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Business Model Canvas és Lean Canvas

A kovetkezOkben két olyan eszkozzel ismerkedhetink meg amelyek a teljes Uzleti
mukaodeésunket osszefoglaljak és megjelenitik egy oldalon. Egy hagyomanyos uzleti
tervhez képest jelentdsen kevesebb részletet tartalmaznak - nem is a mikodés
részletes lefrasa a céljuk - és a mUkodés és a tapasztalataink alapjan érdemes Gket
Ujra és Ujra feluliri és maodositani az el6zd verziokat. Egyszer(ségért cserébe
gyorsasagot kapunk: rovid idd alatt fel tudjuk vazolni ezen eszkdzok segitségével a

termékunket és azt a piaci kornyezetet amelyben teljesitenie kell.

A két eszkdz alapvetéen abban tér el, hogy a Lean Canvas arra fokuszal, hogy a
termékunk milyen problémara ad valaszt, mig a Business Model Canvas egy konkrét

termék értékesitési potencialjat mutatja be.
Business Model Canvas

A Business Model Canvas egy dokumentum sablon amely egy meglévd Uzlet
tevékenységének a lefrasara vagy egy Uj Uzleti modell megalkotasara szolgal. A
létrehozasat Alexander Osterwalder nevéhez flz6dik aki 2005-ben publikalta

elészor.

Az els§ Business Model Canvasok startupok szamara készultek és ebben az
okoszisztémaban hamar ki is szoritotta ez a tipusu vazlatos tervezés az uzleti
terveket. Az egy oldalas dokumentum egyszerUsitette és atlathatova tette a

tervezést, konnyen lehetett reagalni a piaci valtozasokra a segitségével.
A Business Model Canvas kilenc kulonboz6 teruletet fed le a tervezés soran:

o Alegfontosabb partnerek (Key partners):
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Kik azok a szervezeten kivuli személyek, cégek akiknek kulcsszerepe van a
termeék létrejottében és fejlesztésében, abban hogy értéket teremtsunk az
ugyfeleink szamara? Ha sajat Uzleti mUkodéstnkben kiemelt szerepe van,
hogy Facebook hirdetéseken keresztul generdljunk forgalmat a sajat
oldalunknak akkor a Facebook kiemelt partnerunkként tdnik majd fel a

Business Model Canvasunkon.
o Legfontosabb tevékenységek (Key Activities):

Mik azok az aktivitasok amelyekkel értéket hozunk létre az Ugyfeleink
szamara? Ha példaul tarhelyet biztositunk az ugyfeleink képeinek
tarolasahoz, akkor az egyik kulcs tevékenységink az ehhez szukséges

infrastruktdra zavartalan Uzemeltetése
o Legfontosabb er6forrasok (Key Resources):

Mik azok a mikodéshez elengedhetetlen eszkdzok amelyekkel értéket teremt
az Uzletunk? Egy digitalis termék létrehozasahoz példaul szukségunk lesz egy
olyan csapatra akik képesek megalkotni és bevezetni a piacra azt: fejlesztok,

ugyfélszolgalatosok.
e Ertékajanlat (Value Proposition):

Mi az a probléma amit megoldunk az ugyfeleink szamara? Miért lenne arra
szUksége az ugyfeleinknek, hogy megoldjuk ezt a problemat? Az Uber
értékeajanlata példaul az “Uber Kényelem”. Roviden dsszefoglalva:
gombnyomasra,  kiszamithatéan  és  készpénzmentesen  nyujtanak

személyszallitasi szolgaltatast.

° Ugyfélkapcsolatok (Customer relationships):
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Milyen csatornakon keresztul Iéphetnek kapcsolatba az Ugyfelek a termeékkel?
Egy induld applikacional boven elég lehet maga a letdlthetd alkalmazas mint
egyetlen csatorna, de késdbb elképzelhetd, hogy webes feluleten keresztul is

elérhetéek a szolgaltatasok. A Revolut példaul ilyen utat jart be.
Célkozonség (Customer segments):

Kik lesznek azok akik hasznalni fogjak a termékunket? Van-e olyan
tulajdonsag amely mentén egymastol jelentdsen kulonbdzd csoportokba
sorolhatjuk Oket? A Kahn Academy célkdzonsége példaul konnyen
csoportokra bonthato a foglalkozas alapjan: tanarok és diakok vagy az életkor

alapjan: altalanos vagy kdzépiskolas diakok.
Csatornak (Distribution channels):

Milyen csatornakon keresztul érhetjik el a potencialis Ugyfeleket? A
hiroldalak Uzleti stratégiajat szinte teljesen felforgatta a Facebook széles kor(
elterjedése, hiszen jelentGsen fugg attol az egyes cikkek elérése - és igy a
potencidlis reklambevétel - hogy hany ember szamara jelenik meg a

Facebookon az irés.
Koltségek (Cost):

Milyen muUkodési koltségeink merulnek fel mikdzben megvaldsitjuk az
értékajanlatban megfogalmazott céljainkat? Az els6é 100 Ugyfél eléréséig
szinte egészen biztosan megfelel a szerzGdések megkotéséhez egy
ingyenesen elérhetd sablon. Ha ez a szam eléri a tizezret akkor viszont

érdemes lesz igénybe vennunk profi jogi segitséget.

Bevétel (Revenue Streamers):
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Hogyan fogjuk az értékajanlatban megfogalmazott megoldasunkat
fizetOképes keresletté konvertalni? A mobiljatékok piacan a freemium modellt
hasznaljak bevétel generalasra: a jaték ingyen letoltheté és hasznalhato, de
bizonyos elényoket mikrotranzakciokon keresztul valodi pénzért lehet
megvasarolni. A Netflix havi el6fizetéses modellel dolgozik. A Wise pedig a

hasznalat alapjan kalkulal dijat és vonja le azt a tranzakcio soran.

A Business Model Canvas jo eszkoz arra, hogy azonositsuk a kulcs tevékenységeket
amelyek értéket teremtenek és bevételt generalnak, 0sztdondz bennunket arra, hogy
felmérjuk a stratégiai partnereinket és Uj kapcsolatokat alakitsunk ki, valamint egy

korai fazisban kapunk értékelést arrol a sajat Uzletink hogyan teljesit majd a piacon.

Hatranyaként érdemes megemlitenunk, hogy nagyon korai mikodési szakaszban
csak alacsony valoszinlseéggel ad jo valaszokat mivel sok feltételezést tartalmaz. A
termék aktudlis allapotat lefrja ugyan, de nem tartalmaz informaciot a

létrehozasahoz szukséges lépésekrdl.

A fenti hianyossagok kezelésére 2010-ben Ash Maurya tovabbfejlesztette az eszkozt

immar Lean Canvas néven.
Lean Canvas

A Lean Canvas célja, hogy a gyakorlatba konnyen atultethetd és kivitelezhet6 Uzleti
modellt alkothassunk meg a segitségével, igy jobban tudjuk kezelni a

bizonytalansagot és a kockazatokat.

A Lean Canvas el6djéhez hasonldan ugyanugy kilenc terUletet fed le. Nézzuk meg
ezeket most egy cég az Uber példajan keresztul. Természetesen arra az id6szakra
vonatkoznak a példak amikor az Uber még éppen elindult. A lenti példa a Lean
Canvas egy lehetséges kitoltési sorrendjét mutatja be, de nincs “egy j6 megoldas”

arra, hogy milyen sorrendben kell vagy érdemes megalkotni azt.
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Célkdzodnség (Customer segments):

Konnyen beleeshetett volna az Uber is abba a hibaba, hogy az § termékukre
“mindenkinek szuksége van”. Még ha ez igy is alakul a késébbiekben érdemes
a kulcsfontossagu szerepldkre fokuszalni elsd kdrben és késdbb kiegésziteni
a modellinket. Az Uber esetében a két f6 célcsoportot az olcsd utazasra
vagyo jellemzd@en fiatal varosi k6zonség és a szabadidejukben extra bevételre

vagyo autotulajdonosok jelentették.
Probléma (Problem):

Az utazni vagyok azzal szembesultek, hogy a kényelem ara a hagyomanyos
taxi szolgaltatoknal a viteli dijak magas mértéke. Ezen kivul nem mindig volt
elérhet6 autd és ha tudtak is visszajelzést adni az utazasi éiményrél az nem
garantalta, hogy a kdvetkezé alkalommal is ugyanolyan vagy jobb mindségu
szolgaltatast kapnak. Az USAban az alternativ opciok mint példaul a
tomegkozlekedés olcsosaguk ellenére komoly kényelmetlenséggel jartak.

Ezekre a problémakra adott valaszt az Uber.
Bevétel (Revenue Streams):

Mivel az Uber csak a szolgdltatas hatterét hozza létre ezért a fuvarok utan

csak azok dijanak egy bizonyos részét fogja sajat dijaként elszamolni. A

tényleges tranzakciok a soflr és az utas kozott zajlanak.
Megoldas (Solution):

Az Uber a taxis utazas kényelmét otvozte az alacsony koltségekkel, a
korabban emlitettek alapjan gombnyomasra érkezik a hivott jarmd és a

folyamatosan magas szolgaltatas mindseget az értékelési rendszer biztositja.

Ertékajanlat (Value proposition):
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Az Uber kényelem koncepcioja mar az indulaskor el lett vetve. Az Uber egy
appban gyors és biztonsagos utazast kinalt a nap huszonnégy orajaban, a hét

és az év minden napjan.
Csatornak (Channles):

Az indulaskor az Uber két fontos pillérre tamaszkodott a kommunikacio
terén: a szajhagyomanyra és az elégedett Ugyfelek ajanlasaira. Az utobbit

ingyenes vagy kedvezményes utazasokkal is 0sztonozte.
Legfontosabb mérészamok (Key Metrics):

Az Uber induldsakor a novekedés allt a fokuszban. Ennek megfelel6en a
sikert a regisztralt felhasznalok- és a lezart utazasok szamaban, valamint a

befolyt dijakban mérték.
Kéltségek (Cost structure):

Az app nem l|étezett ezért ennek fejlesztési koltsege volt az egyik
legjelentdsebb koltségelem az indulaskor. Komoly dsszeget forditottak arra
is, hogy hatalmas marketing kampannyal tegyék ismertté a markat. A
folyamatosan novekvs szervezet Dbérkoltsége is jelentds tétel volt a

koltségvetésben.
“Igazsagtalan” elény (Unfair advantage):

A sharing economy - a megosztason alapuld gazdasagi modellek - még nem
igazan létezett az Uber megjelenése elbtt a személyszallitas piacan. A modell
olyan versenyelOnyt biztositott az Uber szamara, amelyet a versenytarsak
sem masolni sem megszerezni nem tudtak és egészen a hasonld modellel
dolgozo szolgaltatok megjelenéseig szinte egyeduralkodova tették az Ubert a

sajat piacan.
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Osszefoglalva a Lean Canvas jobban teljesit abban, hogy egyértelm(ivé teszi a
problémat amit az Uzlet szeretne megoldani. Komolyabb hangsulyt fektet
arra, hogy egyszer( konnyen validalhatd koncepciot alkosson. Mérhetdve

teszi az elért eredményeket a mérdszamok bevezetésével.

Amit érdemes figyelembe venni a hasznalatakor, hogy erGsen a belsd
mukddésre fokuszal a modell és nem veszi figyelembe a kulsd tényezdket. Az
ugyfelek aktudlis igényeire fokuszal és nincs benne taviati elképzelés. Az
er6forrasok kihagyasaval a modellben akar irredlis termékotletek is jo

szinben tlnhetnek fel.

A két modell kozul érdemes a sajat termékunk vagy szolgaltatasunk
életciklusanak legmegfelel8bbet valasztanunk. Mivel viszonylag rovid idd alatt
felvazolhatd mindkettével egy Uzlet piszkozatos formaban ezért akar
mindkettot elkészithetjuk a tervezéskor és hasznalhatjuk a sajat igényeinkhez

jobban illeszkeddt.



