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1. Helyi sikertörténetek
1. Portugália sikertörténetei1.

Manuel Barros, a Macrobiiz, egy virágzó digitális marketingcég alapítója
megosztotta inspiráló utazását a digitális vállalkozás felé. Vállalkozói útja a húszas
évei elején kezdődött, amikor többletjövedelemszerzés céljából elkezdett
weboldalakat építeni. A kis próbálkozásnak indult vállalkozás hamarosan dinamikus
üzletté fejlődött, amikor Manuel szolgáltatásait a közösségi média kezelésével, a
digitális tervezéssel és egyéb marketingmegoldásokkal bővítette. Egy digitális
marketingre szakosodott kollégájával együttműködve, miközben ő a
szoftverfejlesztésre összpontosított, Manuel szenvedélyét egy átfogó digitális
marketing ügynökséggé változtatta.
Manuel egyik legjelentősebb kihívása a COVID-19 világjárvány idején volt. Alig több
mint egy éve az üzlet kezdete után a Macrobiiz kezdett hódítani, amikor a járvány
széles körben elzárkózott. Ez ügyfeleik közel 90%-ának hirtelen elvesztéséhez
vezetett, különös tekintettel az olyan vállalkozásokra, mint az éttermek és bárok,
amelyeknek csökkenteniük kellett a marketingköltségeiket. A visszaesés ellenére
Manuel alkalmazkodott a stratégiák újragondolásával, megerősítette a vállalat
ellenálló képességét, és bemutatta a rugalmasság fontosságát a folyamatosan
változó környezetben.
Manuel a Macrobiiz közelmúltbeli sikereinek nagy részét az innovatív technológiák,
például a mesterséges intelligencia felkarolásának tulajdonítja. A tartalomkészítő és
ötletgeneráló eszközök leegyszerűsítették működésüket, segítve a vállalatot, hogy
élvonalbeli megoldásokat tudjon nyújtani az ügyfeleknek. Bár elismeri, nem mindig
ők az elsők, akik újítanak, Manuel hangsúlyozza az iparági trendekből való tanulást
és a sikeres gyakorlatok alkalmazását, hogy értéket biztosítsanak ügyfeleiknek.
Manuel az útjára elmélkedve kulcsfontosságú tanácsokat osztott meg a feltörekvő
digitális vállalkozóknak: tegyen lépéseket és kezdje el. Kiemelte a gyakorlati
tapasztalatokon keresztül történő tanulás fontosságát, mivel egyetlen tanfolyam
vagy oktatóanyag sem képes megismételni a valós gyakorlatból nyert betekintést.
Hangsúlyozta azt is, hogy alacsony a belépési korlát a digitális vállalkozásba, ahol
gyakran az idő és az erőfeszítés az elsődleges befektetés. Manuel a rugalmasságra
és az alkalmazkodóképességre bátorított, megjegyezve, hogy nem minden ötlet fog
sikerülni, és hogy a hosszú távú sikerhez elengedhetetlen annak megértése, hogy
mikor kell elfordulni.
Macrobiiz története bemutatja a kitartás, az innováció és az alkalmazkodóképesség
erejét a kihívások leküzdésében és a boldogulásban a digitális marketing rohanó
világában. Manuel útja inspirációt ad azoknak a fiatal vállalkozóknak, akik vágynak
arra, hogy lenyomják magukat a digitális térben.
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1. Helyi sikertörténetek
1. Portugália sikertörténetei1.

A DIGIUP Helyi sikertörténeteinek részeként Gonçalo, a digitális
marketing, a multimédia, a fényképezés és a videózás területén
tevékenykedő fiatal szabadúszó inspiráló utazása rávilágít a digitális
térben való karrierkezdéssel járó kihívásokra és diadalokra.
Gonçalo fotózás iránti szenvedélye korán elkezdődött, fotós apja
hatására. 17 évesen nyomás nélkül fedezte fel a fotózást, olyan
eseményeken vett részt, mint az esküvők és a keresztelők, ami
felkeltette érdeklődését a terület iránt.
Gonçalo egyik legnagyobb kihívása a folyamatosan fejlődő digitális
piachoz való alkalmazkodás volt. Miután az analóg korszakban az apja
mellett indult, szembesült azzal az igénysel, hogy újítson, és releváns
maradjon. Azáltal, hogy feltörekvő szakemberekkel vette körül magát,
és új technológiákat, például drónokat alkalmaz, Gonçalonak sikerült
leküzdenie ezeket az akadályokat. Azt azonban elismeri, hogy az
alkalmazkodás folyamatos folyamat a szakterületén.
A fiatalon való kezdés is kihívásokkal járt, mivel az ügyfelek gyakran
kételkedtek abban, hogy képes-e eredményt elérni. Gonçalo
felülkerekedett ezen, minőségi munkával és kitartással bizonyított.
Karrierjének sarkalatos pillanata akkor következett be, amikor
portfólióját kiterjesztette az éjszakai életre és a vállalkozások digitális
marketingjére, tanulva azoktól, akik már kiválóak a piacon.
Gonçalo azt tanácsolja a törekvő digitális vállalkozóknak, hogy ne
féljenek kockázatot vállalni. Hangsúlyozza a portfólióépítés, a
tapasztalaton keresztüli tanulás és a kitartás fontosságát, még akkor
is, ha az azonnali eredmények nem láthatók. Kulcsüzenete
egyértelmű: a sikerhez merészség, erőfeszítés és új lehetőségek
felfedezésére való hajlandóság szükséges.
Útja során Gonçalo példázza a rugalmasság, a kreativitás és az
innováció erejét, inspirálva másokat, hogy megtegyék az első lépést a
digitális világba.
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1. Helyi sikertörténetek
1.2 Litvánia sikertörténetei

Toma Riliškytė - Lukošiūnienė , fiatal és sikeres fordító, aki olyan globális
márkákkal dolgozik, mint a Lego és a Philips. Toma folyékonyan beszél
négy nyelven, és az AI-alapú fordítások vezető szerkesztője a
vállalkozásában. A podcastban beszél vállalkozói útjáról, az előtte álló
kihívásokról és a jövőre vonatkozó terveiről. Azt tanácsolja a fiataloknak,
hogy fektessenek be magukba, és olyan vállalkozásokban dolgozzanak,
amelyek iránt szenvedélyesek.

Toma folyékonyan beszél négy anyanyelvén (angol, spanyol, észt és
litván), emellett beszél németül és oroszul is. Gyermekkora óta érdekli a
nyelvtanulás.

Toma vezető szerkesztőként dolgozik a mesterséges intelligencia által
vezérelt fordításoknál, és szorosan figyelemmel kíséri az ezen a területen
zajló fejleményeket. Hangsúlyozza az emberi fordítók fontosságát.

2011-ben megalapította saját fordítói vállalkozását, és Londonban élve
nemzetközi kapcsolatokat épített ki. Azt tervezi, hogy cégét egy új
platformmá alakítja, amely integrálja az AI-t.

Osztja a tolmácsolás és a fordítás kihívásait. Hangsúlyozza a nyugalom
megőrzésének fontosságát a stresszes helyzetekben, és azt ajánlja, hogy
adjon időt magának.

Azt tanácsolja a fiatal vállalkozóknak, hogy fektessenek be magukba,
vegyenek részt tanfolyamokon és tanuljanak folyamatosan.
Hangsúlyozza annak fontosságát, hogy olyan munkakörben
dolgozzanak, amely iránt szenvedélyesek.
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1. Helyi sikertörténetek
1.2 Litvánia sikertörténetei

Tomas Rimkus, a BeBrand alapítója megosztja az alkotás történetét 
egy platform, amely segít a kisvállalkozásoknak a közösségi média
hatékonyabb használatában. Több mint 15 éves marketinges tapasztalatára
támaszkodva kiemeli annak fontosságát, hogy a kisvállalkozások a lehető
legjobban képviseljék magukat a közösségi médiában. Beszél a mesterséges
intelligencia eszközök használatáról, a hitelesség és hitelesség fontosságáról,
azokról a kihívásokról, amelyekkel szembe kell néznie (különösen a
CBD-üzletével kapcsolatos kudarcokról), valamint a vállalkozói útja során
levont tanulságokról. Azt tanácsolja a fiatal vállalkozóknak, hogy alakítsák ki
saját egyedi megközelítésüket, és félelem nélkül kísérletezzenek.

Tomas hangsúlyozza, hogy a kisvállalkozásoknak természetesen meg kell
osztaniuk magukat, termékeiket és történeteiket, hogy sikeresek legyenek a
közösségi médiában. Megjegyzi, hogy az AI-eszközök hasznosak, de nem
helyettesíthetik az emberi érintést. Ha hitelesnek és valódinak lenni,
ahelyett, hogy a tökéletességre törekednénk, az erősebb hatást gyakorol a
közösségi médiára. A hibák bemutatása és a mindennapi élet megosztása
segíti a nézőkkel való erősebb kapcsolat kialakítását.

Tomas megosztja a CBD üzletében tapasztalt kudarcot és a leküzdésének
folyamatát. A kockázatvállalást és a kudarcokból való tanulást a vállalkozói
szellem szerves részeként mutatják be.

A siker kulcsa:
A fiatal vállalkozóknak azt tanácsoljuk, hogy alakítsák ki saját egyedi
megközelítésüket, használják ki erősségeiket, és félelem nélkül
próbálkozzanak. Az önbizalom és a kitartás a kihívások leküzdésének
legfontosabb elemei.
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1. Helyi sikertörténetek
1.3 Magyarország sikertörténetei

Magyar Vállalkozók: Innováció, kihívások és hatások a digitális
korban

A projektcsapatnak lehetősége nyílt interjút készíteni olyan magyar
vállalkozókkal, akik a technológiát felhasználva érdemi változást
hajtanak végre iparágaikban. Útjaikat a rugalmasság, az innováció
és a valós problémák megoldása iránti elkötelezettség jellemzi.
Ezek az interjúk értékes betekintést nyújtottak motivációikba,
kihívásaikba és stratégiáikba, és inspirációként szolgáltak a
feltörekvő digitális vállalkozók számára.

Inspiráló utazások és eredmények Ezek a vállalkozók világos
elképzeléssel indultak útjukra: a hagyományos ágazatok
modernizálása és az életminőség javítása a technológia révén.
Kiemelkedő példa erre Aaryan Sharma, a MedIntelliGen alapítója,
egy mesterséges intelligencia-alapú platform, amelyet a betegek
osztályozásának és időpont-ütemezésének egyszerűsítésére
terveztek az egészségügyben. A vállalkozó felismerve az elavult
orvosi rendszerek hatékonyságát, olyan megoldást fejlesztett ki,
amely a sürgős eseteket helyezi előtérbe, csökkentve a késéseket és
javítva a betegek kimenetelét.

Az olyan vállalkozások sikere, mint a MedIntelliGen, rávilágít a
digitális vállalkozás kézzelfogható hatások elérésére. A mesterséges
intelligencia és az automatizálás integrálásával ezek a vállalkozók
nemcsak a folyamatokat optimalizálják, hanem azt is biztosítják,
hogy megoldásaik alkalmazkodjanak a különféle felhasználói
igényekhez. Eredményeik rávilágítanak annak fontosságára, hogy a
technológiai szakértelmet ötvözzék az iparági kihívások mélyreható
megértésével. 6
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Kihívások leküzdése

Nincs akadályok nélküli vállalkozói út. Az egyik legnagyobb kihívás,
amellyel Aaryan szembesült, a bizalom megszerzése volt azokban az
iparágakban, ahol az automatizálás és a mesterséges intelligencia
gyakran szkepticizmussal szembesül. Az olyan ágazatokban, mint az
egészségügy, ahol emberi életek forognak kockán, kulcsfontosságú volt
az AI-vezérelt megoldások pontosságának és megbízhatóságának
bizonyítása. Ennek megoldása érdekében a vállalkozók az adatok
validálására, az átláthatóságra és az iparági szakemberekkel való
együttműködésre összpontosítottak, hogy platformjaik megfeleljenek a
legmagasabb szabványoknak.

Egy másik jelentős akadály a skálázhatóság volt – annak biztosítása,
hogy megoldásaik a hatékonyság csökkenése nélkül bővülhessenek. A
felhőalapú számítástechnika, a konténerezési technológiák (például a
Docker) és a stratégiai partnerségek kihasználásával sikeresen
megbirkóztak ezeken a kihívásokkal, bizonyítva, hogy az
alkalmazkodóképesség kulcsfontosságú a digitális tér tartós
növekedéséhez.

Digitális innováció és stratégia

E vállalkozók közös vonása az volt, hogy a legmodernebb technológiát a
felhasználó-központú tervezéssel ötvözték. Akár mesterséges
intelligencia-vezérelt egészségügyi megoldásokról, akár zökkenőmentes
digitális platformokról van szó, a hozzáférést és a könnyű
használhatóságot helyezték előtérbe. Az olyan eszközök kihasználásával,
mint a keresőoptimalizálás (SEO), a közösségi média elköteleződése és
az automatizálás, szélesebb közönséget tudtak elérni, miközben erős
kapcsolatot tartottak fenn a felhasználókkal.
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1.3 Magyarország sikertörténetei

Az egyik kulcsfontosságú stratégia a bizalomépítés volt az
átláthatóságon keresztül – az innovációk valós hatásának bemutatása
és az érdekelt felekkel való nyílt kommunikáció fenntartása. Ez a
megközelítés nemcsak a hitelesség megteremtésében segítette őket,
hanem a felhasználók hosszú távú lojalitását is elősegítette.

Insights for Entrepreneurs

A megkérdezett vállalkozók hangsúlyozták, hogy a szenvedély, a
rugalmasság és a problémamegoldó gondolkodásmód áll a digitális
siker középpontjában. Azt tanácsolják a leendő vállalkozóknak, hogy
kezdjenek egy olyan problémával, amely mélyen rezonálja őket,
alkossanak olyan megoldásokat, amelyek előnyben részesítik a
felhasználói élményt, és a technológiát alkalmazzák az értelmes
változás eszközeként.

Kiemelték az alkalmazkodóképesség fontosságát is – a visszajelzésekre
való nyitottság, az ötletek megismétlése és a folyamatos tanulás, hogy
a gyorsan fejlődő digitális környezetben az élen maradhasson.
Megjegyezték, hogy a bizalom minden digitális vállalkozás alapja, és az
üzleti gyakorlatok átláthatósága létfontosságú szerepet játszik a
felhasználókkal és partnerekkel való tartós kapcsolatok kialakításában.

A magyar vállalkozó történeteikkel megmutatta, hogy a digitális
innováció több, mint pusztán technológia – hatások létrehozásáról,
valós problémák megoldásáról és a haladás előmozdításáról szól. Útjuk
bizonyítja a kitartás és az innováció erejét a vállalkozás jövőjének
alakításában.
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Egy másik figyelemre méltó példa Irfan Ullah, a Buneri alapítója, egy
márka, amely eredeti bőrtermékeket kínál online platformon
keresztül. A vállalkozó elképzelése az volt, hogy kiváló minőségű,
időtlen bőrtermékeket tegyen elérhetővé a globális közönség
számára, miközben szoros kapcsolatot tart fenn kulturális
örökségükkel. Azáltal, hogy a történetmesélést beépítették a
márkaépítésükbe, például a vállalatot kulturális gyökereikről
nevezték el, személyes kapcsolatot alakítottak ki ügyfeleikkel, így a
márkát sokkal rokonabbá és megbízhatóbbá tették.  

Eredményeik bizonyítják innovációs és alkalmazkodási
képességüket. A márka stratégiailag bővítette termékpalettáját a
férfiak és nők számára egyaránt szabott bőr pénztárcák
bevezetésével, kielégítve a vásárlók igényeit és növelve piaci
vonzerejüket. Sikerük aláhúzza az ügyfelek igényeinek
megértésének és a kínálat folyamatos fejlesztésének fontosságát,
hogy a versenyképes digitális térben is relevánsak maradjanak.  

Kihívások leküzdése  

A sikerhez vezető út nem volt kihívásoktól mentes. Az online piacba
vetett bizalom kiépítése jelentős akadályt jelentett, különösen a
kiváló minőségű termékek, például a bőráruk esetében, ahol a
vásárlók gyakran kételkednek az eredetiségben. Ennek
megoldására a vállalkozó az átláthatóságot hangsúlyozta a
működésük során, bemutatva az anyagaik kidolgozottságát és
minőségét. A részletes termékleírások, a hiteles képek és a nyílt
kommunikáció központi szerepet játszottak a hitelesség növelésére
irányuló stratégiájukban.  
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1. Helyi sikertörténetek
1.3 Magyarország sikertörténetei

A logisztika további nagy kihívást jelentett, különösen a nemzetközi
import és export összetettsége miatt. Az időszerű és hatékony szállítás
érdekében a műveletek ésszerűsítése megbízható beszállítókkal és
futárokkal való partneri kapcsolatok kialakítását tette szükségessé.
Ezek az erőfeszítések zökkenőmentes ügyfélélményt biztosítottak, ami
kulcsfontosságú volt a hosszú távú hűség és elégedettség
kialakításában.  

Digitális innováció és stratégia A márkaépítés és a digitális marketing
innovációja sikerük sarokköve volt. A vállalkozók digitális eszközöket,
például keresőoptimalizálást (SEO) és közösségi média platformokat,
például Instagramot és Facebookot használtak, hogy elérjék és
bevonják a globális közönséget. A kulturális és személyes narratívákban
gyökerező történetmesélésük nemcsak megkülönböztette márkájukat,
hanem mély visszhangot váltott ki a vásárlók körében is.  
A felhasználói élményre összpontosítva optimalizálták webhelyeiket a
könnyebb navigáció és a bizalomépítés érdekében, zökkenőmentes
vásárlási folyamatot teremtve. A személyes márkaépítés, a stratégiai
termékbővítés és a következetes digitális jelenlét kombinációja
lehetővé tette számukra, hogy egyedülálló teret hasítsanak ki a
versenyben lévő online piacon.  

Insights for Entrepreneurs Ezek a magyar vállalkozók hangsúlyozzák,
hogy a szenvedély és a hitelesség a siker sarokkövei a digitális
vállalkozásban. Azt tanácsolják a fiatal vállalkozóknak, hogy kezdjenek
egy olyan termékkel vagy szolgáltatással, amelyben mélyen hisznek,
mivel ez a szenvedély táplálja kitartásukat a kihívásokkal teli időkben.
Hangsúlyozzák továbbá a digitális eszközök alkalmazásának
fontosságát az elérés fokozása, a hatékonyság növelése és az erős
online jelenlét kialakítása érdekében.  
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1. Helyi sikertörténetek
1.3 Magyarország sikertörténetei

Az átláthatóságot és az ügyfélközpontúságot a digitális térbe vetett
bizalom elnyerésének alapvető elemeiként határozták meg. A
vállalkozók kiemelték, hogy az ügyfelekkel való valódi kapcsolatok
ápolása, aggodalmaik kezelése és az állandó minőség biztosítása a
hosszú távú siker kulcsa.  

Innovációjukkal, rugalmasságukkal és elhivatottságukkal ezek a
vállalkozók nem csak a hagyományos iparágakat modernizálták,
hanem utat nyitottak mások számára is, hogy kövessenek.
Történeteik a szenvedély és az alkalmazkodóképesség átalakító
erejéről tanúskodnak a digitális vállalkozás folyamatosan fejlődő
világában.
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2. Digitális vállalkozóvá váláshoz
szükséges készségek

12

2.1 Pénzügyi és üzleti érzék

A pénzügyi és üzleti hozzáértés minden digitális vállalkozó számára
kulcsfontosságú készségkészlet. Egy folyamatosan fejlődő online
gazdaságban a pénzügyi alapelvek, az üzleti műveletek és a piaci
dinamika megértése elengedhetetlen a megalapozott döntések
meghozatalához, a kockázatok kezeléséhez és a fenntartható növekedés
biztosításához. Azok a vállalkozók, akik elsajátítják a pénzügyi és üzleti
érzéket, jobban felkészültek arra, hogy bővítsék vállalkozásukat,
biztosítsák befektetéseiket és fenntartsák a jövedelmezőséget. Ez a
modul gyakorlati ismereteket nyújt a fiatal digitális vállalkozóknak a
pénzügyi műveltségről, a költségvetés-tervezésről, a befektetési
stratégiákról és az általános üzleti döntéshozatalról.

Mi az a pénzügyi érzék?
A pénzügyi hozzáértés a pénzügyi adatok értelmezésének, az
erőforrások hatékony kezelésének és a pénzügyi meglátások alapján
megalapozott üzleti döntések meghozatalának képességére utal. A
digitális vállalkozóknak meg kell érteniük az alapvető számviteli elveket,
a cash flow-kezelést és a jövedelmezőségi mutatókat, hogy biztosítsák
vállalkozásaik fenntarthatóságát. A pénzügyi tervezéshez értő digitális
vállalkozók jobb stratégiai döntéseket hozhatnak, elkerülhetik a
szükségtelen kiadásokat és maximalizálhatják a profitot. Ezenkívül a
szilárd pénzügyi alap lehetővé teszi a vállalkozások tulajdonosai számára,
hogy befektetőktől vagy pénzügyi intézményektől finanszírozást
szerezzenek.

Mi az az üzleti érzék?
Az üzleti érzékhez hozzátartozik annak megértése, hogy egy vállalat
hogyan működik a piacon, beleértve az ügyfelek igényeit, a
versenyképes pozíciót és a bevételszerzést. Az erős üzleti érzékkel
rendelkező vállalkozók felismerhetik a lehetőségeket, optimalizálhatják
az erőforrásokat, és fenntartható üzleti modelleket fejleszthetnek ki.
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2.1 Pénzügyi és üzleti érzék

Miért elengedhetetlen az üzleti érzék?
A sikeres digitális vállalkozók stratégiai döntéseket hoznak üzleti meglátások,
nem pedig megérzések alapján. A piac, a vásárlói magatartás és a működési
hatékonyság mélyreható ismerete biztosítja, hogy a vállalkozások
versenyképesek maradjanak, és ellenállóak maradjanak a piaci
ingadozásokkal szemben.

A pénzügyi és üzleti érzék gyakorlati alkalmazásai

A forgatókönyvek segítik a vállalkozókat abban, hogy meglássák pénzügyi
döntéseik közvetlen hatását, így az összetett elméletek összevethetőbbé és
megvalósíthatóbbá válnak. Ezekkel a példákkal jobban megértheti, hogyan
alkalmazzák a pénzügyi és üzleti elveket saját vállalkozói útjuk során.

1. forgatókönyv: Pénzügyek kezelése induló vállalkozásban
Egy fiatal vállalkozó online kézzel készített ékszerüzletet indít. Nyomon kell
követniük az olyan költségeket, mint a nyersanyagok, a webhely
karbantartása és a hirdetési költségek. Pénazügyi érzéket alkalmazva
költségvetést készítenek, haszonkulcsokat elemeznek, és árazási
stratégiájukat a bevétel maximalizálása érdekében módosítják.

2. forgatókönyv: Adatvezérelt üzleti döntések meghozatala
Egy digitális marketinggel foglalkozó szabadúszó úgy dönt, hogy bővíti
szolgáltatásait. Az üzleti érzék megértésével felkutatják a versenytársakat,
elemzik a piaci keresletet, és többszintű árazási csomagokat vezetnek be a
különböző ügyfélszegmensek vonzására. A nyereséget digitális eszközökbe is
újra fektetik a szolgáltatás hatékonyságának javítása érdekében.
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2.1 Pénzügyi és üzleti érzék

3. forgatókönyv: Finanszírozás biztosítása az üzletbővítéshez
Egy technológiai vállalkozó új mobilalkalmazást szeretne elindítani. Szilárd
üzleti tervet dolgoznak ki pénzügyi előrejelzésekkel, bemutatva a várható
bevételi forrásokat és az ügyfélszerzési stratégiákat. Ezekkel az adatokkal
sikeresen bemutatják a befektetőket és biztosítják a finanszírozást.

Tippek a pénzügyi és üzleti érzék erősítéséhez
Használjon költségvetési eszközöket a kiadások nyomon követésére és a
szükségtelen költségek elkerülésére.
Nyisson üzleti bankszámlát a pénzügyi nyilvántartások
egyértelműségének megőrzése érdekében.
Értse a mérlegeket, az eredménykimutatásokat és a cash flow
kimutatásokat.
Kutassa fel a piaci trendeket és a versenytársak árait, hogy hatékonyan
pozícionálja vállalkozását.
Fedezzen fel több bevételi forrást, például digitális termékeket,
szolgáltatásokat és affiliate marketinget.
Kövesse pénzügyi híreket, üzleti blogokat és iparági trendeket, hogy
megalapozott döntéseket hozzon.
Lépjen kapcsolatba tapasztalt vállalkozókkal vagy pénzügyi
tanácsadókkal, hogy betekintést nyerjen és útmutatást kapjon.
Vegyen részt online tanfolyamokon, vagy vegyen részt a
pénzgazdálkodással és az üzleti stratégiával foglalkozó workshopokon.

A pénzügyi és üzleti hozzáértés kritikus fontosságú azon digitális
vállalkozók számára, akik fenntartható és méretezhető vállalkozásokat
szeretnének létrehozni. E készségek korai fejlesztése képessé teszi őket
arra, hogy intelligensebb üzleti döntéseket hozzanak, vonzzák a
befektetőket, és elérjék vállalkozói céljaikat a digitális gazdaságban.
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2.2 Technikai készségek

A digitális korszakban a technikai készségek alapvető fontosságúak azon
vállalkozók számára, akik online szeretnének vállalkozásukat létrehozni
és bővíteni. Legyen szó egy webhely kezeléséről, az adatelemzésről vagy
az automatizálási eszközökről, az alapvető műszaki kompetenciák
megértése segít a digitális vállalkozóknak hatékonyan és
versenyképesen működni. A műszaki ismeretek lehetővé teszik a
vállalkozók számára a digitális eszközökben való navigálást, a folyamatok
automatizálását és az online jelenlét optimalizálását. A kódolástól a
kiberbiztonságig a megfelelő műszaki ismeretek gördülékenyebb üzleti
műveleteket biztosítanak, és javítják az ügyfelek élményét. Ez a modul
áttekintést nyújt a digitális vállalkozáshoz szükséges kulcsfontosságú
technikai készségekről és azok hatékony alkalmazásáról. 

Alapvető technikai készségek digitális vállalkozók számára

2.1 Weboldal és e-kereskedelem kezelése
Az erős online jelenlét elengedhetetlen a digitális vállalkozók számára.
A webhely létrehozásának és kezelésének, az e-kereskedelmi platform
működtetésének és a digitális kirakatok optimalizálásának képessége
biztosítja az ügyfelek elkötelezettségét és az értékesítés növekedését.

Főbb szempontok:
Weboldal fejlesztés: Alapvető HTML, CSS és CMS platformok (WordPress,
Shopify, Wix).
SEO optimalizálás: A keresőmotorok rangsorolásának javítása
kulcsszóstratégiák segítségével.
E-kereskedelem menedzsment: Online áruházak létrehozása és
kezelése, fizetési átjárók integrálása és ügyfélszolgálat kezelése.
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2.2 Technikai készségek

2.2 Adatelemzés és digitális marketing
Az adatvezérelt döntéshozatal döntő szerepet játszik a digitális üzleti
sikerben. Azok a vállalkozók, akik képesek elemezni a felhasználói
viselkedést és optimalizálni a digitális marketing stratégiákat,
sikeresebben vonzzák és tartják meg az ügyfeleket.

Főbb szempontok:
Google Analytics és SEO eszközök: A webhely forgalmának és
elköteleződésének figyelése.
Social Media Analytics: A közönség demográfiai adatainak és a
tartalomteljesítménynek a megértése.
Konverziós arány optimalizálása (CRO): Az értékesítés és az
elköteleződés javítása az adatok betekintésével.

2.3 Kiberbiztonsági tudatosság
A növekvő kiberfenyegetésekkel a kiberbiztonság alapjainak
megértése elengedhetetlen az üzleti eszközök és az ügyfelek
adatainak védelméhez.

Főbb szempontok:
Jelszókezelés és hitelesítés: Erős jelszavak és többtényezős hitelesítés
megvalósítása.
Adattitkosítás: Az érzékeny adatok biztonságának biztosítása.
Adathalászat és átverés: A csaló tevékenységek azonosítása és
megelőzése.
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2.2 Technikai készségek

2.4 Automatizálás és munkafolyamat-optimalizálás
Az automatizálási eszközök használata növeli a termelékenységet és a
hatékonyságot. A közösségi médiában közzétett bejegyzések
ütemezésétől az e-mail marketing kezeléséig az automatizálás lehetővé
teszi a vállalkozások számára, hogy minimális erőfeszítéssel méretezzék.

Főbb szempontok:
CRM szoftver: Ügyfélkapcsolatok hatékony kezelése (Salesforce, HubSpot).
Marketingautomatizálás: olyan eszközök használata, mint a Mailchimp, a
Zapier és a Hootsuite.
AI Chatbotok: Az ügyfélszolgálat javítása mesterséges intelligencia által
vezérelt kommunikációval.

2.5 Cloud Computing és távoli munkaeszközök
A felhőalapú számítástechnikai megoldások rugalmasságot és
méretezhetőséget kínálnak a digitális vállalkozások számára. A
vállalkozóknak ismerniük kell a felhőalapú tárolást és az együttműködési
eszközöket a hatékony üzletvezetéshez.

Főbb szempontok:
Felhőalapú tárolási megoldások: Google Drive, Dropbox, AWS.
Együttműködési eszközök: Slack, Trello, Asana projektmenedzsmenthez.
Virtuális találkozóplatformok: Zoom, Microsoft Teams távoli munkához és
hálózatépítéshez.
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Eszközök és erőforrások a műszaki készségfejlesztéshez

Ajánlott eszközök:
Weboldal fejlesztés: WordPress, Wix, Shopify, Squarespace.
SEO és Analytics: Google Analytics, SEMrush, Ahrefs.
E-kereskedelem kezelése: Shopify, WooCommerce, Magento.
Kiberbiztonsági eszközök: LastPass, Norton Security, Cloudflare.
Marketingautomatizálás: HubSpot, Mailchimp, Hootsuite.
Együttműködés és termelékenység: Slack, Trello, Notion, Zoom.

Online tanulási források:
Coursera & Udemy: Tanfolyamok digitális marketingről, webfejlesztésről és
kiberbiztonságról.
Google Digital Garage: Ingyenes tanfolyamok az adatelemzésről és az online
marketingről.
HubSpot Academy: Ingyenes marketing és értékesítési képzés

 Tippek a technikai készségek erősítéséhez
Kövesse a technológiai blogokat, az iparági híreket és a feltörekvő
trendeket.
Használja a szoftverek és platformok ingyenes próbaverzióit, hogy
gyakorlati tapasztalatokat szerezzen.
Vegyen részt olyan fórumokon, mint a Stack Overflow, a Reddit és a
LinkedIn csoportok.
Jelentkezzen technikai készségfejlesztő programokra.
Vegyen részt webináriumokon és digitális vállalkozási rendezvényeken.

Folyamatos tanulással és az új technológiákhoz való alkalmazkodással a
digitális vállalkozók versenyképesek maradhatnak, és maximalizálhatják
az üzleti hatékonyságot.
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A digitális vállalkozás felgyorsult világában, ahol a lehetőségek és kihívások
bővelkednek, elengedhetetlen az időgazdálkodás és a fegyelem elsajátítása.
Ezek a készségek alkotják a termelékenység gerincét, biztosítva, hogy a
vállalkozók eligazodjanak a digitális vállalkozás felépítésének és
fenntartásának összetettségei között, miközben hatékonyan érik el céljaikat.

Mi az időgazdálkodás?
Az időgazdálkodás azt a képességet jelenti, hogy meg tudjuk szervezni és
megtervezni, hogyan osszuk fel az idejüket a különböző tevékenységek
között. Ez magában foglalja a feladatok rangsorolását, reális határidők
meghatározását, és a fókusz fenntartását a termelékenység maximalizálása
érdekében. Egy digitális vállalkozó számára a hatékony időgazdálkodás
kulcsfontosságú a különféle feladatok – például tartalomkészítés, marketing,
ügyfélkommunikáció és személyes fejlődés – zsonglőrködéséhez.

Mi a fegyelem?
A fegyelem az az elkötelezettség, hogy a döntéseket, terveket és
cselekedeteket végig kell követni, még akkor is, ha a motiváció alábbhagy.
Ez azt jelenti, hogy ragaszkodni kell a rutinokhoz, a hosszú távú célokra kell
összpontosítani, és ellenállni a zavaró tényezőknek, amelyek kisiklik a
fejlődést. A digitális vállalkozásból gyakran hiányzik a hagyományos
munkahelyek struktúrája, így a fegyelem létfontosságú, önmaga által
kiszabott keret a következetes előrehaladás biztosításához.
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2.3 Időgazdálkodás és fegyelem
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Az időgazdálkodás és a fegyelem kritikus készségek a digitális vállalkozók
számára, mivel ezek képezik a siker alapját egy gyors ütemű és igényes
területen. A hatékony időgazdálkodás növeli a termelékenységet azáltal, hogy
lehetővé teszi a vállalkozók számára, hogy világos prioritásokat állítsanak fel,
és a feladatokat koncentráltan és hatékonyan hajtsák végre. Ez biztosítja,
hogy kevesebb idő alatt többet érjenek el, teret teremtve a kreativitásnak és
az innovációnak, amelyek elengedhetetlenek a versenyképes digitális
környezetben. Ezen túlmenően ezek a készségek hozzájárulnak a munka és a
magánélet egészséges egyensúlyának megteremtéséhez, megelőzve a
kiégést azáltal, hogy elegendő időt szánnak a munkára, a pihenésre és a
személyes fejlődésre. A digitális vállalkozás gyakran több felelősség egyidejű
kezelését is magában foglalja, és a fegyelmezett időgazdálkodás biztosítja,
hogy egyiket se hagyják figyelmen kívül.
A cél elérésében a produktivitás mellett a fegyelem is kulcsszerepet játszik.
Felhatalmazza a vállalkozókat arra, hogy továbbra is elkötelezettek
maradjanak céljaik mellett, még a figyelemelterelésekkel vagy kihívásokkal
szemben is, elősegítve a sikerélményt és a hosszú távú üzleti sikert. Például a
fegyelem lehetővé teszi a következetes cselekvést a stratégiai tervek felé,
biztosítva a folyamatos előrehaladást a vállalkozói mérföldkövek felé.
Ezenkívül az alkalmazkodóképesség e készségek másik jelentős előnye. A
digitális vállalkozók gyakran találkoznak váratlan változásokkal, például
változó piaci trendekkel vagy technológiai fejlődéssel. A fegyelmezett és jól
strukturált megközelítés felvértezi őket arra, hogy lendületvesztés nélkül
hatékonyan forduljanak és reagáljanak, megőrizve a stabilitást és az
előrehaladást törekvéseikben. Lényegében az időgazdálkodás és a fegyelem
nélkülözhetetlen eszközök, amelyek feljogosítják a vállalkozókat arra, hogy
magabiztosan és sikeresen eligazodjanak a digitális üzlet összetettségei
között.
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Egyszerű lépések az időgazdálkodás és a fegyelem kialakításához digitális
vállalkozóként:

Határozzon meg világos célokat: Határozzon meg rövid és hosszú távú célokat.
Bontsa le őket kezelhető feladatokra, meghatározott határidőkkel.
A feladatok rangsorolása: Használjon olyan eszközöket, mint az Eisenhower
Mátrix, hogy meghatározza, mi a sürgős és fontos. Koncentrálj a nagy hatású
tevékenységekre.
Használja ki a technológiát: Használjon olyan termelékenységet növelő
alkalmazásokat, mint a Trello, Asana vagy Notion a feladatok rendszerezéséhez
és az előrehaladás nyomon követéséhez.
Rutinok létrehozása: Alakítson ki napi és heti rutinokat, amelyek összhangban
vannak vállalkozási céljaival. A következetesség idővel fegyelmet épít.
Távolítsa el a zavaró tényezőket: Azonosítsa a gyakori zavaró tényezőket, például
a közösségi médiát vagy a szükségtelen értesítéseket, és hozzon létre határokat
hatásuk minimalizálása érdekében.
Gyakorolja az önreflexiót: Rendszeresen értékelje előrehaladását, azonosítsa a
fejlesztendő területeket, és ünnepelje meg a sikereket, hogy motivált maradjon.

Az időgazdálkodás és a fegyelem létfontosságú a digitális vállalkozók számára,
mivel egyértelmű prioritások és fegyelmezett végrehajtás lehetővé tételével
növelik a termelékenységet, lehetővé téve a vállalkozók számára, hogy
kevesebb idő alatt többet érjenek el, miközben elősegítik a kreativitást és az
innovációt. Ezek a készségek elősegítik a munka és a magánélet egyensúlyát is,
segítve a kiégés megelőzését azáltal, hogy időt szánnak a munkára, a pihenésre
és a személyes fejlődésre. Ezen túlmenően a fegyelmezettség megtartása a
vállalkozókat céljaikra összpontosítja, elősegíti a sikerélményt és az üzleti sikert.
Ezenkívül a jól strukturált megközelítés felvértezi a digitális vállalkozókat, hogy
hatékonyan alkalmazkodjanak a váratlan kihívásokhoz, lehetővé téve számukra,
hogy vállalkozásaik során lendületet tudjanak venni és fenntartani.
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 A digitális marketing lehetővé teszi a vállalkozók számára, hogy
termékeiket, szolgáltatásaikat vagy személyes márkájukat online
népszerűsítsék, minimális költségek mellett érve el a globális
közönséget. Stratégiák, eszközök és platformok széles skáláját fedi le,
beleértve a közösségi média marketinget, a tartalomkészítést, az e-mail
kampányokat, a keresőoptimalizálást (SEO) és a digitális reklámozást.
Egy digitális vállalkozó számára a digitális marketing alapos ismerete
nemcsak előnyt jelent, hanem elengedhetetlen a láthatóság
növeléséhez, az ügyfelek vonzásához és az üzlet növekedéséhez az egyre
erősödő versenypiacon.

Mi az a digitális marketing?

A digitális marketing a digitális csatornák használata termékek és
szolgáltatások fogyasztók és vállalkozások számára történő
népszerűsítésére vagy reklámozására. Ide tartozhatnak a közösségi
média platformok (például Facebook, Instagram és LinkedIn),
webhelyek, keresőmotorok (Google, Bing), e-mailek és digitális
hirdetések. A cél az, hogy elérjük a potenciális ügyfeleket, ahol idejük
nagy részét töltik – online –, és végigvezetjük őket a vállalkozás
kínálatának megismerésének, mérlegelésének és végső soron a
vásárlásának vagy az azokkal való kapcsolattartásnak a folyamatán.

A digitális vállalkozók számára a digitális marketing hídként szolgál
vállalkozásuk és közönségük között. Arról szól, hogy a megfelelő
üzenetet a megfelelő időben a megfelelő emberekhez hozzuk létre és
juttatjuk el a rendelkezésre álló leghatékonyabb digitális csatornák
használatával.
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 A digitális marketing lehetővé teszi a vállalkozók számára, hogy
termékeiket, szolgáltatásaikat vagy személyes márkájukat online
népszerűsítsék, minimális költségek mellett érve el a globális
közönséget. Stratégiák, eszközök és platformok széles skáláját fedi le,
beleértve a közösségi média marketinget, a tartalomkészítést, az e-mail
kampányokat, a keresőoptimalizálást (SEO) és a digitális reklámozást.
Egy digitális vállalkozó számára a digitális marketing alapos ismerete
nemcsak előnyt jelent, hanem elengedhetetlen a láthatóság
növeléséhez, az ügyfelek vonzásához és az üzlet növekedéséhez az egyre
erősödő versenypiacon.

Mi az a digitális marketing?

A digitális marketing a digitális csatornák használata termékek és
szolgáltatások fogyasztók és vállalkozások számára történő
népszerűsítésére vagy reklámozására. Ide tartozhatnak a közösségi
média platformok (például Facebook, Instagram és LinkedIn),
webhelyek, keresőmotorok (Google, Bing), e-mailek és digitális
hirdetések. A cél az, hogy elérjük a potenciális ügyfeleket, ahol idejük
nagy részét töltik – online –, és végigvezetjük őket a vállalkozás
kínálatának megismerésének, mérlegelésének és végső soron a
vásárlásának vagy az azokkal való kapcsolattartásnak a folyamatán.

A digitális vállalkozók számára a digitális marketing hídként szolgál
vállalkozásuk és közönségük között. Arról szól, hogy a megfelelő
üzenetet a megfelelő időben a megfelelő emberekhez hozzuk létre és
juttatjuk el a rendelkezésre álló leghatékonyabb digitális csatornák
használatával.
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A digitális marketing kulcsfontosságú a digitális vállalkozók számára, mivel
számos kulcsfontosságú előnnyel jár. Először is globális elérést és
hozzáférhetőséget biztosít, lehetővé téve a vállalkozók számára, hogy
termékeiket vagy szolgáltatásaikat világméretű közönség számára
értékesítsék anélkül, hogy a hagyományos hirdetési módokhoz, például
nyomtatott vagy tévéreklámokhoz kapcsolódó magas költségeket kellene
fizetniük. Ez lehetőséget teremt az ügyfelekkel való kapcsolattartásra,
tartózkodási helyüktől függetlenül. Ezenkívül a digitális marketing
költséghatékony a hagyományos módszerekhez képest, és jobb befektetési
megtérülést (ROI) kínál. Az olyan eszközök, mint a közösségi médiában történő
hirdetés, a Google Ads és az e-mail marketing lehetővé teszik a vállalkozók
számára, hogy korlátozott költségvetés mellett dolgozzanak, miközben
jelentős láthatóságot érnek el. Egy másik jelentős előny az eredmények valós
idejű nyomon követésének és mérésének képessége, amely lehetővé teszi a
vállalkozók számára, hogy elemző eszközöket használhassanak a webhelyek
forgalmának, a közösségi média elköteleződésének és a konverziós
arányoknak a nyomon követésére. Ezek az adatok lehetővé teszik számukra,
hogy finomítsák stratégiáikat és optimalizálják kampányaikat a jobb
teljesítmény érdekében. A digitális marketing a célzott marketinget is lehetővé
teszi, lehetővé téve a vállalkozók számára, hogy erőfeszítéseiket meghatározott
demográfiai adatokra, érdeklődési körökre, viselkedésekre és helyszínekre
összpontosítsák, maximalizálva kampányaik hatékonyságát és csökkentve a
pazarlást. Végül, a következetes online jelenlét erősíti a márkaismertséget és a
vásárlói hűséget. Az olyan platformokon, mint a közösségi média, a vállalkozók
közvetlenül kapcsolatba léphetnek az ügyfelekkel, reagálhatnak a
visszajelzésekre, és erős közösséget alakíthatnak ki márkájuk körül.
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Hogyan kezdjünk neki a digitális marketingnek
Ismerje meg közönségét:

Vegye figyelembe demográfiai adataikat (életkor, nem, hely), viselkedésüket
(milyen webhelyeket látogatnak meg, milyen tartalommal foglalkoznak) és
szükségleteiket (milyen problémákat old meg számukra a termék vagy
szolgáltatás).

Válassza ki a megfelelő platformokat:
Nem minden digitális marketing platform egyenlő. Fontos, hogy azokat a
platformokat válasszuk ki, amelyek a legjobban illeszkednek a
célközönséghez. 

Hozzon létre vonzó tartalmat:
A tartalom király a digitális marketing világában. Legyen szó
blogbejegyzésekről, közösségimédia-frissítésekről, videókról vagy
infografikákról, az értékes és vonzó tartalom létrehozása segít ügyfeleket
vonzani és megtartani. Összpontosítson olyan hasznos, oktató vagy
szórakoztató tartalom nyújtására, amely megfelel a közönség érdeklődésének.

Optimalizálás keresőmotorokhoz (SEO):
A SEO az a folyamat, amely javítja webhelyének láthatóságát az olyan
keresőmotorokban, mint a Google. Ha webhelyét a megfelelő kulcsszavakkal,
metacímkékkel és tartalommal optimalizálja, növelheti annak esélyét, hogy
előrébb kerüljön a keresési eredmények között, és organikus forgalmat
irányítson webhelyére.

Fizetett hirdetés használata:
Míg az organikus marketing stratégiák fontosak, a fizetett hirdetés segíthet
felgyorsítani a növekedést. Az olyan platformok, mint a Google Ads, a
Facebook Ads és az Instagram Ads, célzott hirdetési lehetőségeket kínálnak,
így gyorsabban érhet el szélesebb közönséget és növelheti a konverziókat.
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Elemezze és adaptálja:
A digitális marketing egy folyamatos próba- és hibafolyamat. Használja
az olyan elemző eszközöket, mint a Google Analytics, a Facebook
Insights és az e-mailes kampányjelentések a fejlődés nyomon
követéséhez. Rendszeresen értékelje stratégiáit, és alkalmazkodjon a
teljesítményhez a folyamatos fejlődés érdekében.

A digitális marketing elengedhetetlen készség azoknak a digitális
vállalkozóknak, akik sikeres üzletet szeretnének építeni a modern
világban. Lehetővé teszi a vállalkozók számára, hogy hatékonyan érjék el
célközönségüket, mérjék erőfeszítéseiket, és alkalmazkodjanak a változó
piaci feltételekhez. A digitális marketingstratégiák elsajátításával a
vállalkozók ösztönözhetik a növekedést, növelhetik a márka láthatóságát,
és erős, lojális ügyfélbázist hozhatnak létre, amely hosszú távú sikereket
támogat.
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2.5 Kommunikációs és hálózatépítési készségek

Bevezetés:
A digitális korszakban a kommunikáció és a hálózatépítés a vállalkozók két
legkritikusabb készségévé vált. Ezek a képességek biztosítják, hogy a
digitális vállalkozók hatékonyan építsenek kapcsolatokat, megosszák
elképzeléseiket, és növeljék vállalkozásukat. Legyen szó egy ötlet
bemutatásáról a befektetőknek, a partnerekkel folytatott tárgyalásokról
vagy az ügyfelekkel való online kapcsolattartásról, a meggyőző
kommunikáció és a stratégiai hálózatépítés képessége nélkülözhetetlen.

A kommunikáció lényege a digitális vállalkozásban:
A kommunikáció túlmutat az üzenet egyszerű közvetítésén; ez magában
foglalja annak biztosítását, hogy az üzenetet a szándék szerint értelmezzék.
A digitális vállalkozóknak különféle kommunikációs módokat kell
elsajátítaniuk: verbális, non-verbális és írásbeli. A verbális kommunikáció
elengedhetetlen az értekezletek, prezentációk és prezentációk során, míg az
írásbeli kommunikáció elengedhetetlen a lenyűgöző e-mailek, blogok és
marketingkampányok elkészítéséhez. A non-verbális kommunikáció, mint
például a testbeszéd és a hangnem, alábecsült, mégis létfontosságú
szerepet játszik a bizalom és a kapcsolat erősítésében.

A digitális téren a kommunikáció magában foglalja a közösségi média
interakcióját is, ahol a rövidség, a hangnem és a tartalomstratégia határozza
meg az üzenetek hatását. A vállalkozóknak a közönségtől függően kell
módosítaniuk stílusukat – akár ügyfeleket, munkatársakat, akár
érdekelteket szólítanak meg.
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A hálózatépítés jelentősége a digitális márka felépítésében:
A hálózatépítés a növekedés alapja minden vállalkozói úton. A digitális
vállalkozók számára a hálózatépítés számos formát ölthet, beleértve az online
fórumokon való részvételt, a webináriumokon való részvételt, a közösségi
média csoportokhoz való csatlakozást vagy az iparágspecifikus eseményeken
és kiállításokon való fizikai részvételt. A hálózatépítés végső célja olyan hiteles
kapcsolatok kiépítése, amelyek lehetőséget teremtenek az együttműködésre,
a mentorálásra és a tudásmegosztásra.

Például egy erős LinkedIn-profil lehetővé teszi a digitális vállalkozók számára,
hogy világszerte kapcsolatba lépjenek társaikkal és szakemberekkel,
bemutatva készségeiket és elképzeléseiket. Hasonlóképpen a
hackathonokon, üzleti csúcstalálkozókon és virtuális találkozókon való
részvétel elősegítheti az üzleti sikert elősegítő partnerkapcsolatokat.
Az Excel legfontosabb stratégiái a kommunikációban és a hálózatépítésben:

Ismerje meg közönségét: A vállalkozóknak úgy kell kialakítaniuk
kommunikációjukat, hogy a különböző érdekelt felekkel rezonáljanak,
megértve érdekeiket és prioritásaikat.
Használja hatékonyan a technológiát: Használjon ki olyan eszközöket, mint a
Slack, LinkedIn és e-mail marketingplatformok a következetes és
professzionális kommunikáció fenntartásához.
Aktív részvétel: A hálózatépítés nem csak az eseményeken való részvételből
áll; az aktív meghallgatásról, a kérdések feltevéséről és a kezdeti
kapcsolatfelvétel utáni nyomon követésről szól.
Építsen felvonóbemutatót: A tömör, hatásos felvonóbemutató segít a
vállalkozóknak gyorsan átadni értékajánlatukat a hálózatépítési lehetőségek
során.
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Példák a való életből:
Az egyik figyelemre méltó példa egy digitális marketing cég
vezérigazgatója, aki az iparági kiállításokon stratégiai hálózatépítéssel
építtette fel ügyfélkörét. Az ezeken az eseményeken felvett kapcsolatok
következetes nyomon követésével a kötetlen beszélgetéseket hosszú
távú üzleti együttműködésekké alakították. Az, hogy képesek voltak
hatékonyan kommunikálni értékajánlatukat, kulcsfontosságú volt a
potenciális ügyfelek ügyfelekké alakításában.

Következtetés:
A kapcsolatok által vezérelt világban a kommunikáció és a hálózatépítés
a digitális vállalkozók sikerének pillére. Ezeknek a készségeknek az
elsajátítása nemcsak a személyes márka felépítésében segít, hanem
elősegíti a bizalmat, az együttműködést és a növekedési lehetőségeket
is.
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2.6 Kreatív gondolkodás és problémamegoldás  

Bevezetés:
A kreativitás és a problémamegoldás az innováció középpontjában áll, így
ezek nélkülözhetetlenek a digitális vállalkozók számára. A kreatív
gondolkodás magában foglalja az új lehetőségek és megközelítések
elképzelését, míg a problémamegoldás biztosítja, hogy ezeket az
ötleteket hatékonyan alkalmazzák a kihívások leküzdésére. Ezek a
készségek együtt ösztönzik a vállalkozói szellemet azáltal, hogy ösztönzik
az innovációt és az alkalmazkodóképességet a folyamatosan változó
digitális környezetben.

A kreatív gondolkodás szerepe a digitális vállalkozásban:
A digitális vállalkozók erős versenykörnyezetben működnek, ahol az
innováció elengedhetetlen a kitűnéshez. A kreatív gondolkodás lehetővé
teszi számukra, hogy:
Egyedi termékek vagy szolgáltatások kifejlesztése, amelyek kielégítik a
kielégítetlen igényeket.
Tervezz olyan marketingkampányokat, amelyek lekötik a közönséget.
Optimalizálja a felhasználói élményt a webhelyeken vagy
alkalmazásokban.

Például egy kreatív vállalkozó gamification technikákat alkalmazhat e-
kereskedelmi platformján, és interaktív funkciókkal és jutalmakkal
ösztönzi az ügyfelek elkötelezettségét. Az ilyen újítások gyakran a
hagyományos stratégiákon túli gondolkodásból fakadnak.

1.
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Problémamegoldás: A kihívások lehetőségekké alakítása
A vállalkozói tevékenység elkerülhetetlenül magában foglalja a kihívásokkal
való szembenézést, legyenek azok a piaci versennyel, az erőforrások
korlátaival vagy technikai problémákkal kapcsolatosak. A problémamegoldás
lehetővé teszi a vállalkozók számára, hogy módszeresen közelítsék meg
ezeket a kihívásokat. Ez magában foglalja a probléma kiváltó okának
azonosítását, a lehetséges megoldások ötletrohamát, a lehetőségek
értékelését és a legjobb cselekvési mód végrehajtását.

Például a COVID-19 világjárvány idején sok vállalkozás ellátási lánca
zavarokkal szembesült. A problémamegoldásban jeleskedő digitális
vállalkozók gyorsan alkalmazkodtak a helyi beszállítók felkutatásával vagy a
digitális termékkínálatra való átállással.

Lépések a kreatív gondolkodás és problémamegoldó készségek
fejlesztéséhez:
Kíváncsiság ösztönzése: Rendszeresen kérdőjelezze meg a hagyományos
módszereket, és keressen alternatív megközelítéseket.
Ötletbörze felkarolása: Használjon olyan technikákat, mint a gondolattérkép
vagy a SCAMPER (helyettesítés, kombinálás, adaptálás, módosítás, más célra
való felhasználás, megszüntetés, átrendezés) ötletek generálásához.

Alkalmazza az adatvezérelt betekintést: Az adatok elemzésével olyan
mintákat vagy trendeket tárhat fel, amelyek innovatív megoldásokat
jelenthetnek.
Az ellenálló képesség gyakorlása: Fogadja el a kudarcokat tanulási
lehetőségként, és maradjon kitartó a megoldások keresésében.

Együttműködés tudományágakon keresztül: Társuljon együtt különböző
területek szakembereivel, hogy új perspektívákat vigyen a kihívásokra.
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2.6 Kreatív gondolkodás és problémamegoldás  

Példák a való életből:
Egy vállalkozó kreatívan oldotta meg az ügyfelek lemorzsolódásának
problémáját azáltal, hogy mesterséges intelligencia chatbotokat
integrált szolgáltatásába, 24 órás ügyfélszolgálatot biztosítva. Egy másik
példa egy startup, amely a virtuális valóságot használta magával ragadó
marketingkampányok létrehozására, felkeltve a technológiában
hozzáértő fogyasztók figyelmét, és kiemelkedik a piacon.

A kreativitás és a problémamegoldás kapcsolata:
Míg a kreativitás az ötletek generálására összpontosít, a
problémamegoldás biztosítja, hogy ezek az ötletek megvalósíthatóak és
hatékonyak legyenek. A kettő kombinációja lehetővé teszi a vállalkozók
számára az innovációt, miközben megbirkózik a valós kihívásokkal.

Következtetés:
A kreatív gondolkodás és a problémamegoldás a haladás motorja a
digitális vállalkozók számára. Ezen készségek fejlesztésével a vállalkozók
alkalmazkodóképesek, versenyképesek és innovatívak maradhatnak,
biztosítva vállalkozásaik hosszú távú sikerét.



3. Képességfejlesztési módszertanok

3.1 Probléma alapú tanulás

33

Meghatározás

A probléma-alapú tanulás (PBL) egy olyan oktatási megközelítés, amely a
tanulókat helyezi a tanulási folyamat középpontjába azáltal, hogy bevonja
őket a valós problémák megoldásába. A hagyományos memorizáláson
alapuló módszerektől eltérően a PBL arra ösztönzi a tanulókat, hogy aktívan
fedezzék fel, elemezzék és dolgozzanak ki megoldásokat azokra a kihívásokra,
amelyekkel valós helyzetekben találkozhatnak. Ez a megközelítés elősegíti a
kritikus gondolkodást, az önirányító tanulást és az együttműködést, így ideális
módszer a fiatal vállalkozók számára, akik eligazodnak a digitális üzleti
környezet összetettségei között.

Főbb jellemzők

A PBL-t a tanuló által vezetett kutatásra és a valós alkalmazásra helyezi a
hangsúly. Egyik fő jellemzője a tanulóközpontú megközelítés, ahol a tanulók
felelősséget vállalnak tanulási útjukért. A tudás passzív átvétele helyett a
tanulók aktív problémamegoldásban vesznek részt, ami segíti a gyakorlati
készségek fejlesztését és a tantárgy mélyebb megértését. Egy másik
kulcsfontosságú jellemző a bemutatott problémák valós relevanciája. A PBL-
ben használt forgatókönyveket úgy alakították ki, hogy tükrözzék azokat a
valódi kihívásokat, amelyekkel a vállalkozók szembesülnek, így a tanulás
értelmesebbé és vonzóbbá válik.

Az együttműködés szintén létfontosságú szempont a PBL-ben. A tanulók
csapatban dolgoznak, különböző nézőpontokat és készségeket használva
megoldásokat találva. Ez nemcsak a csapatmunkát és a kommunikációs
készségeket fejleszti, hanem tükrözi az üzleti élet és a vállalkozói szellem valós
dinamikáját is. Ezenkívül a PBL támogatja az önálló kutatást. Végül a reflexió
és a visszacsatolás döntő szerepet játszik a tanulási folyamatban. Azáltal, hogy
folyamatosan értékelik megközelítéseiket és visszajelzéseket kapnak, a
tanulók finomítják stratégiáikat és javítják problémamegoldó készségeiket.
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Előnyök

A PBL számos előnyt kínál a fiatal digitális vállalkozók számára. Az egyik
fő előnye, hogy fejleszti a kritikus gondolkodást és a problémamegoldó
készségeket. Azáltal, hogy összetett problémákkal foglalkoznak, a
tanulók fejlesztik a helyzetek elemzésének, a többféle megoldás
megfontolásának és a megalapozott döntések meghozatalának
képességét. Ez a készség különösen értékes a digitális vállalkozásban,
ahol az alkalmazkodóképesség és az innováció a siker kulcsa.

Egy másik jelentős előny, hogy a PBL javítja a tudás megtartását és
megértését. Mivel a tanulók cselekvés közben tanulnak, nagyobb
valószínűséggel emlékeznek és alkalmazzák a tanult fogalmakat.
Ezenkívül a PBL elősegíti a csapatmunkát és a kommunikációt. A
csoportos munka lehetővé teszi a tanulók számára, hogy finomítsák
együttműködési készségeiket, amelyek elengedhetetlenek az üzleti
sikerhez.

Az önirányító tanulás a PBL másik kritikus előnye. A vállalkozóknak
proaktívnak kell lenniük az új készségek elsajátításában, és naprakészen
kell maradniuk az iparági trendekkel. A PBL erre készíti fel őket azáltal,
hogy ösztönzi a tanulásban való önállóságot és kezdeményezőkészséget.
Ezenkívül az elmélet és a gyakorlat közötti szakadék áthidalásával a PBL
alkalmazhatóbbá és vonzóbbá teszi a tanulást. Az elvont elméletek
helyett a tanulók valós kihívásokkal dolgoznak, így képzésük közvetlenül
kapcsolódik vállalkozói törekvéseikhez. 
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Végrehajtás 1.

A PBL sikeres megvalósítása több lépésből áll.
A folyamat egy olyan valós probléma azonosításával kezdődik, amely a digitális
vállalkozás szempontjából releváns. Ennek a problémának nyitottnak kell
lennie, és analitikus gondolkodást igényel a megoldása. Az egyszerű igen vagy
nem kérdések helyett a probléma arra készteti a tanulókat, hogy keressenek
különböző lehetséges megoldásokat, elősegítve a mélyebb elköteleződést.

A probléma meghatározása után a tanulókat 3-5 tagú kis csoportokba
szervezik. Ez a csapatalapú megközelítés elősegíti az együttműködést, és
különböző nézőpontok elé állítja a tanulókat. Annak biztosítása érdekében,
hogy minden tag egyenlő mértékben járuljon hozzá, a csoporton belül
szerepeket lehet kijelölni, például kutatót, előadót vagy stratégát.

Ezután a tanulók független kutatást és vizsgálatot végeznek. Összegyűjtik a
releváns információkat, elemzik az adatokat, és különféle módokat keresnek a
probléma megoldására. Az oktatók inkább segítőként, semmint közvetlen
tudásforrásként működnek, a megfelelő irányba terelve a tanulókat, és arra
ösztönzik őket, hogy önállóan találjanak megoldást.

A kutatás elvégzése után a csoportok áttérnek megoldásaik kidolgozására és
bemutatására. Ebben a szakaszban több megközelítési módot kell kitalálniuk,
mérlegelni az előnyöket és hátrányokat, és finomítaniuk kell végső
ajánlásaikat. A prezentáció formátumai eltérőek lehetnek, az írásos
jelentésektől a digitális prototípusokig és az üzleti előadásokig.

Végül a PBL folyamat reflexióval és visszajelzéssel zárul. A tanulók értékelik, mi
működött jól, és miben lehetne javítani. A társaktól és oktatóktól kapott
konstruktív visszajelzések segítik őket stratégiáik finomításában, tanulási
tapasztalataik elmélyítésében.
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Eszközök és erőforrások

Különféle eszközök támogathatják a PBL folyamatot. Az olyan
együttműködési eszközök, mint a Google Docs, a Trello és a Slack, segítik a
csapatokat abban, hogy szervezett maradjanak, és hatékonyan kezeljék
feladataikat. A kutatáshoz az olyan platformok, mint a Google Scholar, a
Statista és az iparág-specifikus jelentések értékes adatokat szolgáltatnak. A
projektmenedzsment eszközök, például az Asana és a Notion segítenek
nyomon követni az előrehaladást és biztosítják a határidők betartását. A
prezentációk készítéséhez a Canva, a Prezi és a PowerPoint
felhasználóbarát felületeket kínál. A digitális vállalkozók prototípuskészítő
eszközöket is használhatnak, mint például a Figma és a TinkerCad, hogy
kézzelfogható megoldásokat fejlesszenek ki. Az olyan online tanulási
platformok, mint a Coursera, az Udemy és a LinkedIn Learning, tovább
támogathatják önvezető oktatásukat.

Hogyan kell használni ezt a módszert a való életben 

A PBL alkalmazásának jobb szemléltetéséhez vegye figyelembe a
következő valós forgatókönyveket:

1. példa: Digitális marketingstratégia kidolgozása Egy startup szeretné
növelni online láthatóságát, de nincs strukturált marketingstratégiája. A
tanulók egy csoportjának feladata egy olyan terv elkészítése, amely
magában foglalja a közösségi média marketinget, a SEO optimalizálást és a
célzott reklámozást. Kutatásokon és együttműködésen keresztül elemzik a
versenytársakat, meghatározzák a legfontosabb teljesítménymutatókat, és
átfogó stratégiát dolgoznak ki a startup számára.
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2. példa: E-kereskedelmi vállalkozás indítása Egy tanulócsoportot kihívás
elé állítanak, hogy hozzon létre egy online áruházat egy fenntartható
divatmárka számára. Dönteniük kell az üzleti modellről, felhasználóbarát
weboldalt kell létrehozniuk, biztonságos fizetési módokat kell
integrálniuk, és stratégiát kell kialakítaniuk az ügyfélszerzéssel. Azáltal,
hogy ezeken a kihívásokon dolgoznak, gyakorlati tapasztalatot szereznek
az e-kereskedelmi műveletek terén.

3. példa: Kiberbiztonsági kockázatok kezelése Egy kis technológiai
vállalatnál ismétlődő kiberbiztonsági incidensek tapasztalhatók. A tanulók
feladata a biztonsági kockázatok értékelése és megoldási javaslatok
javaslata az érzékeny adatok védelmére. Titkosítási módszereket,
hitelesítési folyamatokat és bevált gyakorlatokat kutatnak az online
biztonság terén, és eredményeiket alkalmazzák egy biztonsági
keretrendszer kidolgozására a vállalkozások számára.

4. példa: Mobilalkalmazás létrehozása társadalmi hatások érdekében Egy
nonprofit szervezet olyan alkalmazást szeretne fejleszteni, amely felhívja a
figyelmet az éghajlatváltozásra. A tanulók feladata az alkalmazás
felületének, funkcióinak és promóciós stratégiáinak megtervezése. A
problémamegoldásban való részvétellel megismerik az UI/UX tervezést, a
felhasználói elkötelezettséget és a termékfejlesztést.

A problémaalapú tanulás egy hatékony megközelítés, amely alapvető
problémamegoldó, kutatási és együttműködési készségekkel ruházza fel
a fiatal digitális vállalkozókat. A valós kihívásokkal való szembenézés révén
a tanulók mélyebben megértik az üzleti életet, a technológiát és a
digitális innovációt. A PBL oktatási környezetben történő megvalósítása
biztosítja, hogy a fiatal vállalkozók felkészülten tudjanak magabiztosan és
kreativitással megbirkózni a digitális gazdaság összetettségeivel.
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Meghatározás

A Project-Based Learning (PBL) egy olyan oktatási megközelítés, amely
értelmes, valós projektekbe meríti a tanulókat, amelyek kritikus gondolkodást,
együttműködést és innovációt igényelnek. A hagyományos tanulástól eltérően,
ahol a tudást gyakran előadásokon keresztül adják át, a PBL arra ösztönzi a
tanulókat, hogy mélyen foglalkozzanak a tartalommal azáltal, hogy autentikus
kihívásokra alkalmazzák. Ez a módszertan különösen értékes a digitális
vállalkozók számára, mivel lehetővé teszi számukra, hogy valós üzleti
forgatókönyveket szimuláljanak, teszteljék az innovatív ötleteket, és finomítsák
problémamegoldó készségeiket.

A PBL-n keresztül a tanulók nem csupán tudást sajátítanak el, hanem
kézzelfogható megoldások létrehozására használják, mint például üzleti
modell tervezése, digitális marketing stratégia kidolgozása vagy e-
kereskedelmi platform elindítása. Ez a tapasztalati tanulás elősegíti az
alkalmazkodóképességet és a kreativitást, amelyek elengedhetetlenek a
sikerhez a digitális vállalkozás dinamikus világában.

Főbb jellemzők

A PBL egyik meghatározó jellemzője a valós relevanciája. A tanulók által
bevont projektek célja, hogy tükrözzék azokat a kihívásokat, amelyekkel
szakmai és vállalkozói törekvéseik során szembe kell nézniük. Ez praktikussá és
rendkívül vonzóvá teszi a tanulást, mivel a tanulók látják készségeik közvetlen
alkalmazását.

Egy másik lényeges jellemző a tanulóközpontú megközelítés. A hagyományos
oktatási modellektől eltérően, ahol az oktatók diktálják a tanulási folyamatot, a
PBL arra ösztönzi a tanulókat, hogy vállalják projektjeik felelősségét. Célokat,
kutatási megoldásokat határoznak meg, stratégiai döntéseket hoznak,
elősegítve az autonómiát és a felelősségvállalást.



3. Képességfejlesztési módszertanok

3.2 Projekt alapú tanulás

39

Az együttműködés a PBL másik alapvető aspektusa. A tanulók gyakran
csapatban dolgoznak, lehetővé téve számukra az interperszonális és
kommunikációs készségek fejlesztését, amelyek elengedhetetlenek a
vállalkozói szellemben. Megtanulnak feladatokat delegálni, konfliktusokat
kezelni, és különféle készségeket hasznosítani a közös célok elérése
érdekében.

Ezenkívül a PBL kutatás- és kutatásvezérelt folyamatot is tartalmaz. Ahelyett,
hogy pusztán információt fogyasztanának, a tanulók aktívan keresik a tudást,
tesztelik a hipotéziseket, és a valós visszajelzések alapján finomítják
stratégiáikat. Ez az iteratív folyamat kíváncsiságra és folyamatos tanulásra
ösztönöz.

Előnyök

A PBL számos előnyt kínál a fiatal digitális vállalkozók számára. Az egyik
legjelentősebb előnye, hogy képes javítani a kritikus gondolkodást és a
problémamegoldó készségeket. Ahogy a tanulók eligazodnak a projektjeik
összetettségei között, fejlesztik a problémák elemzésének, a kockázatok
felmérésének és a stratégiai megoldások létrehozásának képességét.

Egy másik fontos előny a gyakorlati tanulás ösztönzése. Ahelyett, hogy
passzívan felszívnák az elméleti tudást, a tanulók aktívan alkalmazzák a
tanultakat kézzelfogható eredmények érdekében. Ez emlékezetesebbé és
vonzóbbá teszi a fogalmakat.

A PBL a csapatmunkát és az együttműködést is elősegíti. Mivel a legtöbb
projektet csoportokban fejezik be, a tanulók olyan alapvető készségeket
fejlesztenek ki, mint a kommunikáció, a vezetés és a konfliktusmegoldás.
Ezek a készségek kulcsfontosságúak a vállalkozói világban, ahol a siker
gyakran a másokkal való hatékony együttműködés képességén múlik.
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Ezenkívül a PBL elősegíti az önirányított tanulást. A vállalkozóknak képesnek
kell lenniük arra, hogy önállóan azonosítsák a kihívásokat, végezzenek
kutatásokat és dolgozzanak ki megoldásokat. A PBL arra tanítja a tanulókat,
hogy kezdeményezzenek, fedezzenek fel új ötleteket és finomítsák
megközelítéseiket adatvezérelt betekintések alapján.

Valós projekteken dolgozva a tanulók vállalkozói gondolkodásmódot is
kialakítanak. Megtanulnak kiszámított kockázatot vállalni, alkalmazkodni a
változó körülményekhez és kreatívan gondolkodni – mindez
elengedhetetlen tulajdonság egy sikeres vállalkozás elindításához és
irányításához.

Végrehajtás 

A PBL hatékony megvalósítása egy strukturált, de rugalmas folyamatot
követ, amely ösztönzi a felfedezést és a kreativitást. Az első lépés a projekt
témájának meghatározása. Ennek a témának kapcsolódnia kell a digitális
vállalkozáshoz, például egy kisvállalkozás elindításához, digitális termék
fejlesztéséhez vagy innovatív marketingkampány létrehozásához. Ezenkívül
nyílt végűnek kell lennie, lehetővé téve a tanulók számára, hogy többféle
megoldást fedezzenek fel. Ezt követően fontos egyértelmű projektcélokat és
célkitűzéseket meghatározni. A tanulóknak meg kell érteniük, mit várnak el
tőlük, és milyen készségeket fejlesztenek majd a projekt során. A világos
mérföldkövek felállítása segít nekik a pályán maradni, és hatékonyan mérni
az előrehaladást.

A célok meghatározása után a tanulók kutatásba és tervezésbe kezdenek. Ez
a fázis magában foglalja az adatok gyűjtését, a trendek elemzését és a
megoldások ötletelését. A tanulók ösztönzése az iparág legjobb
gyakorlatainak és esettanulmányainak megkeresésére segíti őket
megalapozott döntések meghozatalában. Elegendő kutatás után a tanulók a
végrehajtási fázisba lépnek. Aktívan dolgoznak projektjeiken, legyen szó egy
alkalmazás kódolásáról, egy weboldal tervezéséről vagy egy digitális
kampány indításáról. Ez a szakasz iteratív fejlesztést igényel, ahol a tanulók
tesztelik ötleteiket, módosítják és finomítják stratégiáikat a valós idejű
visszajelzések alapján.
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Eszközök és erőforrások

A PBL hatékony támogatásához különféle eszközök és források állnak
rendelkezésre. Az olyan együttműködési platformok, mint a Google
Workspace, a Trello és a Slack, megkönnyítik a csapatkommunikációt és a
projektmenedzsmentet. Az olyan kutatási eszközök, mint a Google Trends,
a LinkedIn Insights és a Statista értékes piaci betekintést nyújtanak.

A projekt végrehajtásához a tanulók a Figmát, a Canvát és a Prezit
használhatják a tervezéssel kapcsolatos feladatokhoz, míg az olyan
platformok, mint a Shopify és a WooCommerce, lehetővé teszik az e-
kereskedelmi projektek fejlesztését. A marketingeszközök, például a
HubSpot és a Mailchimp segítik a kampányok végrehajtását, míg az olyan
oktatási platformok, mint a Coursera és az Udemy további tanulási
forrásokat biztosítanak.

Hogyan kell használni ezt a módszert a való életben

A PBL számos valós forgatókönyvben alkalmazható, hogy felkészítse a
tanulókat a vállalkozói sikerre.

1. példa: Digitális startup felépítése A tanulók egy csoportja számára kihívást
jelent, hogy a nulláról dolgozzon ki egy digitális startupot. Piackutatást
végeznek, prototípust készítenek és üzleti modellt fejlesztenek ki. A projekt
végére bemutatják startup ötletüket a potenciális befektetőknek vagy
mentoroknak.

2. példa: Közösségi média kampány tervezése A tanulók együttműködnek
egy kisvállalkozással, hogy fokozzák online jelenlétét. Elemezik a közönség
demográfiai adatait, vonzó tartalmat készítenek, és elemző eszközök
segítségével mérik kampányuk hatását.
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3. példa: Mobilalkalmazás prototípus fejlesztése Egy tanulócsoport
azonosít egy társadalmi problémát, és megtervez egy mobilalkalmazást
a megoldására. Drótvázakat hoznak létre, felhasználói tesztelést
végeznek, és minimális életképes terméket (MVP) fejlesztenek a
bemutatáshoz.

4. példa: Online adománygyűjtő esemény szervezése A tanulók virtuális
jótékonysági eseményt terveznek és hajtanak végre, a promóciós
anyagoktól az adományozási platformokig mindent kezelnek.
Adatelemzéssel és visszajelzéssel értékelik stratégiájuk hatékonyságát.

A projektalapú tanulás egy innovatív megközelítés, amely felkészíti a
tanulókat a digitális vállalkozás kihívásaira. Ha értelmes, gyakorlatias
projektekben vesznek részt, a tanulók fejlesztik a kritikus gondolkodást,
az együttműködést és a problémamegoldó készségeket. Ez a
módszertan gyakorlati tapasztalatokkal ruházza fel őket, és készen áll
arra, hogy eligazodjanak a digitális gazdaság dinamikus táján. A PBL
segítségével a tanulók nem csak tanulnak a vállalkozói készségről –
gyakorolják azt, megalapozva ezzel a jövőbeli sikereket.
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Különbség a problémaalapú tanulás (PBL) és a projektalapú tanulás
(PBL) között

Míg a probléma-alapú tanulás és a projektalapú tanulás is a tapasztalati,
kutatás-vezérelt oktatást helyezi előtérbe, megközelítésükben,
felépítésükben és eredményeiben különböznek egymástól. Íme a főbb
különbségek lebontása:

Funkció Probléma alapú tanulás (PBL) Projektalapú tanulás (PBL)

Fókusz
A nyílt végű, valós problémák
megoldására összpontosít előre
meghatározott megoldás nélkül.

Kézzelfogható projekt vagy termék
létrehozására összpontosít strukturált céllal.

Tanulási
folyamat

Egy problémaforgatókönyvvel
kezdődik, amely vizsgálatot, elemzést
és kutatást igényel a lehetséges
megoldások megtalálásához.

Egy projektfeladattal kezdődik, ahol a
tanulók megtervezik, végrehajtják és
eljuttatják a végterméket vagy eredményt.

Oktatói
szerep

Facilitátorként működik, irányítja a
vizsgálatot és a kritikai gondolkodást,
nem pedig közvetlen utasítást ad.

Mentorként működik, útmutatást ad a
projektmenedzsmenthez, a végrehajtáshoz
és a bemutatáshoz.

Eredmény

A tanulók megoldásokat és
stratégiákat dolgoznak ki a probléma
kezelésére. A folyamat inkább
megoldás-vezérelt, mint
termékorientált.

A tanulók végterméket, prototípust, üzleti
modellt vagy prezentációt készítenek, amely
bemutatja megértésüket és készségeiket.

Együttműkö
dés

Hangsúlyozza az együttműködésen
alapuló problémamegoldást, a vitát és
az iteratív tanulást.

Csapatmunkára ösztönöz egy strukturált
projekt végrehajtása során, amely gyakran
több lépést és fegyelmet igényel.

Időtartam
Gyakran rövidebb távú, rugalmas
időkereten belüli azonnali
problémamegoldásra összpontosítva.

Jellemzően hosszabb távú, több fázist
magában foglaló, például kutatás, fejlesztés,
tesztelés és bemutatás.

Értékelés

Értékeli a megoldás eléréséhez
használt kritikai gondolkodást, érvelést
és problémamegoldó
megközelítéseket.

Értékeli a végső eredményeket, beleértve a
projekt minőségét, megvalósíthatóságát és
végrehajtását.

3.2 Projekt alapú tanulás
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Példa:

Problémaalapú tanulás: Egy induló vállalkozás a csökkenő felhasználói
bázissal küszködik. A tanulók elemzik a piaci trendeket, a felhasználói
viselkedést és a pénzügyi jelentéseket, hogy adatvezérelt stratégiát
javasoljanak az ügyfelek megtartására.
Projektalapú tanulás: A tanulók új mobilalkalmazás-prototípust
terveznek és fejlesztenek, amelynek célja a felhasználói elköteleződés
növelése ugyanazon startup esetében.

Míg a problémaalapú tanulás feltáró és kutatásvezérelt, addig a
projektalapú tanulás gyakorlati és alkotásvezérelt. Mindkét megközelítés
problémamegoldó készségekkel, kritikus gondolkodással és valós
tapasztalatokkal ruházza fel a tanulókat, így rendkívül hatékonyak a
digitális vállalkozói ismeretek oktatásában.
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3.3 Blended Learning.

A blended learning ötvözi a hagyományos szemtől-szembe tanulási
módszereket online oktatási eszközökkel, hogy hibrid tanulási élményt
hozzon létre. Ez a megközelítés mindkét világ legjobbjait használja ki,
rugalmasságot, személyre szabást és interaktivitást kínálva, miközben
megőrzi a közvetlen emberi interakció értékét. A digitális vállalkozók
számára a blended learning hatékony módja lehet a készségek
elsajátításának, a csapatok bevonásának és a tudás dinamikus,
hozzáférhető módon történő átadásának.

A blended learning egy olyan oktatási módszertan, amely integrálja a
személyes oktatást digitális eszközökkel és online tanulási forrásokkal.
Úgy tervezték, hogy rugalmas és testreszabható élményt nyújtson a
tanulóknak, lehetővé téve számukra, hogy szinkron módon (élő
foglalkozások) és aszinkron módon (saját ütemű tevékenységek)
hozzáférjenek a tartalomhoz. 

Főbb jellemzők

A vegyes tanulást a hibrid megvalósítási modell jellemzi, amely
zökkenőmentesen integrálja az online és offline módszereket, hogy
rugalmas és hatékony tanulási élményt nyújtson. Ez a megközelítés
lehetővé teszi a tanulók számára, hogy a saját tempójukban és
kényelmük szerint foglalkozzanak a tartalommal, személyre szabva, hogy
megfeleljenek az egyéni tanulási preferenciáknak. Elősegíti az
interaktivitást olyan eszközökön keresztül, mint a multimédiás források,
az élő beszélgetések és az együttműködési tevékenységek, biztosítva a
vonzó és dinamikus tanulási folyamatot. Ezenkívül a blended learning
rendkívül skálázható, így a kis csapatoktól a globális résztvevőkig sokféle
közönség számára alkalmas, és rugalmasságot biztosít a tartalom egyedi
igényekhez és célokhoz való igazításához.
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3.3 Blended Learning.

Előnyök
Továbbfejlesztett hozzáférhetőség: A tanulók bárhonnan hozzáférhetnek az
erőforrásokhoz, így ideális távoli vagy elosztott csapatok számára.
Költséghatékonyság: Csökkenti a fizikai infrastruktúra iránti igényt,
miközben robusztus tanulási lehetőségeket kínál.
Továbbfejlesztett megőrzés: Az online és offline módszerek keveréke leköti
a tanulókat, javítva a szövegértést és a megtartást.
Testreszabhatóság: A tartalom egyedi üzleti vagy egyéni igényekhez
igazítható.
Fokozott elkötelezettség: Az interaktív online eszközök és az élő
beszélgetések fenntartják az érdeklődést és a részvételt.

Végrehajtás 1.

A blended learning hatékony megvalósításához elengedhetetlen egy
strukturált tervvel kezdeni, amely meghatározza, hogy a képzés mely
aspektusai kerüljenek lebonyolításra online, és melyek tartalmazzák a
személyes interakciót. A megfelelő technológia kiválasztása
kulcsfontosságú, mivel az olyan platformok, mint a Learning Management
Systems (LMS) és a videokonferencia-eszközök központi szerepet játszanak
a tanulási folyamat megkönnyítésében. A kiváló minőségű, vonzó és
hozzáférhető tartalom fejlesztése biztosítja, hogy a tanulók motiváltak
maradjanak, és igazodjanak a tanulási célokhoz. Az interakció
megkönnyítése olyan funkciókon keresztül, mint a vitafórumok, élő
kérdések és válaszok, valamint az együttműködési projektek, elősegíti az
elkötelezettséget és az aktív részvételt. Végül, a résztvevők visszajelzésein
alapuló folyamatos értékelés és alkalmazkodás létfontosságú a
megközelítés finomítása és a jövőbeli vegyes tanulási kezdeményezések
hatékonyságának növelése szempontjából.
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Eszközök és erőforrások
Tanuláskezelő rendszerek (LMS): Moodle, Google Classroom, Canvas.
Videokonferencia-eszközök: Zoom, Microsoft Teams, Google Meet.
Tartalomkészítő eszközök: Canva, Adobe Spark, Prezi.
Interaktív platformok: Mentimeter, Kahoot, Padlet.
Online együttműködési eszközök: Slack, Trello, Miro.

Hogyan kell használni ezt a módszert a való életben 

A blended learning gyakorlati alkalmazásokat kínál különféle valós
élethelyzetekben, így értékes megközelítést jelent a digitális vállalkozók
számára. Például egy kisvállalkozást működtető vállalkozó vegyes
tanulást használhat arra, hogy új digitális marketingstratégiákra oktassa
csapatát azáltal, hogy személyes workshopokat online oktatóanyagokkal
és webináriumokkal kombinál. Hasonlóképpen, az ügyfelek oktatása is
hasznot húzhat ebből a megközelítésből, ahol a SaaS-vállalkozó élő
bevezetői üléseket biztosíthat, valamint igény szerinti videós
oktatóanyagokat és felhasználói útmutatókat. A személyes készségek
fejlesztésére törekvő vállalkozók részt vehetnek a pénzügyi
menedzsmentről szóló virtuális előadásokon, miközben helyi
tanulmányi csoportokban vesznek részt, hogy megvitassák a valós
alkalmazásokat. Ezenkívül az ügyfelek számára workshopokat kínáló
vállalkozók létrehozhatnak egy hibrid modellt, amely lehetővé teszi az
ügyfelek számára, hogy válasszanak az élő üléseken való részvétel vagy a
felvételek és kiegészítő anyagok későbbi elérése között. Ezek a példák
rávilágítanak a blended learning sokoldalúságára a különféle tanulási
igények kielégítésében és a növekedés elősegítésében mind személyes,
mind szakmai környezetben.
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3.4 Gamification

A gamification egy innovatív megközelítés, amely a játékelemeket nem
játékkörnyezetekbe integrálja az elkötelezettség, a motiváció és a kívánt
viselkedések ösztönzése érdekében. A jutalmak, kihívások és interaktív
funkciók kihasználásával a gamification a tanulási és
munkatapasztalatokat dinamikus és élvezetes folyamatokká alakítja. A
digitális vállalkozók számára a gamification hatékony módot kínál a
közönség bevonására, a termelékenység fokozására és a hűség
előmozdítására.

A gamification a játéktervezési elemek, például pontok, szintek,
jelvények, ranglisták és kihívások alkalmazása nem játék környezetben.
Célja, hogy a feladatokat vonzóbbá és élvezetesebbé tegye, és a
résztvevőket konkrét célok elérésére ösztönözze egy interaktív és
hasznos élményen keresztül.

Főbb jellemzők

A gamificationt lebilincselő kulcsfontosságú jellemzői határozzák meg,
amelyek magukban foglalják a résztvevők motiválását szolgáló pontokat
és jutalmakat, a fejlődést ösztönző, világos célokat szolgáló kihívásokat,
valamint a haladáskövető mechanizmusokat, például a szinteket vagy az
előrehaladást jelző sávokat, amelyek megmutatják az eredményeket. A
közösségi interakció egy másik kritikus elem, amelyet a ranglisták, a
csapat kihívásai és a teljesítmények megosztásának lehetőségei
könnyítenek meg, elősegítve a versenyt és az együttműködést. Az
azonnali visszajelzés kulcsszerepet játszik a résztvevők motiváltságának
megőrzésében, mivel valós idejű válaszokat ad a tetteikre, segíti őket a
stratégiák kiigazításában és a folyamat során történő elkötelezettségben.
Ezek a funkciók kombinálva dinamikus és interaktív élményt hoznak
létre, amely ösztönzi a motivációt és a részvételt.
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3.4 Gamification

Előnyök

Fokozott elkötelezettség: A Gamification szórakoztatóvá és interaktívvá teszi
a feladatokat, motiváltan és összpontosítva a résztvevőket.

1.

Jobb megtartás: Az interaktív és jutalmazó tapasztalatok segítik a tanulókat
az információk megőrzésében és azok hatékony alkalmazásában.

2.

Bátorítja a viselkedés megváltoztatását: A kívánatos cselekvések
jutalmazásával a gamification ösztönözheti a következetességet és a
célorientált viselkedést.

3.

Növeli a termelékenységet: A játékmechanika a hétköznapi feladatokat
izgalmas kihívásokká változtathatja, növelve a hatékonyságot és a
teljesítményt.

4.

Hűséget erősít: A vállalkozások számára a gamification elősegíti a
sikerélményt és a hűséget az ügyfelek és a felhasználók körében.

5.

Végrehajtás 

A gamification megvalósítása több kulcsfontosságú lépést foglal magában
annak biztosítására, hogy hatékonyan megfeleljen a kívánt céloknak. Kezdje
világos célok meghatározásával, mint például az elkötelezettség fokozása, a
tanulás ösztönzése vagy az értékesítés fellendítése. A célok kitűzése után válassz
olyan játékelemeket, amelyek illeszkednek ezekhez a célokhoz, például
pontokat, ranglistákat vagy kihívásokat. Tervezz olyan vonzó feladatokat,
amelyek egyszerre jelentenek kihívást és megvalósíthatók, következetes
cselekvésre ösztönözve a résztvevőket. Jelentős jutalmak, például
kedvezmények, tanúsítványok vagy virtuális jelvények beépítése segít
fenntartani a motivációt. A valós idejű visszacsatolás elengedhetetlen ahhoz,
hogy a résztvevők tájékozódhassanak előrehaladásukról és a fejlesztendő
területekről. Végül rendszeresen értékelje a gamified rendszert, gyűjtse a
felhasználói visszajelzéseket és elemezze a teljesítménymutatókat, hogy
finomítsa és optimalizálja az élményt a jobb eredmények érdekében.
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3.4 Gamification

Eszközök és források 

Gamification Platformok: Kahoot, Classcraft, Bunchball.
Hűség- és jutalomeszközök: BadgeOS, Gametize vagy WooRewards.
Projektmenedzsment Gamification segítségével: Habitica, Trello gamified
pluginekkel.
Oktatás és tanulás: Duolingo, Quizizz, Coursera.
Ügyfél elkötelezettsége: Foursquare, Salesforce Gamification.

Hogyan kell használni ezt a módszert a való életben 

A gamification valós forgatókönyvekben alkalmazható különféle
területeken az elkötelezettség és a motiváció ösztönzése érdekében.
Például a vállalkozások vásárlói hűségprogramokat valósíthatnak meg
úgy, hogy pontokat adnak a vásárlásokért, ajánlásokért vagy a közösségi
média interakcióiért, ösztönözve az ismételt elkötelezettséget és a
márkahűséget. Az alkalmazottak képzése során a szervezetek jelvényeket,
ranglistákat és jutalmakat használhatnak, hogy vonzóbbá tegyék a
tanulási modulokat, és elősegítsék az egészséges versenyt a személyzet
között. Az oktatási platformok gyakran játékosabbá teszik tartalmukat
azáltal, hogy sorozatokat, szinteket és virtuális jutalmakat biztosítanak,
hogy motiválják a tanulókat a következetességre és a mérföldkövek
elérésére. A termelékenységet növelő eszközök, mint például a Habitica, a
napi feladatokat játékká változtatják, ahol a felhasználók pontokat és
jutalmakat szereznek a teendőlisták kitöltésével. Ezek a példák azt
mutatják be, hogy a gamification hogyan alakítja át a hétköznapi
feladatokat élvezetes, jutalmazó élménnyé, fokozza az elkötelezettséget
és éri el a kívánt eredményeket.
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3.5 Mentorprogramok
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Meghatározás:
A mentori program egy olyan strukturált kapcsolat, ahol egy tapasztalt
szakember (mentor) iránymutatást, tudást és támogatást nyújt a törekvő
egyénnek (mentor). Ezek a programok különösen értékesek a vállalkozók
számára, mivel segítik a mentoráltakat betekintést nyerni, elkerülni a
gyakori buktatókat, és a mentor tapasztalatainak felhasználásával
felgyorsítani növekedésüket. A formális képzéssel ellentétben a
mentorálás dinamikus, alkalmazkodó és személyre szabott a mentorált
céljaihoz.

Főbb jellemzők:
Személyre szabott tanulás: Minden mentori kapcsolat a mentorált
igényeihez igazodik, így személyre szabott növekedési tervet biztosít.
Célorientált keretrendszerek: A mentorok és a mentoráltak mérhető
célokat tűznek ki, függetlenül attól, hogy azok a készségek elsajátítására,
az üzleti méretezésre vagy a hálózatépítésre vonatkoznak.
Kétirányú tanulás: A mentorálás elősegíti a kölcsönös tanulási élményt.
Míg a mentoráltak tudást szereznek, a mentorok friss nézőpontokból és
iparági trendekből is tanulhatnak.
Rugalmas formátumok: A mentorálás történhet szemtől szemben,
online vagy csoportos programok részeként
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Előnyök:
Gyorsított tanulás: A mentor tapasztalataira támaszkodva a mentoráltak
elkerülhetik a gyakori buktatókat, és felgyorsíthatják vállalkozói útjukat.
Készségek fejlesztése: A mentorok segítenek a kemény és puha
készségek fejlesztésében, a pénzügyi tervezéstől az interperszonális
kommunikációig.
Kiterjesztett hálózatok: A mentorok gyakran bevezetik a mentoráltakat
szakmai hálózataikhoz, ajtót nyitva új lehetőségek, partnerségek és
együttműködések előtt.
Fokozott önbizalom: A mentor rendszeres visszajelzése és bátorítása
növelheti a mentorált önbizalmát és rugalmasságát.

Végrehajtás:
Határozza meg a célokat: Világosan vázolja fel a mentori program céljait,
mint például a vállalkozói készségek fejlesztése, az innováció elősegítése
vagy a konkrét kihívások kezelése.
Mentorok és mentoráltak párosítása: A résztvevők hatékony párosításához
használjon kompatibilitási kritériumokat, például megosztott iparágakat,
készségeket vagy célokat.
Framework kidolgozása: Hozzon létre egy struktúrát idővonalakkal,
találkozók ütemezésével és meghatározott mérföldkövekkel az
előrehaladás nyomon követéséhez.
Az aktív részvétel ösztönzése: Mindkét félnek aktívan részt kell vennie, a
mentorok építő jellegű tanácsokat adnak, a mentorált pedig
felvilágosítást és visszajelzést keres.

Az előrehaladás értékelése: Rendszeres értékelésekkel biztosítsa, hogy
a program elérje céljait, és szükség szerint finomítsa a
megközelítéseket.

1.
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Eszközök és források:
Mentori platformok: A LinkedIn, a Mentorloop vagy a PushFar segíthet a
mentorok és a mentoráltak összekapcsolásában.
Célmeghatározó eszközök: SMART célsablonok és Trello az előrehaladás
nyomon követéséhez.
Kommunikációs eszközök: Zoom vagy Slack a virtuális mentori
ülésekhez.

Példák ennek a módszernek a való életben való használatára:
Egy digitális e-kereskedelmi platformon dolgozó fiatal vállalkozó
csatlakozhat egy tapasztalt kiskereskedelmi szakember
mentorprogramjához. A mentor irányíthatja a mentorált a
készletgazdálkodás ésszerűsítésében és az ügyfélmegtartási stratégiák
kidolgozásában.

Az egyetemek vagy az induló inkubátorok gyakran
mentorprogramokat indítanak, ahol a hallgatók vagy az új
cégtulajdonosok az iparági szakemberekkel párosulnak, hogy
finomítsák az üzleti alapokat, és piaci betekintést nyerjenek.

1.
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Meghatározás:
A hackathonok és az innovációs kihívások magával ragadó, nagy
energiájú események, ahol egyének vagy csapatok együttműködnek,
hogy korlátozott időn belül megoldják a valós problémákat. Ezek az
események arra ösztönzik a résztvevőket, hogy kreatívan
gondolkodjanak, és konkrét témákhoz vagy kihívásokhoz igazodva
prototípusokat, megoldásokat vagy stratégiákat dolgozzanak ki.

Főbb jellemzők:
Témaalapú fókusz: A kihívások gyakran olyan konkrét témák körül
forognak, mint a fenntarthatóság, a digitális átalakulás vagy az ügyfelek
elkötelezettsége.
Időbeli korlátok: A résztvevőknek szűk határidőn belül, jellemzően 24-48
órán belül kell ötletelni, megtervezni és be kell mutatniuk
megoldásaikat.

Együttműködési környezet: A csapatok változatos készségekből
állnak, amelyek több tudományágon keresztül elősegítik az
innovációt.

1.

Végső cél: A résztvevők bemutatják megoldásaikat egy zsűri előtt, ahol
lehetőség nyílik elismerésre, finanszírozásra vagy mentorálási
lehetőségekre.
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Előnyök:
Serkenti a kreativitást: Az időkényszer és a versengés arra ösztönzi a
résztvevőket, hogy kívülről gondolkodjanak.
Elősegíti a csapatmunkát: A résztvevők együttműködnek, hogy
egyesítsék erősségeiket, ösztönözve a hatékony kommunikációt és a
problémamegoldást.
Gyakorlati élményt nyújt: A hackathonok valós forgatókönyveket
szimulálnak, segítve a résztvevőket ötletek kidolgozásában és
tesztelésében ellenőrzött környezetben.
Professzionális hálózatokat épít ki: A résztvevők gyakran lépnek
kapcsolatba társaikkal, mentorokkal és iparági vezetőkkel, bővítve
szakmai hálózataikat.

Végrehajtás:
Válasszon témát: Határozzon meg egy, a célközönség számára releváns
kihívást vagy témát, például „Digitális marketingeszközök készítése kkv-
k számára”.

Résztvevők toborzása: Nyitott regisztráció különböző készségekkel
rendelkező személyek számára, például fejlesztők, tervezők,
marketingszakemberek és vállalkozók.

1.

Szabályok és irányelvek beállítása: Világosan kommunikálja a
szabályokat, a bírálati kritériumokat és az esemény idővonalát.

2.

Erőforrások biztosítása: Hozzáférés biztosítása eszközökhöz, sablonokhoz
és mentorokhoz, akik segíthetnek a résztvevőknek az esemény során.

Prezentációk szervezése: A csapatok egy zsűri elé terjesztik
megoldásaikat, akik kreativitás, megvalósíthatóság és hatás alapján
értékelnek.

1.
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Eszközök és források:
Szervezeti platformok: Devpost, Eventbrite a regisztrációk és a
kommunikáció kezelésére.

Együttműködési eszközök: Miro, Slack vagy Trello a feladatkezeléshez
és a kommunikációhoz.

1.

Prototípuskészítő szoftver: Canva, Figma vagy Adobe XD látványelemek
és tervek készítéséhez.
Bíráló és visszajelzési eszközök: Google Forms vagy Typeform a közönség
és a panel visszajelzéseinek összegyűjtéséhez.

Példák ennek a módszernek a való életben való használatára:1.
Vállalati hackathonok: Egy technológiai vállalat otthont adhat egy
hackathonnak, ahol a csapatok alkalmazásokat terveznek az ügyfelek
élményének javítása érdekében. A nyertes prototípus továbbfejleszthető
és beépíthető a cég kínálatába.

Indítási kihívások: Az induló vállalkozások innovációs kihívása a
digitális marketing automatizálását célzó mesterséges intelligencia-
eszközök létrehozására összpontosíthat, finanszírozási és mentori
lehetőségeket biztosítva a nyerteseknek.

1.

Oktatási alkalmazások: Az egyetemek hackathonokat szervezhetnének,
ahol a hallgatók megoldásokat hoznak létre az egyetem
fenntarthatóságára, például energiahatékony rendszereket vagy
hulladékgazdálkodási alkalmazásokat.
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A „Problémafa” módszer egy vizuális eszköz, amely lehetővé teszi a
résztvevőknek, hogy az összetett problémákat kiváltó okokra és
következményeikre bontsák, elősegítve a stratégiai gondolkodást és a
megoldásfejlesztést.

Fejleszteni a résztvevők azon képességét, hogy azonosítsák a pénzügyi és
üzleti kihívásokat, elemzik azok kiváltó okait, és strukturált
problémamegoldó megközelítést alkalmazva stratégiai megoldásokat
javasoljanak.

Papírlap vagy digitális tábla
Toll, markerek vagy digitális annotációs eszközök
Problémafa sablon (lásd a melléklet részét)

Online: 2,5 óra (plusz idő a virtuális együttműködésre és a digitális
eszközök navigációjára) Személyesen: 2 óra (elemzést, csoportmunkát és
beszélgetést tartalmaz)
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Nincs résztvevő

Utasítás

Bevezetés (10 perc): Ismertesse a Problémafa módszert, amely a
vállalkozás pénzügyi és üzleti kihívásainak elemzésének strukturált
megközelítése. A résztvevők három részre bontják a kérdéseket: az
alapvető probléma, a kiváltó okok és a hatások. Vessen egy pillantást a
problémafa sablonjára (a hivatkozás a mellékletben található).

1.

Az alapprobléma azonosítása (20 perc): A résztvevők ötletelnek, és
meghatározzák a fő kihívást, amellyel a digitális üzleti életben
szembesülnek (pl. befektetések hiánya, fenntarthatatlan árazási
modellek, rossz cash flow-kezelés).

2.

A kiváltó okok elemzése (20 perc): A csapatok meghatározzák a
probléma okát. Minden kiváltó ok a probléma alá kerül a fa diagramon.

3.

Hatások vizsgálata (20 perc): A résztvevők elemzik a probléma
következményeit, azonosítják, hogyan hat az üzleti növekedésre, a
pénzügyi fenntarthatóságra és a piaci versenyképességre. Ezeket a
probléma fölé helyezzük a fa ágaiként.

4.

Megoldásfejlesztés (20 perc): A csoportok gyakorlati stratégiákat
dolgoznak ki az azonosított kiváltó okok kezelésére és a negatív
hatások mérséklésére.

5.

Prezentáció és elmélkedés (30 perc): Minden csoport bemutatja a
problémafáját, majd tréner által vezetett beszélgetés következik a
hatékony pénzügyi stratégiákról.

6.

min. 8 
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Melyek a leggyakoribb kiváltó okok?
Miben különbözik a kiváltó okok kezelése a felszíni problémák
megoldásától?
Milyen pénzügyi és üzleti érzéki stratégiákat tanultak a
folyamatból?

Kikérdezés

Értékelje a problémafával kapcsolatos ismereteit a
tevékenység előtt és után (1-5 skála).
Mi volt a tevékenység legértékesebb része?
Mit lehetne javítani a foglalkozáson?

Értékelés 
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Problémafa leírása és sablon:

https://gerinorai.lt/impact-management-toolbox/problem-tree/

Melléklet
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A fotó forrása: The Problem Tree Template ©.https://gerinorai.lt
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Ebben a tevékenységben a projektalapú tanulást (PBL) használják, hogy bevonják
a résztvevőket az innovatív digitális üzleti modellek kidolgozásába. Azáltal, hogy
csapatokban dolgoznak a kutatáson, ötletelésen és prototípus létrehozásán, a
tanulók elméleti koncepciókat alkalmaznak a valós vállalkozói kihívásokra.

A résztvevők pénzügyi és műszaki érzékének javítása olyan digitális üzleti
modell tervezésével és bemutatásával, amely innováción és technológián
keresztül kielégíti a piaci igényeket.

Üzleti modell vászonsablonok (fizikai vagy online) – Lásd a mellékletet
Digitális kutatási eszközök (Google Trends, iparági jelentések)
Üzleti tervezési platformok (Google Docs, Notion, Trello)
Prezentációs eszközök (Canva, Prezi, PowerPoint)

Online: 2,5 óra (plusz idő a virtuális együttműködésre)
Személyesen: 2 óra
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Nincs résztvevő

Utasítás

Bevezetés (15 perc): Ismertesse a digitális üzleti modellek fogalmát és azt,
hogy az innováció és a pénzügyi stratégia hogyan járul hozzá az üzleti
sikerhez. Ossz meg példákat sikeres induló vállalkozásokról és
stratégiáikról.
Forgatókönyv-alapú ötletbörze (20 perc): Minden csapat kap egy
forgatókönyvet (lásd a melléklet részét), például egy fintech startup
létrehozását szabadúszók számára, egy platformot a mesterséges
intelligencia által vezérelt munkakereséshez, vagy egy e-kereskedelmi
megoldást kézművesek számára. A csapatok elemzik a piaci rést, és
megvitatják a lehetséges megoldásokat.
Üzleti modell fejlesztése (40 perc): Az üzleti modell vászon (lásd a
mellékletben) segítségével a csapatok meghatározzák a kulcsfontosságú
összetevőket: ügyfélszegmenseket, bevételi forrásokat, értékajánlatokat és
költségstruktúrákat.
Prototípus létrehozása (30 perc): A csapatok egy elvi prototípust (drótváz,
szolgáltatási terv vagy nyitóoldal) terveznek a rendelkezésre álló eszközök
segítségével.
Final Pitch & Presentation (15 perc): Minden csapat bemutatja üzleti
modelljét, elmagyarázva, hogy megoldásuk hogyan felel meg az adott
forgatókönyvnek és pénzügyi életképességének.

min. 8 
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Melyek voltak a legnagyobb kihívások a digitális üzleti modell
létrehozása során?
Hogyan befolyásolták a pénzügyi megfontolások az üzleti
döntéseket?
Hogyan szimulálja ez a gyakorlat a valós világ startup-
fejlesztését?

Kikérdezés

Értékelje a Tech Titan megértését a tevékenység előtt és
után (1-től 5-ig terjedő skála).
Mi volt a tevékenység legértékesebb része?
Mit lehetne javítani a foglalkozáson?

Értékelés 
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Példaforgatókönyvek

Fintech szabadúszóknak: Digitális fizetési és pénzügyi
menedzsment megoldás fejlesztése önálló vállalkozók

számára.
AI Job Matching: Hozzon létre egy mesterséges intelligencia

által vezérelt állásplatformot, amely készségegyeztető
algoritmusok alapján köti össze az álláskeresőket a

munkáltatókkal.
E-kereskedelem kézműveseknek: Tervezz egy online

piacteret, amely segít a független kézműveseknek kézműves
termékek értékesítésében világszerte.

Fenntartható technológiai indítás: olyan platformot hozzon
létre, amely környezetbarát technológiai termékeket

népszerűsít és értékesít.

Üzleti modell vászon

Strategyzer: https://www.strategyzer.com/canvas/business-
model-canvas

Melléklet
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Időtartam

Az ehhez a tevékenységhez használt módszertan a kevert tanulást és a
tapasztalati tanulást ötvözi a résztvevők időgazdálkodási készségeinek
fejlesztése érdekében.

A résztvevők megtanulják és alkalmazzák az Eisenhower Mátrixot
időgazdálkodási készségeik fejlesztése érdekében, a feladatok hatékony
priorizálására összpontosítva mind szakmai, mind személyes
kontextusban.

oktatóvideó az Eisenhower Mátrixról (online megosztva).
Üres Eisenhower Mátrix sablonok
post-it 
Tollak, markerek és kiemelők
Papír

Online: 30 perc Személyesen: 2 óra
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Nincs résztvevő

Utasítás

ONLINE A résztvevőknek online kell tájékozódniuk az Eisenhower Mátrixról
és az általános időgazdálkodási elvekről a foglalkozás előtt.
PERON: A facilitátor röviden elmagyarázza a tevékenység célját: az
időgazdálkodás gyakorlását az Eisenhower Mátrix segítségével. Beszélje
meg az ülés előtti kutatást a résztvevőkkel, biztosítva, hogy mindenki
megértse a Mátrixot és annak négy kvadránsát. Adjon meg egy
példafeladatot a feladatok kvadránsokba sorolásának bemutatására.
Osszuk a résztvevőket 4-6 fős csoportokra. Minden csoporthoz rendeljen
egyet a következő forgatókönyvek közül:
Termékbevezetés - 1 hét 
Új befektető keresése - 3 nap 
Webáruház az ünnepi szezonban - 3 nap
Webinárium szervezése digitális vállalkozása számára – 4 nap 
Minden csoport legalább öt, a hozzájuk rendelt forgatókönyvhöz
kapcsolódó feladatot azonosít a feladatra szánt napok száma szerint. 
A csoportok ezeket a feladatokat az Eisenhower Mátrix kvadránsaiba
sorolják
A tevékenység során a segítő sürgős e-mailt jelent be, amely azonnali
figyelmet igényel. Minden csoportnak le kell állítania a feladatok
priorizálását 7 percre, hogy választ írjon az e-mailre.  A cél annak
bemutatása, hogy szükség van a rugalmasságra és az
alkalmazkodóképességre az időgazdálkodásban. Azáltal, hogy az e-mail
megcímzéséhez szüneteltetik a rangsorolási folyamatot, a résztvevők saját
bőrükön tapasztalhatják meg, hogy az ilyen megszakítások hogyan
befolyásolhatják munkafolyamatukat és döntéshozatalukat. 
Az elkészült Eisenhower Mátrix alapján a csoportok prioritáson alapuló
cselekvési tervet dolgoznak ki a következő napokra.
Minden csoport bemutatja Eisenhower Mátrixát és cselekvési tervét.
Elmagyarázzák a prioritások meghatározásának folyamatát, és azt, hogy az
egyes feladatokhoz hogyan osztottak be időt.

min. 8 
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Milyen kihívásokkal kellett szembenéznie a feladatok
rangsorolása során?
Hogyan befolyásolta a megszakítás a tervezést?
Hogyan alkalmazhatod az Eisenhower Mátrixot a való életben?

Kikérdezés

Értékelje az Eisenhower Mátrix megértését a tevékenység
előtt és után (1-5 skála).
Mi volt a tevékenység legértékesebb része?
Mit lehetne javítani a foglalkozáson?

Értékelés 
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Az Eisenhower Mátrix és az általános időgazdálkodási elvek:
https://asana.com/resources/eisenhower-matrix

https://www.youtube.com/watch?v=tT89OZ7TNwc

A kép forrása: The Eisenhower Matrix Template
©theblogrelay.com

Melléklet
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Időtartam

A tevékenység a gamification segítségével tanítja a digitális marketing
alapelveit azáltal, hogy pontalapú versenyen keresztül humoros hirdetési
kampányok létrehozásába vonja be a résztvevőket, ösztönzi a kreativitást,
a gyors gondolkodást és a stratégiai tervezést.

A résztvevők a digitális marketing elveit alkalmazzák egy humoros
reklámkampány elkészítésével egy adott termékhez vagy szolgáltatáshoz.
A játék formátuma versenyt, pontokat és különleges kihívásokat ad hozzá,
hogy a folyamat szórakoztató és vonzó legyen.

Markerek, papír és flipchart Nyomtatott szórólapok – A digitális marketing
alapelveinek rövid áttekintése Kivetítős Laptopok

90 perc 
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Nincs résztvevő

Utasítás

A csoport a választott termék/szolgáltatás alapján digitális hirdetési
kampányt hoz létre, amelyhez egy fülbemászó szlogen, látványelemek
és célközönség tartozik.

1.

A csapatoknak hirdetési kampányukat bármilyen kreatív médium
(poszter, videó, közösségi médiában vagy interaktív tartalom)
felhasználásával kell kidolgozniuk. Használhatnak sablonokat, digitális
eszközöket vagy akár kézzel rajzolt látványelemeket.

2.

A hirdetési kampánynak tartalmaznia kell:3.
Egy fülbemászó szlogen vagy szlogen.4.
Legalább egy kulcsfontosságú látványelem (grafika, fénykép vagy
videó).

5.

A célközönség rövid leírása.6.
A játék során a segítő véletlenszerűen megszakíthatja a csapatokat a
„Meglepetés kihívásaival” bónuszpontokért (pl. „Tervezz egy tweetet 1
perc alatt a kampányodról!” vagy „Jöjjön ki egy vírusos hashtag
azonnal!”).

7.

Minden csoport bemutatja kampányát a többi csapatnak és a
facilitátornak. A pálya 3-5 percig tartson, ezt követi 1 perc a többi csapat
kérdéseire.

8.

Az összes bemutató után minden csoport arra a kampányra szavaz,
amelyet a legkreatívabbnak (nem a sajátjuknak) talált, és a
legvalószínűbb, hogy digitálisan sikeres lesz. Nem szavazhatnak a saját
csapatukra.

9.

8-30 résztvevő 
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Mi volt a legnehezebb a kampány adaptálásában?
Hogyan hatottak a visszajelzések és a fordulatok a döntéshozatali
folyamatára?
Mit tanultál a digitális marketing gyakorlati működéséről?

Kikérdezés 

A digitális marketing alapelvei 

A célközönség megértése
Világos célok meghatározása
Lenyűgöző tartalom létrehozása
A megfelelő csatornák kiválasztása
Adatok használata a döntések meghozatalához
A közönség bevonása

A digitális marketing tölcsére

A tölcsér az ügyfelek által megtett utat a tudatosságtól a konverzióig:
Tudatosság
Kamat
Vágy
Akció

A digitális marketing legfontosabb eszközei

Canva: Készítsen tetszetős grafikát.
Hootsuite: ütemezheti és kezelheti a közösségi média bejegyzéseit.
Google Analytics: Kövesse nyomon a webhely forgalmát és a felhasználói
viselkedést.
Mailchimp: Futtasson e-mail marketing kampányokat.
Trello vagy Asana: Feladatok szervezése és kampányok kezelése.

Melléklet
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4. Nem formális tevékenységek 

Mentorship Bootcamp

Módszertan 

Célok

Anyagok 

Időtartam

Ez a tevékenység lehetővé teszi a résztvevők számára, hogy
kommunikációs és hálózatépítési készségeiket fejlesszék a mentori
tapasztalat szimulálásával. A résztvevők párban dolgoznak (mentor és
mentorált), hogy megbirkózzanak a vállalkozói kihívásokkal,
megvalósítható terveket készítsenek, és gyakorolják a hatékony
kommunikációt.

A tevékenység célja a résztvevők kommunikációs és hálózatépítési
készségeinek fejlesztése egy szimulált mentorprogramba való
belemerítéssel. A mentorok és mentoráltak szerepébe lépve gyakorlati
tapasztalatokat szereznek a résztvevők a szakmai kapcsolatok
kialakításában, a célok megfogalmazásában és a konstruktív
visszajelzésekben.

Résztvevői profilok (mentor/mentorált szerepek).
Szerepjáték-forgatókönyv-kártyák részletes kihívásokkal (pl. „digitális üzlet
bővítése új piacra”).
Cselekvési terv sablonok a mentoráltaknak céljaik és stratégiáik
felvázolásához.
Tábla és jelölők csoportos beszélgetésekhez.
Értékelő lapok a résztvevők számára, hogy visszajelzést adjanak a
tevékenységről.

180 perc 
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Nincs résztvevő

Utasítás

1. Felkészülés (30 perc) A résztvevők bevezetőt kapnak a mentorálás
fogalmába. Kapnak egy rövid videót vagy dokumentumot, amely
elmagyarázza a mentorálás alapelveit, beleértve a mentorok és
mentoráltak szerepét, a célok kitűzését és a visszajelzések értékét.

2. Párosítás és szerepkiosztás (15 perc) A személyes foglalkozáson a
résztvevőket preferenciáik alapján vagy véletlenszerűen mentor-mentált
párokba párosítják. Minden résztvevő kap egy profilt a rájuk osztott
szerephez, beleértve a célokat és a kihívásokat.

3. Első mentorülés (45 perc) A mentorok útmutatást adnak
mentoráltjaiknak egy konkrét kihívás (pl. „digitális marketingstratégia
kidolgozása”) leküzdésére irányuló cselekvési terv elkészítésében.
Gyakorolják az SMART célok kitűzését és azok megvalósítható lépésekre
bontását. A mentorok személyes tapasztalataikat is megosztják, hogy
inspirálják mentoráltjaikat.

4. Csoportos visszajelzés (30 perc) Az első ülés után minden résztvevő
összegyűlik, hogy megosszák meglátásaikat. A mentorok és mentoráltak
bemutatják az általuk készített cselekvési terveket, és megvitatják, hogyan
közelítették meg szerepüket.

5. Szerepcsere és második foglalkozás (45 perc) A résztvevők szerepet
cserélnek (a mentoráltak mentorokká válnak, és fordítva). Egy új
kihíváskártya segítségével a második mentori ülés lehetővé teszi a
résztvevők számára, hogy megtapasztalják mindkét nézőpontot.

6. Reflexió és megbeszélés (15 perc) A facilitátorok csoportos beszélgetést
vezetnek a mentori tapasztalatokról, és arra ösztönzik a résztvevőket, hogy
reflektáljanak kommunikációs és hálózatépítési készségeikre.

8-16 résztvevő (mentor és mentorált pár)
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Milyen stratégiákat alkalmaztál a jó mentor-mentált kapcsolat
kialakítására?
Hogyan győzted le a kommunikációs kihívásokat?
Mit tanultál a célmeghatározás fontosságáról egy mentorprogramban?
Hogyan alkalmazhatod a mentorálási elveket a digitális vállalkozói utad
során?

Kikérdezés

Milyen stratégiákat alkalmaztál a jó mentor-mentált kapcsolat
kialakítására?
Nyílt kommunikáció, aktív meghallgatás és bizalom kialakítása.

Hogyan győzted le a kommunikációs kihívásokat?
Az elvárások tisztázásával, nyitott kérdések feltevésével, a mentorált
igényeihez való alkalmazkodással.

Mit tanultál a célmeghatározás fontosságáról egy mentorprogramban?
A világos célok segítenek a mentoroknak koncentrált útmutatást nyújtani,
és lehetővé teszik a mentoráltaknak, hogy hatékonyan nyomon
követhessék a fejlődést.

Hogyan alkalmazhatod a mentorálási elveket a digitális vállalkozói utad
során?
Mentorok felkutatásával útmutatásért, mentorálás felajánlásával
másoknak és strukturált célmeghatározási stratégiák alkalmazásával.

Értékelés
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4. Nem formális tevékenységek 

Hackathon Challenge – digitális innováció

Módszertan 

Célok

Anyagok 

Időtartam

Ez a tevékenység elősegíti a kreatív gondolkodást és a problémamegoldó
készségeket egy együttműködésen alapuló és időben korlátozott
innovációs kihíváson keresztül. A csapatok együtt dolgoznak, hogy
megoldásokat tervezzenek egy valós probléma megoldására, és
bemutatják ötleteiket.

A résztvevők fejlesztik kreatív gondolkodásukat és problémamegoldó
készségeiket azáltal, hogy közösen kezelik a valós kihívásokat egy
időkorlátos környezetben. A tevékenység a csapatmunkára, a gyors
ötletelésre és az innovatív megoldásfejlesztésre helyezi a hangsúlyt.

Kihívás rövid (pl. „Alkalmazás tervezése, amely segít a helyi
kézműveseknek termékeik online értékesítésében”).
Prototípus készítő eszközök (papír, markerek, cetlik, laptopok).
Időzítő a sprint fázisainak követésére.
Bíráló kritériumlapok segítőknek és résztvevőknek.
Választható díjak vagy oklevelek a résztvevők számára.

360 perc 
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Nincs résztvevő

Utasítás

1. Bevezetés és csapatalakítás (15 perc) A facilitátorok bemutatják a
kihívást a résztvevőknek, és 4-6 fős csapatokra osztják őket, biztosítva a
különböző készségeket minden csoportban. A csapatok megkapják a
kihívást és a bírálati kritériumokat, amelyek irányítják munkájukat.

1.

2. Ötlet és tervezés (30 perc) A csapatok ötletelnek a kihívásra, az
innovációra és a gyakorlatiasságra összpontosítva. A segítők ösztönzik
az ötletroham technikák, például a gondolattérképezés vagy a
SCAMPER használatát.

1.

3. Prototípuskészítés (90 perc) A csapatok a biztosított anyagok és
eszközök felhasználásával dolgozzák ki megoldásukat. Prototípusokat
készítenek (fizikai modellek, digitális tervek vagy prezentációs paklik),
és elkészítenek egy 5 perces pitch-et. A segítők félúton bevezetnek egy
„csavart” (pl. „Megváltozott a célpiac; igazítsa a megoldást az új
igényekhez”).

1.

4. Előadások és szavazás (60 perc) Minden csapat bemutatja a
megoldását a csoportnak, majd 2 perc áll a kérdésekre. A csapatok a
leginnovatívabb megoldásra és a leginkább megvalósítható ötletre
szavaznak (saját csapatuk kivételével). A segítők és a vendégbírók
visszajelzést adnak, és kihirdetik a nyerteseket.

1.

10-30 résztvevő (4-6 fős csapatokra osztva)
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Milyen stratégiák segítették csapatát kreatív ötletek generálásában?
Hogyan alkalmazkodott a csapatod a fordulatokhoz a kihívás során?
Melyek voltak a legnagyobb kihívások, és hogyan sikerült legyőzni őket?
Hogyan tudja alkalmazni a tevékenység során megszerzett készségeket a
vállalkozói projektjeiben?

Kikérdezés

Milyen stratégiák segítették csapatát kreatív ötletek generálásában?
Ötletbörze, képességek szerinti feladatok felosztása,
gondolattérképező eszközök használata.

Hogyan alkalmazkodott a csapatod a fordulatokhoz a kihívás során?
A prioritások újraértékelésével, az alternatívák gyors ötletelésével és a
megoldásnak az új követelményekhez igazításával.

Melyek voltak a legnagyobb kihívások, és hogyan sikerült legyőzni
őket?
Az időkorlátokat és a döntéshozatalt a gyakorlatiasságra összpontosítva
és a csoportos együttműködés fenntartásával kezelték.

Hogyan tudja alkalmazni a tevékenység során megszerzett
készségeket a vállalkozói projektjeiben?
A kreatív problémamegoldás, a piaci változásokhoz való
alkalmazkodóképesség és a csapatokkal való hatékony együttműködés
révén.

Értékelés
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