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Sajnos megint Soros Györgynek lesz igaza.
A Lehman csőd után a 2–3 év alatti kilábalásban
reménykedő hangok között elhúzódó válságot vetített
előre, ahol legalább 10 év kell, amíg a növekedés újra
dinamikus pályára áll. Az eladósodottság miatt cégek,
családok és kormányok kénytelenek visszavenni és a
lecsökkent kereslet lassan húzza majd csak ki a kátyúból
a gazdaságot.

Ugyanakkor, a gazdaság a fellélegzés állapotában van és
euró válság ide vagy oda, a korábbinál alacsonyabb
szinten egyfajta egyensúlyi állapotba került. A kereslet
gyenge, de devizában az alapkamatok nulla körül,
munkaerő, munkamorál van, a költségek visszafoghatók és
a réspiacok támadhatók.

A következő években a vállalatok értéke csak lassan,
fokozatosan araszol majd felfelé a megtermelt profit
arányában, konjunkturális ugrások nem várhatók. Ha Ön a
következő öt évben cége eladását tervezi és a cég nyeresége
várhatóan idén sem csökken, akkor érdemes minél
hamarabb megpróbálkozni az eladással. A szakmai és
pénzügyi befektetőknek pénzük van bőven, hiszen 2008 után
két teljes év kimaradt és csak tavaly kezdtek el
lendületesebben felvásárolgatni.

Ha készen áll egy beszélgetésre cége jövőjéről, keressen meg
minket egy bizalmas konzultációra. Aponyi Erzsébet várja
jelentkezését a -es budapesti telefonszámon
vagy írjon Papp Lászlónak a email
címre.

06 1 336 2010
laszlo.papp@imap.hu
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3 élet les

1. RENDSZEREK, NE CSAK EMBEREK

Jó emberek nélkül nem megy…

… de ne szolgáltasd ki magadat

Tartsd magadnál a kulcsokat!

Egy eladható vállalkozás olyan emberekre épül akik
egyszer át tudják majd venni a cég vezetését. Egy kezdő
vállalat nehezen szerzi meg a legjobbakat, mert a
legügyesebb végzősök inkább a jól fizető és az életrajzot
díszítő blue chip-ekhez vonzódnak. Még a gyorsan
növekvő start-up cégeknek is évekbe telik míg a legjobb
pályakezdők közül tudnak munkatársakat igazolni.
Kompetens és tapasztalt alkalmazottakat szintén nehéz
szerezni, mert a sikeresek csak extra fizetésért
mozdulnak, a multik emlőin nevelkedettek pedig
nehezen illeszkednek be a vállalkozói közegbe.

Ha végül sikerül a legjobbakat leszerződtetnie, akkor
ügyeljen, hogy ne válhassanak nélkülözhetetlenné,
mert túszul ejthetik a cégérték jelentős részét. Réspiaci
marketing guru Dan Kennedy szerint az „1”-es az üzleti
életben a legrosszabb szám. Ne legyen olyan know-how
vagy folyamat, ami egy személy fejében összpontosul.
A nagyvállalatok minden pozícióra helyetteseket
képeznek, készülve a szabadságos és munkahelyváltási
helyzetekre. Dokumentálnak minden folyamatot.
Minden munkakört. Minden know-how-t. Minden
procedúrát. Különben a szellemi javak bármikor
kisétálhatnak az ajtón, vagy birtoklóik fizetésemelést
követelhetnek maguknak.

Amíg lehet, sajátítsa ki a kulcsfunkciókat: a stratégiát,
innovációt, marketinget, és a finanszírozást.
A védjegyeket, márkaneveket és szellemi termékeket le
kell védeni és érdemes kiszervezni, hogy az üzletkötő
céggel szemben indított rosszindulatú per ne foszthassa
meg az alapítót a vállalkozásától. Ezt legkönnyebben
egy biztonságos, kevés jelentést előíró jogrendben

felállított vagyonkezelő cég létrehozásával teheti meg.
Az adótanácsadója majd segít. Ha nincs, tudunk
ajánlani.

Minden vállalkozás így kezdi és a legtöbb, alapító-
dominált szervezet is marad. A vállalkozó adja a cég
agyát, szívét és gerincét. Kezdetben ez elkerülhetetlen
sőt, kívánatos, amíg az alapító értékei nem vernek
gyökeret a szervezeti kultúrában. Az alapító gyakran
megszállott ember, aki 5–10 alkalmazott munkáját
végzi. A végzett munkához viszonyítva alacsony
fizetésének köszönhetően az induló cég a kezdetektől
nyereségesen és fenntarthatóan tud működni. Ami kell
is, mert az első időszakban nincs pénze a cégnek, hogy
az alapítót alkalmazottakkal váltsa ki.

Azonban a növekedés egy pontján a vállalkozó már nem
képes minden kritikus funkciót hatékonyan kézben
tartani. Ahogy az arra alkalmas alkalmazott
megfizethetővé és kiképezhetővé válik, érdemes
dokumentálni és az alapító munkaköréről leválasztani
egyes funkciókat. Ez eleinte költséges lesz. És
hatékonytalan. De tehermentesíti az alapítót, hogy ő a
további növekedést generáló lehetőségekre
koncentrálhasson. Egy magánzó tanácsadónak szinte
nincs költsége, és ha van munkája, „nyereségesebb”
bármely vállalatnál. De ez csak egy szakmai praxis, nem
vállalkozás, amely tulajdonosa nélkül értéktelen.

2. ONE-MAN SHOW

HA KISZÁLLÁSRA ÉPÍTI VÁLLALATÁT, AKKOR
ÉRDEMES ELKERÜLNI A CÉGFEJLŐDÉST ÉS
CÉGELADÁST AKADÁLYOZÓ BUKTATÓKAT.
ÍME, A HÉT LEGGYAKORIBB:

1
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3. AZ ÖNFINANSZÍROZÁS CSAPDÁJA

4. NE AZ ÁRBEVÉTELRE
KONCENTRÁLJ

Sok sikeres vállalkozó indítja el tőke nélkül, vagy
minimális forrással vállalkozását. Van, aki ezt
finanszírozás híján, van aki kockázatcsökkentési célból
teszi. Jobb a gyarapodó tapasztalattal párhuzamosan
emelni a befektetett összeget, mint csődbe jutni mielőtt
utat talál a vállalkozás.

A kockázatkezelés azonban nincs ingyen. Amíg az
alapító a lassú növekedéssel kerüli el az eladósodást és
tulajdonrésze „felhígulását”, addig az üzletet másoló
versenytársak beelőzhetnek. Sok piacon a vezető fölözi
le a nyereség többségét, lemaradni nem vicces. Az
alapító a tanulási és növekedési görbéjén elér egy
inflexiós pontot ahol érdemes bevonnia egy befektetőt.
Ha van egy működő üzleti modell, együtt le tudják
rohanni a piacot.

Az önfinanszírozás másik veszélye, hogy pénz híján
megtörhet a vállalat növekedési lendülete. Ez nem csak
a cég megítélését rontja, hanem az alapítót is
megfosztja a siker érzésétől. Kiégéshez vezethet.

A befektető bevonás titka, hogy meg kell tartani a cég
felett az ellenőrzést. A kezdeményezés fenntartásával,
a kockázat és teljesítmény egyensúlyban tartásával.

A korai évek gyors növekedése nem tart örökké. Egy
ponton kimerül a réspiac és a vállalat rákényszerül,
hogy az alapkompetenciájának szélén hódítson új
piacokat. A növekedésért fedezetcsökkenéssel kell
fizetni.Ahogy az értékteremtés motorja, az alapító
ráhatása a növekedéssel halványul, a nyereséghányad
csökken. A növekvő üzemméret segíti a

költségcsökkentést, de az intézményesülés elidegeníti a
dolgozókat… vonzza a lógósokat. Jack Welch fókusza és
könyörtelen fegyelme – ez kell az alulteljesítők
folyamatos gyomlálásához.

Az árbevételt marginális megrendelésekkel könnyű
növelni. De ez a nyereség rovására megy. Ahhoz, hogy
elkerülje a tömegtermék-zónát, a vállalat a K+F-et, az
innovációt és a marketinget kell, fejlessze. Nemet kell
mondani a határ-eset megrendelőknek… és a
marginális üzleti lehetőségeknek. Folyamatosan finom-
hangolni kell a terméket/szolgáltatást a
megkülönböztetett, és értéket nyújtó üzleti kínálatért.

A vállalkozást egy kiszervezett szolgáltatástól a
FÜGGETLENSÉG különbözteti meg. Hogy egy helyett sok
mestert szolgálunk… akik közül egy sem kényszeríthet
nyereségünk vagy stratégiánk feladására. A kölcsönös
függőség működhet, de ki hajlandó bevállalni, hogy a
másik fél esetleges hibái magával rántsák vállalkozását.

A függetlenség ára rövid távon a csökkentett fókusz és
teljesítmény. Ha viszont az árbevétel néhány
megrendelőnél összpontosul, az olyan kockázatokkal
jár, mint:
• egyes vevők elvesztésének veszélye;
• gyenge pozíció az ártárgyalásoknál; vagy
• hogy a vevők diktátumai akadályozhatják a saját

termékek kifejlesztését.

5. NE VÁLHASSON FŐNÖKÖDDÉ

Az állandósuló függőség a részvények felértékelődését
is korlátozza. A függésben tartó megfosztja a függő felet
nyereségétől, vagy de facto opciót kap a vállalkozására
a megrendelések visszatartásával, vagy a vevőkhöz való
hozzáférés blokkolásával. A függő fél alternatívája a
felszámolás.

élet les

JÓ EMBEREK NÉLKÜL NEM MEGY…
DE NE SZOLGÁLTASD KI MAGADAT.
TARTSD MAGADNÁL A KULCSOKAT!
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6. VÉGJÁTÉK NÉLKÜLI JÁTSZMA

Minden jónak egyszer vége szakad, de hogy a vég is jó
legyen azt tervezni kell. A vállalatok addig nőnek
ameddig az alapító menedzsment tehetsége terjed.
Innen független vezetést kell behozni a további
növekedéshez. Ez kockázatos és fájdalmas lépés a
legtöbb tulajdonosnak. Egy rossz választás megtörheti a
cég lendületét, a növekvő költségek erodálhatják a
nyereségrátát és a részvényértéket. A legtöbb
vállalkozót már a cég elengedésének gondolatától is
kirázza a hideg. Az alapító pótlása 3-4 felsővezető
felvételébe kerülhet, akik autót, titkárnőt és sarokirodát
akarnak. A bejövő menedzserek „intézményesítik” a
családias vállalkozást, ami elkedvetlenítheti a
munkatársakat.

Az átmenet problémáin túl, minden alapítónak és
vezetői gárdának saját „életgörbéje” van. Gene
Landrum, a Vállalkozói Zseni című könyvében 15-20
éves inkubációs időszakról beszél, amely megelőzte az
általa vizsgált milliárdos befektetők sikerét. De a
milliárdosok kivételek, akik meg tudnak újulni az eredeti
jövőkép teljesülésekor és a Holdra érve már a Mars
meghódítását tervezik. A „közönséges” sikeres
vállalkozónak 10-15 éves életgörbéje van. Ennyi idő
alatt eléri küldetését és ráun a vállalatépítésre. Ezen a
ponton történnek a legértékesebb kiszállások, mert a
befektető még hajlandó fizetni a növekedésért.
A csúcsponton való kiszállás körültekintő tervezést
igényel, de kevés vállalkozó elég tudatos és
fegyelmezett ahhoz, hogy a toppon tudjon kiszállni.

Legjobban akkor lehet eladni, ha házon belül kineveltük
az utódot, aki nevét és hitét adja a befektető által elvárt
üzleti tervhez. Ilyenkor az eladó akár a teljes vételárral a
zsebében távozhat.

7. ELADÁS LEJTMENETBEN

A befektető azért vesz céget, hogy pénzt keressen. Erre
akkor van módja, ha diszkontáron vásárol, vagy ha
növelni tud egy piaci áron vett céget. Ezért a nulla,
negatív, vagy alacsony növekedésű cégek általában
csak diszkontáron, vagy sehogy nem cserélnek gazdát.
Viszont, aki túl korán ad el, az meg pénzt hagy az
asztalon azzal, hogy nem várja meg, hogy egy
magasabb profit szorzatáért értékesíthessen.

A művészet csúcsra érés előtt 12 hónappal megkezdeni
az értékesítést. Ez a stratégia lehetővé teszi, hogy a
vállalat az eladás folyamat alatt folytassa a növekedést,
erős tárgyalási pozíciót biztosítva az eladónak. A
befektetők imádnak növekvő céget vásárolni és
bizonyos mértékig készek a múlt mellett a jövőt is
megfizetni. Azért kell 12 hónap, mert az eladás
csúszhat és a számok puhulhatnak. Minden eladónak
segít, ha van tartaléka.

Ezzel szemben, ha a növekedés az eladás folyamán
ellaposodik, a vevő gyakran megijed és eltűnik a
színről… vagy árlefaragásba kezd. Jobb hagyni egy kis
húst a csonton, mint újraindítani egy a vállalat stagnáló
vagy csökkenő eredményessége miatt elbukott eladási
folyamatot.

Préda István, IMAP MB Partners

5 élet les

A MŰVÉSZET CSÚCSRA ÉRÉS
ELŐTT 12 HÓNAPPAL
MEGKEZDENI AZ ÉRTÉKESÍTÉST.
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A MAGYARORSZÁGRÓL INDULT IMAP MB
PARTNERS TAVALY NYITOTTA MEG
BUKARESTI IRODÁJÁT, MAJD EBBEN AZ
ÉVBEN AZ AMERIKAI EGYESÜLT
ÁLLAMOKBAN IS CÉGET ALAPÍTOTT. ÍGY AZ
IMAP VÁLLALAT FEL- ÉS KIVÁSÁRLÁSI
HÁLÓZATOT IMMÁR HÁROM ORSZÁGBAN
KÉPVISELI AZ MB PARTNERS.

PRÉDA ISTVÁNT, A CÉGCSOPORT VEZETŐJÉT
AZ AMERIKAI TERJESZKEDÉS HÁTTERÉRŐL
KÉRDEZTÜK. VAJON MILYEN LEHETŐSÉGEKET REJT
A MAGYAR ÉS ROMÁNIAI VÁLLALATOK SZÁMÁRA,
HOGY KÖZVETLENÜL ÉRHETIK EL AZ AMERIKAI
BEFEKTETŐKET, ILLETVE MILYEN KAPCSOLÓDÁSI
PONTOK LEHETNEK A TENGERENTÚLI ÉS A KÖZÉP-
EURÓPAI JELENLÉT KÖZÖTT?

AMERIKA
LEGJOBBAN
ŐRZÖTT TITKA

Pár hónap leforgása alatt annyit változott a világ,
hogy egy közép-európai számára már nem is kérdés,
miért viszi valaki a cégét Amerikába. Mi volt az
alapgondolat a távoli terjeszkedés mögött?

Április elsejével indultunk el a virginiai Richmondban.
Ezt a lépést az euro zóna már tavaly elhúzódónak
ígérkező válsága váltotta ki. Egyre kevesebb ugyanis az
olyan magyar vagy romániai cég, amely a pénzügyi
válság ötödik évében még mindig megfelelő és
perspektívát ígérő eredményességgel működik. Az USA
viszont már 2009-ben határozott élénkítést hajtott
végre és kamatot csökkentett, ami az évtizede zajló

dollárgyengítéssel párosítva versenyképessé tette az
országot. A Boston Consulting felmérése szerint e
produktivitás-javulásnak és Kína drágulásának
eredőjeként az elkövetkező öt évben több millió
munkahely vándorol majd vissza az Egyesült
Államokba. Az USA adósságválsága sem hasonlítható
mondjuk Magyarországéhoz, mert a saját pénzükben
tartoznak, amit a kormány a zöldhasú „körbenyírásával”
bármikor elinflálhat. Amerikát a népességnövekedés, a
multikulturális társadalmi emancipáció, a demokrácia
stabilitása és az óriási belső piac az elkövetkező
évtizedek egyik gyorsan fejlődő piacává tehetik.



Miben lát nagyobb lehetőséget: amerikai cégeknek
találni kinti befektetőt vagy régiós cégeknek?
Elképzelhetőnek tartja, hogy a magyar tőke keres
kinti célpontot? Nemrégiben a Futureal magyar
ingatlanfejlesztő számolt be arról, hogy Amerikában
15 millió dolláros vállalkozást indít.

Reális várakozás, hogy a régiós cégek termelése, a
kutatás-fejlesztés itt maradhat, miközben a termék
az USA-ban vagy az USA-n keresztül kerül a piacra?

Mindkettő. Az úgynevezett alsó-középpiaci szegmens –
ami az USA-ban az 1–10 millió dollár közötti nyereségű
cégeket jelenti – kicsit elhanyagolt piac. Az országos
méretű fúziós tanácsadók vagy „nem hajolnak le”
ezekért a vállalatokért, vagy New York-ból berepülve
nem kapnak megbízást a helyi tanácsadót kereső
vállalkozótól. Ezeknek a vállalatoknak mi átlag feletti
tranzakciós tapasztalatot és – az IMAP révén – az
európai és ázsiai befektetői piacokhoz való hozzáférést
tudjuk biztosítani.

Ugyanakkor lehetőséget látok a magyar technológiai
vállalatok amerikai piacra segítésében is. Olyan
cégekre gondolok, aki már kaptak első körös
befektetést – például egy JEREMIE kockázati
tőkealaptól –, de kinőtték a magyar piacot és a
következő logikus célpont számukra az USA lehet.
A közelmúltban a Prezi és a LogMeIn is hasonló utat
jártak be. Mi segítünk nekik létrehozni egy értékesítési
irodát, majd az USA-ban kockázati tőkét szerezni a
terjeszkedéshez. Richmond például kiváló
infrastruktúrát és komoly támogatást ígér a betelepülő
technológiai és biotechnológiai cégeknek.

Szerintem igen. Közép-Európa továbbra is az
élvonalban van a műszaki tehetségek kitermelésében.
A magyar cégek megjelenése reklámot is jelenthet a
magyar munkaerőnek és tudásnak, hogy akár kint
alapított informatikai és biotechnológiai cégek is

hozzánk szervezzék ki a programozási és kísérleti
munkáikat. Erre már vannak példák például a
gyógyszerkutatási piac esetében. A folyamatot segítheti
a magyar kormányzat is, ha a betelepülést támogató
adózást, gazdasági és politikai környezetet biztosít.
Ezen a téren nem feltétlenül a pénzügyi támogatás a
legfontosabb.

Sokan kérdezik miért nem New York, vagy Washington
volt a célpontunk? Richmond a Forbes listáján a
legjobb üzleti környezettel bíró állam fővárosa. 2 óra
autóútra Washingtontól délre a keleti parton, Richmond
pezsgő kulturális élettel bíró egyetemi város, amelynek
népessége dinamikusan növekszik és sokkal
kedvezőbb életkörülményeket kínál, mint New York,
Boston vagy a főváros. Pl. a közelmúltban jelentette be
az Amazon internetes kereskedő óriás is, hogy
Virginiába költözik. Richmond Amerika legjobban őrzött
titka.

Vannak különbségek. A legnagyobb eltérés a gazdasági
szabadság magas foka, ami a vállalkozásoknak
lehetővé teszi a bürokrácia-mentes, költséghatékony
működést. Ez nem csak az államigazgatás szintjén
jelenik meg, hanem a kultúra része is, hogy nyíltan,
informálisan kommunikálnak a szereplők, ami gyors és
gördülékeny üzletkötést eredményez. Otthon meglepő
lehet, de abszolút értelemben is szinte minden olcsóbb
itt, mint Budapesten vagy akár Bukarestben. A benzin,
az irodabérlet, az üzletviteli eszközök. Az adók
nagyságrenddel alacsonyabbak és a kisvállalatok
adózása az EVA-nal is egyszerűbb.

Miért pont Virginiára, illetve ezen belül is
Richmondra esett a választás?

Mennyiben más az amerikai vállalatfelvásárlási piac,
mint a közép-európai?

7

a hónap
interjúja

LEHETŐSÉGET LÁTOK A MAGYAR TECHNOLÓGIAI
VÁLLALATOK AMERIKAI PIACRA SEGÍTÉSÉBEN…

ABSZOLÚT ÉRTELEMBEN IS SZINTE MINDEN
OLCSÓBB (AZ USA-BAN), MINT BUDAPESTEN
VAGY AKÁR BUKARESTBEN.
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Egy magyar cég felépítése, majd egy romániai
vállalat megalapítása után az amerikai cég életre
hívása kulturális sokkal felérő élmény lehetett.
Milyen alapvető különbségeket lát üzleti hozzáállás,
illetve cégépítés szempontjából a két régió között?

Tagja vagyok a richmond-i Venture Forumnak, ami egy
kockázati tőkebefektetőket és azokat kereső
vállalatokat tömörítő egyesület. A cégalapítók többsége
jelenlegi, vagy leendő „sorozat-vállalkozó”-ként
mutatkozik be. Legtöbben már a következő
vállalkozásukat inkubálják, az „igazán nagy dobást”,
amint sikerült túladni a jelenlegi cégükön. Minden
szinten a nagyban gondolkozás jellemző, kevés olyan
cégvezetővel találkozom, aki az életformáért vállal-
kozna, vagy a családon belül szeretné örökíteni a cégét.

Ugyanakkor a virginiai vállalkozók hasonló napi
problémákkal küzdenek, mint az itthoniak: Hogyan
finanszírozzák a cég növekedését? Hogyan neveljenek
ki, illetve motiválják az utód-menedzsmentet? Hogyan
aknázzák ki, vagy védjék ki a piac változásaiból adódó
lehetőségeket és kockázatokat?

Üdítő, hogy az üzlet pörgőbben zajlik itt. Ritka az egy
órát tartó tárgyalás, a felek percre pontosan érkeznek,
kávét nem kérnek és 30 perc alatt lezajlik egy találkozó.
A kommunikációban a telefon hangsúlyosabb még,
mint nálunk, az emberek inkább hagynak hangposta
üzenetet, mint küldenek email-t. Ugyanakkor a
közlekedés és parkolás nagy forgalom mellett is
gördülékeny, rengeteg frusztrációtól kímélve meg a
betáblázott tanácsadót.

Dombi Ágoston

A felvásárlási piac sokszereplős és kompetitív. Az
ügyfelek jobban ismerik a szolgáltatást és jobban
tudják, hogy mit kaphatnak és várhatnak el a
tanácsadóktól. Viszont sokkal nehezebb
magánvállalatokról pénzügyi információkhoz jutni, mert
a mérlegek nem nyilvánosak. A számviteli év bármilyen
hónapban zárulhat, ami a cégek összehasonlítását és a
cégcsoportok konszolidálását teszi nehezebbé.

A piac sokkal mélyebb és alapvetően az eladók vannak
nyeregben. A belső piac nagy, így minden cégre több
tucat hazai szakmai illetve magántőke befektető jöhet
szóba. A legfontosabb különbség, hogy a jövőkép most
itt tisztább, mint odahaza, vagy bárhol Európában.

A multinacionális vállalatok mindig keresik a
lehetőséget, hogy piacot és technológiát vásároljanak,
a cégközpont földrajzi elhelyezkedésétől függetlenül. A
2008-as pénzügyi válság kirobbanása óta megszűnt
Közép-Európa fejlődő piaci „egzotikuma” és ma mint az
EU perifériájára tekint ránk a világ. A befektetőket nem
érdekli, hogy magyar, cseh, román, vagy belga a
vállalat. Az a fontos, hogy egyedi terméket, szolgáltatást
nyújtson fenntartható piacoknak, értékelhető
nyereségesség mellett. Magyarországon azok a cégek
lehetnek vonzóak, amelyek versenyképes, saját
fejlesztésű termékeket hoznak létre és értékesítenek
növekvő piacok számára. Az információ- és az
egészségtechnológiai cégek azok, amelyeknek a
legtöbb az esélyük arra, hogy globálisan is értékesíthető
portékát dobjanak piacra. Érdemes még figyelni a
német lokomotívon edződött magyar gépipari
vállalatokat is, amik szintén érdekesek lehetnek, ha van
saját termékük.

Milyen cégekre lehetnek vevők az amerikai
partnerek?

a hónap
interjúja

MAGYARORSZÁGON AZOK A
CÉGEK LEHETNEK VONZÓAK,
AMELYEK VERSENYKÉPES,
SAJÁT FEJLESZTÉSŰ
TERMÉKEKET HOZNAK LÉTRE
ÉS ÉRTÉKESÍTENEK NÖVEKVŐ
PIACOK SZÁMÁRA.

AZ IMAP HÁLÓZATA:       IMAP         IMAP MB PARTNERS
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Bármilyen méretû társaság egyszerûbbé
és hatékonyabbá teheti mûködését az

korszerû
vállalatirányítási megoldásaival, amelyek
egyetlen átfogó, könnyen kezelhetõ
rendszerbe integrálják a cég valamennyi
adminisztratív tevékenységét a
dokumentumkezeléstõl kezdve a CRM- és
marketingfunkciókon át a számviteli,
kontrolling és projektmenedzsment
feladatokig.

ENIAC Computing

ENIAC Computing

1021 Budapest,

Hûvösvölgyi út 54.

+36 1 457 8420

sales@eniac.hu

eniac.hu

VÁLLALATIRÁNYÍTÁS
KÖNNYEDÉN

BÁRHOL, BÁRMIKOR

A kényelmes és biztonságos
igénybevételével a munkatársak
kötöttségek nélkül, bárhol és bármikor
használhatják a cég vállalatirányítási
rendszerét. A szolgáltatás lehetõvé teszi,
hogy az arra jogosult felhasználók egy
távoli helyszínrõl – akár útközben, egy
mobileszköz segítségével is – ugyanúgy
hozzáférjenek a munkájukhoz szükséges
anyagokhoz, információkhoz, mintha csak
az irodában dolgoznának.

ERP-hosting



Újra keverték ugyanis a kártyákat. Az eddigi kedvezmények
köre marad: a Start kártyával, alap- és középfokú
végzettséggel rendelkező vagy végzettséggel nem
rendelkező pályakezdő fiatal foglalkoztatását segítik, a
Start Bónusz kártya leegyszerűsítve a kismamáknak
kedvez, a Start Extra kedvezményt a tartósan
munkanélkülieknek és az idősebbeknek találták ki, és van
még Start Plusz kártya is. A Start program
általánosságban a szociális hozzájárulási adóból igénybe
vehető részkedvezmény.

Ehhez zárkózik most a jelenlegi kormányzat
járulékkedvezmény-programja, miközben az előző
kormány által kitalált kedvezmények is maradnak.
A Munkavédelmi Akciótervben a képzetlen, valamint a 25
év alatti és az 55 év feletti munkavállalók után lehet
kedvezményt érvényesíteni, de szintén kevesebb szociális
hozzájárulási adót kell fizetni a tartósan állást keresők és a
GYED-ről, GYES-ről visszatérők után. A kedvezmények
egyébként jelentősebbek, mint a Start Programnál voltak,
ugyanakkor kérdés, hogy a mostani Start-osokat át lehet-
e rakni az Akcióterv hatálya alá. A jogszabály mostani
változata szerint nem.

A regnáló politikai vezetés ugyanakkor nem csak a saját
Start Programját alkotta meg, hanem meg is fejelte azt két
új vállalkozói adózási formával. Egyik ilyen a kisadózó, aki
6 millió forintos bevételig minimális regisztrációs
kötelezettség mellett, alig fog adózni. A havi fix 50 ezer
nevetségesnek tűnik, de sok a buktató… Például: a
számláit a cégek nem tudják költségként elszámolni,
ráadásul 6 millió felett 40% az adó (+50 ezer/hó) és akkor

AMINT A MAGYAR
VÁLLALKOZÓ A BALATONON
VAGY AZ ADRIÁN, VAGY
ESETLEG EGY OFFSHORE
SZIGETEN RINGATÓZIK
LÍZINGELT, CÉGES VAGY
ÁFAMENTESEN VETT
HAJÓJÁN, VAGY SZLOVÁK
VAGY NÉMET RENDSZÁMÚ
AUTÓJÁVAL JÁRJA A NYUGAT
KELLEMES LANKÁIT ÉS AZ

ITTHONI ÁRAKNÁL
OLCSÓBBAN ÉLVEZ
MINŐSÉGI TERMÉKEKET,
NÉHA BELE-BELE PILLANT A
MAGYAR HÍREK ÁRADATÁBA.
AZT GONDOLJA MAGÁBAN:
VAJON JÖVŐRE HOGYAN
OPTIMALIZÁLOM AZ ADÓZÁST
A CÉGEMET ÉS AZ
ALKALMAZOTTI
KÖLTSÉGEIMET ILLETŐEN?

a kisadózó kikerül az áfamentességi körből is. Viszont a 6
millióhoz képest az évi 600 ezer adó csábító, így nem
szabad legyintenünk!

Plusz legális bérköltség optimalizációs lehetőségként
bejön az 500 milliós forgalomig alkalmazható kisvállalati
adózás, ha nincs 25 főnél több alkalmazott (50 fő felett
kerül ki a cég a kisvállalati adózásból). Itt az adó alapja az
adózó pénzügyi vagyonának realizált változása (25 darab
korrekciós tényezővel!) plusz személyi jellegű kifizetések
szorozva 16%. Na meg még marad jövőre is az EVA, és az
EKHO is.

Gyorsszámolás: alkalmazottak esetében 10 adózási
lehetőség van a kedvezményes foglalkoztatási formákkal
együtt, mint vállalkozás pedig nagyjából 5 teljesen eltérő
adózási formát választhatunk és mindezeket jó, ha
kombináljuk is, ha mérete van a cégnek. Ez itt az
adótanácsadók Kánaánja!

A bevezetőben feltett kérdés azonban teljesen helytelen
volt – nem ez a magyar vállalkozó legnagyobb dilemmája.
(Már csak azért sem, mert ősszel minden borulhat, a
feltételek változhatnak, már megszavazott adók tűnhetnek
el és újak kerülhetnek elő. Amelyik cég a nyári információk
alapján próbálja tervezni a 2013-at, az nem jut előre.
Várjuk ki az őszt!) A magyar vállalkozó nyári dilemmája az
üzletről, a megrendelőkről, a keresletről, az eladható
termékekről, szolgáltatásokról, a múlt hitelterheiről és a
jövő hitellehetőségeiről szól. Hogy ehhez képest az
alkalmazottakkal miképp sakkozik, és milyen adóra
hangolja üzletét, teljesen másodlagos.

Honti Péter, igazgató | Interauditor Neuner+Henzl Tanácsadó Kft.

EGY MAGYAR VÁLLALKOZÓ
NYÁRI DILEMMÁJA…



• Szeretne „VIP” ügyfél lenni
könyvvizsgálójánál, ahol kiemelt
támogatásban részesül?

• Hiányzik a szakszerű támogatás,
ésszerűen rugalmas, ügyfélbarát
hozzáállás?

• Megtakarításra kényszerül, de
ragaszkodna egy jó nevű, nemzetközileg
is elismert, referenciákkal rendelkező
könyvvizsgáló céghez?

• Tartozzon büszke ügyfeleink közé, kérjen
kötelezettség nélküli ajánlatot!

A könyvvizsgálat mellett nagy gyakorlattal
rendelkezünk az alábbi területeken:

• vagyonértékelés
• adótanácsadás
• átvilágítás (due dilligence)
• projektek megvalósíthatósági tanulmányai
• cégek átalakításánál tanácsadás

(akvizíció, fúzió, szétválás)
• banki hitelkérelem
• transzferár-dokumentáció ellenőrzése,

készítése
• egészségügyi intézmények humánerőforrás-

optimalizálása
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