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Bevezetés

Dolgozatomban a hazai gazdasagi tarsasdgok helyzetét szeretném bemutatni a generaciovaltas
folyamata kapcsan. Tudomanyos didkkori kutatasom kozponti témajaként a generacios
kiilonbségek megjelenésének €s a kiilonbségekbdl fakadd kihivasok megfeleld kezelésének
vizsgalatat valasztottam. A digitalizacio fejlddésével Osszefiiggésben 4allé generdcios
kiilonbségek ugyanis jelentds tarsadalmi problémakat generalnak napjainkban, mely kihivasok
az lzleti ¢életben is megjelennek. Ezen kiilonbségek ¢és ezek megfeleld kezelése a csaladi
vallalkozasok tovabbadasakor mutatkozhat meg a legmarkansabban. Napjainkban is egy eléggé
sarkalatos pont ez a vallalkozasok ¢életében, mivel ilyenkor dél el a szervezet jovojére iranyuld
folyamat ¢és annak eredménye. A témateriilet aktualitdsat, relevancidjat, tarsadalmi
érdekeltségét €s visszhangjat tdmasztja ala, hogy 2024 tavaszan kiilon podcast sorozat indult,

mely Steigervald Krisztian, generaciokkal foglalkozo szakember nevéhez kotodik.

A téma aktualitdsa mellett személyes motivacio is huzodik a témavalasztas hatterében. Azért
erre a témakorre esett a valasztdsom, mert az elmult évben részt vettem egy esettanulmanyt
megoldo versenyen, ahol a konkrét esetet éppen egy generacidovaltason atesd vallalkozas adta.
Miér a verseny ideje alatt felkeltette az érdeklddésemet a generaciovaltds kihivésaival

szembenall6 vallalkozasok helyzete, magaménak éreztem ezt a témat.

Ezt kovetden, a nyar folyaman egy élelmiszeripari cég szamviteli osztalyan dolgoztam tobb
héten keresztiil, amely véallalkozas akkor szintén tobblépcsds generaciovaltason esett at, igy
még inkdbb kozelebb keriilt hozzam a valasztott témateriilet. Steigervald Krisztian
generaciokkal foglalkozd szakember, Generaciok hara — Hogyan értsiik meg egymast? konyve

pedig megerdsitett abban, hogy ezt a témat valasszam.

Dolgozatom elsd nagy egységében betekintést nytjtok a generaciok, a generacios kiillonbségek
elméleti hatterébe. Ezt kovetden magardl a generacidovaltasrol, mint napjaink egyik relevans és
szamos cég ¢letében bekovetkezd folyamatardl lesz szd. Ezen beliil bemutatom a
generacidvaltas fogalmat, folyamatat, valamint lehetséges kimeneteit. Késdbbiekben a

gazdasagi tarsasdgok fogalmat, azoknak miikodését, valamint tipusait ismertetem.

Az elméleti egységet kovetden beliil sz6 fog esni a generacidvaltason atesd vallalkozasok
helyzetérdl. Gyakorlati munkam soran azt szeretném feltarni, hogy a vizsgalatba bevont hazai
csaladi vallalkozdsok milyen modon tudtak kezelni a folyamatot, valamint hogyan tudtdk

megoldani a generacios kiilonbségekbdl fakado kihivasokat, végiil milyen végkimenetellel



sikertilt lezarni ezt a ,,fejezetet” a cég életében. Lehet-e altaluk ugynevezett j6 gyakorlatokat,

megoldasi kisérleteket azonositani?

Munkam altal betekintést nyeriink abba, hogy az adott véallalkozast korabban iranyitd cégvezetd
altal kidolgozott stratégidhoz, illetdleg az altala kialakitott szervezeti kultirahoz képest az a
vallalkozast atvevo utdd ezt a menedzsment vonalat, ezt az idealizmust kdveti-e, vagy példaul

a mesterséges intelligencia segitségével probalja fellenditeni az adott vallalkozas virdgzasat.



1. Elméleti hattér

A dolgozat ezen fejezetében betekintést nyujtok a generaciok, a generacids kiilonbségek
elméleti hatterébe. Ezt kovetden magardl a generacidvaltas témakorét vizsgalom. Ezen beliil
bemutatom a generaciovaltas fogalmat, folyamatat, valamint lehetséges kimeneteit.
Késobbiekben a gazdasagi tarsasagok fogalmat, azoknak miikodését, valamint tipusait

ismertetem.
1.1 Generaciok fogalma és azonositasa

Ez az alfejezet elsoként a generaciok fogalmat, valamint az egyes generacios azonositasat €s

bemutatasat foglalja magaba.

McCrindle és Wolfinger (2010) meghatarozasa szerint ,,a generdcio olyan személyek tombje,
akik ugyanabban a kor-szakban sziilettek, ugyanazon idoszak formalta oket, egyezo tarsadalmi
jellemzok hatassal voltak rajuk, azaz egy azonos életszakasz, létfeltételek, technologia,
események és tapasztalatok altal 6sszekapcsolt csoport” (McCrindle — Wolfinger 2009, idézi
Csehné Papp, 2017, p.125).

A generacio fogalmanak magyarazata kapcsan alapvetden bonyolitja a helyzetet az etimologiai
kettOsség, ugyanis a latin ,,generatio” egyrészt keletkezést, nemzést jelent, mig a ,,genus”
megfeleldje a nemzetség, nem. A sz6 kettds jelentését mar Arisztotelész is taglalta és a kétféle
jelentéstartalom ma is jelen van a szohasznalatban, olyannyira, hogy az értelmezési probléma
egyes 21. szézadi kutatdsokra is rdnyomja bélyegét moddszertani szempontbdl. Mig ma a
biologiai szarmazas, illetve a tarsadalmi egyidejlis€ég tekintheté a generacido szo kétféle
értelmének, addig Arisztotelész Metafizikdjaban a nemzetség fogalom haromféle jelentésben
torténd hasznalatarol beszélt: ,, eldszor ugyanazon fajta folytonos keletkezésére, masodszor az
egyfaju elso mozgatora, s harmadszor a kézos anyagra”. Leirasa szerint az egyik jelentés arra

utal, hogy ,,amig az emberek egyik nemzedéke a masik nyomaba sorakozik, a masik, hogy

., valaki nemzetsége, aki az elsé okozoja egy nemzedék létének, igy mondatnak nemzetségre
nézve némelyek helléneknek, masok meg ionoknak”. Mig a szd hasznalt ,,a nemi fogalom
ertelmében, mint ahogy a sik nemi fogalma a sikalakzatoknak, s a test nemi fogalma a

testalakzatoknak”.

Az eddigi tapasztalatok ¢s megfontoldsok szerint az aldbbi forméban lehet meghatarozni a
generaciot: ,, ...a generaciok az egymassal nagyjabol egy idében sziiletettek olyan csoportja,
amelyek tagjai hasonlo gyerekkori szocializaciojuk miatt sok egyforma tulajdonsagot, értéket,

szokast és hasonlo vilaglatast hordoznak magukban” (Steigervald, 2020, p. 37). Ezen



megfogalmazas nem azt fejezi ki, hogy egy adott generacid tagjai mind egyformak, hanem azt,

hogy sok egyformasag jellemzi 6ket az egyediségeik megléte mellett.

Jelenleg 6 generaciot kiillonboztethetd meg 1945-t61 napjainkig. Ezek a generaciok a veteranok,
a baby boomerek, az X-esek, az Y-osok, a Z-sek ¢és nem utolsé sorba a legfiatalabbak, az

ugynevezett alfa generacio, melyeket az 1. szdmu abra szemléltet.

1. abra: Jelenlegi hat generacio

Forras: Papp (2020)

Steigervald Krisztidn, generaciokkal foglalkozo szakember gy fogalmazott a Generaciok
harca cimii nemrég megjelent kdnyvében, hogy ,,a 20. szdzad egyik legnagyobb generdcios
(tarsadalmi) valtozasa, hogy megsziiletett az elsé olyan nemzedék, amelyben egyre tébben
akartdk, hogy a gyermekeiknek jobb legyen, mint nekik. Tomegek tamogattak az utodaikat,
hogy azoknak legyen esélyiik kitorni a keretek koziil, amelyek addig oket magukat korlatoztak”™
(Steigervald, 2020, p.11).

A mai munkaerdpiacon kulcsfontossagu szerepet tolt be az X ¢és az Y generacid, de a baby
boomerek, az egyre magasabb nyugdijkorhatar miatt is, aktivan képviselik magukat. A Z
generacid tagjai palyajuk elején jarnak, igy jellemzden palyakezddként jelennek meg. Az 1.
szdmu tablazat alapjan jol lathatd, hogy az egyes generaciok milyen életkord munkavallaloként

jelennek meg jelenleg a munkaerdpiacon.



1. tablazat: Generaciok a munkaerépiacon

Generaciok Sziilettek 2024-ben
Veterdn / Epité 1945 elétt 79 évesek és iddsebbek
Baby Boomer 1946 — 1964 60-78 évesek
X 1965 — 1979 45-59 évesek
Y 1980 — 1994 30-44 évesek
Z 1995 — 2009 15-29 évesek
Alfa 2010-tol maximum 14 évesek

Forras: Sajat szerkesztés, Steigervald (2020) alapjan

A baby boomer generacio a 1946-1964 kozott sziiletetteket jelenti. A I1. vilaghdboru utani 1d6-
szakban sziilettek, amelyre az Gjrakezdés, a valsagkezelés és az ugrasszerli népességnovekedés
volt jellemzd (Papp, 2020). Az értékrendjiiket a becsiiletesség és a tisztesség jellemzi. A
tapasztalataik révén értékes generacionak szdmitanak a munkaerdpiacon, ahol 6k a rangiddsek.
A technologia még nem volt befolyassal életiikre. A szocializmus idején hozzédszoktak a
hierarchidhoz és a kemény munkahoz, majd a rendszervaltds utan komoly Onfejlesztéssel és
folyamatos teljesitménnyel tudtak eredményesek lenni az iizleti szféraban. Nevezhetjiik 6ket
munkamaniasnak, akik karrierjiikért aldozatkészek, munkahelyiikh6z ragaszkodnak és
hiiségesek. A csapatmunka, a kihivasok, a rang és a presztizs kiemelkedd jelentdséggel birnak
szamukra. Alkalmazkoddkészek, nyitottak az tjdonsdgokra, még ha a technikai fejlodésben

nem is olyan iitemben haladnak, ahogyan a fiatalabb generaci6 tagjai elvarnak toliik.

Az X generacid a 1965-1980 kozott sziiletett nemzedék. Az X generacid kordban a sziiletések
szama visszaesett. Sziileik révén megszoktak a bizonytalan életet, és hogy tobb labon kell allni,
amibdl az individualizmusuk is fakad. Egyik prioritas szamukra a munka €és a magéanélet
egyensulya, melynek érdekében konnyebben valtanak munkahelyet is. Magasabban
kvalifikaltak és nyelveket is jobban beszélnek, mint az el6z0 generdcid, emellett a
versenyszellemiik is kimagasld. Az internetet csak késébb ismerték meg, viszont
munkaveégzeésiikhoz elvards annak hasznalata, mely azonban sok konfliktusa forrasa lehet.
Digitalis bevandorloknak is nevezziik oket (Karpati, 2020a). Ebben az iddintervallumban

jelentek meg a multinacionalis cégek a vilagban.

Az Y generécid a 1981-1996 kozott sziiletett nemzedéket jelenti. Az Y (vagy millenniumi —
mivel az ezredfordulon sziilettek) generaciot ,,digitalis bennsziilottnek™ is szokds nevezni. A
technologia szerepe oOriasi hétkoznapi életilkben, habar 6k sem ebbe sziilettek bele, csupan

belendttek. Kezdetben az analog vilag vette koriil dket, jelenleg minden tevékenységiiket a



technologia hatarozza meg. Az egyre fokozddd verseny miatt — sziileikkel ellentétben —
ambicidzusak, és mindenaron el akarjak érni céljaikat. Lusta, narcisztikus és elkényeztetett
jelzokkel illetik Oket. 2014-ben a Time magazin az ,,én-én-én” generacioként hivatkozott rajuk

(Iberdola é.n.).

A Z generaci6 tagjai 19972012 kozott sziilettek. Ok az elsé, igazan globalis generacio, akik
allando virtudlis kapcsolatban allnak kortarsaikkal, és nem okoz gondot szdmukra a
multitasking sem, azaz, ha egyszerre tobb dolgot kell csinalni. Bar fiatalok, mégis minden
munkahelyen képviseltetik magukat akar foallast alkalmazottként, akar gyakornokként.
Hagyomanyos eszkozokkel mar nem motivalhatok. Technikai tudasuk kiemelkedo: sokkal
gyorsabban dolgoznak elddeiknél. Nélkiilozhetetlen szamukra az onmegvaldsitds, a motivacid
a munka és maganélet terén egyarant. Vagynak az elismerésre, ¢és gyakori visszajelzést
igényelnek. JO kapcsolatot alakitanak ki munkatédrsaikkal, azonban komoly ellentétek is
kialakulhatnak kozottiik. Mivel az informacidé gyors aramlasa alapvetd elvards szamukra,

nehezen toleraljak a lassabb mechanizmust (Karpati, 2020a).

Az alfa generéci6 tagjai 2010 utan sziiletettek, akikrdl voltaképp még nem sokat tudunk. Ok a
JOvO reménységei, €s egy olyan korban fognak felndni, amelyet még nem ismerhetiink, csak
talalgathatjuk, milyen is lesz. Steigervald (2020) ugy fogalmazott konyvében, hogy 0k azok,
akik kitortek a négy fal koziil. McCrindle — Wolfinger (2009) szerint az alfak lesznek a jovo
nagy atalakitoi, akik képesek megkiizdeni példaul a kornyezetszennyezés vagy a globalis

felmelegedés artalmaival (Sterbenz, 2014).

De hogyan is tud ez a 6 generacid egyiitt €lni és tanulni egymastol? Steigervald Krisztian
generaciokkal foglalkoz6 szakember szerint a generacio kozott fel tudunk huzni egy iddsavot,
amely atmegy mindegyik generacion. Ezt az iddsavot hivjuk ,,élménytartomanynak”. A kutato
egyértelmiien ravilagitott arra, hogy mindegyik generacidonak megvan a sajat torténete, az

egyedi, senki masra nem érvényes ugynevezett élménytartomanya (Steigervald, 2020).

Péld4jat tekintve egy baby boomernek, aki 1946 és 1964 kozott sziiletett, bele kellett tanulni
mind az X, Y, Z ¢és alfa generaciok életébe ¢és ezekhez a generdciokhoz tartozd technikai
fejléddésbe is. Vagyis, mindazon élmények Osszesége alapjan ¢l ma, amelyeket az elmult

évtizedekben megtapasztalt.



baby boomer X generaci6 Y generacio Z generaci6 alfageneracid 2024

baby boomerek élménytartomanya

2. abra: Generaciok élménytartomanya

Forrés: Sajat szerkesztés

Az eddigiek alapjan az egyes generaciok élménytartomanyanak atfedéseit szemlélteti a 2.

szamu abra.

1.2. Generaciovaltas kihivasai

A generaciovaltas altalaban arra utal, amikor az egyik generaci6 atadja vagy atveszi a hatalmat,
a felelosséget vagy az iranyitast a kovetkezé generacionak. Ez gyakran megfigyelhetd iizleti
kornyezetekben, csalddi vallalkozasokban, politikai szintereken ¢és mas tarsadalmi
kontextusokban is. Az iizleti életben a generaciovaltas példaul akkor kdvetkezik be, amikor az
idésebb generacid vezetd pozicioibdl visszavonul vagy atadja az iranyitast a fiatalabb
generacionak. Ez a folyamat lehet sima és jol tervezett, vagy konfliktusokkal teli és
kihivasokkal teli, attol fiiggden, hogy hogyan kezelik az érintettek. A generaciovaltas fontos és

természetes része a tarsadalmi valtozasnak és az intézmények megujulasanak.
1.2.1. Generacios kiilonbségek kezelése

Steigervald Krisztian generaciokkal foglalkozdé szakember a Generdciok Harca cimi
konyvében ugy vélekedett, hogy ,, Mdst sem hallani mostandban, mint hogy az Y generdcio
igy, a Z ugy viselkedik. Nem figyelnek, folyton a telefonjukat nyomkodjik. EI6bb vannak
elvarasaik, mint hogy letennének valamit az asztalra, ellenben nincsenek barati kapcsolataik,
ennélfogva maganyos felnott lesz beloliik. De ha mégsem, akkor is minimum
boldogtalansagra vannak itélve. Mdas megfogalmazasban viszont ugy mozognak a digitadlis
vilagban, mint hal a vizben, ok a jovo vasarloi, az 6 kegyeiket keresi minden valamirevalo
kereskedo. Veliik szemben dllnak az idosebb, X-es és baby boomer generaciok, amelyek
tagjairol azt gondoljuk, hogy alaposan megdolgoztak mindenért, tarsas kapcsolataik
kiterjedtek és allando jellegiiek. Ugyanakkor szenvednek, ha valami ujat kell tanulniuk, és

nehezen mozognak a digitalis térben.” (Steigervald, 2020, p. 26).

7.



Korabban csupan minimalis kiilonbségek voltak megfigyelhetok az egyes generaciok
megélésében. Az elmult 6tven-hatvan évben viszont rohamtempoban valtozott meg szinte
minden: a varhato élettartam hossza, a tarsadalom korosszetétele, a jovokép, a kommunikacid
— s igy példaul a tisztelet — fogalma, a varakozas jelentése, az agy leterheltsége, és még
sorolhatnank. Erdemes megismerni, alaposabban feltérképezni ennek az atalakulasi
folyamatnak a mibenlétét, valamint az egyes korcsoportokra gyakorolt hatasat, mert enélkiil
csak azt latjuk, hogy nem az van, ami eddig volt — és ez fesziiltséghez vezet. Az ismeret viszont

a megértést és az elfogadast segiti.

Alapvetd generacios kiilonbségek vannak az idésebb ¢€s a fiatal generacid kozott. Mindkettd
teljesen mas értékrenddel rendelkezik. Heidi G. Halvorson a Columbia Business School
Motivacio Kutatasi Kozpontjanak vezetdjének megfogalmazasdban a fiatalokat az igynevezett
promocids motivacio (promotion motivation) jellemzi, azaz idealistak, keresik az jdonsagot
¢€s az Uj tapasztalatokat, a kalandvagy hajtja 6ket. Gyakran vagnak bele 0j dolgokba, ezeket
néha meggondolatlanul teszik. Minél tobb teriileten és helyen ki szeretnék magukat probalni,

mire elérnek arra a pontra, amikor mar 6k is kezdenek az idésebb generaci6 helyébe 1épni.

Ezzel szemben az iddsebbek egy alkotd életet tudhatnak maguk mogott, pontosan
szamontartjak mennyi energiat jelentett elérni mindazt, amivel rendelkeznek, a halhatatlansag
illuzioja elmulik, realistabb a gondolkodasuk. Torekednek a biztos dolgokra és azoknak a
hosszas megtartasara és keriilik a veszteségeket. Ezért 6rajuk az ugynevezett prevencios
motivacio (prevention motivation) a jellemzd, vagyis szeretnék meg6rizni mindazt, amit 1étre

hoztak, keriilik a veszteségeket, ¢s szeretnének nyugalomban €lni.

A viselkedéstudomany teriiletén végzett kutatasok is azt mutatjak, hogy az ember pszichés
¢letében minden, amiért megdolgozott, felértékelddik a szemében és fokozott ragaszkodast
¢breszt, valamint noveli a kockéazatkeriilést. Ugyanakkor a kétfajta motivacios bedllitodas
mindenkiben egyiitt ¢l, legfeljebb az aranya valtozik az életkor, a személyiség ¢€s az
¢lethelyzetek fliggvényében. Példaul az elsd baba megsziiletését kovetden a fiatal anyakon is
jellemzden eluralkodik a prevencids motivacio, és legfobb céljukka az valik, hogy biztonsagban

tudhassak gyermekiiket és megovjak minden kockazattol.

A legnagyobb kiilonbségeket maga az internet €s a hozza kapcsolodo internetes és elektronikai
eszkozok megjelenése idézte eld a generaciok kozott. Annak ellenére, hogy minden veterannak,
baby boomernek és X-esnek megvoltak a maga sajatossagai, az Y-osok voltak az utolsd
generacid, akiknek minden egyes tagja még az offline vilagba sziiletett bele. Pontosabban még

nem bele és nem is vele, hanem belendétt a digitalis vilagba. Nekik volt az els6 €s legnehezebb



dolguk, maga az internet felfedezése. A korabbi generacioknak ugyaniugy alkalmazkodniuk
kellett ennek a felfedezésnek az elsajatitasahoz. Ezért lehet az, hogy mar a fiatal Y-osok
ellentétet mutatnak a Z-sekkel, mivel megtanultdk, hogy mér nem akarnak akkora mértékii
lojalitdst mutatni a munkdjuk és munkavallalojuk irdnt, mint régebben a sziileik, akik csak a
munkénak éltek. Ok inkabb sajat maguk irdnyaba szeretnének lojalitast mutatni, nem félnek
megkérni a szerintiik nekik megjar6 bért, €s ugyanigy allnak hozzé a mindennapi dolgaikhoz
is.

Marc Prensky (2001) digitalis bennsziilotteknek nevezte azokat az egyéneket, akik abban a
korban sziilettek, amikor a digitalis technika mar a haztartasok részévé valt. Azok, akik ennek
elotte szocializalodtak, a digitalis bevandorlok. Ez utdbbiak idegrendszerére is erdteljes
mitkddésvaltoztatd hatassal van a megvaltozott kultira, de az alaphuzalozas még a linearis,

egymasutani gondolkodast kivano korszakban tortént. (Gyarmathy, 2012)

Egy baby boomer cégvezeté mindent hosszi tavon gondolkodva, gondosan, honapokkal
elobbre megtervez ¢és ezekkel kalkulal. Ugyanakkor ezek a tervezések egy mai fiatal életébol
hidnyoznak. A fiatalok igyekeznek a leggyorsabb mddot megtaldlni arra, hogy elvégezzék a
feladatot. Probaljak elsdként, masok elétt megoldani a feladatokat, hogy nekik jarjon a siker,
az sem érdekelve Oket, hogy esetlegesen a gyors munka altal nem megfeleld, hanyag megoldas

sziiletett. Ez a startupkultara egyik lelki alapja, ami egyértelmiien egy masik generacié trendje.

Juhdsz és szerzdtarsainak (2023) kutatdsai azt tiikrozik, hogy bar a generaciok kozotti
egylittmiikodés jelen van a cégeknél, az egyes generaciok szivesebben dolgoznak egyiitt
bizonyos korosztalyokkal, mig mas generaciokkal kevésbé. Eredményeik azt mutattak, hogy az
Y generaciosokkal dolgoznak a valaszadok a legszivesebben, mig a 45 éven felettickkel
kevésbé dolgoznak szivesen. A X generacid és a baby boom generacid tagjai is sajat
korosztalyukkal dolgoznak legszivesebben. A Z generacié tagjaival dolgoznak legkevésbé
szivesen az egyes generaciok. Az is megjelent, hogy Z-sek nyitottsaga egyre csokken, ahogy

1d6sebb generaciorol van szo.

Ezeknek a kiilonbségeknek a tényezoi kozott nagy szerepet jatszik a technologia fejléddése is.
Az a generacid, mely a haborl idején sziiletett és nétt fel, teljesen mas cél altal vezérelve éli a

mindennapjait, mint példaul egy jelenlegi tizenéves fiatal.

Steigervald Krisztian igy nyilatkozott a Friderikusz Sandorral készitett, GENERACIOK ES
SZAKADEKOK - Interju Steigervald Krisztian generacié-kutatoval / F.P. 84. cimii interjiiban:

,»A hetvenes — nyolcvanas években aztdn wjabb és Ujabb csodas eszkozok jelentek meg a



kornyezetiinkben: a szamtalan tévécsatornatol a lemezlejatszon €s a magnon at a walkmanen és
a videon keresztiil a Nintendoig. Nem lehet nem észrevenni, hogy ezek az eszk6zok mindinkabb
a kozosség hattérbe szoruldsat és az egyén eldtérbe keriilését vontak maguk utdn.” Ezen soraival
vildgosan bemutatja, hogy milyen ,;rossz” hatdssal voltak ezek a megjelend 0j eszk6zok a

tarsadalmunk befelé fordulasara.

2. tablazat: Eletcélok relevanciaja az X, Y, Z generaciok tekintetében (%)

Jellemz6 életcél X Y z
(1965-1979) (1980-1994) (1995-2009)

Gazdagnak lenni 45 71 75

Politikai események ismerete 50 39 35

Tenni a kornyezet védelemért 33 24 21

Ertelme legyen az életnek 73 47 45

Csaladot alapitani 65 71 75

Forras: Sajat szerkesztés Thuma (2016) alapjan

Az eddigieket Osszefoglalva, a 2. szdmu tablazatban az X, az Y és a Z genericiora

jellemzdéletcélokat foglaltam Ossze.
1.2.2. Generaciovaltas a vallalatok életében

Fentiek alapjan megerdsitést nyert, hogy a téma igen aktudlis, egyértelmiien van tarsadalmi
érdekeltsége és visszhangja. Ezt bizonyitja, hogy kiilon podcast sorozat indult ez év tavaszan,
mely Steigervald Krisztian, generaciokkal foglalkozo szakember nevéhez kotodik. Lathatova
valt az eddigiek alapjan az is, hogy a generacios kiilonbségek jelentds tarsadalmi problémakat
generdlnak. Az altalanos tévhittel ellentétben az utddlas kérdése nemcsak egy technikai,
operativ folyamat, hanem komoly emberi, érzelmi feladatokkal jar. Sok konfliktus, kimondott
vagy kimondatlan gondolat dvezi a témat az érintett csaladokban. Bizonyos esetekben a

szereplok éveken at gylijtik magukban a frusztraciokat, feltételezéseiket, sérelmeiket.

A digitalizaci6 fejlodése, a mesterséges intelligencia, valamint az audiovizualis eszk6zok egyre
markénsabb jelenléte napjainkban egyértelmiien generaljak és mélyitik az egymas mellett €16
generaciok kozotti kiillonbségeket, mely kiilonbségek nemcsak a maganéletben, hanem a munka

vilagaban is megjelennek.

A vaéllalatok ¢életében elobb-utobb eljon az az idészak, amikor kézelednek a generaciovaltashoz.
Ilyenkor a cégvezetdnek torekednie kell arra, hogy a vallalat ¢életében megteremtse és aztan

majd atadja mindazt a tudést, amit maga épitett és szerzett meg a vallalat vezetése soran. Ha
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megtaladlta a kovetkezd vezetonek szant személyt, még akkor sem biztos, hogy sikeresen
végbemegy a generaciovaltas, mivel ezek kozott a generaciok kozott eléjonnek az igynevezett
generacids kiilonbségek. Ezek a nézeteltérések szamos teriileten és viselkedésformaban
megjelenhetnek. Példaul, ha az 01j vezetd teljesen at akarja formalni a jelenlegi vallalat arculatat,
vagy teljes egészében digitalizalni akarja a mikodést, tehat mindazt, amit a korabbi vezetd

eddig sajat kézzel, papir alapon, hagyoméanyosan végzett.

A generacios kiilonbségek és azok megfeleld kezelése a csaladi vallalkozasok korében jelenhet
meg a legmarkédnsabban. Magyarorszagon nem volt olyan kedvezd kdrnyezet, nem voltak
adottak a feltételek ahhoz, hogy csaladi vallalkozasok tobb sz4z éven keresztiil fenn tudjanak

maradni €s sikeresen tudjanak miikodni, ahogyan ez adott volt példaul Németorszagban.

Ezek a generacios kiilonbségek nagy mértékli eltéréseket mutatnak meg a ’70-es, ’80-as
¢vekben sziiletettek és a mai generaciok kozott. Mind reakcidkban, mind hozzaallasban,
illemben ¢€s pontossagban, amelyek elengedhetetlenek az iizleti €s a maganéletben egyarant.
Alazat, munkabiras, terhelhetdség, szamos olyan tényezd, ami egy munkahelyi kdzegben
determinalja a harcot a generaciok kozott. Kordbban, ha generaciokrol beszéltek, tobbnyire a
nagysziilok, a sziilok és a gyerekek nemzedékét értették alatta, és egykor 25, ma mar inkébb

15-18 éves periddusokkal irjak le a generaciok hozzavetdleges idohatarat.

Viltozo és egyre bonyolultabba valé korunkban a tarsadalom, a technika és a kultiura viharos
atalakulasanak idészakaban azonban a generaciokra mar masképpen kell tekinteniink, hiszen
nagyon felgyorsult a vildg, az emberek megprobaljak megérteni azt, hogy mi torténik
koriilottiik. Fontos €s 1ényeges, hogy az egyes generacio értsék és megértsék egymast, hiszen
ez a fennallo kiilonbségek feloldasanak ¢s kezelésének egyetlen lehetdsége, mely altal nem
kiizdelem, hanem egyetértés €s sikeres egyiittmiitkodés alakulhat ki. Ez egy csaladi véllalkozas
esetében alapvetd sziikséglet, hiszen a vallalkoz6 igy tudja megfelelden atadni utddjanak a

vallalkozast, biztositva a tovabbi sikeres miikodést (Steigervald, 2020).

Altalaban az 1ij generacid j oOtletekkel, perspektivakkal és modszerekkel jarul hozza az
iranyitashoz, ami segithet az organizacio vagy a kozosség frissitésében és fejlodésében. Ezek

kozott az atadasi formak kozott igencsak nagy idotavok és folyamatok jelennek meg, mivel egy

,»sima” jol tervezett atadas esetében mindkét fél az atado és az atvevo is fel van készitve a
generaciovaltasnak a folyamataira és feladataira. Nem tervezett atadas lehet példaul az amikor
a korabbi vezetd elhunyt, illetve valamilyen nemvart negativ esemény kovetkezett be.
Konfliktusokkal teli az a szituacio, amikor az utéd egyaltalan nem volt erre felkészitve, és 6

nem szeretné ezt folytatni a késébbiekben.
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A véllalkozéasoknak tobbfajta kihivassal is szembe kell nézniiik, mire meg tudjak valdsitani a
generaciovaltast, még akkor is, ha erre tudatosan késziilnek az elédok. Ilyen kihivas lehet
példaul, ha a tulajdonosnak ugyan van utdédja, de az utéd nem akarja atvenni és folytatni a
vallalkozas tevékenységét vagy éppen az utdd nem akar vallalkozo lenni. Hiszen vannak, akik
nem kedvelik az tizleti ¢let velejaro kihivasait €s izgalmait, vagy éppen csak tul soknak érzik
egyszerre azt a vezetdi terhet, amit a késobbiekben majd nekik kellene majd tovabb vinniiik.
Olyan problémaba is iitkozhetnek a tulajdonosok, hogy az utdd teljes egészében mas
szemléletli, profilti vallalkozast szeretne iranyitani, esetleg teljesen 0ij vallalkozast szeretne

alapitani, mert neki egyszertien nem felel meg a mar meglévo vallalkozas.
1.2.3 Generaciovaltas helyzete Magyarorszagon

Az 1989-ben induld rendszervaltds nemcsak politikailag, de gazdasagi értelemben is Oriasi
fordulopont volt hazdnk életében, amikor is végre lehetdség nyilt maganvallalkozésok
alapitdsara. A kilencvenes években berobbant ,,vallalkoz6i boom” 1j alapokra helyezte a
gazdasagot, ¢s megjelent a vallalkozoi réteg. Azota eltelt tobb, mint harminc év. Az akkortajt
szliletd vallalkozasok alapitéi lassan nyugdijba vonultak/vonulnak, és atadjak a stafétabotot az

utédoknak. Ezt a folyamatot nevezik generaciovaltasnak, mas néven utddlasnak.

Az emlitett okokbdl a mi régionk helyzete sajatos, hiszen ez a folyamat egy évtizeden beliil,
koncentraltan jelenik meg. A 2020-as éveket el is nevezhetnénk ,,generaciévaltas boomnak™.
Ebben a témaban azonban nagyon kevés a relevans hazai tapasztalat, hidnyoznak a minték, a
generacidokon ativeld csalddi bolcsességek, fortélyok, intelmek. Az utddlasban sokkal
tapasztaltabb nyugati orszagok statisztikdi pedig vészjoslok. Azt mutatjak, hogy a
vallalkozasok 80%-a ezt a valtast nem ¢éli tal, azaz az alapit6 haldlat kdzvetd egy, masfél éven
beliil csédbe mennek. Vagy azért, mert nincs utdd, vagy mert maga a vallalkozas nem alkalmas,
nincs felkészitve az dtadasra. Pedig Nyugaton nem is ismeretlen ez a folyamat (Molndr et al,

2022).

Schiller Mark, a Schiller Autd Csalad harmadik generacidsa szerint a generaciovaltas egy
rendkiviil alulbecsiilt tarsadalmi és gazdasagi probléma vilagszerte, és ez alol Magyarorszag
sem kivétel. Ez a folyamat nem att6l mikodik, hogy kijelentjiik: matdl az utédunk az
igyvezetd. A feleknek tennilik kell érte, hogy ez valdban sikeres legyen. Nyiltan beszélniiik

kell réla, és sziikséges a témaban valo elmélyiilés és tanulas.

Molnér és szerzdtarsai altal 2022-ben megjelent, Generdaciovaltas a csaladi vallalkozasokban
cimli konyviikben a hazai csaladi véllalkozasok korében végzett kutatasuk eredményeit

mutattdk be, mely a generaciovaltassal kapcsolatos kihivasok kezelésére fokuszalt. A
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felméréséhez hasznalt kérdoiv Osszedllitdsban, kikiildésében, a valaszok feldolgozasaban

stratégiai partneriik volt a Pannon Egyetem.

A kutatds eredményérdl dsszefoglalasként Dr. Tobak Julia és Németh Eszter Julia a Pannon
Egyetem Gazdasagtudomanyi Karatol igy nyilatkoztak: ,,A generdciovaltas tudatos tervezést
igényel, amelyet idoben el kell kezdeni ahhoz, hogy aztdn az évekig tartd folyamat sikeres
legyen. Legyen sz6 akar a cégvezetés, akar a tulajdonrész teljes vagy részleges atadasarol. Az
utddok leginkabb attol félnek, hogy a sziilok az atadas utdn is beleszolnak a napi miikodésbe,

nem tudnak megfelelni nekik vagy a testvéreiknek.

A kérdoivet kitolté elddok és utdédok valaszai alapjan lathatd, hogy a koztudatban mar szerepel
a generaciovaltas témaja. A kutatasbol az deriilt ki, hogy az el6dok tobbsége — habar tisztaban
van az utodlas fontossadgaval — sajnos nem rendelkezik utodlasi tervvel, és még nem tett semmit
a staféta atadasa kapcsan. Ez alatdmasztja a nemzetkozi statisztikak bevezetésében mar emlitett

gyaszos aranyait a sikeres utodlast illetéen.”

Ebbdl a kutatasbol meg az is kideriilt, hogy a vallalatokat atvevd utdodok legnagyobb félelme
az, hogy a csalad tagjai (sziil6k, testvérek) a késébbiekben majd nem hagyjak dket érvényesiilni
az elképzeléseikkel kapcsolatban, és hogy az atadast kdvetden is bele fognak szo6lni a vallalat

vezetésébe.

Egy vallalat életében és miikodésében egészen mas jovoképet képes megalkotni az eltérd
generaciok hozzaallasa. Amig az idésebb generacid fél az 1jitasoktol, keriili az olyan
eszkOzoket, amiben 6 minél nagyobb veszélyforrast lat és igyekszik az egyszerii, de biztos
megoldasokat keresni, addig a fiatal generacid nagymértékben az ellenkezdjét teszi ennek. Kis
mértékii veszElyt lat a vallalat atszervezésében vagy robotizaldsaban. Nem fél ezeknek a
tevékenységeknek a megvalositdsatol, mert 6 mar abban a korszakban nétt fel, ahol javarészt

mar ezek az eszk0zok, digitalis megoldasok végzik el helyettiik a munkat.
1.3. Vallalkozasok

Mivel kutatasomat a csaladi vallalkozasok korében szeretném elvégezni, fontosnak tartom a

vallalkozasok, és ezen beliil a csaladi vallalkozasok elméleti hétterének feltarasat is.
1.3.1. Vallalkozasok fobb jellemzoi

A vallalkozasok szerte a vilagon a gazdasagi fejlodés f6 motorjai, melyek kiilonboz6 forméakban
¢s méretekben jelennek meg. FO céljuk a nyereség elérése, amelyért kockazatot vallalnak. Ezek
a gazdasagi entitdsok nem csupan termékeket vagy szolgaltatasokat hoznak létre, hanem

hordozzak az innovaciot és a piaci dinamizmust is.
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A vallalkozasok széles skaldjat megtaldljuk a kisiizemi vallalkozasoktél egészen a
multinacionalis cégekig. Ebben a gazdasagi sokszinliségben fontos kihangstlyozni a
véllalkozasok kiilonb6zd tipusait és jellegzetességeit. Az egyik ilyen kategdria a csaladi
véllalkozasok. Ezek az iizleti entitdisok nemcsak gazdasagi tényezok, hanem szoros csaladi
kapcsolatokra és hagyomanyokra is épitenek. Minden vallalkozas elindulaskor alapvetleg egy
vagy tobb tulajdonossal rendelkezik. Ok probaljak ezen vallalkozasokat minél sikeresebbé tenni
¢és torekednek arra, hogy az altaluk elinditott vallalkozas a lehetd legtovabb maradjon fent az

uzleti életben.

Ahogyan arra mar utaltam, kutatdsomat a vallalatok korén beliil a csaladi vallalkozasok
vizsgalatra sziikitem le, igy a kovetkezo alfejezet a csaladi vallalkozasok témakdorét targyalja

részletesen.
1.3.2. Csaladi vallalkozasok

»A csaladi vallalkozasok a csalad megtakaritasaibol, a csaladtagok munkatapasztalatat,
szakértelmét felhasznalva, a csaladtagoknak a napi munkdban valé meghatdrozé
kozremiikodésével miikodnek. A stratégiai dontéseket a csaldd hozza. Mivel a dontés
generaciok sorsat érinti, jovoképiik altaldban pozitiv, bizakoddbb, terveik hosszabb iddszakot

Olelnek fel, mint a nem csaladi vallalkozasoké” (Laczko, 1997).

A csaladi vallalkozasok miikodését nagyrészben eldsegiti a csaladban 1évo szeretet, Gsszetartas
¢s sikerorientaltsadg, amely tényezdk jobba teszik ezeket a vallalkozasokat a tobbi versenytarssal
szemben. A csaladi vallalkozasok szervezete alapvetden informalis, a struktirdahoz valo
kapcsolddasok lazak, a projekt sikere irant leginkabb érdekelt személy a tulajdonos, azonban
véltoztatds is alapvetden mds személyiségli alkalmazottat kivan. A cég belsd
kommunikaciojaban a tulajdonoson keresztiil futnak 6ssze a szdlak, 6 minden részfeladathoz
ért, ¢s mindent tud, ami a vallalkozas belso életében zajlik. A tobbi céghez képest szignifikans
kiilonbség a csalad eréforrasainak (mind pénzbeli, mind humanerdforrds szempontjabol)

maximalis becsatornazasa a vallalkozas miikodtetésébe.

Egy sikeres csaladi vallalkozas miikodésének megdrzéséhez az alapitd tagnak, illetve tagoknak
gondoskodniuk kell az 6ket a késObbiekben levaltd utdodokrdl. Ez esetben az alapitd tag
igyekszik ugy nevelni és befolydsolni gyermeke életét, hogy ¢ majd a késdbbiekben tovabb
tudja vinni a vallalkozast azon a sikeres uton, melyet sziilei vagy nagysziilei megteremtettek
szdmara €s a cég jovdjének szdmara. Mindezek mellett a sziiléknek biztositania kell a gyermek

szamara a vallalkozasban valo kiteljesedést is. Példaul, hogy minél tobb teriiletre nyerjen
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betekintést, hogy ezaltal konnyebb legyen a generaciovaltas végrehajtasa és a cég jovojének

megszilarditasa.

A csaladon beliili atadast illetden két kulcs szereplordl beszélhetlink: az atadordl és az
atvevordl. Az atadod, vagyis az eldd all a gyakorlott vallalkozo szerepében, akitdl fiigg az atadasi
folyamat elindulasa, illetve, hogy ez pontosan mikor ¢és milyen formaban térténik. Az el6dok
tobbségében felmeriil a nyugdijazas, a visszavonulas €s a szerepkoriilk megvaltoztatdsanak
gondolata, azonban csak kevesen jutnak el a tényleges cselekvésig, és sajnos ritka az is, hogy
viselkedésiikkel, valamint kommunikacidjukkal egyértelmiien utalnanak efféle szandékukra,

valamint annak idébeli meghatdrozasara.

Ennek a késleltetésnek tobb oka is lehet. Egyes kutatok szerint a csaladi vallalatok elsé
generacios vezetdje képtelen kiilonvalasztani a csalad és az lizlet érdekeit, és idejétmult vezetési
¢s menedzsment eszkozoket alkalmazva nem tudja megfelelden megtervezni az egyre kozeledo,

¢s végiil elkeriilhetetlenné valé generaciovaltasi folyamatot.

Egy masik elmélet szerint az el6dok bliszkesége is korlatozo6 tényezdje az atadasnak, hiszen a
sikeres ¢és méltosagteljes vallalkozoi attitid ez esetben a valtoztatastol és valtozastol valo
félelmet is magaban hordozza: a vezetdk ugy gondoljak, hogy az eddig jol bevalt médszerek €s
eljarasok feladdsa €s megvaltoztatdsa sikertelenséget okozna. Sajnos ez egyfajta iizleti
rovidlatast eredményez, amelybdl kifolydlag az elédok nem ismerik fel, hogy cégiik egyre

gyengiild teljesitményének hatterében sajat rugalmatlansaguk és zarkozottsaguk all.

Még nem 153:
gondolkodik —~——
rajta 2 év
33% _15%
T~_ 3év
15%

/

3. abra: : Staféta atadas megoszlasa években

Forras: Sajat szerkesztés, Molnar et al, (2022) alapjan
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Az atadast illetéen, a fentebb emlitetteken tdl, a leginkabb aggodalomra okot add nehézség az,
hogy a csaladi cégek vezetéi sosem mennek nyugdijba, igy ebben az esetben az atadas és
utodlas kérdése sosem keriil teritékre. Ebbdl kifolyolag a kockazat az, hogy a vezetd
elhaldlozasakor a cég varatlanul a csalad nyakaba hullik, ennek minden hatranyaval egyiitt. Az
eléd passziv hozzaallasan tal komoly korldtozo tényezd lehet a generaciovaltas kapcsan a
kisvallalkozasok egy jellemzdje, miszerint a tervezeés -annak fontossaga ellenére- nem jatszik
fontos és jelentds szerepet. Pedig koztudott és ismeretes, hogy egy cég sikeres mitkddéséhez
elengedhetetlen és nélkiilozhetetlen a tervezés, a vallalkozassal és annak tevékenységeivel
Osszefliggd fogalmak ¢és elméletek ismerete, valamint a wvallalati funkciok lényegének
megértése. Sajnos ebbdl kifolyolag a csaladi vallalkozasok tulajdonosai €s vezetdi az utddlas
tervezésének kapcsan sem tudatosabbak, amit sok esetben a generaciovaltas sikertelenségét

okoz6 legfbb tényezdnek is tekinthetiink.

Csaladi vallalkozasok esetén azt tekinthetjiik idealis helyzetnek, ha a véllalkozonak olyan
utodja van, aki minden szempontbdl alkalmas a véllalkozas vezetésére és feltett szandéka is a
csaladi vallalkozas tovabbvitele. Azonban ebben az esetben sem zajlik zokkendmentesen a
generacidvaltas, mert bar az egyéb esetekhez viszonyitva az ilyen vallalkozasok eldnyben
vannak, de nekik is szembe kell néznilik az atadas sordn felmeriilé nehézségekkel. A
vallalkozas 4atadasa hossz(i folyamat, sikeressége ¢és iddbeni lefolyasa a vallalkozotol és
utddjatol egyarant nagyban fiigg. Meghataroz6 tényez6 az altaluk birtokolt szakmai tapasztalat

¢és személyiségiik.

A legfontosabb tényez0, ami a generaciovaltassal foglalkozo szakirodalmak tobbségében is
kiemelt helyen szerepel, az dtadas folyamatanak tervezése. Toni Brunello (2005) Planning a
long term generational changeover operation cimli munkajaban kiemeli, hogy a
generacidvaltas végrehajtasdban a legnagyobb nehézséget az jelenti, hogy a vallalkozo, akinek
koordinalnia kellene a folyamatot, mélyen érintett abban, ezért nehezére esik a vallalkozasat
kiviilrél szemlélnie, ami pedig nélkiilozhetetlen ahhoz, hogy a folyamat sikeresen zaruljon.
Ramutat, a véltozasok végig vezetésében milyen fontos szerepet jatszhat egy kiilsé szakérto,

tanacsado.
1.4. Stratégia, misszio, vizio

Gyakorlati kutatdsom soran vizsgalni szeretném tobbek kozt is, hogy a generaciovaltast
kovetden az utdd milyen stratégiat alakit ki, igy a dolgozat ezen alfejezetében a stratégia, és az

ahhoz szorosan kapcsolddd misszi6 €s vizio elméleti hatterét ismertetem.
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A stratégia egy gondosan kidolgozott ¢s megtervezett, mérhetd cselekvési terv, ami a jovokép
felé¢ visz, barmilyen akadaly ellenére. (A stratégia a gordg sztratégosz szobol ered, ami
hadvezért jelent.) Céges kdrnyezetben a stratégia azt irja le, hogy az egyes teriiletek, folyamatok
mérhetd teljesitménye milyen mértékben kell, hogy valtozzon, és ehhez milyen eszkdzoket,

milyen mértékben kell alkalmaznunk.

A stratégiai gondolkodas a nyugati piacgazdasagokban a II. vilaghéborut kovetden els6ként a
vallalatvezetési gyakorlatban terjedt el széleskoriien a felgyorsult gazdasagi, tdrsadalmi és
politikai valtozasok hatdsaként. Ezt kdvetden az elmélet és a gyakorlat egymdst athatva,
kolcsonds meghatarozottsagban fejlodtek tovabb. Mig az egyes idOszakokban a stratégia
elmélete (és moddszertana) ,szaladt eldre” a wvallalati gyakorlathoz képest, addig mas
periodusokban a praktikus vallalatpolitikai kezdeményezések mutattak irdnyt az elméleti

koncepcidalkotasnak (Balaton et al., 2016).

A stratégia ugynevezett leir6 megkozelitésének eldfutarai kozott tartjadk szdmon a March—
Simon (1958) szerzéparost, akik elsoként vilagitottak ra a dontéshozd egyén megismerési
korlataira. Pszichologiai gyokerekbdl taplalkozott Lindblom (1959) korai elmélete, miszerint a
stratégiai vallalatvezetés ,,nem egyszerii linedris folyamat”, hanem — a kdrnyezet és a szervezet
bonyolultsagabol fakadoan — inkabb ,,a tilsé partra evickélés” (muddling through) tanulasi
jellegli cselekvéssorozata, az egymasra kovetkezd ,,opciok” gondos mérlegelésével és a
konszenzus folyamatos biztositasaval parosulva (Balaton et al., 2016). Lathatd, hogy a
kornyezet, igy az érdekcsoportok relevans szerepe mar valdban megmutatkozott az 50-es évek
végen.

Sokan stratégiardl beszélnek, mikdzben nincs vilagos céljuk, igy gyakran az eszkoz vagy egy
megoldas valik stratégiavd. Leggyakrabban ez akkor fordul eld, amikor beleszeretnek uj
trendekbe, pl. Ipar 4.0, ISO, Six Sigma, Gamification, Employer Branding. Ezek mind-mind
megoldasok lehetnek, ha az adott vallalatnak vannak olyan problémai, amiket ezek

megoldanak.

A stratégia OsszetevOit vizsgalhatok az altalanositds mértéke, illetéleg a hierarchikus szintek
szerint. Az altalanositds mértéke szerint kiilonbséget tehetiink vizido (jovokép), misszid
(kiildetés) és stratégia kozott (Salamonné Huszty, 1995). A stratégiai szakirodalomban
megoszlanak a vélemények abban a kérdésben, hogy a vizid és misszi6 kialakitasara a stratégai
elemzést megeldzden keriiljon sor, avagy ezeket a kategdridkat az elemzés soran szerzett
informaciokra épitve dolgozzuk ki. A kiilsd és belsd feltételek elemzése alapjan kertil sor az

iizleti teriilet kivalasztasara, majd ezt koveti a kiildetés, a vizid €s a stratégiai célok kialakitasa.
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Mig mas forrasok a vizio €s a misszio kialakitasat a stratégiai elemzést megelézden targyaljak

(pl.: Pearce—Robinson, 1988).

Nyilvanvaloan a vallalatokndl a stratégiaalkotasi folyamat inditasakor rendelkezésre allnak
altalanos informaciok a kiils6 és belso feltételekrdl, kovetkezésképp lehetéség nyilik arra, hogy
a vizio és misszio kialakitdsaval kezd6djon a tervezés, s a részletes stratégiai elemzést kovetden

keriiljon sor a stratégiai célok €s akciok meghatarozasara.

A stratégia kialakitasat hierarchikus szintek szerint vizsgélva kiilonbséget tehetiink vallalati,
iizletagi és funkciondlis stratégidk kozott. A vallalati stratégia a szervezet egészének f6
célkitlizéseit €s azok megvalositasdnak modszereit foglalja magaban. Az iizletagi stratégidknak
foleg a diverzifikalt vallalkozdsoknal van jelentdségiik, a piac-elemzést €s a versenystratégia
kialakitasat ezeknél a vallalatoknal az tizletagi szinten sziikséges elvégezni. A funkcionalis
stratégiak a vallalati, illetve lizletagi stratégiabol az adott funkcionalis teriiletre vonatkoztathato

célokat és eszkozoket foglaljak ossze.

A vizid és a misszid kozos jellemzdje, hogy rogziti a vallalat alapvetd jovobeni szandékait, azaz
milyen szerepre torekszik, mit kivan elérni. Leavitt irdnykijeldlésnek (pathfinding) nevezi a
vizidval és misszidval Osszefiiggd alapvetd torekvéseket (Leavitt, 1986). Az irdnykijeldlés a
jovobe 14to, realis almokat szovo, vallalkozo tipust és karizmatikus vezetdé miikddési teriilete,
aki nem az aprélékos elemzés, az eddigi vallalati tapasztalatok alapjan kivan iizleti sikereket

elérni, hanem eredeti 6tletek, korabban nem megfogalmazott koncepciok alapjan.

A Budapest LAB Csaladi Vallalkozas Kutatasi Program reprezentativ felmérésének eredménye
alapjan a hazai csaladi cégek 51%-a egyaltalan nem rendelkezik utodlasi stratégiaval. 41%-
uknak van stratégidja, de nincs irdsban rdgzitve, €s csupan 8% azon csaladi vallalkozasok
aranya, ahol van iradsban rogzitett stratégia is (Molnar et al, 2022). Hasonléan sokkold
eredményre jutottak a Pannon Egyetemmel kozdsen végzett kutatdsuk soran, miszerint a

kitoltok 61%-anak nincs semmilyen terve az utodlassal kapcsolatban.

A vizio6 €s a misszi6 sikeres alkalmazasanak példaiként szerepld vallalatok esetei azt mutatjak,
hogy a stratégia ezen 4ltalinos megfogalmazasai rendszerint karizmatikus vezet6i
egyéniségekhez kapcsolddnak, akik ujszerli koncepciok megalkotasdra ¢és sikeres
megvalositasara képesek. Egy masik fontos megfigyelés, hogy a vizid és misszid szorosan
Osszekapcsolodik a szervezeti kulturaval. Azok a vallalatok voltak képesek markans vizid és

misszio kialakitasara, amelyeknél a képzelderdvel rendelkezd felsd vezetd azt is megoldotta,
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hogy a szervezeten beliil tdmogatast szerezzen elképzelései megvalositasahoz, s altalanos

értékként elfogadtassa torekvéseit a szervezet tagjaival.

Amint az a fentiekbdl kitlinik, a vizié €s a misszid sikeres kialakitasa alapvetéen nem az alapos
elemzés ¢s a raciondlis gondolati érvelés fliggvénye. Ez persze nem jelenti azt, hogy a
valosagtol elrugaszkodott, ,,szarnyald” elképzelések képezik a sikeres jovOképek alapjait.
Sziikséges a felszinen meghuzodd, a mindenki Aaltal érzékelhetd jelenségek mogottes
jellemzdinek felismerése, s a szuverén koncepciok kialakitasa. Ennyiben igaz azon allitas, hogy
a stratégiai vezetés részben miivészet. Az igazi miivészekre jellemz6 ugyanis, hogy nem masok
kovetésére, hanem sajat, eredeti koncepcidjuk kialakitasara és megvaldsitasara képesek. A

sikeres tizleti és politikai vezetoknél ezek a tulajdonsagok figyelhetéek meg.

A Johnson and Johnson amerikai cégnél az alapitdé ,,Tabornok” az emlitett markans
elképzelések kialakitasara volt képes. Nézetei elsé izben 1940-ben nyertek megfogalmazast a

vallalat ,,kréddjaban”, amely ma is a cég filozofiajat képezi (Branyiczki, 1991).
1.5. Vallalati kultira

Ahogyan az a fentiek sordn lathatova valt, a stratégia, a vizid €és misszi0 szorosan
Osszekapcsolodik a szervezeti kultiraval. Munkdm soran arra a kérdésre is szeretnék valaszt
kapni tobbek kozt, hogy milyen hatast gyakorol a vallalkozdsok mikodésére a generacidvaltas
elsdsorban a stratégia mellett a szervezeti kultira vonatkozasaban. Igy ebben az alfejezetben a

szervezeti kultura elméleti hatterét vizsgdlom meg.
1.5.1. A vallalati kultaura értelmezése

Keller (1982) a korabbi kutatasok nyoman 6sszegytjtott kultiradefiniciok felhasznalasaval az
alabbiak szerint hatarozta meg a kulturat: ,, Kultura alatt valamennyi kollektiven osztott, implicit
vagy explicit viselkedési normat, viselkedési mintat, viselkedési megnyilvanulast és viselkedési
eredmenyt ertjiik, amelyeket egy szocidlis csoport tagjai megtanulnak és szimbolumokon

keresztiil generaciorol generdciora atorokitenek” (Kovacs, 2006, p. 20).

Schein (1985) megfogalmazasaban a kultira nem maés, mint a mdd, ahogyan az emberek
csoportjai megoldjak a problémaikat, dilemmaikat. A kultarakutatd késébb tigy fogalmazott,
hogy a kultura magaban foglalja az adott csoporton beliili strukturalis stabilitas valamilyen
szintjét, a ritualékat, a klimat, az értékeket és a viselkedést, és ezeket egy koherens egésszé
fogja 0ssze. Ez az integracid adja a kultra valodi 1ényegét (Schein, 1992; Bosnyak-Simon,

2024).
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Trice és Beyer, (1993) megfogalmazasa alapjan gyakorlatilag minden vezetocég, legyen az
kicsi vagy nagy, olyan jellegzetes kultirat alakitott ki, amely egyértelmiien azonosithatd az
alkalmazottai szdmara. Ez a kultira néha a cég eredeti alapitdja hozta létre. Néha az 1d6
mulasaval alakul ki, ahogyan a szervezet egyre inkabb kihivasokkal és akadalyokkal
szembenéz, €s azokat lekiizdi a kornyezetében. Néha tudatosan alakitja ki a vezetdi csapatok,
akik ugy dontenek, hogy javitjak vallalatuk teljesitményét. Ezt a kultirat néha a cég eredeti
alapitdja hozta létre. Néha az id6 mulasaval alakul ki, ahogy a szervezet szembesiil a
kornyezetében felmeriilé kihivasokkal és akadalyokkal, és lekiizdi azokat. Néha tudatosan
alakitjdk ki a vezetdi csapatok, akik ugy dontenek, hogy szisztematikus moddon javitjak a

vallalat teljesitményét.

Egyszerlien fogalmazva, a sikeres vallalatok kifejlesztettek valami kiilonlegeset. Habar a
stratégia, a piaci jelenlét és a technologia egyértelmiien fontos, a rendkiviil sikeres cégek
kihasznaljak az egyedi vallalati kultura kialakitasaban és kezelésében rejlo erdt, mivel az erds,
egyedi kultara képes csokkenteni a kollektiv bizonytalansagokat (azaz megkonnyiti a tagok
szdmara egy k6z0s értelmezési rendszer kialakitasat), tarsadalmi rendet teremt (vilagossa teszi
a tagok szdmara, hogy mit varnak el), biztositja a folytonossagot (a tagok generaciokon ativeld
kulcsfontossagu értékek és normak atorokitése), kollektiv identitast és elkotelezettséget nyu;jt

(0sszekoti a tagokat), és biztos jovoképet ad (0sztonzi az eldrehaladast).

A véllalati kultara legfontosabb elemei kdzé tartozik a munkavallalok megbecsiilése, amelyben
nagy hangsulyt kell fektetni arra, hogy a munkavallalokkal megfeleld hangnemben é&s
tisztelettel beszéljenek a feletteseik. Fontos még, hogy a vezetdk ne csak iranyitsanak a
munkafolyamatokban, hanem tamogassak, batoritsadk a tobbieket, elésegitsék a munkavégzeést.
A bizalom a jo vallalati kultira alapja, ehhez pedig atlathatosagra van sziikség. A nyilt, dszinte
kommunikaciot nagyra becsiilik a munkavallalok, mint ahogyan azt is, ha a vezetdk a cég elveit,
értékeit figyelembe véve, illetve ugy viselkednek, ahogyan azt a beosztottjaiktol is elvarjak. Ha
a dolgozok, amennyire sziikséges, tisztaban vannak a cég tigyeivel, sokkal inkabb a vallalat

részének érzik magukat.

Mindezen tényezdk ndvelik a munkavallalok elkotelezettségét. Konstruktiv konfliktuskezelést
kell alkalmazni, amely segiti a dolgozdkat abban, hogy magabiztosan €s érdemlegesen tudjanak
helytallni az allaspontjuk mellett. Ez segithet abban, hogy a nézeteltérésbdl fakadé konfliktus
épitd jellegli legyen, valamint, hogy ebbdl ne legyen a késdbbiekben személyeskedés.
Tiszteletben kell tartania a szabadid6t, vagyis biztositani kell, hogy a munkavallalonak ne

kelljen tigymond haza vinnie a munkat. A munkaidd lejartaval ne kelljen e-mailekre,
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telefonhivasokra valaszolniuk. A munka végeztével csak a pihenésre ¢és a feltdltédésre tudjanak
koncentralni. Meg kell Orizni a munka ¢és a maganélet egyensulyat, ezaltal lesz a

legproduktivabb a munka és a munkavallalok hozza 4allasa.
1.5.2. Cameron—Quinn kultiramodell

A szervezeti kultura rendkiviil 6sszetett és atfogo, éppen ezért nincs is egyetlen jo modszer
annak mérésére (Fekete, 2011). A gyakorlatban leginkabb elterjedt modell Cameron és Quinn
(2006) kultaramodellje. Camaron ¢és Quinn szerint az OCAI egy elméleti modellen alapul,
amely a verseng6 értékek keretrendszereként ismert. Ez a keretrendszer rendkiviil hasznos a
szervezeti jelenségek széles korének rendszerezésében ¢és értelmezésében. A kutatok
bizonyitottdk, hogy miért olyan fontos a keretrendszer megléte, ¢s hogyan alakult ki ez a
keretrendszer eredetileg a szervezeti hatékonysaggal kapcsolatos kutatdsok révén. A
keretrendszerbdl négy dominans kultiratipus rajzolodott ki: a klan, az adhokracia, a hierarchia

¢s a piac tipusu kultara. Ezen kultaratipusok fobb ismérveit a 3. szamu tablazat foglalja 6ssze.

3. tablazat: A vezetés, a hatékonysag és a szervezeti elmélet egymassal versengo értékei

Kultira tipusa: KLAN Kultira tipusa: ADHOCRACIA
Orientacio: Kolcsonos egylittmiikddés | Orientacio: Kreativitas
Vezeto tipusa:  Focilitator Vezet6 tipus: Innovator
Mentor Vallalkozo
Csapatépitd Latnok
Ertékvezérlok:  Elkotelezettség Ertéknoveld tényezék: Innovativ kimenetek
Kommunikacio Atalakulas
Fejlesztés Agilitas
Emberi fejlodés Innovativitas, jovokép
Hatékonysag  elmélete:  és  részvétel | Hatékonysdg elmélete: és 1j erdforrasok
hatékonysagot eredményez. hatékonysagot eredményez.
Kultura tipusa: HIERARCHIA Kultira tipusa: PIAC
Orientécio: Er6s kontroll Orientécio: Versengés
Vezetd tipus: Koordinator Vezetd tipus: Kemény vezet
Monitor Versenytars
Szervezd Gyarto
Ertékvezérlok:  Hatékonysag Ertéknoveld tényezék:  Piaci részesedés
Id6szertiség Cél elérése
Kovetkezetesség €s Nyereségesseg
egységesseg
Hatékonysag elmélete: Az ellendrzés és a | Hatékonysag elmélete: Agressziv verseny és
hatékonysag képes folyamatokkal | tigyfélkozpontusag hatékonysagot termel.
eredményességet 1étrehozni.

Forrés: Sajat szerkesztés Camaron—Quinn (2006) alapjan
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Lathato, hogy a kultira meghatdrozza azokat az alapvetd értékeket, feltételezéseket,
értelmezéseket ¢és megkozelitéseket, amelyek egy szervezetet jellemeznek. Ugyanakkor
elvarhatd, hogy a szervezetek egyéb jellemzdi is tiikrozzEék a négy kulturatipust. Az egyes

tipusok az aldbbi fobb sajatossdgokkal jellemezhetdk:

- Klan kultura: a csaladhoz hasonlo jellegérol kapta a nevét az a tipus. Az Gsszetartas, a
kozosen vallott értekek és célok jellemzik alapvetden. Csapatmunka, az alkalmazottak
bevonasa, a kolcsonds elkdtelezettség hatja at a szervezetet. Baratsagos hely, igazi
kozosségi hangulat uralkodik. A vezetdk mentorként vagy sziiloként viselkedd

személyek.

- Adhokracia: ebben az esetben az allando ujitasokon, a vallalkozd-szellemen és a
kreativitdison van a hangsuly a szervezeti milkodésben. Sikertényezé az
alkalmazkodoképesség és az innovativitas. A szervezetet egyfajta rendezett kdoszként
¢lik meg. Az ilyen kultardju szervezetnél egyiitt kell €élni az alland6 bizonytalansaggal
¢s informacio tulterheltséggel, fontos szerepe van az individualizmusnak, az egyéni
kockézatvallalasnak. A szervezet az egyéni kezdeményezéseket és szabadsagot

tdmogatja.

- Hierarchia kultura: fobb ismérvei kozt jelenik meg a szigort szabalyozottsag, a
specializacid, a stabilitds, a racionalitds, a formalis poziciok tisztelete, a
munkamegosztds. Az alkalmazottak szdmara kiszamithatdsagot jelenti, egyben a biztos
munkahely érzését hordozza magaban. Alapvetden a nagy szervezeteknél dominéns ez

a tipus.

- Piac kultura: a mukodést a kifelé iranyul6 tradicidk hatdrozzak meg. A piacgazdasagi
szlikségszerliségek hatarozzédk meg a szabalyokat. Az alkalmazottak is versengenek és
eredményorientaltak. A szervezetet Osszetartd erd a gydzelem. A versenyképesség €s
eredményesség erds kiilsd kontrollon alapszik (Cameron—Quinn, 2006; Bosnyék-

Simon, 2024).

Elézetes varakozasaim szerint a vizsgalt csaladi vallalkozasok esetében a klan kultira

rajzolodik ki, mint dominans tipus.
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2. Modszertan

Gyakorlati kutatdsom sordn két elemzési modszert és technikat alkalmaztam. Mindkettd
modszer a primer kutatasi technikék k6z¢é sorolando. Az egyik ilyen primer kutatasi technika
maga az interji €s interjuztatas volt, ezen beliill mélyinterjut végeztem el a megkérdezett
vezetokkel. A masik ilyen kutatasi technika a kérddéives vizsgalat volt, ahol a megkérdezett
vezetoknek Camaron—Quinn altal Osszeallitott validalt kérdéssort kellett kitolteniiik a

megkérdezetteknek.
2.1. A kutatas célja és a kutatasi kérdések

Empirikus kutatdsom harom csaladi vallalkozas vizsgalatara iranyult. A kutatas f6 célja annak
feltarasa volt, hogy ma Magyarorszagon a sikeres csaladi vallalkozasok hogyan tudtak/tudjak
kezelni a generacidvaltas soran fellépd generacids kiillonbségeket. Tobbek kozt arra a kutatasi
kérdésre kerestem a valaszt, hogy a generacios kiilonbségek milyen forméaban jelentek meg a
generaciovaltas folyamatdban; hogyan tudtdk megfeleléen kezelni ezeket a felmeriild
kihivasokat; mennyire voltak felkésziilve a valtasra; illetve, hogy milyen hatast gyakorolt a
vallalkozasok miikodésére a generdciovaltas elsdsorban a szervezeti kultira és a stratégia

vonatkozasaban.

A kutatasi célokhoz igazodva, és annak érdekében, hogy a megfogalmazott kutatasi kérdésekre
véalaszt kapjak, a két legelterjedtebb primer adatgy(ijtési modszert alkalmaztam a vizsgalt
véllalkozasok vezetdinek korében, melyek az interja és a kérddiv voltak. Ezeket a modszereket

a soron kovetkez6 alfejezetben mutatok be.
2.2. Interja

Az interji, a beszélgetés (beszéltetés) az egyik leggyakrabban alkalmazott primer
informaciogytijtési modszer. (Az interji az angol interview szobol ered.) Az interju a
kommunikécio egy fajtaja. Sokan a kérdéiv verbalis megfeleléjeként hasznaljak. Ez azonban
hiba, hiszen az interju személyesebb. Figyelni kell a partnerre, az emberi reakciéra, €s mindezt
felhaszndlni az elemzési munka soran. Az interji elénye a kérddivvel szemben, hogy
lehetdséget ad a kérdezett személyhez vald rugalmas alkalmazkodasra, a témaban valé tovabbi

elmélytilésre.

Az interju két vagy tobb ember beszélgetését jelenti, mely altalaban megkdveteli a személyes
talalkozot. Az interju lehet irodalmi miifaj, publicisztika (radid, televizid vagy ujsag interju,

nevezhetjiik riportnak is, avagy ujsagir6i miifajnak), illetve anyaggytijtési modszer is. Ez utdbbi
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specidlis formdja az allas- és felvételi interjii €s a kutatd interju. Szamos tudomanydban,
szakterlileten hasznalatos a tudomanyos kutaté interju, mint mddszertan, a kdzvélemény-

kutatasoktol a szocioldgian at, a marketingkutatasig.

Az interji, mint kutatasi modszer hasznalhat6 a kutatds kezdeti fazisaban, a kutatasi kérdések
pontositdsa soran. Fontos eszk6z lehet a konkrét megismerési folyamatban — amikor
ellentmond6 tényekre, allitdsokra bukkan, amikor eldgazhat a kutatas iranya — segithet a
dontésben. Végiil interjut hasznalhat a kutatds végsd szakaszaban, amikor ellendrizheti

eredményei realitasat (Majoros, 2011).

Az interju lebonyolitdsa komoly eldkésziileteket, tervezést igényel, €s altalaban az alabbi hét
1épcsOben torténik a lebonyolitasa:
1. Témamegjelolés: Ebben kell megfogalmazni a kutatds céljat, az interju soran
targyalando alapkérdéseket. Kutatott kérdés elméleti és fogalmi értelmezése.
2. Tervezés, felkésziilés: A kutatonak meg kell tervezni az interju eldkésziileteit,
lebonyolitasat. Ez altatlaban hossz nehéz folyamat.
3. Az interju megvaldsitasa: A konkrét interjii el6készitése. A tervnek megfeleléen
iranyitott beszélgetés. Az iranyitas a kérdezo kezében, az eldzetes tervnek megfelelden.
4. Adatrogzités: Az interji soran elhangzottak rogzitése. A tobb oOras interjuk részleteit
senki sem képes megjegyezni. Legegyszeriibb megoldas a diktafon.
5. Elemzés: Ez az interjus kutatéas 1ényege. A rendelkezésre allo informaciok kiértékelése,
Osszefiiggések meghatarozasa. A rogzités modja befolydsolja az elemzés modszerét.
6. Verifikalas, vizsgéalat: Az eredmények érvényességének, megbizhatdosaganak ¢és
altalanosithatosaganak a vizsgalata.
7. Beszamolo: A megismert eredmények, informaciok, ismeretek kozlése. Lehet szobeli

és irasbeli (Majoros, 2011).

Munkéam soran magam is torekedtem ezen 1épések betartasara.

2.3. Kérdoiv

A kérddives vizsgalat a leggyakoribb primer kutatdsi, informacidszerzési technika. A
kvantitativ moédszerek koz¢ tartozik, kiilonosen alkalmas nagy alapsokasagok leird vizsgélatara.
Eldnye az elérhetd nagy adatmennyiség, hogy a kérddiv alkalmazasa egyszerti, eldre rogzitettek
(zart kérdések esetében a valaszlehetdségek is), az 6sszegyiijtott adatok standardizaltak, magas
foku a megbizhatosaga, nem bonyolult az dsszegyiijtott informaciok kodolasa, igy egyiittesen

gazdasagos modszer. A modszer hatranya, hogy a valaszadok nem biztos, hogy képesek, illetve
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hajlandok valaszolni kérdéseinkre, tovabba a valaszok lehetnek tudatosan nem &szinték,

amelyek torzitjak a kapott eredményt (Majoros, 2011).

A kultarakutatok kozott tovabbra is heves vitdk folynak a kultira értékelésének legjobb
modszereirdl. Az egyik kozponti kérdés az, hogy a kultira értékelésének kvantitativ
megkozelitése érvényes-e, vagy a mélyrehatd, kvalitativ megkdzelités az egyetlen modja a

kultara felderitésének és leirasanak.

Az alapvetd kérdés a kovetkezd: amikor a kultarat kérdéivekkel vagy interjukkal értékeljiik,
akkor valojaban a szervezet felszines jellemzdit - nevezetesen a szervezeti klimat - mérjiik, nem
pedig a mélyrehat6 kulturalis értékeket? Mivel a kultura mogottes értékeken ¢€s feltételezéseken
alapul, amelyeket a szervezetekben gyakran nem ismernek fel és nem tdmadnak meg, az egyik
nézOpont szerint csak olyan mélyrehatd kvalitativ eljardsok alkalmazasaval lehet azonositani a
kulturélis jellemzdéket, amelyek soran a targyi emlékeket, torténeteket és mitoszokat, valamint
az értelmezési rendszereket hossz idon keresztiil, atfogd modon tanulmanyozzék. ,,Valamit

meg kell tapasztalni ahhoz, hogy megértsiik” - ez a megkozelités filozofiai alapja.

Kutatasom Cameron €s Quinn (2006) altal 0sszeallitott kérdéssort valasztottam ki, hiszen
megbizhatdsdgat a szerzok maguk is bizonyitottdk, emellett szdmos empirikus kutatds is
igazolta, hogy ezen kérdéssor a szervezeti kultura vizsgéalatanak €s azonositdsanak megbizhat6
¢s valid eszkoze (Bognar, 2013). Ez a modell az adott szervezet kulturajat hat kiilonbozo, az

alapvetd értékekre fokuszald kérdéskor mentén méri fel:

- fObb szervezeti jellemzok,

- szervezetl vezetés,

- vezetési stilus,

- 0sszetarto er0 a szervezetben,
- stratégiai hangsulyok,

- sikerkritériumok.

Mind a hat dimenzidhoz négy alternativa, négy allitas tartozik a kérdéssorban. A kitdltéknek
ezen négy alternativa kozott kell felosztaniuk szaz pontot, mégpedig olyan modon, hogy arra a
kijelentésre adnak magasabb pontot, amelyek leginkabb jellemzd a vallalatukra. A pontozas
kiértékelése soran a hat kérdéskor Osszesitett pontszamainak alapjan meghatarozhatova valik,
hogy melyik kultaratipus jellemz6 leginkabb az adott vallalatra Bosnyak-Simon, 2024).
Mindezek alapjan tehat a szervezeti kultura azonositdsara a Cameron és Quinn altal azonositott

négy kultaratipus (piac, hierarchia, klan, adhokracia) szolgalt.
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3. A vizsgalt vallalkozasok bemutatasa

A kutatasba bevont harom vallalkozas vezetdjével készitettem interjut. Mind a harom cég az
elmult ¢években esetett at generaciovaltason. A cégek annak a vallalkozasnak
(konyveldirodanak) az tigyfelei, ahol jelenleg is dolgozom, igy viszonylag konnyen elértem a

vallalkozasok vezetdit az interjuk elkészitése kapcsan.

A kovetkezdkben a kivalasztott harom vallalkozast mutatom be, melyre az interjuk alapjan
keriil sor. Az interjuk elején ugyanis arra kértem a cégvezetdket, hogy emlékezzenek vissza,
honnét indult a vallalkozas, é¢s milyen volt a miikodése korabban. A beszélgetések sorén végig
érezhetd volt a jelenlegi cégvezetdk vallalkozas iranti elkdtelezddése, csaladi kotddése, igy

mindez érezhetd a bemutatas soran is.
3.1. Boriko Kift.

A Boriko Kft. elnevezésii cég bemutatasat Kiss Zoltan, jelenlegi cégvezetdvel készitett

mélyinterjim alapjan teszem meg.

A Boriko Kft. éppen 30 éve, 1994-ben jott 1étre. Ruhazati kiskereskedelemmel foglalkozik,
melyet a jelenlegi cégvezetd édesapja alapitott akkori lizlettarsaval egylitt eredetileg Pécsen, de
Szombathelyen miik6dott a cég. Ez a Borostyankd aruhazbol indult. A Borostyankd aruhaznak
a konfekcid osztalyat vezette az édesapa az 1978-as megalapitastol kezdve, majd késébb
igazgatohelyettes is volt. (Mar 17 évesen inasként dolgozott a fétéren férfi divatboltban, egy
férfi szabosagban.) O tipikusan az a sziild volt, aki egy adott szektorban dolgozott, jott a
rendszervaltas, rendszervaltast kovetden folytatta tevékenységét ugyanabban a szektorban,

mint ,,kényszervallalkoz6™.

Kés6bb az aruhdz megsziint, majd felosztottak, hogy az egyes bérleményekben kik fognak
dolgozni, Osszeallt a bérléi mix. Ekkor az édesapa tigy dontott, hogy azzal a 26 emberrel, aki

ott dolgozott alatta a konfekci6 osztalyban, egyiitt folytatja a vallalkozast, mint magancég.

A rendszervaltas utan kinyilt a vilag, johettek a kiilfoldi importtermékek. Az egy nagyon jo,
prosperald, sikeres id6szak volt. E18szor egy Levi’s marka volt Szombathelyen '93-ban, ugyanis
ekkor jott be a Levi’s, és terjedt el a farmer. Volt itt akkor Danubius Radi6, 1éghajo, minden,
futkostak a szokOkutba, farmerbe a modellek. Minden volt itt. Majd az édesapa nyitott egy

Triumph szakiizletet. Tehat ruhazati kiskereskedelemmel foglalkozott mar akkor is a cég.

Nem volt még internet, az emberek boltokban vasaroltak. A klasszikus ruhazati iizlet, ruhazati

kiskereskedelem nagyon sikeres volt ebben az iddszakban. Az édesapa élvezte is, €s értette is

26.



nagyon, amit csinalt. Ugyhogy ezt nagyon szerette, illetve egy nagyon jo csapatot szedett dssze.
A 26 alkalmazott mindig igy 1dézték a cégvezetot. ,, Fiam azért csindljuk, hogy mindenki toliink
menjen nyugdijba, aki veliink akar dolgozni.” Ezt be is tartotta. [gazabdl igy indult ez az egész.
Es aztan folyamatosan, a 2000-es évektél egyre inkabb valsagba keriilt ez a szektor. Az édesapa

cégvezetoként még aktivan tevékenykedett egészen 2014-ig.
3.2. Bau-Kvilm Kft.

A vallalkozas 1992-ben alakult meg idésebb Vamosi Tibor vezetésével. FO tevékenységét
tekintve generalkivitelezéssel, lako- €s nem lako épiiletek épitésével foglalkozik. A cég
torténetében még nem volt generdciovaltas egészen mostanaig. A vallalkozasnal 3-4 f6

dolgozik a féallasban.

Az édesapa el6szor Németorszagban alapitott céget, majd néhany év utdn hazajott a csalad és
’92-ben létrehoztak a maig is miikodo épitdipari vallalkozast. Ez eldszor nehéz volt, hiszen nem

ismerték 6ket, de aztan szépen lassan bedolgoztak magunkat.

A korabbi cégvezetd kortilbelil 10-12 éve mondta, hogy befejezi, €s fia vegye majd at a cég
irdnyitasat, természetesen az 0 segitségével. Ez tehat egy eldre tervezett valtas volt. Késobb
aztan a valtast kovetden megjelentek a konfliktusok, mivel az idésebb alkalmazottak nem
szivesen fogadtak el a fiatalabb tanacsait, még akkor sem, ha pontosan igy iranyitotta a céget,
mint édesapja kordbban. Az édesapa most hetvenhat éves, de még aktiv, és aktivan részt vesz a

cég mikddésében is.
3.3. Ataska Web Kft.

A vallalkozas 2020-ban alakult meg Fiilepp Krisztian vezetésével, mely f6 tevékenységét
tekintve csomagkiildd, internetes kiskereskedelemmel foglalkozott. Ennek a cégnek az esete
specidlis, hiszen a generaciovaltds sordn az utod kivalt a csaladi vallalkozasbol és 1) céget

alapitott. A véallalkozasnal 5-9 f6 dolgozik jelenleg.

Krisztian édesapjaék akkor nyitottak az elsd taskaboltjukat Szombathelyen, amikor 6
megsziiletett. Voltaképp ebbe sziiletett bele. Kezdetben nem érdekelte a vallalkozas, az
épitdiparban szeretett volna dolgozni, igy tanulmanyait egyetemen folytatta, de végiil az nem

sikertilt.

20 éves volt, amikor édesapja megkérte, hogy készitsen egy webshopot. O eleget tett a
kérésének, és aztan a webshop elkezdett szépen fejlodni. Krisztidn jelentds potencialt latott az

online platform miikddésében, amibdl aztan sok konfliktus lett. Krisztidn kozben vett egy
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markat, melyet kizarélag webshopon keresztiil értékesitett. Vallalkozoként részben a csaladi
vallalkozasban, részben a sajat vallalkozasdban dolgozott. Mindez csaladon beliil is
konfliktusokat idézett eld, azonban a tavalyi évben mar kiemelkedden jol profitald eredményt

bonyolitott le az Gjjonnan létrehozott webshop.

2020 ota a sajat cégét iranyitja. Mindezt persze ugy, hogy édesapjatol, a csaladi vallalkozas
mukodtetése altal elleste a vallalkozasirdnyitas csinjat-binjat, mar amennyire lehetett. Mivel
¢desapja folyamatos rohanasban volt, igy arra soha nem volt alkalom, hogy mindezt tudatosan

atbeszeljék.
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4. Kutatasi eredmények

Az interjuk sordn egyértelmen kirajzolddott, hogy mindegyik vallalkozdsnal mas médon ment
végbe a generaciovaltas. Az elsd esetben a jelenlegi vezetd édesapjatol vette at a vallalkozast
ugymond valasztasi lehetdség nélkiil, mivel sajnalatos modon a korabbi vezetd elhunyt. A
masodik cégnél a generaciovaltas egyszeriien €s tervezetten ment végbe, a mai napig egylitt
tevékenykedik a korabbi és a jelenlegi vezetd (apa és fia). A harmadik esetben a partnercégnél
az 1j vezetdé nem tudott megegyezni a korabbi vezetdvel, ezért ugyanarra a portfoliora

tamaszkodva ugyan, de kivalva a csaladi vallalkozasbol, sajat vallalkozast inditott el.

A mélyinterjuk sordn minden megkérdezett vallalatvezetonek az aldbbi harom kérdést tettem

fel els6ként:

- Miben nyilvanultak meg a generacids kiilonbségek a vizsgalt csaladi vallalkozasok
esetében?

- Hogyan tudtak kezelni és feloldani ezeket a generacids kiilonbségeket az érintettek?

- Miben tud ujat nyqjtani a vallalkozas a generaciovaltas utan?
Ezen harom alapkérdést az elméleti kutatdsom ismeretinek alapjan hataroztam meg.
A megkérdezett személyek nagyon segitOkészen és nagyvonalian valaszoltak az altalam feltett
kérdésekre. Tobb esetben a vartnal tobb informéciot is kaptam. Azt fontosnak tartom
megjegyezni egyrészt, hogy bar a korabbi €s az 0j vezetdvel is szerettem volna elvégezni a
kutatast, azonban a régebbi generacio vezetdivel nem sikeriilt beszélnem egyik vallalat esetében
sem. Tovabba, mindegyik cégvezetonek elkiildtem a dolgozat mellékletében szerepld
kérdbivet. Azonban sajnos csak egyikiiktél érkezett vissza Kkitdltve, igy a kérdéssor

eredményeinek elemzését csak egy vallalat esetében tudtam elvégezni.
4.1. Boriko Kift.

A Kft-nél végbement generdciovaltas ugynevezett utodra maradt generaciovaltas volt, mivel a
jelenlegi tulajdonos édesapja halala utan belekényszeriilt abba a helyzetbe, hogy egybdl atvegye
a céget a nehézségek ellenére is. Az (ij cégvezetd szavaival élve ,, Edesapam 1940-es sziiletésii
volt, sajnos tavaly elhunyt. 14 évig aktivan dolgozott, aztin jott egy torés. Hiaba volt jo

forgalom, a kéltségek egyre nagyobbak lettek.”

A két cégvezetdt tekintve a jelenlegi vezetd az X generaciohoz tartozik, a korabbi vezetd
viszont a veteran/€pitd generacidhoz tartozott. Sajnos a korabbi vezetével mar nem volt

lehetéségem interjut késziteni, igy nem tudtam feltarni, hogy milyen nehézségekkel kiizdott
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akkoriban. Hiszen ez volt az a generacio, akinek alapélménye a veszteség, a hiany és a

bizonytalansag volt.

Amikor megkértem Zoltant, hogy par szoval mondja el, szdmara mit jelent ez az interju és maga
a generaciovaltas téma, igy fogalmazott: ,, Ez egy klasszikus ruhdzati kiskereskedelem, ami
dltalaban markas kiilféldi arukra, import arukra épitett. Ez kevésbé volt kiemelkedo. Mikor
megkaptam a felkérést az interjura, akkor gondolkodtam el, hogy mit is fogok mondani rola.
Azan mondom, ez egyszerre atok és dldas.” (Az utolsd6 mondat kapcsan aztan az interji végén
kifejtette, hogy ez azért is jelentett neki aldast, mert igy legalabb, szoban kimondva, 6 maga is
jobban atlatta a cég jovOjét. Masrészt azért volt szamara atok, mert ezzel a kifejtéssel egyiitt az

interji végén rajott, hogy a tobb lizletbdl allo vallalkozasan sziikitenie kell.)

Az interju soran, a vallalkozas generacidvaltasdnak tovabbadésat elemezve, Zoltan elmondta,
hogy édesapja mindvégig ugy gondolkodott, hogy ezt neki at kell majd venni. Ez volt végig a
kommunikécio a fia irdnyaba. Zoltan nem is zarkozott el tdle, de annyira nem ebbe az iranyba
szeretett volna kezdetben elindulni. A kdzépiskolat a Kanizsai Dorottya Gimnaziumban végezte
el, utdna a nyelvtanulas érdekelte, szivesen ment volna kiilfoldre dolgozni, részben emiatt nem
igy tortént. Amikor felkeriilt Budapestre, ott keresett munkat egy logisztikai cégeknél. 2001-
ben szerezte diplomajat, majd ra egy évre visszament Szombathelyre. Ezekben a sorokban jol
tetten érhetdk az X generacidora vonatkozo generacios jegyek. Tobbek kozott az, hogy
magasabban kvalifikaltak és nyelveket is jobban beszélnek, mint az el6z6 generaciok tagjai,

emellett versenyszellemiik is kimagaslo.

Eldszor csak a pénziigyi részeit kezdte el a cégnek intézni, bankot, utalasokat, egyéb ilyen
adminisztrativ miivezetd melletti dolgokat, mint egy titkarnd gyakorlatilag. Ehhez ugyanis az

¢desapanak kevésbé volt affinitasa.

Zoltan elmondasa alapjan kozte és édesapja kdzott nagy generdcio kiilonbségek ¢és harcok nem
alakultak ki. Ahol kiilonbségek mutatkoztak, azok maguk a fejlédés kiilonbségei voltak, ilyen
volt példaul a szamlak konyvelésénél hasznalt francia kockas papir, mig a masik oldalon a
konyvelOprogram. ,, 20 évre vissza mendleg vissza tudunk keresni egyébként mindent. Nem
megy tonkre a szamitogép, nem megy tonkre semmi, mindent megtaldalunk, amit szeretnénk. Volt
mar ra példa, hogy 10 éves szamlat kerestek rajtuk, mert mondjuk felszamoltik a céget, és hogy
mi lett ezzel azzal, aztan azt a szamlat egybol megtalaltunk. Tehat nalunk megvolt minden
beérkezo szamla, a kockas mégé mikor, hogyan, mikor lett kifizetve, mi volt. Gyakorlatilag 6

’

igy csindlta, nyilvan efolott mar az ido eljart, ezt egyébkeént egyre nehezebben is viselte.’
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A jelenlegi vezetd elmondasa alapjan 6 nem ezt a vallalkozast és munkat képzelte el magéanak.
X generacids tarsaihoz hasonldsan, olyan vallalkozast szeretett volna inditani, aminek van
hosszu tavu jovoje és ami értelmet ad az 6 és a tobbi generacio életének: ,, 2001-ben hazajottem,
eés egyre inkabb kellett belefolyni a dolgokba, és '14-ben pedig mar effektive nekem kellett
csindlnom mindent. Tehdt apu mdr nem jétt specializdciéra. En nem igy terveztem, tehdt én a
barataimmal inditottam a vallalkozast. Eloszor hitelfronton, aztan igazabol elkezdtiink inkdabb
az ingatlanokkal foglalkozni, és akkor emelt az ingatlanok, tehat lakdsépités, meg iizleti célu
ingatlanok, iizleti fejlesztése, meg épitési projekt lebonyolitasa mellett foglalkoztam tovabbra

is a Boriko iigyeivel.”

A vezetd elmondasa a vallalkozas jovojével €és a generacidvaltassal kapcsolatban: ,, Most én
azon vagyok, hogy valamilyen szinten kezdjem leépiteni ezt, mert igazabol ez most egyre
kevésbé miikodik. A valtas nem az a sikersztori most, mint mondjuk egy termeld vagy egy
mezogazdasagi vallalatnal, ahol igazabol at kell venni, és ugyanazt kell csinalni, amit a korabbi
cégvezeto csinalt. Mert megvaltozott teljesen a piaci kérnyezet. Mar nem miikédik ez az offline
eladds nagyon. Mindenki megkérdezi, hogy miért nincs webshopom. Azért, mert az meg megint

2

mas.

Az emberek ebben a gyors, felgyorsult vilagban ¢lnek, egyre nagyobb divatja van az
ugynevezett fast fashion boltoknak, mert a mai generacio inkabb vesz harmat egy ruhadarabbol,
amire lehet nincs is szliksége és utana ezt lehet, hogy azonnal kidobja. Utana pedig megint ujat
vesz ¢és akkor pedig azt mutatja meg a tobbieknek. A mai generacio tagjainak nem a tartdssag
a lényeg, nem a j6 mindség a 1ényeg, hanem inkabb az, hogy minél ujabb legyen €és abbol minél

tobb legyen. Ez a fogyasztoi tarsadalom, és ezeket a felfogasokat a régi generacio nem értette:

., Ezeket apukam akkoriban nem értette annyira, nem is tudta elfogadni, tehat emiatt voltak

inkabb konfliktusok, de az, hogy mit hogyan csinaljunk, azt annyira nem.”

A kisebbfajta eseti kiilonbségek ellénére, a két vezetd akkoriban is segitette egymast és

igyekeztek tAmogatni vagy legalabb beletorddni a masik fél dontéseibe €s cselekedeteibe.

A kor generacidinak valtozasaval és az emberek nézeteinek valtozasaival a veteran generacio
nem tudja felvenni a harcot és nem tudja dket megérteni, ebbdl kifolydlag lehet az, hogy a
korabbi vezetd atadta a fianak a vallalatvezetést: ,, Apu szépen lassan foladta. Volt egy ilyen
hagyomanyunk, hogy minden nap fél hatkor mindig csorgott a telefonom, hogy mennyi volt a
forgalom a harom boltban. Ha szamara megfeleld volt az dsszeg, akkor azt mondta, hogy jo,
azért a zsiros kenyérre megvan. Ezek voltak nalunk akkoriban, és amikor kicsit jobban ment a

bolt, én mindig elmentem hozzdjuk, foleg, miutin az utolso két évben azert kellett apolnom, és
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valamennyire akkor itt leiiltiink, és jo, akkor ugrunk meg egy ujjnyi whiskyt, mert abban a

pillanatban ez igy jo volt.”

A gyakorlatban az 4tadast, mint generaciovaltast konnyen elvégezte a két vezetd. A pécsi
iizlettarssal megsziint a kapcsolatuk, igy ténylegesen rajuk maradt a vallalkozds. A
késObbiekben nagyobb szombathelyi vallalatoknak is partnerei €s forgalmazoéi lettek. A
forgalmazas elején szinte csak 6k arulhattak a varosban a ruhagyar termékeit és nekik kezdetben
szinte csak a gyartdl kapott termékek voltak a kindlatban. Ezen kiviil kiilfoldi arukat is
forgalmaztak, annak idején a vezetd édesapjanal ez a Mura volt. Ez egy szlovén nagyon régi
cég, most mar gyakorlatilag a legnagyobb luxus ruhazati markdk koézé tartozik, tehat egy

nagyon-nagyon markas, nagyjabol egy Hugo Boss szinten van.

Az interju sordn, a cégvezetd altal elhangzottak alapan édesapjara nagymértékben ra illenek a
veteran generacid jellemzdi. Nem vagyott nagyra, bizonytalansagban élt, ragaszkodott a
megszokott dolgokhoz. Ezeknek a ruhadaraboknak a kiilonlegességét tekintve az orszagban
Zoltan veteran generacios édesapja iranyitotta a szallitokat. ,, Anno apa foglalkozott Murdval
(ez volt az akkori divat sztarja és ez volt a legdragabb), tehat mesélte a sztorit, hogy 11 kamion
ujra jott Magyarorszagra, egy itt allt meg Szombathelyen, egy Gyorben, egy ment tovabb
kiilfoldre, harom ment Budapestre a luxusdaruhazba, és ezt apu koordinalta annak idején.
Megkeresték anno, amikor volt a délszlav valsag, hogy nem akar-e ruhdzattal foglalkozni,
hiszen mindenkinek sziiksége volt ruhdra, katondknak, kiszolgalo személyzetnek, mindenkinek.
Mondta, hogy 6 nem akart ilyenekkel foglalkozni, de lett volna rengeteg lehetoség. Apu a kis
Borostyanké aruhazaval meg volt elégedve, az neki boven elég volt, ugyhogy nem volt

nagyravdagyo ebbol a szempontbol.”

Azligyvezetdt azért mindig is érdekelte édesapja munkassaga és az is, hogy egy iigyletet miként
bonyolitott le a partnereivel. Latszott is rajta az interji soran, hogy az édesapjara mindig is
felnézett. Erdekelte a cégnek az akkori fejlodése, illetve, hogy ezeket hany véarosban kell
megalapozni annak érdekében, hogy tovabb lehessen vinni az el6z6 vezetd altal felépitett

vallalkozast.

Az édesapanak nagyon jo érzéke volt a szakmajahoz. Kivalo kereskedd és sikeres iizletvezetd
volt. Zoltan gyermek koraban tobbszor is elkisérte az iizletkotésekre, kiallitdsokra,
bemutatokra. A generacids atmenetet feloldva az édesapa minden alkalommal elvitte magaval
fiat. Nyaranta, mikor nem volt iskola és vele volt a gyermeke, elvitte magaval Pécsre,
Kaposvarra, Budapestre, mindenhova, ahol tizleteket kotott: ,, Volt egy fiirdoruha bemutato, a

Triumph-nal, 10 éves lehettem akkor, amikor ilyen bemutatok voltak. Régen még ilyen volt, és
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mi gyakran jartunk ezekre a bemutatokra. Most mar ez sincs. Ez is megvaltozott. Most a
Triumph lekiild egy katalogust, meg kiildott mellé egy Excel tablat, hogy ezeket lehet rendelni.
De akkoriban meg komplett bemutatokat tartottak.”

Generacios kiilonbségek kozé lehet itt sorolni még az iizleti aspektusokat. Példaul azt, hogy a
korabbi vezetd milyen modszerekkel szerzett 0j ligyfeleket, illetve partner cégeket. Ami
akkoriban a veteran generacionak megfeleld és jol alkalmazhat6 praktikum volt, az példaul egy
X generacidésnak mar lehet tamadast vagy fenyegetést jelenthet: ,, Apukdm az a vicces figura
volt, mert alacsony termetii volt, semmilyen szégyenérzettel, ilyen tipikus kereskedo, tehat
amikor mar nem volt kapcsolata. Felment Pestre egy irodahdzba, minden titkarnot meggyozott,
hogy o ismeri a tulajt, és akkor bemehetett és mondta, hogy Kiss Janos vagyok, mindent veszek,
mindent eladok, igen. Tehdat, mint a mesében, 6 nem volt szégyenlos, de megvaltozott a vilag.
Ezt mar igy nem értékelik az emberek, ezt mar nem tudjik az emberek, inkabb furcsanak,
excentrikusnak mondjak, vagy nagyzolonak mondanak, Meg ez a fajta kereskedelem mar nem

)

az, mint régebben.’

A valtassal kapcsolatban megosztotta velem azokat azt az informdciot is, hogy amikor 6
huszonéves volt — nagyjabol harminc évvel ezeldtt —, édesapjanak volt egy iizlettarsa még,
ahogyan arra fentebb mar utaltam is. ,, Szépen lassan én jottem a képbe apukam mellé, mint egy
vezeto, és akkor fokozatosan valtozott ez a dolog. Igazabol 12-13 évvel ezelott meg apu ugy
gondolta, hogy akkor 6 at is adja a tulajdonrésze egy részét, és akkor mar nem volt olyan
probléma, hogy esetleg egy 50-50 szazalékos tulajdonrész lett volna, akkor hogyha apuval
tortént volna valami.” Miutan a pécsi tizlettarsuk kiszallt, elképzelhetetlen volt, hogy 6 ott

hagyja és ne folytassa a vallalkozast.

Az interjut kovetden Kiss Zoltan volt az egyetlen, aki sikeresen kitdltotte a Camaron—Quinn
féle kérdéssort. A kérdéssor kitdltése alapjan sikeriilt valaszt kapnom a cégben jelenleg
kialakitott szervezeti kulturara, mely a Cameron-Quinn altal azonositott négy kultara tipus
koziil a klan tipusu kulttra. A f6bb szervezeti jellemzok blokk kérdéseiben észrevehetd azonabn
valtozés, ugyanis a cégvezetd a szervezetben nagy valtozast var el a munkavallalok
teljesitményorientaltsagaval kapcsolatban, mig a jelenleg dominans csaladias jellegli kultira
hattérbe szoritasat varja. Azaz a csaladias hangulat és ismeretség, valamint a cselekedetek

formalitasat tekintve ezeknek a csokkenését varja el.

A vezetés (Leadership) tekintetében nagyjabol mintegy 5-10 szazalékpontu valtozast javasol
maganak. Ebben a szekcidban szinte elenyészd a valtozas mértéke, akarcsak a vezetési stilust

tekintve. A szervezetet jellemzd foglalkoztatds biztonsaga, szabalyossag, kiszamithatosag, a
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kapcsolatok stabilitasdnak terhére ndvelné a kockazatvallalast, egyediséget, versenyszellemet

¢s az eredmény orientaciot.

A szervezeti Osszetartasban a jelenlegi magas szervezeti lekotelezettséget szinte felére
csokkeneté, ezzel is novelve a szervezeti innovacio fejlédése iranti elkotelezettséget és azt,
hogy a szervezet Osszetartd ereje az eredmények €s a célok elérését hangsulyozza. Hasonlo
esetben a nyilatkozott a stratégiai hangsulyok blokkban is. Ebben a blokkban a hatékonysag, a
kontroll és a gordiillékeny miikddés terhére gyarapitand a szervezetben az 10j erdforrasok
megszerzését és az 0 kihivasok keresését. Ugyanigy a kihivd célok megvalositasa és a

piacvezetd pozicio tekintetében.

Sikerkritériumok esetében nem az emberi erdforrasokat, csapatmunkat, emberekkel valo
torodést fejlesztené, inkabb nagyobb célnak tekintve a legegyedibb és leglijabb termékek
birtoklasast. Megalapozna a piaci versenyelényt és ndvelné a megbizgatd teljesités kritikus

fontossagat és a gordiilékeny ilitemezést.

A vaéllalkozas stratégiai mindsitése szempontjabdl a legfontosabbak a munkavallalok €s a vevok
hiszen a vezetd ruhdzati kereskedelemmel foglalkozé vallalkozasa ezek nélkiil nem tudna
tizemleni. Mésodik legfontosabbnak tekinti a beszallitokat és az lizleti partnereket. A mindsités
szempontjabol egyaltalan nem tekinti fontosnak a hatdsagokat, természeti kornyezetet és a

versenytarsakat.

A vallalkozésra leginkabb jellemzd a kornyezethez vald alkalmazkodas szempontjabol

rangsorolva a kovetkezd:
1. FO célunk pozicioink megtartasa €s javitasa a kivalasztott termékpiaci szegmensben.

2. Ugy érezziikk, hogy reagalasaink a kornyezeti véltozasokra sokszor sikertelenek,
utdlagosak és esetlegesek, stratégidnk nem életképes, vagy tulzottan ragaszkodunk a
korabban megfogalmazott stratégidkhoz és struktarakhoz.

3. Uj termékeket és piaci lehetdségeket keresiink. Miikodési koriinket széles, sokrétii és
folyamatosan valtozé technologiak, tevékenységek jellemzik.

4. Stratégidnk az 0j termékek és piacok kutatdsdra iranyul, a meglévok helyzetének
védelme és javitasa mellett.

A kapott eredmények alapjan a szervezet védo startégiat folytat.
Dinamika szempontjabol pedig az aldbbi sorrend rajzolodott ki:
1. Akkor jarunk legjobban, ha ndveljiik a hatékonysdgot, megszabadulunk a nem

jovedelmezd termékeinktdl, alapos koltségelemzést végezve lefaragunk minden
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nélkiilozhetd kiadast, amig lehet elhalasztjuk a kapacitasok korszertisitését,
nélkiilozhetd vagyontargyainkat értékesitjiik.
2. A célok elérésének szinvonala megfelel6. Akkor jarunk legjobban, ha folytatjuk a
korabbi gyakorlatot és csak kisebb modositasokat hajtunk végre.
3. Legfobb torekvésiink piacaink bovitése €s fejlesztése.
A stratégiat a dinamika szempontjabdl értékelve elmondhatd, hogy a vallalkozés stabilitasi

stratégiat folytat.

Jelen cég esetében a veteran édesapa karizmatikaja és a sajat vallalkozasahoz valo ragaszkodas
tartotta fent a céget az 6 idejében. Fia, az X generacios meglatasaival és minimalis technologiai
fejlodésével probalta még erdteljesebbé tenni a vallalkozast. A vallalkozas sajnos nem tudja
tartani a versenyt és a lendiiletet a mai digitalis vilaggal, ahol mar az emberek nagyrésze az
online vasarlast és ennek kényelmeit valasztja a személyes vasarlas helyett. A két generacio
kozott mikodott a nem okozott gondot technoldgiai fejlédés és nem mutatkozott ebbdl

fakadoan jelentds generacios kiilonbség.

A jelenlegi vezetd, azért is vette at és folytatta édesapja halala utdn a vallalkozas iranyitdsat,
mert mindig is egy példaképet latott az édesapjaban ¢€s tudta, hogy neki tovabb kell vinnie a

Boriko Kft. vezetését. Donthetett volna tigy is, hogy nem viszi tovabb.

Ugyanazzal a stratégiai képpel mikodik, mint régén. Nem volt megtervezett valtas és ebbdl

kifakadva nem lehetett konfliktus. Azdta ugyanazzal a szervezeti kultaraval miikodik.
4.2. Bau-Kvilm Kft.

A Bau-kvilm Kft. esetében egy szokvanyos és tervezett generaciovaltasrol beszélhetiink. A
jelenlegi cégvezetd édesapjatol vette at a vallalkozast egyenes uton. Ez esetben az alapito
¢desapa kioregedett a cégnek a vezetésébdl, ennélfogva a soron kovetkezd fiatal, fejlodo

generacionak adta 4t az irdnyitast.
A vezet6 és az édesapja kozott semmilyen konfliktus nem alakult ki az atadassal kapcsolatban:

,,Semmi, nem volt. Minden ugy alakult, ahogyan ketten elterveztiik, szoval ez egy kozos dontés

’

volt és ezert igazabol sosem volt kézottiink konfliktus.’

Mar a kezdetek 6ta ugy volt tervezve a két vezetd kozott, hogy a jelenlegi X generacios
vezetOnek at kell vennie a vallalkozéas vezetését a Baby boomer generacios alapitotol: ,, Mas
megoldas nem volt, mivel apukam megéregedett, igy a vallalkozas akkori allapotatol nekem

kellett folytatnom a vezetést.”
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A technoldgidban torténd fejlodés tudta megmutatni az X generacids vezetd adottsagait a
vallalkozason beliil, mely altal jobban megnovelte a vallalkozdsnak a tevékenységét és
hatékonysagat: ,, Kevesen vagyunk, kis létszammal dolgozunk a mindennapokban, de
gépesitettek vagyunk, amennyire tudom, igyekszem gépesiteni magunkat. Fizikailag
megkonnyitjiik egy kicsit a helyzetiinket a mindennapi tevékenységiinkben. Van autonk, daruval
felszerelt teherautonk, targoncank, amivel barmit és barmilyen magassagig fel tudunk emelni.
Igyeksziink egyre kevesebbé tenni az anyagmozgatdst ilyen szempontbol, ami fizikai munkat

vesz igénybe, mint effektive a munka.”

Technologiai generacids kiilonbség tekintetében a vallalkozas a legkorszeriibb eszkozoket és
jarmuveket alkalmazza. A cég nagymértékben gépesitve van, ami megkdnnyiti a helyzetiiket és
igy gyorsabban ¢és kevesebb erdfeszitéssel tudnak dolgozni, mint akkoriban a Baby boomer
vezetonél. Van egy kiilonleges és egyedi eszkdziik, amely egy esztrich robot, ami a betont

dolgozza el, és szombathelyi viszonylatban a vezetd szerint senki nem rendelkezik hasonléval.

A cégvezetd elmondésa alapjan, amit Baby boomer generacios édesapja elkezdett €s felépitett,
munkamdnidsnak is nevezik Oket, akik karrierjikért aldozatkészek, munkahelylikhoz
ragaszkodnak ¢és hiiségesek. A csapatmunka, a kihivasok, a rang és a presztizs kiemelkedd
jelentéséggel birnak szamukra. Tibor ezt ugyanugy tovabb viszi a mindennapokban csak az 6

crer

gépesitést végezne el, mégis elvégezte ezt a vallalkozason beliil.

., Ezvolt az elsé ilyen beton gép Magyarorszagon, amit szerintem mi hasznaltunk eloszor. Utana
hallottam azt, hogy vettek ilyet masok is. Gyorsasagunknak és sikerességiinknek nagy része a
gépjeinknek koszonheto. Szombathelyen és kornyékén, mindenki tudja, hogy mi ilyen magas

minoségii allomannyal és hozza értéssel rendelkeziink.”

Teriiletileg nemcsak a varmegyében tevékenykednek. Foként Szombathelyen és Sopronban
¢épitettek tarsashézakat és lakasokat. 2017-ben kezdték el ezeket épiteni és 2019-ig Gsszesen
128 lakast épitettek készre. Falaztak, épitettek és minden esetre csak kémiives munkat végeztek

el. Mellette szamos csaladi haz épitésében vettek részt.

Két 16 kérdést tettem fel a vezetdnek a fejlodéssel kapcsolatos valtozasok tekintetében. Az
egyik kérdés ugy hangzott, hogy volt-e olyan dolog esetleg, amit latott az édesapjanal és tudta,
hogy azon fejleszteni szeretne? A masik pedig az volt, hogy On gondolta-e, hogy jo az tgy,

ahogyan édesapja csinalta, de lehetne még jobb is?
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Ezekre valaszul a kovetkezoket kaptam: ,,Mi mind a ketten nyitottak vagyunk az ujdonsagra, o
is, meg én is. Nagyon szivesen varjuk és hallgatjiuk meg, hogy éppen a masiknak milyen uj étlete
van a vallalkozdssal kapcsolatban. Edesapdm mindenre segitségemre is van ebben. Példaul, ha
mondom neki, hogy apa kitaldaltam ezt, mit szolsz hozza? Akkor ezeket megbeszéljiik és utan azt
ki is probaljuk. Amikor neki tetszik valami, akkor elmegy, vesz hozza alapanyagot — nem nagy

’

dolgokat csak aprosagokat —, ezzel is megkonnyitve az ¢ dolgat meg az én munkamat is.’

A vezetd elmonddsa alapjan nem kétség, hogy édesapjdra minden esetben igazak a Baby
boomer generacionak a jegyei és jellemzOi: ,,Még mindig aktivan dolgozik, jon veliink,
teherautot vezet. Sok mindent megcsinal a vallalkozasban, éppen ahogy ereje birja. Multkor az
orvosi vizsgalaton is meglepodtek mikor mondta, hogy 6 még 76 évesen is aktivan dolgozik.

Nagyon jo kondija van és sok terhet levesz a vallamrol.”

A jelenlegi ligyvezetdnek nagyon nagy segitséget nyujt, hogy az édesapja a mai napig ott van
mellette a vallalkozasban, habar az irdnyitasban mar nem vesz részt, de a munkéalatokban annal
inkabb. Konfliktusi kapcsolatrdl kozottok egyaltalan nem beszélhetiink, hiszen remekiil tudjak
végezni a munkdjukat és tdmogatni a masik felet. Mindenképpen épitd jellegli a koztiik
végbemend generdciovaltas: ,, Mindig mondom neki, hogy fizikailag ne dolgozzon annyit és ne
szakadjon meg, vagy csak annyit dolgozzon, amennyit meg kivan és csak azt csinalja meg. Nem
kell mindig jonnie vagy ha szeretne akkor inkabb kiildok valakit, hogy menjen el érte. Az is
hatalmas segitség nekem, hogy ott van. Nem nekem kell tobb iranyba figyelnem és mennem,

1

hanem ezeket mind megcsindlja helyettem.’

Ennek a cégnek az esetében tényleg a generdciovaltisnak a legyorsabb és legegyszeriibb
folyamata ment végbe. Mindkét fél szerette volna végrehajtani ezt a valtast és az utod mar
egybdl arra lett felkészitve, hogy a tovabbiakban 6 fogja vezetni a céget. Tibor ezt még par
gondolattal igy folytatta: ,, Ndlunk raadasul egyszeriien ment ez a generdciovaltds, semmi
kiilonésebb vagy nagyobb konfliktus nem volt, csak egy gyors datadas igazabol. Vegiil is
dltalanossagat tekintve még datadas sem tortént, mivel nalunk ez a csaladon beliil szépen atfolyt.
Kezdetben mindbol egy keveset vettem at, aztan mindig egyre tébbet és tobbet. Nemcsak engem,
hanem apukamat is keresik telefonon a régi iigyfelek koziil, ugyhogy aztan ilyenkor szokott egy

kis félreértés lenni, de ilyen aprosagok vannak, melyek mindig megoldhatoak.”
4.3.  Ataska Web Kft.

Ennek a cégnek a jelenlegi vezetdjét tekintve egy erds személyiséget véltem felfedezni

Krisztidnban. Elmondasa szerint kiskora 6ta ebbe az iizletagba nétt bele, mivel édesapja is ezzel
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a taska értékesitéssel foglalkozik. A cégtulajdonos probalta édesapjat meggy6zni az online
marketing és a hirdetések fontossagarél és elényirél, de hidba. Edesapja ahhoz a generacidéhoz
tartozik, amely akkoriban elitélte ezt, és megmaradt a hagyomdanyos tablas és plakatos
hirdetéseknél. ,, Apu megcsinalt egy szép tablat, ami hirdetés szempontjabol csak feltiinéen
vilagitott. Az 6 generdciojuk szamara ez volt a marketing vilagéletiikben. Amikor elkezdett
bejonni a vallalatok életébe a webshopozas, akkor 6 nem értette, hogy most hova fizetiink a

Google-nek havi tobb szdzezret”.

Az interju alatt eldszOr itt lettem figyelmes arra, hogy akkoriban apa és fia kozott kialakult
egyfajta generacios kiilonbség, mivel a jelenlegi vezeté mar az ujfajta digitalis vilagba szerette
is masfajta a gondolkozdsa, mint az enyém. Nem értette meg és nem is tudtam ot meggyozni,
hogy ez miért lenne nagy elorelépés szamunkra. Egy webshop az nem ugy miikodik, hogy a
vezeto hirdet a Google-ban tobb szazezer forintért és cserébe egybol tobb millios forgalom jon

érte. Ugy miikodik, hogy hirdetiink nagyjabdl 200.000 forintért, és lehet, hogy ebbdl csak

100.000 forint forgalmat kapunk vissza. A rengeteg kiadas utan pedig csodalkozik az ember,

hogy hova tiint a bevétel.”

Ennek a vallalatnak a jelenlegi és a kordbbi cégvezetdit tekintve érhetd tetten a legjobban a
napjainkban is meglévo generacios konfliktus. Az édesapa az X generacioba tartozik, aki probal
a legbiztosabbra menni, azonban igyekszik felvenni a versenyt és a probal becsatlakozni a mai
digitélis vilagba. A jelenlegi cégvezeté a Z generacidba sziiletett bele. O mar teljes egészében

a digitalizaciora fekteti a hangsulyt, szembe szallva olykor édesapja nézeteivel.

L Egy szazezres forgalomndl megmarad nagyjabol 30 ezer forint, amibdl ki kell tudni
gazdalkodni a bérleti dijat, dolgozoknak a bérét, marketing koltséget, és az elején, amikor kezdo
webshop indul, akkor szinte lehetetlen megtériiléssel elinditani. Az elsé egy év az vagy
veszteséges, vagy taldn még zéré szinten lehet tartani. En taldn tigy tudtam az elsé évet
kigazdalkodni, hogy egyediil voltam. Nem volt alkalmazott, nem volt semmi. A Covid alatt, amit
béreltem helyett, annak is eleinte nem is kellett fizetnem, mert az egész sor zarva volt, mert ugye

ezek nagyker iizletek voltak.”

Megkérdeztem arrdl a cégvezetot, hogyan latja az ¢ és az édesapja cégének vezetése kozotti

kiilonbségeket és a fejlodést célzo torekvéseket. Krisztidn cégét tekintve ezt a valaszt kaptam:

., 150 négyzetméterrel kezdtem, utana mar elmentem 350 négyzetméter iranydba, és mostanra
mar 650 négyzetméteren dolgozunk. Heten dolgozunk a cégben, plusz én, tehat velem egyiitt

nyolcan vagyunk, illetve van két marketingesem, ha ugy vessziik, tiz embert iranyitok.”
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Az interju soran 4-5 kérdést tettem fel a vezetdnek, ezek koziil az egyik az volt, hogy:
Edesapadékkal tudtatok valamennyire kezelni ezt a kiilonbséget, vagy hogyan tudtatok
megoldani, azért, mert mondtad, hogy nem tudtatok leiilni megbeszélni? ,, Megbeszélni azt
kellett volna, hogy segitsen, mondja el, hogyan kell ceget alapitani, mire figyeljek, mint példaul
az alapok, az elinditas, a vezetés. Ez sajnos nem tortént meg, de szerencsére, akihez akkor
elmentem konyvelo, egy idos holgyhoz, 6 nagyon jol elmondott mindent és sokat segitett. Latta
bennem a fantaziat, hogy fiatalon céget alapitok, ezért is segitett nekem annyi mindenben. Meg
en apuéktol ugyanugy veszem az arut, tehat ok, mint taska nagykereskedés vannak jelen itthon
a piacon. Megveszem az & taskdikat ugyaniigy és azt drusitom én is tovabb a piacon. O mdr ezt
30 éve arulja, igy a markat jol bevezette. Nyilvan egyértelmii volt, hogy az lesz az egyik
alappilléerem, hogy az o taskajat preferdlom, és adom el, tehat ez mind-mind nekem is jo. Az 6

markdja meghatarozo az én termékkinalatomban.”

A jelenlegi vezetd nagyon ragaszkodik a sajat nézetihez. Tartja magat a digitalizalt
cégvezetéséhez. Nem akar ,,visszamenni” ugy az idoben, hogy édesapja X generacios praktikait
és lizletvezetési tudasait beépitse a vallalkozasba. Amikor errdl és a jovoképrol kérdeztem,

elmondta, hogy latja, hogy korabban miket hibaztak el, és hogy 6 ebbdl tud tanulsagot levonni.

,Azota én mar fejlodtem, nagyobb lettem, mint a tavalyi évben, legalabbis az arbevétel

tekintetében mindenképp.”

Megkérdeztem arr6l a jelenlegi vezetdt, hogy gondolkodott-e azon, tovabbra is marad a
webshopozasnal vagy tervezte-e azt, hogy nyit egy iizletet, ugy, mint az édesapja: ,, Uzletben
nem, mert ugye édesapamnak van iizlete itt Szombathelyen a fotéren. Elotte is volt neki jo par
lizlete, aztan igy az évek alatt és az 0 kudarcaibol megtanultam, hogy mikre figyeljek oda. Nem
tudsz mar rentabilisan iizletet miikédtetni. Egy 50 négyzetméteres iizlettel nem lehet fejlodni a
mi szakmankba, mert a borondok sok helyet foglalnak ahhoz, hogy szépen be tudj mutatni egy
kollekciot az az 6tven négyzetméter ebben a taskas dologban kevés. Minimumsziikség van egy

100-150-200 négyzetmétere.”

Krisztidnndl latni azt a fiatal, nélkiilozhetetlen dnmegvaldsitast és a motivaciét a munka,
valamint a maganélet terén egyarant. Inkabb belevagott egy ugymond sokkal nehezebb és nem
annyira koltségesnek tiind lizletformaba. a webshopba, minthogy egy iizlethelységet 1étesitett

volna.

., Mindig ugy szamoltam, hogy ha iigyes is vagyok, onnantol mikor kiveszem a pénzt, koriilbeliil

kell egy harom honap, mire meg tudom nyitni azt az iizletet. Harom havi bérleti dijat ki kell
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fizetni, az iizletet be kell rendezni, és az sem olcso. Nagyjabol 15-20 millio forintrol beszéliink
csak ahhoz, hogy megnyissunk egy taskaboltot jelenleg és akkor nonszensz, csak megnyitottad,
emellett még sok koltség meriil fel. Nyitds utan arra még nincs garancia, hogy az tényleg jo

hely lesz-e, amit én elgondoltam, ahova megnyitottam, vagy hogy tényleg lesz-e ra kereslet.”

Eszrevettem azonban a racionalitast is a nézeteiben, hogy ezzel az iizletformaval nem & var
arra, hogy bemenjenek az adott helyen 1év6 {izletébe a vasarlok, hanem 6 szinte barkit el tud

érni az interneten.

,,Soha életemben nem volt egyben ennyi pénzem, ugyhogy ezért nem nyitottam iizletet, mert
akarhogy is szamoltam, nekem nem érné meg, de apuék jol csinaltak. Nagyon forgalmas a fotér
Szombathelyen, hiszen a legtobb ember itt megy dat napi szinten, ezért ennél jobb helyet nem
tudsz talalni. Talan még a plaza, vagy egy family center, vagy egy park center. Ezek viszont
kdszonoviszonyban sincsenek a fotérrel. Latom, hogy a fotéeren, apa milyen forgalmat tud
lebonyolitani és abbol tudok szamolni, kalkulalni, hogy az én vallalkozasom hol tarthat az

ovehez képest.”

A Kft. esetében generacios kihivasként nem az volt a legnehezebb tényezd, hogy hogyan viszi
tovabb a jelenlegi vezetd édesapja cégét, hanem az, hogy az évek alatt mind azt a tudast és
tapasztalatot, amit a sziil6tdl eltanult és magaéva tett, alkalmazni is tudja-e majd az iizleti
gyakorlatban. Krisztian esetében nagyrészt ez sikertlt is, de ¢ is rengeteg 1) vesz€ly tényezovel

talalta szemben magat.

A vezetdnél kitlinik a Z generacios jelleg és felfogas, illetve a tobbi generdcion az irigység €s
az, hogy csak azt nézik, hogy mennyit keresett / keresne meg az illetd, de a hattérben 1évo
tevékenységeket mar nem érzékelik: En ériiltem volna neki a legjobban, ha havi 6tmilliot
tudnank keresni, de sajnos ez nem igy megy. Nem akarom elvenni senkinek a kedvét a
vallalkozastol, mert a vilag legjobb dolga. Magad osztod be az idddet, magadra vagy utalva,
ha most nincs kedved dolgozni, nem dolgozol, én ezt nagyon szeretem benne. Most még persze
jo, hogy nekem ugymond nincs meg az, hogy 8-tol 4-ig be kell mennem. Iddig bementem, de

most koltoztem haza Szombathelyre. Torokbalinton hagytam a cégemet.”

A Z generacios jellegre visszatérve érzékelhetd, hogy gyorsan vagott bele ebbe a vallalkozasba,
nem szamolva a tobb szazezres nagysagl koltségekkel. Az Eletcélok relevancidja az X, Y, Z
generaciok tekintetében cimli masodik tdblazatomra visszautalva jol latszik, hogy itt is

megjelenik a Gazdagnak lenni életcél soranak jelentOsége.
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A cégvezeto kiilon kiemelte, hogy azok a vitdk, melyek akkoriban a generacios kiilonbségekbdl
fakadtak, a mai napra mar inkdbb csak tanulsdgként és féltésként értelmezhetdek.
Hazakoltozése ota az el6z6 generaciotol, csaladjanak X generacios tagjaitol sok segitséget kap,
mind tanicsok formdjaban a cégvezetéssel kapcsolatban, mind csalddi és maganéleti

szempontbol is.

,Azota konnyebb, mert most innen Szombathelyrol tavmunkdaban iranyitom a céget és most
alapitottam egy uj céget, egy épitoipari vallalkozast. Arra gondoltam, hogy ebbe az iranyba
kicsit elmozdulok, mert négy év tapasztalatabol megitélve, hol a pénz amiért mindezt a
webshopot elkezdtem és csindltam. Ezért arra gondoltam, mivel épitoipari szakon tanultam,
mindenképp megprobalok megjelenni ebben az iparagban is. A webshopnak a legnagyobb

drnyoldala ugyanis a hirdetocégeknek valo kitettségben rejlik.”

Az interju soran tobb alkalommal is észrevehetd volt és el is mondta az interju alany, hogy
nagyon sok kiiszkddés és mindennapi kihivas van ezzel a digitdlis vallalkozassal, amivel
csakugyan tudja jellemezni a Z generaciot. Hidba hasznaljak és mozognak az interneten ennek
a generacionk a tagjai, mint ,,hal a vizben”, akkor is nem a munkajuknak élnek és nem kiizdottek
érte annyi, mint az el6z6 generaciok. Az idésebbek ugyanis valoban nem sziilettek bele ebbe a
vilagba, ezért sokkal alaposabbak ¢s joval Ovatosabbak voltak szemben a jelenlegi Z

generacidval.

Az interju készitése alatt kitértiink még kiilon az internetes vallalkozasnak a legnagyobb
gdcpontjara, a hirdetésekre. Ezeket kielemezve valaszolta meg a cégvezetd azt a kérdésemet,

hogy neki mennyire befolyasoljak a hirdetések a vallalkozasat édesapjaéhoz képest.

,,Azonban, ha te nem akarsz Facebookon hirdetni vagy Google-ben, akkor zéro a forgalma a
cégednek. Nem fog rad talalni a vilagon senki. A Facebook ugy igazitja a dijait, meg a
megjelenitéseit, ahogy ¢ akarja. Valaki ad ezer forintot egy megjelenésert, én meg idaig 20
forintot adtam, akkor a Facebook annak a hirdetését helyezi elobbre és hirdeti tobbszor, aki

tobbet fizet.”

A vezetd érvényesiil a Z generacionak lendiiletessége, nem omlik Ossze attol, hogy az a
vallalkozasa nem érte el a kivanatos viragzasat. Tobb rétlien gondolkodik, mivel még a jelenlegi

vallalkozasaval sem tudja, hogy mi lesz a jovében, ennek ellenére mar a kdvetkezot inditja el:

»~Erosen gondolkodok, hogy csinalom, csindalom, de igy, hogy most hazakéltoztiink, és nem jarok

be napi szinten, igy most ugy vagyok vele, hogy mindenképp megprobalkozok egy kicsit mas
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dolgokkal, uj dolgokkal, mindenképp olyan dolog van, ahol ez a marketing, ezt igy ki lehet

’

keriilni.’

Latni azt a célt, ami erre a generaciora a leginkabb jellemzd, hogy minél gyorsabban €és minél
kevesebb munka aran legyen gazdag: ,,4 késobbiekben majd kideriil, hogy hogyan alakitom a
vallalkozdsokat. Az épitoipari céget mar megcsinaltam, még igy tervezgetek, meg otletelgetek
magamban, hogy akkor hogyan kéne tovabb haladnom. Szeretnék mindenképp végre mar mast
is csinalni, mert tobb pénzt szeretnék.”

crer

Osszehasonlitotta magat: ,, Latom a barataimnal, hogy mindenki cégnél dolgozik, és tobb
Szdzeres netto fizetése van ugy, hogy 28 évesen tényleg talpraesett, van egyetemi végzettsége.
Vallalkozo baratom nincs is és ugyanott vagyok, hogy én, mint vallalkozo is ennyit tudok
termelni, sokkal nagyobb felelosséggel, sokkal tobb munkaval, mert itt azért a munka hétfotol

vasarnapig éjjel-nappal jon veled.”

A kovetkezo bekezdésben megfigyelhetd a gyors gazdagsagnak a vagya, ami nagyon jellemz6
az X generacio utani generaciok tagjaira: ,, Lehet, hogy én reggel nem dolgozok, mint a tobbiek,
hanem csak 10-tol allok neki a munkdanak bar én altalaban inkabb este szoktam, amikor mar
minden lecsillapodik. Szeretek nyugodtan leiilni, altaldban egy-két héttel elobb dsszeirni és
elkiildeni mindenkinek e-mailben a folytatast, hogy mik a feladatok. Megprobdalom igy
iranyitani a ,,hajot”, de azt is megtanultam, hogy egy vallalkozasban te hozol egy dontést, akkor
az lehet, hogy tobb hét, mire érzed annak a hasznat vagy a karat, ezert nem ugy mitkédik, hogy

’

csettintiink egyet és onnantol mar minden készen van.’

Az interja utolso részében azért kitértlink még egyszer ennek az egész generaciovaltasnak €s
generacid kiillonbségeknek az okaira ¢és folyamataira. Pontosabban arra, hogy a jelenlegi Z

generacios vezetd akkoriban, hogyan latta az X generacids sziileinek a vallalkozasat.

., Nekiink édesapammal a lényeg tényleg az volt, hogy azért nyilvan az, hogy folytassam a
cégnek a vezetéset, ha mar ebben nottem fel, lattam hogyan miikodik. Lattam, hogy van pénze
a sziileimnek, mert vallalkozok és nekem ezt kell tovabb vinnem. Nyilvan nem volt ralatisom
arra, hogy milyen az, ha valakinek fogorvos az apukaja, hogy lehet tobb pénze van, mint egy

vallalkozonak.”

Engem ami a legjobban megfogott az interjuztatas végén az ez a mondat volt: ,, Nyilvan azt az
oldalt én nem lattam, aztan vilagéletemben ez ugy gyerekként vonzott, hogy uristen, én is

vallalkozo akarok lenni, mert az annyira jo, hogy nekem is annak kell lennem. Aztan igy alakult
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ez a vallalkozoi kedvem maig gyerekkorom ota. ” Ezek a mondatok voltak azok, hogy hidba van,
illetve volt koztiilk meg a generacids kiilonbség mégis csak az édesapja nyomdokaiba szeretett

volna 1épni, akar a maga Z generacidés modjan.

., Ez jo otlet, a sziileim is, miutan mar beledlltam, kérdés se volt, egybol segitettek. Mostanra
mar biiszkék ram, hogy milyen sikeres vagyok és nem gondoltdk volna, hogy a bulizos, spontan,
kihivasokat kereso fiukbol egy cégvezeto lesz, aki a sajat vallalkozasat vezeti és a sajat életét
epiti. Most ugy érzem, hogy tobb pénzt szeretnék keresni, muszdj egy kicsit uj iranyokba nézzek.
Itt arra gondolok, hogy uj iranyok amikben nincs meg az a tapasztalat, amit eltanultam toliik
ebben a taskas szakmaban. Ebben a szakmdban ismerem a fintorjaikat. Az épitdiparral
kapcsolatos  tanulmanyokat meg az iskolaban elsajatitottam, ezért mindenképpen
megprobalom. Egy évet dolgoztam épitdiparban iddig életem sordan, amikor végeztem, vagyis

amikor otthagytam az egyetemet.”

Az utolso bekezdésben elmondottak alapjan, azért varta €s sokat segitett a jelenlegi vezeton az
Ot megeldzo generacidnak a megerdsitése a munkajaval kapcsolatban. Ami a Z generaciora igaz
is, hogy hidba értenek annyira az internethez, sziikségiik van arra érzelmileg, hogy elismerjék

munkdjuk gyiimolcsét az idésebb generacid tagjai.

Az Ataska Kft. esetében markansan megjelent a technoldgiai fejlodés hasznalat a kordbbi
generaciohoz képest. Ebbdl az okbol kifolyodlag is dontott igy a mostani vezetd, hogy stratégiat
valt a cégvezetéssel kapcsolatban és kilép a csaladi vallalkozasbol és alapitja meg sajat
vallalkozasat. Generacios kiillonbségek esetén elhangzasra keriilt, hogy Krisztian oriilt volna
annak, hogy ha a cégalapitas elején a sziilei tAmogatjak, hogy ne egyediil kelljen ezt neki
megoldania. A csaladi vallalkozasbol valéd kivaléas ellenére, ugyanazt a taska kereskedelmet

folytatta ¢ is csak a sajat maga Z generaciojara jellemz6 digitalis kornyezetben.
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5. Kovetkeztetések és javaslatok

Mindhdrom vallalkozas torténetét végig hallgatva és kielemezve megéllapithatd, hogy a
mindegyik estben a generaciovaltas folyamata rugalmasan és javarészt szamottevo konfliktusok
nélkiil, sikeresen lezajlott. Azt gondolom, tamaszkodva az interjun elhangzottakra, a kolcsonds
megértés és elfogadas lehetett a kulcsa mindennek, ahogyan azt a sokat idézett generaciokkal

foglalkoz6 szakember is kiemelte.

Azonban harom vallalkozasbol kettonél olvashaté a fentiekben, hogy 6k mar mas vallalkozasi
teriilet és tevékenység iranyaba akarnak valtani, illetve mar rendelkeznek masik vallalkozéssal
is.

A Boriko Kft-nél, amit az édesapa elkezdett véallalkozast az az akkori internet és digitalizacio
mentes idOkben ¢élte a fénykorat. Késébb aztdn ahogyan teret hdditott az internetes vasarlasok
piaca, ugy kezdett el romlani a vallalkozas helyzete. Errdl részletesen be is szamolt a jelenlegi
vezetd. A jelenlegi vezetd legnagyobb szerencséje az, hogy a vallalkozas kezdete 6ta ugyanazon
hiiségteljes munkavallok dolgoznak a mai napig a cégben. Az akkoriban elinditott véallalkozas
nagy fejlédéseken ment keresztiil foként a konyvelés, a beszallitok fejlesztése és a mindség
tekintetében. Azonban napjainkban inkébb leredukalna a vezetd a vallalkozasban szerepld
iizleteket és csak a profitalot tartand meg a késébbiekben. Mindenesetre édesapja tiszteletére.

akire mindig is felnézett és tisztelte, folytatta és folytatja ma is a vallalkozas vezetését.

Az Ataska Web Kft-nél, a cégvezetd beszamoloja alapjan a nagyon magas hirdetési, szallitasi
¢s csomagolasi koltségek miatt dontott ugy, hogy a cégének a jelenlegi allaptat szinten tartja
azért, hogy nem menjen at veszteséges részbe €s mellette az el6z6hoz hasonldan ¢ is mas
teriileten is folytatja tevékenységét. Uzletnyitast nem tervez, mert a Z genericids
meglatasokkal, nem tartand szdmara jovedelmezdnek, ezért is az internet a vallalkozas 0
feliilete. A csaladi vallalkozasban nem tudta meggy6zni X generacios sziileit, ezért dontott ugy,
hogy kivalik és a sajat modszerével vezeti a céget. A vallalat fotevékenysége viszont ugyanaz

maradt, amit sziilei alapitottak, a tdska kereskedelem.

A Bau-Kvilm Kft-nél volt egyediili esetben az az eredmény, hogy 6k egyenes titon €s konfliktus
mentesen tudtak végrehajtani a generacidvaltast. A mai napig egyiitt dolgoznak a jelenlegi X
¢s a korabbi Baby boomer generacids vezetd, nagyon jol megélnek abbol, ahogyan most
tevékenykednek. A késdbbiekben fejlesztések varhatok, de ezek is maximum a gép- és

eszkozallomany tekintetében lesznek relevans tényezok.
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A generacids kiilonbségek vizsgalatat tekintve egy cég esetében igaznak bizonyult, hogy az
1d6sebb generacio a biztosra timaszkodik vagy fél egy ujabb digitalizalt eszkdz bevezetésétol.
Vagy éppen fél elrugaszkodni a j61 megszokott és tobb éve alkalmazott stratégiatol, franchiestol

és lizletvezetési politikatol.

Javaslatként azt mondandm, hogy mieldtt a cégek é€letében a generaciovaltas fogalma felmeriil,
akkor a legfontosabb tényez6 az egyiittmiikodés €s a téma fontos ismerete legyen. Ismerjék meg,

hogy hogyan megy végbe sikeresen egy generaciovaltas.

Képesek ¢és hajlanddak legyenek egymads generacios jegyeinek a megismerésére és alkalmazasara.

Hangstlyozni az utddok kozott a csaladi vallalkozas eldnyit, sikereit és fontossagat.
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6. Osszefoglalas

Dolgozatomban a hazai gazdasagi tarsasagok helyzetét igyekeztem bemutatni a generaciovaltas
folyamata kapcsan. Tudomanyos didkkori kutatasom kozponti témajaként a generacios
kiilonbségek megjelenésének €s a kiilonbségekbdl fakadd kihivasok megfeleld kezelésének
vizsgalatat valasztottam. A digitalizacio fejlédésével Osszefliggésben allo generacios
kiilonbségek ugyanis jelentds tarsadalmi problémaékat generaltak napjainkban, mely kihivasok
az uzleti életben is megjelentek. Ezen kiilonbségek és ezek megfeleld kezelése a csaladi
vallalkozasok tovabbadasakor mutatkoztak meg a legmarkansabban. Ezeknek a kérdéseknek és
vizsgalatnak a megvalaszolasdhoz 3 vallalkozés jelenlegi vezetdivel készitett mélyinterjut. A
témateriilet aktualitasat, relevanciajat, tdrsadalmi érdekeltségét és visszhangjat alatdmasztotta,
hogy 2024 tavaszan kiilon podcast sorozat indult, mely Steigervald Krisztian, generaciokkal

foglalkoz6 szakember nevéhez kotddik.

A téma aktualitdsa mellett személyes motivacio is huizodott a témavalasztas hatterében. Azért
erre a témakorre esett a valasztdsom, mert az elmult évben részt vettem egy esettanulmanyt
megoldo versenyen, ahol a konkrét esetet éppen egy generacidvaltason atesd vallalkozas adta.
Miér a verseny ideje alatt felkeltette az érdeklodésemet a generacidvaltds kihivasaival

szembenall6 vallalkozasok helyzete, magaménak éreztem ezt a témat.

Ezt kovetden, a nyar folyaman egy élelmiszeripari cég szamviteli osztalyan dolgoztam tobb
héten keresztiil, amely vallalkozas akkor szintén tobblépcsds generaciovaltdson esett at, igy
még inkdbb kozelebb keriilt hozzam a valasztott témateriilet. Steigervald Krisztian
generaciokkal foglalkoz6 szakember, Generacidok hara — Hogyan értsiik meg egymast? konyve

pedig megerdsitett abban, hogy ezt a témat valasszam.

Dolgozatom elsé nagy egységében betekintést nyujtottam a generacidk, a generacios
kiilonbségek elméleti hatterébe. Ezt kovetden magardl a generaciovaltasrol, mint napjaink
egyik relevans €s szamos cég ¢életében bekovetkezo folyamatarol irtam. Ezen beliil bemutattam
a generaciovaltas fogalmat, folyamatat, valamint lehetséges kimeneteit. Késobbiekben a

gazdasagi tarsasagok fogalmat, azoknak miikodését, valamint tipusait ismertettem.

Az elméleti egységet kovetden beliil szot ejtettem a generaciovaltason atesd vallalkozasok
helyzetérdl. Gyakorlati munkdm soran feltartam harom, a munkam altal megismert vallalkozas
generaciovaltasat. Ezeket a partnercégeket primer informéciogyijtési moddszerrel,
mélyinterjiztatassal kérdeztem meg. Bemutattam a vizsgédlatba bevont hazai csaladi

vallalkozasok milyen mddon tudtak kezelni a folyamatot, valamint hogyan tudtak megoldani a
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generacios  kiilonbségekbdl fakadd kihivasokat. Végiil bemutattam, hogy milyen
végkimenetellel sikeriilt lezarni ezt a ,fejezetet” egy csaladi vallalkozas életében. Altaluk

lehetett ugynevezett j6 gyakorlatokat, megoldasi kisérleteket azonositani.
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MELLEKLETEK

1. szamu melléklet: A kutatas kérddive
1. A kovetkezé hat dimenzié az On szervezetének kultirajat méri fel.

A hat dimenzié mindegyikéhez négy kijelentés tartozik. Kérem, osszon fel 100 pontot az egyes
allitasok kozott! Azoknak adjon magasabb pontszamot, amelyek leginkabb jellemzdek az On
vallalatara. Példaul, ha az A alternativa a legjellemzdbb, a B és C csak részben igaz, a D valasz
a legkevésbé jellemzo, akkor egy lehetséges elosztasa a pontoknak lehet, hogy az A valasz 55

pontot ér, a B és C 20 pontot, és a D vélasz kapja a fennmaradd 5 pontot.

Eldszor toltse ki a tdblazatok ,,Jelenlegi” oszlopat, mely koriilbeliil 6t percet vesz igénybe. Ezt
kovetden toltse ki a ,,Kivanatos™ oszlopot. A ,,Kivanatos” oszlopban azokat a valaszokat jeldlje

be, amelyek meglétét 6t éven beliil kivanatosnak tartja sajat szervezetén beliil.

1. | Dominans jellemzok Most | Eldnyben
részesitett

A | A szervezet egy nagyon szemelyes hely. Olyan, mint egy nagy
csalad. Ugy tlinik, az emberek sokat megosztanak magukbol.

B | A szervezet nagyon dinamikus ¢s vallalkozoi szellemi hely. Az
emberek hajlandoak kockaztatni és kockazatot vallalni.

C | A szervezet nagyon eredményorientalt. A f6 gondot a munka
elvégzése jelenti. Az emberek nagyon versenyképesek ¢s
teljesitmény orientaltak.

D | A szervezet nagyon ellendrzott és strukturalt hely. A hivatalos
eljarasok altalaban szabalyozzak az emberek tevékenységét.

Total 100 100
2. | Szervezeti vezetés Most | Eldnyben
részesitett

A | A szervezet vezetését altaldban ugy tekintik, hogy az
példamutatéan mentoral, eldsegit vagy apol.

B | A szervezet vezetése altalaban a vallalkozoi szellem, az
innovacio vagy a kockazatvallalas példaképének tekintheto.

C | A szervezet vezetdi altalaban ugy tekintik, hogy a szervezet
vezetése a kemény, agressziv, eredményorientalt 6sszpontositast
példazza.

D | A szervezet vezetdi altalaban gy tekintik, hogy a szervezetben
a koordindlas, szervezés példaképei, vagy zokkendmentes
hatékonysagot.

Total 100 100
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A munkavallalék iranyitasa

Most

Elényben
részesitett

A szervezet vezetési stilusat a csapatmunka, a konszenzus ¢€s a
részvétel jellemzi.

A szervezet vezetési stilusat az egyéni kockazatvallalas, az
innovacio, a szabadsag és az egyediség jellemzi.

A szervezetben a vezetési stilusra jellemzé a kemény
versenyszellem, a magas kovetelmények és a teljesitmény.

A vezetési stilust a szervezetben a foglalkoztatds biztonsaga, a
konformitas, a kiszamithatosag ¢és a kapcsolatok stabilitasa
jellemzi.

Total

100

100

Szervezési ragaszto

Most

Elényben
részesitett

A szervezetet Osszetartd ragasztd a lojalitas és a kolcsonds
bizalom. A szervezet iranti elkotelezettség magas foku.

A szervezetet Gsszetartd ragasztd az innovacio €s a fejlodés iranti
elkotelezettség. Nagy hangsulyt fektetnek arra, hogy az
¢lvonalban legyenek.

A szervezetet 0sszetartd ragasztdanyag a teljesitmény €s a célok
megvaldsitdsanak hangsilyozésa.

A szervezetet 0sszetartd ragasztdéanyag a hivatalos szabélyok és
iranyelvek. Fontos a zokkendmentesen mikdédd szervezet
fenntartasa.

Total

100

100

Stratégiai hangsilyok

Most

Elényben
részesitett

A szervezet hangsulyt fektet az emberi fejlodésre. A nagyfoku
bizalom, a nyitottsag és a részvétel tovabbra is fennall.

A szervezet hangsulyt fektet az 0j er6forrasok megszerzésére és
az 1) kihivasok megteremtésére. Ertékelik az 1) dolgok
kiprébalasat és a lehetdségek felkutatasat.

A szervezet hangstlyozza a versenyképes cselekvéseket és a
teljesitményt. A kitlizott célok elérése €s a piaci gydzelem
dominal.

A szervezet az dllandosagot és a stabilitast hangstlyozza. Fontos
a hatékonysag, az ellendrzés €s a zokkendmentes miikodeés.

Total

100

100
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6. | A siker kritériumai Most | Elényben
részesitett

A | A szervezet a sikert az emberi erdforrasok fejlesztése, a

csapatmunka, a munkavallalok elkotelezettsége ¢és az emberek

iranti torédés alapjan hatarozza meg.
B | A szervezet a sikert a legegyedibb vagy leglijabb termékek

alapjan hatdrozza meg. Termékvezetd és innovator.
C | A szervezet a sikert a piacon vald gydzelem és a versenytarsak

megeldzése alapjan hatarozza meg. A versenyképes piacvezetés

kulcsfontossagi.
D | A szervezet a hatékonysdg alapjan hatarozza meg a sikert. A

megbizhato szallitas, a zokkendmentes ilitemezés és az alacsony

koltségli termelés kritikus fontossagu.

Total 100 100

2. Kérem, mindsitse stratégiai szempontbol a kovetkezo érintetteket! (Kérem, huzza ala

a megfelel6 mindsitést!) 1 - egyaltalan nem fontos, 5 - nagyon fontos

Beszallitok, iizleti partnerek 12345
Munkavallalok 12345
Hatosagok 12345
Tulajdonosok 12345
Természeti kornyezet 12345
Vevok 12345
Versenytarsak 12345

3. Kérem, a kovetkezo tablazatokban értékelje 1-5-o0s skalan, hogy az adott kijelentések

milyen mértékben jellemzéek az On vallalatara! (Kérem, hlizza ald a megfelelé

mindsitést! Egy szamot csak egyszer lehet valasztani.) 1- egyaltalan nem jellemzo, 5 - teljes

mértékben jellemzd

Kornyezethez valo alkalmazkodas

Fo célunk pozicidink megtartasa és javitasa a kivalasztott termékpiaci
szegmensben.

12345

Uj termékeket és piaci lehetdségeket keresiink. Miikodési koriinket
széles, sokréti és folyamatosan valtozo technologidk, tevékenységek
jellemzik.

12345

Stratégiank az 0 termékek és piacok kutatdsara iranyul, a meglévok
helyzetének védelme és javitasa mellett.

12345

Ugy érezziik, hogy reagalasaink a kornyezeti valtozasokra sokszor
sikertelenek, utdlagosak és esetlegesek, stratégiank nem életképes,
vagy tulzottan ragaszkodunk a korabban megfogalmazott stratégidkhoz

és strukturakhoz.

12345
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Dinamika

Legfobb torekvésiink piacaink bovitése és fejlesztése.

12345

A célok elérésének szinvonala megfeleld. Akkor jarunk legjobban, ha
folytatjuk a korabbi gyakorlatot és csak kisebb mddositasokat hajtunk
végre.

12345

Akkor jarunk legjobban, ha noveljiik a hatékonysagot, megszabadulunk]
a nem jovedelmezd termékeinktdl, alapos koltségelemzést végezve
lefaragunk minden nélkiilozhetd kiadast, amig lehet elhalasztjuk a
kapacitasok  korszeriisitését,  nélkiilozhetd6  vagyontargyainkat
értékesitjlk.

12345
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