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Szakmai tapasztalatok felsorolása
2007 – 2008 : SCHILLER Cégcsoport (Budapest), GM Brand Menedzser (120 beosztottal): 

OPEL márkakereskedés és szerviz, CHEVROLET márkakereskedés és szerviz, valamint egy márka független „karambolos” (karosszéria-, lakatos- és fényező-) műhely napi szintű vezetése (kísérlet az állandó tulajdonosi kontroll, ill. a napi tulajdonosi irányítás és részvétel kiváltására):

· 3 különböző telephelyen 3 „profit center” napi ügymenetének irányítása, kontrollja, fejlesztése (össz. kb. 120 alkalmazottal);

· Beszámoltatási rendszer működtetése, fejlesztése és az eredmények prezentálása a tulajdonos(ok)nak;
· Kapcsolattartás és konzultációk a márka-importőr képviselőivel, márkaszabványok és követelmények betartatása;

· Profit és fedezet elvárások kalkulációja, kontrollja és biztosítása;
· Marketing tevékenységek, akciók, költségvetés és hatékonyság számonkérése, taktikai ajánlatok kidolgozása;
· Közreműködés a cégcsoportos project-ek végrehajtásában és bevezetésében (pld. ügyfélkövető rendszer, teljesítmény értékelés, …stb.)

· Ösztönző bónusz rendszer fejlesztése;

· Személyügyi kérdések: munkaerő kiválasztás, értékelés, fejlesztés;

· Ügyrendek, üzleti folyamatok és munkakörök összehangolása, szabályozása, fejlesztése;

Legfőbb eredmény(ek): Néhány munkafolyamat ill. ügymenet (és a kapcsolódó munkakörök) „átvilágítása”, szabályozása és átláthatóbbá tétele (az értékesítés és a szerviz-műhely közötti együttműködés javítása céljából); Egzaktabb árrés és fedezet számítások bevezetése, azok vezetői-tulajdonosi döntéseket támogató elemzése (pld. taktikai ajánlatok vagy értékesítői ösztönző/bónusz rendszer módosítások jóváhagyásához); Üzleti, pénzügyi elemzés a profitot befolyásoló trendekről;
Kilépés oka(i): Végül is számomra, mint "kívülről érkező”-nek a más-más telephelyeken működő 3 különböző profilú "profit-center" és szervezet napi működésének kiismerése, azok párhuzamos kontrolljának és irányításának átvétele egyszerre túl soknak bizonyult. 

Mindezek ellenére ez a fajta kiskereskedelmi és cégvezetői tapasztalat még hiányzott eddigi pályafutásomból, és összességében, -- elsősorban vezetői szemszögből -- rendkívül sokat tanultam belőle.
2004 – 2007 : Magyar SUZUKI Rt. (Budapest), Export Menedzser (1-2 beosztottal): 

A SUZUKI motorkerékpárok exportjának elindítása a régió országaiba, és a hozzá tartozó kiskereskedelmi (=”dealer”) hálózat és marketing kialakítása, fejlesztése, irányítása:

· Folyamatos kapcsolattartás és kommunikáció a régió márkakereskedőivel és képviseleti irodáival, azok rendszeres látogatása;

· Értékesítés támogatás (tervek kidolgozása, az eredmények értékelése, a konkurencia figyelése);
· Marketing mix kidolgozása és koordinálása a különböző export piacokon;  

· Új márkakereskedői szabványok és szerződések kidolgozása és bevezetése; 

· Napi adminisztráció, logisztikai és „reporting” eljárások kidolgozása és bevezetése;

· A márkakereskedői hálózat fejlesztése, új partnerek értékelése, kiválasztása, beindítása; 

· Logisztikai rendszer fejlesztése és adaptálása a különböző nemzeti sajátosságokhoz;

· Közreműködés a „készlet gazdálkodás”-ban;

· Új piacok elemzése, értékesítés elindítása;

· Belső céges project-ek koordinálása, támogatása  (IT Systems, Vám-raktár stb...) 

· Közreműködés/közvetítés a vevőszolgálati tevékenységekben és a pót-alkatrész ellátás fejlesztésében 

Legfőbb eredmény(ek): Új egységes dealer szerződés és márkaszabványok kidolgozása a régió országaira; napi kommunikáció (pld. rendelés fogadás és teljesítés) és készlet allokáció szabályozottabbá és átláthatóbbá tétele, és a fizetési fegyelem megerősítése; szabványosított adatszolgáltatási, reportolási rendszer kialakítása; üzleti- és marketing tervezés és kontroll alapjainak kidolgozása; marketing mix elemeinek kialakítása; egységesített ár- és fedezet kalkulációk, elemzések; dealer elégedettség növekedése, kereskedelmi hálózat szisztematikus fejlesztése.
Értékesítés stabil, 50-80 %-os évenkénti növekedési pályára állítása.
Kilépés oka(i): Miközben váratlan átszervezések és bizonytalan kimenetelű adminisztrációs szigorítások zajlottak a cégnél, egy fejvadász cég – egy hosszú és sokrétű kiválasztási procedúra lefolytatása után – felajánlott számomra egy meglehetősen izgalmasnak és érdekesnek ígérkező felsővezetői pozíciót az egyik legnagyobb autós kiskereskedelmi cégcsoportnál.

2002 – 2004 : PEUGEOT  Hungária Kft. (Budapest), területi felelős (10-13 márkakereskedés): 

A Peugeot márka képviselete, a márkakereskedések üzleti működésének, alkatrész kereskedelmi és vevőszolgálati tevékenységeinek felügyelete, irányítása, fejlesztése:

· márkakereskedések rendszeres látogatása, a hálózattal való napi “élő” kapcsolat elősegítése; 

· alkatrész- és tartozékforgalom követése, elemzése, növelése, kereskedelmi akciók teljesítése;

· ügyfelek elvárásainak színvonalas teljesítése, elégedettségük javítása; 

· piaci információk gyűjtése;

· márkaszabványok és szerződési kritériumok napi és gyakorlati betartatása, tanácsadás az akciótervekben, megvalósításban;

· vevőszolgálati eljárások és folyamatok ismertetése, koordinálása, betartásuk ellenőrzése;

· tanácsadás, konzultációk, segítség problémás műszaki és jogi ügyek megoldásában; 

· közreműködés üzleti tervek, értékesítési tervek, akciótervek, fejlesztések és beruházások előkészítésében, végrehajtásában; 

· különleges garanciális meghibásodások, javítások, reklamációk kezelése.

Legfőbb eredmény(ek): Alkatrészforgalom átlagot meghaladó növekedése; legjobb ügyfél elégedettségi mutatók (az ország 4 régiója között).
Kilépés oka(i): Tisztázatlan kompetenciák, gyakran változó elvárások (az Alkatrész és Vevőszolgálati Osztályon), állandósult fluktuáció, demoralizált munkahelyi légkör.
2000 – 2001 : FIAT Magyarország / IVECO SpA képviseleti iroda (Budapest), termékmenedzser: 

A könnyűkategóriás haszonjárművek (“Daily” típuscsalád) hazai értékesítésének menedzselése:

· piac és konkurencia figyelése, elemzése, benchmarking, piaci jelentések a gyárnak; 

· termékek pozícionálása és árak kalkulációja, termékismertetések;

· részvétel a marketing és/vagy hirdetési akciók tervezésében és végrehajtásában;

· személyes kapcsolattartás az értékesítőkkel, márkakereskedésekkel, azok látogatása, ellenőrzése;

· információáramlás biztosítása a torinói központ és a márkakereskedői hálózat értékesítői között; 

· értékesítési tervek, előrejelzések, és eredmény statisztikák készítése; 

· kiemelt ügyfelek felkutatása, kapcsolattartás.

Legfőbb eredmény(ek): Az adott haszongépjármű termékcsalád eladásainak felfutása; termékinformációk begyűjtése, rendszerezése, terjesztése; új árstruktúra kialakítása.
Kilépés oka(i): Nagyobb önállóság és felelősség igénye;
1995 – 2000 :  OPEL Hungary /Southeast Europe Kft. (Budapest), csoportvezető (2-3 beosztott):
A GM/OPEL Dél-Kelet Európai Kereskedelmi Központjának szerviz és ügyfélszolgálati osztályán: 
· Garanciális javítások elszámolásainak koordinálása: 
a magyar és további 8 ország Opel márkakereskedéseitől érkező garanciális javítás-elszámolások folyamatos feldolgozása, az ezzel kapcsolatos adminisztráció irányítása, rendszer felügyelet, különleges esetek elbírálása a területi szervizigazgatókkal együttműködve, eljárási és adminisztrációs szabályok fejlesztése és oktatása, azok betartásának ellenőrzése;

· Hatósági járműengedélyeztetések: 
típusvizsgálatok és műszaki bizonyítványok, megfelelőségi nyilatkozatok kiállítása, hatósági kapcsolatok, a magyar és európai műszaki előírások, jogszabályok változásainak követése, kapcsolattartás az Opel európai fejlesztési központjával;

· Kapcsolódó pénzügyek: 
jellemző garanciális meghibásodások és javítások statisztikai elemzése, ezekkel kapcsolatos akciók (pld. visszahívások) pénzügyi kalkulációja, az egyes termékcsoportok “élete” során felmerülő várható garanciális és üzletpolitikai költségek előrejelzése az éves vállalati üzleti tervezésekhez;

· Márkakereskedői hálózat fejlesztés:
márkaszervizek pénzügyi és szakmai teljesítményének, produktivitásának felmérése, elemzése, javaslatok a fejlesztendő területeken, a márkaszervizek rezsiköltségeinek kalkulációja; 
az ún. “márkakereskedés fejlesztési projekt” hazai bevezetése, koordinálása.

Legfőbb eredmény(ek): Garancia elszámolási eljárások rendszerezése, szabályok kialakítása, oktatása; adminisztrációs fegyelem megszilárdítása; a folyamatosan érkező - több ezres nagyságrendű - elszámolások műszaki és pénzügyi kontrolljának és követhetőségének megteremtése; adatbázis elemzés és új kalkulációs módszer a pénzügyi tervezésekhez;
Márkaszervizek üzleti teljesítményének elemzése, kontrollja, összehasonlító értékelése;

Márkaszervizek rezsiköltségeinek egységes, egzakt és ellenőrizhető kalkulációja, felmérése;
Jármű megfelelőségi nyilatkozatok (hatósági műszaki adatlapok) folyamatos napi és hiteles kiállításának, és a régió országaiba történő továbbításának automatizálása. 
Kilépés oka(i): Tapasztalatot kívántam szerezni más, pld. értékesítési, marketing, ill. általánosabb menedzsment területen is, ahol a közgazdász másod-diplomámat is jobban hasznosíthattam.
1994 – 1995 :  Magyar SUZUKI Rt. (Esztergom), stratégiai beszerző mérnök:
A beszerzési osztályon belül a kijelölt jármű alkatrészek hosszú távra szóló hazai gyártásának és beszállításának megszervezésében és elindításában való közvetlen részvétel: 

· a beszállításra jelentkező hazai járműalkatrész gyártók elemzése, értékelése, különös tekintettel a Suzuki gyár logisztikai elvárásaira; 

· részvétel a Suzuki és az adott gyártó cég menedzsmentje közti, beszállítói alapszerződésről folytatott tárgyalásokon;  

· teszt és próbagyártások figyelemmel kísérése, napi kapcsolattartás a beszállítók képviselőivel, és közvetítés az érintett osztályok (minőség biztosítás, gyártás szervezés, anyagkezelés, pénzügy), valamint az új beszállító és az “eredeti beszállítói asszisztencia“ között. 

· Jóváhagyott beszállítók teljesítményének utókövetése, költségcsökkentések, ártárgyalások. 
Legfőbb eredmény(ek): Közreműködtem több hazai és európai gyártónak az adott részegység vagy alkatrész kizárólagos beszállítójává történő elfogadtatásában ill. jóváhagyatásában.
Kilépés oka(i): alacsony fizetés, továbbtanulási célok.
1991 – 1993 :  IKARUSZ Rt. (Székesfehérvár), fejlesztő mérnök:

A  termékfejlesztési osztály  “padlóváz és hajtáslánc“ alosztályán:

· műszaki tervezés és rajzolás; 

· számítástechnikai megoldások és alkalmazások (programozás, CAD, Microsoft Office).

Legfőbb eredmény(ek): Részt vettem a padlóvázakról készülő legelső CAD rajzok elkészítésében, miközben a PASCAL programnyelvvel is megismerkedtem.
Kilépés oka(i): cég bizonytalan jövője, felszámolási hírek.





Bóta Endre                 
Budapest, 2008. június
1 /4

