


 Az 5C modell

 Business Model Canvas

 Casadesus-Ricart Módszer

 Értékmaximalizáció

 Értékgörbe



 Az Üzleti Modellezés című dokumentum 

kiegészítése példákkal

 Egyes modellező eszközök használatának 

bemutatása

 Valós üzleti példák bemutatása

 Modellezés menetének szemléltetése

 Segítség az első lépések megtételéhez



 Gondolataid és kérdéseid

 Az időd és társaid

 Fehér papír(ok) vagy tábla

 Türelem

 Módszertan

 Kritikus 

gondolkodás

 Lényeglátás





 A játékosok elvárásainak összegyűjtésére

 Az érdekháló feltérképezésére

 A teremtett „érték” felosztására a játékosok között

 Az üzlet mozgatórugóinak feltárására

 Fókusz és ökölszabályok megtalálására:

 A Fókusz az Akcióterved felépítéséhez szükséges

 Az Ökölszabályok az Üzleted maga. Ezen alapokra 

figyelsz folyamatosan, ha ez változik az üzlet is változik.



 A C-k a játékosok

 Az üzlet teremtett Értéke

az alakzat belsejében

 Az üzleti relációk 

a dupla-tetraéder élei

 Van hogy a 4C-re fókuszálunk

majd kiegészítjük a modellt



1. Rajzold le a teljes modell első relációját:  

Company - Client 

2. Nézz be az egyik majd másik játékos oldaláról!

3. Írd le mit várnak el egymástól!

4. Írj le mindent, majd szűkítsd a 3 legfontosabbra!

Értékajánlat
Clients Company

Ajánlat = A megoldás

Kiszolgálás

Árazás

Fizetési hajlandóság

Ügyféligény = A Probléma

Ügyfél karaktere

Fizetőképesség



1. Bővítsd a Modellt a Channel relációval!

2. Értékesítési csatorna(k) nélkül egy cég sem megy 

sehova! Meg kell tervezni Őket! 

3. Nézz bele a csatorna felől mindkét írányba! Írd le 

mit vár el a csatorna, és ki mit vár tőle!

4. Írj le mindent, majd szűkítsd a 3 legfontosabbra!

5. Folytasd a Competitor (4C) és Complementerekkel!

6. Találj válaszokat az elvárásokra! Írd melléjük!

7. Az Érték win-win elosztására törekedj! Nem nyerhet 

egyvalaki! Kerüljön egyensúlyba a rendszer! 



Értékajánlat
Clients

Channels

Company

Competitors

Comple-

menters

Ajánlat = A megoldás

Kiszolgálás

Árazás

Fizetési hajlandóság

Támogatás, 

Díjazás, Képzés

Kiszámíthatóság

Több saját termék eladás

Új értékesítési csatornák

Ügyféligény = A Probléma

Ügyfél karaktere

Fizetőképesség

Az elérés költsége

Értékesítési ciklus hossza

Értékesítés hatékonysága

Aftersales

Lefedettség

Szegmentáció

Költség hatékonyság

Értékesítési hatékonyság  

Termékemre fordított idő

Elérhetőség, egyszerűség

Megbízhatóság

Gyorsaság

Ajánlati Portfolió

Együtt több, mindenkinek

Csomag ajánlatok

Komplex szolgáltatások

Új piacok, ügyfélbázis

Új csatornák

Alacsonyabb belépési 

költségek

Miben más?

Hűség

Többi ua. mint company

Eltérő üzleti modell?

Azonos ügyfél igény?

Hasonló csatornák?

Költségszerkezet?

Hol tart az életgörbén?



hibamentes
e-mail címek
real-time
alacsony költségek
gyors reagálás
hatékony változáskezelés
pontos eseménykövetés

real-time
pontos 
megbízható

jövedelem
real-time
kiszámítható
biztonságérzet

másképp / mint mások
innováció
reformer



Értékajánlat
Bringás

Kerékpár

gyártó

VeloTrack

Competitors

Biztosító

Velotrack

Hosszútávú kapcsolat 

Folyamatos díjfizetés 

B2B értékesítés – K gyár

Széria tartozék alapárban 

Előre kalkulálható,

termék típus-ügyfél

mennyiség

piac régiók

gyártó bevonása a K+Fbe
Bringás

Kerékpár lopás megoldása

Nem aggódni

Megtalálni

Visszakapni

Értékarányos ár

Egyszerűség

Kerékpárgyártó

Vásárlás

Hűség – új vásárlás

Ügyfél elérés – aftersales

Megkülönböztetés vs.

Értéknövelő – kedvező ár

Kerékpár adatok gyűjtése

Egyedi – garancia

Big Data – fejlesztés

használati szokások

regionális adatok 

Biztosító

Folyamatos díjfizetés

Sok új ügyfél

Új Értékesítési csatorna 

Állomány építés

Új piacok elérése 

Alacsonyabb belépési 

költségekkel

Integrált ajánlat–széria 

tart.

Konkurencia

Rosszabb

Ár / Szolgáltatás

Rendszer

Ügyfélkapcsolat

Vásárlói élmény

Márka

Őt válassza az ügyfél

Network

provider

Network Provider 

Új Értékesítési csatorna

Új szolgáltatás típus 

felfuttatása, M2M

Hosszútávú kapcsolat

Állományépítés

Marketing

Csoportos biztosítás

Versenyképes ár

Egyszerű ügyintézés

Nemzetközi/EU elérés

Nem pénz – Kupon

Piaci alapú verseny

Állományépítés

Nyereségesség 3 év belül

50e ügyfél

Nemzetközi piacok







 Az üzlet hozzávalóinak/kellékeinek összegyűjtésére

 A szerepek tisztázására

 Az erősségek feltárására

 Egy egyszerű költség becslés készítésére

 Az ökölszabályok megtalálására:

 A modell típusának=milyen jellegű céget építesz, 

tudatosítására

 A Fókuszpontok azonosítására: mid van? milyen szinten? 

mit kell kialakítanod? Erősítened?



 Üzleti területek

értéklánc

 Játékosok

szerepek

 Számok

P&L,eredménykimutatás

modell közepe: 

A vállalat

jobb közepe:

A cég orra = Ügyfélkapcsolatok

bal közepe:

A hátország = gyártás

beszállítóid

partnerek

csapatod

ügyfeleid

partnerek

piros részek: 

A szereplők

modell alja: 

pénzügyek



Fontos Szállítóid
Az Ajánlatod 

megtételéhez 

elengedhetetlen 

beszállítóid listája:

szolgáltatók, alkatrész és 

alapanyaggyártók

Jelöld:

Helyettesíthetők-e?

Milyen nehézséggel?

Kipróbált partner?

Kiemelt 

Tevékenységeid
Az Ajánlatodhoz 

elngedhetetlen, folyama-

tok: az innováció alapja,

amitől az leszel aki! 

Jelöld: Tervezett vagy 

létező? Mennyire erős? 

Kritikus részletek?

Az Ajánlatod
Termékeid/szolgáltatásod

leírása tömören

Ha több van, minden 

lényeges

Jelöld:

Készenléti állapot?

Ajánlatod erőssége a 

piachoz képest, esetleg 

innovációs pontjai, érték 

elemei ügyfélszempontnól

Kritikus 

Erőforrásaid
Eszközök és humán 

erőforrásaid a sikerhez! 

Alapvető szükségletek, és 

szintjük! Jelöld: 

Mennyire vagy erős 

benne? Hogy építed és 

tartod meg? Vannak e 

szabadalmak? IP? 

Kötődik e személyekhez?

Értékesítési 

Csatornák
A mód ahogy az Ajánlatod 

eladod. Saját v. partneri? 

Ha több van, mind írd le. 

Jelöld: Költségüket, 

jellegzetességeiket, 

részarányukat, 

területüket. Léteznek 

vagy építed? Hit Rates! 

Attricíók-Sales Funnel %

Kiemelt 

Ügyfélkapcsolatok
Ahogy kommunikálsz-a 

vevőkkel. Médiák? 

Ügyfélszolgálat módja? 

Call center, garanciális 

ügyintézés, egyebek?

Jelöld: Ami a kiszolgálás-

hoz elngedhetetlen!

Ügyfeleid
Termékeid szerint, 

piacszegmensek szerint!!, 

B2B v. B2C üzlet ?

Igények= ügyfél csoportok

Jelöld: 

Az ügyfél hangját=igények 

A Piac méretét, növekedé-

sét, trendet amire építesz.

Hozzáadott értéked!! = így 

emeled a piac méretét!

Nyitsz e új piacot?

Piaci részesedésed?

Tipikus ügyfélcsoportokat

Fókusz országokat

Eddigi referenciákat

Számok!!!



Költségek
Fix és termelés függő 

költségek. Alapanyagok 

árai, beszállítói árak 

Jelöld:

Fix költség arányok: 

bérek, rezsi, fejlesztés, 

stb. Havi müködési 

költség értéke

Meghatározó beszállítói 

költségek termelési 

egységre vetítve!

Számok! Mértékegységek!

Az Üzletet meghatározó 

összefüggései!! 

Átláthatóan

Érték realizáció= vásárlás

Értékesítés költsége

Revenue Stream – bevétel keletkezése

1. Piros – bevétel típus 1.

2. Kék – bevétel típus 2.Ft/hó Ft/db

% Ft/db

Ft/hó Ft/db

Erőforrások és

Folyamatok

jellemző költségei

Költségstruktúra

Ügyfélelérés

Rendelkezésre állás

Piaci számok

Ügyfélcsoportok

%, Ft

Eredmény

Ft

Termelés

Fejlesztés

Eredménykimutatás
Jelöld:

Az eredményt és a növekedést

Profit formulát

Bevételek
Típusai számokkal, 

terméktől függően.

Árazás módja, eltérések

Jelöld:

Egyszeri v. ismétlődő

Számok! Mértékegységek!

Alapértékek
Az erőforrásaid amire az 

üzleted építed!:

1. Képességeid

2. Eszközeid

melyek meghatározzák a 

lehetőségeid!



Sípálya







Activity

Resources

Suppliers

Costs Income

Offer Relationships Customers

Channels

Optical industry

XXXX (SUI)

XXXX (ISR)

XXXX (ISR)

XXXX (RUS)

XXXX (LAT)

XXXXr (CZ)

Watches

XXXX (SUI)

XXXX (SUI)

XXXX (SUI)

XXXX (USA)

LED producers

Smartphones/tablets

XXXX (USA)

Specialist vehicles

XXXX (USA)

Current relationships

B2B 

Website – branding

Specialist  EXPOs 4/year

USA, EU, ASIA*2 

Science conferences

Polishing experts (XXXX)

Existing professional, 

science  and business  

relationships, Universities

Direct sales & marketing

Sales funnel

People development

Founders focus, job

Agent

XXX Swiss watchmakers 

XXXXX

Product name XXXX

(raw-cut , lapped)

Size (XXL)

Efficiency and speed

Price

Quality – Optics

Furnaces (not to sale)

Volume producer

Voice

of customer

Size matters!

Competitive pricing!

Reliability!

Optics:

quality!

Alternatives available

(if needed)

Metals  (Austria):

wolfram

molybdenum

Raw material: 

2 Chinese, 

1 Czech (high quality)

Furnace automation (IT)

Energy

electricity (double feed

XX Power stataion) 

water – own stream

Furnace parts

Sweden (El. Controll)

Germany (mechnanics)

Furnace design +

Assembly

Automation 

R&D

Documentation

Security

Production depends on the number of furnaces - 1 cycle = X days

Planned income verifiable based 

on furnace sizes S M L, and XXXXX sizes S M L XL and market dataBased on  due diligence and plans – can be considered realistic

Plan B:

Technology,

Furnaces

Crystal M

X00
$/kg

Crystal L

X00
$/kg

Factory

cost

XX
$/kg

Cost structure:

50% Production (without personal costs)

13% Maintenance and insurance

15% Personal costs

18% Depreciation

4% Sales & Marketing

Furnace M

X
kg/week

Furnaces

Specialist founders!

Quality input materials

Unique Technology

IP protection

Polishing

80%
funds 

Furnace M

XXth
$/piece

Strenghts Focus           planning            should be strengthened verified






 











Product GM X%
EBITDA margin X%+
IRR X%+
Cost structure 2025:
HQ X%
Field Opration X%+
Maintenance X%

Key Activities

Key Resources

Vendors

Cost Sturcture Revenue Streams

Value Proposition Customer 

relationship

Customer

Sales Channels

Control Room

X Services

Remediation

Best available tech. 
incl (training) 
services

Eur/ton Simple 
Pricing

Patentable

Tasks:
International 

Market entry

Increase Capacity

Voice of Client
Simplicity in pricing

Simple installation.

50-100ppm Quality

Empties Land fiils

Capacity!

Remediation

Equipment
Rakt= (N) 

X kft. (H) 

X Kft. (H)

OPXX Software

XXXX Kft. (H)

On site/Project
Waste Mngt Co. 

(local)

Heavy Equip. Rent

Energy, Water (local)

Devlopment, 2.0:
Reactor Capacity
Pre Treatment Unit
Post Treatment Unit
OpXX Software

Certification/local 
licensing,Multi-site 
work organisation

Based on BP numbers, Partially verified

Trained Operators -

HR

Central Controll  

R&D team

Mobil Test Unit

Breakeven

€ X-Y
/ton

Cost of
equipment
€ XXM

/pc



Target

$ 100M
revenues

XX companies:
XXXX(I), XXXX(KZ),
XXXX(H), XXXX(KZ)
XXXX(KU)

Market Segments:

xxx xxxxx Storaged
xxxx Spills

EU

€ X-Y
/ton

X
$/to

n

MENA

$ X-Y
/ton

CIS

$ X-Y
/ton

Price can be adjustable, but previously verified

Fix costs
as scale up

€ XXk
/month

Strenghts Focus             planning          should be strengthened verified

Normal XX

or YYY



XXXXXX Corporation’s  Business Model
Size

$ 7B
market

XX%
com.

Room

Staff

Direkt sales
global relationship
network
Road show

County Manager 
Local Representation

Loc. XXXX Man. 
Co.

partnership

Loacal Authorities,
Ministries

8%
+

CAG

R
MVA

$ 2B

 

Based on the

country
Dependent on capacity

& XX revenue

Under negotiation

XX
Management 
Corporations
XXXX(I), 
XXXX (DK), 
XXXX(KZ)

Under negotiation

RoEq 2,5Y energy&water

dependent







Üzleti Modell = a vállalat logikája

 Az ok-okozati viszonyok szemléltetésére !

 Az üzletfejlesztés lehetőségeinek feltérképezésére

 A növekedés legkecsegtetőbb útjának azonosítására

 A döntések hatásainak megértésére

 Útkeresésre, ha elakadtunk

 Az Üzlet egészére, vagy részeire (pl. fejlesztés modellezése)



Kiinduló alapok 
Adottságok (működő) vagy elérendő célok (induló) vállalatnál

Döntéseket hozol
Lehetőségeid = Játékszabályok+erőforrásaid+képességeid

Itt tartasz kihívások

Szabályok Eszközök Irányítás

Következményeket vizsgálsz
Lassan ható                    Gyorsan ható

Lomha Azonnali

Pl.: Márka, gyártás, cégkultúra, K+F Pl.: Árazás, költségcsökkentés, termék leállítás



1. Írd a kiindulási tényezőket a lap közepére (3 legfontosabbat)

2. Válassz merre indulsz! Hozd meg az első döntéseket!

3. Gondold át a döntések következményét: lassan v. gyorsan 

érzed a hatását? Jelöld! 

4. Következmények újabb döntéseket és következményeket 

szülnek. Ismételd a 2.-3. lépést a kívánt eredményt biztosító 

út megtalálásáig! Ha elakad egy ág töröld vissza!

5. Járd be a meghatározó területeket: sales, marketing, K+F,…

6. Igyekezz egymást erősítő ciklusokat generálni, ez 

eredményesebbé teszi a modellt (megvalósulását)

7. Emeld ki a lényeget! Húzd ki a modell szélére. Ellenőrizd: a 

lényegi elemek valóban egymást erősítik-e? Végrehajtható ?



Rajzkészlet

Hatásuk

Döntések

Szabályok

Eszközök

Irányítás

Lomha

Azonnali

Ügyfél hangja

Drága
Eladási ár

Érdekes Elmarad 
műszakilag

Kihívás

Tech. 
Innováció

Érték
innováció

Hasznosság

1. lépés, kiinduló alapok

2. lépés, a probléma

Váltó 
áttervezés

Tervezés 
költség, csapat

Javítani kell, azonnal

hogy lépést tartsunk

a piaccal

Egy hosszabb tervezésre

Költségekre számíthatunk

3. lépés következmények

Forrás
igény

Viszont forrást igényel azonnal



Tervezés 
költség, csapat



Modell az előző oldalról

Új Modell: számos megoldott kérdés, de lényeges újak

Sport 

Egészségügy



Egészségügy

….és a pozitív hurok



a pozitív hurkok

a modellezés folyamata



A számok a megvalósítás

összetartozó lépéseit jelzik



é
rt

é
k

Kim, Mauborgne nyomán



 A piac és MI különbségek feltárása, kiélezése

 A „hasznosság” = érték (ügyfél) maximalizálása

 Profit céljaink elérése = érték (vállalat)

 Erőforrásaink koncentrálása = érték (vállalat) 

 Megvalósíthatóság felmérése

 Új piacok keresése



é
rt

é
k

Kihúzni / Megszüntetni
Versenytársaknál „szokásos” újragondolása

Érték-e ez a Vevőknél? Használják -e?

Iparági standardok újragondolása

Csökkenteni
Versenytársak szintje alá!

Legyen fenntartható!

Fukarság! Ésszerűség! Szolgáltatási szint! 

Próbáld folyamatosan! (JPÉ, LEAN,…)

Kim, Mauborgne nyomán

Létrehozni
Kavard meg a paklit!

Hozz be eddig nem ismert  tényezőket!

Fogadtasd el! 

Szedd be az érték ellenértékét!

Növelni
Versenytársak szintje  fölé emelt 

ügyfél által elismert(!)  

érték, szolgáltatás, termék



 Alaposan térképezd fel a piacod: mi történik?

 Hámozd ki a valódi (alap)ügyféligényeket 

 Szedd szét a terméket - kérdőjelezd meg a 

rárakódott, szokásos, „kiegészítő” funkciókat 

 Kínálj merész árat, hogy legyen volumen

 Dobj ki minden felesleget, amíg még minőségben  

működőképes az üzlet (megvalósíthatóság)

 A minőség = elvárásnak való megfelelés

 Ügyfél elvárások

 Profit elvárások







Létrehozni

é
rt

é
k

Kihúzni / Megszüntetni
Versenytársaknál „szokásos” újragondolása

Érték-e ez a Vevőknél? Használják -e?

Iparági standardok újragondolása

Csökkenteni
Versenytársak szintje alá!

Legyen fenntartható!

Fukarság! Ésszerűség! Szolgáltatási szint! 

Próbáld folyamatosan! (JPÉ, LEAN,…)

Növelni
Versenytársak szintje  fölé emelt 

ügyfél által elismert(!)  

érték, szolgáltatás, termék

Kihúzni / Megszüntetni

Csökkenteni

Létrehozni

Növelni

vázgyártás

kerekesszék-gyártás

kiegészítők, alkatrészek

termék árérzete

kerékdob szélessége

vadiúj termék

új piacszegmens

új finanszírozási kategória 

hasznosság

piacméret

margin

ár, versenyképesség

testreszabhatóság

univerzalitás



Kim, Mauborgne nyomán



 A piac jellemzőinek kigyűjtésére

 Meghatározó versenytársak értékelésére

 Saját értékelésedre

 Megkülönböztetésre, pozícionálásra

 Kiváló szemléltető eszköz

 Akcióterv készítésére



1. Jól vizsgáld meg a piacot: játékosok, szabályok

2. Tárd fel az ügyféligényeket és a válaszokat. NE 

ÖNKÉNYESEN (terméked tulajdonságaira szabva) VÁLASSZ!

3. Add hozzá saját (ügyfélszámára is hasznos!) 

megkülönböztető szempontjaidat 

4. A fentiek közül a legfontosabbakat tedd fel az X tengelyre = 

ökölszabályok

5. A piac meghatározó szereplői szerint értékeld az Y tengelyen 

az ökölszabályokat (pl: gyenge-jó-kiváló), kösd össze a 

kapott értékeket

6. Értékeld magad is: hol vagy, hová tartasz?



Gyártás 

Kínában

Ár Volumen Össze-

szerelés

Festés, 

színek

Design, 

forma

Értékesítés

Viszonteladókon

Marketing Biztonság
Különlegesség

Tech Tisztaság

Hobby kerékpárpiac
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Ár Volumen Össze-

szerelés
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színek
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forma
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Marketing Biztonság
Különlegesség

Tech Tisztaság

Hobby kerékpárpiac

Strinbike most



Gyártás 

Kínában

Ár Volumen Össze-

szerelés

Festés, 

színek

Design, 

forma

Értékesítés

Viszonteladókon

Marketing Biztonság
Különlegesség

?

?

Hátsó agy Carbon?

Pályázat?

Saját 

fejlesztésű

Kiegészítők

=

Smart 

Features

Csatornák:

Tulajdonság

Iparág

Modellsor?

Saját?

Exit?

Fókusz?

Befolyásolók

Vásározás

Webünk?

Értékeítés 

támogatás

Újság, blog

Alapszínek 

per szezon

Tetoválás

Egyedi rajz 

alapján

Váz

Anyagok

Hajtásra 

épített 

védhető 

funkciók

10,000 db

Hajtás

Váltó!!

Tech Tisztaság

Hajtás

Megjelenés

Hasznosság

Használat

Szállítás

Tárolás

Lopás

Közlekedés

Szállítás

Hobby kerékpárpiac

Strinbike most

Stringbike cél

F
 ó

 k
 u

 s
 z



További anyagok a témában:

www.v3partners.com/könyvtár/üzletimodellezés

Üzleti modellezés_dl

Írj üzleti tervet!_dl

modell sablonok

Az Üzleti Modellezésnek széles irodalma van.

Jelen dokumentum csupán támpontot kíván adni 

az első lépések helyes megtételéhez!

http://www.v3partners.com/könyvtár/üzletimodellezés

