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A vezetés új
korszaka
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Amikor egy cégvezető reggel

kinyitja a naptárát, ritkán az jut

eszébe elsőként, hogy 

. Sokkal valószínűbb,

hogy határidők, problémák,

tárgyalások, operatív kihívások

sorakoznak előtte, mint egy soha

véget nem érő dominósor.

„ma

stratégiaalkotással fogok

foglalkozni”

A világ, amelyben ma vezetőként

működünk, teljesen más, mint

akár csak 5–10 évvel ezelőtt.

Egyre gyakrabban találkozunk a

, amely egy

angol mozaikszó: 

Volatility (változékonyság),

Uncertainty (bizonytalanság),

Complexity (összetettség) és

Ambiguity (kétértelműség). 

Ezek nem csupán elméleti

fogalmak.

„VUCA” rövidítéssel

És mégis – éppen ezekben a

napokban, ebben a

kiszámíthatatlan, felgyorsult

világban válik kulcskérdéssé a

stratégiai gondolkodás és

annak napi szintű alkalmazása.

Ma egy cégvezetőnek ezekben

a körülményekben kell döntést

hoznia, fejlődési irányokat

kijelölni, csapatokat vezetni és

erőforrásokat allokálni – úgy,

hogy közben naponta változhat

a piac, a szabályozás, vagy

éppen a vevői elvárás.

TervStratégia újratöltve – Tervezz tudatosan
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A stratégiaalkotás ezért többé már nem egy évente egyszeri workshop

témája. A stratégiai szemléletnek a vezetői működés részévé kell válnia. 

Ebben a könyvben abban szeretnék segíteni, hogy 

, gyakorlati módon és naprakész eszközökkel tudd

alkalmazni a saját cégedben – akár már holnap reggeltől.

a stratégiát

újraértelmezve

Ez nem egy száraz tankönyv lesz. Inkább egy olyan kézikönyv, amelyből

– és megmutatom,

hogyan lehet egy átgondolt, valódi eszköz a kezedben, nem pedig egy polcra

kerülő dokumentum. 

végigvezetlek a stratégiaalkotás főbb állomásain 

Ez a könyv cégvezetőknek szól. Olyan embereknek, akik nem szeretnének

sodródni a változásokkal, hanem saját maguk szeretnének irányt mutatni –

a vállalkozásuknak és a csapatuknak is. Ha te is közéjük tartozol, akkor jó

helyen jársz.

Foglalkozunk majd azzal, hogyan változtak meg a fogyasztói szokások,

milyen hatással van az üzletre a mesterséges intelligencia térnyerése, mit

jelent ma a digitalizáció, és hogyan tudod mindezt egy tudatos, mégis

rugalmas keretrendszerbe illeszteni.
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Mi is az a
stratégia
valójában?
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A „stratégia” szó az elmúlt években egyre gyakrabban bukkan fel vállalati

prezentációkban, vezetői megbeszéléseken, sőt még hétköznapi

beszélgetésekben is. 

A baj csak az, hogy minél többet használjuk, annál inkább elmosódik a

jelentése. A legtöbb vezetőnek van róla képe – de ha rákérdezünk, mit is

értünk alatta pontosan, gyakran elbizonytalanodnak.

Az igazság az, hogy a stratégia egyik sem – és mindegyik egy kicsit.

Stratégia? Az nem az éves terv? A célkitűzés? A pénzügyi előrejelzés? A

marketingkampányok sorozata?

A stratégia nem pusztán célkitűzés vagy akcióterv. Nem is csupán egy

excelben vezetett prognózis, és nem feltétlenül egy prezentációs sablon,

amit egy tanácsadó céggel együtt készítettünk. 

Nem csak azt mondja meg, mit szeretnénk

elérni, hanem azt is, miért éppen azt, és hogyan érdemes odáig

eljutnunk – figyelembe véve a saját erőforrásainkat, a környezet

változásait, és a piaci lehetőségeket.

A stratégia valójában az a gondolkodási keret, amely irányt ad

a cég működésének. 
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. A stratégia jelöli

ki az irányt, a terv mutatja az utat.

Egy jól működő cégben tehát a terv a stratégia eszköze

De hogy néz ki egy valódi stratégia? 

Hogyan épül fel? 

Milyen kérdéseket kell feltennie magának egy vezetőnek? 

Mit jelent az, hogy „tudatos stratégiaalkotás? 

Olvasd el 
 című

könyvét

Simon Sinek -
Kezdj a "Miért"-tel

A döntéseid előtt kérdezd

meg magadtól, hogy " Ez

közelebb visz a

stratégiám

megvalósításához"?

Gondolkozz hosszútávon!

A következő fejezetben ezekre keresünk választ.
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A

stratégiaalkotás

alaplépései
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Jövőkép, küldetés, célok
Mielőtt bármilyen konkrét stratégiai tervről beszélnénk, először

érdemes egy lépést hátrébb lépni, és megnézni: mi az a belső iránytű,

ami alapján egy vállalat képes hosszú távon haladni. Ez az iránytű

három kulcselemre épül: a jövőképre, a küldetésre és a célokra.

Ezek az elemek sokszor túlságosan elvontnak vagy formálisnak tűnnek

– főleg, ha egy vezető a napi túlélésért küzd. De épp ezért fontos őket

tudatosan meghatározni: mert ezek adják meg a keretet a

működéshez akkor is, amikor minden változik.

Jövőkép – ahová tartani szeretnél
A jövőkép (vízió) a vállalat hosszú távú álma. Nem egy konkrét szám,

nem egy piaci részesedés, hanem egy vízió arról, hogyan szeretnéd

látni a cégedet .5–10 év múlva

Egy jól megfogalmazott jövőkép inspirál, mozgósít, irányba állít. Nem

csak a vezető számára fontos, hanem az egész csapatnak is: 

segít eligazodni abban, miért csinálják azt, amit csinálnak.

Például:

„Egy olyan világ megteremtésén dolgozunk, ahol a fenntartható

technológiák mindenki számára elérhetők.”

Vagy egy KKV esetében:

„5 éven belül a hazai piacon a legmegbízhatóbb logisztikai partnerként

tartanak számon bennünket a kis- és középvállalatok körében.”
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A jövőkép nem feltétlenül mérhető – de .

Vezetőként érdemes úgy megfogalmazni, hogy ha holnap új csapattag

lép be az irodába, már az első nap értse: 

mindig egyértelmű

miért érdemes ehhez a

szervezethez tartozni.

„Innovatív megoldásokat fejlesztünk, hogy
csökkentsük ügyfeleink környezeti terhelését,
miközben hatékonyabbá tesszük működésüket.”

Küldetés - Miért létezünk
egyáltalán?
Míg a jövőkép előre mutat, a küldetés a jelenből indul. Arra válaszol,

hogy mi a vállalat létezésének értelme – kinek, milyen értéket

teremtünk, és miért vagyunk itt, ezen a piacon.

Ezért van szükség célkitűzésekre – és nem akármilyenekre, hanem

okosan megfogalmazott, úgynevezett .SMART célokra

Ez különösen fontos akkor, ha a cég már túllépett az alapító

lelkesedésén, és egy strukturáltabb szakaszba lépett. A küldetés

világos irányt adhat minden döntéshez – a termékfejlesztéstől a HR-

felvételig.

A küldetés az a szűrő,
amin keresztül minden
„igen” és „nem” eldől. Egy
jó küldetés segít elkerülni
a szétszórtságot, és
megmutatja, mi az, ami
valóban számít.
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Célok – hogyan fordítjuk le mindezt
a gyakorlatba?
A jövőkép és a küldetés önmagukban inspiráló, de nem elegendőek. A

vállalati stratégia csak akkor válik működőképessé, ha konkrét,

világos célokban is meg tud jelenni.

Ezért van szükség célkitűzésekre – és nem akármilyenekre, hanem

okosan megfogalmazott, úgynevezett  célokra.SMART

Ez a mozaikszó öt egyszerű kritériumot foglal magába:

 – egyértelműen meghatározott, nem túl általánosSpeci�kus
 – számszerűsíthető, követhetőMérhető
 – reális, de ambiciózusElérhető
 – összhangban van a stratégiávalReleváns

 – van konkrét határidejeIdőhöz kötött

Egy rossz cél így néz ki:

„Szeretnénk növekedni az idei évben.”

Egy jó cél pedig így:

„2025 végéig három új termékkel bővítjük a portfóliónkat, és ezáltal

20%-kal növeljük a piaci részesedésünket.”

A célok azok a kapaszkodók, amelyek mentén haladunk. Ha jól vannak

megfogalmazva, segítenek fókuszálni az energiákat, megosztani a

felelősséget és világosan mérni az előrehaladást.
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A jövőkép, a küldetés és a célkitűzések tehát nem pusztán „szép

mondatok” a céges intraneten. Ezek adják meg a vállalat stratégiai

gerincét, és ezekre épül minden későbbi döntés, terv, kampány és

projekt. Ha ez a három elem tisztán van a vezető fejében – és még

inkább, a csapat tudatában is – akkor már van mihez viszonyítani.

És ez az első lépés a stratégia működővé tételéhez.

A következő fejezetben megmutatom, hogyan tudod feltérképezni a

vállalatod környezetét és saját belső működését, hogy biztos alapokra

építkezz.

A stratégiaalkotásban az egyik legnagyobb csapda a „megérzésre”
építés. A legtöbb vezető ösztönösen érzékeli, ha valami nem működik, ha
lassul a piac, ha torlódnak a belső folyamatok vagy elmaradnak a
számok. Az intuíció valóban fontos készség – de önmagában kevés.

Egy jó stratégia ugyanis nem sejtéseken, hanem adatvezérelt megértésen
és strukturált gondolkodáson nyugszik. Éppen ezért érdemes olyan
elemzési eszközöket alkalmazni, amelyek segítenek kívülről nézni a
szervezetet – és objektív képet adnak arról, hogy honnan indulunk.

Ebben a fejezetben olyan klasszikus és modern üzleti modelleket mutatok
be, amelyek valóban hasznosak a stratégiai gondolkodás
előkészítésében. Nem kell mindet alkalmazni, de már az is komoly
eredmény, ha egy-kettőt tudatosan beépítesz a működésbe.

SWOT – Térkép a jelenlegi helyzetről
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Láthatóvá tenni

az irányt
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SWOT analízis
A SWOT-analízis az eszköz,

ha gyors képet szeretnél kapni arról, milyen helyzetben van most a

vállalatod.

egyik legegyszerűbb, mégis leginkább hasznos 

A SWOT lényegében egy , de nem számokkal, hanem

szempontokkal dolgozik. Fontos, hogy ne csak te, mint vezető, hanem a

csapatod tagjai is részt vegyenek az összeállításában. Meglepő nézőpontokat

hozhatnak be, amelyeket vezetőként hajlamos vagy �gyelmen kívül hagyni.

„pillanatkép”

A SWOT akkor igazán hasznos, ha stratégiai következtetésekhez vezet – például:

 „Ha a legnagyobb erősségünk a rugalmas ügyfélkezelés, és a piac új igényeket mutat,

hogyan építsünk erre pozicionálást?”

vagy

 „Ha az egyik gyengeségünk a belső kommunikáció, mit jelent ez a növekedés

szempontjából?”
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PESTEL
- A világ, amiben működünk -

.

Ha a SWOT a jelenlegi állapotot térképezi fel belülről, akkor a PESTEL-

elemzés arra szolgál, hogy a környezeti trendeket vizsgáljuk. Ez különösen

fontos a mai gyorsan változó világban, ahol már nem csak a piaci verseny a

kérdés, hanem a technológiai áttörések, a jogszabályi változások is

formálhatják egy vállalat jövőjét.

 Azok a cégek, akik ezt a gondolkodást

beépítik a tervezésbe, gyakrabban kerülnek az élmezőnybe, mert nem

várják meg, míg a világ változik, hanem már most terveznek vele.

A PESTEL abban segít, hogy ne csak reagáljunk a környezetre, hanem

előrelátóan készüljünk fel rá.
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PORTER 5 erő
– Az iparágunk logikája -

Michael E. Porter modellje arra hívja fel a �gyelmet, hogy egy iparág nem

csak a versenytársakból áll. A cég helyzetét befolyásolja az is, milyen erősek

a beszállítók, milyen hatalommal bírnak a vevők, mennyire könnyű belépni a

piacra, vagy hogy vannak-e könnyen elérhető helyettesítő termékek.

Ez a modell különösen hasznos akkor, ha új piacra szeretnél belépni, új

terméket fejlesztesz, vagy csak egyszerűen tudni akarod, hol van a

céged „szorító pontja” az üzleti térben.
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ANSOFF - Mátrix
- Hogyan tudsz növekedni-

Ez az egyszerű, de hatékony modell azt mutatja meg, hogy növekedni

négyféleképpen lehet:

1.  – meglévő termékek értékesítése a meglévő piacon, a piaci részesedés

növelésével (pl. intenzívebb marketing, árkedvezmények, hűségprogramok).

Piacpenetráció

2.  – a meglévő termékek új földrajzi területeken, új szegmensekben vagy új

célcsoportok számára történő értékesítése.

Piacfejlesztés

3.  – új vagy továbbfejlesztett termékek bevezetése a meglévő piacon,

hogy jobban kiszolgálják a jelenlegi vásárlókat.

Termékfejlesztés

4.  – teljesen új termékek bevezetése új piacokon, ami a legnagyobb

kockázattal, de akár a legnagyobb növekedési potenciállal is járhat.

Diverzi�káció

Az Anso�-mátrix segít prioritásokat meghatározni: érdemes-e új termékbe

fektetni? Vagy inkább a meglévő terméket kellene más vevők felé

pozicionálni?
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Balanced Scorecard
– A stratégia működtetése -

A Balanced Scorecard nem csupán egy kimutatás. Ez egy irányítási rendszer,
amely segít abban, hogy a hosszú távú stratégiai célok mérhető és nyomon
követhető elemekké váljanak.

Ez a modell különösen hasznos akkor, ha új piacra szeretnél belépni, új

terméket fejlesztesz, vagy csak egyszerűen tudni akarod, hol van a

céged „szorító pontja” az üzleti térben.

Ez az eszköz különösen hasznos lehet, ha már rendelkezel világos célokkal

– de nem vagy biztos benne, hogyan tudod azokat rendszerszinten követni

és irányítani.
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Ahogyan egy térképen is szükség van tájolásra és domborzatra, úgy a

vállalat stratégiai tervezéséhez is elengedhetetlen a környezeti és belső

elemzés. Ezek az eszközök nem elméletek – hanem gyakorlati segédletek,

amelyek irányt adnak, ha elbizonytalanodsz, és lehetőséget teremtenek

arra, hogy ne csak túlélj, hanem okosan haladj előre.

A következő fejezetben azt nézzük meg, hogyan fordíthatod le mindezt a

valóság nyelvére – vagyis hogyan lesz egy stratégiai gondolatból konkrét

cselekvés, határidő, felelős és eredmény
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A stratégia

megvalósítása
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Hogyan lesz a gondolatból valós
működés?

A stratégiai célok és az operatív tevékenységek között gyakran 

Vezetőként 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 elkötelezettek – hanem mert 

tátong egy

láthatatlan szakadék. 

nincs lefordítva

számukra, hogy mit jelent ez a saját szintjükön.

 Fordítani a "Big Picture"-

ből a napi működés nyelvére. Ahhoz, hogy ez megtörténjen, három dologra

van szükség:

Ez a stratégia megvalósításának kulcsa: fordítás.

1. Stratégiai célokból lebontott prioritások
2. Egyértelmű felelősségi körök
3. Rendszeres visszamérés és kommunikáció

Egy gondolat addig csak vágy, amíg nincs mögötte 

. 

. 

név, határidő és

felelősség Ezt az elvet érdemes minden stratégiai akcióterv szívébe

helyezni

A „Ki? Mit? Mikor?” kérdéssor – a stratégia gyakorlati térképe

Sok vállalat vezetője megtapasztalta már azt a pillanatot, amikor a stratégiai

dokumentumok ünnepélyes hangulattal születnek meg egy workshop után –

aztán hetekkel később porosodni kezdenek egy közös meghajtón. A csapat

visszatér a napi rutinba, a „túlélési üzemmódba”, és a stratégia szépen lassan

kikopik a hétköznapokból. Ismerős?

Pedig a stratégia nem a PPT-ben él. 

 Ebben a fejezetben

azt nézzük meg, hogyan lehet a hosszú távú gondolkodást beágyazni a napi

működésbe. Mert a stratégia nem egyszeri esemény, hanem rendszerszintű

szokás.

Nem az a stratégia, ami jól néz ki –

hanem az, amit következetesen meg is valósítanak.

A szakadék: stratégia és napi teendők között
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A 3 kérdés...
Az egyik legpraktikusabb keret erre a három kérdés:

 a végrehajtásért?Ki a felelős
Mit kell pontosan csinálni?

 kell ezt megtenni?Mikorra

Sziklák, ritmus és fókusz – avagy a
Rockefeller-szokások logikája

A akkor működnek jól, ha:sziklák 

• , nem elszigetelt részfeladatokat

•  és időhöz kötöttek

• Folyamatosan  vannak (vizuálisan is)

Közös célokat képviselnek

Mérhetők

„látómezőben”

E köré épül az ütemezett : napi mini státuszok, heti

fókuszmegbeszélések, havi stratégiai összegzések, negyedéves újratervezés.

Nem adminisztratív túlterhelésről van szó, hanem arról, hogy 

kommunikációs ritmus

a stratégia

jelen legyen a vállalat légkörében.

Ezekre egyszerűen is lehet válaszolni, de a valódi erejük akkor mutatkozik

meg, ha  visszatérünk hozzájuk. Egy

projekt státuszmegbeszélésen, egy havi vezetői értekezleten, egy negyedéves

csapatworkshopon.

következetesen és rendszeresen

Verne Harnish „Scaling Up” módszertana szerint a növekvő vállalatok

 – és

ezért semmit nem visznek végig igazán. A megoldás?

, és építs köréjük ritmust. A Rockefeller-szokások

egyik kulcsa az úgynevezett „sziklák” rendszere.

, amelyekre a szervezet �gyelmét irányítjuk. Nem kell minden

területet lefedni – elég 3–5 kulcsprioritás, amit az egész cég ért és követ.

 ott

rontják el, hogy túl sok mindent akarnak egyszerre megvalósítani

 Válaszd ki a

legfontosabb dolgokat

 Ezek a negyedéves

fókuszpontok
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A KPI nem mumus – hanem visszajelzés
A stratégiai megvalósítás egyik legnagyobb gátja az, hogy

 Mert nincs visszajelzés. Nincs

számszerűsítés. Vagy ha van is, túl bonyolult, túl sok, túl későn érkezik.

 a vezetők nem

látják időben, hogy haladnak-e.

Új érdeklődők száma hetente
Ügyfélmegtartási arány havonta
Projektzárási időátlag negyedévente
Ügyfélelégedettségi érték

Ezek nem csak a kontrollingnak szólnak. Ezek a számok segítik a vezetői

fókuszt, és lehetővé teszik, hogy időben reagáljunk – nem utólag, hanem

folyamat közben.

A stratégia, mint működési szokás
Ahhoz, hogy a stratégia ne csak „projekt” legyen, hanem működési alapelv,

kulturális szintre kell emelni. Ez azt jelenti, hogy:

a stratégiai irányokat

 ezekre döntéseik során

 és jutalmazás a stratégiai

célokkal

 nem extra teher, hanem természetes ritmus

A csapat ismeri és érti 

A vezetők visszautalnak

A teljesítményértékelés összhangban van 

A rendszeres tervezési ciklus

A stratégiai megvalósítás nem egyszeri feladat. Ez egy olyan szokás, amit újra

és újra megerősítünk – mint egy edzés, ami fenntartja a formaidőt. És ha ezt

tudatosan csináljuk, akkor  nem csak a vezető fejében él, hanem aa stratégia

szervezet DNS-évé válik.

: kevés, de kulcsfontosságú mutató. Az angolul KPI-nak (Key

Performance Indicator) nevezett rendszer lényege, hogy 

.

A megoldás

néhány fontos

számot követünk rendszeresen, és ezek alapján hozunk döntéseket

Például:
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3 kiemelt területre fókuszálj

: digitális ügyféltér, önkiszolgáló rendszerek,
gyorsabb válaszidő – ezek nem csak kényelmet, hanem  is
építenek.

Ügyfélkapcsolatok
bizalmat

: ERP, CRM, work�ow automatizálás – nem csak időt
spórolnak, hanem , és lehetővé teszik
a skálázást.

Belső működés
csökkentik a hibalehetőségeket

: dashboardok, analitikák – 
.

Döntéstámogatás nem több adat, hanem
jobb döntések

2. Az AI nem varázslat, hanem
döntéstámogató eszköz
A mesterséges intelligenciáról rengeteg a félreértés. Sokan túlmiszti�kálják –

mások meg alábecsülik. A valóság az, hogy az AI nem helyetted

gondolkodik, hanem olyan döntésekben segít, amelyekhez emberként

túl lassúak vagyunk, vagy nem látjuk át az összes lehetőséget.

 Marketing

AI alapú célzás: nem csak a demográ�ára, hanem viselkedésmintákra
épít
Szövegírás, kampányötletek generálása (pl. ChatGPT)
Email marketing pro� szegmentált ügyféladatbázis kezelés

A legfontosabb stratégiai kérdés mindig ez: 

 Ez az, amit érdemes a digitális fejlesztések mögé tenni.

„Mihez kell adat, amiben jobbá akarok válni?”

Nézzünk néhány valós AI-stratégiai alkalmazási példát, különböző vállalati

területeken:
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 Sales

Előrejelzés: ki fog vásárolni és mikor?
AI-alapú CRM: segít felismerni, mely ügyfelek igényelnek �gyelmet
Ügyfél-besorolás: hideg, meleg, forró lead-ek automatikus értékelése

Működés

Készletoptimalizálás AI-alapon
Automatizált ügyfélszolgálati válaszok
Hibaanalízis termelési folyamatokban

HR

Toborzás előszűrés AI segítségével
Munkavállalói elégedettség előrejelzése
Képzési javaslatok egyéni fejlődési utak mentén

3. A fogyasztók már digitálisan
gondolkodnak – te is így tervezel?

Miközben sok cégvezető még mindig belülről gondolkodik („mit tudunk

eladni?”), a fogyasztó már rég más logika szerint működik: „milyen élményt,

gyorsaságot és rugalmasságot kapok ettől a márkától?”

A stratégiai gondolkodás egyik alapszabálya:

Ne terméket, hanem élményt és problémamegoldást kínálj.

Ebben segítenek a digitális eszközök: hogy ne csak jól teljesíts, hanem

gyorsan, személyre szabottan és kiszámíthatóan.

Aki ebben lemarad, azt a vevő már nem fogja felzárkóztatni. Egyszerűen

elpártol.

„Melyik üzleti cél eléréséhez tudnánk hatékonyan AI-t használni, amiben most

gyengék vagyunk?”

 „Mely folyamataink épülnek emberi szűk keresztmetszetre vagy túl lassúak?”

„Melyik területen tudnánk versenyelőnyt szerezni az adatalapú döntések

gyorsaságával?”
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Digitális fogyasztói szokások:

Információt online keres
Vélemények alapján dönt
Önmagát akarja kiszolgálni – nem
értékesítőtől függni
Elvárja a „másnapi” válaszokat – ha
nem percek alatt
A márkákhoz 

 is köti
érzékenység és

értékalapú kapcsolat

A stratégiai kérdés tehát nem az,

hogy „legyen-e AI nálunk?”, hanem:

Milyen csatornákon találkozunk a
fogyasztóval?
Milyen gyorsan, milyen
minőségben szolgáljuk ki?
Tudunk-e egyszerűek és
kiszámíthatók lenni?

4. A digitális érettség nem
technikai kérdés – hanem
vezetői döntés

.

Az egész digitális stratégia akkor

működik, ha nem az IT, hanem a vezetői

asztalon van. Mert nem eszközöket kell

bevezetni – hanem működési elveket. És

ez csak akkor történik meg, ha a cég

vezetése stratégiai prioritásként tekint

rá

A digitalizáció nem informatikai

projekt. Az a cég jövőjéről szól.
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Építsd be a stratégiádba

Ebben a fejezetben azt mutatom meg, hogyan tudsz vezetőként értelmes,

megvalósítható módon gondolkodni az AI-ról és a digitalizációról. Nem

technológusként – hanem stratéga fejjel.

1. A digitalizáció már nem külön
projekt, hanem működési logika

Pár éve még külön címkét adtunk a digitális kezdeményezéseknek: 

, . Ma viszont már ott tartunk, hogy ami

nem digitális, az lemarad – vagy egyre drágább, egyre lassabb és egyre

kevésbé skálázható.

„digitális

marketing” „digitális ügyfélélmény”

Vezetőként tehát nem az a kérdés, hogy „behozzuk-e a digitalizációt”, hanem

az, hogy mely folyamataidban hozod be először, és milyen stratégiai célt

szolgáljon.

Egyetlen korábbi ipari forradalom sem gyorsította fel annyira az üzleti

környezet változását, mint a jelenlegi – amelyet a mesterséges intelligencia és

a digitalizáció robbanása jellemez. Nem túlzás azt állítani, hogy 

És nem az, aki egyszerűen több adatot

gyűjt.

a következő

2–5 évben az fog versenyelőnybe kerülni, aki jobban tud kérdezni,

dönteni és építkezni az adatból. 

 – de stratégiai szinten. A vállalatnak

nem attól lesz digitálisan fejlett, mert chatbotot telepít az oldalára, vagy

automatizálja a számlázást. Hanem attól, hogy képes újraértelmezni a

működését, a fogyasztóval való kapcsolatát és az értékteremtést egy digitális

logika mentén.

Az AI tehát nem cél, hanem eszköz



Page 28Stratégia újratöltve – Tervezz tudatosan

A jó hír: nem kell mindent egyszerre megcsinálni. Egy dologgal kell

kezdeni. 

Mert a digitális kultúra nem egy új

szoftverrel kezdődik – hanem egy új kérdésfelvetéssel:

Egy kis lépéssel, ami valódi eredményt hoz, és amit

megért mindenki a szervezetben. 

„Lehet ezt egyszerűbben, gyorsabban, jobban csinálni –

adatalapúan, automatizáltan, emberi hibák nélkül?”

Digitálisnak lenni nem azt jelenti, hogy mindent mesterséges

intelligencia végez. Hanem azt, hogy úgy gondolkodsz, mint a legjobb

versenytársaid: gyorsan, adatalapon, az ügyfelek logikáját követve.

És ami még fontosabb: 

 A jövő az lesz, hogy hogyan tudod mindezt beágyazni

a szervezeti működésbe úgy, hogy közben emberi maradsz.

az AI és a digitális stratégia nem „a jövő” –

hanem a jelen.
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Hogyan állítsd fel a stratégiai
gerincet a cégedben?
Egy vállalat sosem egy homogén egység. Sokkal inkább hasonlít egy

zenekarra, ahol különböző hangszerek szólnak – különböző

ritmusban, szerepben, dinamikában. A jó stratégia nem azt jelenti,

hogy mindenki ugyanazt csinálja, hanem azt, hogy mindenki

tudja, mi a szerepe a közös dallamban.

 egyik legfontosabb stratégiai feladata tehát az, hogy

 A , az

, az , a , a  és az mind más nyelvet

beszél – de ha van egy világos stratégiai irány, akkor minden részleg

ezen keresztül értelmezheti a saját feladatait.

A vezető

összehangolja a különböző területek fókuszait. marketing

értékesítés  IT HR  pénzügy operáció 

Ebben a fejezetben végigmegyünk a főbb vállalati funkciókon, és

megmutatom, milyen stratégiai kérdéseket érdemes feltenned

vezetőként mindegyik területnél, hogy ne csak jól működjenek, hanem

együtt is működjenek.
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Marketing – nem kampány, hanem stratégiai
pozicionálás

Túl sok cégben a marketing még mindig „kampánygyárként” működik

– kreatív ötletek, hirdetések, social media posztok sora. Pedig a

stratégiai marketing nem a végrehajtással kezdődik, hanem a

pozicionálással.

Stratégiai kérdések:

Milyen közvetít a márkánk?értékígéretet

   pontosan – és hogyan szólítjuk meg őket?Kinek szólunk
   vagyunk jelen, és miért pont ott?Milyen csatornákon
A marketing üzenet összhangban van a cég hosszú távú
céljaival?

A marketing stratégiai szerepe: Piacérzékenység. Ha jó a marketinged,

hamarabb tudod meg, mi változik a fogyasztók fejében, mint ahogy a

számok mutatnák.
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Sales – ne eladjon, hanem kapcsolatot építsen

Az értékesítés feladata nem csupán a bevétel növelése. Egy stratégia

mentén működő sales-rendszer nemcsak elad, hanem építkezik:

ügyfélkapcsolatot, bizalmat, hosszú távú partnerséget.

Stratégiai kérdések:

 – nem csak terméket?Milyen értéket adunk el
 Milyen típusú ügyfelek a legjövedelmezőbbek számunkra?
 Hol vannak szűk keresztmetszeteink – tudásban, folyamatban,
eszközben?
Tudja-e a sales csapat, milyen típusú növekedés (új ügyfél vs.
upsell) a stratégiai cél?

Ha az értékesítési csapat nem látja a nagyobb stratégiai irányt, akkor

lesznek ugyan eladások, de nem feltétlenül azok, amelyek valóban a

cég céljait szolgálják.
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HR – az ember nem „költség”, hanem stratégiai
eszköz

 Ha nincs megfelelő ember a megfelelő helyen –

ha a kultúra nem támogatja a fejlődést, ha az elköteleződés alacsony –

akkor minden terv csak papíron marad.

A stratégiát végső soron nem a dokumentum valósítja meg,

hanem az emberek.

Stratégiai kérdések:

Milyen képességek szükségesek a jövőbeni növekedéshez?
 Melyik kulcspozícióban van emberi kockázat?
 Hogyan támogatja a HR a tanulást, a tudásátadást, az
utánpótlást?
Van-e belső „stratégiai reziliencia”? – vagyis képesek vagyunk-e
változásokra reagálni, alkalmazkodni?

A HR nem csak adminisztratív funkció – a vállalati stratégia „izomzata”.

Fejleszteni kell, különben nem bírja el a növekedést.
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IT & digitalizáció – a növekedés platformja

Ahogy a 6. fejezetben láttuk, a digitalizáció nem IT-projekt, hanem

üzleti logika. Ha az informatikai rendszer nem skálázható, ha az adatok

nem megbízhatók, ha nincs integráció a rendszerek között – akkor az

egész vállalat működése sérülékeny és lassú lesz.

Stratégiai kérdések:

Támogatja-e az IT az üzleti döntéseket?
 Tudunk-e valós idejű adatokat kinyerni?
 Automatizáltak-e a legfontosabb belső folyamataink?
Mennyire vagyunk képesek új digitális megoldásokat gyorsan
bevezetni?

Az IT ma nem „támogató terület” – hanem a stratégia

megvalósításának motorja.
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Pénzügy – a stratégia valóságtesztje

A pénzügyi terület az a hely, ahol a stratégia találkozik a valósággal.

Egy terv lehet ambiciózus, sőt inspiráló – de ha nincs mögötte reális

cash �ow, tartalék vagy �nanszírozási stratégia, akkor kockázatot

jelent.

Stratégiai kérdések:

Milyen a vállalat likviditási helyzete?
 Meddig bírjuk „ön�nanszírozással” a növekedést?
 Hogy alakul az ügyfélszámla forgás, a beszedés, a
kintlévőség?
Tudunk-e forrást teremteni új fejlesztésekre – vagy stratégiai
befektetőt bevonni?

Egy jól működő pénzügyi vezetés nemcsak a múltat monitorozza,

hanem előre látja a szűk keresztmetszeteket, és segít dönteni időben.
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A fókusz nem egyes területeken van – hanem az egész
rendszer összehangolásán

A sikeres vállalat nem az, amelyik minden részlegen „közepesen jól”

teljesít. Hanem az, ahol a stratégiai prioritások világosak, és minden

terület ehhez igazítja a saját működését.

A stratégia tehát nem egyes területek terveinek összessége – hanem

egy közös irány, amelyhez minden részleg hozzáteszi a saját

kompetenciáját.

A fókusz a kapcsolódási pontokon van:

Hogyan támogatja a marketing a sales célokat?
 Milyen adatokkal segíti az IT a pénzügyet?
 Hogyan biztosítja a HR a stratégiai projektek erőforrásait?

Ezek a kérdések teremtik meg a működés stratégiai koherenciáját.
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Az egyik legnehezebb vezetői kihívás ma az, hogy 

A világ túl gyorsan változik ahhoz, hogy évekre előre „kőbe vésett”

tervek szerint dolgozzunk – ugyanakkor túl komplex ahhoz, hogy csak

sodródjunk és „improvizáljunk”.

hogyan tartsuk

életben a hosszú távú stratégiát a napi tűzoltás és a piaci

változások közepette.

A megoldás a rugalmas, ciklikus stratégiai működés. Olyan rendszer,

amely összeköti a víziót a valósággal, és lehetővé teszi, hogy rövid távú

cselekvések révén valósítsuk meg a hosszú távú célokat – miközben

folyamatosan reagálunk a környezet változásaira.

Ebben a fejezetben megmutatom, hogyan alakíts ki ilyen 

 vezetőként.

dinamikus,

mégis fókuszált működést



Page 39Stratégia újratöltve – Tervezz tudatosan

1. Osszátok fel a stratégiai célokat negyedéves fókuszokra

A hosszú távú stratégia nem tud napi szinten irányt adni – túl távoli, túl

általános. Ezért , azaz negyedéves

fókuszokra. Ez a ciklus elég hosszú ahhoz, hogy értelmes eredményeket

lehessen elérni, és elég rövid ahhoz, hogy időben lehessen korrigálni.

érdemes lebontani 90 napos ciklusokra

Ezeket nevezzük negyedéves prioritásoknak vagy „szikláknak”.

A kérdések, amit fel kell tenni minden ciklus elején:

, amit ha most nem oldunk meg,
akadályozni fogja a stratégiát?
Mi az az 1–3 legfontosabb dolog

Melyik területen van a legnagyobb hatású elmaradás, vagy a
?legnagyobb lehetőség

Melyik irány tud  leginkább lendületet adni?most

A sziklákat mindig úgy érdemes megfogalmazni, hogy világos legyen:

Ki a felelős?
Mi az eredmény, amit látni akarunk?
Mikorra kell teljesíteni?
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2. Használj heti és havi

meetingeket – ez nem

bürokrácia, hanem fókusz

Egy stratégiai terv önmagában

nem működik – kell hozzá ritmus,

ami emlékeztet, követ és korrigál.

Éppen ezért célszerű heti és havi

kereteket bevezetni a stratégiai

fókusz fenntartására.

Heti meeting:

Rövid, 15–30 perces
státuszmegbeszélés
Cél: „hol tartunk a sziklával?”,
„mi akadályoz most?”,
„miben van elakadás?

Havi meeting:

60–90 perces stratégiai
szinkron
 Cél: hol tartunk a teljes

negyedéves fókuszhoz képest?

Kell-e módosítani?

 – hanem arról, hogy ne csak

az operatív feladatokról

beszéljünk, hanem rendszeresen

visszatérjünk a stratégiai

irányhoz.

Ez a rendszer nem a kontrollról

szól

3. Tervezés, újratervezés,

korrekció – ez ma stratégiai

rutin

Egy valóban élő stratégia nem

„meg van írva” – hanem

folyamatosan frissül. Nem új

célokat tűzünk ki folyton,

hanem re�ektálunk arra, hogy

az aktuális célok elérhetők-e,

még érvényesek-e, és

megfelelő fókuszt adnak-e.
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A negyedéves újratervezés során

érdemes átnézni:

 az előző
ciklus fókuszaiból?
Mi valósult meg

Mely célok voltak túl
ambiciózusak, vagy
irrelevánsak?
Milyen , piaci
jelek érkeztek azóta?

új információk

Van-e ok a stratégiai irány
módosítására, vagy csak a
tempót kell igazítani?

A korrekció nem a stratégia

„kudarcát” jelenti – hanem a

valósághoz való alkalmazkodás

képességét. Ez ma versenyelőny.

4. Mutatók, de csak a lényegről

A rugalmas stratégiai működés

kulcsa az, hogy 

. A túl sok

adat nem segít dönteni – inkább

zavaró.

csak azt mérd,

ami valóban számít

Állíts fel

minden negyedévre:

 3–5 stratégiai KPI-t

legyenek összhangban a
sziklákkal
ne csak „outputot”, hanem
„haladást” is mutassanak
legyenek gyorsan,
rendszeresen elérhetők
(dashboard, riport, heti
státusz)

És amit sokan elfelejtenek:

használjátok ezeket

beszélgetésindítónak, ne csak

statisztikának. A számok mögött

emberek, projektek, döntések,

tanulságok vannak.
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5. Készülj a „ha-akkor” forgatókönyvekre

A gyors változások világában nem az , aki mindent előre lát

– hanem aki . Ezért érdemes

kulcsfolyamatokhoz, célokhoz „ha-akkor” forgatókönyveket rendelni.

a jó vezető

előre gondolkodik a lehetőségeken

Például:

 az értékesítési számok 10%-kal csökkennek két egymást
követő hónapban,  aktiváljuk a B-terv kampányt.
Ha

akkor
 a HR toborzás 60 napnál tovább húzódik egy pozíciónál, 

átcsoportosítjuk az erőforrást vagy kiszervezzük.
Ha akkor

Ez nem pánikterv – hanem előrelátó működés. A stratégia így nem

törékeny, hanem rugalmas és proaktív.

Stratégia = fókusz + ritmus + rugalmasság

A rövid távú stratégiai működés nem arról szól, hogy „újraírjuk a

stratégiát havonta”. Hanem arról, hogy minden egyes nap közelebb

kerüljünk a hosszú távú célhoz, miközben tudatosan alkalmazkodunk

a valósághoz.

 Inkább olyan, mint egy GPS,

ami folyamatosan újratervez, de mindig tudja, merre van az irány.

Ehhez nemcsak célra, hanem működésre van szükség – rendszerre,

ami a stratégiát élővé teszi.

A stratégiai vezetés ma nem statikus.
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A stratégiai

gondolkodás

nem kiváltság
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Sokáig úgy tekintettünk a

stratégiára, mint valami különleges

dologra. Egy kiváltságos réteg –

multinacionális cégek felsővezetői,

tanácsadók, befektetők –

játszóterére. A „kicsik” pedig

dolgoztak. Túléltek. Kivárták a

hullámokat.

Ez a világ ma már nem létezik.

A digitalizáció, a piaci gyorsulás, a

munkaerőpiaci átalakulás és a

mesterséges intelligencia olyan

tempót diktálnak, hogy 

 Nem az a

kérdés, hogy akarod-e. Hanem hogy

felismered-e, hogy már csinálod –

csak épp lehet tudatosabban is.

stratégiai

gondolkodás nélkül nincs jól

működő vállalkozás.

A stratégia nem különálló

tevékenység. 

:

A stratégiai

gondolkodás egy vezetői attitűd

Abban, ahogyan naponta
priorizálsz.
Ahogyan nemet mondasz a
nem illeszkedő lehetőségekre.
Ahogyan újratervezel, ha
megváltozik a környezet.
Ahogyan képviseled a
jövőképet akkor is, amikor más
csak a napi célokat látja.

Ez nem egyszerű – de ez a vezető

szerepe. Látni azt, amit más még

nem, és kitartani akkor is, amikor

kényelmesebb lenne csak

reagálni.

A jövő nem „megtörténik” –

hanem létrejön

A vállalatod jövője nem a

szerencse műve. Nem a piacé.

Nem a versenytársaké. 

Hanem a tiéd – ha hajlandó vagy

kezdeményezni, és nem csak

reagálni. 

Ha van bátorságod stratégiában

gondolkodni, és van fegyelmed

stratégiában működni.

Az e-book célja az volt, hogy

segítsek megérteni: a stratégia

nem a jövőről szól, hanem a

jelened irányáról. Mert ha nincs

irány, nincs döntés sem – csak

sodródás.
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A kérdés, amit nap mint nap

érdemes feltenned vezetőként:

„Ma tettünk valamit
azért, hogy a
jövőképünk felé
haladjunk?”

Ha erre gyakran tudsz igennel

válaszolni – akkor jó úton jársz.

Most már nem csak egy e-bookod

van, hanem egy keretrendszered

is. Ahhoz, hogy jövőállóvá tedd a

cégedet.

0

A következő lépés?

Töltsd le a onepager tervezőt, és

kezdd el kitölteni:

 Üzleti Iránytű –

Stratégiaitervező segédlet

Vagy online

konzultációra a weboldalamon.

 foglalj időpontot 

A stratégia nem az íróasztalon
születik – hanem ott, ahol
döntéseket hozol. Nap mint nap.

Köszönöm, hogy végigolvastad.

Ajánlom �gyelmedbe a

 -weboldalamat, ahol

hasznos tervező segédleteket is

letölthetsz. Illetve a 

oldalt, amennyiben

digitalizációval kapcsolatos

fejlesztéseket tervezel.
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