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Modul cime

,Uzletfejlesztés: lizleti tervezés stratégiai szinten” modul

Fejlesztette

Sandor-Majoros Zsuzsanna

Bevezet§ (révid
0sszegzése annak,
hogy mirél fognak
tanulni a
résztvevok )

Az ,Uzletfejlesztés: Uizleti tervezés stratégiai szinten” cim(i modul arra hivatott,
hogy az eltéré tudassal, illetve el6zetes tapasztalatokkal érkezd résztvevdk
szamara atadja az Uzleti modellkészités és -fejlesztés legfontosabb szempontjait,
kritériumait, aldtdmasztva a tudatos tervezés és folyamatos értékelés
fontossagat. A tananyag, valamint a hozzdkapcsoldodd prezentacid és tanari
segédlet a teljesség igényével készilt, azaz a Business Model Canvas (Uzleti
modell vaszon, Osterwalder és Pigneur) altal lefedett teljes spektrumot mutatja
be, példakkal, fogalmi magyarazatokkal és olyan — dsszefoglald — tablazatokkal,
abrakkal, melyek gyakorlatilag ,étlapként” szolgalhatnak az induld és m(ikodé
vallalkozdsok szamara, abban az esetben, ha Uzleti modelljik egyes terlleteit
felll szeretnék vizsgdlni, vagy éppen fejleszteni kivanjak.

A fentieknek kdszonhet6en a tananyag kiemelten alkalmas arra, hogy az Olvasé
egyes fejezeteket akdar atugorjon, mig mas témateriletekkel hosszabb,
elmélylltebb id6t toltsdén, és adott esetben a kiegészité segédanyagokat is
attanulmanyozhassa.

Egy olyan Utra hivjuk az Olvasot, melynek soran kilenc, egymashoz szorosan
kapcsolodo és egymasra éplld terlletet ismerhet meg és taldlhatja meg a
szamara megfeleld megfeleld eszkdzoket, modelleket. Ezek azonositdsaban a
magyarazatok és példak is segitenek. Szamos szakirodalmi alatdmasztasra
hivatkozva biztosan allithatjuk, hogy a kilenc modellterilet kidolgozasaval egy
stabilan és fenntarthatdéan mkodtethetd struktura allithatd fel, melyre épitve
kell6en pontos és részletes Uzleti terv johet |étre, a vallalkozd proaktivitdsanak
és stratégiai tervezésének koszonhetben.

IdGtartam

4x45 perc (4 d6ra)

Tanulasi célok

(1-2 mondat,
hivatkozva a
Kompetencia
keretrendszerre)

A tananyag elsajatitasat és a gyakorlati feladatok elvégzését kovetben, a
résztvevd:

® azonositanitudja a vallalkozas mikddése sordn felmerild koltségeket, ill.
bevételeket;

® megismer legalabb 2 arképzési modellt, stratégiat;

® képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatdsait tobbféle moddszerrel
értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;

® o stratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Gzleti modelltervet
késziteni;




Co-funded by

Ay,

3y,

the European Union

o képessé valik arra, hogy akciotervet is készitsen, mely segiti a tervben

foglaltak megvaldsitasat;
e alkalmazni tudja az empatiatérképet, ill. az értékajanlat vasznat;
® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;

® ismeri, hogy hogyan mikodik a piac, megismert min. 3 piaci trendet, és

ezekhez tudja igazitani a vallalkozasat;

e g fentiek mellett - szlikség esetén - képes az innovativ termék- és/vagy

szolgdltatasfejlesztésre.

Modul szerkezete
(fejezetek cime)

Bevezetd

1. fejezet: A Business Model Canvas (BMC, Uzleti modell vdszon) és az Uzleti

tervezés alapjainak megismerése

2. fejezet:
3. fejezet:
4. fejezet:
5. fejezet:
6. fejezet:
7. fejezet:
8. fejezet:

9. fejezet:

Ugyfélcsoportok
Ertékajanlat
Ugyfélkapcsolatok
Csatornak

Kiemelt tevékenységek
Kiemelt er6forrasok
Kiemelt partnerek

Koltségstruktura

10. fejezet: Bevételek, arképzés, trendek

Zards, 0sszegzés

Fejezet cime

A Business Model Canvas (BMC, lzleti modell vaszon) és az Uzleti
tervezés alapjainak megismerése

Fejlesztendd ® a stratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Uzleti

kompetencidk modelltervet késziteni;

(kivdlasztva a o képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a

Kompetencia tervben foglaltak megvaldsitasat;

Keretrendszerbdl) ® képeslesz kitolteni egy minta tzleti modellt sajat vallalkozasara
is;

Torzsanyag Ahogyan fentebb is emlitésre kerllt, a hosszutavon életképesnek

bizonyuld Uzleti oOtletnek szamos kritériumnak kell megfelelnie,
egészen az Otletgenerdlas szakaszatél kezd6dden.
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Els6ként azt szlikséges mérlegelniink, hogy hogyan (milyen Uton,
modon, milyen jellegl inspiraciora valaszul) fogalmazédhatnak meg
Uzleti 6tletek, egy-egy piaci rés (azaz ki nem elégitett fogyasztoi igény,
szlkséglet) azonositasat kovetden.

Leggyakrabban az aldbbi forgatokonyvek valdsulnak meg:

Csaladi ,0rokség”, generaciovaltas: ebben az esetben a jové
vallalkozéja mar gyermekkora &ta részt vesz a csaladi
vallalkozds mUkodtetésében, fejlesztésében, az éppen
aktualisan mozgodsithatd kompetenciainak felhasznaldsaval,
azokra épitve. Meglév6é tapasztalatainak és tudasanak
kdszonhetben felnsttként is helyt all (vallalkozdként) a piacon,
tovabb mUkodtetve felmendi orokségét. Kiemelt érték ebben
az esetben a gyakorlati tapasztalat, a kilonb6z6 fejlesztési
eredmények, valamint a felmerilé kockazatok és lehetséges
kudarcok ismerete.

Az aktudlis fogyasztdi trendek végig gondoldsa és kielégitetlen
piaci igény keresése: szamos piac- és kozvélemény-kutatasi
eredmény érhetd el napjainkban mind online, mind pedig
offline forumokon, ezek vagy fliggetlen szakérték, vagy éppen
mar a piacon m(ikodd vallalkozasok megrendelésére késziilnek
el. Barmely maddon is jonnek létre, alkalmasak arra, hogy
megismerjik a piac (és azon belil az adott ipardg) miikodését,
a fogyasztok jelenlegi és jov6ben varhatd magatartasat, és meg
tudjuk itélni, hogy van-e jelenleg olyan piaci rés, melyet
vallalkozasunkkal be kivanunk tolteni.

Tagabb ismeretségi kor megkérdezése: a legalapvetébb
piackutatdsi moédszer, eszkdz a meglévé emberi kapcsolatok
(human téke) mozgdsitdsara fokuszal, azaz nem a globalis piaci
trendeken alapul, sokkal inkdbb a hus-vér, elérhetd személyek
véleményére, gondolataira. El6nye az &szinteség és
kézzelfoghatdsag, mely sok véllalkozd szamara a stabilitast,
hitelességet és tervezhet§séget jelenti.

Mas foldrajzi tertleteken m(ikodé otletek adaptalasa (hawaii
kirt6skalacs, pesti kebab): a globalizédcio koévetkeztében
léteznek olyan termékek, szolgaltatasok, melyek egyes
kulturakban, foldrajzi tertleteken mar bizonyitottak erejiket,
értékiket, azonban megfelel§ adaptaciét kovetben mas
lokacioban is értékesithetdk, hiszen valamilyen
kulturafiiggetlen szlkségletre, igényre adnak megfelel§
valaszt. Az adott termék megvasarlasaval az Ugyfél ugy
érezheti, maga is részese az adott kulturanak, anélkil, hogy
turisztikai szolgaltatdsokat venne igénybe.

M(kdodd modellek atvétele mas szervezetektdl (pl. franchise
vagy liszensz): a franchise-ban az dtvevé nemcsak egy ismert
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markanevet és egységes arculatot vesz at a rendszer
gazdajatdl, hanem egy kidolgozott Uzleti modellt, valamint a
hozzdkapcsolddo tudast, tapasztalatot és hirnevet is, melynek
jelent6s  kockdzatcsokkentd szerepe van a  modell
mUkodtetésében. A liszensz esetében a szerz6 bizonyos
feltételekkel engedélyt adhat arra, hogy a mdivét masok
hasznaljak, errél szél az adott mlre vonatkozo licencszerzédés.
Ez azt irja el6, hogy bar a szerz6 marad a m( tulajdonosa,
bizonyos személyek, példaul vevdk, felhasznaldk stb. bizonyos
feltételek mellett hasznalhatjak a mdvet, illetve annak
masolatait, sokszorositott példanyait.

e Kreativtechnikdk tudatos alkalmazasa (pl. brain storming, mind
map, design thinking stb): az innovativ és kifejezetten kreativ
technikak az Gzleti vilagbdl kerlltek at a tréningek, fejleszté
programok vildgdba. A brain storming O&tletgydjtést és
hozzakapcsolodo értékelést, rendszerezést jelent, mig a mind
map (gondolat- vagy elmetérkép) esetében a felmerild
gondolatok, = megfogalmazott  asszociaciok  rendszerbe
foglaldasa, rejtett és nyilvanvald 0Osszefliggések azonositdsa
valosul meg. A design thinking olyan Uzlet-, termék- és
szolgdltatasfejlesztési tevékenységet takar, mely alapvetéen a

potenciadlis agyfél gondolkodasmaodjanak atvételen,
kifejezetten erés empatikus készségek mozgdsitasan keresztil
valosul meg.

® Sajat kompetenciak végig gondoldsa: Mihez értek igazan,
Miben vagyok j6? Vallalkozéi szempontbdl a legjelentésebb
bels6 motivacio minden esetben a meglévé erdsségek,
mozgosithatd kompetencidk azonositasaban rejlik, mely igazan
fejlett Onismeretet kivan az érintettek részérél. Ha azonban az
Uzleti otlet ezekre az alapmotivumokra éptl, nagy eséllyel lesz
a vallalkozas hosszutavon is jelen a piacon.

A megfelel6 eréforrasoknak koszdénhetben kidolgozott Uzleti oOtlet
életképessége szempontjabdl szikséges az aldbbi feltételek
teljesilése:

® Piacképes: létez6 vagy felkeltheté vevéGi igényt elégit ki,
amelyre ismétlédé fizet6képes kereslet varhato.

o Versenyképes: a varhatd versenytarsak ellenére eladhato,
mert min&ségben, vagy arban (koltségben), illetéleg mas, a
vev6k szamara fontos szempontbdl kedvez6bb a
versenytarsaknal.

o M(ikodbképes: a vallalkozas képes a terméket elGallitani, a
szolgaltatast nydjtani a vevs szamara fontos paraméterek (pl.
mennyiség, mindség, hatarid§) szerint.
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o Uzletképes: nyereséget lehet elérni a rendelkezésre allo vagy
megszerezhet§ erdéforrasokkal (vagy minimum hosszutavu
pénzlgyi fenntarthatdsagot).

o |lleszkedik: az értékekhez, kildetéshez, a célokhoz,
kritériumokhoz, kompetencidkhoz.

Miért fontos az Uzleti modell tudatos kidolgozasa és a mikodés
tervezése? Minden vallalkozas esetében létezik egy Uzleti modell
(legfeljebb latens mddon, nem tudatositva). Van egy elképzelésink
arrol, hogy kik vasaroljak/fogjak vasarolni a
termékeinket/szolgaltatasainkat, s hogy miért jo a
termékink/szolgaltatasunk. Ha ezeket az elképzeléseket nem
ellendrizzik, nem reflektalunk rajuk, konnyen a foglyaikka valunk! A
besz(kilt 1atotér, az elszalasztott fejlesztési lehet6ségek révidaton
kudarchoz, a vallalkozas csédjéhez vezethetnek. Koztes allomasként a
leggyakrabban a human eréforrds elvesztése (magas fluktuacio), a
pénzlgyi eszkozok folyamatos csokkenése, valamint a kulcspartnerek
lemorzsolddasa valosul meg, melyek alapvetéen lehetetlenitik el a
vallalkozas mikodését.

Az eredeti Business Model Canvas-t (BMC) Alexander Osterwalder
svajci Uzleti teoretikus publikdlta, amikor az Uzleti modelleket
tanulmanyozta diplomamunkdajahoz. A kutatasabol készilt egy tobb
nyelvre leforditott konyv is ,Business Model Generation” cimmel,
melynek az elmult években szamos valtozata, kiegészit§ kiadvanya valt
elérhetévé.

Osszegz8

Az elméleti részt eqy
Osszegzdvel kell
zdrni, felhivva a
figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanuldsi célokat
(max. 2-3 mondat)

A BMC 9 terllete az alabbi fokuszterlletekre terjed ki, mikdzben segit
megvalaszolni szamos alapvet§ fontossagu kérdést:

Kulcs Vevo
tevékenységek Ertékajanlat kapcsolatok

Kulcs

partnerek T Célpiac

i
N @/_;
g,
@

Bevételi
Elosztasi csatornak

csatornak

Koltség
struktira/Kulcs

eréforrasok
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Ugyfélcsoportok (célpiac) és értékajanlat:

Mi is jellemzi valéjaban az altalam megcélzott vasarldkat?
Milyen csoportokba lehetne 6ket sorolni?

Milyen igényeik/problémaik vannak?

Az én termékem, szolgaltatdsom milyen valaszt ad ezekre?

Kik lennének hajlanddak fizetni ezért? Vannak elegen?
SzUkitsem, valtoztassam a célcsoportot? Maodositsam a
terméket, szolgaltatdst?

Ugyfélkapcsolatok és csatornak:

e Milyen eszkdz a legjobb arra, hogy felkeltsik a vasarlok
figyelmét arra, hogy létezlnk?

Hogyan segithetjik el6, hogy mellettiink dontson?

Hogyan torténhet meg a vasarlas?

Van-e még teend®nk a vasarlas utan?

Hogyan tartom meg az tgyfelet?

Mindezeket hogyan tegyik kdltséghatékonyan?

Kiemelt tevékenységek és er6forrasok:

e Mik a kritikus dolgok, amelyekre kilonosen fontos odafigyelni
a megvaldsitds soran?

e Mire van szikség, hogy képes legyek valéban el8allitani,
megteremteni az értéket?

e ..megfelel6en mikddtetnia csatorndkat és tgyfélkapcsolatot?

e . .bevételeket generdlni?

Kiemelt partnerek:

e Miben vagyunk / legylink nagyon jok? Mihez értenek masok
jobban?

o Mit lehet masokkal 6sszefogva kisebb kockazattal / olcsébban
/ jobb minéségben / gyorsabban megvaldsitani?

e Miaz, amit micsindlunk, és mi az, amit masra bizunk?

® Biztos, hogy kell sajat....?

Koltségstruktura:

o Mibe keril, mibe kerlilhet mindez?

® Gondoltam-e minden koltségre? (Adok, jarulékok, illetékek,
selejt, betegszabadsag stb.)

e Mikor merul fel?

e Hogyan tudok koltséget csokkenteni?

e Mitorténik, ha kevesebbet tudok eladni?

Bevételek:
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o Milyen fajta bevételeket célzunk meg?

e Mennyit ér a vevémnek, milyen darat szabhatok? Milyen
arképzést érdemes hasznalnom?

e Mennyit tudok varhatoan eladni?

e Mennyilesz igy az 6sszbevételem? Milyen idébeli eloszlasban?

Forrasok (fel kell
tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsdhoz
felhaszndlt ésszes
forrdst, tugy a
papiralapu, mind az
online forrdsokat)

https://franchise.hu/mi a franchise/elonyok hatranyok/

https://hu.wikipedia.org/wiki/Licenc

https://promanconsulting.hu/business-model-canvas/

Fejezet cime

2. fejezet: Ugyfélcsoportok

Fejlesztendd
kompetenciak
(kivdlasztva a

e képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatdsait tobbféle
modszerrel értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
® g stratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Gzleti modelltervet

Kompetencia késziteni;
Keretrendszerbdl) ® képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a
tervben foglaltak megvaldsitasat;
e alkalmazni tudja az empatiatérképet, ill. az értékajanlat vasznat;
® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
Torzsanyag A BMC egyik legfontosabb alapkérdése az, hogy pontosan kik alkotjak az

én potencialis ligyfeleim csoportjat, Sket milyen jellemzk mentén tudom
a legpontosabban definialni. A pontos definicid nélkllozhetetlen egyrészt
a szamossaguk  megallapitdsahoz, masrészt  megszoélitasukhoz,
elérésiukhoz, az Ggyfélkapcsolatok és csatornak kiépitéséhez. Egy adott
Ugyfélcsoportom meghatdrozasa akkor tekinthetd kell6en részletesnek,
ha a leirds alapjan tudom, hol, milyen online és offline csatorndkon
keresztll érhetéek el vasarloim, milyen terekben jelennek meg és milyen
szempontok alapjan hoznak pozitiv vasarloi dontést.

Milyen csoportképzd jellemz6k alapjan tudjuk a szamunkra relevans
modon a lehetséges vasarldokat kiilonbdzé csoportokba sorolni? Milyen
csoportok lesznek? Kiket célzunk meg és kiket nem?

A fogyasztéi piac szegmentalasahoz sokféle kategorizalds létezik, a
szamunkra relevansakat kell ezek kozil kivalasztani. Az Ggyfélcsoportok
jellemz&inek azonositdsa soran elkilonithetliink demografiai jellemz&ket
és pszichografikus valtozokat. A demografiai jellemzdék altaldban — tobb
adatgazda dltal kezelt — statisztikai adatok, mutatok mentén ragadhatoak
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meg, mig a pszichografikus valtozok sokkal inkdbb soft, személyiség- és
viselkedésbeli jellemzékre és emberi alapértékekre irdnyulnak. A két
indikatorcsoport egylittes ismerete szlkséges az ligyfelek azonositasahoz.

Demografia, egyéb »P'szichografikus” valtozok

= nem u  képzettség s személyiség (szorongd, tarsas, becsvagyo
s életkor s foglalkozas stb.)
= csaladnagysag = jovedelem, s életmod/életstilus (torekvok, ingadozok,
= csaladi életciklus tarsadalmi osztalyok tilélok stb.)
= lakéhely (also, kozép és s értékvalasztas

felsbosztaly) s hobbi

Kiemelten fontos annak vizsgalata, hogy hogyan tudunk a tagan
értelmezett Ugyfélcsoportokon bellil szlkebb, kisebb létszamu
szegmenseket meghatarozni. A szegmentaciéban az alabbi jellemzék
lehetnek segitséglinkre:

e MarkahUség: er6sen, kdzepesen, gyengén markah(, valtozo,
csapongo.

o Személyiségjegyek: feltételezve, hogy a kilonbdz6 személyiségl
fogyasztok eltéréseket mutatnak a termékhaszndlat soran, mely
bizonyos termékek/szolgéltatasok esetében relevans
megallapitas.

o Termékhasznalat: hasznaldk (kis, nagy kozepes) / nem hasznaldk
(megnyerhetd, meg nem nyerhetd).

o Termékel6nydk: melyik az a terméktulajdonsdag, melyet a
fogyaszték preferdlnak.

e Kompromisszumvalasztas: egyarant fontos termékel6nyok esetén
a fogyaszték hajlamosak kozbensé megoldasokat valasztani

® Vasarlasi folyamat szakaszai szerint (az adott
termékre/szolgdltatdsra vonatkozéan): nem ismeri / ismeri / jol
informalt / érdekl6d6 / vagyik ra / meg akarja vasarolni.

Ahhoz, hogy a célpiacot (azaz a readlisan elérhet§ Ugyfeleket és azok
szamossagat) meg tudjuk hatarozni, nélkilozhetetlen a fenti kategdriak
ismerete. Az egyes csoportok esetében eltérd Ugyfélkapcsolati modellek,
csatorndk, értékajanlatok és — sok esetben — arképzési stratégiak
szUkségesek. Ennek tudatositasa a fenntarthaté mikodés alapja.

A tipikus vasarlonk” (perszéna), valamint a célpiac nagysaganak
meghatarozdsahoz sok esetben sajat hataskorben megvaldsitott kutatasra
van szUkség. llyen esetekben az aldbbi mddszerek hasznalata javasolt:
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OR SUSTAIN
S>HORT FOOD

Internetes
tajékozodas
Kérd6ivezés (online) Gnline esoporiokhez

valo csatlakozas
Résztvevo >
: . Interjuk
medfigyelés

Statisztikai adatok
elemzése

Fékuszcsoportos
interju

Internetes tdjékozddas: alapvetéen online kutatdst, honlap- és
tartalomelemzést jelent, legyen szé a fogyaszték (vagy éppen
versenytarsak) daltal Gzemeltetett online fellletekrél, vagy éppen
kutatdsi eredményekrdl, piac- és iparagelemzési cikkekrdl,
tanulmanyokral.

Statisztikai adatok elemzése: kizardlag azt takarja, amire maga a
megfogalmazas is utal, azaz a Kozponti Statisztikai Hivatal, az
OPTEN, az allami intézmények stb. altal kezelt adatok — sajat
kutatdsi kérdések, hipotézisek mentén torténd — elemzését.
Kérd6éivezés (online): gyors és olcsd kutatasmodszertani eszkoz,
melynek alkalmazasaval széles kozonség szamdra tehetjik fel
kérdéseinket, és gydjthetjik be a legfontosabb inputokat. A
terjesztés e-maileken és a k6z6sségi média platformjain keresztl
valésul meg, a terjesztésbe sajat haldzatainkat is bevonhatjuk. Az
eredmények feldolgozdsa hatékony és rovid id6 alatt
megvaldsithato.

Online csoportokhoz vald csatlakozds és résztvevd megfigyelés:
mindkét moddszer esetében az a vdllalkozéd feladata, hogy
beéplljon azokba az online vagy offline k6zosségekbe, melyekben
kiemelten nagy valdszinlséggel fordulnak el6 vasarldéik,
partnereik. fgy anélkil szerezhetjiik meg a szdmunkra fontos
informaciot, inputot, hogy félnlink kellene az dnbevallason alapuld
valaszok torzulasatol (lasd: kérddiv, interju, fokuszcsoportos
interju). A résztvevé megfigyelés mddszertani alapjai a kulturdlis
antropolodgiaban gyokereznek, igy egészen biztosan alkalmas
eszkoznek tekintheté arra, hogy a kozbsség tagjaként
valdsithassuk meg piackutatasunkat.

Interju és fékuszcsoportos interju: a kérdéivezéshez hasonldan
elére meghatdrozott kérdések, szempontok mentén torténd
egyéni vagy csoportos beszélgetések, melyek évtizedek ota a
marketing és Uzletfejlesztési céld kutatdsok alapeszkdzének
tekinthet6ek. El6nye a személyes kapcsolat kialakitasanak,
valamint  kiegészit6  gondolatok, Otletek megosztasanak
lehet8sége, azonban alkalmazasa kifejezetten eréforrasigényes.
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Empétiatérkép

Az Ugyfélcsoportok (és ezen keresztil a célpiac) megismerésének és
megértésének egyik legfontosabb eszkdze a BMC kiegészité elemeként
kidolgozott empatiatérkép, melynek kdzéppontjdban a vallalkozasunk
perszénaja (tipikus Ggyfele) all. Az 6tletgazda feladata az, hogy azonositsa
azokat az ingereket, gondolatokat, informaciokat, piaci trendeket, tarsas
folyamatokat, melyek hatnak a potencialis Ugyfelekre. Az eszkdz hasznalat
alapja a vasarld ,bbrébe” torténé belehelyezkedés, az érzelmek,
frusztraciok, elvart nyereségek, sziikségletek és igények megértése, mely
megkozelités szorosan kapcsolddik a fentebb emlitett design thinking
maodszertanahoz.

~ o

o Mit GONDOL? sl
: Mit EREZ? ~
LR
o A :
MitHALL?  d €} Mit LAT?
//,/ '\\ \_77_’//\.\\
//'( 3 — “.\\
55 Mit MOND?

s Mit TESZ? L

Mik lehetnek az ugyfél
FAJDALMAI? (félelmek,
frusztracio)

Mit NYERHET az
agyféel? (sziikségletek,
kivansagok)

Osszegz8

Az elméleti részt
eqgy dsszegzével
kell zarni, felhivva
a figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanulasi célokat
(max. 2-3
mondat)

Osszességében tehat alapvets fontossagu, hogy a lehetd legpontosabb
mutatdk mentén hatarozzuk meg potencidlis Ugyfeleinket, és azt, hogy
kik azok, akik szamara semmiképpen sem szeretnénk értékesiteni
termékiinket, szolgdltatdsunkat.

Forrasok (fel kell
tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsahoz
felhasznalt
Osszes forrast,

ugy a
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papiralapu, mind
pedig az online
forrdsokat)

Fejezet cime

3. fejezet: Ertékajanlat

Fejlesztend6
kompetenciak
(kivdlasztva a

® képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatdsait tobbféle
modszerrel értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
® astratégiaitervezés f6 szempontjai szerint tud Uzleti modelltervet

Kompetencia késziteni;
Keretrendszerbdl) o képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a
tervben foglaltak megvaldsitasat;
e alkalmazni tudja az empatiatérképet, ill. az értékajanlat vasznat;
® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara
is;
Torzsanyag Minden terméktdl, amire pénzt forditunk, varunk valamit (elényt,

,fajdalom” csokkentését), ezért a vasarlasrol sokszor érzelmi alapon
dontlnk. Ha el szeretnénk adni valamit, nekink is igérnink kell valamit,
ami az Ugyfeleinknek értékes, és érzelmi kapcsolatot szlkséges
kialakitanunk (és fenntartanunk) velik.

Ez az igéret a termék értékajanlata: Az értékajanlat azon tulajdonsagok
Osszessége, ami miatt meg fogjak vasarolni, és kifejezetten a mi
termékiinket vagy szolgdltatasunkat fogjak megvasarolni a fogyasztok,
nem pedig versenytdrsainkét. Olyan értékek ezek, melyeket
termékiink/szolgaltatasunk magaban hordoz, és — Osszességében —
valaszt adnak az empatiatérképen szereplé gondolatokra, szempontokra,
megoldast nyudjtanak az Ggyfél problémaira.

A gondosan kidolgozott értékajanlat az ligyfelek pontos ismeretén alapul,
alkalmas — a megfelelé csatorndkon keresztll — az Ugyfélkapcsolatok
hosszutavu mikodtetésére, és bevétel generalasara. ElSallitasanak alapja
az Uzleti modell |étezése és agilitasa.

Az igazan jol meghatarozott értékajanlat az aldbbiak szerint foglalhato
0ssze:

o Nyereséges Uzleti modellt lehet koré épiteni.

® Az értékajanlat olyan igényekre valaszol, melyek valéban fontosak
az Ugyfelek szdmara.

® JO esetben ezek olyan igények, melyeket mdas termékek nem
toltenek be.

® Az értékajanlattal nem akarok mindent megoldani, de amely
igényre valaszolok, arra az értékajanlatom kiemelkedéen j6!
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e Nem csak funkcionadlis igényekre, hanem érzelmi és tarsadalmi
jellegli igényekre / fajdalmakra is vélaszt jelent.

e Az értékajanlat olyan igényekre / fajdalmakra vélaszol, melyek sok
embert érintenek, vagy ha keveseket, akkor azok hajlanddak
sokat fizetni érte.

e Megklldnboztethetd mas alternativaktél, hogy milyen igényeket,
fajdalmakat, feladatokat fed le.

e (Osszességében: Legaldbb egy dologban kiemelkedik a
versenytarsak kozdl.

e NEHEZEN MASOLHATO!

A fenti lista egyfajta ,checklist”-ként haszndlhaté, barmikor
segitséglinkre lehet, amikor éppen értékajanlatunk helyességét
szeretnénk ellendrizni.

Fontos kiemelni, hogy egy-egy termék és szolgdltatds kapcsan az
értékajanlat esetében szamos 6sszetevé azonosithato, ilyenek példaul (a
teljesség igénye nélkil):

Marka,
Udonség
statusz
Kockazat- _ Testre- Megbizhato-
. , Teljesitmény - .
csokkentés szabhatésag ofe]
i Egyszer( Segitség
2k érzése, elvek

e Design: sok esetben a kilséd (csomagolas, szin, bet(tipus, logd
stb.) kifejezetten jelent6s hatast gyakorol a vasarldi
dontéshozatalra. Az igényes megjelenés akar magasabb arat is
maga utan vonhat, hiszen minéséget, innovaciot, értékorientaciot
sugall.

e Marka, statusz: egyes termékek esetében a marka (mint
statuszszimbdlum) [ényegesebb az Ggyfél szdmara, mint a termék
jellemzd&i, tulajdonsagai.

e Ar: taldn nem szilkséges részletezni, miért befolydsolja egy
termék/szolgaltatds dra alapjaiban a vasarloi értékvalasztast. A
jovedelmi szint korlatozott er6forrasokat takar, melyekkel
tulajdonosaik (idedlis esetben) gondosan gazdalkodnak.

e Ujdonsag: gondoljunk bele, rank hogyan hat egy terméken
szerepld ,Uj” felirat? A piacon elérhet6 Uj termék konnyen felkelti
figyelmlnket, szivesen érezzik magunkat innovatornak, az
Ujitasra nyitott fogyaszténak, hiszen ez j6 érzéssel tolt el minket.
Ez igaz akkor is, ha a terméktulajdonsagok nem indokolndk
valasztasunkat.
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o Kockazatcsokkentés: egyes termékektdl, szolgdltatasoktdl a
bizonytalansag elkerlilését, a biztonsag megteremtését, a
kockdzatok csokkentését varjuk (pl. megfelel6 mindségl
sportfelszerelés vasarlasa, a teszteken legjobban szereplé autdk
iranti érdekl6dés stb.).

o Teljesitmény: elsGsorban mUszaki paraméterek mentén
meghatarozhatd érték, melyek alapjan az egyes termékek
egymassal konnyedén, objektiv indikatorok segitségével
hasonlithatdak dssze.

® Testreszabhatdsag: bizonyos fogyasztdi csoportok szamara
kiemelt jelentdséggel bir az, hogy az altaluk birtokolt targyakat
(vagy akar megvasarolt szolgdltatdsokat) milyen mértékben
tudjak sajat igényeikre, személyiséglikre szabni, azaz ingdsagaik
hogyan és milyen szinten segitik identitaselemeik kifejezését,
alapvetd jellemvonasaik, ill. stilusuk lathatova tételét.

® Megbizhatdsag: a kockazatcsokkentés mellett kiemelten fontos
terméktulajdonsag, a bizonytalansagkeriilés szempontjai mentén.
A megbizhatdsagra értékként tekinté Ugyfél vasarlasi dontést
megel6z8en gondosan tdjékozédik, ad masok véleményére,
tapasztalataira is.

® FElérhet6ség: ha &szinték szeretnénk lenni  magunkhoz,
fogyasztéként mi magunk is hajlamosak vagyunk arra, hogy
néhany termék esetében minél hamarabb elégitsik ki
szUkségleteinket, akkor is, ha ezzel mas értékajanlatelemeket
ezzel hattérbe szoritunk (pl. a legkdzelebbi aruhazban elérhetd
mobiltelefon vagy laptop megvasarldsa, az olcsébb és jobb
teljesitményd, de 2-3 nap mulva kiszallithatd helyettesité termék
helyett).

® Egyszer( hasznalat: amennyiben egy termék hasznalata nem
komfortos szamunkra (nem vagyunk a szakértéi), az alapvetd
funkciok betodltése és a konnyl érthetdség, ill. egyszerl hasznalat
lényegesebb  értékajanlat-elem, mint a teljesitmény,
megbizhatdsag, design stb.

® Segitség érzése, elvek: kifejezetten tarsadalmi vallalkozasok
esetében gyakori vasarléi dontés az, ha az adott szervezet 3ltal
kinalt terméket, szolgaltatast a vasarlo a helyettesitd termékeknél
magasabb aron is hajlandd megvasarolni, tudva, hogy ezzel a
cselekedett pozitiv tarsadalmi hatast general (pl. hatranyos
helyzetlek vagy megvaltozott munkaképességliek
foglalkoztatdsahoz jarul hozza).

Az el6z6 fejezetben elkészitett empatiatérkép tovabbfejlesztett verzidja
az értékajanlat vaszon, melynek jobb oldalan maga az empatiatérkép, bal
oldalan pedig az értékajanlat legfontosabb dsszetevéi szerepelnek. Ugy is
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jellemezhetnénk, hogy a bal oldal maga a valasz, a vallalkozas innovativ
valasza.

Nyereséget, hasznot, elényt adé

%
i N

1177

Féjdalmak, félelmek
PN

Lényeges, hogy beldssuk: a piacon az értékajanlatuk azonban nem egy
vakuumban létezik, vannak megoldasok, amelyeket a miénk helyett
vasarolhatnak a potencialis fogyasztoink. Ezek a helyettesité termékek,
azaz azok a termékek (vagy szolgdltatasok), melyeket Ugyfeleink inkabb
(vagy adott esetben nagyobb mennyiségben) vasarolnak, ha éppen az
altalunk  értékesitendé termék (vagy szolgdltatds) korlatozott
volumenben érhet6 el, az dra emelkedik, vagy éppen mindségromlason
esik at. Kilonosen igaz ez akkor, ha a fentiek hirtelen és jél lathatéan
kovetkeznek be, vagy éppen konnyld a helyettesit§ termékre torténd
valtds, vagy kifejezetten hasonldé értékajanlatot kdzvetit, mint az én
termékem (vagy szolgdltatdsom). Nagyon fontos, hogy a helyettesit§
termékeket tdg definicié alapjan (a termék vagy szolgaltatds altal
betoltott funkciok, értékek ismeretében) azonositsuk. Egy kdvézdnak
példaul alternativaja lehet egy masik kavézo, az otthonunk (jaték/kavé),
egy mozi (randi), egy klub (tarsasag), egy kozosségi iroda
(megbeszélések), vagy éppen a semmi is!

Osszegz8

Az elméleti részt
egy osszegzével
kell zarni, felhivva
a figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanuldsi célokat
(max. 2-3 mondat)

Osszességében tehat kiemelten fontos, hogy potencidlis tigyfeleink
azonositasat kdvetéen megismerjik és megértsik igényeiket,
szlkségleteiket, félelmeiket, és fajdalmaikat, hiszen kizardlag ebben az
esetben tudjuk meghatarozni értékajanlatunkat!
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Forrasok (fel kell
tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsahoz
felhaszndlt ésszes
forrdst, ugy a
papiralapd, mind
pedig az online
forrdsokat)

Fejezet

cime 4. fejezet: Ugyfélkapcsolatok

Fejleszten ® képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatdsait tobbféle maddszerrel
dé értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;

kompeten ® o stratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Uzleti modelltervet
ciak késziteni;

(kivdlasztv ® képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a tervben
aa foglaltak megvaldsitasat;

Kompeten e alkalmazni tudja az empatiatérképet, ill. az értékajanlat vasznat;

cia ® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
Keretrend

szerbdl)

Torzsanya | Az Ugyfélkapcsolatok a cég és az Ugyfélcsoportok kdzotti kulonféle kapcsolatok
g Osszessége, melyek kihatnak a fogyasztoi élményre. Alapjaiban megmutatja, hogy
az adott vdllalkozds hogyan gondolkodik az Ugyfeleirél, milyen kapcsolatot
szeretne kiépiteni és fenntartani az érintettekkel, és hogyan szeretné kozvetiteni
szamukra értékajanlatot.

Az Ugyfélkapcsolati rendszer egyik végpontja a személyességrél, mig a masik az
automatizaciordl szél. Ezek a tulajdonsagok azt segitik megragadni, hogy a
vallalkozds mogott rejlé human er6forras (vezet6k és munkatarsak) milyen
mértékben vdalnak lathatova a fogyasztok szamara. Egy bolt példaul teljes
mértékben személyes kapcsolat kialakitasat teszi lehetévé, mig egy mesterséges
intelligencia altal mdkodtetett forum (chat) személytelen, automatizalt
egyuttmakodést takar. A skalan torténd elhelyezkedés teljes mértékben stratégiai
dontést takar, természetesen a fentiek mixe is maximalisan életképes lehet.

A skala két végpontja kozotti leggyakoribb lgyfélkapcsolat tipusokat az alabbi
tablazat szemlélteti:
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Személyes tgyfél- A cég nem Kozosségek  Kilépés
kapcsolatterem kapcsolatl teremt onklszolgal en termelo/szolgal
tés alkalmazott kozvetlen as keresztl tato/fogyaszto
o egyetlen kiemelt  kapcsolatot kifinomulta torténik a relaciébal,
Hasver ugyféllel az Ugyféllel,  bb formaja kapcsolat ugyfelek
alkalmazgtt,al foglalkozik csak annak kialakitasa bevondsa  az
kommunikalva ) a feltételeit Aultomata az Ugyféllel  értékteremtés
Ualetkités Leg.mellyebb, ErEm maddszerek , , b
elvering leginkdbb meg, hogy o Cégek altal
ElEAnE, bizalomkelts az  ugyfél ° létrehozott Pl Lego;
telefonon, ; : Személyes Veutiulse
) - kiszolgdlha ) ’
elektronikusan Hosszutavu , online fenntartott
ssa magat )

sth. i profilok  — kozosségek

PI. . Private személyre

Banking szabott Ismeret-

szolgdltatds  megosztas,
okhoz valé  problémak
kozvetlen kdz6s

hozzaférés megoldasa

PI. Ugyfelek
kényvédruhd  megértése
z

A fentebb felsorolt (gyfélkapcsolatok esetében megdllapithatd, hogy
mUkodtetésének harmas célja van: 1. Uj Ugyfelek megszerzése, 2. meglévé
tgyfelek megtartasa, 3. eladasok névelése. Szamos kutatas tamasztja ala, hogy a
meglévd Ugyfelek megtartdsa — a legtdbb esetben — sokkal koltséghatékonyabb
megoldas a vallalkozas szamara, mint Uj Ugyfelek figyelmének felkeltése,
elkotelez8désik kialakitasa és a pozitiv vasarldi dontéshozatal tdmogatdsa.

A tovabbiakban azt tekinthetjik at, hogy a figyelemfelkeltéstél kezd6déen,
egészen a vasarlds utani lgyfélkapcsolat-gondozasig milyen szakaszokat és
kapcsolodd eszkdzoket, illetve elddntendd kérdéseket azonosithatunk. Altaldban
az alabbi, valamennyi lzleti modell esetében relevans szakaszrol beszélhetlink:

1. Kapcsolat
2. Kotés

3. Eladas

4. Mozgdsitas
1. Kapcsolat:

® Mi a kapcsolatteremtés célja? (Kovetdk? Hirlevél? Kuponkildés? Akcidk
ajanlasa? Megerdsités, hogy jol valasztott? Jo érzés?)
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2. Kotés

MinGség és
tgyfélélmeény

El6fizetés

Szerz6déshez
kotés

Bens@séges
viszony
kialakitasa

A hlség
jutalmazasa

e Milyen csatornan torténik?
Személyes? Ugynok?)

e Hogyan szerezzik meg a
jovahagyast? (Regisztracio? Kérd6iv? Termékaktivalas?)

szlkséges

Nem noveli a hliséget,
hanem el6feltétele annak

Hatarozott idejd
el6fizetések, ennek ideje
alatt hosszabbitas
Osztonzése /
keresztértékesités, gyakran
automatikus hosszabbitas

Hatarozott idejli
szerz6déssel

kényszeritjik az Ggyfelet a
maradasra, ennek ideje
alatt /

végén tovabbi vagy
keresztértékesités

Erés személyes kapcsolat,
az

Ugyfél kozeli ismerete

(I. ,KAM” és ,,CRM”
rendszerek)

A h(iség / visszatérd
vasarlas elényokkel jar
(kedvezmeény, extra
szolgaltatas, exkluziv
rendezvény belépd stb.)

(E-mail? Papir? Telefon?

kapcsolattartasi

e Milyen informdcidkat akarunk felhasznalni? (Szuletésnap? Csalddi dllapot?
Vasarlasi preferencidk? Kedvenc sport? Kedvenc kavéfajta?)

e Hogyan kezeljik / téroljuk ezeket az adatokat? (Excel? Dedikdlt ,,CRM”
alkalmazas? Online dokumentum?)

Milyen folyamatot épitlink rajuk? (Ki? Mit? Milyen gyakran? Kiknek?)

Udvarias pincér,
problémakezelés,
rugalmassag...

Magazinok,
applikaciok (éves
olcsébb!), Netflix

Hlségidds
szerz6dések
kedvezményért
cserébe,
kizardlagossagi
szerz8dések

Tanacsadas, donor
menedzsment,
szlletésnapi
kedvezmeények

Yves Rocher
(kupon postan),
SuperShop

Facebook?

adatokat /
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Erzelmi kotés

Rendszerhez
kotés

Erzelmi koét&dést alakitunk
ki a termékhez vagy
szolgdltatashoz

Olcso / ingyenes
alaptermék,

draga fogyd komponens
(,,csali

és horog”)

Etterem, haz,
terapia /
mentalhigiéné,
szallashely
Nyomtatékhoz
tintapatron,
Nespresso
kapszulak, Gilette
pengék

Magas komplexitas / Gyartodsorok,
Technolégidhoz  beéplltség miatt nehezen szervezeti
kotés lecserélhetd a beszallitd helyismeret, IT
rendszerek
3. Eladas

Elégedett Ugyfél, Ggyfélélmény, testreszabott ajanlat esetén eladasnéveld
hatdsu eszkozok lehetnek:

SzUletésnapi kupon
Prémium vasarlok éjszakaja, szlk korld rendezvény

Kovetd projekt értékesitése: tervezés utan megvaldsitas, CSR (Corporate
Social Responsibility - Tarsadalmi felelGsségvallalds) szolgdltatas utan
hatdsmérés

Kapcsolddd termék vagy upgrade ajanldsa

Hasonld technikak, amelyek mar az elsé vasarlasnal is mdkodnek:

Keresztértékesités (Etel mellé ital / Silt krumplihoz ketchup / CSR
szolgdltatdshoz hatdsmérés / ,Masok ezzel egyitt vasaroltak” /
Diszcsomagolas / Lakashitelhez életbiztositas vagy hitelbiztositas)

FelUlértékesités: A vevd meggy6zése arrdl, hogy egy kisebb 6sszeggel (10-
25%) novelve a vételarat jelentGsen jobb terméket kap (Autd extrak /
Dupla hamburger vagy menl / Tanacsadds utan megvaldsitas tamogatasa
/ 16 GB helyett 64 GB memoria) — sokan szeretik a ko6zépsé ajanlatot
valasztanil

4. Mozgositas

Az elégedett vevl gyakran a legjobb értékesits, torekedni kell a bevonasara az
értékesitési folyamatba!
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Konkrét tartalom megosztasa (pl. Facebook — nem a termékhez
kapcsoloddan, hanem a vasarlonak fontos, pl. egészséges életmdd, orvosi
tanacsok)

Markazott kiegészit6k vagy ajandékok (pl. taska, polo, toll)
Vevdi tanacsok kérése, vevéi tanacsado testiilet

Storytelling: terméketekért / szolgaltatasokért igazan halas vevdk
Osztonzése izgalmas és személyes torténetlik megosztasara

Ingyenes el6fizetés / kedvezmény, ha Uj vevét hoz...

NE mozgdsitsd azt, aki egyszer mar egyértelmlien nemet mondott!

Osszegz8

Az
elméleti
részt eqy
0sszegzdv
el kell
zarni,
felhivva a
figyelmet
a
legfontos
abb
tudnivaldok
ra,
kihangsul
yozva a
tanuldsi
célokat
(max. 2-3
mondat)

Osszességében tehdt megéllapithatod, hogy a harmas motivumrendszer koré
épuld tgyfélkapcsolatok mikodtetése a fenti szakaszok mentén, kilonboz6
célok és eszkdzok mérlegelésével valdsulhat meg. Az, hogy az adott értékajanlat
milyen Ggyfélkapcsolatokon keresztll juttathatd el a leheté leghatékonyabb
modon a fogyasztokhoz, az minden esetben a véllalkozé dontése, és sokat arul
el az adott cég szervezeti kultlrajardl, misszidjardl és vizidjardl is.

Az Ugyfélkapcsolati rendszerekben a figyelemfelkeltéstdl kezdédben, egészen a
vasarlas utani tgyfélkapcsolat-gondozasig az alabbi f6 szakaszokat
azonosithatjuk:

HwnN e

Kapcsolat, adatkezelés
Kotés

Eladas

Mozgdsitas

Forrasok
(fel kell
tlntetni a
képzési
anyag
kidolgozds
dhoz
felhaszndl
t Osszes
forrdst,
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ugy a
papiralap
u, mind
pedig az
online
forrdsokat

)

Fejezet cime

5. fejezet: Csatornak

Fejlesztendd
kompetenciak
(kivdlasztva a

o képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatdsait tobbféle
modszerrel értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
® astratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Gzleti modelltervet

Kompetencia késziteni;
Keretrendszerbdl) e képessé valik arra, hogy akciotervet is készitsen, mely segiti a
tervben foglaltak megvaldsitasat;
e képes lesz kitdlteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
Torzsanyag A vallalkozas altal mUkodtetett csatornak arra hivatottak, hogy

eréforrasként szolgaljanak az (Ggyfélkapcsolatok miuikodtetéséhez.
Meghatarozasuk valaszt ad az aldbbi kérdésekre: Hogyan kommunikal a
cég az Ugyfeleivel? Hogyan jut el hozzajuk és miként kinalja fel, illetve
kozvetiti szamukra az értékajanlatot? A kommunikacids, terjesztési és
értékesitési csatornak tehat a vallalat és a fogyasztok kozotti kdzvetlen
kapcsolat kialakitasat és fenntartdsat teszik lehetévé, ezaltal kiemelten
fontos szerepet jatszanak a fogyasztéi élmény kialakitasaban.

A kivalasztott csatorndknak alkalmasnak kell lennitk az aldbbi feladatok
ellatasara:

e Felkelteni az Ugyfelek figyelmét a cég termékei, szolgaltatasai
irant.

e Segiteni az Ggyfeleket az értékajanlat
megitélésében/értékelésében.

e |ehet6vé tenni az Ugyfeleknek, hogy hozzdjussanak a
termékekhez/szolgaltatasokhoz.

e Az értékajanlatokat eljuttatni az lgyfelekhez.

e Fenntartani az Ggyfélkapcsolatot a vasarlas utan is.

Természetesen ez a legkevésbé sem jelenti azt, hogy a vallalkozasnak
kizarolag egy-egy csatornat kell mikodtetnie. Kiemelt feladat, hogy a
kozvetlen és kdzvetett csatornakat ugy kombinaljuk, hogy a lehetd
legnagyobb Ugyféléiményt és profitot érhessiik el. Nincsen a piacon
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univerzalis megoldas, a relevans csatornakat a célpiac, az értékajanlat és
a megfogalmazott Ugyfélkapcsolati elemek hatarozzak meg.

Amennyiben a mar létezd csatornakat szeretnénk csoportositani, az

Sajat Kozvetlen Ugynokok
csatornak Nagyobb haszon,

Webes

o Kisebb elérés
értékesités

Nagyobb koltségek

Kozvetett Sajat Uzletek

Partner Partner Uzlete Nagyobb elérés,
csatornak

Nagykereskedele Kisebb haszon

m Kisebb koltségek

alabbi rendszer lehet segitséglinkre:

1. 2. Ertékelés | 3.Vasarlas | 4. 5. Vasarlas utan:

F;?IZSILZZ Hogyan Hogyan Kozvetites Hogyan nyujty
segitjlk a | tesszlk Hogyan Ggyféltdmogatas

Hogyan fogyasztot lehetévé, juttatjuk el [ avasarlas utan?

keltjuk fel | termékeink [ hogy a| az

az megitélésé | fogyasztok [ értékajanla

ugyfelek ben? specifikus tunkat a

érdeklédé termékeket | fogyasztok

sét a /szolgéltata | hoz?

termékein sokat

k, vasaroljana

szolgaltat k?

asaink

irant?

Valamennyi vallalkozas esetében felmeril a kérdés, hogy a

koltségszerkezet (fix és valtozd koltségek) ismeretében feltétlenl

szUkséges-e sajat csatornak mdkodtetése, mérlegelve az altala

generalhatd hasznot, elérést és koltségeket. Természetesen a

személyes(ebb) Ugyfélkapcsolatok mukodtetése érdekében egy sajat
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tulajdonban 1évé, az Ugyfelekkel kozvetlen kapcsolattartast lehetévé tévé
webaruhdz vagy bolt Uzemeltetése — bizonyos termékek esetében —
kifejezetten javasolt, mig mas értékajanlat kozvetitése automatizalt,
online csatornakon keresztil is hatékonyan megvalésithato.

A csatornak feladata, hogy az alabbi szakaszok mentén tdmogassak az
Ggyfélkapcsolatok mikodtetését:

1. Figyelemfelkeltés

Ebben az indité szakaszban feladatunk, hogy jelezziik a potencidlis
fogyaszték szamara, hogy léteziink, megjelentliink a piacon, és
termékink vagy szolgdltatasunk szamukra is elérhetévé valt. A piacon
mar mkodd vallalkozdsok — az esetek nagy tobbségében — az alabbi
eszkozoket alkalmazzak, természetesen a megfeleld kombinacid itt is
jelentds hatast generalhat:

*  Virus marketing

* PR (public relations)

* Social Media hirdetések

* Offline hirdetések

*  Keresémotor optimalizalas

* Tartalom (content) marketing

*  Email marketing

* Kapcsolédd (tematikus, kozosségi) programok
* Létez6 platformokon torténd megjelenés
* Szakkiallitasok

*  Offline események

* El6adasok tartdsa (szakértd szerep)

*  KOzOsségépités

Lathatjuk tehat, hogy az egyes figyelemfelkelt6 eszkdzok, csatornak
alkalmazasa eltéré szaktudast/kompetenciat igényel. Egy online
marketing szakértd példaul kivaldan képes kidolgozni a kdzosségi
médiaban megjelend hirdetéseket, az e-mail marketing folyamatokat,
tovdbba keresémotor optimalizdlashoz szlkséges paramétereket.
Ezzel szemben egy, a vallalkozas altal értékesitett termék vagy
szolgdltatas kapcsan relevans szakértelemmel rendelkezd, kompetens
vezetd vagy munkatars hitelesen tudja képviselni a cég érdekeit egy
szakmai rendezvényen, workshopon, kdzOsségépitd (vagy éppen
Gzleti haldzatfejlesztd) alkalmon.

2. Ertékelés
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Miutan fogyasztok érteslltek l|étezésinkrdl, lathatova valtunk
szamukra, feladatunk annak — professziondlis eszkdzokkel torténé —
tdmogatasa, hogy realis képet alakithassanak ki értékajanlatunkrol,
azaz értékelni tudjak az altalunk kindltakat, meg tudjak hozni vasarloi
dontésiket.

Az értékelés sordn az alabbi eszkdzokkel tamogathatjuk Ggyfeleinket:
e Osszehasonlitdsok: az Uzleti etika elveit szem el6tt tartd
termék- és szolgdltatds-Osszehasonlitdsok készitése és
kommunikacidja. Kiemelten fontos, hogy valds és
aldtdmaszthatd adatokkal, Ogyfélelégedettség-mérési
eredményekkel dolgozzunk, a megfogalmazott el6nyodk
igazolhatdak legyenek.

® Cikkek: szakmai és PR-cikkek megjelentetése (akar
szponzoracidval egybekotve) hatékonyan képes tamogatni a
szakmai hitelességlinket, eljuttatva értékajanlatunk hirét
azokhoz a tdrsadalmi csoportokhoz, akiket a leginkdabb meg
szeretnénk szdlitani. Hatranya, hogy — 6sszehasonlitva a tobbi
eszkozzel — kifejezetten koltségesnek tekinthetd, hacsak nem
szerkesztlink sajat online vagy nyomtatott sajtdorganumot.

e Termékminta kuldése: klasszikus horogtechnika, mellyel
olcson (vagy ingyenes formaban) tesszik lehetévé, hogy
potencialis Ugyfeleink megismerkedjenek termékiinkkel,
szolgdltatasunkkal, csokkentett volumenben, aminek viszont
akkoranak kell lennie, hogy alkalmas legyen az értékajanlat
megismerésére és értékelésére.

e Workshop-latogatas: termékbemutato és -készité
mlhelymunkdk, melyek sordn potencidlis Ugyfeleink
megismerkedhetnek (sajat élményszerzésen keresztll)
termékinkkel,  szolgdltatasunkkal, segitve  G6ket az
értékelésben, dontéshozatalban. Lényeges a megfelelGen
megvalasztott  human  erdforras  (moderator),  aki
célorientaltan tudja vezetni az érdekl6d6 csoportokat,
csoporttagokat.

® Prezentacid: klasszikus értelemben vett (nem kifejezetten
interaktiv) termékbemutaté, mely a vdllalkozo 3ltal
azonositott elényoket, értékajanlatelemeket teszi
hozzaférhetévé a fogyasztok szamara.

e Fdorum, kommentek: ahogyan fentebb is kiemelésre kerllt, a
pozitiv vasarldi dontés meghozatalaban kiemelt jelent&séggel
birnak a vasarléi értékelések, visszajelzések, ill. a termék vagy
szolgaltatas  altal (ahhoz  kapcsoléddan)  generdlt
beszélgetések, vitak, véleményegyeztetések. Ezek
figyelemmel kisérése képes befolydsolni a fogyasztokat a
dontéshozatal soran.
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3. Vasarlas

Ebben a szakaszban azt kell meghataroznunk, hogy az tgyfélprofil és
a piackutatas alapjan hogyan szeretnének vasarolni a vev8im? Megéri
biztositani az adott vasarlasi modot (tobbletkdltségek, pl. két jogi
entitds fenntartdsanak koltsége)? Mekkora a jutalék (pl. PayPal
hasznalata esetén)? Eleshetek altala bevételtdl (pl. borravald adas
bankkartyaval / SZEP-kartyaval)?

Mérlegelni sziikséges, hogy az adott eszkdz alkalmazasaval mekkora
az elérhetd nyereség: elképzelhets, hogy akdr még nyereségem is
lehet ezen a tobbletszolgdltatason (pl. ajandékkupon esetében
magasabb arrés( extra szolgaltatas)?

At kell gondolni tovabba, hogy hogyan tudom ellenérizni a bevételek
befolydsat (pl., ha nem kapott nyugtat, ingyen fogyasztott, vagy cégek
esetében jogi szankcidk beépitése a nemfizetésre), illetve azt is, hogy
hogyan épitem fel a szamlakezelési folyamatomat (pl. milyen
szamlazot hasznalok)?

Csatorndk  mUkodtetése  szempontjabdl  érdekes  eszkozok,
mérlegelendd szempontok:

* PayPal

*  Online fizetés

s SZEP-kdrtya, utalvanyok

*  Kuponok

e El&re utalds / utanvét

* Bankkartya / készpénz

* Bolt (elhelyezkedés, megkozelithetdség, nyitvatartas)

* AFA?

4, Kozvetités

A kozvetités szakaszaban valdosul meg — a pozitiv vasarloi dontés
meghozatalat kovetéen — az értékajanlat eljuttatdsa a fogyasztdkhoz.
Természetesen ez is tobbféleképpen valdsulhat meg (a preferenciak
flggvényében), melynek kapcsan mérlegelni szilkséges az alabbiakat:

e Az Ugyfélprofilom és a piackutatads alapjan milyen eljuttatast
igényelnek a vev8im?

e Varhatdan mekkora tdbblet bevételhez jutok az adott csatorna
altal (tobb rendelés, magasabb Ggyfélhlség,
keresztértékesités lehetésége, pl. Provident: Otthoni
Szolgdltatas — 150%-os torlesztd, valtozatlan THM, oriasi
nyereség)?

e Mekkora tobblet koltséggel jar? Ennek mekkora részét allja a
vevd (pl. Amazon / ebay — csatorna hasznalatanak vevé altal
fizetett dija — pl. szallitasi dij)?
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e Hogyan csinaljak a versenytarsaim? Ez |ényegtelen tényezs a
piacon, versenyelény, vagy akar olyasmi, ami nélkil kizarjuk
magunkat a versenybdl?

Konnyen belathatod, hogy amennyiben a versenytarsunk vallalja az

adott termék (akar azonnali) hazhozszallitdsat, abban az esetben a

kizadrélag személyes atvételi lehetdség biztositasa egyértelmden

versenyhatranyt jelent szamunkra, hiszen ebben az esetben a

kivalasztott kozvetitési csatorna nem képes az értékajanlatban

rogzitett, Ugyfelek altal elvart slrgdsségi és kényelmi funkcidk
ellatasara.

5. Vasarlas utan

Mivel — ahogyan fentebb is jeleztik — a mar megszerzett és
elkotelezett Ggyfelek megtartdsa minden esetben
koltséghatékonyabb megoldas, mint Uj Ggyfelek megszerzése, kiemelt
jelentéséggel bir az lzleti modellen belll az, hogy hogyan (milyen
csatornan keresztul) segitjik elé az Ugyfél-megtartasi/-tamogatasi
folyamatot.

Ebben a szakaszban — éppen ezért — az alabbi kérdésekre sziikséges

valaszt talalnunk:

* Az Ggyfélprofilom és a piackutatads alapjan milyen vdsarlds utani
szolgdltatasokat igényelnek a vevéim?

* Varhatéan mekkora tobblet bevételhez jutok az adott szolgdltatas
altal (tobb rendelés, nagyobb vevéi elkotelezddés)?

* Mekkora tébblet kbltséggel jar? Ennek mekkora részét allja a vevd
(pl. garancianak dija van, utankovetés kiszamldzasa, hirlevél
esetén erre szant infrastruktura és idé...)?

* Hogyan csindljak a versenytarsaim? Ez |ényegtelen tényez6 a
piacon, versenyelény, vagy akar olyasmi, ami nélkdl kizarjuk
magunkat a versenybdl?

* Hogyan tudom felhasznalni a vasarlas utani szolgaltatdsokban
szerzett informacidkat (pl. panaszok / hibak jellemzdé targya,
utankodvetd megbeszélés eredménye)?

* Minden vevlnek jarnak ezek a szolgaltatdsok, vagy csak egy
meghatarozott kdrnek?

JOl lathatjuk, hogy a megfelelé csatornak kivalasztasa kapcsan mar
hangsulyosan jelenik meg a versenytarsak altal mikodtetett Uzleti
modell ismeretének és elemzésének fontossaga, hiszen — részben -
ezen mulik piaci poziciénk, versenyben betoltdtt szereplnk.

A mérlegelést kdvetGen alkalmazhatod eszkozok (példaul):
* Garancia (pl. DACIA 5+1 év)
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* Hulladék visszavétele (Nespresso)

* Terméktamogatds (személyes kapcsolattarto)
* Hirlevél (tippek, trikkok, ujdonsagok)

* Elégedettségmérés

* Utdnkovet§ megbeszélés

Osszegz8

Az elméleti részt
egy osszegzével
kell zarni, felhivva
a figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanulasi célokat
(max. 2-3
mondat)

Osszességében kirajzolddik, hogy az tigyfélkapcsolatok és a
kommunikacids-értékesitési-terjesztési csatornak mennyire szorosan
épllnek egymasra. Ez lehet6séget biztosit arra, hogy rajtuk keresztil
eljuttassuk tgyfeleinkhez értékajanlatunkat. A kivalasztott csatornak
mUkodtetéséhez koltséget szikséges rendelntink, aminek a tananyag
késébbi fejezeteiben lesz jelent&sége (a kiemelt tevékenységek és
er6forrasok meghatarozasat kovetben).

A csatornak feladata, hogy az alabbi szakaszok mentén tdmogassak az
Ugyfélkapcsolatok mikodtetését:

1. Figyelem- | 2.Ertékelés | 3.Vasarlas 4. Kozvetités | 5. Vasarlas
felkeltés:

utan:

Forrasok (fel kell
tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsdhoz
felhasznalt
Osszes forrdst,
ugy a papiralapd,
mind pedig az
online forrdsokat)

Fejezet cime

6. fejezet: Kiemelt tevékenységek
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Fejlesztend6
kompetenciak
(kivdlasztva a

® azonositani tudja a vallalkozas mikoddése soran felmerild
koltségeket, ill. bevételeket;
® képes lesz arra, hogy termékeit/szolgdltatdsait tobbféle

Kompetencia modszerrel értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
Keretrendszerbdl) ® g stratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Gzleti modelltervet
késziteni;
o képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a
tervben foglaltak megvaldsitasat;
® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
o a3 fentiek mellett - szlkség esetén - képes az innovativ termék-
és/vagy szolgaltatasfejlesztésre.
Torzsanyag Kiemelt tevékenységek alatt olyan folyamatokat, ill. tevékenységeket

értiink, melyek ahhoz szikségesek, hogy az Uzleti modell m{kddni tudjon,
létrehozva és eljuttatva az Ugyfelekhez az értékajanlatot. A legfontosabb
— vallalkozds szinti — tevékenységek esetében egyértelmien
azonosithatoak a kapcsolddo koltségek, a hozzajuk rendelt eréforrasok
alapjan, azaz a tevékenységek tervezési célokat szolgalnak. A kiemelt
tevékenységek azonositdsa lehet6vé teszi folyamatleirasok elkészitését,
valamint munkakorok (és ezen keresztil a szervezeti hierarchia)
kialakitasat. Ha tisztaban vagyunk azzal, hogy a szervezet milyen
elsédleges és tamogatd tevékenységeket végez, kdnnyedén
,megtolthetjik élettel” Uzleti modelliinket, és redlis képet kaphatunk
arrél, hogy egy-egy stratégiai cél eléréséhez pontosan milyen Ut
vezet(het). A céleléréshez szlkséges tevékenységeket attekintve
validalhaté maga a célkitlzés is (mennyire realis), ezaltal a tevékenységek
az ellenérzést is tAmogatjak.

Megdllapithatd, hogy a fentiek mellett a vallalkozds kiemelt
tevékenységeinek azonositdsa lehetévé teszi a hatékony mikodést,
kulcsfeladatok kijelolését is, hiszen a legtobb Uzleti modell esetében a
folyamatok racionalizalasa, hatékonyabba tétele jelentds
koltségmegtakaritdst eredményezhet. Kizardlag a tevékenységek
ismeretében hozhatunk vezet8i dontést az egyes funkciok kiszervezésérdl,
onkéntesek bevonasardl stb.

Az egyes kiemelt tevékenységek alapvetd funkcidit az aldbbi 4 kategdridba
sorolhatjuk:

Ertékteremtés

Piacok elérése
Ugyfélkapcsolatok kialakitdsa
Bevételek megszerzése

Latnunk kell azonban, hogy a viszonylag homogén alapfunkciok mellett,
iparaganként, értékajanlatonként, Ugyfelenként és célonként eltérd
kulcstevékenységek létezhetnek. Bizonyos tevékenységekre igaz példaul
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az az allitas, hogy egyes vallalkozasok tamogato (hattér)tevékenysége egy
masik Gzleti modell esetében kulcstevékenység lehet (pl. a takaritds, mint
tevékenység szerepe eltér§ egy étterem és egy takaritdszolgdlat
esetében). Eltérést mutathat tovabba azonos értékajanlatot el6allité két
vallalkozds tevékenységlistdja (pl. kavéautomata kihelyezése és
karbantartdsa vs. egy kavézd mukodtetése), hiszen eltér6 modon
alakithatjak az tgyfélélményt.
Az értékteremtést tamogatd, kiemelt tevékenységek attekintését az
alabbi tablazat mutatja a legatfogdbban:
. . Szervezeti abra, konyvelés, jog, pénziigyi tervezés,
. Searventi iisastnikien fizetoképesség, adminisziracio, karbantartas.
'E §z Emberi eréforrasok Szemelyzeti terv, alkalmazottak és dnkéntesek keresese,
3 g menedzsmentje felvétele, teljesitményertékelése, fejlesztése, képzese...
g i= Termék- és Termék / szolgaltatas / gyartasi technologia (tovabb)
TE 'g technologiafejlesztés fejlesztese, igényfelmeres, piac teszielés.. g
Bcrirzes Beszdllitok / alvallalkozok kezelése, tendereztetés, E
targyalas, parinerségek kialakitasa. .. B
Eroforrasok Tml'm_e Termek / Marketing és EE— o
= i szolgaltatas srickesits utani :|
Osszeqylitese | giskeszitese | leszallitasa | CKSSHES | sroigattatasok | =
on = - o
0N« Ellendizés || = Gyartds u Kiszalliths/ | = Markefing = Garancia 2
4 E- u Atvétel = Csomagolas Szolgaltatas | | » Arazas = Szeniz x
§ 1| = Rakidrozas = Mindség- = Kézbesités  u (gyfel = Karbantartas
e u Hazon beliili biztositas = Szamlazas kapcsolatok || Betanitas
we mozgatas u Szolgaltatas = Szolgaltatas | = Piackutatas = Monitoring
u Dokumen- elokeszitése | g s Elemzések .
tacio .. "
Osszegz8 Osszességében tehdt az a feladatunk, véllalkozoként, hogy azonositsuk az

Az elméleti részt
eqgy dsszegzével
kell zarni, felhivva
a figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanulasi célokat

Uzleti modell mikodtetéséhez sziikséges elsédleges (az
értékteremtéshez kdzvetlentl hozzajaruld) és masodlagos (tdmogatd, a
szervezeti hatteret biztositd) tevékenységeket. Ehhez segitséglinkre van
az ugyfélkapcsolatok és a csatornak esetében megismert folyamatleiras,
ami segit azonositani az értékteremtés egyes szakaszait. Kulcsfontossagu,
hogy azonositani tudjuk a kiszervezheté tevékenységeket, melyek
ellatasat — habar fontos szerepet toltenek be az tzleti modellben —nem
szikséges a szervezet altal (kdzvetlendl) koordinalni.

(max. 2-3 Az egyes kiemelt tevékenységek alapvetd funkcioit az aldbbi 4 kategdridba
mondat) sorolhatjuk:

e FErtékteremtés

® Piacok elérése

e Ugyfélkapcsolatok kialakitasa

® Bevételek megszerzése
Forrasok (fel kell

tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsdhoz
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felhasznalt
Osszes forrast,
ugy a
papiralapd, mind
pedig az online
forrdsokat)

Fejezet cime

7. fejezet: Kiemelt eréforrasok

Fejlesztend6
kompetenciak
(kivdlasztva a

® azonositani tudja a vdllalkozds mikodése sordan felmerild
koltségeket, ill. bevételeket;
® megismer legaldbb 2 arképzési modellt, stratégiat;

Kompetencia ® képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatasait tobbféle
Keretrendszerbdl) modszerrel értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
® astratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Gzleti modelltervet
késziteni;
o képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a
tervben foglaltak megvaldsitasat;
® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
e a fentiek mellett - szikség esetén - képes az innovativ termék-
és/vagy szolgaltatasfejlesztésre.
Torzsanyag A kiemelt er6forrasok nem masok, mint az Gzleti modell mikddtetéséhez

szikséges legfontosabb ,eszk6zok”, melyek egyértelm( feltételei az
értékajanlat termelésének, a piacon valé megjelenésnek, az Ugyfelekkel
valé kapcsolattartasnak, és a bevételekhez vald hozzajutasnak, tehat
annak, hogy a fentebb meghatarozott kiemelt tevékenységek
megvaldsulhassanak.

A kiemelt er6forrasokat négy, egymast szinergikusan erésité kategériaba
sorolhatjuk:

Targyi Fizikai eszk6zok (gépdllomany, hardverek, épiletek,

eréforrasok jarmdvek, eldrusitd rendszerek, terjeszté haldzatok)
Pl. TESCO, DUNAFERR, Amazon

Szellemi Markanév, szellemi tulajdon, szabadalom, szerzdi

eréforrasok jog, partnerségek, adatbazisok, know-how.

Pl. Coca-Cola, Nike, Samsung, Microsoft, Qualcomm,
Béres
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Emberi Szlkséges képességek, tapasztalat, kompetencidk,
eréforrasok szaktudas... Kreativ és tudasalapu iparagak esetében

kiemelten relevans.

Pl. Richter Gedeon, Prezi

Pénzigyi T6ke, készpénz, pénzallomany, tartalékok, hitelkeret,
eréforrasok részvényopcid, garancia.

A fenti példak kozll elsGsorban a pénzlgyi eréforrasokhoz kapcsolodd
fogalmak magyardazatat tartjuk indokoltnak, kiemelve az alabbi harmat:

e Tdke: hosszabb id6re befektethetd pénz, anyagi és szellemi javak.
A klasszikus kozgazdasagtan szerint a téke az alapvetd termelési
tényez6k  0Osszessége, ami vallalkozas elinditdsdhoz és
fenntartasahoz sziikséges.

® Részvényopcid: esetében a munkavallalok nem értékpapir-
juttatdsban részesllnek a munkaltatojuktél  vagy annak
anyavallalatatél, hanem egyfajta javadalmazasi, dsztonzési céld
vételi opcidt kapnak, mely az anyavdllalat részvényeinek
megvasarldsara jogositja a maganszemélyeket, egy meghatarozott
id6tartam elteltével.

e Garancia: a kodznyelvben jotallasként ismerjik. A garancia egy
igéret, amit a termék gyartdja vagy eladdja tesz arra vonatkozdan,
hogy a termék bizonyos idén at megfeleléen fog mUkodni. A
garancialis id6tartam és feltételek a terméktél és a gyartotdl
figgben valtozhatnak.

Az Uzleti modell mikodtetéséhez szikséges kiemelt erdéforrasokat
kdnnyedén azonosithatjuk, ha a fentebb meghatarozott tevékenységeket
folyamatként értelmezzik, olyan folyamatként, melynek valamennyi
szakaszahoz tudunk er6forrast rendelni. Szintén univerzalisan leirhaté a
fenti 4 er6forraskategoria fuggetlentl a vallalkozas altal kindlat termék
vagy szolgaltatas tulajdonsagaitol.
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= Fizikai eszkozok:
gépek, épiiletek,
Jarmiivek, informatikai
rendszerek

Biobrikett: gépek,
nyersanyag, mihely,
szarito épilet,
csomagoléanyag...
Tanacsadas: laptop,
targyald. .

Etterem: épilet, konyhai
eszkozok, berendezeés,
evieszkdzok...

= Markanév, szellemi
tulajdon, partnerek,
tgyfél vagy tamogatoi
adatbazis,
modszertan...

Biobrikett: apritasi és
préselési technologia,
Business for Better Life
markanév...

Tanacsadas: név,
projekitapaszialat,

madszertanok, szakmai
parinerek_..

Etterem: sajat receptek,

vendég adatbazis, marka /

franchise név

m Szilkséges képességek,
{apasztalat, kompetenciak,

szaktudas...

Biobrikett: projektvezetd,

gyartasvezetd, betanitott munkasok,
onkéntes értékesitok, technolégia

fejlesztd

Tanacsadas: szaktudas, tapasztalat,
kommunikaci6 (képességek)
projekivezetd, tanacsadok,
adminisztrator, ertekesitd (szerepek)

Etterem: szakacsok, pincérek,

kasszasok, takaritok. ..

= Pénzallomany,
tartalékok, hitel, tdke,
garancia, hitelkeret

Biobrikett: minimalis
Tanacsadas: folyamatos
készpénzaramlas,
megfeleld arrés, pénziigyi
tartalék

Etterem: kezdd befektetés
[ hitel, folyamatos
készpénzaramlas

Osszegz8

Az elméleti részt
egy osszegzdével
kell zarni, felhivva
a figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanuldsi célokat
(max. 2-3
mondat)

Osszességében megallapithatd, hogy a tevékenységek és erdforrasok

meghatarozasahoz

meg kell

ismerntnk az

iparagat.

A nagyobb

koltségeknél gondoljuk végig, mi éri meg jobban: megvenni vagy gyartani?
Kiszervezni alvallalkozénak vagy hazon belll kialakitani a szaktudast?
Megvenni vagy bérelni a gépeinket?

Lehetséges szempontok a fenti kérdések megvalaszolasahoz:

* |gény id6tavja és nagysaga (Egyszeri vagy allando? Kevés vagy

sok?)

Masolhatosag / egyediség (Barhol elérhetd vagy versenyezni kell
érte?)

Mindség (Mennyire magas az elvards? Mennyire fontos
megfelelni neki?)

Koltségek és pénzigyi lehetEségek (Mivel jarok jobban hosszu és
rovid tadvon?)

Kockazatok (Jelentds kockazatot kertlok el vele? Valdszin(G?
Sulyos?)

Fontossag (Tényleg sziikség van ra? Ennyire jo kell, pl. ruha
alapanyag?)

Valamennyi eréforraskategoria alkalmas arra, hogy mikodésiinket
folyamatos jelleggel fellilvizsgaljuk, optimalizaljuk. Ez természetesen
kizarélag abban az esetben lehetséges, ha az értékteremtéshez
szlkséges az egyes eréforrasokat szamszer(siteni tudjuk (mibdl
mennyinek kellene rendelkezéstinkre allnia?).
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Forrasok (fel kell
tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsahoz
felhasznalt
Osszes forrast,
ugy a

papiralapu, mind
pedig az online
forrdsokat)

https://hu.wikipedia.org/wiki/T%C5%91ke
an)

https://kiszamolo.hu/reszvenyopcio-adozasa/

(k%C3%B6zgazdas%C3%Algt

https://jogegyszeruen.hu/pontosan-mi-is-az-a-garancia/

Fejezet cime

8. fejezet: Kiemelt partnerek

Fejlesztendd
kompetenciak
(kivdlasztva a

® azonositani tudja a vallalkozas mikoddése soran felmerild
koltségeket, ill. bevételeket;
® megismer legaldabb 2 arképzési modellt, stratégiat;

Kompetencia ® képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatasait tobbféle
Keretrendszerbdl) maodszerrel értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
® astratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Gzleti modelltervet
késziteni;
o képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a
tervben foglaltak megvaldsitasat;
e alkalmazni tudja az empatiatérképet, ill. az értékajanlat vasznat;
® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
o a fentiek mellett - szikség esetén - képes az innovativ termék-
és/vagy szolgaltatasfejlesztésre.
Torzsanyag Kiemelt (kulcs) partnereink azok a beszdlliték, egylttmkodsk, akik a

szervezeten kivilrél jarulnak hozza az Gzleti modell sikeréhez. Hozzdadott
értékik nem elhanyagolhatd, modellben elfoglalt helylk, szerepik
feltétlentl azonositando.

A hétkdznapi értelemben vett széhasznalattol eltéréen,
partnerkapcsolatok alatt az alabbi egylttm(kodési formakat értjik:

® Stratégiai szovetség (nem  versenytdrsak  kozott):  egymas
értékajanlatat erdsiteni képes, nem helyettesité terméket a piacra
viv( vallalkozasok kozotti, stratégiai szintl kooperacio.

e Stratégiai partnerség (versenytarsak kozott): azonos vagy hasonld
értékajanlatot elGallitd és/vagy helyettesitd termékeket kinald
versenytarsak kozotti, stratégiai szintl kooperacié, mely az adott
iparag folyamatos fejlédése szempontjabdl kiemelt jelent&séggel bir.

o Vegyesvallalatok (Uj Gzletagak fejlesztése): partnerként tekinthetlink
egy-egy nagyvallalat vagy multinacionalis vallalat egyes divizidira,




Co-funded by

*

* e x

*

LEARNING PARTNERSHIP
B FOR SUSTAINABLE

the European Union SHORT FOOD SUPPLY

amelyek esetében egy unikalis feltétel is teljesll, mégpedig az, hogy
bizonyos tevékenységeket és eréforrasokat a partnerek folyamatos
jelleggel megosztanak egymassal (HR, jog, PR, kommunikacio kulon
osztalyok kezében, melyek valamennyi Uzletagat kiszolgdljak, igy a
koltségek is megoszlanak ko6zottik).

® \evl-beszallitd kapcsolat: a partnerkapcsolatok egyik ,klasszikus”
formaja, melynek keretében mindkét fél hozzajarul a masik Uzleti
modelljének mikddtetéséhez, partnerként, csak éppen a BMC mas-
mas terlletéhez kapcsoléddan.

A partnerségek kialakitasa és fenntartasa alapvet6en harmas célt szolgal,
melyek azonositasaban a lenti fogalommagyarazatok és példak segitenek:

Optimalizalas Az optimalizacié kiszervezéssel vagy kozos
infrastruktira  mdkodtetésével elérhetd
koltségecsokkentés.

Kockazatcsokkentés  Bizonytalan piaci kortlmények kozott a
partnerkapcsolatok (stratégiai szovetségek,
partnerségek) kockazatokat csdokkentenek.

Er6forrasok/tevéke  Olyan er6forrdsok beszerzésére iranyul,
nységek beszerzése  melyek kifejlesztése/fenntartdsa a cég

szamara gazdasagtalan lenne (pl.
mobiltelefon gyartok operacids rendszerek
felhasznalasi jogat veszik meg,

biztositétarsasagok flggetlen alkuszokkal
szerz8dnek).
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Megtakaritas vagy
tobblet bevétel

Kockazat-

m Kbzdsen bérelt vagy vasarolt eszkézok (iroda, ter
arusitéhely)

m Kiszervezett tevékenység vagy feladat (értékesité
— pl. aki ,nagyban csinalja”, az lehet olcsahbb, jobb, ¢

= Kdzos beszerzés (jobb alkupozicio)

= Felesleg értékesitése (adomany, nyersanyag. kap:

m Kulcs beszallitokkal = hosszu tavon biztos ellatas
u Versenytarsak (egylttmikddes, kézos fellépés, jo ¢

csokkentés tapasztalatok — pl. bankterminal)

Sajat er6bdl nem = Kritikus beszallitok (1. elGbb)
elérheto

eroforrasok

megszerzése = Barter” megallapodasok

= ,,Pro bono” szakérték és szolgaltatasok

Kockazatcsdkkentési vagy éppen kilsé er6forras-beszerzési és fejlédési
célok mentén igen gyakori jelenség tandcsaddk, coachok, mentorok
bevonasa, egy-egy vallalkozas m(ikodésébe. Fontos Iatni, hogy az ilyen
tipust egylttm(ikodések esetén a felsorolt szakemberek partnernek
(beszallitdonak) mindsilnek, akik sajat szellemi és emberi eréforrasukat
adjak az Uzleti modell mikddéséhez. Alvallalkozoként nem tartoznak
felelGsséggel a teljes lzleti modell mikddéséért, kizardlag részt vesznek
az értékajanlat el@allitasaban, az elsédleges felel6sség ezekben az
esetekben is a vezet6t/tulajdonost terheli.

Versenytars elemzés

A partnerkapcsolatokon belll kiilon érdemes megvizsgdlni a versenytdrsak
piaci helyzetét, erdsségeit, gyengeségeit is. Versenytarsunk lehet barmely
olyan vallalkozas vagy szervezet, amely a potencidlis vasarlok
érdekl6désére szamot tartd terméket kinal. Verseny mindig létezik, akkor
is ha éppen nincs masik olyan cég, amelyik ugyanazt a terméket értékesiti,
amit mi tervezink! Hasonlo vagy konnyen helyettesitd termékek akkor is
elérhet8ek a piacon.

A versenytarsak szambavételekor feltétlentl gondoljunk azokra, akik:

e Ugyanazt a terméket/szolgdltatast  kinaljdk  (kozvetlen
versenytars);

e Hasonld terméket/szolgaltatast kinalnak (kdzvetett versenytars);

e A mi potencidlis vev6ink érdekl6désére szamot tarté mas
terméket/szolgaltatdst (helyettesit termék) kinalnak.

A helyettesité termék fogalmara és értelmezésére korabban kitértlnk,
azonban sajat értékajanlatunk kialakitasakor meg kell ismernink

u Szakertd partnerek / halozat — szilkség esetére és |
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versenytarsaink értékajanlatat is, melyhez kapcsoldddan kivald mankdnak
mindsllhet a lenti dbra:

. — Ha vallalkozasba akarsz fogni, akkor
Jo eladasi

lehetdségek gyujts ossze mindent:
Rossz eladasi = az iparagrol;
lehetdségek tokrol
e = a piacvezetokrol;
Mit csinal A megkilénbiztetés 3

jol aceg? kotelezd alkalmazasi = apiac méretérdl;
teriilete s 2y gm 7 =
= a killonb&zo iigyfélcsoportokrol;

o/ y o = atrendekrdl és a kilatasokrdl;
B (g = a kozvetlen versenytarsakrol,
. = ahazai és nemzetkozi
Mit kivannak  Mitcsinalnak jol a SR ol
a vasarlok? \ versenytarsak?
A cél, hogy képbe keriilj azzal a piaccal,

ahol miikddni fog a vallalkozasod.

Versenytarsaink minél alaposabb és objektivebb megismerésének
feltétele a versenytarselemzés megvaldsitasa. A versenytars elemzés egy
Uzleti folyamat, amely soran egy vallalat vagy szervezet megvizsgdlja,
kielemzi és adatokat szerez a piacon |év6é versenytarsairdl annak
érdekében, hogy megértse azok erfsségeit, gyengeségeit és stratégidit.
Mindez informdcidval szolgal arra vonatkozdan, hogyan lehet
versenyel&nyt szerezni vagy késébb fenntartani az altalunk célzott piacon.

A versenytarselemzés — tdobbek kozott — az alabbi szempontok mentén
valosulhat meg:

* Kik a versenytarsaim, és hol vannak?

* Azonos vagy helyettesit§ terméket kinalnak?

* Mennyiben fed at a célcsoportunk?

*  Midta mikoédnek?

* Voltak-e forduldpontjaik?

*  Mekkorak? Milyen a pénziigyi helyzetiik?

*  Milyen elényoket kindlnak a vevéknek?

*  Milyenek az araik, milyen az arpolitikajuk?

* Milyen az Ugyfélkezeléstk?

*  Milyena marketingjik? Van-e arculatuk? Kommunikacios
tevékenységlk intenzitasa?

*  Miben tudnank naluk jobbak lenni / miben vagyunk jobbak naluk?

* Mit tanulhatunk téluk?

* Lehetséges reakcidik piaci megjelenéslinkre....

Beldthatd, hogy a fenti kérdésekre — az esetek nagy tdbbségében —
leginkabb a ,jéghegy cstcsaként” [athatd informacidkra, tapasztalatokra,
véleményekre hagyatkozhatunk, hiszen vannak a szervezeti kultdranak
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(versenytarsaink esetében is) olyan elemei, melyek a kilsé szereplék,
partnerek, Ugyfelek szamara lathatatlanok. Szamos kutatds bizonyitja,
ettdl fliggetlenll, hogy a nyilvanosan hozzaférhetd informaciok alapjan is
redlis kép alakithato ki potencialis versenytarsainkrol.

A leggyakrabban alkalmazott versenytarselemzési modszereket az
aldbbiakban foglaljuk 6ssze:

SWOT analizis: ASWOT elemzés egy rendkivil hasznos eszkdz, ami
szamos helyzetben segithet a hatékonyabb dontéshozatalban.
Alkalmazasaval kifejezetten gyorsan  felvazolhatjuk a
vallalkozdsunk er@sségeit és gyengeségeit, valamint a
kérnyezetiinkben, ill. piacunkon
felbukkand lehet8ségeket és veszélyeket. Hasznalataval viszonylag
rovid id6 alatt vazolhatunk fel egy olyan atfogd képet, ami szamos
téren segitheti Uzleti céljaink elérését.

Honlapok elemzése: a tarsadalomtudomanyok teriletén hasznalt
kutatasmoddszertani eszkoz, azaz a tartalomelemzés
modszertanara épull, mely az online térben hozzaférhetd vallalati
kommunikacid legfontosabb Uzeneteinek vizsgalatat foglalja
magaba. AlapvetSen az alabbi kérdések megvalaszoldsaban segit:
kik, hogyan, miért, mit, milyen feltételekkel, milyen aron, kiknek
stb.?

e-beszamolo vizsgalata: a https://e-
beszamolo.im.gov.hu/oldal/kezdolap oldalon, kereshetd

formaban allnak rendelkezésre a piaci szerepl6k pénzigyi
beszamoldi, melyek elemzésével értékes informacidkhoz,
trendekhez férhetiink hozza.

Cégelemzés (pl. OPTEN, e-cégjegyzék): a pénzlgyi beszamolonal
atfogdbb, dsszetettebb képet kaphatunk partnereinkrél az OPTEN
céginformacios adatbazis (https://www.opten.hu/), valamint az e-
cégjegyzék (https://www.e-cegjegyzek.hu/) hasznalataval. Mig az
elektronikusan hozzaférhetd Cégjegyzékek inkdbb statikus, addig
az OPTEN hosszabb id6tavban rogzitett és elemzett informacidkat
is tartalmaz, a vallalkozas kapcsolati rendszerére, ESG-mutatdira,
tulajdonosi korére, HR-3llomanyara, pénzlgyi mutatodira stb.
vonatkozdan.

Prébavasarlas: ez az elemzési és értékelési eszkdz gyakorlatilag egy
célpiaci beépulést jelent, azaz azt a cselekvéssorozatot, amikor az
Ggyfél bdérébe helyezkedve, inkognitdban latogatunk el
versenytarsunkhoz, igénybe véve szolgdltatasat, megvasarolva
termékét, mikdzben el6re meghatarozott szempontok mentén
rogzitjik a tapasztalatainkat. Ebben a formaban arrdl kaphatunk
részletesebb képet, hogyan kommunikal a cég a vasarldival,
hogyan kezeli Ugyfélkapcsolatait.
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Osszegz8

Az elméleti részt
egy osszegzével
kell zarni, felhivva
a figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanuldsi célokat
(max. 2-3
mondat)

Osszességében fontos latnunk, hogy akar stratégiai partnerrél,
szOvetségesrél, vagy éppen beszallitordl van sz, a partnerkapcsolatok
mUkodtetésének  minden esetben van pontosan  tervezhetd
eréforrasigénye és — ennek megfeleléen — koltségvonzata is. Ezek az
egylttmdkodések  azonban  alkalmasak arra, hogy bizonyos
tevékenységeket és eréforrasokat ne kelljen ,hazon belll” birtokolnunk,
vallalkozoként, hanem meg tudjuk osztani azt tarsainkkal, optimalizalva a
szervezet mikodését.

Forrasok (fel kell
tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsahoz
felhasznalt
Osszes forrast,
ugy a

papiralapd, mind
pedig az online
forrasokat)

Fejezet cime

9. fejezet: Koltségstruktura

Fejlesztend6
kompetenciak

® azonositani tudja a vallalkozas mikoddése soran felmerild
koltségeket, ill. bevételeket;

(kivalasztva a e képes lesz arra, hogy termékeit/szolgdltatdsait tobbféle
Kompetencia modszerrel értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
Keretrendszerbdl) ® g stratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Gzleti modelltervet
késziteni;
o képessé valik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a
tervben foglaltak megvaldsitasat;
® képes lesz kitolteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
e a fentiek mellett - szikség esetén - képes az innovativ termék-
és/vagy szolgaltatasfejlesztésre.
Térzsanyag A BMC-vizuadlis megjelenitése nem véletlenll épll a Koltségszerkezet és

Bevétel elnevezésl elemekre. Ez az a két alappillér, mely biztositja a tobbi
terilet feletti, allando értékelési/monitoring funkciét. Amennyiben az elsé
7 terlletet megfelel6 kovetkezetességgel és a teljesség igényével




LEARNING PARTNERSHIP
4 FOR SUSTAINABLE
SHORT FOOD SUPPLY

Co-funded by

_ the European Union

dolgoztam ki, a koltség- és bevételi struktira meghatarozasa konnyen és
pontosan megvaldsithato.

Ezen a ponton szikséges megvizsgalnunk, hogy minden, korabban
azonositott kiemelt tevékenység, eréforrds és partner kapcsan felmerilé
koltséget azonositottam-e, a becsllt (varhatd) nagysagaval egyltt. Ezaz a
3 tertlet, melyek kdzvetlentl jarulnak hozza a koltségek ndvekedéséhez,
az Uzleti modell mkodtetése soran.

A kilonb6z6 modellek kilonbdz6 mértékben koltségérzékenyek, és
altaldnossagban elmondhatd réluk, hogy besorolhatéak az aldabbi két
kategoridba:

Kéltségorientdlt Ertékorientdlt

modell modell

Cél a koltségek csokkentése. Cél az értékteremtés
Maximalis koltséghatékonysag! Prémium értékajanlatok
Olcs6 termékek Személyre szabott, exkluziv
Automatizalt folyamatok szolgaltatasok

Jelent6s mértékd kiszervezés Pl. Luxusszallodak

Pl. Fapados légitarsasagok

A koltségszerkezet — altaldanossagban — fix és valtozd koltségbdl All,
azonban alapjaiban befolyasolja az Gzemméret és a kindlat szélessége is.

Uzemméret: minél nagyobb a termelt mennyiség, az egy termékre es8
koltség annal jelentésebben mértékben csokken, befolydsolva az adott
termék(tipus) arat is, negativ iranyban (luxuscikkek vs. tomegtermékek).

Kinalat szélessége: az azonos fix kdltségek (pl. marketing, disztribucio)
megosztasa kilonféle termékek/szolgaltatasok kozott, koltségesokkentd
hatasu. Gondoljunk itt az adott vaéllalaton bellli, kiilonb6z8 Gzletdgak
kozotti partnerkapcsolatokra, és ezek koltségesokkentd hatasara, egy-egy
termék vagy szolgaltatas esetében.
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Teljes koltség

VALTOZO koltségek _ FIX koltségek

A termelési / eldallitasi volumen valtozasaval Atermelési / eléallitasi volumen valtozasaval
parhuzamosan valtozé koltségek nem, vagy csak ritkan valtozé koltsegek
= Kdzvetlenll elszamolt anyagok kéltsége = Adminisztracios dolgozok kdltségei
= Javitasi kdltségek = Uzem, iroda bérleti dija
Teljesitmeénybérek = Szamlavezetési dij, kényvelés dija
Tulérak koltsegei - Ertékcsdkkenés

A valtozo koltsegek csak akkor meriilnek fel, ha térténik termelés / eldallitas, mig a fix kdltségek a
termel6 tevékenységtol figgetienek.

Minél révidebb idotavra terveziink, annal tobb kéltséget tekinthetiink fixnek.
Hosszu tavon minden koéltseg valtozova alakulhat!

A koltségszerkezet kialakitdsa és folyamatos felllvizsgalata harmas célt
szolgal, melyet az aldbbi tablazat foglal 6ssze:

: BEMUTATAS
EE— KONTROLL (informacioszolgaltatas)

- - ~mai fokusz :
l. Van-e ELEG PENZUNK minden - Kéltségvetésen bellil - Hitelezgk...
hénapban, hosszu tavon is? vagyunk? Adott kiadast - Tamogatok...
IL. Bélcs iizleti DONTESEK: 10egenaadiamik . Befektetdk
magunknak?
= Milyen termeékeket / szolgaltatasokat, g i - Finanszirozok,
mennyit és hogyan allitsunk el6? = EMbmska ki ilisegeka palyazatok
i fiehetat skelnk / terviél? Miért? Van
- Me?n'yltt;gye.r‘l : ? e? a termekein| szilkség = Kbtelezd
SeOg e beavatkozasra? beszamolok...
= :""e"’?i"? JF;vedelmezok = - Realis a jelenlegi terv? » Tulajdonosok /
SHIERC e Kell a tervet alapitok...
- M?nPyiFe“kﬁitséghatékqpy a modositani? - Munkatarsak...
milkodesiink? Hogyan novelheto ez? . Helyesek voltak az
= Milyen beruhazast celszert izleti déntéseink?

megvalositanunk? | |
Masképp: sajat es masok donteseink megalapozasa, befolydsoldsa

A koltségek tervezésének legfontosabb hasznosuldsa egyrészt a pénzigyi
(likviditdsi) tervkészités, masrészt a vezetSi dontéshozatalt tdmogatd
eredménykimutatasok esetében azonosithatd. A tervezési fékusz id6beli
kdzelsége alapjan kuldnithetjik el a ,kiadas” és a ,koltség” fogalmat,
amely (részben) eltér a hétkdznapi értelmezéstél.
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TERVEZES PENZUGYI TERV (LIKVIDITAS)
fo fokusz

: Py ’_"aj iy +KIADAS" = pénzallomany (készpénz,
I. Van-e ELEG PENZUNK minden bankszamla stb.) tényleges csokkenése (vagyis
honapban, hoss;y ta\'mn is? amikor ténylegesen kifizetjiik).
. BSlcs Uzleti DONTESEK: Példa: munkatarsaknak bératutalas.
= Milyen termékeket / szolgaltatasokat, alapanyagok vasarlasa, alvallalkozdk dija és
mennyit €s hogyan allitsunk el6? mas partnerek felé kifizetett tételek
= Mennyi legyen / lehet a termékeink /
SenicalEATEICana VEZETOI DONTESHOZATAL +
» Mennyire 6vedelmez6k a EREDMENYKIMUTATAS
teiter o elézetes gondolatok
* Mennyire kéltseghatekony a .KOLTSEG” = a tartalmilag adott idészakhoz
mukd&destink? Hogyan névelheté ez? tartozo erdforras felnasznalas pénzértéke (a
= Milyen beruhazast célszeri kifizetés ideje helyett a felhasznalas ideje a
megvalositanunk? lényeg)

Példa: szallashely felujitas, gépbeszerzés X
_evig; jovdre kifizetett alvallalkozo idei feladatra

A koltségszerkezeten belll (a fix és valtozd koltségek dimenzidja mellett)
harom, széles korben elterjedt, sztenderdizalt koltségkategdriat
kilonboztetink meg, mindegyik esetében szamos gyakorlati példat
sorakoztathatunk fel, melyeket az elsédleges, illetve a kozvetlen és
kdzvetett tdmogatd tevékenységekhez kapcsolhatunk, a tervezés soran,
az értékajanlat fuggvényében.

- : = Igénybevett
SZEMELYI jellegii ANYAG SZOLGALTATASOK

—— Atermelés / eldallitas Atermelés / el6allitas érdekében
7 sii”i::;::::g?gzalezwal érdekében felhasznalt igénybe vett szolgaltatasok
P g anyagok kdltsegei keltsegei

Fix bérelemek (alapbér, = Alapanyagok = Mobil telsfon

étkezeési hozzajarulas. ...) = Munka-, véddruha, - Postai dijak

Valtozé bérelemek (tuldra, munkavédelmi - Epiilet izemeltetési

napidij, jutalom, ...) felszerelés szolgaltatas — rezsi” (dram,

Bérhez kapcsolodd addk = Irodaszerek, nyomtat- viz, gaz stb.)

(bérjarulékok, kdtelezé vanyok, kényv, folydirat . Bérleti dijak

:ﬁ‘;k?af?':?ﬂzitesekj - Elelmiszerek Biztositasi dijak

Gltségtéritése . Uzemanva pe s
(kézlekedési koltségtérités, Y Iy rﬁ . . HulindOleeslites
ruhazati kéltségtérites) * haramariaslanyago - Forditas; villanyszerelés;

felujitas ...

A koltségszerkezet szemponjabdl szikséges még megemlitenlnk a
fedezeti pontot:
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BEVETEL és 1 Van isé
o 3 egy mennyiseg
KOLTSEGEK (,fedezeti pont”), ahol a
(Ft) bevétel pontosan fedezi
a koltségeket!

Koltség: akkor sem 0,
ha nincs termelés /

szolgaltatas. ..
-.. 65 minden eloallitott
termék vagy szolgaltatas
noveli a kdltséget!

Jo esetben egy-egy termek /
szolgaltatas ara magasabb,
mint az eloallitas koltsége

Bevétel: 0-rol indul —ha
nincs értékesités, nincs
bevétel

Eldallitott MENNYISEG

LA fedezeti pont a mikrookondmia fogalomtdraban az az ar-mennyiség
kombinacid, amely mellett a vizsgalt vallalat profitja révid és hosszu tdvon
éppen zérus, vagyis az optimalis dontés meghozatala utan bevételeivel a
vallalat a termelés soran felmeriléd minden koltségét éppen fedezni
tudja.” (Varian, 2001). A fedezeti pont id6beli tervezhet6sége
megmutatja, hogy mennyire konny( (vagy éppen kiemelten kihivasokkal
terhelt) Gzleti sikert elérni az adott ipardgban. A fedezeti pont elérését
kovetben az Uzleti modell mar képessé valik a nyereség optimalizalasara.

Osszegz8

Az elméleti részt
eqgy dsszegzével
kell zarni, felhivva
a figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozva a
tanuldsi célokat
(max. 2-3
mondat)

Osszességében megallapithatd, hogy a koltségszerkezet kidolgozdsa
egészen mas kompetencidkat és eréforrasokat igényel, mint a BMC eddig
megismert terlleteinek meghatédrozasa, ettdl flggetlenll a realitasalap
tervezés itt (és a bevételek esetében) a lehetd legfontosabb.

A koltségszerkezeten belll (a fix és valtozd koltségek) harom, széles
korben elterjedt koltségkategoriat kilonboztetink meg: Személyi
koltségek / Anyagkoltségek / Igénybe vett szolgdltatdsok.

Forrasok (fel kell
tiintetni a képzési
anyag
kidolgozdsdhoz
felhasznalt
Osszes forrast,
ugy a

papiralapd, mind
pedig az online
forrdsokat)

Varian, H.R.: Mikrockondmia kozépfokon, KIK Kerszév, Budapest, 2001

https://features.hu/swot-elemzes/
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Fejezet cime

10. fejezet: Bevételek, arképzés és piaci trendek

Fejlesztend6
kompetencidk
(kivalasztva a

® azonositani tudja a vallalkozas mdkodése soran felmerdlé
koltségeket, ill. bevételeket;
® megismer legaldbb 2 arképzési modellt, stratégiat;

Kompetencia ® képes lesz arra, hogy termékeit/szolgaltatdsait tobbféle mddszerrel
Keretrendszer értékesitse, Uj értékesitési technikakat alkalmazzon;
bél) ® a stratégiai tervezés f6 szempontjai szerint tud Uzleti modelltervet
késziteni;
e képessé vdlik arra, hogy akcidtervet is készitsen, mely segiti a tervben
foglaltak megvaldsitasat;
e alkalmazni tudja az empatiatérképet, ill. az értékajanlat vasznat;
® képes lesz kitdlteni egy minta Uzleti modellt sajat vallalkozasara is;
e ismeri, hogy hogyan mUikodik a piac, megismert min. 3 piaci trendet,
és ezekhez tudja igazitani a vallalkozdasat;
e afentiek mellett - szikség esetén - képes az innovativ termék- és/vagy
szolgdltatasfejlesztésre.
Torzsanyag A BMC azon épitéelemérdl beszélink itt, melynek segitségével

megvizsgalhatjuk, hogy mennyire pontosan (adekvat modon) sikertlt
meghatdroznunk értékajanlatunkat, ill. valdban hajlanddak-e az lGgyfeleink
annyit fizetni a termékért/szolgdltatasért, amekkora drat a koltségek
azonositasat kovetéen meghatdroztunk. Alapvet6 kérdés, hogy a valdsagban
mennyit ér szamukra a termékink vagy szolgaltatasunk, és hogyan (milyen
szempontok mentén) hatarozzuk meg ezt az 6sszeget, mit szeretnénk Uzenni
fogyasztdinknak az 6sszeg nagysagaval?

A bevételeken bellil megkllonboztethetjik a tranzakcids (egyszeri
vasarlasbdl szarmazd), valamint az ismétl6d6é (tobbszori, folyamatos
vasarlasbol adddd) bevételeket, melyek esetében leginkdbb a pontos
tervezhet8ségben latunk kilonbséget.

A leggyakoribb, lehetséges bevételi tipusokat az alabbi kategdridba soroljuk:

Termékeladas Legismertebb. Konkrét termék tulajdonjoganak eladasa,
cseréje.

Szolgaltatasi dij Szolgaltatdsok igénybevétele esetén. Fligg az igénybe vett
szolgaltatasok mennyiségétdl, jellemzéitél (pl. percdij,
szobaar/éj, hazhozszallitdas km dija)
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Hasznalati dij Szolgdltatds huzamosabb ideig valé igénybevétele (pl.
edz6termi havi bérlet, szoftverek havi regisztracios dijai).

Bérleti dij Huzamosabb ideig kizdrélagos haszndlati jogosultsag
(bérbeaddnak folyamatos bevétel, bérlének a tulajdonosi
koltségek ,,megsporolasa”).

Kamat Pénzlgyi eréforrds kizardlagos hasznalati jogdért fizetett
dij.
Lizing HosszU tava bérlés, mely végén a termék a bérld

tulajdonaba kerdl at.

Licence Szerz6i, fejlesztési, kdzlési jogok értékesitésébdl szarmazo
bevétel (a gyartast, a terjesztést a vasarlo végzi), (pl. média,
sorgyartas, szaporitdanyag-kereskedelem).

Kozvetitsi 3. fél bevétele, aki két fél kozott kozvetit (hitelkartya-
dij/jutalék tdrsasagok, brokerek, ingatlankdzvetitdk).
ARKEPZES

A termékeladasbdl vagy szolgaltatasi dijbdl szarmazod bevételek esetében a
vallalkozas feladata, hogy dontést hozzon a fix és/vagy dinamikus arképzési
modellek alkalmazdsarol. Természetesen arképzésrdl megallapithatd, hogy
iparagaktol fuggdben a fix arképzés gyakrabban, elterjedtebb formaban fordul

eld.
Fix arképzés Dinamikus arképzés

Véltozdkon alapuld, de elére  Ar a piaci tényezékt6l fiigg, folyamatosan

megallapitott ar valtozik
Listadr: termékek, Alku: két vagy tobb fél kozotti megegyezésbdl
szolgaltatasok szUletik

(értékajanlatok) rogzitett ara

Termékfluggd ar: Az ar fligg Hozamkezelés (yield management) készlet és
az értékajanlat vasarlasi id6 figgvényében alakuld ar,

altalaban rovid érvényességi idej
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tulajdonsagainak termékeknél gyakori (repll6jegy, hotelszoba,
mennyiségétdl/minbségétd| koncertjegy)

Ugyfélcsoporttol fliggs ar: Valds idejl piac: kereslet és kinalat altal
Az ar flgg az tUgyfélcsoport dinamikusan meghatdrozott ar
tipusatdl, jellemzsitdl

Mennyiségfligg6 ar: Az ar a Aukcio: licitalok altal generalt gySztes licit
megvasarolt mennyiségtdl hatdrozza meg az drat.
flgg

A redlis, megalapozott, pontos és j6l dokumentdlt bevételi terv vonzé és
létfontossagu. Szikség van ra, mert nélkile:

hamis képet kapunk a vallalkozas fenntarthatésagardl;

nem tudjuk meggydzni a befektetdket, hitelezbket vagy;

nem optimalisan tervezzik az Gzleti modelliinket, a munkankat vagy
a finanszirozasunkat;

nem tudunk mihez viszonyitani, mérni és beavatkozni

nem tudjuk a teljesitmény alapjan motivalni a csapatot

Mégis, nagyon sok bevételi terv irrealis, megalapozatlan, pontatlan vagy nem
meggy6z8en dokumentalt, igaz ez a piacon mar hosszu ideje mkodd
vallalkozasokra is, akik tevékenységlk soran Ujra és Ujra varatlan kihivasokkal,
elakadasokkal taldljak szemben magukat. Illyenkor egy tanacsado,
szervezetfejleszt§, coach bevondsa minden esetben koltséges (bar
kétségkivil hasznos és indokolt) dontés, melyek nagy része elkerilhetd
lenne, gondos és pontos, proaktiv tervezéssel.

A bevétel definicidja — legegyszerlibben — az aldbbiak szerint ragadhatd meg:
bevétel = eladott mennyiség x ar.

Amennyiben ebbdl indulunk ki, konnyedén beldthaté az aldbbi képlet

helyessége is:

Profit = = Koltségek

Valtozo koltségek

Profe | = » T e

Fix koltségek

Es mint minden képlet, ez is tokéletesen alkalmas arra, hogy megvizsgaljuk,
az egyes tételek médositasa (emelése vagy csokkentése) hogyan hat a tobbi
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elemre. A m(ikodd vallalkozasok gyakran kiemelten nagy eréfeszitéseket
tesznek a gyartott és értékesitendd mennyiség névelésére, valamint a (fix és
valtozd) koltségek csokkentésére. Figyelmen kivil hagyjak azonban az arat,
amelynek meghatarozasa minden esetben , hazon bellli” tervezést és vezetdi
dontést igényel (persze meghatarozott stratégiak alkalmazasaval). A teljes
termelési, értékteremtési folyamat modositasa nélkil lehet tehat emelni az
aron, jelent8sebb szervezet- vagy folyamatatalakitas nélkll, amennyiben a
profit ndvelése a véllalkozas célja.

Az aldbbi dbra szemlélteti, mekkora profitnévekedés érheté el
(dltaldnossdgban) abban az esetben, ha az arat, az el@allitott volument, a
valtozd vagy éppen a fix koltségeket mddositjuk (10%-kal), a megfeleld
irdnyban. J4él lathatd, hogy az ar novelése kiemelten jelentds
profitndvekedést eredményez.

| 10%-osjavulas | Profit ___|

Régi Uj Régi Uj
Ar
100 110 10 000 000 20 000 000
Volumen
1000000 1100000 10000000 14 000 000
Valtozo

ksltség 60 000 000 54 000 000 10 000 000 16 000 000
Fix koltség
30 000 000 27 000 000 10 000 000 13 000 000

Az arképzés soran kiilonb6z6 szempontokat szilkséges mérlegelniink:

e Piacszerzés - alacsony bevezet6 ar, kés6bb  emelés
(kockazatos)/tovabbi szolgaltatdsok, termékek eladdsa, ha vevéként
megszereztem mar az egyént.

e Magas ar a prémium min6ség/megbizhatésdg hangsulyozasara
(értékajanlat).

e Alacsony ar - széleskor( elérés (raszoruldk is megvasarolhassak).

e Az darérzékenység kihaszndldsa (megtaldlni az elkérhetd
maximumot/arcsokkentéssel vevéket szerezni).

e Even beliili keresletingadozasok "kisimitasa" (id&szakos ledrazasok pl.
szallashelyek esetében).

e Egyedi drazas - vev@szerzés, megtartas, vevs problémainak kezelése.

e Kivant vev6i magatartas tamogatdsa (nagyobb &sszeg( vasarlasnal
engedmeény, elbre fizetés esetében kedvezmény...), 6sztdbnzése.

A fenti szempontok megismerése és gondos mérlegelés utdn hatarozhaté
meg a szamunkra relevans arképzési stratégia, minden el6nyével és
hatranyaval:
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Jellemz6i

KOLTSEGALAPU
arazas

A termék [ szolgaltatas
eloallitasanak kiltségen alapul
(pL ar = eloallitasi es ertekesitesi

PIACI arazas

VERSENYTARS-ALAPU | ecpregal APU drazas
darazas

A versenytarsak araihoz
igazodik (ami nem azt jelenti,
hogy ugyanannyi — hasznalhatunk

Az alapjan araz, hogy a
kivalasztott iigyfélszeg
szamara mennyit ér a termek

kaltségek + 20%) tudatos megkilonbaztetést ist) vagy szolgaltatas
Konnyii alkalmazni (ha jok Nem keriiliink az ar miatt Gyakran magasabb ar
a koltségadatok_..) versenyhatranyba erhetd el igy

termeljiink veszteséget az

o Biztositja, hogy ne

o'\nrersenyhez vezethet, ha
a versenytarsak

A vevd szamara teremtett
érték nehezen szamithato

L fenyegetdnek észlelik a ° (kutatast igényel),
A legtobb szamitasban a belépésiinket alatamaszthatd és
- o teljes kdltség érzekeny pl. _ o kommunikalhatd a vevd felé
El6nyei és a termelt mennyiségre, Ha van egy nagy piaci
hétrényai eayszeri valtozasokra szerepld, aki olcso

arakkal uralja a piacot,
valosziniileg nem érdemes
az araval versenyezni
Csak akkor mikadik, ha a
termékeink tgyfeél altal

Nem foglalkozik a vevik

° szemszogével ésa
versenytarsakkal (lehet,
hogy a koltségeinkkel nem
is tudunk versenyképesek
lenni...)

figyelembe vesszik
Source: Homburg-Schneider-Schafer: Sales Excellence

Valamennyi stratégia esetében azt szikséges mérlegelnink, hogy az
arképzéshez szikséges inputot ,hazon belll vagy kival” szerezziik-e meg,
azaz a piac vagy inkabb sajat Gzleti modellink mUikodése szabja meg (inkdbb)
az araink nagysagat.

Osszességében a BMC ezen teriletére is kiemelten igaz, hogy a tovabbi 8
terilet pontos és atgondolt kidolgozdsa (egészen az értékajanlatoktol
kezdd6dden) egyértelmlen pozitiv hatdst gyakorol a potencidlis bevételek
meghatdrozasara, tervezhetéségére. Ha az elkészilt Gzleti modell alapjan
kidolgozott Uzleti terv azt mutatja, hogy hosszutdvon a vallalkozas nyereséges
mikodést tud megvaldsitani (a fedezeti pont elérését kbvetéen a bevételek
meghaladjak a felmertlé kiaddsokat), akkor biztosan allithatjuk, hogy
sikerll(t) egy gazdasagi (és optimalis esetben tarsadalmi és kornyezeti)
szempontbdl is fenntarthato vallalkozas alapitanunk, irdnyitanunk.

TRENDEK

A Kantar 2025-6s marketing trendjelentése hatékony segitséget jelent abban,
hogy 0Osszefoglaljuk a BMC 9 terllete soran megismert témateruleteket,
potenciadlisan alkalmazhaté eszkdzoket. Ajelentésben tobb trend is taldlhato,
tobbek kozott:

- Fenntarthatdsag trendjei
- Innovacids trendek
- Kozosségi marketing trendek.

A lenti lista alapjan megvizsgdlhatjuk, hogy az adott piaci trendre mely BMC-
terUletet érint6 valasz dolgozhatd ki, melyhez kapcsoléddan szikséges
kivdlasztani a megfelel6 mddszereket, modelleket. A trendkutatds 2025-6s
eredményei elsésorban a vallalati marketingre fokuszalnak, azonban az
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Ugyfélkapcsolati csatornakon tul egyéb elemeket is kdzvetlendl érintenek, a
BMC-n belul.

- - - e

J6l lathato, hogy a videds tartalmak tovabbi térhdditasa mellett a kdzosségi
médian belll, a TikTok szerepének és hatdsanak ndvekedése is
prognosztizalhatd. A piackutaték egyre nagyobb jelent6séget tulajdonitanak
a mesterséges intelligencianak, valamint az influenszerek kdzdsségének, az
altaluk generadlt tartalmaknak.

A fogyasztok egyre inkabb el6nyben részesitik a fenntarthatésagot tamogaté
termékeket, szolgaltatdsokat, vildg szinten 80%-uk vallja, hogy pozitivan
befolyasolja ez a szempont a vasarloi dontéseiket. A fenntarthatdsag nem
kizarélag a termék és szolgaltatds értékajanlatdban, hanem a kiemelt
tevékenységek és er6forrdsok azonositasdban egyarant megjelenhet.
Ugyanez jellemzi a sokszinliséget, mint értéket, valamint a befogadast erdsité
vallalati kommunikdaciét, mely szinten elvarasnak tekintheté a fogyasztok
részérél, egyre ndvekvé mértékben.

A vilagban szamos demografiai valtozds megy végbe jelenleg is, ezek kozé
tartozik a lassuld népességndvekedés is, melynek kovetkeztében
halmozottan igaz a kordbban emlitett allitds, miszerint az ugyfelek
megtartdsa prioritdst élvez az Uj Ugyfelek megszerzéséhez képest. Ebben
segitséglinkre lehetnek az egyedi és hliségkedvezmények is.

Szintén elvaras a piac részérél a folyamatos innovacid, megujulasra vald
képesség (Uj technoldgidk, piaci trendekre valaszt adé modellek, eszkozok,
folyamatoptimalizacid, kreativitas).
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iy,

Egyre novekszik a kiskereskedelmi média térhoditdsa, melynek keretében a
vallalkozok kozvetlendl a fogyasztohoz juttatjak el Uzeneteiket, nyomtatott
katalégusok, online hirdetések és telefonos applikaciok segitségével.

Erdemes még hangsulyt fektetni az él8 kdzvetitésekre, bejelentkezésekre,
amelynek stratégiai szintl megvaldsitdsa kifejezetten tanuldszervezeti
mUkodést, innovativ gondolkodast kivan.

Beldthato, hogy a fenti lista kdzel sem csak a marketingtevékenységet érinti,
idedlis esetben alapjaiban hatja at a szervezeti mikodést.

Osszegz8

Az elméleti
részt egy
osszegzdbvel
kell zarni,
felhivva a
figyelmet a
legfontosabb
tudnivalokra,
kihangsulyozv
a a tanuldsi
célokat (max.
2-3 mondat)

Osszefoglalas:

Megismertiik a leggyakrabban hasznalt bevételi tipusokat. Ebbdl az egyik a
termék és/vagy szolgaltatds értékesités. Ehhez az arképzés megfeleld
tervezése, kialakitasa nélkilozhetetlen.

Az arképzéslnk kovethet fix és/vagy dinamikus modellt. Az értékesités BMC
ezen terlletére is kiemelten igaz, hogy a tovabbi 8 terllet pontos és

atgondolt  kidolgozdsa (egészen az értékajanlatoktdl kezdddden)
egyértelmlien pozitiv hatast gyakorol a potencidlis bevételek

meghatarozasara, tervezhetéségére. Ha az elkészilt Gzleti modell alapjan
kidolgozott Uzleti terv azt mutatja, hogy hosszutavon a vallalkozas nyereséges
mUkodést tud megvaldsitani (a fedezeti pont elérését kbvetben a bevételek
meghaladjak a felmerilé kiadasokat), akkor biztosan allithatjuk, hogy
sikerll(t) egy gazdasagi (és optimalis esetben tarsadalmi és kornyezeti)
szempontbdl is fenntarthatdé vallalkozas alapitanunk, irdnyitanunk.

A REL értékesités teriletén is érdemes ismerni a fébb (9) trendeket.
Behatébban ismerjik meg mindenképp a fogyasztéi szokasokat, a
fenntarthatésdg trendjeit, az innovacios trendeket (digitalis fogyasztoi
szokdsokat - pl. online fizetés és vasarlds), és a kozodsségi marketing
trendeket. Tudasunkat folyamatosan frissitsik, és vizsgaljuk meg ilyen
szemmel a sajat kornyezetiinket is id6rél-idére.

Forrasok (fel
kell tiintetni a
képzési anyag
kidolgozdsdho
7 felhasznalt
Osszes forrast,
ugy a
papiralapd,
mind pedig az
online
forrdsokat)

Kantar: Marketing trendek 2025
https://performancemarketing.hu/marketing-trendek-2025-ben-keszulj-fel-

a-jovore/
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