MTelekom kkv siker

EImélet és gyakorlat
Magyar kis- és kozépvallalati interjuk

A Magyar Telekom altal megrendelt kisvallalati sikerrél sz6l6 kutatds masodik fazisaban azt néztiik
meg, hogy a szakirodalombél levont kovetkeztetések mennyire relevansak a hazai kornyezetben.
A tapasztalatok igazoltak az elméletbdl leszirt tényezOk relevanciajat, megalapozva ezzel a szélesebb
korl empirikus vizsgalatokat.

A munkatarsai 2014 méjusaban kilenc sikeres vallalatot kerestek fel, akik megosztottak a témaban
szerzett tapasztalataikat. Heten a févarosban mukodtek, egy Nyugat-Magyarorszagon, egy a Dél-
Alfdldon. Valtozatos szakmakban tevékenykedtek. Ketten az infé-kommunikaciés szektorban, ketten
hagyomanyos termel§ agazatban, ketten az élelmiszer-vendéglatas teriletén, a tobbiek az egyéb
szolgaltatasokban.

A felkeresett cégek méret szerint

Kategdria Darab
Mikrovéllalat (9 f6ig) 2
Kisvallalat (10-49 f6) 4

Kozépvallalat (50249 76) |,

A felkeresett vallalatok jellege

Cégtipus Darab
Kényszervallalkozés 1
Start up* 0
Gazella 2
Spin off 1
Tradiciondlis csaladi cég 3
Lassan novekvd 2

* Start up cég alatt a szakirodalmi definicidnak megfelel6en olyan indul6 céget értiink, amelynek még nem alakult ki az izleti
modellje. Mivel ezeknél még a siker is kérdéses, tudatosan nem kerestiink ilyen interjualanyt.

Altalanos tapasztalatok

Minden megkeresett cégre jellemzd volt az, hogy az alapito(k) magas szintli szaktudas birtokaban
vagtak bele a vallalkozasba. Indulasuk kiilonbozé volt. Volt olyan cég, amelyik a rendszervaltaskor
szétesett vallalat egyik részlegébdl alakult, volt tobb kisvallalkozas, amelynek alapitéja hosszabb
alkalmazotti 1t soran a szakmaban szerzett munkatapasztalatok birtokaban lépett az onalléva valas
Utjara és tobbeket a vallalkozoi csaladi hattér is segitett, de ez nem volt altalanos. Az 6nmegvalositas -
annak tudata, hogy vannak sajat elképzelések, amelyeket jobban tudnanak sajat cégben megvalésitani
- minden véllalatnal fontos szerepet jatszott, még a kényszervallalkozasként indult interjualanynal is.



A vallalkozas inditasa mindig 6nerébél tortént. Még hitelt sem vettek igénybe, allami, unids tdmogatast
szintén nem, ennek OGtlete is csak a bévitési szandék megvaldsitasa kapcsan, érettebb fazisban, illetve
athidaldo megoldasként merilt fel. Inkabb a sajat forrasra tdmaszkodéd fokozatos épitkezés jellemzi
ezeket a cégeket, ha idegen forrast vontak be, az inkabb csaladi-barati kolcson (indulashoz, jelentésebb
fejlesztéshez).

A cégtorténetek mindig novekedésrdl szoltak, még akkor is, ha a valsadg atmenetileg visszaesést
okozott.. Bar a cégek jol korul tudték hatarolni piaci szegmensulket, altalaban termékkor- illetve
profilbdvitést is végrehajtottak a béviléshez. Ritkan talalkoztunk exportald céggel, ezek arbevételében
is alacsony volt a kozvetlen kllpiacrol szarmazo beveételek aranya.

A véllalati stratégidkrol igen érdekes kaptunk. Az nem meglepd, hogy egyik interjualanyunk sem
folytatott Porter-féle koltségvezér stratégiat (amikor a cég alacsonya arakat diktalva kivanja kiszoritani
versenytarsait), hiszen ezt inkabb a nagyvallalatok valosithatjak meg j6 eséllyel. Azonban a kisméret(
cégek szdmara kézenfekvé kovetd stratégiaval sem talalkoztunk. Interjualanyaink sikeres kis- és
kdzépvallalatok voltak, a sikert pedig féként 6sszpontositd, j6I meghatarozott réspiacukon élenjard
stratégiakkal érték el. Az emlitett jol definialt piaci szegmenset akartak egyre magasabb szinvonalon,
vagy mind komplexebb médon kiszolgalni. A terjeszkedés els6sorban gy tortént, hogy foldrajzilag
egyre tavolabbra merészkedtek, illetve az induld terméket, szolgaltatast egészitették ki
kapcsoldddakkal.

Egységes volt, hogy a cég vezetdi és munkatarsai folyamatosan tanulnak, fejlesztik a terméket,
szolgaltatast, az Uzleti modellt, az eljarasokat. A hagyomanyos agakban miikodd cégek éppugy
allandoan ujitottak, mint a modern technoldgiakat hasznalok. A termék- és eljaras-innovacioknal
valamelyest szerényebb, de jelentds szerepet kaptak a szervezeti és a marketing innovaciok is a
cégek fejlédésében. A termékinnovaciok altalaban a cég relevans piacain ujdonsagnak szamitd
megoldasok voltak, az eljarasokban, marketing- és szervezési ujitdsokban mar tobb volt a mashol mar
alkalmazott, csak cégen bellli Ujdonsag, az imitacié. Az innovaciokat foként a vevéi igények
generaljak és tobbnyire a cég munkatarsainak sajat otletein alapszanak. A megvalositashoz az esetek
harmadaban igénybe vették valamelyik egyetem egy-egy részlegének segitségét is.

A human téke minden cég szamara fontos volt és a valaszad6 vezet6k ezzel tisztaban is voltak. A
cégek egy része inkabb ,kész” szakembereket vett fel, nagyobb fele viszont hangsulyt fektetett a
munkatarsak kepzésére, részben cégen belil, részben oktatasi intézménnyel egyuttmlkodve. A valsag
idején veszteséges szenvedd vallalat épp a megbecsllt szakembereinek megtartésa érdekében viselte
el atmenetileg a negativ eredményt.

Egyetlen esetben fordult el6, hogy a cég nem alakitott ki fontos kooperaciét, csupan a normal Uzleti
kapcsolat szintjére szoritkozott partnereivel. A valaszadok legtobbszor a vevével, megrendelével
kooperaltak, ezt a versenytarsakkal valo egyittmikodés kovette. A koopetitiv magatartas
val6szinlleg nem szamit fehér hollénak a magyar kisvallalatok korében. Volt példa egyuttmiikddésre
oktatasi intézménnyel, szallitokkal és szakmai szervezetekkel is, de csak elvétve. Kutatohelyi
egyuttmikodéesre nem talaltunk példat.

A valaszadok kozil meglepéen sokan nagy hangsulyt helyeztek az etikara. Ez kimondottan
versenyel6nyként jelent meg az épitbiparban, az internetes kereskedelemben, egyéb ICT cégeknél és a
nyelvoktatasban is. Interjiaddink nem osztottak azt a véleményt, hogy a magyar gazdasagban csak
kisebb-nagyobb torvényszegesek dtjan lehet boldogulni, sét tobben hangsulyoztak, hogy magukra



nézve hatranyosnak érzik az ilyen magatartds — pl. feketemunka, afa-csalas, illegalis tevékenység
folytatdsa — eltrését a hatdsagok részérdl, hiszen ez tisztességtelen elényhoz juttatja versenytarsaikat.

A szakmai, vallalkoz6i szervezetekkel, szovetségekkel valé kapcsolatrél nagyon vegyes kép
rajzolddott ki. Az interjualanyok harmada volt tagja — volt, aki alapitdja — ilyen fajta szervezetnek, de
senkitdl nem hallottunk igazan pozitiv tapasztalatokréol. Volt, aki elismerte a szdvetség
probalkozasait, volt, aki tapintatos hallgatasba burkolézott. Ugy tinik, hogy ez szakmanként valtozo, az
adott szervezet sajatossagaitél fliggéen csak beszedi a tagdijat, vagy nydjt is valami hasznalhatét a
tagjainak. Hatékony szerepet nem talaltak maguknak, létlk inkabb a gazdasagiranyitas szerepl6i, mint
a vallalkozok szaméra tlnik fontosnak.

Az allammal valé kapcsolatrdl is vegyes tapasztalatokat szereztek a valaszaddk. A cégek egy
része szamara a kozbeszerzési, illetve az unids palyazati piac jelentds szegmens, igy 6k bizonyos
mértékig figgnek az allami megrendelésektél. Masok csak hatdsagi szerepkorében talalkoznak az
allammal. E tekintetben — kissé meglepd mddon - nem is magukat a szabalyokat, azok tulburjanzasat
biraltak, hanem az engedélyezési eljarasokat. Ezek minden errdl nyilatkozo szerint hosszadalmasak,
rengeteg idét vonnak el a vallalat mikodtetésétdl, ami kis- és kozépméretii cégek esetén komolyan
Uzletrontd hatasu. Az addkat kevés biralat érte, de a 27%-o0s afa-kulcs nagyon magas volta azért széba
kerGlt. Kereskeddk esetén az on-line pénztargépek beszerzése (senkinek nem ment siman) volt a
negativ példatorténet.

Az informaciotechnolégia tobb cégnél is alapvetd szerepet jatszik, hiszen ebben a szakmaban
mUkodnek, termékeik, szolgaltatasaik maguk is ide tartoznak. A mas &gazatokban miikddé cégek
elsésorban az informatika reklam, kapcsolattartas célu felhasznalast emelték ki, a céges honlapot,
illetve Ujabban a kozosségi halon valo jelenlétet. A leghagyomanyosabb iparagakban miikodé pici
csaladi cégek is fent vannak a Facebook-on.

A tervkészités a kisebb cégeknél elsésorban a rovidtavu likviditas biztositaséra iranyul, ez tobbé-
kevésbé formalizaltan zajlik, minél nagyobb a cég, annal inkabb. Mikro méret felett méar féléves-éves
terveket is készitenek. Ugyanakkor valamilyen szinten minden vallalat rendelkezik jovéképpel, hosszu
tavu elképzelésekkel is. Ezeket nem mindig formaljak stratégidva, de a célokat ismertetik a
dolgozékkal is. igy minden cégnél mindenki nagyjabl tisztaban van azzal, hogy merre tartanak és sajat
munkajaval eld tudja mozditani a célelérést. Altalaban a kdvetkezé fejlédési 16pcsérél is megvannak az
elképzelések, ha a megvaldsitasha még nem is vagtak bele, dolgoznak az elékészitésén. Kilonbozd
tempdban, de mindenki fejlédni, terjeszkedni akar, visszavonuld stratégiaval nem talalkoztunk.

A kisvallalati siker szakirodalomban feltart tényezéi interjualanyainknal

Interjualanyaink kozott egyetlen egy volt, amelyiket a valsag utan — 2010-ben - alapitottak, egyet még a
rendszervaltasra valé attéréskor (1989-ben). Tébben kozlllk igazi talélé-bajnokok, akik sikerrel vették
a kilencvenes évek eleji transzformacios, az ezredfordul6 kortli valuta- és dotcom valsagokat, majd a
2008-as recessziot is. Ez utdbbit tobben megszenvedték, de nem mindannyian, volt, akinek a piacat
nem érte el a visszaesés. Ez az infé-kommunikacios szakma. Az kdzds minden interjlalanyunknal,
hogy a nehéz — az arbevétel novekedésének lassulasat, vagy visszaesését hozo — egy-két év utan mar
visszatalalt a korabbi novekedéshez. Ezt pénziigyi eredményeik is tikrozik. Veszteséges a vélsag
idején egy kivétellel senki nem lett, de nullszaldoig tobben eljutottak. Ma mar valamennyien nyereseget
termelnek.

K6zos sikertényezdje minden interjlalanyunknak az, hogy nagyon jol ismerik a piacukat, nagy
hangsulyt helyeznek a vevoéi igények megismerésére és pontosan tudjak azt is, kik a versenytarsaik,



azok milyen modszereket alkalmaznak. Uzleti kornyezetiikrdl vilagos képiik van, ehhez pedig olyan
terjeszked6 stratégiat tudnak illeszteni, ami lehetévé teszi, hogy versenyelényeiket kihasznalva
bévilienek. Kimondottan magas az innovaciés aktivitdasuk. Ennek részét jelenti a modemn
informacidtechnoldgiak aktiv hasznalata is. Az interjualanyok korében erds kooperécios hajlandésaggal
talalkoztunk, meglepé médon a versengd egyuttmiikodés, a koopeticio igen elterjedt kortkben.

Minden vallalat ndvekedeést tizott ki célként, de a tempdban voltak kilonbségek. A magasabb fajlagos
tékeigény( terlleteken lassu, fokozatos épitkezésre torekedtek, a munkaerd igényesebb agazatokban
lenduletesebb bévilést valodsitottak meg.

A vélaszaddk elsésorban szabalyoz6 szerepben taldlkoztak az allammal. Kis-és kozépvallalati
tamogatasokat (pl. kedvezményes hitel, kamattamogatas) nem vettek igénybe, bar volt, aki
gondolkodott ilyen lehetbségen fejlesztési tervei finanszirozasahoz. Nem jeleztek igényt ujabb
konstrukciokra, versenytarsak kizarasara és a kkv-politika hasonlé eszkozeire. Elvarnak viszont
a tisztességes verseny feltételeinek biztositasat.

Interju kérdés | Eredmény

Preferenciak, célok | 3. Sajat tudas, képesség hasznositasa, Onmegvalositas,
flggetlenség

Kulsé tenyezok, | 2. A vevok és a versenytarsak alapos ismerete. Hiivos viszony

uzleti kornyezet az allammal:  elsésorban  szabalyozoként,  ritkan
megrendeléként, még ritkabban tamogatoként.

Kulsé tenyezok, | 2. EgylttmUkodés elsésorban a vevokkel, megrendelGkkel.

egyuttmikodések Meglepéen erés koopetitivitas. Viszonylag kevés egyéb
kooperacio.

Stratégiak 4, Hatarozott jovékép, hosszu tavu elképzelések, rovid tavu
formalis tervek. Magyar viszonyok kozott szokatlanul magas
innovativitas. Zommel tanul6 vallalatok.

Az interjuk megerdsitették a szakirodalombdl levont sikertényezdk jelenlétet és meghatarozo voltat a
magyar kis- és kozépvallalatok korében. Egyetlen részelemet csak nagyon gyengén igazoltak vissza: az
export szerepét a novekedésben. Ennek vizsgélatara a kutatas tovabbi fazisaiban ki kell majd térni.

A sikertényezdk eléréséhez szikséges képességek a vizsgalt esetek alapjan:

e Tanuloképesség

e Innovativitas

o Egylttmikodési képesség, koopetitivitas. Ide értejik az etikus viselkedést, az ebbdl fakadd
megbizhatésagot is.




