
A. 1
A vállalkozás kialakulásának előfeltételei, jellemzői és modern formái. A vállalat célrendszere és az érintettek. A társadalmi felelősség terepei. A vállalkozás környezeti feltételei a mai Magyarországon.

A vállalkozás jellemzői

Az üzleti vállalkozás társadalmi szükséglet kielégítésére irányuló tevékenység, profit realizálása céljából.

Az üzleti vállalkozás legátfogóbb ismertető jegyei:

· a kitűzött célok megvalósítására magas fokú döntési szabadság, autonómia mellett kerül sor,

· az üzleti tevékenység profitorientált,

· a tevékenység bizonytalansági tényezők fennállása, azaz kockázat mellett folyik.

A vállalkozó olyan személyiség, aki egy vállalkozást felelősségteljesen alapít, irányít, miközben személyes kockázatot vállal.

A kockázat összetett:

· pénzügyi, mert tőkét előlegez, fektet be,

· pszichikai, mert változó piaci környezetben döntéseket kell hoznia,

· szociális, hiszen az esetleges siker vagy bukás befolyásolja pozícióját a munkaerőpiacon, módosítja kapcsolatrendszerét stb.

A vállalat gazdasági célokat követő szervezeti-jogi egység. Egy vállalat vállalkozások szervezett rendszereként fogható fel, ahol egymás mellett többféle tevékenység folyik.

Alapvető követelmények a vállalkozásokkal szemben:

· az üzleti vállalkozás, a gazdálkodó szervezet alapvető céljának küldetésének meghatározása,

· mindig a fogyasztói igények mindenekfelettisége jegyében kell koordinálnia vállalkozás során végbemenő folyamatokat,

· az innovációs kényszer, amely alapfeltétele a fogyasztói igények kielégítésére irányuló küldetés és piacorientáció érvényesülésének,

· a társadalmi felelősség érvényesítése a fogyasztókkal, partnerekkel, versenytársakkal, alkalmazottakkal és a széles közvéleménnyel szemben, ami a felső döntéshozói kör kötelessége,

· a vállalkozások szervezeti kereteinek tértől, időtől és körülményektől függő alakítása.  

A vállalkozás kialakulásának előfeltételei és modern formái

A modern vállalkozások előfutára a nyugat-európai székhelyű távolsági kereskedelem volt, ami a XVIII. századtól vált jelentőssé. A kereskedő saját pénz- és tudásbeli tőkéjét működtette, szervezte, végezte a piaci tranzakciókat és személyesen viselte a tevékenység kockázatát. Később a gazdasági tevékenység súlypontja áthelyeződött a kitermelő- és feldolgozóiparra, ami életre hívta az ipari vállalkozókat és a modern vállalkozási formákat.

A modern vállalkozási formák kialakulásának négy előfeltétele volt:

· szabad munkaerő

· széles árupiac

· az üzleti tevékenység függetlenedése a politikától

· az állam által szavatolt magántulajdon biztosítása.

E feltételek együttes hatására jelentek meg a XIX. Századi Angliában a gyáripari magánvállalkozások, ezt követően a modern vállalkozási formák száma nőtt. Ezek időrendi sorrendben a következők:

a) A gyáripari magánvállalkozások lényege, hogy a tőketulajdonos gépet, berendezést vásárol, és azokat a munkaerővel egyesítve szervezi meg a munkát termék- előállítás céljából. A menedzseri feladatokat a tulajdonos látja el. Ez kézpiacos vállalat, mert a vállalkozó csak az árupiaccal és a munkaerőpiaccal állt kapcsoltban. A gyáripari magánvállalkozások környezeti hátterét a liberális jogállam képezte, amely sem a tőkekínálatot, sem a kamatot nem szabályozta és minimális adókat vetett csak ki. Versenyképessége az olcsó munkaerőhöz és az árupiaci túl kereslethez kapcsolódott.

b) Részvénytársaság a XIX. század második felében alakult ki. Technikai inspirátora a vasútépítés volt. A tulajdonosi és a menedzseri funkció elkülönül egymástól. E tőkekoncentrációs forma kialakulásával együtt járt az értéktőzsde megjelenése, ahol a részvények adásvétele zajlott, zajlik. A részvénytársaság négypiacos vállalkozás, mert kapcsolatban áll az áru-, a munkaerő-, a tőke- és a menedzserpiaccal. Ez a vállalkozási forma tette lehetővé a tömegtermelés terjedését, a viszonylag alacsony állandó költséggel dolgozó multinacionális cégek piaci fellépését.

c) Holdindok megjelenése a századfordulóra tehető. A holdingok olyan reáltevékenységet nem végző pénzügyi központok, amelyek közvetlenül a tőkebefektetés, a vagyonkezelés jogát gyakorolják úgy, hogy hosszú távú jövedelmezősségre törekedve több iparágba fektetik be a tőkét és különböző cégeik szinergikus hatását használják ki versenyképességük javítására. 

d) Bedolgozó, összeszerelő formák a XX. Század második felének termékei. Lényege, hogy a nagyvállalatok a bedolgozó kisvállalkozásokra épülnek rá, ahol a nagyvállalatok a kulcselemek gyártását, a know-how-t maguknak tartják meg és a rugalmas kisvállalkozások részegységeket állítanak elő olcsóbban, mint a nagyvállalatok. 

e) Állami vállalatok az államgazdasági szerepvállalásának eredményeként jöttek létre a XX. Században. Az állami vállalatok egyértelműen meghatározott tulajdonos hiányában látszat-önállósággal rendelkeznek, nincs hatékony módszerük a kvázi tulajdonosok és a munkavállalók közötti érdekösszhang megteremtésére, és rendkívül bürokratikusan működnek. Létüket gazdaságpolitikai megfontolások (függetlenség az energiaellátás terén), a piacbefolyásolás lehetősége és az a tény indokolja, hogy bizonyos szakmák, ágazatok átmenetileg, vagy tartósan nem működtethetők gazdaságosan (nemzeti légitársaságok).

f) Korporatív formák a XX. Század második felében alakultak ki. Kialakulása a vállalkozások társadalmi felelősségének növekedésével és a társadalom demokratizálódásával függ össze. 

A vállalat célrendszere és érintettjei 

Azokat a szereplőket, akik az üzleti vállalkozásokkal valamilyen módon kapcsolatba kerülnek, a vállalat érintettjeinek nevezzük.

Belső érintettek: tulajdonosok, menedzserek, alkalmazottak.

Külső érintettek: fogyasztók, szállítók, versenytársak, együttműködő partnerek, állami intézmények, helyi és önkéntes állampolgári közösségek. 

A belső érintettek többnyire tartós kapcsolatban állnak a vállalkozással, a szervezet részei, s így érdekeik a vállalati célokban is tükröződnek.

A tulajdonos célja az, hogy befektetett tőkéjének értékét növelje, vagyonérdekeltség jellemzi.

A menedzser, aki vállalkozás-szervező ismereteit viszi a vállalkozásba, céljai szorosan kötődnek a vállalat sikeréhez, hiszen személyes jövedelmének többnyire ez az előfeltétele. 

Az alkalmazott, aki a vállalkozás anyagi, technikai reálfolyamatában fejti ki szaktudását, céljai kötődnek legkevésbé a szervezeti célokhoz. A munkavállaló személyes jövedelmének növekedésében érdekelt, amire kiegészítő motívumként az önmegvalósítás lehetősége épülhet. 

A belső érintettek törekvései jelentik a vállalati célhierarchia egyik síkját, amennyiben érdekeik determinánsan megfogalmazódnak a vállalati célokban.

A külső érintettek tartós vagy átmeneti kapcsolatba kerülnek a vállalkozással.  

A fogyasztó a vállalat mozgásterének legfontosabb része, hiszen a vállalkozás a fogyasztói igények kielégítése céljából jön létre. A fogyasztói igények figyelemmel kisérése, és az azokhoz való alkalmazkodás a vállalt sikerének egyik kulcsa.

A versenytársak ugyanazokért a fogyasztói jövedelmekért indulnak harcba. A versenytársak piaci eszközökkel növelhetik a versenyképességüket, eközben kényszerítik egymást az innovációra, a technikai fejlesztésre. A piaci verseny a fejlődés motorja.

A szállító biztosítja a vállalkozás számára az erőforrásokat. Függ a vevőitől és versenyben áll a többi szállítóval. 

Az együttműködő partner hosszabb-rövidebb időre, tartős vagy átmenti jelleggel érdekszövetséget hoz létre a vállalkozással, pótlólagos profitszerzés céljából.

Az állami intézmények befolyásolják a vállalat mozgásterét, de a vállalatok is hatást gyakorolnak az állami intézményekre. Az intézmények helyzete attól függ, hogy a vállalatok mennyi adót fizetnek, milyen hatást gyakorolnak a munkaerő-piacra.

A helyi és önkéntes állampolgári közösségeken az önkormányzati közigazgatást és azokat a társadalmi csoportosulásokat értjük, amelyek hatást gyakorolnak a vállalatokra. (pl. környezetvédők)

A külső érintettek céljai a vállalat működési terét korlátozzák, s egyúttal a vállalat céljait is befolyásolják.

A vállalat célkitűzései összetett rendszerben írhatók le, célrendszert alkotnak, ahol a fő-, és részcélok hierarchikusan egymásra épülnek. Domináns cél a hosszú távú profitmaximalizálás, ennek alárendelődnek a következő részcélok:

· Növekedés, fejlődés

· Innováció és termelékenység fokozása

· Piaci pozíció megtartása, növelése, 

· Likviditás megőrzése

A vállalati célok más módon is csoportosíthatók. Jellegüket tekintve három keresztmetszetben fogalmazódnak meg:

· az első célsík a gazdálkodáshoz kapcsolódó célokat fogja át,

· a második keresztmetszet a belső érintettek céljait konkretizálja, nevezetesen a cégnek az emberi erőforráshoz kapcsolódó preferenciáit és törekvésit,

· a harmadik a kommunikációs sík, ami a vállalat megjelenítéséhez kapcsolódó célokat fogja össze.

A három keresztmetszet nehezen különíthető el egymástól. A gazdasági célok mindegyik keresztmetszetben éreztetik hatásukat. A lényeg, hogy a vállalati célok mindig komplex módon jelennek meg.  

A vállalat társadalmi felelőssége

A vállalkozás a társadalmi struktúra több dimenziójában is szerepet játszik. A vállalat a fogyasztókkal, az alkalmazottakkal, a szállítókkal és a nyilvánossággal szemben felelősséggel tartozik.

A fejlett piacgazdaságokban a fogyasztónak joga van a biztonsághoz, az informáltsághoz, a választáshoz és a meghallgatáshoz.

A jog a biztonsághoz azt jelenti, hogy a megvásárolt terméknek biztonságosnak kell lennie, részletes és egyértelmű használati utasítást kell tartalmaznia, és a gyártónak előzetesen tesztelnie kell a termék minőségét és megbízhatóságát.

A jog az informáltsághoz azt jelenti, hogy a fogyasztót részletesen tájékoztatni kell a termékről és az ahhoz kapcsolódó szolgáltatásokról, mielőtt megvásárolná azt. Jelezni kell a veszélyeket, amelyek a termék fogyasztásánál, alkalmazásánál jelentkezhetnek.

A jog a választáshoz azt fejezi ki, hogy a fogyasztó különböző gyártók, és kereskedők által kínált termékek közül választhat. A gazdaságpolitikának kell arról gondoskodnia, hogy ne alakuljon ki monopol pozíció. 

A jog a meghallhatáshoz azt jelenti, hogy a fogyasztók panaszait valamely kompetens személy, fórum meghallgatja, és a gondokat orvosolja. A fogyasztóvédelem a kormányzat és a vállalat feladata.

A társadalmilag felelősen gondolkozó vállalatok sokat tesznek az alkalmazottak kezelése terén. Kerülik a kisebbségek hátrányos megkülönböztetését, törekednek a női és férfimunka egyforma bérezésére, erőfeszítéseket tesznek a környezet megóvására.

A versenytársakkal és az együttműködő partnerekkel szemben a vállalat társadalmi felelőssége az üzleti etikában teljesedik ki. Az etikus magatartás normái a megbízhatóságot, a pontosságot, a megvesztegethetetlenséget és a toleranciát foglalják magukban.

A társadalmilag felelős vállalat népszerű a fogyasztók, az alkalmazottak és a partnerek körében. A társadalmi felelősség programja olyan hosszú távú befektetésként fogható fel, ami a kommunikációs munkában és a vállalat piaci eredményeiben megtérül.

Az üzleti vállalkozások környezetének főbb összetevői:

· Nemzeti gazdaságfejlesztési stratégia

· Gazdasági rendszer, mechanika

· Piaci környezet (erőforrás piacok, értékesítési piacok)

· Tudományos, technikai környezet – Ha nem rugalmas, piaci részesedés csökken

· Természeti környezet + társadalmi környezet

· Kulturális környezet

Piaci környezet:

A vállalkozások legfontosabb környezeti szegmense, kiemelve szoktuk vizsgálni a változékonyságot, a komplexitást, és korlátozó hatást.

Változékonyság alatt a piaci partnerek dinamikája értendő (dinamikus-sűrűn cserélődő partnerek- statikus-hosszabb távon azonos partner) Komplexitás a piaci környezet kiszámíthatósága, összetettsége)

A. 2
A vállalkozás erőforrásai, csoportjai. A tárgyi eszközök értékcsökkenése, bekerülési értékük meghatározása. A készletek csoportjai, készletértékelési módszerek. A befektetett pénzügyi eszközök csoportjai, bekerülési értékük meghatározása. Az immateriális javak.

A vállalkozás erőforrásai, csoportjai

A termeléshez, szolgáltatáshoz szükséges tényezőket összefoglalóan erőforrásoknak nevezzük. 

A cégek egyik sikertényezője az erőforrás-felhasználás. 

Az erőforrások költsége, az erőforrások mennyisége, összetétele és a felhasználás módja:

· befolyásolja az árakat (költségeken keresztül)

→ befolyásolja a versenytársakat

· befolyásolja a nyereséget (költségeken keresztül)

→ fontos: a hatékony és optimális erőforrás – felhasználás.

A termelő és szolgáltatási tevékenység különböző változatai más-más erőforrás igényűek. Az erőforrásszerkezet vagy erőforrás-összetétel megmutatja, hogy a felhasznált összes erőforráson belül az egyes erőforrások milyen részaránnyal szerepelnek.

A termelő és szolgáltató tevékenységhez szükséges erőforrások között átváltási lehetőség van, bizonyos határok között helyettesíthetik egymást. (pl. robottechnika-emberi munkaerő)

Hatékonyság – erőforrás ismerete, átváltása

Átváltása – az erőforrások bizonyos határok között helyettesíthetők egymással

Erőforrás szerkezete – Egyes erőforrás/összes erőforrás

Az erőforrások csoportosítása:

· befektetett tárgyi eszközök

· emberi erőforrás (aktív szereplő)

· forgó eszközök

1 éven belül elhasználódnak (pl.: készletek, pénzügyi eszközök).

· immateriális javak

· információ.

A tárgyi eszközök csoportjai, értékcsökkenésük és bekerülési értékük meghatározása:

A tárgyi eszközök egy évnél hosszabb ideig szolgálják a termelési-szolgáltatási tevékenységet. 

A tárgyi eszközök csoportjai:

· ingatlanok és a hozzájuk kapcsolódó vagyoni értékű jogok,

· műszaki berendezések, gépek, járművek,

· egyéb berendezések, felszerelések,

· tenyészállatok.

A tárgyi eszközök beszerzésekor kifizetik az eszköz teljes vételárát. A tartósan befektetett tárgyi eszközök beszerzési értéke a cég által előállított termék vagy szolgáltatás árába hosszú időszak alatt épül be. Az eszközök értéke amortizálódik, folyamatosan csökken, s közben a befektetése megtérül. A tárgyi eszközöknek, mint erőforrásoknak sajátos vonása, hogy az amortizáció elszámolása költségnövekedéssel jár, de pénzkiadást nem von maga után.

Az eszköz tényleges működési idejét utólag lehet csak meghatározni, de a korábbi tapasztalatok alapján becsülni lehet. Olyan működési időt kell meghatározni, ami az eszköz tulajdonságainak és a piaci viszonyoknak egyaránt megfelel. Az amortizációs módszerek nemcsak a költségekre, hanem a nyereségre, ezáltal a fizetendő társasági nyereségadóra is hatással vannak.

A tárgyi eszközök élettartamán az üzembe helyezéstől az üzemképes állapot fennmaradásáig tartó időszakot értjük. Az elhasználódás lehet fizikai és gazdasági-erkölcsi. Fizikai elhasználódás során az állag romlik, a gazdasági-erkölcsi romlás alatt a műszaki fejlődést értjük.

Amortizáció:

Az eszközökbe fektetett tőke megtérülési folyamatát amortizációnak nevezzük. Az értékcsökkenés az átadott gépérték időegységre jutó részét jelenti. Az amortizációs módszerek azok az eljárások, amellyel az eszközérték elosztható, az egyszeri kiadás, folyó költséggé konvertálható.

Az eszköz bruttó értéke a beszerzési, bekerülési értéket jelenti. Az eszköz nettó értéke a bekerülési érték és a már elszámolt amortizáció különbözete. A maradványérték az eszköz használati ideje alatt költségként el nem számolt értékét jelenti.  

I. Lineáris módszer

Évente időarányosan azonos összeget írnak le.

Leírási kulcs→100/évek száma (%-ban)

Leírási kulcs→amortizáció éves összege/bruttó érték

Leírási összeg→bruttó érték/évek száma

Leírási összeg→bruttó érték*leírási kulcs

Előnyei:

· egyszerű, könnyen áttekinthető

· segíti a kalkulációt

· a költségek összehasonlíthatóak

Hátránya

· nem követi a termék elhasználódásának folyamatát

II. Degresszív módszer

A működés első szakaszában az eszköz értékének nagyobb hányadát írják le, a leírási hányad fokozatosan csökken

1. maradványmódszer

Fix leírási kulcs 1/n * 150%, ahol n═az évek száma

	Évek száma
	Leírási kulcs %
	Éves leírás Ft
	Br.érték január 1
	Nettó ért. Dec. 31-én

	1
	30
	300.000
	1.000.000
	700.000

	2
	30
	210.000
	700.000
	490.000

	3
	30
	147.000
	490.000
	343.000

	4
	30
	102.9000
	343.000
	230.100

	5
	30
	60.030
	230.100
	161.070


2. Kumulatív (évek összege) módszer

Nullára leírjuk az eszközértéket,

Leírási kulcs=hátralevő évek száma/évek összege*100

	Évek száma
	Leírási kulcs %
	Éves leírás Ft
	Br. Érték január 1
	Nettó ért. Dec.31

	1
	5/15x100=33,3
	333.000
	1.000.000
	667.000

	2
	4/15x100=26,7
	267.000
	667.000
	400.000

	3
	3/15x100=20
	200.000
	400.000
	200.000

	4
	2/15x100=13,3
	133.000
	200.000
	67.000

	5
	1/15x100=6,7
	67.000
	67.000
	-------------


III. A progresszív leírás

Ez a leírási mód lassított ütemű tőketörlesztésként értelmezhető, amikor az évek múlásával az értékcsökkenés összege nő. Előnye, hogy követi a tárgyi eszköz életgörbéjét, hátránya a befektető lassan jut a tőkéjéhez.

A forgóeszközök

A forgóeszközök olyan erőforrások, amelyek ellenértéke rövid idő alatt, egy éven belül megtérül.

A forgóeszközök csoportjai:

· készletek,

· követelések,

· értékpapírok (egy éven belüli lejárattal vagy értékesítési szándékkal),

· pénzeszközök.

A készletek csoportjai

	KÉSZLETEK

	Vásárolt készletek
	Saját előállítású készletek

	Anyagok
	Késztermékek

	Áruk (kiskerben, nagykerben forgalmazott áruk, göngyölegek, közvetített szolgáltatások értéke) Addig áru, amíg nem számlázom tovább.
	Befejezetlen termelés, félkész termék.

	Készletre adott előlegek
	Növendék, hízó egyéb állat.


	Készletek értékesítésének eredményhatása

	
	Vásárolt készletek
	Saját előállítású készletek

	Eladási ár
	Értékesítés nettó árbevétele
	

	Amennyibe a vállalatnak
	Értékesítés közvetlen költsége
	

	Kerültek az eladott készletek.
	ELÁBÉ

Eladott, közvetített szolgáltatások bekerülési értéke
	Értékesítés közvetlenül elszámolt önköltsége.


Osztályozásuk a termelési-forgalmi folyamatban betöltött szerepük szerint történik.

· árukészletek: a továbbértékesítési céljából beszerzett termékek

· anyagkészletek: a gyártás során használják fel

· befejezetlen termelés készletei: a termelőüzemekben a megmunkálás alatt lévő termékek

· félkész termékek: az egy termelési szakaszból kikerült, további megmunkálásra váró termékek

· késztermékek: saját gyártású, teljesen befejezett, értékesítésre szánt gyártmányok

A forgóeszközök forgási mutatói jelzik, hogy hányszor illetve mennyi idő alatt fordulnak meg az eszközök a pénz és az egyéb formák között.

Fordulatok száma (forgási sebesség):

F = E : K (árbevétel : átlagkészlet)

Forgási napok száma:

Fn = K ∙ n : E

Fordulatok száma: árbevétel/átlagkészlet

Befektetett pénzügyi eszközök

Azok a pénzeszközök, amelyeket jövedelemszerzés céljából fektetnek be.

A befektetett pénzügyi eszközök lehetnek:

· részesedések (részvény, üzletrész, vagyoni betét)

· értékpapírok (kötvény, záloglevél, közraktárjegy)

· kihelyezett kölcsönök

· hosszú lejáratú bankbetétek

	Részesedések
	Adott kölcsönök
	Hitelviszonyt megtestesítő értékpapírok

	Bekerülési érték:

Vételár, vagy létesítő okiratban meghatározott érték
	Bekerülési érték:

Szerződés szerinti összeg
	Bekerülési érték:

Vételár-(mínusz) vételárba számított kamat

	Ha a várható megtérülés alacsonyabb, mint a könyv szerinti érték:

ÉRTÉKVESZTÉST KÖTELEZŐ elszámolni

Részesedésnél pénzügyi ráfordítás

Kölcsönnél kár, egyéb ráfordítás

Értékpapírnál pénzügyi ráfordítás.

	Hosszú távra
	Rövid távra
	Hosszú távra
	Rövid távra
	Hosszú távra
	Rövid távra


Immateriális javak

Azok a nem anyagi javak, amelyek közvetlenül és tartósan (1 éven túl) szolgálják a vállalkozás tevékenységét (pl. vagyoni értékű jog, vásárolt üzleti- vagy cégérték, franchise, vásárolt vagy saját előállítású szellemi alkotások stb.). 

Közös jellemzőjük:

· egy évnél hosszabb ideig szolgálják a vállalkozás tevékenységét, ezért

· értékcsökkenést számolunk el rájuk.

Bekerülési érték:

1. Beszerzés esetén: minden beszerzéssel kapcsolatos költség beletartozik a beszerzési árba az üzembe helyezés napjáig (vételár, vám, illeték, közvetítői díj stb. a visszaigényelhető ÁFA kivételével).

2. Apportként átvétel esetén: apportlista szerint meghatározott érték (létesítő okiratban meghatározott érték).

3. Többletként fellelt esetén: piaci értéken.

4. Térítés nélküli átvétel esetén: átadó nyilvántartás szerinti értéke és a piaci érték közül a magasabb értéken.

5. Saját előállítás esetén: tényleges, közvetlen előállítási költség.

Bruttó érték: bekerülési érték + a felújítás, bővítés összege. Azért, mert ez a nyilvántartásunk szerinti 100%, nem azért, mert az ÁFA benne van.

Értékcsökkenés: immateriális javak, tárgyi eszközök erkölcsi avulásának, fizikai kopásának pénzben kifejezett értéke.

Értékcsökkenés

	Költségként történő elszámolás
	Ráfordításként történő elszámolás

	Terv szerinti értékcsökkenés
	Terven felüli értékcsökkenés

	Egyösszegű értékcsökkenés
	

	Visszaírás: TILOS!
	Visszaírás: KÖTELEZŐ


Maradványérték: az eszköz használati idejének végén a várható piaci érték.

Megtervezett nettó érték: Bruttó érték – (mínusz) Terv szerint elszámolt écs.

Mérlegbe kerülő nettó érték: Megtervezett nettó érték – (mínusz) Elszámolt terven felüli écs.

Tervezett értékcsökkenés kiszámításának lehetőségei:

1.) Az évek arányában lineárisan, degresszíven lehet tervezni.

2.) Teljesítmény arányosan (pl. teherautóknál megtett km. arányában).

Ki dönt a lehetőségek közül? Vállalkozásnál a számviteli vezetőé a döntés.

Hol rögzíti a döntést? A vállalkozás számviteli politikájában.

A 3
A mérleg és az eredménykimutatás részei, egymáshoz való kapcsolódásuk. A különböző társasági formák beszámolási kötelezettségei.

Pénzügyi kimutatások fajtái: 

· Mérleg

· Eredménykimutatás

· kiegészítő mellékletek

· üzleti jelentés (szöveges)

Mérleg: adott időpontra vonatkozóan pénzértékben tartalmazza a vállalat eszközeinek összetételét és azok eredetét (honnan származik), valamint a nyitó és záró időpont között elért vállalati eredményt is. A vállalati vagyont két szempontból vizsgálja:

· tárgyi megjelenés alapján

ESZKÖZÖK (aktívák) – menedzsment feladata az eszközök felbontása

· származásuk szerint

FORRÁSOK (passzívák) – menedzsment feladat a források biztosítása

A mérleg egyszerűsített sémája

Eszközök
A) Befektetett eszközök
· tárgyi eszközök

· immateriális javak

· befizetett pü.-i eszközök 

B) Forgóeszközök

· Készletek

· Követelések

· értékpapírok 

C) Aktív időbeli elhatárolások (olyan kiadás, amely csak a köv. időszakban számolható el)
Eszközök összesen (A+B+C)

Források

D.) Saját tőke

· jegyzett tőke

· mérleg szerinti eredmény

· eredménytartalék 

E.) Céltartalékok – várható kötelezettségekre 

F.) Kötelezettségek
· hátrasorolt kötelezettségek

· hosszú lejáratú kötelezettségek

· rövid lejáratú kötelezettségek

G.) Passzív időbeli elhatárolások (már befolyt, de csak a következő évben könyvelik el)

Források összesen (D+E+F+G)

Az eszközöknek mindig egyenlőnek kell lenni a forrásokkal.

A mérlegnek van „A” és „B” változata ( ez az „A” változat volt.

Eredménykimutatás: a bevételek és kiadások (költségek) különbsége.

Meghatározott időszakra vonatkozóan bemutatja a vállalkozás összes vagy értékesítési tevékenységére vonatkozó bevételeit és ráfordításait.

Eredménykimutatás egyszerűsített sémája

Összköltség eljárással: az üzleti (üzemi) tevékenység bevételei: - anyagjellegű ráfordítások - személyi jellegű ráfordítások - értékcsökke​nési leírás - egyéb ráfordítások

Forgalmi költség eljárással: az üzleti tevékenység bevételei: - értékesítés közvetlen költsége, - értékesítés közvetett költsége, - egyéb ráfordítások

Üzleti tevékenység eredménye:

+ pénzügyi műveletek eredménye = szokásos vállalkozási eredmény + rendkívüli eredmény = adózás előtti eredmény ( adófizetői kötelezettség (TÁNYA) = adózott eredmény ( osztalékfizetés = mérleg szerinti eredmény

Cash-flow: pénzáram, pénzforgalmi mérleg.

A vállalat adott időszakon (év, negyedév, hónap) belüli ténylegesen befolyt bevételeinek és kiadásainak különbsége.

· direkt kimutatás: a ténylegesen befolyt bevételeket folyamatosan összevetjük a kiadásokkal.

· indirekt kimutatás: a meglévő számviteli adatokból, kimutatásokból vezetjük le a pénzeszközök változását

Üzleti év: (Mérlegfordulónap) Az az időtartam, amelyről a számviteli beszámolót kell készíteni. A folyamatosan működő gazdálkodók esetében az üzleti év időtartama általában 12 hónap, mely a naptári évvel megegyező. Ennek megfelelően a mérleg fordulónapja a beszámolóval lezárt üzleti év december 31.-e.

A vállalkozások beszámolói:

ÉVES BESZÁMOLÓ
EGYSZERŰSÍTETT ÉVES BESZÁMOLÓ
ÖSSZEVONT (KONSZOLIDÁLT) ÉVES BESZÁMOLÓ
EGYSZERŰSÍTETT BESZÁMOLÓ
Az éves beszámoló részei:

-MÉRLEG

-EREDMÉNYKIMUTATÁS

-KIEGÉSZÍTŐ MELLÉKLET

-ÜZLETI JELENTÉS (2001.01.01-től nem része a beszámolónak, de továbbra is el kell készíteni)

Egyszerűsített éves beszámoló: Fő részei azonosak az éves beszámolóval, de mérlege az aktívákat és a passzívákat összevontabban, kevésbé részletezve tartalmazza, s kevesebb információt kell közölni a kiegészítő mellékletben is.

A beszámoló formája: A számviteli törvény az éves nettó árbevétel nagyságától, a mérleg főösszegétől, a foglalkoztatottak számától függően határozza meg

Számviteli információs rendszer felépítése:

-BIZONYLAT (Alapdokumentáció)

-ANALITIKUS NYILVÁNTARTÁS

-SZINTETIKUS (Főkönyvi) NYILVÁNTARTÁS

-BESZÁMOLÓ

Egyszerűsített éves beszámolót készíthet: Az a kettős könyvvitelt vezető vállalkozó, ahol két egymást követő évben a mérleg fordulónapján a következő 3 mutató érték közül kettő nem haladja meg a határértéket.

-mérlegfőösszeg a 150 Millió Forintot

-éves nettó árbevétele a 300 Millió Forintot

-a tárgyévben foglalkoztatottak száma az 50 főt

Egyszerűsített beszámoló egyszeres könyvvitellel alátámasztva:

-Iskolai szövetkezet

-Jogi személyiséggel rendelkező munkaközösség

-Jogi személyiség nélküli gazdasági társaság

Kettős könyvvitellel alátámasztott éves beszámolót kötelesek készíteni:

-Részvénytársaságok

-A törvényben előírt részletezéssel a konszolidációba bevont vállalkozások

-A külföldi székhelyű vállalkozás magyarországi fióktelepe

Könyvvitel fogalma: Rögzíti a vállalkozás vagyonát, pénzügyi, jövedelmi helyzetére vonatkozó változásokat és év végén összesít!

Egyszeres könyvvitel:

Vezetheti: költségvetési szervek, egyéb szervek, akiknek a kormányrendelet lehetővé teszi, MNB

Lényege: pénzforgalmi szemléletű, csak akkor rögzít, amikor pénzmozgás történik, nem teljeskörű nyilvántartás, ezért 2004. január 1-től a vállalkozások közül senki nem választhatja

Kettős könyvvitel: lényege: gazdasági teljesítés szemléletű az eredmény nem egyenlő a pénzeszköz változással, ezért készítenek CASH-FLOW kimutatást, hogy bemutassák az alábbi összefüggéseket:(Hogy azok miért nem egyenlők)

-Bevétel, de nem pénzbevétel( Ami az eredményt növeli, de a pénzeszközt nem

-Pénzbevétel, de nem bevétel( Ami  a pénzeszközt növeli, de az eredményt nem

-Költség, de nem kiadás( Ami az eredményt csökkenti, de a pénzeszközt nem

-Kiadás, de nem költség( Ami az eredményt nem csökkenti, de a pénzeszközt igen

Számviteli szolgáltatás: alapesetei:

Könyvvitel:

Ha az adott vállalkozás 2 egymást követő éves nettó árbevételének átlaga nem haladja

meg a 10M Ft-ot, akkor „bárki” vezetheti a könyvelést. Amennyiben meghaladja, akkor

köteles regisztrált mérlegképes könyvelőt fogadni.

Könyvvizsgáló: Ha az adott vállalkozás 2 egymás követő évben a nettó árbevételének átlaga meghaladja az 50M Ft-ot, a vállalkozás köteles könyvvizsgálót alkalmazni. A könyvvizsgáló auditálja a beszámolót és erről elfogadó vagy függő vagy elutasító záradékot készít.

A mérleg:

Olyan kétoldalú kimutatás, amely adott időpontra (fordulónapra) vonatkozóan pénzértékben megadva kimutatja a vállalkozás vagyonát, összetételét, (fajta ) és eredet (forrás ) szerint.

Jellemzői: 

-a vagyoni helyzetet egy adott időpontra vonatkozóan mutatja

-számviteli okmány

-a vagyont kettős vetületben (eszköz és forrás) veszi számban. Az eszközök és a források összegének egyeznie kell. Az eszközök együttes összegét, amely megegyezik a források együttes összegével –mérleg főösszegnek- nevezzük.

-a mérleg mérésmódja a pénzérték (ezer Ft-ban)

	AKTÍVÁK
	MÉRLEG 200…dec 31.
	PASSZÍVÁK

	 
	
	 

	BEFEKTETETT ESZKÖZÖK
	
	SAJÁT TŐKE

	 
	
	 

	FORGÓESZKÖZÖK
	
	CÉLTARTALÉKOK

	 
	
	 

	AKTÍV IDŐBELI ELHATÁROLÁSOK
	IDEGEN TŐKE

	 
	
	 

	 
	
	PASSZÍV IDŐBELI ELHATÁROLÁSOK

	 
	
	 

	AKTÍVÁK főösszege
	 
	PASSZÍVÁK főösszege

	Dátum
	 
	Aláírások


Mérlegfajták:

1. általános vagy folyó mérlegek

2. különleges mérlegek:

-alapító,

-átalakulási,

-szétválási,

-egybeolvadási (fúziós),

-felszámolási mérlegek.

Az eredménykimutatás:

Eredmény: egy adott időszak hozamainak és ráfordításainak a különbsége.

Az eredménykimutatás a beszámoló azon része, amely egy adott időszakra vonatkozóan pénzértékben tartalmazza a vállalkozás ráfordításait és hozamait, valamint a különbségekből adódó eredményt.

Az eredménykimutatás sémája lehet kétoldalú és lépcsős

1.Kétoldalas:

	 
	Eredménykimutatás
	 

	 
	200. Év
	 

	RÁFORDÍTÁSOK
	
	HOZAMOK

	ÜZEMI ráfordítások
	
	ÜZEMI hozamok

	PÉNZÜGYI ráfordítások
	
	PÉNZÜGYI hozamok

	RENDKÍVÜLI ráfordítások
	
	RENDKÍVÜLI hozamok

	ÖSSZES ráfordítás
	
	ÖSSZES hozam

	NYERESÉG
	
	VESZTESÉG

	MINDÖSSZESEN
	 
	MINDÖSSZESEN


2. Lépcsős:

Üzemi hozamok

(
Üzemi ráfordítások

A.
ÜZEMI EREDMÉNY


Pénzügyi hozamok

(
Pénzügyi ráfordítások

B.
PÉNZÜGYI EREDMÉNY

C.
SZOKÁSOS VÁLLALKOZÁSI EREDMÉNY (A+B)


Rendkívüli hozamok

(
Rendkívüli ráfordítások

D.
RENDKÍVÜLI EREDMÉNY

E.
ADÓZÁS ELÖTTI EREDMÉNY (C+D)

F.
ADÓZOTT EREDMÉNY

G.
MÉRLEG SZERINTI EREDMÉNY

Összefüggés az eredménykimutatás és a mérleg között:

· A vagyonmérleg pillanatfelvétel a vállalkozás pénzügyi helyzetéről.

· Az eredménykimutatás a ráfordítások és a hozamok áramlását mutatja az adott időszakban

· Az időszak kezdete és vége között a teljes vagyonban végbemenő változás ( amit az új és a régi vagyonmérleg összevetése mutat ( a vállalkozás tiszta nyereségében csapódik le.

· A nyereség (veszteség) meghatározható állomány alapján ( MÉRLEG

· A nyereség (veszteség) meghatározható forgalmak alapján (EREDMÉNYKIMUTATÁS

A beszámolóval kapcsolatos szabályozandó kérdések:

· beszámolóra kötelezettek köre (gazdálkodókra)

· beszámolási időszak hossza- általában jan. 1-től dec. 31-ig terjedő időszak. Ha egy vállalkozás évközben kezdi vagy szünteti meg a tevékenységét, akkor egy naptári évnél rövidebb időszakot is felölelhet a beszámoló. 

Beszámoló részei:

-Mérleg

-Eredménykimutatás

-Kiegészítő melléklet és üzleti jelentés

A 4
Az egyéni vállalkozás, a szövetkezet és a gazdasági társaságok. A vegyesvállalatok. A non-profit szervezetek.

Egyéni vállalkozás

Az egyéni vállalkozás a belföldinek minősülő természetes személy üzletszerű gazdasági tevékenysége. Egyéni vállalkozói tevékenységet folytathatnak a magyar állampolgárokon kívül a bevándorlási engedéllyel rendelkező külföldiek is, ha cselekvőképesek. Egyéni vállalkozás vállalkozói igazolvány birtokában gyakorolható, de vállalkozói igazolvány nélkül gyakorolható a mezőgazdasági termelő tevékenység és az ahhoz kapcsolódó szolgáltatás. 

A vállalkozói igazolványt kérelemre a vállalkozó székhelye szerint illetékes, települési (fővárosi kerületi) önkormányzat jegyzője adja ki. 

Az egyéni vállalkozó csak egy vállalkozói igazolványt kaphat. Az igazolvány alapján több tevékenységet folytathat és több telephelyet, fióktelephelyet (üzletet, termelő-, szolgáltató egységet) tarthat fenn. A vállalkozói igazolvány kiadása csak akkor tagadható meg, ha a kérelem teljesítése jogszabályba ütközik.

Az egyéni vállalkozás működési szabályai

Az egyéni vállalkozó bármilyen, jogszabály által nem tiltott üzletszerű gazdasági tevékenységet folytathat. Az egyéni vállalkozó tevékenységét az egyéni vállalkozói igazolvány birtokában kezdheti meg, és az abban meghatározott tevékenység keretei között folytathatja. Az igazolványban fel kell tüntetni azokat a tevékenységeket, amelyeket az egyéni vállalkozó gyakorol.

A vállalkozó köteles az önkormányzatnak jelenteni minden olyan változást, amely az igazolványban feltüntetett adatokat érinti. Az önkormányzat az egyéni vállalkozások felett törvényességi ellenőrzést gyakorol, melynek során ellenőrzi, hogy a vállalkozó tevékenysége törvényes-e.

Az egyéni vállalkozó tevékenységét a tevékenység folytatására irányadó jogszabály előírásai szerint, ha a tevékenység folytatását jogszabály más hatósági engedélyhez is köti, csak ennek birtokában kezdheti meg és folytathatja.

Képesítéshez kötött tevékenységet az egyéni vállalkozó csak akkor folytathat, ha a jogszabályokban meghatározott képesítési követelményeknek megfelel, vagy az alkalmazottai, illetve segítő családtagjai között van olyan személy, aki az előírt képesítéssel rendelkezik. Ha az vállalkozónak több telephelye van, a képesítési követelményekre vonatkozó előírásokat valamennyi telephelyén érvényesíteni kell. Az egyéni vállalkozó köteles személyesen közreműködni a tevékenység folytatásában.

Az egyéni vállalkozó a tevékenységéből eredő kötelezettségeiért teljes vagyonával korlátlanul felel. Természetes személy csak egy egyéni vállalkozást alapíthat és egyidejűleg nem lehet gazdasági társaságnak korlátlanul felelős tagja.

Az egyéni vállalkozás, mint egyéni cég:

A bírósági cégnyilvántartásról szóló jogszabály lehetővé teszi az egyéni vállalkozó számára a cégnyilvántartásba való bejegyzést de azt nem teszi kötelezővé.

Az egyéni vállalkozó az egyéni cég keretében is korlátlan felelősséggel tartozik és az egyéni cég bejegyzéssel nem kap jogi személyiséget. Az egyéni cégnek a közhiteles cégnyilvántartásba való bejegyzése és ennek a Cégközlönyben való közzététele az egyéni vállalkozónak a gazdasági életben, a piacon való részvételét kedvezőbbé teheti, és az üzleti partnerek bizalmát növelheti.

Az egyéni cég a gazdasági társaságokról szóló törvény rendelkezéseinek megfelelő alkalmazásával egyszemélyes Kft-vé vagy egyszemélyes Rt-vé alakulhat át.

Szövetkezet

Alapítása:

Szövetkezetet külföldi és belföldi természetes és jogi személyek alapíthatnak, illetve már működő szövetkezetbe beléphetnek.

A szövetkezet lehet:

· elsődleges: a jogi személy tagok száma nem érheti el a természetes személy tagok számát,

· másodlagos: kizárólag szövetkezetek által hozható létre, tehát természetes személy tagja nem lehet. Célja a tagok közti gazdasági együttműködés.

Szövetkezetet legalább 5 tag alapíthat, iskola szövetkezet esetében legalább 15 tag, és a tanulókon kívül felvett tagok száma nem haladhatja meg a taglétszám 15%-át.

Alakuló közgyűlés, alapszabály

Az alapítást alakuló közgyűlésen határozzák el, melynek feladatai

· dönt a szövetkezet megalakulásáról,

· elfogadja szövetkezet alapszabályát,

· megállapítja, hogy a tagok az alapszabályban meghatározott részjegytőke teljesítésére kötelezettséget vállaltak,

· megválasztja az igazgatóságot és a felügyelő bizottságot,

· dönt az alakuló közgyűlésig megkötött szerződések jóváhagyásáról.

Az alapszabályt 2/3-os többséggel kell elfogadni, minden más kérdésben elegendő az egyszerű többség. Az alapítást az alapszabály elfogadásától számított 30 napon belül az illetékes cégbíróságnak be kell jelenteni. A cégjegyzékbe való bejegyzés akkor történhet meg, ha a tagok a részjegytőke 30%-át pénzbeli, vagyoni hozzájárulásként befizették. A szövetkezet a cégjegyzékbe való bejegyzéssel, a bejegyzés napján jön létre. A szövetkezet jogi személy. Ha a szövetkezet bejegyzési kérelmét jogerősen elutasították, a szövetkezet gazdasági tevékenységét köteles megszűntetni.

A részjegytőke a tagok vagyoni hozzájárulásának összege. A részjegytőke minimuma elsődleges szövetkezetnél legalább 3 millió forint, másodlagos szövetkezetnél legalább 10 millió forint.

A szövetkezeti tag felelőssége a szövetkezet kötelezettségeiért

A szövetkezet jogi személyiségéből eredően a kötelezettségeiért maga felel. A tagnak csak a szövetkezettel szemben van felelőssége, amely kiterjed a vagyoni hozzájárulásának szolgáltatására, valamint a pótbefizetés teljesítésére, ha ezt az alapszabály előírja.

A szövetkezet szervezete

Közgyűlés:

A szövetkezet legfőbb ügydöntő szerve a tagok összességéből áll. Minden olyan szövetkezeti ügyben dönthet, amelyet törvény vagy az alapszabály nem utal más szerv, illetve testület hatáskörébe, de a legfontosabbakat a törvény tételesen felsorolja. Főszabály szerint a közgyűlést az igazgatóság hívja össze. A közgyűlésen valamennyi tag részt vehet. Minden tagnak joga van a szövetkezet gazdasági helyzetével kapcsolatban információt kérni, észrevételeket tenni, illetve a közgyűlés napirendi ügyeiben indítványt tenni és szavazni. 

A szövetkezetben az egy tag egy szavazat elve érvényesül. Nem gyakorolhatja azonban szavazati jogát az a tag, aki az alapszabályban előírt vagyoni hozzájárulását még nem teljesítette. A közgyűlés akkor határozatképes, ha azon a tagok több mint fele megjelent.

Részközgyűlés:

Olyan szövetkezetnél tartható, ahol a taglétszám az 500 főt meghaladja, vagy ha a tagok lakóhelye, munkahelye vagy más szempont azt indokolttá teszi. A részközgyűléseken leadott szavazatok összesítésének eredménye adja a közgyűlés döntését.

Küldöttgyűlés:

Csak olyan szövetkezetben van, ahol a tagok létszáma az 500 főt meghaladja. Az alapszabályban meg kell határozni a küldötteknek a taglétszámhoz viszonyított arányát, a küldöttek megválasztásának módját és megbízatásuk időtartamát. Hatásköre megegyezik a közgyűlés hatáskörével, azzal a korlátozással, hogy írásbeli szavazás nem lehetséges.

Felügyelő bizottság:

A közgyűlés ellenőrzési szerve, a szövetkezeten belül a belső ellenőrzést látja el. Ellenőrzi a szövetkezet tevékenységét, a testületek és a vezető tisztségviselők működését. Tevékenységének jellemzője a tagok érdekeinek védelme és folyamatosan végzett ellenőrzése. Legalább 3 tagú, a tagok lehetnek szövetkezeti tagok és külső személyek. Legfeljebb 5 évre választhatók. A tagok maguk közül elnököt választanak. Évente egy alkalommal beszámol tevékenységéről a közgyűlésnek.

A tagsági viszony létrejötte

A felvételre jelentkezőnek már a felvételi kérelmében nyilatkozni kell arról, hogy a szövetkezet alapszabályában foglaltakat magára nézve kötelezőnek elismeri. A tagfelvételről a szövetkezet alapszabályában meghatározott testületi szerv dönt. Ez lehet a közgyűlés vagy más szerv. Ha a döntést nem a közgyűlés hozta, az elutasító döntés ellen a közgyűléshez lehet fordulni fellebbezéssel. Ha a közgyűlés döntött a felvételi kérelem ügyében, akkor nincs jogorvoslati lehetőség. A tagsági viszony a tagfelvételről szóló határozat meghozatalának időpontjára visszamenő hatállyal jön létre, akkor, ha a tag az előírt vagyoni hozzájárulását teljesítette.

Vagyoni hozzájárulás:

A vagyoni hozzájárulás minden tag törvényi kötelezettsége, melynek együttes összege adja a szövetkezet részjegytőkéjét. A törvény csak a részjegytőke legkisebb mértékére tartalmaz előírást, az egyes tagok által teljesítendő vagyoni hozzájárulás mértékére nincs rendelkezés. A vagyoni hozzájárulás lehet pénzbeli és nem pénzbeli, apport. Nem pénzbeli hozzájárulásként vagyoni értékkel rendelkező, forgalomképes dolog, és vagyoni értékű jog vehető figyelembe. 

A részjegy olyan okirat, amely a tag tagsági viszonyát és a tagnak a tagsági viszonyából eredő jogait és kötelezettségeit tanúsítja. Nem értékpapír, tehát tagsági jogokat és kötelezettségeket nem testesít meg.

A szövetkezet eredménye a szövetkezet és harmadik személyek között folytatott üzletszerű gazdasági tevékenységből származik. Az eredmény felosztásáról a közgyűlésnek az éves beszámoló elfogadásával egyidejűleg kell döntenie. A tag a szövetkezet üzletszerű gazdasági tevékenységében személyes közreműködésével, ill. egyéb vagyoni értékű szolgáltatás teljesítésével vesz részt. Ha a tag a szövetkezet részére munkát végez, munkaszerződést kötnek vele, amelyre a Munka Törvénykönyv szabályai vonatkoznak.

A gazdasági társaságok és az egyéni vállalkozás átalakulásának, valamint a szövetkezet szervezeti változásainak fontosabb szabályai

Gazdasági társaság már létező gazdasági társaság átalakulásával, meglévő társaságok egyesülésével, ill. a társaság szétválasztásával is létrehozható.

A szövetkezet szervezeti változásai:

· összeolvadás, beolvadás (több szövetkezetből egy lesz),

· szétválás, kiválás (egy szövetkezetből több lesz),

· gazdasági társasággá átalakulás.

Tiltó és korlátozó rendelkezések:

Nem alakulhat át az a gazdasági társaság, amely felszámolás vagy végelszámolás alatt áll. Ennek magyarázata, hogy az említett eljárások célja a gazdálkodó szervezet jogutód nélküli megszűntetése. Ezzel szemben az átalakulási határozat alapján a gazdálkodó szervezet jogutódlással szűnik meg. A csődeljárás esetében nincs ilyen tilalom, ezért a csődeljárás alá vont gazdasági társaság elhatározhatja átalakulását.

Nem alakulhatnak át azok a gazdasági társaságok sem, amelyeknél a tagok a létesítő okiratban meghatározott vagyoni hozzájárulásukat teljes egészében nem teljesítették. 

Nem alakulhat át az előtársaságként működő gazdasági társaság.

Nem határozhat átalakulásáról a gazdasági társaság, ha a tag kizárása iránti perben a bíróság felfüggeszti a kizárandó tag alperes tagsági jogainak a gyakorlását a felfüggesztés időtartama alatt. Részvénytársaságot átalakulással kizárólag a zártkörű alapítás szabályai szerint lehet létesíteni. Kivétel, amikor a beolvadásnál az átvevő részvénytársaság, összeolvadásnál pedig az összeolvadó részvénytársaságok nyilvánosan működő társaságok.

A gazdasági társaság átalakulása esetén:

· a jogutódot megilletik mindazon jogok, amelyek a jogelődöt megillették, és terhelik mindazon kötelezettségek, amelyeket a jogelőd nem telesített. Több jogutód esetén a jogelőd kötelezettségeit a jogutódok vagyonarányosan teljesítik, teljesítés hiányában pedig a jogelőd tartozásáért egyetemlegesen felelnek, a költségvetési támogatásra – eltérő megállapodás hiányában – vagyonarányosan jogosultak.

· az adóévben átalakuló adózó az átalakulás napjától számított 30 napon belül a társasági adó előlegről bevallást tesz,

· a jogutód köteles megfizetni azt az adót, amit a jogelőd adózó elmulasztott megfizetni, ha azt tőle az átalakulást megelőzően behajtani nem lehet.

Szövetkezet átalakulása

Szövetkezet csak korlátolt felelősségű társasággá és részvénytársasággá, a szövetkezeti hitelintézet és a biztosítószövetkezet csak részvénytársasággá alakulhat át. A szervezeti változást csak akkor lehet végrehajtani, ha a tagok a kötelező vagyoni hozzájárulást ténylegesen teljesítették és a szövetkezet ellen nincs folyamatban felszámolási vagy végelszámolási eljárás. A szervezeti változás következtében az azt kezdeményező szövetkezet az újonnan alakult szervezet (szervezetek) jogutódlásával megszűnik/megszűnnek. Ez nem vonatkozik a kiválásra, ill. a beolvadás esetén a beolvadó szövetkezetre.

A gazdasági társaságok fogalma és osztályozása

A gazdasági társaság: saját cégneve alatt jogképes, jogokat szerezhet és kötelezettséget vállalhat, tulajdont szerezhet, szerződést köthet, pert indíthat és perelhető. Jogalanyiságukat az államtól kapják.

A Gt 5 formáját ismeri, melyeket két nagy csoportra osztjuk:

1. Jogi személyiségű:

· korlátolt felelősségű társaság,

· részvénytársaság,

· közös vállalat

2. Jogi személyiség nélküli:

· közkereseti társaság,

· betéti társaság.

Gazdasági társaságok alapítása, társulási korlátok, társulási garanciák

A Gt. Rögzíti azoknak a körét, akik gazdasági társaságot – az ott szabályozott kivételekkel – létesíthetnek. Gazdasági társaságot üzletszerű, közös gazdasági tevékenység folytatására külföldi és belföldi természetes és jogi személyek, jogi személyiség nélküli gazdasági társaságok egyaránt alapíthatnak, működő ilyen társaságba tagként beléphetnek, társasági részesedést szerezhetnek.

Gazdasági társaság alapításához a Kft és az Rt kivételével legalább két tag szükséges.

Társulási korlátok:

· tárgyi korlátozás: hogy egyes tevékenységek csak meghatározott gazdasági társasági formában végezhetők pl: bank és biztosítás csak Rt formájában,

· személyi korlátozás: hogy természetes személy egyidejűleg csak egy gazdasági társaságnak lehet korlátlanul felelős tagja, kiskorú személy nem lehet gazdasági társaság korlátlanul felelős tagja.

Társulási garanciák:

· ha a tevékenység folytatását jogszabály hatósági engedélyhez köti, a gazdasági társaság csak a hatósági engedély birtokában végezheti azt,

· képesítéshez kötött tevékenységet a gazdasági társaság csak akkor folytathat, ha tagjai vagy alkalmazottai között van olyan személy, aki a jogszabályban meghatározott képesítési követelményeknek megfelel.

Gazdasági társaság alapítása

Csak társasági szerződéssel lehet alapítani.

· társasági szerződés: Kkt, Bt, több tagú Kft, közös vállalat,

· alapító okirat: egyszemélyes Kft, zártkörűen működő Rt,

· alapszabály: nyilvánosan működő Rt.

Kötelező tartalmi elemek:

· a társaság cégneve, székhelye,

· a tagok neve és lakhelye, jogi személy esetén cégneve és székhelye, kivéve az alapszabályban a részvényeseket,

· a társaság tevékenységi köre,

· a társaság jegyzett tőkéje és rendelkezésre bocsátásának módja, ideje, 

· a cégjegyzés módja, 

· a vezető tisztségviselők neve, lakóhelye,

· a gazdasági társaság időtartama, ha a társaságot határozott időre alapítják,

· mindaz, amit a törvény az egyes társasági formáknál kötelezően előír.

Semmis az a szerződés, amely a felsoroltak valamelyikéről nem rendelkezik.

A tag vagyoni hozzájárulása

A gazdasági társaság alapításához valamennyi tag vagyoni hozzájárulása szükséges, mely pénzbeli hozzájárulásból (pénzbetét), illetve a tagok által a gazdasági társaság tulajdonába adott nem pénzbeli betétből (apport) áll.

A Gt. a gazdasági társaságok egyes formáinál a pénzbeli és a nem pénzbeli hozzájárulás arányát meghatározhatja és a tag korlátozott felelősségével működő társaságoknál megállapíthatja a jegyzett tőke legkisebb mértékét.

A nem pénzbeli hozzájárulást szolgáltató tag a hozzájárulás szolgáltatásától számított 5 éven át helytállni tartozik a gazdasági társaságnak azért, hogy a társasági szerződésben megjelölt érték nem haladja meg a nem pénzbeli hozzájárulásnak a szolgáltatás idején fennálló értékét.

Ha a tag a társasági szerződésben vállalt vagyoni hozzájárulását az ott meghatározott időpontig nem teljesíti, a gazdasági társaság ügyvezetése 30 napos határidő kitűzésével felhívja a teljesítésre. A felhívásban utalni kell arra, hogy a teljesítés elmulasztása a tagsági jogviszony megszűnését eredményezi.

A 30 napos határidő eredménytelen eltelte esetében a tagsági jogviszony a határidő lejártát követő napon megszűnik. Erről a gazdasági társaság ügyvezetése a tagot írásban köteles értesíteni.

Előtársaság

A gazdasági társaság a tagsági szerződés ellenjegyzésének, illetve közokiratba foglalásának napjától a létrehozni kívánt gazdasági társaság előtársaságként működhet.

A létrehozni kívánt gazdasági társaságnak a társasági szerződésben kijelölt vezető tisztségviselői a létrehozni kívánt gazdasági társaság cégbejegyzéséig annak nevében és javára járnak el, az előtársasági jelleget azonban a cégbejegyzési eljárás alatt a gazdasági társaság iratain és a megkötött jogügyletek során a társaság elnevezéséhez fűzött „bejegyzés alatt” toldattal kell jelezni.

Az előtársaság üzletszerű gazdasági tevékenységet csak a gazdasági társaság cégbejegyzése iránti kérelem benyújtását követően folytathat azzal a megszorítással, hogy a cégbejegyzésig hatósági engedélyhez kötött tevékenységet nem végezhet. Ha a társaság cégbejegyzési kérelmét elutasítják, további jogokat nem szerezhet, új kötelezettségeket nem vállalhat, köteles működését megszüntetni.

Cégbírósági bejegyzés

A gazdasági társaság alapítását a társasági szerződés megkötésétől számított legfeljebb 30 napon belül be kell jelenteni a cégjegyzéket vezető megyei (fővárosi) cégbíróságnak. Ha a társaság létrejöttéhez alapítási engedély szükséges, a cégbírósági bejelentést az engedély kézhezvételétől számított 30 napon belül kell teljesíteni. A gazdasági társaság a bejegyzés napjával jön létre. A gazdasági társaságokra, valamint azok tagjaira, vezető tisztségviselőire és felügyelő bizottsági tagjaira vonatkozó, a cégnyilvántartás részét képező jogok, tények, adatok nyilvánosak és azokat a Cégközlönyben teszik közzé.

A gazdasági társaságok testületei, vezető tisztségviselői

A gazdasági társaság legfőbb szerve:

· Kkt és Bt: tagok gyűlése,

· Közös vállalat: igazgatótanács;

· Kft: taggyűlés,

· Rt: közgyűlés.

A gazdasági társaság ügyvezetése

A gazdasági társaság ügyvezetését a vezető tisztségviselők látják el.

· Kkt és Bt: az ügyvezetésre jogosult tag (tagok),

· Közös vállalat: igazgatók,

· Kft: ügyvezető (ügyvezetők),

· Rt: igazgatóság.

Nem lehet gazdasági társaság vezető tisztségviselője:

· akit bűncselekmény elkövetése miatt jogerősen szabadságvesztés büntetésre ítéltek, amíg a büntetett előélethez fűződő hátrányos jogkövetkezmények alól nem mentesül,

· akit valamely foglalkozástól jogerős bírói ítélettel eltiltottak, az ítélet hatálya alatt az abban megjelölt tevékenységet folytató gazdasági társaságban;

· a társaság fizetésképtelenségének jogerős megalapítását követő 3 évig az, aki a felszámolást elrendelő jogerős végzés meghozatalának napját megelőző két évben legalább egy évig a felszámolásra került társaságnál vezető tisztségviselő volt, kivéve, ha a vezető tisztségviselői megbízatásra kifejezetten a felszámolás elkerülése érdekében került sor;

· a társaságnak a cégjegyzékből hivatalból törlési eljárás következtében történő törlését követő két évig nem lehet más gazdasági társaság vezető tisztségviselője az a személy, aki a törlést megelőző évben a törléssel megszűnt gazdasági társaságnál vezető tisztségviselő volt.

A gazdasági társaság működésének ellenőrzése

Ha a gazdasági társaság tagjainak száma, tevékenységének jelentősége vagy jellege indokolja, illetve az alapítók vagy tagok ezt egyébként szükségesnek látják, a társasági szerződésben legalább 3, legfeljebb 15 tagból álló felügyelő bizottság hozható létre.

Kötelező felügyelő bizottságot létrehozni:

· részvénytársaság esetében,

· Kft esetében, ha a társaság törzstőkéje 50 millió forintnál nagyobb összegű,

· bármely társaság esetében, ha a társaság teljes munkaidőben foglalkoztatott munkavállalóinak létszáma éves átlagban a 200 főt meghaladja,

· egyszemélyes Kft-nél csak akkor, ha a teljes munkaidőben foglalkoztatott munkavállalóinak létszáma éves átlagban a 200 főt meghaladja.

A felügyelő bizottság ellenőrzi a társaság ügyvezetését, tagjai a társaság vezető tisztségviselőitől, illetve a vezető állású munkavállalóktól felvilágosítást kérhetnek, a társaság könyveit és iratait megvizsgálhatják.

Ha a felügyelő bizottság megítélése szerint az ügyvezetés tevékenysége

· jogszabályba,

· a társasági szerződésbe, vagy 

· a társaság határozataiba ütközik, továbbá

· egyébként sérti a társaság, illetve a tagok érdekeit,

összehívja a társaság legfőbb szervének rendkívüli ülését, és javaslatot tesz annak napirendjére.

A gazdasági társaságok törvényes képviselete, a cégbejegyzés

A gazdasági társaságot a vezető tisztségviselők képviselik harmadik személyekkel szemben, valamint a bíróságok és más hatóságok előtt.

Ha a társasági szerződés eltérően nem rendelkezik, a gazdasági társaság vezető tisztségviselőinek és a cégvezetőnek a cégjegyzési joga önálló, az egyéb képviselők cégjegyzésének érvényességéhez pedig két képviseleti joggal rendelkező személy együttes aláírására van szükség.

Könyvvizsgáló

Kötelező könyvvizsgáló választása:

· a részvénytársaságnál,

· olyan Kft-nél, amely esetében s törzstőke mértéke az 50 millió forintot meghaladja, 

· az egyszemélyes Kft-nél,

· ha azt törvény előírja.

A könyvvizsgálót határozott időre, de legfeljebb 5 évre kell megválasztani. Betekinthet a társaság könyveibe, a vezető tisztségviselőktől, a felügyelő bizottság tagjaitól, illetve a társaság munkavállalóitól felvilágosítást kérhet, megvizsgálhatja a társaság bankszámláját, értékpapír- és áruállományát, szerződéseit. A társaság ügyeiről szerzett értesüléseit üzleti titokként köteles megőrizni.

Nem lehet könyvvizsgáló:

· a társaság alapítója, tagja,

· a társaság vezető tisztségviselője,

· a felügyelő bizottság tagja,

· ezek hozzátartozói,

· a társaság munkavállalója e minőségének megszűnésétől számított 3 évig.

Ha a könyvvizsgáló megállapítja, ill. egyébként tudomást szerez arról, hogy a gazdasági társaság vagyonának jelentős mértékű csökkenése várható, ill. olyan tényt észlel, amely a vezető tisztségviselők vagy a felügyelő bizottság tagjainak felelősségét vonja maga után, köteles a gazdasági társaság legfőbb szervének összehívását kérni. Ha nem hívják össze, vagy a megkívánt döntéseket nem hozzák meg, a könyvvizsgáló köteles erről a törvényességi felügyeletet ellátó cégbíróságot értesíteni.

Megszűnik a könyvvizsgáló megbízatása:

· visszahívással, 

· a szerződésben szereplő időtartam lejártával,

· a törvényben szabályozott kizáró ok beálltával,

· a szerződésnek a könyvvizsgáló által való felmondásával.

A könyvvizsgáló újraválasztható.

A gazdasági társaságok feletti törvényességi felügyeletet a társaság székhelye szerinti illetékes cégbíróság látja el.

A gazdasági társaságok megszűnése

A gazdasági társaság megszűnik, ha

· a társasági szerződésben meghatározott időtartam eltelt, vagy más megszűnési feltétel megvalósult,

· elhatározta jogutód nélküli megszűnését,

· elhatározza jogutóddal történő megszűnését (átalakulását),

· tagjainak száma egy főre csökken, kivéve ha az egyes társasági formákra vonatkozó szabályok ettől eltérően rendelkeznek,

· a cégbíróság megszűntnek nyilvánítja,

· a cégbíróság hivatalból elrendeli a törlését,

· a bíróság felszámolási eljárás során megszünteti,

· ha a Gt-nek az egyes társasági formákra vonatkozó szabályai azt előírják.

A gazdasági társaság a cégjegyzékből való törléssel szűnik meg.

A nonprofit szektor sajátosságai, szervezettípusai

A társadalom szektorai:

· állam (a költségvetés alrendszere, állami költségvetési forrásokból gazdálkodik, bürokratikus szemlélet jellemzi)

· forprofit 

· nonprofit 

Forprofit és nonprofit összehasonlítása

· profitcél: forprofitnál profitszerzés; nonprofitnál nem termelődhet nyereség, illetve ha termelődik vissza kell forgatni, de a bérek ettől lehetnek „normálisak” (jó cél érdekében)

· stratégiai tervezés: nonprofitnál nincs stratégiai tervezés, ha van egy pályázat, arra gyorsan „csinálnak” egy projektet

· humánerőforrás: a nonprofit szektornál dolgoznak önkéntesek is, ez más humánerőforrás gazdálkodást igényel

Alapértékek: civil kezdeményezés, öntevékenység, állampolgári részvétel, másság tisztelete, társadalmi problémákkal való foglalkozás, rugalmasság, informális kapcsolatok dominanciája, idealizmus, jótékonyság, bürokrácia mentesség és ellenesség

Nem része a nonprofit szektornak: szakszervezetek, pártok, egyházak, klubok, szakkörök, érdekegyeztető tanácsok.

Szervezettípusok:

· alapítvány

· közalapítvány

· egyesület

· közhasznú társaság

· köztestület

Alapítvány

Közérdekű célra történő vagyonrendelés egyoldalú jognyilatkozattal, az alapítótól független jogi személy létrehozásával:

· elsődlegesen nem vagyongyarapítás a cél

· vállalkozási tevékenység alapcél érdekében

Jogi személyiség

· bejegyzést követően

· működésre az alapító nem gyakorolhat meghatározó befolyást

· állandó szervezet

· működés vagyoni feltételeinek biztosítása

Alapítók köre

· magánszemély

· jogi személy (egyesület, kft, rt)

· jogi személyiséggel nem rendelkező gazdasági társaságok (bt, kkt)

Nyilvántartásba vétel

· székhely szerinti illetékes megyei bíróság

· ( jogi személyiséget megadja az alapítványnak

· bíróság vizsgálja: elnevezés, tartós közérdekű cél, rendelkezésre áll-e a vagyon a működés megkezdéséhez

Alapító okirat

· név

· cél

· célra rendelt vagyon

· annak felhasználási módja

· székhely

· nyílt vagy zárt (nyílthoz bárki csatlakozhat)

· képviselet (ki jogosult eljárni, ki az aki a bankban aláírhat (min. 2 fő))

· kezelő szerv (tagjai neve, címe) – elfogadó nyilatkozat (tagoké)

Módosítás

· alapítói jogosítvány

· működőképesség biztosítása akadályoztatás esetén

· egyesítés

· ügyészségi jogkörök (törvényes működést az ügyészség vizsgálja, ha az ügyészségi felhívást az alapítvány nem teljesíti, akkor a bíróság megszűntetheti)

· megszűnés

Közalapítvány

· alapítók köre: Ogy, Kormány, helyi önkormányzatok

· cél: közfeladat ellátásának folyamatos biztosítása

· ellenőrző szerv létrehozása kötelező (Felügyelő Biz.)

· megszűntetés: alapítók kérésére, ha a közfeladat ellátása más formában jobban megoldható

Egyesülési jog

· 1989. évi II. törvény

· alapvető szabadságjog

· annak gyakorlására létrehozható társadalmi szervezet

· korlátai: bűncselekmény, vagy arra való felhívás, mások jogainak vagy szabadságának korlátozása, fegyveres szervezet

Egyesület

· jogi személyiség

· egyenlő jogokkal rendelkező tagsága van

· nyilvántartásba vétellel jön létre

· ügyintéző és képviseleti szerv – tagok nyilatkozata szükséges

· bejegyzési kérelem – alapítók közgyűlés után (+alapszabály + közgyűlési jegyzőkönyv)

Alapszabály

· név

· cél

· székhely

· szervezet

· közgyűlés jogköre

· megszűnés esetére intézkedés

Közhasznú társaság

· üzletszerű gazdasági tevékenységet folytat, de van egy közérdekű célja

· közhasznot szolgáló

· nonprofit „kft”

· keletkezett vagyon végleg közhasznú célra

· gazdasági társasággá alakulás tilalma

Jogi szabályozás

· Ptk.

· Gt.

· közhasznúsági törvény

· adó-, vám- és illetékszabályok – tényleges kedvezmények

Köztestület

· törvény általi elrendelés

· közfeladat ellátása

· nyilvántartott tagság

· önkormányzati működés

· jogi személyiség

Jogi szabályozás

· egyesületi szabályok

· „kényszertagság”

· létrehozó törvény – különös szabályok szakmai és gazdasági kamarák, MTA, hegyközségek

Vegyesvállalatnak nevezzük azokat a vállalatokat, ahol a cég tulajdona részben vagy egészben külföldieké.

A vegyesvállalat nyereségéből vagy a vagyonából külföldi tulajdonosok kivihetik az országból az őket megillető részt. (Tőke repatriálás) 

Magyarországon 1972. óta alapíthatók vegyesvállalatok (join venture). 1989-1990-ben az alapítási kedvet előmozdította a társasági és a beruházás védelmi törvények megszületése és a számukra nyújtott jelentős adókedvezmények.

1991-ig a vegyesvállalatok csupán a külföldi tőketulajdon miatt külön adókedvezményben részesültek. 1991-tõl azonban már csak a speciális feltételeket teljesítő vegyesvállalatok kaptak adókedvezményt.

Fontos vonzerő lehet: 

· közvetlen költségelőny (alacsony munkabér) a megfelelő színvonalon kiépített infrastruktúra (úthálózat, telefon, telefax)

· a politikai, gazdasági stabilitás és kiszámíthatóság.

A vegyesvállalatok alapításának előmozdítása a tőkehiányos magyar gazdaságban elsőrendű érdek.

Létrehozásuk és működésük előnyei:

· alapításuk tőke- és technológiabehozatalt jelent

· a külföldi hiteligényt helyettesíti, ezáltal az ország államadóssága relatíve csökken, a hatékonyság nő,

· elősegítik a nemzetközi kereskedelemben való beilleszkedést,

· terjedésük javítja a munkaszervezést, a termelési fegyelmet, a menedzsment színvonalát.

2 nagy típus:

SZAKMAI BEFEKTETŐK: elsődleges céljuk az árupiacokra való betörés. Az alaptőkéhez való hozzájárulás részben pénztőke, de jelentős az apport aránya. Részesedés megszerzésére törekszenek. Beleszólnak a cég operatív irányításában, külföldi menedzser van a cég élén. 

PÉNZÜGYI BEFEKETETŐK: tőkecsoportot képviselnek (biztosítok), céljuk a befektetett tőke hozamának növelése. Pénztőke főleg és a befektetők nem szólnak bele az operatív irányításba, csupán a menedzsment munkáját ellenőrzik. 

A magyar vállalkozók is részt vehetnek a külföldön gazdasági társaságok alapításában. Mo. és Románia, Csehország, Szlovákia és a FÁK (Ukrajna főleg).

A. 5
A vállalatalapítás teendői. A telephely választás szempontjai. Az üzleti terv.

Az üzleti elképzelés kialakítása

A vállalakozások indításának első lépése valamilyen életképes üzleti lehetőség kimunkálása. Alapja az ötlet, melynek megfogalmazása során tisztázni kell, hogy mit akarunk elérni és kinek. Az ötletgyártás egyébként a vállalkozás időtartama alatt végig fontos. Folyamatosan keresni kell azokat a lehetőségeket és módszereket, amelyekkel a vállalkozás továbbfejleszthető. A jó ötlet még nem azonos a megvalósítható üzleti elképzeléssel. Az ötlet megítéléséhez használjuk fel a GYELV - elemzési módszert:

Listát készítünk az erős és a gyenge pontokról, a lehetőségekről és a veszélyekről, majd az elemzés során megválaszoljuk a következő kérdéseket:

· Túlsúlyban vannak-e az erősségek a gyenge pontokhoz képest?

· Túltesznek-e a lehetőségek a veszélyeken?

· Építhetők-e az erősségek?

· Kiküszöbölhetők-e a gyenge pontok?

· Továbbfejleszthetők-e a lehetőségek?

· Ki lehet-e védeni a veszélyeket?

A megvalósítás kérdésének eldöntéséhez azt is tisztázni kell, hogy a kigondolt tevékenység nyereségesen végezhető-e. Ehhez meg kel ismerni a potenciális piacot, ettől függ a várható árbevétel. Elemezni kell a költségek alakulását, meg kell becsülni az indulásnál és a folyamatos működtetésnél felmerülő pénzszükségletet, illetve. Hogy a pénzigény milyen forrásokból szedhető be.

Már a vállalkozás előkészítő szakaszában bizonyos beruházásokra van szükség: időt, energiát és pénzt kell befektetni az üzleti elképzelés ellenőrzésébe. Pénzre lehet szükség az információ megszerzéséhez, vagy ha a megvalósíthatóság eldöntéséhez különböző tanácsadó cégek szolgáltatásait is igénybe vesszük.

Az elemzés többnyire a makrokörnyezet feltérképezésével indul. A PEST elemzésnek nevezett eljárás a politikai, gazdasági, szociológiai és technológiai környezeti feltételeket vizsgálja.

Jogi formák közötti választás főbb gazdálkodási szempontjai

A jogi forma megválasztásának problémája nem csak a vállalatalapításánál merülhet fel. Hanem, ha lényeges személyi, gazdasági vagy jogszabályi változások következnek be. 

A választás a következő kritériumok mérlegelése alapján történhet:

· az induláshoz szükséges tőke nagysága,

· a vállalat kötelezettségeiért vállalt anyagi felelősség mértéke,

· a vállalat irányításában való részvétel lehetősége vagy kényszere, 

· finanszírozási lehetőségek,

· adózási szabályok,

· a külső ellenőrzés mértéke,

· a befektetési cél,

· alapítási költségek, illetve a jogi formához kötődő költségek,

· a tőkekivonás lehetősége,

· a megszűnés.

A felsorolt kritériumok között kölcsönös összefüggések állnak fenn. Pl: a felelősségvállalás mértéke befolyásolja a kockázatvállalás mértékét.  

Az induláshoz szükséges tőke nagysága:

A pénzügyi lehetőségek behatárolják a választást. Ha nem áll rendelkezésre a megfelelő tőke vagy olyan eszköz, amit apportként lehet bevinni a vállalkozásba, akkor a vállalkozó viszonylag kis összeggel képes csak a vállalkozásának megindításához. Kis összegű tőkebefektetést igénylő formák azok, amelyek az átlagember számára átlagos megtakarítási szint mellett is lehetővé teszik a vállalkozás megindítását. 

Magyarországon ilyen az egyéni vállalkozás, a közkereseti társaság és a betéti társaság. A többi vállalkozási forma viszonylag jelentősebb induló tőkeerőt igényel.

Alapítási költségek, jogi formához kötődő költségek

A kft-nek szüksége van felügyelőbizottságra, könyvvizsgálóra. Az rt-nél számolni kell az igazgatóság és a felügyelőbizottság számára fizetett tiszteletdíjjal.

Vállalatalapítás menete, a cégalapítással kapcsolatos ügyintézés:

A gazdasági társaságok alapításánál mindenekelőtt el kell készíteni a társasági szerződést ill. az rt-nél az alapszabályt. Ez tartalmazza a cég nevét, székhelyét, telephelyét, választott társasági formát, az induló tőke nagyságát. 

Alapvető fontosságú a vállalat elnevezése. A cégnév 3 fő részből áll: a vezérnévből, az alaptevékenység megnevezéséből és a jogi formai megjelölésétől. A választásnál be kell tartani a cégvalódiság(a vállalat nevében pontosan megjelöljük a tevékenységet és a jogi formát), a cégkizárólagosság(azonos vagy hasonló tevékenységgel rendelkező céget ne hívjanak u.ú.), és a cégszabatosság(a cégnév feleljen meg a magyar nyelv szabályainak) elvét. 

A közjegyzőnél el kell készíttetni az aláírási címpéldányokat. Ez le kell adni a cégbíróságon, az adóhatóságnál és a számlavezető banknál. 

A társasági szerződést v. alapszabályt, alapító okiratot ellenjegyeztetni szükséges ügyvéddel. Ezt mellékelni kell a cégbejegyzési kérelemhez, le kell adni az APEH-nál. 

A cégbejegyzést a székhely szerinti illetékes cégbíróságon kell kérelmezni. Az adószám, a társadalombiztosítási számlaszám megszerzése és a KSH bejelentkezés ún. "egyablakos rendszerben " lebonyolítható. 

A bankszámla nyitása után a cég a cégbejegyzés előtt is megkezdheti működését. Ekkor előtársaságként működik. A cégbejegyzés után a cég megkezdheti normális működését, hozzáfoghat a beruházásaihoz.

Az egyéni vállalkozó esetében a vállalakozást vállalkozói igazolvány birtokában lehet gyakorolni. Az igazolványt a lakóhely szerinti önkormányzat polgármesteri hivatalának okmányirodája adja ki. Tartalmazza az egyéni vállalkozó nevét, székhelyét, telephelyét, tevékenységét és a vállalkozói igazolvány dátumát. Be kell jelentkeznie az APEH-hoz, be kell szereznie adószámot. Nem köteles bankszámlát nyitni.

A telephely kiválasztása

Hosszú távon ható döntések közé tartozik. A mérlegelés közben a profitmaximalizálási célt tartják szem előtt. A különböző telephelyek eltérő ráfordításokat és eltérő hozamokat vonnak maguk után. A telephelyválasztást nagymértékben befolyásolja a tevékenység jellege. Vannak olyan vállalkozások, amelyeknél a végzet tevékenység eleve meghatározza a lehetséges telephelyet. Pl.: bányászat, hajóépítés, stb. 

A telephelyválasztás 4 szinten merül fel: 

· Nemzetközi szint: melyik országba telepítsük a vállaltunkat?

· Regionális szint: országon belül melyik régióba, városba?

· Lokális szint: városon belül hol a legkedvezőbb?

· Vállalati szint: a vállalaton belül az egyes egységek hol helyezkedjenek el?

A telephelyválasztás szempontjai:

· Nyersanyagok közelsége: célszerű, ha a termeléshez több anyag és energia szükséges, mint amennyit a végtermék tartalmaz. Emiatt jöttek létre a nagy kiterjedésű iparvidékek. 

· Munkabérek nagysága: akkor kulcsfontosságú, ha a ktg. struktúrában a munkabér jelentős hányadot tesz ki. 

· Közlekedési szempontok: egyes iparágak szívesen települnek közlekedési csomópontokba, vagy fontos átrakodó helyek közelébe, pl. kikötők. Cél a szállítási ktg-ek minimalizálása.

· Infrastrukturális ellátottság: jelentősen befolyásolják a telephelyválasztást, pl.: megfelelő kapacitású szennyvízelvezető, megfelelő feszültségű áramszolgáltatás, telefonellátottság...

· Környezetvédelmi szempontok: bizonyos területek közvetlen közelébe bizonyos iparágakba tartozó üzemek telepítése lehetetlen, vagy magas ktg-be kerül.

· Adózási szempontok: az adómértékek országonként eltérnek. 

· Értékesítési szempontok: elsősorban a nagy-és kiskereskedelmi vállalatok helyezik a középpontba.

A kereskedelmi vállalat számára a városon belüli telephelyválasztás is fontos. Mérlegelni kell a telekárat, a bérleti díjat, közlekedési viszonyokat, a parkolási lehetőségeket.

A kiskereskedelemben a telephelyválasztást befolyásolja a forgalmazott áruk jellege is. Más szempontok merülne fel egy közért és egy bútorcég között. 

Kisebb vállalkozásoknál., ahol a tevékenység nem valamilyen állandó helyszínhez kötött, a telephelyválasztás viszonylag szabad.

Az üzleti terv

A vállalkozások jövőbeni elképzeléseit foglalja össze, és az elképzelések megvalósítási lehetőségeit elemzi. 

Induló vállalkozásnál alapvető funkciója, hogy a jelenlegi és a jövőbeni feltételek számbavételével az életképesnek minősített üzleti elképzelést a vállalkozó pontosítsa, az eredeti elgondolást, mintegy cselekvési programmá fejlessze. Célszerű, ha a vállalkozó saját maga készíti. Birtokában a vállalkozók még egyszer mérlegelhetik, hogy egyáltalán szabad-e elindulniuk. Az üzleti terv csökkenti a bukás rizikóját indulás előtt, de a vállalat működése közben is. Tervezési és egyben ellenőrzési eszköz is. Amennyiben a tőkeszükséglet biztosításához külső források bevonására is szükség van, ez megalapozott üzleti terv nélkül nem is vihető keresztül. A bankok megfelelő üzleti terv nélkül nem is hajlandók hitelezni.

Tehát készülhet belső vállalati célokra és a külső befektetők számára. A külső tőkeadónak készülő tervben a várható sikerekről és az ezzel összefüggő kockázatokról informálnak. 

A tőkerészesedés formájában tőkét adók elsősorban a menedzsmentet és a piaci tervet vizsgálják. 

Az üzleti terv ne legyen túlságosan terjedelmes, az összefüggések érthetőek legyenek, előre tudjuk, hogy mire készül.

Felépítése:

A következő főbb részeket kell tartalmaznia:

· tartalomjegyzék,

· összefoglalás,

· a vállalat általános leírása,

· a vállalat kulcsemberei és szervezete,

· piacelemzés és forgalmi előrejelzés,

· marketingterv,

· termelési terv,

· kockázatbecslés,

· pénzügyi terv,

· finanszírozás,

· függelék

Összefoglalás: célja a befektetők érdeklődésének felkeltése és a legfontosabb megállapítások feltüntetése. Itt már választ kell adni a következő kérdésekre:

· a vállalt apavető üzleti célja, tevékenységi köre,

· a tulajdonosok neve, címe,

· milyen termék előállításáról, szolgáltatás nyújtásáról van szó,

· miben áll a versenyelőny,

· a jelenlegi piaci helyzet  és a piaci tendenciák összefoglalása,

· marketingstruktúrára vonatkozó alapvető megfontolások,

· kik a vállalat kulcsemberei, felelősségük,

· tőkeszükséglet megjelölése, annak tisztázása, hogy mekkora külső forrás bevonása szükséges,

· bevonása kerülő külső tőkét mire használják

A vállalat általános leírása: röviden le kell írni a vállalt múltját. Ki kell térni az alapítás dátumára, alapítás indítékaira, a fejlődés során bekövetkezett lényeges változásokra. A jövőre vonatkozóan elsősorban a célokat kell megjelölni. Ki kell térni a vállalkozás jogi formájára, tulajdonosok nevére, és utalni kell a legfontosabb vállalati szerződésekre. A fogyasztó számára milyen előnyei vannak a mi termékünknek a konkurenciához képest? A saját és idegen tőke arányára, a tőkemegtérülési mutatóra és a saját tőke megtérülésére.

Finanszírozás: Részletesen be kell mutatni a vállalakozás indításához vagy fejlesztéséhez szükséges tőke nagyságát.

A. 6
Az emberi erőforrás gazdálkodás főbb területei (létszámbiztosítás, a munkaerő motiválása közvetlen és közvetett módon, a teljesítményértékelés, a munkaerő érdekképviseleti rendszere). A munkabérre rakódó közterhek.

Az emberi erőforrás a munkavállalók munkavégzéséhez szükséges képességeik és szakismereteik szerint strukturált összességét jelenti.

A munkaerővel való gazdálkodás 3 fő tevékenységi köre:

1. A munkaerő szükséglet meghatározása, a létszám tervezése, megszerzése és beállítása.

2. A munkaerő ösztönzése, teljesítmény értékelése.

3. A munkaerő fejlesztése.

Az emberi erőforrás tervezése és biztosítása

Célja, hogy megfelelő számú és összetételű munkaerő, a megfelelő munkakörbe, a kellő időre biztosított legyen. Szakaszai:

· munkaerő igény előrejelzés,

· munkaerő kínálat előrejelzés,

· akciótervek és eltérések kiküszöbölése.

A munkaerőigény meghatározás történhet felülről, amikor a vállalat vezetése tervezi meg a létszámot, és alulról, amikor az egyes részlegek jelzik igényeiket. 

A munkaerő kínálat előrejelzése arra ad választ, hogy a szükséges létszámot belülről, vagy kívülről tudjuk-e biztosítani. A belső elemzésnél vizsgáljuk a szakértelemleltárt ( cég dolgozóinak szakértelem szerinti felsorolása), a fluktuációt (kilépők száma, nyugdíjazás, felmondás, elbocsátás, stb.), a belső mozgásokat ( előléptetés, visszaminősítés, áthelyezés, stb.).

A külső munkaerő kínálat elemzése a cég vonzáskörzetében végbement változásokra irányul, így a felszámolásra, új vállalakozás indítására, a tömegközlekedési módosulásokra, a helyi munkanélküliségi ráta alakulására, stb. 

Ezek összehasonlítása után az akciótervek megtervezésére kerül sor. Egyezőség esetén áthelyezéssel, előléptetéssel, átképzéssel lehet a strukturális és területi differenciákat áthidalni. 

A létszámfelesleg kiküszöbölése nemcsak gazdasági szempontból fontos, hanem a szervezeti kultúra szempontjából is lényeges. Lehet a munkaerő új munkahelyhez jutását támogatni.

Kisméretű létszámhiány áthidalható a jelenlegi létszám mellett túlórák vállalásával, átképzéssel, volt alkalmazottak visszahívásával. Nagyméretű létszámhiány enyhítésére felvétel és a munkaerő kölcsönzés javasolható. 

Motiválás
Az ösztönzés fő célja a megfelelő munkaerő megszerzése, megtartása, motiválása. Az ösztönző rendszerek akkor eredményesek, ha:

· hatékonyak,

· rugalmasak,

· jól differenciáltak,

· nem túl drágák. 

Az ösztönzés elsősorban javadalmazást jelent, azaz a bért, a juttatásokat és az ösztönzési céllal felhasználható egyéb eszközöket (munkaidő beosztás, munkakörülmények, érdekképviselet, előléptetés, munkahelyi légkör, stb.)

Érdekképviselet
A munkavállalók gazdasági és szociális érdekeinek védelme érdekében érdekképviseleti szervezeteket hoznak létre. Felépítése hierarchikus, és egy részükre törvényi kötelezettség áll fenn. Részei:

· Munkaügyi Tanács,

· szakszervezetek,

· üzemi tanács.

· A Munkaügyi Tanács a munkavállalók és munkáltatók országos érdekképviseleti szerve, amelynek egyetértésével a kormány

· dönt a minimálbérről,

· javaslatot tesz a munkaidő hosszára és munkaszüneti napokra, ill. a szabad és munkanapok átrendezésére,

· bértárgyalásokat kezdeményez és ajánlást tesz a következő évi munka bér emelésre,

· a munka törvénykönyv változásaihoz véleményt nyilvánít.

A szakszervezetek elsődleges célja a munkavállalók munkaviszonnyal kapcsolatos érdekeinek előmozdítása és megvédése. Joga, hogy tagjait anyagi, szociális és kulturális, valamint élet- és munkakörülményeiket érintő jogaikról és kötelezettségeikről tájékoztassa, s ezekben a kérdésekben őket képviselje. 

A munkavállalók participációs jogait az általuk választott üzemi tanács gyakorolja. Üzemi tanácsot kell választani minden olyan munkáltatónál, ahol a munkavállalók létszáma az 50 főt meghaladja, üzemi megbízottat pedig ott, ahol a létszám 15 fő feletti. 

Az üzemi tanácsot együttműködési jog illeti meg a jóléti eszközök felhasználására, ill. a jóléti intézmények és ingatlanok felhasználására.

Egyetértése szükséges a munkavédelmi szabályzat kiadásához.

Véleményezési joga van a köv. területeken:

· a munkáltató átszervezése, átalakítása,

· személyi nyilvántartás rendszerének kialakítása,

· a munkavállalók képzési tervének összeállítása, korengedményes nyugdíjak eldöntése, 

· éves szabadságolási terv elkészítése,

· új munkaszervezési eljárások bevezetése, teljesítménykövetelmények meghatározása.

· A munkáltató köteles tájékoztatni az üzemi tanácsot:

· legalább félévenként gazdasági helyzetéről,

· tevékenységi körének módosításáról, beruházási döntéseiről,

· legalább fél évenként a bérek, keresletek alakulásáról. 

Teljesítményértékelés

Segítségével folyamatosan értékelik a munkavállalók teljesítményét, s ennek alapján intézkednek. Az értékelés során felmerülő kérdések:

· ki értékeljen,

· mit értékeljen,

· milyen módszerrel értékeljen,

· hogyan tájékoztassa a munkavállalót az értékelés eredményéről?

Alapvető célja az ösztönzéshelyes mértékének megalapozása, illetve a fejlesztési, képzési igények körvonalazása. 

Az értékelés alapját a munkakör elemzés és a munkakör értékelés képezi, mivel arra kívánnak feleletet kapni, hogyan látta a m.vállaló a munkakörét. 

Az értékelést többnyire a munkavállaló főnöke végzi, de gyakran a munkatársak véleményét is kikérik. 

Leggyakrabban alkalmazott technikák:

· Értékelés osztályozó skálával: az értékelő lapok a munkakör elemzés tevékenységeit sorolják fel, s a teljesítménytől függően 1-1 skálaértéket, ill. minősítő jelzőt használnak. 

· Normarendszer: két lépcsőből áll. Először meg kell határozni a normát, aztán ehhez kell hasonlítani az egyéni teljesítményt. Az egyéni szempontok eltérései százalékos teljesítményt adnak. Csak kiegészítő módszerként használják.

· Magatartásrács: elsősorban a vezetők, ill. a csoportmunkában dolgozók teljesítményének elemzésére szolgál. A munkavállalókat a feladatorientáltság és a csoportmunka iránti készség szerint minősítik. 

A munkabérre rakodó közterhek

A munkavállaló bruttó bére után főállású munkaviszonyban 

· SZJA előleget,

· TB járulékot, 

· munkavállalói járulékot fizet.

A munkáltató minden kifizetett egységnyi bér után:

· TB járulékot, 

· munkáltatói járulékot,

· egészségügyi hozzájárulást,

· szakképzési hozzájárulást fizet. 

Munkavállaló fizeti:

SZJA: jövedelmi típusú központi adó.

Az összevont adóalap adómérték táblázata

Sávos táblázat, az összevont adóalap adómértékének kiszámítására szolgál.

	Összevont adóalap
	Adó mértéke

	0 – 1.500.000 Ft
	18%-a

	1.500.001 –
	1.500.000 feletti rész 38%-a


Adókedvezmények:

Az adókedvezményeket az összevont adóalap adójából lehet levonni csak a kiszámított adó összegéig lehet igénybe venni.

TB

· Olyan biztosítási jogviszony, amelynek keretében a biztosított és a biztosítottat foglalkoztató járulékot fizet és ennek fejében a biztosító a biztosítottat ellátásban részesíti.

· TB két ága: egészségbiztosítás, nyugdíjbiztosítás;

· mindkét ághoz tartozik 1-1 alap (eg.bizt, nyugdíjbizt. alap)

· biztosítottak köre: a munkaviszonyban foglalkoztatott alkalmazott, az egyéni vállalkozó, társas vállalkozás személyesen közreműködő tagja (segítő családtag, bedolgozó, megbízott, szakmai tanuló)

· járulék alapja: csak munkajövedelem lehet

· munkaviszonyban foglalkoztatott alkalmazott esetén

· alkalmazott járulékfizetési kötelezettsége: a munkáltató köteles az alkalmazott járulékalapjából 4% egészségbiztosítási, valamint 8,5% nyugdíjbiztosítási járulékot levonni és a megfelelő pénzügyi alapokba befizetni; magánnyugdíj pénztári tagoknál 0,5% lesz a nyugdíjjárulék, 8%-ot a magánba utal;

Munkavállalói járulék: 1%
Munkáltató fizeti:

TB: 

· munkáltató járulékfizetési kötelezettsége: a munkáltató köteles az alkalmazott járulékalapja után 29% társadalombiztosítási járulékot fizetni úgy, hogy ebből 11%-t az egészségbiztosítási alapba, 18%-ot a nyugdíjbiztosítási alapba utal; ezek a munkáltató költségei, elszámolhatja
· nyugdíjas alkalmazott esetében csak a munkáltatónak van járulékfizetési kötelezettsége (29%)

Munkaadói járulék: 3%
Egészségügyi hozzájárulás (EHO):
fix összeg, (3450 Ft.)

Szakképzési hozzájárulás: ??
A. 7
A beszerzés folyamata, forrásai, szereplői. A J.I.T. filozófia. A beszerzéshez kapcsolódó költségek. A szállítóértékelés

A beszerzés a termelési és szolgáltatási tevékenységhez szükséges anyagi erőforrások megszerzése és az ehhez kapcsolódó összes tevékenység.

Beszerzés folyamata
Az első lépés a beszerzendő javak fajtáinak, mennyiségének és időpontjának megtervezése. A tervezéshez ismerni kell a cég termelési (értékesítési), terveit és várható fejlesztési elképzeléseit.

A következő lépés a beszerzési lehetőségek felkutatása. Ez a különböző szakmai szervezetek címlistái, a "ki mit gyárt" katalógusok, prospektusok, ill. szóbeli ajánlás történhet. Nélkülözhetetlen az Internet.

Ezután kerül sor az ajánlatok begyűjtésére úgy, hogy a cég preferenciarendszeréhez leginkább illeszkedő szállítóktól kér ajánlatokat.

A legmegfelelőbb ajánlatok összehasonlítása a következő lépés. Erre azért kerül sor, hogy a cég a számára legkedvezőbbet ki tudja választani, illetve, hogy mindenkor rendelkezzen taralék szállítóval. 

A rendelésfeladás az utolsó lépés aminek időpontját a szükséglet felmerülési ideje és a szállítóteljesítési ideje dönti el. 

Beszerzési források

A beszerzés történhet saját gyártásból, illetve idegen forrásból. Ez a döntés stratégiai jellegű hiszen hosszú távra eldönti a cég sorsát. 

A saját gyártás mellett szól:

· a minőség biztosítása,

· az ellátás biztonsága,

· a meglévő kapacitások kihasználásának lehetősége,

· nincs szükség raktározásra, szállításra. 

Az idegen beszerzés mellett szóló érvek:

· az ár többnyire alacsonyabb, mint a saját gyártás ktg-ei,

· a saját termelés rizikója jóval magasabb, mint a vásárlásé.

Ellene szól azonban a raktározási szükséglet és a szállítási rizikó. Napjainkban ez a gyakoribb, a beszállítók versengenek az ajánlatokért, s a műszaki fejlesztést átveszik a vevőtől. 

Fontos kérdés, hogy a gyártótól vagy a kereskedőtől történjen a beszerzés.  A beruházási javak kivételével inkább a kereskedelemtől történő beszerzés a legelterjedtebb. Okai:

· nem szab limitet a rendelt mennyiségre,

· több helyszínnel dolgozik,

· átveszi a raktározási feladatokat,

· gyártól akkor célszerű rendelni, ha nagy mennyiségről van szó, vagy speciális szükséglet merül fel.

A lerakatokkal rendelkező üzemekben fontos, hogy a beszerzés centralizált, vagy decentralizált.

Centralizált: a teljes szükséglet beszerzését egyetlen helyen bonyolítják le. Ehhez egy központi raktárak vesznek igénybe. Előnyei:

· marketing szempontok érvényesítése,

· nagybani beszerzéssel együtt járó előnyök,

· kvalifilált beszerzők foglalkoztatása,

· beszerzés ésszerű lebonyolítása a feladatok specializációjával.

Decentralizált: a beszerzés ott történik ahol a szükséglet felmerül. 

A beszerzés szereplői

Történhet saját apparátussal, ill. bizományossal, ügynökkel vagy más beszerzési szervezet megbízásával. 

A belső beszerző szervezet a beszerzési feladatokra specializálódott munkatársakat tömöríti. 1-1 beszerzőhöz több termékcsoport vagy több beszállító tartozik. Úgy is felépülhet a szervezet, hogy a beszerzők funkcióra specializálódtak. 

A bizományos saját nevében, de a megbízó számlájára köt üzletet. 

Az ügynök összehozza a potenciális partnereket, s ezért jutalékot kap.

Ha külső beszerzési szervezet veszi át a vásárlási teendőket, akkor a több cég által létrehozott beszerzési szervezet 1-1 cégre eső működési ktg-e jóval alacsonyabb, miközben a nagybani beszerzés árkedvezményét is élvezi minden résztvevő.

A beszerzési társulások független társaságok beszerzésre irányuló stratégiai szövetségei. Célja az egyenként kis megrendelők alkupozíciójának javítása, erőfölény elérése. 

A J.I.T. filozófia
A vállalatok a piaci versenyképességük megőrzésére, ill. növekedése érdekében a készletek és átfutási idők csökkentésére és ugyanakkor a vevők igényeinek rugalmas kielégítésére törekszenek. Mindezt csak akkor tudják elérni, ha a termelésüket a vevők igényeihez igazodóan irányítják, és a termeléshez csak akkor és annyi anyagot szereznek be, amennyi feltétlenül szükséges. 

A gazdaságosság növekedését eredményezi az idő- és ktgnövekedés elkerülése révén. 

A JIT alkalmazása esetén nemcsak a  beszállító és a termelő közötti közbenső lépcső, tárolás küszöbölhető ki, hanem a beérkezett áruk tárolása is.A beszállító szállíthat közvetlenül a munkahelyre, vagy annak közvetlen közelébe is , az  (ellenőrzött *) árut készenlétbe helyezheti.

A JIT rendszer csak úgy működhet jól , ha egy számítógéppel segitett integrált logisztikai rendszert hoznak létre.

A JIT- orientált logisztika céljai (és eredményei):

egyetlen szóval: hatékonyság - kicsit részletesebben:

· alacsony készletszintek (a termeléshez minimálisan szükséges anyag, ill. az azonnal eladható késztermék mennyisége - a legnagyobb készletet az éppen megmunkálás alatt álló termékek (WIP - Work in Progress Inventory(jelentik)

· rövid átfutási idők (minimális várakozási idők, gyors anyagmozgatás)

· nagymértékű rugalmasság

· magasfokú kihasználtság (gépre, eszközre, emberre egyaránt)

· (lehetőleg) teljes körű minőségellenőrzés

A JIT-nak az egyik fontos eszköze az ún. minőségi körök kialakítása. Az ebben résztvevő dolgozók magasan kvalifikáltak, több mindenhez értenek, rálátásuk van a folyamatokra. Ötleteikkel, javaslataikkal segítik a rendszer jobb működését.

Szállítóértékelés

A szállítók értékelésére évente egyszer történik, ha nincs különösebb gond a szállítóval. Az értékelés több lépésből áll:

· el kell dönteni azokat a kritériumokat, amelyek alapján értékelni kívánják a szállítókat,

· meg kell határozni azokat az értékeket, amelyeket a jó, illetve a rossz minősítés mellé rendelnek,

· ha az egyes paraméterek között fontossági sorrendet kívánnak felállítani, akkor a paraméterek mellé súlyokat kell rendelni, s ezekkel kell a különböző kategóriák értékeit beszorozni,

A. 8
A készlettartás motívumai, költségei, a készletezési modellek

A készlettartás motívumai

A készletek tárolását az indokolja, hogy fizikailag sem lehet, és gazdaságilag sem indokolt mindent ott és akkor előállítani, ahol és amikor arra szükség van.

A készletek a termelés és a fogyasztás időben és térben elkülönült szakaszait kötik össze, amit tranzakciós motívumnak nevezünk. 

A készlettartás másik indítéka a tartalékképzés. A fogyasztók, vevők kiszolgálási szintjét a készletekkel növelni lehet. 

A készlettartás következő indítéka a spekuláció. Ez a motívum a tőzsdei beszerzéseknél, 1-1 nagy tételben kedvezőbb áru beszerzéseknél vagy egy felszámolás alatt álló cég készleteinek felvásárlásánál fordul elő a leggyakrabban. 

Készletezési költségek

A készletgazdálkodási folyamatokhoz kapcsolódóan – hasonlóan más gazdálkodási folyamatokhoz – különböző állandó és változó költségek merülnek fel. Amennyiben a felállítandó készletgazdálkodási modell a célfüggvény tartalma szerint költségminimalizáló jellegű, akkor a folyamatok modellezésénél a következő típusú költségtényezőket kell figyelembe venni:

(1.) a beszerzéssel (megrendeléssel), illetve termék-előállítással kapcsolatban felmerülő,

(2.) a termékek hosszabb-rövidebb idejű tárolásával kapcsolatban felmerülő, továbbá

(3.) a készlethiánnyal kapcsolatban felmerülő költségtényezőket.

Az (1.) típusú tényezők közé tartoznak mindazok az állandó és változó költségek, amelyek az árukészlet beszerzésével, megrendelésével, illetve a készáru-készleteknél vagy a saját előállítású félkész termékeknél a termék előállításával kapcsolatban felmerülnek. Ilyenek lehetnek például a beszerzési ár, az előállítási költség, az anyagátvizsgálási költség, a sorozatbeindítási költség, a megrendelés előkészítésének és lebonyolításának költsége, a szállítási és a beszerzési apparátus fenntartásának költsége stb.

Az (2.) típusú tényezők között mindazokat a költségeket figyelembe kell venni, amelyek az alapanyagok, félkész-, vagy késztermékek raktárban való tárolásával kapcsolatban felmerülnek. Ilyen például a raktárfenntartás költsége (amortizáció, bérleti díj, fűtés, világítás, raktárkarbantartás), a raktárban történő árumozgatás költsége, az árukészlet értékcsökkenése (avulás stb.), eszközlekötési költségek, felügyeleti költségek, de ide sorolhatók azok a költségek is, amelyek a többlettárolásból adódó veszteségeket okozzák.

A (3.) típusú tényezők a készlethiányból eredő veszteségek költségeit jelentik. A készlet hiánya termeléskiesést, haszonelmaradást, kötbér felmerülését, anyaghelyettesítési többletköltséget stb. eredményezhet. A hiányköltségek megállapításánál ezeket az elemeket kell számba venni.

A készletgazdálkodáshoz kapcsolódó költségtényezőket aszerint is vizsgálni kell, hogy miként reagálnak ezek a költségek a mennyiség változására, illetve hogyan alakul az értékük az idő függvényében. Az arányos költségelemeken belül vizsgálni kell az arányosság típusát (lineáris, degresszív, progresszív), illetve mértékét meghatározó tényezőket, és ezek felhasználásával egzakt függvény formájában kell felírni a költségeket.

Készletezési modellek

A készletmodellek struktúráját alapvetően 4 tényező alakítja ki:

A rendelés feladási időpont („MIKOR?”) kérdésére adható két válasz:

· a rendeléseket rögzítetett időközönként (t) kell feladni, vagy

· a készletutánpótlásról akkor döntünk, amikor a készletszint valamilyen meghatározott minimális érték (s) alá csökken.

A rendelési tétel („MENNYIT?”) nagyságára vonatkozó két lehetőség:

· a rendelési tétel nagysága egyértelműen előre rögzített (q), vagy

· a rendelés olyan volumenre szóljon, hogy a beérkezés után a készlet egy előremeghatározott maximális szintet (S) érjen el.

A készletgazdálkodási stratégiák a fentiek értelmében ezeknek a válaszoknak a lehetséges kombinációi. Ilyen módon tehát elvileg lehet beszélni [t;q], [t;S], [s;q], [s;S] készletgazdálkodási stratégiákról, amelyek jelölésére az egyes mechanizmusok szabályozó paramétereit használják fel.
1. A válaszok kombinációival 4 fajta készletezési mechanizmustípust határoznak meg:

2. (t,q): rögzített időközönként rögzített mennyiséget rendelnek

3. (s,q): ha a készlet egy meghatározott minimum szint alá csökken akkor rögzített mennyiséget rendelnek

4. (t,S): meghat. rögzített időközönként annyit rendelnek, hogy a készlet egy meghatározott maximum készletszintet érjen el

5. (s,S): ha a készlet egy meghat. min. szint alá csökken, akkor annyit kell rendelni, hogy a készlet egy meghat. maximális szintet érjen el.   

KÉSZLETEZÉSI FORMÁK:
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· t,q készletezési mechanizmus:
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Magyarázat: ugyanolyan időközönként, ugyanannyi mennyiséget rendelek

· s,q készletezési mechanizmus:
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Magyarázat: amint a raktárkészlet a minimális szint alá csökken ugyanannyi mennyiséget rendelek belőle

· t,S készletezési mechanizmus:
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Magyarázat: meghatározott időközönként maximális készletszintig töltöm fel a készletet

· S,s készletezési mechanizmus:
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Magyarázat:ha a készletszint egy minimális szint alá csökken (s), akkor a készletszintet egy előre meghatározott maximális készletszintre töltjük fel (S).

A. 9
A programtervezés, a gyártástervezés, a kapacitások nagysága és elrendezése. A kapacitás mérőszámai.

A termelés (gyártás) jellemzői

Csoportosítható: 

1. A termék jellege szerint: 

· egyszerű szabványos: élelmiszer, tégla stb.

· összetett: gépek, berendezések, épületek stb.

2. A gyártás típusa (tömegszerűsége) szerint:

· Egyedi gyártás: egyedileg vagy kis mennyiségben állítják elő

· tömeggyártás: egyszerű termékeket állítanak elő nagy mennyiségben. A szükséglet tömegméretekben hosszú időn keresztül fennáll.

· sorozatgyártás: kevesebb a mennyiségi igény, mint a tömeggyártásnál, de a választék szélesebb (kis-, közép- és nagysorozatgyártás)

3. Gyártási rendszer jellege szerint:

· műhelyrendszerű gyártás: a vállalaton belüli gyártóegység a termék előállításának egy fázisát végzi. Minden egységben más technológia kivitelezésére alkalmas berendezések vannak. Alacsony tömegszerűségű termelésben, egyedi és kis sorozatgyártásnál fordul elő.

· csoportos gyártási rendszer: bizonyos gépek, berendezések térben összevonva egy helyen vannak, amelyek a gyártási folyamat egy technológiailag jól körülhatárolható fázishoz szükségesek. Sorozatgyártásnál fordul elő a leggyakrabban.

· folyamatrendszerű gyártás: a termelőegységek egy termék vagy egy részegysége előállítására specializáltak, berendezések a technológiai műveletek sorrendjében vannak elhelyezve, pl.: autóipar.

· projektrendszerű gyártás: egyedi, egyszeri előállítás, a szükséges eszközöket és a munkaerőt viszik a munkavégzés helyére, pl.: építőipar, filmipar.

A gyártás tevékenységrendszere

A termelés tervezése a folyamatok globális, általános tervezését, koordinálását jelenti maximális termelési eredmény érdekében a költségek minimalizálása mellett. A programtervezés egy bizonyos termelési folyamat, illetve a gyártás egy részegységére vonatkozó folyamat tervezését jelenti.

Termelési stratégia, tervezés ( 
- termelési szükségletek meghatározása


- termelési lehetőségek kihasználása


- programtervezés: operatív tervek létrehozása, megvalósítása

Termelési stratégia

A termelési stratégia a vállalati stratégiából levezethetően tartalmazza a vállalkozás alaptevékenységére vonatkozó legfontosabb célkitűzéseket. A tervezés során meg kell határoznia fő célkitűzéseket: 

· a gyártási lehetőségeket

· a szükséges eszközök, munkaerő, egyéb erőforrások összetételét

· gépek, berendezések elrendezését

· az alkalmazandó termelésszervezési, irányítási elveket

A tervezett termelés megvalósításához szükséges termelési kapacitás megtervezése, a szükséges erőforrások mennyiségének és struktúrájának megtervezését jelenti. 

A kapacitás nagyságát azzal a termékmennyiséggel jellemezhetjük, amelyet a termelő berendezéseken egy év alatt maximálisan elő lehet állítani.

Egy gépcsoport kapacitásának meghatározott tényezői:

· a termelő berendezések száma

· a kapacitásnorma (idő vagy teljesítménynorma)

· a berendezés időalapja

A kapacitás-időnorma megmutatja, hogy valamely termék előállításához egy berendezésen mennyi idő szükséges.

A teljesítmény-norma azt mutatja meg, hogy egységnyi idő alatt a termelő berendezésen mennyi termék állítható elő.

A termeléstervezés sajátos területe a termelés operatív tervezése, vagy programozása, melynek keretében a stratégiai célokat tovább bontják részfeladatokra:

· meghatározzák a negyedévi, havi és műszakfeladatokat

· területileg megosztják a termelési feladatokat a termelőegységek (műhely, üzem, gyáregység között).

A programtervezés módszerei - a termék és technológia sokfélesége miatt – jelentősen eltérhetnek egymástól.

Kapacitás: Az a mennyiség, amit a termelő vagy szolgáltató egység bizonyos időegység alatt kezelni tud. 

Termelési kapacitás: A termelő berendezések teljesítőképességének adott időpontban ismert felső határa, amely a 

· Berendezések gazdaságosan megengedhető maximális terhelése,

· Legjobb szervezés

· A legkorszerűbb gyártási folyamatok alkalmazása mellett elérhető.

Kapacitástervezés alapvető kérdései: 

· Milyen?

· Mennyi?        Kapacitás szükséges

· Hol? 

Kapacitások hatása az üzemeltetés költségére, / ideális kapacitás függ:

· Kapacitás volumene

· Kapacitás szerkezete

· Kapacitások létrehozásának tőkeigénye

Kapacitás mérőszámai: 

I. Input oldalról megközelítve: 

· Adott időszak alatt rendelkezésre álló gépóra vagy munkaóra

· Adott időszak alatt adott berendezésen feldolgozható anyag mennyisége

Folyamatcentrikus üzemekben célszerű input mérőszámokat alkalmazni.

II. Output oldalról: 

· Időegység alatt előállítható termék

· Adott időszak alatt adott berendezésen előállítható termék 

Termék centrikus üzemekben célszerű output jellegű mérőszámokkal leírni a kapacitásokat. 

	Kapacitásmérő mutatók
	

	
	
	

	Üzletág
	Input
	Output

	Pékség
	kemencék mérete
	süthető kenyér

	Bútorüzlet
	üzlet területe
	napi eladás

	Étterem
	asztalok száma
	kiszolgált ételadag

	Mezőgazd.
	föld területe
	megtermelt gabona

	Légi közlekedés
	székkm
	utasok száma

	Kohó
	kemence mérete
	megtermelt acél

	Kórház
	ágyak száma
	kezelhető betegek száma

	Autógyár
	gépórák száma
	gyártott gépkocsik száma

	Strand
	zöldterület m2
	napi látogatói létszám


Kapacitásmérő mutatószámok

1.) Tervezett kapacitás: az a max. input vagy output, ami elérhető egy bizonyos időszak alatt. 

2.) Effektív kapacitás: az a max. output vagy input mennyiség, ami – figyelembe véve a szükséges beállítási, karbantartási, minőségi, üzemzavar elhárítási időket- elérhető bizonyos időszak alatt. 

3.) Megvalósított input vagy output: adott időszakban ténylegesen megtermelt termékek mennyisége vagy adott időszakban valóban igénybevett gépórák száma. 

Mindegyik kapacitásmérték felhasználható a kapacitások eredményes felhasználásának mérésére. 

A létrehozott kapacitások eredményességét mérő mutatószámok
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Egyik eredményességi mutató sem lehet 1-nél nagyobb!

Az effektív kapacitás mindig kisebb, mint a tervezett kapacitás!

Megvalósított termelés volumene soha nem lehet nagyobb, mint az effektív kapacitás!

A. 10
Az értékesítés szereplői és csatornái. A pull és a push marketing stratégia.

Az értékesítés szereplői és csatornái

Az értékesítés csatornái:

· Az értékesítési út hossza

· Az értékesítési út szélessége

· Egy vagy párhuzamosan több értékesítési út igénybevétele

· Az értékesítési csatorna főbb szereplői

Az értékesítési út hossza az értékesítési út lépcsőinek számától függ. 

Belföldi kereskedelemben az alábbi változatok jöhetnek szóba:

· Klasszikus út

· Tranzit út

· Demigrosz út

· Művi út

· Közvetlen út

Klasszikus út: Termelő – Nagyker. – Kisker. – Fogyasztó

1. erre akkor kerül sor, ha a Nagyker. funkciók ellátása eszközigényes, költséges, és ezeket gazdaságosan csak a Nagyker. tudja ellátni. 

Pl.: ha a termelés és a fogyasztás térben és időben eltér egymástól (raktározási és készletfinanszírozási ktg.) 

2. ha a kereskedelmi választék és a fogyasztói igények eltér egymástól, árukeverési igény (komisiózás)

3. földrajzi eltérések, szállítási költség csökkentése.

Tranzit út: Az áru fizikai útja: Termelő- Kiskereskedő- fogyasztó


1. Az információ áramlás útja: Termelő- Nagyker.- Kisker.- Fogyasztó

Az áru fizikailag nem kerül a nagykereskedőhöz, de az árurendelés, árutulajdonjog átruházása, áruellenérték , viszont a Nagyker. közbeiktatásával történik. (Itt Nagyker logisztikai funkciókat lát el). A gyorsan romló áruknál, vagy az átrakásra érzékeny termékeknél , azaz a termék jellege miatt szokás ezt a módszert alkalmazni.

2. Demigrosz út: 

3. a nagykereskedő nemcsak a kiskereskedőnek de a fogyasztónak is értékesít, saját kisker hálózatot is üzemeltet, illetve a független kiskernek is értékesít.

Művi út: 

4. két lépcsős változat, amikor a termelő közvetlenül a kiskernek értékesít. Ezt általában a termék jellege indokolja (gyorsan romló termék) és a tranzit úttal ellentétben arról is van szó, hogy a kiskereskedő és a termelő osztozik a nagykereskedelmi árrésen.

Közvetlen értékesítési út:
5. egylépcsős, a termelő közvetlenül a fogyasztónak adja el az árut (piaci eladás). Kis szériában gyártott terméknél, magas műszaki ismereteket igénylő termékeknél a gyártó saját boltot üzemeltet. Ide sorolható az ügynökök közvetítésével történő eladás is, vagy a címre küldött prospektusos értékesítés, telefonmarketing.

Az értékesítési út szélessége szerint: 2 megoldás.

1. mindenkit bekapcsolunk az értékesítésbe, aki képes a termék értékesítésére, ezt intenzív elosztási módnak nevezzük. A cél, hogy az áru minél több fogyasztóhoz eljusson, ehhez szükséges a viszonteladók nagy száma.

2. szelektív elosztási mód: szelektálunk a szóba jöhető viszonteladók között. Ezt indokolhatja a termék jellege, és gazdálkodási szempontok is.

Exkluzív elosztási mód: ez az értékesítés szélsőséges változata, amikor csak korlátozott számú eladó kap értékesítési jogot a termék forgalmazására.

Az értékesítés szereplői: 

· Nagykereskedők

· Kiskereskedők

Nagykereskedők

· Hagyományos

· Rack jobber

· Cash and carry

Hagyományos nagykereskedő: ellátják az összes nagyker funkciót (szállítás, raktározás, készletfinanszírozás, árukeverés).

Rack Jobber: polcfeltöltő kereskedő, felelőséget vállal a számára kijelölt polcok feltöltéséért, finanszírozza a kiskereskedő készleteit és az árut visszaveszi, ha eladhatatlannak bizonyul.

Cash and Carry: fizesd és vidd: a hagyományos nagykereskedőkkel szemben kevesebb feladatot vállal. Nincs szállítás, hitelnyújtás, a kiskereskedőnek az előnye hogy a raktárban áttekintheti a teljes áru kínálatot. A cash and carry raktárak általában demigrósz jelleggel működnek.

Kiskereskedők 

· Áruházak

· Szupermarketek ( ABC áruházak)

· Hipermarketek
· Üzletláncok
· Diszkontüzletek
· Bevásárlóközpontok
· Bolt nélküli kiskereskedelem
· Közvetlen értékesítés
· Direkt marketing
· Személyes eladás
· Csomagküldő kereskedelem

· Multi level marketing

Áruházak

Jellemző: 

· Széles áruválaszték

· Márkanevek

· Városközpontban találhatók

· Mindenfajta termékcsoport

Szupermarketek

· Nagy alapterület

· Önkiszolgáló rendszer
· Közepes árfekvés
Hipermarketek

· Nagyobb eladótér a szuperm.-nél
· Teljes áruválaszték
· Ruházati cikkek, háztartási cikkek
· Olcsó árak
· Kevés szolgáltatás ( nincs házhoz szállítás)
Üzletláncok

· Szaküzletek

· Bizonyos feladatokat közösen oldanak meg, pl.: árubeszerzés, választékkialakítás, árpolitika, stb.

Diszkontüzletek

· Agresszív árpolitika

· Igénytelen berendezés

· Önkiszolgáló rendszer

· Raktári gyűjtőcsomagolás

· Alacsony árrés, nagy forgalom

Bevásárlóközpontok

· Több üzlet

· Több szakáruház

· Szolgáltató egységek

· Hatalmas eladóterület

· Mozi, uszoda, koripálya, játéktermek

Filozófiája: A bevásárlóközpont meglátogatása program a családnak, és mellesleg még jól is lehet vásárolni. 

Bolt nélküli kiskereskedelem

· Mozgó árusítási formákat

· Kisker. Automaták

· Piaci és utcai árusítás

· Közvetlen értékesítés kül. típusait

Közvetlen értékesítés

· Potenciális ügyfeleket közvetlenül megkeresik telefonon vagy személyesen

· Hirdetés útján visszaküldhető kuponok segítségével veszik fel a kapcsolatot a leendő vásárlókkal vagy címlista alapján katalógust küldenek

· TV Shop ( előzőhöz hasonló)

Direkt marketing

Közvetlen értékesítéshez hasonló forma

· Vásárlást és reklámozást igyekszik egy tevékenységbe ötvözni

Jellemzői:

· Adatbázis kiépítése a vevőkről

· Interaktív kapcsolatok léte eladók és vevők között

· A fogyasztók egyedi igényeinek feltérképezése és kielégítése

Személyes eladás

Direkt m. része, kapcsolatfelvétel szóban történik.

Közvetítők: 

· Ügynökök

· Kereskedelmi képviselők

· Területi képviselők

· Diszribútorok

Csomagküldő szolgálat

Direkt marketing legelterjedtebb módszere. 

· Katalógus áruházak, pl. OTTÓ

A megrendelt árut postán juttatják el a vevőkhöz. 

Előnye: 

· Költségmegtakarító, nem kell eladó hozzá.

· Bárhonnan megrendelhető

Hátrány

· A feltűntetett árakat nem lehet fél évig megváltoztatni

· Állandó rendelkezésre állás ( áruválasztékból)

Multi level marketing

A direkt m. és a személyes eladás módszereit használja fel. Másnéven network marketing is. 

A gyártó a rendszer kiépítésáhez beszervez egy-két termékforgalmazót ( diszribútort). Ezek alapos tájékoztatás, betanítás után közvetlen kapcsolatba lépnek a leendő vevőkkel. Legtöbb esetben saját lakásukban tartanak bemutatót. Az ennek nyomán realizált eladások után megkapják a megfelelő árrést. Viszonteladókat is be lehet szervezni. 

„Pull és push” marketingsratégia
A pull stratégiában a termelő a végső fogyasztót veszi célba piaci munkájával. Intenzív reklámozással meggyőzi a fogyasztókat a termék kiváló tulajdonságairól, akik mintegy „ áthúzzák” a terméket az értékesítési csatornán. 

A push stratégiában a közvetítő kereskedők megnyerése a cél. A termelő a teljes vertikumban végigkíséri a terméket. Különböző eszközökkel ösztönzi a kereskedelmi lánc tagjait, hogy minél gyakrabban és eredményesebben „tolják át” a terméket az értékesítési csatornán a végső fogyasztóig. Itt már ismerni kell a viszonteladók igényeit, azokhoz bizonyos fokig alkalmazkodni kell ( választékkialakításban, az árakban stb.), így felmerülhet a marketingtevékenység bizonyos elemei egyeztetésének a lehetősége is. 

A. 10
A vállalati ármagatartást befolyásoló tényezők, árképzési módok, árpolitikai döntések az életgörbe különböző szakaszaiban. Kalkulációs módszerek. Az adók szerepe az árak alakulásában. A termelői és a fogyasztói ár. Az árrugalmasság.

Ár

Az ár az az áru (termék vagy szolgáltatás) pénzben kifejezett ellenértéke, azaz az a pénzmennyiség, amiért egy adott (meghatározott mennyiségű é minőségű) áru megvehető ill. eladható.

A vállalati ármagatartást befolyásoló belső és külső tényezők

A vállalkozók olyan árak kialakítására törekszenek, amelyek biztosítják az eredményes gazdálkodást. Ez akkor lehetséges, ha az árak összességében (nem feltétlenül árucikkenként) hosszabb távon megtérítik a költségeket, lehetővé teszik, hogy a vállalkozó folyamatosan eleget tegyen adóbefizetési kötelezettségeinek, és ezen felül nyereséget is biztosítanak. 

Ahhoz, hogy a vállalati árpolitika ezeket a feladatokat jól betölthesse figyelembe kell venni, hogy az árak alakulását, a vállalat végső ármagatartását egy sor vállalaton kívüli és egy sor vállalaton belüli tényező befolyásolja. 

	Exogén tényezők

Állami beavatkozás, jogi szabályozás

Piaci szituáció

Szállítók ármagatartása

Vevők ármagatartása

Versenytársak ármagatartása
	Endogén tényezők

Profil

Vállalati méret

Vállalati célok

Költségek

Árkialakítási elvek

Árkalkuláció módszerek

Az ármeghatározás döntési mechanizmusa

Az árdöntések összehangolása többi piacbefolyásoló eszközzel



vállalati ármagatartás

E tényezők is egymásra hatással vannak. A piaci szituáció és a vállalati méret például a legtöbbször összefüggnek egymással, a piaci szituáció nagymértékben befolyásolja az alkalmazható árkialakítási elveket stb.

Árképzési elvek:
Az árak alsó határa az összköltség, felső határa a vásárló árelfogadási készségétől függ, az az ár, amit a fogyasztó még hajlandó kifizetni. Ez a két ár jelöli azt a sávot, amelyen belül az optimumot kell megtalálni.

Attól függően, hogy egy vállalat az árainak kialakításakor milyen tényezőket (költség, konkurencia, kereslet) vesz figyelembe, 3 féle árképzési elvet különböztetünk meg:

1. költségorientált árképzés: (haszonkulcs elve) – a felmerülő költségekből vezetik le az értékesítési árat. Egy előre elvárt nyereség hozamot (%-ot) rátesznek a költségekre és így kapják meg az eladási árat. A költségorientált árképzésnél viszont a piaci mozgások (kereslet, konkurencia lépései) befolyásolhatják az árképzési taktikát, és ettől eltérni kénytelenek. A kereskedelmi vállalatnál a kereskedelmi haszonkulcsok a termékeknél eltérőek lehetnek, a termékeket csoportosíthatják a költségviselő képesség elvének alapján. 

2. kereslet orientált árképzés: a költségeket igazítják az elismert árhoz, a vásárlót pedig különböző eszközökkel befolyásolják az elképzelt ár elfogadásában 8 minőség, reklám, szolgáltatás). Ennél az árképzési módnál felkészült marketing apparátus szükséges.
3. Konkurencia árképzés: a költségek és a kereslet a háttérbe szorul, az ár alapvetően a konkurencia áraira alapozva alakul ki. Általános árképzési elv az oligopol helyzetű ágazatokban. (a nagy vállalatok az árvezető, a kis vállalatok az árkövetők), (pl. MOL és a többiek).
Kalkulációs módszerek

A kereskedők az árrést, mint árkalkulációs tényezőt általában százalékosan határozzák meg, ezt haszonkulcsnak nevezzük. A haszonkulcs veítéti alapja lehet a beszerzési ár és az eladási ár is. Amennyiben a haszonkulcsot a beszerzési árra vetítve alakítják ki, azt a kereskedelmi gazdálkodó szervezetek többsége árrésszorzónak nevezi. Ha az eladási ár a vetítési alap, akkor azt árszintnek nevezzük. A kétféle haszonkulcs képlete:

Árrészszorzó = árrés/nettó beszerzési ár

Árrészszint = árrés/nettó eladási ár

Haszonkulcs: Az árrésnek van egy költségfedezeti és egy nyereségfedezeti része. A felmerülő költségek és az adott időszakra szükséges nyereség átgondolt megtervezése alapján meghatározható a szükséges árréstömeg. Következő lépésként ezt az összeget le kell vetíteni a tervezett nettó beszerzési vagy értékesítési forgalomra. 

Eladási ár = változó költség+(állandó költség/értékesített mennyiség)+0.2*(változó költség+egységnyi állandó költség)

Árpolitikai döntések az életgörbe különböző szakasziban

A kiválasztandó árstratégiánál figyelembe kell venni: vállalati célokat, piaci helyzetet, kereslet árérzékenységét, termékek jellegét.

Az életgörbe különböző szakaszaiban az árstratégia alábbi változatai mellett lehet dönteni:

Piaci bevezetés időszakában alapvetően 3 döntés lehetséges:

Magas induló ár/árszint (lefölöző ár):

· gyors lefölöző: ha éles piaci versenyre számítanak, ilyenkor a magas ár egyéb marketing eszközök bevetésével párosul.

· lassú lefölöző: ha nem várható erős verseny, ilyenkor elegendőnek tartják a vásárlást ösztönző eszközök korlátozott bevetését.

Alacsony induló ár/árszint (behatoló ár):

· gyors behatoló: amelynél az alacsony induló árat agresszív piacpolitikával is megtámogatják (ha erős verseny várható).

· lassú behatoló: ha nem kell éles versenyre számítani egyéb ösztönző eszközöket is csak korlátozottan vetnek be.

Közepes nagyságú induló ár/árszint: alkalmazásánál új termékekre, új üzletekre célszerű reklámárakkal felhívni a figyelmet, miután az üzlet vagy termék helyzete megszilárdult a piacon tartanai lehet a közepes árat vagy árszínvonalat.

Növekedés és érés időszakában 

Árcsökkentés: akkor kerül sor erre, ha a magas áron már csökken a kereslet vagy megjelenik a konkurencia a piacon. A vállalat piaci helyzetétől függően meg szokták különböztetni a 

· védekező jellegű árcsökkentést: védekezés a konkurenciával szemben ill. a konkurencia elriasztása

· támadó jellegű árcsökkentés: újabb fogyasztói rétegek bevonása. Ebben az életszakaszban fordul elő az is, hogy különböző piaci szegmensek számára eltérő termékváltozatokat fejlesztenek ki és azokat különböző áron hozzák forgalomba.

Áremelés:

· kihívó áremelés: csak az alacsony árrugalmasságú termékeknél lehet végrehajtani, továbbá ha az ár és a minőség szorosan összetartozó fogalmak a vásárló gondolkodásában (az áremelést a minőség javulásaként fogják föl).

· árfelhajtás: a monopol helyzetben lévő vállalatoknak van csak lehetőségük erre, ha a kereslet meghaladja a kínálatot. Ez tulajdonképpen gazdasági erőfölénnyel való visszaélést jelent, amit a versenytörvény tilt.

Telítődés szakaszában

Általában árcsökkentéssel igyekeznek minél hosszabb ideig szinten tartani a keresletet.

Hanyatlás időszakában

Az egyetlen árpolitikai cél az lehet, hogy árleszállítási akciókkal minél gyorsabban leépítsék a készleteket.

Adók szerepe az árban

Mindenekelőtt leszögezzük, hogy minden befizetendő adónak és befizetési kötelezettségnek meg kell térülnie az árban. Vannak azonban olyan adók, illetékek stb., amelyek az árkialakításban megkülönböztetett szerepet töltenek be. Azokat az adónemeket stb. tekintjük ilyennek, amelyeknek az árba való beépítésük helyét és módját is jogszabályok írják elő. Ezek az importált termékek behozatalát terhelő vámok, a termelői vagy importbekerülési árba (az az ár, amennyiért az importáló a terméket a viszonteladónak továbbadja) beépítendő fogyasztási adó a jövedéki adó, és a végső fogyasztást terhelő általános forgalmi adó.

Fogyasztási adót az a vállalkozó köteles fizetni ill. annak kell az árban felszámolni, aki saját előállítású terméket belföldön értékesít, vagy terméket továbbértékesítésre importál. Az adó mértéke lehet százalékos érték, ilyenkor a vetítési alap a termelői ár, az importtermék esetében pedig a vámérték. Az adó megállapítása történhet tételesen is, a ételes adó alapja az értékesített mennyiség (liter, kiló db.).

Jövedékiadó-köteles a jövedéki termék belföldi előállítása és importálása. Jövedékei termékek: ásványolaj, alkohol, dohány.

Az általános forgalmi adó kezelése az árkialakításnál. Az ÁFA a fogyasztási adóhoz hasonlóan költségvetési bevételt jelent és törvény által szabályozottan kerül beépítésre az árba. Az ÁFÁt, mint árképző tényezőt csak a fogyasztói árban kell figyelembe venni, mert azt a végső fogyasztó fizeti meg az árban. A többi fázisban az ÁFA csak átmenő tételben szerepel. Mindegyik eladási árban felszámítják ugyan és számlázzák, de a felszámított ÁFA minden fázisban visszaigényelhető, kivéve a végső fogyasztást. 

A fogyasztói ár a következő árképző elemeket tartalmazza: 

Termelői ár vagy importbekerülési ár

Fogyasztási adó vagy jövedéki adó (+), esetleg fogyasztói árkiegészítés (-)

Kereskedelmi árrés

ÁFA

Termelői ártól fogyasztói árig

  termelői ár vagy bekerülési ár

+fogyasztási adó, vagy jövedéki adó, vagy árkiegészítés

=nagykereskedelmi beszerzési ár

+nagykereskedelmi árrés (költségfedezet és nyereségfedezet)

=nagykereskedelmi ár

+kiskereskedelmi árrés (költségfedezet és nyereségfedezet)

=nettó fogyasztói ár

+ÁFA

=fogyasztói ár

Árrugalmasság

Az árváltozások hatására kialakuló vevői reakciók mérésére az árrugalmassági számítások szolgálnak. Ezek közül a legegyszerűbb a forgalom százalékában mért változás viszonyítása az ár százalékban mért változásához. Ez a mutató tehát azt fejezi ki, hogy 1% árváltozásra hány százalék forgalomváltozás jut. Amennyiben az eredmény 1-nél kisebb a termék kereslete az árváltozásra rugalmatlan. Ha a mutató értéke 1-nél nagyobb, a termék kereslete rugalmas az árváltozásra.

A. 12
A verseny és a piaci formák kapcsolata. A versenytörvény. A versenyképesség. A versenystratégiák.

Verseny: több szereplő egymással előnyszerzésre irányuló szabályok közt zajló tevékenysége. Funkciói: jóléti, allokációs, hatékonysági

Piaci struktúra: keresleti és kínálati oldal szereplői szerint; földrajzi kiterjedés szerint (helyi, körzeti, nemzeti, regionális, világpiac)

Piaci koordináció: dinamizálja a társadalmat; társadalmi szférák önállósága és koordinációja egyben; a piaci koord. más szférák számára is adhat szabályozási elveket

	Piaci formák= tökéletes verseny, monopolisztikus verseny, oligopólium, monopólium,


Az áruk igen jelentős részét nagyszervezetek állítják elő.

Nem kell ahhoz nagyszámú piaci résztvevő, hogy versenyhelyzetről beszéljünk. Éles verseny létrejöhet néhány szereplő között is, sőt még egyetlen piaci szereplő esetén is érvényesülhetnek a verseny bizonyos jegyei.

A monopólium piaci szerkezet: egy iparágon belül egyetlen termelő létezik. Monopszónia pedig az az eset, amikor az iparági termelést csak egyetlen vevő vásárolja.

Az oligopólium fogalma: több, de nem nagy számú piaci szereplőtől származik az iparági output meghatározó része. Külön kell választanunk a nagy vállalati méretekből adódó fakadó valós társadalmi és piaci következményeket, és magát a monopolhelyzetet, amely tehát sajátos piaci szerkezet.

Magánmonopóliummal lehet dolgunk akkor, ha egy kis településen fagylaltozni akarunk, és csak egy cukrász működik, vagy a város egyetlen Operaházba készülünk jegyet venni.

Maga a tény, hogy a kínálati oldalt egyetlen szereplő testesíti meg, nem zárja ki teljesen a verseny lehetőségét: a vasúti közlekedésnek van alternatívája más közlekedési ágban (buszközlekedés).

A monopolista nem árelfogadó, hanem ármegállapító. Bár nincs közvetlen konkurencia, amely a tetszőlegesen megszabott árat letörné a maga olcsóbb kínálatával, de a monopolista számára is adva van a potenciális vevők keresleti függvénye.

Nyereséget annál a termelési mennyiségnél tudja maximalizálni, ahol határbevételei megegyeznek határköltségeivel.

A monopolista nyereség-maximalizáló működésnek a következménye az, hogy a tökéletes versenypiaci helyzethez képest nagyobb az ár, kisebb a termelés.

A tiszta monopólium igen ritka. A nyereséget maximalizáló monopolista kénytelen számolni a kereslet korlátosságával: közeli helyettesítő termék létezése is a mértéktelen áremelés ellen hat.

Végül a nagy profit odavonzza a versenytársakat. Mindaddig, amíg szabad a piacra való belépés, a monopolista viselkedését befolyásolja a verseny fenyegetése. Emiatt az újabb közgazdasági munkák nem azonosítják a verseny hiányával azt a piaci helyzetet, amelyben egyetlen termelő van a piacon, amíg a piacra való belépés lehetősége fennáll: ez a megtámadható piacok fogalma.

A monopolista vállalat átlagos költségei fölött szabhatja meg árait, ezért feltehetnénk, hogy minden monopólium profitábilis. És valóban vannak nagyon nyereséges állami és magánmonopóliumok (de pl. MÁV veszteséges).

Versenyhelyzetben lévő cég nem engedheti meg költségei tartós növekedését, az innovációs lehetőségek elszalasztását, hiszen konkurensei hamarosan elvennék üzletét. A monopolista esetében azonban a költségek némi növekedése rövidtávon semmiképpen sem veszélyezteti a cég létét, mert a monopolista extraprofitból bőven telik.

A monopóliumok kialakulása nem áll a társadalom érdekében, és ilyen esetekben helye van az állami beavatkozásnak. A monopolellenes szabályozó hatóság- Gazdasági Versenyhivatal- eleve megtilthatja a monopóliumok kialakulását ott, ahol még ilyen nem létezett: megtámadhatja a cég áremelési döntését, és ezzel a monopolistát versenyszerűbb viselkedésre kényszeríti.

Nemcsak állami szabályozás vagy korábban konkurens cégek piacuraló szándéka összeolvadása lehet oka a monopólium létrejöttének: léteznek ún. természetes monopóliumok is.

A természetes monopolista visszaélhet erőfölényével, kiváltva ezzel az állami szabályozó hatóság beavatkozásának kényszerét. 

Az állami tulajdonú, s különösen a monopolhelyzetben levő és tipikusan nagy méretű szervezetek azonban az idővel hajlamosak egyre merevebbé, nehézkesebbé válni. Állami vállalatok esetén a tulajdonosi jogokat vagy rövid időciklusra megválasztott politikusok, vagy nem vállalkozási szemléletű köztisztviselők testesítik meg.

Nem véletlen, hogy az állami szektorban és főleg a nagy állami intézményeknél elterjedtebb a szakszervezeti tagság, és gyakoribbak a bérsztrájkok, mint a magánszektorban.

Az állami tulajdonhoz kapcsolódó szervezeti gyengeségek előhívták a magánkézbe adás (privatizálás) politikáját. Ennek módja lehet az, hogy az állami vállalatot részvénytársasággá alakítják át, és a részvények egy részét vagy egészét eladják a tőzsdén. De lehet ún. stratégiai befektetőnek eladni a tulajdon meghatározó részét. Azonban a privatizációt meg kell előznie a monopolhelyzet feloldásának, nehogy azonnal magánmonopólium jöjjön létre.

Az állami szabályozás vagy állami tulajdon megjelenése úgy is felfogható, mint a piacgazdaság kudarcainak beismerése. Azt azonban nem árt elfeledni, hogy a piaci kudarc mellett létezik állami kudarc is: bürokrácia, gyenge innovációs készség, korrupció.

A marketingnek az oligopólium és a monopolisztikus verseny esetén van igazán szerepe.

Versenytörvény

A törvény célja, hogy a fogyasztók és a versenytárgyak érdekeinek, valamint a gazdasági versenyhez fűződő közérdeknek a védelme. Minden állampolgár érdeke, mert kikényszeríti a gazdasági hatékonyságot, és előmozdítja a fejlődést. Biztosítani kell ezért a verseny szabadságát, viszont meg kell akadályozni a verseny elfajulását, azaz a tisztességtelen eszközök alkalmazását.

A törvény tiltja a tisztességtelen eszközök alkalmazását a versenyben, a fogyasztói döntések tisztességtelen befolyásolását, a gazdasági versenyt korlátozó megállapodásokat, és a gazdasági erőfölénnyel való visszaélést.

· A tisztességtelen verseny tilalma: hírnévrontás, hitelrontás, üzleti titok tisztességtelen módon való megszerzése vagy jogosulatlan felhasználása, bojkott (felhívás a versenytárs kapcsolatainak megzavarására), bitorlás, utánzás, versenytárgyalás vagy árverés vagy, tőzsdei alku tisztaságának sértése.

· A fogyasztói döntések tisztességtelen befolyásolásának tilalma: általános szabályként kimondja, hogy tilos a vevőt becsapni az áru kelendőségének fokozása érdekében.

· Káros versenykorlátozások tilalma: tiltja a verseny korlátozására irányuló megállapodásokat, illetve az ilyen célokat szolgáló összehangolt, egymáshoz igazodó magatartást.

· Gazdasági erőfölénnyel való visszaélés tilalma: nem az erőfölényt, ha​nem a vele való visszaélést tiltja. A törvény meghatározza mikor tekinthető a vállalkozó gazdasági erőfölényben lévőnek. A gazdasági erőfölény megítéléséhez vizsgálni kell a piaci részesedés arányait, a vállalkozás vagyoni, pénzügyi és jövedelmi helyzetét, a piacra lépés költségeit és kockázatait.

· Fúziókontroll szabályozása: célja a káros monopolhelyzetek kialakulásának megakadályozása. A törvény alapján a Gazdasági Versenyhivatal ellenőrzi a fúziókat. A fúzió esetei: szervezeti egyesülés (beolvadás, összevonás), más vállalkozásban „meghatározó befolyás” szerzése.

A versenytörvény szabályainak megsértése esetén a jogorvoslat a megyei bíróságok és a Gazdasági Versenyhivatal hatáskörébe tartozik.

Mi értünk a tisztességtelen verseny általános tilalmán? 
Versenytörvényünk generál klauzulája az általános tilalmat a tisztességtelen verseny tilalmára szűkíti. A jogszabályban részletesen megfogalmazott tilos magatartásokon túl ugyanis a piacon sok olyan egyéb magatartási forma is jelentkezhet, melynek megítélését az adott gazdasági környezet teszi tisztességtelenné. Ezt részletesen előre látni és minősíteni nem lehet, ezért helyezett a jogszabályalkotó az egyes tilalmak fölé egy rendkívüli, általános megfogalmazást, mely a konkrét törvényi tilalmak hiányában is lehetőséget biztosít a sérelmes magatartás ellen a fellépésre. 

Mikor követ el valaki hírnévrontást? 

Mik az üzleti titoksértés esetei? 
A versenyjogi fellépés az utánzókkal szemben 
Az iparjogvédelemből ismert szabadalombitorlás, védjegybitorlás, használati mintaoltalom bitorláshoz legközelebb álló törvényi védelmet a versenyjognak az utánzást tiltó rendelkezései tartalmazzák. 

Horizontális és vertikális kartell 

A kartellek általános fogalmát a jogszabály nem definiálja, de a nemzetközi versenyjoggal összhangban kartellok alatt a versenykorlátozó hatású megállapodásokat értjük. 


Versenyképesség

A vállalati, ágazati és nemzeti versenyképesség nagyon összetett, komplex jelenség, amelynek középpontjában a stratégiai gondolkodás, elemzés és tervezés áll.

Vállalati stratégia

A válalati stratégia a vállalat jövőjének megtervezése, figyelembe véve a belső és külső környezetet. Arra a kérdésre keres választ, hogy ma mit kell tenni annak érdekében, hogy holnap a válalkozás sikeres legyen.

Vállalati stratégiai terv:

1.Vállalati küldetések meghatározása

· A válalatat alapvető tevékenységének és alapvető céljainak meghatározása

2.A makro- és mikro környezet elemzése

3.SWOT analízis, portfólió-elemzés

4.Célkitűzések

· Mindig konkrétan kell megfogalmazni

5.Piaci marketingstratégia kidolgozása

6.Marketingprogram kidolgozása

7.Program megvalósítása

8.Visszacsatolás és ellenőrzés

Vállalati- és termékstartégiai típusok

1.Koncentrációs stratégia

Erőit meghatározott szűk területre koncentrálja

Előnye: nagyobb eszközhatékonyság

Hátránya: lassú növekedés

2.Stabilizációs stratégia

Cél: lassú egyenletes fejlődés biztosítása, piaci pozíciók védelme

Rendszerint óvatos stratégia, kockázatvállalás alacsony

3.Növekedési stratégia

a) intenzív növekedés

b) integrációs növekedés

4.Visszavonulási stratégia

lehet tőkekivonás

a korábbi tevékenység átengedése egy másik vállalatnak

a piaci részesedés értékesítése

vagy a tevékenység  teljes felszámolása

Termékstartégia típusok:

1. Költségcsökkentő vagy költségdiktáló startégia

2. Megkülönböztető vagy differenciáló stratégia

3. Összpontosító vagy fókuszáló stratégia

Marketing stratégia:

· Meghatározza azokat a kereteket, amelyek között megvalósíthatjuk a marketing célokat

· Alapvető döntéseket foglal magába a marketing kiadásaira, eszközrendszerére és forrásaira vonatkozóan

· Kialakítása attól függ, hogy a cég az adott iparágban és versenytársaihoz viszonyítva milyen szerepet játszik a piacon

A marketing stratégiák néhány alaptípusa:

· Költségdiktáló stratégia: a terméket alacsonyabb áron értékesíti versenytársainál, és ezzel erősíti pozícióját Feltételei: költségcsökkentés, hatékonyságnövelés

· Koncentráló stratégia: a kiválasztott célcsoport igényeinek minél jobb megismerése révén elért költségelőnyre vagy differenciára épít

· Differenciáló stratégia: a piaci versenyelőny alapja, hogy valamiben sokkal jobb társainál (minőségben, szolgáltatásnyújtásban, formatervezésben)

A támadóstratégia kidolgozásához elengedhetetlen a versenytársak és a saját cég erős és gyenge pontjainak ismerete, a külső és belső környezetben rejlő lehetőségek és veszélyek feltárása. Ezt nevezzük SWOT-analízisnek.

	S - strenghts
	belső adottságok

	W- weakness
	belső adottságok

	O- opportunities
	külső tényezők

	T- threats
	külső tényezők


A SWOT-analízis tartalmazza az összes kulcsfontosságú tényezőt és lényeges különbséget:

· a vállalkozás és a versenytársak erős és gyenge pontjai között

· valamint a felmerülő piaci lehetőségek és akadályok között

A hangsúly a SWOT -analízis stratégiára ható követelményeinek kiértékelésén van!!!

Versenyképesség mérhető:

SWOT: erősségek, gyengeségek, lehetőségek, veszélyek

Erősségek: Kiemelkedő szakértelem és hozzáértés, Megfelelő pénzügyi források, Jó adottságok a versenyhez, A vevők jó véleménye, Elismert piacvezető szerep, Meggyőző stratégia, Piaci védettség a nagy versenytársaktól, Megfelelő technológia, Költségelőnyök, Innovációs képességek, Képzett menedzsment

Gyengeségek: Nincs világos stratégiája, Alárendelt a piaci helyzete, Hiányos a felszereltsége

Gazdaságtalan a termelése, Gyenge a menedzserei felkészültsége, Hiányos a szakértelme

Belső működési problémák, Gyenge versenyképesség, K + F elmaradottsága, Nagyon szűk termékskála, Rossz piaci hírnév, Átlag alatti marketingtevékenység, Pénzügyi nehézségek

Lehetőségek: Új piacok vagy szegmensek, Más vagy új vevőcsoportok, Termékskála bővítési lehetőség, Rokon termékek előállítása, Helyettesítő termékek előállítása, Vertikális integráció, Nyugalom a RING-ben, Gyors piacbővülés, Konjunkturális üzleti ciklusok

Veszélyek: Új versenytársak belépése, Helyettesítő termékek belépése, Lassú piaci növekedés

Akadályozó kormánypolitika, Növekvő verseny, Recessziós üzleti ciklusok, A beszállítók erősebb nyomása, A vevők erősebb nyomása, Fogyasztói szokások változása, Kedvezőtlen demográfiai változás

VERSENYSTRATÉGIA
Az iparági verseny meghatározásához szükséges döntő jelentőségű tényezők:

· Koncentráció (jelzi, hogy az iparágat milyen mértékben uralja néhány vállalat)

Koncentrált iparág: az értékesítések túlnyomó része néhány vállalat teljesítménye (pl. polgári repülőgépek gyártása).

· Méretgazdaságosság (mennyire meghatározó a termelés méreteinek növeléséből fakadó előnyök kihasználása az adott iparágban).

· A termékek megkülönböztethetősége (az adott iparág termékeit mennyire tekintik a fogyasztók különbözőnek) (pl. kozmetikaipar)

· A piacra lépők előtt álló korlátok

Lehetnek:

· Fizikai korlátok (pl. magas tőkeigény)

· Nem fizikai (pl. speciális K+F ismeretek, a piacon lévőkhöz hű fogyasztó)

Ha magas a belépési korlát: nehéz az új piacra lépőnek bekapcsolódnia a versenybe → eredménye: lanyha verseny az iparágban

A Porter-modell 5 tényezője:

· Versenytársak (a versenytársak közötti verseny)

· Fő vásárlók

· Beszállítók

· Helyesítő terméket gyártók

· Potenciális piacra lépők

Iparágon belüli versenytársak

Kérdés, milyen éles a verseny az adott iparágban.

· növekedési ütem

· a piacon versengő cégek száma

· a termék-megkülönböztetési lehetőség

· a piacra lépési korlát

A potenciális piacra lépők

Kérdés, milyen könnyű egy új cégnek a piacra lépés.

· A piacra jellemző méretgazdaságosság

· A belépéshez szükséges befektetési források

· Az elosztási hálózathoz való hozzáférés

· A műszaki és piaci ismeret megszerzésének ára

Beszállítók

Kérdés, milyen mértékű a beszállítók alkuereje.

· Sok vagy kevés a beszállító

· Erősen megkülönböztetett-e a termék vagy homogén

· Könnyen helyettesíthetők-e az alapanyagok, részegységek

· Mennyire fontos az iparág a beszállítók számára

Fő vásárlók

Kérdés, milyen mértékű a vevők alkuereje.

· Sok vásárló van-e, vagy csak kevés monopolhelyzetű

· Van-e teljes információjuk a költségekről és a keresletről

· Mennyire fontos a minőség

· Mennyire könnyen tudják váltani a fogyasztók az ellátót

A helyettesítő terméket, szolgáltatást nyújtók

Kérdés, milyen mértékben nyomja le a helyettesítő termék gyártója az iparág profitját.

· Milyenek a helyettesítő termékek költség és árviszonyai

· Tudják-e követni az adott iparágban a technológiai fejlődést

· Milyen mértékű a helyettesíthetőség

· Milyen erős a verseny a helyettesítő terméket előállítók között?

Versenystratégiák

A vállalat célja: a versenytársaknál magasabb érték előállítása.

Lehetséges stratégiák:

· Költségvezető stratégia

· Megkülönböztető stratégia

Költségvezető stratégia:

Versenyelőny: alacsony költség → a vállalat a méretgazdaságosságra alapozva versenyez → a lehető legalacsonyabbra szorítja le költségeit (az iparági átlagnál magasabb nyereség feltétele: költségei legyenek alacsonyabbak az iparági átlagnál).

Megkülönböztető stratégia:

Versenyelőny: megkülönböztetés → a vállalat minden lehetséges módon megkülönbözteti termékét (cél: a fogyasztó egyedinek érzékelje).

Jellemzője: a ráfordítások magasabbak, mint a költségvezető stratégiánál, de a fogyasztó elfogadja a magasabb árat. 

Mindkét stratégiának létezik összpontosító változata (amikor a vállalat csak egy-két piaci szegmensen versenyez).

A. 13
A költségek csoportjai. Költségtervezési módszerek. A fedezeti diagram.

A felhasznált erőforrások pénzben kifejezett ellenértékét költségeknek nevezzük. 

A költségek csoportosítása

Erőforrások szerint: költségnemek (anyagköltség, bérköltség stb.)

Termelési és forgalmi szakaszok szerint: beszerzési, készletezési, termelési és értékesítési költségek.

Termékre bonthatóság szerint:

· közvetlen - felosztott (anyag, bér, egyéb ktg.)

· közvetett - fel nem osztott költségek, pl. rezsiköltségek (fűtés, világítás, reklám stb.)

A közvetett költségek vetítési alap segítségével allokálhatók termékekre vagy szolgáltatási fajtákra.

Szervezeti egységek szerint: például egy szállodalánc egyes szállodáinak költségei. A központ költségét elkülönítve kezelik. A központi költségeket egyes esetekben az egyes szervezeti egységekre vetítik (például területarányosan, árbevétel-arányosan).

A kibocsátással való összefüggés szerint:

· állandó (a kibocsátástól független)

· változó (a kibocsátással együtt változik)

· lineárisan változó: a kibocsátással egyenes arányban változnak (termelés anyagköltsége, energiaköltsége, forgalmi jutalék a kereskedelemben)

· degresszíven változó: a kibocsátás jobban nő a költségeknél (munkaerő, szállítás, szerződéskötés)

· progresszíven változó: a költség jobban nő, mint a kibocsátás (az értékesítés költsége jobban nőhet, mint az eladott mennyiség)

A változó költségek és a közvetlen költségek között, valamint az állandó és közvetett költségek között szoros kapcsolat van, de nem azonosak (Vannak állandó költségek, amelyek közvetlenül egy adott termék előállításával kapcsolatban merülnek fel. A kereskedelemben majdnem minden változó költség közvetett költség (pl. a forgalmi jutalék a forgalom növekedésével együtt növekszik).

Költségtervezési módszerek

A kis gazdasági társaságok költséggazdálkodásában egyszerű, jól áttekinthető módszereket alkalmaznak a költségkalkuláció kidolgozására. A számítások alapja: szakmai tapasztalat, vagy az előző időszaki adatok megfelelő változtatása lehet. Az állandó és változó költségeket figyelembe veszik. Az infláció várható hatásaival kalkulálnak. Rendszerint kevés adat - és számításigényű módszereket alkalmaznak. 

A kismérető cégeket jellemzi a zéróbázisú költségtervezés, amely azon alapul, hogy az előző időszaki költségektől függetlenül a tevékenységhez szükséges erőforrásokat számításba veszik, s a hozzájuk kapcsolódó költségeket kiszámolják. Semmilyyen költséget nem engednek meg, amely nem feltétlenül szükséges a tevékenységhez. A zéróbázisú költségtervezéssel számos felesleges költségtényező kiesik, ehhez igazítják tevékenységüket.

A kisvállakozók részben igen szigorú költségtakarékosságra törekszenek, részben rugalmasan alkalmazkodnak a környezet változásához. Például a benzin költsége növekedése esetén nagyobb tételű, időben ritkább beszerzést végeznek. A beszerzési források között igen szigorú feltételrendszer szerint választanak stb. 

A következő szint a költséghelyek világos elhatárolása, a felelősségi területek szerint strukturálva a költségek figyelését. A kereskedelmi cég nagykereskedelmi egységének és diszkontáruházainak a költségeit elkülönítetten kezelik akkor is, ha egy épületben vannak.

A költséggazdálkodásnak újabb szintjét képviseli a költségviselő számítás középpontba helyezése. Meghatározzák az egyes termelt vagy forgalmazott termékek ill. termékcsoportok közvetlen költségeit, a közvetett költségek vetítési módszereit. Kidolgozzák az egységes és következetesen alkalmazandó költség-kalkulációs eljárásokat, az eljárásokat dokumentálják.

A költséggazdálkodási rendszert az értékesítési tevékenységgel szorosan összekapcsolják, a termékek fedezetviselő képessége alapján alakítják a cég termékstuktúráját. A termékekkel való differenciált gazdálkodás alapja a termékek árának fedezeti tartalma. Fedezeti bonitási skálát alakítanak ki a kiválótól a fedezetet nem tartalmazó termékekig. Ez a csoportosítás képezi a termelt és forgalmazott cikkek körének meghatározását. 

A cégek növekedése általában a piaci rugalmasság csökkenésével jár. A nagyméretű cégek csak akkor maradnak életképesek, ha gondot fordítanak az egyes gazdálkodási részterületeik fejlesztésére, a különböző területek munkájának összehangolására. A cégek a célirányos költségtervezést összekapcsolják az árbevétel-tervezéssel, a pénzügyek alakulásával stb. A költséggazdálkodási rendszert integrálják a cég egészének gazdálkodásába.

A bonyolult szervezeteknél szervezeti egységenkénti költségfelelősi rendszert dolgoznak ki. Személy szerint meghatározzák, hogy ki a felelős a szállítási költségek, a reklámköltségek, a raktározási költségek stb. alakaulásáért. Természetesen ezt az egyes dolgozók személyes jövedelmének alakításával is összekapcsolják. Nyilvánvaló, hogy csakis olyan költségekért lehet felelőssé tenni valakit, amelynek befolyásolására lehetősége van. A tarifa emelkedések miatti energiaköltségek növekedése nem a szakemberek rossz gazdálkodásából fakad. 

Mindig vitatott, hogy a költséggazdálkodás formalizálására milyen mértékben van szükség. A költséggazdálkodással kapcsolatos belső szabályozásnak nem szabad az időráfordítást s a kiadásokat jelentősen megnövelnie, rugalmasságot korlátoznia. A differenciálásnak, a költséggazdálkodás fejlesztésének korlátai vannak. A pontosabb költségadatok megszerzésének, nyilvántartásának, feldolgozásának költsége rendszerint egyre nagyobb, az ebből származó haszon egyre kisebb. Kiegyenlítődésük esetén nem szabad további szervezeti erőfeszítéseket tenni a költségek kifinomultabb kezelésére. 

A nagy termelő és szolgáltató cégek kialakítják kontrolling rendszerüket. A számviteli, pénzügyi, piaci információs rendszer integrált egységében a költséggazdálkodási alrendszernek is fontos szerepe van. 

A kontrolling rendszerek egy része a standard költségszámításon alapul. Ennek lényege, hogy a költségszámítás a kihasználtságot (leterheltsége, a kapacitást) tekinti a legfontosabb költségbefolyásolási tényezőnek. A kihasználtság a meglévő teljesítménypotenciál kihasználási fokát jelenti. A tényleges költségeknek a tervezettől való eltérését ennek megfelelően értékelik. A költséghelyekre koncentrál a módszer.

A kontrolling rendszerek prognózisorientált költségszámítása a várható költségek előrejelzésére koncentrál. A felhasználási/értékesítési mennyiségeket a várható beszerzési árak függvényében kalkulálják, az áringadozásokra azonnal reagálnak.

Hierarchikus szerkezeteknél az egy-és többfokozatú "közvetlen" költségszámítás valósulhat meg. Az irányítási költségeket költségviselő csoportokra, költségviselőkre terhelve korlátozzák a költségek növekedését. 

A hazai cégek költséggazdálkodása ugyanilyen szempontok alapján alakul. A költségeket tudatosan kezelik a cégek. Fejlesztik a költséggazdálkodási rendszereket, de mindig olyan mértékben, hogy az ebből származó előny nagyobb legyen, mint a fejlesztési költség. 

Fedezeti diagram

Az összköltségnek az árbevétellel való összevetése a fedezeti diagramon látható. Az árbevétel alacsony kibocsátás esetén nem fedezi a költségeket. A fedezeti pontnál a költségek éppen azonosak az árbevétellel. A fedezeti pontnál magasabb kibocsátásnál az árbevétel nagyobb a költségeknél. A fedezeti pont választja el a nyereséges és a veszteséges zónát. 

Fedezet = egységár - egységre jutó változó költség

A fedezeti diagram alapján meghatározhatjuk a fedezeti pontot (az árbevételi és a költséggörbe metszéspontjához) tartozó mennyiséget. Ezt kritikus mennyiségnek is nevezzük, mivel éppen ennyi termék gyártására és forgalmazására van szükség ahhoz, hogy ne legyen veszteségünk. Amennyiben nyereséget szeretnénk elérni, akkor a kritikus mennyiségnél többet kell termelnünk, ill. forgalmaznunk.

Kritikus mennyiség = összes állandó költség/egységre jutó fedezet

Az összes állandó költség pedig kiszámítható a fedezeti ponthoz tartozó mennyiség és az egységre jutó fedezet szorzataként. A nyereség vagy a veszteség egyenlő lesz az összes fedezet és az összes állandó költség különbségével.

Fedezeti diagram
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A. 14
A válságok okai, típusai és tünetei. A válságkezelés módozatai. A csődeljárás, a felszámolás és a végelszámolás.

Válságok okai, típusai, tünetei, válságmenedzsment
A válságmenedzsment olyan intézkedések összességét jelenti, amely a válsághelyzet kihívásaira tényleges választ adhat, hozzásegít a cég válsághelyzetből való kilábalásához, illetve a menthető részének stabilizálásához. 

A válságot előidéző tényezők:
· külső (környezeti) tényezők

· belső (vállalati) tényezők

A válsággal szoros kapcsolatban lévő tényezők, hozzájárulnak a válsághoz, de önmagukban nem hatnak:

· hirtelen kereslet vagy ízlésváltás következik be a piacon

· a cég kulcsterméke nem helyezhető el a piacon

· vezető vagy tulajdonos változása

· pénzügyi helyzet egyensúlyának megbomlása

· alkalmazottak sztrájkja

· reguláció-dereguláció

A leggyakrabban előforduló külső okok:

· piacvesztés, a piaci helyzet romlása (dél-szláv piacok)

· erősödő konkurencia, kemény árverseny (mobiltelefon-piac)

· a fogyasztói, vásárlási szokások megváltozása (biokultúra)

· felgyorsult műszaki fejlődés (szoftver-piac)

· politikai bizonytalanság (háborúk)

· kormányzati intézkedések (vám​emelés, fogyasztási adó)

A leggyakoribb belső okok:

· vezetési hibák

· rossz piacpolitika

· hibás termékpolitika

· elégtelen munkaerő-állomány

· nem hatékony K+F (kutatás és fejlesztés)

A válság kialakulása történhet:

· gyorsan, robbanásszerűen (többnyire külső okok)

· lassan, fokozatosan (inkább belső okok)

A válságok csoportosítása hatókörük szerint:

· operatív válságok, melyek egy-két funkciót érintenek csak

· stratégiai válságok, amelyek a vállalat egészét érintik

· többdimenziós válságok, kiterjednek a külső környezetre is

A válság néhány tünete:

· a bevételek, kiadások áramát nem tudják összehangolni

· termék minősége, szolgáltatás színvonala romlik

· nagyobb árengedmény a bevétel növekedése érdekében

· szokásosnál kisebb szerződéseket is megkötnek

· kölcsön visszafizetési feltételek szigorodnak

· kulcspozícióban lévő vezetők elhagyják a céget

· nincs elegendő anyag vagy áru a rendelés teljesítéséhez

· szaporodnak a vevők, ügyfelek panaszai

· szállítók rövid határidőt adnak a fizetésre

Üzleti területek, ahol a válság bekövetkezése az átlagosnál nagyobb valószínűséggel várható:
· tartós fogyasztási cikk gyártóinak nagyon kell ügyelni a fogyasztói bizalom fenntartására

· gyorsan növekvő cégek válságveszélyesek, amennyiben sok külső tőkét vonnak be

· jelentős immateriális javakkal működő cégeknél a válság drasztikusan csökkenti az immateriális javak értékét

A válság feloldására irányuló intézkedéssorozat leggyakoribb elemei:

1. A cég tevékenységi körének átalakítása

2. A nélkülözhető gépeket, eszközöket, ingatlanokat értékesítik. Telephelyeket, fiókokat, üzleteket adnak el.

3. A pénzforgalom gyorsítására módosítják a fizetési feltételeket.

4. Az alkalmazottak létszámát csökkentik.

5. Hitelfelvételi forrásokat keresnek, s a hitelezőket tájékoztatják a szervezési munkákról.

6. A fejlesztési programokat leállítják.

7. Radikális szervezeti és működési változásokat hajtanak végre.

A vállalkozás válsága és megszüntetése

A cég működése akkor válságos, ha a léte veszélyeztetett.

A válság viszonylagosságot is jelent.

Megállapítása érdekében a tulajdonosnak rendszeresen és hatékonyan ellenőriznie kell a cég működését, vagyoni és pénzügyi helyzetét.

A válság feloldásával a vállalat kulcspozícióban lévő szakemberei, szakértők, tanácsadó cégek foglalkoznak. (átlagosnál jobb konfliktuskezelő képesség)

A válság időszakában a helyzet: a cég vezetőinek nincs folyamatosan kezében minden esemény, stressztől kimerült managerek, megrendült bizalmú alkalmazottak- szorongás jellemző a légkörre, az információk erősen torzulnak.

A válságszituációban van egy önerősítő folyamat, amit igen nehéz megállítani.

A válságkezelés jogi és intézményi feltételrendszere
A sikeres válságkezelés feltételei:
· a hitelezők érdekvédelme megvalósuljon

· az adós érdekvédelme biztosítva legyen

· a tulajdonváltás jogi lehetősége biztosított legyen

· a gazdaságban a pénz- és tőkepiacok működjenek

ADÓS- az a gazdálkodó szervezet, amely tartozásait azok esedékességéig nem tudta kifizetni, vagy a 60 napon belül esedékessé váló tartozása is előreláthatóan nem tudja kiegyenlíteni.

HITELEZŐ- természetes és jogi személyek, akiknek az adóssággal szemben lejárt követelésük van. (cég alkalmazottja, szállítópartner…) A követelésnek jogerős okiraton kell alapulnia

VAGYON- minden, ami a számviteli törvény szerint befektetett eszköznek vagy forgóeszköznek minősül. Ezek kiterjednek az eljárás meghirdetése után szerzett vagyonra is.

Csőd, felszámolás, végelszámolás

A csődeljárás, felszámolási eljárás, és végelszámolási eljárás

Mindhárom eljárást az 1991. évi IL. Törvény szabályozza. 

A csődeljárás olyan eljárás, amelynek során az adós – a csődegyezség megkötése érdekében – fizetési haladékot kezdeményez, illetve csődegyezség megkötésére tesz kísérletet.

A felszámolási eljárás olyan eljárás, amelynek célja, hogy a fizetésképtelen adós jogutód nélküli megszüntetése során a hitelezők a csődtörvényben meghatározott módon kielégítést nyerjenek.

A végelszámolási eljárás olyan eljárás, amelynek során a nem fizetésképtelen gazdálkodó szervezet – a jogutód nélküli megszűnését elhatározva – a hitelezőit kielégíti.

A csődeljárás
Az adós és a hitelező között olyan nem peres eljárás, amelynek célja az adós fizetőképességének helyreállítása, működőképességének fenntartása.

A gazdálkodó szervezet az adós pozíciójába kerül, és csődeljárást kezdeményezhet. A csődeljárás során az adós fizetési haladékot kezdeményez, és csődegyezség megkötésére tesz kísérletet.

A csődeljárás az adós székhelye szerint illetékes megyei bíróság hatáskörébe tartozó eljárás.

A csődeljárás olyan megegyezés keresése, amely általában az adóst juttatja előnyösebb helyzetbe. Ezért a hitelezők védelme érdekében csődeljárást lefolytatni 2 éven belül csak egyszer lehet.

A fizetési haladék tartama alatt a pénzfizetési kötelezettség nem teljesítéséhez vagy késedelmes teljesítéséhez fűződő jogkövetkezmények nem állnak be.

A fizetési haladék tartama alatt az adóssal szemben a pénzkövetelések végrehajtása szünetel. A fizetési haladék tartama alatt a hitelezői követelések – ha a szerződé másként nem rendelkezik – kamatoznak. A fizetési haladék tartama alatt az adós a csődeljárás kezdő időpontjában fennálló követeléseken alapuló kifizetéseket nem teljesítheti.

Az adós és a hitelezők kérelmére a bíróság a fizetési haladék időtartamát legfeljebb 60 nappal meghosszabbítja. A kérelmet a fizetési haladék lejárta előtt kell a bírósághoz benyújtani. 

A fizetési haladék meghosszabbításáról rendelkező végzés ellen fellebbezésnek nincs helye. A fizetési haladék meghosszabbításáról szóló végzést a Cégközlönyben haladéktalanul közzé kell tenni. 

A felszámolási eljárás befejezése

A gazdálkodó szervezetnek a felszámolás körébe tartozó vagyonából a tartozásokat a következő sorrend figyelembevételével kell kielégíteni:

· A felszámolás költségei

· A felszámolás kezdő időpontja előtt zálogjoggal biztosított követelések a zálogtárgy értékének erejéig

· A gazdálkodó szervezetet terhelő tartásdíj, életjáradék, kártérítési járadék, bányászati kereset-kiegészítés, továbbá a mezőgazdasági szövetkezet tagjai részére a háztáji föld vagy termény helyett adott pénzbeli juttatás, amely a jogosultat élete végéig megilleti

· A kötvényen alapuló követelések kivételével, magánszemély nem gazdasági tevékenységből eredő más követelése, a kis- és mikro-vállalkozás, valamint a mezőgazdasági őstermelő követelése.

· A TB tartozások és a magán-nyugdíjpénztári tagdíjtartozások, az adók és az adók módjára behajtható köztartozások, a visszafizetendő állami támogatások, valamint víz és csatorna díjak

· Egyéb követelések

· A keletkezés idejétől és jogcímétől függetlenül a késedelmi kamat és késedelmik pótlék és a bírság jellegű tartozás

A felszámolási költségek a következők:

· Az adóst terhelő munkabér és egyéb bérjellegű juttatások

· A felszámolás kezdő időpontja utána az adós vagyonának megóvásával, megőrzésével kapcsolatos költségek

· A vagyon értékesítésével és a követelések érvényesítésével kapcsolatos igazolt költségek

· Az adóst terhelő, a Munkaerő piaci Alap bérgarancia alaprészéből kapott támogatás

· A felszámolással kapcsolatos bírósági eljárás során felmerült költségek

· Az adós iratanyagának rendezésével, elhelyezésével és őrzésével kapcsolatos költségek

· A felszámoló díja

Egyszerűsített felszámolás

Ha a vagyon a várható felszámolási költségek fedezetére sem elegendő, vagy a nyilvántartások, illetve a könyvvezetés hiányai miatt az eljárás technikailag lebonyolíthatatlan, a bíróság a felszámoló kérelmére és írásbeli előkészítése alapján – a kérelem beérkezésétől számított 15 napon belül – végzésben elrendeli az adós vagyonának, illetve be nem hajtott követeléseinek a hitelezők közötti felosztását, valamint az adós megszüntetését.

A végelszámolás

A gazdálkodó szervezet vezetője köteles:

· A végelszámolás kezdő időpontját megelőző nappal a záró leltárt, tevékenységet lezáró mérleget, adóbevallást, és az eredmény felosztása után zárómérleget készíteni, és azt az adóhatóságnak és – ha a végelszámoló nem a gazdálkodó szervezet vezetője – a végelszámolónak átadni.

· A nem selejtezhető és titkos minősítésű iratokról iratjegyzéket készíteni, és azokat, valamint az irattári anyagokat és a folyamatban lévő ügyekről az információkat – ha a végelszámoló nem a gazdálkodó szervezet vezetője – a végelszámolónak átadni

· A végelszámolás kezdő időpontjától számított 30 napon belül a végelszámolónak és az illetékes környezetvédelmi felügyelőségnek nyilatkozatot tenni arról, hogy maradtak-e fenn olyan környezeti károsodások, környezeti terhek, melyekből bírságfizetési kötelezettségek, vagy egyéb fizetési kötelezettség, a károsodások, ill. terhek rendezéséhez szükséges kiadás származhat

· A végelszámolás megindításáról a munkavállalókat, ill. a szövetkezeti tagokat, valamint a szakszervezeteket, az üzemi tanácsot, üzemi megbízottat haladéktalanul tájékoztatni.

A végelszámoló a gazdálkodó szervezet kötelezettségeit – a lejárattól függetlenül – teljesíti, követeléseit behajtja, igényeit érvényesíti, és vagyonát szükség szerint értékesíti.

Ha a gazdálkodó szervezetnél felügyelő-bizottság vagy könyvvizsgáló működik, a zárómérleget ezek jelentésével együtt kell előterjeszteni. A gazdálkodó szervezetnek a jogutód nélküli megszűnést kimondó határozatot meghozó testülete a zárómérleg jóváhagyásával egyidejűleg határoz a végelszámoló, illetve az igazgató, az ügyvezető, az igazgatóság, a felügyelő-bizottság tagjai és a könyvvizsgáló felmentéséről.

A végelszámolás igazolt költségeit a gazdálkodó szervezet viseli.

A. 15
A stratégiai tervezés jellemzői, kialakulásának okai, a stratégiai közelítések típusai. A stratégiai tervezés folyamata. A különböző portfoliók alkalmazásának korlátai.

A stratégiai tervezés

Menedzseri lépések sorozata, melynek során szerves kapcsolat jön létre a vállalkozás célkitűzései, erőforrásai és a változó piaci lehetőségek között. A stratégiai tervezés tehát egy folyamatos, összhang-teremtő tevékenység.

A stratégiai tervezés kialakulásának okai

A stratégiai tervezés a 60-as évek közepén jelent meg Amerikában, míg az európai megjelenés a 70-es évek elejére tehetős. A stratégiai tervezés elterjedése két fő okkal magyarázható:

· a környezeti tényezők kiszámíthatatlansága, a válságok előrejelzésének nehézségei, (politikai, embargós faktorok) a konjunktúramozgások előrelátási problémái a piaci prognózisok használhatóságát megkérdőjelezték, s így olyan tervezési rendszerre lett szükség, amelynek révén akkor is egységesen működik a vállalat, ha bármely üzletágban zavarok lépnek fel.

· a technikai-technológiai prognózisok a felgyorsult technikai fejlődés miatt váltak használhatatlanokká, s így egyre inkább megfogalmazódott olyan eljárás iránti igény, amely a vállalkozást és környezetét újszerű módon kezeli.

A stratégiai tervezés jellemzői

· a vállalat üzleti vállalkozásait mint fejlesztési portfoliót, lehetőségek kombinációját kezeli, feladata tehát az erőforrások optimális elosztása. 

· a stratégia kialakítása során a vállalat a hangsúlyt a jövőbeni profittermelő képességekre helyezi, a lehetőségek és veszélyek mérlegelésével fogalmazza meg profit-reményeit

· a stratégia mindig valamilyen tartós versenyelőnyre épít, azért a tervkészítés folyamatában megkülönböztetett jelentősége van a konkurenciavizsgálatnak az erős és gyenge pontok összehasonlító elemzésének

· a cél-erőforrás-környezet hármasában az összehangolás során érvényesülnie kell a szinergiának, azaz az együttes hatás minőségi másságának (a hatások nem egyszerű matematikai összegződése)

A stratégiai közelítések típusai

A stratégiai közelítések aszerint különböznek egymástól, hogy a cél-erőforrás-környezet hármasában melyeik tényezőcsoport jut dominanciához. Mi most Mintzberg felosztását ismertetjük, ahol az egyes közelítések a környezet minősítésétől és a vállalkozás erősségétől, menedzsmentjének felkészültségétől függően változnak.

A vállalkozói közelítés abból indul ki, hogy a környezet formálható, alakítható, tehát hatást kell rá gyakorolni. Azok a vállalatok készítik stratégiájukat ezzel a közelítéssel, amelyeknél azonos személy a menedzser és a tulajdonos, ahol erős a vezetés, és vállalja a kockázatot. Valamint a kis és új szervezetek, ill. az erős versenyhelyzetben lévő vállalkozások, amelyeknek a bátor cselekvés a döntő eszközük. 

A vállalkozói közelítés jellemzői:

· az adaptív közelítéssel dolgozó vállalkozások a környezet adottságaként fogják fel, s úgy alakítják ki a stratégiát, hogy a környezet állandó kihívásaira tudjanak reagálni. Azokra a nagyvállalatokra jellemző ez a közelítés, amelyek szerteágazó tevékenységet folytatnak, s az erőviszonyoktól függően más-más lobbyk jutnak a vállalkozáson belül vezető szerephez (megosztott vezetés). Az adaptív stratégia akkor sikeres, ha a vállalkozás gyorsan változó környezetben működik.

· hiányoznak a vállalkozás világos, egyértelmű céljai, a célrendszert az érintettek alkudozása formálja, s így a célrendszer többnyire nem konzisztens
· a stratégiai döntésekben a reagálás dominál a kezdeményezéssel szemben, más szóval nem új lehetőségeket keresnek, hanem a problémák rövidtávú megoldását

· a stratégiát a "kis lépések politikája" uralja, a döntéshozó szinte semmilyen kockázatot nem vállal

· a stratégiai döntések között nincs szerves összhang, széttöredezett stratégiát hoznak létre a kockázattól félő, csak reagáló döntéshozók

A tervezői megközelítés kiindulópontja, hogy a környezet - közgazdaságilag képzett szakembergárdával - jól megismerhető, feltérképezhető, s ezért reakciók és kezdeményezések szintézisével befolyásolható. Azok a nagyvállalatok élnek ezzel a közelítéssel, amelyek jó közgazdasági háttérrel rendelkeznek. A tervezői közelítés a stabil, nagy biztonsággal előre jelezhető környezetben lehet sikeres. 

A tervezői közelítés jellemzői:

· a főszereplő az elemző, akivel a stratégiakészítés folyamatában a felső vezető megosztja a felelősséget

· a stratégiai vezetés a rendszerszemléletű elemzésre, a számos alternatíva költség-haszon vizsgálatára épít

· a stratégiát és az azt megalapozó, megvalósító döntéseket az integráció jellemzi

A stratégiai tervezés folyamata

A stratégiai tervezés három szinten folyik: a felső szinten a vállalkozás egészére, üzletági szinten egy-egy stratégiai tervezési egységre és a harmadik szinten a funkciókra.

1. A vállalat egészére készülő stratégiai terv

A vállalatvezetés első feladata a küldetés megfogalmazása, aminek tartalmaznia kell, hogy mivel foglalkozik a cég, melyik piaci szegmensre dolgozik, mi a tartós versenyelőnye, mi az a plusz, ami csak rá jellemző. A küldetésnek egy jövőképet kell adnia, motiválnia kell az alkalmazottakat. 

Választ kell adni a következő kérdésekre: 

· mi az üzleti vállalkozás tartalma

· ki a fogyasztó, a vevő

· mi az érték a fogyasztó, a vevő számára

· milyenné válik üzleti vállalkozásunk 

Öt hatás formálja a küldetést:

· a vállalkozás története

· a tulajdonosok pillanatnyi preferenciája

· a környezet

· az erőforrások

· a speciális kompetencia, szakértelem

Második lépés a stratégiai üzletágak, egységek meghatározása. A stratégiai egységen olyan termék-piac kombinációkat értünk, amelyek egymástól egyértelműen elhatárolhatók. Az elhatárolás történhet technológia, piac, fogyasztói csoport stb. szerint.

A stratégiai üzletágak jellemzői:

· önállóan tervezhetők, vagyis statisztikai adatokkal jellemezhetők

· versenytársai egyértelműen meghatározhatók, számszerűsíthetők

· önálló vezetője van, aki felelős a stratégiai tervezésért és a nyereséges működésért

A harmadik lépés a pillanatnyi üzletági portfolió elkészítése. A vezetés feladata, hogy üzletágit azok nyereségtermelő képessége szerint rangsorolja, és eldöntse, hogy melyeket kell fejleszteni, szinten tartani, felélni vagy felszámolni. Az elmúlt időszakban több modell is elterjedt, a két legismertebbet a Boston Consulting Group és Mc-Kinsey fejlesztette ki.

Boston-féle portfólió:

· kérdőjelek: olyan vállalkozások, melyek gyorsan bővülő piacon működnek, relatív piaci részesedésük azonban alacsony - offenzív stratégiát kell alkalmazniuk

· sztárok: általában nyereségesek - invesztíciós stratégiát igényel

· fejőstehenek: amikor a piaci növekedés 10% alá esik, de a legnagyobb piaci részesedést birtokolja az üzletág - defenzív stratégia

· döglött kutyák: olyan üzletágak, melyek gyengén növekvő piacon alacsony piaci részesedéssel működnek - dezinvesztíciós stratégia

A vállalat üzletágainak a portfolióban való elhelyezésével felmérheti, hogy egészséges-e az üzletágak szerkezete. Az egészségtelen portfolióban túl sok a döglött kutya és kérdőjel, vagy túl kevés a sztár és a fejőstehén.

2. Üzletági stratégiai tervezés

Ezeket az üzletágat vezető menedzser készíti el.

Első lépés az üzletág küldetésének megfogalmazása, amelyeknek a piaci szegmensekre, technológiára, a vertikalitás mélységére és a területi elhelyezkedésre kell kitérnie.

Második lépés a külső környezet elemzése - lehetőségek és veszélyek számbavétele.

Harmadik lépés a belső környezet elemzése - erősségek és gyengeségek felmérése.

Negyedik lépés a célkitűzés meghatározása az előző kettő elemzése alapján. Ötödik lépés a stratégia-kialakítás - célrendszernek megfelelő stratégia kidolgozása.

Ötödik lépés a stratégiai elképzelések megvalósítását támogató programok kidolgozása.

Hatodik lépés a programmegvalósítás.

A. 16
Vagyon és vállalatértékelés. A vagyon fogalma és megjelenése a mérlegben. Vagyonértékelési módszerek.

Vállalatértékelés

A vállalkozás reáleszközök és a reáleszközöket megtestesítő pénzügyi eszközök összessége, amelyeket a menedzsment az értéknövekedés, vagyongyarapodás érdekében működtet.

A befektetők a reáleszközöket megtestesítő pénzügyi eszközöket (kötvény, részvény) keresik, illetve értékesítik, annak alapján, hogy vélhetően hogyan alakul az eszköz (a vállalkozás) értéke.

A vállalat által megtestesített vagyontömeg eladáskori értéke az eladót érdekli, a vevőt az, hogy a megvásárolt vagyon (eszköz) a jövőben milyen pénzáramokhoz (cash flow) juttatja, azaz hogyan alakul a vállalkozás üzleti értéke.

A vállalat értékelése és az alkalmazott értékelési módszer több tényezőtől függ, így pl. a döntés időtávja, az üzlet sürgőssége, az értékesítés/vásárlás motívumai, esetleges kényszer, a vállalkozás részvényeinek tőzsdeképessége, a konjunktúra állapota stb.

A piaci érték, a reális piaci érték az a legvalószínűbb piaci eladási ár, amelyen adott pillanatban a vállalkozás, vagy annak eszközei (ha nem egészben értékesítik), részvényei gazdát cserélnek. Jelentősen eltérhet e könyv szerinti értéktől (goodwilltől).

A vállalkozás piaci értékelésekor fontos szempont a vállalkozás jövője azaz, hogy pl. felszámolják-e, vagy tovább működik-

A felszámolási érték meghatározására általában akkor kerül sor, ha a várható jövőbeni pénzáramok értéke alacsony, vagy összességében negatív, a további működésnek nincs értelme. A felszámolási érték a vállalat nettó eszközértéke, eszközeinek piaci ára. Megállapítását vagyonértékelésnek nevezzük.

A vagyonértékelés

Statikus értékelési módszer, egy adott pillanatban felmért eszközállományra vonatkozik.

A vagyonérték = vállalat nettó eszközértéke – összes kötelezettség (jelzálog, hiteltartozás stb.)

Kifejezi, hogy adott időpontban a vállalat eszközállománya mennyiért értékesíthető. Alapja a vagyonmérleg. A vagyonértékeléshez vagyonleltár készítésére van szükség, a vállalat tulajdonában levő eszközök teljeskörű, tételes számbevételére.

A vagyonértékelés azonban túlmegy az eszközök puszta értékelésén, mivel a vagyoni helyzet értékelését is magában foglalja, nevezetesen

· a vállalat piaci helyzetének

· a menedzsment tevékenysége színvonalának

· az elmúlt (választott) időszak fejlődési tendenciáinak értékelését, elsősorban vagyoni, pénzügyi szempontból

Üzletértékelés

Dinamikus értékelési módszer, a vállalat, mint működő üzleti vállalkozás értékét lehet általa megállapítani.

Valamely vállalat megvásárlásakor nemcsak vagyonra, az eszközök halmazára teszünk szert, hanem ezek jövedelem termelő képességére is.

A jövőbeni jövedelmek, várható pénzáramok becslése és értékelése jelenti az üzletértékelést, a kapott érték az üzleti érték.
Az üzletértékelés során a vállalatot dinamikájában vizsgáljuk, az elmúlt időszak történései alapján következtetünk a jövőbeni történésekre.

Tőzsdén jegyzett és részvényeivel jelentős kereskedést folytató cégek esetében az üzleti érték alapja az árfolyamok múltbeli és várható alakulása, a piaci ár maga az árfolyam.

Az árfolyamok alapulvétele nem lehetséges, vagy nem célszerű pl. a tőzsdén nem szereplő cégek, állami vállalatok, kis részvényforgalommal nem bíró cégek esetében, vagy ha az árfolyamok alakulása mellett egyéb tényezők hatását is figyelembe kívánjuk venni.

Ez a fajta értékelés kevésbé pontos mint a vagyonértékelés, az eltérő szempontok szerint több módszere is van. Ezek:

· az osztalékhozam alapján

· jövedelemtermelő képesség alapján végzett értékelés (DCF diszkontált cash flow módszer)

A kisrészvényest főleg az osztalék alakulása érdekli, a nagybefektetőt a vállalkozás egész pénzárama foglalkoztatja. Az osztalék nagysága függ a vállalat beruházási politikájától. Nem biztos, hogy a keletkezett nyereség egésze szétosztásra kerül (a jövő nyeresége szempontjából célszerű a nyereség egy részét a vállalkozásba visszaforgatni).

A DCF formula megbízhatósága és ezáltal használhatósága azon is múlik, hogy mennyire sikerül pontosan felmérni és előrejelezni  a vállalkozásból származó szabad pénzáramlást.

A szabad pénzáramlás a nyereség és a belőle eszközölt beruházás különbsége (bevétel – kiadások – beruházások), az az összeg, ami a részvényesek között osztalék formájában kiosztható.

A vállalkozás értékének másik eleme a vállalkozás értékelési időszak végi értéke (annak jelenértéke). Az értékelési időszak végét általában ott rögzítik, ahol további tartós növekedés már nem vélelmezhető.

Vállalkozás értéke = PV szabad pénzáramlás + PV időszak végi érték

Melyek a vállalkozások értéke meghatározásának legismertebb módszerei, hasonlítsa össze őket! 

A vállalkozás reáleszközök és a reáleszközöket megtestesítő pénzügyi eszközök összessége, amelyeket a menedzsment az értéknövekedés, vagyongyarapodás érdekében működtet.

A befektetők a reáleszközöket megtestesítő pénzügyi eszközöket (kötvény, részvény) keresik, illetve értékesítik, annak alapján, hogy vélhetően hogyan alakul az eszköz (a vállalkozás) értéke.

A vállalat által megtestesített vagyontömeg eladáskori értéke az eladót érdekli, a vevőt az, hogy a megvásárolt vagyon (eszköz) a jövőben milyen pénzáramokhoz (cash flow) juttatja, azaz hogyan alakul a vállalkozás üzleti értéke.

A vállalat értékelése és az alkalmazott értékelési módszer több tényezőtől függ, így pl. a döntés időtávja, az üzlet sürgőssége, az értékesítés/vásárlás motívumai, esetleges kényszer, a vállalkozás részvényeinek tőzsdeképessége, a konjunktúra állapota stb.

A piaci érték, a reális piaci érték az a legvalószínűbb piaci eladási ár, amelyen adott pillanatban a vállalkozás, vagy annak eszközei (ha nem egészben értékesítik), részvényei gazdát cserélnek. Jelentősen eltérhet e könyv szerinti értéktől (goodwilltől).

A vállalkozás piaci értékelésekor fontos szempont a vállalkozás jövője azaz, hogy pl. felszámolják-e, vagy tovább működik.

A felszámolási érték meghatározására általában akkor kerül sor, ha a várható jövőbeni pénzáramok értéke alacsony, vagy összességében negatív, a további működésnek nincs értelme. A felszámolási érték a vállalat nettó eszközértéke, eszközeinek piaci ára. Megállapítását vagyonértékelésnek nevezzük.

Ha a várható pénzáramok jelenértéke a felszámolási értéknél magasabb, akkor a továbbműködési értéket számítjuk ki, amelynek alapját a várható jövőbeni pénzáramok képezik. Ezt a folyamatot üzletértékelésnek nevezzük.

A 17
A vállalatfinanszírozás belső és külső forrásai. A Leverage-hatás. A Cash-flow.

Finanszírozás: forrásellátás.

Mind az induló, mind a már működő vállalkozások finanszírozásához egyaránt szükség van a saját- és idegen tőkeforrások igénybevételére.

A finanszírozási politika egyik fontos feladata a saját és idegen források arányának alakítása, vagyis a forrásösszetételről való döntés.

A vállalat működésének egyes szakaszaira a finanszírozás különböző formái jellemzőek:

· a korai szakaszban igyekszik a vállalat külső tőkére támaszkodni,

· az érettség szakaszát a visszatartott nyereség jellemzi,

· a növekedés lelassulásának figyelmeztető jele pedig az ammortizáció finanszírozó szerepének növekedése.

Saját forrás: a vállalat tőkéjének azon része, melyet visszafizetési kötelezettség nem terhel. Származhat külső és belső forrásokból:

· az alaptőkéből,

· a visszatartott nyereségből,

· az állami támogatásokból,

· növelhető új részvények kibocsátásából,

· más vállalattal való egyesüléssel,

· felvásárlással. 

Minél nagyobb a vállalat saját tőkéjének részaránya, annál nagyobb a pénzügyi önállósága, hitelezői kevésbé szólnak bele működésébe. A hitelezők számára is a saját tőke jelenti a biztonságot: minél nagyobb a részaránya, annál kevésbé kockázatos, s így annál vonzóbb a kölcsön nyújtása.

Az elsődleges saját forrás az alaptőke vagy vagyonalap, amit az évente visszatartott nyereség növel. Az alaptőke emelhető pótlólagos részvénykibocsátással vagy más formában megvalósított vagyoni hozzájárulással. Ha a vállalat fejlesztéseit meglévő saját forrásokból valósítja meg, akkor önfinanszírozásról beszélünk. 

Idegen forrás: a finanszírozás másik fő része, melyet visszafizetési kötelezettség terhel. Származhat: 

· más vállalattól,

· pénzintézettől,

· az államtól,

· magánszemélyektől,

· intézményektől.

Miután ezt visszafizetési kötelezettség és rendszerint kamat is terheli, a hitelező kockázatot vállal hitel nyújtásakor, de a tulajdonosok kockázata is nő igénybevételekor. Gyakran az idegen forrásigények teszik lehetővé az egyik oldalról a jövedelmező vállalkozásokba való tulajdonosi beszállást, másik oldalról a piaci részesedés megtartását, a gyors piaci alkalmazkodást.

Az idegen tőke bevonásának hatékonyságát jelző mutató a tőkeáttétel (leverage).

A saját- és idegen tőke arányát befolyásolja az is, hogy a nyereség mekkora részét vonják el adó formájában, illetve mekkorák a hitelkamatlábak. Az olcsó hitel kedvez az idegen forrás bevonásának. A pénzügyi intézmények működése is befolyásolja a külső források megszerzésének lehetőségét.

A Leverage-hatás

A tőkeáttétel (leverage) mutatója az idegen források felhasználásának hatékonyságát jelzi. A perdöntő ebben a kérdésben az, hogy a hitel révén elért nyereség nagyobb lesz-e, mint az érte fizetendő kamat. Ha a tőkeáttétel jól működik, a tőkearányos nyereség nagyobb lesz, mint ha nem használtunk volna fel hitelfinanszírozást.

Példa:

A befektetett saját tőke 10 M Ft, a nyereségráta 15%.

Vegyünk fel 30 M Ft hitelt 10% kamatláb mellett. 

Tételezzük fel, hogy a teljes tőkét továbbra is 15% nyereségrátával tudjuk működtetni.

Ez esetben:

· az éves nyereség: 
[image: image9.wmf](
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· a kifizetendő kamat (a hitelfelvétel költsége): 
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· a „tiszta” nyereség: 6 ( 3 = 3 MFt, melyet a saját tőkére vetítve 30%-os jövedelmezőséget érünk el. Ezt az idegen tőke hatékony bevonásának köszönhetjük, a leverage jól működött.

Ha azonban a kamatláb nem 10, hanem 20%, és a teljes tőkét továbbra is az eddigi 15% nyereségrátával működtetjük, akkor a kifizetendő kamat 
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, a tiszta nyereség 0 (nulla), így az idegen tőke bevonása nem gazdaságos.

Cash Flow (pénzáram)

A pénzügyi tervezés és elemzés, a tőkeallokációs döntések központi tényezője a cash flow (pénzáram).

Cash flow: a tényleges pénzbevételek és tényleges pénzkiadások különbözete, a ténylegesen elkölthető, rendelkezésre álló pénzmennyiség.

Cash flow = cash inflow – cash outflow

A befektetési döntések értékelésénél azért használjuk a cash flow-t, mert ez jelenti a ténylegesen elkölthető pénzmennyiséget, biztosítja a likviditást. A nyereség rövidtávon manipulálható.

A pénzügyi döntésekhez kapcsolódó legfontosabb pénzügyi cél a tulajdonosok vagyonának maximalizálása. Egy részvénytársaság értékét a részvények piaci értéke képviseli. A részvények piaci értékét a részvényeseket megillető cash flow-k:

· nagysága,

· időbeli alakulása,

· kockázatossága befolyásolja.

A pénzügyi döntések meghozatalakor mérlegelendő szempontok:

· hozam (elérhető pénzjövedelmek, cash-flow-k, kamat, osztalék, törlesztés, árfolyamnyereség stb.),

· kockázat,

· likviditás.

A cash flow-t egy adott időszakra vonatkozólag a következőképpen számíthatjuk ki:

Az adózás utáni tiszta nyereség

+ értékcsökkenési leírás

( készletváltozás

( vevőállomány változás

+ tartós passzíva változás

+ szállítóállomány változás

= pénzáram a folyó működésből

+ értékesített tárgyi eszközök

+ tartós befektetések értékesítése

( vásárolt tárgyi eszközök

( új befektetések

= pénzáram befektetésből

+ felvett hosszú lejáratú hitelek

( osztalékfizetés

+ részvény-, kötvény kibocsátás

( hosszú lejáratú hitelek törlesztése

( saját értékpapír visszavásárlás

= pénzáram pénzügyi tevékenységből

= teljes pénzáram
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A tőzsdei ügyletek. Az értékpapírok értékelése. A kockázat típusai és kezelése.

Az adásvétel tárgya szerint megkülönböztethetünk:

· Árupiaci ügyleteket,

· Értékpapírpiaci ügyleteket,

· Deviza ügyleteket,

· Származékos ügyleteket. Származékos eszközök (derivatívák) azok az instrumentumok, amelyek ára egy másik, mögöttes, alapul szolgáló eszköz árától függ.

A tőzsdei ügyletek fajtái:

I. A teljesítés esedékessége szerint a tőzsdei ügyletek lehetnek:

1. Prompt (azonnal esedékes), spot ügyletek: Prompt ügyletek esetében a szerződéskötéssel elvileg egyidejűleg mindenképpen nagyon rövid idő alatt teljesítenek. Ha a kötés napján, akkor overnight ügyletről beszélünk. Ha a kötést követő napon, akkor tomorrow next az ügylet neve.

A prompt ügyleteket nevezik készpénz ügyleteknek is. Az egyes tőzsdéken kialakult szokásoktól függően a gyakorlatban 2-5 napon belül kell teljesíteni. Az eladónak ezen az időn belül kell szállítani az értékpapírokat, a vevőnek a szállítással egyidejűleg kell az ellenértéket kiegyenlítenie.

Prompt ügyletet az értéktőzsdén azok kötnek, akik egyszerűen valamilyen befektetési formát keresnek (vétel), illetve befektetéseiket gyorsan készpénzzé szeretnék váltani (eladás), azaz "valós" vételi, vagy eladási szándék van mögöttük, ezért is nevezik ezeket az ügyleteket effektív ügyleteknek. Áruszállítással, értékpapír átadással, könyvjóváírással zárulnak.

2. Termin (későbbi időpontban esedékes) határidős ügyletek: A határidős ügylet egy jelenben kialakított és megkötött szerződési feltételek mellett jövőbeni teljesítésre vonatkozó megállapodás. A teljesítés jelenbeli áron (a kötés napján jegyzett árfolyamon) történik, kötelező jelleggel, ténylegesen.

Mivel a teljesítés kötelező, az árak, árfolyamok teljesítéskori nagyságát nehéz előre jelezni, viszonylag nagy kockázatú ügylet.

A határidős ügyletek ugyanakkor a kereskedés számára új lehetőségeket is kínálnak. A későbbi időpontban történő teljesítés módot ad arra, hogy olyan dolgokkal is kereskedjenek, ami a szerződés megkötésekor még nincs a birtokukban, vagy még meg sem termett (mezőgazdasági termékek). Olyan termékeket adhatunk el, amelyeket közvetlenül a határidő előtt fogunk megvásárolni, olyan eszközöket vásárolhatunk, amelyek fedezetésé csak egy jövőben értékesítendő dolog ellenértéke képezi.

A határidős ügyletek jelentős része spekulatív ügylet. Az ügyletek megkötői elsősorban az árfolyamnyereségre spekulálnak. Az eladóknak az árfolyam csökkenése, a vevőknek az árfolyam emelkedése kedvez. Az ügylet akkor jön létre, ha a szerződő felek az ár/árfolyam alakulási tendenciákat ellentételesen képzelik el. Az ügyleten az nyer, aki a tendenciákat helyesen ítélte meg (eladott mai áron egy később csökkenő árú terméket). Az egyik fél nyeresége a másik vesztesége, mivel az ügylet végrehajtása kedvezőtlen piaci tendenciák mellett is kötelező.

A határidős ügyletek típusai:

· forward,

· futures,

· opciós, vagy díjügyletek

A forward ügyletek nem a tőzsdén köttetnek, nem centralizáltak, telefonon, telexen bonyolódnak. A mennyiségek sem standardizáltak, az árfolyamok akár ügyfelenként is változhatnak. Az ügyfelek többnyire közvetlenül kereskednek, nem vesznek igénybe közvetítőt. Általában szokásos időtávokra (1,2,3,6,12 hónap), de különböző napokra kötik.

A futures ügyletek centralizáltan, a tőzsdén köttetnek, ügynöki közvetítéssel. Az ügyletek volumene standardizált, az árúk minőségét szokványok rögzítik. A teljesítés napjai rögzítettek (pl. március, június, szeptember, december második szerdája).

A forward és futures típusú ügyleteknél a felek nyeresége és vesztesége elvileg korlátlan. Mivel az ilyen mértékű veszteségeket nem mindegyik tőzsdézni szándékozó képes vállalni, szüksége volt egy olyan ügylettípusra, amelynél a veszteség maximuma korlátozott és előre meghatározható, ez az ügylet az opciós ügylet.

Az opciós ügylet olyan határidős ügylet, amelyben az opciót megvásárló fél opciós díj fejében jogot szerez arra, hogy a szerződésben kikötött határidő lejárta napján, illetve napjáig opciós jogával élve dönthessen afelől, hogy a szerződést realizálja, vagy eláll az ügylettől. Az utóbbi esetben az opciós díjat elveszti.
Az opciós ügyletekben tehát a két szerződő fél nem rendelkezik ugyanazokkal a jogokkal és kötelezettségekkel. Az egyik fél lehetőséget vásárol arra, hogy a jövőben esedékes ügyletet lebonyolítsa, de nincs erre kötelezve. A másik fél ( ha partnere ezt kívánja ( köteles az ügyletet végrehajtani.
Az opció vásárlója az opciós díj kifizetése fejében szerzi meg ezt a jogot. Az opció eladója vagy kiírója kötelezettsége teljesítés fejében kapja meg a díjat. Az opciós ügyletekhez nem kell a vételárat előre kifizetni, csak az opciós díjat, a nyereség mégis lehet akkora, mintha magát a papírt vették volna meg. A befektetett tőkére az opciós ügyleteknél nagy nyereség érhető el. 

II. Az üzletkötők kockázathoz fűződő viszonya alapján az ügyletek lehetnek:

1. Spekulációs ügyletek: a spekulánsok árfolyamkockázatot vállalnak a nyereségszerzés reményében. 

A futures piac spekulációinak fajtái:

· egyszerű spekuláció,

· kétkulacsos spekuláció,

· pillangó spekuláns,

· a keselyű és teknősbéka spekuláció.

2. Fedezeti (hedge) ügyletek: olyan határidős ügylet, amelynek során a befektetők más ügyletek révén kalkulált hasznukat fedezik, a biztonságot tartva szem előtt. Az árfolyam, ár, illetve kamatkockázatból adódó potenciális veszteségük elkerülése érdekében kötnek egy-az eredeti pozíciójukkal ellentétes irányú – határidős ügyletet. Így a változások nem érintik egyoldalúan a fedezeti ügyletkötőket, hanem egyszerre kedvezően és hátrányosan. A hedgerek kockázat semlegesek. A hátrányok elkerülése érdekében készek lemondani az ügyletből adódó nyereségről.
A hedge ügyletnek két típusa van:

· vételi hedge ügylet,

· eladási hedge ügylet.

3. Arbitrage ügyletek: nem az időbeli, hanem a helybeli árfolyamkülönbségeket figyeli. Ott vásárolnak, ahol olcsó és ott ad el, ahol drága. Úgy kötnek határidős ügyleteket, hogy kockázatuk se nem nő, se nem csökken => kockázat semlegesek.

Típusai:

· kiegyenlítési arbitrázs,

· különbözeti arbitrázs,

· háromvalutás arbitrázs,

· kamat arbitrázs,

· forward/forward arbitrázs.

Az értékpapírok értékelése

Az értékpapír olyan okirat, amelyben valamilyen követelés, vagy tartozás úgy van megtestesítve, hogy az elvileg csak a papírban és a papír által létezik.

Az értékpapír valamilyen vagyonnal kapcsolatos jogot megtestesítő, forgalomképes okirat.

Jogi közelítési mód szerint: az értékpapír a törvény által ilyennek minősített, meghatározott alakszerűséghez kötött okirat, amely a benne foglalt jogosultságot kizárólagos erővel testesíti meg, a jogosultság tehát úgy áll fenn, ahogy azt az értékpapírba foglalták, tehát az értékpapír révén bizonyítható és érvényesíthető. 

A közgazdasági megközelítés szerint: az értékpapír jogszabályban meghatározott módon és alakszerűséggel kibocsátott okirat, vagy számlán megjelenő összeg, illetve elektronikus jel, amely a kibocsátója és birtokosa közötti hitelezési, vagy tagsági jogviszonyból eredő jogokat és kötelezettségeket átruházhatóan testesíti meg. 

Az értékpapírok értékelésénél az elemzők feladata: 

· az eszköz megszerzéséből származó jövőbeni pénzáramlások felmérése,

· a befektetők által elvárt hozam meghatározása,

· a jelenérték számítás elvégzése.

Az értékeléshez a jelenérték és jövőérték számítási technikák nyújtanak segítséget, továbbá a speciális pénzáramok (járadékok) értékelésére használatos technikák. 

A járadékok rendszeres időközönként ismétlődő, azonos nagyságú, vagy azonos ütemben változó pénzáramok sorozatát jelentik, ilyenek pl.: az annuitások, vagy az örökjáradék.

Kockázat típusai és kezelése

A kockázat olyan helyzetet jelent, amelyben egy esemény bizonyos valószínűséggel fordul elő, azaz a lehetséges jövőbeni események száma nagyobb, mint a ténylegesen bekövetkezőké, továbbá az eseményhez bizonyos valószínűségi érték rendelhető. Bizonytalanság esetén, ahol szintén több kimenet lehetséges, a valószínűségek ismeretlenek. A valószínűség 0 és 1 (vagy 0% és 100 %) közötti érték lehet, ahol 1 a biztos kimenet, 0 a lehetetlen változat.

A kockázatok típusai:

· alapvető => következményei az érintettek által vagy egyáltalán nem, vagy alig befolyásolhatók (elemi károk, háborús, politikai események)

· partikuláris => a jövőbeni esemény legalább részben befolyásolható (biztonsági őr alkalmazása, tartalékok képzése)

· tiszta => a haszon lehetősége kizárt

· spekulatív => haszon és kár egyaránt bekövetkezhet

· eredet szerint => elemi kár, politikai, gazdasági (termelési, piaci, pénzügyi, forgalmi) A gazdasági kockázatok lehetnek: szisztematikus, vagy piaci (makrogazdasági tényezők idézik elő), valamint egyedi, cégspecifikus kockázatok.

Kockázatkezelés (risk management): többféle kockázat kezelésének térben és időben összehangolt, integrált, mindig a lehető legjobb megoldást (minimális veszteség, maximális haszon) kereső, azaz optimalizált módszere.

A szükséges lépések:

· a fontosabb kockázatok felmérése és súlyozása,
· a kockázatok elleni védekezés módszereinek és eszközeinek feltárása,
· a szükséges szervezeti, intézményi háttér biztosítása, a szervezési, cselekvési elvek meghatározása.
A kockázatkezelés jelentheti:

· a kockázat teljes elkerülését, a tervezett cselekvésről való lemondást,
· a kockázat mérséklését, a kockázat vállalását, kiegészítő cselekvések révén a kockázat mérséklése, vagy az előfordulás gyakoriságának csökkentése,
· a kockázat áthárítás, a teljes kockázat, vagy egy részének mások általi átvállalása térítés ellenében, vagy anélkül (bank, biztosító, üzleti partner, kezes, garantőr stb.).
Értékpapírokba történő befektetés esetén a kockáztat csökkentésének módszerei:

· Alacsony kockázatú értékpapírokba történő befektetés. A legalacsonyabb az állampapírok kockázata. Az állam rendelkezik olyan eszközökkel, amelyek valószínűtlenné teszik fizetési kötelezettségeinek elmulasztását. A különböző számításoknál használatos kockázatmentes kamatláb a gyakorlatban az állampapírok kamatának felel meg.
· Az értékpapír portfolió diverzifikálása. A befektetők tulajdonában levő értékpapírokat nevezzük portfoliónak. Egy különböző részvényekből álló portfolió várható hozama a részvények hozamának 
· Az értékpapír portfolió súlyozott számtani átlag: Minél nagyobb a magasabb hozamú részvények aránya a portfolióban, annál nagyobb a portfolió teljes hozama. A portfolió összesített kockázata attól is függ, hogy a portfolió elemeinek a hozama mennyire szorosan mozog együtt, vagyis hogy egyszerre és azonos irányban változnak-e az egyes részvények hozamai, vagy inkább ellentétesen. 
Kockázatáthárítás (hedge), fedezeti ügyletek. A fedezeti ügyletkötők a hedgerek a legfontosabbnak a biztonságot tartják. Az ár ( árfolyam ( kamatkockázatokból adódó potenciális veszteség elkerülése érdekében kötnek egy-az eredeti pozíciójukkal ellentétes irányú határidős ügyletet.
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Beruházási döntések és az azokat megalapozó számítások. A tőkeköltség.

A beruházások fontosabb motívumai:

· jóléti, szociális, egészségügyi, oktatási, védelmi célú feladatok ellátása

· a reáltőke állomány szintjének fenntartása 

· az eszközállomány bővítése

· technikai fejlesztés megvalósítása

· profilváltás

· jogszabályoknak, hatósági előírásoknak stb. való megfelelés 

A beruházásoktól a vállalkozói szféra a költségek csökkentését, a bevételek növelését, a piaci részesedés megtartását, növelését várja. A közszféra számára a feladatok minél takarékosabb, költségkímélő ellátása az elsődleges feladat.

A befektetési döntéseknél általában a megszerzett eszközök piaci értékének növelésére törekszünk. Az eszközök piaci értéke az eszköz révén képződő jövőbeni pénzáramok (cash-flow-k) jelenértéke, diszkontált értéke.

A beruházási döntések értékeléséhez is többféle módszer áll rendelkezésre. Mindegyiknek vannak előnyei és hátrányai. Az értékelési módszerek függnek a beruházás céljától, a ráfordítások nagyságától, a beruházás kivitelezésének, valamint tervezett működésének időtartamától, valamint a beruházási javaslatok közötti kölcsönhatástól.

Néhány értékelési módszer:

A közszféra beruházásainál (állami beruházások) alkalmazható módszer a költség-haszon (cost-benefit) elemzés. Kiterjeszthető az üzleti szférára is.

Az elemzés abban különbözik elsősorban a szokásos pénzügyi megközelítéstől, hogy lehetőleg minden nyereséget (hasznot) és minden veszteséget (költséget) figyelembe vesz, tekintet nélkül arra, hogy hol merültek fel. A gyakorlatban a felmérés általában egy ország területére korlátozódik. A hasznok (a környezet állapotának javulása, a műemlékek, egyéb nemzeti kincsek védelme, árvízvédelem stb.) többnyire nem csak a beruházónál, hanem az önkormányzatoknál, a környező, vagy távolabbi gazdálkodó szervezeteknél, a lakosságnál jelentkeznek. Az összes előny (hasznosság, haszon, utility) sokszor nem fejezhető ki pénzben, ugyanez vonatkozik a hátrányokra (az élővilág pusztulása, az emberi kapcsolatok romlása, természeti szépségek eltűnése…). A költségeket a gyakorlatban a pénzügyi tervben felmerült költségekkel azonosítjuk.

A cost-benefit elemzés a különböző helyeken felmerülő költségeket és hasznokat próbálja meg felmérni és egy időpontra diszkontálni, ha a hasznokat nem lehet jól számszerűsíteni, az elemzés költség-cél elemzés lesz. Problémát jelent az ár meghatározása a nem piaci tényezők esetében (jó levegő, alacsony zajszint), valamint az alkalmazható diszkontláb nagysága.

Az alkalmazás területei: környezetvédelemmel kapcsolatos beruházások, infrastruktúra fejlesztés (gátépítés, autópálya építés,), pályázatok elbírálása.

A költség-hatékonyság elemzést (cost effectiveness) akkor alkalmazzuk, ha a terv különböző kimeneteihez nehezen lehet pénzbeli értékeket rendelni, de valamilyen mértékben és dimenzióban számszerűsíthetők. Ilyenkor azt vizsgáljuk, hogy melyik verzió a legkevésbé költséges.

A beruházási javaslatokkal kapcsolatosan meghozandó legfontosabb döntések:

· érdemes-e egyáltalán megvalósítani egy egyedi beruházást? Ez esetben minden javaslatot elemezni kell abból a szempontból, hogy pénzügyileg életképes-e.

· több, azonos célt szolgáló beruházási javaslat közül melyik a legkedvezőbb? Mivel a javaslatok egymást kizárják, csak egy valósítható meg. Döntést kell hozni a kritériumról, aminek alapján a szelekció elvégezhető.

· melyik az optimálisnak mondható beruházási változat, ha több jó, gazdaságilag indokolható beruházási javaslat van, mint amennyit a rendelkezésre álló tőkével finanszírozni lehet. Ilyen esetben az elfogadható beruházási javaslatok olyan kombinációját kell kialakítani, amely megvalósításához elegendő a rendelkezésre álló tőke és amely a lehető legnagyobb vagyongyarapodást, értéknövelést eredményezi.

· a döntéshozónak az a feladata, hogy meghatározza, mennyi ideig érdemes egy beruházást működtetni, mikor lesz szükség pótlásra, mennyi a beruházás hasznosnak ítélt élettartama.

Az előbbi döntési problémák megoldásában a beruházási, beruházás-gazdaságossági számítások nyújtanak segítséget. A beruházási számítások alatt azokat az eljárásokat értjük, amelyek alkalmazásával a beruházási javaslatok a számszerűsíthető vállalati célokkal összevetve bírálhatók el.

A számítások csak a pénzben kifejezhető célokkal összefüggésben alkalmazhatók. A nem monetáris célok teljesülését a számítások természetszerűen nem viszik figyelembe.

A számítások két nagy csoportba rendezhetők: statikus és dinamikus számítások.

I. Statikus számítások: nem veszik figyelembe a pénz időértékét. A legismertebb módszerek:

· a költségek összehasonlítása

· a nyereség, jövedelmezőség összehasonlítása. A jövedelmezőség számításánál a beruházás tervezett évi hozamát viszonyítjuk a ráfordításokhoz, az értéket százalékos formában kifejezve, a magasabb érték a kedvezőbb

· megtérülési idő. Azt fejezi ki, hogy mennyi idő alatt fedezi a beruházásból származó adózás utáni jövedelem a beruházásra eszközölt ráfordításokat, azaz hány évig kell a beruházásnak működnie ahhoz, hogy a képződő nyereségekből a befektetés megtérüljön. 

· ha a várható jövedelmek (pénzáramok) minden évben azonos nagyságúak, a megtérülési idő a kezdő befektetés és a várható évi jövedelem hányadosa: megtérülési idő = kezdő befektetés összege osztva a várható évi jövedelemmel.

· ha a várható jövedelmek nem azonosak, akkor meg kell keresni azt az időpontot, amikor a halmozott jövedelmek megegyeznek a kezdő befektetés összegével.

II. A dinamikus beruházás gazdaságossági számítások leggyakrabban alkalmazott módszerei:

1. Nettó jelenérték (NPV Net Present Value)

Különbség-jellegű mutató. Azt fejezi ki, hogy a beruházás teljes élettartama alatt képződő pozitív előjelű pénzáramok diszkontált összegéből levonva a kezdő pénzáramot mekkora nettó jövedelem keletkezik. Akkor használatos, amikor ismert azoknak a pénzügyi forrásoknak a költsége, amelyekből a beruházás megvalósul, vagy adott egy minimális hozam követelmény.

Mivel a kezdő pénzáram előjele mindig negatív, a működési pénzáramok együttes jelenértéke általában pozitív, a nettó jelenérték az alábbiak szerint írható fel:

NPV = PV(H) – PV(R), ahol:

PVH = hozamok diszkontált összege

PVR = az egyszeri ráfordítások diszkontált összege

Vagy:

NPV = - Co + Σ
Ahol:

C0 = az azonnal esedékes beruházási ráfordítás

Ct  = a t-edik időpontban esedékes pénzáram

Ha NPV = 0, akkor a beruházás éppen megtérül

NPV < 0, akkor a beruházás elfogadhatatlan, vagyonvesztést eredményez
NPV > 0, akkor a beruházás révén a vállalat vagyona nő, a projekt elfogadható

A csak akkor alkalmazható, ha a beruházási ráfordítások azonnal esedékesek. 

A nettó jelenérték kiszámításának két meghatározó lépése van:

· A beruházás várható pénzáramlásainak felírása.

· A pénzáramok diszkontálásához felhasználandó diszkontráta kiválasztása.

Az NPV módszer előnyei:

· Miután az NPV számítása során mindent mai pénzben mérünk, a különböző beruházási javaslatokkal kapcsolatos értékek összeadhatók, összehasonlíthatók. Ha több beruházás megvalósítása mellett döntünk, a várható együttes jelenértéket egyszerű összeadással határozhatjuk meg.

· Figyelembe veszi mind a pénzáramok nagyságát, mind azok időbeli alakulását a beruházás teljes élettartama alatt. Fontos szerepe van a pénz időértékének a beruházások értékelésekor olyan időszakokban, amikor az inflációs ráta magas

· Mivel a nettó jelenérték kizárólag a beruházásokból várható vissza(be)áramló pénzjövedelmektől és a befektetéseknek a tőkepiacon kialakuló jövedelmezőségi szintjétől függ, minden más döntési szabály, amelyre hatással lehet a menedzsment szubjektív értékítélete, presztizse, a vállalkozás korábbi jövedelmezősége stb. csak rosszabb döntéshez vezethet.

· A legjobb döntési szabály egymást kölcsönösen kizáró projektek rangsorolására

· A legnagyobb mértékben veszi figyelembe a tulajdonosok vagyongyarapítási célját.

· Hátrányai:

· erőforrás korlát esetén alkalmazása nem biztosítja a maximális vagyonnövekedést

· váltakozó inflációs ráták, kamatlábak esetén alkalmazása nehézkes

2. Diszkontált megtérülési idő

A döntési szabály megkísérli egyesíteni a megtérülési idő és a nettó jelenérték szabály előnyeit. Azt mutatja meg, hogy hány év diszkontált jövedelméből térülnek meg a beruházásra fordított kiadások, vagy másképpen fogalmazva hány évig kell a projektnek működnie ahhoz, hogy az NPV szabály értelmében elfogadható legyen, azaz menyi idő alatt éri el a beruházás pénzáramlásainak jelenértéke a befektetett tőke összegét.

3. Belső kamatláb (IRR Internal Rate of Return)

A módszer akkor alkalmazható, ha nem ismerjük a jövedelmek diszkontálásához szükséges kamatlábat.

A belső kamatláb az a kamatláb, amellyel a beruházás révén keletkező pénzáramokat diszkontálva, azok összege éppen megegyezik a kezdő pénzárammal (a befektetett összeggel), ahol tehát

NPV =0, mivel PV (H) = PV (R) Ha ezzel a kamatlábbal diszkontáljuk a beruházás pénzáramait, befektetésünk éppen megtérül.

4. Jövedelmezőségi index (PI Profitability Index)

A tőkeköltség

A tőkeköltség fogalmát két oldalról is megközelíthetjük:

· a vállalat oldaláról a tőkeköltség a finanszírozási források ára, tehát amit a beruházások megvalósításához szükséges tőke megszerzéséért a hitelezőknek vagy a részvényeseknek fizetni kell.

· a befektetők oldaláról a tőkeköltség a vállalat értékpapírjaitól elvárt, megkövetelt hozam.

Tőkeköltség szabály: egy beruházási javaslatot akkor érdemes megvalósítani, ha a várható hozama a tőkeköltségnél magasabb => a tőkeköltség az a minimális hozam, amit a vállalat az új beruházásoktól megkövetel.

A tőkeköltség becslését alapvetően két dolog nehezíti:

· a vállalatok befektetéseiket, beruházásaikat rendszerint többféle forrásból származó tőkék valamilyen kombinációjával finanszírozzák.

· az új beruházások kockázata lényegesen különbözhet a vállalat meglévő eszközeinek a kockázatától.

A 20
A vállalatok együttműködési formái. (kartell, franchise, koncesszió, stratégiai szövetség, fúzió…)

A kartell

A monopóliumok alapformái lényegében abban különböznek egymástól, hogy a résztvevők megőrzik vagy elvesztik-e önállóságukat, illetve hogy milyen terület(ek)re vonatkozik a megállapodásuk.

A kartell a függetlenségüket, önállóságukat megtartó vállalatok közötti megállapodás, amely az árakra, a piaci részesedésre vagy a termelhető mennyiségre terjed ki. (Kiemelkedő jelentőségű nemzetközi kartell napjainkban például az OPEC, az olajexportőr országok szervezete és az IATA, a nemzetközi légitársaságok szövetsége.)

A szindikátusban a résztvevők önállósága szintén megmarad, de közös értékesítési irodát működtetnek, így üzleti partnereikkel közvetetté válik a kapcsolatuk.

A trösztbe általában egyazon gazdasági (termelési vagy szolgáltatási) területen tevékenykedő cégek tömörülnek. A tröszt jellemzője, hogy a részt vevő vállalatok elvesztik önállóságukat.

A konszern abban különbözik a tröszttől, hogy a legkülönfélébb gazdasági területeken működő cégek (termelővállalatok és szolgáltatók, például autógyártók, háztartásigép-gyártók, mozik, biztosítótársaságok, pénzintézetek) kapcsolódnak össze a profitmaximalizálás érdekében.

Franchise

A franchise rendszer lényege, hogy a rendszergazda (franchiser) licence díj alapján átadja a piacon már bevezetett komplex rendszerét márkanév használattal együtt az átvevőnek, szerződésben rögzített területen és ideig történő önálló használatra.

Mindkét fél számára előnyös ez az üzlet, az átadó befektetés nélkül terjeszkedhet a piacon, az üzlet eredménye után úgynevezett „royalty” díjban részesül, és szerződés kötéskor felveszi a franchise díjat is.

Az átvevő megtartja gazdasági függetlenségét egy kész rendszerbe tud belépni, biztos piacra számíthat, nem kell piaci tevékenységre időt és pénzt fordítani mert ez már adott (Mc Donald’s, Aral, Total).

Koncesszió

A koncesszió olyan jogi kategória, mely hagyományosan állami monopol jog ideiglenesen történő átadását fedi. Egy tevékenység gyakorlásának koncesszióba történő adásának szabályrendszeréről a koncesszióról szóló 1991. évi XVI. törvény rendelkezik. A törvény alapján az országos közutak működtetésének egyik lehetséges módja a közút működtetési jogának koncessziós szerződés alapján történő időleges átengedése. A koncessziós jog gyakorlásának átadását rögzítő szerződés határozott időtartamra köthető, melynek leghosszabb ideje 35 év. A szerződés külön pályázat kiírása nélkül egy alkalommal - eredeti időtartamának legfeljebb felével - meghosszabbítható. 

A koncessziós szerződés megkötésére az állam, illetve az önkormányzat pályázatot köteles kiírni, melyet legalább két országos napilapban kötelesek közzétenni úgy, hogy a pályázat benyújtására nyitva álló időtartam kezdő napját az legalább 30 nappal előzze meg. Ezt követően a pályázatok benyújtására nyitva álló időtartam legalább 60 nap. A pályázatok elbírálását a beadási határidőt követően legkésőbb 90 nappal meg kell ejteni. A pályázat lefolytatásának szabályairól a törvény részletesen rendelkezik és kimondja, hogy; a tevékenység folytatására a koncessziós szerződés aláírásától számított 90 napon belül belföldi székhelyű gazdasági társaságot (koncessziós társaság) kell alapítani.

Az Európai Unióhoz történő csatlakozásunktól a pályázati eljárás tekintetében az új közbeszerzési törvény pályáztatási szabályai lesznek alkalmazandóak, az unió irányelveivel összhangban. A koncessziós törvény pályázati eljárást szabályozó szakaszai tehát hatályukat vesztik, míg az egyéb rendelkezések hatályban maradnak.

A stratégiai szövetség
Újabban gyakran hallható-olvasható a médiában a stratégiai szövetség kifejezés. A közgazdászok olvasatában azonban egyértelműen a nagyvállalatokhoz, a multik világához kapcsolódik. Széles értelemben a stratégiai szövetség cégek közötti kooperációs megállapodás meghatározott cél elérésére. Szűkebb értelemben: az azonos vagy közeli területeken működő cégek, intézmények (potenciális versenytársak) erőinek közös stratégiai célok érdekében való egyesítése. 

De mi tekinthető stratégiai célnak? Például ilyen: 

1. a cégközi tanulás, a műszaki (technológiai) és a menedzsmentismeretnek a megszerzése a lehető legrövidebb idő alatt; 

2. a gazdaságos termelési vagy piacméretnek közös gyártással, netán bizonyos funkciók (például beszerzés) egyesítésével való elérése; 

3. új piacokra való betörés vagy a meglévő piacok megtartása. 

A stratégiai szövetségek azonban a kutatásban és a fejlesztésben (K+F) a legelterjedtebbek, hiszen a K+F a leginkább stratégiai horderejű terület a vállalaton belül. A K+F horribilis költségei miatt még a legnagyobb cégek is kénytelenek stratégiai szövetséges után nézni. Ilyen szövetséget létrehozva elkerülhetik a párhuzamos fejlesztéseket, megoszthatják a költségeket és a kockázatot.

A stratégiai partnerségben születő tudás egyre jobban felértékelődik a helyi, a csak egy vállalatra vagy egy üzleti egységre szorítkozó tudással szemben.

Századunk elején az innovátort joggal azonosították az egyéni feltalálóval, ma sokszor a stratégiai szövetség az alanya és színtere az új tudás generálásának. E szövetségek révén nemcsak a már testet öltött újítások terjednek, hanem az innovációs folyamat sok esetben el sem indulhat a stratégiai szövetség fennállása nélkül. A K+F stratégiai szövetségek átívelik az államhatárokat és a kultúrák korlátait. Az európaiak kénytelenek egyesíteni erőforrásaikat a K+F területén, ha fel akarják venni a japán és az amerikai riválisaik által odadobott kesztyűt. De a japánok sem maradhatnak a szövetségeken kívül; a szigetország és az Európai Unió között jelenleg mintegy kétszáz stratégiai szövetség működik.

Gyakran különböző egyetemek is részt vesznek stratégiai szövetségekben. Például Cambridge ma a japán vállalatok egyik célpontja. A Toshiba éppúgy a cambridge-i Cavendish laboratóriumhoz fordul, mint a Hitachi, ha a legkiválóbb tudósok eredményeire van szüksége.

Fúzió

Új vállalatok jönnek létre, amikor meglévő vállalatok alapítanak különböző módszerekkel új vállalkozásokat. Ennek leggyakoribb formája a fúzió. Két vállalat egyesülése, amelynek során az új vállalat létrejöttével a régiek megszűnnek. A fúzió viszonylag radikális eljárás a vállalatszerkezet átalakítására.

B. 1
A hagyományos ellátási lánc fogalma, az ellátási lánc felépítése, valamint a benne zajló koordinációs, anyag és információ-áramlási folyamatok.

Mi a logisztika fogalma és feladata?

„A logisztika feladata anyagok és információk rendszereken belüli és rendszerek közötti áramlásának folyamatorientált tervezése, szervezése, irányítása, a folyamatok konkrét lebonyolítása és célszerű ellenőrzése, valamint a vizsgált rendszerben adódó feladatok megoldásához és tartós végrehajtásához szükséges tárgyi feltételek megteremtése törekedve a lehetséges maximális gazdasági és társadalmi eredmény elérésére.”

A fenti definícióban az anyagok lehetnek nyers-, alap-, segéd- és üzemanyagok, alkatrészek, félkész- és késztermékek, fogyasztási cikkek stb., tehát a fizikai áramlási folyamatok tárgyai.

Az információk pedig az áramló anyagokra és az anyagáramlásban közreműködő konkrét elemekre (pl. anyagmozgató gépek) vonatkoznak. Az információáramlás az anyagáramláshoz illeszkedik: időrendben megelőzve, kísérve és/vagy követve azt. A logisztikai folyamatok optimalizálása, majd irányítása tulajdonképpen ezeknek az információknak a felhasználásával végezhető el.

A logisztika, mint önálló tudomány célja, hogy - részterületenként különböző rendszerelméleti ismereteket felhasználva - a teljes termelési folyamatrendszer egyes szegmenseinek működését optimalizálja. A termelési folyamatrendszert az ellátási lánc segítségével modellezhetjük.
Az ellátási lánc (Supply Chain) fogalma, kialakítása, főbb szegmensei, folyamatai

„Az ellátási láncot olyan hurokként értelmezhetjük, mely a megrendelőnél kezdődik, és nála fejeződik be. Ennek a huroknak a folyamatai valamennyi anyag, késztermék és információ áramlását, valamint az ezekkel kapcsolatos pénzügyi tranzakciókat is magukba foglalják.”

A folyamatok szemléltetésének érdekében és a modellek felépítésénél a hurkot „felvágják” és egy lineárisan irányított láncként értelmezik. (A jövőben ezek a lineáris láncok az információs technológiák egyre sokrétűbb alkalmazásával többdimenziós ellátási hálózatokká alakulhatnak át.) 

A hagyományos ellátási lánc tipikus felépítését az 1. ábra szemlélteti.

                            anyagáramlás

                            információ áramlás








                                                   HULLADÉK

Az ellátási lánc hagyományos értelemben vett struktúráját vizsgálva azt tapasztalhatjuk, hogy a láncon belül az információáramlási folyamatok a lánc egyes szegmenseit (ellátás – termelés – elosztás) tekintve zárt hurkokat alkotnak, ezáltal a teljes folyamatot tekintve az információáramlási folyamat egyértelműen zártnak minősíthető. Ez nem mondható el az anyagáramlási folyamatok tekintetében, hiszen megfigyelhető, hogy az anyagok a láncon belül az ellátóktól (mint forrásoktól) az ellátási folyamatrendszeren keresztül a fogyasztók (mint nyelők) felé kvázi egy irányban áramlanak. Megfigyelhető továbbá az is, hogy az ellátási lánc minden egyes szegmensében hulladékok képződnek, amelyeknek kezelési folyamataival az egyszerűsített ellátási struktúrában nem foglalkozunk, úgy tekintjük a hulladékokat, mint olyan „kilépő” anyagokat, amelyek a rendszert elhagyva kikerülnek az anyagok körforgásából. Ez a megközelítés a valóságos folyamatok vizsgálata, modellezése szempontjából nem helytálló. A hulladékkezelési folyamatok segítségével majd az anyagáramlási folyamatok „zártláncúságát” is biztosítani tudjuk, amelyet a vállalati szervezet bekapcsolásával valósíthatunk meg. ( a B2-es tételben kerül részletezésre, ebben a tételben nincs szükség rá)

Az ellátási láncok kialakítása, szerveződése alapvetően háromféleképpen történhet. 

· Az egyik típusnál a lánc valamelyik tagjának meghatározó szerepe van;

· a másiknál az egyenlő jogokkal bíró tagok közösen hozzák meg a szükséges döntéseket; 

· harmadik esetben a tagok egy „semleges” vállalatot bíznak meg az ellátási lánc irányításával.

Az ellátási lánc irányításával az SCM – Supply Chain Management foglalkozik.

Az SCM

Az ellátási lánc menedzsmentet a következőképpen definiálhatjuk: „az ellátási lánc menedzsment (SCM) olyan kulcsfontosságú üzleti folyamatok integrációja a végfelhasználótól az eredeti beszállítókon keresztül, amelyek termékeket, szolgáltatásokat és információt állítanak elő.”

Az SCM együttesen szemléli a teljes értékalkotó láncot, és a benne található gyártási és logisztikai folyamatokat. Az SCM, mint stratégiai vállalatkoncepció megoldásokat nyújt a nyersanyag kitermeléstől a felhasználónak nyújtott, termékhez kapcsolódó szolgáltatásokig az egész értékalkotó lánc felépítésére, irányítására és továbbfejlesztésére. Ez alapvetően az értékalkotó lánc minden folyamatának vállalatokon túlnyúló szisztematikus összekapcsolását jelenti, melynek célja hogy a vevő jövőbeni igényeire összpontosítson, és ezekhez alkalmazkodjon.

Az SCM elsősorban a vállalatokon belüli, és a résztvevő vállalatokon túlnyúló logisztikai lánc tervezését és irányítását írja le. Ez magába foglalja a logisztikai lánchoz tartozó összes tevékenység integrált feldolgozását, - az igények prognosztizálásától kezdve, a logisztikai áruellátáson, a termelésen át, az alkatrész - és nyersanyag bevásárlásig.

Az SCM alapját három építőelem alkotja:

· Kooperáció-menedzsment segítségével az összes fél integrálása a vállalatokon túlnyúló feladatokba.

· Az értékalkotó láncban minden anyag- és információáramlás folyamatorientált felépítése.

· Modern IT-rendszerek alkalmazása az értékalkotó lánc folyamatainak irányításában és tervezésben.

Az SCM célja:

A vállalatok gazdasági elvek alapján határozzák meg a termelendő mennyiségeket és a termékek árait. Ezeknél a számításoknál egyes tényezőket csak feltételesen tudnak meghatározni, mint például az ellátási láncban az őket megelőző és követő elem viselkedését, a különböző ajánlatokra és ajánlatkérésekre történő reakcióját. Ha a teljes láncot tekintjük, akkor biztos, hogy a vállalatok külön-külön egy helyi optimumot állapítanak meg gazdasági tevékenységük tervezésekor. 

Az SCM célja, hogy biztosítsa az ellátási lánc résztvevőinek együttműködését és törekedjen a globális optimum elérésére, ezáltal nő az ellátási lánc összes nyeresége, a végső felhasználói igény, és csökkenek a késztermékek árai.

Az SCM céljainak elérése érdekében a lánc tagjainak két magatartási formát kell követniük:

· versenyszellemű magatartás más konkurens ellátási láncokkal szemben (inter-chain

· confrontation)

· együttműködő magatartást a lánc tagjai között (inner-chain cooperation)

A logisztika és a rendszerelmélet

A logisztikára alapvetően a rendszerelméleti szemléletmód a jellemző. 

Felföldi L. megfogalmazása szerint: „a rendszer valamely meghatározott cél elérésére, vagy valamely feladat megoldására tudatosan kiválasztott, meghatározott funkciójú elemeknek, valamint az ezek között fennálló kapcsolatoknak a rendezett halmazából álló együttes”.

Az elemek a vizsgált rendszer részei, amelyek pontosan meghatározott tulajdonságokkal rendelkeznek. A kapcsolatok az elemek közötti összefüggések. Az elemek közötti kapcsolatok leírása révén kép nyerhető a vizsgált elemek egymás közötti hatásairól és a köztük, valamint a rendszeren belüli környezetük közötti egymásra hatásról.

A rendszer környezete mindazt magába foglalja, ami a meghatározott rendszeren kívül található, de annak működésével valamilyen összefüggésben (pl. anyag-, energia-, információáramlási kapcsolatban) van. A rendszer és a környezete közötti kapcsolatok be- és kimeneti jellegűek. A környezet a bemeneti (input) jellemzőkön (kapcsolatokon) keresztül gyakorol befolyást a rendszerre, és ennek hatására változnak meg a rendszer kimeneti (output) jellemzői.

Két vagy több rendszer összekapcsolásával magasabb rendű rendszerek állíthatók elő. Ezek a magasabb rendű rendszerek még magasabb rendű rendszerekké egyesíthetők. Ilyen értelemben a rendszerszintek hierarchiájáról lehet beszélni.

A magasabb rendű rendszerbe összefogott alacsonyabb rendű rendszerek a magasabb rendű rendszerek vizsgálatakor részrendszerként, alrendszerként vagy aktív elemként kezelhetők. Az utóbbi esetben az alacsonyabb rendű rendszerek „fekete doboz” – ként vizsgálhatók, amelyeknél a vizsgálat csupán az input-output folyamatokra terjed ki. Az előzőekben leírtakból az is kiderül, hogy a rendszerek általában részekre (rész- és alrendszerekre) bonthatók, és ugyanakkor maguk is részei más, bonyolultabb, magasabb rendű, komplex rendszernek. Ez a magasabb rendű rendszer például olyan környezetként is kezelhető, amelyben az adott rendszerrésznek működnie kell.

A rendszerelmélet szerint a rendszer megismeréséhez nem elegendő az egyes elemek ismerete, hanem az elemek közötti kapcsolatokat, összefüggéseket is fel kell tárni. A rendszerelmélet az összetevők együttesét nem csak az elemek halmazának, hanem szerves egységnek tekinti, és ennek megfelelően a rendszer minden elemét, rész- és alrendszerrel való kapcsolatainak, illeszkedésének figyelembevételével vizsgálja. A rendszerszemlélet tehát röviden a komplex összefüggésekben való gondolkodásmóddal jellemezhető.

A logisztikai folyamatok elemzésekor a rendszerszemlélet egyrészt lehetővé teszi a különböző logisztikai folyamatok egységes fogalmakkal való leírását (ezen keresztül lehetőség nyílik az eddig fel nem tárt közös problémák, problémamegoldások felismerésére), másrészt olyan összefüggések, kapcsolatok feltárását, amelyek különben csak nagyon nehezen vagy egyáltalán nem lettek volna felismerhetők. Továbbá a rendszerszemléleten alapuló döntési modellek alkalmazása lehetővé teszik a szuboptimális, „sziget” – megoldások elkerülését, és a rendszer egésze szempontjából kielégítő vagy optimális összmegoldás megkeresését.

A rendszerszemlélet tehát az összefüggésekben valógondolkodásra kényszerít. Elszigetelt szemléletmód esetén az egyik rész- vagy alrendszernél elérhető költségcsökkenés a másik rész- vagy alrendszernél kényszerűen költség - növekedéshez vezethet, és ezzel az egész rendszer költségei növekedhetnek.

A logisztikai rendszerek főbb csoportjai

A logisztikai rendszerek keresztmetszeti funkciót töltenek be, általában több szervezési, technológiai vagy jogi szempontból különálló alrendszert kapcsolnak össze. Feladatuk az egyes alrendszerek közötti integrált anyag- és információáramlás megvalósítása. Főbb csoportjaik a makro-, a mikro- és a metalogisztikai rendszerek (2. ábra).

A makrologisztikai rendszerek egy ország, egy értékesítési, illetve fogyasztói vagy egy gazdasági körzet határain belül helyezkednek el.

A mikrologisztikai rendszerek körébe sorolandók az egyes gazdasági rendszerek, gazdálkodó szervezetek (pl. vállalatok) logisztikai rendszerei. A makrologisztikai rendszer olyan részeinek tekinthetők, amelyek létrehozása és működtetése az adott gazdálkodási szervezet (egység) feladata.

A metalogisztikai rendszerek a makro- és a mikrologisztikai rendszerek szintjei között helyezkednek el, az ellátási (beszerzési) vagy az elosztási (értékesítési) láncban működő szervezetek logisztikai alrendszereinek együttműködéseként jönnek létre. Tehát amíg a mikrologisztikai rendszerek pl. egy gazdasági, jogi szervezet anyagáramlásait fogják össze, addig a metalogisztikai rendszerekben több egymástól gazdaságilag, jogilag független szervezet működik közre az anyagáramlás megvalósításában (pl. szállítási lánc rendszerek).








Logisztikai rendszer alatt egy vagy több ellátó (forrás) és felhasználó vagy fogyasztó (nyelő) közötti anyag- és információáramlás megvalósításában közreműködő eszközök, létesítmények és szervezetek értendők.

B. 2
A vállalatok kapcsolódása az ellátási láncba, a vállalati logisztika főbb részterületei. 

A struktúra felépítése, illetve a vállalati szervezet és a logisztikai szervezet illesztésének problémái

A vállalatok illeszkedését az ellátási láncba két lépcsőben valósíthatjuk meg, mivel a hagyományos ellátási lánc minden egyes szegmensében hulladékok képződnek, amelyeknek kezelési folyamataival az egyszerűsített ellátási struktúrában nem foglalkoztunk, úgy tekintettük a

hulladékokat, mint olyan „kilépő” anyagokat, amelyek a rendszert elhagyva kikerülnek az anyagok körforgásából. Ez a megközelítés a valóságos folyamatok vizsgálata, modellezése szempontjából nem helytálló.

Az ellátási folyamatrendszerbe be kell illesztenünk a hulladékkezelési folyamatot is, hiszen az ellátási láncnak ez lesz az a szegmense, amely az anyagáramlási folyamatokat a láncon belül zárttá fogja tenni. A hulladékkezelési folyamat ellátási láncba való beillesztésével kapcsolatban további információáramlási folyamatokkal kell kibővíteni az ellátási láncot. Ez a bővülés nem fogja a láncon belüli információáramlási folyamatok zártságát megbontani, csak bonyolultabbá teszi az információs rendszer struktúráját. A hulladékkezelés, a maga komplex struktúrájával és folyamatrendszerével arról gondoskodik, hogy az ellátási láncba lehetőség szerint minél több anyagot vissza tudjon juttatni, biztosítva ezzel az anyagok körforgását a rendszeren belül.

A hulladékgazdálkodást azért szükséges első körben bevonni a hagyományos ellátási láncba, mert a hulladékkezelés is egy külön logisztikai szervezeti egység kialakítását vonja maga után. (A hulladékkezelés logisztikai szervezeti egysége a későbbiekben kerül részletezésre.) 

A hulladékkezelési folyamat hagyományos ellátási láncba való illesztésével kialakított ellátási struktúrát szemlélteti az 1. ábra.                       

                            információ áramlás                               anyagáramlás











1. ábra: A hulladékkezelés hagyományos ellátási láncba való beillesztése

A vállalatok jellegét tekintve döntően három fő csoport különböztethető meg:

· ipari (termelő) vállalat,

· kereskedelmi vállalat és

· szolgáltató (pl. közlekedési) vállalat.

Az egyes vállalatok, típusuktól függően más és más szerepet tölthetnek be az ellátási láncon belül. A különböző vállalatok számára a kapcsolódási felületet más vállalatokhoz az ellátási láncon belül a piac jelenti. Egy tetszőleges vállalat szempontból a piacnak döntően két szegmensét kell vizsgálnunk:

a) a beszerzési piacot, ahol a vállalatok a saját terméküknek és/vagy szolgáltatásuknak az előállításához szükséges alap-, segéd- és üzemanyagokat, valamint félkész- és késztermékeket az ellátási rendszerük segítségével be tudják szerezni, valamint

b) az értékesítési piacot, ahol a vállalatok a saját félkész- és késztermékeiket és/vagy szolgáltatásaikat értékesíteni tudják, ezáltal bevételt tudnak realizálni.

Természetes törekvés az ellátási láncban résztvevő vállalatok körében, hogy mindegyik vállalat a saját belső érdekeit nézve a saját belső rendszerének optimalizálására, ezáltal minél kisebb költségekre, továbbá minél nagyobb nyereségre törekszik. Ez nagymértékben megnehezíti az ellátási lánc folyamatorientált optimalizálását, hiszen ez pontosan azt tűzi ki célul, hogy az ellátási folyamat ne csak szegmenseiben működjön jól (szuboptimumok), hanem a teljes rendszert tekintve érjen el egy optimális (pl. költség) szintet (globális optimum). Ez csak abban az esetben érhető el, ha az ellátási láncban közreműködő vállalatok partnerként viselkednek és megértik, hogy közös érdekük a lánc optimális működtetése, hiszen hosszútávon csak ez a szemléletmód lehet célravezető.

A vállalatok tehát anyagáramlási szempontból olyan nyílt rendszereknek tekinthetők, amelyek a beszerzési és az értékesítési piacokon keresztül kapcsolódnak a környezetükhöz. A piacokhoz való kapcsolódás különböző anyag- és információáramlási folyamatok lebonyolításával valósítható meg. Az ezekkel a folyamatokkal kapcsolatos problémák a vállalat jellegétől függően más és más formában jelentkezhetnek. Egy vállalat minél több partnerrel rendelkezik, a beszerzési és az értékesítési feladatok térbeli és időbeli koordinációja, valamint illesztése a vállalat saját (pl. termelési) tevékenységéhez annál nehézkesebb. Ezeknek a feladatoknak az ellátására a vállalatnak külön szervezeti egységeket kell létrehozni egy beszerzési, valamint egy értékesítési logisztikai szervezet formájában. Az ipari (termelő) vállalatok esetében természetesen még felmerül a termék-előállítási tevékenységgel kapcsolatos feladatok szervezése és koordinációja is. Ezek végrehajtására a vállalatnak egy ún. termelésirányítási logisztikai szervezetet kell létrehozni. A korábban már említett hulladékgazdálkodási folyamattal kapcsolatban felmerülő problémák kezelésére nagyobb vállalatok esetében elképzelhető, hogy külön hulladékgazdálkodási logisztikai szervezetet is fel kell építeni. Mindezeken kívül működtetni kell egy, a teljes folyamatrendszerre rálátó és azt felügyelő logisztikai költség- és teljesítményellenőrző rendszert is, amely kontrolling szemléletmódban képes a teljes logisztikai rendszer menedzselését ellátni.

Mivel az ipari vállalatok esetében szükséges a legtöbb logisztikai szervezeti egység létrehozása, ezért a tétel további részletezésében az ipari vállalatok logisztikai részterületeit vizsgáljuk. 

Egy ipari vállalat esetében a fent említett piaci kapcsolatok, anyag- és információáramlási folyamatok, valamint a működtető szervezet a fenti 2. ábrán látható módon szemléltethetők.
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2. ábra: Egy ipari vállalat illeszkedése az ellátási láncba

A vállalati logisztikai rendszerek fő funkcionális területei, feladatuk

Az ipari vállalatok logisztikai rendszerének felépítése és működése

A vállalati logisztikai rendszerek feladata a vállalat és a beszerzési valamint az értékesítési piacok közötti, továbbá a vállalaton belüli anyagáramlás és a hozzá tartozó információáramlás megtervezése, megszervezése, irányítása, ellenőrzése és lebonyolítása.

A vállalati logisztikai rendszerekben a fentiek alapján döntően tehát a következő négy fő logisztikai funkcióval találkozhatunk:

· ellátási (beszerzési) logisztika;

· termelési logisztika;

· elosztási (értékesítési) logisztika;

· hulladékkezelési logisztika.

(Itt szükséges a 6M elv ismerete

A logisztika céljainak megfogalmazása, a logisztika alaptétele (a 6M elv). 

A logisztika alapvető céljai közé a következők sorolhatók:

· a megfelelő anyag (áru), vagy információ,

· a megfelelő időpontban,

· a megfelelő helyre,

· a megfelelő mennyiségben,

· a megfelelő minőségben és

· a megfelelő (minimális) – optimális költséggel legyen eljuttatva.

Az ún. 6M-elv a logisztikai szemléletű gondolkodást teljes mértékben kifejezésre juttatja azáltal, hogy pl. nem a költségek vagy a teljesítmények minimalizálását jelöli ki célul, hanem több tényező figyelembevételével a teljes folyamat optimalizálására ösztönöz, ezért ezt a logisztika „alaptételének” is szokták nevezni.)

A vállalatok beszállítási kérdései – az ellátási (beszerzési) logisztika –

Az ellátási (beszerzési) logisztika azért felelős, hogy a vállalat számára a termeléshez szükséges alap-, segéd- és üzemanyagok, félkész- és késztermékek a 6 M-elvnek megfelelően rendelkezésre álljanak, vagyis alapfeladata röviden: egy adott szervezet ellátása a működtetésének fenntartásához szükséges anyagi tényezőkkel.

Alapvetően meghatározza azt, hogy:

· mely anyagi tényezőkből,

· mikor,

· mennyit és

· milyen ütemben

kell a vállalatnak beszereznie ahhoz, hogy a termék-előállítási folyamatok zavartalanságát, folyamatosságát biztosítani tudja, a mindenkori ellátási költségek minimális szinten tartása mellett. Ez alapvetően egy ún. alapanyag raktári készletgazdálkodási problémát jelent. A probléma kezelése a megfelelő készletezési stratégiák megválasztásával, valamint a készletgazdálkodási folyamatok optimalizálásával lehetséges.

Az alapvető feladatok közé tartozik továbbá az is, hogy határozza meg a beszerzési piacon helyet foglaló vállalatok azon körét, amelyek számításba jöhetnek, mint beszállítói partnerek, továbbá ezeknek a vállalatoknak a halmazából (megfelelő algoritmusok felhasználásával) válassza is ki azokat a konkrét cégeket, amelyektől be fogja szerezni a fent említett anyagi tényezőket.

További feladatai közé sorolható, hogy tervezze, szervezze meg, irányítsa, ellenőrizze és bonyolítsa, vagy bonyolíttassa le a beszállítással, utánpótlással kapcsolatosan felmerülő logisztikai (anyag- és információáramlási) folyamatokat.

A termelés logisztikája – a termeléstervezési és irányítási alrendszer –

A termelési (gyártási) logisztika az alapanyag-raktártól – a termelési folyamat különböző fázisain át – a késztermék raktárig terjedő anyag- és információáramlást tervezi, szervezi, irányítja, ellenőrzi és lebonyolítja, szoros együttműködésben a termeléstervezési és irányítási alrendszerrel.

A termeléstervezési és irányítási alrendszer a termelési folyamatokat rendszer szemléletmódban tervezi, ezért a tervezhetőség érdekében a termelési folyamatokat a megfelelő mélységig részekre bontja, így a teljes termelési folyamat is részenként tervezhetővé válik.

A termelési logisztika stratégiai feladatai:

· A termelés szervezési típusának megválasztása

· egyedi gyártás,

· sorozatgyártás,

· tömegtermelés.

· A termelés szervezési típusához igazodó termelési rendszer megválasztása:

· műhelyrendszerű termelés,

· csoportos termelés,

· folyamatos termelés.

Az utolsó fázis a termelés térbeli és időbeli tervének pontos kidolgozása a minimális termelési költségek (pl. anyagmozgatási, megmunkálási, tárolási költségek stb.) és a minimális termelési átfutási idő célfüggvényeinek figyelembevételével.

A vállalatok kiszállítási kérdései – az elosztási (értékesítési) logisztika –

Az elosztási (értékesítési) logisztika azért felelős, hogy a vállalatnál előállított késztermékek a 6 M-elvnek megfelelően a felhasználók, a vevők rendelkezésére álljanak. 

Feladata a késztermék raktártól a különböző értékesítési csatornákon át a felhasználókig, fogyasztókig terjedő anyagáramlás és a hozzá kapcsolódó információáramlás tervezése, szervezése, irányítása, ellenőrzése és lebonyolítása (a kereskedelmi, vagy más néven a disztribúciós logisztikai folyamatok szervezése).

A következőben felsorolom az elosztási logisztika fontosabb kérdéscsoportjait, feladatait.

(Ezek részletezése a következő, kereskedelmi logisztikával foglalkozó tételben kerül sorra.)

· az elosztási feladatok megoldásában közreműködő partnerek és a köztük lévő kapcsolatrendszer az ellátási láncban,

· az értékesítési csatornák kialakítása, a kereskedelmi folyamat elvi felépítésének kérdései,

· közvetlen és közvetett áruelosztási rendszerek,

· az áruelosztási rendszer vertikális és horizontális felépítése,

· az áruelosztási rendszerek fizikai megvalósításának koncepciója, a folyamatok korszerű szervezéstechnikai eszközei,

· tárolási rendszerek alkalmazása az áruelosztási folyamatban,

· a raktározás technológiai jellegű kérdései,

· a raktározás készletgazdálkodási kérdései,

· áruszállítási rendszerek alkalmazásának kérdései az áruelosztási folyamatban,

· az áruelosztási rendszerek utolsó elemei (boltok, áruházak, bevásárlóközpontok).

A hulladékkezelés logisztikai kérdései

Az ellátási láncba visszajuttatható anyagok csoportját képzik azok a hulladékok, amelyek valamilyen újrahasznosítási folyamat útján valamilyen formában ismét felhasználhatóak lesznek az ellátási lánc valamelyik szegmensében. 

Ezeknek a hulladékoknak döntően két csoportja különböztethető meg:

· eredeti formájukban (valamilyen kezelési folyamat közbeiktatásával) visszajuttathatók az ellátási láncba,

· valamilyen feldolgozási folyamat útján alapanyagként újrahasznosíthatóak.

Az ellátási láncból, és így az anyagok körforgásából kikerülő anyagok némileg megbontják az anyagáramlási folyamat zártságát, de ezeket az anyagokat szükségszerűen ki kell vonni az ellátási folyamatrendszerből, hiszen természetüknél fogva semmilyen módon nem lehet már újrahasznosítani őket, vagy esetleg akár még a környezetre is káros hatással lehetnek.

Ezeknek a hulladékoknak döntően két csoportja különböztethető meg:

· megsemmisíthető anyagok, amelyekből például égetés útján esetleg még energia nyerhető ki,

· nem megsemmisíthető, különleges kezelést igénylő anyagok, amelyek tárolásának körülményeire speciális előírások vonatkoznak.

Az ellátási láncban áramló különböző anyagok hulladékkezelési folyamataival kapcsolatosan vállalati szinten speciális anyag- és információáramlási problémák merülhetnek fel, amelyeknek kezelésére egy speciális, a hulladékkezelési folyamatokat támogató logisztikai rendszert, és az azt működtető logisztikai szervezetet kell kialakítani.
A hulladékkezelési logisztika fordított irányban az értékesítési piactól (a vevőktől) a beszerzési piac (a beszállítók) irányába vizsgálja az üres egységrakomány-képző és a csomagolóeszközök, az elhasznált termékek, valamint a hulladékok áramlásával kapcsolatos anyagi jellegű és információs kérdéseket.

A vállalati logisztikai stratégiai célok

· A vállalati logisztikai rendszer áttekinthetősége

(vállalati logisztikai szervezet              vállalati szervezet)

· A készletszintek csökkentése (alap-, segédanyagok, félkész-, késztermékek)
              ??????             ??????

· Rugalmasság (igényekhez való alkalmazkodás)
· A termelési kapacitások „megfelelő” kihasználása
· A termék minőségbiztosítása !!!
· Szállítási határidők rövidítése, a szállítási pontosság és megbízhatóság növelése
· Logisztikai költségek csökkentése (belső-külső)
· Környezetvédelem….stb.
CÉL: A VEVŐI IGÉNYEK MARADÉKTALAN KIELÉGÍTÉSE!!!!

B. 3
A kereskedelmi logisztikai folyamatok rendszerszemléletű értelmezése.

A kereskedelmi logisztika témakörében az elosztási rendszerek üzemeltetésével kapcsolatos néhány fontosabb problémával, ezeken belül is a következő főbb kérdésekkel foglalkozunk:

· az elosztási feladatok megoldásában közreműködő partnerek definiálása és a köztük lévő kapcsolatrendszer az ellátási láncban,

· az értékesítési csatornák kialakítása, a kereskedelmi folyamat elvi felépítésének kérdései,

· közvetlen és közvetett áruelosztási rendszerek,

· az áruelosztási rendszer vertikális és horizontális felépítése,

· az áruelosztási rendszerek fizikai megvalósításának koncepciója, a folyamatok korszerű szervezéstechnikai eszközei,

· tárolási rendszerek alkalmazása az áruelosztási folyamatban,

· a raktározás technológiai jellegű kérdései,

· a raktározás készletgazdálkodási kérdései,

· az áruelosztási rendszerek utolsó elemei (boltok, áruházak, bevásárlóközpontok).

Az áruelosztási feladatokkal kapcsolatban logisztikai szempontból felmerülő szervezéstechnikai problémák általában a következők:

· az elosztási feladat megvalósításában közreműködő partner vállalatok megválasztása,

· az áruelosztási lépcsők számának és a lépcsőkön belül elhelyezkedő raktárak számának megválasztása, továbbá az ezekkel kapcsolatos készletezési folyamatok megvalósítása,

· a raktározási lépcsők közötti, továbbá a raktárak és a felhasználási helyek közötti áruszállítási kapcsolatok megvalósítása,

· az áruk rendelkezésre bocsátása a fogyasztók számára az értékesítési rendszereken keresztül.

Az ipari, kereskedelmi és szolgáltató vállalatok áruelosztási folyamatokban való közreműködése

Az áruelosztási folyamatok megvalósításában közreműködő vállalatok megválasztása tekintetében a feladat jellegétől és a vizsgált vállalattól függően több variáció is szóba jöhet. Ahogy azt már a korábbi témakörökben is láthattuk, az ellátási lánc ipari (termelő) vállalatok, kereskedelmi vállalatok és szolgáltató vállalatok egymáshoz való kapcsolódásából áll össze. Az elosztási folyamatok megvalósításában mindhárom vállalattípus más és más módon működhet közre, továbbá a vállalatoknak összetett kapcsolódási formái alakulhatnak ki.

Az ipari vállalatok közreműködését a következőkkel jellemezhetjük:

· az ipari vállalatok elosztási logisztikai szervezete kapcsolódva a külső áruelosztási rendszerhez, a vállalat által előállított termékek elosztásával kapcsolatos vállalati belső feladatokat tervezi, szervezi, irányítja és ellenőrzi (lásd vállalati logisztika témakör – elosztási logisztikai szervezet működése, kapcsolatrendszere), továbbá

· amennyiben az ipari vállalat rendelkezik saját járműparkkal, és az áruelosztást saját járműveivel végzi, akkor a teljes külső szállítással kapcsolatban felmerülő tervezési, szervezési, irányítási, ellenőrzési feladatok is a vállalat belső hatáskörébe tartozhatnak.

A kereskedelmi vállalatok közreműködését a következőkkel jellemezhetjük:

· a kereskedelmi vállalatok az áruelosztási rendszerbe a különböző értékesítési lépcsőkben kapcsolódhatnak be, alapvetően nagykereskedelmi és kiskereskedelmi formában, mint az ipari vállalatok által előállított különböző termékek forgalmazói,

· a kereskedelmi vállalatok több ipari vállalat által előállított terméket is forgalmazhatnak egyszerre, de általában a forgalmazott termékek szakáganként csoportosítottak (pl. élelmiszeripari cikkeket forgalmazó nagykereskedelmi vállalat),

· feladatuk jellegéből adódóan a kereskedelmi vállalatok szinte minden esetben végeznek valamilyen raktározási–tárolási és az ehhez szervesen kapcsolódó készletgazdálkodási tevékenységet, így alapvető feladata a raktározási és a készletgazdálkodási tevékenységgel kapcsolatos feladatok tervezése, szervezése, irányítása és ellenőrzése,

· amennyiben a kereskedelmi vállalat rendelkezik saját járműparkkal, és az áruelosztást saját járműveivel végzi, akkor a teljes külső szállítással kapcsolatban felmerülő tervezési, szervezési, irányítási, ellenőrzési feladatok is a vállalat belső hatáskörébe tartozhatnak.

A szolgáltató vállalatok közreműködését a következőkkel jellemezhetjük:

· az áruelosztási folyamatban többfajta szolgáltató vállalat vehet részt, hiszen manapság a „logisztikai szolgáltatók korszakában” élünk, továbbá az ipari és kereskedelmi vállalatok is közkedvelten „adják ki a kezükből” (outsourcing-olják) a különböző költséges logisztikai tevékenységeket (pl. raktározás, anyagmozgatás, fuvarozás stb.)

· az áruelosztási rendszerekben túlnyomórészt olyan szolgáltató vállalatokkal dolgoznak együtt az ipari és kereskedelmi vállalatok közkedvelten, amelyek integrált logisztikai szolgáltatások nyújtására képesek, különös tekintettel a fuvarozási szolgáltatásokra, ezért az áruelosztási folyamatokban széles körben kapnak szerepet különböző fuvarozó, szállítmányozó vállalatok.

Az értékesítési csatornák, a kereskedelmi folyamat elvi felépítése.


            KÖZVETLEN                                                 KÖZVETETT













1. ábra: Az értékesítési csatornák kialakítása

Az 1. ábrán azok az alapvető értékesítési módok láthatók, amelyek bemutatják, hogy az ipari vállalatok által előállított késztermékek milyen módon juttathatók el a fogyasztókhoz. Az ábra egy elvi felépítést szemléltet, amelyben az értékesítési folyamat egyes szegmenseinek alapvető kapcsolódási formái láthatók.

(1) Közvetlen értékesítési forma:

A késztermékek a fogyasztókig közbenső kereskedelmi lépcsők nélkül jutnak el. Az értékesítéshez nem vesznek igénybe az ipari vállalatok kereskedelmi vállalatokat, hanem közvetlen úton szolgálják ki a fogyasztókat. Ez a megoldás nem jelenti azt, hogy a teljes áruelosztási folyamat megvalósítása érdekében nem vehetnek igénybe más vállalatokat. A fogyasztók felé a kapcsolatot az áruszállítási láncok jelentik, amelyeknek az elosztási folyamathoz szabott vertikális (raktározási lépcsők száma) és horizontális (raktározási lépcsőkön belül alkalmazott raktárak száma) „kiterjedése” lehet. Az áruszállítási folyamat megvalósításában, a disztribúciós lánc vertikális és horizontális kialakításában – amennyiben az áruterítést nem a termék-előállító vállalat végzi – szolgáltató vállalatok vehetnek részt. Ezek a szolgáltató vállalatok a fentiekben meghatározott módon más és más (pl. raktározási, szállítási stb.) funkciót tölthetnek be az elosztási rendszerben. Ebben a formában a disztribúciós struktúra egészen a fogyasztókig terjed ki. Az áruelosztási rendszer vertikális és horizontális felépítésével a későbbiekben bővebben is foglalkozunk.

(2) Közvetett értékesítési formák:

Az értékesítés lebonyolítása kereskedelmi vállalatok közbeiktatásával történik. Mind az egylépcsős, mind a kétlépcsős, mind a háromlépcsős folyamatra igaz a közvetlen értékesítési formánál leírt jellemzés, miszerint az áruszállítási folyamat megvalósításában, a disztribúciós lánc vertikális és horizontális kialakításában – amennyiben az áruterítést nem a termék-előállító vállalat végzi – szolgáltató vállalatok vehetnek részt. A közvetett értékesítésnek alapvetően a következő három formáját különböztethetjük meg:

a.) Egylépcsős forma:

A késztermékek a fogyasztókhoz történő eljuttatásának folyamatában az ipari vállalatok egy kiskereskedelmi értékesítési lépcsőt vesznek igénybe. Ebben a formában a disztribúciós struktúra a kiskereskedőkig terjed ki, hiszen a termékekhez a fogyasztók a kiskereskedők által kialakított értékesítési rendszerekben (boltok, áruházak stb.) jutnak hozzá.

b.) Kétlépcsős forma:

A késztermékek a fogyasztókhoz történő eljuttatásának folyamatában az ipari vállalatok egy nagykereskedelmi és egy kiskereskedelmi értékesítési lépcsőt vesznek igénybe. Ebben a formában a disztribúciós struktúra két részből tevődik össze, az egyik rész a termelő vállalat és a nagykereskedelmi vállalatok, a másik pedig a nagykereskedelmi és a kiskereskedelmi vállalatok közötti kapcsolatot képzi le. A termékekhez a fogyasztók a kiskereskedők által kialakított értékesítési rendszerekben (boltok, áruházak stb.) jutnak hozzá.

c.) Háromlépcsős forma:

A késztermékek a fogyasztókhoz történő eljuttatásának folyamatában az ipari vállalatok egy szak-nagykereskedelmi, egy nagykereskedelmi és egy kiskereskedelmi értékesítési lépcsőt vesznek igénybe. Ebben a formában a disztribúciós struktúra három részből tevődik össze, az első rész a termelő vállalat és a szak-nagykereskedelmi vállalatok, a második rész a szaknagykereskedelmi és a nagykereskedelmi vállalatok, a harmadik rész pedig a nagykereskedelmi és a kiskereskedelmi vállalatok közötti kapcsolatot képzi le. A termékekhez a fogyasztók a kiskereskedők által kialakított értékesítési rendszerekben (boltok, áruházak stb.) jutnak hozzá.

Az elosztási rendszerek vertikális és horizontális felépítése

Az elosztási rendszerek vertikális és horizontális felépítése a termék-előállítási és felhasználási helyek távolságának és térbeli kiterjedtségének („szórtságának”) függvénye lehet. Minél távolabb helyezkednek el a termék-előállítási és felhasználási helyek egymástól, annál bonyolultabb, összetettebb szállítási láncokat alkalmazhatnak a folyamatban, ez pedig a disztribúciós rendszer vertikális és horizontális felépítésének a bonyolódását vonhatja maga után. 

Egy elosztási folyamat vertikális és horizontális felépítését úgy határozhatjuk meg, hogy az elosztási logisztikai szinteket, és az ezeken a szinteken elhelyezkedő logisztikai egységeket határozzuk meg.

Egy elosztási folyamat vertikalitási számát, az elosztásban résztvevő logisztikai szintek száma adja meg.

Pl.:
1-belföldi áruforgalmi központok (ha van további belföldi értékesítési lánc)


2-fogadó országok áruforgalmi központjai


3-nagykereskedelmi vállalatok


4-kiskereskedelmi vállalatok

Ebben az esetben a folyamat vertikalitási száma 4

Egy elosztási folyamat horizontalitási számát, a fenti elosztási szinteken elhelyezkedő központok, illetve vállalatok száma határozza meg.

(Mindezek könnyebb megértése érdekében az internetes segédanyag kereskedelmi logisztika, 7-8 oldalán lévő ábrákat nézzétek meg!)

A raktározás technológiai és készletgazdálkodási (stratégiák) jellegű kérdései.

(Bár a raktározás egyértelműen költségnövelő tényező, mégis szükség van raktárak alkalmazására a logisztikai folyamatok lebonyolítása során, hiszen pótolhatatlan szerepet töltenek be a termelés és a felhasználás között térben és időben jelentkező sztochasztikus ütemkülönbségek áthidalásában.)

A technikai eszközrendszer és a létesítmények megfelelő megválasztása a konkrét tárolási – raktározási feladat ismeretében lehetséges. A feladatot az határozza meg, hogy milyen az áruk fizikai állapota, egyéb különleges sajátossága, mekkora a tárolandó árumennyiség és milyen az áruk összetétele, az árukat mennyi ideig kell tárolni, hol biztosított a tárolásra a hely, továbbá milyen egyéb különleges követelményt kell szem előtt tartani.

	Fizikai állapot:

· darabáru

· ömlesztett árú

· folyékony áru

· gáznemű áru


	Sajátosság

· alak 

· méret 

· térfogat

· egyéb
	Tárolandó mennyiség

· készlet

· fajtaszám

· cikkszám
	Tárolási mód

· raktár

· tároló

· hombár

· tartály


A tárolási technológia függ:

· a tárolási egységektől,

· az anyagmozgató rendszertől,

· és a tárolási rendszertől.

	Tárolási egységek:

· egyedi áruk

· egységrakományok
	Tárolási rendszerek:

· állvány nélküli tömbös

· állvány nélküli soros

· soros állványos

· be- ill. átjárható állványos

· utántöltő állványos

· gördíthető állványos
	Anyagmozgató rendszerek:

· kézi vagy eszközös

· targoncás

· darus

· állvány kiszolgáló gépes


A raktárak a fent bemutatott technikai (műszaki) háttérrendszer segítségével az ellátási folyamatban áramló különböző anyagok (áruk) hosszabb-rövidebb idejű tárolására alkalmasak, ezáltal különböző árucikkekből különböző mennyiségű készlet felhalmozására képesek. Az előbb említett tulajdonságuk által a raktárak, illetve a belőlük képződő raktározási láncok képesek az ellátási láncban zajló folyamatok mennyiségi és időbeli szabályzására. A raktárak ellátási láncban betöltött funkciójuktól függően a folyamatrendszerben más és más szerepet tölthetnek be, ezáltal más és más módon avatkozhatnak bele az ellátási – termelési – elosztási rendszerek működésébe. 

A korszerű logisztikai filozófiák kifejlődésének egyik meghatározó tényezője az egyre növekvő piaci verseny. A fejlett logisztikai szemléletmódok elterjedésével a raktárak szerepe a logisztikai folyamatban az utóbbi évek során meglehetősen átértékelődött. A készletek és az átfutási idők csökkentése, illetve a rugalmasság növelése lett az elsődleges szempont. Ezek tulajdonképpen egymásnak ellentmondó dolgok, így az optimum megkeresése igen bonyolult feladat lehet. 

A készletek tartásának szükségességét az érték-előállítási folyamat két fő tulajdonsága indokolja:

· az érték-előállítás társadalmi munkamegosztás keretei között jön létre, ez pedig az érték-előállítási folyamat szakaszoltságát eredményezi,

· az értékalkotási láncban a gazdasági folyamatok irányítására az áru- és pénzviszonyokat használják fel, ezek kapcsolják össze az elkülönült érték-előállítási szakaszokat.

A társadalmi munkamegosztás és a piaci alkalmazkodás igénye együttesen adja meg a készlettartás szükségességét, és a készletek is egyszerre szolgálják a termelési, áruforgalmi folyamatok stabilitásának biztosítását, valamint a piaci alkalmazkodást. Ezekben a folyamatokban a készletek kettős jelleggel bírnak, fizikai és gazdasági (érték) mivoltuknak egyaránt van közgazdasági jelentőségük.

Így tehát a készletgazdálkodás végső célja az ellátási – termelési – elosztási folyamatok stabilitásának biztosítása, attól az érdektől vezérelve, hogy ennek a stabilitásnak a segítségével a készletezés járuljon hozzá az egész gazdasági rendszer optimális működéséhez.

Ahogy azt korábban láthattuk, a készletezési rendszerben a szabályozó „eszköz” szerepét a rendelés tölti be, ezért a következő két kérdésre adott válasz jellege, típusa határozza meg a szabályozási folyamat specifikumát, a készletgazdálkodás mechanizmusát, vagyis hogy

1) mikor és

2) mennyit rendeljen az illető döntéshozó?

Az időpont (mikor) kérdésére adható két válasz:

· a rendeléseket rögzítetett időközönként (t) kell feladni, vagy

· a készletutánpótlásról akkor döntünk, amikor a készletszint valamilyen meghatározott minimális érték (s) alá csökken.

A rendelési tétel (mennyit) nagyságára vonatkozó két lehetőség:

· a rendelési tétel nagysága egyértelműen előre rögzített (q), vagy

· a rendelés olyan volumenre szóljon, hogy a beérkezés után a készlet egy előre meghatározott maximális szintet (S) érjen el.

A készletgazdálkodási stratégiák a fentiek értelmében ezeknek a válaszoknak a lehetséges kombinációi. Ilyen módon tehát elvileg lehet beszélni (t, q), (t, S), (s, q), (s, S) készletgazdálkodási stratégiákról, amelyek jelölésére az egyes mechanizmusok szabályozó paramétereit használják fel. (Az egyes stratégiák elvi működését az internetes segédanyag, kereskedelmi logisztika 28. Oldalán a 19. Ábra szemlélteti érdemes áttekinteni!)
B. 4
Az áruszállítási rendszerek jellemzése, helye, szerepe az ellátási láncban

(Az áruszállítási rendszerek fő feladatai, az áruszállítási feladatok főbb jellemzői, az áruszállítási feladatok csoportosítása)

Az áruszállítási rendszerek feladatai.

Az áruszállítási rendszerek fő feladata az alap-, a segéd-, az üzemanyagok, a félkész- és késztermékek, valamint a hulladékok (röviden: áruk) helyváltoztatása a kitermelés, a termelés, a felhasználás és a hulladékfeldolgozás helye között; azaz az ún. külső szállítás a különböző kitermelő, termelő, értékesítő vállalatok, vállalkozók telephelyei, vagy - több telephellyel rendelkező vállalatok, vállalkozások esetében - a vállalat, vállalkozás különböző telephelyei között.

Az áruszállítási feladatok főbb jellemzőit meghatározó tényezők:

· a szállítandó áruk, szállítási egységek jellemzői;

· az egyszerre szállítandó árumennyiségek (küldemények) nagysága;

· a fel- és leadóhelyek egymáshoz viszonyított földrajzi elhelyezkedése, a szállítási távolság nagysága;

· a szállítások rendszeressége (gyakorisága);

· a szállítások időtartamával, időpontjával kapcsolatos kötöttségek;

· a szállítási feladatok végrehajtásában közreműködők;







(A fuvaroztató tehát olyan magánszemély, vagy gazdasági egység, amely saját fuvareszközzel általában nem rendelkezik, ezért a szállítási feladatokat külső vállalkozás(ok) igénybevételével végezteti el.

A fuvarozó (közlekedési vállalat, illetve magánvállalkozó) olyan magánszemély, vagy gazdasági egység, amely saját fuvareszközzel rendelkezik, és más tulajdonát képző árukat juttat el szerződéses jogviszony keretében, fuvardíj ellenében a feladási hely(ek)ről a rendeltetési helye(ek)re. A közhasználatú fuvarozók szolgáltatásait fuvardíj ellenében bárki igénybe veheti.

A szállítmányozó (speditőr) a saját nevében a megbízója számlájára vásárolja meg a fuvarozási és az áru továbbításához szükséges egyéb szolgáltatásokat. Arra vállalkozik, hogy az árutovábbítást a feladó hely(ek)ről a rendeltetési hely(ek)re a mindenkori piaci helyzetnek megfelelően a megbízója szempontjából minél hatékonyabban megszervezze. A szállítmányozó tulajdonképpen árutovábbítási szakismeretét, piacismeretét és kapcsolatrendszerét értékesíti. 

PARITÁS = a szállítmányozási gyakorlatban valamilyen földrajzi pontot jelent.

(1) Teljesítési hely paritás: az a földrajzi pont, ameddig az árut eljuttatva az alapkereskedelmi szerződés teljesítettnek tekinthető. Lényegét tekintve ezen a ponton kerül az áru az eladó tulajdonából a vevő tulajdonába.

(2) Fuvarparitás: eddig a földrajzi pontig a feladó, ettől kezdve pedig a címzett viseli a fuvarozással kapcsolatos költségeket. 

Attól függően, hogy a két paritási pont fizikailag (földrajzilag) azonos vagy nem, beszélhetünk egypontos, illetve kétpontos paritásokról.)

(Szállítási láncok, forgalomszervezési megoldások, szállítási hálózat típusok, és a csomópontok típusai)

A szállítási láncok

Az áruszállítási rendszerek hozzák létre a feladók és a címzettek (a fel- és leadóhelyek) közötti áruáramlási kapcsolatot. Egymással műszaki és szervezési szempontból összekapcsolt (összehangolt) rakodási, szállítási és esetenként tárolási (röviden RST) folyamatok mennek végbe, annak érdekében, hogy a feladó és a címzett (a fel- és leadóhely, vagy általánosabban fogalmazva a forrás és a nyelő) közötti áruáramlás megvalósuljon. A szállítási rendszerekben közvetlen és összetett szállítás különböztethető meg.

Közvetlen (egytagú) szállítás esetében egy szállítójárművel azonos szállítópályán végzik a szállítást, az áru átrakásának igénye nélkül (pl. a feladó és a címzett telephelye közötti közúti vagy vasúti szállítás; az utóbbinak nyilvánvalóan az a feltétele, hogy mind a feladó, mind a címzett telephelye iparvágány kapcsolattal rendelkezzen). Ezt szemlélteti a 2. ábra.



                                                    J,P                      Közvetlen szállítás                                                                  

                                                                                sematikus ábrája

Összetett (többtagú) szállítás esetében több szállítójárművel, különböző szállítópályákon végzik a szállítást, rendszerint több közlekedési alágazat működik együtt a szállítási feladat végrehajtásában (szállítási lánc alakul ki):

(a) hagyományos megoldású esetben közvetlenül az árukat (vagy az árukból képzett egységrakományokat, pl. rakodólapos egységrakományokat) rakják át egyik szállítójárműből a másikba;

(b) az un. kombinált szállítás esetében az árut tartalmazó zárt konténereket, vagy magát a szállítójárművet, -eszközt rakják át az egyik szállítójárműből a másikba, vagy az egyik közlekedési alágazat szállító járműve gördül fel-, illetve le (úszik be-, illetve ki) a másik közlekedési alágazat szállító járművére(-be).

Az összetett szállítást végző szállítási láncok rendszerint háromtagúak. A feladóhely és a távolsági szállítás kezdőpontja, valamint a távolsági szállítás végpontja és a leadóhely közötti szállítást, azaz a fel- és elfuvarozást közúton, míg a távolsági szállítást vasúton vagy vízi, esetleg légi úton végzik. Nagy távolságra történő interkontinentális, nemzetközi szállításoknál több- (négy vagy öttagú) szállítási láncok is előfordulhatnak: pl. közúti felfuvarozás → vasúti szállítás → tengeri szállítás → közúti elfuvarozás). A két tipikusnak tekinthető összetett szállítási lánc elvi vázlatát a 3. ábra szemlélteti.


                                                                         J1,P1              J2,P2             J3,P3


                                                                          J1,P1             J2,P2             J3,P3


4. ábra: Az összetett szállítás sematikus ábrái

Az áruk helyváltoztatását megvalósító elemek, az áruszállító járművek, a mindenkori szállítási igényektől függően a következő forgalomszervezési megoldásokról beszélhetünk:

Közvetlen forgalomról akkor beszélünk a feladási és a rendeltetési hely között, ha a feladott küldeményeket ugyanabban a járműben továbbítják, és a szállítás közben a jármű rakománya sem változik (közben nem adnak fel-, illetve le küldeményeket).

Vonali forgalom esetén ugyancsak változatlan marad a szállítójármű a szállítás teljes időtartama alatt, de bizonyos közbenső állomásokon (kikötőkben, pályaudvarokon stb.) újabb küldeményeket adhatnak fel, illetve egyes küldeményeket leadhatnak.

A gyűjtő forgalomban szállítás közben csak újabb küldeményeket adnak fel, az elosztó forgalomban pedig csak küldeményeket adnak le. Ebben az esetben a szállítás kezdő- és végpontja gyakran azonos.

Az áruforgalmi csomópontok típusai

Áruforgalmi központok (ÁFK), a gazdasági régiók kapui:  

Egy adott gazdasági régióra vonatkoztatott befelé és kifelé irányuló koncentrált áruforgalmi igények központi gyűjtőhelyei. Olyan kedvező közlekedési kapcsolatokkal rendelkező központi telephelyek, ahol közlekedési és más logisztikai szolgáltató vállalatok működnek együtt áruszállítási és más logisztikai szolgáltatások nyújtása érdekében.

Áruforgalmi alközpontok (ÁFAK) a gazdasági régiónkon belüli körzetek kapui: 

Egy adott gazdasági régión belüli körzetre vonatkoztatott befelé és kifelé irányuló koncentrált áruforgalmi igények központi gyűjtőhelyei. A koncentrált áruforgalmi igények keletkezési helyének közelében (pl. ÁFK-tól távol eső kis- és középvárosokban, vagy ipari centrumok közelében) létesítik, sok esetben a város áruellátó bázisát képző ún. city termináli funkciót láthatnak el (a city logisztikai projektek központi raktára).

Logisztikai szolgáltató központ (LSZK):

Elsődleges funkciója mikro- és metalogisztikai rendszerek működtetése.

Illetve:

Áruforgalmi (árufogadó) zsilipek (ÁFZS), a körzeteken belüli üzletközpontok, belvárosi áruházak és boltok kapui: 

Lehetővé teszik az éjszakai, illetve nyitvatartási időn kívüli árufogadást, az áruk viszonylag rövid idejű átmeneti tárolását, és az innen kis távolságra lévő, esetenként nehezen megközelíthető üzletekbe való árukiszállítás környezetbarát megoldását. Innen a kiskereskedők vagy maguk szállítják el az árut saját korszerű tehergépjárműveikkel, vagy pedig logisztikai szolgáltatót bíznak meg az áruutántöltéssel.
A szállítási hálózatok

Az áruszállítási hálózatok alapvetően decentralizált és centralizált formában valósíthatók meg. A két rendszer közötti alapvető különbségek arra vezethetők vissza, hogy a decentralizált struktúrában nincs egy kitüntetett központ, amelyből és amelybe az áruforgalmi áramlatok mindenkoron kiindulnak és megérkeznek, hanem jellemzően minden, vagy majdnem minden szállítási csomópont között közvetlen kapcsolat van. A két hálózati forma jellemzése az alábbiakban megtalálható.

Decentralizált hálózatok főbb jellemzői:

· közvetlen kapcsolat minél több csomópont között,

· kevesebb rakodási folyamat, művelet,

· csomópontok közötti nagy forgalom esetén előnyös,

· csomópontok közötti kétirányú forgalom esetén előnyös.

Centralizált hálózatok főbb jellemzői:

· szállítások a központi csomópontba, illetve a csomópontból történek ezáltal kevés a közvetlen szállítások aránya,

· több a rakodási folyamat, művelet,

· csomópontok közötti kisebb forgalom esetén előnyös,

· csomópontok közötti egyirányú forgalom esetén előnyös,

· jellemzője a rakományok a kisebb küldemények összefogása, ezáltal a járművek jobb kihasználása.

A két hálózati forma összehasonlítása egzakt matematikai algoritmusok segítségével történhet. Ezek fő jellemzője, hogy az összehasonlításhoz a hálózatokat matematikai formában leképző ún. hálózati gráfokat, különböző mátrixokat, és az ezekből különböző számítások útján képzett költségstruktúrákat használják fel.

Az áruszállítási rendszerek jellemzése közlekedési alágazatok szerint

Vasúti áruszállítás.

A vasúti áruszállítás elsősorban nagy árumennyiségek (tömegáruk) viszonylag nagy távolságra való továbbítására alkalmazható előnyösen. A vasúti áruszállítás hagyományos, vagy kombinált forgalomban történhet.

Főbb előnyei:

· viszonylag független a külső környezeti (pl. időjárási) hatásoktól;

· a közúti szállításhoz képest kisebb a szállítás fajlagos energiaigénye;

· szinte minden árufajta szállítását lehetővé teszi a vasúti kocsi típusok széles választéka;

· a közúti szállításhoz képest kisebb a környezetkárosító hatása;

· előre jól kalkulálható a tarifarendszer.

Főbb hátrányai a kötött pályából származóan:

· viszonylag hosszú az áruk eljutási ideje;

· viszonylag kicsi a hálózatsűrűsége, ha a feladó és/vagy a címzett nem rendelkezik iparvágány-kapcsolattal a vasúti szállításhoz kapcsolódóan közúti el- és felfuvarozásra, az áru átrakására, esetleg közbenső tárolására van szükség;

· viszonylag nagy dinamikus igénybevételek érhetik az árukat, különösen a vasúti kocsik tolatása közben;

· kevésbé rugalmas alkalmazkodóképesség a fuvaroztatói igények változásaihoz.

Közúti áruszállítás.

Bár a közúti áruszállítás elsősorban a viszonylag rövid távú helyi és körzeti (regionális)

forgalomban gazdaságos, számos előnye miatt azonban a távolsági (belföldi és nemzetközi)

forgalomban is gyakran alkalmazzák.

Főbb előnyei:

· a legsűrűbb vonalhálózattal rendelkezik, a járművek gyakorlatilag mindegyik fuvaroztató telephelyét közvetlenül ki tudják szolgálni, ami háztól házig fuvarozást tesz lehetővé, így nincs szükség az áruk szállítás közbeni átrakására, minimálisra csökkenthetők a csomagolási ráfordítások, kisebb a dézsmálási veszély;

· viszonylag rövid az áruk eljutási ideje;

· szinte minden árufajta szállítását lehetővé teszi a szállítójárművek széles választéka;

· nagymértékű alkalmazkodóképesség a fuvaroztatók igényeihez (pl. a járműkiállítás időpontja), illetve azok változásaihoz;

· viszonylag kicsik a szállítás közbeni áruigénybevételek és az ebből származó árukárok;

· rugalmas a szerződéskötés és a tarifakialakítás.

Főbb hátrányai:

· nagymértékű függőség a kü1ső környezeti hatásoktól, illetve az előre nem látható, nem tervezhető eseményektől, az időjárási hatásoktól, a forgalmi viszonyoktól (pl. várakozás a nemzetközi határátkelőhelyeken, városi forgalmi dugókban, közúti balesetek miatt);

· a vasúti szállításhoz képest nagyobb a szállítás fajlagos energiaigénye és környezetszennyező, illetve károsító hatása (zajterhelés, kipufogó gázok);

· egyszerre nagy árumennyiség továbbítására csak korlátozottan alkalmas, mivel a járművek hossza korlátozott;

· a többi közlekedési alágazathoz képest leginkább élőmunka-igényes és leginkább balesetveszélyes;

· útvonal korlátozások, hétvégi szállítási tilalmak korlátozhatják;

· a nemzetközi forgalom az egyes országok kölcsönös megállapodásán alapuló engedélykontingensekhez kötött.

Vízi áruszállítás.

A vízi áruszállítást elsősorban tömegáruk nagy távolságra történő továbbítására célszerű igénybe venni akkor, ha az áruk eljutási ideje viszonylag hosszú lehet. A vízi áruszállítás lehet belvízi vagy tengeri aszerint, hogy a szárazföldön belüli vízi utakon (folyókon, tavakon, csatornákon) vagy a tengeren valósul meg.

Főbb előnyei:

· a többi közlekedési alágazathoz képest a legkisebb a szállítás fajlagos energiaigénye, ezért viszonylag olcsó, így a belvízi hajózás a vasút fő versenytársát jelentheti a tömegáru-szállítás területén;

· a többi közlekedési alágazathoz képest a legkisebb a környezetkárosító hatása;

· minden árufajta szállítására alkalmas;

· díjszabásai viszonylag rugalmasak.

Főbb hátrányai:

· viszonylag hosszú az áruk eljutási ideje;

· a feladó és a címzett közötti közvetlen szállítási kapcsolatok kialakítására nem alkalmas, az áruk közúti és/vagy vasúti felfuvarozására és ebb81 következően többszöri átrakására és esetleg közbenső tárolására van szükség;

· a szállítási határidők átlagos időjárási viszonyok mellett betarthatók, de akadályozó tényezőt jelenthet pl. a túl magas vagy a túl alacsony vízállás, vagy téli időszakban a befagyás, illetve jégzajlás;

· a többi közlekedési alágazathoz képest - különösen tengeri áruszállítás esetén – a legnagyobbak a szállítás közbeni áruigénybevételek (a mechanikai hatások mellett jelentősek lehetnek pl. a klimatikus hatások okozta igénybevételek is), ezért fokozott figyelmet kell fordítani az ilyen igénybevételekre érzékeny áruk csomagolására. Az ún. tengerbiztos csomagolások viszont jelentős költségtöbbletet okozhatnak.

Légi áruszállítás.

A légi áruszállítást elsősorban akkor célszerű igénybe venni, ha kis mennyiségű, tömegegységre nagy értékű árukat kell nagy távolságra, sürgősen eljuttatni. Ilyen áruk pl. a gyorsan romló áruk (pl. primőr gyümölcsök, zöldségek, vágott virág), az élő baromfi (pl. naposcsibe) sürgősen beszerzendő pótalkatrészek, gyógyszerek, ékszerek, szőrmék stb.

Főbb előnyei:

· nagy szállítási távolságok esetén viszonylag rövid az áruk eljutási ideje. Az IATA (International Air Transport Association = Nemzetkőzi Légifuvarozási Szövetség) megállapításai szerint a légi áruszállítás előnye a közúti és a vasúti áruszállítással szemben már 800 km-es szállítási távolság fölött érvényesül;

· a többi közlekedési alágazathoz képest viszonylag kicsik az árukat érő igénybevételek, ezért viszonylag kicsi a csomagolás költségigénye is;

· a szállítási határidők betartását egyedül a szélsőséges időjárási viszonyok zavarhatják.

Főbb hátrányai:

· csak az áruk egy bizonyos köre esetén vehető számításba. Általában kiesnek a légi áruszállítás köréből az ömlesztett tömegáruk, valamint a nagytömegű, terjedelmes darabáruk. Viszonylag széles a légi szállításból kizárt áruk köre is, ilyenek pl.: a gyúlékony anyagok, a robbanóanyagok, a lőfegyverek és lőszerek, a radioaktív anyagok, a sűrített gázok, a mérgek és mérgező hatású anyagok, valamint az oxidáló vagy korrózióra hajlamos anyagok;

· az áruk repülőtérre való fel-, illetve elfuvarozására és emiatt gyakran többszöri átrakására, átmeneti tárolására van szükség, ami jelentős mértékben megnövelheti az áruk eljutási idejét. Az áruk eljutási idejének gyakran mindössze 10 %-át teszi ki a tulajdonképpeni légi szállítás időigénye;

· a többi közlekedési alágazathoz képest a legnagyobb a szállítás fajlagos energiaigénye, ezért viszonylag magasak a fuvardíjak;

környezetvédelmi szempontból kedvezőtlen lehet a zajhatás, különösen akkor, ha a repülőtér lakott terület közelében van. A légi áruszállításban nem lehet a felszíni szállításnál bevált konténereket és rakodólapokat alkalmazni, mert sem a tömegük, sem a méreteik nem igazodnak a speciális követelményekhez. A légi konténerek tömeg/térfogat arányszámát a felszíni szállításnál alkalmazott konténerekéhez viszonyítva a felére vagy harmadára kell csökkenteni, így könnyű szerkezetű, speciális konténerek kialakítása vált szükségessé. Követelmény az is, hogy legalább 100-150 alkalommal legyenek ezek a konténerek felhasználhatók.
B. 5
Az informatika szerepe a logisztikai rendszerek üzemeltetésében

A logisztikai rendszerekbe kapcsolódó vállalatok. A vállalatoknak alapfeladatuk ellátásához és a folyamatos működésük fenntartásához nagyszámú külső kapcsolatot kell kialakítaniuk. E kapcsolatok nem korlátozódnak a fizikai, anyagáramlási kapcsolatokra, hanem meghatározó szerepet játszanak a végrehajtásban érintett logisztikai lánc tagjai (beszállítók, alvállalkozók, kereskedelmi vállalatok, fuvarozó, és szállítmányozó vállalatok, felhasználók, fogyasztók) közötti közvetlen információs kapcsolatok is. A feladatok logisztikai rendszerben való kezelése ugyanis azt jelenti, hogy a külső hatásokat, feltételeket figyelembe véve kell tervezni, szervezni, irányítani az alapfolyamatokat.

Az információs rendszer értelmezése. A termelést, a raktározást, a szállítást, a felhasználást magukba foglaló bonyolult rendszerekben az irányítás feladata a térben szétszórt, fizikailag elválasztott vállalatok közötti együttműködés megteremtése, az alapfolyamati anyagáramlás célszerű megvalósítása. Ennek feltétele, hogy az alapfolyamatok alakulásáról és a hozzákapcsolódó anyagáramlási folyamatok jellemzőiről folyamatosan információk álljanak rendelkezésre.

Logisztikai információs rendszernek tekintjük tehát a logisztikai folyamatokhoz kapcsolódó célirányos helyzet leíró információkat, az információáramlatokat megvalósító technikai elemeket, az információk előállítását végző eszközöket, valamint a különböző felhasználói elemeket magába foglaló további összetevőket.

A logisztikai információs rendszerek kiszolgálására olyan adatfeldolgozó és kommunikációs eszközöket kell igénybe venni, amelyek minden résztvevő számára hozzáférhető információkat szolgáltatnak, ezt pedig csak egy jól kiépített kommunikációs hálózat teszi lehetővé. A megfelelő informatikai eszközökkel (egységes adatfelvétel, számítógépes hálózat, integrált adatbázis kezelő rendszer, összehangolt adatátvitel) egységes számítógépes kezelés valósítható meg, amelynek legfelső szintje az elektronikus adatcserén és a logisztikai adatbuszon alapuló virtuális vállalati szövetség kifejlesztése.

A logisztikai irányítási feladatok és kapcsolatrendszerük a 6.5 ábrán tekinthetők át.
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6.5 ábra. A logisztikai irányítási feladatok összefoglaló áttekintése

A logisztikai információs rendszer hálózatos kialakítása. A komplex logisztikai szoftverek a teljes ellátási láncot, a rendszer- és vállalati határok átlépésével fogják át az információk átvitele és feldolgozása területén. A logisztikai információs rendszerekben a megrendelés kezelés folyamatát – az alapanyagok belépésétől a késztermék elosztásig – áttekinthetően és rugalmasan kell kialakítani.

A logisztikai információs rendszerek működésének sajátossága, hogy egyidejűleg több felhasználó, a vállalatvezetés különböző funkcióiban használja ugyanazt az adatbázist. Ezzel nemcsak gyorsabbá, hanem egyúttal megbízhatóbbá is válik a funkciók működtetése. A diszpozíciós adatoknak az ellátási lánc mentén való intenzív cseréje lerövidíti az átfutási időket, csökkenti a készleteket és növeli a szolgáltatás színvonalát. A korszerű rendszer, az un. logisztikai adatbusz – megfelelő szoftverek esetében – a logisztikai rendszert tetszőleges partnerekkel képes összekapcsolni.

Az ECR (Efficient Consumer Response) egy olyan korszerű kommunikációs stratégia, amiben a megrendelésről és a végrehajtó rendszer állapotáról szóló valamennyi információt az értékalkotási lánc minden pontjáig megpróbálnak eljuttatni. A gyártók és a kereskedők egymás mellé vannak rendelve a végfelhasználó igényeit hatékonyabb kielégítése érdekében. Ezen keresztül valósul meg a teljes értékalkotási lánc optimalizálása.

Az ábra bal oldalán találhatóak szimulációs támogatást lehetővé tevő folyamatok, az ábra jobb oldalán a hálózati szolgáltatásokat kezelő, ellenőrző, a funkcionális működést lehetővé tevő programok. A legalsó szinten találjuk a logisztikai alapfolyamatokat. Ezek többnyire a vállalaton belüli anyagmozgatás során keletkező adatok kezelésére irányulnak. Az alapfolyamatok a rakodás, a szállítás és a tárolás. Az adatok mindig azon a helyen kerülnek rögzítésre, ahol keletkeznek. Az adatok rögzítése történhet vonalkódon, transzpondereken.

A következő szinten találhatók a különböző folyamatok követésére és az adatnyerésre készített rendszerek, ezek az áruk azonosítására alkalmas EAN, az adattovábbításra alkalmazott EDI és a helyzet meghatározásához szükséges GPS. Az információs áramlás vállalaton belüli intranettel vagy a világot átfogó internettel biztosított.

A harmadik részt az integrált vállalat irányítási rendszer képezi, amelyekben az adatok feldolgozását a központi adatbázis végzi, lekérhetővé és módosíthatóvá téve az adatokat. Az adatbázis kezeléséhez különböző modulok kapcsolódnak, amelyek különböző folyamatokat fognak át. A modulok közé tartozik többek között a pénzügy; az anyaggazdálkodás, az értékesítés, az elosztás, az ellátási lánc irányítás, a gyártásvezetés, a projektvezetés, a karbantartás, a minőség biztosítás és az emberi erőforrás. Az adatkezelés részét képezi az RDBMS, a rendszer törzsadat nyilvántartást végez. Minden adatra egy pointer mutat, amely egy törzsadatban van nyilvántartva. Ilyen adatok lehetnek a név, cím, elérhetőség. Az adatokban történ változásokat követi a rendszer. A beérkező adatok logikai ellenőrzését végzi az OLAP, például irreális rendelés esetén a rendszer felülvizsgálja, hogy van-e fedezet a folyószámlán. A ROLAP szoftver teljes egészében leírja a vállalat strukturális felépítését, például van-e logisztikai háttér, teherautók, egyéb tényezők. A Data Warehousing-on keresztül láthatja a felhasználó a létező adatokat, saját szempont szerint vizsgálhatja, a tárház eszerint végzi az adatok újratöltését és frissítését. A Data Mining – adatbányászat – során úgynevezett Drill Down – mélyfúrásokat – hajthatunk végre. Ezek lehetnek standardizáltak vagy felhasználó specifikusak, az adatok a keletkezési helyükig visszavezethetők, hiba esetén korrigálhatók.

A következő részt a vállalat vezetése által meghatározott operatív irányítás képzi. Az operatív irányítás kiterjed a készletgazdálkodás, a szállításszervezés a beszerzéstervezés és a rakodás területére. A logisztikai folyamat valamely elemét egy célfüggvény elérésének érdekében optimalizálják. Az optimalizálás meglévő adatbázisra támaszkodva operációkutatás alapján történik, részvizsgálatokra terjed ki, mivel matematikai alapon működik, így a logisztikai folyamat egészében nem vizsgálható. A részoptimalizálást az eredmények ésszel való elemzése és összevetése teszi lehetővé. A folyamatban a vállalatok és a felhasználó is részt vesz.

A folyamatok a fogyasztóorientált, ECR szemléletű komplex logisztikai szolgáltatásban teljesednek ki. A felső szint által meghatározott irányítási stratégiákkal, amely tartalmazza a szimulációs tervezéseket és a döntés-előkészítést. A szimuláció során a folyamatok virtuálisan vannak lefuttatva, alternatív lehetőségek meghatározásával vagy mutatószámok képzésével, amely a controlling vagy a VIR feladata. Ezek mellett egymástól független ellenőrző folyamatok is működnek. A partnerek közötti kapcsolatot a logisztikai adatbusz biztosítja.

Az ECR stratégia középpontjában az ügyfél áll. A folyamatos vizsgálatok kiterjednek az igény, az ellátás és az alkalmazott technológia oldalára. A vezérlőelv része a termékcikk gazdálkodás. A termékbevezetés optimalizálásánál vizsgálatokat végeznek hetente vállalati szinten, kéthetente nemzetközi szinten, havonta regionális szinten, ezekhez járul még hozzá az alkalmazottak szubjektív véleménye. A régióspecifikus kereslet elértő lehet.
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A logisztikai szoftverekkel elérhető versenyelőnyök növelhetők a korszerű információs- és adatátviteli technológia, különösképpen az adatbázis kezelés (RDBMS-Relational Data Base Managemente System = relációs adatbázis kezelő rendszer), az adatnyerés (ID-Identification = azonosítás), és az OLAP (On-line Analytical Processing = valósidejű elemző adatfeldolgozás) eljárásaival. Az ilyen rendszerekben az áruk tényleges szállítása előtt halad végig az információ a várható érkezési időpontról, a mennyiségről és a küldemény típusáról. A feladó a szállítandó árukról szóló adatokat távadat átviteli rendszeren, EDI segítségével vagy interneten közli a szállítóval. Az előjelentés alapján végezhető el a szállítások diszpozíciója, és a folyamatos adatfeldolgozás során a rakodási helyeken is tervezhetővé válik a rakodógép- és munkaerő szükséglet. Az egyéb raktározási és rakodási célpontokról, illetve a szükséges közbenső tárolási igényről tudomást szerez a rendszer. Az előjelentésnek ez a rendszere a további diszpozíciós tevékenységhez, és a munkaerő felhasználás tervezéséhez is támpontot nyújt egészen a címzetthez való kiszállításig. A számlázást és a szállítói szolgáltatónak való információ átadást is magában foglalja az adatfeldolgozó rendszer. A saját eszközzel lebonyolított szállításoknál járatszerkesztő programok tervezik meg a bejárandó útvonalakat.

A logisztikai rendszerekben található elemek nagy száma, kapcsolódásuk összetettsége és a rendszer sokrétű belső kapcsolatai legtöbbször nem teszik lehetővé az elemek számának és működési paramétereinek egzakt, analitikai eszközökkel való meghatározását, a rendszerek paramétereinek hagyományos eszközökkel való optimalizálását. Ugyanakkor a mai tervezési gyakorlatban egyre inkább jellemzővé válik az RST-folyamatok tervezésére fordítandó idő csökkentésének igénye. Ezért egyre növekvő szerepet kapnak azok a szimulációs programok, technikák, amelyek a valós folyamatok viselkedésének vizsgálatára alkalmasak.

Az integrált logisztikai információs rendszerek alkalmazásával elérhető gazdasági eredmények, fejlődési irányok. Az integrált logisztikai információs rendszerek, illetve az IT (Information Technology = információs technológia) korszerű megvalósításai versenyelőnyt jelentenek a teljes ellátási lánc folyamatában.

A várható legfontosabb eredmények a következőkben foglalhatók össze:

· a gyors és biztonságos termékazonosítás;

· a bejárási útvonalak optimalizálása;

· a raktár- és készletgazdálkodás újjászervezésével költségmegtaka-rítás;

· az ügyviteli ráfordítások jelentős mértékű csökkenése;

· a kézi adatbevitel kiküszöbölése;

· az áruk érkeztetése és kiszállítása közötti on-line párbeszéd kialakítása;

· jelentős termelékenységi növekedés;

· a munka végrehajtási körülményeinek javulása;

· a munkaerő képzettségi színvonalának emelkedése;

· a munkahelyi ügyviteli helyszükséglet csökkenése.

Az integrált logisztikai információs rendszerek fejlődési irányai sokrétűek. Ezek közül csak néhányat emelünk ki. Az adatnyeréshez, „az információs kincsek utáni kutatáshoz” ma már intelligens automatizált eszközök állnak rendelkezésre, mint pl. a neurális hálózatok vagy a bonyolult összefüggések többdimenziós megjelenítési lehetőségei. Ezek a járulékos elemzési segédeszközök hozzáférhetővé teszik a vállalati működés felszíne alatt rejlő adatok feltárását. Az olyan eszközök, mint pl. az adatbázis marketing, ma már a napi ügyvitel részét képezek, a jövőben pedig egyre több területen fognak megjelenni.

B. 6
Ismertesse a piac szegmentáció előnyeit, követelményeit, változóit! Célpiac választás és célpiaci stratégiák. A pozicionálás feltételei, újrapozícionálás. A piaci rés.

A piacszegmentáció olyan eljárás, amellyel a heterogén piacot (egy adott termék vagy szolgáltatás piacát) jól definiálható ismérvek szerint homogén részekre osztjuk. A piac szegmentálása az jelenti, hogy egy egészet felbontunk, és ezzel szeleteket vagy részeket hozunk létre (homogén részpiacokat képezünk).

A szegmens ill. szegmensek: a piac egyedi keresleti sajátosságait felmutató csoportok.

A piacszegmentáció követelményei:

· hasonló igények, motivációk a szegmensen belül

· az egyes szegmentumok közötti eltérés a lehető legnagyobb legyen

A piacszegmentálás előnyei

· A piaci igényekhez valóban igazodó termékeket, szolgáltatásokat állíthatunk elő, ill. értékesíthetünk 
· A marketing eszközöket (befolyásolás, meggyőzés) a legmegfelelőbben és legkisebb veszteséggel választhatjuk ki. 
· A pénzt és az erőfeszítéseket a számunkra legmegfelelőbb piacokra koncentrálhatjuk 
· Piaci réseket (fehér foltokat) fedezhetünk fel (extraprofit, versenyelőny)
Piaci rések: Olyan piacrészek, melyekben a nyilvánvaló vagy lappangó vásárlói igényeket a fennálló kínálat nem, vagy nem megfelelően elégíti ki. A cél az ilyen piaci rések felfedezése, melyekben valamit jobban tudunk csinálni, mint bárki más. 

Megnyilvánult piaci rések: Próbáljuk meg felfedezni az ún. manifesztálódott piaci réseket, amelyekben a nyilvánvaló vásárlói igényeket a fennálló kínálat egyáltalán nem elégíti ki, mert nincs senki, aki ilyen terméket vagy szolgáltatást a piacra vigyen.

Lappangó piaci rések: Próbáljuk meg felfedezni a latens piaci réseket, amelyekben a vásárlói igény még nem ismerhető fel világosan, vagy amelyekben a konkurens termékek fennálló kínálata még viszonylag gyenge.

Meglévő termékek új piaci résekben: Meglévő termékek újszerű alkalmazásával.

Egy termék reinkarnációja: Meg kell vizsgálni egy élettelennek vélt piacrész vagy termék feltámasztásával milyen esélyek adódnának.

Ökológiai piaci rések
Időszakos piaci rések
Kivételek a piacszegmentáláskor: Ha a piac túl kicsi ahhoz, hogy valamely kiszemelt részén a működés gazdaságos legyen, vagy ha nagyfogyasztók uralják a piacot, vagy egy márka uralkodó a piacon.

A fogyasztói piacszegmentálásának változói

Lehetnek: 
alapváltozók: velünk született


leíró változók: az adott szegmentum elérési lehetőségei

Alapváltozók:

Geográfiai(területi, földrajzi) ismérvek:

· Ország

· Tájegység

· Település mérete

· Lakóhely típusa

Demográfiai ismérvek:

· Nem

· Életkor

· Családnagyság/háztartásnagyság

· Családi életciklus stb.

Társadalmi-gazdasági ismérvek:

· foglalkozás

· képzettség (iskolai végzettség)

· jövedelem

· vagyoni helyzet stb.

Pszichográfiai ismérvek:

· társadalmi osztály

· életstílus (törekvő, ingadozó)

· személyiség (szorongó, társas, tekintélyelvű)

Magatartási ismérvek:

· indítékok (szokások)

· használói státus (nem használók, rendszeres használók)

· márkahűség

· termékekkel kapcsolatos attitűd (pozitív, közömbös, negatív)

Célcsoportképzés: az a folyamat, amikor a vállalat kiválasztja a számára megfelelő szegmentumot és az tevékenységének középpontjába állítja.

A kiválasztáshoz a következőket kell vizsgálni: -milyen az egyes szegmentumok mérete és jövőbeni növekedése

· milyen az egyes szegmentumok jövedelmezősége

· milyen és mennyi versenytárssal kell számolni

· melyek a vállalati célok és források

Termékpozícionálás: Egy adott piacon egy adott termék versenytársaihoz való viszonyának meghatározása és ennek a vevőben való tudatosítása. A pozicionálási feladat a következőket foglalja magában: 

· A potenciális versenyelőnyök meghatározása

· A legjobb versenyelőny kiválasztása

· A vállalat pozícionálási koncepciójának hatékony jelzése, tudatosítása a vevőkben.

Termékünk előnyös tulajdonságait háromféle módon tudatosíthatjuk.

1. Differenciálatlan vagy tömegmarketing alkalmazásával amikor a vállalat ugyanazt a terméket ugyanolyan módon kínálja valamennyi potenciális vevőnek. Ezt a stratégiát a homogén tömegáruk (élelmiszerek) esetén alkalmazzák.(sörétes puska elve) 

2. Differenciált marketinget alkalmazó vállalat a piac több szegmentumát kiszolgálja, s ezekhez különböző marketing-mixet alakít ki.(golyós puska elve) 

3. Koncentrált marketinget alkalmazó vállalat erőfeszítéseit a piac egy nagyobb (kiválasztott) szegmentumára összpontosítja 

B. 7
A fogyasztó és a szervezeti vásárló. A fogyasztói magatartást befolyásoló tényezők. A vásárlási folyamat, vásárlási szerepek, beszerzési helyzetek, a beszerzési központ, beszerzési szerepkörök.

Fogyasztók: azok az egyének és háztartások akik személyes szükségletre vásárolnak.

Vásárlói magatartástípusok: 

· racionális: tudatos magatartás

· szokásokhoz ragaszkodó: rutinszerűen viselkedő fogyasztó, lemond az újdonság kereséséről.

· impulzus magatartás: hirtelen hatásokra kialakuló pillanatnyi vásárlói döntés.

· szociálisan függő magatartás: a vásárló egy társadalmi csoport normáihoz igazodik.

Szükséglet: objektív eredetű hiányérzet, amely fiziológiai és pszichológiai természetű lehet.

Indítékok (motívumok): az indítékok aktiválják a szükségleteket, hogy cselekedjünk. A motívumok a szükségletek és a cselekvés között helyezkednek el. A motívumok eredete a szükséglet. A motívumok cselekvésre ösztönöznek, és irányíthatók, valamint csökkentik a feszültséget.

Igények és vágyak: a szükséglet kielégítés módjára utalnak.

A fogyasztói magatartást befolyásoló tényezők

A vásárlási szándék a vevő „fekete dobozában” keletkezik, de a környezeti és marketing ingerek, a fogyasztó társadalmi, kulturális, személyes és pszichológiai jellemzőinek hatására alakul és a vásárlási a folyamatok közben ért benyomások formálják.

Társadalmi-gazdasági környezet: A nemzetgazdaság működése hat a fogyasztói magatartásra a mindenkori infláció, a lakosság jövedelmi kategóriák szerinti rétegződése, az életkörülmények változása, az árak és árviszonyok, a demográfiai jellemzők, a tömegkommunikáció és a mindenkori divatirányzatok.

Kulturális jellemzők: Az emberi viselkedés tanult. A kultúrán belül fontos megemlíteni a szubkultúrákat amelyek közül a nemzetiségi, vallási, faji és földrajzi elhatárolódás a leglényegesebb. Rendkívül fontos a társadalmi osztályhoz való tartozás.

Társadalmi jellemzők: A referenciacsoportok azok a csoportok, amelyek az ember magatartására közvetlen vagy közvetett hatást gyakorolnak. A referenciacsoportok a fogyasztó magatartás- és életmódjára, énképére és viselkedésére hatnak. A család a legnagyobb befolyású referenciacsoport. Az orientációs család a szülőket jelenti, ahonnan a vásárló indítatását kapja, a saját család az általános vásárlási magatartást határozza meg. A szerepek és státuszok az ember különböző csoportokban betöltött pozícióját jelölik.

Személyes jellemzők: Ezalatt az életkor, a foglalkozást, a vagyoni-jövedelmi helyzetet, az életmódot, a személyiség jegyeket és énképet értjük.

Az életkor a megvásárolt termékek körére gyakorol domináns hatást, a foglalkozás részben a fogyasztás mennyiségére és összetételére hat közvetlenül részben az iskolai végzettség és betöltött pozíció következtében az értékrendet formálja. 

A vagyoni és jövedelmi helyzet a vásárló szabadságfokát határozza meg vagyis hogy mit és milyen áron vásárolhat meg.

Az életmód a fogyasztó beállítódását tükrözi. A személyiség az egyén pszichológiai jellemzőinek összessége, míg az énkép az egyénről alkotott komplex kép.

Pszichológiai jellemzők: A vásárlói döntéseket a motiváció, az észlelés, a tanulás és a beállítódás befolyásolja. 

A motiváció a szükséglet kielégítés során kap jelentőséget.

Az észlelés szerepe abban fejeződik ki, hogy a motivált egyén különbözőképpen értékeli (észleli) az adott szituációt. Az észlelés az érzékszerveken keresztül történik. Az észlelés az a folyamat, amely az információk osztályozását, rendszerezését és lefordítását foglalja magába

A tanulás az ember egész életét végigkísérő tevékenység, a folyamata különböző késztetések, ösztönzések, impulzusok, válaszok és megerősítések kölcsönhatásaként értelmezhetők.

A gondolkodásmód az egyén valamiről alkotott véleményt fejezi ki. Az attitűd az egyén tetszését vagy nem tetszését fejezheti ki.

A vásárlási folyamat:

· 1. szakasz: A probléma felismerésével kezdődik. Az igény felmerülhet belső vagy külső hatás alapján. 

· 2. szakasz: A vásárló elkezd érdeklődni a megvásárolandó termék iránt. Információgyűjtésbe kezd, amely történhet személyes források (család, barátok, munkahely), kereskedelmi források (reklám, kirakat, csomagolás), tömegkommunikációs források (reklám, prospektus), vagy tapasztalati források (termék kipróbálása) útján. 

· 3. szakasz: A kapott információkat rendszerezi, és értékeli. Értékeli a termék tulajdonságait, árát és fizetési feltételeket, a vevőszolgálat színvonalát, a márkákat. Majd felállítja a rangsorát a termékeknek.

· 4. szakasz: A vásárlási döntés. Beléphetnek olyan közbenső hatások amelyek elhalaszthatják vagy módosíthatják a vásárlást. Ilyenek a más személyek eltérő attitűdjei, a váratlan események, a visszariadás a vásárlással együtt járó kockázatoktól.

· 5. szakasz: A vétel után a termék használata közben derül ki a vevő elégedettsége. Ha a vevő elégedett, akkor számíthatunk ismételt vásárlásra.(vásárlás utáni magatartás)

Vásárlási szerepek, magatartástípusok

Vásárlási szerepkörök: 

· Kezdeményező: akitől elindul a vásárlási ötlet. 

· Tanácsadó: a végső döntést tanácsaival segíti. 

· Döntéshozó: dönt a vásárlás tényéről, a mennyiségről, a kereskedőről. 

· Vásárló: aki ténylegesen lebonyolítja a beszerzést. 

· Használó: aki fogyasztja, használja a terméket.

Magatartástípusok:

· Egyszerű vásárlási magatartásról akkor beszélünk ha a márkák között nincs különösebb verseny, fogyasztók döntéseiket gyorsan hozzák.

· Bonyolult vásárlási magatartásnál a különbség a márkák és a termék díja között van. Ilyenkor a vevő aktív informálódásba kezd.

· Disszonanciát csökkentő vásárlói magatartásnál a vásárló érdeklődése óriási, de a márkák között alig észlel különbséget.

· Változatosságot kereső vásárlói magatartás a márkák között jelentős különbséget felmutató vásárlási helyzeteknél van.

Szervezeti vásárlók: mindazok, akik nem saját szükségletre vásárolnak.

· ipari vevők: továbbfelhasználási céllal vásárolnak.

· viszonteladók: továbbértékesítési céllal vásárol (készterméket eladja)

· kormányzati piac vásárlói: közintézmény számára közpénzből vásárol.

Beszerzési helyzetek:

· Rutinszerű újravásárlásnál a beszerzési részleg újrarendeli az árut a jóváhagyott listán szereplő szállítóktól.

· Módosított újravásárlásnál a vevő változtatni akarja vagy a szállítót vagy a szállítási feltételeket. Ilyenkor a vevőnek alaposan vizsgálnia kell a beszerzési piacot.

· Új vásárlásnál a vevő először vásárol meg valamit, tehát a probléma újdonságfoka nagy, számos információt kell összegyűjteni.

Beszerzési központ: Mindazokat a személyeket és csoportokat jelenti, akik a beszerzés folyamatára valamilyen hatást gyakorolnak.

Beszerzési szerepkörök:

· Felhasználók: akik a terméket, vagy szolgáltatást igénybe veszik 

· Befolyásolók: akik a beszerzési döntésbe főleg műszaki, technológiai oldalról szólnak bele.

· Döntéshozók: azok a vezetők, akik jogkörrel rendelkeznek egy-egy termék vagy szállító kiválasztásáról dönteni.

· Jóváhagyók: azok, akik a döntéshozók javaslatait megerősítik. Ők többnyire tulajdonosok. 

· Vásárlók: akik a beszerzési részleg tagjaként lebonyolítják a tényleges vásárlásokat. 

· Ajtónállók: akik megakadályozzák, hogy valamely információ eljusson a beszerzési központ tagjaihoz. Pl.: portások, telefonközpontosok.

B. 8
A marketing menedzsment. Marketing stratégia és szervezet.

A marketing menedzsment az a tervezési és végrehajtási folyamat, melynek során a szervezet termékeinek és szolgáltatásainak fejlesztését, árainak kialakítását, értékesítésének megszervezését és eladásának ösztönzését a piaci környezettel és saját céljaival összhangba hozza.

Folyamata:

· Helyzetelemzés: A vállalkozás környezete összetett. A vezetők egyik legfontosabb feladata, hogy megkíséreljenek megbízható képet alkotni a piaci folyamatokról, azok várható alakulásáról. A jövő piacának előrejelzéséhez a jelenlegi piaci helyzet alapos ismerete szükséges. Menedzsment fő feladata: információk beszerzése, mely feladatot a marketing kutatás látja el. Meg kell állapítani, hogy hol tart a vállalat a vizsgált időszakban, fel kell tárni a vevők igényeit. Az információk szisztematikus gyűjtése és rendszerbe foglalása alapvető feltétele a helyes célmeghatározásnak, és a szükséges döntéseket ezek birtokában lehet jól és gyorsan meghozni.

· Marketing célok megfogalmazása: A megismert piaci helyzet figyelembe vételével a vezetőknek meg kell határozniuk, hogy a cég hová akar eljutni, mit akar elérni a jövőben. A marketing célok alapvetően a piacokra és a vállalkozás kínálatára irányulnak.

· Marketing stratégiák meghatározása: A marketing stratégia feladata, hogy a tervbe vett célokhoz vezető módszereket, eszközöket kijelölje. Fő irányelveket határoz meg a marketing eszközök, a költségvetési igények és a felhasználható források tekintetében. Figyelembe kell venni a cég és a versenytársak várható magatartását.

A marketing eszközök különböző helyzetekben alkalmazott kombinációját marketing mixnek nevezzük. McCarthy-féle csoportosítás (4P): termékpolitika (Product), árpolitika (Price), értékesítési politika (Place) piacbefolyásolás és promóciós politika (Promotion).

A vállalat termékpolitikai döntései magukban foglalják a terméktervezésre, választékra, formatervezésre, csomagolásra, márkapolitikára vonatkozó intézkedéseket. Az árpolitikába tartoznak a költségvizsgálatok, fogyasztói érzékenység elemzések, árstratégia és ártaktika elveinek meghatározása. Értékesítési politikán azon döntések összességét értjük, amelyek a termékeknek a fogyasztókhoz, ill. felhasználókhoz való eljuttatását biztosítják, és meghatározzák ennek útjait és módszereit. A marketingkommunikáció (promóció) fő célja a fogyasztók tájékoztatása, befolyásolása és meggyőzése a vásárlás érdekében. A hagyományos 4P Booms és Bitner szerint további 3P-vel egészül ki: emberi tényező (People), tárgyi elemek (Physical evidence), folyamat (Process). Az emberi tényező szerepe a szolgáltatási szférában különleges jelentőségű, a kedves, udvarias, jól képzett személyzet meghatározza a termék „élményszerűségét”. A különböző szolgáltatások más-más környezetet, tárgyi elemeket igényelnek. A szolgáltatási folyamat minőségének egyenletes fenntartása komoly szervezőmunkát igényel. A marketing mix eszközrendszerét hosszú- és rövid távú feladatok megvalósítása során egyaránt meg kell határozni, és ezeket össze kell hangolni. A marketing menedzsment fő kérdése: milyen célpiacokra, milyen időtávra milyen eszközkombinációt válasszon a célok elérése érdekében.

· Programok kialakítása: A marketing programok rövid távú feladatokat jelölnek ki. A stratégiához és az éppen adott szituációhoz igazodó intézkedéseket kell megfogalmazni. A programok a marketing mix eszköztárával dolgoznak.

· Végrehajtás, ellenőrzés: A feladatok végrehajtása és az azt követő ellenőrzés során kiderül tevékenységünk hatékonysága és eredményessége, azaz hogy a kitűzött célok megvalósultak-e. A piaci alkalmazkodás és befolyásolás alapfeltétele a rendszeres visszacsatolás. Az ellenőrzés feladata, hogy kitérjen a kitűzött célok és a ténylegesen megvalósult helyzet eltéréseinek okaira is, és fel kell vázolnia a „pályamódosításhoz” szükséges intézkedéseket is.

Marketing stratégiák

A marketing stratégia a marketing célok, az erőforrások és a piaci környezet közötti folyamatos összhangteremtés.

A stratégia típusai:

· Piacfedési stratégiák

· Teljes piaclefedés: minden piactípusra mindenféle termék

· Koncentráció: egy termékre vagy egy piacra koncentrálunk

· Piacspecializáció: egy piactípusra mindenféle terméket

· Termékspecializáció: egy terméket gyártunk minden piacra

· Szelektív (kiválasztó) specializáció: azokat a részeket választjuk ki, melyek tényleg vonzóak

· Piacválasztási stratégiák

· Behatoló: régi piacon új termékből többet

· Piacfejlesztő: régi termék számára új piac

· Termékfejlesztő: adott piacon új termék

· Diverzifikáló: új piac-új termék 

· Versenystratégiák

· Költségdiktáló: tartósan alacsony áron értékesít

· Differenciáló: a vevő a termékben rejlő plussz teljesítményért fizet többet

· Fókusz: egy termékre, szegmensre, területre koncentrál

· Pionír: időbeli elsőséget használja ki

· Szinergiára építő: cégek együttműködéséből, fúziójából származó előnyök

· Piaci részesedés szerinti stratégiák: védekező, támadó, követő, lemaradó.

· A nemzetközi stratégiák: etnocentrikus, policentrkus, regionális, geocentrikus.

A piacfedési stratégiák arra adnak választ, hogy egy piacra kilépő új cég ill. új terméket bevezető, innovációra koncentráló cég milyen termék- és piacvonalakat jelöljön ki magának.

Piacválasztási stratégiák

A növekedési stratégiákat a termék-piac mátrix alapján határozhatjuk meg.

Piacbehatoló stratégia: régi piacon a régi termékből kell többet eladni. Ennek a stratégiának 3 célcsoportja van. Mindhárom más-más marketing eszközöket igényel.

· A terméket eddig is fogyasztókat kell rávenni, hogy többet vegyenek a termékből

· A konkurens terméket fogyasztókat kell rávenni, hogy a mi termékünket vegyék

· Az eddig nem vásárlókat kell a vásárlásra ösztönözni

Termékfejlesztő stratégia: Adott piacon új termékkel jelenik meg a cég. Az új termék lehet módosított termék vagy újdonság.

Piacfejlesztő stratégia: régi termék számára keresünk új piacot. Földrajzi értelemben, új vevőkör lehet az új piac.

Diverzifikációs stratégia: Új piac-új termék kombináció. Legtöbb változás az eddigi piaci tevékenységhez képest.

Versenystratégiák:

· Költségdiktáló

· Differenciáló

· Fókusz

· Pionír

· Szinergiára épülő

A versenystratégia, amikor a cég versenyelőnyére építve határozza meg a stratégiáját.

· Költségdiktáló: a differenciálatlan piacra dolgozó cég valamilyen költségelőny birtokában tartósan alacsony áron képes megjelenni és ezzel kiszorítja vetélytársakat a piacról. A költségelőny többféle lehet: monopol beszerzési árak, állami szubvenció, fix-költségek alacsonyak…

· Differenciáló stratégia: arra az ártöbbletre épül, amit a vevő a termékben rejlő plusz teljesítményért még kifizet. A minőség, licenc, egyedi disztribúció, egyedi márka… van. A cég a részpiacra dolgozik.

· Fókusz stratégia: valamely termékre, piaci szegmensre vagy földrajzi területre koncentrál és azt teljes mértékben lefedi.

· Pionír stratégia: az időbeli elsőséget használja ki, a termék megjelenését, elosztási módot, technológiai újdonságot tekintve.

· Szinergiára épülő stratégia: a cégek együttműködéséből, fúziójából, stratégiai szövetségből származó előnyök kihasználására támaszkodik.

Piaci részesedés szerinti stratégiák:

· Védekező

· Támadó

· Követő

· Lemaradó

· Védelmi jellegűek:

Három alapszabály van:

· Csak a piacvezetőnek szabad védekeznie

· Legjobb védekezés az ellentámadás

· A versenytársak megmozdulását mindig blokkolni kell

Pozícióvédelem: a vezető körülbástyázza magát, nem hagy támadási felületet.

Eszköze a folyamatos innováció.

Oldaltámadó védekezés: oldaltámadással egy esetleges ellentámadás kiinduló bázisának megteremtése. Többnyire zavarjuk az ellenfelet, az nem készülhet nyugodtan ellentámadásra.

Megelőző védekezés: agresszívebb védekezés, amikor az ellenfelet előbb támadjuk mag, mint amikor ő támadhatna. Általában feltételezett támadásra reagálunk, s ez néha piaci jelzések kiszivárogtatásával (blöff) is sikeres lehet.

Védekezés ellentámadással: konkrét támadásra ellenakcióval válaszolunk. Ismerjük a támadó minden lépését, és gyenge pontokat veszünk célba.

Rugalmas védekezés: a vezető erőfeszítései új területek megszerzésére, amelyek a jövőben a támadás bázisai lehetnek. Befektetés új területekre, a haszon felhasználása egy alacsonyabb ár kialakítása céljából. 

Visszavonuló védekezés: gyenge területek eladása és egy más piacon egy erőteljesebb részvétel biztosítása.

· Támadó stratégiák:

Alapvető kérdés, hogy kit, mikor és milyen erőkoncentrációval érdemes megtámadni? A támadás irányulhat a vezetők, a kihívók, lemaradók, követők ellen. Támadni akkor kell, ha megtudjuk egy versenytárs gyenge pontját és ez támadható felület is. Általában 3:1-hez arányú erőfölényre van szükség. A támadás 3 alapszabálya:

· A piacvezető pozíciójának erőssége

· Találj egy gyenge pontot és ott támadj

· Támadj a legrövidebb frontszakaszon

Frontális támadás: szemtől-szembe akció, az ellenség fő erői ellen irányul. Általában ritkán sikeres.

Oldaltámadás: a gyenge pontokat kell támadni, miközben azt a látszatot kell kelteni, hogy a fő erők ellen támadunk

Bekerítő támadás: több ponton folytatott offenzíva. Gyors és hatásos támadás kell.

Megkerülő támadás: Közvetett támadási stratégia, ahol kikerüljük az ellenfelet. Könnyebb piacokra koncentrálunk.

Gerillatámadás: gyors, rajtaütésszerű támadás kisebb hadállások megszerzése céljából. Többnyire kisebb vállalatok is alkalmazzák e stratégiát, hogy a nagyok se lehessenek nyugton.

· Követő stratégiák:

Ez a termékutánzás stratégiája.

· Szoros követés: a piaci szegmentumok és a marketing-mix területén követi a vállalat a vezetőt

· Távolról követés: a piaci szegmentumokban mutat fel önállóságot a vállalat, de az innováció, árpolitika és elosztás területén a vezetőt másolja

· Szelektív követés: bizonyos területeken önálló stratégiát folytat, bizonyos területeken követi a vezetőt.

· Lemaradó (meghúzódó) stratégiák: A vállalatok egy-egy pici piaci résre specializálódnak, igyekeznek a nagyokkal az ütközést kerülni. Ez a stratégia eléggé sebezhető, ezért célszerű több piaci részre koncentrálni. 

A nemzetközi stratégiák főbb válfajai:

Etnocentrikus stratégia: a belföldi piacon alkalmazott stratégiát változatlan formában alkalmazza a külföldi piacon. A sikertelenség oka a külföldi piac mássága.

Policentrikus stratégia: minden nemzeti piacra önálló stratégiát alakít ki, így a nemzeti lét a speciális ismérv

Regionális stratégia: különböző nemzetek azonos szegmenseire alakít ki egységes stratégiát, vagyis ez egy nemzetközi mértékben szegmentált stratégia.

Geocentrikus stratégia: valamennyi külpiacra egységes stratégiát épít ki, ami eltér(het) a belpiacon alkalmazottól. Ez a globális marketing stratégiai megfelelője.

B. 9
A marketing-mix és almixei. Szinergia a termék, értékesítés, kondíció és kommunikációs mixekben.

A marketing-mix a marketing elemek különböző súlypontú kombinációját jelenti. A marketing-mix összeállítása kétféle feladatot jelent.

1. adott marketing döntés számára fontos elemek rangsorba állítása,

2. az elemek időbeli és térbeli ill. intenzitásbeli terveinek összeállítása.

A különböző almixek stratégiai és taktikai indíttatásúak. A termék-mix és a disztribúciós mix, valamint a PR stratégiai terület, míg a kondíciós mix és a kommunikációs elsősorban taktikai.
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A marketing-mix elemeinek fontossági sorrendje vevővizsgálat, ill. szakértői minősítés alapján állítható fel úgy, hogy az egymás után felsorolt elemek mellé „nagyon fontos”, „fontos” „lényegtelen” jelzőket teszünk, ezután meghatározzuk, hogy egy-egy elem mellé milyen erőforrásokat rendelünk, majd optimalizáljuk az erőforrásokat. Tipikus marketing kombinációk:

Tömegáru-alacsony ár-intenzív üzlet-vásárlásra ösztönző reklám

Kiváló minőségű áru-magas ár-exkluzív üzlet-presztízst teremtő reklám

A kommunikációs mix elemei:

A marketingkommunikáció nem homogén eszköz, több elemből áll. Ezek:

· reklám,

· közönségkapcsolatok (public relations),

· vásárlásösztönzés (sales promotion),

· személyes eladás, meggyőzés.

Reklám: olyan nem személyes kommunikációs tevékenység, melynek célja a kiválasztott célcsoport befolyásolása.

Közönségkapcsolatok: A PR olyan interaktív kommunikációs tevékenység, melynek célja a vállalkozás és környezete közötti bizalom építése, folyamatok áplása.

Vásárlásösztönzés: olyan piacbefolyásoló módszerek összessége, melyek közvetlenül ösztönzik a fogyasztót vagy viszonteladót a vásárlásra. Olyan külön értékeket kínálnak a vevőnek, ami képes indító lökést adni a vásárláshoz.

Személyes eladás, meggyőzés: lényege, hogy a cég képviselője (eladó, ügynök…) közvetlen kapcsolat (tárgyalás, megbeszélés) révén kíséri meg kedvező döntésre bírni a fogyasztót, felhasználót.

B. 10
A reklámtervezés folyamata. Eredményvizsgálat

A reklám olyan nem személyes kommunikációs tevékenység, melynek célja a kiválasztott célcsoport befolyásolása.

Alapvetői jellemzői:

· Személytelenség: a kommunikáció a nagyközönségnek szól, nyilvánosságon keresztül.

· Tömegszerűség: döntően a tömegkommunikációban és a mindennapi környezetben jelenik meg.

· Azonosíthatóság: az üzenet kibocsátóját jól meg tudjuk különböztetni a többi cégtől.

· Egyirányúság: a befogadók közvetlenül nem jeleznek vissza.

A reklám funkciói: 

· tájékoztatás,

· befolyásolás, meggyőzés,

· emlékeztetés,

· megerősítés.

A reklám legfontosabb feladata a tájékoztatás, a vevőnek tudnia kell a termék, a cég létezéséről. E mellett befolyásolással, meggyőzéssel el kell élni, hogy a fogyasztókban pozitív kép alakuljon ki. Az emlékeztetés a reklám rendszeres megjelenésével a felejtés ellen küzd. A megerősítés alapvető célja a döntés, a vásárlás utáni bizonytalanságok enyhítése.

A reklámtervezés folyamata:

A reklámozás költséges marketing eszköz és más marketing tevékenység sikerességét is befolyásolja. Összhangban kell, hogy legyen a marketing többi részével. A reklámterv kialakításának lépései – a megdolgozandó célpiacok kijelölése után – a következők: a reklámcélok megállapítása és rögzítése; célcsoport jellemzése; mondanivaló (üzenet) megfogalmazása; reklámköltség meghatározása; eszközök kiválasztása; a reklámeszközök bevetési idejének meghatározása; eredményvizsgálat.

· A reklámcélok megállapítása és rögzítése: a reklámozás végső célja a forgalom növelése, de a tevékenység során más részcélok is megjelenhetnek: forgalom növelése, piaci pozíció stabilizálása, új termék bevezetése, fogyasztók tájékoztatása, érdeklődés fenntartása.

· A célcsoport jellemzése: a piac heterogén, fel kell térképezni a célcsoportot, meg kell vizsgálni a szükségleteit, magatartását és egyéb jellemzőit. Ezen felmérés ismeretében meghatározzák a hangsúlyozandó termékjellemzőket.

· A mondanivaló (üzenet) megfogalmazása: Az üzenet kialakításakor ki kell találni, hogy a kommunikációs során a célcsoportnak ki mit és hogyan mondjon. Az üzenet lényege, tartalma általában egy vevő számára előnyös ajánlat, amivel azonosulni tud. Az üzenet alapulhat racionális érveken (gyors autó…), emocionális, érzelmekre ható érveken (csillogó fogak), morális érveken (környezetvédelem).

Hatáskeltés: Az üzenet akkor igazán jó, ha egyedi reklám ötleten alapul. Érdekes a reklám, jó a szöveg. Kialakításában színek, képek, színek, szöveg, tipográfia, zene szerepelnek. Ezeknek hatásosnak egységesnek, ízlésesnek kell lenni.

· A reklámköltség meghatározása: Hogy mennyit szánjon egy cég a reklámra, nem könnyű meghatározni. Ha túl sokat költ reklámra, akkor nem biztos, hogy a cég bírja a költségeket, ha pedig kevés pénzt szán reklámra, akkor nem lesz hatásos a reklám, elvész a sok egyéb információ között.

Maradék elv: amennyit a pénzügyi vezető engedélyez, amennyi megspórolható a költségvetésből

Alap, az előző évek árbevétele: az előző évek árbevételének ill. nyereségének arányában rögzítik a reklámköltségeket.

Versenytársakhoz igazodó elv: a versenytársakat követő módon határoznak a vezetők

Stratégiai célokat előtérbe helyező érv: az előzőeknél hatékonyabb, de nehezen kivitelezhető ezen költség meghatározás. Lényege, hogy a hosszú és rövidtávú célokat összehangolják, a feladatokat és költségeket együttesen határozzák meg.

· Eszközök kiválasztása: elvileg minden eszköz alkalmas, amely információt, gondolatot tud közvetíteni.

Reklámeszközök: azon eszközök, közegek, amelyek segítségével a reklám mondanivalóját eljuttatjuk a célcsoport felé.

Reklámhordozók: azok a csatornák, amelyeken keresztül a címzettekhez továbbíthatjuk a reklámeszközökön megfogalmazott üzenetet. A reklámfilm eszköz, hordozó a televíziókészülék

Leggyakoribb eszközök: sajtóhirdetés, reklámnyomtatvány, DM levél (Direct Mail közvetlen levél), közterületi reklám (plakát, reklámtáblák), rádióreklám, TV reklám, POS reklám (az eladás helyén végzett reklámtevékenység).

A reklámeszközöket aszerint is csoportosíthatjuk, hogy melyik érzékszervünkre hatnak. Így megkülönböztethetünk:

· Látás útján érzékelhető (vizuális) eszközöket.(pl. sajtóhirdetés, plakát)

· Hallás útján érzékelhető (auditív) eszközöket (pl. rádióhirdetés)

· Látás és hallás útján érzékelhető (audiovizuális) eszközöket. (pl. TV reklám).

· Egyéb érzékszervekre ható eszközöket (pl. illatminták)

A megfelelő reklámeszköz kiválasztása gyakran igen nehéz és több tényező is befolyásolja, úgy mint:

· A termék jellege

· A célcsoport jellemzői

· A marketing koncepció

· A reklámcél

· A reklámköltségvetés

· A versenytársak helyzete és szándékai stb.

· A reklámeszközök bevetési idejének meghatározása: akkor jó a reklám, ha megfelelő információt juttatunk el megfelelő időben a célcsoporthoz

Az időzítés folyamán figyelembe kell venni: a termék vagy szolgáltatás fogyasztóinak jellemzőit, fogyasztási, vásárlási szokásait; a vásárlás, elhasználódás gyakoriságát; a fogyasztói felejtés idejét.

· Eredményvizsgálat: A reklám eredményessége attól függ, hogy mennyire sikerült elérni a kitűzött célt.

Reklámhatás ellenőrzése: az elemzés könnyebb fázisa, amikor azt vizsgáljuk, hogy az üzenet eljutott-e a fogyasztóhoz, elérte-e a kívánt hatást?

A reklámhatékonyság: mérése több ennél, mivel az vizsgálja az árbevétel (vagy nyereség) változását, összeveti a forgalom, nyereségnövekedést a reklám költségével.

B. 11
A Public Relations közönsége, eszközei, és működése. A személyes meggyőzés 

A PR olyan interaktív kommunikációs tevékenység, amelynek célja a vállalkozás és környezete közötti bizalom építése, folyamatos ápolása.

A PR közönsége

A vállalkozás környezete rendkívül heterogén. Általánosan jó közönségkapcsolatok akkor alakíthatók ki, ha a cég – átfogó koncepció alapján – külön részstratégiákat dolgoz ki az egyes célcsoportok bizalmának elnyerésére.

A célcsoportok meghatározásánál két alapvető területre kell figyelmet fordítani:

· a vállalkozás belső kapcsolatrendszerére (belső PR) és

· a vállalkozás külső kapcsolataira (külső PR).

A vállalati belső PR
A vállalat saját alkalmazottainak kapcsolata és egymáshoz való viszonya képezi a belső PR kapcsolatok szféráját. A belső PR rendkívül széles területet ölel fel, és a fizetéseket, anyagi ösztönzés egyéb formáit kivéve mindent magába foglal. 

E kapcsolatrendszer rendkívül fontos:
· a vállalatvezetés és a munkatársak megfelelő viszonyának kialakításával, továbbá a dolgozók munkahelyi körülményeinek javításával fokozza a munka hatékonyságát s így javítja a vállalati eredményt;
· a vállalatról kialakult kedvező vagy kedvezőtlen kép formálásában a vállalat alkalmazottai tehetnek a legtöbbet (közvetlen kapcsolat az ügyfelekkel, munkahelyről információ baráti társaságban);
· megfelelő kapcsolat jelentős szerepet tölt be a munkaerőpiac orientálásában, új munkatársak felkutatásában, fluktuáció csökkentésében;
· gazdasági társaságoknál különösen fontos, hogy a vállalat tulajdonosai, részvényesei, akik a közgyűlés résztvevői fokozottan jól informáltak legyenek, hiszen ők hozzák a vállalatot érintő stratégiai döntéseket;

· a belső kapcsolatok nagyon fontosak a hatékony munkahelyi légkör kialakítása érdekében, valamint segítik a „mi" tudat létrejöttét. A megfelelő informáltság sokat tehet annak érdekében, hogy minden munkatárs a sajátjának tekintse a vállalatot, s az ott folyó munka a legszemélyesebb ügyévé váljék, a dolgozók vállalaton kívüli, de a vállalattal kapcsolatos megnyilvánulásait sem szabad figyelmen kívül hagyni, mivel befolyásolhatja a vállalatnak azt a lehetőségét, hogy a szükséges munkaerőt magához vonzza.

A vállalati belső PR eszközei:
1. szóbeli információk: értekezleteken, gyűléseken személyes kontaktus
· előnyei: azonnali visszacsatolás, lehetőség van az információk jobb, részletesebb megismerésére
· hátránya: információk nem öltenek rögzített formát
2. írásos információk: rögzített formában megmaradnak, bármikor hozzáférhetők
· eszközei: üzemi újság, beszámolók, kimutatások, tájékoztatások, fogadódosszié (új belépők tájékoztatására szolgál; új belépő az első napon fogadókártyát kap, amely a vállalat tevékenységének főbb jellemzőit tartalmazza, próbaidő letöltése után fogadódossziét kap, amely a vállalattal kapcsolatos valamennyi információt tartalmazza, azért dosszié, mert a lapjai a változások miatt cserélhetőek)
3. vizuális információk: információs központ, faliújság, hirdetőtáblák, üzemlátogatások, videó, bemutatók. Az információs központ állandó jellegű kiállítás, amelynek keretében különböző vitrinek, makettek, kiállítási tárgyak szemléltetik a vállalat tevékenységének főbb jellemzőit.
Az információ-visszacsatolás formái:
· vezetők és dolgozók megbeszélései
· telefonüzenet (ötletek, javaslatok, panaszok, észrevételek)
· javaslatdoboz
· vállalaton belüli képzés, továbbképzés során
· feladatcsoportok
· gyűlések, összejövetelek
A vállalati külső PR
A külső PR-t heterogenitása miatt további részekre bontjuk:

A funkcionális kapcsolatok szervezése olyan célcsoportokra irányul, melyekkel a cég mindennapi üzleti tevékenysége során kerül kapcsolatba. A legfontosabb funkcionális célcsoportok:

· fogyasztók (felhasználók),

· szállítók,

· egyéb üzleti partnerek,

· pénzintézetek,

· iparági és szakmai irányítás,

· érdekképviseletek.

Az általános közönségkapcsolatok fő célcsoportjai:

· a helyi és országos (lakossági) környezet,

· helyi önkormányzatok, regionális és országos szervezetek,

· tömegkommunikációs médiumok képviselői,

· társadalmi szervezetek stb.

A vállalati külső PR eszközei
A vállalati külső PR eszközei jórészt megegyeznek a rekláméval, a különbség az információ tartalmában van.
1. személyes kommunikáció módjai: vita, párbeszéd, interjú, előadás, levélek, feljegyzések
2. csoportkommunikáció módjai: konferenciák, kiállítások, prezentációk, üzleti- baráti találkozók, értekezletek, ünnepségek, speciális írásbeli közlemények (körlevelek)
3. tömegkommunikáció módjai: közterületi reklámeszközök, vásárok, kiállítások, film, sajtó, rádió, TV,
· közügyekben való részvétel: országos vagy helyi problémák megoldása pl. árvízkárosultak megsegítése/kultúra támogatása,
· „nyílt- ház politikája: lehetővé teszi az érdeklődők számára, hogy saját szemükkel tekintsék meg az intézmény működését pl. MNB, Budapesti Értéktőzsde,

· szponzorálás: egy eseménnyel, egyénnel, csoporttal való képzettársítás megvásárlása és felhasználása
A PR működése

A PR tevékenység egy spirálisan ismétlődő folyamatot feltételez.

· Információt szerzünk a közönség véleményéről, céljairól és elvárásairól.

· Ezeket az információkat kiértékelve felvázoljuk az egyes célcsoportok rólunk alkotott képét, majd ezt összevetjük az általunk optimálisnak, elérendőnek tartott képpel.

· A vállalkozás tevékenységét úgy alakítjuk, hogy hatására a közönség véleménye (cég imázsa) az általunk elképzelt irányba módosuljon.

· Tájékoztatjuk a közönséget arról, hogy mit teszünk, azaz velük is tudatosítjuk az eddig leírt folyamatot.

· Végül visszacsatolásként ismét információkat gyűjtünk környezetünkből.

· Végül újra az információszerzés következik, de új, módosított tartalommal.

A személyes meggyőzés

A személyes eladás fogalma

A személyes eladás egy olyan interperszonális meggyőzési folyamat, amelynek célja az emberi döntések befolyásolása. A személyes meggyőzés lényege az, hogy a cég képviselője közvetlen kapcsolat révén kísérli meg kedvező döntésre bírni a fogyasztót, felhasználót.

A személyes eladás előnyei és hátrányai

Előnyei:

· a kiváltott reakciókra gyorsan és rugalmasan lehet reagálni

· csökkenti a felesleges erőfeszítéseket

· primer információk nyerhetők a fogyasztókról

· kicsi eszközigény

· a meggyőzés eredménye legtöbbször azonnal realizálódik

Hátrányok:

· drága

· jól képzett szakembergárdát igényel

· a célcsoport elérése időigényes

A jó eladó tulajdonságai:

· szaktudás

· empátia-készség

· kapcsolatteremtő képesség

· idegen nyelv ismerete

· meggyőző érvelési technika

· megnyerő külső megjelenés

· változó elvárásoknak való megfelelés

· a cég céljainak ismerete és azokkal való azonosulás

A CRM lényege:

A CRM (customer relationship management, ügyfélkapcsolaton alapuló marketing) kifejezés akkor született, amikor a világ figyelme a tömegreklámtól elfordult, s a személyre szóló one-to-one megcélzást helyezte előnybe. A CRM alapja a célzott kommunikáció! (elszakadás a tömegmarketingtől és közelítés a személyre szabott marketinghez)

A sikeres eladás négy lépcsője:

1. Szükségletelemzés

· A vásárlóközpontú és a szükségletorientált eladás azzal kezdődik, hogy az ügynök felderíti a leendő ügyfél igényeit és szükségleteit.

· A szükségletelemzés során az ügynök „átröntgenezi” az ügyfelet.

· A felderítés kérdések segítségével történik.

2. Szükséglettudatosítás

· A „tantusz” le kell, hogy essen az ügynöknél.

· A „tantusz” le kell, hogy essen az ügyfélnél.

· Az ügyfelek gyakran a tünetekről beszélnek a problémák gyökere helyett, a problémák gyökerét a felderítés tárja fel.

3. Szükségletmegoldás

· Első a szükséglet.

· Az ügyfél nem a terméket veszi meg, hanem azt, amit a termék révén elérhet.

· Ne feledje: „Mi hasznom nekem ebből az egészből?”

4. Szükséglet kielégítés

· Mindig kérdezzen rá a megrendelésre.

· Termékbe vagy szolgáltatásba vetett hite kötelezi arra, hogy megkísérelje felvenni a megrendelést.

· Annak az ügynöknek, aki kielégíti a szükségleteket és igényeket, mindig lesznek ügyfelei!

A személyes eladás helye a marketing-mixben
A marketingkommunikációs mix (vagy promóciós mix) három jellegzetes eszköze, a reklám, az értékesítés ösztönzés és a PR. Ezek az eszközök alkalmasak a vállalati teljesítmény (termékek, szolgáltatások) bemutatására, a piac (tényleges és potenciális vevők) befolyásolására, a vásárlás ösztönzésére. Lényegében ugyanezeket a hatásokat érhetjük el személyes eladás révén is, ezért soroljuk a promóciós mix elemei közé. Ugyanakkor - a személyes eladás ("Personal selling") a piaci érvényesülésben jelentős szerepet játszik, ezért a promóció eszközei sorából kiemelten "5.P"-ként is emlegetik, a korábban megismert marketing mix elemek (Product, Price, Place és Promotion) mellett.
A marketing-mix elemei:
1) Product (termék)
2) Price (ár)
3) Place (értékesítés helye)
4) Promotion (promóció)
A promóciómix elemei:
· Reklám
· Értékesítésösztönzés
· Közönségkapcsolatok (PR)
5) Personal selling (személyes eladás)
A személyes eladást - mint promóciós eszközt - nem minden, piacon alkalmazzák azonos súllyal. Előnyeit és hátrányait mérlegelve, a következő területeken jellegzetes:
· a drága, összetett, vagy kockázatosabb áruk (szolgáltatások) piacán pl.: banki termékek, biztosítások, kozmetikumok; 

· és olyan piacokon, ahol kevesebb, de nagyobb vevők vannak pl.: az ipari termékek piacán.
B. 12
 A kvalitatív és kvantitatív kutatási módszerek. Mintavétel, megkérdezési technikák.

I. Piackutatás típusainak csoportosítása különböző szempontok szerint:
1. A szekunder és primer információs források: A szekunder kutatásnál a mások által összegyűjtött adatokat használjuk fel, a primer információkat mi magunk, saját céljainknak, igényeinknek megfelelően gyűjtjük.

2. Desk-, illetve field research: a desk research általában szekunder információs forrásokból táplálkozik, a field research pedig első kézből gyűjti az információkat.

3. Ökoszkópikus és demoszkópikus vizsgálatok: Ökoszkópikus piackutatással a gazdasági szférát vizsgáljuk és általában objektív alapokon nyugvó szekunder adatokra, felmérésekre támaszkodnak. A demoszkópikus piackutatás többnyire primer-szubjektív információkra épül.

4. Kvalitatív és kvantitatív kutatások: Kvalitatív kutatás során többnyire minőségi információkat gyűjtenek, amelynek megismerése nagyon fontos lehet, mély betekintést adhat pl. a fogyasztók attitűdjeinek megismerésében, remek ötletek gyűjthetők általa, de leíró jellegűek, számszerűsítésüknek nincs sok értelme. Általában kevés személy bevonásával járnak. Ide sorolhatók a mélyinterjúk, ötletroham, fókuszcsoport. A kvalitatív kutatás nem tesz eleget a piackutatásban és a közvélemény kutatásban   megkívánt reprezentativitás követelményének, tehát hogy a megállapításai bizonyos hibahatáron belül általánosíthatók.

A Kvantitatív kutatás eredményei számszerűek vagy statisztikai jellegűek. A vizsgálandó sokaságból (pl. Magyarország  felnőtt női lakossága) mintavételi szabályok segítségével választják ki a megkérdezés alanyait. Eredményei ezért reprezentatívnak tekinthetők.

II. Mintavételi módok, reprezentáció:

A primer kutatások eredményei csak abban az esetben elégítik ki a megbízhatóság feltételét, ha a vizsgálat alanyait bizonyos tudományos követelményeknek megfelelően választottuk ki. Ha e követelményeknek eleget teszünk, abban az esetben mondhatjuk, hogy mintánk reprezentatív, vagyis a kiválasztott egyedek véleménye, szándéka… általánosításra alkalmas, meghatározott valószínűségi szinten, bizonyos hibahatárok között az egyetlen elfogadható eredmény.

A megkérdezés lehet teljes körű (alapsokaság), vagy minta alapján (mintasokaság)

Mintavételi módok:

· Takarékos (önkényes)

· Tudatos (Kvóta szerinti)

· Véletlen (valószínűségi): egyszerű véletlen; rétegezett.

Két szélsőséges eset a teljeskörű és az úgynevezett takarékos, önkényes megkérdezés. A teljeskörű megkérdezés is elképzelhető, előfordul a gyakorlatban is, de többnyire csak egy zárt kisebb sokaságot kérdeznek meg. Az önkényes, takarékos megkérdezés nem nevezhető tudományos, tehát elfogadható mintavételnek. Ebben a kérdezési módban a kérdező bárkit, aki választ ad, válogatás nélkül megkérdez. Kényelmes kérdezési módnak is nevezik.

A véletlen vagy valószínűségi mintavétel megfelel a tudományos igényeknek, a valószínűség számításra épülő szabályoknak. Ez a legmegbízhatóbb, korlátai pontosan kijelölhetők. 

· Egyszerű véletlen: ebben az esetben az alapsokaság minden egyedének ismert és egyenlő esélye van a mintába kerülésre. A mintasokaság elfogadhatóan tükrözi (reprezentálja) az alapsokaság véleményét. 

· Rétegezett véletlen: nem egyetlen mintát vesznek az alapsokaságból, hanem különálló kisebb mintákat veszünk az egyes rétegekből (férfiak, nők, tinédzserek…) 

A tudatos vagy kvóta szerinti mintavétel: a mintavétel előfeltételezi az alapsokaság ismeretét. Ezt többnyire statisztikai kiadványokból ismerhetjük. A mintánkat ennek megfelelő arányok, kvóták alapján tudatosan állítjuk össze. Egyszerűbb és olcsóbb a véletlen mintavételnél.

III. Megkérdezésen alapuló kutatások:

A piackutató vizsgálatok meghatározó módszere a megkérdezés. A megkérdezéses kutatásokat különböző módszerek szerint csoportosítjuk. Ezek:

Kitől kérdezünk? A megkérdezés alanyainak kiválasztása.

Hányszor kérdezünk? A megkérdezés gyakoriságának eldöntése.

Hány témában kérdezünk? A témák száma szerinti lehetőség.

Hogyan kérdezünk? A kommunikáció módjának meghatározása.

A megkérdezéses kutatások típusai:

· Alanyok: fogyasztók, szakértők, vállalati dolgozók.

· Gyakoriság: egyszeri, ismételt.

· Témák száma: speciális, omnibusz.

· Kommunikáció módja: 1. standard interjú: szóbeli (személyes), telefonos, írásos. 2. kötetlen v. irányított beszélgetés: mélyinterjú (egyéni), csoportos.

· Alanyok: leggyakrabban a fogyasztókat kérdezzük meg. Ezt kiegészíthetjük szakértői vagy vállalati megkérdezéssel is.

· Gyakoriság: Mind az egyszeri, mind az ismételt megkérdezés elterjedt forma. Az egyszeri megkérdezés pillanatfelvétel. Az idő múlásával a bekövetkező változásokról az ismételt megkérdezések nyújtanak tájékoztatását. Az ismételt megkérdezések speciális formája a PANEL. A PANEL a valamilyen célból megkérdezett személyek reprezentatív köre, amelyen belül rendszeres időközönként vizsgálatokat folytatnak azonos vagy különböző témában.

· Téma szerint: általában egyetlen témában kérdezünk. Takarékossági okokból ismeretesek az OMNIBUSZ megkérdezések is. Több vállalat több témája kerül egyszerre megkérdezésre.

· Kommunikáció szerint:

· A kötetlen vagy irányított beszélgetés: a kötetlen beszélgetést jól képzett kérdezők, pszichológusok, látják el. Nem készül részletes kérdőív, de a beszélgetés irányított. A kérdezőnek úgy kell észrevétlenül terelnie az alanyt(okat), hogy a témában minél mélyebb és több információt kapjon. Ez a mélyinterjúval érhető el legjobban, a kérdező egyetlen alannyal tárgyal.

A csoportos interjúnál veszítünk a mélységből, de több véleményt hallhatunk. Általában 6-12 meghívott az ideális. A csoportos interjút fókuszcsoportnak is hívják.

· A standard interjú alapja az előre, gondosan megtervezett, részletes kérdőív, melytől a kérdező nem térhet el. Ez biztosítja a nagyszámú kérdőív egyöntetű feldolgozását. A standard interjú lehet szóbeli, telefonos, írásos megkérdezés.

Szóbeli megkérdezés: A kialakított (kinyomtatott, sokszorosított) kérdőívvel a kérdező felkeresi (szólítja meg) a kiválasztott alanyokat. 

Előnyök: gyorsaság, a kérdező segítséget tud nyújtania kérdezőnek; a kérdező ellenőrizni, korrigálni tudja a válaszokat; bizonyos kérdéseket előnyösebb személyes megkérdezéssel feltenni.

Hátrányok: a megkérdező munkadíja drágább; a kérdező befolyásolhatja a válaszokat. Nagyon függ a kérdező személyiségétől, hozzáértésétől.

Telefonos megkérdezés: 

Előnyei: gyors; személyes kontaktus érezhető; olcsóbb a személyes megkérdezésnél.

Hátránya: telefonellátottság. A reprezentációt nehéz biztosítani.

Írásos megkérdezés: Névre, címre küldött (válaszborítékot tartalmazó) megkeresés.

Előnyei: olcsóbb a személyes megkérdezésnél; nem érvényesül a kérdező befolyása; a válaszoló ráérőssebben tud válaszolni.

Hátrányai: lassú visszaérkezés; a kérdőív szerepe megnő (nagyon precíz, érthető kérdőív kell). 

Nem jó, hogy a lakosság ezekre a megkérdezésekre nem reagál, nagyon kicsi a válaszolási készség.

A megkérdezés kulcspontja a jó kérdőív, jó kérdező, jó alanykiválasztás.

B. 13
A környezeti szabályozás eszközei, módszerei, technikái. A környezetvédelmi díjak szerepe, díjak típusai.
A környezeti szabályozás alapvető feladata, hogy a környezet és a gazdaság érdekeit a társadalom érdekeinek megfelelően úgy alakítsa, hogy azok hosszú távon harmóniába kerüljenek a természettel.

A környezeti szabályozás célja: 

· A természeti javak takarékos felhasználása és a környezetszennyezés ökológiailag megengedhető szintre csökkentése, illetve a szennyezés megelőzése.

· A környezetvédelmi feladatok költségeinek optimalizálása, a környezeti érdek gazdálkodói és fogyasztói belső érdekké való átalakítása.

A megoldás eszközei sokfélék: Bizonyos esetekben kormányzati törvényhozói és végrehajtói szabályozás az eredményes, de az utóbbi időben elterjedtebb a közgazdasági eszközökkel történő piac szabályzás és más esetekben a magánmegoldások is szerepet játszanak. 

A környezeti szabályozás eszközei, módszerei, technikái:
· Közvetlen törvényi- jogi eszközök

· Utasítás, tiltás, szankcionálás jelleggel közvetítik a környezeti terhelések kiváltói felé az alapvető környezetpolitikai elvárásokat.(Pl.: törvény, rendelet, emissziós- imissziós norma, előírások, termelési folyamat szabályozása, termékszabályozás)

· Közvetett gazdasági- piaci eszközök

· Környezeti hatóságok érdekeltté, ösztönzővé igyekeznek tenni a környezet óvó termelői, intézményi, fogyasztói magatartást. (Pl.: környezetvédelmi adók, díjak, támogatások, adójellegű – fiskális: környezet szanáló, környezetvédelmi hozzájárulás – közvetlen környezet szabályozó: termékdíj, illetékdíj)

· Vegyes típusú szabályozás

· Emisszió kereskedelem rendszerű szabályozás (elemei: légtér politika, emisszió kiegyenlítési rendszer, emissziós bankügyletek, együttes szennyezés kibocsátás)

· Menedzsment technikák- módszerek

· A gazdálkodó szervezetek és egyéb intézmények egész tevékenységének, mint egységnek a környezet konform szempontok szerinti működését és értékelését biztosító eszközök. (Pl.: Környezeti hatásvizsgálás, öko- auditálás, öko-marketing)

· Egyéb szabályozási eszközök

· Szubvenciók, jótállási kötelezettség, adókedvezmények, környezeti felelősség biztosítás, oktatás-képzés

· Etikai (önkéntes) szabályozó eszközök

· Jogszabály által nem kikényszerített, rövid távon gazdasági előnnyel nem járó környezetbarát termelői- fogyasztói magatartás. (Pl.: Önkéntes szakmai szerződések, fenntartható fejlődést hordózó szemlélet, vállalati környezeti teljesítésértékesítés)

A környezetszabályozás stratégiai feladata az, hogy a gazdaság rövid távú, a környezet ellenében ható folyamatait a környezet hosszú távú fennmaradási érdekeivel összhangba hozza. Ennek érdekében két célt kell követni:

· Természeti tőkének oly módon és oly szinten való használását kell elérni, amely lehetővé teszi a hosszú távú fenntartható fejlődés feltételeinek megvalósítását. A természeti tőkét a jelenben úgy kell használni, hogy a használat ne rontsa a jövő generációk lehetőségeit.

· A környezetvédelem lehető leggazdaságosabb megvalósítását, a környezetpolitikák, szabályozási módok közötti költség hatékony választást kell elérni.

A környezetvédelmi díjak szerepe:
A környezetvédelmi díj nem más, mint a szennyezésért fizetendő ár. A szennyezőknek fizetniük kell a környezeti „szolgáltatásokra” benyújtott igényeikért, amelyek részét képezik az egyéni költség-haszon számításoknak. A környezeti díjaknak gazdaságpolitikai szempontból két fontos hatása van, az egyik az ösztönző hatás a másik a redisztributív (újraelosztó) hatás a termelőknél. A fogyasztóknál költségként jelennek meg befolyásolják a jövedelmezőségi szintet. A környezeti díjaknak az ösztönző hatása a költség és az árváltozástól függ, amit a díj idéz elő. A díjak az érintett gazdálkodóknál költségként jelennek meg, hatásuk attól függ, hogy milyen mértékben befolyásolják a jövedelmezőségi, illetve jóléti szintet. Az esetek többségében főként a redisztributív hatás érvényesül, mivel a díjak túl alacsonyak ahhoz, hogy az ösztönző hatás önmagában kibontakozzon.

A környezetvédelmi díjak típusai:

1. Kibocsátási díjak: Ezeket a díjakat a szennyező anyagok levegőbe, vízbe, vagy a talajba történő juttatása, vagy zajártalom okozása miatt szabják ki a szennyezőanyagok mennyisége és minősége alapján. Abban az esetben hatékonyak, amikor a szennyezőknek lehetőségük van műszaki innovációra, ezen keresztül az emisszió csökkentésére, vagy a viselkedési mód megváltoztatására. Gazdaságilag értékelve a kibocsátási díjakat, megállapítható, hogy előnyük abban rejlik, hogy az összes valóságos szennyezésen alapulnak. A szennyezőknek ugyanis már az első kibocsátott szennyezőanyag egység után is fizetnie kell ellentétben a bíróságokkal, ahol csak a normaérték után kell fizetni. E díj típusra az ösztönző hatás nem kellően jellemző.

2. Termékdíjak: Olyan termékekre vetik ki, amelyek a termelési, a fogyasztási vagy az értékesítési folyamat során veszélyesek a környezetre, amelyek környezeti problémákat okozhatnak mennyiségük miatt vagy pedig, mert a környezetre különösen veszélyes anyagokat tartalmaznak. A termékekre kivetett díjak helyettesíthetik a kibocsátási díjakat, olyan esetekben, amikor a kibocsátás közvetlen pénzügyi szankcionálása nem lehetséges vagy túlzottan költséges. Fontos megemlíteni, hogy az erősen mérgező termékekre nem alkalmazhatóak, ebben az esetben a tiltás a megoldás.
	Szabályzás eredményessége
	Kibocsátási díjak
	Termék díjak

	Jelentős
	Vízszennyezés
	Levegő tisztaság védelem, hulladékgazdálkodás

	Közepes
	Levegő tisztaság védelem
	Zaj és víz

	Jelentéktelen
	Hulladék
	


3. Betétdíjak (letét visszatérítés) rendszere

Betétdíjat a potenciálisan szennyező termékeknél számolnak fel, amelyet visszatérítenek, amikor a terméket visszaviszik a tárolóba, a kezelőhelyre vagy a recycling pontba. Ennek a gazdasági eszköznek megvan az a vonzó eleme, hogy jutalmazza a helyes környezeti magatartást.(pl. Italok csomagolóanyagai -üveg- letéti visszatérítési rendszere).A rendszer előnye, hogy növeli a hatékonyságot az újrafelhasznált hulladékok folyamatában, mivel ösztönzi a termékek újrafeldolgozását illetve biztonságos lerakását. A rendszer rugalmasan működtethető és könnyen alkalmazható egy kiépített elosztó rendszer megléte esetén. Fontos szempont a termelők, kereskedők és felhasználók kooperatív viselkedésének megteremtése, melyben jelentős szerepet játszik a betétdíj nagysága, valamin a termék és a hulladék közötti viszony.

4. Szolgáltatási, felhasználói díjak

Ezeket a díjakat a szennyezőanyag vagy hulladék közüzemi kezeléséért, annak költségei fejében fizetik, ideértve az adminisztratív költségek fedezésére szolgáló díjakat.

5. Adódifferenciálás

 Ennek az eljárásnak az alkalmazása a „környezetbarát” termékek kedvezőbb árához vezet, illetve a szennyező termékeknél árnövelő tényező. Tehát az adódifferenciálás pozitív illetve negatív termékdíj. Az adódifferenciálás fő célja az ösztönző hatás. Ez az eszköz a költségvetés szempontjából általában semleges, amennyiben a plusz adók, illetve az adókedvezmények kiegyenlítik egymást.

6. Környezetterhelési díj (KTD)
Az összes valóságos szennyezésen alapul az első mérhető kibocsátott egység után fizetni kell, melynek ösztönző hatása, minimális újraelosztó (redisztributív) hatása van.

89/2003.törvény

A törvény hatálya arra a környezethasználóra terjed ki, aki tevékenysége során a környezet terhelésével járó anyagot bocsát ki azokra az anyagokra, amelyek környezetterhelést eredményeznek az anyagok minden egységére, melyek a levegőbe, a felszíni vizekbe, illetve időszakos vízfolyásokba, a talajba kerülnek

B. 14
Vállalati környezetmenedzsment rendszerek

A környezet terhelés csökkentésének, a környezet minőség javításának növekvő igénye az ezzel összefüggő társadalmi elvárások fokozódása a külső érdekelt felek igényeinek figyelembevétele azt igényli, hogy a gazdálkodó szervezetek stratégiai céljai közé integrálódjanak a környezetvédelmi célok. A célok hatékony megvalósítása pedig azt követeli, hogy a környezetvédelmet a megvalósítást biztosító rendszerbe is integrálják. Ennek érdekében a környezeti menedzsment magába foglalja mindazon intézkedéseket, amelyek a célok megvalósításához a tervezési-, a vezetési-, a szervezési és irányítási alrendszerekben szükségesek. 

Környezetmenedzsment rendszer elemei:  

· Környezeti politika, környezeti programok

· Környezeti oktatás, továbbképzés

· Környezeti szervezet

· Öko-controlling (Környezeti információs rendszer, Környezetmonitorig, környezeti kézikönyv)

· A rendszer tanúsítása 

Környezetmenedzsment rendszer bevezetése:

· Állapotfelvétel
· Környezetmenedzsment rendszer implementációja

· Környezeti vállalatvizsgálat

· Tanúsítás 

EMAS rendelet: A Tanács 1836/93-EEC rendelete, amely lehetővé teszi az ipari vállalatok önkéntes részvételének engedélyezését a Közösség környezeti menedzsment és audit rendszerében. Az EU Tanácsa 2001 március 19.-én fogadta el a 761/2001. számú rendeletet, amely lehetővé teszi a szervezetek önkéntes részvételét a Közösség környezeti menedzsment és audit rendszerében, amely hatályon kívül helyezte  1836/93-EEC rendeletet. 

Lépései:

· Az EMAS rendeletben foglaltaknak megfelelő környezetpolitika kialakítása

· Környezeti vizsgálat lefolytatása

· Környezeti célok rögzítése

· Környezeti program kidolgozása

· Környezeti menedzsment rendszer meghatározása és kiépítése

· Környezeti nyilatkozat összeállítása

· A rendszer tanúsítása és felülvizsgálata

Szabványosítási háttér: 1836/93-EEC rendelet kihirdetésével szinte párhuzamosan megkezdődött a Nemzetközi Szabványügyi Szervezetben (ISO) is a szabványosítási munka a környezetmenedzsment témakörben. 

ISO14001 szabvány: A sorozat első tagja specifikáció használati útmutatóval. 1996. szeptember 1.-én hirdették ki és lépett hatályba. A Magyar Szabványügyi Testület 1997-ben MSZ EN ISO 14001 számú magyar szabványként léptette hatályba. A szabvány célkitűzése, hogy bármely típusú és méretű szervezetre alkalmazható legyen. A rendszer sikere a különböző szintek és funkciók, különösen a felső vezetés elkötelezettségétől függ. Egy ilyen típusú rendszer alkalmassá teszi a szervezetet, hogy jelentős környezeti hatásokra vonatkozó törvényi előírásoknak megfelelő környezeti politikát és célokat fogalmazzon meg. A rendszer működtetése alkalmassá teszi a szervezetet, hogy létrehozza a célokat megvalósító elvárásokat, felbecsülhesse hatékonyságukat, megfeleljen a feltételeknek. A szabvány általános célja a környezetvédelem támogatása a gazdasági szükségletekkel összhangban. A szabvány rögzíti a környezeti menedzsment rendszer főbb követelményeit és előírja, hogy a szervezetnek olyan menedzsment rendszert kell létrehoznia és működtetnie, amely kielégíti ezeket a követelményeket. A szabvány a környezeti menedzsment rendszerrel szemben támasztott követelményeket határozza meg. A szabvány előírásai csak azokat a követelményeket tartalmazzák, amelyek – tanúsítási célból és/vagy önnyilatkozat tétele céljából objektíven auditálhatóak.

MSZ EN ISO 14001. 4.2 környezeti politika   

A környezeti politika a szervezet nyilatkozata általános környezeti teljesítésével kapcsolatos szándékairól és elveiről. A szabvány olyan környezeti politika kidolgozását kivánja a szervezetektől, amely környezeti politika megfelel a szervezet tevékenysége, termékei és szolgáltatásai jellegének, fajtájának és környezeti hatásainak, és tartalmazzon elkötelezettséget  a folyamatos javításra és a környezetszennyezés megelőzésére. 

MSZ EN ISO 14001. 4.3 tervezés

A tervezési rendszer kialakítása során kerül sor a környezeti tényezők meghatározására, melyek az alapját képezik a környezeti célok meghatározásának. A környezeti tényezők meghatározása során az input-output elemzést célszerű alkalmazni, majd a hatásokat értékelni. Az értékelés alapját egyrészről a környezeti szempontok jelentik, másrészről viszont az üzleti szempontok ugyanolyan súllyal esnek latba. A környezeti teljesítmény megítéléséhez elengedhetetlen, hogy a szervezet ismerje azokat a jogszabályi és egyéb követelményeket, amelyeknek a betartása kötelező, befolyásolja a szervezetről alkotott képet. 

MSZ EN ISO 14001. 4.4 bevezetés és működés

A rendszer hatékony működéséhez  arra van szükség, hogy a szabvány követelményeinek megfelelően kiépített rendszer illeszkedjen a vállalat már meglévő és működő általános menedzsment rendszerébe. A rendszer hatékony működésének biztosításához a felső vezetésnek ki kell jelölni egy személyt, akit megfelelő hatáskörrel ruháznak fel, de aki ennek megfelelően felelős is a rendszer működtetéséért. A szervezetnek fel kell készülnie a potenciális vészhelyzetek kezelésére.

MSZ EN ISO 14001. 4.5 ellenőrző és helyesbítő tevékenység

A vállalatnak értékelnie kell a célok és előirányzatok teljesülését. Az értékeléshez a vállalat indikátorokat dolgoz ki, melyek segítségével az egyes területek, illetve célok és előirányzatok objektív módon értékelhetők. Az indikátorok jellemezzék az egyes tevékenységeket, feleljenek meg a környezeti politikának, céloknak és előirányzatoknak. A vállalat, ahol megítélése szerint az értékeléshez szükséges, mérésekkel támasztja alá a környezetre hatással bíró tevékenységeit. Ehhez megfelelő mérő, ellenőrző rendszerrel kell rendelkezni. Követelmény az is, hogy a szervezet rendszeres időközönként értékelje a tevékenységével összefüggő jogi és egyéb követelményeknek való megfelelést. 

MSZ EN ISO 14001. 4.6 vezetőségi átvizsgálás

Acélok előirányzatok teljesülésének, illetve a rendszer működőképességének megállapítására a rendszer folyamatos megfelelőségének és hatékonyságának biztosítására a felső vezetésnek át kell vizsgálni a működő rendszert.

B. 15
Környezeti jelentések típusai, környezeti jelentés, mint kommunikációs eszköz.

A külső (és belső) tájékoztatásnak hatékony eszköze a környezeti jelentések készítése és publikálása. A jelentésekkel kapcsolatos elvárások között egyre erősebb követelményként fogalmazódik meg a számszerűsített adatok, információk megjelenése.

A környezeti jelentések: a nyilvánosság számára készülő környezeti jelentések a vállalati környezetei menedzsment új eszközei, mivel nemzetközi megjelenésük csak az elmúlt évtizedekre tehető. Elterjedése gyors ütemben fejlődik, már négy földrészen készülnek környezeti jelentések. Európában közel 20 ország aktív ezen a téren. Szám szerint Németországban adják közre a legtöbb jelentést, de fajlagosan lakos számra vetítve Norvégia és Hollandia a listavezető. Magyarországon az első jelentéseket az 1990-es évek közepén adták ki, ma már közel 20 cég ad ki jelentést.

Környezeti jelentés: „Egy jogi személy által a környezeti hatásokról és üzemi teljesítményről benyújtott információk összessége, amelyek hasznosak az érdekelt felek számára a köztük és a jelentést benyújtó fél közötti kapcsolat felmérésében.” 

· Környezeti jelentések típusai: Az önkéntes vállalati környezeti jelentések lehetnek 

· piaci orientáltságú környezeti jelentések 

· vállalati kommunikáció súlypontú jelentés

· közvélemény orientált típusú jelentések.

Környezeti jelentés, mint kommunikációs eszköz

Az EMAS rendelet előírásai a környezeti nyilatkozatról: Az EMAS rendelet szerinti kötelezően elkészítendő környezeti nyilatkozat célja, hogy környezeti információt nyújtson a szervezet környezeti hatásaira és teljesítményére vonatkozóan. Egyúttal eszköz is arra, hogy megfeleljen az érdekelt feleknek nyújtandó meghatározott és a szervezet által jelentősnek talált informálási kötelezettségének. A környezeti információt világosan és összefüggően, nyomtatásban kell átadni azok számára, akiknek nincs más módjuk hozzájutni ezekhez az információkhoz. A szervezet első regisztrációja alkalmából és ez után háromévente köteles kötött nyomtatott formában elérhetővé tenni az információkat.

A nyilatkozattal szemben fontos követelmény, hogy a szervezet környezeti céljaihoz és előirányzataihoz képest elért környezeti teljesítményéről rendelkezésére álló adatok összefoglalása, lényeges környezeti hatásokra tekintettel. Az összefoglaló tartalmazhat ábrákat és adatokat a szennyezés kibocsátásáról, hulladéktermeléséről, nyersanyag-, energia- és vízfogyasztásáról, zajról, valamint más tényezőkről. Az adatoknak lehetővé kell tenniük az évről évre történő összehasonlítását a szervezet környezeti teljesítménye fejlődésének értékelése érdekében. 

A szervezetnek a környezeti nyilatkozat elkészítésénél figyelembe kell vennie a közvélemény és az érdekelt felek információszükségletét. 

Az információk minimális követelményei: 

1. Tiszta és egyértelmű leírás az EMAS-hoz csatlakozott szervezetről, és egy összefoglalás tevékenységeiről, termékeiről és szolgáltatásairól.

2. A szervezet környezeti politikája és a környezeti menedzsment rendszer rövid leírása.

3. A szervezet összes jelentős környezeti hatással járó közvetlen és közvetett környezeti tényezőinek leírása, és a tényezőkkel kapcsolatos hatások természetének magyarázata.

4. A jelentős környezeti tényezőkkel és hatásokkal összefüggő környezeti célok és előirányzatok leírása.

5. A szervezet környezeti céljához és előirányzataihoz képest elért környezeti teljesítményről rendelkezésre álló adatok összefoglalása, lényeges környezeti hatásokra tekintettel.

6. A környezeti teljesítmény egyéb tényezői beleértve a jelentős környezeti hatásokkal kapcsolatos jogszabályi előírások teljesülését. 

7. A környezeti hitelesítő neve és akkreditálási száma és a hitelesítés dátuma.

A szervezeteknek az információkat évente kell frissíteniük és ezeket a változásokat évente hitelesítetniük kell környezeti hitelesítőkkel. A hitelesítetés után a változásokat az illetékes testület elé kell terjeszteni, és a nyilvánosság számára elérhetővé kell tenni. 

B. 16
Ismertesse a regionális politika kialakulásának okait, hátterét, alapelveit és eszközrendszerét!

Regionális politika: Régiók közötti különbségeket vizsgálja. Célja a különbségek kiegyenlítése, mérséklése, csökkentése.

Régió: sajátosságokat felmutató, közös jellemzőket magába foglaló, földrajzilag elhatárolható területi egység.

Az EU regionális politikájának kialakulása, fejlődése

A Római Szerződésben a regionális támogatási politika még nem szerepelt közösségi célként, a Szerződés csupán a tagállamok harmonikus gazdasági fejlődésének követelményét fogalmazta meg.

A 70-es évek elején a Werner-tervben lefektetett monetáris unió koncepciója, az első kibővülés, ill. a gazdasági válság következményei fokozottan hívták fel a figyelmet arra, hogy a közös piac zökkenő mentes működéséhez szükség van az elmaradottabb területek támogatására. Ezért hozták létre 1975-ben az Európai Regionális Fejlesztési Alapot. Az Alap felállításának célja volt, hogy általános szinten valósítsa meg a fejlettségbeli különbségek mérséklését, kiegészítve a korábban létrehozott két alap (Európai Szociális Alap, Európai Mezőgazdasági Orientációs és Garancia Alap Orientációs Szekció) tevékenységét. E három alapot kiegészülve a Halászati Orientációs Pénzügyi Eszközzel nevezik összefoglalóan strukturális alapoknak.

Az 1986-ban elfogadott Egységes Okmány új alapokra helyezte a közösségi regionális fejlesztést, miután az EGK Szerződést kiegészítve, abba beleillesztve a gazdasági és szociális kohéziót a közösségek céljaként deklarálta. Ez jelentette a regionális támogatási politika közösségi politikaként történő elismerését. 

A magasabb integrációs szintre való áttérés az elmaradottabb országok, térségek számára sokszor nagyobb nehézségekkel jár mint a fejlettebb régióknak ezért előbbiek jogos kártérítésként tarthatnak igényt bizonyos strukturális támogatásokra felkészülésük segítéséhez. 

A 80-as évek közepén megindult regionális strukturális támogatás politika reformjának eredményeként megteremtették a különböző alapok tevékenységének koordinációját. Az önálló projektek finanszírozásáról áttértek a komplexebb fejlesztéseket megvalósító programorientált támogatási rendszerre, és a strukturális alapok átalakításán keresztül az alapok számára átfogó célrendszert jelöltek meg. A strukturális alapokra épülő támogatás politika 1993-ban egy új forrással, az ún. Kohéziós Alappal bővült, amelyet eredetileg a gazdaságilag elmaradottabb tagországok monetáris unióra történő felkészítése segítése céljából hoztak létre. 

A strukturális és kohéziós politika jelentőségének növekedését mutatja, hogy a közösségi kiadásokban, a közös költségvetésben elfoglalt súlya a 80-as évek közepétől dinamikusan emelkedett, a 90-es évekre pedig az unió egyik legnagyobb vívmányának számított. (Elmaradott országokban jelentős fejlődés.)

A regionális támogatáspolitika bebizonyította, hogy az EU képes a föderatív államszövetségekhez hasonlóan működni, azaz jelentős jövedelmeket újraosztani a leginkább rászoruló térségek számára. Mindez erősítette a tagállamok és régióik közötti szolidaritást és az integráció kohézióját. Az újabb bővítés és a regionális támogatás politika továbbélése összeegyeztethetőségét célozták az 1999. márciusi berlini csúcson elfogadott Agenda 2000 reformcsomagnak a strukturális és kohéziós alapok érintő rendelkezéseit. 

A regionális politika klasszikus közösségi politikaként valósul meg, ahol a közösségi fellépés kiegészíti a tagállamok regionális támogatásait. A strukturális és kohéziós politika költségvetési kereteinek és működési rendszerének meghatározása a Tanács feladata, de a Parlament is erős döntési súllyal bír, mivel a hozzájárulási eljárás keretében jóvá kell hagynia a Tanácsnak a strukturális alapok és a Kohéziós Alap célkitűzéseit, feladatait és szervezetét érintő döntéseit, továbbá költségvetési jóváhagyási jogkörénél fogva komoly befolyással rendelkezik az alapok kiadásaira is. A Parlament az együttdöntési eljárás keretében részt vesz az Európai Regionális Fejlesztési Alap és az Európai Szociális Alap végrehajtó intézkedéseivel kapcsolatos döntésekben is.

A strukturális alapok és a Kohéziós Alap célkitűzéseit, feladatait és költségvetési keretét érintő döntéseket a Tanács konszenzussal hozza. A Nizzai Szerződés értelmében a 2007-től kezdődő költségvetési periódust követő időszakban (2013. utáni évek) a minősített többség is elegendő lesz e döntésekhez. 

A döntés kezdeményezés mellett a Bizottság feladata a támogatások kiosztása, az egyes konkrét programok jóváhagyása, és a támogatások felhasználásának és a programok megvalósításának ellenőrzése. 

Háttere:
· 1957.: Római Szerződés: még nem szerepelt benne, közösségi célként ,azonban a regionális különbségek mérséklésére irányuló kezdeményezés az Európai Beruházási Bankon és az agrárpolitikán keresztül már megjelent (főleg a dél-olaszországi területek miatt). 

· 1960.: ESZA és ezzel együtt a regionális politika irányába mutató kezdeményezések elindulása.

· 1962.: Létrejön az Európai Mezőgazdasági és Orientációs Alap, amely az agrárpolitikán keresztül már regionális segítséget is nyújt.

· 1972.: Párizsi csúcs során létrejött megegyezés már az aránytalanságok mérséklését is céljául tűzi ki.

· 1970-es évek: Az első bővítéssel, a monetáris koncepció megjelenésével valamint a gazdasági válság során nyilvánvalóvá válik, hogy a közös piac működéséhez szükséges az elmaradott területek támogatása.

· 1975.: Létrejön az Európai Regionális Fejlesztési Alap (ERDF), amelynek feladata a közösségen belüli regionális gazdasági és szociális csökkentése, strukturális intézkedéseken keresztül megvalósuló szerkezetátalakítás támogatása.

· 1980-as évek: A mediterrán országok csatlakozása jelentős változást hozott, mert a tagállamok közötti gazdasági különbségek nagymértékben. A gazdasági hátrányok csökkentése, valamint az ERDF-fel szembeni kibővült igényeknek való megfelelés érdekében az Európai Okmány (1987) új alapokra helyezte a közösségi regionális fejlesztést. Beillesztette az EK szerződésbe, ezzel közösségi politikaként ismerve el azt. A támogatáspolitika reformjának eredményeként megteremtődött a különböző alapok tevékenységének koordinációja [komplex fejlesztések, programorientált támogatási rendszer, átfogó célrendszer megjelölése].

· 1993.: A Maastrichti Szerződés rendelkezései alapján új forrásként megjelenik - az eredetileg a monetáris unióra való felkészülést segítő - Kohéziós Alap a regionális politikában. Ezzel az EU költségvetésének megközelítőleg 30 százalékát fordítja erre a politikára.

· 1993.: A Halászati Orientációs Pénzügyi Eszköz (HOPE) elindítása.

· 1997.: Amszterdami Szerződés elindítja a foglalkoztatáspolitikát.

· 1999.: Megkezdődik a Kohéziós Alap módosítása, a Strukturális Alap reformja, mivel a csatlakozó országok számára óriási vonzerőt és lehetőségeket rejt új kihívásokat teremtve ezzel az eddigi rendszer számára. 

Alapelvei:

· átfogó célrendszer szerinti felhasználás elve: a strukturális politika meghatározott prioritási területeken felmerülő problémák csökkentését célozza a különböző alapok koordinációjára épülő átfogó célrendszer alapján.

· Partnerség elve: a strukturális alapok nemzeti programokhoz járulnak hozzá. A programokat a tagországok nyújtják be, a végrehajtás azonban közösségi, országos, regionális és helyi szervek együttműködésében folyik. A regionális támogatások címzettjei általában a régiók, önkormányzatok, akiknek képeseknek kell lenniük és megfelelő intézményrendszerrel kell rendelkezniük a programok lebonyolítására. 

· Addícionalitás elve: a közösségi támogatások kiegészítik a nemzeti programokat és nem kiváltják, helyettesítik azokat. Az EU által nyújtott támogatásoknál alapkövetelmény a nemzeti társfinanszírozás megléte.

· Programozás, tervezés elve: a tagállamok átfogó fejlesztési terveket készítenek a célkitűzések alapján. Ezeket beterjesztik az Európai Bizottság számára, amely dönt az odaítélésről és ún. közösségi támogatási kereteket, ill. egyes programdokumentumokat fogad el, amelyek 3-6 éves periódusokra határozzák meg a feladatokat, a pénzügyi forrásokat és a végrehajtás módjait. A strukturális alapok 9-10 %-át a Bizottság által tett közösségi kezdeményezések alapján osztják szét.

Eszközrendszere:

1. A négy strukturális alap

2. Kohéziós alap

3. Közösségi kezdeményezések

4. Közösségi programok

5. Előcsatlakozási alapok

6. Európai Beruházási Bank

1/
a.
Európai Regionális Fejlesztési Alap (ERFA): feladata a gazdasági és társadalmi kohézió erősítése, regionális egyenlőtlenségek felszámolása, régiók fejlesztése. Támogatási területek: infrastruktúra, fejlesztések, kisvállalkozások.


b.
Európai Szociális Alap (ESZA): célja a munkanélküliek, hátrányos helyzetűek támogatása, képzési programok támogatása.


c.
Európai Mezőgazdasági Orientációs és Garancia Alap (EMOGA): célja: vidékfejlesztés, termelői támogatások, elmaradott régiók. Ma: kiemelt támogatás a fiataloknak, környezetvédelem, KKV.


d.
Halászati Orientációs Pénzügyi Eszköz (HOPE): feladata a szerkezetátalakítás, modernizálás, tengeri hajózás támogatása, (tengeri élővilág, flotta). Célja a Közös Halászati Politika támogatása, a halállományok újratelepítése.

A strukturális alapok az alábbi célkitűzések alapján működtek:

· 1. célkitűzés: a fejlődésben elmaradott területek támogatása. Azon régiókra vonatkozik amelyek egy főre jutó GDP szintje nem érte el az unió átlagának 75 %-át. (1999-ig az alapok 70-73 %-a.)

· 2. célkitűzés: az ipari termelés hanyatlása által különösen érintett régiók támogatása. Az elavult iparszerkezettel rendelkező, általában hagyományos nehézipari vidékek tartoztak ide, amelyeknek gazdasági átalakulását, szerkezetváltását támogatták. (7-9 %).

· 3. célkitűzés: a hosszú távú és a fiatalok munkanélkülisége elleni programok támogatása (5-6 %).

· 4. célkitűzés: a munkavállalók átképzésének, a változásokhoz történő alkalmazkodásának támogatása a munkanélküliség elkerülése érdekében (5-6 %).

· 5./a célkitűzés: a mezőgazdasági termelés és a halászat különböző szektorai modernizálásának, strukturális alkalmazkodásának elősegítése (4 %).

· 5./b célkitűzés: a magas agrár-foglalkoztatottságú, jellemzően mezőgazdasági vidékek fejlesztésének támogatása (4-5 %).

· 6. célkitűzés: a ritkán lakott területek alkalmazkodásának támogatása. E célkitűzés Finnország és Svédország távoli északi gyéren lakott területeinek fejlesztését szolgálta (0,5-1 %).

A strukturális alapokra fordított közösségi pénzeszközök egy részét a hat célkitűzést kiegészítve a Bizottság saját hatáskörben a közösségi kezdeményezések révén osztja szét. A közösségi kezdeményezések keretében több különálló program futott, amelyek olyan programok finanszírozásával foglalkoztak, amik nem fértek bele a hat célkitűzéssel kapcsolatos tevékenységbe, ill. amelyek több régiót egyszerre érintettek vagy nem jelentek meg a nemzeti programokban.

Az Agenda 2000 programcsomag az alábbi változásokat idézte elő a célkitűzésekben:

Az új 1. célkitűzés a fejlődésben leginkább elmaradott régiókban segíti elő a fejlesztést, és a strukturális átalakítást (korábbi 1., 6., 5./a). 

Az új 2. célkitűzés a szerkezetváltási nehézségekkel küzdő területek gazdasági és társadalmi átalakítását támogatja. (Korábbi 2., és 5./b.)

Az új 3. célkitűzés az oktatási, képzési, ill. foglalkoztatási rendszerek és politikák adaptálását, valamint modernizálását támogatja az első célkitűzésen kívül eső területeken. A céllakosság számától függően minden tagország kap bizonyos részt a 3. célkitűzés rendelkezésre álló forrásaiból, így minden tagállam, még a leggazdagabbak is részesei lehetnek strukturális alapok támogatásainak és ennek fontos üzenete, hogy az alapokat az unió egész lakossága magáénak érezheti (korábbi 3., 4., célkitűzés).

2.
A strukturális alapoktól függetlenül a Maastrichti Szerződés alapján állították fel 1993-ban az ún. Kohéziós Alapot melynek eredeti célja az volt, hogy az unió kevésbé fejlett államait (Görögország, Írország, Portugália, Spanyolország) segítse a Gazdasági és Monetáris Unióhoz szükséges felzárkózásban. A Kohéziós Alap a négy tagállam számára nyújtott infrastrukturális fejlesztésre felhasználható támogatást, amely nagyjából fele-fele arányban környezetvédelmi beruházásokra, valamint a gazdasági kohéziót elősegítő közlekedési, szállítási infrastruktúra (transzeurópai hálózatok) kiépítésére fordítható.

3.
a.
INTERREG (országok és régiók közötti együttműködést segíti elő)


b.
URBAN (szerkezet váltás a súlyos gazdasági és társadalmi problémákkal küzdő régiókban, városfejlesztés, rehabilitáció, hanyatló területek regenerálása)


c.
LEADER (vidékfejlesztés, mezőgazdaság, környezetvédelem, tájvédelem)


d.
EQUAL (munkapiaci esélyegyenlőtlenségek felszámolása)

4.
a.
LIFE (környezetvédelem, természet megőrzése, harmadik országok felzárkóztatása)


b.
LEONARDO (szakmai tudás fejlesztése, innovációk támogatása)


c.
E-CONTENT (

5.
a.
PHARE(intézményi problémák kezelése, strukturális átalakítás)


b.
ISPA(kohéziós politikához kapcsolódik, közlekedés, infrastruktúra)


c.
SAPARD(agrár-mezőgazdasági területet támogatja)
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Mutassa be az EU regionális politikájának történelmi hátterét, majd részletesen ismertesse az egyes közösségi kezdeményezéseket!

Regionális politika

· 1957.: Római Szerződés: még nem szerepelt benne, közösségi célként ,azonban a regionális különbségek mérséklésére irányuló kezdeményezés az Európai Beruházási Bankon és az agrárpolitikán keresztül már megjelent (főleg a dél-olaszországi területek miatt). 

· 1960.: ESZA és ezzel együtt a regionális politika irányába mutató kezdeményezések elindulása.

· 1962.: Létrejön az Európai Mezőgazdasági és Orientációs Alap, amely az agrárpolitikán keresztül már regionális segítséget is nyújt.

· 1972.: Párizsi csúcs során létrejött megegyezés már az aránytalanságok mérséklését is céljául tűzi ki.

· 1970-es évek: Az első bővítéssel, a monetáris koncepció megjelenésével valamint a gazdasági válság során nyilvánvalóvá válik, hogy a közös piac működéséhez szükséges az elmaradott területek támogatása.

· 1975.: Létrejön az Európai Regionális Fejlesztési Alap (ERDF), amelynek feladata a közösségen belüli regionális gazdasági és szociális csökkentése, strukturális intézkedéseken keresztül megvalósuló szerkezetátalakítás támogatása.

· 1980-as évek: A mediterrán országok csatlakozása jelentős változást hozott , mert a tagállamok közötti gazdasági különbségek nagymértékben. A gazdasági hátrányok csökkentése, valamint az ERDF-fel szembeni kibővült igényeknek való megfelelés érdekében az Európai Okmány (1987) új alapokra helyezte a közösségi regionális fejlesztést. Beillesztette az EK szerződésbe, ezzel közösségi politikaként ismerve el azt. A támogatáspolitika reformjának eredményeként megteremtődött a különböző alapok tevékenységének koordinációja [komplex fejlesztések, programorientált támogatási rendszer, átfogó célrendszer megjelölése].

· 1993.: A Maastrichti Szerződés rendelkezései alapján új forrásként megjelenik - az eredetileg a monetáris unióra való felkészülést segítő - Kohéziós Alap a regionális politikában. Ezzel az EU költségvetésének megközelítőleg 30 százalékát fordítja erre a politikára.

· 1993.: A Halászati Orientációs Pénzügyi Eszköz (HOPE) elindítása.

· 1997.: Amszterdami Szerződés elindítja a foglalkoztatáspolitikát.

· 1999.: Megkezdődik a Kohéziós Alap módosítása, a Strukturális Alap reformja, mivel a csatlakozó országok számára óriási vonzerőt és lehetőségeket rejt új kihívásokat teremtve ezzel az eddigi rendszer számára. 

Közösségi Kezdeményezések

A strukturális politika által megfogalmazott átfogó célkitűzések által le nem fedett területek finanszírozására irányulnak a Bizottság által irányított és megvalósított közösségi kezdeményezések, amelyek alapján kerül elosztásra a strukturális kiadások kisebb hányada. 2000-től strukturális alapok 5,35 százaléka, azonban minden egyes kezdeményezés támogatása más-más alapból történik.

Interreg III.

A határokon átnyúló, nemzetek és régiók közötti együttműködést támogatja

Támogatása az ERFA-ból történik.

Célkitűzései:

· gazdasági és társadalmi kohézió;

· európai térség fejlesztése;

· területi integráció, országok közötti együttműködés elősegítése;

· régiók közötti együttműködés támogatása;

· multiregionális területek létrehozása;

Alapelvei:

· 1. célterületen a program 75%-át finanszírozzák, egyéb területeken 50%-át;

· közös intézményi keret;

· partnerség;

· alulról felfelé építkezés.
Pillérei:

· A: határmenti együttműködés: (támogatások 67%-a)

· két-három ország

· gazdasági és szociális kapcsolatok fejlesztése

· kkv

· gazdaságfejlesztés

· emberi erőforrás fejlesztés

· környezetvédelem

· jogi és közigazgatási együttműködés stb.

· B: transznacionális együttműködés: (támogatások 27%-a)

· 13 makrotérség

· országok feletti együttműködés

· közös fejlesztési stratégiák

· közlekedés

· környezetvédelem

· kulturális védelem

· C: régiók közötti együttműködés: (támogatások 6%-a)
· partnerek Európa szerte
· regionális fejlesztés

· kohézió

Urban II.

Szerkezetváltás, városfejlesztés, rehabilitáció, hanyatló területek regenerálása, nagyvárosi problémák, környezetszennyezés (ERFA).

· jobb életfeltételek

· munkahelyteremtés

· tömegközlekedés – környezetvédelem

· energiafelhasználás, információs technológiák

Leader+

A vidékfejlesztést szolgálja. A gazdasági környezet fejlesztése; a vidékfejlesztés; új technológiák – versenyképesség fokozása; kistermelők támogatása; nemzeti és kulturális erőforrások kihasználása; innovatív projektek támogatásával. [EMOGA]

Equal

A munkaerőpiacion létező mindennemű hátrányos megkülönböztetés és egyenlőtlenség leküzdésére irányuló nemzetek közötti együttműködés támogatása. Célja a hátrányos megkülönböztetés elleni küzdelem. [ESZA]

Pályázhatnak:

· önkormányzatok és intézményeik;

· oktatási intézmények;

· munkaügyi központok;

· gazdálkodó szervezetek;

· civil szervezetek;

· egyházi szervezetek;

· kulturális szervezetek;

· jogvédő szervezetek.
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Ismertesse a regionális különbségeket kiváltó tényezőket, a NUTS rendszert, valamint a Kohéziós Alapot!

Regionális különbségeket kiváltó tényezők

A régió sajátosságokat felmutató, közös jellemzőket magában foglaló, földrajzilag elhatárolható területi egység. Létrejöttének okai:

· politikai okok: delegálás;

· gazdasági okok: azonos fejlettségi szint, munkanélküliségi ráta;

· kulturális okok: vallás, nyelv, hagyomány, népszokás;

· fejlesztés, jövőépítés;

A regionális fejlődés jellemzői – a területi folyamatokat befolyásoló tényezők:

· Természeti tényezők, természetes választóvonalak

· EU népességének 2/3-a kedvező természeti adottságok, 1/3-a azonban kedvezőtlen természeti adottságok között él

· elsivatagosodás veszélye,

· folyók új szabályozása

· Társadalmi tényezők:

· nemzetek, nyelvek, kultúrák;

· eltérő hagyományok, vallások;

· nyelvi korlátok ( régiók közötti vándorlások;

· munkaerőköltségek szóródása ( Észak-Nyugat-Európa kedvező helyzete.

· Gazdasági tényezők:

· elhelyezkedés a fejlődési centrumhoz képest: Kék Banán-övezet (Észak-Olaszország, Nyugat-Németország, Benelux államok);

· munkanélküliség;

· infrastruktúra;

· világvárosok előnye, városi régiók térnyerése, vidéki térségek térvesztése;

· új információs technológiák, információhoz való hozzájutás feltételei;

· külföldi tőke vándorlása, célterületei, pénzügyi bizonytalanságok;

· vállalati piaci részesedés igénye ( regionális verseny;

· lehetőségek megváltozása;

· külföldi tőke ( regionális verseny.

· A területi különbségek megjelenése:

· elhelyezkedés;

· erőforrások;

· gazdasági szerkezet;

· foglalkoztatottság;

· jövedelem;

Támogatandó régiótípusok:

· elmaradott régiók

· válságban lévő ipari régiók

· vidéki térségek

· válságban lévő nagyvárosi régiók

· szélsőséges környezeti feltételekkel rendelkező területek

Területi statisztikai egységek (NUTS)

Kialakításának célja a régiók összehasonlíthatóságának, valamit a nekik járó támogatások odaítélésének elősegítése.

Egységei:

	NUTS:
	Európa
	Magyarország

	NUTS I.
	makro-régiók (78)
	Ország (1)

	NUTS II.
	közig. egységek (210)
	régiók (7)

	NUTS III.
	fejlesztési régió (1093)
	megye / főváros (20)

	NUTS IV.
	statisztikai kistérség
	Statisztikai kistérségek (150)

	NUTS V.
	település
	települések (3135)


Magyarország NUTS II régiói:

· Közép-magyarországi Régió;

· Észak-magyarországi Régió;

· Észak-alföldi Régió;

· Dél-alföldi Régió;

· Közép-dunántúli Régió;

· Nyugat-dunántúli Régió;

· Dél-dunántúli Régió;

Kohéziós Alap

A strukturális alapoktól függetlenül, a Maastrichti Szerződés alapján állították fel 1993-ban a Kohéziós Alapot, amelynek eredeti célja az volt, hogy az Unió kevésbé fejlett államait segítse a Gazdasági és Monetáris Unióhoz szükséges felzárkózásban. (Görögország, Írország, Portugália, Spanyolország). A regionális politika reformjai során azonban ma már az EU azon kevésbé fejlett államait támogatja, amely vásárlóerő paritáson mért egy főre jutó GNP-je nem éri el a közösségi átlag 90 százalékát. A Kohéziós Alap az említett országoknak nyújt infrastrukturális fejlesztésre felhasználható támogatást (környezetvédelmi beruházásokra, közlekedési, szállítási infrastruktúrára).

A Kohéziós Alap költségvetése 18 milliárd euró (15 milliárdról). Ha egy tagállam jogosultsága megszűnik, akkor az alap folyamatosan csökken.
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Mutassa be általánosságban a közösségi kezdeményezéseket, valamint ismertesse a pályázatírással kapcsolatos előkészületi teendőket!

Közösségi Kezdeményezések

A strukturális politika által megfogalmazott átfogó célkitűzések által le nem fedett területek finanszírozására irányulnak a Bizottság által irányított és megvalósított közösségi kezdeményezések, amelyek alapján kerül elosztásra a strukturális kiadások kisebb hányada. 2000-től strukturális alapok 5,35 százaléka, azonban minden egyes kezdeményezés támogatása más-más alapból történik.

Interreg III.

A határokon átnyúló, nemzetek és régiók közötti együttműködést támogatja

Támogatása az ERFA-ból történik.

Célkitűzései:

· gazdasági és társadalmi kohézió;

· európai térség fejlesztése;

· területi integráció, országok közötti együttműködés elősegítése;

· régiók közötti együttműködés támogatása;

· multiregionális területek létrehozása;

Alapelvei:

· 1. célterületen a program 75%-át finanszírozzák, egyéb területeken 50%-át;

· közös intézményi keret;

· partnerség;

· alulról felfelé építkezés.
Pillérei:

· A: határmenti együttműködés: (támogatások 67%-a)

· két-három ország

· gazdasági és szociális kapcsolatok fejlesztése

· kkv

· gazdaságfejlesztés

· emberi erőforrás fejlesztés

· környezetvédelem

· jogi és közigazgatási együttműködés stb.

· B: transznacionális együttműködés: (támogatások 27%-a)

· 13 makrotérség

· országok feletti együttműködés

· közös fejlesztési stratégiák

· közlekedés

· környezetvédelem

· kulturális védelem

· C: régiók közötti együttműködés: (támogatások 6%-a)
· partnerek Európa szerte
· regionális fejlesztés

· kohézió

Urban II.

Szerkezetváltás, városfejlesztés, rehabilitáció, hanyatló területek regenerálása, nagyvárosi problémák, környezetszennyezés (ERFA).

· jobb életfeltételek

· munkahelyteremtés

· tömegközlekedés – környezetvédelem

· energiafelhasználás, információs technológiák

Leader+

A vidékfejlesztést szolgálja. A gazdasági környezet fejlesztése; a vidékfejlesztés; új technológiák – versenyképesség fokozása; kistermelők támogatása; nemzeti és kulturális erőforrások kihasználása; innovatív projektek támogatásával. [EMOGA]

Equal

A munkaerőpiacion létező mindennemű hátrányos megkülönböztetés és egyenlőtlenség leküzdésére irányuló nemzetek közötti együttműködés támogatása. Célja a hátrányos megkülönböztetés elleni küzdelem. [ESZA]

Pályázhatnak:

· önkormányzatok és intézményeik;

· oktatási intézmények;

· munkaügyi központok;

· gazdálkodó szervezetek;

· civil szervezetek;

· egyházi szervezetek;

· kulturális szervezetek;

· jogvédő szervezetek.

Pályázatok előkészítése

A következő intézmények, vállalkozások nyújtanak segítséget a pályázatokkal kapcsolatban:

· Cordis:

· A 6. Keretprogram internet szolgáltatása

· Információforrás

· Segítség a partnerkeresésben.
· EPSS (elektr. pályázatbenyújtási rendszer)
· IRC (innovációközvetítő központ)
· Nemzeti koordinátorok
· Szellemi tulajdonjog ügyfélszolgálat
· HunOR Iroda [brüsszeli helyszín]:

· K+F

· magyar részvétel elősegítése;

· figyelemfelkeltés, tájékoztatás;

· pályázatkészítés;

· partnerkeresés;

· kapcsolatfelvétel EU hivatalnokokkal;

· Nemzeti Kapcsolati Pontok

· tájékoztatás – információs napok, szemináriumok, weboldalak;

· adminisztratív tevékenységek;

Pályázatok résztvevői:

· Koordinátor:

· kiemelt szerepkör;

· számos előnnyel jár;

· nagy felelősség;

A koordinátor feladatai:

· a projekt irányításáért felelős;

· a Bizottsággal tartja a kapcsolatot;

· a szükséges dokumentumokat elküldi a Bizottságnak;

· a munka előrehaladásáról tájékoztatja a Bizottságot;

· a Bizottságtól érkező pénzeket átutalja a szerződő felek részére, jelenti azok felhasználását;

· felelős a tudományos és technikai jelentésekért;

· értesíti a szerződő feleket a projekttel kapcsolatos változásokról;

· Alapszabály: a koordinátori tevékenységet általában nem lehet alvállalkozónak kiadni, de ha mégis szükséges, ezen költségek nem lesznek elszámolhatók. Ez alól a kis- és középvállalkozók kivételek.

· Partnerek – konzorciumi tagok:

· konzorciumi szerződést köt a többi partnerrel;

· kisebb, illetve részfeladatot vállal a projektben;

· tudományos és pénzügyi szempontból is kisebb felelősség hárul rá;

· a koordinátor felügyelete alatt dolgozik;

· a közösen előállított tudáshoz/termékhez hozzáférési joggal rendelkezik;

· saját eredményeinek tulajdonjogát szerzi meg.
· Alvállalkozó:

· a konzorciumi tagok részére feladatot teljesítő vállalkozó/harmadik fél;

· nem számít résztvevőnek;

· nem ír alá szerződést a Bizottsággal;

· nem lesz hozzáférési joga a keletkező eredményekhez;

· a szerződők által megtartott ülésekre nem mindig hívják meg;

· költségeit a rá vonatkozó szerződés alapján kell megtéríteni.

Projekttervezés:

· előkészületek

· teendők pontos megtervezése

· kockázati tényezők azonosítása

· a kockázatokat elhárító lépések megtétele
· helyzetelemzés

· résztvevők meghatározása

· a probléma elemzése

· célok megjelölése

· alternatívák vizsgálata

· projekt elemeinek meghatározása

· külső tényezők meghatározása

· indikátorok definiálása

· Résztvevők meghatározása

· érintettek kiválasztása

· csoportba rendezés

A probléma elemzése:

· mit, miért és hogyan akar megvalósítani a projekt

· a kezelni kívánt problémák elemei és következményei

· hierarchikus rendszer kiépítése

· ok-okozati összefüggés kimutatása

· problémafa felvázolása

· célok megjelölése célfa felvázolásával


Alkalmazható eljárás a logikai keretmátrix felvázolása:

· Külső tényezők meghatározása

pozitívumok=alapfeltevések

negatívumok=kockázatok

Indikátorok definiálása, mérőszámok [SMART-elv alapján]:

· specific

· measureable

· achieveable

· realistic

· time-based
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Ismertesse a II. világháború után létrehozott globális nemzetközi szervezetek (ENSZ, Valutaalap, Világbank, GATT-WTO, OEEC-OECD, NATO) céljait, főbb tevékenységi területeiket.

1.
Egyesült Nemzetek Szövetsége (ENSZ):
„Mi az Egyesült Nemzetek népei elhatározzuk azt, hogy megmentjük a jövő nemzedékét a háború borzalmaitól…” Az ENSZ Alapokmányát 50 ország részvételével fogadták el az 1945-ben San Franciscoban megrendezett Egyesült Nemzetek konferenciáján. Ezzel létrejött egy olyan nemzetközi szerződés, amelynek tagja lehet „minden más békeszerető állam, amely a jelen Alapokmányban foglalt kötelezettségeket vállalja, és a Szervezet megítélése szerint e kötelezettségek teljesítésére képes és hajlandó.” Az „Alapokmányból folyó kötelezettségeket illeti elsőbbség” más szerződésekkel szemben. Ezért azt a tagállamot, amely „az Alapokmányban foglalt elveket következetesen megsérti” ki lehet zárni.

Főszervei:

Az Alapokmány III. fejezete főszerveket és segédszerveket különböztet meg:

Főszervek:

· Közgyűlés:

Az ENSZ valamennyi tagállamából áll, minden tag 1 szavazattal rendelkezik.

„Gyakorlatilag nincs olyan nemzetközi kérdés, amely valamilyen vonatkozásban ne kerülhetne a Közgyűlés elé.” Ezzel az elsődleges vitafórumként működik, határozatai ajánlás jellegűek, végrehajtásuk politikai akarat függvénye. Elősegíti és támogatja a nemzetközi együttműködést politikai, gazdasági és más téren, számos állandó, kisegítő és ad hoc jellegű bizottsága és kapcsolt szervén keresztül.

· Biztonsági Tanács (BT):

„A Szervezet gyors és hathatós cselekvésének biztosítása érdekében a tagok a nemzetközi béke és biztonság fenntartásáért a fő felelősséget a BT-re ruházzák, és elismerik, hogy a BT e felelősségéből folyó kötelezettségeinek teljesítésekor az ő nevükben jár el.”

Hatásköre:

· viszályok békés rendezése;

· a béke veszélyeztetése, a béke megszegése és támadó cselekmények esetében:

· kényszerítő rendszabályok, vagy

· fegyveres erő alkalmazása.

Összetétele:

5 állandó (USA, Orosz Föderáció, Nagy-Britannia, Franciaország, Kína), valamint 10 kétévente cserélődő tag.

· Gazdasági és Szociális Tanács (GSZT):

A közgyűlés felügyelete alatt az ENSZ, a szakosított intézmények és egyéb ENSZ-szervek gazdasági és szociális tevékenységét irányítja, ellenőrzi és összhangba hozza az ENSZ általános politikai határozataival, tevékenységével.

Feladata hatásköre:

· Központi fórumként működik a nemzetközi szociális és gazdasági kérdések megvitatásához.

· Tanulmányokat és ajánlásokat készít.

· Egyezményeket dolgoz ki.

· Az egyes szervek tevékenységének összhangba hozatala.

· Tájékoztat valamint észrevételez.

· Gyámsági Tanács

Már csak papíron létezik, mert működése okafogyottá vált. Feladata volt előmozdítani „a gyámság alatt álló területek lakosságának politikai, gazdasági, szociális előrehaladását,…továbbá a fokozatos haladást az önkormányzati képesség vagy függetlenség felé…”

· Titkárság:

„Főtitkárságból és olyan tisztviselői karból áll, amilyet a szervezet megkövetel… Kötelezettségeik teljesítését illetően se valamely kormánytól, se a szervezeten kívül álló más hatóságtól utasítást nem kérhet, és nem kaphat.” Feladata továbbá, hogy a különböző ENSZ-szervek határozataiból reá háruló feladatokat ellássa, a Szervezethet tartozó szervek, bizottságok, szakértői csoportok üléseit előkészítse, a lebonyolítást technikai feltételeit biztosítsa.

A Főtitkár „a szervezet legfőbb igazgatási tisztviselője.”

Feladata:

· részt vesz a főszervek ülésein,

· elvégzi a szervek által rábízott feladatokat,

· évente jelentést tesz a Közgyűlésnek,

· BT figyelmének felhívása olyan ügyekben, amely a békét és biztonságot veszélyeztetik.

· Nemzetközi Bíróság:

Az ENSZ legfőbb bírói szerve, 15 tagját a Közgyűlés és a BT választja. Joghatósága csak az érintett államok hozzájárulásán alapulhat:

· különmegállapodás,

· zárórendelkezések,

· kötelező joghatóság elfogadása alapján.

1. 1.
ENSZ szakosított intézményei:

A globalizálódó világ természetes képződményei. Az egyre nemzetközibbé váló világban természetes módon váltak szükségessé olyan nemzetközi szakmai intézmények, amelyek a hatáskörükbe tartozó kérdésekben horizontálisan és vertikálisan mindenfajta nemzetközi tevékenységet elemeznek, felülvizsgálnak és továbbfejlesztenek. Önálló szakmai tevékenységük révén gazdagítják az ENSZ általános politikai tevékenységét, valamint befolyást gyakorolnak a főszervekre.

Különleges hatáskörrel rendelkező nemzetközi szervezetek, amelyek kormányközi megállapodás útján jönnek létre, és alapszabályuk értelmében gazdasági, szociális, kulturális, nevelésügyi, kereskedelmi, egészségügyi téren, valamint az ezzel kapcsolatos területeken jelentős szakmai feladatokat látnak el. Munkájuk kiegészíti az ENSZ általános politikai és szakmai tevékenységét:

· Élelmezésügyi és Mezőgazdasági Szervezet (FAO)

· ENSZ Nevelésügyi, Tudományos és Kulturális Szervezete (UNESCO)

· Nemzetközi Atomenergia Ügynökség (IAEA)

· Nemzetközi Újjáépítési és Fejlesztési Bank, Világbank (IBRD)

· Nemzetközi Valutaalap (IMF)

· Világ Egészségügyi Szervezet (WHO)

· Kereskedelmi Világszervezet (WTO) [nem része az ENSZ-rendszernek, azonban együttműködési megállapodása van vele]

Ezek a szervezetek nemzetközi jogalanysággal rendelkeznek, azaz az alapszabályzatuk által meghatározott keretek között szerződéseket köthetnek, kötelezettségeket vállalhatnak. Világméretű szakmai tevékenységüket a GSZT koordinálja.

1. 1. 1.
Nemzetközi Valutaalap (IMF):

Korunk meghatározó nemzetközi monetáris intézménye 1945-ben jött létre Bretton Woodsban, majd 1947-ben lett az ENSZ szakosított intézménye.

1971-ig feladata volt a dollár és az arany kötött árfolyamának meghatározásával létrejött árfolyamrendszer felügyelete. Ennek felbomlása után az árfolyammozgások különböző forrásai határozzák meg azt. Ezért a szervezet céljai is megújultak:

· nemzetközi valutáris együttműködés előmozdítása állandó konzultációs és együttműködési lehetőségek biztosítása révén;

· nemzetközi kereskedelem szélesítésének és növekedésének elősegítése;

· valutastabilitás előmozdítása;

· a tagállamok folyó műveleteire kiterjedő sokoldalú fizetési rendszer kialakításának elősegítése;

· a tagállamok fizetési mérlegének helyreállításának támogatása;

· a tagállamok nemzetközi fizetési mérlegében jelentkező egyensúlyzavarok időtartamának és mértékének csökkentése.

Jelenleg 182 tagja van. A tagállamoknak hozzá kell járulniuk az IMF alaptőkéjéhez, ennek aránya határozza meg kvótájukat. Ezt a következő célokra fordítja a szervezet:

· alapképzés, amelyből az IMF hitelt nyújt, kamat fejében;

· ez alapján kerül meghatározásra, hogy a befizető tagállam mennyi hitelt vehet fel a „különleges lehívási jog” (SDR) formájában; [SDR: valutakosár alapján meghatározott elszámolási egység (hitel, törlesztés, stb.), csak számlapénz formájában létezik.]

· a szavazati súlyok meghatározására szolgál.

Szervezeti felépítése:

· A tagállamok által delegált képviselőkből álló legfőbb döntéshozó szerve a Kormányzótanács.

· A folyamatos tevékenységet érintő ügyekben az Ügyvezető Igazgatóság dönt.

Szervezeti rendszere pontosan tükrözi a világgazdasági erőviszonyokat, és a nemzetközi pénzügyi rendszerben kialakult helyzetet.

Tevékenységének fő területei:

· árfolyampolitikák felügyelete:

· éves monetáris felülvizsgálat;

· elővigyázatossági felülvizsgálat;

· kibővített felügyeleti vizsgálat;

· program monitoring;

· pénzügyi hitelezés;

· tartalék viszonylatú politika;

· hitel viszonylatú politika;

· vészhelyzetre vonatkozó hitelezés;

· adósság-, adósságszolgálat-csökkentési politikák;

· technikai segélynyújtás:

· Készenléti Hitelmegállapodások;

· Kibővített Eljárás;

· Kibővített Hitelkeret;

· Kiegyenlítő Finanszírozás;

· Kibővített Szerkezetátalakító Lehetőség,

· Rendszer Átalakítási Lehetőség;

· Kibővített Tartalék Lehetőség;

1. 1. 2.
Világbank, Nemzetközi Újjáépítési és Fejlesztési Bank (IBRD)

Nemzetközi Újjáépítési és Fejlesztési Bank

Alapító okirata 1945-ben az Egyesült Nemzetek bretton woodsi konferenciáján került jóváhagyásra, 1947-ben lett az ENSZ család tagja. Tagja lehet bármely ország, amely egyúttal tagja az IMF-nek és elfogadja az Alapokmányt.

· 1946 júniusában kezdte meg működését, központja Washingtonban van

· pénzalapjai a tagországok által jegyzett tőke befizetéséből, ezek tőkepiacán végrehajtott kötvénykibocsátásokból és a Bank nettó nyereségéből származnak

· profitorientált bank, de osztalékot kivenni nem lehet, azt visszaforgatja hitelezésre

· minden tagállam gazdasági erőforrásainak megfelelő arányban jegyzett tőkét

· a jegyzett tőkének rendszerint csak a 10%-át fizetik be; a maradékot a bank lehívhatja, ha szükség van rá a kötelezettségei teljesítéséhez

· kezdetben a Bank portfoliójának nagy része köz- vagy magántulajdonú közművállalatoknak adott kölcsönökből állt, elektromos áramellátásba, utak, hidak, kikötők, csővezetékek és repülőterek építésébe való befektetés céljából

· az első hiteleket II. világháborús újjáépítési célokra adta, de az 1950-es évek közepére a hangsúly áttolódott Afrika, Ázsia, a Közel-Kelet és Latin-Amerika gazdasági fejlődését (infrastrukturális célok) segítő kölcsönökre

· a hiteligények mindig meghaladták a lehetséges kihelyezéseket

· a kölcsönöket rendszerint közvetlenül a kormányoknak adja, vagy olyan magánvállalkozásoknak ad, amelyek garanciát kaptak kormányuktól (ere akkor van példa, ha ésszerű feltételek mellett nem lehet magántőkéhez jutni)

· több, mint 200 bilaterális klíring-egyezmény van Európában, ezek célja, hogy minden egyes országgal „0” szaldós legyen a forgalom és csak egyenlegezésre kerüljön sor,

· az USA célja az volt, hogy az E-i valutákat a konvertibilitáshoz tereljem így a klíringek megszűnnének, és az E-i kötöttség is megszűnne,

· 1947-ben visszaállították a Ł-nak a $-ra való átválthatóságát, de a többi E-i állam nem követte ezt a példát, aminek a következménye az lett, hogy a Bank of England $-készlete elfogyott, így 7 év után megszüntették a $ konvertibilitást

· az USA ekkor rádöbbent, hogy nem lehet egy valután keresztül egész Európa valutáit a konvertibilitás felé terelni, hanem először az országok stabilitását kell megteremteni

Céljai:

· A tagállamok területi újjáépítésének és fejlesztésének elősegítése termelő célú tőkebefektetések megkönnyítése révén.

· A külföldi magántőke-befektetések előmozdítása kölcsönök garantálása, illetőleg kölcsönökben és más befektetésekben való részvétel útján.

· A nemzetközi kereskedelem tartós és egyenletes fejlődésének, valamint a fizetések mérlegek egyensúlyának előmozdítása a tagállamok termelőerői növelését szolgáló nemzetközi befektetések ösztönzése révén.

· A nyújtott vagy garantált kölcsönök összehangolása a más forrásokból származó nemzetközi kölcsönökkel.

· Olyan tevékenységek kifejtése, amely figyelembe veszi a nemzetközi befektetéseknek a tagállamok üzleti viszonyaira gyakorolt hatását.

Fizetési célú hiteleinek formái:

· célhitelek;

· ágazati szerkezetátalakítási kölcsön;

· átfogó szerkezetátalakító kölcsön;

Az Alapokmány tiltja, hogy közvetlenül finanszírozza a magánszektort, azt a fiókintézménye a Nemzetközi Pénzügyi Társaság végezheti (IFC).

1. 1. 3.
Kereskedelmi Világszervezet (GATT – WTO):

A GATT nemzetközi egyezmény (nem szervezet!) 1948-ban jött létre, és 1994-ig működött.

Célja a nemzetközi kereskedelem útjában álló akadályok lebontása volt, valamit:

· a nemzetközi kereskedelem megkülönböztetés nélküli, és a legnagyobb kedvezmény elvének multilaterális alkalmazásával való folytatásának elősegítése;

· a külkereskedelemi korlátok fokozatos leépítése, és azt egyedül a vámokon keresztül szabályozni;

· konzultációk támogatása felek között.

A szervezet tevékenységének java részét a nemzetközi vámcsökkentési tárgyalások, un. kereskedelmi fordulók adták. Az 1995-ben megrendezett Uruguay-forduló tárgyalásai során jött létre a GATT-ot felváltó szervezet a WTO.

A WTO az egyetlen olyan nemzetközi gazdasági intézmény, amely a nemzetek közötti szabályaival foglalkozik. Tevékenysége az e szabályokat tartalmazó nemzetközi kereskedelmi egyezmények kidolgozására, betartására és ellenőrzésére, a keletkezett viták rendezésére irányul. Fő célja a termékek és szolgáltatások előállítói, az exportőrök és importőrök tevékenységének elősegítése. Tevékenységének célja továbbá:

· elősegíteni a nemzetközi szabad kereskedelmet;

· nemzetközi kereskedelmi tárgyalások lefolytatása;

· nemzetközi kereskedelmi viták rendezése;

Legmagasabb rangú irányító testülete a Miniszteri Konferencia, a gyakorlati munkát pedig az Általános Tanács ellenőrzi.

2.
Gazdasági Együttműködés és Fejlesztési Szervezet (OECD):

A II. világháború utáni Európa újjáépítését a Marshall-terv segítette, ennek lebonyolítására 1948-ban jött létre az Európai Gazdasági Együttműködési Szervezet (OEEC), főleg a segélyekkel kapcsolatos adminisztratív feladatokat látta el. Az OEEC 1961-ben átalakult, a fejlett ipari országok együttműködési szervezetévé vált, létrehozva az OECD-t a Gazdasági Együttműködési és Fejlesztési Szervezetet.

Az OEEC 20 tagállama 1960. december 14-én Párizsban írta alá az OECD alapító okmányát, amely 1961. szeptember 30-án lépett életbe. Később Japán, Finnország, Ausztrália, Új-Zéland, Mexikó, Csehország, Koreai Köztársaság, Lengyelország, (1996-ban) Magyarország és Szlovákia is csatlakozott.

Fő cél: a tagországok együttműködésén (és nem egyfajta integráción) keresztül elősegíteni a tagországokban a gazdasági növekedést, a magas foglalkoztatási szintet és a pénzügyi stabilitást, a világkereskedelem fejlődését.

Tevékenységét több mint 200 szakosított bizottság és munkacsoport készíti elő és hajtja végre. Rendszeresen készítenek tanulmányokat, előrejelzéseket a világgazdaság állapotáról, ill. egyes régiók, országok gazdasági helyzetéről.

Az OEEC megalapítása jelezte, hogy Európa nyugati és keleti fele gazdaságilag is eltérő irányban halad.

1949-ben megalakult a kommunista országok sajátos gazdasági integrációs jellegű szervezete, a Kölcsönös Gazdasági Segítség Tanácsa, a KGST, melynek tevékenysége a kezdetekben elsősorban árucsere egyezményekre korlátozódott.

Az OECD működését a tagállamok világgazdasági súlyának megfelelő arányú tagdíjaiból fedezi. Tevékenységének jelentős részét az ún. igazgatóságok végzik, ahol szakértők kutatómunkát végeznek:

· Közgazdasági Igazgatóság;

· Statisztikai Igazgatóság;

· Környezetvédelmi Igazgatóság;

· Külkereskedelmi Igazgatóság;

· Pénzügyi, Költségvetési és Vállalati Ügyek Igazgatósága;

· Tudományos, Technológiai és Ipari Igazgatóság;

· Oktatási, Foglalkoztatási, Munkaügyi és Szociális Igazgatóság;

· Mezőgazdasági Igazgatóság;

3.
Észak-atlanti Szövetség (NATO):

A nemzetközi rendszer bipolarizálódása, az európai kontinens politika és ideológiai kettéválasztása hívta életre az Észak-atlanti Szövetséget. A NATO-t megalapító Észak-atlanti Szerződést 1949. április 4-én írta alá Washingtonban 10 nyugat-európai ország (Nagy-Britannia, Franciaország, Izland Luxemburg, Belgium, Hollandia, Dánia, Norvégia, Olaszország, Portugália) valamint az Egyesült Államok és Kanada. Később Görögország, Törökország, NSZK, Spanyolország, a rendszerváltás után Csehország, Lengyelország, Magyarország is csatlakozott.

Cél: megőrizni „a szabadságot, népeinek a demokrácia, az egyéni szabadság és jog uralma elvein alapuló közös örökségét és civilizációját.” Alapvető célja a nemzetközi béke és biztonság stabilitásának megteremtése (politikai, ill. katonai eszközökkel biztosítani a tagállamok védelmét a Szovjetunió katonai erejével szemben).

A NATO létrehozásának oka a kommunista rendszerek összeomlásával és a Varsói Szerződés felbomlásával megszűnt. Átalakult a szervezet stratégiai koncepciója, miszerint a NATO tisztán védelmi jellegű szervezetként elsősorban a válságkezelésben és békefenntartásban, ill. Európa egységes biztonságának megteremtésében vállal szerepet.

Legfontosabb intézményei:

· Észak-atlanti Tanács:

Legfőbb és egyetlen politikai döntéshozó testülete.

· Védelmi tervező bizottság:

Védelmi kérdésekkel foglalkozik, irányelveket ad ki a NATO katonai szerveinek.

· Atomtervező Csoport:

Nukleáris erőkkel kapcsolatos konkrét témák megvitatása a feladata.

· Főtitkár, Titkárság:

Felelős a Szövetségen belül a konzultációs és döntéshozatali folyamatok lebonyolításáért.

· Katonai Bizottság:

Katonai és stratégia kérdésekben a vezetési funkciók ellátása, mint legfelső katonai szerv.

· Bizottságok és ügynökségek:

A szövetség munkaszervei.

· Euro-atlanti Partnerségi Tanács:

A konzultációt és együttműködést segíti elő.
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