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Modul cime

Az (zletfejlesztés: lzleti tervezés stratégiai modulhoz kapcsolédé tanari
kézikonyv és segédlet

Fejlesztette

Sandor-Majoros Zsuzsanna

Bevezet (atalanos)

Tekintettel arra, hogy a tananyag, ill. a kapcsolédd prezentacido nem egy adott
Osszetétell és azonos szintl el6zetes tudassal rendelkezd csoporthoz készilt,
kiemelten fontos, hogy az anyag mind a tanart, mind pedig a képzéseken
résztvev® célcsoporttagokat végig vezesse a Business Model Canvas (Uzleti
modell vaszon, Osterwalder és Pigneur) 9 teriletén, atfogd képet adva az Uzleti
modellek egyes alkotéelemeirdl. Az, hogy az adott részterUletre a képzés soran
az oktaté mekkora figyelmet/hangsulyt fordit, figg a képzés konkrét céljatal,
célcsoportjanak felkésziltségétdl, valamint az interaktiv gyakorlatok elmélyitési
lehetdségétdl. A tananyag, valamint a hozzakapcsolddod PPT tehat (egységesen)
a teljesség igényével készilt, alkalmassa téve arra, hogy az adott képzési
alkalmakon egyes terlletekre (pl. értékajanlat, koltségstruktura stb.) az oktatd
hosszabb id6t is szanjon, segitve a megértést, jopéldak bemutatasat.

A tananyag és PPT tehat Osszességében megadja az Uzleti modell vaszon 9
tertletének  elméleti  hatterét, mikdzben interaktiv  gyakorlatokat,
onellenérzé/tudasmérd  kérdéseket és reflektiv szempontokat tartalmaz.
Javasolt 90-100 percenként minimum 10-15 perces szlinetet tartani, ezeket
beépiteni a végleges tematikaba. Modul id8igénye: 4 x 45 perc, vagy Javasolt 90-
100 percenként minimum 10-15 perces szlinetet tartani, ezeket beépiteni a
végleges tematikaba.

Bevezetés fejezet

Bevezetés, ismerkedés

Az elsd blokkban az oktatd koszonti a résztvevbket, ismerteti a képzési alkalom
céljat, tartalmat, kereteit, valamint kilon kitér a csoportbéli egylttmdikodés,
kozos tanulas szabalyaira (,szerz6déskotés”). Felhivja a figyelmet arra, hogy
kompetenciafejleszt§ képzési alkalmakon az oktatd adja az elméleti és gyakorlati
tudast, modszertant, kereteket, azonban az, hogy a résztvevék mennyit visznek
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magukkal az elhangzottakbdl, legalabb annyira mulik rajtuk is, mint a képzést
vezetd szakértén.

Bemutatkozas: tematikus kartyak (magazin/képeslap képek, stock fotdk, DIXIT
stb.) valaszt minden résztvevs 1-2 db-ot, melynek segitségével bemutatja sajat
magat és tevékenységét, ill. azt, hogy mit var a képzési alkalomtol.

Kompetencia matrix

https://www.shutterstock.com/hu/photos

https://hu.pinterest.com/

https://www.dixittarsasjatek.hu/

nem relevans

Véleményvonal: a kompetenciamatrixbdl kivalasztott 4-5 allitds kapcsan
(ellentétparok) képzeletbeli véleményvonalat rajzolunk, melyen megkérjik,
helyezzék el magukat a résztvevék, megadva a két szélsGértéket. Példaul:
,Nyitott vagyok arra, hogy megismerjem a vasarldim vagyait, problémait.
Visszajelzéseik érdekelnek és szivesen meghallgatom 6ket.” vs. ,Alapvetéen a
sajat elképzeléseimet valdsitom meg, sajat Otleteimet kdvetem a termék- és
szolgdltatasfejlesztésben. Biztos vagyok abban, hogy a koncepciém elnyeri a
vasarlok tetszését”. Kérdésenként 3-4 résztvev6tdl javasolt megkérdezni, miért
oda poziciondlta magat az adott kérdés kapcsan, ahova bedllt ezen a képzeletbeli
vonalon.
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Vannak-e a térségben (zleti tervezésben segité civil szervezetek, cégek,
intézmények? Aki tud ilyet listazzuk (jegyzeteljék le, vagy irassuk fel flipchart

papirra).
Pl. Magyarorszagon:

https://civilimpact.hu/projektjeink/bridge-to-benefits/

Hellononprofit

1. fejezet: A Business Model Canvas (BMC, (zleti modell vaszon) és az Gzleti
tervezés alapjainak megismerése

30 perc

1-14. dia

Ebben a blokkban az oktatd (a PPT mentén) felvdzolja az Uzleti modell
kidolgozadsanak, ill. Uzleti terv készitésének fontossagat és bemutatja az
életképes Uzleti 6tlet jellemzdit, valamint a BMC egyes terlleteit.

Interaktiv gyakorlatok:
1.

(4. dia) ,Vallalkozoi tények és tévhitek: melyik melyik?” diarol a
parok/tridadok kivalasztanak 2-3 allitast és érveket gyljtenek azok
aldtdmasztasara és megcafoldsara. Nagycsoportban megosztjak ezeket,
igy a gyakorlat alkalmas a konstruktiv vita médszertananak elsajatitasara,
beszélgetés inditasra.

(5. dia) Az ostoba (?) tehén: A résztvevék 2-3 f6s parokban/triadokban
dolgoznak ki 5 perc alatt egy-egy innovativ vallalkozasi otletet a tehenek
Jfelhasznalasahoz” kapcsoldoddan. Ezeket a nagycsoport el6tt
bemutatjak, majd valamennyi résztvevé szavaz a legéletképesebb otletre
(a jutalom pl. egy csokoladé, hasznos targy stb. lehet, a nyertes par/triad
szamara). Az életképesség szempontjait a PPT tartalmazza.
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https://beszedero.hu/tortenetmeseles-storytelling-alapok-lepesei-peldak/

https://www.strategyzer.com/library/the-business-model-canvas

https://www.youtube.com/watch?v=gVimMEI2u2w

Osterwalder, A., Pigneur, Y. (2012) Uzletimodell-épités kézikényve, Cser Kiadd.

Osterwalder, A., Y. Pigneur, G. Bernarda, A. Smith, T. Papadakos (2014)
Strategyzer Value Proposition Design: How to Create Products and Services
Customer Want, Wiley

1. Uzleti 6tletgeneralds: mi a Te tdrténeted? Hogyan jott létre a vallalkozasod?
Storytelling gyakorlat, 30 masodpercben add meg valaszodat! Ehhez az oktatd 2
perc felkészUlési id6t biztosit szamodra.

2. Sorold fel az életképes Uzleti otlet jellemzéit!

3. Vazold fel a Business Model Canvas (Uzleti modell vaszon) terileteit!

1. Vizsgald meg, az egyes az életképes zleti Otlet jellemz8inek szempontjai
hogyan teljesiiinek a Te vallalkozasod esetében! Mely teriileteken tekintesz
magadra jogyakorlatként, és melyek esetében latod a fejlesztés szliikségességét?

2. Valaszd ki azt a 2 terilet az Business Model Canvas Uzleti modell vaszonrol,
melyen Ugy gondolod, a vallalkozdasod jelenleg is jol teljesit, segitve a
gazdasagilag fenntarthatdo mikodést! Mely teriileteken érzed ugy, fejlesztened
kellene a vallalkozdsodat? Valaszodat kérjik, indokold! Ezeken a terUleteken kik
azok, akik a leginkabb segiteni tudnak fejlédésedet (pl. tandcsadd, mentor,
Kollégak, alapitotarsak, partnerek stb.)?

Nevezz meg 1-2 termel8i jogyakorlatot, a sajat ismer&si korodbdl, kozvetlen
kornyezetedbdl!

e Mely tertleteken er6sek ezek a piaci szereplék, a BMC alapjan?
e Miazer@sséglk?
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e Miaz, amiebbdl szdmodra is lathato?
e Mit tudnal tanulni/atvenni T6lUk?

2. fejezet; Ugyfélcsoportok

20 perc

15 - 18. dia

A blokk arra alkalmas, hogy az oktatd bemutassa a BMC elsé kulcsteriletét, a
hozzdkapcsoldodd szegmentdlasi és célpiac-meghatarozasi szempontokkal
egyltt. Valamennyi diardl elmondhatd, hogy segiti a reflexiot, azaz a frontalis
el6adas megszakithatd oktatoi kérdésekkel, gyakorlatokkal.

Interaktiv gyakorlat:

Empatiatérkép kidolgozdsa, 6nalld munka keretében. Oktatdi magyarazat utdn
(papiralapon is kiadva a térképet) a résztvev6k megvalaszoljdk az egyes
kérdéseket, feltoltik tartalommal a lapot, sajat (kivalasztott) tgyfélcsoportjuk
alapjan. Amint elkészlltek, keresnek egy part a teremben! Feladatuk az lesz,
hogy elkészitsék a sajat perszonajukat, azaz bemutassanak 1-1 tipikusnak itélt
vasarlot ugy, hogy kiemelik parjukkal a perszona kapcsan azonosithatd kozos
pontokat, eltéréseket is. Reflexid: mi okozza ezeket az eltéréseket? Miben mas a
terméketek, szolgaltatdsotok, Ugyfélcsoportotok?

Empatia térkép:

https://ergomania.hu/ux-szolgaltatasok/empatia-terkep/

https://www.interaction-design.org/literature/article/empathy-map-why-and-
how-to-use-it

https://uxbooth.com/articles/empathy-mapping-a-guide-to-getting-inside-a-
users-head/
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1. Sorolj fel néhany demografiai jellemz&t és pszichografikus valtozét, melyek
segitségével bemutathatok a vasarléid! Honnan tudsz ezekrdl a jellemz&krél
(beszélgetések, piackutatas, partnerekkel vald egylttmikodés, parbeszéd stb.)?
2. A felsorolt célpiackutatasi eszkdzok, modszerek kozil melyeket alkalmaztad
mar? Mik a tapasztalataid?

3. Milyen (online) csoportokat és kozosségeket ismersz, ahol a résztvevd
megfigyelés technikdit alkalmazva, a csoport tagjaként kiegészit6 informacidkat
gyljthetsz Ugyfeleid vasarlasi szokdsairdl, igényeirdl, szikségleteirdl?

Ha lehet8séged nyilna a képzés napjan kitdltetni egy kérddivet az Ugyfeleiddel,
milyen kérdéseket tennél fel, és miért pont azokat? Mire hasznalnad a
megszerzett informaciokat?

e Milyen szokasok jellemzik a vasarldidat?

e Hogyan hatarozhatok meg kiilonb6z6 piaci szegmensek, ezen jellemzék
alapjan?

e Mit tudsz nyUjtani az egyes szegmenseknek?
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3. fejezet: Ertékajanlat fejezet

20 perc

19.-23. dia

Miutan a résztvevék bemutattak potencialis Ugyfeleiket, az oktato feladata, hogy
segitse a jelenlévSket annak meghatarozasaban, hogy termékik/szolgaltatasuk
pontos milyen értéket képvisel az Ugyfelek szamara, és miért pont azt. Mi a
vallalkozas altal nydjtott termék/szolgaltatas értékajanlata?

Interaktiv gyakorlat:

1. Nagycsoportban keriilnek elemzésre a kivetitett képek, melyhez
kapcsolodd segité kérdés: a didn lathatd fényképek milyen értéket
képviselnek a vasarlok szamara? Mit Gzennek a résztvev6k szamara ezek
a fotok? Vasarloként melyiket vdlasztanak nagy valdszinlséggel, és
melyiket kevésbé? Miért? A gyakorlat segit azonositani az értékajanlat
alkoto elemeit.

2. Ertékajanlat vaszon: az empéatiatérképen rogzitett informéaciok alapjan a
résztvevék onalldan készitik el sajat vasznukat, majd ismételten part
valasztanak maguknak, és megosztjak a kitoltés eredményét. A parok
segit® kérdéseket tesznek fel a vasznat bemutatd tarsuknak.

3. A kivetitett dia bemutatdsaval az oktaté arra Osztonzi a résztvevéket,
hogy hatarozzak meg a potencidlis helyettesit§ termékeket, egy
sajtkészit§ workshop esetében! A beszélgetés nagycsoportban torténik.

https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas

Perszéna alkotdsa ChatGPT segitségével:
https://www.youtube.com/watch?v=hmu3b0dvcW§

Perszdna alkotds és piacméret becslés: https://www.youtube.com/watch?v=T-
OTVJ3ZzRg

Podcastek:

Nyereséges Vallalkozas Podcast:
https://open.spotify.com/show/1CgvGlgwVIQK0G9KbzmcrA?si=5d22570e2aba
4464




Co-funded by @
the European Union

Uzleti Erték:
https://open.spotify.com/show/3R8DnVccNOHERHhKRyIOSt?si=2a2d979111664
ds3

Sorold fel, milyen értékajanlat alkotéelemeket ismersz!
Hogyan segitik ezek az Ugyfél félelmének, fajdalmanak, igényeinek,
szUkségleteinek enyhitését, kielégitését?

1. Hogyan jelennek meg az értékajanlat egyes alkotéelemei a Te termékedben,
szolgaltatasodban?

2. Melyeket épitetted be a marketingcéli kommunikacioba és hogyan?

3. Melyek a rejtett értékek, melyeket mindezidaig nem tudatositottal magadban,
ill. vasarloidban?

Milyen helyettesité termékeket tudsz azonositani terméked, szolgaltatdsod
kapcsan? Fontos, hogy a termék/szolgaltatas altal betoltott funkcidkat a lehetd
legtagabban értelmezd. Nyugodtan engedd el a fantaziadat!
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4. fejezet: Ugyfélkapcsolatok fejezet

20 perc

24.-26.dia

Ebben a blokkban a résztvev6knek arra nyilik lehet6sége, hogy megismerjék az
Ugyfélkapcsolatok funkcidit, tipusait és a kapcsolattartdas folyamatdnak
legfontosabb szakaszait. Mind az Ugyfélkapcsolatokrol, mind pedig a
csatornakrél szol6 fejezet abban segit leginkabb, hogy a vallalkozdk tudatositani
tudjak jelenlegi m(ikodési modelljik legfontosabb elemeit, és meghatarozzak,
mely terlleteken kellene fejleszteni modelljiket. Itt nem az elméleti hattér,
sokkal inkabb a mogotte allé szemlélet fontos.

Interaktiv gyakorlat:

A résztvev6k 3 f6s csapatokban dolgoznak, és feladatuk az, hogy kidolgozzak a
sajat Ugyfélkapcsolati modelljiket, a kapcsolat, kotés, eladas és mozgdsitas
szakaszaihoz kapcsoléddan. Az eredményt a csoportok (a kozos pontok és Uj
gondolatok kiemelésével) a nagycsoport elStt is megosztjak.

Reklamok, melyek alkalmasak az értékajanlat és az lgyfélkapcsolatok interaktiv
elemzésére (Milyen értékajanlatot kdzvetitenek, és mit arulnak el a mogottik
allo vallalkozas Ugyfélkapcsolatairol?):
https://www.youtube.com/watch?v=KMYulitdezM &list=PLCABirVPwykZ5wZfjlu
F3DO5AjHohVz3r

https://www.youtube.com/watch?v=wg3eT4egzmA
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1. Melyik nem tartozik az Ugyfélkapcsolatok kialakitdsanak fébb motivumai kdzé?
a) Uj ugyfelek szerzése
b) Ugyfelek megtartasa
c) Ujbeszallitdk bekapcsoldsa az értéklancba
d) Eladasok novelése
2. Mutass be 2-2 kapcsolati, kotési, eladdsi és mozgdsitasi eszkozt, technikat,
amit megismertél a képzés soran! Mutasd be ezek elényeit, lehetséges veszélyeit
is!

Hol helyezed el sajat Gizleti modelledet a ,személyes-automatizalt” skalan? Miért
ott?

Az Ugyfélkapcsolatok tipusainal keress 1-1 sajat példat, és roviden mutasd is be
ezeket, tarsaidnak!

5. fejezet: Csatornak fejezet

20 perc
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27.-28.dia

Ahogyan fentebb is rogzitettik, az értékesitési, kommunikacios, ill. kozvetitdi
csatornakhoz kapcsolddd elméleti  hattéranyag nem értelmezhetd az
Ugyfélkapcsolatok esetében bemutatott folyamatok, eszkoézdk ismerete nélkil. E
két terllet szorosan Osszekapcsolddik, ennek tudatat szikséges kialakitani a
résztvevékben is.

Interaktiv gyakorlat:

A korabban (Ugyfélkapcsolatok) egylttm(kods tridd ismételten Osszedl, és
meghatarozza, hogy az egyes szakaszokban pontosan milyen eszkozoket
hasznalnak, milyen csatorndkat mukodtetnek. Az eredményeket ismét a
nagycsoport el6tt mutatjak be, kiilén kiemelve, hogy csoporttarsaiktdl milyen
tippeket, javaslatokat kaptak, modelljik fejlesztésére! Ehhez az oktatd rengeteg
tippet, javaslatot ad, amik kozll a résztvev6k kivalaszthatjak a szamukra
relevansakat.

Podcastek Uzlet és menedzsment téméaban:
https://l-a-b-a.hu/blog/tag=uezlet-es-menedzsment;type=podcasts

1. Mutasd be, mik az egyes csatornak feladatai, funkcidi, milyen célok mentén
valaszthatjuk ki a szamunkra megfelel&t!

2. Hogyan jarulnak hozza az egyes csatorndk a fogyasztéi élmény noveléséhez?
3. Keress mikodé jogyakorlatokat az egyes szakaszokhoz kapcsoléddan! Milyen
jellemz6k mentén sorolod ezeket a jogyakorlatok kdzé?
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1. Milyen tapasztalatokkal rendelkezel az egyes csatorndk mikddtetése
kapcsan? Melyek bizonyultak hatékonynak, és melyek esetében van szikség
arra, hogy noveld az alkalmazas hatékonysagat?

2. Koltségvetési szempontbol melyik mikodtetése milyen mértékben
eréforrasigényes?

3. Hogyan tudnad a sziikséges eréforrast hatékonyabban szervezni, allokalni?

Nevezz meg legaldbb 1 olyan csatornat, mely mikddtetésének szilkségességét
vasarloid mar jelezték feléd, bevezetését pedig a jov8ben tervezed? Pl
értékesitési, kézbesitési csatornak, vasarlas utankodvetése stb.

6. fejezet: Kiemelt tevékenységek fejezet

20 perc

29-31. dia

A képzés ezen szakaszaban az oktato feladata, hogy tudatositsa a résztvevékben
azokat az els6dleges és tamogatd tevékenységeket, melyek mikodtetése nélkdl
az értékajanlat nem allithato eld, és nem juttathatdé el az Ggyfelekhez. Kiemelten
fontos, hogy ravilagitsunk arra, hogy az egyes tevékenységeknek minden
esetben szlkséges megvizsgalni a koltségvonzatat, és azt, hogy hogyan




Wy,

Co-funded by @
the European Union

mikodtethet6k a lehetd leghatékonyabban. Ezen a ponton (ahogyan a csatornak
esetében is) hangsulyosan megjelenik az egylttmkodés, kozosségi 6sszefogas
fontossaga, az Uzleti modell kidolgozasanak egyik kulcsszempontjaként.

Interaktiv gyakorlat:
A résztvevsk feladata, hogy parokban/triddokban kidolgozzak egy termeldi bolt

elsédleges és tamogatd tevékenységeit! Ehhez a kivetitett diat tudjak hasznalni,
inspiracioként. Feladatuk az is, hogy a tevékenységek meghatarozdsahoz
szUkséges tisztazo, informacidszerz6 kérdéseket feltegyék, az oktatd pedig
megvalaszolja (mlkddés helye, mérete, tulajdonviszonyok, beszallitok,
partnerek stb.). Az alapkérdések megvalaszoldsat megel6z6en a résztvevék nem
tudjak meghatdrozni a relevans tevékenységeket, ezért az oktatd batran szanjon
id6t ezek tisztdzdsara. A j6 kérdések feltétele Gnmagdban fejleszté hatdssal bir,
és mutatja, milyen mélységben sajatitottdk mar el a résztvevék a szlkséges
tudast. Az eredményt nagycsoport el6tt mutatjak be, az egyes csoportok csak azt
teszik hozza, ami korabban nem hangzott el. Ha szlkséges, moderalt
(konstruktiv) vita is kialakulhat.

1. Sorold fel a kiemelt tevékenységek legfontosabb funkcidit (4 db)!

2. Keress példat arra a helyzetre, amikor egy vallalkozas elsédleges tevékenysége
megegyezik egy masik (eltérd profill) piaci szerepld tdmogato tevékenységével!
Ez az eltérés milyen hatdssal van az egyes szervezetek lzleti modelljére?

3. Miért hasznos a vallalkozas szdmdra a tevékenységek listdzdsa? Milyen
funkciot tolt be az attekintéstk a modell mikodése szempontjabol?
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1. Melyek a legkdbnnyebben kiszervezhet§ elsédleges és tdmogatd
tevékenységek? Miért ezeket tartod annak?

2. A kiszervezésen kivil milyen egyéb, alternativ koltségcsokkentd megolddsokat
ismersz, a kiemelt tevékenységek kapcsan?

e Nalad, illetve az egylttmkodésetekben melyek a legkdnnyebben
kiszervezhetd els6dleges és tamogatd tevékenységek?

e Miért ezeket tartod annak?

e Milyen egyéb, alternativ koltségcsokkentd megoldasokat ismersz, a
kiemelt tevékenységek kapcsan?

7. fejezet: Kiemelt er6forrasok

20 perc

32-33.dia

Ahogyan fennebb, a kiemelt tevékenységek kapcsan is rogzitésre kerdlt, itt is
fontos, hogy az egyes erdforrasok koltségvonzatardl és hasznalatanak
feltételeirdl a résztvevék realis képet alkossanak. Ehhez nélkilozhetetlen az
egyes er6forrasok esetében sziikséges volumen (konkrét indikdtorok mentén
torténd) meghatarozdsa, hiszen koltségtételként csak ebben az esetben
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azonosithatok. Lényeges, hogy valamennyi kategdridban, valamennyi
er6forrastipust felismerjenek, azonositani tudjanak, kilonos tekintettel sajat
szaktudasukra, kompetencidjukra, szellemi eréforrasukra, amelyek tudatositasa
gyakran elmarad, a mindennapi mikodés soran.

Interaktiv gyakorlat:
A résztvevBk készitsenek el egy sajat matrixot, amiben jeldlik az egyes

eréforrdsokat (a 4 kategoéria mentén: Targyi, anyagi/ Emberi / Pénzlgyi/
Szellemi) és azt, hogy milyen formaban sziikséges, hogy ezek rendelkezésikre
alljanak (sajat, bérelt, vasarolt..). Az egyéni feladatot kovetSen parban
megoszthatjdk az eredményeket. Feladatuk tovabbd, hogy a sajat matrixuk
tanulmanyozdasaval azonositsanak legaldabb 2 olyan er6forrdst, ami jelenleg sajat
tulajdonukban all, azonban lehet&séget latnak a kozosségi tulajdonra,
megosztasra, tartos bérlésre, egyéb alternativ megoldasokra,
koltséghatékonysagi szempontok mentén. A matrixban jeldlhetik az egyes
er6forrasok prioritasi sorrendjét is (nélkilozhetetlen-nélkilozhetd, kritikus-
esetleges stb.).

Sorold fel az ismert eréforrastipusokat, 3-4 konkrét példa kiséretében!
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Nevezd meg a vallalkozdsod szempontjabdl kulcsfontossdgunak itélt 5 db
eréforrast!

Végezz egy kisebb kutatast olyan kozdsségek azonositdsa érdekében, melyek
alapvet6en az eréforrdsok megosztasa érdekében miikdodnek egylitt.

1. Mely eréforrasokat érinti ez a megosztas?

2. Miért lényeges eleme ez az lzleti modellnek?

3. Milyen jellemz&ket tartasz a megismert jégyakorlatokbdl sajat vallalkozasodra
is adaptalhaténak?

8. fejezet: Kiemelt partnerek

20 perc

34.-38. dia

A képzés kapcsolddd blokkjanak elsédleges célja a partnerség fogalom sokszind
értelmezésének atadasa a résztvev6k szamara. Ez sok esetben a hétkdznapi
értelmezésrél eltérd, stratégiai szinten elemezheté fogalom-meghatdrozast
takar. Kifejezetten lényeges, hogy a résztvevék a versenytarsak piaci
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jelent6ségének legfontosabb jellemzdit is elsajatitsak, és alkalmassa valjanak
arra, hogy alapvets versenytarselemzési eszkdzoket is alkalmazzanak.

Interaktiv gyakorlatok:

1. Még az elméleti hattér attekintése el6tt készitsenek a résztvevsk (onalldan)
egy listat legfontosabb partnereikrél. Az eredményt ne mutassdak meg a
jelenlév6knek, tegyék félre, késébb sziikségiik lesz ra. Ezt kovetben tekintsik at
a PPT partnerkategoridkat és funkciokat bemutatd didit, példak kiséretében.
Amint ez megtortént, ismét az a résztvevék feladata, hogy ellenérizzék — és
szUkség esetén egészitsék ki — a korabbi listat. Elemzd kérdések: mely kategoridk
nem jelentek meg az eredeti listaban? Miért? Mi a helyzet a versenytarsakkal?
Jelen vannak a listdban? Az elemzés mar nagycsoportban torténhet.

2. Minden résztvevd valasszon ki 2 versenytdrsat a sajatjai kozll, akik esetében
elvégzi az alabbi elemzési feladatokat: SWOT analizis, honlap elemzése,
OPTEN/cégjegyzék attekintése. A vizsgalat alapjan dolgozzon ki egy 3 perces
bemutatdt (mindkét versenytarsrél, de elég lesz az egyiket kivalasztania a
megosztasnal) roluk, melyben kifejezetten a megismert (vagy mar korabbrél is
ismert) erésségeikre fokuszal. Bemutatdjat valamennyi résztvevd azzal zarja,
hogy megosztja, ezen erésségeket hogyan tudja adaptdlni és beépiteni sajat
Uzleti modelljébe (milyen lépések sziikségesek ehhez).

https://daniellavarga.hu/versenytars-elemzes/

https://kiszervezettmarketing.hu/online-marketing/versenytars-elemzes/

https://blog.hubspot.com/marketing/competitive-analysis-kit

https://asana.com/resources/competitive-analysis-example

1. Mutasd be a partnerkapcsolatok legfontosabb céljait, funkcidit, példak
kiséretében!

2. Sorold fel, milyen versenytarselemzési eszkdzoket, mddszereket ismersz,
ezeknek milyen elényei és hatranyai vannak!
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2. Az interaktiv feladatok tapasztalatai alapjan 6sszegezd, mik versenytdarsaid
legfontosabb erésségei, és hogyan tudod adaptalni, ill. beépiteni ezeket Uzleti
modelledbe?

Gondold at, hogy a versenytarsaiddal vald egylttm(ikddés hogyan (mely
pontokon és miért) erdsiti Gzleti modelledet?

Gondold végig, hogyan tudod erdsiteni helyi bedgyazottsdgodat, a sajat
(kozvetlen) koérnyezetedben létezd stakeholderekkel vald egylttmUikddésen
keresztal!

9. fejezet: Koltségstruktira

20 perc

39.-45. dia

Az egyik legfontosabb elem - az Gzleti modell vasznon belll — arra hivatott, hogy
segitse a résztvevéket az eddigi ismeretanyag 0sszegzésében, és felidézésében,
azzal, hogy tdmogatja az Osszes, Uzleti modell mikodtetése soran felmertlé
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koltségkategdria azonositdsat, kilonos tekintettel a kiemelt tevékenységekre,
eréforrasokra és partnerkapcsolatokra. Ahhoz, hogy a modell biztos talapzaton
allion és hosszutavon a vallalkozds nyereségesen  m(ikodhessen,
nélkilozhetetlen, hogy minden egyes tevékenységhez, erdéforrashoz és
partnerkapcsolathoz relevans kéltséget tarsitson valamennyi résztvevé.

Interaktiv gyakorlatok:
1. A résztvevdk feladata az, hogy a képzés kordbbi szakaszaiban kidolgozott

vaszonelemeket Ujra elGvegyék, és sajat listaik felhasznaldsaval azonositsak fix és
valtozd koltségeiket! Az 6nalld munkat paros megosztas koveti, melynek végén
a parok feladata tisztdazé kérdések feltevése, fejleszté javaslatok
megfogalmazasaval egybekotve. A cél egy teljes, valamennyi fix és valtozo
koltséget tartalmazo lista 0sszeallitasa, mely alkalmas arra, hogy a koltségeket a
résztvevlék szamszerdsiteni is tudjak.

2. A lista elkészitését kovetben feladatuk, hogy valamennyi koltségtétel
attekintését kdvetden kivalasszak azokat az elemeket, melyek esetében koltség-
megtakaritas érhetd el, azonositva az ehhez szikséges |épéseket, dontéseket.
Gondolataik megosztasara szintén parban van lehet8ségik.

3. Ismét az 1. pontban elkészitett listdhoz kapcsolédd feladat az, hogy az
azonositott valtozd és fix koltségeket a résztvev6k besoroljdk az alabbi
kategodridkba: személyi jellegl, anyagkoltség, igénybe vett szolgaltatas.

Tovabbi podcastek, Uzlet és menedzsment témaban:
https://l-a-b-a.hu/blog/tag=uezlet-es-menedzsment;type=podcasts

1. Sorold fel, milyen kéltségkategdridkat ismersz? Milyen jellemz&kkel birnak
ezek, és miért lényeges a tudatos, proaktiv tervezésik? Miért jelent kockazatot
a vallalkozas szempontjabdl az, ha vezet6i szinten nem rendelkeziink redlis
képpel a tevékenységeink soran felmerilé koltségekkel kapcsolatban?

2. Mik az érték- és a koltségorientalt koltségszerkezet jellemzéi? Hol helyezkedik
el ebben a modellben a Te vallalkozasod, és miért?
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3. Mutasd be a koltség és a kiadas fogalma kozti kilonbségeket! Hogyan
befolyasoljak ezek a likviditast, ill. az eredménykimutatdsok elkészitését?

Keress egy olyan kordbbi dontést vallalkozdasod mikddése soran, amikor egy
adott koltség felmerilése/nagysaga kapcsan hibas dontést hoztal, nem valid
progndzist allitottal fel.

e Mivezethetett ehhez a hibahoz?

e Hogyan kiszobolhet6 ki a jov6ben?

e Milyen tanacsot adnal egy partnerednek, ha ugyanebben a helyzetben
lenne/lett volna?

10. fejezet: Bevételek, arképzés, trendek

20 perc

46. - 49. dia

Az Uzleti modell vaszon legutolsd terlilete a leginkdbb alkalmas arra, hogy
elemezhetévé tegye a BMC eddig vizsgalt 8 elemének koherencidjat, azaz az
Uzleti modell fenntarthatd mikodésében rejlé lehetfségeket. Lényeges, hogy a
résztvevék realis képet alkossanak sajat Uzleti tervikrdl tartalmardl, a
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koltségstruktira és a bevételek ismeretében. A képzésen vald részvétel egyik
vart eredménye az, hogy a koltségek és bevételek elemzését kdvetben a
résztvevlk egy cashflow-t és likviditasi tervet is képesek legyenek 6sszedllitani a
jovében.

Interaktiv gyakorlatok:
1. A résztvevdk feladata az, hogy internetes szakirodalom feltardsat kdvetSen

mutassak be (parokban vagy triadokban dolgozva) a fix és a dinamikus arképzés
elényeit, ill. a bennUk rejlé kockazatokat, konkrét példak listdzasavall Fontos,
hogy a feladatot az elméleti PPT-dia bemutatasa el6ttre id6zitsik.

2. Gondolatkisérlet: a résztvev6k feladata, hogy versenytdrselemzésik
eredményeképpen megismert partnerek darai alapjan vigyenek végig egy
versenytars-alapu  arképzési  folyamatot! Ha nem a  koltségek
figyelembevételével torténne az arképzés, mekkora arat hataroz(hat)nal meg?
Hogyan viszonyul ez a jelenlegi draidhoz képest?

Uzleti terv: https://www.youtube.com/watch?v=63SlaQZ4WDo
Utds Uzleti terv: https://www.youtube.com/watch?v=RwmbRfakRs8
A BMC alapjai: https://www.youtube.com/watch?v=9mE41udb8sw

Sorold fel, milyen bevételtipusokat ismersz! Jelold meg, hogy ezek kozdl
melyeket alkalmazod és azoknak milyen jelent8sége van az Uzleti modell
fenntarthatd mikodtetése szempontjabdl (ezt az atlagos havi bevételhez
torténd hozzajarulas %-aval tudod megadni, bevétel-tipusonként)!

1. Milyen elényei vannak a pontos, alapos és jol dokumentalt bevételi tervnek?
Miért fontos az elkészitése és folyamatos felllvizsgalata?

2. Mutasd be, hogyan befolyasolja az ar a profitot, egy vallalkozas mikodése
soran?

3. Melyek a koltségalapu, versenytdrs-alapu és értékalapu arképzés elényei és
hatranyai?
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1. Osszegezd, hogy meglatdsod szerint milyen tényez&k jatszanak szerepet az
araid meghatdrozasaban? Gondolataidat oszd meg egy tarsaddal is!

2. Vigyenek végig egy arképzést 3 eltér6 modszer szerint (koltségalapu /
versenytarsalapu / értékalapu) ugy, hogy egy termék minden modszerben
ugyanaz legyen.

1. Milyen tapasztalatokkal rendelkezel a plusz hozzdadott érték és a
fizet6képesség kapcsan? Azaz milyen esetekben hajlanddk a vasarlék magasabb
arat fizetni egy olyan szolgaltatdsért, ami jelentds (pozitiv) tarsadalmi vagy
kdrnyezeti hatas generdlasahoz jarul hozza? Mik az ilyen jellegl piaci magatartas
feltételei?

2. Osszességében hogyan itéled meg az tizleti modelledet, a BMC egyes teriiletei
alapjan? Jelenleg milyen mértékben alkalmasak a bevételeid arra, hogy fedezzék
kiadasaidat?

Zaras, 6sszegzés

35 perc

50-53 dia

Mivel a BMC 9 terlletét mar attekintettik, a folyamat végére értink, a
tananyagban szerepl§ piaci trendek részletei is feltarultak el6ttlnk, a résztvevék
feladata, hogy az egyes trendekre megfelel6 (potencialis) valaszt dolgozzanak ki,
megnevezve azt a BMC terliletet, amelyet érintenek ezek a valaszok. gy a
csoport kozosen gy(jt tippeket, otleteket, praktikdkat a trendek lekdvetésére,
Osszegezve az elsajatitott tudast.
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Szintén potencidlis zardfeladat egy esettanulmany feldolgozdsa, a bemutatott
vallalkozas életutjanak és jovGbeni stratégiai céljainak elemzése, az Uzleti modell
egyes terlletei mentén. Ehhez a prezentacio 1 lehetséges gyakorlati példat
tartalmaz (a kapcsolddd hivatkozds a tananyagban szerepel), azonban ez a
képzés céljanak, célcsoportjanak ismeretében szabadon valtoztathato.

A képzési alkalmat az oktatd az aldbbi korkéréssel zarja: mindenki soroljon fel 2
dolgot, amit egészen biztosan elvisz magaval a képzési alkalomrdl (lizenet,
felismerés, tanulsag stb.).

A BMC attekintését, ill. a fenti gyakorlatok elvégzését kovetben a résztvevéknek
alkalmassa kell valniuk arra, hogy a BMC 9 teriletének felhasznalasaval, max. 3
percben be tudjak mutatni sajat vallalkozasukat. A felkészilésre 10 percet
adhatunk, ezt kovetéen, kvazi ,vizsgafeladatként” valamennyi jelenlévé
bemutatkozasat meghallgatja az oktato, ill. a tdbbi résztvevs, és az
elhangzottakra visszajelzést ad, esetleg tisztdzo kérdést tesz fel.
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