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TERVEZÉSI ÚTMUTATÓ

Célok:

Kidolgozásra javasoljuk Önnek az itt következő munkafüzetet annak érdekében, hogy a vállalkozásának ötletét pontosabbá tegye és formálisan is megfogalmazza.

A munkafüzet a terv átgondolásának s formábaöntésének segédeszköze, de semmiképpen sem tekinthető teljesnek, vagy befejezettnek, mivel

· csupán eszköze a vállalkozás létrehozásának;

· segít végig követni üzleti ötletét, hogy erős és gyenge pontjait felismerhesse;

· támogatja Önt partnereivel való kapcsolataiban, legyen szó társakról, bankokról, vagy hivatalokról

· mindezek eredményeképpen az Ön üzleti elképzelése több szempontból is átgondolttá válik és segíti Önt sikeres gazdasági döntései meghozatalában. 

Hogyan használja az útmutatót?

Az „útmutató” az alábbi fejezetekre tagolódik:

1. A vállalkozó

2. A terv

3. A piac

4. A tevékenységi terület és a versenytársak

5. Kereskedelmi szempontok

6. Műszaki és anyagi feltételek

7. Emberi feltételek

8. Jogi – szociális – adózási feltételek

9. A működtetés feltételei

10. Beruházás – finanszírozás 

11. Összefoglaló dokumentumok

12. Középtávú célok

13. Következtetés

· A fejezetek mindegyikének elején felhívjuk figyelmét a témakör kulcsproblémáira. 

· A fejezetek további részei összefoglaló táblázatokat tartalmaznak válaszainak rögzítésére és célkitűzéseinek tisztázására. Töltse ki legjobb tudása szerint a táblázatokat. (Ha felelni tud az előzetesen feltett kérdésekre, a kitöltés egyszerűbb lesz.)

· A munkafüzetet mutassa be konzulensének, beszéljék meg a munkafüzet tartalmát és a konzulens észrevételeinek megfelelően végezze el a szükséges pontosításokat.

A munkafüzet tehát az üzleti ötlet tervvé formálásának első állomása, egyben az Ön kurzuson végzett munkájának dokumentuma. 

I. A VÁLLALKOZÓ(K)

Kulcsproblémák

A vállalkozó (és társainak) személyisége, felkészültsége, valamint anyagi helyzete igen fontos elemek jövendő partnerei (mindenekelőtt a hitelező bankok) számára, amelyek megítélik:

· az Ön anyagi feltételeinek kedvező voltát,

· az Ön által nyújtott garanciák minőségét,

· a rendelkezésre álló más kiegészítő erőforrásokat.

Kérdések:
1. Elvégezte-e vállalkozói készségeinek értékelését, tud-e vezetni másokat, van-e elegendő szívóssága, energiája?

2. Barátai (megbízható partnere) értékelték-e az Ön készségeit?

3. Összehasonlította-e várható jövedelmét azzal a jövedelemmel, amelyet munkavállalóként kapna?

4. Elfogadja-e a következő két év bizonytalan vagy rendszertelen jövedelmét?

Veszélyek: A vállalkozásnak súlyos következményei vannak:

· fontos anyagi (pénz, idő) következmények,

· az életformája megváltozása (a vállalkozó önállóvá válik és felelőssé minden tevékenységéért),

· a vállalkozása mindazokat érinti (mindazokra kihat), akik körülveszik.

A VÁLLALKOZÓ(K)

I. 1.
Személyi adatok

Név:


Életkor:


Lakcím:
Irányítószám:
Város:


Utca, házszám:


Telefonszám:


Legutolsó munkaköre:


Szakmai tapasztalata:


Havi jövedelme ebből a tevékenységből:

I. 2.
Családi állapota

Nős/férjezett:  (   nőtlen/hajadon:  (   elvált:  (   özvegy:  (

Kiskorú gyermekek száma:


Házastársának foglalkozása:

I. 3.
Erőforrások/kötelezettségek:   


Házastársának havi jövedelme:
Ft


Családi pótlék:
Ft


Egyéb (megjelölve)
Ft


Van más erőforrása:
( igen
( nem


Vannak pénzügyi kötelezettségei:
( igen
( nem


lakáskölcsön (évi törlesztése)
Ft


lakbér
Ft


személyi, áruvásárlási kölcsön


(évi törlesztése)
Ft


egyéb
Ft


Mekkora összegre becsüli a havi élet-


minimumát?
Ft

KÉPZETTSÉG és TAPASZTALAT

Kulcsproblémák

Fontos felmérni, hogy rendelkezik-e a vállalkozáshoz elengedhetetlenül szükséges tulajdonságokkal és készségekkel, hogy tudatában legyen erős és gyenge pontjainak annak érdekében, hogy felhasználhassa, vagy kijavíthassa őket.

Kérjen tanácsot családi, baráti vagy szakmai környezetétből, hogy értékelhesse képességeit, a legkedvezőbb adottságait, de sebezhető pontjait is a legobjektívebb módon.

Kérdések:
1. Megvizsgálta-e a lehetőséget, hogy társat válasszon maga mellé, akinek az erősségei ellensúlyozzák az Ön gyenge pontjait?

2. Vannak ténylegesen használható tapasztalatai az üzleti tervben?

3. Rendelkezik különleges adottságokkal, vagy felkészültséggel (műszaki, vezetési…)?

4. Szerzett-e vezetési tapasztalatokat korábbi (nem önálló) tevékenysége során?

5. Hiányzó szakmai vagy vezetői felkészültségét pótolhatják-e vállalkozó társai?

Veszélyek: 
Ne hanyagolja el a vállalkozása indulásához szükséges 4 alapfunkció egyikét sem:

· szervezet

· szakma

· vezetés

· kereskedelem

és egészítse ki ismereteit vagy vegye körül magát a megfelelő társakkal.

I. 4.
Képzettség

Képzettség

	Diploma vagy szakképesítés
	Megszerzésének ideje

	
	

	
	

	
	

	
	



Szakismeret

	Szakterület
	Szakismeret szintje

	
	jó
	közepes
	gyenge

	Kereskedelmi
	
	
	

	Műszaki/termelési
	
	
	

	Vezetési/pénzügyi
	
	
	

	Szociális/személyügyi
	
	
	

	Jogi/adózási
	
	
	

	Csoportmunka
	
	
	


I. 5.
Szakmai tapasztalatok


Munkakör

	Munkakör
	A munkáltató

neve és címe
	Időtartama
	A távozás

időpontja

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


II. A TERV

Kulcsproblémák:
Minden vállalkozás létrehozása hosszú gondolkodást és az elképzelés megformálását tételezi fel az üzleti ötlet többszörös ellenőrzésére az alábbi kérdések megválaszolásával:

· Mit? – a vállalkozás tárgya

· Kivel? – társak

· Hol? – színhely

· Mikor? – az indítás időpontja

· Miért? – motívációk

Kérdések:
1. Megvizsgálta-e az előnyeit és hátrányait egy működő vállalkozás megvásárlásának?

2. Vásárlás esetén ismeri-e az okot, amiért a jelenlegi tulajdonos eladja vállalkozását, ismeri-e a vállalkozás eszközeit terhelő hiteleket, tartozásokat, garanciális betáblázását?

3. Jól meghatározta-e a termékeinek, vagy szolgáltatásainak minden sajátosságát?

4. Azonosította és értékelte-e mindazon érdekét és aggodalmát (félelmét!), amelyek együttesen a vállalkozás megindítására késztetik?

5. Kapcsolatba lépett-e szakmai szervezetekkel, vagy tanácsadókkal üzleti tervének értékelésére?

Veszélyek:
Lényeges előnyt jelent, ha pontosan kidolgozza a tervét, meghatározza termékeit, szolgáltatásait, mivel így jobban felmérheti vevőit, a versenytársakkal szembeni előnyeit és kiválaszthatja a mozgósítandó eszközeit.

A TERV

1.
A terv típusa

( új vállalkozás
( vásárlás

2.
Az üzleti ötlet és története:
3.
A javasolt temékek/szolgáltatások pontos leírása:
4. 
A társak:

Kikkel kívánja létrehozni vállalkozását?

	Név
	Funkció
	Képzettség/tap.

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


5. 
Motivációk:
Miért vonzza Önt ez a tevékenység?

Milyen célokat kíván elérni a vállalkozással?

Milyen speciális hozzáértéssel rendelkezik a terv megvalósítására?

Az indítás előrelátható időpontja:

20…..   ……………………….   ……….

III. ERŐFORRÁSOK

Kulcsproblémák: 

Vállalkozásunk indításához három fő erőforrásra van szükségünk: 

· technikai erőforrások (termőföld, ültetvény, istállók, gépek, berendezések, stb.)

· pénzügyi erőforrások (készpénz, betétek, kihelyezett pénzügyi eszközök, hitelek)

· emberi erőforrások (maga a vállalkozó, alkalmazottak, alvállalkozók)

A fentiek közül ez a fejezet a technikai erőforrásokkal foglalkozik. 

Kérdések:

1. Milyen termőföldi feltételekkel rendelkezik Ön (méret, minőség, fekvés)? 

2. Megvizsgálta e a rendelkezésre álló termőföldön mely kultúrák termelése optimális? 

3. A kiválasztott kultúrára rendelkezik e Ön a minimálisan hatékony termőföld területtel? 

4. Milyen ingatlanokkal rendelkezik Ön (istállók, műhelyek)? 

5. Milyen állatok tenyésztésére alkalmas az Ön rendelkezésére álló ingatlan? 

6. A kiválasztott tenyészfajta tartására alkalmas e az ingatlan? 

7. A termőföld milyen technikai infrastruktúrához kapcsolódik (út, víz, villany)? 

8. Az ingatlan milyen technikai infrastruktúrával rendelkezik (út, víz, villany, energia)? 

9. A termeléshez milyen szállító eszközökkel, munkagépekkel rendelkezik? 

10. A szükséges munkaeszközök karbantartása milyen feltételeket kíván? 

11. Milyen információhordozó és információs csatlakozó technikával rendelkezik (számítógép, telefon, Internet)? 

12. Ismeri-e azokat a termelési rendszereket, melyek segítségével a termeléshez technikai segítséget, az értékesítéshez pedig információkat kaphat? 

· Veszélyek:

· Nem elég hatékony-jövedelmező termelési kultúrát választott.

· A szükséges erőforrásoknak csak egy részével rendelkezik. 

· A pótlólagos erőforrások megszerzése túl nagy költséggel (kamattal, bérleti díjjal) jár. 

· A rendelkezésre álló technikai infrastruktúra elavult, javítása, üzemeltetése drága. 

· A meglévő termelési rendszerek a hatékony, jövedelmező piacokat már ellátták, a termelés fejlesztése jogi korlátokba ütközik. 

IV. PÁLYÁZATI TÁMOGATÁSI RENDSZER

Kulcsproblémák:

· Ismeri-e Ön a különféle mezőgazdasági tevékenységi területek hatékonyságát? 

· Kiszámolta-e Ön az Ön által kiválasztott tevékenység éves és hosszú távú hatékonysági mutatóit?

· Milyen helyi támogatási rendszereket ismer? 

· Milyen megyei, regionális támogatási rendszereket ismer?

· Ismeri-e Ön az FM ágazati támogatási rendszerét? 

· Ismeri-e Ön az Uniós támogatási rendszer programjait? 

· Ismeri-e Ön az agrárágazathoz kapcsolódó más támogatási rendszereket? 

· területfejlesztési programok

· humánerőforrás fejlesztési programok

· műszaki fejlesztési programok

· turisztikai fejlesztési programok

· stb.

Kérdések:

1. Az Ön vállalkozása milyen támogatási alapokból juthat forrásokhoz (föld, ültetvény, 
tenyészállat fajta, export, stb) ? 

2. Mely fejlesztési támogatási pályázatokon vehet Ön részt?

3. A pályázatokhoz milyen forrásokkal rendelkezik Ön (önerő, technikai feltételek, képzettség, különféle igazolások)?

4. Milyen intézményi támogatást tud Ön igénybe venni pályázataihoz (pénzügyi, jogi, tervezési, bonyolítói tanácsadás)? 

5. Az Uniós támogatási rendszerben melyik formákra készül fel? 

Veszélyek: 

· Nem ismeri eléggé a támogatási és pályázati rendszereket.

· Nem szerez időben információt a lehetőségekről. 

· Különféle okok miatt nem vagy késve kapja meg a hatósági igazolásokat. 

· Nem gondolta át eléggé fejlesztési programját (piaci és erőforrás oldalról)

· Hiányos szakmai ismeretekkel rendelkezik. 

· Pályázatában a lehetőségeket túlbecsüli, a veszélyeket alulbecsüli. 

· Pályázatában túlvállalja magát, foglalkoztatás és önerő szempontjából.

· Rosszul becsüli fel a piacot.

V. PIAC

Kulcsproblémák:

A lehetséges vevők igényeinek elemzése és a piackutatás megvalósítása a vállalkozás létrehozási folyamatának alapvető szakasza. A piac ismerete lehetővé teszi az Ön számára vállalkozási irányának a lehető legjobb meghatározását, vevőkörének célbavételét és igényeinek kielégítését (a piackutatás eszközei: írásbeli-szóbeli kikérdezés, a meglévő dokumentumok, regionális statisztikák elemzése, …)

Kérdések:
1. Ismeri, hogy a felhasználók milyen mennyiségben vásárolják az Ön termékét v. szolgáltatását?

2. Ismeri, hogy a felhasználók milyen gyakorisággal vásárolják az Ön termékét v. szolgáltatását?

3. Elemezte hasonló cikkek v. szolgáltatások értékesítési adatait annak érdekében, hogy meghatározza azon legfontosabb termékeket v. szolgáltatásokat, amelyekkel foglalkoznia érdemes?

Veszélyek:
A piackutatásnak a lehető legteljesebbnek kell lennie, kiindulva az általános adatokból, eljutva a pontos részletekig és azok mozgásirányához (meghatározva a forgalom előrebecsült adatát.)

A PIAC

1.
A piac

Milyen az Ön piaca jelenleg?

Hogyan fejlődött a múltban és alakul a jövőben?

III. 2.
A kereslet
Kikből áll az Ön potenciális vevőköre?

	
	Részesedésük az árbevételből (%)

	Magánszemélyek
	

	Közösségek
	

	Elosztók, nagykereskedők
	

	Iparvállalatok
	

	Egyéb:
	


Melyek a jellemzői az Ön célbavett vevőkörének (életkor, vásárlóerő, …)?

Mekkora a piac felvevőképessége?

Mennyiségben:
/a vevők száma

Árbevételben:
/évi adat

A piac földrajzi megoszlása:

( %               ( % körzeti               ( % országos               ( % export

Miért vásárolják jövendő vevői az Ön termékét v. szolgáltatását?

(minőség, ár, újdonság, földrajzi közelség…)

VI. A TEVÉKENYSÉGI TERÜLET ÉS 

A VERSENYTÁRSAK

Kulcsprobléma:
A környezet, amelyben működni díván igen változékony és számot kell vetnie a szabványokkal, a hatósági előírásokkal, a speciális technológiák fejlődésével.

Vannak ezen kívül közvetlen versenytársai is, vagy hasonló termékek forgalmazói, akiknek jellemzőit és piaci befolyásukat gondosan tanulmányoznia kell.

Kérdések:
1. Elemezte a gazdasági tevékenység legújabb (kedvező vagy kedvezőtlen) tendenciáit az Ön tevékenységi területén?

2. Elemezte annak a tevékenységi területnek a perspektíváit, amelyen vállalkozni kíván?

3. Elemezte annak a körzetnek (régiónak) a gazdasági helyzetét, ahova vállalkozását telepíteni kívánja?

4. Felkutatta-e, hogy milyen engedélyekre van szüksége tevékenysége folytatásához?

Veszélyek:
A szabványokat és jogi előírásokat a tevékenységi terület minden szereplőjének ismernie kell. Igen hasznos éppen ezért gondosan tájékozódni a területre vonatkozó szabályozás alkalmazási gyakorlatáról. 

Tanulmányozza a versenytársak termékeit, hogy képes legyen különbözni tőlük. 

A TEVÉKENYSÉGI TERÜLET 
ÉS A VERSENYTÁRSAK

1.
A környezet:
A tevékenységi terület egyedi jellemzői (verseny, vállalkozások mérete, szezonalitás…)

Vannak-e különleges korlátozások és szabályok?

( jogi               ( telepítési               ( önkormányzati előírások

( egyéb: 



IV. 2.
A versenytársak:
Fő versenytársainak száma a célba vett piacon:

A fő versenytársak jellemzői (méret, típus, az értékesítés módja, bevezetettség, piaci befolyás, árak, költségek)

Melyek az Ön vállalkozásának megkülönböztető előnyei a versenytársakkal szemben:

VII. EGYÜTTMŰKÖDÉS, INTEGRÁCIÓK

Kulcsproblémák:

· Az agrártermelés során két fajta integrációs mechanizmus épül ki, a horizontális integráció, amely során azonos tevékenységek és termékek egyre nagyobb termelőegységekbe szerveződnek, ennek során létrejön a hatékony üzemméret és széria nagyság – terméktömeg. Másik integrációs csatorna a vertikális csatorna, amelyet az agrárszférában termékpályának hívunk, ennek során a kevésbé jövedelmező alapanyag termelés a magasabb jövedelmezőségű feldolgozói, kereskedelmi szektorral alkot egységes rendszert, így a tevékenység gazdasági hatékonysága lényegesen javul, informáltsága jelentősen fejlődik a közvetlen piaci kapcsolat révén. 

· Az optimális széria és üzemnagyság érdekében együttműködik e valakivel? 

· Ismeri-e a működési területen lévő terméktanácsokat? 

· Az Ön körzetében milyen terméktanácsok rendelkeznek képviselettel? 

· Az Ön lakóhelyén vannak-e agrártermelési együttműködési formák (gépkörök, szövetkezetek, termelési rendszerek)?

· Az Ön lakóhelyének körzetében vannak-e speciális agrárfinanszírozási szervezetek, illetve ezek képviseletei? 

· Az Ön körzetében milyen szakmai érdekképviseleti szervezeteket ismer (agrárkamara, gazdakör, stb.)? 

· Az Ön körzetében milyen szakmai támogatási szervezeteket és képviseleteket ismer (falugazdász szervezet, stb.)

Kérdések:

1. Mely terméktanácsnak kíván Ön tagja lenni, illetve szolgáltatásait igénybe venni? 

2. Milyen szakmai szövetkezettel kíván Ön együttműködni?

3. Milyen rendszerből kívánja Ön a szükséges szakmai és piaci információkat megszerezni? 

4. Milyen szakmai érdekvédelmi szervezetnek kíván Ön tagja lenni?

5. Bejelentkezett-e Ön a körzetében működő falugazdászhoz? 

6. Milyen képzési formát fog Ön igénybe venni? 

Veszélyek:

· Ön nem ismeri eléggé a szakmai köröket, így egyes információkból kimarad, ezáltal támogatási javaktól esik el. 

· Szakmai képzési programokból marad ki, így termelési rendszere elavul, hatékonysága leromlik. 

· Egyes együttműködési formákból kimarad, vállalkozása nem éri el a hatékonysági küszöböt, így tönkremegy. 

VIII. KERESKEDELMI SZEMPONTOK

Kulcsproblémák:
A marketing elemei és a kereskedelmi eszközök négy összehangolt irányba foghatók: termék, ár, promóció, elosztás. Mindezek egyben hozzáigazítandók a célba vett vevőkör típusához.

Kérdések:
1. Értékesítési árai fedezik-e költségeit és tartalmazzák-e a hasznot?

2. Árai versenyképesek-e konkurenséivel?

3. Tanulmányozta-e versenytársai eladás-fejlesztő (promóciós) módszereit?

4. Felvázolta-e saját eladás-fejlesztő politikáját?

5. Meghatározta-e, hogy milyen promóciós eszközökkel teszi ismertté vállalkozását (újsághirdetések, falragaszok, postai tájékoztatók, kiállítótermek, információs anyagok)?

6. Vannak-e exportálási szándékai?

Veszélyek:
A kereskedelmi és marketing költségek esetenként igen magasak, ráadásul ezek tükrözik a vállalkozás egészének imázsát. Az árkalkulációnak alapvető jelentősége van, mivel az árbevétel és különösen a nyereség bázisa.

KERESKEDELMI SZEMPONTOK

1.
Árak:
Melyek az Ön átlagos értékesítési árai termékenként/szolgáltatá-sonként?

Hol helyezkednek el az Ön árai a versenytársak áraihoz viszonyítva és miképpen indokolja ezt?

V. 2.
Elosztás-értékesítés:
· Milyen értékesítési formát alkalmaz?

· közvetlen bolti értékesítésű

· közvetítők útján (nagyker, elosztó)

· ügynök

· csomagküldés

Az értékesítési helyek száma:

V. 3.
Fejlesztés:
Ki és hogyan biztosítja az új vevőket?

Készített már előrejelzést az új vevőkről?     ( igen          ( nem

Hány új (potenciális) vevővel lépett kapcsolatba?

V. 4.
Kommunikáció:
Miként kívánja ismertté tenni vállalkozását (sajtóhirdetés, postai tájékoztatás, szórólapok)?

IX. MŰSZAKI ÉS ANYAGI FELTÉTELEK

Kulcsproblémák:
A gépi felszerelés és berendezések valamint a feldolgozandó anyagok beszerzési formáit gondosan meg kell választani:

· új vagy használt

· bérlet

· lízing

Az eszközök megválasztásában számolnia kell pénzügyi lehetőségeivel.

Kérdések:
1. Kiszámolta, hogy mekkora területre lesz szüksége?

2. Felmért, hogy milyen típusú konstrukcióra lesz szüksége?

3. Vannak-e különleges követelmények a megvilágítás, a fűtés, a légkondicionálás, vagy a tárolás/raktározás tekintetében?

4. Kiszámolta-e a gépek, termelő-berendezések és a raktározás terület-igényét?

5. Mérlegelte-e a telepítés helyével járó előnyöket (adókedvezmény, közművesítés…) és hátrányokat (szállítási költség, szociális klíma, munkaerőhelyzet…)?

6. Felmérte-e, hogy milyen irodai területre, berendezésre, szállítóeszközre lesz szüksége?

Veszélyek:
A berendezések, felszerelések vásárlása amortizáció elszámolásával jár, amelyet minden eredménybecslésnél kalkulálni kell. A nem anyagi elemek (logo, márkanév, szabadalom) védelme és az elsőbbség megőrzése külön figyelmet igényel. (Ezekről tájékozódnia kell!)

MŰSZAKI ÉS ANYAGI FELTÉTELEK

Telephely:

Az építmények típusa

	típus
	felület m2
	költség

	
	
	vásárlás
	bérlet

	iroda
	
	
	

	műhely
	
	
	

	üzlethelyiség
	
	
	

	raktár
	
	
	


2.
Berendezések és anyagok:

	típusa
	
	költsége
	

	
	vásárlás
	bérlet
	lízing

	gépek, felszerelések
	
	
	

	szállítóeszközök
	
	
	

	termelési anyagok
	
	
	


VI. 3.
Nem anyagi eszközök:
Kereskedelmi név:
( igen
( nem

Márkanév:
( igen
( nem

Vannak-e szabadalmai
( igen
( nem

Franchise szerződése van-e:
( igen
( nem

X. EMBERI FELTÉTELEK

Kulcsproblémák:
Az emberek jelentik a vállalkozás motorját, ezért nagyon fontos, hogy a vállalkozó alkalmas személyekkel vegye körül magát és megtalálja az út kiegészítő embereket.

Bizonyos területeken és pontosan meghatározott feladatokra szakembereket célszerű foglalkoztatni (számvitel, jog, technológia).

Kérdések:
1. Fel tud venni igényei szerint helyi dolgozókat?

2. Felmérte, hogy milyen szakismeretekre lesz szükség?

3. Pontosan tudja-e, hogy mennyi bért kíván fizetni?

4. Jól meghatározta-e minden munkatársának munkacéljait?

5. Kidolgozta-e saját munkatervét?

Veszélyek:
Bármely munkatárs elbocsátása hosszú vezetési folyamat eredménye, amely súlyos pénzügyi és emberi konzekvenciákkal jár, s amely alapos megfontolást igényel mielőtt az új munkatársat kiválasztja. A személyi kiadások nemcsak a bérekből állnak, hanem a szociális és közterhek jelentős együtteséből. 

EMBERI FELTÉTELEK

VII. 1.
Felvétel-elbocsátás:

Az alapításkor felveszi a munkatársait?
( igen
( nem

Ha igen, hány főt? ……………

Milyen funkcióra?

Megtalálta az alkalmas embereket?
( igen
( nem

Tervez-e középtávon elbocsátást?
( igen 
( nem

Ha igen, hány főt? ……………

              Mikor?     ……………

VII. 2.
Házastárs:

Házastársa részt vesz-e a vállalkozásban?
( igen
( nem

Ha igen, mi lesz a szerepe (funkciója)? 


Mi lesz a státusza?

( fizetett munkatárs
( nem fizetett munkatárs
( társult tag

VII. 3. Bérek:
Ismeri az átlagbéreket munkakörönként az Ön tevékenységi szektorban? 
( igen
( nem

Kialakította már jövendő munkatársainak béreit?
( igen
( nem

XI. JOGI-, SZOCIÁLIS- ÉS ADÓZÁSI FELTÉTELEK

Kulcsproblémák:

Vállalkozása jogi formájának a megválasztása számos következménnyel jár az Ön és vállalkozása számára az alábbi területeken:

· bérek

· szociális védelem

· vagyonkezelés

· harmadik féllel szembeni felelősség

· a tevékenység megszakítása, átalakulás.

Kérdések:
1. Megvizsgálta minden vállalkozási forma jellemzőit (egyéni, Bt, Kft, ...) annak érdekében, hogy meghatározza az Ön helyzetének legmegfelelőbbet?

2. Értékesítését korlátozzák-e különleges előírások?

3. Konzultált-e jogásszal a vállalkozásával szembeni hivatalos követelményekről?

4. Ismeri-e a vállalkozására érvényes adózási és szociális előírásokat?

5. Rendelkezik-e a szükségesnek ítélt biztosításokkal?

Veszélyek:
A befektetett tőke megoszlása befolyásolja a társult tagok státuszát, következésképpen felelősségüket és adózási helyzetüket. A vállalkozás létrehozása számos nehézséggel jár, amelyeke célszerű felkészülni a lehetséges szociális-, jogi védelmi formák gondos elemzésével mind személyi, mind vállalkozási szinten (biztosítás).

A JOGI-, SZOCIÁLIS- ÉS ADÓZÁSI FELTÉTELEK

1.
Jogi:
A vállalkozás jogi formája:

( egyéni
( BT
( KFT
( egyéb: ……………………

Tisztázta az Ön felelősségét adósságok esetén?


( igen
( nem

VIII. 2.
A vállalkozás tőkéje:
A társult tagok száma:

A társaság tőkéje:

A tőke megoszlása:

	Név
	A tőkerész nagysága

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


VIII. 3.
A vállalkozó státusa:
Mi lesz az Ön státusa?


( fizetést kap
( vállalkozói jövedelmet kap

VIII. 4.
Adózás:
Milyen rendszerben adózik a vállalkozása?

Ön miképpen adózik?


( SZJA
( VÁNYA

XII. PÉNZÜGYI VEZETÉS

Kulcsproblémák:

A számvitel és a controlling elengedhetetlen elemei a vállalkozás vezetésének. 

Ebből következően a számlázás, a szállítások kiegyenlítése a legszorosabban követendő a likviditás biztosítás érdekében.

Kérdések:
1. Pontosan kiszámította-e, hogy a bevételek mely időpontig fedezik a kiadásokat?

2. Felmérte a szükséges készletet:

· az induláshoz?

· A folyamatos működéshez?

3. Meghatalmazta-e a szükséges beszállítások jellemzőit?

4. Meghatározta-e a készleteinek összetételét, mielőtt új beszerzésről dönt?

5. Tanulmányozta-e, hogy melyik megoldás az előnyösebb: kevesebbszer vásárolni nagyobb mennyiséget vagy gyakrabban kisebb mennyiséget?

6. Megfelelően vezetett számvitellel rendelkezik-e?

7. Értékesít-e hitelre?

Veszélyek:

A forgóeszközök biztosítják készleteinek, vevőhiteleinek finanszírozását rövid és középtávon, annak érdekében, hogy minél nagyobb mértékben elkerülhesse banki források igénybevételét. 

A MŰKÖDTETÉS FELTÉTELEI

1.
Számviteli vezetés

Ki vezeti vállalkozásának számvitelét?  ………………………………

Adózási rendszerét megválasztotta?  ………………………………….

Ismeri önköltségét?
( igen
( nem 

Meg tudja határozni jövedelmezősége határait?
( igen
( nem

Meghatározta termelésének fedezeti pontját?
( igen
( nem


………..… egység

IX. 2.
Forgóeszköz-szükséglete:

Szállítók-beszerzések:

A beszerzések természete:

( anyagbeszerzések
( késztermékek
(áruk

A beszerzés átlagos havi összege: ………………………

A szállítások kiegyenlítésének átlagos határideje napokban: …………. nap

Fordult beszállítóhoz?
( igen
( nem

Készletek?

A készletek természete:

( nyersanyag
( félkésztermék
( késztermék
( áru

A készletek átlagos értéke:  ……………………. Ft

A készletek forgása napokban:  ………………… nap

Vagy: a beszerzések átlagos időpontja napokban:  ……………. nap

Vevők:

Átlagos havi árbevétel:  …………………… Ft

A vevők tartozásainak átlagos határideje napokban:  ……………. nap

A forgóeszköz-szükséglet kiszámításának egyszerűsített sémája:

	A szükséglet
forrása
	Havi 
szükséglet
1
	Éves
szükséglet
2
	A tartozások

átlagos ideje,

vagy a készletek

forrása

3
	Összesen

2×3

360

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


IX. 3.
Likviditás:

Készített likviditási előrejelzést?
( igen
( nem

XIII. BERUHÁZÁS ÉS FINANSZÍROZÁS

Kulcsproblémák:

Minden vállalkozás létrehozásának alapja a pénzügyi egyensúly biztosítása:

Az igények:
 –    anyagi-eszköz beruházás

· létesítési-átalakítási költségek

· telepítés

· működtetés

· pénzügyi költségek

és a források:     –    tőke apport

· kölcsön, hitel

· pénzügyi támogatás

· a társult tagok folyószámlái között.

A pénzügyi egyensúly a rövidlejáratú banki finanszírozás igénybevétele előtt értendő.

Kérdések:
1. Pontosan kiszámította-e a vállalkozásának megindításához szükséges tőke nagyságát?

2. Felmérte-e, hogy Ön ténylegesen mennyi pénzt tud befektetni a vállalkozásba?

3. Van-e hitelgaranciaként számbajövő vagyona?

4. Vannak-e más hitelforrásai?

5. Megbeszélte-e tevét banki szakemberrel?

6. Véleménye kedvező volt-e?

7. Az Ön birtokában lévő tőke meghaladja-e az előrelátható tőkeigénye maximumát?

8. Rendelkezik-e a vállalkozás létrehozásához szükséges tőkével?

Veszélyek: A hosszú távú igényeket tanácsos hosszú lejáratú finanszírozási forrásokból fedezni, ily módon biztosítva a stabil és tartós pénzügyi egyensúlyt.

BERUHÁZÁS ÉS FINANSZÍROZÁS

X. 1.
Az igények:

A szükséges helyiségek megvásárlása, vagy bérlete: …………. Ft

Az előkészítés költségei: …………………. Ft

Anyagok és termelő-berendezések: ……………… Ft

	Az anyagok megnevezése
	Költsége

	
	

	
	

	
	

	Összesen:
	


Nyitókészlet:

 Ft

Adminisztratív költség:  bejegyzés:

 Ft

Egyéb ktsg.     – hitel:

 Ft

                        – berendezés:

 Ft

                        – egyéb: …………….

 Ft

Forgóeszköz-szükséglet:

 Ft


Igény összesen:

 Ft

X. 2.
Források:

Apport (vállalkozó)

 Ft

Apport (társult tagok)

 Ft

Hitel szükséglet

 Ft

Felhasználásuk:
beruházás – forgóeszköz …

	Felhasználási cél
	Összesen

	
	

	
	

	
	

	
	


Megkapta a szükséges hitelt?

	Bank
	Összeg
	Kamatláb
	Lejárat

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Milyen garanciákat szolgáltatott?

· letét?

· személyes vagyon betáblázása

· vállalkozási vagyon betáblázása

Milyen támogatást kapott, vagy remél kapni?

	Szervezet
	Támogatás

módja
	Összege
(ígért)
	Összege
(megkapott)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Források összesen:   ……………………… Ft

X. 3. 
Lízing:

	A lízingelt termék
	mennyisége
	Feltételek

	
	
	díj
	időtartam

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


XIV. ÖSZEFOGLALÁS

Kulcsproblémák:

A feladat pénzügyi kategóriákba áttenni mindazon adatokat, amelyeket eddig formába öntött és elemezni azt a pénzügyi egyensúlyt, amelyet minden partnere elsősorban keres.

Ennek érdekében több dokumentumot kell kidolgoznia:

1. Részletes éves árbevételi tervet (a szezonalitás, a termelés ingadozásának figyelembevételével).

2. Eredmény-tervet 3 évre (a jövedelem előrebecslésével).

3. Egyszerűsített nyitómérleget (a pénzügyi egyensúly nagyobb tételeivel).

4. Likviditási tervet 12 hónapra (a pénzbevétel és a kiadás eltéréseinek meghatározásával).

Amint ezen dokumentumokat kidolgozta, rátérhet a további kulcselemek vizsgálatára: a termelés rentabilitása, a különböző termékek fedezeti pontjának meghatározására.

Kérdések:
1. Kikalkulálta az előrebecsülhető jövedelmet?

2. A tiszta jövedelem aránya a tőkebefektetéshez képest előnyösebb annál, mintha pénzét másba fektette volna?

3. Meghatározta bevételeit a következő 12 hónapban?

4. Elvégezte kiadásainak becslését (beleértve az Ön bérét is) a következő 12 hónapra?

5. Vannak tartalékai az előre nem látható kiadásokra?

Veszélyek:
Dokumentumainak kidolgozásakor több változatot ajánlott megfogalmazni, biztonsági sávot képezve előre nem látható, vagy kedvezőtlen esetekre:   pl.   árbevétel:
80 %



100 %



120%

és ennek hatása a terhekre, a jövedelmekre, az eszközlendő beruházásra.

XV. ÖSSZEFOGLALÓ ÉS ELLENŐRZŐ DOKUMENTUMOK

XI. 1.
Árbevételi terv az első évre (adó nélkül)

	Hónap
	J
	F
	M
	Á
	M
	J
	J
	A
	Sz
	O
	N
	D

	Árbevétel
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


XI. 2.
Egyszerűsített nyitó mérleg:
	Aktívák
	Passzívák

	· Immobiliák

· Készletek

· Pénzeszközök:

- bank

 - pénztár
	
	· tőke

· folyószámlák

· támogatás

· tartozás

· hitelek
	

	Összesen
	Összesen


XI. 3.
Eredménykimutatás (előrebecslés) 3 évre  (Kft. esetében)

	
	1. év
	2. év
	3.év

	1. Árbevételi terv (adó nélkül = nettó árb.)
 – értékesítés

        – szolgáltatások

2. Egyéb bevételek
	
	
	

	Összes bevétel
	
	
	

	3. Aktivált saját teljesítmények értéke

4. Anyagjellegű ráfordítás
    – anyagköltség
    – ELÁBÉ

5. Bérjellegű ráfordítás
    – bérköltség
    – TbJ

6. Amortizáció

7. Egyéb költség

8. Egyéb ráfordítás
	
	
	

	Összes költség
	
	
	

	Tevékenység eredménye (A)
	
	
	

	9. Pénzügyi tevékenység bevétele
    – kamatjellegű bevételek (betét után)
    – kapott osztalék

10. Pénzügyi műveletek ráfordításai
      – fizetett kamatok
      – pénzügyi befektetések leírása
	
	
	

	Pénzügyi műveletek eredménye (B)
	
	
	

	11. Szokásos vállalkozási eredmény (A+B)
	
	
	

	12. Rendkívüli bevételek

13. Rendkívüli kiadások
	
	
	

	Rendkívüli eredmény (C)
	
	
	

	Adózás előtti eredmény (A+B+C)
	
	
	

	Adófizetési kötelezettség
	
	
	


XI. 4.
CASH-FLOW számítás 12 hónapra

	
	J
	F
	M
	Á
	M
	J
	J
	A
	Sz
	O
	N
	D
	(

	Nyitó egyenleg
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Árbevétel
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Kölcsönfelvétel rövid lejáratú, éven belül visszafizetendő, 32% kamatra) 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tőke kihelyezés 

hozama
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tőke kihelyezés

visszavonása
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Egyéb bevételek
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I. összes bevétel
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Áru- és anyagbeszerzési kiadás
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Bérköltség és

közterhei
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Egyéb költségek

  - ebből lízing
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Adófizetés

(VÁNYA) 40%
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Osztalékfizetés
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tisztségviselők

tiszteletdíja
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Kölcsönök visszafizetése, 

Kölcsönök kamata
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tőkekihelyezés
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Beruházások
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	II. összes kiadás
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Záró egyenleg

(I.-II.)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


XVI. KÖZÉPTÁVÚ CÉLOK

Kulcsproblémák:

A vállalkozás bővülése és új termékek/szolgáltatások bevezetése az idő-tényező, a fejlesztés, a szükséges anyagi és személyi beruházások alapos elemzését követeli.

Kérdések:
1. Értékelte-e vállalkozásának rövid- és középtávú méretét?

2. Mit tesz annak érdekében, hogy együtt haladhasson tevékenységi területének új fejleményeivel?

3. A tanácsadók kis csoportja segíthet Önnek az új problémák megoldásában?

Veszélyek:
Gyors és rosszul kézben tartott növekedés számos negatív következménnyel járhat, ha a termelés hirtelen megnövelésére kényszerít, új előkészítetlen anyagi és emberi beruházásokkal jár, új erőforrásokat igényel.

XVI. KÖZÉPTÁVÚ CÉLOK

XII. 1.
Növekedés középtávon:

	
	Árbevétel
	Létszám
	Berendezés-felszerelés

	n + 1
	
	
	

	n + 2
	
	
	

	n + 3
	
	
	


XII. 2.
Milyennek látja vállalkozása jövőjét?

Két éven belül: 



Öt éven belül:



XII. 3.
Növekedés irányai:

A kiemelt növekedési irányok és indoklásuk:

( a piac kiterjesztése
( specializáció

( új vevők
( diverzifikáció

( export

( új termékek/szolgáltatások

Milyen eszközökkel kívánja elérni növekedési céljai sikeres megvalósítását?

( pénzügyi
( ker.-marketing

( emberi erőforrások
( termelési eszk.

( műszaki szakértelem
( beruházási politika

XVII. KÖVETKEZTETÉS

Kulcsproblémák:
A vállalkozó nem passzív követője az eseményeknek. A vállalkozó maga készíti elő, alapozza meg jövőjét, jelöli ki céljait, határozza meg igényeit, vonalvezetését. 

Céljainak egyike annak a környezetnek a minél nagyobb mértékű befolyásolása, amelyben működik.

Az ő akciói hatnak a környezetre és a környezetet alkotó elemekre, hogy helyét kialakítsa, nem pedig fordítva.

Valójában minden üzleti terv három nagyobb tényező birtokbavételével és összehangolásával számol a vállalkozás létrehozása szolgálatában:

1. Környezet
Merre mehetnénk?
(
lehetőségek




veszélyek

2. Vállalkozás


üzleti terv
Merre mehetünk?
(
erősségek
Hová megyünk?




gyenge pontok
Megkülönböztető





felkészültség





Harmónia
3. Döntéshozók
Hova szeretnénk eljutni?
(
értékelés





szándékok

KÖVETKEZTETÉS

1.
Környezet-piac:
	Lehetőségek
	Veszélyek

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


A piaci siker kulcstényezői:


1. 



2. 



3. 


Z Á R A D É K*
A jelen „Tervezeti Útmutató” ………………………………………… úr/asszony az Agrárvállalkozó ………………………………………...………-i Vállalkozóképző kurzusának részvevője dolgozta ki és 
m e g v i z s g á l á s a   é s   m e g v i t a t á s a  u t á n
………………………………. úr/asszony, az üzleti terv konzulense elfogadta, mivel felhasználja észrevételeit, tartalmazza a részletes üzleti terv kidolgozásához szükséges előkészítő átgondolás elemeit.

Az üzleti terv további részletes kifejtése érdekében az alábbi ismeretek elmélyítésére lenne szükség: 


………………………………, 20………………………

FÜGGELÉK

1. Kiegészítő elemzések a TERVEZÉSI ÚTMUTATÓHOZ
II. fejezethez:
F.21
A vállalkozás stratégiájának és politikájá-



nak meghatározása


F.22
Az Ön vállalkozásának stratégiája

III. fejezethez:
F.31
Vállalkozásának erős és gyenge pontjai


F.32
Kockázat-elemzés

IV. fejezethez:
F.41
Vállalkozása versenyképességének érté-



Kelése


F.42
A versenytársak jellemzése


F.43
Termelési költsége termékenként


F.44
A termelési költség összehasonlítása a 



fő versenytársakkal


F.45
A tevékenységi terület pénzügyi jellemzői

VI. fejezethez:
F.61
A beszerzendő anyagok és felszerelések

XI. fejezethez:
F.11.1
Likviditási mutatók


F.11.2
Pénzügyi jövedelmezőségi mutatók


F.11.3
Tőkelekötési és működési mutatók

F.21 A vállalkozás stratégiájának és politikájának meghatározása:*
	Stratégiai

választás
	A politika megválasztása
	Az

alkalmazott

eszközök

	1. Innováció

2. Fő versenytársaihoz viszonyított pozíciójának megőrzése

3. Gyors növekedés

4. Koncentráció
(egy piaci szeg-mensre, vagy termékcsoportra)

5. Egyediség

6. Átcsoportosítás

7. Túlélés

8. Visszavonulás
	1. Kereskedelmi politikája

· a piaci pozíció megerősítése

· behatolás új piacokra

· a piac átrendezése

· licenc vásárlása

2. Termékpolitika

· a termékcsoport megújítása

· a termékválaszték szelesítése

· az elosztás átrendezése

3. Termelés és technológia politika

· a technológia tökéletesítése

· kapacitásnövelés

· kapacitáscsökkentés

· a termelési feltételek javítása

· minőségjavítás

· az elosztó javítása

4. Vezetés

· az emberi erőforrás javítása

· ütemezés javítása

· az általános ktsg. 
csökkentése

5. Pénzügyi politika

· az adósság/saját alapok 
arányának javítása

· külső finanszírozás

· vevő keresése
	


F.22
Az Ön vállalkozásának stratégiája

	A választott stratégia:

	Politika:

1) Kereskedelmi


2) Termék


3) Termelési


4) Vezetési


5) Pénzügyi

	Az alkalmazott eszköz:

	Célok:   1. fázis

2. fázis


3. fázis          


	A vállalkozás eredményei az első 3 évben:

I.                    II.                    III.

Árbevétel:

Termelési volumen:

A főbb termékek jövedelmezősége:

1.

2.

3.

Bruttó nyereség:


F.31
Vállalkozásának erős és gyenge pontjai
	Funkciók
	Pozíciója
	Megjegyzés

	
	erős
	átlagos
	gyenge
	

	1.   Anyagellátás
	
	
	
	

	2.   Finanszírozás
	
	
	
	

	3. Emberi erőforrások
	
	
	
	

	4.   Felszereltség
	
	
	
	

	5.   Információk
	
	
	
	

	6.   Termelési kapacitás

      és rugalmasság
	
	
	
	

	7.   Termelésszervezés
	
	
	
	

	8.   Termékpolitika
	
	
	
	

	9.   Vezetés és szervezet
	
	
	
	

	10. Elosztó hálózat
	
	
	
	

	11. Értékesítés vezetése
	
	
	
	

	12. Szállítási határidős és 
      vevőszolg.
	
	
	
	

	13. Exportképesség
	
	
	
	

	14. Termelési ktsg.
	
	
	
	

	15. A fix ktsg. szintje
	
	
	
	

	16. Fejlődési kapacitás-
        eladósodás
	
	
	
	


F.32
Kockázat-elemzés
	A kockázati terület
	Értékelés

	
	Alacsony
	Közepes
	Magas

	Termelés
	
	
	

	Értékesítés
	
	
	

	Versenyképesség
	
	
	

	Stratégia
	
	
	

	Pénzügyi egyensúly
	
	
	

	Emberi erőforrások
	
	
	

	Egyéb:
	
	
	


F.41
Vállalkozása versenyképességének értékelése

	
Versenytényezők
	
Súlyozás
(1-5)
	Az Ön vállalkozása
	Az Ön fő versenytársai:

	
	
	oszt.
(1-5)
	Súlyozva
(1-5)
	1.sz.váll.
	2.sz.váll.
	3.sz.váll.

	
	
	
	
	O
	S
	O
	S
	O
	S

	Eladási ár
	Pl. 5
	0
	0
	1
	5
	-1
	-5
	
	

	Minőség
	4
	1
	4
	
	
	
	
	
	

	Száll. határidő
	3
	0
	0
	
	
	
	
	
	

	Műsz.színvonal
	2
	1
	2
	
	
	
	
	
	

	Súlyozott átla-
gok
	
	–
	
6
	–
	5
	–
	-5
	
	

	Versenyelőnyök

Alacsonyabb ktsg.
	
5
	
1
	
5
	
	
	
	
	
	

	Szállítási 
határidő
	4
	
	
	
	
	
	
	
	

	Minősítés
	3
	
	
	
	
	
	
	
	

	Súlyozott átlag
	
	–
	5
	
	
	
	
	
	

	Összefoglaló értékelés
	
	
	11
	
	
	
	
	
	


F.42.
A versenytársak jellemzése
	A fő versenytársak

megnevezése
	Árbevétel
	Növekedési 
ütem (%)
	Verseny-
előnyei
	Gyenge

pontjai

	1.
	
	
	
	
	

	2.
	
	
	
	
	

	3.
	
	
	
	
	

	4.
	
	
	
	
	

	5.
	
	
	
	
	

	A fő versenytársak

összes árbevétele

és növ. üteme
	
	
	
	

	A versenytársak

piaci részesedése
	
	
	
	

	A tevék. szektor

piaci részesedése
	
	
	
	


F.43.
Termelési költsége termékenként
	Költségtényezők
	mennyiség

(db)
	1 db költsége

	Nyersanyag

1. termék

2. 
	
	

	Termelőeszköz

1. 
	
	

	Energia

· elektromos

· gáz

· gázolaj

· gőz
	
	

	Munkaerő

· közvetlen

· közvetett
	
	

	Egyéb változó ktsg.

1. mhely

2. 
	
	

	Fix ktsg.
	
	

	Összesen:

1 db költsége
	
	


F.44
A termelési költség összehasonlítása a fő versenytársakkal termékenként
	1. termék
	1 db költsége
	Az Ön vállalkozásában

	1. sz. vállalkozás

2. sz. vállalkozás

 .

 .

 .

 .
	
	

	Átlagos költség
	

	Eltérés az átlagtól
	

	A kedvezőbb helyzetű versenytársak száma
	


F.45
A tevékenységi terület pénzügyi jellemzői
	Mutatók
	A gazdaság egészére
	A szektorra
	A fő versenytársakra
	Az Ön vállalkozására
	A tervezett szint

	
	
	
	1. váll.
	2. váll.
	3. váll.
	
	

	A pénzügyi egyensúly

  1. Ált. likv.
  2. Pü-i auton.


A pü-i fedezet

  3. Törlesztési kapacitás

Pénzügyi vezetés

  4. Készletek forgása

  5. Vevő hitelek ideje

Jövedelmezőség
  6. Btto nyer.
  7. Ntto nyer.

  8. Saját tőke 
      hozama
	
	
	
	
	
	
	


F.61
A beszerzendő anyagok és felszerelés
	Nem anyagi jellegű:

1. Licenc, márka, know-how
	honnan:

ktsg:

határidő:
	

	2. Kereskedelmi eszközök, franchising
	honnan:

ktsg:

határidő
	

	3. Fejlesztési eredmények
	honnan:

ktsg:

határidő
	

	Anyagi jellegű:
4. Terület és épület

    4.1 Telephely

    4.2 Telephely
	honnan:

ktsg:

határidő
	

	5. Termelőeszköz

    5.1

    5.2

    5.3
	honnan:

ktsg:

határidő
	

	6. Anyag

    6.1

    6.2

    6.3
	honnan:

ktsg:

határidő
	

	7. Iroda felszerelés
	honnan:

ktsg:

határidő
	

	8. Szervezési-működtetési eszk.

    8.1

    8.2
	honnan:

ktsg:

határidő
	


F.11.1
Likviditási mutatók
I. fokozat

fizetőeszköz-állomány (készpénz + látra szóló letétek)

rövid lejáratú idegen tőke

II. fokozat

fizetőeszköz-állomány + követelés a vevőkkel szemben

rövid lejáratú idegen tőke

III. fokozat

a forgóeszköz állománya

rövid lejáratú idegen tőke

F.11.2
Pénzügyi jövedelmezőségi mutatók
1. Az értékesítés hozama:

nettó nyereség

árbevétel-arányos nyereség = 



nettó árbevétel

2. Eszközmegtérülés:

nettó eredmény

eszközarányos nyereség =



összes eszköz

3. A vállalkozási vagyon jövedelmezősége:

adózás utáni nyereség

saját tőke

4. A teljes tőkelekötés jövedelmezősége:

adózás utáni nyereség + hosszú lejáratú hitel kamata

saját tőke + hosszú lejáratú hitel adóssága

F.11.3
Tőkelekötési és működési mutatók
1. adózott eredmény


 összes árbevétel

2. összes árbevétel

     
     saját tőke

3.    összes árbevétel  


jegyzett tőke + hitel

4. jegyzett tőke


  összes tőke

5. saját tőke


összes tőke

6. idegen tőke

összes tőke

F Ü G G E L É K 

2. A hitelező/befektető szempontjai az üzleti terv megítélésére*
2.1 A vállalkozás stratégiájának és céljainak világos leírása:

· teljesítmény célok (értékesítési árbevétel, termelés, beszerzés, készletezés)

· pénzügyi célok (likviditás, beruházás, finanszírozás, fizetőképesség, a tőke megőrzése)

· eredmény célok (forgalmi, rentabilitási, nyereség stb.)

2.2 A hitelezőt/befektetőt mindenekelőtt a fizetőképességünk érdekli: fizetési kötelezettségeink korlátozása nélküli teljesítése.

Likviditási mutatók:

I. fokozat:

fizetőeszköz-állomány (készpénz + látra szóló letétek)

rövid lejáratú idegen tőke

      II. fokozat:

fizetőeszköz-állomány + követelés a vevőkkel szemben

rövid lejáratú idegen tőke

      III. fokozat:

a forgóeszköz állománya

rövid lejáratú idegen tőke

A likviditási helyzetet akkor tekintik megnyugtatónak, ha az arány az I-II. fokozatban 1:1; a III-ban 2:1.

2.3 Rentabilitás: a ráfordítások, költségek és árbevétel aránya. 

Megítélésének alapjai:

· bevétel- és költségelemzés (eredménykimutatás 3-5 évre, prognózis készítése a várható árbevételről és költségelemzés költségnemenként);

· a létszámszükséglet és bér meghatározása járulékokkal;

· cash-flow számítás, elemzés

· jövedelem prognózis (a nyereségadó levonása utáni nettó jövedelemre, az infláció figyelembevételével).

A vizsgált pénzügyi jövedelmezőségi mutatók:

· az értékesítés hozama (árbevétel-arányos nyereség = nettó nyereség/nettó árbevétel)

· eszközmegtérülés (eszközarányos nyereség = nettó eredmény/ összes eszköz)

· a vállalati vagyon jövedelmezősége = adózás utáni nyereség/saját tőke

· a teljes tőkelekötés jövedelmezősége = (adózás utáni nyereség + hosszú lejáratú hitel kamata) / (saját tőke + hosszú lejáratú hitel adóssága)

Hitelfelvételnél a likviditási (L.2.2), a kamatfedezettségi és a tőkelekötési mutatók képezik a hitelképesség megítélésének alapját.

A működést leíró főbb mutatók:

· összes árbevétel/adózott eredmény

· összes árbevétel/saját tőke

· összes árbevétel/jegyzett tőke + hitel

· jegyzett tőke/összes tőke

· saját tőke/összes tőke

· idegen tőke/összes tőke

2.4 Növekedés: megítélése a nyereség, a forgalom, a mérleg főösszege, a foglalkoztatottak száma, az osztalék (mint közvetlen tőke, ill. vagyonnövekedés), a befektetés értékének növekedése, s más nem számszerűsíthető eredmények alapján (piacismeret, új üzleti tapasztalatok, új információk) történik.

*  Megjegyzés: A konzulens a záradékot csak az elfogadott – észrevételei alapján  �                        átdolgozott – változathoz adja meg.





* A stratégiai választás bármelyike befolyásolja az 5 fő politikai területen alkalma-�   zandó politika megválasztását és az ott felhasználható eszközöket.


* Cs. Nagy Márton – Garamszegi Margit: Az üzleti tervvel szemben támasztott követelmények a befektető és a hitelező szemszögéből. Vezetéstudomány 1999.  12.sz. 16-26.o.
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