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6.1 [bookmark: _Toc323409613]Stratégiaalkotási irányelvek
Az üzleti stratégia a következő szempontok figyelembe vétele mentén került kialakításra:
· Magyar kisbefektetőkből álló tulajdonosi és alkalmazotti kör költségviselése, illetve hozam- és profitelvárásai
· Alaptőke 500 ezer Ft, melynek az indulást követő első tervezett emelése 2014. év vége
· A hazai kézműves sörök vendéglátóhelyi szintű értékesítésének már létező, de még nem telített piaci szegmensébe történő belépés lehetőségei (részletek az Ágazati környezet bemutatása című fejezetben)
· Egy hatékony termékportfólió kialakítása
· Az üzletnyitás helyszínének, forgalmi lehetőségeinek vizsgálata 
· Stratégiai időtávon belüli terjeszkedési lehetőségek figyelembe vételével
· Termékportfólió bővítése
· További üzletek nyitása
· Hazai szabályozási környezetnek történő megfelelés, hangsúlyosan elkerülve a szürke foglalkoztatottságot és betartva a hatósági utasításokat

6.1.1 [bookmark: _Toc323409614]A stratégiaalkotás menete

A stratégiaalkotási folyamat a klasszikus iskolát követi, figyelembe véve egy induló vállalkozás sajátosságait. Ennek megfelelően a hangsúly a jövőkép megálmodására és a részletes akcióterv kidolgozására került. 
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xy. ábra A stratégia alkotás menete

6.1.2 [bookmark: _Toc323409615]Főbb sarokpontok– tulajdonosi elvárások
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xy. A stratégiai időtáv (2012-2014) céljai
6.2 [bookmark: _Toc323409616]Jelenállapot bemutatása
Az indítandó vállalkozás tulajdonosai magyar magánszemélyek, a Pannon Egyetem 2011. őszi szemeszterén indult MBA képzésének hallgatói és Szabó József független befektető. A tulajdonosi és befektetői struktúra a következő:

[image: ]
xy. ábra
A befektetői kör jelenleg nem rendelkezik a fővárosban vendéglátóipari érdekeltséggel, azonban hosszú múltra visszatekintő tapasztalatokat és partneri kapcsolatokat tud felmutatni e területen. 
Egy 2012 tavaszán tartott egyeztetés alkalmával született meg a döntés, amelynek értelmében megvizsgálásra kerül egy autentikus, kézműves, magyar söröket forgalmazó pub megnyitásának lehetősége, stratégia és tervet készül a megvalósításra. A stratégiaalkotási tevékenység során ki kell térni az anyagi, szervezeti, üzletviteli kérdésekre, fókuszban tartva egy nyereségességet biztosító vállalkozás indításának körülményeit. 
A tulajdonosok egyéb üzleti elfoglaltságaikból kifolyólag a tervek szerint nem fognak operatív szinten részt venni a BILF Sörház mindennapi ügyvitelében.

6.3 [bookmark: _Toc323244205][bookmark: _Toc323245588][bookmark: _Toc323409617][bookmark: _Toc323409618]Jövőkép

6.3.1 [bookmark: _Toc323409619]Operatív irányelvek
6.3.1.1 Humánpolitika
A Sörház kizárólagosan legális úton bejelentett, kiváló szakmai referenciákkal és teljesítménnyel rendelkező, professzionális munkatársakat foglalkoztat, akik átlag feletti javadalmazásban részesülnek, ezért a humánpolitika alapköve az etikai és illemnormák maximális tisztelete és megkövetelése!
A humánpolitika alapelvei a következők:
· Kiválasztási folyamat során vizsgálandó
· Önéletrajz vizsgálata
· Szakmai referenciák ellenőrzése
· Személyes beszélgetés, gyakorlati és elméleti teszt
· Próbaidő
· Javaslatot tesz: üzletvezető
· Dönt: Hegyi Barbara
· Juttatások
· Transzparencia: az aktuális törvényeknek teljes egészében megfelelő fizetési- és juttatási rendszer
· Az üzleti eredményeknek megfelelő éves kompenzálási rendszer
· Munkatársakkal szembeni követelmények
· Feddhetetlen, büntetlen előélet
· Professzionális megjelenés, magatartás
· Vendégközpontú magatartás
· Etikai- és illemnormáknak való megfelelés
· Rugalmas munkavégzés vállalása
Személyi kérdésekben a tulajdonosi testület képviseletében Hegyi Barbara dönt. Fegyelmezési, szankcionálási, pótlási, létszámbővítési, javaslatot az üzletvezető tesz.

A kiválasztási folyamat, majd a napi munka során kiemelten kell kezelni az alkalmazottak motivációszintjének folyamatos vizsgálatát. A Sörház által megcélzott imázs a magas minőségre épül, a minőségi munkavégzéshez motivált munkaerőre van szükség, ebből fakadóan az üzletvezető javadalmazási rendszerében a humán menedzsment nagy súlyt kell, hogy képviseljen. Abban az esetben, ha a motiváció nem megfelelő, személyes vagy csoportos akciótervet kell készíteni és azt maradéktalanul végrehajtani.
Amennyiben hivatalos panasz érkezik egy munkatársra, azonnali hatállyal ki kell vizsgálni, az alaptalan vád vagy negatív hozzáállás morálromboló hatását a lehető legrövidebb időn belül meg kell előzni! Elmarasztaló vizsgálati eredményt követően a cselekmény súlyától függően írásos figyelmeztetés vagy azonnali elbocsátás a lehetséges szankció.
A munkatársi létszám, feladatbontás és önéletrajzok a Szervezeti terv c. fejezetben találhatóak.

6.3.1.2 Minőségmenedzsment
A vállalkozás minőségpolitikájának alapja a tulajdonosok legmagasabb szolgáltatási minőségre való megalkuvás nélküli törekvése, amit az ügyvezetésnek mindenkor szem előtt kell tartania. A Sörház imázsának alappillére a különleges minőség, amellyel meg kívánja különböztetni magát a versenytársaktól, ezért ezt az alkalmazottak kiválasztásától és képzésétől a termékportfólió, az infrastruktúra vagy akár a háttérzene megtervezéséig figyelembe kell venni!
A minőségmenedzsment alappillére a vásárlói visszajelzések formájában beérkező inputok kezelése. A visszajelzések kiértékelésére két lépcsőben, havi és éves szinten kerül sor, a levont következtetések alapján pedig akcióterv készül az adott időtávnak, illetve a hiányosságok súlyosságának megfelelően. Az akciótervre az üzletvezető tesz javaslatot, elfogadásáról az ügyvivő testület dönt. Abban az esetben, amennyiben az akcióterv olyan mértékű beruházást igényel, hogy ennek kivitelezése az éves pénzügyi terv megváltoztatását indokolja, a pillanatnyi pénzügyi mutatóktól függetlenül megtérülés vizsgálatot kell végezni. 

6.3.1.3 Szolgáltatások
A BILF Sörház szolgáltatási profilja az unikális magyar kézműves sörök forgalmazására épül, emellett azonban meg kell célozni a célközönség ismeretségi körébe tartozó, sörfogyasztási szokásait tekintve passzív személyeket is. Ennek okán szükséges üdítőitalok, korlátos mennyiségű egyéb alkoholos italok forgalmazása.
Mivel melegkonyhával nem rendelkezik a Sörház, így a hatósági megfelelés irányelvei alapján meg kell teremteni ételek, snackek felszolgálásának lehetőségét, amelyek nem igényelnek speciális kezelést. 
A tulajdonosok elkötelezettek a kultúra és művészetek támogatása mellett, ennek megfelelően az üzletmenetet nem akadályozó módon időszakos kiállítások, könyvbemutatók számára kíván autentikus helyszínt biztosítani. 
Fontos cél a hazai, nagy múltra visszatekintő sörkultúra újbóli felépítésének támogatása, ezért a tervek szerint rendszeresen megtartásra kerülnek zárt- és nyíltkörű sörkóstoló estek. A rendezvények célja a sörkultúrában jártas vendégek megnyerése, illetve a Sörház imázsának építése.

6.3.1.4 Termékportfólió
A termékportfólió mindenkori megalkotása és időszakos átalakítása során figyelembe kell venni, hogy a Sörház kínálata három alappillérre kell, hogy épüljön.
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XY. ÁBRA Termékportfólió összetétele
A kínálat összeállításakor ügyelni kell arra, hogy a Sörház létrehozásának célja a magyar sörkultúra gondozása, ennek megfelelően az italválasztékban a magyar kézműves, illetve kisipari sörök kell, hogy túlsúlyban legyenek. Emellett a kínálatba kell, hogy kerüljenek az aktuálisan legjobb piaci értékesítési mutatókkal rendelkező sörök is, így a sörkedvelők igényeinek széles skálája lefedhető.
A sörkínálat mellett kisebb súllyal, de a kínálatba kell, hogy kerüljenek a legjobb magyar borok, illetve különféle párlatok, fókuszban természetesen a magyar termékekkel, majd nevesebb külföldi italokkal.
A termékportfólió harmadik nagy egységét az alkoholmentes italok alkotják, kínálatuk az általános vendéglátóhelyeken szokásos termékpalettát fedje le.

6.3.1.5 Folyamatok
A vállalkozás megalapítását követően, még az augusztusi próbaüzemet megelőzően az alábbi alapfolyamatok kialakítása szükséges:
· Munkaszervezési
· Értékesítési és marketing
· Pénzügyi, számviteli
· Beszerzési, szállítási, kereskedelmi
· Karbantartási
· Biztonsági 
· Jelentési folyamat a tulajdonosok felé
· Jóváhagyási folyamat, felelősségi mátrix és döntési kompetenciák

6.3.1.6 Kereskedelmi kapcsolatok
A szállítói kapcsolatok kialakítása során az alábbi követelményeket kell vizsgálni:
· Pénzügyi tényezők
· A szállító által biztosított termékskála
· Megbízhatóság
· Szállítási rugalmasság
· Szerződések rugalmassága
· Szállítói szerződés kizárólagossága: Csak indokolt esetben zárhasson ki versenytársat (pl. extra kedvezményes ár vagy szerződési feltételek)
A szállítói szerződések előkészítése során ügyelni kell arra, hogy legfeljebb évente, a termékportfólió éves felülvizsgálatát követően, lehetőség nyíljon a termékportfólió átalakítására, növelésére vagy új szállítói kapcsolatok létesítésére.

6.3.1.7 Infrastruktúrafejlesztések
A vállalkozás üzletvitelét bérelt ingatlanban valósítja meg. A helyszín kiválasztása és a bérleti konstrukció tárgyalása során figyelembe kell venni, hogy –bérlemény lévén – az üzemeltetési költségek minimalizálása mellett a beruházási is igény minimális legyen, vagy úgy valósuljon meg, hogy tárgya ne legyen az adott ingatlantól elválaszthatatlan.
A költségtervezés során a 2014-es évre megemelt karbantartási keret történt elkülönítésre, amely magában foglalja az alapvető higiéniai felújításokat, illetve a kopóeszközök cseréjét. Abban az esetben, amennyiben 2014 előtt szükséges a karbantartási keret összegén felüli munkálatok elvégzése, tulajdonosi jóváhagyásra, majd költségátcsoportosításra/tőkeemelésre van szükség.
Az időszakos karbantartások során kiemelten ügyelni kell rá, hogy a kialakított arculat indokolatlan és nem tervezett módon ne változzon!

6.3.2 [bookmark: _Toc323409620][bookmark: _Toc323409621]Marketing és értékesítési stratégia

6.3.3 [bookmark: _Toc323409622]Költségterv
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6.3.5 [bookmark: _Toc323409624]Stratégiai életciklus
6.3.5.1 Piacra lépési fázis (2012)
Tulajdonosi elvárások
Mivel a tulajdonosi kör az első évre nem támaszt profit elvárásokat, veszteségtűrő pozícióba helyezkedik, ezért az év elsődleges célja az arculat megismertetése, törzsvendégkör kialakítása, minimális pénzügyi veszteség mellett.
Mottó: „Törzsvendégeket, törzsvendégek, törzsvendégek”
A vállalkozás BILF Kft. néven, 2012 májusában kerül megalapításra, ezután megkezdődik az engedélyeztetési eljárás. Az alapvető infrastruktúra (helyszín, berendezés) megteremtése bérlés útján, az eszközök és felszerelések a tulajdonosok által rendelkezésre bocsátott tőkéből kerülnek beszerzésre, illetve a beszállítók saját eszközeinek kihelyezéséből (pl. hűtő, sörcsap) valósulnak meg.
A nyitás kitűzött céldátuma 2012. augusztus 27, melyet két hetes próbaüzem előz meg, tehát az időtervezés szempontjából lényeges, hogy augusztus 11-re lezáruljon:
· Cégalapítás
· Engedélyeztetés
· Pénzügyi és üzleti tervek véglegesítése
· Addicionálisan szükséges tőke bevonása
· Helyszín kiválasztás, infrastruktúra át/kialakítás
· Berendezések, gépek beszerzése
· Szabályzatok kialakítása
· Alapfolyamatok véglegesítése
· Személyi kérdések lezárása, alkalmazottak felvétele
· Szállítói szerződések megkötése
Az engedélyeztetés és a működési feltételek megteremtése során felmerülő nehézségek és kockázatok a Kockázatkezelés fejezetben leírtaknak megfelelően kerülnek kezelésre.

Az augusztus 13-től esedékes próbaüzem során korlátozott, „baráti” vendégkörrel és nyitvatartással indul el a Sörház. Ennek célja, hogy minden olyan hibára, számviteli, üzemviteli és működési rendellenességre fény derüljön, amelyek a teljes célközönség számára történő nyitást követően presztízs- és imázs veszteséget okoznának a vállalkozásnak. Ilyen tényezőnek a teljesség igénye nélkül a következők tekintendőek:
· Bérelt üzlethelyiség infrastrukturális problémái (pl. elduguló WC-k, átvizesedő falak, elektromos hálózat feszültségingadozása stb.)
· Beszerzett eszközök és felszerelések hibái (pl. könnyen széteső bútorzat, sörcsapoló berendezések, kávéfőző automaták, hűtők használatból fakadó hibái stb.)
· Termékportfólió összetételének helyessége
· Fogyasztási kalkulációk felülvizsgálata
· Vásárlói visszajelzések beépítése az üzlethelyiség elrendezésébe, kiszolgálási folyamatokba
· Visszajelzés a munkatársakról, indokolt esetben beavatkozás

A sikeres próbaüzem lezárásaként augusztus 25-én egy zártkörű sörest kerül megrendezésre, amikor a jelenlévő nagyobb vendégtömeg előtt megtörténik a pub hivatalos felavatása és megnyitása.   

A 2012-es év harmadik negyedévének legfontosabb feladata a stabil vásárlói bázis kialakítása és fejlődési lehetőségekre rávilágító visszajelzések begyűjtése, amelyek segítségével javítható a BILF Sörház szolgáltatásainak minősége. A célközönséget alkotó közép, illetve felső-közép osztály legnagyobb hányada a kora-őszi időszak folyamán a munkahelyén, a városban tölti napjait, így a kiszolgálás és a BILF Sörházban eltöltött idő minőségét tekintve a vállalkozás nem tehet különbséget hétköznapi és hétvég i üzemelés között. 
Az előrelépés záloga, hogy a vásárlói visszajelzések rendszeresek legyenek, ezekre reagáljon a cégvezetés, így építve a Sörház szolgáltatásait és megítélését. Ennek alapfeltétele visszajelzések adására alkalmas eszközök biztosítása a vendégek számára, melyek praktikusan nyomtatott kérdőívek és internetes form-ok kell, hogy legyenek. A beérkezett véleményeket havi rendszerességgel fel kell dolgozni, majd a konzekvenciák levonását követően cselekedni. Fontos szempont a költséghatékonyság, de súlyos hiányosságok esetén (ésszerű költséghatárok között) nincsen kompromisszum!
A negyedik negyedévben, a téli hónapokra jellemző csökkenő forgalommal kell számolni, ezért fontos, hogy az interneten, illetve a „szakmédiákban” meghirdetésre kerüljenek exkluzív programok, amelyeken keresztül az értő közönséget be lehet vonzani, támogatását meg kell nyerni.
A szilveszter éjszaka kiváló lehetőség újabb vendégek elkötelezésére, így egy bállal vagy táncmulatsággal egybekötött igényes sör-, illetve borkóstoló est megszervezése a cél a követelmény. Az est során a hölgyvendégek igényeit kiemelt prioritással kell kezelni, olyan italokat és ételeket felszolgálni, amelyek a sörért nem rajongó közönséget is megnyerik.   

6.3.5.2 Felfutási periódus (2013)
Tulajdonosi elvárások
A tulajdonosi kör 2013-ban az emelkedő forgalom mellett mérsékelt veszteség elviselésére hajlandó (megjegyzendő, hogy optimista, de nem validált scenariók alapján lehetséges még minimális nyereség elérése is 2013-ban), ezért a legerősebbnek ígérkező tavaszi, nyári és őszi hónapokra kell koncentrálni a hirdetések, különféle akciók, termékskála-bővítés megtervezése során. Az üzletvezető és a menedzsment munkája mindenképpen a működésoptimalizálásra, vendégszám növelésre, és profitrealizálásra kell, hogy irányuljon.  

Mottó: „Építsünk minőséget!”
A kitűzött célok teljesíthetéséhez elengedhetetlen a 2012-ben havi rendszerességgel kiértékelt vásárlói vélemények összegzése, a megfelelő konzekvenciák levonását követően pedig akcióterv készítése. Ezt az éves kiértékelést célszerű minden év januárjában, a legkisebb forgalmú időszakban megtartani, hogy ezt követően mód nyíljon még a tavaszi fellendülés előtt a szükséges korrekciók elvégzésére. A stratégiai célok elérését elsősorban az ingatlannal, a termékportfólióval, a kiszolgálási folyamatokkal, a „vevői élmény” fokozásával lehet megtámogatni, így a fókusz ezen területeken kell, hogy legyen (nem kizárva természetesen egyéb panaszok és észrevételek kellő prioritású kezelését).
[image: ]
xy ábra Minőségépítési folyamat
Mivel 2013 az vállalkozás első teljes üzleti éve, ezért az első negyedévre olyan marketing tevékenység és vendégvonzó akciók kidolgozása a feladat (a visszajelzések és üzemelési tapasztalatok alapján), amelyek segítségével a tavaszi időszakra teljes kihasználtságú üzemelés érhető el. Ez a nyári szabadságolások miatt várható ideiglenes pénzforgalom csökkenést kell, hogy ellensúlyozza, emellett hasonlóan fontos, hogy a felépülő stabil törzs ügyfélkör kalkulálható bevételi forrást jelentsen. 
A vállalkozás pozícionálása a közép és felső-közép osztály mellett a minőségi sörök és alkoholos italok kedvelői irányába történik. A téli hónapokhoz hasonlóan nyáron is ki kell használni minden megjelenési lehetőséget (sörfesztiválokat, média megjelenések), amelyek a stratégiai időtáv üzleti céljainak megvalósulását támogatják. Amennyiben egy ilyen akció olyan költségeket vonna maga után, hogy az negatív pénzügyi eredményt generálna az adott időszakra, mindenképpen a tulajdonosi kör jóváhagyása szükséges!
2013 másik fontos célkitűzése, hogy az üzletvezetés és a menedzsment térképezze fel a piaci réseket, keressen terjeszkedési- és betörési pontokat. A 2014-re előirányzott pénzügyi és stratégiai tervek értelmében a harmadik és negyedik negyedévben meg kell teremteni a tudásbázist egy nagy léptékű piaci terjeszkedéshez vagy szolgáltatásbővítéshez. 

6.3.5.3 Érett működés elérése (2014)
Tulajdonosi elvárások
A 2014-es év célkitűzése egy optimalizált működés elérése, költségminimalizálás és forgalommaximalizálás mellet. Erre az évre konkrét profitelvárások fogalmazódtak meg a pénzügyi tervezés során, a forintosítható célok mellett azonban legalább ilyen fontos, hogy a konkurenciával való versenybe is bekapcsolódjon a Sörház, megcélozva a piacvezető vállalkozások pozícióit. Piaci magatartás tekintetében védekező-semleges pozícióból semleges-támadó pozícióba kell helyezkedni.
Mottó: „Fejlődés, okosan!”
A második teljes üzemviteli évre a vállalkozás kiforrott folyamatokkal, bejáratott beszállítói körrel, jól körülhatárolható törzsvendégkörrel és ismertséggel kell, hogy rendelkezzen. A menedzsment feladata, hogy ezekből az eszközökből az év végére szufficites pénzügyi mérleget építsen fel. Folyamatos menedzsment és üzletvezetői feladat a piaci részesedés növelését és piaci terjeszkedést elősegítő körülmények azonosítása, elemzése, javaslattétel a tulajdonosok felé. Tulajdonosi megállapodás alapján a 2014-es év végén a tulajdonosi kör megtárgyalja az eredményeket, és a piaci kilátások függvényében dönt a következő 3 éves időszak stratégiájáról, kedvező kilátások esetén sor kerül az első tervezett, nagyobb összegű tőkeemelésre.  

6.3.5.4 Piacvezető pozíció (2015) – Stratégiai időtávon kívül
2014 év végén tulajdonosi döntés fog születi a 2015-2017 között követendő stratégiáról. Jelen stratégiai terv összeállításakor a tulajdonosi kör optimista hangulata alapján a növekedés és a piacvezetői pozícióért való versengés az előzetesen kitűzött cél 2015-re. 


6.4 [bookmark: _Toc323409625]Akcióterv
A stratégiai akcióterv a 2012-es cégalapítástól a 2014-es év lezárásáig tartó időszakot öleli fel, a stratégiai célok eléréséhez javasolt projektek és feladatok listáját tartalmazza.
[bookmark: _GoBack]
Cégalapítás
A BILF Sörház elindításához kapcsolódó összes tevékenység összefogása. A vállalkozás bejegyzésétől az engedélyeztetési eljáráson keresztül az ingatlan nyitásra kész állapotba hozásáig tartalmazz a szükséges tennivalókat.
[bookmark: _Szervezeti_terv]
Pénzügyi tervezés
A stratégiai időtáv mindhárom évében elvégzendő feladat. 2012-ben az induláshoz és stratégiához szükséges összes terv elkészítése a követelmény, 2013/14-ben pedig az éves tervek aktualizálása, piaci helyzethez történő igazítása.

Marketingtervezés, marketing kampány és marketing visszamérés
A pénzügyi tervezéshez hasonlóan mindhárom évben előre ütemezetten el kell végezni. 2012-ben megtörténik a stratégiai időtáv egészére egy átfogó marketing terv összeállítása, 2013/14-ben pedig ennek aktualizálása, átdolgozása a feladat.
A tervezés lezárultával egy részletesen ütemezett kampányterv összeállítása a következő lépcső, amelynek feladata a vállalkozás arculatának és hitvallásának reklámozása, a kínált szolgáltatások célcsoport figyelmébe történő ajánlása.
Mindhárom év végén javasolt egy marketing bemérés elvégzése, amelynek eredményeiből nem csupán az éves marketing tevékenység hatékonysága, hanem az ismertség és népszerűség éves változásának tendenciája és mértéke is megállapítható.

Fesztiválmegjelenések
Jelen stratégia összeállításának pillanatában a tulajdonosok egyöntetűen egyetértenek a fesztiváli megjelenések fontosságában. A fesztiváli részvételek a kampány részeként kerülnek megtervezésre és kivitelezésre, azonban mégis külön projektként futnak, mivel az értékesítés, illetve számos külső partner is szerepet vállal benne.

Benchmarking
A tulajdonosi elvárásoknak megfelelően 2013-tól kezdődően vizsgálni szükséges a terjeszkedési és továbblépési lehetőségeket. A paci versenytársak tevékenységének, szolgáltatásainak, működési módjának vizsgálata mellett fontos a külföldi trendek nyomon követése is. Törekedni kell arra, hogy ígéretes innovációs lehetőség felmerülése esetén arról a tulajdonosi és vezetői kör a leggyorsabban értesüljön, megteremtve a BILF Sörház úttörő szerephez jutásának lehetőségét.
A benchmarking másik fontos szerepe, hogy segítségével meghatározható a vállalkozás pozíciója az ágazat többi szereplőjéhez képest, éves szintű vizsgálata pedig lehetőséget nyújt az aktív átalakítási tevékenységek kivitelezésére.

Stratégia 2015-17
Jelen cégalapítás stratégiai időtávja 3 év. Az ezen időszak során folyamatosan gyűjtött visszajelzések, piaci tapasztalatok alapján 2014-ben szükséges a következő 3 éves stratégiai terv összeállítása, melynek határideje 2014 decembere. A stratégiának tükröznie kell a 2,5 éves működési tapasztalat alapján felállított jövőképbe vetett bizalmat, a tulajdonosi kör döntését a folytatást illetően.
   
Vásárlói visszajelzések mérése és termékportfólió frissítés
Az írásos, illetve internetes vásárlói visszajelzések képezik a vendégek véleményének elsőszámú inputját, melyek kiértékelését havi rendszerességgel az üzletvezető a tulajdonosi kör kijelölt képviselőjével együtt végzi. Az eredmények ismeretében lehetőség van a vendégek igényeinek nagyobb kielégítésére (pl. a termékportfólió kisebb mértékű változtatása, a szolgáltatások vagy az üzletmenet finomítása). 
A havi visszajelzések eredményei éves szinten is összesítésre kerülnek, amit a rákövetkező év januárjában szükséges elvégezni. Az éves kiértékelés kellőképpen erős, megfelelően nagy mennyiségű mintát tartalmaz, így ez alapján akár az üzletmenetet érintő jelentős változtatás véghezvitelére is nyitottak a tulajdonosok (pl. termékportfólió jelentős mértékű változtatása, üzletviteli folyamatok újraszervezése, jelentősebb infrastrukturális átalakítások). 
A termékportfólió módosításához az üzleti partnerek, beszállítók bevonása is szükséges, aminek előfeltétele, hogy a kereskedelmi szerződések megfelelő mozgásteret biztosítsanak  
[bookmark: _Ref322874511][bookmark: _Ref322874516][bookmark: _Ref322874574][bookmark: _Ref322874582][bookmark: _Ref322874600][bookmark: _Ref322874606][bookmark: _Ref322874609][bookmark: _Ref322874644][bookmark: _Ref322874648]



[image: ]


[image: ]


[image: ]
xy. ábra Stratégiai feladatok 


7. [bookmark: _Toc323409626][bookmark: _Kockázatkezelés][bookmark: _Toc323409627]Kockázatkezelés
A végén oldaltörés!
8. [bookmark: _Toc323409628]Összefoglaló
Előtte (az előző fejezet végén) oldaltörés!
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Év Projekt Akció Cél Terjedelem Hossz Határidő ErőforrásigényKöltségigény Prioritás

Külső 

erőforrás

Függőség

2012

Cégalapítás, indulás Cégalapítás Bejegyzett kft. A cégjegyzéssel kapcsolatos teendők elvégzése, 

tulajdonosi és befektetői szerződések megkötése, 

székhely szolgáltatóval szerződés

1 hónap 2012.06.01 Közepes Közepes Magas Igen

-

2012Cégalapítás, indulás Engedélyeztetés Jogszerű működés kereteinek biztosítása Az összes hatósági engedély beszerzése 3 hónap 2012.08.11 Magas Közepes Magas Igen Cégalapítás

2012

Cégalapítás, indulás Üzlethelyiség bérlése Aláírt hosszútávú bérleti szerződés Üzlethelyiség keresés, szerződéskötés, előleg 

fizetés

1 hónap 2012.06.01 Közepes Alacsony Közepes Nem

2012

Cégalapítás, indulás Infrastruktúra kialakítása, 

felújítása

Az üzlethelyiség felkészítése a vendégek 

fogadására

Elektromos- és vízhálózat, fűtés ellenőrzése, 

festés, burkolás

3 hónap 2012.08.11 Magas Magas Közepes Igen

Üzlethelyiség 

bérlése

2012

Cégalapítás, indulás Üzlethelyiség berendezéseÁtadásra kész üzlethelyiség Bútorok, berendezések, felszerelés beszerzése, 

bérlése 2 hónap 2012.07.30 Alacsony Magas Közepes Igen

Infrastruktúra 

kialakítása, felújítása

2012

Cégalapítás, indulás Alkalmazottak kiválasztásaAlkalmazotti létszám teljes Interjúztatás, bértárgyalások, beosztások 

elkészítése

2 hónap 2012.08.27 Alacsony Alacsony Magas Igen

Engedélyeztetés

2012

Cégalapítás, indulás Termékskála összeállítása Fix induló termékportfólió Sörfesztiválok meglátogatása, egyéni ajánlatok 

vizsgálata

2 hónap 2012.08.11 Közepes Alacsony Közepes

2012

Cégalapítás, indulás Termék szállító kiválasztás, 

szerződéskötés

Rögzített szállítói szerződések Ártárgyalások, szerződéskötés

2 hónap 2012.08.11 Közepes Alacsony Közepes Igen

2012

Cégalapítás, indulás Pénzügyi tervezés 2012 Részletes éves pénzügyi terv Költségelemek és értékesítési becslések 

tervezése

1 hónap 2012.06.15 Alacsony Alacsony Magas

Értékesítés 

tervezés 2012

2012

Cégalapítás, indulás Marketing tervezés 2012 Éves marketing terv Az éves megjelenések tervezése

1 hónap 2012.07.15 Alacsony Alacsony Magas Igen

Pénzügyi tervezés 

2012

2012

Cégalapítás, indulás Értékesítés tervezés 2012 Értékesítési terv, input a pénzügyi 

tervezéshez

Termék szintre és időszakokra bontott tervszámok

0,5 hónap2012.06.01 Alacsony Alacsony Magas Igen

2012

Cégalapítás, indulás Marketing szerződések 

megkötése

2012-2013-ra lefixált szerződések a 

szolgáltatókkal (esetlegesen média tervező 

céggel)

Ártárgyalások, szerződéskötés

1 hónap 2012.07.30 Alacsony Közepes Közepes

2012

Vásárlói visszajelzések 

mérése

Vásárlói visszajelzések 

rendszerének kiépítése

A vásárlói visszajelzések módjának 

megteremtése

Nyomtatott és/vagy internetes kérdőívek

0,5 hónap2012.08.30 Alacsony Alacsony Alacsony

Foly.

Vásárlói visszajelzések 

mérése

Vásárlói visszajelzések 

havi szintű mérése

A célközönség számára lehető 

legideálisabb körülmények megteremtése

A vásárlói vélemények havi kiértékelése (év végén 

aggregálás, döntés a szükséges akciókról) Folyamato

san

- Alacsony Alacsony Közepes

Vásárlói 

visszajelzések 

rendszerének 

kiépítése

2013

Termékportfólió frissítésTermékportfólió 

felülvizsgálata

A 2012-es vásárlói visszajelzések 

összegzése

Visszajelzések értékelése

0,5 hónap2013.02.01 Alacsony Alacsony Közepes

2013

Termékportfólió frissítésTermékportfólió megújítása A vásárlói visszajelzéseknek 

legmegfelelőbb termékportfólió kialakítása

Új termékek felkutatása, portfólióba illesztése, 

szerződéskötés új szállítókkal.

2 hónap 2013.04.01 Alacsony Alacsony Közepes

Termékportfólió 

felülvizsgálata

2014

Termékportfólió frissítésTermékportfólió 

felülvizsgálata

A 2013-as vásárlói visszajelzések 

összegzése

Visszajelzések értékelése

0,5 hónap2014.02.01 Alacsony Alacsony Közepes

2014

Termékportfólió frissítésTermékportfólió megújítása A vásárlói visszajelzéseknek 

legmegfelelőbb termékportfólió kialakítása

Új termékek felkutatása, portfólióba illesztése, 

szerződéskötés új szállítókkal.

2 hónap 2014.04.01 Alacsony Alacsony Közepes

Termékportfólió 

felülvizsgálata

2013

Benchmarking Terjeszkedési lehetőségek 

vizsgálata

Egzakt kép a vállalkozás aktuális piaci 

helyzetéről, SWOT analízis

A vállalkozás kiértékelése a fővárosi 

versenytársakkal szemben.

1 hónap 2013.06.01 Alacsony Alacsony Közepes Igen

2014

Benchmarking Terjeszkedési lehetőségek 

vizsgálata

Egzakt kép a vállalkozás aktuális piaci 

helyzetéről, SWOT analízis

A vállalkozás kiértékelése a fővárosi 

versenytársakkal szemben.

1 hónap 2014.06.01 Alacsony Alacsony Közepes Igen

2014

Stratégia 2015-2017 Stratégiai terv 2015-2017 A következő 3 év során követendő 

üzletviteli magatartás

3 év

1 hónap 2014.11.30 Közepes Alacsony Magas Igen

2014

Stratégia 2015-2017 Tulajdonosi döntés a 

2015/17-es stratégiáról

Egyértelmű stratégiai célok 

megfogalmazása, elfogadása. Döntés a 

tőkeemelésről.

Tulajdonosi workshop

1 nap 2014.12.05 Közepes Közepes Magas

Stratégiai terv 2015-

2017


image7.emf
Év Projekt Akció Cél Terjedelem Hossz Határidő ErőforrásigényKöltségigény Prioritás

Külső 

erőforrás

Függőség

2012

Értékesítési tervek 2013 Értékesítési volumen 

tervezés

Értékesítési terv, input a pénzügyi 

tervezéshez

Termék szintre és időszakokra bontott tervszámok

0,5 hónap2012.11.15 Alacsony Alacsony Magas

2013

Értékesítési tervek 2014 Értékesítési volumen 

tervezés

Értékesítési terv, input a pénzügyi 

tervezéshez

Termék szintre és időszakokra bontott tervszámok

0,5 hónap2013.11.15 Alacsony Alacsony Magas

2014

Értékesítési tervek 2015 Értékesítési volumen 

tervezés

Értékesítési terv, input a pénzügyi 

tervezéshez

Termék szintre és időszakokra bontott tervszámok

0,5 hónap2014.12.15 Alacsony Alacsony Magas

Tulajdonosi döntés 

a 2015/17-es 

stratégiáról

2012

Pénzügyi tervezés 2013Költség- és árbevétel 

tervezés

Részletes éves pénzügyi terv Költségelemek és értékesítési becslések 

tervezése

1 hónap 2012.12.15 Alacsony Alacsony Magas

2013

Pénzügyi tervezés 2014Költség- és árbevétel 

tervezés

Részletes éves pénzügyi terv Költségelemek és értékesítési becslések 

tervezése

1 hónap 2013.12.15 Alacsony Alacsony Magas

2014

Pénzügyi tervezés 2015Költség- és árbevétel 

tervezés

Részletes éves pénzügyi terv Költségelemek és értékesítési becslések 

tervezése

1 hónap 2014.12.15 Alacsony Alacsony Magas

Tulajdonosi döntés 

a 2015/17-es 

2012

Marketing tervezés 2013Marketing tervezés Éves marketing terv Az éves megjelenések tervezése

1 hónap 2013.01.30 Alacsony Alacsony Magas

Pénzügyi tervezés 

2013

2013

Marketing tervezés 2014Marketing tervezés Éves marketing terv Az éves megjelenések tervezése

1 hónap 2014.01.30 Alacsony Alacsony Magas

Pénzügyi tervezés 

2014

2014

Marketing tervezés 2015Marketing tervezés Éves marketing terv Az éves megjelenések tervezése

1 hónap 2015.01.30 Alacsony Alacsony Magas

Tulajdonosi döntés 

a 2015/17-es 

2014

Marketing kampány Marketing kampány ősz-tél Kampány folytatása a Sörház bevezetése, 

illetve a 2013-as év előkészítése 

érdekében. 

Hirdetések, rendezvények

2 hónap 2012.11.30 Alacsony Alacsony Közepes Igen

Marketing tervezés 

2012

2012

Marketing kampány Marketing kampány tél Kampány folytatása a téli és nyári 

hónapokban a tavaszi és őszi 

csúcszidőszak előkészítése érdekében.

Hirdetések, rendezvények

1 hónap 2013.02.25 Alacsony Alacsony Közepes tbd

Marketing tervezés 

2013

2013

Marketing kampány Marketing kampány nyár Kampány folytatása a téli és nyári 

hónapokban a tavaszi és őszi 

csúcszidőszak előkészítése érdekében.

Hirdetések, rendezvények

1 hónap 2013.08.15 Alacsony Alacsony Közepes tbd

Marketing tervezés 

2013

2013

Marketing kampány Marketing kampány tél Kampány folytatása a téli és nyári 

hónapokban a tavaszi és őszi 

csúcszidőszak előkészítése érdekében.

Hirdetések, rendezvények

1 hónap 2014.02.25 Alacsony Alacsony Közepes tbd

Marketing tervezés 

2014

2014

Marketing kampány Marketing kampány nyár Kampány folytatása a téli és nyári 

hónapokban a tavaszi és őszi 

csúcszidőszak előkészítése érdekében.

Hirdetések, rendezvények

1 hónap 2014.08.15 Alacsony Alacsony Közepes tbd

Marketing tervezés 

2014

2013

Fesztiválmegjelenés Fesztiváli részvétel 

szervezése, megvalósítás

Minimális költségszint mellett a lehető 

legtöbb fesztivlálon való megjelenés

Szervezés, szerződés, logisztika, megjelenés

6 hónap 2013.10.15 Magas Magas Közepes Igen

Marketing tervezés 

2013

2014

Fesztiválmegjelenés Fesztiváli részvétel 

szervezése, megvalósítás

Minimális költségszint mellett a lehető 

legtöbb fesztivlálon való megjelenés

Szervezés, szerződés, logisztika, megjelenés

6 hónap 2014.10.15 Magas Magas Közepes Igen

Marketing tervezés 

2014

2013

Marketing visszamérés Éves marketing kampány, 

fesztiválmegjelenések, 

reklámok eredményeinek 

visszamérése

Pontos adatok a marketingtevékenység 

hatékonyságáról.

Kérdőívek legyártása, kérdezőbiztosok 

szerződtetése, eredmények kiértékelése

1 hónap 2013.11.15 Közepes Közepes Közepes Igen

Marketing tervezés 

2013

2014

Marketing visszamérés Éves marketing kampány, 

fesztiválmegjelenések, 

reklámok eredményeinek 

visszamérése

Pontos adatok a marketingtevékenység 

hatékonyságáról.

Kérdőívek legyártása, kérdezőbiztosok 

szerződtetése, eredmények kiértékelése

1 hónap 2014.11.15 Közepes Közepes Közepes Igen

Marketing tervezés 

2014
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Cégalapítás

Pénzügyi tervezés

Értékesítés tervezés

Marketing tervezés

Marketing kampány

Marketing visszamérés

Fesztiválmegjelenés

Benchmarking

Stratégia 2015-2017

Termékportfólió frissítés

Vásárlói visszajelzések mérése

2013 2014 2012

Projektek/Feladatok
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Év Versenypozíció Oszlop1 Főbb teendők Pénzügyi elvárások

2012 Piacra lépés

-



A profil, az arculat, a 

cégfilozófia ismertté tétele a 

célszegmensekben

Nincsen elvárás 

Prioritás a vevőszerzésen, 

szem előtt tartva a 

veszteségminimalizálást

2013 Felfutási időszak

-



-



-

Kampányok, törzsközönség 

bővítése

Terjeszkedési lehetőségek 

vizsgálata

Optimalizált működés

Mérsékelt veszteség tolerált

2014 Érett működés

-

-



-



Piaci részesedés növelése,

Terjeszkedési lehetőségek 

vizsgálata

Tulajdonosi döntés a 

következő 3 évről

Profit elérése, megtérülés

2015*

Piacvezetői pozíció, érett 

működés

-

-



Harc a piacvezetői pozícióért

Lehetőség esetén 

terjeszkedés

Strat. döntés függvényében

* Stratégiai időtávon kívül
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Név Tulajdoni hányad

Czink Péter 14%

Hegyi Barbara 14%

Silveiro Laura Szilvia 14%

Szathmáry András 14%

Turcsányi Andor 14%

Vincze Iván 14%

Szabó József 16%


