VÁLLALATGAZDASÁGTAN

1) Mikor lesz egy szervezet üzleti vállalkozás?

Üzleti vállalkozás: olyan emberi tevékenység, amelynek alapvető célja fogyasztói igények kielégítése nyereség elérése mellett.

Az ~ az, ahol a két tényező: a fogyasztói igény kielégítés és a nyereség definíciószerűen párosul.

~ célja: a vállalatalapításhoz mindenképpen szükség van két tényezőre: befektetésre alkalmas tőkére, ill. kielégítésre váró fogyasztói igényre. Kettős értékteremtési folyamatnak kell végbemennie: értéket kell létrehoznia a fogyasztók számára és a vállalat tulajdonosai számára. 

Vállalat: a jogi személyiséggel rendelkező üzleti  vállalkozás szervezeti kerete.

Egy szervezetet akkor tekintünk üzleti vállalkozásnak, ha  a következő, egymással kapcsolatban lévő feltételek mindegyike teljesül:

· A szervezet önálló alapvető céljának megvalósításában. Módjában áll a körülményeket saját szempontjai szerint mérlegelni, és döntéseit erre a mérlegelésre alapozni. 

· A vállalkozásnak saját üzleti tevékenysége révén kell biztosítania a túlélés feltételeit, azaz hosszú távon nyereségesen működjön.

· A vállalkozás kockázatot vállal. Üzleti vállalkozásnak csak az minősül, ahol a befektető saját tőkéjét kockáztatja. 

· Valóságos piacon működik.

2) Milyen főbb csoportjai vannak a vállalat érintettjeinek?

A vállalati működés érintettjei: érintett minden olyan személy vagy csoport, aki/amely lényeges, tartós, kölcsönös kapcsolatban áll a vállalat működésével.

Belső érintettek:  
Érdekeltség:

- Tulajdonosok,  
- Befektetett tőkéjük növ-ében,
Tőkebefektetés,

- Menedzserek, 
- Eredményes működésben,
Döntéshozatal,

- Munkavállalók.
- Jöv. maximalizálásában.
Végrehajtás.

Külső érintettek:

· Fogyasztók (Igényeik kielégítése céljából jött létre a vállalkozás, így ők a legfőbb külső referenciái a vállalat eredményességének. A fogyasztói elégedettség a hosszú távú profitkilátások legfontosabb összetevője.), 

· Szállítók (A ~ látja el a vállalkozásokat a szükséges erőforrásokkal.),

· Versenytársak(Ugyanannak a fogyasztói csoportnak  az igényeit akarják kielégíteni. Egyrészt osztoznak a nyereségen, másrészt ösztönzik, sőt kényszerítik egymást az innovációra.),

· Stratégiai partnerek (Részben azonos célokkal tevékenységekkel rendelkeznek. Ilyen érintettség egy közös fejlesztésben vagy marketingakcióban való részvétel, illetve olyan hosszú távú szállítói/vevői kapcsolatrendszer, amelyben a piaci elemek mellett erős és jól definiálható szervezeti jellegű kapcsolat is megjelenik.), 

· Állami intézmények (Eredményének függvényében hozhatja különböző helyzetbe a kormányzati szerveket.),

· Helyi és önkéntes állampolgári közösségek (Helyi közigazgatás és valamennyi lehetséges nem állami, társadalmi csoportosulás),

· Természeti környezet (Ma már követelménnyé vált a természeti környezet megőrző-regeneráló használata.).

3) Miért fontos, hogy korlátolt, ill. korlátlan felelősségű társaságokat egyaránt lehet alapítani?

A személyes anyagi felelősség különbözteti meg az egyes társaságokat egymástól.

Így alapítható: EV, Társaságok (Kkt, Bt, Kft), Rt.

4) A vállalkozás jogi formáinak összehasonlítása:

Egyéni vállalkozás: belföldi természeres szermély üzletszerű, saját nevére és kockázatára rendszeresen, haszonszerzés céljából folytatott gazdasági tevékenysége. Alkalmazottat foglalkoztathat, kötelezettségeiért teljes vagyonával, korlátlanul felel.

Közkereseti társaság: jogi személyiség nélküli gazdasági társaság tagjai korlátlan és egyetemleges felelősség vállalása mellett üzletszerű közös gazdasági tevékenységet folytatnak. Az ehhez szükséges vagyont a társaság rendelkezésére bocsátják.

Betéti társaság: jogi szermélyiség nélküli gazdasági társaság. Tagjai közös gazdasági tevékenységet végeznek úgy, hogy legalább egy résztvevő (beltag) felelőssége korlátlan, a többi beltagéval egyetemleges. Más érintettek felelőssége csupán vagyoni betétjének mértékéig terjed (kültag), de képviseletre nem jogosultak. Alkalmazottat foglalkoztathat, természetes és jogi személyek együtt is alapíthatnak Bt-t.

Korlátolt felelősségű társaság: önálló jogi személy, amely előre meghatározott törzstőkével alakul. Tagjainak felelőssége a törzsbetét befizetésére és a társasági szerződésben esetlegesen megszabott más vagyoni hozzájárulás teljesítésére terjed ki. A társaság egészének kötelezettséggeiért a résztvevő egyénileg nem felel. Természetes és jogi személyek egyaránt létrehozhatják, de egy tag is alapíthatja. Törzstőkéje legalább 3mioFt, egy tag minimális törzsbetétje 100eFt. A pénzbeli törzstőke min. értéke 30%, de legalább 1mioFt.

Részvénytársaság:  önálló jogi személyiségű társaság, amely előre megállapított összegű és névértékű részvényekből álló alaptőkével alapítható. A tagsági jogot a részvény, mint értékpapít testesíti meg. Ezek névértékének összege az alaptőke, ami nem lehet kevesebb 20 millió forintnál. A társaság alapítható és működtethető zártkörben és nyilvánosan. A hitelezokkel szemben a részvénytársaság részvényeseinek felelőssége csupán a saját részvényeik értékéig terjed. Jogi ill. természetes személy alapíthatja, a pénzbeli hányad min. 30%, de min. 10mioFt.

Zárt Rt.: a cégek azon formája, amely részvénytársaság ugyan, de a tulajdonosok köre zárt, a részvények nem kerülhetnek nyilvános forgalomba. Magyarul, sem tőzsdén, sem másutt nem lehet részvényeket venni csak a tulajdonosi körtől magától. Ők meghatározhatják például azt, hogy azok kiknek adhatók el, vagy hogy a részvényeseknek elővásárlási joguk van kívülállókkal szemben. A zártkörűen működő részvénytársaságok meghatározhatják, korlátozhatják a részvények elidegenítését. Ez a forma főleg a kisebb cégekre jellemző, illetve a nagy multinacionális cégek országos leányvállalataira, ahol nem szeretnék még azt sem, ha a tulajdonosi kör egy kis része cserélődne bizonyos időközönként. A részvénytársaság elnevezésének tükröznie kell működési formáját.

Nyílt Rt.: olyan céget jelöl, amelynek részvényei (egészben vagy részben) az értékpapírokra vonatkozó szabályok betartásával nyilvánosan kerülnek forgalomba. A gyakorlatban ez azt jelenti, hogy a részvényeket a piacnak kínálják, a nyomtatott sajtóban megjelentetett csatlakozási felhívás formájában. Az ott megjelölt időben és helyen bárki jegyezheti, megvásárolhatja őket. Az egész nyilvánosan történik, amint a részvénytársaság elnevezése is tükrözi ezt a működési formát. Cégek részvényei általában jegyezhetők a különböző tőzsdéken. Tulajdonoskörük a tőzsde alakulása folytán kis mértékben folyamatosan változik.

5) A munkamegosztás és az integrációs mechanizmusok.

A vállalat egy munkamegosztást alkalmazó gépezet az emberi igények szűkös erőforrások melletti kielégítésére. A vállalat társadalmi funkciója napjainkra erősen kiszélesedett, manapság már „corporate citizen”-ről beszélünk, ami a nemzeti hovatartozáshoz hasonlóan a vállalatok életére is átterjedt. Mostanság a vállalat mint szervezet nem csak az üzleti életben játszik fontos szerepet, hanem a munkavállalók időtöltésétől kezdve a természeti környezetig, oktatásig, kultúrális szokásokig sok életformára vannak meghatározó befolyással. 

A váll. környezete az egész társadalom, s nem egyszerűen gazd-i szempontból. Az ebbe a környezetbe való beágyazódását vizsgálva célszerű 4 szférát megkülönböztetni;

1) Kulturális szféra: a társ. működésének legáltalánosabb vonásait közvetíti a váll-ok számára: ez a társ-i normák, szokások, magatartási alapelvek szintje.

2) Alapvető intézmények szintje: a társadalom működésének tartós működésükön keresztül rendezetté teszik, szabályozzák. Ide tartoznak a társadalmi tevékenység stabil koordinációs mechanizmusai, a jogi és gazd-i intézmények.

3) Konkrét szervezeteké és kapcsolataiké: Az egyes váll-ok, szerződéseik, ezek szervezeti felépítése, a tranzakciók szabályozása, a szervezetek működési elvei alkotják. 

4) Egyes gazd-i tevékenységek szintje: Operációs szint. Az erőforrás-elosztás és –felhasználás, a kölcsönkapcsolatok világa.

Koordinációs mechanizmusok: a társadalmi tevékenységcsere végrehajtását irányító alapelvek és szabályok összessége. 

1) Piaci mechanizmus: érvényesülésekor a szereplők egyenrangúak, kölcsönös előnyszerzés céljából, önként lépnek egymással kapcsolatba, a szabályok közös érdekre épülő betartásával. A kapcsolatok pü-i alapon szerveződnek.

2) Bürokratikus mechanizmus: a szereplők alá- és fölérendeltségi viszonyok szabályozzák. A cselekvésre jogilag szabályozott módon és mértékben utasítások késztetik a hierarchia alacsonyabb szintjén lévőket.

3) Etikai koordináció: szereplők egyenrangúak, önszántukból vesznek részt a folyamatokban. Az erre való késztetés lehet egyoldalú (jótékonyság) v. kölcsönös. A pénz közvetlenül nem játszik szerepet.

4) Agresszív koordináció: szereplők nem egyenrangúak, a koordinátor nyers erőfölényre épül a szabályozás. A pénz megjelenhet, de nem szükségszerű. 

Koordinációs mechanizmusok kapcsolata:

· Bármely társadalomban a koordinációs mechanizmusok vmilyen keveréke jelenik meg, de többnyire azonosítható egy domináns koordináció. 

· A piaci és/v. bürokratikus mechanizmus tekinthető a modern társadalmak meghatározó és stabil szabályozójának. Mind az etikai, mind az agresszív mechanizmus megjelenik időlegesen és helyenként, de gyorsan átmennek vmelyikbe a másik két mechanizmus közül. 

· Koordinációs vákuum nincs, amikor a másik három közül egyik sem működik vmi miatt, megjelenik az agresszív koordináció. 

Tranzakciós ktg-ek: a tevékenységcsere végrehajtásához szükséges kapcsolatok megteremtésének és fenntartásának ktg-ei. 

A váll. addig a pontig terjeszti ki tevékenységét, amíg egy újabb tranzakció váll-on belüli megnevezésének ktg-ei alacsonyabbak ugyanezen tranzakció piaci csere révén történő kivitelezésének ktg-einél. 

Fogyasztói igény: lényegében mindig a teljes gazd-i rendszerből vmilyen szempont szerint kiszakított társadalmi szükségletelemet jelent. 

6) Az állam szerepe a gazd-i folyamatokban. 

Az állam gazdaságban betöltött szerepe határozza meg a gazdasági beavatkozás közvetlen céljait, a célok eléréséhez alkalmazható eszközrendszert. Az állam gazdaságban betöltött szerepét három csoportba szokás sorolni:

1. allokációs: minden olyan kormányzati tevékenységett összefog, amely az előállított temékek és szolgáltatások mennyiségét és minőségát befolyásolja (pl. cigaretta magas adótartalma, mezőgazdasági termelés támogatása). A közjavak fogyasztói nem rivalizálnak egymással, senki sem zárható ki akár fizetett akár nem (pl. árvízvédelem, szúnyogírtás). Az ilyen javakat a magánszektor nem képes előállítani, a költségei nem térülnek meg. Az irányított elosztású javak esetén a fogyasztók saját döntésük alapján nem fogyasztanak annyit, amennyit a közösség szükségesnek tartana, ezért az állam ösztönöz (pl. közoktatás, védőoltás). A külső gazdasági hatások a termelés vagy fogyasztás olyan mellékhatásai, amelyek a piaci reanzakción kívül álló gazdasági szereplőket érintenek. Létezik pozitív (új szálloda a közeli bolt forgalmát növeli) ill. negatív externália (vegyi szennyezés a tó turistáit elijeszti). Ha az állami beavatkozás ezen szerepkörökre korlátozódik, úgy a gazdasági rendszer a tiszta piacgazdaság keretei között marad.

2. újraelosztási funkció: a jövedelem-újraelosztás legfontosabb eszköze az adóztatás és a transzferek. Az adók csökkentik a piacon megszerezhető jövedelmet, de a szociális és jóléti transzferek az arra rászorulók részére lehetővé teszi, hogy bizonyos, nem piaci jövedelemre tegyenek szert.

3. stabilizációs funkció: legfontosabb állami feladat a gazdasági stabilitás fenntartása: az egyenletes gazdasági növekedés, a teljes foglalkoztatás, az árstabilizáció biztosítása, a belső és külső pénzügyi egyensúly megőrzése. A stabilizáció célkitűzése, hogy magas szinten tartsa a kibocsátást és ezzel a foglalkoztatást, illetve elkerülje a nagy ingadozásokat. Az állam konkrét stabilizációs szerepe nagymértékben függ az ország gazdasági helyzetétől.

7) A) A piacok tulajdonságai és típusai. B) A piacra való be- és kilépés.

A)

Hatékony piac: az a piac, ahol a befektetett tőkék megtérülési rátái gyorsan kiegyenlítődnek.

Normál profit: a hatékony piac kiegyenlített profitrátája. 

Nyomásos v. vevői piac: ahol a kínálat rendszeresen meghaladja a keresletet. A vevő van erőfölényben az eladóval szemben. A túlkínálat miatt az eladónak kell erőfeszítéseket tennie annak érdekében, hogy a vevő tőle, és ne mástól vásároljon. 

Eladói v. szívásos piac: az eladók uralkodó helyzetét jelzi. Hiánypiac, ahol a kereslet lényegesen és tartósan meghaladja a kínálatot, az eladók versenye helyett a vevők versenye alakul ki a rendelkezésre álló árucikkekért. 

B)

Piac: valamely jószágnak v. szolgáltatásnak azokból a tényleges és potenciális vevőiből és eladóiból tevődik össze, akik csere céljából kerülnek egymással kapcsolatba. 

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

A piacra lépés korlátai: A piacra lépés előtti korlátok erős védelmes jelentenek a piacon benn lévő váll-ok számára. 

a) Állami szabályozás:

· eü-i előírásokkal növelhetik a belépéshez szükséges tőkekorlátokat, 

· technológiai követelményeket támaszthatnak,

· korlátozhatják a beszerzési és értékesítési csatornákhoz való hozzáférést, 

· szabadalmaztatási eljárás szabályozásával befolyásolják az új ismeretek terjedését, 

· preferálhatnak egyes piaci szereplőket azzal, hogy állami támogatásokhoz, kedvezményes hitelekhez juttatják őket,

· vámokkal, kedvezményekkel segíthetik v. akadályozhatják a lehetséges külföldi versenytársak belépését. 

b) Méretgazdaságosság:

Vállalatméret: a váll-nak mint jogilag körülhatárolt egységnek főként gazd-i fogalmakkal kifejezett nagysága. 

Üzemméret: a váll. műszakilag körülhatárolt termelő egységének főként technikai fogalmakkal kifejezett nagysága. 

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

c) Termékdifferenciálás: Az újonnan belépőnek meg kell ismertetnie termékét a potenciális vevőkkel, el kell hódítania őket az eddigi eladóktól. Az új belépőnek meg kell győznie a vevőket arról, hogy terméke a versenytársakétól eltérő tulajdonságokkal rendelkezik, jobb v. legalábbis uo. jó, mint amit eddig vásároltak. 

Mindez jelentős kezdeti ktg-ekkel, tetemes befektetéssel járhat együtt. A termékdifferenciálás tehát befektetési korlátot jelent. 

d) Tőkeszükséglet: jelentős tőkét kell lekötni ahhoz, hogy  a belépő versenyképes legyen. 

e) Partnerváltás ktg-ei: olyan egyszeri ktg-ek, amelyek akkor lépnek fel, ha a váll. egy másik értékesítési v. beszerzési csatornára áll át. 

f) Az elosztási csatornákhoz való hozzáférés: Az értékesítési piac új szereplőinek meg kell győznie a kereskedőket , hogy az ő termékeit is tartsák készleten, ajánlják vevőiknek. 

g) Egyéb belépési korlátok: 

- Az újonnan belépő nem juthat hozzá a licenccel védett v. más módon titokban tartott technológiai eljárásokhoz, termékjellemzőkhöz. 

- Előnyök származhatnak a kedvező földrajzi elhelyezkedésből, az alapanyag-lelőhelyek birtoklásából.

- Régóta működő váll-ok átlagktg-eit csökkentik a felhalmozódó tapasztalatok, ez ktg-előnyt jelent számukra. 

- Egy új piacra belépni szándékozó vállalatnak az előző belépési korlátokon kívül azt is figyelembe kell vennie, hogy milyen reagálásra számíthat a benn lévő váll-ok részéről. 

Kilépés a piacról: Ha a piacról való kilépés ktg-es v. jogi akadályokba ütközik, a váll. nehezen szánja rá magát a belépésre, hiszen az egyszer meghozott döntés jelentős negatív következményekkel járhat. 

Vagy folytatja tevékenységét az adott piacon, v. megszabadul eszközeitől, eladja őket. Ez nem könnyű fa., a potenciális vevők köre rendszerint szűk, emellett az ilyen tranzakció lefolytatása lassú és ktg-es. 

8) A vállalat, mint szervezet, szervezeti sémák és hatásuk, vállalatkormányzás.

Szervezeti formák:

· lineáris: egyvonalas szervezet, csak függőségi kapcsolatra épül. Az utasítás a szervezet élén álló vezetőtől indulva egy vonalon ér el a végrehajtásig. Előnye, hogy egyszerű, jól áttekinthető, a hatáskör és a felelősség jól, könnyen elhatárolható. A felesleges tevékenységek gyorsan kiszűrhetők, működési költsége alacsony, gyorsan bővíthető. Hátránya, hogy nagyobb vállalati méretnél a utasítás, visszacsatolás eljuttatása időigényes.

· funkcionális: szervezeti funkciók szerinti munkamegosztás van, a döntési jog centralizált, a felső vezetéshez telepített. A vezetési funkciók – fejlesztés, tervezés, pénzügy, kereskedelem stb. – alapján való megosztás. A vállalkozás méretének növekedése alá ill. fölérendeltség megbízható működésére már kevésbé lehet számítani. Ilyen esetekben az eredeti funkcionalitás struktúra átalakítása szükséges. Előnye, hogy a leghozzáértőbbek irányítják az alapvető termelési folyamatokat, fajlagos költségcsökkenést eredményezhet. Hátránya az erősen diverzifikált termelési szerkezetnél a funkcionális kapcsolatrendszer áttekinthetősége rolmik.

· kombinált: a funkcionális és lineáris szervezeti forma egy vállalaton belül együtt van jelen.
· divizionális: önelszámoló egységekből áll, terület, termék, termékcsoport alapján tagolják a szervezetet. A központi egység feladata a vállalkozás egészének irányítása, koordinálása, ellenőrzése. Előnye, hogy glibális, stratégiai ill. operatív feladatok elvállnak, a kedvezőtlen piaci viszonyok csak az egyes diviziókat érintik. Ennélfogva elkülönült elszámolás, önelszámolás jellemzi: költségközpontos ill. nyereségközpontos szervezeti forma
· mátrix: funkcionális és a tárgyi szemléletű munkamegosztás együtt van jelen, ebből következik a kettős irányítás.
9) Hasonlítsa össze a standard mikroökonómia vállalatfelfogását a vállalat magatartás elméletét!

Standard mikroökonómia vállalatfelfogása: A vállalat ekkor jogi egység, amely a rendelkezésre álló termelési lehetőségekkel jellemezhető. Ezek közül racionálisan, teljes körű információ alapján választ, a profitmaximalizáló elvre építve. Egységes egészként, fekete dobozként jelenik meg, egyszerre azonosulva a tulajdonossal és a menedzserrel úgy, hogy a tulajdonosi és irányítási funkció egy egyéni döntéshozó személyében egyesül. 

A vállalat magatartási elmélete: 

Négy fontos kiindulópontban különbözik a standard mikroökonómia vállalatelméletétől:

· a váll-ot nem cselekvő egészként, hanem az érintettek koalíciójaként fogja fel,

· nem egyetlen céllal számol, hanem soknak a jelenlétét feltételezi, ennek megfelelően optimalizálás helyett kielégítő megoldást keres, 

· feltételezi, hogy az információhoz jutásnak és az információ felhasználásának költsége van,

· a döntéshozókról racionalitás helyett korlátozott racionalitást tételez fel. 

10) Mi a piaci és az adminisztratív koordináció különbsége?

A vállalat számára a környezet legtermészetesebb, legalapvetőbb tényezője a piac. 

A piac azonban egyedül nem képes vmennyi környezeti hatást közvetíteni: egyrészt mert az érintettek jelentős része más módon (is) kötődik a váll-okhoz, másrészt pedig a piaci mechanizmus működése nem független a többi érintettől, az egyes érintettek nem egymástól függetlenül lépnek kapcsolatba a vállalattal. Ezért a paci koordináció elvileg sem képes 1edül hatékonyan működni, csakis a szervezeti és etikai koordinációval kiegészítve. 

FÜZETBŐL:

Piaci: minden a piacon dől el.

Adminisztratív: tervhivatal előre megmondja, hogy ki mennyit termel.

11) Hogyan illesztené be a tulajdonos-menedzser-alkalmazott fogalmi körbe a vállalkozó fogalmát?

A vállalatkormányzás elsősorban a nagyobb méretű vállalatoknál tölt be jelentős szerepet, hiszen a kis vállalatoknál, ahol a tulajdonos esetleg egyszerre menedzser és munkavállaló is, egyszemélyben elvégzi a fenti feladatokat.

A vállalkozó egy személyben érvényesíti mind a 3-at. 

12) Mi indokolhatja állami vállalat alapítását?

Az állam különböző célok elérése érdekében dönthet úgy, hogy befolyásoló szerepét állami vállalat alapításán keresztül gyakorolja. Ilyen cél lehet: 

· a kormányzati törekvések támogatása törvényileg szabályozott kerekek között, 

· bizonyos közjavak mérsékelt árú előállítása vagy externáliák hatékony kezelése,

· példamutatás, társadalmi légkör teremtése, 

· versenytárs teremtése a monopóliumok letörésére.

13) Mi az értéklánc, milyen főbb részei vannak?

A végső fogyasztó igénykielégítési folyamatában a szakirodalom a vállalaton belüli tevékenységének összekapcsolódását rendszerint értékláncnak nevezi, míg a váll-ok sorozatát ellátási láncként fogalmazza meg. 

Értéklánc: a vállalati tevékenységek értékalkotó összekapcsolódása. 

Porter végezte el először értékláncszemléletben a vállalati tevékenységek felbontását, ami lényegében a vállalaton belüli munkamegosztás leírása. Az ~ valamennyi elemére igaz, hogy miközben egy sajátos funkciót (tevékenységi kört) valósít meg, bizonyos értelemben integrálja is a vállalatot, hiszen a funkció megvalósulása az egész vállalat érdekeit szolgálja. 

Értéklánc folyamata:

Pénzügy
Emberi erőforrás
Termelés/szolgáltatás
Innováció
Marketing


Információ





Logisztika




FOGYASZTÓ

14) Mi az ellátási lánc?

A végső fogyasztó igénykielégítési folyamatában a szakirodalom a vállalaton belüli tevékenységének összekapcsolódását rendszerint értékláncnak nevezi, míg az értékláncok sorozatát ellátási láncként fogalmazza meg. 

Ellátási lánc: a gazdasági tevékenységek vertikálisan összekapcsolódó, vállalati határokon átívelő, adott fogyasztói igény kielégítését célzó sorozata. 

A lánc kifejezés az integrációt és a közvetlen partnerkapcsolatok egyidejű fontosságát  hivatott kifejezni. A lánc szereplői tevékenységük egy meghatározott részével kapcsolódnak mindig a közvetlen partnereken keresztül a lánchoz. Napjaink vállalatfelfogása szerint a sikeres vállalat a lényegi képességeihez rendelt tevékenységekkel kapcsolódik a láncba, a többi tevékenységet lehetőleg másra, azt hatékonyabban ellátó partnerre bízza. Ezzel biztosítja mind maga, mind a lánc egésze számára a lehető legnagyobb hasznosságot. A váll-ok rendszerint több ellátási láncnak lehetnek részesei. 

15) Mi a marketing szerepe a vállalati gazdálkodásban?

A vállalati stratégia mindig versenystratégia, amelyből a marketingre mint a piaci jelenlét mikéntjét legközvetlenebbül  meghatározó vállalati funkcióra nézve három alapvető stratégiai teendő következik:

- a kielégítendő fogyasztói szükséglet konkretizálása,

- a versenyhelyzet és a versenytársak elemzése, a versenystratégia megválasztása,

- annak elérése a marketingmix elemeinek alkalmazásával, hogy a fogyasztók általunk megcélzott köre (rétege) a versenytársakkal szemben bennünket válasszon szükséglete kielégítése érdekében. 

A marketingstratégia célja tehát a tartós versenyelőny biztosítása, lényege pedig a célpiac és a versenystratégia megválasztása, vmint a marketingmix elemeinek az adott céloknak és feltételeknek megfelelő kombinálása. 

16) Mi a marketingmix és mit jelentenek az egyes elemek?

Marketingmix: a marketingszemlélet érvényesítését szolgáló elvek és tevékenységek rendszere.

Elemei:

1) Termékpolitika: a fogyasztói igények kielégítésére szolgáló termékek körének és tulajdonságainak meghatározására, vmint a fogyasztónak való bemutatására vonatkozó elvek és módszerek összessége. A vállalat termékpolitikájának 3 alapvető összetevője a termékszerkezet megválasztása, a termékéletciklus kezelése és a termék bemutatása. 
 

2) Árpolitika: a vállalat által kínált termékek árának meghatározása és a piaci áreseményekre való reagálásra vonatkozó elvek és módszerek összessége. Kotler a váll. árképzési stratégiáját a következő 6 lépésben tartja megtervezhetőnek, ill. megvalósíthatónak: - árpolitikai célok kiválasztása, - a kereslet meghatározása, - a ktg-ek becslése, - versenytársak ármagatartásának elemzése, - érképzés módszerének kiválasztása, - a végső ár meghatározása.
3) Értékesítési utak politikája: a marketingcsatornák kiválasztására és alkalmazására vonatkozó elvek és módszerek összessége. Az érékesítési utakat, csatornákat szokás marketingcsatornáknak is nevezni. Marketingcsatorna: az az út, amelyen a termék a termelőtől (szállítótól) a fogyasztóhoz eljut. 
4) Kommunikációs politika: a váll. és a fogyasztók közötti információáramlás elveit és módszereit a váll. oldaláról összefoglaló rendszer. A marketingkommunikáció célja a váll. célpiacán szereplő fogyasztók informálása és meggyőzése. E célra az ún. kommunikációs mixet alkalmazza a váll., amelynek 4 eleme van: a reklám, a személyes eladás, az eladásösztönzés és a PR.
17) Miben nyilvánul meg a fogyasztói kereslet és a vállalati kínálat aszimmetrikus rugalmassága?

A fogyasztó mást gondol, mint a termelő.

Nyomásos v. vevői piac: ahol a kínálat rendszeresen meghaladja a keresletet. A vevő van erőfölényben az eladóval szemben. A túlkínálat miatt az eladónak kell erőfeszítéseket tennie annak érdekében, hogy a vevő tőle, és ne mástól vásároljon. 

Eladói v. szívásos piac: az eladók uralkodó helyzetét jelzi. Hiánypiac, ahol a kereslet lényegesen és tartósan meghaladja a kínálatot, az eladók versenye helyett a vevők versenye alakul ki a rendelkezésre álló árucikkekért. 

18) Milyen szempontok szerint lehet egy adott piacon szegmentálni?

A fogyasztókat valamilyen szempont szerinti szétválogatása, mert mindenki mást akar,

Tömegmarketing, ha együtt mindenki egyfélét akar, ez olyan csoport, ahol a fogyasztók igényei homogének, a termékekkel ugyanazt az igényt támasztja.

Piac szegmentáció alapjai:

Demográfiai: kor, nem, család, fajta

Közgazdasági: jövedelem, foglalkozás, társadalmi osztály

Földrajzi: régió, éghajlat

Pszichológiai: személyiség, életstílus, motivációk, attitűdök.

Magatartás szerint: vásárlási szokások, előnyszerzési indíttatás, márka hűség, használói státusz illetve mérték.

Attitűdök: a motivációk azon csoportja., melyben egyeseket előnyben részesítünk

Előnyszerzési indíttatás: amiért megveszi a terméket a fogyasztó

Márka lojalitás: még akkor is megveszi a terméket (márkás), ha tudja hogy rossz, mert ragaszkodik a márkához 

19) Melyek egy termék-életgörbe jellemző szakaszai?
4 szakasz különböztethető meg:

1) Bevezetés szakasz: a váll. fa-a, hogy a terméket elfogadtassa, megkedveltesse a fogyasztókkal. A forgalom rendszerint lassan nő. Jelentősek a kezdeti ktg-ek.

2) Növekedési szakasz: a piac már elfogadta a terméket, a forgalom és a profit is gyorsan nő, a váll. továbbra is intenzív reklámhadjáratot folytat, és szélesíti értékesítési hálózatát. 

3) Érettség szakasz: a termék értékesítése nagyjából állandó volumenű, piaca lassan telítődik. Alacsonyak a ráfordítások, így viszonylag magas nyereséget lehet elérni. Ekkor már érdemes új, helyettesítő termék bevezetését elkezdeni. 

4) Hanyatlás: a forgalom és vele a nyereség is csökken, a váll-nak fokozatosan vissza kell vonulnia e termék piacra vitelétől

20) Melyek az innováció főbb megjelenési formái?

A váll. számára az innováció 3 fő formában konkretizálódhat: 

1) Új termék/szolgáltatás: ez az, amivel a fogyasztó közvetlenül találkozik, ami az új megoldást közvetíti számára. 

2) Új technológia: ekkor a termék v. szolgáltatás lehet új, lehet már ismert – a lényeg az, hogy olyan eljárással állítja elő a cég, amely a korábbiaktól eltérő műszaki megoldásokat igényel. 

3) Új szervezeti megoldás: amelynek esetén a termék és a folyamatok is a régiek maradhatnak, de másként illesztik be őket a szervezetbe, annak tagjai más munkavégzési körülmények közé kerülnek. 

Újdonságérték: az új megoldásnak a fogyasztó által elismert új tulajdonságainak összessége.

Piacvezérelt innováció: azaz újdonság, amelyre felismert piaci igény létezik.

Technológiavezérelt innováció: a technikai fejlődés nyújtotta lehetőségek piaci kihasználása.  

21) Mit jelent az üzleti folyamatok újraszervezése (BPR) mint szervezeti innováció?

Kiindulópontja, hogy hatékonyságbeli eltérés alakul ki az alkalmazott szervezeti megoldás és a szervezeti jellemzők között. Változásra van szükség: megbomlott azaz összhang, amely a kontingenciaelméleti modellben a környezet - stratégia - magatartás elemek harmóniáját biztosítaná a szervezetben.

BPR: az üzleti, vállalati folyamatok alapvető újragondolása és radikális áttervezése drámai javulás elérése céljából a szervezetek olyan lényeges teljesítménymutatóiban, mint a ktg., a minőség, a szolgáltatás és a gyorsaság.  

Az újraszervezés konkrét gyakorlata a váll-i működés elemekre bontását, a tevékenységek racionalitásának elemzését és az elemek új módon történő összerakását jelenti. 

22) Mi különbözteti meg az emberi tényezőt a többi termelési tényezőtől?

Miközben a munkaváll. Teljesítményével hozzájárul a váll. céljainak eléréséhez, ezen belül a nyereséges működéshez, egyúttal ktg-et is jelent a váll. számára, amelynek leszorítása a váll. érdeke is. 

Ez a kettősség az emberi erőforrás (munkaerő) legfőbb tulajdonsága, ez teszi a vele való gazdálkodást különösen bonyolulttá. A munkaerő a váll-ba való belépéssel saját szükségleteit kívánja kielégíteni, ill. szükségleteiből származtatott céljait akarja elérni. A vezetés fa-a, hogy olyan működési feltételeket teremtsen, amelyek között a munkavállalók céljának megvalósítása a váll. küldetésének megvalósulását segíti elő. 

23) Mi jellemzi napjaink munkaerőpiacát Mo-on?

A magyar munkaerőpiac legfontosabb jellemzője az alacsony munkaerőpiaci részvétel. Az 

alacsony foglalkoztatottság (56,8) relatíve alacsony munkanélküliséggel (6,1%) és magas 

inaktivitással (39,5) párosul. 2004-ben éves átlagban a foglalkoztatottak létszáma 3900,4 ezer fő volt, ami a foglalkoztatottság stagnálását jelenti az előző évek enyhe növekedése után. 2004-ben tovább csökkent a mezőgazdaság foglalkoztatási súlya, mely már csak minden 20. foglalkoztatottnak biztosított megélhetést. Létszámvesztő volt a feldolgozóipar is, elsődlegesen az élelmiszer- és textilipar kedvezőtlen piaci helyzete motiválta gyárbezárások, létszámleépítések következtében. A kereskedelem létszám-növekedési tendenciája 2004-ben irányt változtatott, a nagy kereskedelmi láncok új munkahelyeiket a kisméretű kereskedelmi egységek rovására hozták létre. Említést érdemlően nőtt viszont a foglalkoztatottak száma az építőiparban, a szálláshelyszolgáltatás, vendéglátás, a pénzügyi tevékenység nemzetgazdasági ágakban, míg stagnált a 

költségvetési területeken. A foglalkoztatottak 85,8%-a 2004-ben is alkalmazott volt. 

A népesség gazdasági aktivitása 

Nemzetközi összehasonlításban gazdasági aktivitás tekintetében változatlanul a legutolsó helyet foglaljuk el az Európai Unió tagállamai között. Lemaradásunk elsősorban a fiatalok és az idősebbek alacsony munkaerő-piaci részvételéből származik, de a 25-54 éves férfiak gazdasági aktivitása is alacsonyabb az átlagnál. 

A foglalkoztatottság 

A foglalkoztatottak száma 2004-ben kismértékben, 21 ezer fővel csökkent (9 ezerrel kevesebb férfi és 12 ezerrel kevesebb nő dolgozott). A 15-64 éves népesség foglalkoztatás szintje 56,8%-ra esett, így az EU 25 tagországa 

között még hátrább sorolódtunk – 2004-ben már csupán Lengyelország és Málta foglalkoztatási helyzete rosszabb hazánkénál – annál is inkább, mert az Európai Unió átlaga javult az elmúlt két évben. 

A keresők között a férfiak és nők aránya nem változott: 54-46 %. A gazdasági szektorok aránya tovább módosult, a mezőgazdaság (5,3) és az ipar (32,8) részarányának csökkenésével a szolgáltatások aránya elérte a 61,9%-ot. 

A munkanélküliség 

A munkanélküliek számának 2002 óta tartó emelkedése 2004-ben is folytatódott, a növekedés üteme évközben erősödött. A munkanélküliek évi átlagos száma 253 ezer fő volt, az ennek megfelelő munkanélküliségi ráta 

6,1%. 2004-ben a nők munkanélküliségi rátája elérte a férfiakét. .. A munkanélküliek között 40%-ra emelkedett az egy évnél hosszabb ideje, tartósan munkanélküliek aránya, többségük (54%) két éve, vagy régebben 

munkanélküli. Meghosszabbodott az álláskeresés időszaka: 15,8 hónapról 16,6 hónapra. 2004-ben tovább romlott a pályakezdők elhelyezkedési lehetősége.

Keresetek 

2004-ben a legmagasabb bruttó havi keresetek a pénzügyi, gazdasági szolgáltatási ágban, a vegyiparban és a villamos-energia-, gáz-, gőz-, vízellátás nemzetgazdasági ágban voltak elérhetőek ( 320 200 Ft, 196 000 Ft és 192 500 Ft), míg a textília, textilárú, bőrtermék gyártásban dolgozók keresték átlagosan a legkevesebbet (77 740 Ft). 2004-ben az alapfokú iskolai végzettségűek átlagos bruttó keresete alig több, 

mint egynegyede volt az egyetemet végzettek átlagos bruttó keresetének.

24) Milyen okai és következményei vannak az emberi erőforrás felértékelődésének? 

Tényezők, amelyek miatt az ember szerepe egyre jobban előtérbe került:

1) Megváltoztak a követelmények az ember vállalati szerepével kapcsolatban. A tudás vált a legfontosabb erőforrássá, így alapvetően megnövekedett az üzleti folyamatokban a tudás szerepe. 

2) Megváltoztak az emberek elvárásai a munkahellyel kapcsolatban. Ennek társadalmi és technikai okai egyaránt vannak. A társadalmi viszonyok, a munkahelyválasztás szabadságának megnövekedése lehetővé teszi az emberek számára, hogy érvényesíthessék is ezeket a kritériumokat. A technikai fejlődés pedig lehetővé teszi, hogy ezek az elvárások a váll. Számára is ésszerű ráfordítások mellett teljesíthetők legyenek. 

3) Összetettebbé vált az emberi erőforrás menedzsmentje.

4) Fejlettebb országok törvényhozása intézkedések hosszú sorozatát hozta az utóbbi évtizedekben egyrészt az emberi munkavégzés feltételeinek, a munkavégző ember egészségének, személyiségének védelmében, másrészt az alkalmazási feltételekkel kapcsolatban. 

A legfontosabb változások az alábbiakban foglalhatók össze: 

a) Az emberek igénylik azt, hogy nagyobb önállóságot kapjanak. 

b) Egyre gyakoribb a csoportos munkavégzés.

c) Megnőtt a képzési, továbbképzési igény. 

25) Mi a különbség a szívásos és a nyomásos munkaerőpiac között? 

Nyomásos v. vevői piac: ahol a kínálat rendszeresen meghaladja a keresletet. A vevő van erőfölényben az eladóval szemben. A túlkínálat miatt az eladónak kell erőfeszítéseket tennie annak érdekében, hogy a vevő tőle, és ne mástól vásároljon. 

Eladói v. szívásos piac: az eladók uralkodó helyzetét jelzi. Hiánypiac, ahol a kereslet lényegesen és tartósan meghaladja a kínálatot, az eladók versenye helyett a vevők versenye alakul ki a rendelkezésre álló árucikkekért
26) Melyek az információ felhasználásának főbb területei? 

Az információ felhasználásának 3 egymással összefüggő területét emeljük ki: 

1) Döntéshozatal: a környezetből és a vállalat korábbi működéséből származó információk alapján olyan új információkat hoz létre, amelyek a vállalati működést biztosítják, az erőforrásokat mozgásba hozzák. 

2) Kommunikáció: ha a vállalatot mint a szervezeti koordináció egységét tekintjük, akkor ahhoz, hogy ez a koordináció megvalósuljon, a kommunikáció, az információcsere elengedhetetlen mind a vállalaton belül, mind pedig a vállalatok között.

3) Folyamatok lebonyolítása: a vállalat mindennapi működése megköveteli, hogy a váll. Érintettjei (mindenekelőtt a belső érintettek) tudják azt, hogy mikor mi a teendő. Valamennyi fenti információfelhasználási területhez kapcsolódnak az információkkal végezhető fő tevékenységi formák: a tervezés, a műveletek, az elszámolások és az elemzések. 

27) Melyek a jól és a rosszul strukturált döntési problémák jellemzői?

Problémamegoldás: egy nem megfelelő helyzet feloldására irányuló kreatív folyamat. 

Jól strukturált probléma: a célok és a cselekvési változatok ismeretek és megfelelő algoritmus áll rendelkezésre a kedvező változat kiválasztásához. 

Rosszul strukturált probléma: A probléma felismerését nehezíti, ha csak tünetek, jelzések észlelhetők és hiányoznak v. éppenséggel pontatlanok az adatok. Úgy tűnhet, hogy minden felismert probléma további problémák létezését sugallja. Nincs programozható megoldás a helyzet feloldására, sőt sokszor még az sem világos, hogy milyen jelzésekre kell odafigyelni. Ilyenkor könnyen elkövethetjük azt a hibát, hogy a tényleges problémánk helyett valójában egy másik probléma megoldásán fáradozunk. A felső vezetői döntések szinte kivétel nélkül rosszul strukturált problémákra vonatkoznak, s a közévezetés is jórészt ilyenekkel találkozik.  

28) Mi a kontrolling és mi a szerepe a vállalati gazdálkodásban? 

Elsősorban a felső vezetés nézőpontjából – összehangolja a váll-ok tervezési, ellenőrzési és információellátási tevékenységét. A ~ egység vezetője általában magasan helyezkedik el a vállalati szervezeti hierarchiában.   

A ~ a váll. tervezési és információs rendszerének kiépítésétől, karbantartásától és működéséről gondoskodik. Munkájában elsősorban a felső vezetés igényeinek, feladatmeghatározásának kell megfelelnie. 

Elemzéseinél mind a pü-i, mind a vezetői számvitel információit felhasználja, ill. az utóbbi információkat jelentős részben maga állítja elő. Így a ktg. És teljesítményszámítás inputjai a pü-i számvitelből származnak, outputjainak zöme azonban már a vezetői információs rendszer szerves résiz6ét képezi. Módszertanilag előkészíti és szakmailag ellenőrzi a tervkészítés folyamatát. Fa-a az egyes tervfejezetek összehangolása és a tervnek a felső vezetés részére történő előterjesztése. Ez a feladatkör a stratégiai tervekre, több éves üzleti tervekre és az éves tervekre egyaránt kiterjed. A ~ szervezet folyamatosan ellenőrzi a váll. működését. Ehhez kialakít egy megfelelő teljesítménymérési mutatószámrendszert, amelynek segítségével időszakosan beszámol a tervek teljesítéséről. A ~ mára a váll-i tevékenység egyik alapvető fontosságú, integráló funkciójává vált. 

29) Mi a virtuális vállalat? 

A Virtuális Vállalatok szerepe az Információs Társadalom kialakulásával jelentősen megnövekszik, mivel azok területi elhelyezésüktől függetlenül többek között lehetővé teszik, a régiós, interrégiós, és egyéb nemzetközi együttműködést. A gazdasági élet szereplőiként és mint "nagyvállatok" felvehetik a versenyt a globalzáció kihívásaival szemben. Ezen kívül az Információs Technológia fejlődése rendkívül nagy segítséget nyújt az elektronikus kereskedelemben való részvételükre, az üzemeltetésükhöz, fejlődésükhöz és az intelligens ügyfélkapcsolatukhoz.

A Virtuális Vállalat meghatározása.

A Virtuális Vállalat olyan területileg szétszórt, önálló vállalkozások, önálló szervezeti egységek, csoportja, amelyek ideiglenesen, vagy tetszőleges időpontig - önállóságuk megtartásával - együttműködnek a közös céljaik megvalósításában.

Az együttműködés többek között kiterjed a, fejlesztés, a ipar, a közlekedés, a mezőgazdaság, a szolgáltatás, a kereskedelem, és közigazgatás bizonyos területeire.

Természetesen, mivel a résztvevők elsősorban a gazdasági élet szereplői, illetve valamilyen kapcsolatuk van azokkal, így a laza, vagy szoros szerveződés megvalósítása esősorban a közös üzleti célok megvalósulására irányul.

A Virtuális Vállalti szerveződés elsősorban a kis és középvállalkozásoknak nyújt kedvező lehetőségeket

A Virtuális Vállalaton belül, az önálló vállalkozások, szervezetek jogviszonya az igényeknek és a lehetőségek függvényében különböző lehet.

- Szerződéses

- Fanchise (know-how átadás)

- Tulajdonrész

- Részvény stb.

A Virtuális Vállalatok irányítása a - meghatározott keretek között - a szerveződés formájától függően eltérő lehet.

- Általános formában

Önálló virtuális menedzsment vállalat áll kapcsolatban az önálló vállalkozásokkal.

- Fanchise

A franchise-rendszergazda (franchisor) áll kapcsolatba az egyéni franchise-vállalkozóval (egyéni franchise)

A Virtuális Vállalati csoportosulást által létrejövő, egyébként menedzselő vállalat, tágabb értelmezés szerint és jogviszonynak és a kitűzött célnak megfelelően, nemcsak az irányítást, hanem feladatokat is tejes egészében elvégezheti.

Virtuális Vállalati menedzsment főbb feladata a tevékenységtől függően.

- Piacmenedzselés

- Reklám, marketing

- Beszerzés

- Logisztika

- Know-how átadással kapcsolatos feladatok stb.

Virtuális Vállalti szerveződés főbb előnye.

A vállalkozások önállóságuk megtartásával nagyvállalati piaci részvevőkké válnak, élvezik annak kedvező hatását és nagyobb eséllyel vehetnek részt az egyre élesedő piaci versenyben.

30) Milyen szempontok szerint jellemezhetők a szolgáltatások? 

Szolgáltatások: erőforrások felhasználása fogyasztói igényeket kielégítő, nem termelő tevékenységre. 

Jellemzése:

1) Kézzelfoghatóság: Lehetnek kézzelfoghatóak és nem kézzelfoghatóak.

2) Előállítási folyamat: eszköz- v. emberorientáltság: Létrehozásuk és fogyasztásuk időben egybeesik – így a fogyasztó a szolgáltatást csak akkor ismeri meg, amikor azt már igénybe vette. A szolgáltatás előállítási folyamata szerint megkülönböztethetünk eszközorientált szolg.-okat, ahol a szolg. Fő forrását a berendezések képzik, és emberorientált szolg-okat, ahol a szolg. Lényegét az emberek közötti interakció adja. A szolg. Létrehozásának és fogyasztásának időbeli egybeeséséből az is következik, hogy a szolg. Nem készletezhető, és ezáltal igénybevételének lehetősége is mulandó. 

3) Piacosítható és nem piacosítható szolg.-ok: A szolg-okat megkülönböztethetjük aszerint, hogy azonosítható-e a szolg. Fogyasztója. Piacosítható az a szolg., amelynek címzettje ismert, tehát a szolg-ért díjazás kérhető. Ellentéte a nem piacosítható v. közszolgáltatás amelynek alapvető jell-e éppen az, hogy felhasználásának köre meghatározhatatlan. 

· Termeléshez való viszony: Köv. különbségek  vannak:

· Átfogó értelemben minden termelési tev. szol.-t jelent a fogy. számára.

· A szűkebb értelemben vett termeléshez is kapcsolódnak szolg-ok, amelyek elengedhetetlen kísérői a fogyaszőiigény-kielégítésnek.

· Az alapvető szolg-ok elsősorban abban különböznek az előző pontban szereplőktől, hogy míg ott a fogy-i hasznosság forrása vmilyen termék, addig itt a fogy-i igény kimondottan a szolgáltatásra irányul.

4) Fogyasztáshoz való viszony: 3 csop: A szolg-ok időbeni megvalósulása szerint vannak folyamatosan megvalósuló, nem folyamatos, de ismétlődő, vmint egyszeri, közvetlen, végső felhasználásra szánt szol-ok.

5) Szállíthatóság: A szolg-ok egyes fajtái szállíthatók, ill. távolabbra is értékesíthetők, v. olyan hordozók segítségével cserélhetők, amelyekben valójában megtestesülnek. Más szolg-ok azonban nem szállíthatók, csak egy adott helyen használhatók fel, ahol közvetlen kapcsolat jön létre a fogyasztó és a termelő között. Erre pl-k bizonyos szakértői szolg-ok, a kiskereskedelem, személyi szolg-ok, kulturális szog-ok, éttermi v. szállodai szolg-ok, ill. a nem piacosítható szolg-ok nagy része. E szolg-ok igénybevételéhez a fogy-nak oda kell mennie a szolg. helyére v. fordítva.

6) Alanyuk és fizikai megragadhatóságuk alapján.

31) Melyek a teljes körű minőségmenedzsment (TQM) fő összetevői?

Minőség: a termék v. szolg. azon tulajdonságainak összessége, amelyek alkalmassá teszik kifejezett v. elvárt igények kielégítésére. 

A hagyományos gondolkodás a termelést követő minőség-ellenőrzéssel igyekezett biztosítani, hogy a fogy. megfelelő min-et kapjon – holott világos, hogy a min-et nem lehet „bele ellenőrizni”, hanem „bele kell gyártani” a termékbe. Az erre a következtetésre épülő felfogás elemei fokozatosan jelentek meg a termelésben, a gondolatmenet kiteljesedés a teljes körű minőségmenedzsment (TQM) rendszere adott keretet. 

TQM: a magas minőségű, hibátlan termék előállításának garanciáit magába a termelési folyamatba beépítő működési elv. 

A tevékenységek folyamatos javítása a fa: nem lehet semmi „elég jó”, mindig a fejlesztésre, javításra kell törekedni. A vevőközpontúság az eddigiek alapján szinte triviális. Lényeges, hogy a TQM szerint minden üzleti foly-nak van vevője – az, aki a foly. Outputját felhasználja. 

A foly-ok terjesztése a modern vállalatvezetési koncepcióknak, különösen az értékláncfelfogásnak megfelelően kifejezi, hogy a végtermékhez egymáshoz láncszerűen kapcsolódó tevékenységek sorozatán keresztül jutunk el, s e foly. minden lépését áll-an fejleszteni kell a megfelelő minőség érdekében.

A teljes elkötelezettség azt jelenti, hogy a legfelső vezetéstől a hierarchia legalsó lépcsőjéig.mindenki elsődlegesen a minőséget tartja szem előtt. Mindenki felelős is a minőségért, s beavatkozási lehetősége is van. Az ellátási lánc további elemeit, a vevőket és a száll-at is bevonják a minőségjavításba.

A kiegészítő elemek: a felső vezetői irányítás, az oktatás, a belső komm., az egyéb funkciók, ill. a tanácsadók részértől megnyilvánuló támogatás, a teljesítmény mérése, vmint a résztvevők jutalmazása konkrétumait fogalmazzák meg. A sikeres minőségbiztosítás alapfeltétele, hogy megértsük a minőség fogalmának sokoldalúságát, s ennek megfelelő eszköztárral kezeljük. 

32) Mi az „éppen időben” (JIT) rendszer lényege és milyen területen alkalmazható?

Éppen időben elv –Just In Time (JIT): mindennemű veszteség kiküszöbölését célzó termelési filozófia. Elnevezése abból származik, hogy csaka rövid távú keresletnek megfelelő minnyiségű termék áramlását engedi meg, amelynek „éppen időben” kell megérkezni a  felhasználás helyére. 

A japán gazd. Hatékonyságnövelésre irányuló törekvéseiből nőtt ki, s napjainkra az egész fejlett világban elterjedt. Teljes váll-működési filozófiát jelent, amelynek két célkitűzés: a termelékenysgé és a minőség áll a középpontjában. 

Köv. alapelvekre épül: 

· teljes körű minőségmenedzsment (TGM)

· egyenletes és rugalmas termelés

· készlet nélküli termelés

· áttekinthető üemkialakítás

A fenti elvek alkalmazására a gyak-ban többféle technikai megoldás született. A minőségi körök (1 adott munkahely dolgozóinak a minőség javítására létrejött, elsősorban munkaidőn kívül működő társulása.), a körülsétálással történő vezetés (A vezetésnek olyan módszere, amely a vezetőknek a munkavállalókkal való intenzív, mindennapos kapcsolatára épül.), v. a kanban (A terméket a termelés fázisain végigkísérő kártya, amely tartalmazza a termék megmunkálására vonatkozó információkat.).

A JIT elv felhasználásával igen sok váll. ért el ugrásszerű teljesítménynövekedést. Az elv alkalmazhatósága rendkívül széles körű, elvben kiterjedhet a termelés és szolg. szinte minden területére. Meglehetősen érzékeny a külvilágból érkező zavarokra. Nehezen tudja kezelni pl. a nagy keresketingadozásokat v. a szállítók pontatlanságát. A készletek csökkentésének is vannak határai, s a rendszer bevezetésének és fenntartásának olykor jelentősek a ktg-ei. Mindazonáltal világos, hogy napjainkban ez az egyik leghatékonyabb eszköz a menedzsment kezében a váll. eredményességének növ-re.

éppen idöben- modern gyártási, irányítási rendszer 

csökk a készlet

csökk az átfut-i, átállási idö

csökk a lépések száma

(tranzakciószám)

csökkentett bonyolultság

„Új filozófia” – a gyártásirányítási problémák megoldására: határidö, átfut. idö növekedésére, sorozatnagyság… 

JIT alapelemei: 5 zéró

zéró készlet

zéró átállási idö

zéró késés

zéró hiba

zéró tranzakció

Célja: minimalizálja a gyártás körüli pazarlást, pl.: pénzt, anyagot…
33) Írjon egy példát az ellátási láncra!

A sportruházatot forgalmazó Budmil Rt. tervez, gyárt és gyártat, raktároz, nagy- és kiskereskedelmet is folytat. A belső funkciókhoz külső gyártó- és kereskedőegységek csatlakoznak. A cég filozófiája szerint a vállalat központi agyként irányítja a tervezők, gyártók és beszállítók, disztribútorok és vevők rendszerét.

Az egységes működést 1999. január óta egy fejlett informatikai infrastruktúrával is alátámasztott értékesítési márkamenedzsment-rendszer segíti. A fejlődést az kényszerítette ki, hogy a vállalat tevékenysége kinőtte az addigi kapacitásokat, sürgetővé vált a rendszer átszervezése. Az alkalmat ehhez az új logisztikai bázis megépítése jelentette - mondja Hosszu Péter, a Budmil Rt. vezérigazgató-helyettese. Tervezésekor már figyelembe vették azokat a logisztikai szempontokat, amelyek az ügyfélkezelést, információáramlást biztosítják.

A kereskedőpartnerek előrendelése egy off-line rendszerben működő elektronikus vonalkódolvasóval történik, amelyből az adatok bekerülnek a számítógépbe. A rendszer ehhez rendeli hozzá az alapanyag-szükségletet, és automatikusan gyártóra lebontja a rendelésállományt; ez a tevékenység korábban a beszerzési divízió egyik legtöbb időt igénylő munkája volt. A rendelés azonnal, on-line lehívható a raktárkészletről, és a készletek fogyása automatikusan megmutatkozik. A cég és saját bolthálózata, illetve a területi képviselők között extraneten áramolhat az információ oda-vissza.

Az új rendszer takarékos, kapacitásához képest kevés erőforrással üzemeltethető, jelentősen meghosszabbította az előre tervezhető időszakot (a korábbi 3,5-4-ről 6-7 hónapra, ami nagyon fontos egy olyan iparágban, ahol a szezonváltásoknak kereskedelmi jelentőségük van), és már 90 százalékig alkalmas az e-kereskedelemre; a teljességhez hiányzó lépés megtétele csak szándék kérdése.

34) Mi a részvény fogalma és mire jogosítja fel a tulajdonosát?

Fogalma: A részvény azt igazolja, hogy tulajdonosuk valamely vállalkozás alaptőkéjéhez járult hozzá, és a befektetett pénze után jogosult a kiosztásra kerülő nyereség arányos részére, az osztalékra. Társtulajdonosi jogokat megtestesítő értékpapír, aminek fontos vonása az, hogy a tulajdonosuk nem vonhatja ki a vagyonát a vállalkozásból.

Az értékpapír valamely jogot, követelést tartalmazó olyan okirat vagy elektronikus adat (dematerializált értékpapír), amelynek jellegzetessége, hogy a jogot, követelést érvényesíteni, azzal rendelkezni, azt megterhelni csak az értékpapír által, annak birtokában lehet. A részvény tagsági jogokat megtestesítő, névre szóló, névértékkel rendelkező forgalomképes értékpapír. A részvény - ha törvény eltérően nem rendelkezik - szabadon átruházható. A részvény átruházhatóságának korlátozása harmadik személlyel szemben akkor hatályos, ha törvény erre lehetőséget ad .

A hatályos jogunk szerint a részvényeknek tartalmazniuk kell a kibocsátó és a részvény legfontosabb adatait, a részvényhez fűződő jogokat .

A részvény fogalmának meghatározásánál definiálni kell még a névértéket és a kibocsátási értéket. A névérték az alaptőke összegszerűen meghatározott, egy részvényre eső hányadrészét adja, így az összes részvény névértéke mindig egyenlő az alaptőkével . A kibocsátási érték az alaptőke részhányadot megtestesítő névérték feletti összegét jelenti. Ezért a névérték feletti kibocsátási érték mindig az alaptőkén felüli vagyona lesz a részvénytársaságnak.

A részvénykönyv a társaságnál a névre szóló részvények tulajdonosairól vezetett nyilvántartás, amely a közgyűlésen szavazásra jogosult részvényesek számának, az egyes tulajdonosok szavazati jogának számbavételére stb. szolgál. A részvénykönyv vezetése az igazgatóság feladata, nagy társaságok esetében ma már általában külön erre szakosodott szolgáltatók - elszámolóházak, központi értéktárak, pénzügyi intézmények, befektetési vállalkozások - végzik. A megbízás tényét és a megbízott személyét a Cégközlönyben közzé kell tenni .

A részvény átruházása a részvénytársasággal szemben akkor hatályos és a részvényes a részvénytársasággal szemben részvényesi jogait csak akkor gyakorolhatja, ha a részvényest a részvénykönyvbe bejegyezték .

A részvényes a részvénykönyvbe betekinthet és annak rá vonatkozó részéről az igazgatóságtól, illetve annak megbízottjától másolatot igényelhet, amelyet a részvénykönyv vezetője öt napon belül teljesíteni köteles. A részvénykönyv nyilvános, abba harmadik személy betekinthet .

A részvényest megillető vagyoni jogok

Vagyoni jog alatt értendő például az osztalékelőlegre való jog, a jóhiszeműen felvett osztalék visszafizetése alóli mentesség, illetve az osztalékhoz való jog. Az osztalék a társaság számviteli jogszabályok szerint számított, adózott eredményének a taggyűlés által felosztani rendelt, részvényei névértékére jutó arányos része. A részvényes osztalékra csak a társaság javára már teljesített vagyoni hozzájárulása arányában tarthat igényt .

A részvényest megillető szervezeti és kisebbségi jogok

A szervezeti és kisebbségi jogok körébe tartozik a közgyűlési jogok - a részvétel, a felvilágosításhoz, az észrevételek, indítványok tételéhez való jog, valamint a szavazás (ha szavazó részvénnyel rendelkezik) .

Azok a részvényesek, akik a szavazatok legalább öt százalékával rendelkeznek, - az ok megjelölésével - írásban kérhetik az igazgatóságtól, hogy valamely kérdést tűzzön a közgyűlés napirendjére. Az alapszabály ezt a jogot a szavazatok kisebb hányadát képviselő részvényeseknek is megadhatja .

A részvénytársaságnak a szavazatok legalább öt százalékával rendelkező részvényesei a költségek megelőlegezésével egyidejűleg kérhetik a cégbíróságtól független szakértő kirendelését annak megvizsgálása végett, hogy a kifizetés a törvényben foglaltaknak megfelel-e

35) Mi a kapcsolat a mérleg és eredménykimutatás között?

A vállalkozás éves beszámolójának két fontos rész a mérleg és az eredménykimutatás.

Mérleg: egy olyan kétoldalú kimutatás (összes eszköz = összes forrás), amely egy adott időpontra vonatkozóan pénzértékben tartalmazza a vállalat anyagi javait összetétel és eredet szerint. A mértleg tehát egy jelentés a vállalkozás vagyoni helyzetéről egy adott ikőpontra vonatkozóan. 

Eszközök: a váll. által birtokolt, piaci értékkel rendelkező vagyoni elemek. 

Források: a váll. saját tőkéjének és külső tartozásának összege: együttesen az eszközök finanszírozását szolgálják.

Eredménykimutatás: a bevételek és a ráfordítások szembeállításával bemutatja egy adott időszak eredményét az adó és osztalék levonása után. Az ~ olyan számviteli okmány, amely egy adott időszakra vonatkozóan, előre meghatározott szerkezetben, összevontan és pénzértékben tartalmazza a vállalkozás bevételeit és ráfordításait, valamint a vállalkozónál maradó adózott, mérleg szerinti eredményt.

A mérlegben és az eredménykimutatásban szereplő – különböző adatokból számolt - mérleg szerinti eredménynek egyeznie kell, ami a két fogalmat összekapcsolja.

36) Hogyan viszonyul a visszatartott nyereséghez a tulajdonos és a menedzser?

37) Mi a különbség a vállalat könyvszerinti és piaci értéke között?

Piaci érték: a vevő és eladó alkupozíciójának függvényében alakul, részvénytársaság esetén az összes részvény szorozva az aktuális (piaci) árral.

Könyv szerinti érték: A könyv szerinti érték a cég mérlegében szereplõ eszközeinek tulajdonosakat, részvényeseket illetõ hányada. A könyv szerinti érték elméleti érték, azon a feltételezésen alapul, hogy a mérlegben szereplõ tételek piaci értéke megegyezik a könyvekben szereplõ értékkel (például a gépeket, ingatlanokat azon az áron lehetne eladni).

38) Melyek a vállalati önfinanszírozás előnyei és hátrányai?

Ha a váll. fejlesztéseit meglévő saját forrásokból valósítja meg, akkor önfinanszírozásról beszélünk.

Ez esetben a fejlesztések korlátját az adott időszaki cash flow (pénzáram) nagysága határozza meg. 

Előnye: azonnal rendelkezésre áll, nincs visszafizetési kötelezettség, nincs kamatköltség, kevésbé kockázatos, biztonságos és általában a banknál hitelképesség szempontjából kedvező (nincs eladósodva), független.

Hátránya: korlátok közé szorítja a váll-ok növekedési ütemét, struktúrakonzerváló lehet, a pénzt ugyanazon területen fektetik be, ahol keletkezett, gyengíti a jövedelmezőségre való törekvést (nem kell a forrás után kamatot fizetni, sikertelenség esetén pedig a már létrejött jövedelmet veszíti el a váll.).

39) Mi a különbség a váltó, a leszámítolás és a faktoring között?

Váltó: rövid lejáratú, fizetési ígérvényt tartalmazó értékpapír. Forgatható, melynek köszönhető kettős természete: hiteleszköz és fizetőeszköz egyszerre. A szigorú váltószabályok következtében a váltókövetelések ált-ban gyorsabban és biztonságosabban behajthatók, mint más követelések.

Leszámítolás: vmilyen követelés, ill. a követelést megtestesítő értékpapír megvásárlása az esedékességig járó kamat összegének levonásával. Azokat a vál-i kintlevőségeket, melyek váltókövetelésként testesülnek meg, a bank (v. vki más) a lejáratig még hátralévő időre eső kamatok levonásával megveszi, majd azt a vevőtől bahajtja. Ktg-e a kamatokról, ill. azok egy részéről való lemondásból származik. Kockázata abból ered, hogy ha az adós nem fizet, a váll. kénytelen ennek terhét magára vállalni (kamatostul). 

Faktoring (követelésmegvásárlás): rövid lejáratú követelés megvásárlása a kereskedelmi kockázat átvállalásával. A felkért bank v. faktorcég végzi a hitelbírálatot, a hitelnyújtást, és viseli a kockázatot. Az eladó a szállítás után rögtön megkapja annak ellenértékét a banktól v. faktorcégtől. Ezért kamatot, a hitelbírálatért pedig jutalékot fizet. A követelés esetleges behajthatatlanságának v. a késői fizetésnek a kockázatát a bank (faktorcég) viseli. 

40) Mi a lízing és mi a szerepe a vállalati gazdálkodásban? 

Fogalma: A lízing bérlettel vegyes adásvételi szerződés, amelynek alapján a dolgot bérbe adják meghatározott időre azzal, hogy a bérlő - legkésőbb a szerződés lejártának utolsó napján, a hátralevő lízingdíj megfizetésével egyidejűleg -a dolgog tulajdonjogát megszerzi vagy (egyoldalú nyilatkozattal) mergszerezheti.

A lízingnek fontos szerepe van a váll-i források kímélésében, a tőkehiány mérséklésében, a felesleges beruházások elkerülésében. Egyszeri nagy kiadást helyettesít, és a beruházáshoz képest általában adóelőnyökkel jár. A ~ lejárata után a lízingelt eszköz ált-ban a váll. tulajdonává válik. 

41) Mi a vállalat küldetése? 

A vállalat alapvető céljának konkrét értelmezése. Meghatározza a működési kört, a belső működés és a külső érintettekkel való kapcsolatok alapelveit. Kifejezi üzleti tevékenységének lényegét, körülhatárolja működési körét és megkülönbözteti más vállalatoktól. A ~ megvalósításához a váll-nak számos tevékenységet kell végrehajtania, amelyek közül kettő az üzleti vállalkozás létének és működésének elengedhetetlen feltétele: a marketing és az innováció. Mind2 egyszerre jelent meghatározott szemléletmódot és ezek érvényesítésére szolgáló tevékenységrendszert. 

A vállalt küldetése és működési köre: A küldetés azt határozza meg, hogy a vállalat milyen piaci igényeket, hogyan akar kielégíteni. A legcélszerűbb küldetés kiválasztása után, ezt konkretizálva meg kell határozni a működési kört. Ez felveti, hogy: milyen piaci igényeit, milyen fogyasztói csoportoknak, milyen módszerekkel akarunk kielégíteni. Elemezni kell a meglévő működési kört, és ki kell alakítani az újat. Ezt általában stratégiai üzleti egységekre bontva érdemes vizsgálni.

42) Mi a különbség a stratégiai tervezés és a stratégiai menedzsment között? 

Stratégiai tervezés: A tervezésre építő szemlélet azon a feltételezésen alapul, hogy a döntéshozóknak vannak jól körülhatárolható céljai, amelyeket csak akkor érhetnek el, ha aktívan befolyásolják az eseményeket. A tervezés a döntéshozó klasszikus közgazdasági megközelítés szerinti racionális magatartását feltételezi: a mérhető célok pontos megfogalmazását és az ezek elérése érdekében történő tudatos cselekvések sorozatát. 

Fő jellemzői: 

· Kulcsszereplője az elemző, akinek a felső vezető közvetlen munkatársaként jelentős felelőssége van a stratégiaalkotási folyamatban. Az ő szerepe, hogy ismerje és alkalmazza a tervezéshez szükséges módszertani eljárásokat. 

· Rendszerszemléletű elemzésre épül, különösképpen a versenyző javaslatok, döntési alternatívák költség-haszon elemzésére.

· Stratégia és a vele kapcsolatos döntések integrációja.

A tervező stratégia tehát rendszeres, átfogó elemzésre épül, és arra a feltételezésre, hogy az elemzések révén oly mértékben megismerjük a környezetet, hogy befolyásolni is tudjuk. 

A stratégiai tervezés a vezetésnek a szervezeti stratégia kialakítására irányuló tevékenysége. A stratégiai tervezés feladata:

- a stratégia tartalmi elemeinek rendszerbe foglalása,

- a szükséges elemzések elvégzése,

- a szervezet számára lényeges és hosszabb távra kiható kérdések eldöntése,

- a döntések tartós hatásainak sokoldalú, következetes elemzése.

A stratégiai tervezés folyamata az alábbi szakaszokra bontható:

1. vállalati filozófia és a

2. vállalati célok kialakítása,

3. az eszközök, lehetőségek és kockázatok számbavétele,

4. a stratégia kialakítása,

5. a taktika kidolgozása, a stratégia végrehajtása,

6. ellenőrzés, és a stratégiai terv finomítása.

Stratégiai menedzsment: Stratégiai alkotás, a stratégiamegvalósítás és a visszacsatolás integrált egységére épülő vállalatvezetés. 

E 3 elem (a jövőkép kialakítása, a célok eléréséhez szükséges tervek és a visszacsatolási mechanizmusok) együttes integrált alkalmazását ~-nek, stratégiai vezetésnek nevezzük. A ~ állandó, folyamatos tevékenység, visszacsatolásokat tartalmazó körfolyamatok vannak benne. 

A stratégiai menedzsment eszközei:

· A vállalati szervezet kialakítása és működtetése a tervek végrehajtására

· Információs, kommunikációs rendszer javítása

· Érdekeltségi és ösztönzési rendszer

· Vállalati kultúra fejlesztése

43) Melyek  a vállalati stratégia szintjei? 

Vállalati stratégia: a vállalat átfogó céljaival, szervezeti struktúrájával és az egyes szervezeti egységek és a központ közötti kapcsolattal foglalkozik. 

Szintjei: 

· vállalatok (corporate) egészének stratégiája, (a vállalat átfogó céljaival, szervezeti struktúrájával, valamin az egyes szervezeti egységek és a központ közötti kapcsolattal foglalkozik átfogó jelegű, ez hat. meg a legátfogóbb keretet a váll működésének számára)

· egyes üzleti (business) egységek stratégiája, (egy mástól jól elkülöníthető üzél. szervek, amelyek - jól definiálható termék- piac kombinációkat képviselnek - versenyhelyzetük és eredményességük önmagukban ia értékelhető: úgy működhetnek mint önálló vállalkozások)

· funkcionális részegységek stratégiája és a vállalat tevékenységi rendszere

44) Stratégiai tervezés modellje.

Stratégiai tervezés: A tervezésre építő szemlélet azon a feltételezésen alapul, hogy a döntéshozóknak vannak jól körülhatárolható céljai, amelyeket csak akkor érhetnek el, ha aktívan befolyásolják az eseményeket. A tervezés a döntéshozó klasszikus közgazdasági megközelítés szerinti racionális magatartását feltételezi: a mérhető célok pontos megfogalmazását és az ezek elérése érdekében történő tudatos cselekvések sorozatát. 

Fő jellemzői: 

· Kulcsszereplője az elemző, akinek a felső vezető közvetlen munkatársaként jelentős felelőssége van a stratégiaalkotási folyamatban. Az ő szerepe, hogy ismerje és alkalmazza a tervezéshez szükséges módszertani eljárásokat. 

· Rendszerszemléletű elemzésre épül, különösképpen a versenyző javaslatok, döntési alternatívák költség-haszon elemzésére.

· Stratégia és a vele kapcsolatos döntések integrációja.

A tervező stratégia tehát rendszeres, átfogó elemzésre épül, és arra a feltételezésre, hogy az elemzések révén oly mértékben megismerjük a környezetet, hogy befolyásolni is tudjuk. 
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45) Mi a stratégiai üzleti egység és mire használható a BCG mátrix?

Stratégiai üzleti egységek: olyan egymástól jól elkülöníthető üzleti területek a váll-on belül, amelyek jól definiálható termék-piac kombinációkat képviselnek, versenyhelyzetük és eredményességük önmagukban is értékelhető. Az egyes üzleti egységek stratégiái annak lehetséges módjait határozzák meg, hogy miként tud az adott üzleti egység sikert elérni a fogyasztói igénykielégítésben, azaz hogyan tud a piaci versenyben helytállni. 

A stratégiai üzleti egység a vállalat azon része, amely az erőforrások viszonylag elkülöníthető rendszerével a fogyasztók körülhatárolható csoportjának jól meghatározott szükségletét kielégítő terméket vagy szolgáltatást állít elő, „saját” versenytársai vannak, és ebből következően egyedi stratégiát követ.

A stratégiai menedzsmentben a stratégiai üzleti egységek összességét portfóliónak nevezzük.

A kérdés mindig az, hogyan képes a vállalat menedzsmentje kezelni ezt a komplexitást, hogyan képes egyidejűleg áttekinteni az eltérő jellegű, eltérő piacokon versengő, eltérő erőforrásokat hasznosító üzleti egységeket, erre használjuk a BCG mátrix-ot (növekedés/részesedés mátrix): megmutatja, hogy hova érdemes befektetni.

A versenyhelyzet stratégiai üzleti egységek szintjén való vizsgálata konkrétabb, részletesebb lehet. Erre a célra a portfolió analízis különböző módszereit szokták alkalmazni, az egyik legismertebb az úgynevezett BCG mátrix. A BCG mátrix lényege, hogy egy koordináta rendszerben ábrázolják a piaci kereslet és növekedés lehetőségeit a piaci részesedéssel. A portfolió analízis módszereinek előnye, hogy a hosszabb távú piaci célokat vizsgálja, ugyanakkor hátránya, hogy nem nyújt konkrét támpontokat egy-egy döntés meghozatalához.

Akkor használjuk:

· ha egy váll. lebontható külön stratégiai, üzleti egységekre

· ha több SBU (Stratégiai Üzleti Egység) van

· el kell dönteni: melyik a „menő”, melyiket hagyjuk veszni, melyikre fordítson a váll. nagyobb erőt.

46) Miben áll Porter szektorelemzése (Five forces model)? 

Porter szektorelemzése: célja az, hogy a szektor egészének közgazd-i és gazdaságossági viszonyait elemezze, előre jelezze, s ezzel a váll-ok számára feltárja az egyes szektorokban való működés, ill. az egyes piacokon való megjelenés következményeit. 

A modell alkalmazásakor a köv. szempontokat célszerű figyelembe venni: 

- A modell tényezőinek jövőbeli alakulását kell vizsgálni a stratégiaalkotás teljes időhoizontján.

- Különös figyelmet kell fordítani a tényezők folyamatos alakulását megszakító, hirtelen bekövetkező, nagyléptékű változásokra, amelyek a vállalattól esetleg hirtelen várnak el jelentős változtatásokat. 

- A modell tényezői nem függnek egymástól, részben egymást befolyásolják, részben pedig közös tényezőktől       függenek. 

- A versenyképes váll. nemcsak tudomásul veszi ezen tényezők alakulását, hanem igyekszik azokat aktívan befolyásolni. 

Porter megközelítésének alapja, hogy a piacon minden stratégia versenystratégia, s a stratégiai menedzsment fő feladata a tartós versenyelőny biztosítása. 

P. szerint a versenyelőny szerzésének két alaplehetősége van: 

- ha az alacsony ktg-ekre épül, 

- egyediségre v. megkülönböztetésre épül a versenyelőny. 

47) Miben áll a vállalati képességek feltárására szolgáló SWOT elemzés? 

A vállalat erősségének és gyengeségének, ill. lehetőségeinek és fenyegetettségének összefoglaló elemzés.

Rendszerint a váll. stratégiai helyzetelemzésének mintegy záróakkordja. Az elemzésnél a hangsúlynak nem azon kell  lennie, hogy mindenféle erősséget, gyengeséget, lehetőséget és fenyegetést felsoroljunk, hanem inkább azon, hogy felismerjük azokat, amelyek kapcsolatban állnak a stratégiával. Alapvető tehát, hogy kiértékeljük a SWOT-listát abból a szempontból, hogy milyen következményei vannak a stratégiára nézve, és a stratégia alkotásánál milyen területeket kell még feltárni. Fontos sajátossága a SWOT-analízisnek, hogy míg az első két terület - tehát az erősségek és a gyengeségek - a vállalat belső tulajdonságaira kérdez rá, addig a második kettő - azaz a lehetőségek és a veszélyek - a vállalkozást körülvevő környezet vizsgálatát célozza. Erősségeink és gyengeségeink belső tényezők, ezért befolyásolni tudjuk őket, azonban a veszélyek és a lehetőségek, olyan külső adottságokat jelentenek, amelyekre csak a legritkább esetben tudunk hatással lenni, ezeket nem tudjuk igazából irányítani. Hangsúlyos szabály még, hogy egy tényező, egy jellemző nem kerülhet fel két terület alá, tehát minden tényezőről el kell tudnunk dönteni, hogy vállalatunk melyik "oldalát" jellemzi valójában.

48) Mi az alapja a vállalkozói, adaptív és tervezői stratégiamegközelítés megkülönböztetésének? 

Vállalkozói stratégia: feltételezi, hogy a szervezetnek van megfelelő képességekkel rendelkező és megfelelő helyzetben lévő vezetője. A környezetnek „átjárhatónak”, jól kezelhetőnek kell lennie, a váll-nak növ-re orientáltnak és képesnek arra, hogy a vezetők nagymértékben változtatásokra irányuló hajlamának engedve gyorsan vigyen végbe ilyen változásokat. 

Ilyen: a kis és/v. fiatal vállalatok.

Stratégia lényegét azok az értékek fogják meghatározni, amelyekkel a stratégiai döntéshozó rendelkezik, ezek formálják a stratégiát és ezek lenyomata lesz a váll.-i magatartás. 

Adaptív stratégia: akkor érvényesül, ha a váll. komplex, gyorsan változó környezetben működik és a befolyásoló tényezők, ill. az ezeket képviselő vezetők megosztottak, koalíciókat alkotnak. Ezek a vezetők csak az általánosság viszonylag magas szintjén tudnak egyetérteni, az elvek oparacionalizálásában már sokkal kevésbé. 

Ide sorolhatók: nagy, széles körű tevékenységet végző váll-ok.

Stratégia lényegét azok a szabályok alkotják, amelyek megszabják az egyes esetekben követhető magatartást, behatárolják a váll. mozgásterét, megadják azokat az elfogadási korlátokat, amelyek a döntéshozók, ill. a koalíciók egyezkedését határok közé szorítják. 

Tervező stratégia: akkor alkalmazható, ha a szervezet elég nagy ahhoz, hogy megengedje magának az elemzés ktg-eit, elég befolyásos ahhoz, hogy a sikeres megvalósítás reményében határozza meg a célokat, és olyan környezetben működik, amely viszonylag stabil és előre jelezhető. 

Ide sorolhatók: nagyvállalatok, erős pozícióban lévő világcégek. 

Stratégia lényege a célok és eszközök egymáshoz rendelése, a pontosan meghatározott célok és a korlátozott erőforrások közötti összhang megteremtése. 

A vállalkozói közelítés esetén a stratégia lényegében a vállalkozó egyéni szándékainak összessége, amely szándékok az üzletre vonatkozó hosszú távú várakozások és pillanatnyi impulzusok eredőjeként alakulnak. 

Az adaptív közvetítés esetén a stratégia folyamatos alkufolyamat eredménye, míg a tervezői közelítésben rendszeres elemzés végén áll elő. 

49) Mi a különbség a vállalat életciklusa és belső üzleti ciklusa között? 

A vállalt életciklusa: születés, feívelés, halál

A belső üzleti ciklus egy adott termék előállítási folyamatát jelöli (pl. vetéstől aratásig, autó tervezésétől a piacrakerülésig)
50) Milyen elemekből áll egy vállalat tudástőkéje? 

A váll. tudásmenedzsmentjének eredményeként létrehoz, kezel, hasznosít egy tudástőkét, amelynek 3 fő alkotóelemét célszerű megkülönböztetni: 

- Az emberi tudástőke: az emberek fejében lévő ismeret, tapasztalat, képesség stb.

- Szervezeti tudástőke: „ez az, ami megmarad, amikor az emberek este hazamennek”

- Kapcsolati tudástőke: az érintettekkel való kapcsolatok tudástartalma 

E tudástőke felhasználására a váll-nak sokféle területen van szüksége és lehetősége: beépíti termékeibe és szolgáltatásaiba, értékesítheti szakértői, tanácsadói megbízások keretében, felhasználhatja saját értékteremtő folyamatainak hatékonyágnövelésére. Ahhoz, hogy a tudástőke hatékonyan alkalmazható legyen, szükség van egy sajátosan erre a funkcióra vonatkozó stratégiai elképzelésre, az ennek megvalósításához szükséges külső és belső környezetre, a megfelelő rendszerek és módszerek felhasználására. 
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