1.ÜZELETI VÁLLALKOZÁS - VÁLLALAT

Az emberek szövetkeznek egymással valamilyen cél elérésére, valamilyen feladat végrehajtására. Az így létrejövõ struktúrákat szervezeteknek nevezzük, azt a célt, amelynek elérésére szövetkeznek, a szervezet alapvetõ céljaként jelöljük meg. Alapvetõ cél: a szervezet tevékenységének irányultságát, létének értelmét kifejezõ cél.



Az üzleti vállalkozás olyan emberi tevékenység, amelynek alapvetõ célja a fogyasztói igények kielégítése nyereség elérésével. A vállalat az üzleti vállalkozás szervezeti kerete. Üzleti vállalkozás: olyan emberi tevékenység, amelynek alapvetõ célja fogyasztói igények kielégítése nyereség elérésével.



Vállalat: a jogi személyiséggel rendelkezõ üzleti vállalkozás szervezeti kerete.



Üzleti vállalkozás feltételrendszere:

- önálló, módjában áll a körülményeket saját szempontjai szerint mérlegelni.

- a vállalkozás profitorientált, kiadásai tartósan ne haladják meg a bevételeit, tehát hosszú távon nyereségesen mûködjön.

- a vállalkozás kockázatot vállal. A profitszerzés feltétele ugyanis, hogy a vállalkozás ráfordításokat eszközöljön, befektetése szükségképpen megelõzi a megtérülést. A vállalkozást bizonytalan közeg veszi körül. A befektetõ saját tõkéjét kockáztatja.

- a piac léte lehetõvé teszi, sõt ki is kényszeríti az üzleti vállalkozások kialakulását. Tiszta piaci viszonyok egyetlen társadalomban sem fordultak elõ. Üzleti vállalkozás a fogyasztói igénykielégítés és a nyereség definíciószerûen párosul.



Az üzleti vállalkozás alapvetõ célja

A vállalatalapításnak nagyon sok motivációja lehet: - nyereségszerzés, - keresletkielégítés, - foglalkoztatás, - szociális szempontok

Az üzleti vállalkozás alapvetõ célja a fogyasztói igények kielégítése nyereség elérésével.



Fogyasztói igény: olyan szükséglet, amelyet a gazdaság szereplõi nem saját szervezetükön belüli munkával, s nem is közösségi intézmények útján kívánnak kielégíteni.

A fogyasztói igény mint valamely termék vagy szolgáltatás iránti fizetõképes kereslet jelenik meg a piacon. Képes a gazdaság mûködésének serkentésére.



A vállalat küldetése

A vállalat küldetése: a vállalat alapvetõ céljának konkrét értelmezése. Meghatározza a mûködési kört, a belsõ mûködés és az érintettekkel való kapcsolatok alapelveit.

A vállalat küldetése az alapvetõ célból vezethetõ le, mely cél a vállalat létének értelmét adja. A vállalat küldetése kifejezi üzletének lényegét, és megkülönbözteti más vállalatoktól. Az üzleti vállalkozás létének és mûködésének elengedhetetlen feltétele: a marketing és az innováció.



Marketing: a vállalat fogyasztóorientáltságát fejezi ki, tartalma a vállalat piaci kapcsolatait fejlesztõ és megvalósító funkciók betöltése.



Innováció: a fogyasztói igények új, magasabb minõségû kielégítésének módja. Az innováció a versenyfeltételekhez való alkalmazkodást fejezi ki.



A marketing és az innováció tehát az üzleti vállalkozás piacra orientáltságát kifejezõ szemlélet és közelítésmód. Az üzleti vállalkozás lényegét leginkább a marketing és az innováció fejezik ki.



2. A VÁLLALAT ÉRINTETTJEI



A vállalati mûködés érintettjei azok a szereplõk, akik az üzleti vállalkozással lényeges, tartós és kölcsönös kapcsolatban állnak.  Két fõ csoportra oszthatók: belsõ és külsõ érintettek csoportjára.

Belsõ érintettek:

-	tulajdonosok,

-	menedzserek,

-	alkalmazottak.

Külsõ érintettek:

-	fogyasztók,

-	szállítók,

-	versenytársa,

-	állami intézmények,

-	helyi és önkéntes állampolgári közösségek,

-	természeti környezet.

A belsõ érintettek hozzátartoznak a szervezethez. A szerepek sokféle dimenzió mentén rendezhetõk el - ez a felosztás olyan szerepeket jelöl, amelyek az üzleti vállalkozás lényegét fejezik ki: a tõkebefektetés /tulajdonosok/, döntéshozatal /menedzserek/, végrehajtás /alkalmazottak/ A legegyszerûbb vállalkozási forma, az egyszemélyes magánvállalkozás.

A belsõ érintettek említett csoportjai eltérõ érdekekkel rendelkeznek. A tulajdonos leginkább a befektetett tõke jövedelmezõségében érdekelt, a menedzser a vállalat sokoldalúan eredményes mûködésében az alkalmazott pedig személyes jövedelme maximálásában.



A külsõ érintettek: a fogyasztók igényeinek kielégítése céljából jött létre a vállalkozás, - a versenytársak részben azonos mûködési körrel rendelkeznek, így ugyanannak a fogyasztói csoportnak az igényeit akarják kielégíteni. A versenytársak kölcsönös kapcsolatban állnak egymással: egyrészt osztoznak a fizetõképes kereslet kielégítésébõl származó nyereségen.

A szállító látja el a vállalkozásokat a szükséges erõforrásokkal.

Az állami intézmények szerepe az egyes országokban nagyon eltérõ lehet, minden modern társadalomban igaz azonban, hogy a gazdaság mûködésének szabályozásában a piac és az állam egyaránt részt vesz.

Természeti környezet: a vállalatok kihasználták a természeti erõforrásokat.



3. A VÁLLALAT CÉLJAI



A vállalat fogalmát az alapvetõ célból kiindulva határoztuk meg. A vállalatot szervezetként kell felfognunk. A vállalatnak a céljai a küldetésébõl és a belsõ érintettek céljaiból, törekvéseibõl alakulnak ki.

Szervezet: olyan rendszer, amelynek mûködése emberi cselekvéseken keresztül valósul meg.

Az egyéni és a szervezeti célok

Az emberek egyéni célokkal rendelkeznek, s azért kapcsolódnak a vállalathoz, azért vesznek részt tevékenységében, mert úgy vélik, ez elõsegíti céljaik elérését.



Egyéni célok Maslow /1966/

Az ember állandó szükségletállapotban lévõ lény, és egyre többet akar. Mihelyt az egyiket kielégítette, egy másik szükséglet lép a helyébe. A kielégített szükséglet nem motiválja a viselkedést, csak a kielégítetlen.

A szükségletek hierarchikusan rendezõdnek. /Maslow öt szintet ad meg: fiziológiai, biztonsági, szociális, megbecsülési, önmegvalósítási/

Az ember helyettesítõ pótcélokat állíthat be, ha egy bizonyos szükségletének kielégítése akadályokba ütközik.

Összefüggések:

- a szükségletek logikailag megelõzik a célokat,

- az egyéni célok nem felelnek meg a szükségleteknek,

- az egyén által választott cél négy fõ tényezõtõl függ: értékrendszertõl, szellemi és fizikai képességeitõl, tapasztalataitól és tanulékonyságától, mobilitásától.



Szervezeti célok

A szervezeteknek vannak saját céljaik. Az egyéni célok rendkívül változatosak lehetnek. Az egyéni célok általánosan köthetõk a gazdasághoz. A gazdaságon keresztül valósíthat meg célokat az egyén. Williamson /1964/ nyolc olyan egyéni célt jelöl meg, amelyet az emberek többnyire munkahelyükön keresztül szeretnének elérni. /jövedelem,biztonság,státusz,hatalom,presztízs,a társadalom szolgálata, szakértõi kiemelkedés,hasznosság/



Minden szerezetnek úgy kell meghatároznia szervezeti céljait, hogy ezek elõsegítsék az egyéni célok megvalósítását. A szervezeti célok legfõbb jellemzõi a következõ négy tételben foglalhatók össze:

- A szervezeti célok hierarchikusan strukturáltak, a szükséges tevékenységek és ezek célszerû csoportosítása, összehangolása.

- A kölcsönös erõsítés. A szervezet és a szervezet tagjai egyaránt segítik egymást céljaik elérésében. A szervezeti célok elérése hozzájárul az egyéni célok eléréséhez és fordítva.

- A kompatibilitás./egyéni cél összeegyeztethetõ a szervezet hatékony mûködésével

- A fölérendelt /szuperordinált/ célok. A szervezetek azért léteznek, mert képesek olyan dolgokat megvalósítani, amelyeket az emberek egyedül nem tudnának elérni.

Szuperordinált cél: - a szervezet valamennyi tagjának közös célja,

- eléréséhez szükséges a tagok kooperációja,

- kellõen átfogó az alárendelt célok felöleléséhez.



A fölérendelt cél közös célja a szervezet valamennyi tagjának, s amelyet kooperációval lehet a legjobban elérni.



Az egyéni és a szervezeti célok kapcsolata

Egy adott szervezet hatékonysága attól függ, hogy a szervezet milyen mértékben éri el céljait.

Az egyéni és szervezeti célok közötti kapcsolat a következõ módon jön létre:

- Az egyéni célok váltják ki a cselekvéseket.

- Az emberek közötti kölcsönhatás alkotja egy szervezet produktív részét.

- A szervezet létezésének indokai tehát az egyéni cselekvések és viszontcselekvések mögött lévõ egyéni célok.

- A szervezet minden tagjának vannak elképzelései saját céljairól és a szervezet céljairól.

- Az egyének többé-kevésbé egyetértenek a szervezet céljaival.



A szervezeti célok végül is az egyéni célmegvalósítási törekvésekbõl adódó konfliktusok során, kölcsönös kompromisszumokra építve alakulnak ki.

A szervezet akkor mûködhet hatékonyan, ha a célok különbözõségébõl adódó konfliktusokat a vezetés nem elnyomni igyekszik, hanem megfelelõ belsõ mûködési mechanizmusokkal mozgásteret biztosít számukra.

	

Tulajdonos, menedzser, munkavállaló - céljaik és kapcsolatuk

A tulajdonos azért fekteti tõkéjét egy vállalkozásba, mert azt reméli, hogy ily módon növelheti annak értékét. Az értéknövelés feltétele a vállalkozás nyereséges mûködése, így a profitnövelés mintegy eszköz a tulajdonos számára célja eléréséhez.

A mûködés módja és hatékonysága ugyanakkor a vezetés, a menedzsment döntéseitõl és az alkalmazottak munkavégzésétõl függ, így tehát mihelyt a három funkció /tulajdonos, menedzser,munkavállaló/ szétválik, a tulajdonos már csak közvetve befolyásolhatja céljai teljesülését.



Az érdekek ezen eltérésébõl származik a képviseleti probléma néven ismert jelenség /Fama 1980/ A képviseleti probléma lényege az a kérdés, hogy vajon a menedzserek jól képviselik-e a tulajdonosok érdekeit. A tulajdonosnak nincsenek pontos információi a vállalat lehetséges teljesíményérõl és a mozgósítható tartalékokról, a vezetõknek viszont vannak. Ezt az információtöbbletet használhatják fel a menedzserek sajátos céljaikra.



Képviseleti probléma: a megbízó-ügynök viszonyban fellépõ jelenség. Lényege az ügynök részérõl jelentkezõ opportunista cselekvés, amelynek alapja az információs aszimmetria, azaz a megbízó és az ügynök eltérõ informáltsága.



A menedzseri réteg az, amely a három csoport közül legjobban kötõdik személyesen is a vállalkozáshoz. A Tulajdonos elidegenedése miatt a munkavállaló az ügymenetre való csekély befolyása következtében áll távolabb a szervezettõl, mint a menedzser, aki a döntéseivel leginkább befolyásolhatja a vállalat életét, mûködését, jövõjét.



A munkavállalók céljai kötõdnek legkevésbé szorosan a szervezeti célokhoz. Az alkalmazottak fõként személyes célokban gondolkodnak. Az értelmes munkavégzésbõl származó öröm az önmegvalósítás igénye.



A vállalati célok

A vállalat céljai a küldetésbõl és a belsõ érintettek céljaiból származtathatók.



A profitmotívum és a társadalmi felelõsség

Az alapvetõ cél megfogalmazásában szerepel a nyereségességre törekvés.

A piaci versenyben a fogyasztók igénykielégítése.

Felelõs vállalat koncepció: a vállalat társadalmi felelõsséggel is bír, és ennek jegyében mûködése során mintegy szûrõt alkalmazva racionálisan dönt a morálisan elfogadható alternatívák között.

A célok meghatározásánál valamennyi érintett érdekeit figyelembe kell venni, nagyobb súlyt kapnak a küldõ érintettek. A morális célok követése pozitívan hathat a nyereségességre is.



A célstruktúra

A vállalati célrendszer legfõbb tulajdonsága többdimenziós volta. A vállalati célok jellemzésére elmondható, hogy:

-	a valóságban megjelenõ célok a különbözõ struktúrák valamilyen metszetében értelmezhetõk,

-	a konkrétan megfogalmazható céloknak a struktúrában elfoglalt helye változhat,

-	a hierarchikus rendezésben a magasabb rendû cél elérésének feltétele az alacsonyabban lévõ cél elérése,

-	a célok és feltételek között nincs éles határvonal.



Legfontosabb a célok tartalmi terjedelme. Alapvetõ cél: a fogyasztó igénykielégítés nyereség elérése mellett. Ezt követi a küldetés, távlati, tartós célok, közvetlen irányítási célok, operatív mûködési célok.



A célok strukturálásának további fontos dimenzióik a következõk:

Funkcionális célok: pénzügyi, marketing, fejlesztési, beszerzési stb.



Belsõ érintetteknek erõs hatása van a vállalat tényleges mûködésére.

Fontos a külsõ érintettjeihez kapcsolódó célok figyelése.

A különbözõ dimenziók erõsen eltérõ sajátosságokkal rendelkeznek. 



4. A VÁLLALKOZÁSOK SZERVEZETI FORMÁI



Szervezeti szempontból a vállalat jellemzõi közül legfontosabbak a tulajdonosi viszonyok.



A vállalkozási formák - tulajdonlási szempontból

A két alapvetõ lehetõség az egyéni vállalkozás és a társaság.



Az egyéni vállalkozás

Az egyéni vállalkozás egyetlen személy tulajdonában áll, aki egyedül fekteti be a vállalkozás mûködtetéséhez szükséges tõkét, és maga hozza meg a mûködésre vonatkozó döntéseket.

Egyéni vállalkozás: egyetlen személy tulajdonában lévõ üzleti vállalkozás

Az egyéni vállalkozások rendszerint kisvállalkozások.



A társaságok

A társaságok két vagy több tulajdonos által alapított üzleti vállalkozások, ahol a partnerek megosztják egymás közt a vállalkozás nyereségét vagy veszteségét, és a vállalatvezetés felelõsségét is.

Társaság: két vagy több tulajdonos által alapított /személy és vagy tõkeegyesülés jellegû/ üzleti vállalkozás, ahol a partnerek osztoznak az eredményen és a vezetés felelõsségén.

A társaság a vállalkozók olyan üzleti jellegû kapcsolata, amely:

- a társaságban résztvevõk sajátos érdekközösségét fejezi ki,

- viszonylag önálló szervezet

- közös gazdasági vállalkozásra irányul.



Fõbb különbségek:

- a társulással járó feltételek,

- a társasági tevékenység jellege,

- az alapítás körülményei,

- a felelõsségi viszonyok.

A társaságokban résztvevõ tagok korlátlan vagy korlátozott felelõsséggel tartozhatnak a társaság egészének mûködéséért. A közkereseti társaság /kkt/ esetében a társaság valamennyi tagja korlátlanul és egyetemlegesen felel a társasággal szembeni minden követelésért, teljes vagyona erejéig. A betéti társaság /bt./ legalább egy tagjának a felelõssége korlátlan és egyetemleges. A korlátolt felelõsségû társaság tagjai ezzel szemben csak bevitt törzsbetétjük erejéig felelnek a társaság tartozásaiért.

Jogi személyiséggel nem rendelkezõk: bt., kkt.



A részvénytársaságok

A részvénytársaságok leginkább összetett vállalatformák. Ezek valósítják meg leginkább a tulajdonosi és a menedzseri funkciók szétválasztását. A társaság személytelen. A tulajdonosok bármikor felmondhatnak a menedzsmentnek. 

Részvénytársaság: tisztán tõkeegyesülés jellegû társaság, ahol a tulajdonosok a társaság mûködéséért a részvénytulajdonukon túl semmilyen felelõsséggel nem bírnak.

Az érintettek három csoportjának: a tulajdonosoknak, a menedzsereknek és az alkalmazottaknak szétválása a részvénytársaságok egyik fõ jellemzõje volt.

Gyakori, hogy a vezetõk felvásárolják a vállalat részvényeit s ezáltal tulajdonossá is válnak.



Vállalatok alapítása, átalakulása, megszûnése

Bármely gazdaságban vállalatok ezrei léteznek egyszerre, valamennyien alapvetõ céljuk felé törekedve: a fogyasztói igénykielégítés nyereséges megvalósítására. A fogyasztói igények ugyanakkor állandóan változnak.



Vállalatok alapítása

A vállalatalapítás egyrészt jogi aktus. Az új vállalkozások két módon jöhetnek létre: meg kell különböztetnünk a vadonatúj vállalkozásokat, amelyek elõzmény nélkül, rendszerint egyéni kezdeményezésre, kisvállalkozásként jönnek létre, azoktól az új vállalkozásoktól, amelyek meglévõ vállalatok szervezeti átalakulásával alakulnak ki.

Az új vállalatok alapításakor az egyéneknek igen eltérõ motivációi lehetnek.

Egyéni motivációk:

- nyereség, pénzügyi függetlenség és jólét,

- önmegvalósulás, egyéni képességek kipróbálása,

- alkotni akarás,

- függetlenség,

- hatalomvágy.



A környezetbõl fakadó motivációk:

- szellemi vagy anyagi elismertség hiánya a munkahelyen

- tól sok hierarchikus lépcsõ



Bayer /1986/ szerint kétfajta vállalatalapító személyiség különböztethetõ meg.



1. Gyakorlatra, szakmai ismeretre építõ vállalatalapító, aki korábban általában mûszaki ismeretekkel rendelkezõ munkás volt, rendszerint alapfokú iskolai végzettséggel, vezetési tapasztalatok nélkül. Az alapítás többnyire hirtelen elhatározás eredménye. A finanszírozást saját és rokoni eszközök bevonásával oldja meg. A gyakorlatban ezek a vállalattípusok lassan növekednek és kicsik maradnak.

2. Menedzser típusú vállalatalapító, aki elsõsorban a vállalkozók körébõl származik, felsõfokú iskolai végzettséggel rendelkezik, és van vezetési, irányítási tapasztalata. Átgondoltan tervezi a vállalatalapítást. Különbözõ okok miatt csalódott eddigi tevékenységében. Döntõen külsõ pénzforrásokat von be a vállalkozás finanszírozásába.



Új vállalatok jönnek létre akkor is, amikor meglévõ vállalatok alapítanak különbözõ módszerekkel új vállalkozásokat. A leggyakoribban a következõk:

- a fúzió két vállalat egyesülése, amelynek során az új vállalat létrejöttével a régiek megszûnnek,

- a felvásárlás során egy vállalat megvásárol egy másikat így vonva ezt ellenõrzés alá. Napjainkban a legnépszerûbb felvásárlási technika a hitelbõl történõ felvásárlás.



Fúzió: két vállalat egyesülése új vállalat létrehozására.

Felvásárlás: egy vállalat részleges vagy teljes tulajdonba vétele.



A fúzió és a felvásárlás viszonylag radikális eljárás. Az egyesülések és a közös vállalatok egyszerûbben létrehozható és könnyebben meg is szüntethetõ.



Szövetkezet: a közös vállalkozás sajátos formája, ahol a tagok rendszerint a vezetésben is részt vesznek, oly módon, hogy az egy tag - egy szavazat elv érvényesül.

A szövetkezetek is a közös vállalkozások sajátos formájaként foghatók fel: egyének vagy kisebb vállalatok társulását jelentik.



Vállalatok megszûnése

A sikertelenség jele, s ezáltal az érintettek számára többnyire negatív esemény.

A csõk az a jogi eljárás, amelynek során rendezik annak az üzleti vállalkozásnak az adósságait, amely nem képes pénzügyi kötelezettségeinek eleget tenni. A csõk lehet önkéntes vagy nem önkéntes. A csõd nem feltétlenül jelenti a vállalat felszámolását. A csõd utáni újrakezdésre megvan a vállalat lehetõsége.

Csõd: az a jogi eljárás, amelynek során rendezik annak a vállalatnak az adósságait, amely nem képes pénzügyi kötelezettségeinek eleget tenni.



5. VÁLLALATELMÉLETEK

A vállalat meglehetõsen komplex szervezet. Vizsgálható számos tudományterület: a jog, a szervezetelmélet, a szociológia, a politikatudomány, mûszaki tudományok oldaláról is.



A fogalmi keret

Közgazdasági jelentõségére már Adam Smith /1776/ is nagymértékben épített. A munkamegosztásból és a specializációból következik a csere. A csere szükségessége azt eredményezte, hogy a gazdaság szereplõi rendszeresen kapcsolatba kerülnek egymással.

Piaci mechanizmus esetén az ár az információ hordozója. 



A standard mikroökonómia vállalatfelfogása

A neoklasszikus elmélet számára a koordinációs mechanizmusok a piacon zajlanak, szervezeti koordináció nincs. A neoklasszikus elmélet sokáig egyeduralkodó volt a vállalatokról való közgazdasági gondolkodásban.



A vállalat magatartási elmélete

Az emberek csatlakoznak a vállalathoz, mint szervezethez. A szervezethez való csatlakozáskor az érintettek tudják, hogy szükségletkielégítésük csak bizonyos határok között valósulhat meg. A magatartási vállalatelméletben a vállalatnak mint egésznek nincs célja - csak a benne résztvevõknek. A magatartási elmélet kiindulópontja az ember. A magatartási vállalatelmélet négy fontos kiindulópontban különbözik a standard mikroökonómia vállalatelméletétõl:

- a vállalatot nem cselekvõ egészként, hanem az érintettek koalíciójaként fogja fel,

- nem egyetlen célt, hanem soknak a jelenlétét feltételezi, ennek megfelelõen optimalizálás helyett kielégítõ megoldást keres,

- feltételezi, hogy az információfeldolgozásnak költsége van,

- a döntéshozókról racionalitás helyett korlátozott racionalitást tételez fel.



A megbízó-ügynök elmélet

Ez az elmélet abból a felismerésbõl indult, hogy a mai vállalatoknál nem érvényesül a neoklasszikus elmélet azon feltevése, hogy a vállalat tulajdonosa és menedzsmentje azonosítható. Ez különbözõ érdek-összeütközésekhez vezet. Ezek közül a legfontosabbak:

- A vállalatot érintõ döntések túlnyomó többségét a menedzsment hozza, a profit nagy része a tulajdonosoké lesz

- A tulajdonosok nem tudják érdemben ellenõrizni a menedzsmentet



Az érdek-összeütközés alapja az információs aszimmetria. Két alapvetõ mechanizmust kell megemlíteni. Az egyik a tõkepiac, a másik a menedzserpiac, ahol a menedzserek versengenek a jobb, jelentõsebb vállalatok vezetõi pozícióinak megszerzéséért.



Az intézményi közgazdaságtan vállalatelmélete

A neoklasszikus közgazdaságtan világa kiegészítésre szorul. A csereaktusoknak ugyanis legalább kétféle költségét ebben a feltételrendszerben is figyelembe kell venni: egyrészt az árakról szerzett információ megszerzésének és kiértékelésének is költsége van, másrészt a partnerrel történõ megállapodás is költséggel jár. A szervezeten belüli megállapodások költsége kisebb a piaci megállapodás költségénél.



További vállalatelméleti megközelítések

Az ipari szervezetelmélet, amely elsõsorban a szervezetek közötti konfliktushelyzetekre koncentrál. Az ipari szervezetelmélet problémafelvetésének középpontjában nem a vállalat, hanem a gazdaság mûködése áll. Az intézményi közgazdaságtanra támaszkodó fontos új megközelítések közül fontos a tulajdonosi jogok gazdaságtana.

Az emberi tõke ebben a felfogásban a munkás elidegeníthetetlen sajátja.



II. FEJEZET: A VÁLLALAT HELYE A TÁRSADALMI RENDSZERBEN



1. a piac és a piaci viszonyok



Piac: valamely jószágnak vagy szolgáltatásnak azokból a tényleges és potenciális vevõibõl és eladóiból tevõdik össze, akik csere céljából kerülnek egymással kapcsolatba.

A vállalat küldetésének megfogalmazásakor tulajdonképpen nagy vonalakban már azokat a piacokat is kijelölte, amelyeken tevékenykedni kíván.



A piacra való belépés és kilépés

A vállalatnak alapvetõ érdeke, hogy helyesen határozza meg az ún. releváns piacot, azaz minél pontosabban fogalmazza meg a kielégítendõ igényeket és határolja be térben és idõben a kielégítés körét.

Releváns piac: azon részpiacok összessége, amelyek egy adott vállalat igénykielégítési törekvései szempontjából reálisan szóba jöhetnek.



Egy piachoz tartozónak tekintjük azon termékeket, ill. e termékek eladóit és vevõit, amely termékek egymással könnyen helyettesíthetõk. A piacra való belépés természetesen nem csak a belépni szándékozó vállalat ügye: el kell fogadtatnia megjelenését a piac többi szereplõjével.



A piacra lépés akadályai:

Eladóként minden vállalat a verseny gyengítésére, a piaci kockázat csökkentésére törekszik. A piacon lévõ vállalatok gyakran eredményesebben védhetik meg pozícióikat, ha a piacon mûködõ társaikkal megegyezésre törekedve, a külsõ belépõk elleni fellépésre összpontosítanak, mintha egymással folytatnának kiélezett versenyt.

Az állami szabályozás bizonyos elõírásai korlátozhatják a piacra lépést:

- egészségügyi elõírásokkal növelhetik a belépéshez szükséges tõkekorlátokat,

- technológiai, minõségi követelményeket támaszthatnak,

- korlátozhatják a beszerzési és értékesítési csatornákhoz való hozzáférést,

- preferálhatnak egyes piaci szereplõket azzal, hogy állami támogatásokhoz, kedvezményes hitelekhez juttatják õket

- vámokkal, kedvezményekkel segíthetik vagy akadályozhatják a potenciális külföldi versenytársak belépését.



Méretgazdaságosság

Vállalatméret: a vállalatnak mint jogilag körülhatárolt egységnek fõként gazdasági fogalmakkal kifejezett nagysága.



Üzemméret: a vállalat mûszakilag körülhatárolt termelõ egységeinek fõként technikai fogalmakat kifejezett nagysága.



Az üzemméret fõleg mûszaki paraméterekkel írható le. Jelentõsége többrétû: lehetséges, hogy bizonyos mennyiség alatt eleve nem érdemes termelni, ill. a méret növekedésével a fajlagos költségek csökkennek, s ezáltal a tevékenység gazdaságosabbá válik, fõként azért, mert a fix költségek egyre több termék között oszlanak meg. Az üzemméret növelésébõl eredõ megtakarítások mértéke - különösen a legkisebb gazdaságos üzem -s vállalatnagyság ismerete - fontos információ lehet a vállalat számára, hogy eldöntse: belépjen-e egy új piacra, s ha igen, milyen nagyságrendû kínálattal.



Piaci részesedés: a vállalat értékesítésének az adott piac összes eladásához viszonyított aránya.

Ha a belépõ vállalat hatékony mûködéséhez jelentõs piaci részesedésre van szükség, akkor ahhoz, hogy hatékony méretnagysággal és megfelelõ kapacitáskihasználással mûködjön, vagy teljesen, vagy részlegesen ki kell szorítania már bennlévõ vállalatokat a piacról, vagy a piac méretét kell tágítania. Ha ez nem történik meg, a belépés után olyan jelentõs túlkínálat alakulhat ki a piacon, ami a vállalatok közti versenyt növeli, áreséshez, kapacitáskihasználatlansághoz nagy költségekhez vezethet. 



Termékdifferenciálás

A termékdifferenciálás belépési korlátként jelenik meg. Az újonnan belépõnek meg kell ismertetnie termékét a potenciális vevõkkel, elhódítva õket a már meglévõ eladóktól. Az új belépõnek meg kell gyõznie a vevõket arról, hogy terméke jobb vagy legalábbis ugyanolyan jó, mint amit eddig vásároltak. Mindez jelentõs kezdeti veszteséggel, tetemes befektetéssel járhat együtt. 



Tõkekorlátok Egy vállalkozás elkezdésekor tõkét kell elõlegezni az üzlet elindításához mindaddig, amíg a termék értékesítésébõl adódó jövedelembõl meg nem térül az eredeti befektetés. A tõkekorlátok gazdasági áganként változnak. A tõkekorlát a pénz- és tõkepiacok mûködési mechanizmusaitól függ. 



A partnerváltás költségei

A partnerváltás költségei egyszeri költségek. A partnerváltás költségei közé tartozik pl. a dolgozók betanítási költsége, amely az új termék megismeréséhez szükséges.



Az elosztási csatornákhoz való hozzáférés lehetõsége

Az értékesítési piac új szereplõjének meg kell gyõznie a kereskedõket, hogy az õ termékeit is tartsák készleten, ajánlják vevõiknek. Minél szûkösebb a kereskedelmi vállalatok készlettartási lehetõsége, annál nehezebb az új belépõ dolga. Árengedménnyel, a készletek finanszírozásához való hozzájárulással veheti fel a versenyt. Különösen nehéz hozzáférni az olyan csatornákhoz, ahol a kereskedelmi vállalatot kizárólagossági szerzõdés vagy márkanévhasználat köti a termelõhöz. Ha az elosztási csatornákhoz nehéz hozzáférni, akkor az új belépõnek gyakran csak úgy sikerül megmaradnia a piacon, ha saját boltot, bolthálózatot nyit, saját nagykereskedelmi tevékenységet folytat.



Egyéb belépési korlátok

Az újonnan belépõ nem juthat hozzá a licenccel védett vagy más módon titokban tartott technológiai eljárásokhoz, termékjellemzõkhöz.

Elõnyök származhatnak a kedvezõ földrajzi elhelyezkedésbõl. A régóta mûködõ vállalatok átlagköltségeit csökkentik a felhalmozódó tapasztalatok, ez költségelõnyt jelent számukra.

Egy új piacra belépni szándékozó vállalatnak az elõzõ belépési korlátokon kívül azt is figyelembe kell vennie, hogy milyen reagálásra számíthat a bennlévõ vállalatok részérõl. Ha a piacon lévõ vállalatok várhatóan ellenséges magatartást fognak tanúsítani, s az újonnan belépõnek nincs elegendõ tartaléka a támadások kivédésére, megfontolandó a belépés gondolata. 



Kilépés a piacról

Ha a vállalat elképzelései nem valósultak meg érdemesebb kivonulni a piacról, mintsem veszteségesen vagy kis hatékonysággal mûködni. A piacról való kilépés legelemibb korlátja, hogy a vállalat rendelkezésére álló eszközökkel csak meghatározott fogyasztói igényeket tud kielégíteni - ha ez az igénykielégítés nem sikeres, nem hoz nyereséget a vállalatnak, akkor nem tud más terméket vagy szolgáltatást kínálni. Ezért vagy folytatja tevékenységét az adott piacon, vagy megszabadul eszközeitõl, eladja õket.



Kilépési korlátot jelent a munkaerõ, az emberi erõforrások konvertálhatóságának hiánya. Kilépési korlát lehet a tõkepiac fejletlensége, ill. stagnálása is.



Árupiacok és erõforráspiacok

A vállalat értelemszerûen kétféle minõségben vehet részt a piacon a cserében eladóként és vevõként. Így számára kétféle piac adódik az árupiac valamint az erõforrások piaca, ahol beszerzi a mûködéséhez szükséges tényezõket. Anyagokat , alkatrészeket vesz a árupiacon és vevõként lép fel a pénz és tõkepiacon, a munkaerõpiacon és az információpiacon is. A piacok e négy alaptípusát különböztetjük meg.

Az árupiacok önmozgását az erõforráspiacok önmozgása kíséri. A piacok elõzõekben tárgyalt típusai /áru, tõke, munkaerõ, információ stb./ együttesen vannak jelen a piacgazdaságban.



Verseny és együttmûködés a piacon

Verseny: két vagy több szereplõ egymással szembeni elõnyszerzésre irányuló, adott szabályok közt zajló tevékenysége.

A verseny fogalma szorosan kapcsolódik a piac fogalmához, a kettõ egymás nélkül lényegében elképzelhetetlen. A verseny szabályait törvények szabják meg. A verseny gazdasági jelentõsége abban áll, hogy olcsó és jó minõségû javak elõállítására készteti a gazdasági élet szereplõit.



A verseny hármas funkciója: 

- jóléti

- allokációs funkció

- hatékonysági funkció



Kooperáció: két vagy több szereplõ összehangolt tevékenysége együttes nyereségük növelése érdekében.

Az együttmûködés két alapformája:

1./ pozitív, gazdaságszervezõ lépések

A vállalatok pl. koordinálhatnak bizonyos fejlesztéseket, megegyezhetnek a költségeket csökkentõ standardizálásban.



2./ A verseny tisztaságát fenyegetõ lépések

Vannak horizontális és vertikális megállapodások:

A horizontális: azért korlátozzák az egymás közti versenyt, hogy együttesen szerezzenek elõnyt a fogyasztóval szemben - kartellmegállapodásokat.



Az együttmûködés fontos típusa az amely a verseny korlátozására irányul.

Az erõfölény önmagában nem büntetendõ csak az, ha a monopolista ezt az erõfölényét mások rovására, a versenyszabályozás keretein kívül érvényesíti.

A piaci verseny eszközeinek megválasztása a vállalat stratégiai döntései közé tartozik.



A piacok tulajdonságai - piactípusok

Hatékony piac

Az eddigiekbõl már kiderült, hogy mielõtt egy vállalat a piacra lépés felõl döntene, tájékozódik az uralkodó nyereség és költségviszonyokról, a várható piaci tendenciákról, s becsléseket végez arra vonatkozóan, hogyan módosulnának a piaci viszonyok, ha belépne erre a piacra. Felméri, hogy rövid, ill. hosszú távon mekkora jövedelmezõséggel, milyen kockázati tényezõkkel kalkulálhat, s mindezek figyelembevételével alakítja ki belépési stratégiáját.

Hatékony piac: az a piac, ahol a befektetett tõkék megtérülési ráták gyorsan kiegyenlítõdnek.



Normálprofit: a hatékony piac kiegyenlített profitrátája.

A hatékony piacokon, amint a normálprofitnál magasabb nyereségre van kilátás, a vállalatok igyekeznek gyorsan kihasználni a kedvezõ alkalmat. Minél többen ismerik fel azonban a könnyû profitszerzési lehetõségeket, s minél többen igyekeznek a piacra betörni, annál gyorsabban szûnik meg ez a kedvezõ alkalom. Az üzletért versengõ vállalkozók ugyanis a kínálat növelésével lenyomják az árakat, így csökken a terület jövedelmezõsége.



A hatékony piacok legjobb példái a tõzsdék. A tõzsdei árfolyamok szabadon mozognak a kereslet és kínálat változásainak megfelelõen. A valós üzleti életben rendszerint nem egyenlítõdik ki a jövedelmezõség. 

Keresleti-kínálati viszonyok: a nyomás és a szívásos piac

A kereslet és a kínálat egymáshoz való viszonya a vállalatok piaci magatartásának egyik legfontosabb befolyásoló tényezõje.

Azokat a piacokat, ahol a kínálat rendszeresen meghaladja a keresletet, nyomásos vagy vevõi piacnak nevezzük, mivel a vevõ van erõfölényben az eladóval szemben.  A túlkínálat miatt az eladónak kell erõfeszítéseket tennie annak érdekében, hogy a vevõ tõle, és ne mástól vásároljon. Ezért egyrészt mutatja magát reklámozza termékeit és tevékenységét, másrészt igyekszik minél tökéletesebben kiszolgálni a vevõt.



Ezzel szemben hiánypiacokon, ahol a kereslet lényegesen és tartósan meghaladja a kínálatot, az eladók versenye helyett a vevõk versenye alakul ki a rendelkezésre álló árucikkekért. A vevõk ellenben kénytelenek sorban állni, várakozni. 

A piac szívásos vagy nyomásos jellege egy-egy ország gazdasági és piaci erõviszonyait általában és tartósan jellemzi.



A piaci struktúra és hatása a versenyre

A piaci struktúra legfontosabb elemei: a piaci szereplõk száma és piaci részesedésük megoszlása, a piaci koncentráció foka, a vertikális integráció, és a termékdifferenciálás mérté.

A struktúra legfontosabb dimenziója a verseny szempontjából kétségtelenül a piaci részesedés szerinti szerkezet. A monopolkínálat és az általános túlkereslet egyaránt eladói erõfölényhez vezet.



A piacok földrajzi kiterjedése

Megkülönböztethetünk helyi, körzeti, nemzeti, regionális és világpiacot.

A helyi piacokat tekintve az árupiacok a kisvállalkozások számára alapvetõek.

A körzeti piacok a nemzeti gazdaságpolitikák, gazdaságfejlesztési koncepciók szempontjából alapvetõek. A nemzeti piac szintjén találkozik legmarkánsabban a piac és az állam gazdaságszabályozó szerepe. 

A regionális piacok jelentõsége a gazdasági integráció különbözõ formáinak elterjedésével nagyon megnõtt. 

A világpiac valódi jelentõségének felfogása, a „globalizáció” következményei még csak napjainkban kerülnek felszínre.



A piac gazdaságszabályozó szerepe

A piaci mechanizmus dinamizálja a társadalmat. A verseny állandó innovációra késztet. 

A piaci mechanizmusra épülõ gazdaságban teremthetõ meg egyidejüleg a társadalmi létszférák nagyfokú önállósága és hatékony koordinációja.

A piaci koordináció képes a társadalom más szférái számára is konzisztens szabályozási alapelveket nyújtani.



2.	AZ ÁLLAM GAZDASÁGI SZEREPE

A legutóbbi egy-másfél évtizedben fellelhetõk olyan tényezõk, amelyek alapján az állami szerepvállalás csökkentése  mellett lehet érvelni:

- a jóléti államokban a hetvenes évek közepétõl bekövetkezett növekedéscsökkenés okaként sokan az állam által a gazdaságból kivont erõforrásokat jelölték meg.

- Az állami szolgáltatások egyébként is alacsony színvonalúak voltak, alig jutottak a kitûzött célok közelébe.

- Bebizonyosodott a maximális állami szerepvállalásra épülõ szocialista rendszerek életképtelensége.



A következõ tényezõk éppen az állami szerep növekedését mutatják:

- számos fejlett országban növekszik az állam szerepe az egyes társadalmi létszférák közti kapcsolatteremtésben.

- A humán tényezõk elõtérbe kerülése több területen erõsíti az állami szabályozás szükségességét

- A társadalmi jólét növekedésével nõnek a reál infrastruktúra iránti igények

- Az állami és nem állami szféra szervesülõ kapcsolata, amely többdimenziós folyamat

- A globalizálódás következtében egyre nyilvánvalóbbá válik, hogy a világ gazdasági integrációja, ill. az üzleti élet multinacionálissá válása sokkal gyorsabban halad elõre, mint a politikai-társadalmi integráció.



Az állami szerepvállalás szférái és a vállalatok

A modern gazdaságokban az állami szerepvállalás két fõ szférára tagozódik: egyrészt a közvetlen gazdaságszabályozás, másrészt a gazdaság mûködéséhez szükséges humán és reál infrastruktúra megteremtése tartozik ide.



A gazdaságszabályozás maga is két dimenzióra terjed ki: a gazdasági rendszer szabályozására és a gazdasági folyamatok irányítására.



Gazdaságpolitika: az államnak a gazdasági jogi intézményi rendszerét alakító, ill. a gazdasági folyamatokat közvetlenül befolyásoló tevékenysége.



Gazdasági mechanizmus és gazdaságpolitika

Gazdasági mechanizmus: a gazdasági szereplõk kapcsolatainak, a gazdasági folyamatoknak jogi intézményi kerete



A gazdasági mechanizmusra vonatkozó döntések általában igen hosszú távra szólnak. A gazdaságpolitika az állam gazdasági szerepvállalásának rövidebb távra szóló dimenziója. Az állam és intézményei által elérni kívánt célok sokfélék.

Gazdaságpolitikai eszközök:

1./ Magatartásra utasító eszközök:

- árakra, bérekre

- export, importra

- termelésre vonatkozó elõírások.



2./ Magatartást indukáló eszközök:

- költségvetési eszközök,

- monetáris eszközök

- árfolyampolitikai eszközök



3./ Magatartást egyeztetõ eszközök:

- egyeztetések a termelõkkel, munkavállalókkal egyéb érdekcsoportokkal



Az állami szerepvállalás és a vállalat

Az állami szabályozás irányulhat közvetlenül a vállalatok mûködésére: ennek eszközei az adók, a támogatások, bizonyos kötelezõ elõírások. Az állami szerepvállalás másik területe a gazdaság szereplõi közötti kapcsolatok szabályozása. A vállalatok és külsõ érintettjeik kapcsolatait szabályozó eszközökrõl van szó.

Bármely adott vállalat az egész gazdaságpolitikával áll szemben számára az állami szerepvállalás tényezõi:

- korlátok, amelyeket nem lehet közvetlenül áthágni

- olyan befolyásoló tényezõk, amelyekre érdemes odafigyelni

- olyan lehetõségek, amelyeknek befolyásolásával elõnyre tehetnek szert

Az állam gazdasági szerepvállalásának egyik legfõbb hajtóereje épp a lobbyzás.

Az állam további szerepei:

- a fejlesztés támogatója,

- partner

- fogyasztó

- versenytárs



Az állami vállalatok

Az állam befolyásoló szerepét az állami vállalat alapításán keresztül gyakorolja.

Állami vállalat: olyan válllalat, ahol az állam többségi tulajdonnal rendelkezik.

- kormányzati törekvések támogatása

- - közjavak kezelése,

- példamutatás, társadalmi légkör teremtés

- versenytárs teremtése 



Az állami vállalatok különbözõsége a magánvállalkozásoktól:

- a legfontosabb a tulajdonos különbözõsége,

- az állami vállalatok sikerkritériuma rendszerint nemcsak pénzügyi.

- Erõteljesebb a dolgozói részvétel

- Az állami vállalatok rendszerint a széles politikai nyilvánosság elõtt mûködnek. Éves beszámolói nyilvánosak.



Az állami vállalatok rendszerint kisebb hatékonysággal, jövedelmezõsséggel mûködnek, mint a magáncégek.



3. TOVÁBBI KÜLSÕ ÉRINTETTEK - A  FELELÕS VÁLLALAT KONCEPCIÓ



Helyi közösségek és önkéntes állampolgári csoportosulások



Helyi közösségek: lakóhelyhez kapcsolódó, nem állami szervezõdések.

A helyi közösségek hármas feladatot látnak el:

- a gazdasági biztonságot kell biztosítani,

- a helyi demokráciát,

- kulturális örökség megõrzése.



Az önkéntes állampolgári csoportosulások és a vállalatok

Önkéntes állampolgári csoportosulások: önkéntes emberi szervezõdések a résztvevõk által meghatározott célok megvalósítására.

A modern társadalmakban egyre nõ a szerepe. Ezek az alapítványok, egyesületek, társadalmi mozgalmak. Az önkéntes állampolgári csoportosulások szerepe a civil társadalom erõsödésével és a nem gazdasági értékek szerepének növekedésével egyre nagyobb lesz. Ez találkozik az emberközpontú vállalatvezetési filozófiák terjedésével.



A természeti környezet

A vállalatok mûködésük során profiljuktól jellegüktõl függõ mértékben, de valamennyien kapcsolatba kerülnek a természeti környezettel. Ezek többnyire negatív hatások.



Negatív ökológiai hatások

A szennyezés hatása csak hosszú idõ múlva jelentkezik.



A külsõ gazdasági hatások belsõvé alakításának módjai

A piaci internalizálás akkor valósul meg, ha egy jószágra - amelyet elõzõleg nem árusítottak /levegõ,víz,erdõ/ piac lép mûködésbe.A hetvenes évek közepétõl mindinkább nõtt az érdeklõdés a piaci ösztönzõk alkalmazása iránt.



Hatóságmentes megoldások

1./ Önkéntes megállapodás

Az önkéntes megállapodás létrejöttének fontos feltételei vannak:

-	az alkunak viszonylag kevés szereplõje legyen

-	egyértelmûen meghatározott tulajdonviszonyokra van szükség,

-	a külsõ hatásokat könnyen lehessen számszerûsíteni.



2./ Kényszerû kártalanítás és a populáris akciók

a sértett és a károkozó között önkéntesen nem jön létre megállapodás. A kényszerû kártalanítás sajátos esete lehet az ún. populáris akció.



Hatósági közremûködést is igénylõmegoldások

1./ Szabályozás

A szabályozás hatósági eszközökkel kívánja áthidalni a problémát, a szennyezõvel megfizettetni a környezet használatának díját. 

2./ A kibocsátási díjak rendszere

E megoldás szerint a hivatal árat kalkulál a gazdálkodók számára. A szennyezés csökkentését ugyanis azok a gazdálkodók hajtják végre a legnagyobb mértékben, akik számára ez a legolcsóbb.

3./ A forgalmazható kibocsátási engedélyek rendszere /FKE/

4./ A letét-visszafizetési rendszer

Gyakran a károkozás bizonyítása több költséget emészthet fel, mint maga a kár.

5./ Tisztán hatósági eszközök

Ha egy tevékenység által okozott káros externália katasztrófával fenyeget, a tevékenység folytatását a hatóság megtilthatja.



Az alternatív közgazdaságtan és a felelõs vállalat

Alternatív közgadaságtan: azon törekvések elvi alátámasztása, amelyek az átfogó ökológiai katasztrófa elkerülésére a gazdálkodás teljes rendszerét figyelembe vevõ, emberléptékû és konstruktív cselekvésre  orientált, megközelítést sürget.

Az alternatív közgazdaságtannak a szervezetre vonatkozó alapelvei:

- az ökologizáció /a szervezetek természetbe való beágyazódása és a környezet megõrzésére való törekvés/

- a humanizáció /az az elv, hogy a szervezetek azért vannak, hogy az embert szolgálják/



A racionalitás azt jelenti, hogy a vállalati döntéshozatali folyamat higgadt és körültekintõ. A vállalat tekintetbe veszi döntéseinek és politikájának az emberekre és a természeti környezetre való hatását.

A modern társadalmakban a vállalat számára a külsõ érintettek különbözõ csoportjai egyre inkább egyenrangú tényezõként jelennek meg.

ÖSSZEFOGLALÁS

A piac a modern gazdaság legtermészetesebb koordinációs mechanizmusa, mivel ez közvetíti a fogyasztói keresletet, a vállalat mûködésének mozgatóját.

A piac mûködésének rugalmassága és hatékonysága nagymértékben függ e belépési korlátok erõsségétõl, befolyásolja azonban a kilépési korlátok léte is.



A vállalat nemcsak eladóként szerepel a piacon, hanem vevõként is. A vállalat harmadik szereptípusa a piacon a versenytársi minõség.  A hatékony piac rugalmasan alkalmazkodik a kereslet és kínálat alakulásához, ami az azonos, ill. hasonló kockázattal megszerezhetõ jövedelmek kiegyenlítõdése felé hat. A modern társadalmakban növekvõ szerepet töltenek be az állampolgároknak az államtól teljesen vagy részben független szervezõdései.





A VÁLLALAT TEVÉKENYSÉGI RENDSZERE



A vállalati stratégia: az, ami „rendet teremt” a célok és feltételek kusza rendszerében.

A vállalati mûködés vezérfonala, a vállalati célokat és elérésük lehetséges módjait fogalmazza meg. Kétféle értelmezése használatos:

elõzetes állítások rendszere, amelyek elõírják, hogyan kell viselkednie a vállalatnak (normatív közelítés);

a tényleges döntéshozói magatartás utólagos eredményeinek sorozata (leíró közelítés).



A vállalati stratégia arra ad választ, hogyan valósítsa meg a vállalat alapvetõ célját. 

A vállalati stratégia feladata az, hogy rá támaszkodva a vállalat hatékonyan tevékenykedhessen az alapvetõ cél érdekében.



A stratégiaalkotás és megvalósítás a maga egységében, elsõsorban vezetõi, ezen belül is felsõvezetõi feladat. A belsõ érintettek közül a tulajdonosok fontos szerepet játszanak a stratégia megalkotásában, de szinte semmi befolyásuk nincs a végrehajtásra.



Formális stratégia: a vállalati stratégia tudatosan kialakított, meghatározott körben közreadott normatív megfogalmazása.

Négy fõ tulajdonsága:

Ezek a stratégiák három lényeges elemet tartalmaznak:

A legfõbb célokat és változtatásuk szabályait

A tevékenység kereteit, ill. ezek változtatását elõíró szabályokat, elõírásokat

Azokat a fõ tevékenységi sorozatokat, programokat, amelyekkel adott keretek között a célokat elérhetjük

A hatékony stratégia néhány fõ alapelv és akció köré épül. Ezen alapelvek és akciók tartalma határozza meg az erõforrások elosztását és a szervezet mûködésének fõ irányvonalát.

A stratégia mindig jövõorientált, ezért mindig bizonytalansággal és megismerhetetlenséggel kell számolni. A stratégia lényege ezért olyan magatartás kiépítése, amely erõs és rugalmas.

A stratégia részstratégiákból áll, amelyek hierarchikus és dinamikus struktúrákban kapcsolódnak egymáshoz.

Részstratégia: a vállalati mûködés meghatározott részterületeire vonatkozó, önállóan is stratégiajellegû állítások rendszere.



Összefoglalás

 A vállalati célok és mûködési feltételek bonyolult rendszert alkotnak. Ebben a rendszerben a stratégia arra ad választ, hogyan valósítsa meg a vállalat alapvetõ célját. Normatív megközelítésben olyan elõzetes állítások rendszerének tekinthetõ, amelyek elõírják, hogyan viselkedjen a vállalat, de értelmezhetõ leíró módon is, mint a tényleges döntéshozói magatartás utólagos eredményeinek sorozata. Mindenképpen a vállalati mûködés vezérfonala. Tartalmazza a legfõbb célokat, a tevékenység kereteit, ezek változtatásának szabályait és azokat a fõ tevékenységeket, amelyekkel a mindenkor adott (változó) keretek között a célokat elérhetjük. További fontos tulajdonsága: néhány fõalapelv és akció köré épül; jövõorientált, így bizonytalansággal kell számolnia; nem homogén, többdimenziós és hierarchikusan is rendezhetõ részstratégiákból áll.





MARKETING

Mit kíván a vevõ? - az üzleti siker feltétele a fogyasztó orientáltság.

M: összeszervezi a termelést, elosztást, fejleszti az üzleti életet, ezáltal fokozza a társadalmi jólétet.

M tartalma, M stratégia

Vállalat fennmaradás = alapvetõ cél hatékony megvalósítása.

M: a vállalat mûködését a fogyasztói igényekre orientáltan integrálja, minden vállalati tevékenység célja, hogy a vállalat a fogyasztó számára elfogadható termékkel jelenjen meg a piacon. ( mennyiségben, minõségben, árban)

Fogyasztói igény kielégítés tényezõi (életstílus):

Fogyasztó személy jellemzõi

Termék jellemzõi

Vásárlási szituáció

Fontos feladat a kielégítendõ igény meghatározása.

A M az üzleti vállalkozás lényege, a vállalati stratégia és a M elsõ kérdése: milyen igényeket akarunk kielégíteni ? és: milyen igényeket tudunk másoknál jobban kielégíteni  ?

M 3 alapvetõ stratégiai teendõje:

Kielégítendõ fogyasztói szükséglet konkretizálása

Versenyhelyzet, versenytársak elemzése

Annak elérése, hogy a  fogyasztók bennünket válasszanak szükségletük kielégítésére.

M stratégia célja: tartós versenyelõny biztosítása

M stratégia lényege: cél piac és a verseny stratégia megválasztása, a marketing mix elemeinek az adott céloknak és feltételeknek megfelelõ kombinálása.

Kielégítendõ fogyasztói szükséglet 3 lépése:

Piac szegmentálása (A fogyasztók eltérõ ízlésûek, élet vitelüek, így igényeik mások. A vállalat dönti el, hogy melyik igényt kívánja kielégíteni.

Szegmentálási szempontok:

Egyéni igény = fogyasztási cikkek piacán. 

Termékorientált szegmentálás ( terméktõl elvárt tulajdonság, használat gyakorisága, ár érzékenység)

Demográfiai szempont ( életkor, nem, családi állapot)

Társadalmi tényezõ (foglalkozás, jövedelem, képzettség, vallás)

Személyiségre jellemzõ szempontok (élet stílus, élet felfogás)

Földrajzi tényezõk ( régió, település típus)

Szervezeti igény = termelési eszközök. 

Termék jellege ( alapanyag, alkatrész)

Vásárló szervezet jellege ( vállalat, önkormányzat, non profit szervezet)

Szervezet jellemezõi ( méret, ágazat, telephely)

Beszerzés helyzete ( egyedi, rendszeres, centralizált)

Piac kutatás- piac elemzés: a piacról szóló információk begyûjtésének, rendszerezésének és értékelésének folyamata. ( a fogyasztók igényeit méri, azok kielégítésének lehetséges módjait tanulmányozza , régi és új terméknél)

cél piac kiválasztása

alapja a piac szegmentálás,

cél piac = azon piac szegmensek köre, ahol a vállalat az igényeket kiakarja elégíteni.

Mérlegelés:  méret, növekedési esély, verseny helyzet, hosszú távú célnak megfelelés, források megléte. Ezek ismeretében dönt a vállalt a célpiacról

pozicionálás

tudatni kell a potenciális fogyasztókkal, hogy az adott cél piacon megjelenõ termék milyen tulajdonsággal rendelkezik a versenytársak hasonló termékeivel szemben. A vásárló milyen elõnyhöz jut, ha a mi termékünket vásárolja meg.

cél a verseny elõny megszerzése és megtartása.

A vállalt a célpiac kiválasztásával megválasztotta a versenytársakat is.



III.	A verseny stratégia megválasztása: a M hadviselés

Vállalti cél: elõnyös helyzetbe kerülés a verseny társakkal szemben.

M hadviselés = verseny stratégia megválasztása és alkalmazása.

Cél piaci szerep alapján 4 csoport:

.Vezetõk (3 fõ feladatuk: piac egészének bõvítése, saját részesedés megvédése, saját részesedés növelése)

Kihívók (  agresszívan törekszenek a vezetõ pozícióra)

Piaci követõk (hasznot húznak a pozíciójukból)

Meghúzódók ( piaci réseket keresnek, ahol nincsenek kitéve a nagyok támadásainak)



IV	M mix

M mix:  a  M szemlélet érvényesítését szolgáló elvek és tevékenységek rendszere.

Termék politika (A termék jellemzõje, hogy fogyasztói igény kielégítésrése alkalmas. A M feladata, ne termék jellemzõket, hanem elõnyöket adjon el. A vevõ elégedettséget akar vásárolni és nem terméket.) Termék politika: a fogyasztói igények kielégítésére szolgáló termékek körének és tulajdonságainak meghatározására, valamint a fogyasztónak való bemutatására vonatkozó elvek és módszerek összessége. 

3 alapvetõ összetevõje

Termék szerkezet  ( alapvetõ stratégiai döntés, mert ez határozza meg hogy a vállalat milyen fogyasztói igényeket kíván kielégíteni) (horizontálisan = termékcsoportok ( autó típusok), vertikálisan = termék csoportokon belüli választék (teljesítmény, szín ))

Termék élet ciklus : az-az idõ amíg egy termék a piacon tartózkodik.

4 szakasza:

Bevezetés ( termék elfogadtatás, megkedveltetés) (forgalom lassan nõ, termék veszteséges) (nem mindig követi növekedés)

Növekedés (piac elfogadta a terméket, forgalom - profit gyorsan nõ, intenzív reklám hadjárat)

Érettség (értékesítés állandó, piac telítõdik) (alacsony ráfordítás, magas nyereség) ( a szakasz végére a nyereség csökken, út helyettesíthetõ termék bevezetését kell elkezdeni)

Hanyatlás (forgalom-  nyereség csökken) (ezzel a termékkel vissza kell vonulni a piacról))

Termék bemutatása (márka, csomagolás, címkézés) (ezek a termék azonosítására, megkülönböztetésére szolgálnak a fogyasztó számára)

Márka ( termelõé vagy forgalmazóé, védett)

Csomagolás (védi az árut és segíti a termék azonosítást) (lehet drágább mint a termék)

Címke (tájékoztató szerep, összetétel, szavatosság)

Árpolitika

Ár: ennyit ismer el  a fogyasztó a ráfordításokból. A tényleges ár a piaci folyamatok alapján alakul. A vállalatnak határozott elképzelésének kell lennie az árról. Az elképzelés kialakításának elveit és módszereit foglalja össze az árpolitika.

Árpolitika: a vállalat által kínált termékek árának meghatározása és a piaci áreseményekre való reagálására vonatkozó elvek és módszerek összessége.

Árképzési stratégia 6 lépése:

Árpolitikai célok kiválasztása (milyen célokat akar az árképzéssel megvalósítani)

Túlélés (baj esetén az ár költség alá csökkentése, cél a fogyasztó meg nyerése, rövid távon lehet, mert veszteséges)

Profit maximalizálás (tényleg a választott ár mellett maximális a profit)

Árbevétel maximalizálás (ha a vállalat jól tudja becsülni keresleti függvényét, eladó személyzet jutalékot kap az eladások után)

Befektetés arányos nyereség ( meghatározott norma szint elérés)

Forgalom növekedés (ha a piac ár érzékeny, árcsökkenésre kereslet növekedéssel reagál. Növekvõ forgalomnak nagyobb a költség viselõ képessége, hosszú távon növelhetõ a nyereség)

Piaci részesedés növelése- megtartása (erõteljes versenynél ár csökkentésre készteti a vállalatot)

Piac lefölözése (új terméket a legmagasabb áron vezetik be, forgalom visszaesésénél engednek az árból. Lehetõ legnagyobb nyereséget fölözik le )

Helyzetfenntartó árazás (a piac szereplõi követik az árvezetõ vállalat árképzését)

Vezetõ termék minõség fenntartása ( magas árat kér a kiváló minõség hosszú távú fedezésére)

Kereslet meghatározása, felmérése elemzése

(Az ár és a kereslet kapcsolatát a keresleti görbe írja le. Kritikus pont a fogyasztó ár érzékenysége A kereslet az értékesíthetõ termék tömeg felsõ határát szabja meg)

Költségek becslése

Az értékesíthetõ termék tömeg alsó határa a költségektõl függ. Legalább annyi értékesíteni, hogy fedezze a költségeket. Költség függvényt kell meghatározni. Költségek nemcsak a mennyiségtõl függnek, a termelési tapasztalatok és az idõ múlásával egyre olcsóbb a termelés.

Versenytársak ármagatartásának elemzése

Versenytársak árai segítenek meghatározni a vállalat árait a kereslet megszabta maximum és a költségek megszabta minimum között.

Árképzés módszerének kiválasztása

Költség alapú árképzés ( vállalt kiszámítja a termék teljes költségét, felszorozza egy meghatározott %-al)

Kereset alapú árképzés (fedezeti pontnál mennyit kell értékesíteni, ezek után meghatározzák az egyes árak melletti eladható mennyiséget)

Versenytársalapú árképzés ( szokásos piaci árat szabnak)

Végsõ ár meghatározása

Elõzõ módszerek után még mérlegelni kell a M mix egyéb elemeinek hatását az árra, az árak lélektani hatását. Az egyes áraknak egymással összefüggésben a vállalat átfogó árpolitikáját kel szolgálnia.

Értékesítési utak politikája

A marketing csatornák kiválasztására és alkalmazására vonatkozó elvek és módszerek összessége. A termelõ nem közvetlenül a végsõ felhasználónak adja el a terméket, hanem közvetítõknek. Közvetítõk : nagy-  és kis kereskedõk.

az értékesítési utak, M csatornák folyamatai

M csatorna: az az út amelyen a termék a termelõtõl (szállítótól) a fogyasztóhoz eljut. 

Fizikai folyamat (gyártó - szállító - gyártó- kereskedõ - szállító -  vásárló)

Tulajdonosi folyamat (szállító - gyártó- kereskedõ - vásárló)

Fizetési folyamat (vásárló - bank - kereskedõ - bank -gyártó -bank - szállító)

Információs folyamat (

Értékesítési utak elemzése és kiválasztása

Fel kel mérni a fogyasztói szükségleteket, meg kell határozni az egyes útvonalakon való haladással elérhetõ célokat, és értékelni kell a különbözõ változatokat.  

Kiszerelés (minél kisebb egység annál magasabb szintû szolgáltatást kell nyújtania)

várakozási idõ (rendeléstõl az áruhoz jutásig terjedõ idõ)

hozzáférhetõség (üzletsûrûség)

termék választék

együttmûködés az értékesítési utak szereplõi között

Alaposan meg kell szervezni a kapcsolat rendszert, megfelelõ motivációs rendszer kialakítása lapvetõ követelmény.

Vállalati rendszer ( a vállalat tulajdona a lánc nagy része , kereskedelmi egység, szállítók)

Irányított rendszer (szereplõk között van egy domináns, aki átfogja az egész láncot

Szerzõdéses rendszer ( egymás közötti megegyezések)

Kommunikációs politika

A vállalat és a fogyasztók közötti információáramlás elveit és módszereit a vállalat oldaláról összefogó rendszer. A M kommunikáció célja a fogyasztók informálása és meggyõzése. Kommunikációs mix 4 eleme:

Reklám : olyan szélesebb körre ható, nem személyes befolyásolás, amelyet egy meghatározott  szervezet v. személy fizet.

Márka reklám, cég reklám, termék család reklám

Helyi, országos

Gyártói, kereskedõi

Újság, magazin, tv, rádió, plakát, levél)

Szponzorálás ( egy vállalt egy eseményt támogat hogy felhívja magára a figyelmet)

Személyes eladás

A reménybeli vevõvel való személyes találkozás során történõ értékesítési ajánlat tétel, kedvezõ esetben üzletkötés. Legdrágább, sokszor a legjobb. Bizalom, tájékoztatás.

Eladás ösztönzés

Olyan módszerek alkalmazása az értékesítésben, a vevõk kiszolgálásában, amelyek a vevõt további vásárlásra serkentik. (készpénz visszatérítés, áruminta, kupon, jutalom)(reklámmal kell kombinálni)

Közönség kapcsolatok (PR)

A vállaltról alkotott kedvezõ kép kialakítását célzó magatartás, illetve az ezt céltudatosan segítõ módszerek alkalmazása. Kedvezõ kép alakuljon ki a vállaltról, alkalmazottakról, termékekrõl. Fõ eszközei: hírek, vezetõk és alkalmazottak közszereplése, szervezett rendezvények (kiállítás, verseny), közszolgálati tevékenység (hozzájárulás nemes célokhoz), írásos anyagok (prospektusok, cikkek)

A M eszközök alkalmazása költséges, így nagy gondot kell fordítani a M tervezése, végrehajtása, ellenõrzése során a költségegekre illetve a tevékenység hatékonyságára.



INNOVÁCIÓ

Jóval több mint az

Új termék elõállítása

Új technikai eljárások bevezetése

A szervezet átalakítása

Hanem, a fogyasztói igények kielégítésének új, a korábbinál magasabb minõségû módja.

Innováció tartalma:

Vállalat alapvetõ célja: fogyasztói igény nyereséges kielégítése másoknál hatékonyabban, ezért alkalmazkodni kell a fogyasztói igény változásaihoz, új igények kielégítéséhez.

Innováció megjelenhet: új termékben, új technológiában, új szervezeti kapcsolat rendszerben de mindig a fogyasztói igény jobb kielégítése a cél. (új tulajdonság, alacsonyabb ár, rövidebb szállítás, jobb szolgáltatás)

Folyamatos megújulás: innováció kis lépéseken keresztül- a folyamatos, egymással összhangban levõ fejlesztési akciók sorozata.

Stratégiai újdonság: különleges jelentõségû, a piac és a vállalat számára egyaránt magas újdonság értékû fejlemény ( termék, technológia v. szervezeti megoldás)

Folyamatos megújulás része a verseny képességnek, még a piac vezetõknek is szükségük van rá.

Szolgáltatásnál vannak belsõ és külsõ érintettek, a szolgáltatás egy rendszer része (pl. autónál az úthálózat, benzin), az innováció akkor sikeres, ha ebbe bele illik.

Innováció folyamata:

Ötlet à Megvalósítás (Marketing, Kutatás fejlesztés, Beruházás Termelés Értékesítés)

Innovációs lánc: a vállalati tevékenység rendszer különbözõ elemeinek az innováció folyamata szerinti összekapcsolása (marketing, K+ F…….értékesítés)

Piacról indul ki és oda is tér vissza, a folyamat elindításához kielégítetlen szükségletre van szükség.

Ötlet gyûjtés: Innováció alapja.

Olyan vállalati környezetet kell teremteni, amely kedvez az új ötleteknek (munkavállalók megfelelõ szinten ismerjék a vállalat stratégiáját, területeket, termék csoportokat, megfelelõ legyen a kapcsolat a vezetés és a munkatársak között, becsüljék meg a kreatív embereket)

Célirányos tevékenységgel segíteni kell az ötlet generálás folyamatát 

Makrotrendek elemzése (demográfiai, politikai, technológiai változások)

Ötletek átvitele egyik piacról a másikra (ellenõrizni kell az igényt)

Más iparágak analógiája  (ötlet átvitel egyik üzleti területrõl a másikra)

Váratlan sikerek és kudarcok elemzése

Technológiai korlátok elemzése, tágítása (új termék = új technológia)

Diszkontinuitások figyelése, értékelése  (törések az üzleti életben, jogi v. új versenytárs megjelenése)

Fogyasztó értékláncának elemzése (a vállalti mûködés területeinek az érték teremtéshez való hozzájárulás szerinti összekapcsolódása)

Külsõ kapcsolatok (tartós kapcsolat a külvilággal,

Kutatás fejlesztés: az innováció háttértevékenységeinek összefoglaló elnevezése: a fejlesztési ötletek szakmai megalapozásának és az új termék ( technológia, szervezeti megoldás) konkrét létrehozásának folyamata.

Innovációs folyamat: az innovációval összefüggõ vállalati tevékenységek logikai rendje, a lehetõségek feltárásától a pici bevezetésig.

Ötletek szelektálása: költséges a tévedés.

A termék (gyártmány, szolgáltatás, eszmei érték) tervezése

Mi az új minõség, kinek szánjuk, hogyan valósítjuk meg

Elsõ piaci tesztelés

Annak módszeres kiértékelése a termék tényleges létrehozását megelõzõen, kisérleti körülmények között, hogy létezik-e megfelelõen intenzív piaci igény az innováció fogadására. (megvásárolná-e a fogyasztó, kifizeti-e, új igényt elégít-e ki, ki - milyen gyakran vásárolná )

Termék fejlesztés

Technológusok gyártást megtervezik, prototípust készítenek, tesztelik

Második piaci tesztelés

A ténylegesen létezõ termék tényleges piaci feltételek melletti fogadtatásának tesztelése. (megfelelõ környezetben - fogyasztói körben)

Termelés

Elõre kiszámított mennyiségben és sorozatban elkezdik gyártani, gyártási hatékonyság növelése.

Piaci bevezetés

(mikor, hol, kinek, hogyan )

Innovációs stratégia:

Alapkérdés, hogy :

a vállalat kutató, elemzõ, védõ vagy reagáló stratégiát kíván folytatni. Új termékkel akar megjelenni v. már kiforrott olcsó termékkel.

hogyan ütemezi az új termék bevezetését, termék élet görbét figyeli- e

Új termék kifejlesztését akkor kell létre hozni, amikor a régi még hozza a pénzt, de már érezhetõ a kifulladása. 

túl korai kezdésnél: a korábbi termék piaci potenciálja kihasználatlan marad

túl késõinél: piac vesztés, esetleg kiszorulás a piacról

Innováció környezete:

fogyasztók (tartós együttmûködés, 

szállítók 

versenytársak

állam (gazdaság politikai döntéseivel, támogatásaival befolyásol)

vállalatok közötti együttmûködés

természeti környezet

önkéntes állampolgári csoportok ( zöldek)

Innováció és szervezet

tevékenységek szervezeti elhelyezkedése

innováció szervezeti elfogadtatása

Legtöbb nagy vállalatnak van fejlesztési részlege, de az innovációnak a szervezet egészét át kell hatnia.

 Szervezeti ellen állás - az emberek félnek a változástól

piac elvesztéstõl

innováció leértékelése

konfliktusok a megvalósításban ( szakmai, személyi)

Innováció a kifejlett és az új vállalatnál

Kifejlett vállalat: a saját élet görbéjének érettség szakaszában levõ vállalat. A vállalatnak a jövõben kell bizonyítania.

Elõnyei: megalapozottság, piacismeret, kapcsolatok és bizalom, tapasztalatok.

Hátrányai:  nem ismerik fel az innováció szükségét, kevés az új ötlet, hiányzik a stratégiai szemlélet, nehéz az új ötlet elfogadtatása.



Új vállalat: saját életgörbéjének kezdeti, felfutó szakaszában levõ vállalat. 

Meg kell tartania a stratégiai fókuszt (egy nagyobb cél, mint több)

Ellen kell állni a „csábító” üzletnek (nagy ktg, kevés nyereség)

Meg kell tervezni a visszaesés esetére a stratégát

Mértékletesnek kell lenni a növekedést illetõen

Biztosítani kell a finanszírozási forrást

Tevékenységét nemzetközivé tenni



EMBERI ERÕFORRÁS

A vállaltnál alkalmazott munkavállalóknak a munkavégzéshez szükséges képességeik, szakismeretük és a munka megosztásban elfoglalt helyük szerint struktúrált összessége. A munkaerõvel azonos értelemben használjuk. 

Munkavállaló: a vállalattal díjazás ellenében történõ munkavégzésre megállapodást kötött természetes személy. Teljesítményével hozzájárul s vállalt céljainak eléréséhez, de egyben költséget is jelent. Vállalthoz való belépéssel saját szükségleteit kívánja kielégíteni, illetve szükségleteibõl származó céljait elérni.

4 fõ tevékenység

EE-al való gazdálkodás általános jellemzõi

Munkaerõ szükséglet  és kereslet meghatározása, létszám, szelekció, munkába állítás, fejlesztés, megõrzés

Munkakapcsolatok kezelése

Munkakapcsolatok: a vállalti mûködés belsõ érintettjei között a munkavégzéssel annak körülményeivel és díjazásával összefüggésben létrejövõ kapcsolatok.

Munkáltató - szakszervezet, dolgozok bevonása a  döntésbe.

Bér- és jövedelem gazdálkodás (érdekeltségi rendszer)

Bér - és jövedelem gazdálkodás: a vállalt vezetésnek a munkavállalók pénzbeli juttatásaival kapcsolatos tevékenysége.

Érdekeltségi rendszer: a munkavállalók teljesítményének fokozására szolgáló, fõleg pénzbeni juttatásokra épülõ ösztönzési eljárások rendszere.

Munka megszervezése

A termelési folyamatban a dolgozók hatékony foglalkoztatása, munkafeltételek humánus kialakítása, munka idõvel való gazdálkodás.



Munkaerõ gazdálkodás környezeti tényezõi:

EEM-t a környezeti tényezõk nagymértékben befolyásolják. Függ: az adott ország társadalmi, kulturális, politikai tényezõitõl. 

Külsõ tényezõk: általános gazdasági feltételek, 

munkaerõ piac alakulása.

Munkaerõ piacon általában túl kínálat van, ha nem ez a jellemzõ, helyettesítéssel, átképzéssel kel megoldani. 

Jogi szabályozás (alkalmazás, bérezés)

Szakszervezet

Vállalat földrajzi helyzete



EE-gazdálkodás stratégája

Stratégia határozza meg a szervezeti struktúrát, tevékenység és információcsere szerkezetét, a formális és informális kapcsolatokat.

Szervezeti struktúra: egy adott szervezet elemeinek belsõ elrendezése, fõbb dimenziói a szervezeten belüli munkamegosztás, hatáskörmegosztás, koordináció és konfiguráció ( szervezeti felépítés) . 

A szervezeti kultúra hordozói a vállalatnál dolgozó emberek, a szervezeti kultúra hat a magatartásra, kapcsolatokra, a szervezeti megoldásokra.

Stratégiai tevékenységek

(emberi erõforrás ellátás, bérezés - ösztönzés, értékelés, fejlesztés, karriertervezés)

Stratégia - hosszú táv

Taktika - közép táv

Operatív - rövid táv

EE tervezése:

Cél lebontás a szervezeti egységekre

Azon szakértelem meghatározása, amelyre a szervezetnek szüksége van

Meglévõ munka állomány figyelembevétele után a munkaerõ szükséglet meghatározása

Munkaerõ szükséglethez való hozzájutás

Szervezet fejlesztés: a szervezeti struktúra - stratégiai követelményeknek megfelelõ - alakításának folyamata.

Munkaerõ szükséglet: a vállaltnál adott idõszakban elvégezendõ feladatok ellátásához a vállalat vezetés megítélése szerint szükséges munkaerõ létszáma, munkakörök szerint struktúrálva.

Munkaerõ kereslet: a munkaerõ szükségletnek a külsõ munkaerõ piacon megjelenõ része.



EE gazdálkodás tevékenységei:

(ki, mit, hol, mikor, miért, hogyan)

Munkakör: a vállalti munkafeladatok egy személyre lebontott része, amely meghatározható ismeretek és képességek alkalmazását igényli. Elvégzendõ feladatokból kell kiindulni.

Munkaerõ alkalmazása:

Felvétel (toborzás)

Hirdetés, munkakör részletes leírása, kiválasztás, új munkatárs megismertetése

Elbocsátás

Ideiglenes

Végleges

Természetes (nyugdíjazás)

Munkavégzés , EE fejlesztése

Munka szervezés

Munkafolyamat ismertetése (milyen feladat, kikkel, hogyan, milyen környezetben)

Karriertervezés, és képzés

Elõrehaladás lehetõsége, önfejlesztés. Nagyobb teljesítményre ösztönöz.

Karrier tervezés:  a vállalt munkavállalóinak jövendõ tevékenységére, beosztására, képzésére vonatkozó tervezés. (után pótlás, karrier pálya építés). Munkavállalók képzési, továbbképzési terve tartalmazza.

Motiváció, bérezés, ösztönzés

Motiváció. Az emberi szükséglet kielégítésére irányuló ösztönzés, amelynek hatására az ember a cél érdekében kifejtett tevékenységbe hajlandó kezdeni. Erõssége függ a „jutalomtól”, amit a az egyén el nyer a cél elérésével. A motiváció személyfüggõ.

 A kereset: a munkavállalónak az adott  vállalatnál képzõdõ, munkavégzésbõl származó jövedelme.

Kereset elemei: alapbér, bér pótlék (vezetõi, éjszakai), prémium, jutalom, esetleges jutalék, egyéb bér ( újítás, szerzõi jogdíj), kiegészítõ fizetés (szabadság, kiküldetés)

Jövedelmek mint költség tényezõk figyelembe vétele

Kereseti struktúra kialakítása, Kereseti struktúra: a vállaltnál különbözõ munkaköröket betöltõ munkavállalók keresetének egymáshoz viszonyított arányai.

Motiváció összetevõje, hogy világos és teljesíthetõ követelmény rendszerre épüljön.

Nem pénzbeli juttatás:

Olyan természetbeni járandóság, amelyet a vállalt a munkavállaló számára az alkalmazás jogán nyújt.

Biztosítások

Nyugdíjhoz kapcsolódó juttatások

Fizetett szabadság, ünnep

Szociális ellátások (eü ellátás, óvoda, üdülõ)

Hitelek

Érdekegyeztetés, szakszervezetek:

Érdekegyeztetés: a vállalat vezetés és a munkavállalók szempontjait kölcsönösen figyelembe vevõ, a munkavégzés körülményeire és a díjazásra vonatkozó megállapodások kötését célzó folyamat. 

Kollektív szerzõdés: a vállaltvezetés és a munkavállalók hosszú távra szóló megállapodásait rögzítõ keretszerzõdés. (bérre, munkaidõre, munkavégzésre, jogokat rögzít)

Üzemi Tanács: a vállalt tevékenységét illetõ kérdésekben tanácsadási joggal rendelkezõ, a vezetés és a munkavállalók képviselõibõl álló fórum



INFORMÁCIÓ MINT ERÕFORRÁS

Információ: a bizonytalanságot csökkentõ új ismeret, a vállaltok mûködését integráló folyamatok egyik összetevõje.

A vállalat mûködésének minden szintjén kell dönteni, a döntés információra támaszkodik.

Probléma megoldás: egy nem megfelelõ helyzet feloldására irányuló kreatív folyamat.

Probléma: menedzserek elégedetlenek a vállalat mûködésével.

Döntés: a cselekvési változatok közötti választás. Probléma megoldás közben történik.

Jól struktúrált probléma: a célok és a cselekvési változatok ismertek és megfelelõ algoritmus áll rendelkezésre a kedvezõ változat kiválasztásához. (információ szempontjából ez az egyszerûbb)

Rosszul struktúrált probléma: bonyolult, nincs megfelelõ információ.

Megoldás 3 szinten:

Információ szinten. Hogyan állítsuk elõ az információt

Tevékenység szinten: hogyan használjuk fel az információt cselekvés indításra

Értékek szintjén: mire és hogyan használjuk fel az információt

Döntés hozatal 2 szakasza:

Elemzés és értékelés

Választás

Döntés hozói attitûd: a döntéshozó viszonya a döntéshez a döntési folyamat egésze során.

Kockázat: annak veszélye, hogy a döntéshozó nem az általa elképzelt eredményt fogja elérni, a kockázat elkerülhetetlen.

Bizonytalanság: a kockázat (információ hiány) következménye



Információ és szervezeti szerep:

Döntés: szervezeti hierarchia, funkcionális munkamegosztás.

Vezetõi funkció = döntés hozatal.

Hierarchia tetején: a tulajdonos ,a vállalat stratégiai döntéseinél kap a menedzserrel együtt fontos szerepet.

Irányítási döntések: a vállalt mûködését a stratégiai keretek között konkrétan szabályozó döntések. (menedzsment feladata)

Operatív döntések: a tevékenységek konkrét végrehajtására irányuló döntések ( munkavállalói szinten)

Döntéshozók�Döntés típusok��Tulajdonosok és felsõ vezetés�Stratégiai ��Középszintû vezetés�Taktikai és szabályozási��Operatív irányítás�Operatív��munkavállalók�végrehajtás��

Tevékenységi területek:

Marketing

Innováció

Emberi erõforrás

Információ

Logisztika

Termelés

Pénzügy

Információ a vállalti mûködésben:

A vállalat információ feldolgozó szervezet.

Az információs rendszer a vállalat valamennyi érintettjével kapcsolatban áll. (részvényesek, közvélemény, kormányzat, fogyasztók, szállítók, versenytársak)

Információs rendszer: a vállalt környezeti adatainak figyelésével és elérésével egyidejûleg kezeli a vállalaton belül zajló tevékenységek és a környezettel folytatott tranzakciók adatait, ezeket rendszerezi, és információként a döntéshozók rendelkezésére bocsátja.

fõ összetevõ:

döntéshozó (általában vezetõ)

információk (feldolgozott adatok)

technikai apparátus ( napjainkban számítógépes rendszer, amely összekapcsolja az alrendszereket)

Alrendszerek:

számviteli információs rendszer 

pénzügyi információkat biztosít a tevékenységek irányításához, végrehajtásához, pénzügyi kimutatások elkészítéséhez. (mérleg, eredmény kimutatás, cash flow kimutatás) Költség gazdálkodási rendszer: ráfordítás nyomon követése, költség alakulás elemzése, jelentés készítés)  Kontrolling jelentések (tervezési ,ellenõrzési, információ ellátási tevékenységek koordinálása.) 

Tranzakció követés: 

bevételi ciklus (rendelés fogadás, teljesítés, számlázás, elszámolás, jelentés) 

kiadási ciklus (rendelés, beérkeztetés, számlafogadás, kiegyenlítés, elszámolás, jelentés)

erõforrás menedzsment ciklus (erõforrások beszerzése, tárolás, felhasználás)



vezetõi információs rendszer 

a vezetõi döntések támogatására hivatott, számszerû és nem szám szerû információkat kezelõ, számító gép alkalmazására épülõ rendszer, amely információt gyûjt, kezel és nyújt a döntésekhez

elektronikus adatfeldolgozás: gazdálkodási mûveletekbõl származó adatok fogadása, tárolása, 

vállalt irányítási információs rendszer : ember - gép rendszer, rutin döntések alapozására, vezetést szolgálja adatokkal, beszámolókkal.

Döntéstámogatási rendszerek : nem rutin döntések segítésére (mi van, mi lehet, miért, mi van ha, mi a legjobb)

Szakértõi rendszerek : számítógépes rendszerek sajátos feladatra. Javaslatot fogalmaznak meg a döntéshozó számára.

Felsõvezetõi támogató rendszerek: sajátos igényt kielégítõ információra épülnek

informális információs rendszer (vállalti kultúrából ered)





ANYAGI FOLYAMATOK ÉS KÉSZLETEK - A LOGISZTIKAI RENDSZER



Bármilyen vállalatról legyen szó, a benne zajló folyamatok között anyagi természetûek is szerepelnek, ilyenek a kereskedelmi vagy szállítási vállalatok. Van, ahol csak kiegészítõ funkciója van, pl. a tanácsadó cégnek van ugyan anyagbeszerzése, de ez igazán nem tartozik tevékenysége lényegéhez.

Anyagi folyamatok: a különbözõ készültségi termékeknek vállalaton belüli és a vállalatok közötti áramlása.

A legtöbb vállalattípus esetén a pénzügyi és információs folyamatok rendszerint anyagi folyamatokra épülnek, vagy ahhoz kapcsolódnak. 

Az anyagi folyamatok térben és idõben megszakadnak: a termelés nem ott megy végbe, ahol a kereslet jelentkezik. Ezeken a szakadási pontokon - ha nem akarjuk, hogy zavar támadjon a mûködésben - fel kell halmozni a termékek bizonyos állományát, készletét.

Készlet: a vállalatnál adott idõpontban rendelkezésre álló termékek állománya.

Logisztika: az a vállalati tevékenység, mely biztosítja, hogy a vállalati folyamatok zavartalan lebonyolításához szükséges termékek a megfelelõ helyen és idõpontban, a szükségleteknek megfelelõ mennyiségben és választékban rendelkezésre álljanak.

Logisztikai rendszer: az anyagi áramlások és készletek, valamint a rájuk vonatkozó információk és irányítási struktúrák rendszere.

Mûködése a fogyasztói keresletrõl elérhetõ információk beszerzésével kezdõdik. Ebbõl levezetve áramlanak további információk a keresztül a vállalaton, a beszerzendõ anyagokon kezdve a szállítónak feladott rendelésekig. Ezek az információk hozzák mozgásba az anyagi folyamatokat: a logisztikai folyamat úgy ad hozzá értéket a beszerzett anyag vagy alkatrész értékéhez, hogy készletet helyez akkorra és oda, amikor és ahol arra szükség van.

A logisztikai folyamat három fõ szakaszra bontható:

Értékesítés: a vevõi igénykielégítés tényleges technikai lebonyolítása.

Az értékesítés köti össze a vállalatot a fogyasztóval.

Termelésellátás: a termelési folyamaton belüli anyagellátási feladatok megoldása.

A különbözõ termelési fázisok között áramló termelésközi készletekkel való gazdálkodás.

Beszerzés: a folyó termeléshez szükséges anyagi inputok (anyagok, alkatrészek) biztosítása.

A logisztikai funkciók (beszerzés, termelés-ellátás, értékesítés) az ezeket szabályozó készletezésen és az egész rendszert behálózó anyagi folyamatokon (szállítás, tárolás, anyagmozgatás, kiszerelés), és információs folyamatokon keresztül valósulnak meg.

A logisztikai stratégia: a vállalat egyik funkcionális részstratégiája, a logisztikai célok és az elérésükhöz szükséges eszközök együttese.

A logisztikai rendszer a vállalat marketingtevékenységének támogatására szolgál, szoros kapcsolatban a termeléssel.

A logisztikai rendszer tevékenységének értékelésekor két fõ tényezõt: az általa nyújtott szolgáltatás színvonalát, valamint mûködésének költségeit kell elsõsorban figyelembe venni.

A szolgáltatás színvonalát meghatározó szempontok:

Rendelkezésre állás: a logisztikai rendszernek az a képessége, hogy kielégítse a vele szemben jelentkezõ keresletet.

Kiszolgálási idõ: a rendelés beérkezésétõl annak teljesítéséig terjedõ idõ.

Kiszolgálás minõsége: azt jelzi, hogy a vevõ rendelési specifikációjának mindenben megfelelõ, hibátlan árut kapott-e.

Az értékesítés stratégiájának elsõ jellemzõje a rendszer mûködésének rugalmassága, ami többféle módon is elérhetõ. A rugalmasság függ:

A rendszer felépítésétõl (a szállítási útvonalak kialakításától, a raktárak elhelyezésétõl, a köztük lévõ kapcsolatok jellegétõl)

A keresletkielégítés idõzítésétõl (a legalapvetõbb kérdés, hogy a vállalat rendelésre vagy készletre gyért-e, ill., hogy a gyártási rendszeren belül a készültség milyen fokán tart készletet.)

A szállítás technológiájától

Rendelésre gyártás: a termelési folyamat elkezdésekor ismert a vevõ személye.

Készletre gyártás: a termelés egy elõrejelzett, becsült kereslet kielégítése érdekében folyik; a vevõk nem ismertek.

A készletezési tevékenység a vállalati mûködés fontos integráló tényezõje. Ez megjelenik pl. a marketingrendszer keretében, a termelésben vagy a pénzügyben. 

Készletgazdálkodás: az a vállalati tevékenység, melynek célja, hogy az anyagi folyamatok zavartalanságát a gazdaságosság követelményeit is figyelembe véve biztosítsa.

A készletezési stratégia tényezõi:

A befektetett eszközök nagysága (a vállalatvezetés érdekelt abban, hogy a vállalat rendelkezésére álló tõkeállomány éppen megfelelõrészét fektesse készletekbe)

A vállalati mûködés rugalmassága (célja, hogy megõrizze a vállalati mûködés rugalmasságát a külsõ kapcsolatokban és a belsõ folyamatokban egyaránt)

A készletekkel kapcsolatos folyamatos ráfordítások (a folyamatos ráfordítások csökkentése a stratégia általános eleme elsõsorban a termékszinten merülnek fel, és az egyes termékekbõl tartandó készletek megfelelõ szintjétõl függenek)

A logisztikai információs stratégia tényezõi:

Keresletmenedzsment

Kínálatmenedzsment

Szállító- és vevõértékelés 

A partnerek információs rendszerével való kapcsolat kialakítása

Az anyagi folyamatok a vállalat egészét átfogják, így a velük kapcsolatos kérdések a rendszer sajátos integrációs kérdéseiként merülnek fel. Meg kell határozni, hol érdemes készletezési pontokat elhelyezni, s hogyan kell megszervezni közöttük a szállításokat.

A raktárak elhelyezésekor több alapelv is szóba kerülhet. Alapvetõ kérdés a vállalat marketingkoncepciója. A raktárhálózat telepítésekor felmerülõ két alapelv: a piacorientált és a termelõorientált hálózat. Az elsõ a jelentõsebb felvevõ piacokhoz kívánja a raktárat telepíteni, a második pedig a gyártóhelyekhez.

Szállítási módok: a szállítás lebonyolításának lehetséges alternatívái (a vasúti, a közúti, a légi, a csõvezetékes és a vízi szállítás).

A raktározásra és a szállításra vonatkozóan számos törvény, jogszabály van érvényben, amely korlátozhatja a tényleges választást.



A logisztikai rendszer mûködésének két fontos eleme a készletgazdálkodás és az anyagi folyamatok lebonyolítása. E két tevékenység alkotja a logisztika alappilléreit. A logisztikai információs rendszer a mûködés harmadik eleme. 

A termelési tényezõk egy része készlet, ez a vásárolt készletek állománya. Ide tartoznak az alapanyagok, a segédanyagok, a vásárolt alkatrészek. A termelési folyamat végén a termelési tényezõk kombinálásával új termékek keletkeznek, ezek a vállalat késztermékei.

A félkésztermékek és a befejezetlen termelés, valamint a késztermék-készletek együtt a vállalat saját termelésû készleteit jelentik.

Árukészlet: azok a termékek, amelyeket a vállalat megvásárol, és változtatás nélkül értékesít. (A kereskedelmi vállalatok készleteinek legnagyobb része ilyen termékekbõl áll.)

A készlettartás végsõ célja mindig valamilyen szükséglet kielégítése.

A készletezési rendszer mûködését három szinten vizsgálhatjuk: az aggregált összkészlet, a különbözõ készletfajták (alapanyag, félkészetermék stb.) és az egyes termékek szintjén.

Összkészlet: a vállalat teljes készletállománya

Készletfajták: az összkészlet számvitelileg elhatárolt összetevõi (alapanyag, vásárolt alkatrész, félkésztermék stb.)

A kereslet rendszerint adott helyen és idõpontban jelentkezik. Így a vállalati készlethelyzet is termékszinten dõl el.

Független keresletû termékek esetén a cél, hogy lehetõleg se túl sok, se túl kevés ne legyen a készlet a kereslethez képest. Ez a szabályozás a készletek utánpótlására (rendelésére) vonatkozó döntéssel érhetõ el.

Függõ keresletû termék: a termék iránt jelentkezõ kereslet kapcsolatban (pl. kiegészítõ vagy helyettesítõ viszonyban) van egy másik termék keresletével. 

Készletezési mechanizmus: a készletek szintjét szabályozó eljárások rendje, meghatározója a „Mikor és mennyit rendeljünk?” kérdésre adott válasz.

Az anyagi folyamatok lebonyolítása: az anyagi folyamatok a következõ tevékenységcsoportok elvégzésén mennek végbe: szállítás, tárolás, anyagmozgatás, kiszerelés.

Szállítás: a termékek a szállítótól a vállalathoz, ill. a vállalattól a vevõhöz való eljuttatása. 

Alapkérdései: - a szállítás technikai lebonyolításának módja (vasúti, közúti, vízi légi szállítás); - a szállítást megvalósító szervezet (saját eszközzel, szerzõdéses megbízással szállítók)

Tárolás

A raktározás jelentõsége az, hogy segítségével gyorsabb és közvetlenebb fogyasztói kiszolgálás jöhet létre úgy, hogy a vevõ egyenesen a raktárból vásárol. Raktározni lehet saját és idegen raktárban, de ez rendszerint gazdaságossági kérdés.

Anyagmozgatás 

Három fõ szakasza: az átvétel, a raktári és termelési fázis, és a kiszállítás elõkészítése. Az anyagmozgatás sok idõt és energiát vesz igénybe, és igen nagy költséggel jár. 

Kiszerelés: az egyes termékek szállításra való elõkészítése. Cél: a termék kezelhetõsége és a termék kívánatossá tétele.

A korszerû logisztikai rendszerek megkövetelik az egységrakományok kialakítását, és a konténerek alkalmazását. 



Összefoglalás

 A vállalaton belüli és a vállalatok közötti anyagi áramlások és a folyamatok szakadási pontjain keletkezõ készletek, ill. a velük kapcsolatos információs és irányítási tevékenységek együtt alkotják a vállalat logisztikai rendszerét. A logisztika feladata annak biztosítása, hogy a szükséges anyagok, termékek a megfelelõ helyen és idõpontban, a szükséges mennyiségben, minõségben és választékban a gazdaságosság követelményeit kielégítve rendelkezésre álljanak. A logisztikai rendszer mûködésének értékelésekor két fõ tényezõt: az általa nyújtott szolgáltatás színvonalát és a mûködés költségeit kell elsõsorban figyelembe venni.

A logisztikai rendszer fizikailag egymást követõ három alrendszerre bontható: az értékesítés, a termelés ellátása és a beszerzés. A három alrendszer struktúrája logikailag azonos, a kereslet kielégítésére szolgáló output forrása a készlet, amelynek feltöltése (input) a rendszert szabályozó rendelés útján a kínálatból történik.

Az értékesítés stratégiai tényezõi fõként a keresletkielégítés rugalmasságával függenek össze. Ezek a tényezõk a rendszer kiépítése (raktárak és szállítási útvonalak meghatározása), a keresletkielégítés idõzítése és a szállítás technológiája.

A beszerzés az utóbbi két évtizedben vált stratégiai tényezõvé.

 A logisztikai rendszer megtervezése lényegében a stratégiai tényezõk megvalósulási formáinak meghatározását igényli.

A logisztikai rendszer mûködésének két fõ eleme a készletgazdálkodás és az anyagi folyamatok lebonyolítása.

Az anyagi folyamatok lebonyolítása a szállítás, a tárolás és az anyagmozgatás tevékenységi köreinek összehangolt megoldását igényli.





TERMELÉS ÉS SZOLGÁLTATÁS

A termelés tágan értelmezve: az erõforrások olyan összekapcsolódása ill. átalakítása, amelynek eredménye alkalmas valamilyen fogyasztói igény kielégítésére. Ez az eredmény valamilyen jószág vagy szolgáltatás. A valóságban a termelés és a szolgáltatás mindig együtt jelenik meg.

Termelés: a rendelkezésre álló erõforrások egy részének felhasználása arra, hogy más erõforrásokon tartós változásokat végrehajtva új javakat hozzunk létre.

A termelési tevékenység során a vállalat a rendelkezésre álló erõforrások egy részét felhasználja arra, hogy más erõforrásokon tartós változásokat végrehajtva új javakat hozzon létre.

A termelési folyamatok csoportosíthatók:

A gyártmány jellege (ez lehet ún. szabványos tömegtermék pl. tégla, vaj stb., vagy összetett gyártmány pl. TV, bútor stb.)

A gyártási rendszer jellege

A gyártás fõ típusait tekintve lehet folyamat-, mûhely- és projektrendszerû.

Folyamatrendszerû gyártás esetén a termék a sorban egymás után elrendezett specializált gépeken halad végig. Ilyenek a vegyipari vagy acélipari folyamatok.

Mûhelyrendszerû gyártás esetén egyforma gépek vannak egy mûhelyben, s a munkadarab vándorol egyik mûhelybõl a másikba, és minden mûhelyben valamilyen sajátos mûveletet végeznek el rajta.

Projektrendszerû gyártás esetén minden egyedi ill. egyszeri gyártás. Az eszközöket viszik a munkavégzés helyére, pl. építkezések, mentõszolgálat.

A gyártás tömegszerûsége szerint.

Megkülönböztetünk: tömeg-, sorozat- és egyedi gyártást.

A tömeggyártás általában az egyszerûbb gyártmányok esetén fordul elõ. Ez hasonlít a folyamatrendszerû gyártáshoz, azzal a különbséggel, hogy diszkrét, azaz megszámlálható termékekre vonatkozik.

Gyártmány: a termelés végsõ eredménye, a létrejött új jószág.

Termelési ág: a termelési tevékenységnek az input és output jellemzõitõl függõ csoportja.

Fõbb csoportjai: - a kitermelõipar, - a feldolgozóipar, - a mezõgazdaság, - az élelmiszeripar, - az építõipari termelés.

Szolgáltatás: erõforrások felhasználása fogyasztói igényeket kielégítõ, nemtermelõ tevékenységre.

Abban különböznek a termeléstõl, hogy az általuk létrehozott új termékek természete rendszerint olyan, hogy fizikai mennyiségben való számbavételük nem lehetséges.

A szolgáltatások lehetnek kézzelfoghatóak vagy nem kézzelfoghatóak. Pl. kézzelfogható a megérkezett áru, ill. az frizura míg a tanácsadás vagy a biztosítás nem kézzelfogható.

A szolgáltatásokat megkülönböztethetjük aszerint, hogy azonosítható-e a szolgáltatás fogyasztója: 

Piacosítható szolgáltatás: címzettje ismert, tehát a szolgáltatásért díjazás kérhetõ.

Nem piacosítható szolgáltatás: felhasználásának köre meghatározhatatlan.

A termelési stratégia: a vállalati stratégiából, közvetlenül a vállalat küldetésébõl kiindulva vezethetõ le. Két fõ kérdésre kell választ adnia: - mit és hogyan kíván a vállalat elõállítani (azaz, ki kell jelölni a termékkört és a termelési folyamatokat), majd meg kell határoznia: 

a termelés menedzsmentjének fõ célkitûzéseit,

a szükséges gyártási hardver (állóeszközök) összetételét, a gyártás helyét, a gépek, berendezések elrendezését,

az alkalmazandó termelésirányítási és termelésszervezési elveket.



A termelési stratégia megvalósításának szükséges feltétele, hogy a vállalat képes legyen a termelést megvalósítani, azaz rendelkezésre álljon a megfelelõ kapacitás.  

Kapacitás: egy adott vállalat adott idõpontban értelmezett maximális teljesítõképessége. (a vállalat teljesítõképességének valamilyen határértéke, vagyis annak mértéke, hogy mennyit tud termelni a vállalat)

Állóeszközök: a vállalati tevékenység azon munkaeszközei, amelyek több termelési cikluson át szolgálják a mûködést.

Az állóeszközök olyan erõforrások, amelyek tartósan és több oldalról is hatnak a vállalat gazdálkodására, technikai színvonaluk pedig döntõen befolyásolja a munkaerõnek a termelékenységét.

Az állóeszközökkel kapcsolatos stratégiai kérdések:

a létrehozandó, ill. fenntartandó kapacitások méretére és összetételére,

a kapacitásbõvítés vagy leépítés módjára és

a fenntartani kívánt állóeszközök karbantartására vonatkoznak.

Az összes erõforrás közül az állóeszközök azok, amelyek hosszú távon is leginkább meghatározzák a vállalat teljesítõképességét, kapacitását.

Beruházás:  = állóeszköz bõvítés. Pénzügyileg az állóeszközök bõvítésébe történõ befektetés, szervezését tekintve állóeszköz-létesítési projekt. 

Állóeszköz - fenntartás: az állóeszközök folyamatos üzemképességének biztosítása.

Számítógéppel integrált termelés: A jelenleg ismert legfejlettebb termelésszervezési megközelítés.A termelésszervezés olyan módja, amely a termék tervezését, a termelés tervezését és irányítását egységes, számítógépes vezérlésre épülõ rendszerbe foglalja.

A számítógéppel integrált termelés nem egy adott rendszert jelent, hanem egy megközelítésmódot, amely a termelés mind szélesebb, kifejlett állapotában teljes körét a számítógépes irányítás alá vonja.

A rendszer összetevõi: 

Termeléstervezés és irányítás (a vállalat értékesítési tervére épül; minden végtermékre meghatározza a termelés tervezett mennyiségét és ütemezését)

Számítógéppel támogatott tervezés /CAD/ (a sz.gép felhasználása termékek tervének kialakítására, rajzok és adatok tárolására)

Számítógéppel támogatott gyártás /CAM/ (a sz.gép felhasználása termék elõállítására szolgáló gépek és berendezések programozására, irányítására és ellenõrzésére)

Csoportos technológia (különbözõ termékek azonosságára építõ eljárás, amely lehetõvé teszi, hogy a gyártás egyes fázisait közösen, azonos gépcsoporton végezzenek el)

Automatizált anyagmozgatás (lehetõvé teszi, hogy emberi kéz érintése nélkül tegyük be a raktárba, ill. vegyük ki és juttassuk el a munkahelyre az anyagokat, alkatrészeket)

Robotizálás (a programozható gépek felhasználása a gyártásra, az anyagok mozgatására és a gyártóeszközök munkába vételére)



A termelés stratégiai feladatainak a közép- és rövid távú feladatokra: a a termeléstervezésre és -végrehajtásra irányulnak. A termeléstervezés és -irányítás, vállalati folyamatokba ágyazva jelenik meg.

Termeléstervezés: az erõforrások szükséges mennyiségének és termelésbe való bevonásuk rendjének a keresletkielégítés igényeinek megfelelõ meghatározása.

Keresletmenedzsment: a keresletre vonatkozó információk begyûjtését, a kereslet befolyásolását és a vállalat szállítási kötelezettségeinek kezelését összekapcsoló tevékenységrendszer.

A keresletmenedzsment a marketing-funkció része, összetett fogalom, együtt tartalmazza a keresletre vonatkozó elõzetes információkat.



A termeléstervezés a legfelsõbb szintû vezetés feladata, az üzleti irányítás egyik legfõbb eszköze. A termelési terv kompromisszumos megegyezést jelent a marketing, a gyártás és a pénzügy között arról, hogy mit kellene termelni és kínálni a fogyasztóknak.

Termelési vezérprogram: a termelés tervezett mennyiségét és ütemezését a vállalat valamennyi végtermékére nézve meghatározó program. Megadja a termelés tervezett mennyiségét minden egyes végtermékre, idõben ütemezve a termeléstervezési periódus egyes szakaszaira.

Szükséglettervezési rendszer: a teljes anyagszükséglet lebontása a termelési vezérprogram által adott termelési mennyiségnek és idõzítésnek megfelelõen.

A SZTR eltérése a hagyományos termelésirányítási rendszerektõl, hogy figyelembe veszi a késztermék különbözõ komponensei iránti kereslet egymástól és az idõtõl függõ természetét. Az azonos mûvelethez szükséges különbözõ komponensek készleteit úgy koordinálja, hogy egyetlen elem hiánya miatt az egész mûvelet idõben eltolódjon, miközben a többi anyag- és alkatrész készlete felhalmozódik.

Az SZTR a termelési vezérprogrammal kezdõdik, amely megadja az idõzítést és a termelési mennyiséget valamennyi végsõ termékre. A termékfájlok (az anyagjegyzékek) megadják a közvetlen komponenseket, ezeknek gyártási (vagy beszerzési) idejét és szükséges mennyiségeit a végtermék egységére vonatkoztatva.

Anyagjegyzék: egy adott végtermék elõállításához szükséges valamennyi elemet (anyag, vásárolt alkatrész, segédanyag stb.) tartalmazó lista.

Éppen idõben elv (Just-in-Time): mindennemû veszteség kiküszöbölését célzó termelési filozófia. Elnevezése abból származik, hogy csak a rövid távú keresletnek megfelelõ mennyiségû termék áramlását engedi meg, amelynek „éppen idõben” kell megérkeznie a felhasználás helyére.

Teljes vállalatmûködési filozófiát jelent, amelynek két célkitûzése: a termelékenység és a minõség áll a középpontjában. Lényege a mindennemû veszteség kiküszöbölésére irányuló törekvés, amely a következõ alapelvekre épül:

Teljeskörû minõségellenõrzés: a magas minõségû, hibátlan termék elõállításának garanciáit magába a termelési folyamatba beépítõ mûködési elv.

Lényege, hogy a minõségi termék elõállításának garanciái nem a termelés befejeztével, a minõség-ellenõrzés során teljesülnek, hanem jelen vannak a gyártmány- és gyártástervezéstõl kezdve az egész termelési folyamatban.

Egyenletes és rugalmas termelés: a nagyobb rugalmasság elérésének és az átfutási idõben elérhetõ megtakarítást nem a termelési tevékenységekben kell keresni, hanem a termelésközi állásidõk csökkentésében.

Készlet nélküli termelés: „A készlet csak elrejti a termelésben felmerülõ problémákat.”

Áttekinthetõ üzemkialakítás: az üzemben az egyszerûségnek, az áttekinthetõségnek és a célszerûségnek kell uralkodnia.

Rugalmas gyártási rendszer: a termelési program gyors módosítását lehetõvé tevõ berendezések alkalmazása és ezek optimális, folyamatos termékáramlást biztosító elrendezése.

Lényege, hogy az egyik termék gyártásáról a másikra való gyors átállást megvalósító berendezések alkalmazása és ezek üzemen belüli optimális elhelyezése, ami technikailag is lehetõvé teszi a termék folyamatos áramlását az üzemben.

A fenti elvek alkalmazására a gyakorlatban többféle technikai megoldás született:

Minõségi kör: egy adott munkahely dolgozóinak a minõség javítására létrejött, elsõsorban munkaidõn kívül mûködõ társulása.

Körülsétálással történõ vezetés: a vezetésnek olyan módszere, amely a vezetõknek a munkavállalókkal való intenzív, mindennapos kapcsolatára épül.

Kanban: a terméket a termelés fázisain végigkísérõ kártya, amely tartalmazza a termék megmunkálására vonatkozó információkat. A „kanban” e kártya japán neve.



Összefoglalás

A termelés és szolgáltatás a gazdasági tevékenység két alapvetõ ága, amelyek a vállalatok jelentõs részében egymással összefonódva jelennek meg.

A termelési tevékenység során az erõforrások kombinációja (a gyártás) során új javak jönnek létre. A gyártási folyamat fõbb típusai a gyártmány és a gyártási rendszer jellege, ill. a gyártás tömegszerûsége alapján különíthetõk el. A termelésen belül többféle termelési ág különböztethetõ meg.

A szolgáltatás során rendszerint nem jön létre fizikailag új termék, hasznossága ilyenhez nem köthetõ, tehát nagymértékben függ a felhasználó szubjektív véleményétõl. A szolgáltatások fõbb típusai a szolgáltatásoknak a termeléshez és a fogyasztáshoz való viszonyának függvényében különíthetõk el.

A termelés és szolgáltatás stratégiai döntései a termékek és a kapacitások tervezésére és felhasználására, valamint a tervezésszervezés elveire vonatkoznak. A kapacitásra vonatkozó kérdések lényege az állóeszköz-gazdálkodáshoz és a beruházásokhoz kapcsolódik. A termelésszervezés alapelvei a gyártási rendszerek függvényében határozhatók meg. A jelenleg ismert legfejlettebb eljárások gyûjtõneve a számítógéppel integrált termelés, amelynek bevezetése új menedzserfilozófia alkalmazását igényli.

A termeléstervezés és végrehajtás megközelítése az anyagi áramlások, a megmunkálási folyamatok és a készletek integrált kezelésére épül. Ezen rendszer fõbb eleme a termeléstervezés. Az „éppen idõben” termelés Japánból kiinduló alapelvei elsõsorban mindennemû veszteség kiküszöbölésére irányulnak, fõ elemei a teljeskörû minõség-ellenõrzés, az egyenletes és rugalmas termelés, a készlet nélküli termelés, valamint az áttekintõ üzemkialakítás.





A VÁLLALAT STRATÉGIÁJA



A stratégia a vállalati mûködés vezérfonala, meghatározásához három fõ kérdésben kell a vállalatnak döntésre jutni.

Meg kell határoznia a vállalat küldetését, és ebbõl kiindulva le kell vezetni a vállalat mûködési körét. A küldetés megfogalmazásában általánosan szerepel az, hogy milyen igényt és hogyan akar a vállalat kielégíteni.

A vállalatnak a küldetését úgy kell végrehajtania, hogy lehetõleg tartós versenyelõnyre tegyen szert. Ehhez vizsgálnia kell azt, hogy mit tud másoknál jobban végrehajtani.

Az érintettek tevékenységét és saját erõforrásait úgy kell összehangolnia, hogy fellépjen a szinergia, miszerint egy rendszer több a részek egyszerû összegénél.

 Szinergia: az együttes hatás mértéke, amely abból adódik, hogy az egész több, mint a részek egyszerû összege.

Stratégia (vállalkozói közelítés): A vállalkozói megközelítés azokra a szervezetekre jellemzõ, amelyek jórészt egyszemélyben kézben tartó magánszemély, az erõs vezetõ, aki merész és kockázatos akciókat tud és akar kezdeményezni szervezete javára. Négy fõ jellemzõje:

A stratégiát az új lehetõségek keresése határozza meg

A hatalom és a felelõsség egyértelmûen a vállalkozó kezében összpontosul

A vállalkozói stratégiát a „nagy lépések politikája” jellemzi

A stratégia meghatározója, központi célja a növekedés

Adaptív közelítés: 

Azokra a szervezetekre jellemzõ, amelyek a döntéshozók felfogása szerint átláthatatlanul bonyolult környezetben mûködnek és tartózkodnak a jelentõs változásoktól.

Hat fõ jellemzõje:

Nincsenek világosan meghatározott célok

Az adaptív stratégiát a „reaktív megoldások” (reagálások) jellemzik, a jelentkezõ kihívásokra adandó válaszokat (az adódó problémák megoldását) keresik az új lehetõségek felkutatása helyett

Az adaptív vállalati stratégiát a kis lépések politikája jellemzi

A stratégiát az össze nem kapcsolódó döntések jellemzik

Tervezõi megközelítés:

Azon a feltételezésen alapul, hogy a döntéshozóknak vannak jól körülhatárolható céljai, amelyeket akkor érhetnek el, ha aktívan befolyásolják az eseményeket.

Fõ jellemzõi:

Kulcsszereplõje az elemzõ, akinek a felsõvezetõ közvetlen munkatársaként jelentõs felelõssége van a stratégiaalkotás folyamatban.

A tervezés a rendszerszemléletû elemzésre épül

A stratégia és a vele kapcsolatos döntések integrációja. A tervezés azért folyik, mert a vezetés úgy véli, hogy az egymással összefüggésbe hozott döntések összességükben hatékonyabb mûködést tesznek lehetõvé.

Mûködési kör: a vállalat küldetésébõl levezetett termék/piac kombinációk - a vállalat által kielégíteni kívánt fogyasztói igények és kielégítésük választott módjainak összessége.

A mûködési kör megadásához a következõ három tényezõnek kell együtt teljesülnie:

azok a szükségletek, amelyeket ki akarunk elégíteni

azok a fogyasztói csoportok, amelyeknek igényeit ki akarjuk elégíteni,

azok az eljárások, módszerek, amelyekkel az igényt kielégítjük.

Stratégiai menedzsment: a stratégiai tervezés, a stratégiamegvalósítás és a visszacsatolás integrált egységére épülõ kapcsolatvezetés.

Stratégiai terv: a vállalat eddigi tevékenységébõl, jelenlegi helyzetébõl, céljaiból valamint jövõre vonatkozó elõrejelzéseibõl és aspirációiból levezetett, a célokat és eszközöket a környezeti változások követelményeivel összehangoló terv.

Folyamata elemzéssel kezdõdik, amelyek lényegében a „Hol tartunk most s hogyan jutottunk ide?” kérdésbõl kiindulva keresik a választ a jövõbeni lehetõségekre.

Stratégiai üzleti egységek: olyan, egymástól jól elkülöníthetõ üzleti területek a vállalaton belül, amelyek jól definiálható termék-piac kombinációkat képviselnek, versenyhelyzetük és eredményességük önmagukban is értékelhetõ.

A stratégiai üzleti egység négy követelménye:

a vállalaton belül önálló szakmai egységet alkot;

önálló szervezeti egység vagy több összefüggõ terület együttes rendszere a vállalaton belül;

meghatározott piaci feltételek (vevõigény, versenyhelyzet stb.) jellemzi;

lehet a vállalat egészétõl elkülönülten is értelmezhetõ (de azzal összefüggõ) stratégiája.



A stratégia meghatározásának második tényezõcsoportja a versenyhelyzet.

A versenyhelyzetet két szinten kell elemezni: egyrészt a vállalat egészére, másrészt a stratégiai egységekre vonatkozólag.

A vállalat versenyhelyzete

A versenystratégia elemzése vállalati szinten azt igényli, hogy áttekintsük: a vállalat számára releváns piacon milyen kapcsolatokat tud kiépíteni az ugyanitt megjelenõ más érintettekkel: a fogyasztókkal, a versenytársakkal és a szállítókkal. A vállalat versenyhelyzete két tényezõtõl függ: a marketingtõl és az innovációtól.

A stratégiai üzleti egységek versenyhelyzete

Ez egy sajátos portfólióelemzést igényel, amelyben a stratégiai üzleti egységek versenyhelyzetét egymással, s a vállalati stratégia egészével összevetve értékeljük.

Portfólióelemzés: a vállalat, ill. stratégiai üzleti egységei tevékenységi struktúrájának értékelésére használt módszer. A struktúraelemzés lehetséges szempontjai között rendszerint kiemelt szerepe van a versenyhelyzetnek.

Az elemzést rendszerint ún. portfóliómátrixokkal végezzük. A portfólióelemzés széleskörûen alkalmazható eljárás a vállalati tevékenységek struktúrájának vizsgálatára, minõsítésére.

Két közismert modell:

BCG (Boston Consulting Group) mátrix

Ez tekinthetõ az elsõ portfóliómodellnek, amely a stratégiai üzletágakat piaci növekedésük és piaci részesedésük alapján négy csoportba sorolja. („Kérdõjelek”, „Sztárok”, „Kutyák”, „Fejõstehenek”)  (413. Old. 6. Ábra)

Az elvégzett elemzés és az értékelés segít a vállalat követendõ stratégiájának kialakításában.

GE (General Electric) mátrix

A vízszintes tengelyén a piaci vonzerõ, a függõlegesen a stratégiai üzleti egységek versenypozíciójának három értéke szerepel, ez tehát kilenc mezõs.

A követendõ stratégia típusai szerint három zónát alakítottak ki:

Az A zónába tartozó üzleti egységekben követendõ stratégia a terjeszkedés, a bõvítés és a beruházás.

A B zónába soroltaké a magatartás, a szelekció, a racionalizálás és a fedezetviselõ képesség fenntartása.

A C zóna üzleti egységeit hosszú távon vissza kell fejleszteni, rövidebb távon pedig az elérhetõ jövedelmet kell maximalizálni.

Ezek a zónák csak az összvállalati stratégia számára adnak általános képet a tevékenységek szerkezetérõl, stratégiai alternatíváiról.



A szinergia

A stratégia tartalmának harmadik összetevõje a belsõ erõforrások és a szervezet olyan összehangolása, amely biztosítja a vállalat eredményes mûködését. A stratégiai tervezés során végrehajtandó elemzések kétfelé irányulnak:

feltárják a vállalat erõforrásait, azok mennyiségét, szerkezetét, felhasználásuk jellemzõit (Feltárja a vállalat erõforrás-gazdálkodásának jelenlegi és várható helyzetét)

Megvizsgálják a vállalat szervezeti struktúráját: elvégeznek egy teljes szervezetelemzést.

Az elemzések célja, hogy hátteret adjanak a stratégiai alternatíváknak.

Az elemzések során nem elegendõ a vállalat belsõviszonyaival foglalkozni, nagy súlyt kell helyezni a környezettel való kapcsolatokra is.

A stratégiai tervezés egyik lényeges nehézsége, hogy magát a tervezés idõhorizontját is a tervezési folyamat során kell megállapítani. Az idõhorizontról való döntés során három szempontot kell figyelembe venni:

A vállalat saját életciklusának milyen szakaszát éli

Vállalati életciklus: a vállalati mûködés szakaszolása a megalakulás - stabilitás - visszaesés logikája szerint. A vállalat teljes mûködési ideje alatt több cikluson is átmehet.

Hogyan jellemezhetõk a vállalat belsõ üzleti ciklusai

Belsõ üzleti ciklus: a vállalati üzletmenet rövid, ill. középtávú ingadozásai, amelyek fõként a vállalati befektetések változásaival (középtávon az állóeszköz beruházásokkal, rövid távon a készletingadozásokkal) jellemezhetõk.

A tervezési idõhorizonton elképzelhetõk szakadásszerû változások, amelyek a stratégiai menedzsment folyamatának visszacsatolásait automatikusan elindítják.

Tervezési idõhorizont: az az idõszak, amelyre a tervkészítés során a vállalat elõretekint.

A stratégiatípusok meghatározásának közös vonása, hogy:

Mindig a stratégia tartalma szerint alakítják ki a típusokat

A stratégia tartalmát egy kiemelt jellemzõ szerint tipizálják



A piacon minden stratégia versenystratégia, s a stratégiai menedzsment fõ feladata a tartós versenyelõny biztosítása. A stratégia megválasztása arra a logikára épül, hogy egyetlen termék sem tetszhet mindenkinek. Így aztán dönteni kell arról, hogy milyen téren ill. milyen eszközzel, a fogyasztók mely csoportjánál kíván a vállalat versenyelõnyhöz jutni. A versenyelõny szerzésének két alaplehetõsége van:

Ha olyan olcsón termelünk, hogy a kedvezõ árral tudjuk megnyerni a fogyasztót;

Ha a termékünknek vannak olyan megkülönböztetõ tulajdonságai, amelyekkel a vevõk valamely csoportjának különleges igényeit tudja kielégíteni.



A költségvezetõ stratégiának lényege, hogy széles piaci skálán jelenik meg, s az alacsony költség következtében nagy piaci részesedést tud kivívni egy alacsony árral, vagy ha másokkal azonos áron kínálja termékét, magas lesz a fajlagos hozama.

A megkülönböztetõ stratégia azon alapul, hogy a termék valamilyen, a fogyasztók által széles körben fontosnak tartott dimenzió mentén egyedülállóan jó, s ezért hajlandók extra árat fizetni.

A koncentráló stratégia két változata a költségalapra és a megkülönböztetésre épülõ stratégia. Lényege, hogy a vállalat minél hatékonyabban tudjon alkalmazkodni egy meghatározott piaci szegmensnek a fogyasztók másoktól eltérõ igényeihez.



A fogyasztóorientált stratégiák célja a fogyasztók minél jobb kiszolgálása. A fogyasztók körét szegmentálják, fõleg a kielégítendõ szükséglet, valamint a kiszolgálási lehetõségek szerint.

A vállalatorientált stratégiák célja a vállalat erejének maximalizálása. A fõ hangsúlyi itt az kapja, hogy mi a vállalat fõ ereje, melyik az a funkció, tevékenység, amelynek fejlesztésével leginkább szert tehet versenyelõnyre.

A versenytárs-orientált stratégiák fõ céljaként meg kell határozni, mivel tudja a vállalat legjobban megkülönböztetni magát a versenytársaitól: árban, volumenben, ktg-ben, termékskálában; vagyis miben tud leginkább versenyelõnyt szerezni.



Stratégiai megfelelés: a vállalati és a környezeti adottságoknak, ill. ezek változásainak olyan összekapcsolása, amely a legnagyobb szinergiát biztosítja.

A stratégiai megfelelés figyelembe veszi a vállalat és a környezet adottságait ill. ezek várható alakulását.



A stratégiai menedzsment folyamatának második fõ része a stratégia bevezetése (megvalósítás) és a kiértékelésére épülõ visszacsatolások.

A stratégiai menedzsment folyamatának lépései:

A szükséges erõforrások meghatározása, biztosítása és elosztása

Szervezetalakítás

Vezetés, irányítás

A teljesítmény értékelése

A négy tényezõ szoros kölcsönhatásban áll egymással: az erõforrások szükséges mennyiségét befolyásolja a szervezet milyensége, a vezetésben alkalmazható módszerek függnek a rendelkezésre álló erõforrások mennyiségétõl és struktúrájától, a visszacsatolások megvalósulása erõsen szervezetfüggõ stb.



A stratégiai elkötelezettség elérésére a vállalatvezetésnek számos eszköz áll rendelkezésér. A leggyakrabban alkalmazottak:

Célok alapján való vezetés: a vállalatvezetés a közösen kialakított, elfogadott és a szervezeti hierarchiában lebontott célokat tekinti a napi munka megtervezésének és értékelésének alapjaként.

Szervezeti kultúra központú vezetés: Szervezeti kultúra: az egyes szervezetek alapfilozófiájának, közösen elfogadott értékrendjének, szellemének, hagyományainak, szokásainak tartósan érvényesülõ rendszere.

Stratégiatámogató rendszerek: a vállalati mûködés szerkezeti elemeinek a stratégiai menedzsmentet támogató struktúrái. (Ilyen pl. az információrendszer, a jelentési és ellenõrzési rendszer.)

Az információrendszer feladata: - hogy összhangba hozza a vállalati stratégiai célokkal, ill. a szervezeti struktúra kialakított formájával. - megfelelõ információkat szolgáltasson a vállalatvezetésnek a stratégia megvalósításának menetérõl, az elért eredményekrõl és a problémákról.



A stratégiai menedzsment folyamatában fontos szerep jut a visszacsatolásoknak, amelyeknek három fõ szintjét, ill. típusát különböztetjük meg:

Jelzéseket kell kapnia a vezetésnek arról, ha a vállalati mûködés folyamatainak bármely részén megbomlik a stratégiai egyezõség. Ez a visszacsatolás a mûködési folyamatok és a stratégia között létezik.

Ha a vállalat egésze nem olyan teljesítményt nyújt, mint amit a stratégia szerint elvárnák, ezért jelentõsebb beavatkozásra van szükség.

A külsõ környezet változásait közvetítik a vállalat számára. Pl. új versenytársak megjelenése, új termékek piacra hozatala.

Mindhárom esetben a vezetésnek kell mérlegelnie, mit és hogyan módosítsanak a stratégián, ill. annak végrehajtásában.

Stratégiai visszacsatolás: olyan információ a vállalat egyes részterületeinek, egészének vagy a környezetének változásairól, amelyek a stratégia átalakítását vagy teljes újrafogalmazását indíthatják el.



Összefoglalás

A stratégia meghatározásához három fõ kérdéskörben kell a vállalatnak döntéseket hoznia.

Meg kell határoznia a vállalat küldetését és ebbõl le kell vezetni mûködési körét.

Össze kell vetnie a piaci lehetõségeket és fenyegetéseket saját erõs és gyenge pontjaival, s ennek alapján meg kell határoznia azokat a területeket, ahol versenyelõnyre tud szert tenni.

Az érintettek tevékenységét és saját forrásait úgy kell összehangolnia, hogy minél erõsebb legyen a szinergia.



A stratégia kialakításának három megközelítése: a vállalkozói, az adaptív és a tervezõi közelítés. Az, hogy egy vállalat melyiket alkalmazza, rendszerint nem önkéntes választás, hanem a vállalat és a környezet jellemzõinek függvénye. Gyakori eset, hogy a vállalatok keverik ezeket a stratégiákat: az egyes részstratégiák és a vállalat egésze esetén nem azonos közelítést alkalmaznak.



Ahhoz azonban, hogy stratégiáról beszélhessünk, fel kell tételeznünk mindhárom közelítés esetén a vezetõi tudatosságot, ami abban jelenik meg, hogy a stratégiának tartalmaznia kell egy képet a vállalat helyzetérõl és jövõjérõl;egy algoritmust az elképzelések megvalósítására, és egy visszacsatolásos mechanizmust a szándékok és a tényleges eredmények összevetésére. E három elem együttes alkalmazását stratégiai menedzsmentnek nevezzük. 



A stratégiai menedzsment logikailag a stratégiai tervezéssel kezdõdik. A stratégiai tervkészítés elsõ lépése az elemzés, ill. a kívánatos kapcsolat meghatározása a feladat. Az elemzést a küldetés meghatározásával, s a küldetési kör ebbõl való levezetésébõl kell kezdeni. A mûködési kör nem homogén, erre épül a stratégiai üzleti egységekre bontás gondolata. A stratégiai üzleti egységek olyan, egymástól jól elkülöníthetõ üzleti területek a vállalaton belül, amelyek jól definiálható termék/piac kombinációkat képviselnek, versenyhelyzetük és eredményességük önmagukban is értékelhetõ.



A versenyhelyzet elemzésére két szinten kerülhet sor: a vállalat egésze szintjén és a stratégiai üzleti egységekre nézve. Az elõbbi elemzése, hogy milyen kapcsolatokat tud kiépíteni a vállalat a számára releváns piacokon az ott megjelenõ többi érintettel: a fogyasztókkal, a versenytársakkal és a szállítókkal. A stratégiai üzleti egységek versenyhelyzetének elemzéséhez a portfólióelemzést használhatjuk fel, amelynek során a stratégiai üzleti egységek versenyhelyzetét egymással és a vállalati stratégia egészének követelményeivel összevetve értékeljük.



A szinergia eléréséhez két alapvetõ feladatot kell a vállalatvezetésnek megoldania: 

A stratégia megvalósításához szükséges erõforrások összességének biztosítása és a különbözõ egységek közti hatékony elosztása.

Olyan vállalati szervezet kialakítása, amelynek jellemzõi megfelelnek a stratégia követelményeinek.



A stratégiatípusok között nem állítható fel sorrend. A stratégiát a vállalati eredmény minõsíti, s eltérõ feltételek eltérõ stratégiákat igényelnek. Megadhatók olyan kritériumok, amelyek szükséges feltételei a jó stratégiának: a belsõ konzisztencia, a környezettel való harmónia, a versenyelõny biztosítása és a reális megvalósíthatóság. A lehetséges stratégiák közötti választás nem végezhetõ el egyetlen kritérium alapján.



A stratégia megvalósításának lépései:

Az erõforrások kialakítása és elosztása

Szervezetátalakítás

A vezetési-irányítási kérdések

Értékelés visszacsatolás
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