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Utmutato uzleti terv készitéséhez

Az Gzleti terv atfogja a vallalkozas egész folyamatanak, miikodésének megtervezését és leirasat,
szamokban és sz6vegesen is bemutatva.

Az (izleti tervet folyamatosan mddositani kell az egyre béviilg Gzleti informaciok alapjan, megirasanak
nem az a célja, hogy egy ,végleges” terv legyen a kezedben, a lényeg, hogy tervezz. Az lizleti tervezés
soran atgondolod a sajat lizletedet rendszerezett mddon, dtgondolsz minden egyes tényez6t alaposan.
Ha kdzben kétségeid tdmadnak, vizsgald at Ujra a feltételezéseket. (,Uzleti elképzelés igazoldsa”
mérfoldké)

Az aldbbiakban bemutatunk egy dltaldnos modellt, amelyet a tervezett vallalkozds tipusa és
kortilményei szerint kell alakitani. A tervek tartalma jelentGsen eltér aszerint, hogy pl. gyartds,
kereskedelem, vagy szolgaltatas teriiletén akarsz vallalkozni.

Itt jegyezziik meg, hogy az Uzleti tervezésben is egymdstdl eltérd vagy részben eltéré megkozelitések
léteznek, amelyek helyenként egymdsnak ellent mondanak, azonban ezek a kilonboz6ségek a
|lényeget nem érintik.

Az iizleti tervezéshez ajanljuk a University of Pennsylvania ,,English for Business and Entrepreneur”
on-line kurzusat https://www.coursera.org/learn/business/home/info, valamint az alabbi sablont és
utmutatét, amelyet a Business Plan for a Startup Business (www. score.org) szakmai anyaga alapjan
készitettiink!

E rovid bevezet6 utdn az lizleti tervezés részletei kovetkeznek, a kitdlteni javasolt sablon alapjan!

Az Gutmutato részletes, az egyes fejezetek leirasaban szamtalan kérdést olvashattok, amely fontos
lehet az lizleti tervezés folyamataban. Nem kell azonban a sajdt anyagban minden kérdésre
kitérnetek, s6t nem kell az itt leirtakhoz ragaszkodnotok, akdr teljesen eltérd iizleti tervet is
készithettek, Iényeq, hogy az megalapozott legyen.

Tartalom:
- VezetGi 6sszefoglald
- Cég bemutatasa
- Termékek és szolgaltatasok
- Marketing terv
- Miikodési terv
- Vezetés, szervezés
- Indul3si koltségek, személyes pénziigyek
- Pénziigyi terv

A vezet6i 6sszefoglalé részt tandcsos utoljara megirni. Ne legyen tébb, mint egy oldal. irjatok le
roviden az Uzleti elképzelést, mi a termék, kik az tGgyfelek, ki fog fizetni a termékért, kik a tulajdonosok
a cégben, mi varhato a jov6ben a megcélzott ipardgban.
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egbemutatds

A tervezett cég bemutatdsa a tevékenység, az iparag és a cég bemutatdasat foglalja magaba.

Tevékenység
1. Miaz atevékenység, amelyre az Gzletedet épited?
Melyek a vallalkozasod céljai révid és hosszu tavon?
Milyen tgyfeleket szeretnél?
Hogyan szeretnéd a termékedet, szolgdltatasodat fejleszteni a jovében?
Mennyit szeretnél értékesiteni?
Milyen naggya szeretnéd a céget épiteni? Ehhez tisztdznod kell a sajat legmélyebb
motivaciodat is!
7. Mi afontos neked az lizleti életben?

ounkwnN

Iparag
Ezt kovet6en mutasd be az ipardgat, ahol tevékenykedni szeretnél!
1. Miazipardg jelenlegi pozicidja?
Milyen tendenciak varhatdak az iparagban roévid és hosszu tdvon?
Hogyan tervezed ezeket kihasznalni?
Hogyan alkalmazkodsz ezekhez?
Miért ezt az ipardgat valasztottad?
Milyen készségekkel, képességekkel, lehet6ségekkel, el6nydkkel, hattértapasztalatokkal
rendelkezel, amelyek képessé tesznek arra, hogy ebben az iparagban, ezzel a tevékenységgel
elindulj?
Milyen erds versenyre szamitasz?
Hogyan tervezel ebben helytallni?
9. Hogyan védekezel az lizleti 6tleted masolasa ellen?

oukwnN

o N

Jogi forma
1. Egyénivallalkozd, betéti tarsasag, korlatolt felelGsségl tarsasag, Zrt?
2. Miért vélasztottad ezt a format?

Termékek és szolgaltatasok bemutatdsa

Mutasd be részletesen a termékedet vagy szolgaltatdsodat.

1. Atermék, illetve szolgaltatas leirasban térj ki arra, hogy hogyan felel meg a terméked a m(iszaki
illetve egyéb elSirdsoknak?

A versenytarsakhoz viszonyitva milyen elénydkkel, hatranyokkal rendelkezel?

Hogyan tudod az el6nyoket a javadra forditani, a hatranyokat semlegesiteni?

Milyen minGséget képvisel a terméked? Prémium, atlagos, diszkont?

ik wN

Hogyan illeszkedik a termék/szolgéltatas a termelési lancba?
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I mindenkinek hasznos?

7. Kifog érte fizetni?

8. Mik az egyedi vagy sajatos jellemz6i?

9. Hogyan képezted az arakat? Ar, dij, bérlet, stb?

Marketing terv

A mai, reklamoktél hangos vildgban nem konny( a termékedet, szolgdltatasodat észre vétetni a
potencialis vevékkel. A vallalkozas sikere néha attdl fiigg, mennyire hatékony a marketing, amellyel
eladjak.

Mi az a marketing? A marketing lényege egy alapos kutatds, a potencidlis vev6k megismerése. A
legtdbben ennél a résznél buknak el. Azt feltételezik, hogy ismerik a piacot. A vasarldk reakcidi azonban
gyakran kiszamithatatlanok, és nem lehet tudni, hogyan reagalnak az Uj kinalatra. Minden alkalmat fel
kell haszndlni arra, hogy megismerd a potencidlis vasarlok vagyait, elképzeléseit, preferencidit. A
legfontosabb a folyamatos piackutatas!

Piackutatds? De hogyan?

Kétféle piackutatdst szokds megkiilonbdztetni: elsédleges és masodlagos piackutatast. A masodlagos
kutatdssal szokas kezdeni. A szekunder kutatds a publikalt informacidkon alapul, mint az iparagi,
kormdnyzati informaciok, szaklapok, Ujsagok, magazinok, demografiai adatok. Erdemes beszerezni az
iparszovetségek, kereskedelmi kamarak informdcidit, de sokat tanulhatunk a leendé beszallitéinktdl is.
Erdemes a nagyobb kdnyvtarakat is felkeresni. Ma mar a kdnyvtarakban is rengeteg on-line informacié
all rendelkezésre.

Primer (elsGdleges) kutatdsnak azt nevezzik, amikor kozvetlenil, személyesen gy(jtéd Ossze az
informdcidkat a piacrdl és a vevéidrél. Fontos, hogy a fogyasztok, megrendel6k elvardsait te magad is
felmérd. Beszélgess a potencialis vev6kkel minél tébbet!

JO TANACS!

Az (zleti terven belll a marketing terv legyen a lehet6 legrészletesebb! A vevékrél, az egyes vevd
csoportokrdl Osszegyl(ijtott informacidk, statisztikdk, stb. lesz az alapja minden tovdbbi ujabb
értékesitésnek, bévilésnek!

Tehat a legfontosabb kérdések a marketing terv elkészitéséhez:
Iparag
1. Mérete, azaz az éves értékesitési forgalom belféldon és kiilfoldon?

2. Milyen az éves értékesitési forgalom a megcélzott orszdgrészben, varosokban?

3. Milyen ajelenlegi piaci kereslet? Milyenek a megcélzott piaci ndvekedési trendek, tendenciak?

4. Hogyan valtoznak a fogyasztdéi preferencidak? Milyen irdanyokat érdemes kovetni a
termékfejlesztésben?

5. Milyen névekedési potencial rejlik ezekben a tendencidkban? Hogyan tudod ezt kihasznalni?

6. Milyen belépési korlatokkal kell szamolni ennél a piacnal?
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- magas beruhazasi koltségek

- magas termelési koltségek

- nagy marketing koéltségek

- fogyasztok megismertetése a markaval

- folyamatos tovabbképzésre van sziikség

- egyedi technoldgia és szabadalom szlikséges
- magas szallitasi koltségek vannak

- vamjelleg(i akadalyok

Fontos, hogy legyen elképzelésed arrél, hogyan fogod lekiizdeni ezeket az akaddlyokat!

Milyen valtozasok varhatdak az iparagban?

1. Technolégia fog valtozni
2. Varhato az allami szabalyozas véaltozdsa
3. Egyéb valtozas varhatd a gazdasagban, vagy az ipardgban

A marketingtervezés kovetkez6 nagyon fontos kérdése, hogy vizsgdljuk meg termékiinket,
szolgaltatasunkat a vevék szempontjabol, a vevSk szemével.

Tulajdonsagok és el6nyok
Minden egyes tervezett termék- vagy szolgaltatds-variacid esetében hatarozd meg

1. A legfontosabb funkcidkat
Mi adja a funkcié kilonlegességét?
Mit tehetnél hozza, hogy kiilonleges legyen?
2. Milyen el6nyei vannak a terméknek/szolgéltatasnak?
Mit nyujt az Ggyfélnek, amit mas termék esetleg nem?
Mik az el6nyei az ligyfél szamara?
Ezeket az elényoket kell majd eladni!

Vegyilik a legegyszeriibb példdt, tegyilik fel, hogy egy hdzat akarsz eladni, Az értékesités sordn ki kell
emelni azokat a nemes anyagokat, amibél késziilt, ezek jellemzéit, ha azok emlitésre méltdak. De taldn
legfontosabb, hogy kiemeld, hogy mit nyujt a vdsdrlonak majd a hdz. Anyagi biztonsdgot, jo
szomszédsdgot, iskoldkat, a biiszkeséget, hogy ilyen jo kérnyéken lakhat stb.

A vevé a termékkel, szolgdltatdssal valéjaban az érzékelt elonyoket vdasdrolja meg! Az érzések
lesznek azok, amelyek vdsdrldsra motivdljak! Az érzékelt elénydket adod el, az érzéseket. Gondolj
erre az értékesitési folyamat tervezésekor!
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az is, hogy milyen kiegészit6 szolgaltatasokat, tébbletet adsz az alaptermékhez?
szallitas,

- garancia,

- kiegészit6 szolgaltatas,

- karbantartas stb.

Potencialis ligyfelek jellemzGi

A marketing terv része természetesen a potencidlis tgyfelek részletes vizsgalata is, amelyet mar az
oOtlet validalasakor elvégeztél.

Hatdrozd meg a megcélzott lgyfeleket, legfontosabb jellemzGiket, foldrajzi elhelyezkedésiiket,
demogréfiai adataikat!

Ez az a rész az lizleti tervben, amely teljesen mds lesz attdl fiiggGen, hogy mds vdllalkozdsok szamdra
tervezel értékesiteni (Business to Business, azaz B2B), vagy kézvetleniil a fogyasztoknak (Business to
Costumer, azaz B2C). Ha nem a végfelhaszndloknak, fogyasztoknak értékesitesz, hanem néhdny
értékesitési csatorndn keresztiil a gydrak, lzemek, forgalmazok, nagykereskeddk, kiskereskeddk
részére, akkor is alaposan dt kell Iatni a végsé fogyaszto elvdrdsait, de ezen kiviil elemezni kell a teljes
ellatasi lancot, azaz a kézvetité vdllalkozdsok szerepét is az értékldncban. Lehet, hogy tébb
tigyfélcsoportot kell képezni, és kiilén-kiilon kell az elemzést elvégezni.

Fentiek szerint hatdrozd meg a legfontosabb csoportokat, majd minden egyes vevGi csoportnak
hatdrozd meg a legfontosabb jellemzgit, mint pl:

* Eletkor

e Nemek és aranyuk

e Hely

e Vasarloers (mennyi pénziik van)

e Oktatas

Az zleti Ugyfeleknél elemezd a hely, cégméret, minGség, technoldgia és arkedvezmények
témakoroket.

Verseny, konkurencia elemzés

1. Milyen termékek és vallalatok fognak versenyezni veled?

Sorold fel a f6 versenytarsakat!

3. Miben versenyeznek veled? Mindenben? Vagy csak bizonyos termékek, bizonyos vevék
tekintetében, vagy csak egyes helyeken?

4. Kik a kozvetett versenytdrsak? Példaul a mozik versenyeznek a szinhazakkal (mindketté a
szabadidg eltoltésére kinal megoldast), bar eltérd szolgaltatast kindlnak.

5. Aversenyben hogyan valésul meg a termékek vagy szolgaltatdsok 6sszehasonlitasa?

N

A versenyfeltételek attekintésére szokds haszndlni az aldbbi versenyképességi 6sszehasonlitd
tablazatot, amelyben két, legfontosabbnak itélt versenytarssal hasonlithatod dssze a vallalkozasodat.
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»tabldzat: Versenyképesség-elemzés
Tényez6k Sajat Gzlet Versenytars A Versenytars B
Er6sség | Gyengeség | Er6sség | Gyengeség | ErGsség | Gyengeség

Vevdk
Termékek

Ar

MinGség
Valaszték
Szolgaltatas
Megbizhatdsag
Stabilitas
Szaktudas
Hirnév
Elhelyezkedés
Esztétika
Ertékesitési
metddus
Fizetési mddok
Hirdetés,
népszerd(sités
madja
Marketinganyagok
mindsége

Az els6 oszlopban azokat a versenytényezbket tlntettlik fel, amelyek a legtobb tevékenység esetén
kulcsfontossagu versenyképességi tényezének tekinthet6. Mivel ezek iparagrél iparagra,
tevékenységrél tevékenységre valtoznak, egészits ki a tablazatot az altalad még fontosnak itélt
tényez6kkel!

A sajat Uzleted varhaté hidnyossdgait, gyengeségeit néhany elfogulatlan ismer6s segitségével is
megdllapithatod. Minden ember mas, de ha tobb személy véleményét figyelembe veszed talan
kozelebb vagy az igazsaghoz, mintha csak a sajat szempontjaidat vetted volna figyelembe. Elfogulatlan
szemmel vizsgald a f6 versenytarsaidat is. Az utolsd oszlop arra szolgal, hogy az 6sszehasonlitas alapjan
mindsitsd az egyes versenytényezéket, melyik mennyire kritikus szamodra.

Javasoljuk, hogy szdmozd 1-t6l 5-ig, ahol 1 = kritikus; 5 = nem nagyon fontos.

Ezt kovetben 6ssze tudod foglalni a helyzetedet a piacon! Meg tudod hatdrozni, hogy melyik az a
réspiac, vevdi szegmens, ahol versenyel6nnyel rendelkezel, ahol tobbet tudsz nyujtani a vevék
szamdral
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an pedig fel tudod vazolni a marketing stratégiadat, amely 6sszhangban kell, hogy legyen a

valasztott réspiac igényeivel, az ott megtaldlt versenyel6nydd kommunikalasaval!

1. Avalasztott vevéi korben mi lenne a leghatékonyabb promdcié?

2. Hogyan fog tudomast szerezni az ligyfél a termékedrdl, vallalkozasodrol?

3. Kozosségi média, szérdlap, virusmarketing? Esetleg kiallitdsokon, rendezvényeken részvétel,
szajrol szajra kampany?

4. Kire szamitasz a szajrél-szajra kampany soran? Vevdk, ismer6sok, beszallitdk, szakemberek?

Milyen képet szeretnél kialakitani magadrodl az lgyfelek szemében?

6. Hogyan szeretnéd elhelyezni a vallalkozast, a terméket? Ehhez kell igazitanod a logét, a dizajnt,
a bolt dekoraldsat, stb!

7. Hogyan fogod azonositani a visszatéré vasarlokat, majd modszeresen kapcsolatba lépni vellk?

Mennyibe keriilnek a fenti tételek? Mennyit tudsz szanni marketingre?

9. Hogyan poétolod sajat munkaddal, partnermegallapodasokkal a hidnyzé 6sszegeket?

4

o

A marketing terv fontos része a koltségvetés, amely két részbdl all!

Kilon kell valasztani
- azluzembe helyezés elGtti koltségeket, azaz indulasi koltségvetést, illetve
- afolyamatosan felmeril6 havi marketing koltségeket!

Arak

Az drak meghatarozasa szintén egy sarkalatos pontja a vallalkozas tervezésének. Sok vallalkozas bukik
el az alacsony arakon, amelyek nem fedezik a koltségeket. Gondold at részletesen azt a mddszert,
illetve mddszereket, amelyekkel az drakat meghatarozod. Tapasztalat, hogy az alacsony arazas nem jé
politika. Allandé pénzhianyt, bizonytalansagot okoz, mikézben a kutatasok szerint az ligyfeleket nem
vonzzak annyira az alacsony arak, mint azt legtébben gondoljuk.

Altalanossagban elmondhaté, hogy az a jé arpolitika, ha atlagos arak mellett a termék és/vagy a
szolgaltatasok mindségével versenyzel!

Vajon mennyire fontos dnmagaban az ar, mint versenyképességi tényez6? A tapasztalat szerint az
Ugyfélszolgdlat minGsége és a fizetési feltételek, fizetési mdédok szerepe, kényelmessége legaldbb ilyen
Iényeges a vasarlasi dontések meghozatalaban.

Hol legyen a székhelyed?

A legtobb indulé vallalkozds székhelye az alapitdk otthondban van, kivéve, ha off-line Uzletet
|étesitenek. Ha a tevékenységhez sziikség van telephelyre, akkor nagyon fontos ennek megvalasztasa,
mert az lUgyfelek szdmara a vaéllalkozas helye lzenetet hordoz, és befolydsolja a termékrél és a
vallalkozasrél kialakulo képet.

Az a legfontosabb, hogy a valasztott helynek 6sszhangban kell lennie a vallalkozas lizenetével. Ha a cég
biztonsagot kell, hogy sugarozzon, akkor a helynek is ezt kell alatamasztania, ha fiatalossagot, akkor a
hely sem lehet komor! Egyes Uzleteknek jét tesz, ha sok lzlet egymas mellett helyezkedik el (pl.
autékereskeddk, gyorséttermek), mig masoknak ellenkezdleg (pl. szupermarketek).
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arketing terv tovabbi része az értékesitései csatorndk kivalasztasa. El kell dontened, hogyan fogod
eladni a termékeket vagy szolgaltatdsokat.

1. Kozvetlen értékesitéssel (csomagkildd, internetes, katalégus)?

2. Nagykereskedelmi vagy kiskereskedelmi cégeken keresztil?

3. Esetleg fliggetlen képvisel6k segitségével?

4. Vagy tobb csatornan keresztiil?
Ezt kovetGen mar el tudsz késziteni egy értékesitési tervet a tervezett havi eladasokkal. Célszer( egy
optimalis és egy pesszimista szamitast végezni, és a tapasztalatok fliggvényében a terveket
pontositani.

Operativ (mGkodési) terv

Foglald 6ssze, hogyan fog torténni a termék, szolgaltatas Iétrehozasa, tarolasa, értékesitése. Mit
fognak csinalni az alkalmazottak, hogyan fognak kinézni a folyamatok.

1. Milyen koltséggel jar a f6tevékenységed?
a. Ha gyartasz: Mi lesz a gyartdstechnoldgia és milyen koltséggel fog jarni a gyartas?
b. Ha szolgaltatsz: Mit fogsz adni a vasarldidnak és mennyibe kertil ez neked?
c. Ha kereskedsz: Milyen termékkel fogsz kereskedni, honnan fogod beszerezni és
mennyiért?

2. A mingségellenGrzést hogyan fogod végezni? Szlikség lesz vev@szolgalatra?

3. Leltarkezelés?

4. Termékfejlesztés?

5. Milyen telephelyre van sziikséged? (Epiilet tipusa? Sziikséges hozza parkoldhely?
Tomegkozlekedéshez kozel kell, hogy legyen? e Mennyibe fog kerilni a rezsi?

6. Nyitvatartas?

7. Milyen engedélyekre van sziikség? Milyen egészségligyi, munkahelyi, vagy

kornyezetvédelmi elGirasok érvényesek a vallalkozasra?

8. Milyen tipusu biztositasra van sziikség?

9. Szikséges a termékedet, szolgaltatdasodat szellemi tulajdonvédelem ala helyezned?
(Védjegy markanévre, szerzGi jog szoftverre, szabadalom termékre?)

10. Alkalmazottak szdma (szakképzett, szakképzetlen, és szakmai)? Hol és hogyan fogod
megtalalni a megfelel6 alkalmazottakat? Készits munkakdri leirdsokat az
alkalmazottaknak! Ez nem csak elGirds, hanem segiti a belsé kommunikaciét a
munkavallaldkkal.

11. Hogyan fognak a vevék fizetni a termékért? Készpénz, bankkartya, on-line?

12. Milyen fizetési konnyitéseket tervezel adni a vev6knek? Mennyiséghez kotott? Fizetési
madhoz kotott? Ezeket az arképzésnél figyelembe vetted?

13. Késziilj fel a nem fizet6 vevék kezelésére.

14. Hogyan fogod kivalasztani az alvallalkozdkat? Hogyan fognak széllitani? Hany napra kell
fizetned szamukra? Ha kiesik valamelyik szallitdd, hogyan fogod helyettesiteni?

15. Hogyan tartod nyilvan a nyersanyagokat, eszkdzoket, késztermékeket? Mennyi aru lesz
készleten?
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. Milyen értékesitési forgalmat tervezel?

17. Mennyi lesz az allandd koltség, amit akkor is ki kell fizetned, ha egyetlen terméket sem
készitesz?

18. Mennyibe keriil neked egy termék vagy szolgaltatas elGallitasa?

19. Sziikség lesz hitelre az indulashoz? Mennyi pénzre lesz sziikség? Kit6l fogsz hitelt kérni?

Rokonsag, bank, befektetdk?

Vezetés, szervezés, tulajdonosok bemutatdsa

Ez a része az Uzleti tervnek els6sorban a befektet6k miatt fontos. Mutasd be, hogy kik a f6
tulajdonosok, mennyi az lizletrésziik és hogyan m(ikodnek majd kdzre személyesen a cégben.

Az induldsi koltségek megtervezése

Minden cég megalakuldsakor szamolni kell egy induldsi, kés6bb nem ismétl6d6 egyszeri koltséggel,
ennek szerepelnie kell az Gzleti tervben, csakigy, mint az elére nem lathatd koltségekre tartalékolt
Ovatossagi keretet. Az dvatossagi keret nagysaga az induldsi kltségek 20%-a.

Valdszinlleg a sajat pénzetek nem lesz elegendd a vallalkozas biztonsagos elinditdasahoz. Vedd szamba,
hogy kit6l kérhetsz kolcson!

Pénzlgyi terv

A pénzigyi terv része egy 12 hénapos eredménykimutatas, amelyet ajanlott a kovetkezd 4 évre is
elkésziteni.

Szintén ajanlott a tervezett mérleg és cash flow tablazat elkészitése, azonban ennél sokkal fontosabb,
hogy atgondold azt, hogy a kbvetkez6 években a vallalkozasod bevétele milyen névekedést tesz
majd lehet6vé.

Az eredménykimutatds nem sziikséges, hogy a szamviteli térvényben (2000. évi C. torvény a
Szamvitelr6l) meghatdrozott séma szerint épiljon fel. Elegendd, ha a tervezett bevételekbél levonod
az eladott aruk beszerzési koltségét, a miikddési és egyéb koltségeket és mindezt feltiinteted hdnaprél-
hdénapra.

A koltségek tervezéséhez az Excel tabldban érdemes megjegyzéseket flizni, hogy késGbb is
emlékezziink a szamok magyarazatara és korrigalni tudjuk 6ket, ha kideriil, hogy valamit rosszul
gondoltunk és korrigdlnunk kell a tervet.

Még egyszer kiemeljiik, hogy a legfontosabb az éves terv gondos elkészitése, aki szeretné
kiegészitheti még tovdbbi évekkel, de biztos, hogy ezek a szamok az elsé évet kévetéen alapvetéen
meg fognak vdltozni. (Emlékezz: ahogy vdltoznak a kériilmények, ugy kell vadltoznia
vdllalkozdsodnak is.)

Az eredménytervezéshez hasonldan fontos az elsé évi cash flow terv (mennyi pénzed lesz, mibél fogod
fizetni a szamlakat.)
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ow a készpénzdllomanyod alakuldsat mutatja meg. Hidba leszel nyereséges papiron, ha a
ékeid még nincsenek eladva, hanem a raktarban allnak, akkor nem lesz készpénzed fizetni az
aramot, stb.

A legegyszeriibb pénziigyi terv példaval

Az alabbi tablazat megmutatja, hogy hany hénap mulva lesznek nagyobbak a bevételek, mint a
koltségek és mennyi nyereség keletkezik.

Tegylk fel, hogy szoftverfejlesztéssel foglalkozé vallalkozast inditasz és
- 3 millid Ft alapitéi vagyon all rendelkezésedre,
- azindulasi koltségek (telephely, jogdsz, bérleti dij stb.) 300°000.-Ft-ot tesznek ki,
- miikodési koltségek havonta fixen 500°000 Ft koril alakulnak,
- valtozd kéltséged nincs, mivel kezdetben Te magad ingyen dolgozol a cégnek
- havi bevétel az els6 3 hdnapban 100'000.-Ft/hé, a 4 hénaptdl a 7 hénapig 400°000.-Ft/ho, a 8-
12 hénapokban pedig mar 700°000.-Ft 4tlagosan havonta.

A kovetkez6 tadblazat leegyszer(sitett, de igy is hasznos. A bevételek és koltségek esetében azzal a
feltételezéssel éltlink, hogy a bevételek (eladott aruk, szolgaltatdsok ellenértéke) az értékesités
hdnapjdban a cég bankszamldjara kerll. Nem mindig van ez igy, ezért a részletes pénzigyi tervek
esetében ezt a tényez6t is figyelembe kell venni. A koltségszamladk kifizetése hasonldéan eltéré
hénapban valdsulhat meg, mint a koltség felmerilése és vannak olyan koltségek is (targyi eszkozok
értékcsokkenése) amelyek nem jarnak pénzmozgdssal.

Egyszer(sitett eredménykimutatds és cash flow terv (adatok e Ft-ban)

I.hé [1Lhé [11.Lh6 | IV.hé [V.hé | VIhG [VILhG | VIILhG [ 1X.hé [ X.hé | XI.hé [ XI1.hé | Ossz
Nyito- 2300|1900 | 1500|1400| 1300 1200( 1100( 1300|1500 ( 1700 1900
egyenleg
AlaptGke 3000 3000
Indulé ktg. 300 300
Bevétel 100( 100( 100( 400| 400| 400( 400 700| 700| 700( 700( 700|5400
M(ikodési ktg. | 500| 500| 500| 500 500| 500| 500 500| 500| 500| 500| 500|6000
Eredmény -400 | -400 | -400 | -100 | -100 | -100 | -100 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 |-600
(nyereség v.
veszteség)
Szabad 2300| 1900 | 1500 14001300 1200 1100( 1300(1500( 1700|1900 21002100
pénzeszkoz

A tablazat segitségével az alapvet6 pénziigyi folyamatokat tudod kévetni a cégedben. Ha a tervezett
bevételekhez, koltségekhez képest jelentds valtozast tapasztalsz, még id6ben tudsz cselekedni. Vannak
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ségek, pénzligyi tételek, amelyek példaul negyedévente, vagy varatlanul jelentkeznek, ezekre
alékokat kell képezni a kltségvetésben.

Nullszaldds értékesités vagy fedezeti pont szamitas:
Szamold ki, hogy a tervezett eladasi arakon milyen értékesitési volumen mellett lesz annyi a bevételed,

amely elegendé az 6sszes koltség fedezetére. E szint feletti értékesités mar profitot fog termelni.
Ezt az Osszefliggést szemlélteti a kdvetkezd dbra:

Fedezeti pont szamitasa:

Allandé kéltségek
Egységar — egységenkénti valtozo kéltség

Arbevételf o Osszbevétel
e Fedezel e o } Nyereség
pont :7---:'4___{ _— Osszkoltseg
= ek
r—— ‘ - Allandé koltség
= | * Eneékesitett
Fedezeti mennyiség mennyiseg

Forrds: ebin.eu

Fedezeti 6sszeg kiszamitdasa:

arbevétel

(-) valtozd koltségek (termelés mennyiségétdl, forgalomtol fiiggben valtozik)

fedezeti 6sszeg

(=) fix koltség (termelés mennyiségétdl, forgalomtdl fliggetleniil is felmerils koltségek)
eredmény

A fedezeti pont az a termelési, értékesitési volumen, amely mellett a vallalkozdsnak sem vesztesége,
sem nyeresége nincs.

Ha a pénziigyi terv is elkésziilt, nincs mds hatra, mint megszerezni a vallalkozas elinditasahoz
sziikséges tokét!

A t6ke megszerzése a masodik fordul6 feladata lesz!

JO6 munkat! Varunk a masodik forduléban!
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