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Kovetkeztetések az Uizleti modellre vonatkozéan

A helyzetfeltaras alapjan a kovetkez8 harom nagy stratégiai tertlet azonosithatd, amelyek jelenlegi
mUko- dése és fejlesztése kritikus a cég eredményességét tekintve:

1. Gyors és komplex kiszolgalas

Uzleti modelljé- ben a cég nem az érral
versenyezatobbi verseny- tarssal, hanem a

Gyors és kiszolgalasi szinvonallal, foku- szalva:
komplex

kiszolgalas * aszallitdsi hataridbkre
* atermékhez nyujtott szolgaltatasokra
Tudatos . (5 é Artdedre &
e a komplexebb igények megértésére és
értékesitési és P seny &
agyfel- ezekre egyedi megoldasok nyujtasaval

menedzsment L , . .
Webshopja, arukészlete, raktara, sajat flottaja, fo-

lyamatkarcsusitasi és digitalizacios torekvései
mind ezt az Uzleti modellt tamasztjak ala.

2. Tudatos értékesitési és Ugyfélmenedzsment

Mindezt a tarsasag azért tudja biztositani, mert folyamatosan monitorozza a felhasznaléi igényeket, és
mert kozvetlen kapcsolatot apol a felhasznaldkkal. Valid igényekre sikeresebben lehet reagalni is.
Kozosségi média megjelenése, a vevikkel kialakitott jo kapcsolat, az egyedi megoldasok vagy az tigy-
félbarat webshop ezt tamasztjak ala.

3. Innovacié

Mind sajat mdkodését, mind a piaci igényeket tekintve a cég erdteljes innovacios toé- rekvései a
jellemz&k. A céges folyamatok 6sszehuzalozasara vonatkozo torekvések, az értékesitési csatorna
megujitasa (webshop), a sajat markas termékek kibOvitése, a szolgaltatasok ki- terjesztése, az
UjszerU elképzelések ennek jelei.

A vallalat uzleti teljesitménye (nyereségesség, egyre bovilé arbevétel, azaz piaci részesedés)
azt tamasztja ala, hogy ez a modell életképes és fejlesztendé.
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Szervezeti folyamatok fejlesztéseagyorséskomplexkiszolgalasérdekében

Javaslat

Indokoltsag

Részletezés

Szegmentalt értékesitési Utvo-
nalak kialakitdsa és mukodte-
tése

Jelenleg egy webshopos rendelés ugyanazon a csapaton megy végbe, mint
amikor telefonon jelentkezik a vevd, és bizonytalan abban, hogy mit
rendeljen és megoldast var. Ugyanakkor a vevdi érték teremtésé-

nek mddja és képessége e két értékesitési forma esetében mas. Mind-
kettdt a vevikkel foglalkozd ndi kollégak kezelik, az utdbbi értékesitési
aramot - szakértelem hijan - problémasan.

(.ott éves, ahol 3 ho- napra hozza a beszallito, ott féléves készlet, stb

A standard, kilénosebb szakértelmet nem igénylé értékesitésnél ele-
gendd egy jol kitalalt, automatizalt folyamat, amit tovabbra is a meg- 1év6
kollégdk kezelnek, mig a komplex megoldasoknal egy szakérté / tanacsado
beiktatasa lenne szUkséges a folyamatba, az Ugyvezetd sze- mélyének
kivaltasa és a megoldasorientadlt kiszolgalas érdekében.

Ertékaram, feladat- és felelds-
ségi térkép és ez alapjan digita-
lis és karcsusitasi program elin-
ditasa

Nem vilagos, hogy a kollégak tevékenysége hogyan kapcsolddik egy-
mashoz, és ezek a tevékenységek hogyan teremtenek vevdi értéket. en-
nek hijan a teljesitményalapu javadalmazasi rendszert, vagy egy haté-
konyabb folyamatot sem lehet megalapozottan kialakitani.

A tovabbi teljesitménymenedzsment, digitalizacios és folyamatkarcsu-
sitasi torekvések feltétele a cég értékteremto térképének megrajzo-
ldsa, azaz a tevékenységek, a szerepek, az anyag, az informacio- és a
pénzaram felrajzolasa, a helyettesitések rendszerének kialakitasaval.

Vallalati teljesitménymenedzs-
ment rendszer kialakitasa

Egyel6re nem mikodik sem operativ mérészam rendszer, sem csopor- tos
vagy egyéni teljesitménymeérési és -értékelési rendszer, amely alap- jan a
cég hatékonysaga mérhetd és fejleszthetd lenne, holott az Gzleti modell
stratégia pillérei kijelolik a fejlesztési iranyt (gyorsasag, komp- lexitas)

A hatékonysagnovelés alapja az operativ mikodésre, az egyéni és a
csoportteljesitményre vonatkozé célok meghatarozasa, majd a beavat-
kozasok menedzselése a mutatok alapjan. Ennek feltétele az értékte-
remtési folyamat ismerete és a vallalati célok kommunikaldsa a mun-
katarsaknak.

Munkatarsak felvétele, képzése

Egy vevsi megoldasokat kinald, szakértd kolléga biztosan hidnyzik a
szervezetbdl. A HR allomany soft skilljei (kommunikacios, értékesitési,
problémamegoldasi, Ugyfélorientacios) fejlesztenddk.

Egy belzemelésekhez érté kolléga / kollégak felvétele a komplexebb
megoldasok szallitasahoz, a kollégak soft skilljeinek fejlesztése, akar belsd
mUhely, akar kils6 tréner révén.

Beszerzési és készletezési poli-
tika kialakitasa

Egy ilyen profild cégtdl egyértelmU allasfoglalast kivan, hogy mekkora
készleteket kivan tartani. A készletezés versus a beszallitéi piacoknak vald
kiszolgaltatottsagrol szUletett dontés a gazdasagos mUkodést ha- tarozza
meg. Az Uzleti modellt kellene egyértelmlbbé tenni (max. fél- évnyi
mennyiség rendelése, ahol biztosan eladhatd, ott éves, ahol 3 hé- napra
hozza a beszallitd, ott féléves készlet, stb.).

Forgasi sebesség, biztonsagi készlet, készletérték és beszerzési alku-
pozicio szempontjabdl fontos lenne bizonyos termékcsoportok (top200
termék, lassan forgd termékek) attekintése, és ez alapjan egy Uj be-
szerzési és készletezési politika kialakitdsa, a rendelkezésre allas biz-
tositasa érdekében, és azért, hogy ne feleslegesen dlljon a pénz a kész-
letekben.
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Tudatos értékesitési és ugyfélmenedzsment rendszer

Javaslat

Indokoltsag

Részletezés

Szerel6i képzés elindi-
tasa

A cég akkor tudja eredményesen kiszolgalnivevdit, ha azokhoz kozel van,
igényeiket modszeresen és Uzleti céljai szolgalataba allitva, feldolgozhatdan
rogziti, rendszerezi. Erre most nincs gyakorlat. Emellett szakember utanpot-
lasra is szUkség van, rdadasul nem kezdd, hanem tapasztalt szakemberre.

Ezt modszeresen, rendszerezetten, értéket nydjtva lehet megtenni
gyakorld szerel6k mUhelymunkaszer( fejlesztésével, problémaik
gyljtésével. A szerel8k megismerésével és egy-egy szakember
,elcsabitasaval” a munkaeréhiany kérdés is megoldhato.

Tudatos Ugyfélmenedzs-
ment rendszer kialaki-
tasa

A vallalat most nem mutatja meg magat tudatosan az ugyfelek felg, pedig egy
beldthatd piacon mozog, és az Ugyfélkapcsolat ébren tartdsaval jobban szem
elétt lenne, mint egyuttmkods partner.

SzUkséges lenne rendszeres kapcsolat a nagyobb vevékkel és az Ugyfél-
reakciok tudatos vezetése. A webaruhdaz sok egyéb funkciot tartogat,
amellyel vevBket lehet vonzani, igényeket feltérképezni.

Vevdi igények strukturalt
rogzitése

A céghez most is szamos vevdi igény fut be, amelyek nincsenek rogzitve és
rendszerezve, tovabbi fejlesztések kiinduldpontjaként. A vev8ket nem kérde- zik
meg rendszeresen az igényeikrél, de a webaruhaz forgalmat mar nézik.

Akar csak egy kdzosen hasznalt tablazat mar sokat szamitana a tarsa-
saghoz befolyo vevdi igények értékeléséhez.

Tudatos brand és marke-
ting

A webaruhaz felfutdsaval a megtervezett és tobblabu online jelenlét is szuk-
ségessé valt, aminek alapja az Uzleti modell Uzenetei kozvetitik.

A honlapon a céginformacional leirtak kozvetitése kdzosségi médiaban,
cikkekben, bemutatkozékban, konferenciakon, stb.

Likviditastervezés

Afizetések atfutasi ideje hosszU. A készletezés is ,beragasztja” a pénzt, az
arfolyam és egyéb kockazatokrél nem is beszélve.

A készletfinanszirozas pénzugyi hatterét és mikéntjént érdemes szakem-
berrel megtargyalni, likviditismenedzsmentet tervezni.

Indulds tendereken

Eddig a tarsasag nem indult nemzetkozi tendereken.

Erdemes lenne beszerzesi kiifrasokon indulni.

Innovacio

Javaslat

Indokoltsag

Részletezés

K+F+I projektek tudatos
keresése, menedzselése

Az Ugyvezetésnek szamos otlete van innovaciokra, amelyek piaci kihi-
vasokra felelnek.

Tudatos innovaciomenedzsmenttel az otletekhez partnert, pénzt, tudast és
eréforrast lehetne nyerni, ami a piacra dobas esélyét is nagyban segiti.

Sajat markas termékek

Amennyiben a tarsasag szaktudasat és brandjét elismerik, Ugy a sajat
markas termékek is egyre nagyobb hangsulyt kaphatnak.

Az er@s brandre és szaktudasra épul6 sajat markas termékek kiterjesztése a
beszerzési és készletezési politikara és eredményes innovaciokra épitve.
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