HASZNOS TIPPEK AZ ÜZLETFEJLESZTÉSHEZ - RÖVID ÚTMUTATÓ A MIRO PLATFORMHOZ
Ez az útmutató a legismertebb üzletfejlesztési sablonokat mutatja be, hogy a módszertant a leghatékonyabb módon, csapatban, egy szuper platformon tanulhassa meg.

Ahhoz, hogy ezt könnyedén, csapatban, együtt dolgozva tehesd meg, az első lépés a https://miro.com/ weboldalon történő regisztráció!











Itt hozzáférhetsz a sablonokhoz, amelyeket exportálhatsz is. Minden sablonhoz kapsz egy rövid leírást, dolgozz vele!


A regisztráció után a platform bal oldalán található következő legördülő menüben meghívhatod a csapattagokat, és együtt szerkeszthetitek a sablonokat!























Ez a platform egy hatékony együttműködési oldal, ahol valós időben dolgozhattok együtt a különböző projekteken. Saját sablonokat hozhatsz létre, de használhatod a platform bármelyik eszközét is. Vedd figyelembe, hogy az ingyenes verzióban egyszerre csak 3 sablont szerkeszthetsz. Ha elkészültél ezzel a 3 sablonnal, mindenképpen exportáld őket. Ezután további sablonokat is használhatsz. A sablonszerkesztő felületen keresd az exportálás opciót:


Fedezd fel egy kicsit a platformot, rengeteg lehetőség van benne, remek megoldás az otthoni csoportos munkára!

Lássunk munkához, és nézzük meg, melyik lesz az első sablon, amit használnod kell! A főoldalon válasszuk az "új táblázat létrehozása" opciót!








Ezután manuálisan vagy egy adott kulcsszavas kereséssel böngészhetsz. A tanfolyamhoz kapcsolódó sablon nevére kell keresni!


1.A PROBLÉMA 	MEGHATÁROZÁSA

A jó termék vagy szolgáltatás konkrét problémát old meg a felhasználók számára.

A lehetőségek keresése és felismerése azt jelenti, hogy felfedezzük, hogyan lehet megoldani a problémákat vagy enyhíteni a nehézségeken, amelyekkel az egyének vagy szervezetek küzdenek. Ezek a megoldások lesznek a termékeink/szolgáltatásaink.
Képes vagy az ilyen problémák pontos azonosítására? Rendelkezel a termék/szolgáltatás fejlesztésének megvalósításához szükséges kompetenciákkal? Ebben a lépésben ezeket a készségeket és kompetenciákat fejlesztjük.
Gondolj a problémával szembesülő egyénre. Vedd figyelembe a jellemzőiket, ami lehetővé teszi, hogy később sikeresen és hatékonyan érvényesítsd a megoldást.


A problémák megtalálásához mindig gondolj olyan dolgokra, amelyek neházségeket jelentenek az életben. A probléma okát is meg kell találnod a megoldáshoz,  erre figyelj oda!

Az első feladat egy problémalista, más néven "hibalista" összeállítása lesz. Ehhez keresd meg a MIRO-ban a "Brainwriting" sablont, amelyet mindenki egyszerre, egyénileg vagy csapatban használhat. Post-it jegyzetekkel bővíthető. Egy ötlet és egy ötletfejlesztési linkből áll, ahol az ötlet térbe egy alapproblémát írunk le, az ötletfejlesztési részbe pedig ennek részleteit vázlatosan.


Ezután csoportosítsd őket egy adott módszertan segítségével (a trendilleszkedés tesztelése segít), és próbálj meg szelektálni. Elsődleges cél: válassz ki 3 releváns problémát!


2.1. CÉLPIAC/SZEMÉLYISÉG
Miután a problémákat kiválasztottuk és véglegesítettük, meg kell határoznunk a végső 1 problémás csoportot, akiket ez érint, és akiknek felajánljuk a megoldásunkat a problémával kapcsolatos gyenge pont enyhítésére. De hogyan kezdjünk hozzá?

1. Gondold át, mit kínálsz
Nem a termékről vagy szolgáltatásról van szó, hanem a problémáról és az általad kínált megoldásról. Az emberek nem kézi fúrót akarnak venni, hanem lyukat szeretnének fúrni a falba.

A megoldásközpontú ajánlatra jó példa az egyik első iPod-reklám: ahelyett, hogy a tárhely méretét hangsúlyozná, azt ígéri, hogy 1000 zeneszámot hordozhat a zsebében a vásárló.


2. Szűkítsd a célcsoportot
Ahhoz, hogy személyre szabottabb ajánlatot tegyél, és pontosabban tudj hirdetni, le kell szűkíteni a célcsoportodat.
Mert a jó célcsoportnak három jellemzője van: 
1, specifikus: könnyen megcélozható, akár szövegezésben, akár hirdetési beállításokban 
2, elég nagy: meg tudsz belőle élni, azaz képes támogatni a növekvő vállalkozásodat 
3, fizetőképes: képes és hajlandó fizetni az ajánlatodért.

3. A célcsoport meghatározása (pozicionálás)
Ha megvan a széles célcsoport, próbáld meg minél részletesebben leírni őket. A legtöbb esetben a célcsoportokat négy kategóriára szokás bontani:
Demográfiai jellemzők:
	Életkor, nem, beszélt nyelvek, jövedelem/jövedelem, iparág Földrajzi jellemzők:	
        Irányítószám,	ország, megye, város, lakóhely, kedvenc helyek 
Pszichológiai	jellemzők:
	Személyiség	személyiségjegyek, érdeklődési kör, hobbi, kommunikációs stílus
Viselkedés: feladatok, nehézségek, vágyak, célok, hobbik, szokások


Az előző lépések eredményeit a célcsoportunk kiemelt tagjainak "profiljaként" is megjeleníthetjük. A következő lépés az ideális ügyfelek 3 profiljának elkészítése. Ehhez keresd meg a MIRO-ban a "User Persona" sablont!





















A szerkesztőfelületen a 2. és 3. táblázatot használd, ahol megadhatod az ügyfelek különböző jellemzőit és azt, hogy mi teremt számukra értéket. Ezenkívül az utolsó blokkban a kérdések megválaszolásával meg kell fogalmazni a következő feladatokat a csapat számára. A sablon a szerkesztőfelületen a végtelenségig bővíthető, így a 2. és a 3. blokkot még kétszer másold át, hogy összesen 3 személyiséget alkoss. A profilokhoz illessz be egy fotót is a személyiségről!



2.2. CÉLPIAC/
SZEMÉLYISÉG
A profilok meghatározása után meg kell vizsgálni, hogy 
hol vannak a felhasználónak problémái vagy potenciális előnyei , és következtetünk kell az úgynevezett "to-do" feladatokra, a különböző tevékenységekre, amelyeket végez.

Ehhez nyújt segítséget az úgynevezett empátiatérkép, amely az empatikus célcsoportelemzés eszköze. A meglévő vagy potenciális felhasználók és ügyfelek érzéseinek, gondolatainak és attitűdjeinek azonosítására és igényeik megértésére szolgál. Ehhez keresd meg a MIRO-ban az "Empátiatérkép" sablont, és alkalmazd a célcsoportra, akár többszörösen is, mindhárom személyiségre!


3. ÉRTÉKAJÁNAT


A lényegre törő és értékajánlat az egyik legjobb módja annak, hogy bemutassuk és demonstráljuk azokat az alapvető értékeket, amelyeket leendő ügyfeleinknek kínálhatunk. Egy jó értékajánlat néhány mondatban meghatározza a legfontosabb értékesítési pontokat, és a látogató számára figyelemfelkeltő. Az ügyfeleknek a lehető legegyszerűbben kell megmutatni, hogy mire számíthatnak, ha velünk kötnek üzletet. Az első benyomás tehát fontos!

A célcsoport meghatározására használt módszerek nagyban támogatják az értéktétel meghatározását. Ebben az összefüggésben az úgynevezett "Value proposition canvas" módszertant alkalmazzák, amelyet a tananyaghoz kapcsolódó prezentációban egymondatos értéktétellé alakítottak át. A vászon röviden bemutatásra kerül, fontos lehet a mondat megfogalmazása szempontjából, hiszen a mondat a különböző részeiből áll össze.



















Maga a vászon segít megfogalmazni az értéktárgyat. Ahhoz, hogy a lehető legjobb értékajánlatot kínálhassuk látogatóinknak, fel kell mérnünk fájdalmas és előnyös pontjaikat, ami segít abban, hogy üzenetünket a leghatékonyabban célozzuk meg számukra.

Az ügyfelek fájdalompontjai azon negatív tényezők összessége, amelyek megakadályozzák a leendő ügyfeleket abban, hogy a számukra hasznos folyamatokat megvalósítsák. Ezek lehetnek nem kívánt költségek, helyzetek, negatív érzelmek vagy kockázatok.




Ügyfeleink célja, hogy erőfeszítést, időt vagy pénzt takarítsanak meg. Ezek segítenek nekik abban, hogy ügyfélnyereséget generáljanak és tovább növekedjenek a piacon. Ebből a szempontból is meg kell ragadnunk a figyelmüket olyan felhívásokkal, mint "időt takarítunk meg", "ellenőrzés alatt tartjuk a folyamatokat", "akár 20%-os megtakarítás", "hatékonyságnövelés".

Értékajánlatunknak három fő kritériumnak kell megfelelnie: relevánsnak kell lennie, meg kell mutatnia vállalkozásunk értékét és egyedinek kell lennie. Ezt a három szempontot figyelembe véve az alábbi kérdésekre kell választ adnunk értéktételünk kidolgozásakor.
Relevancia: miért van szükség a termékünkre vagy szolgáltatásunkra? Milyen igényeket tudunk kielégíteni?
Érték: milyen hasznot nyújt a termékünk vagy szolgáltatásunk? Hogyan segíthetünk nekik céljaik elérésében?
Egyediség: Mit tudunk nyújtani ügyfeleinknek, amit versenytársaink nem?


4. VERSENYTÁRSELEMZÉS

A versenytárselemzés segít kideríteni, kik a versenytársai, mi a marketingstratégiájuk, hogyan szerzik meg az ügyfeleiket, és mit csinálnak jobban, mint Ön. A részletes versenytárs-átvilágítás megmutatja, hol kell megerősödnie ahhoz, hogy versenytársai előtt maradjon.

A versenytárselemzés segít meghatározni, hogy kik a vállalkozás potenciális versenytársai, mik az erősségeik és gyengeségeik, és mi a marketingstratégiájuk.

A versenytársak átvilágítása abban is segít, hogy azonosítsa azokat a területeket, amelyeken saját vállalkozásában javítania kell, hogy utolérje vagy akár meg is előzze őket.

	A versenytársak 	elemzését	 a  oldalon 	kell elvégezni.	a következő esetekben:
vállalkozás indítása előtt
a forgalom és/vagy a bevétel csökkenése után, új termékek vagy szolgáltatások bevezetése előtt
amikor egy 	új	, 	erős		versenytárs jelenik meg a  oldalon.	a piacon


Ahhoz, hogy a piac akarja Önt, nem elég jónak lenni, tudnia kell azt is, hogy kivel áll szemben, és milyen "fegyvereket" használnak a versenytársai. Ezért a stratégiai marketing része a versenytársak megoldásainak megismerése és a vásárló szemszögéből való szemlélése.

Így a téma első feladata a versenytársak elemzésének elvégzése lesz. Ehhez keresse meg a MIRO-ban a "Versenytárs-elemzés" sablont, amelyet mindenki egyszerre, vagy egyénileg és csapatban is használhat. Post-it jegyzetekkel bővíthető. Térképezze fel a potenciális versenytársait a piacon, majd elemezze a sajátosságaikat.


Az elemzésbe pedig vonja be saját projektjeit is, hogy lássa, hol jobb, mint a versenytársai, illetve hol kell jobban összpontosítania és erősítenie.

5. MVP - MINIMÁLISAN ÉLETKÉPES TERMÉK
Az MVP jelentése: a leggyorsabb első béta készen áll. Vagyis a termék vagy szolgáltatás a bevezetéskor csak a leglényegesebb funkciókkal rendelkezik. A cél a visszajelzések és tapasztalatok gyűjtése. Az MVP kifejezést gyakran használják Eric Ries Lean Startup módszertanának kontextusában (Ries, 2018).

Mi az MVP, vagy a kész jobb, mint a tökéletes?

Minimum = kezdetleges, létezik és kézzelfogható, kimutatható.
Életképes = van létjogosultsága és szükség van rá.
Product = termék, azaz valami, amit el lehet adni, legyen az fizikai termék vagy szolgáltatás.
A piacra lépés könyörtelen gyorsasággal történhet, még egy félkész termék esetében is.


Egyszerűbben fogalmazva, az MVP egy módja annak, hogy költséghatékonyan hozzunk létre egy újszerű digitális terméket, amelyet az első felhasználók letölthetnek és megvásárolhatnak. Az MVP-fejlesztés során szerzett tapasztalatok és a felhasználói visszajelzések felhasználásával hatékonyan fejleszthetjük az általunk fejlesztett alkalmazást, és megbizonyosodhatunk arról, hogy a projektünkkel a megfelelő irányba haladunk.

Az egyik legfontosabb és legnagyobb kihívást jelentő szempont a termék/szolgáltatás tervezésekor a funkciók kiválasztása és rangsorolása. Sokan esnek abba a hibába, hogy egy sikeres vállalkozást a már bevezetett változatok sokasága alapján ítélnek meg, holott a csúcsra vezető út sosem rövid.




Milyen eszközöket használhat, és mi minősül MVP-nek?

1. Az első legegyszerűbb módja az MVP elkészítésének az, hogy lerajzoljuk.
- akár papíron, akár MIRO-n. Írja le azt a folyamatot, amely bemutatja a termék/szolgáltatás jellemzőit és funkcionalitását. Használjon színes post-it-eket, és emelje ki a fontos pontokat, különösen azt a funkciót, amely az értékajánlatának középpontjában áll.
2. Még egy jó poszter is lehet a tökéletes MVP, ha be tudja mutatni a legfontosabb értékeket és jellemzőket! Használja a
 CANVA oldalát, ahol a plakáton kívül sok más nagyszerű sablont is találsz.
3. Egy céloldal, más néven egyszerű weboldal. Ne ijedj meg, nem kell tudnod programozni... A WIX segítségével pillanatok alatt létrehozhatsz egy landing page-et a projektedhez, ahol a kész sablonokat a saját igényeidhez igazíthatod. Vagy nagyon hasonlóan a WEBNODE oldalhoz, mindkettőt ajánljuk!



4. Saját alkalmazás dizájn létrehozása. Rengeteg olyan oldal is van, ahol nem kell tudnod programozni, és létrehozhatsz egy kattintással elérhető alkalmazás prototípust. Az egyik legismertebb a MARVELAPP , de megnézheted a SKETCH vagy a BUBBLE oldalakat is. De talán a legtájékozottabb, teljesen ingyenes platform a
 JUSTINMIND honlapja.

5. Egy videót használhatsz a terméked/szolgáltatásod bemutatására is, így ez is egy MVP, ha jól van összerakva. Erre is szinte végtelen számú oldal áll rendelkezésre, mi kiválasztottunk neked néhányat, de ha van saját, jól bevált platformod, használd bátran az ANIMOTO, VISME, FLEXCLIP oldalakat. És az animáció királya: ANIMAKER.

6. Hozzon létre saját közösségi médiaplatform(ok)at, mert a jövőben képes lesz elérni ügyfeleit, részletesen leírni termékeit/szolgáltatásait, valamint mérni a visszajelzéseket és a piaci eredményeket.


6. PÉLDÁK A BEVÉTELI MODELLEKRE


Reklámalapú bevételi modell

A hirdetésalapú bevételi modellek egy weboldal, szolgáltatás, alkalmazás vagy más termék hirdetések létrehozását és stratégiai elhelyezését foglalják magukban a nagy forgalmú csatornákon. Ha az Ön cégének van weboldala vagy webalapú vállalkozása, a Google AdSense az egyik legszélesebb körben használt eszköz a hirdetések megszerzésére. A legtöbb webhely esetében az AdSense 1000 oldalmegtekintésenként körülbelül 5-10 USD-t keres.

"Affiliate" bevételi modell

Egy másik népszerű webes bevételi modell az affiliate bevételi modell, amely a releváns termékekhez vezető linkek népszerűsítésével és a termékek eladásából származó jutalékkal működik, és működhet a hirdetésekkel együtt vagy azoktól függetlenül.



Tranzakciós bevételi modell

Sok technológiai és egyéb vállalat próbál a tranzakciós bevételi modellre támaszkodni, és erre jó okuk van. Ez az egyik legközvetlenebb módja a bevételszerzésnek, mivel a vállalat szolgáltatást vagy terméket nyújt, az ügyfelek pedig fizetnek érte.

Előfizetés alapú bevételi modell

Az előfizetésen alapuló bevételi modell azt jelenti, hogy olyan terméket vagy szolgáltatást kínál ügyfeleinek, amelyért hosszabb időn keresztül, általában hónapról hónapra vagy akár évről évre fizethetnek.

Értékesítés az interneten

Ez a tranzakciós bevételi modell egyik ága, amelyben az ügyfél közvetlenül fizet a termékért vagy szolgáltatásért, azzal a különbséggel, hogy az ügyfeleknek először internetes keresés vagy outbound marketing révén kell eljutniuk az Ön vállalatához, és kizárólag az interneten keresztül bonyolítják le a tranzakciókat.



Közvetlen értékesítés

A közvetlen értékesítésnek két típusa van: a belső értékesítés, amikor valaki telefonál, hogy megrendelést adjon le, vagy az értékesítési ügynökök felhívják a potenciális ügyfeleket; és a külső értékesítés, amely személyes értékesítési tranzakció.

Csatornás értékesítés (vagy közvetett értékesítés)

A csatornás értékesítési modell abból áll, hogy az ügynökök vagy viszonteladók az Ön nevében értékesítik a terméket, és Ön vagy a viszonteladó szállítja a terméket. A partneri bevételi modell jó kísérő modellje ennek a modellnek, különösen, ha az Ön ajánlata virtuális termék.

Kiskereskedelmi értékesítés

A kiskereskedelmi értékesítés egy hagyományos áruház vagy kiskereskedelmi üzlet létrehozását jelenti, amelyben fizikai árukat kínál a vásárlóknak. Ne feledje, hogy a kiskereskedelmi értékesítési modellhez polcfelületre van szükség (amelyért fizetnie kell) a meglévő üzletekben, és leginkább olyan termékekhez alkalmas, amelyeknek a vásárlókhoz való eljuttatása logisztikát igényel.





A termék ingyenes, de a szolgáltatás nem.

Ez a modell különbözik a többitől, mivel a terméket ingyen kell odaadnia, de az ügyfeleknek fizetniük kell a telepítésért, testreszabásért, képzésért vagy egyéb kiegészítő szolgáltatásokért.

Freemium modell

A freemium modell olyan modell, amelyben a vállalat alapszolgáltatásai ingyenesek, de a felhasználóknak fizetniük kell a további prémium funkciókért, bővítésekért, funkciókért stb. Az egyik legnagyobb, ezt a modellt alkalmazó vállalat a Linkedin, a legnépszerűbb üzleti/szociális médiaplatform.


7. ÜZLETI MODELL VÁSZON

Az üzleti modellvászon Alexander Osterwalder svájci közgazdász üzleti modellelemzéseken alapuló kutatásának eredménye.

A canvas modell 9 összetevőből építi fel az üzleti vállalkozást, amelyek röviden és tömören összefoglalják az adott projekt operatív és stratégiai szempontjait. Ahogy a neve is mutatja, ez egy olyan modell, amelyet arra terveztek, hogy a bonyolult valós összefüggéseket egyszerű, érthető módon ábrázolja.

A Canvas szerkezete
A modell a következő kilenc elemből áll: Értékképzés
Ügyfélszegmensek Csatornák
Ügyfélkapcsolati bevételi források Költségszerkezet
Kulcsfontosságú tevékenységek Kulcsfontosságú erőforrások Kulcsfontosságú partnerek

és tanulmányozza egy kicsit.

Mindezek az elemek mindegyike néhány szóval is megvalósítható. De semmiképpen sem kell hosszú sorokat írni minden egyes elemhez. Természetesen részletesen ki lehet fejteni őket, de egyáltalán nem szükséges. Nem véletlen, hogy a vászon legtöbbször post-it cetlikre íródik.

A cél az, hogy röviden és tömören összefoglalja, mit jelent a szöveg. Ez jelentős különbség az üzleti tervektől. A klasszikus üzleti tervek általában 30-70 oldalas írásos dokumentumok, amelyek részletesen bemutatják az üzleti környezetet, a stratégiát, a versenytársakat, a feltételezéseket és a vállalat vagy projekt üzleti modelljével kapcsolatos pénzügyi számításokat.

Keressük meg a vásznat (üzleti modell vászon) a MIRO-ban
és tanulmányozza egy kicsit.


Ezután a saját projekted üzleti modelljét kell megalkotnod a vászon segítségével, ha lesz rá időd a Hackathon alatt. Nem kötelező elem, de jó, ha gondolkodsz rajta!

Az üzleti modell vászon egy oldalon mutatja be a projekt legfontosabb elemeit. Ezáltal sokkal gyorsabb, egyszerűsített, sematikus modell összeállítását teszi lehetővé. Ez azonban nem jelenti azt, hogy pontatlan vagy helytelen. Egyszerűen csak azt jelenti, hogy a célja és az értéke nem a részletekben, hanem az alapvető összefüggésekben rejlik. Ha már az alapelemek közötti kapcsolat is hibás, akkor teljesen értelmetlen egy 50 oldalas üzleti tervet írni az adott projekthez. Ebben a tekintetben a vászon nem helyettesíti az üzleti tervet, hanem megelőzi és kiegészíti azt. Gondoljon rá úgy, mint az üzleti terv vezetői összefoglalójára. Osterwalder könyve pedig számos ilyen üzleti modellsablont tartalmaz, amelyeket konkrét vállalatok és projektek számára készített.
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