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Motiváció

Egyedül nem megy! A megvalósítás során többen 
lesznek körülötted, mint gondolnád: 

Azért mert TE „érzed” még nem biztos hogy MÁS is 
„érti”

Az írás, egy rajz, segít letisztítani a gondolataidat. A 
számok megmutatják az összefüggéseket

Rendet vág, megmutatja hol tartasz, mi következik

Modell nélkül nincs Terv, Terv nélkül nincs Üzlet
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Üzleti Modell

Az értékteremtés folyamatának 
leírása
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Üzleti Modell készítés
A folyamat, ahogy az ötletbıl üzlet lesz. Az elképzelés

környezetbe
kerül, a nehéz kérdések felszínre jönnek. Letisztul a tevékenységi kör, az Ajánlat, a 

megcélzandó piac szegmens.
Felrajzolásra kerül az 

értékteremtés folyamata,
és a mőködés tervezett módja, mérete, kellékei.

Rendszerré állnak az elvárások, ismertté válnak a meghatározó szabályok, szerepek 
és

játékosok.
A számok kapcsolata megmutatja a határértékeket, a kritikus

összefüggéseket,
és kockázatokat. Vizualizálva, egyszerően

bemutatható
lesz az ötlet, és összehasonlítható saját alternatíváinkkal, és a versenytársak 

gyakorlatával szemben. Alapja az üzleti tervnek, leírja a prioritásokat, mérhetıvé 
teszi a megvalósítást.
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A helyes hozzáállás
a tervezés fontossága

0% 0%
Tervezés Kivitelezés7 3

Jól nézz körül! 
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Metodika 
és krónikus fukarság

Mit?

Fehér papír

Írd le a gondolataid

Számold ki

Modellezd

Ellenırízd

Ellenıriztesd

Támaszd alá

Minısíttesd

Kritikus pontok

Mutasd be illusztrálva

Hogyan?

Munkaerıd fektesd be NE a 
pénzed

Fertızz másokat, ne egyedül 
csináld

Internet – kutass

Részletek

JPÉ + kritikus gondolkodás
Józan Paraszti Ész

Csak akkor barkácsolj, ha bírod pénzzel, ha szórakoztat, és fıképp ha valóban egyszerőbbb egy próba

Feltételezzük, hogyha érdemes, meg tudod építeni (ez a következı megmérettetés lesz)
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Rajzold le az ügyfeled!
tényleges elvárások kigyűjtése

Mit gondol?
Elvárások?
Mi az ami IGAZÁN számít?
Mi motiválja?
Aggodalmak?

Mit lát?
Milyennek látszik?
Baráti kör /környezet 
Piaci kínálat

Mit mond? 
Mit Tesz?
Hogyan viselkedik?
Milyen a hozzáállása?
Beszéd<>Érzések

Mit hall? 
Mit mondanak a: 
Barátok / Család
Fınök
Véleményvezérek

Fájdalmak 
Akadályok
Frusztráció
Félelmek

Nyereségek 
Szükségletek
Vágyak
Siker fokmérıi

Empátia térkép, XPLANE
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és ők hányan vannak? 
piac mérete, jellemzői

Mutasd be!
Hogyan mőködik most?

Mekkora az igény?

Milyen csoportok?

Mik a szabályok?

Mi várható?

Hogyan?
Számok

Ábrák, grafikonok

Hivatkozások

Elemzések, becslések

Vizualizálj!

Táltos piacokat keress, azok több teret adnak a kisérletezésre!
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Clients

Channels

Company

Alapelvek:
� a teremtett érték felosztása
� mindenki nyer - arányok
� elvárások és pozíciók

Értékek – Érdekek
egyensúly
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Értékajánlat
Clients

Channels

Company

Competitors

Comple-
menters

Ajánlat = A megoldás
Kiszolgálás
Árazás
Fizetési hajlandóság
Támogatás, 
Díjazás, Képzés
Kiszámíthatóság
Több saját termék eladás
Új értékesítési csatornák

Ügyféligény = A Probléma
Ügyfél karaktere
Fizetıképesség
Az elérés költsége
Értékesítési ciklus hossza
Értékesítés hatékonysága
Aftersales

Lefedettség
Szegmentáció
Költséghatékonyság
Értékesítési hatékonyság  
Termékemre fordított idı
Elérhetıség, egyszerőség
Megbízhatóság
Gyorsaság

Ajánlati Portfolió
Együtt több mindenkinek
Csomagajánlatok
Komplex szolgáltatások
Új piacok, ügyfélbázis
Új csatornák
Alacsonyabb belépési 
költségek

Miben más?
Hőség
Többi ua. mint company
Eltérı üzleti modell?
Azonos ügyfél igény?
Hasonló csatornák?
Költségszerkezet?
Hol tart az életgörbén?

Játékosok
5C Modell
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Különböztesd meg magad!
„észrevehető” válasz az ügyfél igényére

Ügyfél felé
A válaszok…
Miértek…
Mitıl jobb
Mitıl olcsóbb
Mitıl más…

Befektetı,
Tulajdonos felé
Mutasd be
Magyarázd el
Összehasonlítások
Számok
Trendek…

Értékesítık, 
Partnerek felé
Hogyan…
Mennyivel…
Mikortól…
Megéri…

Mutasd be!
Érthetıen az ajánlatot
A lényeges elınyöket
A versenytársakhoz
képesti elınyöket
Miért most, miért így

Mindenki kérdez - Az eladás itt kezdıdik !
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Értékek/Előnyök
Találd meg és válaszold meg az Ügyfél igényét! 

Igény: 

Tulajdonság/érték Elıny Elıny a verseny-
társakkal szemben



v3 Partners inc.
Copyright 2013

13Mórucz László

Miben más?
2Is-Modell, helyezd el magad!
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Mozgástér – a pálya
Akadályok a Belépıknek
Skálázhatóság
Termék megkülönböztetése
Márkaerı
Váltás/Belépés költsége
Tıkeköltség
Értékesítési csatornák
Abszolút elınyök?

saját olcsó termékfejlesztés
hozzáférés a meghatározó 
tényezıkhöz,…

Szállítók

Iparági

Versenytársak

rivalizálás

Új belépık

Helyettesítık

Vevık

Szállítók alkuereje
Inputok különbözısége
Inputok hatása a költségekre
Váltás költsége
Szállítók koncentrációja
Volumenek fontossága
Szállítói / termékköltségek
Forward/Backward Integráció 
veszélye,…

Helyettesítık veszélye
Árazás
Vevıhajlandóság
Váltás költsége, …

Vevık alkuereje
Vevı koncentráció
Volumenek
Váltás költsége
Informáltság
Helyettesítı termékek
Árérzékenység
Termékválaszték
Termékeltérések mértéke/értéke
Márkaérték
Vevıhaszon
Döntéshozók ösztönzése,..

Rivalizálás
Ágazat növekedése 
Hozzáadott érték/ fix költségek
Termék különbségek
Koncentráció és egyensúly
Versenytársak sokszínősége
Különbözı Modellek
Kiszállás módja, költsége
…

PORTER nyomán
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� Minél változatosabb, annál finomabban, gazdaságosabban 
tudsz „célozni”

� Bármily jó terméket el kell adni: költsége=értékesítési 
erıfeszítés mértéke + csatornaszervezés költsége

� A csatornát mindkét végén illeszteni kell: termék sajátosságok, 
gyár-csatorna és csatorna-piac

Út a piacra
szervezz értékesítési csatornákat!

Érték

Piac

#1

#2

#3
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A modell
a működés bemutatása

� Válassz egy módszert (néhányat itt is találsz…)

� Tedd bele az eddigieket (ügyfél, ajánlat, játékosok…)

� Kapcsold össze ıket 

� Jelöld az összefüggéseket

� Mutasd be a folyamatot

� A lényeges pontokra koncentrálj

� Kellenek számok (méretek, díjak, arányok,…)

� Tisztítsd le

� Csapatban a leghatékonyabb 

� Ne félj az újtól, de indokold

� Cél:egy teljes kép, átlátható, bemutatható, megérthetı
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Rajzkészlet

Hatásuk

Döntések

Értékteremtés
Rajzolj! Döntések és következmények

Szabályok

Eszközök

Irányítás

Lomha

Azonnali

Döntés Döntés

Döntés
Hatás Hatás

Hatás

1. Hozz döntést a jelölt témákban. Írd a piros bokszba!
2. Jelöld a következményeket: azonnali, vagy lassan reagáló. Írd a „pezsgı” bokszba!

3. Emeld ki a lényeget! Húzd ki a szélére!

lavina effektus =  versenyképességet erısítı, pozitív hurkok

Hatás

Modell

Hatás
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Értékteremtés
töltsd ki, ahogy az üzlet működik!

Értékajánlat

Ügyfélkapcsolatok

Csatornák

Tevékenységek

Erıforrások

Költségek Bevételek

ÜgyfelekSzállítók

BMC tool
Modell
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Értékteremtés - a vállalat
Mi az ami „core”? Meddig?

ÉrtékesítésMarketingGyártásÜgyfélszolgálat

HR Pénzügy, Jog ITÜzemeltetés, Beszerzés
Támogató
szerepek

Fı csapás

Jelöld a kritikus egységeket, erıforrásokat !
Modell
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Érték-maximalizáció
tényleg minden kell? elbírod?

ér
té

k

Kihúzni / Megszüntetni
Versenytársaknál „szokásos” újragondolása
Érték-e ez a Vevıknél? Használják -e?

Iparági standardok újragondolása

Csökkenteni
Versenytársak szintje alá!
Legyen fenntartható!
Fukarság! Ésszerőség! Szolgáltatási szint! 
Próbáld folyamatosan! (JPÉ, LEAN,…)

Kim, Mauborgne nyomán

Létrehozni
Kavard meg a paklit!
Hozz be eddig nem ismert  tényezıket!
Fogadtasd el! 
Szedd be az érték ellenértékét!

Növelni
Versenytársak szintje  fölé emelt 
ügyfél által elismert(!)  
érték, szolgáltatás, termék
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Külső hatások
Légy Paranoid! – minden változik!

Business
Modell
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SWOT
integráld a modellbe!

� SWOT: Erısségek S – Gyengék W– Lehetıségek O – Veszélyek T

� Ha az eddigieket elvégezted, a SWOT már összeállt

� Nem önmagáért való, nem kell külön, építsd a Modellbe!

� Csak a lényeget - nem tudsz, nem kell mindnek azonnal nekiesni!

� A Cél dönt a sorrendrıl
� Értékteremtést meghajtó
� Értékteremtést veszélyeztetı

� Kevés jelet használj! – és csak ott, ahol fel akarod hívni rá a 
figyelmet

Például:

kiváló: megkülönböztet 

Jó: elvárásaink szerint teljesít

Munka van vele: még dolgozni kell rajta

Kritikus: nagy gond lehet belıle
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Fókusz
összegezz! emeld ki a lényeget! 

Kihívások
Kritikus sikertényezık

Mérföldkövek

Mi az, ami hiányzik

Kiemelt kockázatok

Válaszok
Elképzelés a kezelésükre

„B” tervek, alternatívák

Mérés, riportok

Biztos pontok
Erısebbek, mint máshol

Már léteznek

Jelöld a modellben színekkel, jelekkel! 
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Tesztek
az ügyfél maga, élőben

A sikerhez elengedhetetlen az a 
képesség, hogy alacsony 

költségekkel kísérleteket végezzünk 
és tanulságait felhasználjuk a modell 

tökéletesítéséhez.



v3 Partners inc.
Copyright 2013

25Mórucz László

Nevezd el a modelled!
ellenőrzés, iteráció, jobbátétel

Mit játszol? az üzlet sajátosságai 

Melyik térfélen? szabályok, amihez tartod magad

Jelek amikor újra tervezel

Viselkedés szervezd rá a cégkultúrát!

Írd ki mindenhova, hogy emlékezz, emlékeztess! 

Freemium

Hosszú farok

Csali- Horog

IKEA

Cash & Carry

Coca-cola

McDonald’s

Piaci második

Osztott modellek

Nagy Elefánt
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Üzleti terv

Az üzleti modell egy végrehajtható változata:

� Részletekig kidolgozva

� Számokkal, feltételezésekkel, vállalásokkal

� Értékesítési tervvel

� Pénzügyi táblákkal 

� Kockázati térképpel

� Erıforrásokkal

� Ütemezéssel

� Tesztfunkciókkal

Az üzleti tervrıl, és tervezésrıl, formájáról bıvebben: 

Vállalkozói Technikák, 5. fejezet, Üzleti tervezés, v3partners.hu, 2011

Írj egy üzleti tervet!,v3partners.hu, 2014
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Hajrá!


