmasan
tovabb!)

ES/VAGY

4.) Fogalma sincs mit akar, 6rakig, napokig, hetekig valogat. - Ez f6ként
kommunikaciés (vagyis marketing) probléma: mit keres az tizletiinkben olyasvalaki,
akinek nem is kell a termékiink/szolgéltatdsunk? Nézz meg egy tigyvédi irodat: oda
nem mész be csak tigy, nem valogatsz, hogy "vajon most mit kérjek? Egy valopert,
vagy egy adas-vételi szerz6dést? Hmm-hmm, még nem dontottem el...", mert az
egész tizleti modell arra épiil, hogy telefonon el6sztirnek. Bejelentkezel, megkérdik,
mi a problémad, és ha nem vag a profiljaba az tigyvédnek, akkor eliranyit méshova.
Meg tudna oldani a nem profiljaba vago tigyeket is, de sokkal kisebb
hatékonysdggal, mint a sajat profiljaba vagoakat.

A véllalkozok elfelejtik, hogy mi a profiljuk, illetve minden félét egybevegyitenek,
hogy minél szélesebb vésarloi réteget tudjanak lefedni. Van olyan élelmiszerbolt itt
nalunk, ahol gyerekjatékokat is drusitanak, meg haztartasi eszkozoket, meg gy
Osszességében mindent, lehet, hogy még auté téli gumit is. 20 négyzetméteren. Egy
nagy bevasarlo kozpontnal még megértem, de egy kisbolt? Nand, hogy nem megyek
be még kenyérért sem!

Viszont: nyilt nemrégiben egy kenyérbolt itt nem messze, és 1ényegében csak este
van nyitva 2-3 6rat, mikor kistilnek a friss pékaruk. Minden vevénél 1 perc alatt le
van rendezve a vasarlas, és nincs valogatas, mert CSAK péksiitemény van, és csak
este van arusitas, tehat mindenki érzi, hogy hatékonynak kell lennie: a vésarlo is.

Az olyan tipust rossz vevd, aki nem tud donteni, és feltart, csak nézel¢dik, az a
kommunikaci6 és a marketinged hibgja: nincs hatarozott profilod, nincs fékusza a
vallalkozasodnak. Ilyenkor nem a vevét kell elkiildeni, hanem &t kell gondolni a
stratégiat, de nagyon stirg6sen, hogy csak azok taldljanak el hozzad, akik szinte
azonnal vasarolni is fognak, mert tudjak, mire szdmithatnak nalad. Egy j6 értékesit6
természetesen - amilyenné valnod kell - elad a nézel6dének is, csak ezerszer tobb
forrast kell ehhez megmozgatnia, mint egy jol felkésziilt vasarlonal.

Osszegezve: még az el6tt tudnod kell, hogyan kezeled a problémaékat, és a problémas
embereket, miel6tt el6fordulnanak nalad/veled. Ez az a kategéria, aminek nem
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szabad, hogy "majd kialakul" médon értelmezd, mert mig kialakul, millickat
veszithetsz. Dontsd el el6re! Ez a stratégia része.

10. fejezet
Amirol senki sem szeret beszélni - 2. rész

Az illegalitas, és ami mogotte van

Mindig, mindenki szornytilkodve nézi a NAV évente kiadott adéslistéjat, sot,
vannak, akik szamol6géppel a keziikben probaljdk megsaccolni, hogy "ha 250 milli6s
nagysagrendben csaltak el AFA-t az illet6k, akkor vajon mennyit tettek zsebre?".

Ha hiszed, ha nem, senki nem sziiletik AFA- vagy adécsaldonak. Borzasztéan ritka
az, hogy valakinek a kreativ konyvelés volt mar a jelez az oviban is. Elképeszt&en
elszigetelt az, hogy valaki(k) tgy inditanak véllalkozést, hogy nyilvanval6an
csalasra, csalds sorozatra alapozzdk az tizletet. (Természetesen vannak ilyenek is szép
szammal, de 6k nem olvassak ezt az anyagot, az biztos...). Az igazsag az, hogy
nagyon gyakran teljesen artatlannak indul6, naiv tizletemberek-iizletasszonyok
valnak a feketelista résztvevéivé. Ez az egyik trend. A masik pedig az, hogy éveken,
évtizedeken keresztiil tisztességes tizletek egyszer csak dtkapcsolnak az illegalitasba.
Hogy hogyan és miért? Es egyaltalan, miért beszéliink errél itt és most? Mert ha nem
vigyazol, legkozelebb te is az ad6slistan talalhatod magadat, az AFA-csal6k korében.
Nem hiszed? Te tisztességes vagy? Most még igen... Es remélhet6leg a fejezet végére
érve meg is er6sodsz a tisztességedben, mert latni fogod, hogyan "mtikodik" a
csalova valas, és lehet6séged lesz elkertilni!

Kikbol valhat addcsald?

Rossz hirem van: barkibél. Bel6led is, ha nem vigyéazol. Ugyanis ez nem egy
velesziiletett rendellenesség, ez nem eredendé rosszasag, hanem elkezdédik a
folyamat egy apré mozzanattal, amikor valaszut elé keriil a vallalkozd, és onnan
vagy a tisztességesség, vagy a feketegazdasag felé vezet az ut. Es ez a valaszut
igazabol minden nap elénk kertilhet.

Raadasul barmi is a dontés lényege, a jellemiink, az agyunk, a gondolkoddsmédunk
azonnal igazodik hozz, igy visszatt sem lehetséges, vagy csak borzalmas aldozatok
aran. Ezért van az, hogy a tisztességesen miikodé tizleteket nem lehet egyszertien
atkapcsolni a tisztességtelenségbe, és forditva sem: a tisztességtelen tizletmenetet
sem lehet egyszertien kifehériteni.

Mi zajlik le ilyenkor az emberben?
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Mi, emberek j6 véleménnyel vagyunk dnmagunkrél. Rendes emberek, gondos
vallalkozok, felel6s csaladanyak vagyunk. Aztan jon egy szituacid, ami erre racafol.
Példaul valaki megkér, hogy irjunk neki szamlat valamirdél, amihez nekiink semmi
koziink nincs. Mi nem szolgéltunk ki vevét, mi nem kaptunk pénzt, sosem hallottunk
arrél a tranzakci6rol. Es itt jon az elsé csapda: gondold csak végig, milyen kép él a
vallalkozokrol a tarsadalom fejében? "Ugyeskedés, seftelés, minimalbér, szamlagyar,
feketézés, kényszervallalkozas, stb."

Amig nem vagy benne a szitudciéban, addig tigy gondolkodsz, hogy a tarsadalmi
el6itéletek a vallalkozokkal szemben, egyszertien nem igazak. Te nem tapasztalod.
Kortilotted mindenki tisztességes.

Amint jon egy kérés - és ez tényleg csak feltételezés, a példa kedvéért -, hogy tegyél
egy szivességet, szdmlazz, vagy barmi, ami picit mar térvénytelennek szamit, akkor
amellett, hogy megmarad az a képed, hogy koriilotted mindenki tisztességes, veled
egyttt, azonnal bekapcsol ez a gondolat: igyis mar elkonyvelték rélam a
NEMvallalkozok, hogy addcsalo-tigyesked-szamlagyaros vallalkozé vagyok, mint
mindenki mas, hat akkor mar nem mindegy, hogy kiadok egy szamlat, baréti alapon?

AKar tetszik, akar nem, igy kezd6dik a romlas! Egyetlen, pici 1épéssel. ,En
tisztességes vagyok. Amikor nem tisztességes dolgokat csinalok kicsiben, akkor mar
ugyis mindegy, mert a tdrsadalom fejében az a kép él rélam, hogy tisztességtelen
vagyok. Hat akkor végre alapot adunk a pletykdknak! Kiilonben is, minden
vallalkoz6 ezt csindlja, én még kismiska vagyok hozzajuk képest!”

Es ennyi. Elindultal lefelé a lejtén. Csak el6re nem lattad, hogy az mennyire
meredeken lejt és mennyire cstiszds, és mennyire nincs rajta kapaszkodé.

A politikusok is tisztességesek kezdetben: ,Fn tisztességes vagyok és leszek. Nem
vagyok korrupt. Hopp, megkerestek egy kis korrupciéval. Végiil is a j6 cél érdekében
miért is ne segithetnék? Az, hogy pénzt is kapok érte, ugyan, hat mi az a félmilli6 a
masok altal elcsalt millidirdokhoz képest?” - és legkozelebb a félmilli6 az méar
tizmilli6, aztan gyorsan ott lesz 6kelme is a milliardokat elcsal6 politikusok kozott.
(Ha barmiféle hasonlésagot fedeznél fel a mai magyar valésaggal, az csak a
képzeleted onkéntelen és torz sziileménye lehet...)

Erzed a gondolatmenetben a kettds csavart?

Tisztességes vagyok - de tigyis minden vallalkoz6 ezt csindlja.

En is vallalkoz6 vagyok... akkor én is ezt csindlom, amit masok, amiben semmi
rendkiviili nincs, tehat bevallalom, hogy tisztességtelen vagyok.

Tisztességes vagyok - tisztességtelen vagyok.

Megjelenik egy borzaszt6 kett6sség a gondolkoddsmédunkban. Ugyanez zajlik le az
alkalmazottakban, amikor tigy gondolnak magukra, mint végletekig lojalis dolgozoéra
a cég irant, de amint el lehet mozditani valamit, mert elfelejtették lebetonozni, akkor
elmozditjak... Arra gondolnak ilyenkor: mindenki ezt csinalja.

Minden ilyen kettds gondolkodas a lejtén inditja el az embert. A val6ban

tisztességesbdl ebben a szituaciéban kapcsol at a kapcsolo a vagy-vagy allasba, és a
KOVETKEZO tisztességtelen megmozdulas mar végleg eldonti a véllalkoz6 sorsat.
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Ezek pszicholégiai tények, szorosan kapcsolddik a téma egyébként a dontések utani
racionalizdldshoz, amirdl a vasarlas pszicholégidja cimi fejezetben mar volt sz6.

Hogyan lehet artatlanul addcsaléva valni?

A fentiekben a lelki folyamatot vettiik végig: elindulunk els6 lépéssel a rossz tton, de
attol még nem valunk rossza, csak a jobol atvaltunk semlegessé. A kovetkezd rossz
lépés fog minket rossza tenni. Minden emberre vonatkozik ez, de persze nem ennyire
borzalmasan sotét a kép, mert eleinte lehet a dolgon segiteni.

Amig a cég, a véllalkozés konyvelésében nem jelent gubancot ez az egy-két
tisztességtelen htzas, addig mindig van visszatit. Amikor az 6sszegek elérnek a cég
méretéhez képest egy 1élektani hatart - ez minden cégnél més és mas -, vagy a
készpénz mennyiségével kapcsolatban elkezdenek bonyol6dni a dolgok, akkor
nagyon észen kell lenni, mert ott megalljt kell parancsolni.

Tehat NEM SZABAD TOVABB HALADNI EZEN AZ UTON. Meg kell 4lIni, vissza
kell kanyarodni a fehérgazdasag felé. Mert ilyenkor még vissza lehet fordulni. De
tudd: minél tobb szalon zajlik a csalds, annél nehezebb visszacsindlni. E16bb-ut6bb
bukta lesz a vége, amitdl a j6 ég mentsen meg minden vallalkozast!

De van itt egy nagyon kellemetlen masik szal is.

Amikor hirtelen, onhibdnkon kiviil valunk adécsaléva. Ez pedig az az eset, amikor
kiszdmlazunk valamit - mondjuk készpénzes szamlan -, a vevé pedig egyaltalan nem
tizet. A probléma rogton duplazédik: a kiszamlazott 6sszeg utan be kell fizetni az
AFA-t. Teszem azt, 125ezer forintos tételt szamlazol. A vevé nem fizet. Kozeledik az
AFA befizetés ideje. Nem tudsz mit csinalni, mert nem zaklathatod a vevét azért,
hogy fizessen! (A zaklatasi torvény védi a nemfizet6ket is...). Be kell fizetned az
AFA-t, a semmib6l 1ényegében. A pénzedet valészintileg nem fogod latni egyhamar.

Ha egy ilyen eseted van, akkor o¢riilsz, hogy ennyivel megtiszod. Ha egyszerre tobb
ilyen eseted van, mert eleve ilyen az tizletmeneted, hogy példaul utélag fizetnek a
vevOk, akkor egy csapasra nagyon kellemetlen szituacidba kertilhetsz, ha tobben is
veszik maguknak a batorsagot, hogy nem fizetnek.

AFA-t bevallani és befizetni ugyanis a kiszamlazott tételek utan kell, nem a
ténylegesen befolyt 6sszegek utan...

Lattam mar tonkremenni életeket ez miatt. A NAV-ot nem érdekli, hogy neked nem
fizettek. Neked kotelezé befizetni az AFA-t, napra pontosan. Akkor is, ha nincs
mibdl. Ha nem tudod befizetni, megjelensz az AFA csalok listajan. Kész, kor bezarult.
Igy lettél csal, tisztességesen. Gondolj bele, ez milyen lelki teher. Ilyenkor mi zajlik
le az emberben? Gondoljunk az artatlanul vadlottak padjara kertil6k esetére. Vajon
hanynak torik derékba az élete?

Mi a tanulsag?
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1.) Tanulsag: nem szabad elindulni a lejtén lefelé. Nagyon érett, megfontolt, kivalo
tizleti latdismoddal rendelkezé véllalkozonak kell lenned ahhoz, hogy egy-két stikli
utan ne indulj el szélsebesen a lejtén lefelé. Ha elkezd az tizleted gy jolmenni, hogy
jorészt feketén zajlanak a dolgok, akkor az életben nem fehérited ki, és a lebukas
lehet6sége, mint Damoklész kardja, agy fog a vallalkozasod folott fliggeni. A
csalassorozat eldeformélja a személyiségedet, elkezdesz CSALOKENT gondolkodni,
és minden cselekedeted ezt fogja aldtamasztani. Az vagy, akinek gondolod magadat!

2.) Tanulsag: készpénzes szamlat csak akkor adj, ha azonnal fizetnek, még abban a
percben! S6t, mar fizettek az el6z6 percben, és tényleg készpénzben. A konyvel6d, és
te is, legyetek felkésziilve arra, hogy egyszer csak, valaki nem fog fizetni, és ebben az
esetben, hogyan akartok eljarni. Megvannak a torvényes lehetéségek a pénz esetleges
behajtasara, de ha nem teszel semmit, akkor biztos, hogy fizetned kell az 4llam felé.
Egyetlen nem fizetés utan is indithatsz a tartoz6 cég felé felszamolasi eljarast, és el is
jarnak! Sok minden fejl6dott mér torvényileg is a korbetartozas elkertilése érdekében,
de még mindig létezik, és elég egyetlen egyszer(i tartozas egy cég életének
megkeseritéséhez.

Tartozni tudnak maganszemélyek is! "Mindjart hozom a pénzt!" - és tobbé sosem
latod, holott el6tte napokig bejart a boltodba, s6t, ismer&sod az illet6.

Az ilyen esetek iszonyatosan meg tudjék terhelni az idegrendszertinket. Soha ne adj
at agy arut, hogy nem fizettek el6re, mert azok, akik nem fizetnek, azok is
pokolian jol meg tudjak magyarazni maguknak, hogy miért nem fizetnek! Ezer
okot talalnak ra, és mind az ezer ok fontosabb szamukra, mint az, hogy veled milyen
lesz a viszonyuk ezek utan... Hidd el, a legkevésbé sem szamit senkinek, hogy te,
mint vallalkoz6, hogyan élsz meg. Mert a tarsadalom tigyeskedének, szamla
gyarosnak tart. Hogy is tartja a mondas? Na, innen szép nyerni :). Nem vagy btin6z6,
nem vagy addcsal6, nem vagy szamla gyaros. De nagyon tigyelned kell arra a
jovében, hogy a koriilmények soha ne tereljenek ebbe az irdnyba.

A legtobb vallalkoz6 mit sem torédik a lelki mozgatérugokkal. Fogalma sincs,
kiviilrél nézve, mi jatszodik le benne, a kétséges szitudcidkban. Mindenki, minden
cselekedetét helyesnek tartja, ha esetleg valami véletlen folytdn helytelennek tartana,

akkor agy gondol azokra, hogy "levontam a tanulsagot". De ez 6naltatés.

A megelbzésben és a tudatossagban rejlik az eré. El6zd meg, és mindig legyél
tudatos!

11. fejezet
Mind&ség, mint ingyen reklam?

Mi az a tertilet, amit a véllalkozasok tigy éreznek, hogy ptp a hatukon, és soha nem
vetemednének arra, hogy plusz pénzt, plusz energiat forditsanak erre? Holott ez az a
tertilet, ami megkiilonbozteti a Ford-ot a Trabanttél, az Adidast az Adios-t6l, és
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példaul a német gyérat a kinait6l. Nem masroél beszélek, mint a mindségrdl és a
mingségbiztositasrol.

Miel6tt még rdm csukndd az ablakot, nagyon gyorsan elmondom neked, hogy mi a
mindségbiztositds. Semmi masrél nincs sz6, mint szemléletr6l.

A mindségbiztositas azt jelenti, hogy a vallalkozasod minden dolgozdja, veled
egyutt, elkotelezi magat amellett, hogy a vevét MINDIG a lehet6 legjobb termékkel,
és a legmagasabb szinvonalon szolgalja ki. Nem a vilag legjobb termékével, és nem a
vilag legjobb kiszolgéalasaval! Vigyazat! A hangsily nem a tokéletességen, hanem a
MINDIG és a LEHETO LEGJOBB szavakon van.

Ennyi az egész? Igen, ennyi. Megmagyarazom.

Mi, emberek, tgy mtikodiink, hogy ha van valasztasi lehet6ségiink, akkor rendre a
konnyebb ellenéllas iranyaba megytink. Ha bejon egy vevé a boltunkba, agy
szolgaljuk ki, ahogy szoktuk, de ha éppen rossz napunk van, akkor azt a vevd is meg
fogja érezni, mert tgy fogjuk kiszolgdlni, ahogy a hangulatunk ural minket. (Ez
pozitiv irdnyba is igaz.)

Neked, mint vevének, és a te vev6idnek is, viszont ami szamit a te iizletedben, az az
ALLANDOSAG. Mindennél tobbet ér, ha tudod, hogy belépsz valahova, és mire
szamithatsz. Tudod, mert mar megtapasztaltad. A vevéid is ezt szeretik. Szinte
mindegy, hogy milyen valami, de az mindig legyen olyan!

Ezt jelenti a megbizhat6sag. Ezért pokoli hatékonyak a franchise hal6zatok: mindig
tudom, milyen lesz a hamburger és a kiszolgalas a McDonaldsban. Mindig tudom,
mire szamithatok.

Az tizleteket is a szokasaink szerint iranyitjuk. Mint mindent az élettinkben. De ez
azt jelenti, hogy a mi és az alkalmazottaink aktudlis lelki &llapota iranyitja a vevével
val6 kapcsolatunkat. Kivéve, ha elkotelezziik magunkat amellett, hogy MINDIG a
lehet6 legjobbat nytjtjuk.

Azonnal felmeriil egy kérdés: mi az, hogy a lehet legjobbat? Es mi az, hogy
MINDIG?

Amint ezt megfogalmazod egy sima, A4-es lapon, maris készen van a céged
mindségbiztositdsa. Ennyire egyszertiek az alapok! Definialni kell egy-két
alapfogalmat, ezt mindenkivel meg kell ismertetni a cégnél, és onnantol kezdve ez a
kiindulasi pont. A stratégia része.

Mi torténik, ha nincs ilyen definicid, és nincs elkételezettség?

10 évig dolgoztam a min&ségbiztositdsban, és egy nagyon fontos alaptételre jottem
ra: ha valamire azt mondod, hogy "szeretném, hogy ha ez igy lenne", akkor az a falra
hanyt borsé tipikus esete.
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Ha valamire azt mondod, hogy MINDIG, akkor az embereid, és te is, tgy
értelmezed, hogy néha-néha, vagy, hogy olykor.

Ha valamit, ami tilos, nem tiltod meg, akkor el6 fog fordulni. Ha azt mondod: légyszi
itt ne dohdnyozz, akkor tgy fogjak értelmezni: 1égyszi, itt ne dohanyozz, amikor én
is tudok réla... Es amikor nem vagy ott, ott fog dohanyozni.

Ha azt mondod: itt minden koriilmények kozott tilos dohanyozni, akkor azt agy
fogja értelmezni mindenki: itt tilos dohanyozni. Es pont.

Borzasztéan fontos, hogy legyenek konkrétan megfogalmazva a dolgok. Ahhoz,
hogy konkrétan meg tudjuk fogalmazni a dolgokat, egészen pontos adatokra van
sziikség. Itt jon a mingségbiztositas fekete levese.

Elkotelez6dni amellett, hogy mindig a lehet6 legjobb szinvonalat nyajtjuk, tudnunk
kell, hogy egyéltalan mit var el t6liink a vevénk. Nem sejtentink, nem gyanitanunk,
hanem tudnunk. De ez még semmi: tudnunk kell azt is, egészen pontosan, hogy
milyen mértékben feleliink meg az elvardsoknak. Itt jonnek azok a tényez6k, amik a
mindségbiztositdst mostohagyerekké teszik. Ugyanakkor, még sosem lett sikeres
olyan cég, akik nem foglalkoztak a minéségbiztositassal, legalabb ¢sztonosen!

A minéségbiztositas masik alapja a mérés (els6 a szemlélet). Megmérem -
megszamolom -, mennyi vevém jott be az utébbi hénapban, és koziiliikk mennyien
voltak maximaélisan elégedettek a kiszolgaldssal. Megkérdezem &ket, miel6tt
tavoznak. Pofon egyszer(i. Ha volt 100 vev6ém, és abbdl az egyik problémasnak érezte
a kiszolgalast, vagy a terméket, akkor 99%-os a kiszolgéalds min&sége (nagyon
egyszertien megfogalmazva, de egyébként ennél jobban nem is kell bonyolitani az
els6 években).

Ha nincs elkotelez6dés, ha nincs mérés, ha nem figyelsz oda erre is, akkor a min6ség
maximum 50%-os lehet. A vagy-vagy elv mentén.

Te mennyire szeretnél olyan helyen vasarolni, szolgaltatast megrendelni, ahol
pénzfeldobassal "dontik el", hogy milyen szinvonalon fognak kiszolgalni? Mert a
magyar kisvallalkozasok tobbsége ilyen médon miikddik. Ez a vagy-vagy elv, az
50%-o0s mindség. A legjobb j6 szandék és joindulat is kevés, ha nincs definidlva a
céged szamadra a mindség fogalma, és nincs legaldbb két mérési pont beépitve az
tizleti folyamatba. (Maradva az egy-két személyes cégmodellnél.)

Hidba kival6 a marketinged - gy latom, ez a legintenzivebb problémajuk a
kisvallalkozasoknak, hogy hatékonyabban szeretnének reklamozni, tobb vevét
szeretnének, de nem tudjik, hogy hogyan -, ha vagy-vagy szinvonalon vagy csak
képes kiszolgalni a vevéidet. Annal még a kinai minéség is jobb, mert ott legalabb
bekalkulalod, hogy olykor gagyit kapsz.

Fontosnak tartom megismételni: nem a vilag legjobb min&ségére kell torekedni a
kiszolgélasban, és a termékekkel kapcsolatban.

A lehetd legjobbra kell csak torekedni, de arra MINDIG. Allandéan.
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Ett6]l megbizhato leszel a vev6id szemében. A megbizhatésag pedig egyenl6 a
bizalommal. Megbizhatéo=megbizom benned.

Nem kell tjat feltaldlni, nem kell Gj talalmanyokat szabadalmaztatni, nem kell a
piacvezet6 babérjaira torni, nem kell millidrdos t6két bevonni, nem kell fejreallva
kiszolgélni a kedves, végre betér6 vevot: a sikeres tizletmenethez béven elég a
szinvonal biztositdsahoz sziikséges alapvetd szabdlyozas, és a szabalyok betartasa. A
betartas és betartatas ugyanakkor joval nehezebb, mint a szabalyokat létrehozni, és
akkor a cégek tobbsége még a létrehozasig sem jut el. Hat ez igy elég siralmas kilatas.

A magyar véllalkozasok gytilolik a szabalyokat, mert az dllami hivatalok és a
kommunizmus azt tanitottdk meg évtizedeken keresztiil, hogy a szabalyok a
kisemberek szivatasara jottek létre (elnézést a kifejezésért!). Nos, tényleg vannak
szabalyok, amik teljességgel ellentmondanak a jézan észnek is, de te nyugodtan
hasznélhatod az eszedet. Te kialakithatsz olyan szabalyokat, amiket konny,
kényelmes, és biztonsagot adé betartani!

Egy alap min&ségbiztositasi kiildetést kortilbeliil 1 6ra alatt 6ssze lehet hozni.
Ezt a néhany definiciét meg kell tamogatni néhany folyamat mérésével, és készen is
vagyunk.

Ha tudod, mennyi vevéd van egy nap, akkor nyilvan azt mar konnyt kinyomozni,
hogy mennyire elégedettek. Ez az els6 és legfontosabb feladat: folyamatosan
monitorozni a vevdi véleményeket. Nem kell ebbe naponta érékat belefeccolni, elég
havonta egyszer-kétszer foglalkozni ezzel. Igy maris a 90%-o0s mingségi mutatok
kozé emeled a cégedet, vallalkozasodat, amit tobb szazezer magyar cég nem
mondhat el magaré6l! Maris a legjobbak kozott vagy, havi 1-2 6ra munkaval.

Definiciok, amiket neked kell meghataroznod:

- Mit jelent a céged szamara a mindség? - Sajat szavaiddal fogalmazd meg,
amolyan kiildetésszertien. Ne legyen tires frazis benne, egyel6re belsé
hasznalatra irod, nem kellenek nagy szavak, de minden szavaval azonosulnod
kell.

- Mit hajlandé bevallalni a céged annak érdekében, hogy a vevék mindig a
lehetd legmagasabb szinvonala termékkel és médon legyenek kiszolgalva?
Altalaban ide azok a gondolatok jonnek, amik a gyakorlati kivitelezést
jelentik: vevéi vélemények monitorozasa, a minimum 95% elérése a mért
értékeknél, a minGségbiztositasi folyamatok bovitése, fejlesztése.

- Kiknek a felel§ssége a mindség folyamatos feliigyelete, és a
mindségbiztositasi folyamatok kivitelezése, a mindség folyamatos
fejlesztése a cégedben? MINDENKIE, aki a cégedben dolgozik, akar most,
akar a jovében.

Ennyi.
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Egy kis magyarazat: amint megfogalmazod magadnak, amint kijelolod az els6
mérendd adatot, és amint kijelented, hogy a minimum elvaras a példaul 95%,
azonnal minéségbiztositasi folyamatszabalyozasr6l beszélhetiink. Eleinte b6ven
elég ennyi. Megfogalmazod a vilagos célt, kitizod az els6 mérési folyamatot, és méar
készen is vagyunk.

Amint lefrod, ez egy elvarassa valik a cégedben, mindenki szamara nyilvanvalo
elvarassa. Gondolj bele, ha ez a torekvésed "kiszivarog" a vevdid felé. Vajon mit
fognak gondolni? Hogy hiilye vagy, amiért ilyenekkel foglalkozol? Versenytarsak
biztos ezt gondolnak, f6leg a butdk és irigyek. De a vevéid tudod mit fognak érezni?
Ahitatot!

Biiszkék lesznek arra, hogy egy olyan cég tigyfelei lehetnek, ahol ennyire komolyan
veszik azt, hogy neki j6 legyen! Kivanhat ennél tobbet egy vev6? Ha a FORD, ez az
6ridsi cégkomplexum lehet elégedett att6l, hogy a beszallitoi arra torekednek, hogy
"6" elégedett legyen, akkor a szomszéd utcaban lako tigyfeled is lehet elégedett
pusztan a torekvésedtsl is! Es ennek hire megy. A mingség igy lesz ingyen reklam!

A minGségbiztositas legaldbb olyan fontos, mint a stratégia. Ez megint egy allandé
biztos pont kell, hogy legyen a cégedben, amit minden alkalmazottadnak kiviilrél
kell fajnia. (A stratégiat te fajod kiviilr6l, az alkalmazottak meg a minéségkiildetést.)
A céget nem a megszokasoknak kell iranyitaniuk, meg az éppen aktualis napi
hangulatnak, hanem a jézan paraszti ésszel 1étrehozott, atlathato, logikus
elvarasoknak. A TE elvardsaidnak. De ha csak a fejedben léteznek az elvarasok,
akkor megette a fene...

A minGség javitasan folyamatosan lehet dolgozni. Minden mozzanatot kiilon
folyamatokra lehet lebontani, és minden folyamat min6ségét meg lehet hatarozni. Ez
egy soha véget nem ér6 jaték. Es tényleg fel lehet fogni jatékosan. Nem szabad
semmit tilbonyolitani, nem kell minden egyes millimétert leszabalyozni, de egy
nagyon vildgos keretet mindenképpen meg kell adni. A minéségbiztositds ebben
segit. Fogd fel mankoként, szinte lathatatlan segit6ként. Csak segithet!

12. fejezet
Hatékonysag, mint arany tojast tojo tyuk
Avagy: ha nem vagy elég hatékony, levagod ezt a tytukot!

A minGségbiztositas, a hatékonysag, a statisztikai folyamatszabalyozas, mind-mind
szitokszonak szdmitanak a kisvéllalkozasok életében, de ha mégsem, akkor még
rosszabb a helyzet: nem is tudnak ezekrél, nem is ismerik ezeket a szavakat. Amig
valaki egyedil vallalkozik - vagy kétfos kis cégben -, 1ényegében csak az
onfoglalkoztatasét biztositja, addig nincs is gond azzal, hogy ha nem hasznal
kifinomult monitorozasi, mérési, szabalyozasi rendszereket. Egy-két f6s létszdmnal
akar még fejben is korrektiil le lehetnek fedve ezek a dolgok.
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De amint felvennéd az elsé6 alkalmazottad, amint megbiznad az elsé
alvallalkozédat, maris homlokon csap a felismerés: semmiféle rendszer nincs a
vallalkozasodban. Ez 6riasi hiba, mert anélkiil nem tudsz béviilni, nem tudsz
novekedni. Marpedig jobb, ha most szembesiilsz ezzel: a fejlédésben sosem lehet
megallas mert az egyenld a romlassal. Az entropla torvenyerol itt irtam:

Amikor véllalkozol, akkor egy alland6 versenyben vagy. Ezért is hivjak
versenyszféranak a gazdasag e részét. Mindig, minden pillanat a versenyrél szol.
Akkor is, ha egy szal egyediil érzed magad.

Neked minden pillanatban arra kell torekedned, hogy jobb legyél, mint... Mint barmi.
Es barki. De ha nincsenek mérészamaid, nincsenek a mérészamok alapjan
meghatarozott céljaid, akkor hogyan akarsz valamiben jobb lenni, mint amennyire
most vagy?

"Miért kellene jobbnak lennem? Most is elég jo vagyok mar!" - kérdezhetnéd. De ne
kérdezd! Mert ez a kérdés mar egy tévit része. Ugyanis a piaci kornyezet, amiben
részt veszel te is, mint versenytars, folyamatosan halad el6re. Ha te megallsz,
elhtiznak melletted, akar hol is alltal, akar még az élen is haladhattal... Ha megallsz,
ha megelégedsz a jelenlegi eredményeddel, akkor halalra vagy itélve: kiesel a
versenybol. Kész. Nézheted a kispadrdl a kiizdelmet. Csak éppen a kispadon
tildogélésért nem fizetnek olyan j6l, mint azoknak, akik végig bennmaradnak a
versenyben.

A minGségrol és a statisztikarol volt mar sz6, most j6jjon a mumusok mumusa: a
hatékonysag.

Teszem azt, varrétizemed van, csaladi vallalkozas keretében. Kapsz egy nagy
megrendelést, mondjuk férfiingek varrdsara, 10ezer darabra, egy feszitett, kozeli
hatarid6ével. Letilsz, megvarrsz egymas utdn 10 inget. Leméred, hogy ez mennyi
idédbe kertilt. Aztan nekitilsz, és megvarrsz agy 10 inget, hogy el6re eldontod:
rovidebb id6 alatt fogsz végezni, mint el6szor, de a mindség ugyanolyan marad.
Siker koronazza a szandékodat: valoban sikertilt joval rovidebb id6 alatt
megvarrnod, és egy hibat sem vétettél. Tehat joval hatékonyabban dolgoztal, mint az
els6 10 darabnal! Ezt a masodik eredményt tekintheted etalonnak.

Kiszamolod, hogy a 10ezer darab inget, a masodik mérés alapjan, mennyi id6 alatt
tudja megvarrni egy ember (te). R4jossz, hogy jocskan tallognal igy az el6irt
hatarid6s célon. Egyértelmtien tovabbi varrondket kell bevonnod a munkaba.
Kiszamolod, hogy harom profi varrénére van sziikséged - ismered is 6ket, csak egy
telefon és mar jonnek is - ahhoz, hogy egyiitt megvarrjatok az ingeket.

Osszegytilik a csapat: koz16d veliik, hogy az els6 10 inget mennyi id6 alatt varrtad
meg, majd a kovetkez6 10 inget mennyi id6 alatt. Kozlod veliik azt is, hogy téliik
ugyanezt az eredményt varod el, és 100b6l maximum 1 hibés inget fogadsz el.
Ugyanis hidba dolgoznédnak gyorsan, hogy ha hibat hibara halmoznanak kozben.

Barmilyen meglep6, az emberek akkor érzik magukat a legboldogabbnak, amikor
a képességeik és a tehetségiik aranyban all a kihivas nehézségeivel. Egy kezd6
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varronének valészintileg borzaszté nagy kihivast jelentene az titem, amit diktalsz, de
egy profi varrén6 srommel fog dolgozni. Ezért lehetséges az, hogy azokon a
munkahelyeken, ahol a kiviilall6 szemével kizsakmanyoljak a dolgozdkat - multik,
gyarak - oda mégis boldogan jarnak be az emberek. Ugyanis a képességeikkel
Osszhangban allnak az elvarasok, és ezeket folyamatosan novelik is. Sosincs unalom!

A varrodadban tehat van egy csodalatos cél, vannak alap mérési értékek, és van egy
feszitett elvaras is a varronéid felé, amikkel - és ez kulcsfontossaga - mindenki
tisztaban van!

10 darabot ennyi id6 alatt --> 100 ingb6l 1 darab lehet hibas --> végs6 hatarid6
éé.hh.nn.

Ezekben az esetekben szokott el6fordulni, hogy a "munkéasok" rekordokat dontenek,
és joval hatékonyabban dolgoznak, mint az eleve elvéart. Ha szinte mindenki
megdonti a rekordot, akkor lehet magasabbra tenni a mércét, és még nagyobb
eredményeket elvarni.

Igen, hatékonyan dolgozni azt jelenti: gyorsan, kivalé6 minéségben dolgozni. Erre
nem mindenki képes. Aki viszont képes ra, azt mar a kihivas is elégedetté és
motivaltta teszi.

Hatékonysag nélkiil dolgozni olyan, mint az unalmat fokozni. Hatékonyan dolgozni
azt jelenti, hogy mindenki, aki részt vesz a folyamatban, elégedett, mert ki vannak
hasznalva a szakmai készségei. J6l érzi magat ebben a helyzetben.

Hasonl6 élmények megfigyelhet6ek a nagyon intenziv, nagyon révid hataridével
bir6 munkédknal. Mindenkinek ég a keze alatt a munka, nincs beszélgetés, szinte
kihallatszik a koncentraci6 a fejekben kattogé fogaskerekekbdl. Ezek semmi mashoz
sem hasonlithat6 6sszpontositasban kiteljesed, mamorit6, megfeszitett pillanatok.

A hatékony munkavégzés egyben id6megtakaritast is jelenthet. Ha takarékoskodunk
a munkara forditott id6vel, akkor jocskan csokkennek a koltségek, példaul a
munkafolyamat rezsikoltsége! A hatékonysagot azért is talaltak ki, hogy a tényleges
koltségek osszhangban maradjanak a tervezett koltségekkel, és athaghatatlan
korlatokat szabjanak a folyamatokban résztvevék szamara. Biztosan te is
tapasztaltad mar a sajat munkadban, hogy ha sok idéd van valamire, akkor el is
htzod addig. Ha megszabsz egy id6keretet, akkor joval gyorsabban,
koncentraltabban tudsz dolgozni, mert igenis szorit az id6, és kordaban tart!

Ez mindenképp el6ny!

A hatékonysagot radikalisan lehet névelni azzal, hogy ha a teljes munkafolyamatot
szétbontjuk a {6bb munkafolyamatokra, és a folyamat résztvevéi nem a nullarél a
teljes elkésziiltségig mennek végig a munkadarabon, hanem csak egy
munkafolyamatban vesznek részt.

A varrétizem példanal maradva: ha 10 inget elkészitesz x id6 alatt, az elejétdl a

végéig, akkor mérd le azt is, hogy mennyivel tudsz hatékonyabban dolgozni, ha a 10
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inget agy készited el, hogy el6szor csak az elejét-hatat varrod meg, mind a tiznek,
aztan jon a 10 ingujj, aztan a gallér, és a végén a 10 ing teljes Osszeéllitasa.

Minden folyamatot, minden darabnél, mérj le kiilon! A 10-10 darabok utan atlagolj!
Ki fog dertilni, hogy vannak az ingvarrdsnak gyorsabban és lassabban késziil6 részei.
De az is ki fog dertilni, hogy ilyen titemezéssel - egyszerre mindig csak egy része
késziil a 10 ingnek - az egy darabra levetitett elkésziilési id6 joval révidebb, mintha
nekifognal az elejétdl a végéig elkésziteni egyesével az ingeket.

Erre alapulnak a szerel6szalagok. Marpedig, ami milliés darabszdmoknél bevélt, az
bevalik a kisebbeknél is, csak nem annyira latvanyosan. De tényszertien, az biztos.
Egyre gyorsabban lehet dolgozni, ha csak 10-15 mozdulatot alkalmazunk gyors
egymasutanban ismételve, mintha 45-50-et kellene. Minél sziikebb a mozdulatok
spektruma, annal gyorsabban tudjuk ismételni, igy rengeteg id6t lehet
Osszességében megsporolni.

A hatékonysag mérése, figyelése, 1Gj célok, részcélok kittizése az, ami élvezetessé teszi
a munkat, barmirsl legyen is sz6. En példaul szellemi munkat végzek jorészt, de a
konyveim irasakor mindenféle adatokat mérek. Eleve mindennek van egy hatérideje,
aztan van egy minimum oldalszam, szavak- karakterek szam, amit minden nap
megirok, és ezen oldalszamok elkésziilésének idejét egyre rovidebbre szabom. Egyre
jobban is megy! Pedig ez nem motorikus tevékenységet igénylé munka, mint egy
szerel6szalagon, hanem kimondottan kreativitast igényl6 tevékenység. Mégis, erre is
érvényes, hogy mindig lehet jobban és gyorsabban dolgozni. S6t, nem csak lehet,
hanem kell is!

A hatékonysag tanulsaga tehat az, hogy ha nem toreksziink a jobbra, akkor
rosszabb lesz, mert a piaci kornyezet elhtz mellettiink, igy teljesen kieshetiink a
versenybdl, ami egyenlé a bukassal. A hatékonysag azt jelenti, hogy gyorsabban,
jobban, hatékonyabban dolgozunk. Ebben segitenek a pontos mérések, a célok,
részcélok, hatarid6k meghatarozésa, és az 6sszetett tevékenységek szétdarabolasa, a
szétdarabolt tevékenységek szétosztasa, és példaul egyes pepecs, nem
optimalizalhaté részfeladatok kiszervezése alvallalkozoknak, olcs6bb
munkaerének.

A hatékonysag azt jelenti, hogy olcsébban tudunk dolgoztatni, hiszen a részfeladat
elvégzésére nem kell szakembert alkalmazni, betanitott munkénak is mindstilhet
szakmunka helyett. A min6ségkoltségeken is spérolhatunk, ugyanis mivel rovidebb
ideig tartanak a folyamatok, ha kelléen hatékonyak vagyunk, akkor rdadasul a
hibaszazalékot is drasztikusan tudjuk csokkenteni, s6t mar az elején a minimadlis
hibaszamot tudjuk kittizni célnak. Gyorsan, hibamentesen, olcsén
dolgozni/dolgoztatni azt jelenti, hogy novekszik a profit. Tiszta nyereség. Arany
tojast tojo tytk. Ne vagd le azzal, hogy nem iranyitod a folyamataidat, és nem
iranyitod hatékonyan!
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13. fejezet
Célkitlizés és megvaldsitas, gyakorlati oldalrdl

Mi kuilonbozteti meg az eredményt a rézsaszin alomtol?
Mi kiilonbozteti meg a tervet a ténytol?
Semmi mas, csakis a megvaldsulés.

A rézsaszin dlom csak egy vizid, az eredmény viszont kézzel foghat6 végtermék,
még akkor is, ha csak statisztikai elemként latjuk, fizikai val6jdban nem. A terv
nagyon szép és jo és elengedhetetlen, de végiil mit sem ér a tény nélkiil.

A terv megval6sulasa, avagy tényszertivé valasa, valosagga érése szorosan
Osszefiigg a célkittizés, a tervezés helyességével.

Barmennyire is furcsa, a tervezés és megvaldsitds megtanuldsahoz szivem szerint
mindenkit beiratnék egy két honapos kurzusra, valamilyen gyarba, terméket
létrehozni.

Ott nincs mese: terv van, tény van, és az eltérések kezelésére akci6 van, felel6sokkel.
OKké, tekintstink el attol, hogy két hénapra bevonulsz egy gyarba a szalagra, és
nézziik elméleti sikon a tervezés, a tényallas, és az eltérés kezelésének titkat.

Kell hozza egy egyszert tablazat - akar még fejben is kovetheted most.

A tablazat folott pontosan szerepelnie kell, hogy milyen id6szakra értjitk pontosan a
tablazatot, vagyis mett6l-meddig mériink, de f6ként, hogy MIT. Péld4aul januar 1-t6l
janudr 31-ig, a vevék szdmdanak alakuldsat akarjuk mérni. Ekkor harmincegy sorra
van sziikségiink, minden napra egyet szanunk.

A tablazat els6 oszlopa - min6 meglepetés - egy mérhetd, jol definialt szamot
tartalmaz, aminek mértékegysége is van. Pl. darab, méter, {6, vagy barmi.

Ez a TERV oszlop. Példaul, januar 1-re terveziink 10 vevét. (Online tizletek ilyenkor
is nyitva vannak.) Janudr 2-4ra szintén 10 vevét, és igy tovabb.

A 31. nap utan, alul, 6sszegezziik az egész havi célt/tervet.

Masodik oszlop a TENY oszlop, vagyis ide keriilnek azok a szdmok, amik valéban
meg is valosultak. Nem bonyolult, igaz?

A harmadik oszlop az eltérés oszlop. Ha ez hidnyzik, konnyt becsapni magunkat,
és teljesen mindegy, milyen ipardgban, milyen szektorban tevékenykediink.

Teszem azt, januér 1-re ki volt tizve 10 vevd, és lett helyette 8. Eltérés: -2.

Ez 6nmagaban még nem ad okot panikra.

Jon januar 2-a. Terv: 10 vevd. Tény: 8 vevo. Eltérés: -2/-4. Az els6 szam az aktualitast
mutatja, a masodik szam a gorgetett eltérést.

Ha januar 1-én az eltérés -2, de janudr 2-4n ezt behozzuk, mert a tervezett 10 vevé
helyett 12-en vasarolnak, akkor az eltérés a kovetkez6képpen néz ki: +2/0.

Olyankor oriiliink, mikor ezek kiegyenlitédnek, illetve, mikor folyamatosan zéré az
eltérés. Ez vilagosan megmutatja, hogy jol terveztiink, és meg is val6sitjuk!
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Jol terveztiink, mert realis a terv, és jol is valésitjuk meg, tehit er6sek vagyunk a
cél elérésében.

Ha vannak is olykor apro6 eltérések, ezek maguktol helyrejonnek, tehat nem kell vele
foglalkozni.

De mi van akkor, ha az eltérés marad, illetve folyamatosan novekszik? Akar pozitiv,
akar negativ irdnyba.

Ha janudr 6-an mar -12 az eltérés, akkor nyilvdn nem val6sul meg a terv. Ekkor 1ép
életbe a negyedik oszlop, az AKCIO oszlop.

Az akci6 oszlop jelentése: mit teszek azért, hogy a tdblazatom oszlopai
egyenstlyban legyenek, és minél kisebb legyen az ingadozas az eltérés oszlopban, a
nulla eltérés kozelében maradva folyamatosan?

Ugyanis, ha nem jelolsz ki célokat, ha nem figyeled a megval6sulést, ha nem méred
az eltérést, és nem gorgeted az eltérést, figyelve a tendencidkat, akkor fogalmad sincs
az eredményeidrél. VAK VAGY!

Eddig mérhet6 adatokrol volt sz6. Mi a helyzet azokkal a dolgokkal, amik nem
mérhet6k? - kérdezhetnéd. De ne kérdezd, s6t felejtsd is el ezt a kérdést. Ilyen nincs.
Mindent mérhetévé kell tenni, amit fejleszteni akarsz.

Bevételeket, profitot, vevék szamat, feliratkozok szamat, latogatok szamat,
marketingkoltségek szdmat, id6éraforditas mértékét.

Példaul: sarkalatos pont minden vallalkoz6 életében, hogy nincs elég ideje a
hatékony munkavégzéshez. Az mindegy, hogy mire, a legtobben a problémaik kozott
egészen biztosan megjelolik az id6hianyt is.

Ha megkérdezem: mennyi id6t toltesz a vallalkozasoddal? Akkor a valasz: 4aadhhh,
rengeteget.

- Oké, szamszertien?

- Mittudomén, hat sokat!

Szoval, mirdl is beszéliink?

A sok az semmi.

A tervezett 8 6ra, és ehhez képest 10 6ra, vagyis naponta +2 6ra eltérés... Na, ez mar
valami.

Ugyanez a tervezett bevételek elmaradaséanal is jellemz6. Kittizik a vallalkozasok,
hogy: idén 30%-ot akarunk novekedni. Szuper! Egy év mulva pedig kovetkezik a

sirds, hogy "jajj, hat a valsag miatt nem sikertilt, brithtthttii".

Szeretném latni 1épésrél-lépésre: a tervet, a tényt, az eltérést, az akcidkat.
- Jaaa... az micsoda?

Akci6 lehet az is, hogy revidealjuk a terveket, és rdjoviink, hogy talterveztiink! Vagy
éppen teljesen méast kell mérntink, mint amire el6szor gondoltunk.
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Nemrég valaki azt irta e-mailben, hogy az idei évre 100ezer euré bevételt tervez.
Megkérdeztem: Kulfsldiek a vev6id? Mire 6: - Nem, dehogy, magyar
maganszemélyek.

En kértem elnézést, hogy meg mertem kérdezni: akkor miért euréban tervezel?

Nem kell nagyzolni ahhoz, hogy eredményeink legyenek!

S6t! Egészen pontosan kell tudnunk, mit érhettink el. Ehhez érdemes alapul venni az
elmult id6szak eredményeit. Tervezni ugyanis a vakvildgba barki tud, behivom az
utcarol a kinn fociz6 gyerekeket, és megterveznek nekem barmit a cégemmel
kapcsolatban, de valéban megvaldsithato terveket csak tapasztalat alapjan lehet
megalkotni.

Szokas mostansag a célkitlizést, tervezést, megvalositast spiritualis oldalrol
megkozeliteni. Nyilvan vannak benntink érzelmi, szellemi, lelki gatlasok,
onbizalomhiany, bels6 gatl6 tényezdk, félelem, stb.

De ne mondd nekem, hogy félsz felmérni, hogy milyen eredményeid vannak, és
félsz ez alapjan kittizni egy kicsivel magasabb, feszitettebb célt. Ha félsz, ne
vallalkozz!

Ha tervezel, mérsz, eltéréseket figyelsz, és azonnali akcidkat is eszkozolsz, semmi
nem fog megvédeni attél, hogy sikertiljon elérni a céljaidat.

Ha ezekhez még hozzaveszed a spiritualis oldaladat is, akkor kivaltképp nyert
tigyed van. De induljunk ki a kett6 tobb, mint egy elvbél, és utana probaljunk lelki
blokkokat kiiktatni!

Ha eddig nem mértél: kezdd el most!

Barmit!

De szokj is ra!

Kizérdlag csak mérj egy honapig.

A kovetkez6 honapra pedig mér tervezz! (TERV-TENY-ELTERES-AKCIO)

Ha nem is jon be a vallalkozasod, ezek utan elmehetsz barmilyen termel6tizembe
termelésvezet6nek :).

Pardon, kulcsfontossagu dolog: ezeket a terveket minden egyes személynek ismernie
kell, aki a vallalkozasodat segiti, rajta/benne dolgozik!

14. fejezet
Valsagkezelés gyakorlati oldalrol

Segitség, semmi sem tgy sikertil, mint terveztem! - ismer&s gondolat?
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Most szeretnéd hallani a jo hirt, vagy a végén? Najo, kegyes leszek. Ha gy érzed,
hogy semmi sem tgy sikeriil, mint tervezted, akkor nagyon j6 aton jarsz! Ugyanis
legalabb terveztél! Nyilvan, akiktdl tavol 4ll ez a j6 szokés, nem igy fogalmaznak:
"Semmi sem tugy sikertil, mint ahogy terveztem!", hanem inkabb igy: "az egész vilag
Osszeeskiidott ellenem, és még itt van ez a nyavalyas valsag is a nyakamba!"

Az ut6ébbi napokban, teljesen véletlentil, harom olyan nével is 8sszefutottam, akik
annak idején - néhany évvel ezel6tt - sajat szépségszalont tizemeltettek, de méra mar
valami egészen massal foglalkoznak. Az egyikiiknek betegség miatt kellett bacsut
mondania a sajat tizletének. Sajnos nem id6ben szallt ki - nem adta el a szalont -,
hanem a betegeskedése alatt egyre rosszabbul ment, mig végiil veszteségessé valt.

A masik két holgy elkoltozott abbol a varosbol, ahol a szalon tizemelt, és mindketten
ugy gondoltdk, tgy tervezték, hogy az Gj lakhelytikon tGjra kiépitik a klientaréat,
ahogy annak idején az els6t is.

Nos, nem sikeriilt. Ugy vettem ki a szavaikbol, hogy sajnéljdk a régi szép idSket, és
sajndljak, hogy a véltozéassal kapcsolatosan fellép6 valsagra nem késziiltek fel, de
egyikiik sem szomorkodott.

Megmaradtak vallalkozé szellemnek. Ma, amikor a tdrsadalom nagyobbik hdnyada
még mindig a politikai er6k jotéteményében hisz, mar az egy o6ridsi fegyvertény,
hogy ha valaki megmarad véllalkoz6 szellemtinek. N6ként meg plane.

Mi okozhat valsagot egy vallalkozasban, és hogyan lehet ezt kezelni?

Azok, akik egyiitt 1élegeznek a vallalkozasukkal, azok tudjék, hogy néha lehetnek
olyan id6szakok, amikor szinte minden nap egy valsag, és minden nap valsagstabra
van sziikség. Még, ha egyediil vagyunk is. Ez tipikusan az a szituacid, amikor
allando ttizoltas folyik a cégben, és mindig csak a legstirgésebb dolgok vannak
elintézve, mert az el6relatasra, elére gondolkodasra mér sem kedv, sem energia nem
marad.

Altalaban a véllalkozasok indulésa és az utana kovetkezs, nagyon hossztnak tiing
néhany honap, az a talélésrél szol. Menet kozben kertil el6 egy csomé olyan
probléma, amir6l NEMvaéllalkozoként még tudomdasunk sem lehetett, és az tigymenet
is sokkal nehézkesebb, docogésebb, mint terveztiik, gondoltuk, képzeltiik.

A vevék meg valahogy mégsem allnak sorba, bezzeg, mikor flinek-fanak meséltiik az
otlettinket, akkor még mindenki ujjongott, hogy "hurra, de j6, hogy lesz ilyen nalunk
is, majd jovok hozzad kuncsaftnak!". Vagy az online verziéban, mikor félénken
felvetetted egy forumon, hogy "Mit szolnatok, ha inditanék egy ilyen oldalt?
Szerintetek sziikség van ra?" - akkor mindenki egyontettien allitotta, hogy IGEN/, de
a latogatok csak latogatnak, a vasarlaskor pedig inkabb mashova kattintanak...

Tehat, az indulas utani nehézségeket koveti a "nincs elég vevém" probléma. Ennek

szorosan nyoméban lohol a "Huhh, mar annyi a vevém, hogy alig tudom 6ket
kiszolgalni, de annyi MEG nincs, hogy valakit felvegyek magam mellé!".
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Azért fontos, hogy ezek a valsag-pontok felismerhetévé valjanak, hogy
felismerhet6vé valjanak! Ha észre sem vessziik, hogy konkrétan mi az aktudlis
legnagyobb problémank, mi okozza a valsagos helyzetet, akkor hogyan akarunk rajta
segiteni?

Eppen ezért, akarhol is tartunk a vallalkozéssal, akar mi is a problémank, mindig ez
legyen az els6 kérdés, amit feltesziink egy fehér papir f6l6tt csticstiilve:

Mi a gond?
Vigyazat, ne az okkal foglalkozz els6 korben! Azt raérsz 5 perc malva is kinyomozni!
El6szor a problémat fogalmazd meg, vildgosan!

Ehhez segitség:

Mi a legnagyobb gondod? Mi nem hagy békében aludni éjjel? Mi miatt aggodsz
folyamatosan? Mi nyugtalanit folyamatosan? Mi frusztral?

ALLJ! Most nem tiz problémat kell felsorolnod, hanem egyszerre csak egyet! :)

Ha meg van egy stlyos probléma fogalmazva, példaul nincs elég vevd, vendég,
vasarlo, példaul, akkor lehet egy 4j fehér lapot nyitni, a kovetkezé fejléccel:

Nincs elég vevé - ennek okai lehetnek:
- és itt egy hosszas felsorolas kovetkezik.

Igen, hosszas. Mert az egészen biztos, hogy a valsagos helyzetre nem csak egy dolog
hat. Nem is kett, nem is harom, hanem rengeteg. Ha nem jut eszedbe sajat konkrét
vallalkozasodat tekintve ok, ami hathat a vasarl6k elmaradaséra, akkor probald
maésok vallalkozasat példaként venni, és onnan okokat csenni. Altalaban azért nem
jut eszedbe egy csomoé minden a feltaraskor, mert olyan szinten vagy érzelmileg
érintett, hogy mar nem tudod hideg fejjel nézni a dolgokat.

Erdemes kiprébalni ilyenkor, hogy elkezded irni az okok listajat, felirsz 3-4-et, és
aztan otthagyod, mész egy kort, csindlsz valamit, de kozben folyamatosan agyalsz.
Amint eszedbe jut Gjabb lehetséges ok, akkor odamész, felirod, majd megint mész
tovabb. 2-3 napndl tovabb viszont ne gyjtogess, ennyi id6 alatt kell 12-15 oknak
lennie, amik lehetségesként ott lapulhatnak a mélyben. Még nem a leghtazésabb
megtalalasa a cél, hanem a lehet6 legnagyobb merités.

A kevés vasarlo példaul egy f6ként online dolgoz6 véllalkozdsnal nemcsak maga a
valsaghelyzet lehet ok - péld4dul pandémia, aminek hatdséra az emberek elkezdték
visszafogni a vasarlasi koltéseiket, vagyis kevesebbet vasarolnak tgy altalaban -,
hanem az is, hogy pandémia el6tt nem tanultal eleget az online marketingrél, nem
fejlesztetted a weblapodat valsagallova, vagy mindezektdl fliggetlentil a
kosaroldalon nagy aranyban hagyjak el a vev6k a webshopodat, vagy éppen nem is
tudod, hogy hanyan hagyjak el az oldalt vasarlas nélkiil, mert még adatod sincs.
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Emlékeztet6iil az online marketing alapjair6l sz616 online, 7 részes
oktatéanyagomat itt talalod:
https:/ /szovegiras.co.hu/category/online-marketing/

Nagyon fontos - és ezen szoktak elcstszni sokan -, hogy ilyenkor nem szabad
onigazolast keresni vagy épp gyartani. Magadat vadolhatod, de az legaldbb az
Oszinte tényfeltaras része tud lenni, amib6l sokat épitkezhetsz a jovére nézve. A
tények azok tények természetesen, de ne ilyenkor akard alatdmasztani valami
kormonfont tedridval, hogy miért dontottél anno j6l, amikor kombéjngyartasba
kezdtél... ;) (Tudnék eszementebb példat is hozni néi vallalkozéi korbdl, de akkor az
illet6 magara ismerne :)) Lehet, hogy nem dontottél jol. Es akkor mi van? A rossz
dontés az csak egy rossz dontés. Biztos, volt mellette millio jé is :).

Tehat a probléma feltarasa a probléma feltarasabol alljon, és ne a probléma
onkéntelen elfedésébdl, vagy épp a Dundanak menés el6készitésébdl. Okok

Ha megvan legalabb 12-15 dolog, ami hatdssal volt a jelenlegi, altalad valsagosnak
itélt helyzetre, akkor prébald megtalalni azt a harmat, ami a legtobbet nyomja a
latban. Azokkal kell most foglalkoznod. Nehogy a nehézségi fokuk miatt
elsumakold, és a konnyebb végét akard megfogni a dolognak! Most akkor feltarunk,
vagy simitunk?

Mindenképp olyat keress, amire VAN RAHATASOD. Hiaba fogsz mindent a
pandémiara, arra és annak kezelésére nincs radhatdsod.

Folytassuk példankkal: nincs elég vevo.

Mi hathat a vev6k szdmara?

- Mennyi lenne tgy egyébként az elég? Azt pontosan tudod?

- Netan aalacsony arasak a termékek, és nem fogy elég bel6lik, mert gagyinak
ttinnek?

- Rosszul hataroztad meg a célkozonséget és olyanokat célzol, akiket nem kellene,
vagy felesleges, vagy tul draga?

- Ismered a potencidlis vev6id problémait egyaltalan?

- Eleget beszélsz a problémaikrol?

- Tal magas az ar és semmi nem fogy bel6le, mert nem értik, miért érdemes ezt
vennitik?

- Kicsi az arrés? Nem inkabb az a gond, hogy nincs elég hasznod? Illetve nem lehet,
hogy tobb gond is van egyszerre? (Ez torvényszer(, biztos, hogy minden teriileten
van javitanivalo, és sok kicsi ha 6sszead6dik, mar valsagos allapotot is el6 tudnak
idézni.)

- Tal bonyolult a vasarlasi folyamat?

- Nehéz eljutni az tizletedbe? (fizikai boltnal) Netan morcos az elad6?

- Kevés a termék? (nem elég széles a paletta?)

- Tal sok a termék? (b6ség zavara?)

- Elveszitetted a kontrollt?
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- Netan elveszitetted a motivaciéd? Kiégtél? Ez nemcsak a multis alkalmazottakat
érinti, hanem a véallalkozodkat is.

Nyugodtan megfogalmazhatod a sajat szavaiddal, kerek, egész mondatokban a
lehetséges okokat, ezek itt csak példak, de dltalanos okok egyébként, eléggé
elterjedtek, barki vallalkozdsaban el6fordulhatnak.

De irhatod akar vazlatosan és kifejtésen is, ahogy neked tetszik. De IRD! Iras kozben
ugyanis olyan agytertiiletek kezdenek el aktivizdl6dni, amik puszta gondolkodas,
beszélgetés, vagy rajzolgatas kozben SOHA!

Az iras altal mas, magasabb szinti ralatasod lesz a helyzetedre, igy a megoldas is
magas szintd lesz majd!

Jelolj ki tehat harmat, amikrdl agy érzed, ezek lesznek a legf6bb okok.

Ezek utdn nyomban kezdd el felvazolni a megoldéasi lehet6ségeket is ennél a
haromnal, de akdr mindegyiknél is!

Ne kifogasokat keress! PL.: ,alacsony &ras a termékem, mert a piac nem ttri el a
magasabb arat”, hanem a megoldast! , Bar alacsony aras a termékem, és kevés is fogy,
de mi lenne, ha kitalalnék mellé valamilyen szolgéltatast, vagy kapcsolodo terméket,
amivel vevém nem biztos, hogy tobb lesz, de bevételem igen?”

Es igy sorban.

Itt szeretném felhivni a figyelmedet arra, hogy még véletlentil sem a "nincs elég
pénz'" problémaét vettem el6, holott ez a legtipikusabb probléma, elvégre pénzbdl
mindig lehetne sokkal tobb. Ez olyan megfoghatatlan, olyan semmitmondé
problémafelvetés, amivel foglalkozni sem érdemes. Aki csak eddig jut el, az semmit
sem tud a vallalkozasrol. A problémak mindig konkrétak kell, hogy legyenek,
maskiilonben megoldédnanak maguktol is, nem igaz?

Eljutottunk oda, hogy a fenti vazlat és a kifejtések révén Osszegytilik legaldbb annyi
otlet és megoldas, mint ahany problémakivalté tényezd létezik.

De lehet, hogy megszall az ihlet, és még tobb otleted tdimad a javitdsra, szorosan a
konkrétumokndl maradva. Ha ezeket le is irod, akkor a j6 isten sem ment meg attol,
hogy valtoztass. Igen, ugyanis most kizarélag a valtozas el6készitésérdl és
sziikségességérol volt szo.

Ha valamilyen valsag iiti fel a fejét, akkor egészen biztos, hogy valtozasra van
sziikség. Lehet, hogy csak pici korrekciéra, de az is lehet, hogy gyokeres reformokra.
Azért kell felirni a konkrét problémat, és a ra hat6 Osszes - altalad ismert - tényezét,
hogy lasd: mekkora kihivas el6tt allsz. Mert nem mindegy, hogy rovidnadragban és
magas sarkt papucsban indulsz-e a csataba, vagy pedig felkésziilve, teljes
fegyverzettel és pancélzattal.

15. fejezet
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A nemet mondas képessége és sziikségessége

Villalkoz6knal tipikus hiba, hogy semmire nem tudnak nemet mondani, mert
félnek attol, hogy egy nem-mel elvagjak magukat a sikerté6l. Mivel egy vallalkoz6
mindenben a lehet6séget latja, ezért mindenben meglatja a lehetéséget. Pont.
Még a nyilvanvaléan profiljaval ellentétes dolgokban is. De tigy is mondhatnam,
hogy megel6legezi a bizalmat barminek, ami szembejon az utcan, emailben,
kozosségi médiaban.

Te is ilyen vagy?
Félsz nemet mondani?
Nagy hiba!

El6szor is: ha mindenre igent mondunk, ha minden felajanlott lehet6séggel éliink, ha
mindenbe belekapunk, akkor mégis mi lesz az a néhany sz6, ami jellemzi a
vallalkozasunkat? A MINDEN? Azt ugye tudod, hogy a minden az pontosan a
semmivel egyenl6?

Egy cégnek karakteresnek, osszehasonlithatatlannak, masnak kell lennie, még az
iparagi jellemz6khoz képest is. S6t, f6leg azokhoz képest. Nem lehet minden
pékség egyforma. Nem lehet minden pénziigyi tandcsadé egyforma. Specializal6dni
kell, és legalabb egy, esetleg tobb dologban mesteri szintre kell emelni a
szaktudasunkat, a kommunikaciénkban meg plane kiilonbdzni kell.

Ezt egyébként mindenki tudja, csak éppen nagyon kevesen csindljak is igy.

A jellemz6 az, hogy ha megkeresnek valamilyen lehetéséggel, akkor komolyan
elgondolkodunk rajta, ahelyett, hogy rovidre zarnank a témat.

Példaul a szamitastechnikai boltunkba szamtalanszor estek be azzal az érdekl6d 6k,
hogy “Mobiltelefonokkal nem foglalkoztok?” Valasz: nem. Kérdés: “Es nem is
fogtok? En vevé lennék 14, és tudom, hogy egy csomé ismerésom is!”

Valasz: nem!

Pedig, ha azt vessziik, a mobiltelefonok koziil az tigynevezett okos-telefonok
kapcsolédnak a szamitastechnikahoz, mégis, az egy masik szakma. Nem lehet egy
kalap ald vonni azért, mert hasonlé(nak ttinik) az elv!

De ez csak egy példa volt, nem csak ilyen kérések, kérdések, lehet6ségek futnak be
egy vallalkozéhoz. Tipikus jelenség az, hogy a vev6k megprobalnak alkudni, illetve
megprobalnak arra ravenni, hogy gondold &t Gjra az drazdsodat: “Ha kicsit olcs6bb
lenne, akkor én is megvenném, és biztos, hogy még sokan mésok is!”. “Az
embereknek nincs pénziik.” Stb.

Folyamatos agymosas folyik. A véllalkoz6 agyanak mosésa. Ha ezeket gyorsan és

végleg ki akarod iktatni az életedbdl, akkor meg kell tanulnod azonnal, frappansan,
csip6bdl nemet mondani!
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A nemet mondas legjobb 9 modszere

0.) Kérj id6t mindenképp! - gyakorlatlan nemet mondoék kotelezé feladata: ne
valaszolj azonnal. Sem igennel, sem nemmel, egyszertien kérj id6t a valaszadasra!
Legalabb 5 percet, de inkabb egy napot! (Nyilvan fiigg attol, hogy milyen kaliberd,
mekkora volument a kérés, kérdés.) Minden tovabbi pont csak ezek utan
kovetkezhet!

.) Nem, mert... - és indokold meg, hogy miért nem:

) nem vag a profilomba,

) rengeteg ilyen kérést kaptam mar, és még azokat kell el6bb teljesitenem,
) valami fontosabb dolgom van, és erre biztosan nincs idém,

)

1
a.
b
C.
d.) ellenkezik az elveimmel, stb.

2.) Nem, de cserébe... - ajanlj fel alternativat. Ne add meg, amit kér - mondjuk
felkérnek, hogy csatlakozz az MLM halézatukhoz - de ajanlj fel valamit cserébe,
hogy lassa, nem rideg vagy, hanem megfontolt, és nem ugrasz bele mindenbe

azonnal. Igy a j6 viszony is megmaradhat, de az is nyilvanvaléva valik, hogy nem
vagy vevo az ilyen ajanlatokra.

3.) Most az egyszer... de legkdzelebb mar NEM! - kedves vagy, és elére sz6lsz, hogy
soha tobbé nem. Hatradnya, hogy arra fog alapozni az illet6, hogy legkozelebb is lesz
egy ilyen “most az egyszer”. Ezt a médszert nem javaslom, csak nagyon
oroszlansziviieknek!

4.) Van még id6 arra, hogy atgondoljam, miel6tt dontok? - nyilvanvaléan nemet
akarsz mondani, de megadod a lehet6séget szamara, hogy ne most kelljen az arcaba
tolnod. @ Huncut triikkk, de mtikodik.

5.) Mit tennél, ha nemet mondanék? - ha meg tudjatok beszélni a kovetkezményeket,
és latod, hogyan reagdlNA, akkor siman nemet tudsz mondani véglegesen.

6.) Ez csak akkor teljestilhet, ha... - és kérj valamit cserében. Szamtalanszor kapok
partneri felkéréseket, tobbségiikre nem is valaszolok, de amikre igen, ott megszabom
a feltételeimet, akkor is, ha egyébként felajanlottak valamit cserébe. Szeretem a sajat
feltételeimet, és ragaszkodom hozzajuk.

7.) Nagyon sajnalom, hidd el, tudom, milyen rossz dolog ez, én is voltam ilyen
helyzetben! - mikor egy tigyfél, fizetési halasztast, kedvezményt kér, akkor nagyon j6
modszer. Kezdd el sajndlni, és ne reagélj a kérésére konkrétan. A sajnédlatod rogton
azt fogja eredményezni, hogy visszakozik: nanehogymadr 6t valaki sajnélja, elvégre

inkabb irigylésre mélt6 a helyzete! Es maris 6 mond nemet, nem te &.

8.) Sajnos ez most nem megy, keress meg késébb (és akkor fogok nemet mondani) -
ha annak a lehet6ségét is megtagadod t6le, hogy abban a pillanatban elgondolkozz
az ajanlatan, akkor akar még azt is elérheted, hogy a jovében tobbé nem fog
megkeresni ilyesmivel. Egy ilyen félig-meddig visszautasitas altaldban el szokta
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venni a kedviiket. (Ingatlan eladdsnal, mikor te akarsz eladni, de alland6an zaklatnak
az ingatlankozvetitok, ez egy j6 médszer szokott lenni. 10-b6l 9 tobbé nem keres, a
tizediknek meg legkozelebb gordiilékenyen, lendiiletb6l nemet lehet mondani.)

9.) Hmm... Végiggondoltam. Nem. - gyorsan végiggondolod, és nem. Kész. Mar az
is 6ridsi gesztus, hogy ha egyaltalan végiggondolod valakinek a kérését, otletét,
ajanlatat.

Mindig tartsd szem el6tt: nemet mondani csak az tud, aki tudja MIT AKAR, és
ebbdl kifolyélag egyértelmiien tudja, hogy mit NEM AKAR.

Nyilvan nem fogsz nemet mondani azokra a lehet6ségekre, amikre mar hosszu ideje
vartal. De minden masra nemet kell mondanod. Nyugalom! Lehet, hogy amire ma
nemet mondasz, az j6v6 hénapban mar &hitott lehet6séggé valik a szamodra! gy
lehet példaul IT bloggerbdl a H6sN6k f6szerkeszt6jévé és néi idégazdalkodas

szakért6vé valni ‘.

Eszreveszed egyébként ebben a témédban az id6gazdéalkodasra vonatkozé trikkot?
Nemet mondani nemcsak azért kell, hogy nemet mondjunk, és csak azzal
foglalkozzunk, ami érdekel benntinket, hanem azért is, hogy tobb idénk maradjon
azokra a dolgokra, amikkel foglalkozni akarunk. Példaul a csalddunkra és a
vallalkozasunkra.

16. fejezet

Olcsé tippek munka kiszervezésre

Véllalkozon6k egyik legnagyobb probléméja - sok van ilyenekbél, gondolom, mar
rajottél te is -, hogy a munkakiszervezés téméja elég érzékenyen érint benniinket.
Persze, hiszen mindennel kapcsolatban az érzelmek dominalnak nalunk.

Nem akarjuk kiadni a keztinkb6l a munkat, mert - mint minden vallalkoz6 -, tgy
gondoljuk, hogy csak mi tudjuk megcsindlni tokéletesen.

Amikor mar a fejiinkre nének a feladatok, akkor ezen az akadélyon gyorsan tal
tudunk Iépni: a vilagon mindenhol kiszervezik még a bizalmi feladatokat is, hat
nehogy mar a mi véllalkozasunk gatja legyen! - gondoljuk, és nagy séhajjal kiadunk
el6szor aprd, majd egyre Osszetettebb feladatokat.

Ugyanakkor, van egy csom6 olyan feladat, amiket nem lehet egy munkakorbe
bestiriteni, és nem is tenné ki egy ember napi munkajat, raadasul osszecsoportositani
sem lehet ezeket. Példaul az iroda takaritdsat nem bizhatjuk a 4 6érdban
adminisztrativ feladatokat ellaté6 munkaerére. (Gyakorlatban megteszik sokan,
természeten, de ez nem jelenti, hogy ez helyes.)
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Jo par hasznos megoldds van arra, hogyan enyhitsiink terheinken. Nem kell azonnal
kiilon tigyvezet6 igazgatot felvenni a cégiinkbe, vannak sokkal olcsobb, egyszertibb
megoldasok is.
Lassuk ezeket:

Hazimunka kiszervezése

Minden vallalkozén6 szembestil azzal, hogy a véllalkozds nem napi 8 6rara sz6l.
Nem lehet olyan egyszertien letenni a munkat, hogy aztan felvegyiik a hazimunka
fonalat. Otthon dolgoz6 vallalkozén6knek kiilon kihivas megoldani azt, hogy
napkodzben ne akarjanak maguk kortil csillivilli lakdst latni, és frissen mosott ruhak
illatat érezni.

A terheken agy lehet a legktnnyebben enyhiteni, ha kiszervezziik els6dlegesen
csaladtagjainknak a hazimunka bizonyos teriileteit. Példdul a mosogatast,
porszivozast, pokhalézast, virdgok gondozasat, és igy tovabb. Erdemes azt
kiszervezni els6 korben, amit a csalddtagok szivesen elvallalnak - teh4dt nem azt, amit
utalunk -, hogy azonnal legyen sikerélményiik! En példaul a stiteménysiitést mar
hénapok 6ta atengedtem a lanyomnak (cukrdsznak késziil). Ez nem napi szintt
feladat, de nagy feladat!

Ugyintézés kiszervezése

A legid6rablobb tevékenységek kozé tartozik a hivatalokban valo tigyintézés:
varakozas, idegeskedés, stressz, utazds id6tartama, stb. Vannak mar cégek, akik
elvéllaljak, hogy sorban allnak helyetted - felhatalmazéssal - és elintézik ezeket a
nemszeretem tigyeket. De ez megoldhat6 akar csalddon beliil is! Nem érdemes
mindent a férjre testalni, mert szegény egy id6 utan azt fogja érezni, hogy mindent 6
intéz a csalddban. Meg kell kérni masokat is, maximum a férj felldizad és minden
ilyen intéznival6t onként vesz a vallara. ;) Csak tigyesen!

Lista a htitdre!

A listak készitése kivalo elfoglaltsag és kivalé megvaldsitast segité eszkoz. De a listat
csindlhatjuk tgy is, hogy nem csak benniinket érint: ha tudod, hogy a hét folyaman
el kell intézned néhdny aprésagot, amik id6ben és terheltségben nem jelentenek nagy
tételt, csak éppen kicsiségiiknél fogva szétforgacsoljak a napjaidat, akkor készits
ezekrdl listat, és tedd ki a htitére! Kérd meg a csalddtagokat, hogy ha ttba esik
szamukra, akkor legyenek szivesek elintézni, és ha megvan, huzzak ki a listarol azt a
tételt. (A héten nalunk igy intéz6dott el 10 darab sima boriték, toner a nyomtatéba, és
miianyag poharak a tréningre. Ezekkel nekem elment volna a fél délel6ttom, a férjem
meg apranként megoldotta).

Segit6 bevonasa - egyben segitség a segitének

Noként érzékenyebbek vagyunk nétarsaink helyzetére. Ha van a kérnyezetedben
nehéz helyzetben 1év6, vagy dnmagaval is hadildbon all6 anyuka, kismama,
nagymama, akkor néha, havonta egyszer, adj neki valamilyen adminisztrativ
munkét! Nem is kotelez6 ezért fizetned, szervezheted csajos délutdnnak ezt az
eseményt. Szdmodra segitséget jelent, a segitéd szamadra pedig valamilyen 4j szellemi
tevékenységet, ami kozben jol érezheti magét, kiszakadhat a sajat taposémalmabol.
Mindenki nyer. Ha rendszeresen igénybe veszed az illet6 segitségét, akkor persze
fizethetsz is neki, vagy adhatsz valamit cserébe. A jov6beli legjobb munkaer&det is
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"kinevelheted" igy, arra az id6szakra, amikor mar konkrétan fel tudsz venni f6allasra
valakit!

CRM - iigyfélkezel6 automata rendszer beiizemelése

Lehet, hogy ez kinaiul van szamodra, nyugalom, 12 éve még nekem is kinaiul volt.
Taldn még nem tapasztaltad, de a véllalkozasban - f6leg online vallalkozasban - a
legstresszesebb feladat az tigyfelek kiszolgalasa. Nem azért stresszes, mert nem
szeretjiik, hanem azért stresszes, mert tokéletesen akarjuk csindlni. Nalam eleinte egy
kis ftizetkében tortént az adminisztraci6, majd atalltam Excel tablédra: ki, mikor, mit
vasarolt, mennyi id6 alatt fizetett, mit vett még meg, mi volt a szdmla sorszdma,
mikor postaztunk neki, mit leveleztiink vele, stb.

Egy bizonyos vev6szdmig erre nincs igénye az ember ldnyanak, de ez gyorsan elér
egy kritikus hatart! Egy Gjabb hatarnal mar az Excel tabla is bajos, egyre tobbszor kell
hasznélni a keresés funkciot, és rdaddsul egy gombnyomassal meg lehet semmisiteni
az egész dokumentumot! Na, erre talaltdk ki a CRM vevékezel6 rendszert: a
vevokkel, érdeklédskkel kapcsolatos adminisztrativ teend6k egyszertisitésére,
professzionalis szintre valo fejlesztésére. Olyan, mint egy szdmlaz6 program - sét,
akar az is egyben -, de leveleket is lehet bel6le kiildeni. Oriasi segitség mar akkor is,
mikor még egyediil dolgozol, néhany tigytéllel. Ha pedig béviilsz, és segitséget
veszel fel, akkor nem kell a nullarél felépitened az tigyfélszolgalati munkakort, mert
a CRM rendszerben minden egyértelmdi, és visszakovethetd, ki, mit csinalt, beszélt,
levelezett az tigyféllel. Ilyen CRM rendszernek a miniCRM-et ajanlom, én is ezt
hasznalom 2009 6ta.

Automatizalas és/vagy digitalizalas - Nincs anndl dragabb mulatsag, mintsem
felvenni egy vagy tobb alkalmazottat, aztdn azt szdmolgatni, hogy mennyi
veszteséget termelnek a cégnek az unatkozasukkal, azzal, hogy nem tudunk nekik
napi 8 érat kiterhel6 munkat adni, vagy azzal, hogy htzzak az id6t, amikor nem
kellene. Nemcsak a mai modern vildgunkban elvaras a gyors, pontos és végtelentiil
hatékony munkavégzés, de mar tobb, mint 100 éve az, miéta feltaldltak a félig
automatizalt gyartosorokat.

Az internet révén milliényi dolgot lehet vagy automatizalni, f{6ként olyan
folyamatokat, ahol az embert6l maximalis odafigyelés az elvaras, cserében végtelentil
unalmas a munkafolyamat.

Automatizélni és/vagy digitalizalni, virtualizélni lehet - az el6z6 pontban targyalt
CRM rendszeren tul - a pénziigyeket, a levelezést az tigyfelekkel, a meetingeket, a
megrendeléseket, a készletkezelést, a marketinget.

Elsé lépésként a digitalizalas/virtualizalas kell, hogy elStérbe keriiljon, és utana,
ezeket mar konnyd automatizalni is.

Minden nap sziiletik olyan Gj weboldal, ami kétségbeejtéen bonyolult
adminisztracids kihivasokat hivatott megoldani olyan frappénsan, hogy csak
amulunk, de mivel ezek is termékek, ha nem elég j6 a marketingjiik, akkor nehezen
jutnak el hozzad, mint potencialis tigyfélhez.

Magyarorszagon a vallalkozoi tigyintézés is egyre konnyebb: egyéni vallalkozast
tigyfélkapun keresztiil, mindossze 5 percnyi tirlapkitoltéssel el lehet inditani,
bejelolve azt is, hogy milyen ad6zasi format szeretnél - kozkedvelt ugyebéar a KATA
ado6zas -, és mikor visszajelez a rendszer, mér az ad6szamod is ott van a kivonatban,
tehat indulhat a szamlazas is.
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A szamlazas kotelez6en online rendszeren keresztiil torténik - ez bar kiils6 nyomas
volt a kormanyzat részérdl, és van mogottes céljuk is ezzel, de én példdul mar 10 éve
nem allitottam ki papir alapti szdmlat, és utalom azt is, ha én olyat kapok.

Az tigyfélszolgalat is automatizalhato, legalabb részben: gyakran ismételt kérdések
szekciot a weboldalon létrehozva lehet arra 6sztondzni az éppen fejét vakaro,
segitséget kéro tigyfelet, hogy el6szor olvasson utdna a rendszertinkben a tipikus
problémaknak, mert val6szintileg mar ott van szdmara a valasz! Ezzel munkaeré&t
tudsz megsporolni, ami elképesztd pénzkidobas lenne, ha egy embert arra tartanal,
hogy valaszolgasson az éppen gondolkodni nem hajlandé édeskedves tigyfeleknek...

A virtualizalas és automatizalas nem a jové, hanem a jelen mar egy évtizede.
Mindent automatizalni kell, amit csak lehet, mert ezek a produktivitast novelik,
mikdzben éves szinten milliokat spérolnak a vallalkozénak, és kozben nem kertilnek
milliékba, hanem csak pér tizezer forintba.

Ehhez természetesen szemléletvaltas kell, és persze, vannak helyzetek, amiket nem
igazan lehet automatizalni, mert példdul a balatoni langosstit6 kisiparos nem
cserélheti le magét egy balatoni langosstit6 automatava, de végiil is... miért is ne?
Biztosan nagy figyelmet generdlna a sok langossiité kozott egy automata - féleg azt
is tekintetbe véve, hogy mekkora igény keletkezett az érintés nélkiili tigyletekre. ..

Beszélgetés hasonl6 érdeklddési kortiekkel

Barmennyire is furcsa, ez is a segitség és a kiszervezés témakoréhez tartozik. Velem
minden olyan beszélgetésnél el6fordul, ahol hozzam hasonlé érdeklédéstiekkel
folyik a csevej, hogy felvetek egy olyan témat, ami az egyik problémamra
vonatkozik, és megoldjak nekem!

Mindig kapok valami olyan 6tletet, megvilagosité tényt, gondolati segitséget, amit
egyediil képtelen lettem volna 6sszehozni! Volt olyan, mikor hetekig kotlottam egy
probléman, és nem lattam a fatdl az erdét! Viszont tudtam, hogy nem latom a fatél az
erd6t. Ezért megkérdeztem mésokat, mi a véleménytik: és megmondtak! Ott volt a
megoldés, pillanatok alatt. Az, amit én hetek alatt sem taldltam meg, 6k azonnal
tudtdk. Nem azért, mert tudtdk eleve, hanem azért, mert kivtildlloként lattak, én meg
a kell6s kozepébdl. Mas perspektiva, mas gondolatok.

Oszd meg mésokkal - azokkal, akik megértenek téged - a gondolataidat, a
problémaidat, és meg fogjak talalni szamodra a megoldast!

Ilyen feladatok , kiszervezésével” kezdd, és ne azzal, hogy felveszel egy embert, és
aztdn azon gyotrédsz, hogy neked kell majd kitermelned az 6 dsszes koltségét,
mikdzben hénapokon keresztiil betanitod, és nézed, hogyan unatkozik
latvanyosan... Lehet, hogy sosem lesz sziikséged alkalmazottra, ez nem jelenti azt,
hogy ne lehetnél millidrdos! Esszel csinalj mindent, az a 1ényeg!
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17. fejezet
Innovacio - ez meg miféle uri huncutsag?

Avagy: az innovacié nemcsak az Apple és a Google kivéltsaga.

Teljesen véletlentil, fogalmam sincs, hogy milyen csatornan, de elcsiptem a tévében
egy fél mondatot, ami a vilag egyik leginnovativabb cégérél, a SONY-rél hangzott el.
Jajj, nem is! Egy TED-es vide6éban lattam, de melyikben vajon? (Majd eszembe jut,
akkor belinkelem!)

Annyi hangzott el mindossze, hogy a SONY alapitdja, annak idején nem egy
vilaghires elektronikai céget akart 1étrehozni, amely hires a technikai Gjitasair6l,
hanem kizarélag egy olyan helyet akart, ahol a mérnokok szabadon dolgozhattak 4;j
technolégidkon. Egy mérnoki céget akart. Es lam, mi lett a vége!

Apam nagyon sokdig - évtizedekig - tévé-, radidszereld, elektronikai miiszerész volt,
és valamikor kés6tinédzser koromban kérdeztem meg téle, hogy a SONY termékek
miért olyan dragédk? Apu akkor azt mondta: azért, mert az Gjitasaik messze
megel6zik a korunkat!

A televizidk piacan minden gyart6 a SONY-t masolta! Olyan, hogy a SONY késébb
jott ki valamivel, mint masok, olyan nem volt. A vide6 magndk, a walkman-ek, CD
lejatszok, mind-mind SONY markanévvel voltak ellatva eleinte, és dragak is voltak,
mint az arany! Gondolj bele: nem is elektronikai cégnek indultak! Hanem az
innovéaciot timogato, az innovaciét maximalisan szem el6tt tarto, azt legf6bb
kiildetéssé emelt, mérnoki cégnek!

Nyilvan egyenes volt az Gt az Gjitdsok megalkotédsaig, de a fontos most az, hogy az
innovécio iparagakat hoz létre!

Mit jelent az innovacio és mit jelent ez egy vallalkozas szamara?

Az innovacio egyértelmiien Gjitast jelent. Nem valami Gjnak a feltalalasat! Nem egy
4j szabadalmat! Hanem egyszer( Gjitast a mar meglévo rendszereinkhez képest (ha
nincs rendszeriink, akkor példaul egy rendszer létrehozdsa mér innovacionak
szamit), vagy példaul olyan médszerek alkalmazasét, amiket a versenytarsaink
feltehet6en nem hasznalnak. Nem baj, ha az egy évszazados médszer! A lényeg,
hogy szdmunkra, esetleg az ipardg szamara Gj legyen!

Ilyen volt péld4ul az interneten az e-mail marketing megjelenése, elterjedése. Pofon
egyszer( dolog, és el6szor a rosszfitik kezdték alkalmazni, kéretlen rekldmlevelek
forméjaban. Mignem valakinek eszébe nem jutott: mi lenne, hogy ha az
érdeklédGimet nem széban értesiteném, hanem e-mailben?

Ez mar innovécio volt.
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De ezen beliil tovabbi innovécié volt az is, hogy az e-mailt, az internetes keresked6k
nemcsak értesitésre, hanem hosszas figyelemfenntartasra is elkezdték hasznalni.
Komplett e-mail sorozatokat kiildozgettek bizonyos id6kdzonként, hogy az
érdekl6dsk figyelme ne lanyhuljon.

Ezen beliil tovabbi innovéacio volt az, hogy automata levélkiild6 rendszerekkel
kezdték kiildozgetni ezeket az e-mail sorozatokat, és nem egyesével masoltak be
személyenként a leveleket, hanem csoportosan tudtak levelet kiildeni tgy, hogy
kozben a cimzettek mit sem tudtak egymasrol - nem lattdk egymads cimeit, mint
ahogy kordbban ez megesett, ha tomeges levelet kiildtunk.

Aztan ezen beliil tovabbi innovécié eredménye, hogy a leveleket el6re lehetett
id6ziteni.

Ujabb innovécié, hogy komplett e-mailkiildé rendszereket fejlesztettek ki,
e-mailszerver szolgaltatassal, hiszen a megnovekedett levelezési igényt - egyszerre
tobb ezer, akar tobb tizezer embernek kiildott levelek - csak egyre nagyobb
kapacitasa hardverek tudték kielégiteni.

Kiéptilt egy komplett ipardg arra a régi innovaciora, amely szerint elektronikusan is
lehet levelet kiildeni.

Nem volt dertilt égbdl villamcsapas. Nem volt Nobel-dij. Nem volt voros szényeges
tinneplés. Minden szépen 1épésrél-1épésre zajlott, és zajlik ma is! Ez az innovacié.

Lépésrdl-lépésre tjitani, megajulni, Gj modszereket bevezetni, kiprobalni, akkor
is, ha csak szamunkra Gj az a médszer!

A kisvallalkozasok szamara, itt Magyarorszégon, a legalapvet6bb marketing
tevékenység is egyenl6 az innovacioval. Aminek nincs kultaréja, mi mégis
alkalmazzuk, az szdmunkra innovaci6. Mivel eltériink a nagy tobbségtdl, vagyis
gjitunk, vagyis innovativak vagyunk.

Keresztkérdés: fontos egy ndi vallalkozas szamara az innovaci6?

Valasz: legalabb annyira fontos, mint a stratégia, a hatékonysag, és a célkittizés.
Innovaci6 nélkiil csak posvany van.

Volt mar sz6 arrél, hogy ha nem toreksziink folyamatosan a tobbre, jobbra, akkor
elhtz mellettiink a mez&ny. Ezt kiegészithetném azzal is, hogy ha nem gjitunk
folyamatosan, akkor is elhtiz mellettiink a mez6ny. Mert 6k biztosan Gjitanak (csak
azok tudnak elhazni).

Az én vallalkozasomban példdul 2009-ben hatalmas innovacié volt a szabadaras
online tanfolyamok bevezetése. Addig 12 embernek tudtam eladni a terméket, de
mikor bevezettem a szabadarat, ami azt jelentette, hogy a résztvevék mondtdk meg
az arat és azt az arat is fizették meg - jelenleg A tudatossdg miivészete online
tanfolyamom mitikddik ilyen megoldassal -, akkor a résztvevék szama felugrott
alkalmanként 270-re is.
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Na, ezért a szabadaras otletemért az ismer6sok fele komplett idiétanak nézett, mésik
fele meg masolni igyekezett, de persze sikertelentil, mert nem értették pontosan,
hogy mi is a stratégia lényege.

Ezt az innovaciot tovabbfejlesztettem, és ebbdl a szabadaras metédusbdl sajat
franchise rendszert csindltam, és magat a megoldast is eladtam.

Masik innovéaciéom a jobb agyféltekés kreativ irds képzés volt. 2013-ban talaltam ki,
elkezdtem csindlni, aztdn trénereket képeztem a sajat, szintén innovativ képzési
modszeremmel, majd 2015-t6] mar csak franchise partnerek tartottdk mar az
ir6képzéseket, és tartjak ma is.

De még ez utén is volt innovaciom.
2016-ban a jobb agyféltekés ir6kbol irécsapatot verbuvaltam, és elkezdtiink
szovegeket irni mas véllalkozasoknak, szigortian jobb agyféltekés moédszerrel.

Rolam azt szoktdk mondani, hogy minden, amihez nytlok, arannya vélik, persze én
tudom, hogy ez nincs igy. De az biztos, hogy van egy csomé dolog, amit mar
kitalaltam, vagy meglévé6 dolgokat feljavitottam és sajat képemre formaltam, és ezek
bizony nagyon sikeresek azota is.

Mit érdemes ujitani?

Barmit, ami kapcsolatos a cégtinkkel, vallalkozasunkkal, tizleti- és
munkafolyamatainkkal. De legf6képp jitani kell a kovetkezd tertileteken:

- Marketing

- Koltségek

- Termékfejlesztés

- Vevokkel val6 bandsmod
- Vevkovetés

- Ertékesitési folyamat

- Szervezeti felépités

- Technolégiai eszkozeink
- Kommunikacio, PR

- Arképzés

- Uzleti modell

- Megvalositas mogottes modszerei (pl. jobb agyfélteke)
Stb.

Azt szoktdk mondani, hogy ami bevalt, azon ne valtoztass! De ez a megfogalmazas
igy nem helyes. Atfogalmazva, az innovaciét szem el6tt tartva, igy mondandm: Ami
bevilt, azon id6nként mindenkép valtoztass, és mindenképpen vigyél bele
valamilyen tjitas is!

Ugyanis, ha ez a tézis igaz lenne, hogy ami bevalt, azon nem kell véltoztatni, akkor
még mindig a szocializmusban lennénk. Az is bevalt valamilyen szinten, nem? :).
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Az innovaci6 egyértelmtien valtozast hoz. Eppen ezért, akik irté6znak a véltozastol,
azok nehezebben vesznek fel a repertoarjukba innovativ megolddsokat. Az legyen az
6 bajuk.

Innovacié mar az is, hogyha lecseréljiik a régi, szakadt, apportként bevitt
szamitogépiinket egy gyorsabbra, erésebbre, Gjabbral

Minden, ami a megajulassal kapcsolatos, az innovacio.

Most rajtad a sor: a te vallalkozasod, céged, miben szamit innovativnak? Milyen
innovéaciok zajlottak le az utébbi egy hénapban nalatok? Melyik innovativ megoldés
hozta a legjobb eredményt? Melyik gjitas volt a legnehezebb?

Az innovéci6 hidnya nem egyértelmtien kéros, de hosszt tdvon mindenképp
veszélyes. Erdekes médon, a megtjulds néha visszavonulasnak, visszalépésnek is
hathat.

A sajat példdmat tudom felhozni: két éves csodalatos tapasztalatszerzés és rengeteg
tanulsag levonasa utan bezartuk a szdmitastechnikai boltunkat (még 2010-ben, de a
sztori ma is il).

A cég nem szlint meg persze, csak atalakult. Nagyon sokan, dobbenten alltak a
dontésuink el6tt. Nem értették: latvanyosan jol ment, miért zarjuk be mégis?

A vélaszunk erre egyértelm(i: mert a latvanyt nem a kereskedelem, hanem a szerviz
szolgéltatta. Nem vevok jottek be az tizletbe, hanem problémakkal kiizd6k jottek
segitséget kérni. A szerviz rész felfutott, a bolt résznek pedig ledldozott. Nem
akarom a valsagra fogni, de tény: 2009 aprilisa 6ta csokkent a kereskedelembdl
szdrmazo6 bevétel (40%-kal), és szaporodtak a rossz vevok, akik nem akartak id6ben
tizetni, és mindenféle kifogasokat talaltak az id6ben valo fizetés elkeriilésére. Legyen
sz0 akar cégekrol, akar maganszemélyekrol.

A dobbenetet a 2009-es karacsony hozta. Koztudott, hogy a karacsonyi id6szak, a
magyar kiskereskedelemben atiit eredményeket szokott jelenteni, sok keresked6
ilyenkor kertil egyenstulyba. Nos, tobb keresked&vel beszélgetve, az a borzaszt6
latlelet jott ki, hogy a decemberi hénap nem volt jobb, mint az oktéber! Szinte
mindegy volt, hogy milyen tertileten - édesség bolt, ajandék bolt (!!!), ruhazati tizlet,
kavézo, és ugye a mi szdmitastechnikai {izletiink -, de a december nem volt jobb,
mint barmelyik 6szi hénap. Ami csak azért rossz, mert a januar mindenhol a pangas
hénapja. 2008 januadrban olyan j6 hénapunk volt, mint az el6tte 1év6, elsopréen
sikeres decembertink. 2009 januérban is olyanok voltunk, mint az el6tte 1év6
decemberiink, csak ugyebar a két december kozott volt oriasi kiilonbség... [gy a
janudrok kozott is. Nyar elején mindenhol még tovabbi visszaesés varhato, hat, mi
azt mar nem vartuk meg.

Latszolag visszaléptink, de tobb szempontbél megvizsgélva, mégis innovaciénak
szamitott a bolt bezardsa egy olyan pillanatban, amikor még ne is volt veszteséges!

- A koltségek radikalisan csokkentek. (Nincs bérleti dij, nincs eladé alkalmazott,
nincs plusz rezsikoltség.)

63



Iranytd
Véllalkozo6i gondolkoddasmod és szemlélet a gyakorlatban

- A munkaid6 szervezése nem volt tobbé id6hoz kotve. (nyitvatartasi id6ben nem
lehetett hazakhoz kimenni javitani, holott ez alap elvérés az tigyfelektdl, kénytelenek
voltunk nyitvatartasi id6 utan, vagy el6tte rendezni az ilyen eseteket).

- Alkalmazott nélkiil megsziintek a vezeto6i feladatok, 6riasi tehertél szabadul meg
igy a férjem, aki a boltvezet6 volt (nem neki val6 a fénokoskodés, ez egyértelmtivé
valt.)

- és még sorolhatnam (2021-es kiegészités: azért hagytam benne ezt a példat, mert most
is egy valsagos helyzet van kialakuléban, tovédbba a boltok még mindig a gazdasag
részei azota is természetesen, tehat annak ellenére, hogy tobb, mint egy évtizede
tortént, tobb szempontbdl is é16 példa lehet.)

Nyilvan egy ilyen valtozas, Gjitas, hatranyokkal is jarhat, de nagyon 6szinte leszek:
nem lattuk végiil a hatranyat. A vevoék és potencialis vevok persze lattdk: nem lesz
szamitastechnikai bolt ott helyben. Még olyanok is sajndltak a bolt bezarasat, akik
sosem jottek be vasarolni. Mindig tgy voltak vele, hogy majd... Mi viszont vagyunk
annyira 4jitok, hogy a "majd"-ra nem alapozzuk a cégiink életét.

Innovéci6 lehet példaul az is, ahogy kommunikalsz a vevéiddel, érdeklédékkel.
Lehet, hogy az ipardagadban nem szokas, de te példaul kitalalod, hogy cikkeket irsz a
helyi Gjsagnak, és hasznos informdciékkal latod el benne az olvasokat. Kozben
persze nem tartod titokban, hogy ki vagy. Nem kell kdzvetlen ajanlattal bombazni
ahhoz az embereket minden pillanatban, hogy ismertté és elismertté valjon a neved.

Ha nem akarsz nagyon sok munkat igényl6 innovativ megoldasokkal foglalkozni,
akkor egy dolgot tarts szem el6tt mindenképp: nem kell Gjnak lenni, de
mindenképp legyél MAS, mint masok. Mindenféle dologban lehetsz méasabb, mint
masok, ennek csak a kreativitdsod szabhat hatart.

Muszaj masnak lenni. A Google, mindenben mas. Masképp csindl pénzt, mint més
cégek. Masképp kommunikal, mint mas cégek. Mindent ingyen ad, amit mésok
pénzért. A munkakornyezet olyan irigylésre mélto, hogy akar szadzszoros
taljelentkezés is van egy-egy munkakorre. A munkatarsaikndl a kreativitast teszik
els6 helyre, mig a legtobb cég a teljesitményt és a munkaid6 allandé tallépését
helyezi el6térbe (magyarul: dogolj bele a munkéba, aztan majdcsak el6léptetiink
valamikor). A Google-nél nem is kell, hogy el6léptessenek, ott imddnak dolgozni az
emberek, a legalacsonyabb beosztdsban is.

Amerikdban, az olyan cégeket, amelyek minden tekintetben tGjiténak szamitanak, és
radikalisan kiillonboznek a versenytarsaikt6l, Maverick cégeknek nevezik
(szabadtiszo6, parton kiviili, fliggetlen). Nalunk nincs az ilyen cégekre kifejezés,
maximum tényleg az innovativ jelz6t szoktak haszndlni. De az nem fedi a lényeget,
raadasul nem is magyar sz6. Ha van otleted arra, hogyan lehet a kiilonb6zni merd,
s6t, a kiilonbozéségre hangstlyosan odafigyel cégeket magyarul, frappansan
nevezni, akkor ird meg e-mailben .

Nos, neked mi lesz a kovetkez6 innovaciod?
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18. fejezet
Otthoni munkakornyezet

Avagy: egy vallalkoz6 mindenhol tud dolgozni - tervezni, célokat kittizni, kitalalni,
feltalalni, lelkesedni, agyalni - de a legtobbszor ez az otthondra koncentralodik.

Sokszor hallom azt az intelmet, ami véllalkozéknak szdl, és valahogy igy hangzik:
sose keverd 0ssze a munkat a magéanélettel, és soha ne vidd haza a munkat, mert

jujujujujjjjt
Namarmost, kéremszépen, ez egy bédiiletes butasag. Ugyanis a vallalkoz6 agyat
nem lehet lekapcsolni délutan 4-kor, hogy aztdn majd masnap reggel 8-kor induljon

djra. Mint ahogy a hétvégékre sem lehet kiiktatni a vallalkozéagyat, hogy teljes
mellszélességgel a csalad felé fordulhassunk.

Lehet ezt javasolni, de a kivitelezés nem fog sikertilni, és iszonyatos lelki terheket fog
eredményezni. Egyszertien az agynak nem lehet azt a parancsot kiadni, hogy mit ne
csindljon, mert azt fogja csindlni és kész. Persze, el lehet terelni a figyelmet - vagyis
meg lehet mondani az agynak, hogy mit csinaljon helyette - de a zsigeri
véllalkozoknal tgyis vissza fog kavarodni a gondolat a véllalkozasi tigyekre. Es ez
igy van rendjén. Kérem, aki ezzel nem tud egyiitt élni, az ne menjen vallalkozénak,
hanem maradjon alkalmazott (mar, ha van hol dolgozni természetesen).

A legjobb munkakoérnyezet a véllalkoz6 szdmaéra, a sajat otthona. Vessetek a
mokusok elé nyugodtan, de ezt a véleményemet fenntartom, és ala is tAmasztom.

A vallalkoz6 tobbnyire agymunkéat végez. Olykor jon, megy, intézkedik. Nyilvan
gyakran az tigyfeleket is ki kell szolgalni (minél gyakrabban, annal jobb :)), de van a
vallalkoz6i tevékenységnek rengeteg olyan része, amit egyediil végziink: terveziink.
Elemziink. Kutatunk. Olvasunk, fejlesztjiik magunkat. Uj dolgokat taldlunk ki (lasd
innovacio), 4j lehetSségeket térképeziink fel. Ellenérizziik az informdcidkat (pl. amit
a konyvel6, vagy az tigyvéd mondott), mert csak a magunk készitette statisztikanak
hisztink.

Ezekhez egyediil kell lenntink. Ezeket nem tudjuk a méasokkal val6 beszélgetéseink
kapcsan végigvinni. Vannak informaciok dogivel, amiket nem tudunk az
ismer@seinktdl és az tigyfeleinkt6l megszerezni, és ezt el kell fogadni. S6t, tudni kell
azt is, hogy az ismer6soktdl szarmazoé informécidk altaldban fals informaciok, és
tévatra visznek, ami kimondottan karunkra is lehet...

Tervezni sem tudunk térsasagban. Statisztikakat sem tudunk elemezni témegben.
Nem lehet agymunkat végezni tgy, hogy kdzben barki, barmikor megszolithat

65



Iranytd
Véllalkozo6i gondolkoddasmod és szemlélet a gyakorlatban

benntinket. Nem lehet a kovetkez6 negyedéves célokat kittizni tigy, hogy kozben
tgyfeleket szolgalunk ki.

Ugyhogy, aki azt mondta, hogy vallalkozoként ne vidd haza a munkat, az egy idiéta
volt, vagy sosem véllalkozott (vagy mar tonkrement a hdzassaga, de annak nem a
vallalkozas volt az oka, arra mérget vehetsz).

Ahhoz, hogy ezeket a csodélatos, kihivasokkal teli feladatokat elvégezd, és
folyamatosan iranyitasod alatt tartsd a vallalkozasodat, igy kell szervezned az
életedet - és az otthoni munkakornyezetedet -, hogy senki és semmi ne ldssa karat
annak, hogy ha te elvonulsz fél 6rara, hogy egy grafikont kielemezz, vagy megirj egy
fontos e-mailt.

A kulcs a jol szeparalt, de mégis csaladias, otthoni munkakornyezet.
Jelsz6: Otthon is hatékonyan dolgozunk, ha akarunk!

Nem kotelez6, de legyen lehetséges!

Még emlékszem, amikor elkezdtem a vallalkozésalapitdssal komolyan foglalkozni,
Marci 8 hénapos volt. A babakocsiban szeretett elaludni, ringatds kzben. Idetiltem a
géphez, a labammal pedig ringattam a kocsit. K6zben informacidkat gytjtottem. Mig
dolgoztam, itt aludt mellettem. Mikor felébredt, itt hagytam a gépet. Délutani
alvasnal eljatszottuk ugyanezt.

Csodalatos 8sszhangban volt minden.

A leveg6n val6 séta kozben a babakocsi kosaraban mindig vittem a babakaja és
innivalé mellé egy tollat és egy jegyzetfiizetet is, mert a séta kozben tancra kaptak az
agysejtjeim, és milliényi dolgot jegyzeteltem.

A "ne vidd haza a munkéat" mozgalom tdmogatéi szerint mi lett volna a helyes?

Ha bébiszitterre bizom a gyereket és elmegyek irodat bérelni, és oda dolgozni? Vagy
ha nem csindltam volna semmit? Akkor vajon hol lennék most? (Biztos nem ezt
irndm, és te biztos nem ezt olvasnad.)

A dolgok nem feketék vagy fehérek. Az otthoni munka nem azt jelenti, hogy
hegyekben 4ll a mosni val6, a gyerek mindig éhes és maszatos, a férj pedig
kielégitetlen. (Méar elnézést...) Az otthoni munka egy innovativ megoldés (lasd
innovacio), koltséghatékony is (ldsd hatékonysag), és harmonikus is (lasd
id6beosztas, élet és munka Osszeegyeztetése, egyenstly megtalaldsa).

Milyen a jo otthoni munkakdrnyezet?

Lehet, hogy éppen nincs kisgyermeked, igy nem kell tigyeskedned abban a
tekintetben, hogy egyiitt is legyél a csaladdal, mikézben dolgozol, meg nem is (mint
Matyas kirdly meséjében), de az biztos, hogy vannak olyan alapvet6 szempontok,
amiket mindenképp szem el6tt kell tartani.

1.) Az otthoni munkakornyezet legyen vilagos! Barmikor kertilsz is oda a nap
folyaman, az sosem art, hogy ha van egy ablak a kornyéken, és valamikor napkozben
még a nap is bestitott...
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2.) Némiképp kiiloniljon el, de nem biztos, hogy ajtoval, falakkal, elég egy nyugis,
kényelmes sarok.

3.) Nyugodtan beleolvadhat az otthonba, stilusban, elhelyezkedésben. Nem kell egy
elzart kamraban kuksolnod azért, hogy nehogy valaki rdjojjon, te otthon is
merészelsz dolgozni.

4.) Legyen konnyen tisztan tarthato, szell6s, friss. Friss, vallalkozo6i gondolatokhoz ez
az idealis!

5.) Legyen jol szervezett: essen kézre minden, aminek kell, és ne essen kézre, aminek
nem kell.

6.) Az otthoni munkakornyezetben {iilve lehet6leg ne legyél hattal a csaladtagoknak.
Az egy nyilvanval6an jo elkiilontilési mod, hogy ha hattal vagy
valaminek-valakiknek, de rossz érzés is. A csalddnak is, neked is, hiszen akéar 6rakat
is eltolthetsz igy. Inkdbb helyezkedj el némileg oldalvést, vagy akar szemben. Igy
nincs elzartsag érzés, ugyanakkor nyilvanvald, hogy dolgozol éppen, mert a hely jol
koriil van irva, a berendezéssel.

7.) Az otthoni munkakoérnyezet is legyen biztonsagos.

8.) Legyen elég hely a szamitégépnek és a periféridknak (monitor, nyomtato,
szkenner, stb)

9.) Legyen egy-két zarhat6 szekrény, hogy illetéktelen gyerekkezek ne tudjanak ott
matatni, ahol nem kellene...

10.) Tedd ki a falra az elismeréseidet, okleveleidet, bizonyitvanyaidat.

11.) Ha van ré lehet6ség, akkor a feng shui szabalyai szerint helyezd el a lakdsban a
munkasarkot/szobat! (Szakértének ajanlom: Skultéty Andit -

https:/ /www.fengshuis.hu )

Hogyan van berendezve az otthoni irodad, munkasarkod? Van ilyened egyaltalan?
Nyugodtan és batran ,vidd haza” a munkat, de sokkal inkabb igy tekints a
vallalkozasodra: Véllalkozom, tehat végre munkam az életstilusom fontos része, és
nem félek hasznélni!

19. fejezet
A karcsusag titka és elOnyei

Nem, nem tévedtél el, ez még mindig az Irdnytd, a néi vallalkozéknak sz616 100
gyakorlati tipp keretében. Nem csapok fel fogyokuras tandcsadonak hirtelen, de a
vallalkozasok életében is torvényszertien felbukkan a karcsasag, tgy, mint néként, a
valo életiinkben (4ltaldban mindenkinél).

A pokerben az egyik legfontosabb készség az aranyérzék - majd egyszer, ha
pokereziink, elmagyarazom :) - és ez a készség a vallalkozok szamara is életbe
vagoan fontos, csak éppen nincs olyan gyors visszacsatolds, mint példaul egy poker
jatszmaban. Nalam sokkal tapasztaltabb, véllalkozasfejlesztésben jartas szakérték azt
allitjak, hogy a véllalkozasok szdmara a legveszélyesebb pillanatok azok, amikor
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novekedési palyéra allunk. Olyankor a legkonnyebb elszallni. Olyankor is tobbnyire
a koltségekkel, és az ardnyokkal valo "elszallas" a jellemzé.

Gondolj csak bele! Adva van egy kis cég - 2 f6s - amely iszonyatosan sikeres. Annyi a
megrendelés, hogy a két £6, aki dolgozik benne, mar nem birjak a terhelést. Ugy
dontenek, béviilnek. Igen dm, de eddig otthon dolgoztak, a b6éviilés ara az, hogy j
telephelyet kell birtokba venni, el6szor csak egy, majd tobb alkalmazottra lesz
sziikség, és igy tovabb.

Teljesen hétkoznapi torténet. Mindenki szdmara nyilvanvald, hogy a koltségek
iszonyatos mértékben megemelkednek. Ilyenkor dertilhet ki az, hogy a kis cég bar
sikeresnek ttinik, de a bevételiik profittartalma olyan alacsony, hogy azt veszik észre
két év mulva, hogy tonkrementek! Sosem lett volna szabad béviilnitik. Miért? Mert
azokkal az ardnyokkal voltak sikeresek - sufnicég, garazscég jelz6vel illetik az ilyen
vallalkozasokat -, amikkel kétfés cégként miikodtek: X kiadds (minimalis), Y bevétel
(maximalis). A béviiléssel Y lett a kiadas is (maximadlis), és a bevétel is annyi maradt,
vagy leheletnyit novekedett.

0-1 helyett az ardny megvaltozott 1-1-re. Ha csak az ardnyok véltoznak meg, és még
mindig nem cséd kozeli az dllapot, (mert még mindig nem 1,1:1 az arany, hanem
egdl) akkor is irt6zatos nagy a veszély, mert lényegében minden szituacio
megvéltozott! Hidba vagyunk ugyanabban a bizniszben, mégsem ugyanaz, mert
beliil minden mas lett.

Raadasul az tizlet nemcsak a termékrdl szol, nemcsak a szolgaltatasrél szol, hanem
féként a piaci kornyezetrél. Ugyanis, ha példaul van két tizleted, az egyik Budapest
egy forgalmas, belvérosi utcdjaban, a masik pedig Békéscsaba mellett egy kis faluban,
akkor te is nyilvanvalodan érzed, hogy két, kikopott-egyforma tizlet is teljesen
masképp teljesit. Mert mas a kornyezet. Ez akar egy utcanyi kiilonbségnél is
mérhet6! (Franchise tizletek is azért nem teljesitenek egyformén, mert nagyon nem
mindegy, hol vagyunk helyileg, pedig 6k aztan felmérik a terepet, elhiheted, mégis
kiizdenek a piaci kornyezet problémadjaval!)

Mit lehet itt tenni? Mit lehet tenni az érdekében, hogy ha el is nézziik az aranyokat,
ne menjiink tonkre! Az ardnyérzéket ugyanis tapasztalat Gtjan lehet fejleszteni,
nincsenek 4ltaldnos, szamszer( szabélyok - legaldbbis én nem ismerem ezeket, nem
astam bele magam ennyire a kozgazdasag tudomanyéba, ha van kedved, id6d,
nyomozz ezek utan :) -, és mindig a sajat tizletedben kell érezned az ardnyokat. Ha
nem érzed, akkor is védheted magad. Es itt jon be a képbe a karcstsag,.

A cég karcstsaga, vagyis a lehet6 legminimalisabb koltségekkel valé mtikodés.
Kulfoldiul ezt LEAN-nek hivjak, kozkedvelt médszer minden, magdra valamit is ad6
vallalkozas életében.

Ez hasonl6 elven mtikodik, mint a spérolas, csak nem hangzik olyan rondan. :) Es
nincs olyan negativ, "muszaj 6sszehtiznom magam" érzés, ami aztan gyorsan
atcsaphat a "na nehogy mar ne engedhessem meg magamnak!" gondolatmenetbe,
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aminek sulyos talkoltekezés lehet a vége. Lassuk, min lehet spérolni folyamatosan,
és hogyan lehet karcstn tartani a folyamatainkat.

Koltségek altalanos csokkentése és kontrollja

Rezsikoltségek, bankszdamla koltségek, beszerzési koltségek, bérkoltségek, adok,
jarulékok, telephely tizemeltetés, eszkozok bérleti dija, biztositasi koltségek - és
sorolhatnam tételesen napestig az 0sszes, vallalkozast érint6 koltséget.

A lényeg ezekkel nem a spérolas, hanem az ésszerti gazdalkodas. Energiatakarékos
izz6ktol kezdve, a nyomtatépapirok optimalis kihasznaltsagéan at, egészen az
értékcsokkenési lefrasokig szamtalan olyan dolog van, amivel foglalkoznia kellene a
vallalkozoénak, csak hat ugye nem teszi, hanem rébizza a konyveldre.

Rengeteg olyan tétel van egy vallalkozas képzeletbeli, havi bevasarlolistajan, aminél
nem lehet olcsébb arakat kiharcolni, de el lehet gondolkodni azon példaul, hogy
egyaltaldn minek is hasznaljuk? Példaul miért hasznal el egy vallalkozas havi 1000
oldal nyomtatépapirt, amikor ma mar minden digitalis és a virtualis vilagban
létezik? (Pl. online szdmlazassal)

Ezeknél a dolgoknal IS a j6zan ész elvét kell kovetni, és megspoérolni minden
telesleget, mert ezek aztdn a mozdulatok és egyéb koltségek megsporoldsaban is
jelentkezni fognak.

Es akkor most jojjenek a halad6 informacick, amik tgy haladéak, hogy igazabol
mindenkinek mar a véllalkozas ELOTT fejbél kellene ezeket ftjnia.

Bevezetes a LEAN alapjaiba - Kezdj el felnom a multlcegek proflzmusa1g>>

Jozan paraszti ész. Ennyi az egész.

20. fejezet
A 25 leggyakoribb vallalkozoi hiba

Az Iranytl utolso fejezetében arrdl lesz sz6, hogy milyen tipikus hibakat szoktak
elkovetni a vallalkozok. A fejezet célja az, hogy te ne kovesd el ezeket. De nyugi, el
fogod! :) Tudom magamrél: annyi mindent tudtam el6re, annyira okos voltam, hogy
aztdn én voltam a legjobban meglep&dve, mikor belesétaltam a csapdakba. Viszont
kijonni mar mindenbdl konnyen kijottem. Volt olyan, hogy a legrosszabb, legmélyebb
pontokon vildagosodtam meg: ja, hogy ez AZ! Aha!

Tehat ha nem is tudod elkeriilni a hibakat, menet kozben rdismerni is kész

fényeremény! Eppen ezért kell ezeket tudni: lehet, hogy megel6z6d, de az is lehet,
hogy majd "csak" konnyebben kezeled. Mindkett6 kivalo teljesitmény!
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5 hiba a vallalkozas alapitasakor, inditasakor

1.) Piackutatas teljes hianya, illetve a piackutatds abban mertilt ki, hogy
megkérdeztiik az ismer&seinket.

2.) A stratégianknak nem megfelel6 cégforma kivélasztasa (egyéni vallalkozoként
egészen mas lehet6ségekkel szembesiiliink kés6bb, mint Kft. cégtulajdonosként!).

3.) Alapveté vallalkozasi ismeretek hidnya - jo, hat ezeken mar tdl is vagy, mire ide
eljutottal az olvasasban.

4.) Onismeret hidnya - a véllalkozok élete csupa stressz. Ha mar alkalmazottként sem
birtuk a gytir6dést, hogyan akarjuk birni ekkora felel6sséggel? Onismeretben és
tudatossdgban itt tudsz a fejlédés utjara lépni: A Tudatossag Mvészete a Vidi Rita
Klubban>>

5.) Stratégia hidnya - mit akarsz, miért akarod, miért UGY akarod, mi a végsé célja az
Milyen er6forrasokat vagy hajlandé bevetni a célok eléréséért és mennyit? Kinek lesz
ez jo és miért? (Rajtad kiviil)

5 hiba a marketingben

1.) Nincs (sokan vannak igy, nyugi, nem kell a szivedhez kapni :))

2.) Szamodra nem megfelel6 kommunik&ciés csatornakat valasztasz, mert bed6lsz a
hiilye marketing trendeknek.

3.) Nincs pozicionalas, nincs j61 megszoélitva a célcsoport

4.) Agrél-agra szallsz, minden Gj trendre raroppensz, anélkiil, hogy tudnad,
illeszkedik-e egyaltalan a stratégiadba!

5.) Vakon hiszel az 6njelolt guruknak (lehet hinni, csak ésszel :))

5 hiba a pénziigyekben

1.) Dokumentaciok slendridn kezelése

2.) Osszemosddik a magan- és céges pénz

3.) A koltségeid a csillagokat verdesik, mikézben azt mantrdzod: a cég majd leirja,
majd elszdmoljuk...

4.) A kontroll teljes hidnya

5.) A konyvel6 munkajanak mindsége nem megftelels, de abban bizol, hogy majd
helyrejon... (dlom, dlom, édes alom)
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5 hiba az ligymenetben, munkabeosztasban

1.) Mindenki csinal mindent, és mindenki foglalkozik mindennel

2.) Alkalmazottak nem agy teljesitenek, ahogy elvarhato, és te hagyod ezt
3.) Nincs szabalyzat a m{ikodésrél, munkakorokrol, tennivalokrol

4.) Minden a véllalkozé fejében 6sszpontosul, ahelyett, hogy legalabb leirna!
5.) A véllalkoz6é mindenbe beleavatkozik, mindent 6 akar csindlni

5 hiba a vallalkozoéi szemléletben, hozzaallasban,
gondolkodasmdédban

1.) Pihenés, toltekezés teljes elhanyagolasa (aztan csodalkozas az agyvérzés,
gyomorbaj és szivinfarktus miatt)

2.) Onfejlesztés elhanyagolésa - j6 vallalkozé is holtig tanul

3.) Onhittség - Minimum 10 év kell ahhoz, hogy valaminek tényleg a szakértsje
legyél, vagy 5 év, de akkor napi 20 orat kell vele foglalkozni.

4.) Stressz nem megfelel6 kezelése - a dith nem segit, a halogatis nem segit.

5.) Id6gazdalkodassal val6é hadildbon &llas - err6l konyvet lehetne irni. Ja, irtam is :)
https://onixbazar.hu/termek/hagyd-a-dagadt-ruhat-masra

Te melyiket kovetted mar el? Es vajon melyiket fogod is még? @

Utdszo

11 év telt el azota, hogy befejeztem az Iranyttit, ami annak idején egy tobbhetes email
sorozat volt, osszesen 20 levéllel - és aztan még folytatodott is, egyéb mas, de
mindenképp témaban kapcsol6dé tippekkel.

Erdekesség, hogy most, 2021-ben aktualizalva semmi lényegesen nem tettem hozza,
csak frappansabba tettem bizonyos mondatokat, és kib6vitettem linkekkel az
anyagot, amely linkeken 1év6 tartalmak az Iranyti mondanivaldjanak kiterjesztései,
folytatasai, kib6vitései lehetnek.

Az Iranyttinek koszonhet6en vallalkozondi klubestek sorat tartottam 2010-ben, és
2011-ben pedig tobbedmagammal megalapitottam a Magyar Véllalkozénsk
Ko6zhasznta Egyestiletét, melynek elnoki tisztségét masfél évig el is vallaltam.
2013-ban jelsltek az Ev Vallalkozéja dijra, el is nyertem.

Aztan a jobb agytéltekés iroképzések felé fordultam - https://kreativiras.com -,
majd sajat magam &ltal képzett ir6kkal szovegiro tigynokséget is alapitottam, és

azoéta is irjuk a szovegeket mas vallalkozasoknak. https:/ /szovegiras.co.hu

Van sajat franchise rendszerem az ir6képzésrél - épp most meriilt fel, hogy
Szlovakidba is érdemes lenne kivinni, de Briisszelbdl is szemezgetnek a lehet6séggel.
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Regényt is irtam mar, és igazabol majdnem minden évben irok egy konyvet, amikor
meg nem, akkor is létrejon egy-két konyvnyi tartalom, csak nem kényvnek szanom
azokat, hanem példéaul online tanfolyamnak.

Ugy dontsttem, hogy az Iranyttit mostantol évente aktualizdlom, ez a verzi6 jelenleg
a legfrissebb.

Hasznald j6 egészséggel a sajat vallalkozdsod épitésére!

Sok szeretettel,
Vidi Rita

Megtalalsz a Facebookon is:
https:/ /www.facebook.com/vrnowornever

Minden jog fenntartva!
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