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Az érdekelt felek menedzselése (stakeholder management)

Ha nem szeretnénk, hogy a termékulnk a sullyesztbben végezze, mert nem teljesiti
az Uzleti célokat vagy az Ugyfelek igényeit akkor Product Ownerként nem
engedhetjuk meg magunknak, hogy ne mUkodjunk szorosan egyutt a szervezetben

azokkal akik érdekeltek a termék fejlesztésében.

Ahhoz hogy ez az egyuttm(kodés hosszu tavon is sikeres legyen el8szor is
azonositanunk kell, kik is ezek az egyének a szervezetben és milyen szerepkorben
dolgoznak, majd ezek utan egy hatékony kommunikacios és menedzsment tervet
kell kidolgozni amelyben részletezzuk, hogy milyen kapcsolatot épitunk ki veluk és

hogyan kezeljuk Gket.
Az egyuttmUkodés mindsége jelentdsen befolyasolja a termék sikerét.

Nézzuk meg hogyan alakitsunk ki hatékony egyuttmukodést veltk.
Erdekelt felek agilis kérnyezetben - kik 6k?

Erdekelt fél lehet egy személy, egy csoport, egy masik szervezet akire hatdssal van a
termék sikere. Erdekeltek tehdt abban, hogy sikeres legyen a termék és

folyamatosan magas értéket allitson el6.

Az érdekelt feleket két csoportra oszthatjuk: szervezeten belUli érdekeltek felekre és

szervezeten kivuli érdekeltek felekre.

A szervezeten beluli felek érdekeltsége a kozvetlen kapcsolatbdl fakad. A kulsé felek
nem feltétlendl tudnak arrdl, hogy a szervezet egy terméken dolgozik, de a jovében

kapcsolatba kerulhetnek vele.

ime néhany példa a belsé érdekelt felekre:
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o Uzletagi vezettk

o Ertékesitési vezeték

o Fejlesztdk, példaul a mérnokak, dizajnerek és ugyfélelmeny tervezdk
e Aszervezet részlegei

e Marketing vezetok

e ( szintd vezetSk

e Jogi szakemberek

Mas Product Ownerek

Es néhany példa a killsé érdekelt felekre:

e Felhasznalok
o Ugyfelek

e Beszallitok

e Részvényesek

e Atermék koré épult kozosseg

Az érdekelt felek menedzselésében a f6 hangsuly a belsé felekre iranyul. A kulsd

felek kozul a legfontosabbak természetesen a (leendd) ugyfelek.

Amikor dontéseket hozunk a termék fejlesztésével kapcsolatban akkor az érdekelt
felek hangja lesz a legfontosabb szamunkra, mivel 6k a fejlesztéshez kapcsolddo
igények fd forrasai. Ha nem alakitunk ki megfelel6 kapcsolatot veluk és nem tartjuk
azt folyamatosan fent, akkor azzal azt kockaztatjuk, hogy elpazaroljuk a
rendelkezésre allo erdforrasokat, mivel nem a megfeleld terméket fejlesztjuk és
ezaltal nem érjuk el a stratégiai céljainkat. A megfelel6 kapcsolat kialakitasa ezzel

szemben erdsiti az atlathatdsagot és segiti a kdzos megértést.

A megfeleld egyuttmUkodés kialakitasa az érdekelt felekkel komoly mértékben

csokkenti a kockazatot is. Ha aktivan bevonjuk Gket a termék fejlesztésébe és
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rendszeresen adnak visszajelzést az aktualis allapotrdl, akkor akkor ezzel az

értékteremteés részeseivé valnak és a fejlesztés hatékonysagat is novelhetik.

Az aktiv kapcsolat segitségével a fejlesztés Utjaban allé akadalyok is konnyebben
elmozdithatoak, igy csokkenhet a piacra lépési id6 is. Ha egyenesen kommunikalunk
a szervezetben az érdekelt felekkel, akkor pedig Uj szemszdgbdl ismerhetjuk meg a

termékunk mUkodését és az altala eldallitott értéket is.

Hogyan épitsuk ki ezt a kapcsolatot az érdekelt felekkel?

A megfelel§ kapcsolatok kiépitéséhez el6szor az lesz a feladatunk, hogy azonositsuk
az érdekelt feleket a szervezetben, majd meghatarozzuk, hogy milyen mértékd az
érintettséguk a termék sikerében, mennyire aktivan szeretnénk a fejlesztési
folyamatban belefolyni valamint, hogy mennyire befolyasosak és ezen tulajdonsagok

alapjan csoportokba rendezzuk dket.

A kulcsfontossagu felek azonositasa

GyUjtsuk 6ssze az 0sszes olyan szereplét a szervezetinkbdl akikre hatassal lehet a
termékunk allapota és teljesitménye a piacon, akinek barmilyen hatalma van a
termék fejlesztés befolyasolasara és aki érdekelt abban, hogy sikeres legyen a

termék. Az azonositashoz segitséglinkre lehetnek a kovetkezd kérdések:
Ki az akire hatassal lehetnek a termékkel kapcsolatos dontések?

Ki az akinek személyes érdekes is flz6dik ahhoz, hogy sikeres legyen a

termék?

Ki az aki segithet nekink abban, hogy jobb termékkel jelenhesstink meg a

piacon?

Kell-e egyeztetni a jogi részleggel a termék kapcsan?
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Ki az aki lassithatja a fejlesztési folyamatot?

Akar a kérdések mentén akdr mas mdodszerekkel azonositottuk az érdekelt feleket,

leétezik egy listank arrdl, hogy kik 6k a szervezeten belul.
Vizsgalat és megértés

Ha azonositottuk az érdekelt feleket, akkor meg kell hatarozni, hogy mik azok az
elvarasok, célok és igények amelyekkel rendelkeznek, hogy jobban megértsuk
milyen hajtéer6k mozgatjak Oket. Ezek alapjan pedig kialakithatjuk a fontossagi
sorrendet kozottuk. Enhez meg kell értentink, hogy a termék milyen hatassal van a
mindennapi mdkodésukre. Milyen elvarasokkal rendelkeznek? Mi az ami motivalja
Sket? Es azzal sem &rt tisztdban lenniink, mik azok a dolgok amelyek kifejezetten
zavarjak ket a termékkel kapcsolatban. El6fordulhat az is, hogy bizonyos érdekek
mentén konfliktusok is kialakultak vagy kialakulhatnak az érdekelt felek kozott.

Készuljunk fel ezek kezelésére.

A Stakeholder Canvas egy olyan eszkoz, amellyel megkdnnyithetjuk a fenti
vizsgalatokat és jobban megérthetjuk vele az egyes érdekelt felek viselkedését. A
kovetkezGkben egy példan keresztul megnézhetjuk, hogy milyen elemekbdl épul fel
egy stakeholder canvas. Ezt a sajat tapasztalatok alapjan természetesen nyugodtan

lehet boviteni és még részletesebben lefrni az érdekelt feleket a szervezetn belul.
A vizsgdlt stakeholder: k6z6sségi média menedzser

Ki 6 és mit csindl? A szervezeten belUl dolgozik és az a feladata, hogy minél

tobb leendd Ugyféllel megismertesse a termeéket

Mik a céljai? Szeretne minél tobb informaciot megtudni az ugyfelekrdl, hogy
hatékonyabban tudja célba juttatni a termékkel kapcsolatos Uzeneteket a

megfelel6 csatornakon keresztul.
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Mi a legnagyobb akadaly azeldtt, hogy ezt a célt elérje? Nincs kell§ ismerete
arrol, hogy kik a jelenlegi Ugyfelek és kik azok akik a jov6ben hasznalni fogjak
a terméket. Nem ismeri, hogy az uUgyfelek milyen igényeket, elvarasokat
tdmasztanak a termékkel kapcsolatban. Ahhoz, hogy megtalalja az Ugyfelek
altal hasznalt csatornakat és ott célba juttassa a termékkel kapcsolatos

Uzenetet tobb informaciora van szuksege az tugyfelekrdl,

A Stakeholder Canvas létrehozasa minden érdekelt félrél egy atfogd képet biztosit
arrol, hogy kikkel kell kommunikalnunk a jov8ben a termék kapcsan és 6k milyen

hajtoerck mentén reagalnak majd az elképzeléseinkre.
Osztalyozas - befolyas matrix

Tudjuk, hogy kik az termék fejlesztésében érdekelt felek és mar azt is, hogy mi
mozgatja Oket. Ha megfelel® prioritast alakitunk ki kozottuk, akkor 6sszhangba
tudjuk hozni a termék stratégiankat az egyes érdekelt felek stratégiai céljaival. Az
azonositott érdekelt felek kozott lesz olyan aki kellé hatalommal rendelkezik, hogy
akar akadalyozza a fejlesztés haladasat, lesz aki egyszerlen érdekl6dd a
fejlesztéssel kapcsolatban, és olyanok is lesznek akik szinte érdektelenek. Ahhoz
hogy osztalyozni tudjuk Gket ismerntnk kell a befolyasukat, a szervezetben betdltott

szerepuket, érdekeiket és azt is, hogy mennyire tudnak a rendelkezéstnkre allni.

Ehhez az osztalyozashoz a Stakeholder Mapet hasznalhatjuk eszkdzként. Az eszkoz
az egyes érdekelt feleket a szervezeten beluli befolyasuk és a termék irant tanusitott
érdeklédésuk alapjan értékeli. A Stakeholder Map egyrészt segit rairanyitani a
fokuszt a legfontosabb érdekelt felekre masrészt az alapja a feléjuk iranyuld
kommunikacios tervnek. A Stakeholder Map kialakitasanal fontos, hogy minden
érdekelt felet abba a kategdriaba helyezzink el amelybe az 0sszegydjtott

informaciok alapjan ténylegesen tartozik és ne pedig abba, ahol szivesen latnank.
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Nézzuk meg néhany példan keresztul hogyan épul fel a Stakeholder Map. A két

dimenzid amely segiti az osztalyozast a befolyas és az érdekeltség.

Magas befolyas, magas érdekeltség - Ezek azok az érdekelt felek akik a
kulcsfontossagu dontéseket hozzak meg a szervezetben. A termékre is
komoly hatast tudnak gyakorolni, akar azért mert tamogatjak a sikerét, akar
azért mert akadalyozzak a fejlesztés haladasat. Ezek miatt szoros
egyuttmdkodésre van veluk szukség: részletesen kell ismernunk az
elvarasaikat és igényeiket és ezzel parhuzamosan kell a termékkel

kapcsolatos dontéseket meghozni.

Tipikusan ilyen érdekelt fél lehet egy tulajdonos vagy egy nagyobb
szervezetben egy igazgatd aki azt a részleget vezeti ahol a terméket

fejlesztjuk.

Magas befolyas, Alacsony érdekeltség - Ugyan az ebbe a kategoriaba esé
érdekelt felek, nem fognak aktivan részt venni vagy beavatkozni a termék
fejlesztésebe, de egyébként nagy befolyassal rendelkeznek a szervezeten
belll, ezért érdemes képben tartani Oket és torekedni arra, hogy elégedettek

legyenek.

Az Ugyfélszolgalat vezetdje példaul egy ilyen szerepld lehet. Kozvetlendl nem
fog beavatkozni a termék fejlesztésébe, de ha megnovekszik a terhelés az
ugyfélszolgalaton egy Uj termék funkcid muakddése miatt akkor élni fog a
hatalmaval, hogy minél hamarabb valtozast érjen el a termék mudkodésével

kapcsolatban.

Alacsony befolyas, magas érdekeltség - a termék fejlesztésével kapcsolatos
dontésekre nincs vagy alacsony a rahatasuk, de hatassal van rajuk a termék

mukodése vagy teljesitménye. Emiatt érdemes rendszeres tajékoztatast
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nydjtani szamukra a termeék aktualis allapotardl és varhatd fejlesztési

iranyairdl emailben vagy prezentaciok formajaban.

A jogi osztaly GDPR specialistdja nem rendelkezik tul nagy befolyassal a
szervezeten belll, de egy modositas a regisztracios feluleten jelentds
mennyiségli munkat generélhat szdmdara. Erdemes ezért idében jelezniink

szamara, ha ilyesmit tervezunk.

Alacsony befolyas, alacsony érdekeltség - ha egy érdekelt fél egy
id6pillanatban ebbe a kategdriaba esik, akkor az nem jelenti automatikusan
azt, hogy végig itt is marad. Ennek megfelelben a szervezet ezen tagjait
figyelemmel kell kovetnunk, hogy valtozik-e a helyzettuk: akar azért mert
érdekeltek lesznek a termék sikerében, akar azért mert megnovekszik a

befolyasuk.

Az osztalyozas négy kategoriat kulonboztet meg, de az egyes kategodriakon belul
eltérhet az, hogy hogyan kezeljUk az érdekelt feleket. Az elégedettség egy magas
befolyasu, de alacsony érdekeltségl fél esetén jelentheti azt is, hogy idében piacra
tudunk Iépni egy termék funkcioval, de akar azt is, hogy minden backlog

refinementen részt tudjon venni.
Ujraértékelés

Végre elkészult a Stakeholder Map! Itt az ideje, hogy atgondolt Ujral Az id6
elérehaladtaval az egyes szerepl6k helyzete valtozhat a térképen, Uj szereplGket
azonosithatunk, vagy akar egy meglévd pozicioban lévl szerepld személye valtozik
meg. Egy termék indulasakor sem feltétlentl tudjuk azonositani az 6sszes érdekelt
felet. Ennek megfelel6en rendszeres idokozonként feltl kell vizsgalnunk a

Stakeholder Mapunket és ha szukséges el kell végeznunk a megfeleld kiigazitasokat.
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Egy agilis szervezetben a Product Owner feladata az, hogy kezelje az érdekelt feleket
mind a szervezeten kivul, mind a szervezeten belll. Delegalhat feladatokat

masoknak, de a felel8sség mindvégig az 6vé marad.
Koordinacié az érdekelt felekkel

A koordinacio soran jo kapcsolatokat épitunk ki, elmélyitjuk ezeket a kapcsolatokat
és folyamatosan magas mindségben tartjuk fenn a kozos viszonyunkat azokkal akik
érdekeltek a termék sikerében és a legnagyobb befolyassal birnak a szervezeten
beldl. A megfelel6 kommunikacios csatornak kialakitasa alapveté fontossagu az
érdekelt felek igényeinek-, céljainak- és siker kritériumainak megértéséhez. Egy
megfelel6 kommunikacios terv kialakitasaval még az eldtt meg tudjuk valaszolni a
felmerulé kérdéseket, hogy azokat az érdekelt felek fogalmazzak meg. Els6
lépésként erdemes azt megtudnunk, ki milyen format részesit el6nyben a

kommunikacio kapcsan.

Kommunikacios terv

Az érdekelt felek kommunikacios igényeinek megismerésével lerakhatjuk egy
hatékony kommunikacios terv alapjait. A korabban elkészitett Stakeholder Map
alapjan meg tudjuk vizsgalni, hogy melyik érdekelt féllel milyen kommunikacios
csatornat épitsunk ki, milyen a terméket érintd témakban kapjanak informaciot és

hogy milyen gyakran van szukséguk az informaciokra.

A kommunikaciés tervunk tartalmazza azt is, hogy milyen formaban adjuk at az
informaciokat az egyes érdekelt feleknek. Meghivhatjuk Gket a sprint reviewra,
megirhatjuk a termékkel kapcsolatos fejlemeényeket emailben, készithetlnk videdt a
termék Uj funkcioirdl vagy akar bemutathatjuk az aktudlis piaci teljesitményt egy

interaktiv tablazatban.
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Amikor az érdekelt felekkel kommunikalunk, akkor vegyunk figyelembe néhany
Okolszabalyt. El6szor is, a kommunikacio nydjtson értéket az érdekelt felek szamara.
Azt kommunikaljuk ami az adott fél szamara fontos, vagy amivel kapcsolatban
korabban elvarasokat fogalmazott meg. Készuljink arra, hogy az id6 elérehaladtaval
ezek az igények és elvarasok valtozhatnak a piaci valtozasok hatasara vagy azért

mert egyre jobban megismerik a felek a terméket.

A szukséges mennyiségl informacioval lassuk el az érdekelt feleket. A kozdsségi
média marketinggel foglalkozd kolléeganknak fontos lesz az az informacio, hogy mi
lesz a kovetkezd termékverzid tartalma és mikor tervezzik a kiadasat, de kevésbé
fogja érdekelni az infrastruktura koltsége ellentétben a kontrollerrel aki a budzsét

tartja kézben.

Hasznaljunk megfelel6 nyelvezetet amikor az érdekelt felekkel kommunikalunk.
Keruljuk a szakmai zsargont, fogalmazzunk egyszerlen a technikai részletek
kapcsan, ha egy Uj csapattag felvételéerdl beszélunk a kivalasztast veégzd
szakemberrel, de ismertessuk részletesen a javasolt megoldasok részleteit ha
szeretnénk a fejlesztési részleg vezetdjét megnyerni szponzorként egy Uj termék

piaci bevezetéséhez.

Minden érdekelt féllel olyan kommunikacids csatornat alakitsunk ki ami szamara is
megfelel és elGsegiti a hatékony informacio atadast. A magas befolyassal és
érdekeltséggel rendelkezd feleket hivjuk meg minden sprint reviewra, mig az
alacsony  befolyassal és  érdekeltséggel rendelkezGeket elég emailben

tajékoztatnunk, ha elértink egy komoly mérfoldkovet.

Legyen egy transzparens modon elérhetd dokumentum amely barmely érdekelt fél
szamara rendelkezésre all és atlathatova teszi a fejlesztési folyamatot valamint be

tudja mutatni a termék aktualis allapotat.
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Hogyan vonjuk be a Scrum Csapat midkodésébe az érdekelt feleket?

FGleg a termék induld fazisaban kulcsfontossagu, hogy a kiemelt érdekelt feleket
bevonjuk, hiszen javaslataikkal vagy akar kérdéseikkel jelent8sen elGsegithetik, hogy

jobban megismerjuk a termékkel kapcsolatban felmerulé igényeket.

A sprint reviewk soran biztassuk arra az érdekelt feleket, hogy adjanak visszajelzést,
mondjak el a latottak alapjan milyen iranyokat latnak a fejlesztés jovoje

tekintetében.

SzervezzUnk rendszeres megbeszéléseket az érdekelt felekkel, hogy Uj

lehet8ségeket tarjunk fel a termék jovéjével kapcsolatban.



