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A vezetes Uj

korszaka




Amikor egy cégvezets reggel
kinyitja a naptarat, ritkan az jut
eszébe elséként, hogy ,,ma
stratégiaalkotassal fogok
foglalkozni”. Sokkal valészinUlbb,
hogy hatariddk, problémak,
targyalasok, operativ kihivasok
sorakoznak el6tte, mint egy soha
véget nem éré domindsor.

Es mégis - éppen ezekben a
napokban, ebben a
kiszamithatatlan, felgyorsult
vilagban valik kulcskérdéssé a
stratégiai gondolkodas és

annak napi szint( alkalmazasa.

A vilag, amelyben ma vezetdként
mUkodunk, teljesen mas, mint
akar csak 5-10 évvel ezel6tt.
Egyre gyakrabban talalkozunk a
~VUCA" roviditéssel, amely egy
angol mozaikszé:

Volatility (valtozékonysag),
Uncertainty (bizonytalansag),
Complexity (6sszetettség) és
Ambiguity (kétértelmdség).

Ezek nem csupan elméleti
fogalmak.

Ma egy cégvezetSnek ezekben
a kértlményekben kell dontést
hoznia, fejlédési iranyokat
kijeloIni, csapatokat vezetni és
er6forrasokat allokalni - ugy,
hogy kdzben naponta valtozhat
a piac, a szabalyozas, vagy
éppen a vevoi elvaras.



A stratégiaalkotas ezért tdbbé mar nem egy évente egyszeri workshop
témaja. A stratégiai szemléletnek a vezet6i m(ikodés részéveé kell valnia.

Ebben a kdnyvben abban szeretnék segiteni, hogy a stratégiat
ujraértelmezve, gyakorlati mdédon és naprakész eszkozokkel tudd
alkalmazni a sajat cégedben - akar mar holnap reggeltdl.

Ez nem egy szaraz tankonyv lesz. Inkabb egy olyan kézikonyv, amelybdl
végigvezetlek a stratégiaalkotas fébb allomasain - és megmutatom,
hogyan lehet egy atgondolt, valodi eszkdz a kezedben, nem pedig egy polcra
kerdld dokumentum.

Foglalkozunk majd azzal, hogyan valtoztak meg a fogyasztdi szokasok,
milyen hatassal van az Uzletre a mesterséges intelligencia térnyerése, mit
jelent ma a digitalizacid, és hogyan tudod mindezt egy tudatos, mégis
rugalmas keretrendszerbe illeszteni.

Ez a konyv cégvezetbknek szdl. Olyan embereknek, akik nem szeretnének
sodrédni a valtozasokkal, hanem sajat maguk szeretnének irdnyt mutatni -
a vallalkozasuknak és a csapatuknak is. Ha te is k6zéjuk tartozol, akkor jé
helyen jarsz.
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Miisaza

stratégia
valéjaban?




A ,stratégia” sz6 az elmult években egyre gyakrabban bukkan fel vallalati
prezentaciokban, vezetdi megbeszéléseken, s6t még hétkéznapi
beszélgetésekben is.

A baj csak az, hogy minél tobbet hasznaljuk, annal inkabb elmosodik a
jelentése. A legtobb vezetonek van rola képe - de ha rakérdezunk, mit is
értunk alatta pontosan, gyakran elbizonytalanodnak.

Stratégia? Az nem az éves terv? A célkit(izés? A pénzugyi elGrejelzés? A
marketingkampanyok sorozata?

Az igazsag az, hogy a stratégia egyik sem - és mindegyik egy kicsit.

A stratégia nem pusztan célkit(zés vagy akciéterv. Nem is csupan egy
excelben vezetett prognadzis, és nem feltétlenul egy prezentacios sablon,
amit egy tanacsado céggel egyutt készitettink.

A stratégia valéjaban az a gondolkodasi keret, amely iranyt ad
a cég mukodésének. Nem csak azt mondja meg, mit szeretnénk
elérni, hanem azt is, miért éppen azt, és hogyan érdemes odaig
eljutnunk - figyelembe véve a sajat eréforrasainkat, a kérnyezet
valtozasait, és a piaci lehet6ségeket.

NEW H. _af, SOLUTION
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Egy jol miikodé cégben tehat a terv a stratégia eszkoze. A stratégia jeldli
ki az iranyt, a terv mutatja az utat.

De hogy néz ki egy valodi stratégia?

Hogyan épul fel?

Milyen kérdéseket kell feltennie maganak egy vezetének?
Mit jelent az, hogy ,tudatos stratégiaalkotas?

A kovetkezé fejezetben ezekre keresuink valaszt.

e Olvasd el Simon Sinek -
Kezdj a "Miért"-tel cimU
kdnyvét

e Gondolkozz hosszutavon!

e A dontéseid el6tt kérdezd
meg magadtdl, hogy " Ez
kézelebb visz a
stratégiam
megvalositasahoz"?
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A

stratégiaalkotas
alaplépései




Jovokep, kuldetés, célok

Miel6tt barmilyen konkrét stratégiai tervrél beszélnénk, el6szor
érdemes egy lépést hatrébb [épni, és megnézni: mi az a belsd iranytd,
ami alapjan egy vallalat képes hosszu tavon haladni. Ez az iranytd
harom kulcselemre épul: a jovBképre, a kuldetésre és a célokra.

Ezek az elemek sokszor tulsagosan elvontnak vagy formalisnak tlinnek
- f6leg, ha egy vezet§ a napi tulélésért kiizd. De épp ezért fontos Gket
tudatosan meghatarozni: mert ezek adjak meg a keretet a
mUkddéshez akkor is, amikor minden valtozik.

Jovokeép - ahova tartani szeretnél

A jovbkeép (vizid) a vallalat hosszu tavu alma. Nem egy konkrét szam,
nem egy piaci részesedés, hanem egy vizid arrol, hogyan szeretnéd
latni a cégedet 5-10 év mulva.

Egy jol megfogalmazott jovEkép inspiral, mozgadsit, iranyba allit. Nem
csak a vezetd szamara fontos, hanem az egész csapatnak is:
segit eligazodni abban, miért csinaljak azt, amit csinalnak.

Példaul:

,Egy olyan vilag megteremtésén dolgozunk, ahol a fenntarthaté
technolégiak mindenki szamara elérhetdk.”

Vagy egy KKV esetében:

.5 éven belul a hazai piacon a legmegbizhatobb logisztikai partnerként
tartanak szamon benntnket a kis- és kozépvallalatok kérében.”



A jovBkép nem feltétlendl mérhet6 - de mindig egyértelmdi.
Vezet6ként érdemes ugy megfogalmazni, hogy ha holnap Uj csapattag
|ép be az irodaba, mar az els6 nap értse: miért érdemes ehhez a
szervezethez tartozni.

,Innovativ megolddsokat fejlesztiink, hogy
csokkentsiik igyfeleink kdrnyezeti terhelését,

mikézben hatékonyabbd tessziik mlikddésiiket.”

Kuldetés - Miért létezuink
egyaltalan?
Mig a jovokép el6re mutat, a kuldetés a jelenbdl indul. Arra valaszol,

hogy mi a vallalat |étezésének értelme - kinek, milyen értéket
teremtunk, és miért vagyunk itt, ezen a piacon.

Ezért van szukség célkitlizésekre - és nem akarmilyenekre, hanem
okosan megfogalmazott, ugynevezett SMART célokra.

Ez kulondsen fontos akkor, ha a cég mar tullépett az alapitd
lelkesedésén, és egy strukturaltabb szakaszba lépett. A kuldetés
vilagos iranyt adhat minden dontéshez - a termékfejlesztéstdl a HR-
felvételig.

A kiildetés az a sziiro,
amin keresztiil minden

»igen” és ,,nem” elddl. Egy
jo kuildetés segit elkerilni
a szétszortsagot, és
megmutatja, mi az, ami
valéban szamit.




Célok - hogyan forditjuk le mindezt
a gyakorlatha?

A jovBkeép és a kuldetés 6nmagukban inspirald, de nem elegenddek. A
vallalati stratégia csak akkor valik mikodéképessé, ha konkrét,
vilagos célokban is meg tud jelenni.

Ezért van szUkseég célkitlizésekre - és nem akarmilyenekre, hanem
okosan megfogalmazott, ugynevezett SMART célokra.

Ez a mozaikszé 6t egyszerd kritériumot foglal magaba:

e Specifikus - egyértelmden meghatarozott, nem tul altalanos
Mérhetd6 - szamszerdsithetd, kovethetd

Elérhetd - redlis, de ambiciézus

Relevans - 6sszhangban van a stratégiaval

Id6hoz kotott - van konkrét hatarideje

Egy rossz cél igy néz ki:
,Szeretnénk novekedni az idei évben.”
Egy jo cél pedig igy:

.2025 végéig harom Uj termékkel bévitjuk a portfélidnkat, és ezaltal
20%-kal noveljuk a piaci részesedésutinket.”

A célok azok a kapaszkododk, amelyek mentén haladunk. Ha jol vannak
megfogalmazva, segitenek fékuszalni az energiakat, megosztani a
felel8sséget és vilagosan mérni az el6rehaladast.

10



A jovBkép, a kuldetés és a célkitlizések tehat nem pusztan ,szép
mondatok” a céges intraneten. Ezek adjak meg a vallalat stratégiai
gerincét, és ezekre épul minden kés6bbi dontés, terv, kampany és
projekt. Ha ez a harom elem tisztan van a vezeté fejében - és még
inkabb, a csapat tudataban is - akkor mar van mihez viszonyitani.
Es ez az elsd 1épés a stratégia miikod6vé tételéhez.

A kovetkez§ fejezetben megmutatom, hogyan tudod feltérképezni a
vallalatod kornyezetét és sajat belsé miikddését, hogy biztos alapokra
épitkezz.

NEW H. & SOLUTION
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Lathatova tenni

aziranyt




SWOT analizis

A SWOT-analizis az egyik legegyszeriibb, mégis leginkabb hasznos eszkdz,
ha gyors képet szeretnél kapni arrdl, milyen helyzetben van most a
vallalatod.

A SWOT lényegében egy ,,pillanatkép”, de nem szamokkal, hanem
szempontokkal dolgozik. Fontos, hogy ne csak te, mint vezetd, hanem a
csapatod tagjai is részt vegyenek az 6sszeallitdsaban. Meglepd nézdpontokat
hozhatnak be, amelyeket vezetdként hajlamos vagy figyelmen kivul hagyni.

SWOT ANALIZIS

LﬂHﬁJ Erosségek

Gyengeségek @C,/;
(Strenghts)

(Weaknesses)

Azok a belsé
tényezdk, amelyek
hatranyt jelentenek a
mukodésben vagy a
versenyben.

Avallalat vagy szervezet
belsd elényei, amelyek
versenyelényt
biztositanak.

Veszélyek \ D,
(Threats)

A kulsé kornyezetbdl

fakadd negativ hatdsok,

Lehetéségek
(Opportunities)

A kulsé kornyezet pozitiv
tényezdi, amelyek

kedvezéen befolyasolhatjak . emelyekKockazatot
a vallalat jovéjét jelenthetnek a szervezet

szamara.

NEW H. &, SOLUTION

A SWOT akkor igazan hasznos, ha stratégiai kovetkeztetésekhez vezet - példaul:
~Ha a legnagyobb erésségilink a rugalmas ligyfélkezelés, és a piac uj igényeket mutat,
hogyan épitsiink erre pozicionalast?”
vagy
~Ha az egyik gyengeségiink a bels6 kommunikacio, mit jelent ez a névekedés

szempontjabol?”
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PESTEL

- Avilag, amiben mdkaddunk -

Ha a SWOT a jelenlegi allapotot térképezi fel beltlrdl, akkor a PESTEL-
elemzés arra szolgal, hogy a kdrnyezeti trendeket vizsgaljuk. Ez kilédnosen
fontos a mai gyorsan valtozé vilagban, ahol mar nem csak a piaci verseny a
kérdés, hanem a technoldgiai attorések, a jogszabalyi valtozasok is
formalhatjak egy vallalat jovéjét.

PESTEL ANALIZIS NEWH. dy, SOLUTION

Politikai Gazdasagi Szocialis

A kormanyzati szabalyozasok, A makrogazdasagi kdrnyezet, A tarsadalmi trendek, fogyasztoi

adapalitika és politikai stabilitas példaul inflacia, kamatlabak, szokasok, demografiai valtozasok

hatasa a vallalat mikodesere. vasarloeré es munkanelkiliseg es kulturalis attitldok befolyasa.
alakulasa.

Technoldgiai Kornyezeti Jogi

Az 0j technolégiak, digitalizacio &s ,ikfelh"wntarthatc‘)‘ség, klimavéitozés A tc‘:r‘vényfek‘ ipéfég\' ‘

innovacio hatasa a versenyre és a és kodrnyezetvédelmi elvarasok szabalyozasok és adatvédelmi

miikédéasre. szerepe az Uzleti dontésekben. eldirasok, amelyek keretet
szabnak a vallalat
tevékenységének.

A PESTEL abban segit, hogy ne csak reagaljunk a kornyezetre, hanem
elérelatéan készuljunk fel ra. Azok a cégek, akik ezt a gondolkodast
beépitik a tervezésbe, gyakrabban kerulnek az élmezénybe, mert nem
varjak meg, mig a vilag valtozik, hanem mar most terveznek vele.
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PORTER 5 ero

- Az iparagunk logikaja -

Michael E. Porter modellje arra hivja fel a figyelmet, hogy egy iparag nem
csak a versenytarsakbal all. A cég helyzetét befolyasolja az is, milyen erdsek
a beszallitok, milyen hatalommal birnak a vevék, mennyire kdnnyd belépni a
piacra, vagy hogy vannak-e kdnnyen elérheté helyettesitd termékek.

NEW H. & SOLUTION

Helyettesitd
yELHes| Uj belépsk

termeékek

- s fenyegetése
elérhetdsége yeg

Az eszkdéz célja a

nyereségesség
A VERSENY maximalizalasa azaltal,
INTENZITASA hogy vildgos képet ad a

mukodeési kornyezetrol

- tulmutatva a
Beszallitok Vevok versenytarsak
alkupozicidja alkupozicidja viselkedésén &g

tevékenységein.

Ez a modell kiléndsen hasznos akkor, ha Gj piacra szeretnél belépni, 0j
terméket fejlesztesz, vagy csak egyszeriien tudni akarod, hol van a
céged ,,szorit6 pontja” az uzleti térben.
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ANSOFF - Matrix

- Hogyan tudsz noévekedni-

ANSOFF Matrix HEW K., BOlTION

8 Flae Diverzifikacié
& fejlesztés
=

B

E

[&]

Q o

x &
2 Piac Termeék-
15 Penetracio fejlesztés

Létezo termék Uj termék

-

Kockazat

Ez az egyszerU, de hatékony modell azt mutatja meg, hogy névekedni
négyféleképpen lehet:

1. Piacpenetracioé - meglévl termékek értékesitése a meglévd piacon, a piaci részesedés
ndévelésével (pl. intenzivebb marketing, arkedvezmények, hlségprogramok).

2. Piacfejlesztés - a meglévd termékek Uj foldrajzi teruleteken, Uj szegmensekben vagy Uj
célcsoportok szamara torténd értékesitése.

3. Termékfejlesztés - Uj vagy tovabbfejlesztett termékek bevezetése a meglévé piacon,
hogy jobban kiszolgaljak a jelenlegi vasarlokat.

4. Diverzifikacio - teljesen Uj termékek bevezetése Uj piacokon, ami a legnagyobb

kockazattal, de akar a legnagyobb novekedési potenciadllal is jarhat.

Az Ansoff-matrix segit prioritasokat meghatarozni: érdemes-e Uj termékbe
fektetni? Vagy inkabb a meglévd terméket kellene mas vevdk felé
pozicionalni?
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Balanced Scorecard

- A stratégia midkodtetése -

A Balanced Scorecard nem csupdn egy kimutatés. Ez eqy irdnyitési rendszer,
amely segit abban, hogy a hosszi tévu stratégiai célok mérheto és nyomon

kovetheto elemekké véljanak.

Ez a modell kuléndsen hasznos akkor, ha Gj piacra szeretnél belépni, 4j
terméket fejlesztesz, vagy csak egyszeriien tudni akarod, hol van a
céged ,,szorit6 pontja” az uzleti térben.

NEW H. 4, SOLUTION

Balance Scorecard

Pénzlgy Ugyfeél
Azt vizsgalja, hogy a Azt méri, mennyire
> szervezet mennyire éri el elegedettek és lojalisak a
_.g’ pénzugyi céljait, példaul a vevak, illetve milyen értéket
“:\' bevétel- és kapnak a vallalattol
d@ Vizié & nyereségndvekedést.
Stratégia | %&@ ‘
§9 Bels6 folyamatok Tanulas&Fejlédés
L@
Arra fokuszal hogy a Azt mutatja, hogyan fejlodik
mukoddesi folyamatok aszervezet tudasban,
mennyire hatékonyak, innovacioban és munkatarsi
mindségiek és képességekben a jovibeni
versenyképesek. siker erdekében.

Ez az eszkdz ktulondsen hasznos lehet, ha mar rendelkezel vilagos célokkal
- de nem vagy biztos benne, hogyan tudod azokat rendszerszinten kévetni
és iranyitani.
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Ahogyan egy térképen is szUkség van tajolasra és domborzatra, ugy a
vallalat stratégiai tervezéséhez is elengedhetetlen a kdrnyezeti és belsé
elemzés. Ezek az eszk6zok nem elméletek - hanem gyakorlati segédletek,
amelyek iranyt adnak, ha elbizonytalanodsz, és lehet8séget teremtenek
arra, hogy ne csak tulélj, hanem okosan haladj el6re.

A kovetkezé fejezetben azt nézzik meg, hogyan fordithatod le mindezt a
valésag nyelvére - vagyis hogyan lesz egy stratégiai gondolatbdl konkrét
cselekves, hataridg, felel6s és eredmény

NEW H. & SOLUTION

Vizié/Kildetés/Célok Alstratégiak/ Fejlesztés
feladatok

e O % o G

I\ _

Elemzés Visszamérés / KPI
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05
A stratégia

megvalodsitasa




Hogyan lesz a gondolatbhol valoés
mikodés?

Sok vallalat vezet6je megtapasztalta mar azt a pillanatot, amikor a stratégiai
dokumentumok Unnepélyes hangulattal szuletnek meg egy workshop utan -
aztan hetekkel kés6bb porosodni kezdenek egy k6zds meghajton. A csapat
visszatér a napi rutinba, a ,tulélési Gzemmaddba”, és a stratégia szépen lassan
kikopik a hétkdznapokbdl. Ismerds?

Pedig a stratégia nem a PPT-ben él. Nem az a stratégia, ami jol néz ki -
hanem az, amit kévetkezetesen meg is valdsitanak. Ebben a fejezetben
azt nézzik meg, hogyan lehet a hosszu tavu gondolkodast beagyazni a napi
mUkodeésbe. Mert a stratégia nem egyszeri esemény, hanem rendszerszintU
szokas.

A szakadék: stratégia és napi teendék kozott

A stratégiai célok és az operativ tevékenységek kdzott gyakran tatong egy
lathatatlan szakadék. Vezet6ként lehet, hogy pontosan tudod, mit szeretnél
elérni 1-3 év alatt, de a csapatod mindennapjaiban ez a cél nem jelenik meg.
Nem azért, mert nem elkotelezettek - hanem mert nincs leforditva
szamukra, hogy mit jelent ez a sajat szintjukon.

Ez a stratégia megvalésitasanak kulcsa: forditas. Forditani a "Big Picture"-
bdl a napi mikodés nyelvére. Ahhoz, hogy ez megtdrténjen, harom dologra
van szUukség:

1. Stratégiai célokbdl lebontott prioritasok

2. Egyértelmd felelGsségi korok
3. Rendszeres visszamérés és kommunikacio

Egy gondolat addig csak vagy, amig nincs mogotte név, hataridé és
felel6sség. Ezt az elvet érdemes minden stratégiai akcidterv szivébe
helyezni.

A Ki? Mit? Mikor?” kérdéssor - a stratégia gyakorlati térképe
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A 3 kérdés...

Az egyik legpraktikusabb keret erre a harom kérdés:

e Ki a felelds a végrehajtasért?
» Mit kell pontosan csinalni?
e Mikorra kell ezt megtenni?

Ezekre egyszerden is lehet valaszolni, de a valddi erejuk akkor mutatkozik
meg, ha kovetkezetesen és rendszeresen visszatérunk hozzajuk. Egy
projekt statuszmegbeszélésen, egy havi vezetli értekezleten, egy negyedéves
csapatworkshopon.

Sziklak, ritmus és fokusz - avagy a
Rockefeller-szokasok logikaja

Verne Harnish ,Scaling Up” mddszertana szerint a ndvekvé vallalatok ott
rontjak el, hogy tul sok mindent akarnak egyszerre megvaldsitani - és
ezért semmit nem visznek végig igazan. A megoldas? Valaszd ki a
legfontosabb dolgokat, és épits koréjuk ritmust. A Rockefeller-szokasok
egyik kulcsa az ugynevezett ,sziklak” rendszere. Ezek a negyedéves
fokuszpontok, amelyekre a szervezet figyelImét irdnyitjuk. Nem kell minden
tertletet lefedni - elég 3-5 kulcsprioritas, amit az egész cég ért és kdvet.

A sziklak akkor muikodnek jol, ha:

+ K6zos célokat képviselnek, nem elszigetelt részfeladatokat
* Mérhetdék és id6hoz kotottek
* Folyamatosan ,,latémezében” vannak (vizuadlisan is)

E koré épul az utemezett kommunikaciés ritmus: napi mini statuszok, heti
fokuszmegbeszélések, havi stratégiai 6sszegzések, negyedéves Ujratervezés.
Nem adminisztrativ tulterhelésrdl van sz6, hanem arrdl, hogy a stratégia
jelen legyen a vallalat Iégkérében.
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A KPl nem mumus - hanem visszajelzés

A stratégiai megvalositas egyik legnagyobb gatja az, hogy a vezeték nem
latjak idében, hogy haladnak-e. Mert nincs visszajelzés. Nincs
szamszerUsités. Vagy ha van is, tul bonyolult, tul sok, tul késén érkezik.

A megoldas: kevés, de kulcsfontossagu mutatd. Az angolul KPI-nak (Key
Performance Indicator) nevezett rendszer lényege, hogy néhany fontos
szamot kovetliink rendszeresen, és ezek alapjan hozunk déntéseket.

Peldaul:

Uj érdeklédék szama hetente
Ugyfélmegtartasi arany havonta
Projektzarasi id6atlag negyedévente
Ugyfélelégedettségi érték

Ezek nem csak a kontrollingnak szélnak. Ezek a szamok segitik a vezetdi
fokuszt, és lehetdvé teszik, hogy id6ben reagaljunk - nem utdlag, hanem
folyamat kdzben.

A stratégia, mint mikodési szokas

Ahhoz, hogy a stratégia ne csak ,projekt” legyen, hanem mukaodeési alapely,
kulturalis szintre kell emelni. Ez azt jelenti, hogy:

A csapat ismeri és érti a stratégiai irdanyokat

A vezet6k visszautalnak ezekre dontéseik soran

A teljesitményértékelés és jutalmazas 6sszhangban van a stratégiai
célokkal

A rendszeres tervezési ciklus nem extra teher, hanem természetes ritmus

A stratégiai megvaldsitas nem egyszeri feladat. Ez egy olyan szokas, amit ujra
és Ujra megerdsitiink - mint egy edzés, ami fenntartja a formaidét. Es ha ezt
tudatosan csinaljuk, akkor a stratégia nem csak a vezet6 fejében él, hanem a
szervezet DNS-évé valik.
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3 kiemelt teruletre fokuszalj

« Ugyfélkapcsolatok: digitalis tigyféltér, dnkiszolgald rendszerek,
gyorsabb valaszid6 - ezek nem csak kényelmet, hanem bizalmat is
épitenek.

e Belsé miikédés: ERP, CRM, workflow automatizalas - nem csak id6t
sporolnak, hanem csdokkentik a hibalehetéségeket, és lehetdvé teszik
a skalazast.

e Dontéstamogatas: dashboardok, analitikak - nem tobb adat, hanem
jobb dontések.

A legfontosabb stratégiai kérdés mindig ez:
~Mihez kell adat, amiben jobba akarok valni?”
Ez az, amit érdemes a digitalis fejlesztések mogé tenni.

2. Az Al nem varazslat, hanem
dontéstamogatoé eszkoz

A mesterséges intelligenciardl rengeteg a félreértés. Sokan tulmisztifikaljak -
masok meg alabecsulik. A valésag az, hogy az Al nem helyetted
gondolkodik, hanem olyan dontésekben segit, amelyekhez emberként
tual lassuak vagyunk, vagy nem latjuk at az 6sszes lehetéséget.

Nézzink néhany valds Al-stratégiai alkalmazasi példat, kilénbozé vallalati
teruleteken:

Marketing

e Al alapu célzas: nem csak a demografiara, hanem viselkedésmintakra
épit

e Szdvegiras, kampanyotletek generalasa (pl. ChatGPT)

e Email marketing profi szegmentalt tUgyféladatbazis kezelés
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Sales

e Elbrejelzés: ki fog vasarolni és mikor?
e Al-alapu CRM: segit felismerni, mely tUgyfelek igényelnek figyelmet
o Ugyfél-besorolas: hideg, meleg, forrd lead-ek automatikus értékelése

Miikodés
e Készletoptimalizalas Al-alapon

e Automatizalt Ugyfélszolgalati valaszok
e Hibaanalizis termelési folyamatokban

HR

e Toborzas el8szUirés Al segitsegével
e Munkavallaloi elégedettség elGrejelzése
e Képzésijavaslatok egyéni fejlddési utak mentéen

.Melyik Gzleti cél eléréséhez tudnank hatékonyan Al-t hasznalni, amiben most
gyengék vagyunk?”
+Mely folyamataink épulnek emberi sz(k keresztmetszetre vagy tul lassuak?”
.Melyik tertdleten tudnank versenyel6nyt szerezni az adatalapu dontések
gyorsasagaval?”

3. A fogyasztok mar digitalisan
gondolkodnak - te is igy tervezel?

Mikdzben sok cégvezeté még mindig belllrél gondolkodik (,mit tudunk
eladni?”), a fogyaszté mar rég mas logika szerint m(ikadik: ,,milyen éilményt,
gyorsasagot és rugalmassagot kapok ettél a markatol?”

A stratégiai gondolkodas egyik alapszabalya:
Ne terméket, hanem élményt és problémamegoldast kinal,.

Ebben segitenek a digitalis eszkdzdk: hogy ne csak jdl teljesits, hanem
gyorsan, szemeélyre szabottan és kiszamithatoan.

Aki ebben lemarad, azt a vevé mar nem fogja felzarkdztatni. Egyszerlen
elpartol.
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Digitalis fogyasztoi szokasok:

e Informaciot online keres

e Vélemények alapjan dont

» Onmagat akarja kiszolgalni - nem
értékesit6tol fuggni

e Elvarja a ,masnapi” valaszokat - ha
nem percek alatt

e A markakhoz érzékenység és
értékalapu kapcsolat is koti

A stratégiai kérdés tehat nem az,
hogy ,.legyen-e Al nalunk?”, hanem:

e Milyen csatornakon talalkozunk a
fogyasztoval?

e Milyen gyorsan, milyen
mindségben szolgaljuk ki?

e Tudunk-e egyszerlek és
kiszamithatok lenni?

4. A digitalis érettség nem
technikai kérdés - hanem
vezetoi dontés

Az egész digitalis stratégia akkor
mUkodik, ha nem az IT, hanem a vezetdi
asztalon van. Mert nem eszkozoket kell
bevezetni - hanem m(ikédési elveket. Es
ez csak akkor torténik meg, ha a cég
vezetése stratégiai prioritasként tekint
ra.

A digitalizacié nem informatikai
projekt. Az a cég jovéjérél szol.
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Epitsd be a stratégiadba

Egyetlen korabbi ipari forradalom sem gyorsitotta fel annyira az Uzleti
kdrnyezet valtozasat, mint a jelenlegi - amelyet a mesterséges intelligencia és
a digitalizacié robbanasa jellemez. Nem tulzas azt allitani, hogy a kovetkezo
2-5 évben az fog versenyelénybe kerilni, aki jobban tud kérdezni,
dénteni és épitkezni az adatbél. Es nem az, aki egyszeriien tébb adatot
gyujt.

Az Al tehat nem cél, hanem eszko6z - de stratégiai szinten. A vallalatnak
nem attdl lesz digitalisan fejlett, mert chatbotot telepit az oldalara, vagy
automatizalja a szamlazast. Hanem attol, hogy képes Ujraértelmezni a
mUikddését, a fogyasztdval vald kapcsolatat és az értékteremtést egy digitalis
logika mentén.

Ebben a fejezetben azt mutatom meg, hogyan tudsz vezet6ként értelmes,
megvaldsithaté médon gondolkodni az Al-rél és a digitalizaciérol. Nem
technolégusként - hanem stratéga fejjel.

1. A digitalizaciéo mar nem kiilon
projekt, hanem mikodeési logika

Par éve még kulon cimkét adtunk a digitalis kezdeményezéseknek: ,,digitalis
marketing”, ,digitalis tgyfélélmény”. Ma viszont mar ott tartunk, hogy ami
nem digitalis, az lemarad - vagy egyre dragabb, egyre lassabb és egyre
kevésbé skalazhaté.

Vezet6ként tehat nem az a kérdés, hogy ,,behozzuk-e a digitalizaciot”, hanem
az, hogy mely folyamataidban hozod be el6szor, és milyen stratégiai célt
szolgaljon.
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A j6 hir: nem kell mindent egyszerre megcsinalni. Egy dologgal kell
kezdeni. Egy kis Iépéssel, ami valédi eredményt hoz, és amit
megért mindenki a szervezetben. Mert a digitalis kultura nem egy Uj
szoftverrel kezd6dik - hanem egy Uj kérdésfelvetéssel:

.Lehet ezt egyszeriibben, gyorsabban, jobban csinalni -
adatalapuan, automatizaltan, emberi hibak nélkul?”

Digitalisnak lenni nem azt jelenti, hogy mindent mesterséges
intelligencia végez. Hanem azt, hogy ugy gondolkodsz, mint a legjobb
versenytarsaid: gyorsan, adatalapon, az ugyfelek logikajat kdvetve.

Es ami még fontosabb: az Al és a digitalis stratégia nem ,,a jové” -
hanem a jelen. A j6v6 az lesz, hogy hogyan tudod mindezt beagyazni
a szervezeti mukoddésbe ugy, hogy kdzben emberi maradsz.
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Hogyan allitsd fel a stratégiai
gerincet a cégedben?

Egy vallalat sosem egy homogén egység. Sokkal inkabb hasonlit egy
zenekarra, ahol kilénbdz6 hangszerek szélnak - kilonb6z6
ritmusban, szerepben, dinamikaban. A jé stratégia nem azt jelenti,
hogy mindenki ugyanazt csinalja, hanem azt, hogy mindenki
tudja, mi a szerepe a k6zos dallamban.

A vezetd egyik legfontosabb stratégiai feladata tehat az, hogy
6sszehangolja a kiill6nb6z6 teriiletek fokuszait. A marketing, az
értékesités, az IT, a HR, a pénzigy és az operacié mind mas nyelvet
beszél - de ha van egy vilagos stratégiai irany, akkor minden részleg
ezen keresztul értelmezheti a sajat feladatait.

Ebben a fejezetben végigmegylnk a f6bb vallalati funkcidkon, és
megmutatom, milyen stratégiai kérdéseket érdemes feltenned
vezet6ként mindegyik tertletnél, hogy ne csak jol mikddjenek, hanem
egyitt is mikodjenek.

NEW H. & SOLUTION

Vizié/Kiildetés/Célok Alstratégiak/ Fejlesztés
feladatok

Elemzés Visszamérés / KPI
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perszonaépités
03
Kampanytervezés
&
tartalomstratégia

NEW H. 44, SOLUTION

Marketing - nem kampany, hanem stratégiai
pozicionalas
Tul sok cégben a marketing még mindig ,kampanygyarként” mikodik
- kreativ otletek, hirdetések, social media posztok sora. Pedig a

stratégiai marketing nem a végrehajtassal kezd6dik, hanem a
pozicionalassal.

Stratégiai kérdések:

e Milyen értékigéretet kozvetit a markank?

¢ Kinek szélunk pontosan - és hogyan szélitjuk meg &ket?

e Milyen csatornakon vagyunk jelen, és miért pont ott?

e A marketing Uzenet 6sszhangban van a cég hosszu tavu
céljaival?

A marketing stratégiai szerepe: Piacérzékenység. Ha j6 a marketinged,
hamarabb tudod meg, mi valtozik a fogyasztok fejében, mint ahogy a
szamok mutatnak.

Stratégia Ujratoltve - Tervezz tudatosan
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Piaci Lead
visszajelzések
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I - Stratégia
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\ menedzsment
' 03
Ugyfélkapcsolat
menedzsment és

utankovetés
CMS NEW H. 4, SOLUTION

Sales - ne eladjon, hanem kapcsolatot épitsen

Az értékesités feladata nem csupan a bevétel ndvelése. Egy stratégia
mentén mdkodd sales-rendszer nemcsak elad, hanem épitkezik:
ugyfélkapcsolatot, bizalmat, hosszu tavu partnerséget.

Stratégiai kérdeések:

e Milyen értéket adunk el - nem csak terméket?
e Milyen tipusu ugyfelek a legjovedelmezébbek szamunkra?

e Hol vannak szlk keresztmetszeteink - tudasban, folyamatban,
eszkdzben?

e Tudja-e a sales csapat, milyen tipusu ndvekedés (uj ugyfél vs.
upsell) a stratégiai cél?

Ha az értékesitési csapat nem latja a nagyobb stratégiai iranyt, akkor
lesznek ugyan eladasok, de nem feltétlenul azok, amelyek valdban a
cég céljait szolgaljak.

Stratégia Ujratoltve - Tervezz tudatosan
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Képzés és
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NEW H. 44, SOLUTION

HR - az ember nem , koltség”, hanem stratégiai
eszkoz

A stratégiat végsé soron nem a dokumentum valédsitja meg,
hanem az emberek. Ha nincs megfelel6 ember a megfelel§ helyen -
ha a kultura nem tamogatja a fejl6dést, ha az elkdtelez6dés alacsony -
akkor minden terv csak papiron marad.

Stratégiai kérdések:

e Milyen képességek szukségesek a jov6beni ndvekedéshez?

e Melyik kulcspozicioban van emberi kockazat?

e Hogyan tdmogatja a HR a tanulast, a tudasatadast, az
utanpotlast?

e Van-e bels§ ,stratégiai reziliencia™ - vagyis képesek vagyunk-e
valtozasokra reagalni, alkalmazkodni?

A HR nem csak adminisztrativ funkcio - a vallalati stratégia ,,izomzata”.
Fejleszteni kell, kildnben nem birja el a ndvekedést.

Stratégia Ujratoltve - Tervezz tudatosan 33
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Digitalis kultara
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munkatarsak
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 Innovacio és uj
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03

Adatvédelem és
kiberbiztonsag

NEW H. a4, SOLUTION

IT & digitalizacié - a novekedés platformja

Ahogy a 6. fejezetben lattuk, a digitalizaciéo nem IT-projekt, hanem
uzleti logika. Ha az informatikai rendszer nem skalazhato, ha az adatok
nem megbizhatdk, ha nincs integracié a rendszerek kozott - akkor az
egész vallalat mUkddése sérulékeny és lassu lesz.

Stratégiai kérdések:

e Tamogatja-e az IT az Uzleti dontéseket?
e Tudunk-e valés idejli adatokat kinyerni?
e Automatizaltak-e a legfontosabb belsé folyamataink?

e Mennyire vagyunk képesek Uj digitalis megoldasokat gyorsan
bevezetni?

Az IT ma nem ,tamogato terulet” - hanem a stratégia
megvalositasanak motorja.

Stratégia Ujratoltve - Tervezz tudatosan 34
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NEW H. a4, SOLUTION

Pénzliigy - a stratégia valosagtesztje

A pénzugyi tertlet az a hely, ahol a stratégia talalkozik a valdsaggal.
Egy terv lehet ambiciozus, s6t inspirald - de ha nincs mogotte realis
cash flow, tartalék vagy finanszirozasi stratégia, akkor kockazatot
jelent.

Stratégiai kérdések:

e Milyen a vallalat likviditasi helyzete?

e Meddig birjuk ,6nfinanszirozassal” a ndvekedést?

e Hogy alakul az ugyfélszamla forgas, a beszedés, a
kintlévéség?

e Tudunk-e forrast teremteni Uj fejlesztésekre - vagy stratégiai
befektet6t bevonni?

Egy jol mikodd pénzigyi vezetés nemcsak a multat monitorozza,
hanem el6re latja a szUk keresztmetszeteket, és segit donteni idében.

Stratégia Ujratoltve - Tervezz tudatosan 35
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Sttategia stratégia

03

Marketing
stratégia

NEW H. 44, SOLUTION

A fékusz nem egyes terlileteken van - hanem az egész
rendszer 6sszehangolasan

A sikeres vallalat nem az, amelyik minden részlegen ,kdzepesen jol”
teljesit. Hanem az, ahol a stratégiai prioritasok vilagosak, és minden
terulet ehhez igazitja a sajat m(ikodését.

A stratégia tehat nem egyes teruletek terveinek 0sszessége - hanem
egy kozos irany, amelyhez minden részleg hozzateszi a sajat
kompetenciajat.

A fokusz a kapcsolddasi pontokon van:

e Hogyan tamogatja a marketing a sales célokat?
e Milyen adatokkal segiti az IT a pénzligyet?
e Hogyan biztositja a HR a stratégiai projektek eréforrasait?

Ezek a kérdések teremtik meg a mdkddeés stratégiai koherenciajat.
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Az egyik legnehezebb vezetdi kihivas ma az, hogy hogyan tartsuk
életben a hosszu tavu stratégiat a napi tlizoltas és a piaci
valtozasok kézepette.

A vilag tul gyorsan valtozik ahhoz, hogy évekre el6re ,kébe vésett”
tervek szerint dolgozzunk - ugyanakkor tul komplex ahhoz, hogy csak
sodrodjunk és ,improvizaljunk”.

A megoldas a rugalmas, ciklikus stratégiai mdkodés. Olyan rendszer,
amely 6sszekdti a viziot a valdsaggal, és lehetdvé teszi, hogy rovid tavd
cselekvések révén valdsitsuk meg a hosszu tavu célokat - mikézben
folyamatosan reagalunk a kérnyezet valtozasaira.

Ebben a fejezetben megmutatom, hogyan alakits ki ilyen dinamikus,
mégis fokuszalt miikédést vezetbként.
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1. Osszatok fel a stratégiai célokat negyedéves fokuszokra

A hosszu tavu stratégia nem tud napi szinten iranyt adni - tul tavoli, tul
altalanos. Ezért érdemes lebontani 90 napos ciklusokra, azaz negyedéves
fokuszokra. Ez a ciklus elég hosszu ahhoz, hogy értelmes eredményeket
lehessen elérni, és elég rovid ahhoz, hogy id6ben lehessen korrigalni.

Ezeket nevezziik negyedéves prioritasoknak vagy ,,sziklaknak”.

A kérdések, amit fel kell tenni minden ciklus elején:

e Mi az az 1-3 legfontosabb dolog, amit ha most nem oldunk meg,
akadalyozni fogja a stratégiat?

e Melyik tertleten van a legnagyobb hatasu elmaradas, vagy a
legnagyobb lehetéség?

e Melyik irany tud most leginkabb lendUletet adni?

A sziklakat mindig ugy érdemes megfogalmazni, hogy vildgos legyen:

e Kia felel6s?
e Miaz eredmény, amit latni akarunk?
e Mikorra kell teljesiteni?

NEW H. &, SOLUTION
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2. Hasznalj heti és havi
meetingeket - ez nem
burokracia, hanem fékusz

Egy stratégiai terv 6nmagaban
nem muakodik - kell hozza ritmus,
ami emlékeztet, kdvet és korrigal.
Eppen ezért célszeri heti és havi
kereteket bevezetni a stratégiai
fokusz fenntartasara.

Heti meeting:

e Rovid, 15-30 perces
statuszmegbeszélés

e Cél: ,hol tartunk a sziklaval?”,
»Mi akadalyoz most?”,
,miben van elakadas?

Havi meeting:

e 60-90 perces stratégiai
szinkron

e Cél: hol tartunk a teljes
negyedéves fékuszhoz képest?
Kell-e médositani?

Ez a rendszer nem a kontrollrél
sz6l - hanem arrol, hogy ne csak
az operativ feladatokrol
beszéljink, hanem rendszeresen
visszatérjunk a stratégiai
iranyhoz.

Stratégia Ujratoltve - Tervezz tudatosan

3. Tervezés, Ujratervezés,
korrekcioé - ez ma stratégiai
rutin

Egy valoban é16 stratégia nem
.megvan irva” - hanem
folyamatosan frissul. Nem Uj
célokat tlzunk ki folyton,
hanem reflektalunk arra, hogy
az aktualis célok elérhetdk-e,
meg érvényesek-e, és
megfelel6 fékuszt adnak-e.
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A negyedéves Ujratervezés soran
érdemes atnézni:

e Mi valésult meg az el6z6
ciklus fokuszaibdl?

e Mely célok voltak tul
ambiciézusak, vagy
irrelevansak?

e Milyen aj informacidk, piaci
jelek érkeztek azéta?

e Van-e ok a stratégiai irany
modositasara, vagy csak a
tempot kell igazitani?

A korrekcié nem a stratégia
~kudarcat” jelenti - hanem a
valosaghoz valé alkalmazkodas
képességét. Ez ma versenyeldny.

4. Mutaték, de csak a lényegrél

A rugalmas stratégiai mikodeés
kulcsa az, hogy csak azt mérd,
ami valéban szamit. A tul sok
adat nem segit donteni - inkabb
zavaro.

Allits fel 3-5 stratégiai KPI-t
minden negyedévre:

e |legyenek dsszhangban a
sziklakkal

e ne csak ,outputot”, hanem
+haladast” is mutassanak

* |legyenek gyorsan,
rendszeresen elérheték
(dashboard, riport, heti
statusz)

Es amit sokan elfelejtenek:
hasznaljatok ezeket
beszélgetésinditénak, ne csak
statisztikanak. A szamok mogott
emberek, projektek, dontések,
tanulsagok vannak.
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5. Késziilj a ,,ha-akkor” forgatékényvekre

A gyors valtozasok vilagaban nem az a jo vezetd, aki mindent el6re 1at
- hanem aki elére gondolkodik a lehetéségeken. Ezért érdemes
kulcsfolyamatokhoz, célokhoz ,ha-akkor” forgatékonyveket rendelni.

Példaul:

e Ha az értékesitési szamok 10%-kal csékkennek két egymast
koveté hénapban, akkor aktivaljuk a B-terv kampanyt.

e Ha a HR toborzas 60 napnal tovabb huzodik egy pozicidnal, akkor
atcsoportositjuk az eréforrast vagy kiszervezzuk.

Ez nem panikterv - hanem eldrelaté mikodeés. A stratégia igy nem
torékeny, hanem rugalmas és proaktiv.

Stratégia = fokusz + ritmus + rugalmassag

A rdvid tavu stratégiai mikodés nem arrdél szol, hogy ,Ujrairjuk a
stratégiat havonta”. Hanem arrdl, hogy minden egyes nap kozelebb
keruljunk a hosszu tavu célhoz, mikdézben tudatosan alkalmazkodunk
a valésaghoz.

A stratégiai vezetés ma nem statikus. Inkabb olyan, mint egy GPS,
ami folyamatosan Ujratervez, de mindig tudja, merre van az irany.
Ehhez nemcsak célra, hanem mUkddésre van szikség - rendszerre,
ami a stratégiat éléve teszi.
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09
A stratégiai

gondolkodas
hem kivaltsag




Sokaig ugy tekintettink a
stratégiara, mint valami ktlonleges
dologra. Egy kivaltsagos réteg -
multinacionalis cégek felsbvezetdi,
tanacsadok, befektetdk -
jatszoéterére. A , kicsik” pedig
dolgoztak. Tuléltek. Kivartak a
hullamokat.

Ez a vilag ma mar nem létezik.

A digitalizacio, a piaci gyorsulas, a
munkaerépiaci atalakulas és a
mesterséges intelligencia olyan
tempot diktalnak, hogy stratégiai
gondolkodas nélkul nincs jél
mUikodé vallalkozas. Nem az a

kérdés, hogy akarod-e. Hanem hogy

felismered-e, hogy mar csinalod -
csak épp lehet tudatosabban is.

A stratégia nem kulonallé
tevékenység. A stratégiai
gondolkodas egy vezetéi attitiid:

e Abban, ahogyan naponta
priorizalsz.

e Ahogyan nemet mondasz a
nem illeszkedé lehet&ségekre.

e Ahogyan Ujratervezel, ha
megvaltozik a kdrnyezet.

e Ahogyan képviseled a

jovOképet akkor is, amikor mas

csak a napi célokat latja.

Ez nem egyszer( - de ez a vezet§
szerepe. Latni azt, amit mas még
nem, és kitartani akkor is, amikor
kényelmesebb lenne csak
reagalni.

A jové nem ,megtorténik” -
hanem létrejon

Avallalatod jov6je nem a
szerencse mUve. Nem a piacé.
Nem a versenytarsaké.

Hanem a tiéd - ha hajlandé vagy
kezdeményezni, és nem csak
reagalni.

Ha van batorsagod stratégiaban
gondolkodni, és van fegyelmed
stratégiaban muakodni.

Az e-book célja az volt, hogy
segitsek megérteni: a stratégia
nem a jovordl szol, hanem a
jelened iranyarél. Mert ha nincs
irany, nincs déntés sem - csak
sodrddas.
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A kérdés, amit nap mint nap
érdemes feltenned vezet6ként:

,Ma tettiink valamit
azért, hogy a

jovoképiink felé
haladjunk?”

Ha erre gyakran tudsz igennel
valaszolni - akkor jé uton jarsz.

Most mar nem csak egy e-bookod

van, hanem egy keretrendszered
is. Ahhoz, hogy jovéallova tedd a
cégedet.

A kovetkezb lépés?

Toltsd le a onepager tervezét, és
kezdd el kitolteni:

¢~ Uzleti Irdnytdi -
Stratégiaitervezd segédlet

Vagy foglalj id6pontot online
konzultacidra a weboldalamon.

A stratégia nem az iroasztalon
szlletik - hanem ott, ahol
dontéseket hozol. Nap mint nap.

Készéndm, hogy végigolvastad.

Ajanlom figyelmedbe a
newh.hu -weboldalamat, ahol
hasznos tervezd segédleteket is
letolthetsz. llletve a 4yes.hu
oldalt, amennyiben
digitalizacidval kapcsolatos
fejlesztéseket tervezel.

Horvath Emese
New H. Solution Kft.
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