I. A mai pénz fejlődéstörténete:

Amíg a közösségek önellátásra termeltek addig nem kellett a pénz. Amikor többet termeltek, , árujukat áruért cserélték = árucsere. De ez kényelmetlen volt, mert a csereérték meghatározása nehézkes volt.

Az árutermelés bővülése, a specializálódás az árucsere fejlődését igényelte: kellett egy általános egyenértékes azaz közös nevező, melyet az egyes szereplők elfogadnak és használnak.

· Eleinte egy bizonyos áru (kagyló, só, baromfi) volt az egyenértékes, ez az árupénz, amelynek cserértéke és áruértéke is volt.

· A nemesfémpénz- rendszer előnyei: tartósság, oszthatósság, egyneműség, fajlagosan nagy értéket képvisel, gazdasági szereplők elfogadják.

Előnyös bimetalizmus alakult ki: az arany és ezüstpénzek párhuzamosan forogtak, de értékarányuk nem volt állandó, ezért a XIX. Században az államok az aranypénz mellett döntöttek, így jött létre a monometalizmus: egy nemesfém tölti be a pénz szerepét. – Ez a nemesfém-pénz használati érték megszűnését jelentette.

Az arany azonban kopik, nehéz szállítani, ezért kialakult az aranypénz helyettesítő önmagában értéktelen papír alakú pénz helyettesek létrejötte azaz

· Klasszikus pénzhelyettesítők megjelenése, melynek 2 formája van:

1. Papírpénz: az állam bocsátja ki, aranyat képvisel és a névértékét át lehet válltani aranyra.
2. Klasszikus bankjegy: a bank önmagára szóló váltója, a bank fizetési ígérvénye.

· Az állam színrelépésével alakul ki a mai pénz: belső érték nélküli pénz, mely az állam közreműködésével teremtett törvényes fizetőeszközt, melynek kibocsátása állami monopólium, az arany fedezet nem játszik szerepet.

Pénz funkciói:

· Értékmérő funkció: Az egyes áruk egymáshoz való arányának meghatározása a pénz közbekiáltásával történik.

· Forgalmi eszköz: Az árunak nem csak az értéke határozható meg pénzben, hanem a pénz-áru csere meg is valósulhat. Minden áru megvehető pénzért.
· Fizetési eszköz: A pénz-áru csere időben elválhat, hitelviszony jöhet létre.

· Felhalmozási eszköz: Ha nem veszek rajta azonnal árut, akkor lehetőséget biztosít felhalmozásra..

· Nemzetközi pénz: A fenti négy funkciót a nemzetközi forgalomban is betöltheti.

Modern pénz:

A modern pénz tehát mesterség, teremtett eszköz, melynek a gazdaságba való bekerülése illetve onnan való kikerülése a bankrendszer intézményeinek segítségével történik, hitelnyújtás útján.
A modern készpénz vagy számlapénz, melynek csak megjelenési formák, tartalmuk ugyanaz.
A szűken értelmezett pénz M1= készpénz+ látra szóló betét

A tágan értelmezett pénz pénztömeg M2= M1 + határidős betétek összeg

A klasszikus papírpénz és bankjegy:

Pénzhelyettesítők I. formája:

klasszikus PAPÍRPÉNZ
· Aranyra szóló jegy csupán egyszerű értékjel, forgalmi eszköz szerep betöltése nemcsak, hogy megengedi, hanem éppen igényli a helyettesítők megjelenését.

· A pénz forgása közben kopott a tényleges érték ≠ forgalmi értékével. Ezzel az aranyérme fokozatosan önmaga részleges jelévé vált.

A tiszta nemesfémpénz forgalom feladását a papírpénz megjelenése okozta, mert: Az állami papírpénz:
· Kényszer vásárlóerejű

· Állami akarat megtestesítője, kényszerforgalmú.

A kisebb értékű érmék gyorsabban forogtak, mint a nagyobbak, e miatt a váltópénzzel való helyettesítés gyakoribb volt, de mindez nem jelentette a nemesfémpénz forgalom feladását. / Gresham törvény /

Az állami papírpénz forgalmának törvényei

I. Törvény

A forgalom minimális pénzszükségletét a kibocsátott papírpénz tömege nem haladta meg.

· A monetáris aranykészlet elegendő a forgalom lebonyolításéhoz, de praktikussági okok miatt helyettesítik. – Tökéletes aranykapcsolat –

· A forgalom növekedése több pénzt igényel, akkor a többlet pénzigényt az ÁLLAM vásárlásai útján történő pénzkibocsátással biztosítja → Teljesen helyes bankművelet, az igazi papírpénz jellegű kibocsátás!

II. Törvény

· Az a valódi pénzkibocsátás, amelyben a pénz mennyisége eltér a forgalom szükséges mennyiségétől, amely során a többletpénz a forgalomban marad ↔ árszínvonal emelkedés!

· Árutermelés növekedésével ismétlődő pénzhiány alakul ki.

· Váltók forgalmának elterjedése.

Pénzhelyettesítők II. formája: klasszikus BANKJEGY

· Árutermelés növekedésével ismétlődő pénzhiány alakul ki.

· Váltók forgalmának elterjedése.

· A váltók közül kiválik a bank önmagára szóló váltója, amelyről „lekopik” a lejárat, eltűnik a felhalmozódott kamat, kerek címletekben kezd forgalomba kerülni, ezzel megjelenik a klasszikus bankjegy.

A deviza forward ügyletek jellemzése:

A tőzsdén kívüli határidős ügylet, azaz a forward ügylet elvileg bárkivel megköthető és tárgya bármi lehet. D
eviza forward tárgya különböző valuták átváltása, illetve kamatláb átváltással kombinált ügyletek a tárgya. Itt általában nem az ügylet lejáratának napját, hanem annak futamidejét határozzák meg( ált. 1, 3, 6 és 12 hónap). Ezek a szerződések gyakorlatilag magánjogi megállapodások, amelyeknek nagy előnye a rugalmasság, hátránya viszont a rossz likviditás, ami miatt nagyon nehéz kiszállni egy ilyen ügyletből. Ez az oka annak is, hogy a forward ügyletek többségénél a megvásárolt áru tényleges leszállítására is sor kerül a lejáratkor.

Kereskedés módja: telefonon

Ügylet jellege: Egyéni igények szerint

Nem teljesítés kockázata: Partner kockázat

Árfolyam: Ügyfélként eltérő

Kiszállás az ügyletből: Eredeti ügyfélnél kell, nehézkes

Hozzáférhetőség: Nagy ügyfelek számára

Teljesítés gyakorisága: Szinte mindig.

Mi az adósminősítés célja?:

Az adósminősítés a hitelbírálat része (további elemei:ügyletminősítés, fedezetminősítés), egy vállalkozás (magánszemély) általános és speciális gazdasági helyzetének feltárása és meghatározott szempontok szerinti megítélése.
Célja: a bank kockázatainak csökkentése

1. Limit szabályzat: egy adott minősítésű ügyfél számára mennyi hitel folyósítható

2. Adósminősítési szabályzat: milyen paraméterek alapján pontozzák az adóst

Objektív paraméterek múltbeli adatok alapján (kb.: 55-75% súllyal, pl.: beszámoló értékelés)
Szubjektív paraméterek (kb. 25-45% súllyal, pl: piaci helyzet megítélése)

A vállalati stratégia szerepe, a kialakítási módozatai, az egyes típusok jellemzői:

  A stratégia: 
Olyan koncepció, amely rögzíti a vállalkozás hosszú távú célkitűzéseit, meghatározza a célok megvalósulásához szükséges erőforrásokat, valamint a lényegesebb fejlesztési akciókat.
Egy vállalkozásnak ki kell dolgoznia, hogy:

· a lehetőségeket hogyan tudja kihasználni,

· a környezeti változásokhoz hogyan tud alkalmazkodni,

· esetleg hogyan tudja a környezetet befolyásolni.

 BCG-mátrix a vállalat piaci részesedése és piaci növekedése közötti állapotokat vizsgálja.

A piaci környezet és a vállalati stratégia #4

· Boston

· Consulting

· Group

SWOT analízis (GYELV-mátrix, portfólió-mátrix) a vállalat külső környezetében adott lehetőségek/veszélyhelyzetek és a belső környezetében lévő erősségek/gyengeségek viszonyában határozza meg a stratégiai teendőket.
· STRENGHTS (erősségek)
· WEAKNESSES (gyengeségek)
· OPPORTUNITIES (lehetőségek)

· THREATS (veszélyhelyzetek)
A vezetési tevékenységnek három alapvető területe különböztethető meg:
· stratégia kialakítása

· a stratégia megvalósításának menedzselése

· a stratégia megvalósítási tapasztalatainak a visszacsatolása

A stratégiai szervezés szintjei:

1. Vállalati szintű: a vállalat egészére határozza meg a stratégiai célokat és fejlesztési irányokat.

2. Üzleti egységek stratégiai: az üzleti egységek, divíziók stratégiai céljait és fejlesztési irányait határozza meg.

3. Funkcionális stratégia: a vállalkozás egyes alapvető szakmai területeire ( humán erőforrás, logisztika, marketing) határozza meg a stratégiai célokat és fejlesztési irányokat.

A stratégiai tervkészítés folyamata:

 A konkurencia

A versenytársak fajtái:
· Az agresszív versenytárs gyorsan és hevesen reagál minden olyan támadásra, amely piaci részesedésének csökkenését eredményezheti.
· A szelektív versenytárs egyes támadásokra válaszol, másokra pedig reagál.

 A piactípusok

A piacvizsgálat során megkülönböztethető
· A potenciális piac: azoknak a fogyasztóknak az összessége, akik bizonyos érdeklődést mutatnak egy meghatározott kínálat iránt.
· Az elérhető piac: azoknak a fogyasztóknak a körét jelenti, akik érdeklődnek valamely termék iránt, ugyanakkor megfelelő jövedelemmel is rendelkeznek és meg tudják venni a terméket.

· A célpiac: az elérhető piacnak az a része, amelyet a vállalat ki akar szolgálni, ahol eladásra kínálja fel termékeit.

· A piaci vezető cég jellemzője, hogy az adott piacon a legnagyobb a piaci részesedése, diktálja az árakat, megelőzi a versenytársakat az új termékek bevezetésében. 

A stratégia elemei:

az egész célpiac bővítése, saját piaci részesedésének megvédése, növelése.

· A piaci kihívó vállalkozás általában felfutóban lévő nem piaci vezető cég, amely erőteljesen, esetleg agresszíven törekszik piaci részesedésének növelésére. 

· A stratégia eszközei: árleszállítás, olcsóbb áruk bevezetése, választékbővítés. A cél a piacszerzés és a piaci részesedés növelése.

· A piaci követő vállalatok általában a meglévő piaci pozíciójuk, piaci részesedésük fenntartásában érdekeltek. 

A stratégia eszközei: 
törekednie kell termékei, szolgáltatásai színvonalának emelésére, a termelés költségeinek csökkentésére. A követő gyakran nyújt különböző kedvezményeket célpiacán vevői számára.

 Az üzleti élet olyan kis szegmenseire, olyan piaci résekre specializálódnak, ahol kevéssé vannak kitéve az erős cégek támadásainak.

A stratégia három típusát lehet megkülönböztetni:

· Tervezői típusú stratégia: itt a stratégia módszeres tervezési tevékenység keretében alakul ki. Akkor alkalmazható, ha a vállalkozás elég nagy ahhoz, hogy viselni tudja a stratégiai elemzés és a tervezés költségeit, és stabil környezetben működik.
· Vállalkozói típusú stratégia: nem tervezési folyamat eredménye. Stratégiai fontosságú döntések sorozata nyomán alakul ki. olyan cégekre jellemző, ahol a vállalkozás meghatározó szereplője a magánvállalkozó, aki egy kézben tartja nemcsak a tulajdonosi hatásköröket, hanem a legtöbb menedzseri funkciókat is.
· Adaptív típusú stratégia: olyan cégekre jellemző, amelyek bonyolult környezetben működnek és tartózkodnak jelentősebb stratégiai súlyú változásoktól. Arra törekszik, hogy új döntéseivel ne távolodjon el a már elért viszonylag stabil helyzettől.

1. A vállalat küldetése és működési köre
A működési kör meghatározásához három kérdésre kell a választ kialakítani:
· Milyen piaci igényeket akarunk kielégíteni?

· Milyen fogyasztói csoport igényeit akarjuk kielégíteni?

· Milyen módszerekkel akarjuk a piaci igényeket kielégíteni?

A vállalati stratégia tervezése során a működési kört stratégiai üzleti egységekre bontva célszerű vizsgálni. A stratégiai üzleti egység jellemzője, hogy versenyhelyzete önmagában is értékelhető.

2 A vállalkozás versenyhelyzete és a szinergia
Meg kell vizsgálni, hogy a cég milyen területeken képes tartós versenyelőnyt elérni, és mik ennek a feltételei. A versenyhelyzet vizsgálatát két szinten kell elvégezni:
a.) a vállalkozás egészére,

b.) a stratégiai üzleti egységekre vonatkozóan.

a.) A versenyhelyzet vizsgálata vállalati szinten
Az elemzés során a következő kérdésekre keressük a választ:
· Milyen az erőviszony a vállalkozás és a vevő között?

· Milyen az erőviszony a vállalkozás és a versenytárs között?

· Hogyan alakul az erőviszony a vállalakozás és szállítói között?
A SWOT-elemzés egyfelől a vállalkozás belső erős és gyenge pontjainak a feltárását teszi lehetővé, másfelől pedig a külső lehetőségek, és fenyegetések vizsgálatát segíti elő.

· BCG mátrix, amely két tényező alapján értékeli a stratégiai üzleti egységek helyzetét: 

· relatív piaci részesedés,

· a piaci növekedés üteme.

· A piaci növekedést úgy határozzák meg, hogy az adott termék értékesítési volumenét viszonyítják a piacon jelen lévő összes versenytárs értékesítéséhez. 

· Abban az esetben, ha jobb pozícióban vannak, ennek a mutatónak az értéke 1-nél kisebb. A mutató értéke 1-nél akkor nagyobb, ha vállalatunk a piacon vezető tényező. 

· Kifejezi, hogy valamely stratégiai üzleti egység termékeinél mennyi az értékesítés éves növekedési üteme. A BCG mátrix egyes tartományaiba a stratégiai üzleti egységeket soroljuk be. 

Sztárok: a legjobb stratégiai pozíciójú termékek, piaci részesedésük és piaci növekedésük egyaránt magas.
Fejőstehenek: az öregedő sztárok tartománya. A piaci részesedésük még magas, de növekedési ütemük már alacsony. (aratási stratégia: az elérhető előnyöket maximálisan igyekeznek kihasználni)
Kérdőjelek: ide kerülnek a viszonylag új termékek, amelyekre az alacsony piaci részesedés és a gyors piaci növekedés a jellemző. Ezeknek a termékeknek a piaci helyzete gyenge.
Döglött kutyák: olyan termékek, amelyeknek sem piaci részesedése, sem a növekedésüteme nem kielégítő. Hozhatnak még profitot, de ezt azonnal be kell fektetni a piaci részesedés fenntartásához.

A szinergia
· A stratégia harmadik alapvető eleme a szinergia: az együttes hatás mértéke. Ebből az következik, hogy a rendszer több, mint a részek egyszerű összege. 

· A vállalat vezetési-szervezeti rendszerét és a belső erőforrásokat úgy kell összehangolni, hogy minél kedvezőbb feltételek alakuljanak a stratégiai célok megvalósulásához.

A vállalkozási stratégia főbb típusai

A nemzetközi vállalatok sikeres stratégiái négy csoportra oszthatók:
· A magas műszaki-technológiai színvonalú, dinamikus nemzetközi vállalatok előnye abban rejlik, hogy hatékonyan tudják szakértelmüket, technológiájukat egyik országból a másikba exportálni. Fontos elem az erős kutatási fejlesztési program

· Az átlagos technológiai színvonalú nemzetközi vállalatok olyan ágazatokban képesek figyelemre méltó eredményekre, ahol a technológiai színvonal változása viszonylag lassú.

· A nemzetközi vállalatok egy része kiemelkedő vezetési technológiájának jó menedzsmentjének köszönheti kedvező gazdasági eredményeit.

· A sikeres nemzetközi stratégiák fontos típusa, amelyik az erőforrások árkülönbözetére épít. Oda települnek, ahol nyersanyagárban munkabérben költségelőnyt lehet elérni.

