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Tisztelet & Teljesítmény

Írj üzleti tervet !
Fókusz, Folyamat, Eszközök
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Motiváció

Összefoglalni magad és partnereid számára a 
feladatokat és lépéseket

Idıkeretet, eszközöket és erıforrásokat rendelni a 
feladatokhoz

Tesztelni az elképzelés megvalósíthatóságát

Bemutathatóvá tenni az elképzelést

Mindenki ezt kéri…

A terv az építkezés alapja, és az ellenırzés feltétele
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Üzleti Terv

Konkrét cél és az eléréséhez vezetı 
út kitőzése
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Üzleti Terv készítés
iteratív folyamat

Vízió 
Adat-

győjtés Üzleti
modell

Elınyök

Erıforrások

Pénzügyi
modell

Megvalósítási
Terv

Irányítás
rendje

Cél

Cockpit

Motiváció Stratégia Megvalósítás
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Tartalom
az üzleti terv felépítése

Motiváció Stratégia Megvalósítás
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Motiváció
a hajtóerő

Ki vagy? Mit csinálsz?

Misszió Miért Te, miért most, miért…?

Hova szeretnél eljutni? a perspektíva (hosszú táv)

Vízió definíciószerően

konkrétumok!

Értékrend! ahogy gondolkodsz

ami meghatározó

amihez tartod magad

ami fontos
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Stratégia

A Terv valamely eredmény elérésének módját 
összefoglaló dokumentum.

Stratégia annak kell, akinek nem csak célja, 
ellenfele is van.
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Stratégia
az üzleti modell esszenciája

layers 
Játékosok

dded Value 
Hozzáadott érték

ules 
Szabályok

actics 
Taktika

cope 
Pálya

oal
Cél

dvantages
Elınyök

cope
Pálya

P 
A 
R 
T 
S 

G 
A 
S 

Üzleti
modell

Üzleti modellezésrıl bıvebben: v3partners.hu/könyvtár



v3 Partners inc.
Copyright 2014

9Mórucz László

Stratégia
az üzleti modell esszenciája

oal
Cél

dvantages
Elınyök

cope
Pálya

G 
A 
S 

Üzleti modellezésrıl bıvebben: v3partners.hu/könyvtár

Látjuk Egymást KFT. Üzleti modell
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AG

A Pálya
összefoglaló az üzleti modellből

Annak kijelölése, ahol mőködsz - egyúttal az is ahol NEM! 

Az ügyfeleid kik ık, csoportjaik, az elvárásaik

A piac mekkora, hogyan alakul, trendek, számok!

Mások ajánlata a megoldás most, versenytársak

Az ajánlatod termék/szolgáltatás leírása 

hogy elégíti ki az ügyfelek igényét

Földrajzilag eltérések, elérés, kultúra, szabályozók

S
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Elınyök, amelyeket a vállalkozás nyújt:
� a versenytársakkal szemben 
� az ügyfelek hajlandók fizetni érte
� amelyek fenntarthatók 
� és védhetık!

Az elınyök származhatnak az ajánlatból, és a 
képességeidbıl. Ezekkel különbözteted meg magad!

A jó ajánlat kiáll a tömegbıl, jelentıségteljes, és  
tisztában vagy az értékelemeivel (Ügyfélérték)

A képességeid az erıforrásaidra és kritikus 
folyamataidra épülnek. Ezek teszik lehetıvé, hogy 
jobban kiszolgáld az ügyfeleidet! 

Előnyök
összefoglaló az üzleti modellből

AG S
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Cél

Egyszerre       cél! 

Lényeges lépés a vízióhoz vezetı úton. 

Az egész csapat felsorakoztatható mögé.

Középtávon elérhetı! (6hó-2év)

Mérhetı!

Jól kommunikálható! (általában nem pénzügyi)

Ösztönzıket kapcsolj hozzá!

1

G SA
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Pénzügyi modell
készítése

Az üzleti modell egy konkrét, végrehajtható változata a 
számok nyelvén, idıhorizontra vetítve.

� Részletekig kidolgozva

� Számokkal, feltételezésekkel, vállalásokkal

� Értékesítési tervvel

� Költségtervvel

� Erıforrásokkal

� Ütemezéssel

� Pénzügyi táblákkal (Készpénzforgalom, P&L, Tıkeigény, Mérleg)

� 3-5 évre, elsı két év havi bontásban (kontroll miatt!)
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Pénzügyi modell
Hogy fogj hozzá?! – Felépítés és adattáblák

Bevételek
Értékesítési 
csatornák
Termékek
Díjak
Szezonalitás
Kötési ráta
Lefedettség
stb.

Bevételek 
költségei
Ügyfélszerzés, 
jutalék
Hálózat-
fenntartás
Termék elıállítás
alapanyag,
Stb.

Marketing
Akciók
Márkaépítés
Hálózatépítés
Rendezvények
Hirdetés

Projektek
Egyszeri vagy 
idıszakos 
költségek

Lépések

Bemenı adatok/struktúra megadása

1. Honnan jönnek a bevételek

2. Bevételek típusai

3. Bevételekhez kapcsolódó rendszeres 
költségek

4. Bevételekhez kapcsolódó eseti 
költségek

5. Mőködéshez kapcsolódó állandó/eseti 
költségek

6. Tıke igény

Számolt értékek

1. Eredmény

2. Megtérülési ráta

3. Pénzügyi táblák számai

Kialakítás

1. Emeld ki a „változókat” egy helyre!

2. Főzz megjegyzéseket a mezıkhöz!

Bérek
és járulékok

Mőködési
költségek
Ami akkor is 
van, ha nem 
adsz el

Tıke-
fogyasztás
Mikor, mennyi 
tıkére van 
szükség

Pénzügyi
mutatók
P&L
Cash-flow
Mérleg
Megtérülés

Grafikonok, 
összefüggések

Paraméterek
változók 
egységek
befolyásoló 
tényezık 

Pénzügyi modellrıl bıvebben: v3partners.hu/könyvtár
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ellenőrzés
pénzek elosztása és az üzleti modell

Üzleti
modell

Pénzügyi
modell

Platform 
építık

Infrastruktúra 
fejlesztés

K+F

Termék 
és szolgáltatás 

fejlesztés

Ügyfélbázis
építık

Erıs ügyfélkapcsolat
és értékesítés

fejlesztése

Milyen vállalkozást építünk? Valóban ott költjük a pénzt, ahol erısítenénk? 
A pénzek elosztása arányban áll az üzleti célokkal? 

1 2 3
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Megvalósítási terv
a stratégia projektekre bontása

� A projekt lényeges/összetett feladatsor a stratégiai 
Cél eléréshez.

� Az erıforrások határozzák meg az egyszerre 
futtatható projektek számát

� Minden vállalatnak limitált erıforrásai vannak, 
ezért a projekteket fontossági sorrendbe rendezik 
(ez a menedzsment)

� A rangsort a stratégiai cél elérésében játszott szerep 
határozza meg – A fontos dolgokkal foglalkozz!

� A projektek szempontok (objectives) szerint 
kapcsolhatóak a stratégiához és így mérhetık 
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A projektek a szempontok szerint értékelhetık.
� Ügyfélérték mit ad hozzá?

� Pénzügyi elvárások milyen hatással van a…?

� Folyamatok/technológiák mit kell bevezetni, lecserélni…?

� Csapat toborzás, képzés, motiváció!! 

Fontos a mérhetıség! 

Ezért a szempontokhoz definiálni kell:
� Mérıszámot

� Határidıt

Egy projekt különbözı módokon kivitelezhetı! Melyiket válasszuk?

Szempontok
objectives

projekt1 Ügyfélérték

Csapat

Feladat 1,   F+H

Feladat 2,   F+H

Feladat 3,   F+H
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Ütemezés
Feladatok, felelősök és költségek

� A szempontok teljesítéséhez szükséges feladatok 
listázása projektenként. (alábontás)

� Felelısök rendelése a projekthez, azon belül a 
feladatokhoz

� Költségek listázása, tervezése

� A projektek szemléltetése idıdiagramon(Gantt chart)
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Cockpit
Mérés & ellenőrzés, hogy tudd hol tartasz!

Cockpit
Company

KPI’s

13

5

7

9
11

Objectives

1
3

5

7

9
11

Tervkontroll
Szempontok

Kockázati
térkép

FÁJ
Fıbb Állapot Jelzık
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Mérés, Irányítás
Management by objectives

� Szempontok folyamatos nyomon követése:
� riport összeállítása: felépítés, forma, tartalom = Cockpit
� 1-2 oldalban
� terv/teljesítmény 
� számok, grafikonok
� Fıbb Állapot Jelzık (FÁJ=KPI) definiálása

� Határértékek, Ökölszabály = az üzleti modell lényeges összefüggései

� Visszacsatolás: akcióterv 

� Megbeszélések rendje: a kontroll helyszíne

� Döntések rendje: a beavatkozás módja

Az üzleti terv nem kıbevésett! Ha a cockpit jelentıs és tartós eltérést mutat, az 
üzleti tervet át kell vizsgálni! 
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ellenőrzés
SWOT tartalom beillesztése az Üzleti tervbe

Üzleti
modell

Valóban beépítjük a SWOT gondolatokat? Vagy csak van egy SWOT anyagunk!
Magától nem lesz része az Üzleti tervnek!

Az üzleti modell szintjén
Erre épül az Üzleti modell meghatározó módon 

A megvalósítási tervbe építve
Projecteken keresztül

� szempontok
� mértéke: célszámok megadása

A Cockpitban
Ami bekerült: mérése - FÁJ 

Ami kimaradt:
� még nem lépünk, DE tudjuk mit figyelünk!
� Kockázati térkép

Cockpit

Megvalósítási
Terv



v3 Partners inc.
Copyright 2014

22Mórucz László

Kockázati térkép
lényegi változások

Az üzleti modellt alapvetıen befolyásoló, legfontosabb
tényezık listája.

Tényezık
Amit figyelni kell

Hatás
Amire számítani lehet

Tevékenység
A negatív hatás csökkentésére

1. 

2.

3.

„B” terv, ha nagy baj van?
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Kockázati térkép
amikor a pálya már nem az a pálya

Üzleti
modell

Pénzügyi
modell

Külsı hatások /üzletei modellt befolyásoló tényezık
� Szabályozók (állam!, felügyelet)

� Iparági trendek (technológia!, új erık, új szabályok…)

� Fogyasztói trendek (divat, szokások…)

� Globális piaci hatások (tranzakciós költségek,tıkepiacok…)

Értékláncbeli eltolódások /gazdaságosságot befolyásolók
� Feltételezések már nem igazak (szállítók, értékesítési csatornák, 

gyártási költségek)

� Kulcsparaméterek (szezonalitás, hatékonyság, kötési ráta…)

� finanszírozás (költségei, módja)

Képességeid változnak/mőködést befolyásolók
� Csapat (kulcsemberek!,…) 

� Kritikus erıforrások (Szabadalmak lejárata, technológia,…)

� Kritikus folyamatok  

Megvalósítási
Terv
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Kész üzleti terv
összeállítása

Pénzügyi 
modell

Számok,
táblázatok

Történet
Az üzlet leírása:
Jelen anyagban tárgyalt
tartalommal, sok adattal,
tömören, érthetıen
a csatolt pénzügyi modell
alátámasztására.
Néhány oldalban

Összefüggések
Pénzügyi modell:

Az üzlet bemutatása
a számok nyelvén,
kötött formában, az

üzleti világban 
megkívánt tartalommal
Táblázatokban

Háttéranyagok
Mellékletek
Piackutatás

Saját és külsı elemzések
Ügyfélszegmensek

Ületi modell részletei
Összehasonlítások

Szerkesztve, feldolgozva



v3 Partners inc.
Copyright 2014

25Mórucz László

Kész üzleti terv 
Üzlet leírása – tartalom, forma

Megva-
lósítás

Cockpit

Pénzügyi
modell

Üzleti
modell

Pálya Elıny Cél

Vizió

1. Vízió
Szöveges leírás
Átgondolt, pozícionáló, tömören informatív
½ oldal

2. Stratégia
Szöveges leírás ábrákkal, táblázatokkal
Piac, adatok, márkák, hivatkozások, kutatások 
következtetései, feltételezések magyarázata
2-3 oldal

3. Üzleti modell
1 összefoglaló ábra
Az üzlet mőködésének, az értékteremtés 
folyamatának bemutatása
1 oldal

4. Eredmény
2-3 táblázat vagy grafikon
A pénzügyi modell összefoglalása, a jellemzı adatok 
kiemelésével! Teljes pénzügyi modell csatolva.
1 oldal

5. Megvalósítás
gantt chart, kockázati térkép
Projektek bemutatása pár mondatban
Kockázatok és fıbb indikátorok
1 oldal
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Az üzleti terv bemutatása
ábrák, számok, modellek, grafikonok!

Izgalmas prezentációt tarts! 

15 perc az max. 15 dia

De csak akkor, ha fegyelmezett vagy és:
� Nyilvánvaló dolgokra nem pazarolod a diát

� A diák informatívak, tiszták: a kevesebb néha több 

� Az igényt hihetıen felvezeted

� A piacot hitelesen bemutatod

� A versenytársakhoz képest elhelyezed magad

� A termék/szolgáltatás letisztult és érthetı

� Az üzleti modell/értékteremtés átlátható

� A kockázatokkal tisztában vagy

� A megvalósítást lépésekre bontod

� Van csapat, vagy tudod ki hiányzik

� Válaszaid alátámasztására tartalék diákkal készülsz!
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Hajrá!


