NEXUS ESETTANULMANY I.

Sokunk cégében benne van a duplazas-triplazas lehet6sége, csak épp nem tudjuk,
hogy hol vannak ezek a tényezdk, vagy mik azok a tényezdk, amik meggatoljak, hogy
gyorsan novekedjliink. Ennek érzékeltetésére 3 esettanulmanyt raktunk 6ssze, ami akar

Onnek is hasznos lehet. ime az elsé:

Az ugyfeliink egy mezdgazdasagi gépgyartéd és forgalmazd cég. Amikor megkerestek
minket, arra gondoltak, hogy kellene nekik egy piackutatas. Kérdeztem, hogy miért? Sok
valasz utan megérkezett az igazi valasz is: ,ha igy folytatjuk, akkor nem fogjuk elérni az

idei terveket”.

Elkezdtik a munkat. Nalunk az egyilittm(kodés egy alapos Kivizsgalassal indul.
Latnunk kell a cég helyzetét, erdsségeit, szilik keresztmetszeteit, miel6tt barmit

megvaltoztatnank. Ez olyan, mint egy orvosnal. O sem kezd el kaszabolni (szerencsés
esetben), miel6tt rontgenezne.
Az alabbi abran a kék vonal jeldli a havi bevételeket, a piros vonal pedig a trendvonal.

Jobban megvizsgalva az adatokat a ,nem fogjuk elérni a terveket”-bdl eljutottunk oda,
hogy bizony a cég bevételei folyamatosan esnek, és ha igy marad, akkor 2016-ban a

nullat fogjak surolni.

A cég Osszbevétele (ezer forintban):
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A beszélgetéseink soran kideriilt, hogy kissé hitetlenek a marketing témaban, mert
mar mindennel proébalkoztak, hogy megforditsik a hosszu ideje torténd lassu
hanyatlasukat. Probalkoztak hirdetésekkel, online megoldasokkal, postazassal,
atszervezéssel és végil természetesen arakciokkal, de a cég csokkené bevételi
trendjét nem tudtak megforditani, és egyre tavolabb kertiltek az éves terveiktol.

Az éves terveiknek még a felét sem sikertiilt teljesiteniiik, és béven tul voltak mar a 8.
hénapon. A képet még tovabb rontotta, hogy a korabbi tapasztalataik alapjan altalaban
az év vége egy igen Kedvezdtlen idészak szokott lenni szamukra.

Széval a fenti 4brabol mar lathaté, hogy baj van, de azt persze még nem tudjuk, hogy hol
van pontosan a baj. Ha egy szitudciot sikeresen és végérvényesen akarunk kezelni,
akkor az elsé 1épés, hogy PONTOSAN kérbehataroljuk a hibat, a rossz miikodést. Es
utana kezdjik el megkeresni az ezt kivalté ALAPVETO OKOT, szaknyelven a LMIERT”-
et. Ha ezt kezeljiik, akkor felmennek az eredmények. Ha nem ezt kezeljiik, akkor két eset
lehetséges: tovabb romlik a helyzet, vagy megy az ,erélkodés-szarakodas”. Bocsanat, de
ezt nem tudom szebben leirni.

Sokszor talalkoznak ezzel a tulajdonosok: kijavitjak ezt, kijavitjak azt, rengeteg energiat
tesznek ebbe, majd abba, de az eredményeken alig latszik: tovabb csokkennek, vagy
csak enyhén emelkednek. Ebben a helyzetben egy dolgot tudhatunk: MEG NEM
TALALTUK MEG A VALODI MIERTET, és nem azt kezeltiik. Ez az esettanulmany
remekiil példazta ezt. Mindennel probalkoztak mar...

Tehat az els6é dolgunk az, hogy PONTOSAN korbehataroljuk a bajt, szaknyelven a
LSZITUACIOT”. Mert a ,csokkené a bevételek” meég nem pontos szituacio. Azzal igy
onmagaban nehéz mit kezdeni. Raszdélunk a vevlkre, hogy vegyetek tobbet?! Vagy
rakiabalunk az értékesit6kre, hogy adjanak el tobbet?! Ez aligha hozna hatalmas
eredményt, hiszen jobb hijan eddig is ezt csinaltak.

El6szor is tehat elkezdtiik a pontos korbehatarolast. Ez amolyan nyomoz6 munka,
amikor nagyon sok szempontbdl megnézziik a cég bevételeit, statisztikait, egyéb
jellemzdit.

Megnéztiik, hogy a szezonalitdst kiszlirve hogyan néznek ki a bevételek (pl: 2013 januar
minusz 2014 januar).
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A cég Osszbevétele bazishoz viszonyitva (ezer forintban):
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Ha a piros vonal, azaz nulla alatt vannak, akkor kevesebbet adtak el abban a hénapban,
mint egy évvel korabban. Ebbdl azt latjuk, hogy szinte minden hdénapban egyre
kevesebbet adtak el, mint egy éve ugyanakkor. No de még mindig nem tudjuk, hogy hol

a hiba.

Aztan megnéztiik a bevételeket termékcsoportok szerint.

Termékcsoportok szerintiforgalom
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Ebbdl az latszik, hogy a ,piros” termékcsoport (nyillal jeléltem) a huzo teriilet. Abbol
adnak el a legtobbet. De még mindig nem tudjuk, hogy hol a hiba.

Ezutan megnéztiik ugyanezt, azaz a termékcsoportok szerinti bevételt a szezonalitast

Kisziirve.
Termékcsoportok szerinti forgalom VALTOZAS
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Ebbdl az latszik, hogy hiaba a ,piros” a huzétermék, az & visszaesése messze a
legnagyobb az 0sszes tobbi termékcsoporthoz képest (nyillal jeléltem), azaz a
visszaesés java-része a ,piros” termékbdl keletkezik. Na igy mar kicsit kozelebb
keriiltliink a problémas teriilethez.

De ezzel még nem elégedhetiink meg. Nyomoztunk tovabb, megnéztiik tobb tucat
szempontbdl az adatokat, mignem eljutottunk a kovetkez6 grafikonig. Ez a ,csatornak”
szerinti forgalmat mutatja. A cég alapvetfen két értékesitési csatornat hasznal:
direktben keres meg vevdket, valamint viszonteladoknal van jelen.



VEVO csoportok szerinti arbevétel (ezer forint)
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A grafikonon a kék vonal mutatja a direkt eladasok szamait, a piros pedig a
viszonteladokon Kkeresztiili eladasokat. A fenti kép azt mutatja, hogy a ,piros”
termékcsoport direkt eladdsa nagyjabél szinten van. Ellenben a viszontelad6kon
keresztiili értékesités meredeken zuhan a nulla felé (!).

Es ezzel eljutottunk a pontos szituaciéhoz: A cég ,piros” termékcsoportjanak
viszonteladdékon Kkeresztili értékesitése rohamosan tart a nulldhoz, ami akkora
jelent6ségl, hogy az egész cég bevételeire kihat.

Ezutan johet a masodik fazis, azaz, hogy feltegyiik a kérdést: MIERT? Miért zuhan a
nulldhoz? Mi toérténik a viszonteladokkal? Ennek kideritésére sok moédszer kinalkozik.
Mi a legegyszeriibbet valasztottuk: megkérdeztik az tligyfeliinket, hogy a trendtorés
el6tt (piros nyillal jel6ltem) mit valtoztattak.

Mert valamit elkezdtek masképp csindlni vagy nem csinalni. Valami megvaltozott.
Magatol nem kezdenek el igy esni a szamok.

El6bb-ut6bb mindig kibukik az igazi valasz, a JMIERT”, csak éles szemmel kell figyelni.
Itt a kovetkez6t mondta az ligyvezetd: ,Volt egy problémdnk: nagy lett az drverseny a



termékeinknél. A viszonteladdk egymds ald igértek, amikor egy gazda kettétol is bekért
drajdanlatot. Ez sok problémat okozott, és meg kellett sziintetniink ezt az dr letérést.”

Ezért aztan Kkirdagtdak a viszonteladok 2/3-at (!). A megmaradtaknak pedig
kizardélagossagot adtak. Mit csindltak tulajdonképpen? Leharmadoltak a termék
elérhet6ségét, és elkényelmesitették a megmaradt viszonteladékat. Es ennek lett a
kovetkezménye a bevétel-zuhanas.

Ezt hivjuk ,MIERT”-nek. Es ha barmi mast tennénk, ami nem ennek a tényezének a
rendbetétele, akkor csak maszatolnank. (Pl.: zuhan a forgalmunk, mert az arukiszallitonk
ordit a vevdkkel, de errdl mi nem tudunk. Csak azt latjuk, hogy esnek a szamok, és
kétségbeesetten marketingeliink, arakciézunk, tréningre kiildjliik az értékesitéket, stb.,
de az ordité Kkollégarél nem is tudunk) Igy hat a kezelési javaslatunk elséként a
kovetkezd volt:

1. Szerezziik vissza a viszontelad6kat!
2. So6t, szerezziink még ujakat is!

3. Dolgozzuk Ki részletesen annak az 6sztonz6-mechanizmusat, hogy hogyan
nem tudnak majd egymas ala igérni.

Egyszer(i? Igen.

Senki nem mondja, hogy egy céget bonyolult dolgok tartanak vissza a duplazastol-
triplazastol. Csak éppen ezek altalaban nem latott, vagy nem PONTOSAN latott
dolgok.

Az a tapasztalatunk, hogy amelyik cég nem névekszik nagymértékben, ott mindenhol
talalunk 2-3 ilyesmi tényez6t, amit ha felfedeziink és kijavitunk, akkor csak a termelési
kapacitas szab hatart a novekedésnek. (De az is egy kezelhetd dolog ©)

A kezelésnek ennél a cégnél az lett az eredménye, hogy a lefelé mené trendet nagyon
rovid idé alatt megvaltoztattuk (2014 Gsze), és novekedd palyara allitottuk a
bevételeket. Idén pedig kb. 50%-Kkal, azaz tobbszaz millié Forinttal fog tobb bevételt
produkalni a cég, mint tavaly.



Tanulsagos volt? A kdvetkezd részben elmesélem, hogy ugyanennél a cégnél mit
talaltunk, mikor megvizsgaltuk a vevoket.

Sok-sok milli6 forint van elbuijva nem csak a sajat cégiinkben. Az iigyfeleink fejében
1év6 informacidkat is a bevételeink novelésére hasznalhatjuk. Csak tudni kell szakértd
szemmel kérdezni.

Kivancsi, hogy az On cégében mekkora potencial rejlik? Vegye fel veliink a
kapcsolatot!
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