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Nyitott	
innováció

Zárt	innováció	alapelvek Nyitott	innováció	alapelvek

A	témánkban	szakértők	nekünk	dolgoznak. Nem	minden	szakértő	nekünk	dolgozik.	Szükségünk	
van	a	velük	való	munkára	cégünkön	belül	és	kívül	is.

Ahhoz,	hogy	a	K+F	nyereséges	legyen,	fel	kell	
fedeznünk,	fejlesztenünk	kell,	és	magunknak	
létrehozni.

A	külső	K+F	szignifikáns	értéket	hoz	létre,	a	belső	K+F	
azért	kell,	hogy	ebből	magunknak	szerezzünk	meg	egy	
részt.

Ha	magunk	fedezzük	fel,	mi	visszük	először	piacra.
Nem	kell,	hogy	mi	legyünk	azok,	akik	létrehozták	a	
kutatás	eredményét	ahhoz,	hogy	nyereséget	
termeljünk	belőle.

Az	a	cég	nyer,	amelyik	először	juttat	innovációt	a	
piacra.

Az	elsőként	történő	piacralépésnél
fontosabb	egy	jó	üzleti	modell	kiépítése.

Akkor	nyerünk,	ha	az	iparunkban	mi	prezentáljuk	a	
legjobb	és	legtöbb	ötletet.

Akkor	nyerünk,	ha	a	belső	és	külső	ötleteteket	a	lehető	
legjobban	hasznosítjuk.

Kontrollálnunk	kell	a	szellemi	alkotásunk	jogait,	hogy	
mások	ne	profitálhassanak	belőlük.

Profitálnunk	kell	abból,	hogy	mások	használják	
szellemi	alkotásainkat,	és	meg	kell	vásárolnunk	
másokéit,	ha	azok	támogatják	az	üzleti	modellünket.
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A	KÉK
építőelemek	a	
JÖVEDELMEKhez
kapcsolódnak,	a	
piacok,	
megcélzott	
ügyfelek	és	
elérésük	
függvényében.		

A	VÖRÖS
építőelemek	olyan	
céges	
KÖLTSÉGekkel
kapcsolatosak,	
melyek	az	
értékteremtés	
érdekében	
merülnek	fel.	

Kiemelt	erőforrások
A	vállalkozás	
legfontosabb	
eszközei,	az	
értékajánlat	
megteremtésében	és	
átadásában

Kiemelt	
tevékenységek
Feladatok/	
tevékenységek	a	
fenntartható	
modellben

Kiemelt	partnerek

Az	értéklánc	
megteremtéséhez	
és	a	
fenntarthatósághoz	
hozzájáruló,	
releváns	partnerek

Költségszerkezet
Bemutatja	az	üzleti	modell	megvalósítás	a	
érdekében	felmerülő	költségeket

Ügyfélcsoportok

Bemutatja	azokat	a	
célcsoportokat,	
akiket	a	vállalkozás	
az	értékajánlatával	el	
kíván	érni.
Vágyak,	fájdalmak,	
tevékenységek.

Csatornák
Ahogyan	a	
vállalkozás	eléri	
ügyfeleit	az	
értékajánlattal

Ügyfélkapcsolatok
Bemutatja	a	
vállalkozás	ügyféllel	
létrehozott	
kapcsolatait

Bevételek
Bemutatja	azt	a	bevételt,	amit	ebből	a	vásárlói	
célcsoportból	a	vállalkozás	szerez	(különböző	
árazási	eljárások)

Értékajánlat

Egy	specifikus	
ügyfélkörnek	
értéket	teremtő		
termék/	
szolgáltatás	
leírása.

Problémát	old	
meg	vagy	
szükségletet	
elégít	ki.
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Az	értékajánlat	
dimenziói
• 1.	Helyérték	
• 2.	Időérték
• 3.	Használati	érték	

1
az	adott	termék	a	
megfelelő	helyen,	
megfelelő	időben,		
megfelelő	célra

2

Értékajánlat
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Értékajánlat



Vágyak

Tevékenységek

Fájdalmak

Értékajánlat Felhasználói	szegmens

“Haszon” termelők

Fájdalocsillapítók

Termékek	és	
szolgáltatások
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Forrás	:	A.	Osterwalder &	Y.	Pigneur
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Hasznosság
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Szállítás

Vásárlás Használat

Kiegészítők

KarbantartásKidobás

Újrahasznosított	
termék

Forrás	:Kim-Mauborgne:	Blue Ocean Startegy,Boston,2005
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Vásárlás Szállítás Használat Kiegészítők Karbantartás Kidobás

Vevői	
hatékonyság

Egyszerűség

Kényelem

Kockázat

Humor	és	
imázs

Fenntartható
ság

A	vevői	hasznosság térképe

Forrás	:Kim-Mauborgne:	Blue Ocean Startegy,Boston,2005



Dizájn
+	

technológia =	

4



14

Meseruha

Halbőr

Függőleges kert

Behajtható	magassarkú

Akusztikus	textil	panel

Textil szenzor WORTH	értékajánlatok



Indusztrializációs	csomag
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Leírások
Szerződések
Prototípus
Rajzok

Költségek
Kézikönyv

Tanúsítványok
Csomagolás
Szállítás

Mentorálás
DOKUMENTÁCIÓ

VÉDELEM

JOGTISZTASÁG

HASZNOSÍTÁSI	TERVEK	

MONETÁRIS	ÉRTÉK

+ =

Felkészítés Mi	van	a	dobozban	?Dizájn + Tecnológia
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