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1. Bevezetés

A startup elterjedése robbandsszerien megndtt az elmult par évben Magyarorszagon. A
startup mar az 1970-es években megjelent az Egyesiilt Allamokban, Magyarorszagra az
utobbi 7-9 évben érkezett meg a ,,startup 1az”. Ennek kovetkeztében meg is fogalmazodott
egy kiildetés is: 2020-ra Budapest legyen a régio, azaz K6zép-Kelet Europa startup fovarosa.
Az ehhez sziikséges intézményi hattér rovid idén beliil 1étrejott, az anyagi erdforrdsok is
rendelkezésre allnak. A kérdés az, hogy ez elegend6-e ahhoz, hogy a cél megvaldsuljon? Ugy
tiinik, nem ugyanis a piacképes innovaciok elmaradnak, vagy kiilfoldre — Egyesiilt Allamokba
— mennek. Az elsédleges probléma a vallalkozoéi és a vallalkozova valas gondolkodasmod
hianya jelenti. A vallalkoz6i gondolkodasmodot mar a kozépiskolaba is oktatni kellene.
(Porzse 2008)

A prezi.com és az uStream-nél tett latogatas soran, meglepd volt, hogy a startupok
fejlesztécsapata helyezkedik el csak Magyarorszagon, a marketing és a ,,sales” az Egyesiilt
Allamokban helyezkedik el. Ennek kettés oka van. Az egyik az, hogy az amerikai befekteték
elvarjak, hogy a vallalkozas kozel legyen a befektetokhoz, igy konnyebben tudjak ellendrizni
befektetésiiket. A masik ok, a szakképzett munkaerd elérhetésége. Az elmondasok szerint az
amerikai szakemberek jobban értenek a startupok marketingtevékenységéhez. Fontos tehat,
hogy megfeleld tudassal rendelkezd szakembereket képezziink Magyarorszagon, akik tudjak,
miben kiilonbdzik egy startup a tobbi ,,hagyomanyos” véllalkozastol. A ,,Startup Credoban?”
1s megfogalmaztak, hogy sziikség van a startup oktatisra a magyarorszagi egyetemeken ¢&s

foiskolakon.

Egy sikeres startup felépitéséhez és miikodtetéséhez sziikséges informaciokat gylijtom Ossze
és mutatom be ebben a dolgozatban. Bemutatom a lean startup modellt®, amely

nélkiilozhetetlen, egy sikeres startup felépitéséhez.

Mivel magam is startup véllalkozas épitésén dolgozom, azzal a problémaval szembesiiltem,

hogy ez egy nehéz feladat, ugyanis a KKV szektorban és a nagyvallalatoknal hasznalt

L A ,sales” fogalma alatt az értékesitésen tul, 1j felhasznalok megszerzését is értem. Ezért az értékesités helyett,

jobbnak latom a ,,sales” angol kifejezés hasznalatat, mivel az tobbet jelent az értékesités fogalmanal.

2 Runaway 2.0.2.0 Startup Credo a Budapest HUB munkacsoport és a Nemzetgazdasagi Minisztérium
megbizasabol késziilt osszefoglald, amely azokat a 1épéseket mutatja be, amelyek ahhoz sziikségesek, hogy
Budapest K6zép-Kelet Eurdpa startup fovarosa lehessen.

3 Eric Ries: Lean startup cimii konyve alapjan.



marketingeszk6zok egy startup esetében nem feltétleniil hasznalhatoak. A startup ugyanis

nem egyenld a nagyvallalatok ,kicsinyitett” masolataval.

Mivel a startup szorosan Osszefligg az innovacio fogalmaval ezért a dolgozat elsd felében az
innovaci6 fogalmat és fontossagat mutatom be. A dolgozat mésodik felében pedig azt
mutatom, hogyan lehet sikerre vinni egy innovacidt, azaz sikeres startupot felépiteni. A
sikeren kiviil bemutatom azokat a hibakat, amiket magam is elkovettem, illetve felhivom a

figyelmet azokra az altalanos hibakra, amelyeket mas hallgatoknal is megfigyeltem.

A dolgozat sordn az innovacio ¢€s a startup fogalma tobb helyen is 6sszemosddik. Ennek az az
oka, hogy ez a két fogalom nem valaszthatd el egymastol. Lathato lesz, hogy a startup nem
csak egy uj vallalkozasi forma, hanem egy gondolkodasméd, ami vallalati mérettdl és

formatdl fiiggetleniil megjelenik.



2.Innovacio

Az elmult félév soran a kdvetkezd megallapitasra jutottam: minden startup innovaci6, de nem
minden innovaciobdl lesz startup. Egyértelmli ugyanis, hogy a startup vallalkozasok
innovativak, valamilyen innovaciot értékesitenek a fogyasztoknak, tehat a startup legfébb
terméke az innovacio. Azonban sajnalatos médon nem minden innovacio jut el a piacositasig.

Ennek okaira a dolgozat soran tobbszor is kitérek.

2.1. Az innovaci6 fogalma
Az innovaci6 definidlasa bonyolult, mivel tobbféle megkozelitése is van. Az ,,innovacio” szd

a hétkoznapi €letben gyakran 6sszemosoddik az ,,ijdonsag”, ,talalmany” kifejezésekkel, pedig
az innovacié ennél tdbbet jelent. Az innovacid bizonyos értelemben tovabbmutat az Gjszerd,
eddig még soha nem latott taldlmanyokndl. Az innovéci6 legegyszerlibb értelmezése szerint
nem mas, mint a fogyasztoi igények magasabb szintii és mindségii kielégitése. (Porzse, 2008)
Ez ugy valdsulhat meg, hogy nagyobb értéket adunk a fogyasztonak 0j termékek gyartasaval,

uj technoldgiak alkalmazasaval.

Az innovacid lehet: tevékenység-, eredmény-, folyamat- és termék innovacio is, valamint
megnyilvanulhat ugyanazon termék mas szolgaltatdsként valé mukddtetésében. Schumpeter

(Porzse, 2008, 14. old) szerint az innovacié nem mas, mint kreativ rombolas, mely soran uj:

- fogyasztasi targyak

- termelési és szallitasi eljarasok

- piacok

- nyersanyagok vagy félkész termékek

- piaci helyzetek jonnek létre.

Az Ujdonsag tartalom alapjan kicsi, azaz inkrementalis, és nagy, azaz radikalis innovéciot

kiilonboztetiink meg. (Oslo manual, 2005)



Kis innovacidé jon létre mar létez6 miiszaki, szervezeti eljaras, megoldas hasznalata soran,
amit maga a fogyasztd fejleszt ki. A tomeges kis innovacid gazdasdgi haszna nem
elhanyagolhat6, ugyanis kis innovaciok stabil technologiai és szervezeti kdrnyezetben ¢€s piaci

viszonyok mellett kertil sor.

A nagy innovaciok paradigmavaltashoz vezetnek. Ezek az innovaciok gyokeres valtozassal
jarnak a szervezeti strukturaban és a piaci kornyezetben is. Ilyen paradigmavaltashoz vezetett
a Google, ami megvaltoztatta az online keresés menetét, majd par évvel ezel6tt a célzott
marketing és a SEO teriiletén is hatalmas valtozasokat hozott. Mara mar elkertilhetetlen, hogy

Google Adwords hirdetéssel talalkozzunk.

A radikalis innovaciok és egyben a startup vallalkozasok koriil nagy a bizonytalansag, ezért
ezek mas vezetdi készségeket igényelnek, mint a nagyvallalatok. Amennyiben a radikalis
innovacio sikeres, akkor uj egyensuly jon létre a kornyezet és az innovacio kozott. Miutan a
fogyasztok elfogadtdk az innovacidt, sokszor tovabbi meglepetések egész sorozataval

szolgalnak, mivel alkalmazhatdsaguk kiterjedhet mas teriiletekre is.

Az innovaciok igényét sokszor maga a piac koveteli meg, mivel a fogyasztok sziikséglete
hosszutavon kielégithetetlen. Ilyen példaul az ABS, vagy a 1égzsdk, amikor is a fogyasztok
nagyobb biztonsagot igényeltek a gyartoktol. A piaci szerepldk igényei radikalis innovéciokra
is késztethetik a kutatokat (példaul szélessavu internet). A radikalis innovaciokat a kinalat és a

kereslet koevolucidja teszi sziikségesse.

Az innovéaciok soran tiirelmesnek kell lenni, fel kell késziilni egy varakozasi idore, ugyanis
nem lehet eldre jelezni, mely innovaciok lesznek sikeresek és melyek buknak el hosszl tavon.
A bizonytalansag csokkentésének egyik modja a trendelemzés, viszont ezeket nem szabad tul
optimistan kezelni, a trend csak iranymutat6 lehet, mivel mindig vannak olyanok, akik az

aktualis trendekkel ellenkezdleg cselekszenek.

Az IT szektorban elterjedében vannak az ugynevezett nyilt innovaciés munkak, melynek
soran a kutatok megosztjak egymas kozott eréfeszitéseiket, és egymast segitve fejlesztenek.
Ennek legnagyobb elénye, hogy id6t és energiat lehet megtakaritani. Ennek sordn a szervezet
nem a tobbletét értékesiti, hanem a hianyat potolja kiils forrasokbdl. ( Porzse, 2008) Ilyen
tipusu fejlesztéseket végez a Linux, ahol a forraskod nyitott, igy barki fejlesztheti azt, és
megoszthatja masokkal, vagy ilyen a Wikipédia is, ahova barki feltoltheti kutatasi

eredményeit.



A gyors ciklusid6é miatt egyre rovidebb ideig lehet korabbi innovaciokra alapozva megoérizni a
piacvezetd pozicidt, és emiatt a legerdsebb vallalatok is kénytelenek az innovaciora eréforrast

aldozni.

2.2. Innovacio6s csapatok

Az innovacid ¢és a startup Osszefondddsa a nagyvallalatoknal figyelhet6 meg. A
nagyvallalatok az innovacids folyamatok eldsegitése érdekében ugynevezett innovacios
csapatokat hozhatnak Iétre, amelyek tigy miikodnek, mint egy startup. Ezekre a csapatokra
érdemes kiilonallo egységként tekinteni, amolyan véallalaton beliili startup csapatokra. Ezen
csapatok sikerének titka a megfeleld struktara. A startup csapatoknak a felsé vezetés
tamogatasara van sziikségiik ahhoz, hogy létrehozhassdk a megfeleld struktarat. Az alabbi

harom strukturalis jellemzo6re van sziikség( Ries, 2013):

1. Biztos er6forrasok
2. Fiiggetlenség (minden teriileten)

3. Személyes motivacid

Azonban a struktra csupan alapfeltétele, 6nmagaban még nem garantalja a siket. A hibas

struktara azonban biztosan kudarchoz vezet.

Ezen csapatok szamara a tal nagy koltségvetés éppoly karos, mint a tal kicsi. Tal nagy
koltségvetés esetén Ontudatlanul is hajlamosak a pazarlasra, a tl szik koltségvetés pedig
megakadalyozza a zavartalan munkat. Az alacsony koltségvetésnek azonban van egy elénye
is, mégpedig azt, hogy automatikusan megakadalyozza, hogy az innovécios csapat felesleges

tevékenységeket végezzen.

A csapatoknak teljes autondmiara van sziikségiik az 0 termékek kifejlesztése és forgalmazasa
terén, azonban tisztdban kell lenni a sajat korlataikkal. Lehetoséget kell biztositani a

kisérletekre, €s a biirokraciat a lehetd legalacsonyabb szinten kell tartani.

A csapatok tagjainak egyénileg is érdekeltnek kell lennie a sikerben, ahhoz, hogy a megfeleld
modon motivalt legyen. Ez a személyes motivacié azonban nem csak anyagi jellegli lehet, sot
a nem anyagi jellegli motivacios eszkdzok a leghasznosabbak. Az embereket jo érzéssel tolti

el ha a munkajukat a megfeleld médon elismerik.



2.3. Valédi problémak kutatasa

Ahogy azt korabban is irtam a startup terméke €s f0 tevékenységi kore az innovacid. Tehat az
innovaciot el kell adni a fogyasztoknak. Miel6dtt eladnank meg kell tudni, hogy hajlandoak-e

megvenni azt a fogyasztok. Ennek legjobb mddja, ha megismerjiik a fogyasztok problémait.

Tévedés az a gyakori tanacs, hogy rejtsiik el az innovaciot masok el6l. Amikor csak lehet, az
innovaciot nyilvanossagra kell hozni, ugyanis igy tudunk visszacsatoldst szerezni rola.
Kérdezziik meg az emberek arrol, mit gondolnak réla, kezdjiik ez az igazolt tapasztalatok”
begytlijtését minél elobb. Amit6l a legjobban félnek az emberek, az a visszautasitas, vagy az,

hogy valaki ellopja az o6tletiiket.

Az els6 és egyben legfontosabb tény, amit meg kell tudni az innovacioval kapcsolatban — ami
a késobbi termék lesz-, hogy valddi problémat old-e meg. Ahhoz, hogy ezt megtudjuk,

interakcioba kell 1épni a jovobeni potencialis tigyfelekkel, és meg kell ismerni a problémaikat.

A rossz helyzetfelismerés hatranyait és buktatoit sajat magam is magtapasztaltam és ez okozta
elsd vallalkozasom elkeriilhetetlen bukéasat. Még fiatal egyetemistaként alapitottam meg
Horvéatorszagban az elsd vallalkozdsomat, egy baratommal egyiitt. Mivel Horvatorszagban
akkoriban az éttermek nem kinaltak online rendelési lehet6séget, tigy gondoltuk egy egy
olyan piaci rés, amit mindenképp ki kell hasznalnunk. Sok ismerésommel beszéltem az
otletr6l, és mindenkitél ugyanazt a visszajelzést kaptam: ,,Ez kirdly otlet, mennyivel
egyszerlibb igy a rendelés!”. Mivel az ,,ligyfelek” részérél megvolt a pozitiv visszajelzés, ugy
gondoltunk nincs mire varni, mi lesziink az elsék akik, ilyen szolgaltatast nyujtanak.
Programozasi tapasztalataink mar voltak, s6t a bardtom mar csinalt ilyen tipusu weboldalakt
magyarorszagi éttermek szdmara. Minden adott volt, tehat megalapitottuk a vallalkozasunkat,
szervert béreltiink, és még egy mutatés bemutatkozd honlapot is készitettiink. Azonban az
éttermektdl érkezd megrendelések elmaradtak. Ennek egyszerii oka volt: a fogyasztok valoban
szeretnének online mddon ételt rendelni, az éttermek azonak nem lattdk ennek értelmét, ugy
gondoltidk, hogy az online rendelés nem elég megbizhat6. A probléma az volt, hogy nem az
éttermeket kérdeztiik meg mit gondolnak az oOtletrél, ugyanis 6k azok akik fizetnek a
termékiinkért. Sok id6t és energiat fektettiink abba, hogy meggydzziik az éttermek vezetdit,

hogy a termékiink jol mikodik és megbizhato. Ez azonban csak kevés eredménnyel jart. Volt

4 Az igazolt tapasztalatszerzés lépései a dolgozat masodik felében részletesebb forméban is bemutatasra
keriilnek.



ugyan egypar iligyfeliink, de ez kevés volt ahhoz, hogy a véllalat fejlédni tudjon. Méastél év
utan dontottiink tigy, hogy felhagyunk a vallalkozassal.

Miért nem muiikodott a kidolgozott modelliink? A legnagyobb hiba, amit elkovettiink, hogy
nem viszgaltuk meg, hogy az éttermek szdmara problémat jelent-e a telefonos rendelés. Mint
utolag kideriilt, nem jelent problémat, igy a termékiinkre sem volt sziikségiik, barmilyen
megbizhatoan miikddott is az. Miért is lett volna ré sziikséglik? Egy telefonvonal lizemeltetése
alacsonyabb koltséggel jar mint egy weboldal, és évek ota tokéletesen miikddik a rendszer. Az
éttermek nem voltak nyitottak egy uj rendszerre valo atallasra, talsdgossan tartottak a

veszélyektol.

Ezutan valt szamomra vilagossa, hogy mindig a megfeleld személyeket kell kérdezni és a

megfelel6 kérdéseket feltenni.

Megvizsgaltam a 2013/2014 elsd félévi és masodik félévi Simonyi BEDC fejlesztdi altal
késziilt kérddiveket, amelyek egy 01j termék piaci fogadtatisat mérik fel. Osszesen 6 ilyen
kérdéiv volt elérhetd szdmomra. Az esetek tilnyomd tobbségében, a kérdezd arra volt
kivancsi, hogy a kitdlté6 megvenné-e a terméket, amelyet ki szeretnének fejleszteni. Ilyenkor
egy ismeretlen problémdra, ismert megoldasunk van. Mivel egy 0j terméket szeretnének
bevezetni, a ,,Megvenne egy olyan X terméket, ami Y jellemzokkel bir?” kérdés ebben a
formaban nem célravezetd. Erre a kérdésre kétféle (esetleg haromféle) valaszt kaphatunk:
»lgen” vagy ,nem”, esetleg a ,nem tudom”. A legtobb esetben a ,nem” valaszokrol
megfeledkeznek, és csakis az ,,igenekre” fokuszalnak. Viszont ez a valasz ,.fals pozitiv”,
ugyanis a kérdés hipotetikus formaban lett feltéve, ezért a valasz is csak hipotetikus. Hiba azt
hinni, hogy az emberek fizetni fognak olyan termékért, amelyre nincs sziikségiik, csupan
kedvességbdl allitjak azt, hogy hajlandoak lennének fizetni érte. A legtobb innovacio és
termék azon bukik el, hogy a kérdéseket rosszul teszik fel. Ugyan a kérddivek bizonyos
szintig kitérnek a fogyasztod problémaira, de nem asnak elég mélyre ahhoz, hogy megismerjék
ezeket. A fogyasztd problémain til meg kell ismerni azokat a modszereket is ahogy jelenleg
megoldja ezeket a problémakat, illetve, hogy sziikségesnek tarjak-e azt, hogy ezek a
problémaik meg legyenek oldva. Egyes esetekben mar a kérddiv bemutatkozo részénél is a
termékrdl irnak. Ez nagy hiba, ugyanis ezzel befolydsoljuk a valaszadot, hogy szdmunkra

kedvez6 valaszokat adjon.

Ha mar van egy otletiink, termékiink, akkor nem azt kell megtudni, hogy hanyan mondjak azt,

hogy megvennék-e, hanem azt, hogy a termékiink a fogyasztok valodi problémajat oldja-e

9



meg. Amennyiben a termék valodi problémara ad valaszt, és a fogyasztok hajlanddak fizetni
azért, hogy a probléméjuk meg legyen oldva, akkor felesleges feltenni a hipotetikus kérdést,
mivel tudjuk, hogy meg akarjak, és meg is fogjak venni. Viszont, ha az innovacié nem nyujt
megoldast valdédi problémara, vagy a fogyasztok nem érdekeltek a probléméjuk
megoldasaban, hipotetikusan hajlanddak lennének megvenni azt, a valésagban azonban nem
teszik meg. A megkérdezettek elészeretettel adnak, kedves valaszokat ugyanis az nem keriil
semmibe se. Az Gtletgazda pedig hajlamos személyes sértésként megélni, ha valaki rossz

véleménnyel van az otletével kapcsolatban.

Ismerjiik meg a fogyasztok valodi problémait. Ne a termékiinket, 6tletiink mutassuk be nekik.
Ugyeljiink arra, hogy a beszélgetés ne egy termékbemutaté — ,pitch™- legyen. Assunk
mélyre, ismerjiik meg a fogyasztot, szokasait, azt, hogy eddig milyen mddon oldottdk meg a
problémaéjukat. Ugyeljiink arra, hogy a termékiinkrdl a lehetd legkevesebbet aruljuk el,
nehogy az befolyasolja a valaszokat. Olyan személyeket kérdezziink a problémaikrol, akikrdl
ugy gondoljuk, hogy a jovébeni fogyasztoink lehetnek, és ne olyanokat, akik véleménye
irrelevans a termékkel kapcsolatban. A kutatasnak legyen egy egyértelmii célja: megtudni az

emberek valddi problémait.

2.4. Kockazatok

Miutan megismertiik a fogyasztok problémait, azt kell megvizsgalni tudunk-e szamukra
vonzé terméket nyujtani, és hajlandoak-e ezért fizetni is. Ezt nevezzok termék-, illetve piaci

kockazatnak. (Fitzpatrick, 2013)

A termék kockazat azt takarja, hogy képesek vagyunk-e eldallitani azt a terméket, amire a
piacnak sziiksége van. Sokan rengeteg i1dOt pazarolnak arra, hogy felderits¢k a piacot,
megismerik a fogyasztok problémait, de a termék, amit eld szeretnének allitani kiilonb6zd

okok miatt nem lehetséges.

A piaci kockézat a piaci szereplok viselkedésére vonatkozik. Nagyon jo, ha olyan terméket
tudunk eldallitani, amire sziikség van, de vajon elég nagy a piac hozza? Minden
termékfejlesztés koltségekkel jar, ezért azt is meg kell vizsgélni, hogy mekkora az a piac, akik
hajlandodak fizetni is a termékiinkért. Egyes piacok tul kicsik ahhoz, hogy érdemes legyen egy

Uj termékkel megjelenni. Ha az innovécios csapat, startup nem veszi észre idében ezt, akkor

5 Peter Coughter: Pitch, 2013
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az erOforrasait elpazarolja egy olyan piacon valdé megjelenésre, ahol a termékre nincs is

sziikség.

Tovabbi 1épések a dolgozat masodik felében, keriilnek bemutatasra. Ugyanis ezek a 1épések

Osszefonddnak a sikeres startup felépitésével €s fenntartasaval.

2.4.1. Termék vaksag allapota®

Minden 6tletgazda, fejleszté hajlamos beleesni az tugynevezett termék vaksag allapotba,
amikor ugy hiszi, hogy a termék tokéletes és mindenki igényét kielégiti. Ha a terméket az
Otletgazda, vagy a fejlesztok naponta hasznaljak, hozzaszoknak a termék hibaihoz, és nem
tarjak fontosnak, hogy kijavitsdk ezeket a hibakat. A termékkel és egyben az innovacidval
szemben az Gtletgazddnak, és a fejlesztoknek szélséséges mértékben kritikusnak kell lenniiik
a hibakkal szemben. A terméket elsdsorban valoban magunknak fejlesztjiik, de a cél, hogy azt
valamilyen modon el is tudjuk adni. Be kell latni, hogy a fogyasztd6 nem azért hasznalja a
terméket, mert tetszik neki valamelyik funkcidja, hanem mert egy adott problémara nyujt
megoldast, viszont ha a termék hasznélata tobb, vagy nagyobb problémét okoz, mint aminek a
megoldésara létrejott, a fogyasztok nem fogjak azt szivesen hasznélni, és azonnal lecserélik

amint lehetdség adodik ra.

Ha a termék hasznéilata a fogyasztok szamdra is konnyen elsajatithato, akkor azt eld
szeretettel fogjak hasznalni, és kitartanak mellette. Annak érdekében, hogy elkeriiljiik a
termék vaksagot, legalabb egy felhasznaldja legyen a terméknek, aki visszajelzéseket kiild a
hasznalatrol. El kell fogadnunk azt, hogy a termékiinket at kell alakitani legalabb egyszer, de

akar tobbszor is.

2.5. Innovacios ,,homokozo”’

Az innovacios csapatoknak sziiksége van egy olyan kornyezetre ahol zavartalanul
milkddhetnek. Ez a kornyezet az innovéaciés homokozd, amely modellezi az innovéacio
hatasat, de nem korlatozza az innovacids csapat modszereit. Az innovaciés homokozo6 akkor
miukodik jol, ha barmelyik csapat végezhet egy adott szamu tigyfélkoron, adott idtartamon

keresztiil A/B teszteket’. Minden csapatnak ugyanazokat a mérészamokat kell hasznalnia,

6 Product Blindness” — Feinleib, 2012, 22. old.
" Eric Ries: Lean Startup, 2013 238. oldal
8 Az A/B teszt a dolgozat masodik felében keriil bemutatésra
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annak érdekében, hogy a kisérleteket 6ssze lehessen hasonlitani. A csapatoknak folyamatosan
kovetni kell e mérdszdmok alakuldsat, az iigyfelek reakcidit, és azon nyomban meg kell

szakitani a kisérletet, ha az szélsdségesen félresiklik.

Amennyiben lehetéség van ra, az innovacids csapatban minden részteriiletet képviselnie kell
egy szakembernek, és meg kell hatarozni egy csapatvezetdt. Csapatvezetd hidnyaban a munka
rossz iranyba terelédhet, mivel nincs meghatarozva az a személy, aki kijeloli az iranyt. A
szakemberek bevonasaval elkeriilheté az altalanos ,,okoskodas”, amikor az egyének a vélt
tudasukat szeretnék ravetiteni a késziild termékre. A megfeleld szakember bevondséaval

elkerilhetoek a félreértések.

A kisérletek gyakran félresiklanak és ilyenkor fontos, hogy megtudjuk mi okozta a
problémékat. Az ,.5 miért?” moddszer lényege, hogy az erdfeszitéseinket kozvetleniil a
legstlyosabb tiinetek megel6zésére hasznaljuk. (Ries, 2013) A rendszer neve onnan ered,
hogy egymasutan Otszor feltessziik a ,,miért?” kérdést — mint ahogy azt a kisgyerekek is

eloszeretettel teszik — és ennek koszonhetéen megértjiik a probléma valddi okat.

A startupok hajlamosak abba a hibaba esni, hogy kapkodnak, és ez a kapkodas a mindség
rovasdra megy, ebbdl kifolyolag gondatlansagbol elkdvetett hibdk meriilnek fel. Az ,,5

miért?” egy természetesen sebességszabalyozoként miikodik.

A moddszernek azonban hatranya is van, ugyanis ahelyett, hogy a probléma okat probalnak
megtudni, a csapatok és csapattagok egymast kezdik vadolni, és igy probaljak meg megtudni
ki a hibas. Fontos szem el6tt tartani, hogy az ,,5 miért?” célja ramutatni az objektiv igazsagra:
a problémakat nem rossz emberek, hanem rossz folyamatok okozzak, és ennek megfelelden

kell ezeket a problémakat kezelni.

Az ,,5 miért?” csak akkor miikddhet jol, ha kialakult a kdlcsonds bizalom és tdmogatas. Els
alkalommal tolerdansnak kell lenni a hibaval szemben, és nem szabad engedni, hogy

masodszor is el6forduljon.

Ahogy korabban is irtam, a nagy, formabont6 innovaciok a stratup vallalatoknal sziiletnek
meg. A startupok elterjedésével sziikséges volt egy 1j vallalatvezetési mod kialakitasara is.
Mivel a startupok esetében oridsi a bizonytalansag, ¢és nagy a kockdzat a ,hagyomanyos”

vallalatvezetés és iranyitds nem megfeleld. Az 01j vallalatvezetési moéd a Lean Startup.
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3. Startup

A fejezet célja bemutatni a startup fogalom jelentését, és azt hogyan lehet felépiteni egy
sikeres startupot. Azok a Iépések kovetkeznek, ami a sikeres innovaciot kovetnek, lathato lesz
azonban, hogy az el6z6 szakaszt nem lehet lezarni, hanem folyamatosan vissza kell térni az
alapokhoz, és elor6l kezdeni a folyamatot. Ahhoz, hogy bemutathassam, hogyan épithet6 fel
egy sikeres startup, tobb kiilfoldi szakirodalmat, és esettanulmanyt elemeztem, és az ezekben

targyalt modszereket, tapasztalatokat gyiijtottem Ossze.

3.1. Mi is az, hogy startup?

A startup definialasa nem konnyii feladat. Az, hogy mit értiink startup alatt attol fiigg, milyen

nézépontbdl kozelitjiikk meg.

Ha szervezeti szemszogbol tessziik fel a kérdést, akkor a startup Steve Blank® szerint nem
mas, mint egy jol skalazhatd, hosszutavon fenntarthatd iizleti modellt keresé ideiglenes
szervezet. A definicioban Steva Blank nem tér ki az ,,ideiglenes” sz6 értelmezésére, igy ez a

periddus lehet 1 év de akar 20 év is.

Azonban a startupra mint intézmény is tekinthetiink, ugyanis az sszes jellemzdvel bir ezen a

téren: alkalmazottakat vesz fel, iranyitja 0ket, sajat vallalati kultarat épit fel.

Ha csupéan az innovacié szempontjabol nézziik, akkor a startup nem mads, mint egy (jjonnan

indul6 innovativ vallalkozas.

Eric Ries startup definicioja: ,,A Startup olyan vallalkozas, amelynek célja 0j termék vagy
szolgaltatas létrehozasa szélsdségesen bizonytalan feltételek kozott.” (Ries, 2013 34. oldal)

A definicioban hasznalt fogalmakat minden esetben a lehetd legtagabb értelemben kell érteni.
Egy KKV vagy akédr egy nagyvallalat és a startup kozotti legnagyobb kiilonbség a
bizonytalansadg. A bankok eldszeretettel adnak hitelt egy jol bevalt iizleti modellt alkalmazo

véllalkozasnak — a bizonytalansag és a kockédzat konnyen kiszamithatd. A startup ehhez

9 forras: http://insiderblog.hu/hazai-palya/2012/08/14/startup-kutatas_1resz/
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képest azonban szélsOségesen bizonytalan kornyezetben tevékenykedik, ezért banki hitel
helyett a kockazati t6késeket célozzak meg. A legtobb menedzsmenteszkozt nem ilyen

sz€lsOséges kornyezetben miikodod szervezet iranyitasara talaltak ki.

A startup tehdt egy dinamikus kornyezetben miikodd vallalkozéds, amely a fogyasztok

problémaira keres innovativ megoldast, amelyet a megfelel6 médon kivan értékesiteni.

A startupok esetén nem a termékkészités jelenti az értékteremtést, hanem az igazolt
tapasztalat megszerzése arrol, hogyan lehet fenntarthato véallalkozést l1étrehozni. Ha el is
bukunk, nem szabad kétségbe esni, le kell vonni a megfeleld kovetkeztetéseket, és arra
torekedni, hogy még egyszer ne kovessiik el ugyanazt a hibat. Ha a termék, vagy otlet eleve
bukasra van itélve akkor jobb, ha minél elébb elbukunk, ugyanis ezzel idot és pénzt
takarithatunk meg. A startupok esetében fontos a gyorsasdg. Ezt tigy érheti el a startup, ha

helyesen hasznalja a lean management alapelveit.

3.2. Lean management

A lean szemlélet célja, hogy tudatosan hatarozzuk meg azt ami, értéket képvisel a fogyasztok
szamara. Az érték fogalma azt probalja megragadni, hogy a konkrét termék vagy szolgaltatas
milyen helyet foglal el a vevok értékrendjében. (Rekettye — Hetesi, 2009) A vevok értékeihez
kapcsolddoan kétféle értéket kell megkiilonbozetni, a tényleges, €s a vevdk dltal észlelt
ertéket. (Rekettye — Hetesi, 2009) A lean management és a startupok szamara is a vevdk dltal
eészlelt érték a mérvadd, ugyanis ez az ami alapjan a fogyasztok dontenek, mely termékért
hajlandoak fizetni. A tényleges érték kozott olyanok is szerepelhetnek, amelyek fejlesztése
felesleges, ugyanis a vevok szamara nem feltétleniil jelent értéket. A fejlesztok gyakran abba
a csapdaba eshetnek, hogy olyan dolgok fejlesztésén faradoznak, amely nem ndveli a vevok
altal észlelet értéket. A lean management ennek elkeriilését segitheti, ha a megfeleld6 modon

alkalmazzuk az elveket.

A lean gyartasi folyamat jellemzdje az, hogy kihasznalja az egyes munkésok kreativitasat és
tudasat, minél kisebb tételekben torténd feldolgozasra €s just-in-time termelésre torekszik,
biztositja a készletet, és leroviditi a ciklusidéket. A lean termelés a huzoelvnek nevezett
technikaval oldja meg az értékteremtés problémajat. (Womack—Jones, 2009) A rendszer
lényege, hogy lecsokkentse a készleteket, mégpedig gy, hogy pontossan azt termeli a

véllalat, amire és amikor a fogyasztonak igénye van. A gyartdsban a huzorendszert
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elsésorban annak biztositdsara hasznaljak, hogy a termelési folyamatok az tigyfelek

igényeihez igazodjanak.

A kistételes feldolgozds minden startup szadmara javasolt, mivel a kistételes feldolgozas
legnagyobb elénye, hogy azonnal észrevehetd a hiba, ennek kdszonhetéen azt azonnal ki is
lehet javitani. A fogyasztok viselkedésére is gyorsabban tudunk reagalni ennek kdszonhetden.
A kistételes termelésben néhany masodpercenként elkésziilhet egy termék, mig a nagytételes

termelés sordn az Osszes termék egyszerre késziil el.

3.3. Lean startup?

A lean startup az innovativ vallalkozas kontextusara alkalmazza ezeket az elveket. A startup
vallalkozasok esetében fontos a tapaszteleszerzés, pontosabban az igazolt tapasztalatszerzés.
Annak érdekében, hogy ezt megértsiik szakitani kell azzal a gondolattal, hogy csak a mérhetd
termelékenység szamit. A startupok gyakran készitenek olyan terméket, amelyek senkinek se
kellenek, mivel a startupnak ki kell taldlnia mi az, ami az ligyfeleknek kell, és mi, az amiért

hajlandéak fizetni is.

A startupok leggyakrabban pont azért buknak el mert tul precizen terveznek eldre, és nem

hajlanddak valtoztatni a terven, azaz hangolni a motoron.

Egy startupnak az a feladata, hogy ahelyett, hogy feltételezések sokasagan alapuld, bonyolult
tervet készitiink, inkabb az ,alkotds-mérés-tapasztalas™ visszacsatoldsi huroknak nevezett
Hkormanykeréek” segitségével Ujra meg ujra a koriilményekhez igazitjuk a tervet. Ennek
készonhetden mindig tudni fogjuk mikor van sziikség irdnyvaltoztatasra, és mikor kitartasra.
A startup nem ragaszkodhat egy elére kidolgozott iizleti tervhez, amit kdvetve megvalositja
céljait, hanem a terv egy dinamikus dokumentum, ami folyamatosan, és ami még fontosabb

gyorsan valtozik. Tehat kapcsoljuk be a biztonsagi ovet, mert egy gyors utazas kovetkezik.

Minden startupnak ugyanaz a vizidja: viragzo vallalat felépitése, ami megvaltoztatja a vilagot.
Ehhez kell egy jo stratégia, aminek a végeredménye egy termék, ami folyamatosan valtozik az
optimalizalds kovetkeztében. Konnyen beldthatdé a kiilonbség egy startup és egy
,hagyomanyos” vallalkozas kozott. A startup terméke folyamatosan vaéltozik, mig egy

kisvallalat ritkan valt profilt. Nem sok pékség alakul at benzinkutta, viszont a startup kezdeti

10 A fogalmat Eric Ries: Lean Startup cimé kényvében hasznélja, késobb errdl nevezték el a Lean Startup
mozgalmat is.
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terméke és végterméke sokszor homlokegyenest mas, mint példaul a Facebook, ami egy
egyetemi kozosségi portalként indult, mara pedig mar az egész vilagra kiterjedd kozosségi

portal.

A lean startup nem csak a startupok szamara hasznos mddszer, a nagyvallalatok és a kdzszféra
is sikeresen alkalmazhatja. A startup sikere nem a vallalkoz6 génjeinek koszonhetd, és nem is
a ,,jokor jo helyen” filozofianak. Minden startupot sikerre lehet vinni, ha a megfeleld

folyamatot alkalmazzuk; siker tanulhato, tehat tanitani kell.

Az lean startup modell Iényege a kdvetkezéképp foglalhatd Ossze: rendkiviil rovid ciklusidd, a

vevok igényeinek kielégitése és tudomanyos dontéshozatalai megkozelités.
A lean startup 5 alapelve (Ries 2013):

Innovativ vallalkozok mindenhol vannak
A vallalkozas a menedzsment egy fajtaja
Igazolt tapasztalat

Alkotas-mérés- tapasztalas

o B~ WD

innovacios elszamolas

A KKV-k esetében a szakirodalom a kdvetkezd elemeket tartja a siker kulcsanak:

1. Joterv
2. Eros stratégia

3. Alapos piackutatas

Mivel a startupok esetében til nagy a bizonytalansdg, és egy dinamikus kornyezetben
folytatjak tevékenységiiket, ezek a modszerek nem hasznéalhatoak. A tervezés és az eldrejelzés
csakis hosszu ideje, stabilan miitkodd vallalat és viszonylag allandé koriilmények kozott lehet

pontos. Ennek kovetkeztében egy startup nem alapozhat piackutatasi adatokra.

Eric Ries a lean startup szemléletmoddot féleg az IT szektorban miikodd vallalatok szamara
tervezte meg. A dolgozatban igyekszem bemutatni, hogy ezek az elvek, és modszerek nem

csak az IT szektorban tevékenykeddk szdmara hasznalhatd, hanem mas ipardgakban is.
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Egy startup esetében az dsszes olyan munka, amit az MVP termék tervezésére forditunk
egészen a termék szallitdsdnak pillanatdig csak folyamatkozi készlet. A startup azonban abban
a nehéz helyzetben van, hogy olyat akar kinalni, amirdl az iigyfelek nem, tudjak, hogy kell
nekik. A lean startup modellben az ligyfelekrdl csak egy hipotézis keriil megfogalmazasra, ést
ezt a hipotézist kell a lehetd legrovidebb 1d6 alatt tesztelni, tehat a termékfejlesztési csapatnak
a lehetd leggyorsabban ki kell fejleszteni az MVP-t, és lebonyolitani a kisérletet. Tehat nem
az ligyfél, hanem az tigyfélrdl alkotott hipotézis hiizza a munkat a termékfejlesztéstdl és mas

tertuletektol.

A lean startup modellt alkalmazé vallalatok, csak akkor lehetnek sikeresek, ha ugyanolyan

gyorsan tudnak véltozni, mint a kdrnyezete.

3.4. Igazolt tapasztalat

A tapasztalatszerzés az a folyamat, mely soran kiprobaljuk a stratégiankat, megvizsgaljuk,
mely elemek mitkddnek és, melyek azok, amelyeket mellézni kell. Azt is ki kell deriteni, mit

akarnak az tigyfelek valdjaban, és nem azt, mit mondanak vagy mit gondolnak.

Az igazolt tapasztalat nem arra szolgal, hogy utdlag magyardzzuk a bukdsunkat, hanem az
elérehaladds pontos mérésére szolgdld eszkdz, amelyet a szélsGségesen bizonytalan

kornyezetben tevékenykedd starupok hasznalnak.

A piackutatas eszkdzei azért nem hasznalhatok a starupok esetében, mert a fogyasztok nem
tudjak elmondani mi az, amire sziikségiik van, féleg ha nincsenek tisztaban, hogy egy
bizonyos termék vagy szolgaltatds mar létezik. Ez nem azt jelenti, hogy be kell hodolni az
tigyfelek akaratanak, de nem is azt, hogy elére megmondjuk, nekik mit akarjanak. A modszer
lényege, hogy a termékiinket bemutatjuk a fogyasztoknak, és a viselkedésiiket megfigyelve
kideritjlik, sziikséglik van-e a termékre vagy sem, illetve, hogy milyen iranyba fejlessziik

tovabb a termékiinket.

11 Minimal Viable Product — minimalisan miikodéképes termék, Eric Ries: Lean Startup.

17



3.5. Kisérletezés

A tudomanyos modszer legfontosabb leckéje: ahol nincs kudarc, ott nincs tanulsag sem. A
startup célja rdjonni arra, hogyan lehet fenntarthatd vallalkozast felépiteni az adott vizidra
alapozva. A startup a kudarcbdl is sokat tanulhat, ha mast nem is, azt igen, mi az, ami nem
miikodik.

A piackutatds sordn hipotetikus kérdéseket tesziink fel a fogyasztoknak, és a valaszokra
alapozva megtervezziik a stratégiankat. A piackutatasbol viszont csak az deriil ki, hogy a
vevok mit gondolnak arr6l, mire van sziikségiik. A kisérlet soran azonban nem hipotetikus
kérdéseket tesziink fel, hanem valodi vevokkel vessziik fel a kapcsolatot. A piackutatasra
alapozott stratégiai tervezés honapokba telhet, a kisérletezés ezzel szemben azonnal

elkezd6dhet.

Az 1j technologidknak koszonhetden a ciklusidé minimalisra csokkenthetd. A 3 dimenzids
nyomtatoknak kdszonhetden a fizikai termékeket is ugyanolyan gyorsan tudjuk tesztelni, és

végrehajtani a kisérleteket, mint a szoftverek esetében.

Ehhez a viziot alkotoelemeire kell, hogy bontsuk, amely két alkotoelembdl all, az értkék- és
novekedési hipotézisb6l. (Ries, 2013) Ez a két elem a nem bizonyitott feltételezés. Az
értékhipotézis azt teszteli, hogy a termék, illetve szolgéltatas valoban értéket kozvetit-e a

fogyasztoknak, vagyis valos problémara ad megoldast.

A novekedési hipotézis azt mutatja, hogy az 0j fogyasztok hogyan fedezik fel a terméket
illetve szolgaltatést, és hajlandoak-e azt terjeszteni. Amennyiben valddi problémara talaltunk
vélaszt, akkor jo esetben a fogyasztok masokkal is megosztjdk pozitiv élményiiket a
termékkel, szolgaltatassal kapcsolatban, tehat akaratukon kiviil is terjesztik a terméket,

hozzéjarulnak a ndvekedéshez.

Még ha a kisérlet negativ eredménnyel végzddik is, nem szabad kudarcként tekinteni ra,

ugyanis igy jutunk igazolt tapasztalathoz, €s ennek tudataban valtoztatjuk a stratégiankat

A primer piackutatassal ellentétben a kisérlet azokra a visszajelzésekre alapoz, hogy mi az,
ami jelenleg miikddik és nem arra mi az, ami esetleg miikddni fog a jovében. A kisérlet soran
megfigyeljiik a fogyasztok viselkedését a termék hasznalata kozben, és mérjiik a reakcidikat,

ha valamit valtoztatunk a terméken.
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A tervezés olyan eszkéz, amely kizardlag hossza ideje stabilan miikod6 vallalatok esetében

valik be, a startupok esetében nem ajanlatos a hasznalata.

A startup altal létrehozott termékek nem masok, mint arra irdnyuld kisérletek, hogy
megtudjuk: hogyan lehet fenntarthatd vallalkozast felépiteni. Ez az alkotas-mérés-tapasztalds
visszacsatolasi hurok (Ries, 2013). A cél az, hogy a hurok atfutasi ideje a lehet6 legrovidebb
legyen.

3.6. Minimal Viable Product

Az MVP (Minimal Viable Product, azaz minimalisan miikod6képes termék) olyan
minimalis raforditas és a lehetd legkevesebb fejlesztési idovel. Ez a termékverzid tobb mint
egy prototipus, de kevesebb, mint a végtermék. Az MVP csak a termék alapfunkcioit
tartalmazza, a tovabbi funkciok csak késobb keriilnek beépitésre. Az MVP kulcsszerepet tolt
be az innovacids elszdmolasban. Az MVP nem 1ujdonsag, ezt a moddszert mar régdta

hasznaljak, mas teriileteken is.

Az innovacios elszamolas egy olyan mennyiségi megkozelités, amelynek segitségével
ellendrizni tudjuk, hogy a fejlesztési erbfeszitéseink kifizet6édéek-e. Ezen modszerek
alkalmazasaval a tékehatékonyabb vallalkozast lehet felépiteni ugyanis hamarabb
felismerhetjiik az iranyvaltoztatas sziikségességét, tehat értékes erdforrasokat takarithatunk

meg a vallalkozas szdmara.

Mivel a startup feltevései nem igazoltak, a cél az, hogy ezeket a lehetd leggyorsabban
teszteljiik. Az innovativ vallalkoz6 és a startup két kihivas eldtt all. Az els6 az, hogy ezeket a

feltevéseket szisztematikusan tudja tesztelni. A mésodik az, hogy ezt a preciz tesztelést, gy

crcr

Az els6 1épés, megtudni, hogy az Gj termék illetve szolgaltatas étéket teremtd, vagy értéket
rombold. A ,hagyomanyos” vallalat elegendd informacioval rendelkezik az tligyfelekrol,
addig a startup vallalkozas a potencialis ligyfelekkel folytatott korai kapcsolatfelvétele csupan
arrdl arulkodik, mely eldfeltevéseket kell a leghamarabb tesztelni. Fontos, hogy a startup
valamilyen médon felvegye a kapcsolatot a potencidlis iigyfelekkel annak érdekében, hogy
megértse Oket. Az elsd 1€pés annak igazoldsa, hogy a nem bizonyitott feltevés a valdésagon

alapszik, és az iigyfeleknek valoban van megoldésra vard problémadja.
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Az tigyfelek korai megkeresésének nem az a célja, hogy egyértelmii valaszokat kapjunk,
hanem, hogy korvonalazdédjon értjiikk-e a potencialis ligyfeleinket, és a problémaikat. Ezen
tudas birtokdban fel tudjuk véazolni az ugyfél archetipusat, és ez az archetipus valik a
termékfejlesztés alapvetd iranymutatdjava. Fontos tudni, hogy az tigyfélarchetipus is csak egy
hipotézis. Az 1j termékiinkkel csak egy sziik csoportot célozunk meg, még akkor is, ha
tudjuk, hogy a termékiink mas csoportok valos problémaira is megoldast nyujt. A kiilonb6z6
célcsoportokat mas-mas modszerekkel lehet elérni, és ehhez a termékiinket minimalis
mértékben valtoztatni kell. Ha egyszerre tobb csoportot is el akarunk érni termékiinkkel,
akkor az amugy is szlik kapacitasainkat is szét kell osztani. Ennek kdvetkeztében a kiilonb6z6
csoportoktol, mas-mas informaciok érkeznek, és ez konnyen Osszezavarhatja a fejlesztoket,
mivel nem fogjéak tudni kinek az igényeihez kell igazitani a terméket. Ha tal sok és kiilonb6z6
igényekkel rendelkez6 csoportoknak kinaljuk a termék, a sok visszajelzés koziil nagyon nehéz
kivélasztani azt, hogy melyiket kell figyelembe venni, tehat egy kivalasztott csoportra kell
fokuszalni. Az eBay kezdetben a gylijtéknek segitet Pez cukorka tartokat adni-venni. Miutan
Egyszerlien fogalmazva, ahhoz, hogy mindenki igényeit kiszolgdljuk, eldszor ,.egyvalakit”

kell kiszolgalni'?. (Fitzpatrick, 2013, 90. oldal)

A startup korai fazisaban a cél nem a ,,pénzcsinalas” hanem a tanulas, megtudni mi az, ami a

fogyasztoknak értéket teremt.

3.7. Tesztelés

Az MVP segitségével lehet a leggyorsabban hozzélatni a tapasztalatszerzési folyamathoz. A
termékiinket ,,éles” kornyezetben tesztelhetjiik, és figyelhetjiik a fogyasztok reakcioit. Az
MVP a prototipustdl vagy a tesztkoncepciotol eltéréen nem csak a terméktervezési vagy
technikai jellegli kérdésekre ad vélaszt, hanem alapvetd {izleti hipotéziseket is tesztel. Péld4ul
ha odaadjuk a termékiinket egy potencialis fogyasztonak hasznalatra, és egy bizonyos id6 utan
elvessziik tdle, azonnal mérni tudjuk a reakciojat, és azt is, hogy a termékiink értéket teremt-e

szamara.

A korai kovetok képzelerejiik segitségével toltik ki azt az trt, amit a termék hianyossagabol

adodik. Ugyelni kell arra, hogy ne épitsiink olyan funkcidkat az MVP-be, amelyeket a korai

12 Before we can serve everyone, we have to serve someone”. (Fitzpatrick, 2013, 90. oldal)
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kovetdk nem igényelnek, ezzel ugyanis elpazaroljuk az er6forrasainkat. Nincs olyan konkrét
recept, mit kell tartalmaznia az MVP-nek, erre ra kell érezni. Az MVP egy egyszerii
tanulsdgra hivja fel a figyelmet: minden veszteség, ami nem feltétleniil sziikséges a

tapasztalatszerzéshez.

Az MVP elkészitésénél fontos szempont a mindség. A mindség azonban egy nagyon
szubjektiv dolog, ugyanis ez a fogalom mindenki szaméara mast jelent. A mindségi
megfontolasok abbol indulnak ki, hogy a vallalat mar tudja, hogy az ligyfél a termék mely
funkcioit tekinti értéknek. Egy startup esetén ezt nehéz meghatarozni, mivel az tigyfelek sem
ismertek, csupan koriilhatarolhatoak. ,,Ha nem tudjuk ki az tigyfél, azt sem tudjuk mi a
min6ség”. (Ries, 2013, 103. oldal)

Azonban még egy ,rossz mindségli” MVP is hozzajarul a kivald mindségli termékek
kifejlesztéséhez. A lényeg, hogy melldzziink minden olyan funkciot, folyamatot vagy

erdfeszitést, amely nem jarul kozvetlentl a tapasztalat megszerzéséhez.

Lathatd, hogy az MVP szamos elénnyel jar, azonban buktatd is vannak. A legnagyobb
buktatok a jogi hattér, konkurencia fenyegetése, markaépités kockazata és a moralis
kovetkezmények, ugyanis fenndll az esély, vagy inkdbb félelem, hogy az MVP rossz fényt vet
a vallalatra. Azonban a startupok legnagyobb eldnye, hogy a nyilvanossag keveset tud roluk,
igy 0j markanév alatt 4j MVP-t lehet bevezetni. Az MVP kudarca demotivaléan hat a
csapatra, ezért fontos annak hangsulyozéasa, hogy a negativ eredmény is pozitiv tapasztalattal
jar. Ha mast nem is, megtudjuk, hogyan nem kell csindlni. Ilyenkor rajoviink, hogy a

termékiink vagy stratégiank némely eleme hibas, és eljott az ideje az irdnyvaltoztatasnak.

Az A/B teszt olyan kisérlet, melynek soran egy termék két kiilonbozd valtozatas kinaljuk
egyidejiileg két iigyfélcsoportnak. A csoportok viselkedése kozotti kiillonbségekbdl
kovetkeztetéseket tudunk levonni az eltérd verziok hatasardl. Ezt a technikat a direkt
marketing teriiletén alkalmaztak elészor. Az A/B tesztelés ahhoz is hozzajarul, hogy a

csapatok pontosabban megértsék, mi az amit akarnak, és mi az amit nem akarnak az tigyfelek.

3.8. Teljesitmények mérése

Fontos, hogy a startup valamilyen formaban mérje, hogy hol tart, és ha sziikséges
szembenézzen a kellemetlen igazsagokkal. A mérés egyik segédeszkdze, ha a startup

mérfoldkoveket hataroz meg, amelyeket el szeretne érni. Ha nem hatdrozunk meg
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mérfoldkdveket, az eredményeket nagyon nehezen tudjuk csak mérni. Vigyazni kell azonban,
hogy valoban csak mérfoldkoveket hatarozzunk meg, és ne tervezziik til azt, hogy hogyan
szeretnénk elérni azokat. Ha tlsdgosan ragaszkodunk a tervekhez, nem vessziik észre, hogy

azok rossz irdnyba viszik a startupot.

A tulszervezés kudarcanak oka, hogy a cég az esetlegesen eléforduld szamtalan problématol
tartva a tulsagosan sokdig halogatja a termék piacra dobasat. Tovabbi ok az ugynevezett
Friendster-hatas'®, amely esetében a termék akkor bukik el, amikor az iigyfelek kezdik
elfogadni a terméket. A legjobb eset, ha a startup megtaldlja az ,arany kozéputat” a két
sz¢lsdséges eset kozott.
Sajnos a ,hagyomanyos” mutatészdmokon alapuld elszamolds nem segit a startupok
értékelésében. Mivel a startup egy szélsdségesen bizonytalan kdrnyezetben 1étezik, nem lehet
pontos eldrejelzéseket és mérfoldkoveket felallitani. Ahhoz, hogy a startup mérhesse az elért

eredményeket az innovacios elszamolds nyljt megoldast.

Az innovacids elszamolas lehetové teszi, a starupoknak, hogy objektiv mddon bizonyitsak, jo
uton haladnak annak érdekében, hogy megtanuljdk, hogyan lehet fenntarthatd vallalkozast

felépiteni. Eric Ries szerint az innovacios elszamolas 3 1épésben miikodik:

1. MVP alkalmazasa
2. Termékoptimalizalas

3. Kitartas vagy iranyvaltoztatas

A startup minden tevékenységének egyetlen egy célra kell irdnyulnia, mégpedig arra, hogy a

tevékenységek a novekedési modell valamelyik komponensét fejlessze.

9514

Az tizleti modell ,,motorjait™* jaratni kell annak érdekében, hogy elére haladjunk. Ha nem

haladunk eldre, iranyt kell valtoztatni.

Ugyelni kell arra, hogy ne déljiink be a hitisdgi mutatoknak (regisztralt iigyfelek, arbevétel
stb). Ahelyett, hogy ezekre a mutatokra hagyatkozunk, a termékkel fliggetleniil kapcsolatba
1ép6 tigyfelek csoportjanak teljesitményét vegyiik szemiigyre. Az egyes csoportokat a

13 A Friendster.com volt az egyik elsé kozosségi hald. A fogyasztok egy valds problémajara nyujtott megoldast,
viszont ahelyett, hogy az alapszolgaltatast fejlesztették volna, folyamatosan uj, hibas funkciokat adtak a
termékhez. Végiil 2011-ben atalakult kozosseégi szorakoztato portalla
(http://socialnetworking.lovetoknow.com/history-friendster).

14 Az angol szakirodalomban az ,.engine” szot hasznéljék, ez forditdsban motort jelent.
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szakirodalom kohorsznak'® nevezi, a konverziés arany pedig azt mutatja, hogy az adott
periddusban megjelend 0j fogyasztok hany szdzaléka végezte el az adott tevékenységet.
Példaul 100 regisztrald tigyfél koziil, hanyan vésaroltdk meg ténylegesen a termékiinket,
fizikai termék esetében pedig hany viszontvasarloja van a terméknek. Az innovacios
elszamolés segit ellenallni a kisértésnek, hogy a fent emlitett hiisdgi mutatokra alapozzunk.
Az innovaciods elszdmolads azonban nem miikddik, ha a hiusagi mutatokra hagyatkozunk, mint
amilyen a teljes tgyfélszam. Hasznosabb, ha olyan mutatokat alkalmazunk, amelyek
segitségével értékelni tudjuk az tizleti és tapasztalatszerzési mérfoldkoveket. Ilyen mutatod a

konverzids arany is.

Az értekes, valos mutatd jellemzdi: felhasznalhato, elérhetd, ellendrizhetd. Fontos, hogy a
jelentések felhasznalhato 0sszefiiggéseket tarjanak fel, maskiilonben csupan hiusagi mutatdkat
alkalmazunk. A lényeg, hogy a kimutatisok egyszeriick legyenek, mindenki szédmara
egyértelmiiek. Ezt a legkdnnyebben gy lehet elérni, ha kézzelfoghato egységeket hasznéalunk.
A kohorszkimutatdsok az arany kozéputat jelentik a mutatok terén, mivel a komplex
tevékenységeket embereken alapul kimutatasokka alakitja at. A kohorszelemzés megmutatja,
hogy az adott id6szakban a termékiinket hasznalok koziil hanyra volt jellemz6 a kivant

viselkedés.

Tovabbi segitség az agilis fejlesztés. Az agilis fejlesztés lehetdvé teszi a fejlesztoknek, hogy a
funkciok létrehozasara és a technikai részletekre koncentraljon. Az ezt alkalmazo startupok
gyors iranyvaltoztatdsra képesek, mozgékonyak ¢és naprakészen reagilnak az {izleti
kovetelményekre. Fontos, hogy tudjuk mi a ndvekedés oka. A ndvekedés oka lehet csupan a
sajtd pozitiv visszhangja, de lehet a fejlesztés is. Ha csupan a sajtovisszhang miatt volt a
novekedés, egyértelmii, hogy a fejlesztési torekvéseink hidbavaldak. Mindig tegyiik fel a

megfeleld kérdést a ndvekedéssel kapcsolatban, és tudjuk meg a valodi okokat.

Ha olyan terméket fejlesztiink, ami senkinek sem kell, akkor a termékfejlesztés vagy
marketingoptimalizalds nem fog jelentds eredményt hozni. Ha mar megvan az MVP, és a
korai kovetdk, akkor fontos, hogy minél jobban megismerjiik dket, €s a megszerzett ismeretek
birtokaban fejlesszilk a terméket. Ha nem ismerjiik, nem értjiikk a fogyasztokat, akkor a
kovetkezd 6rdogi korben talaljuk magunkat: kemény termékfejlesztés — a vart eredmények

elmaradnak — még keményebb termékfejlesztés. A tapasztalatszerzési mérfoldkovek azzal

15 A kohorsz szo jelentése: olyan emberek részcsoportja, akik valamilyen jellemz&jiikk szerint vannak
.csoportositva ( www. http://idegen-szavak.hu/kohorsz).
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elézik meg ennek az 6rdogi kornek a kialakulasat, hogy egy valosziniibb lehetdséget mutatnak
meg: a vallalat értelmetlen tervet valdsit meg. Az innovécids elszamolds modszere

egyértelmiien jelzi, amikor a vallalat elakadt és iranyvaltoztatasra van sziikség.

Mikdzben a bruttd szdmok ndvekednek, fontos, hogy ezeket az adatok minden részleg
szamara elérhetoek legyenek. Biztositani kell, hogy az adatok hitelesek legyenek az
alkalmazottak szemében. A rendszereket hasznald menedzserek csak annyit tudnak
ellendrizni, hogy a kimutatasok Osszhangban vannak-e, azt viszont nem, hogy az adatok

megfelelnek-e a valosagnak.

3.9. Novekedés és a novekedési motorok

A fenntarthato fejléddésnek egyetlen egyszerli szabalya van: ,,Az 0j ligyfelek a korabbi
igyfelek 1épéseibdl szarmaznak™ (Ries, 2013). Ahhoz, hogy a korabbi {igyfelek fenntarthatd

novekedést valtsanak ki a kovetkez6 modokon érhetdek el:

1. El8sz6

2. A termék hasznalatanak ,,mellékhatasa”

3. Fizetett reklam

4. Ismételt vasarlas vagy hasznalat 17

A fenntarthatdo novekedés e forrasai visszacsatolasi hurkot hoznak muikddésbe, ezt nevezziik
novekedési motornak. A ndvekedési motor nem mas, mint ez a mechanizmus, amit a
startupok a fenntarthat ndvekedés biztositasara hasznalnak. Ennek az a lényege, hogy a
startup figyelmét viszonylag kevés mérészdmra irdnyitja — hasznos mutatok. A startupoknak
nagyszabasu kisérletekre kell koncentralniuk, és ezeknek kdszonhetéen kristalyosodik ki az

igazolt tapasztalat.

A szakirodalom tobb ndvekedési motort is ismertet. A kiilonb6zd tipusok kozott atfedés
tapasztalhatd, ezért nehéz eldonteni, hogy a startup pontosan melyik novekedési motor mellet
hatarozta el magat. Sok esetben a startup nincs tisztdban azzal, hogy minek kdszonheti a

novekedést. Ez veszélyes allapot, mivel ha nem tudja mi az, ami Kivaltja a novekedést, nem

18 A divatos és statuszszimbolumnak tekintett termékek ismertsége automatikusan novekszik.
17 Kiilonbséget kell tenni az elsé és ismételt vasarlas kozott. Az ismételt vasarlaskor a vevd tényleges
tapasztalata, mig az elsé vasarlasnal az elvarasai alapjan dont a fogyaszto (Rekettye — Hetesi, 2009).
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tud ra elegendd figyelmet szentelni, és ha szilikséges tobb energidt fektetni a novekedésbe.
Tobb novekedési motor is ismert a startupok szamara, amelyek kozott sok a hasonlosag, és

némely esetben csak nagyon nehezen lehet megkiilonbdzetni dket egymastol.

Az IT szektorban ugy tartjdk, hogy a felhasznald elkotelezi magéat egy bizonyos adatbazis
beszallitoval. Ilyenek a kiilonbozé e-mail fiok szolgéltatok, vagy egyéb szolgaltatok, akik
valamilyen adatbazist biztositanak a felhasznalonak. Ahhoz, hogy egy uj termék fejlodni
tudjon, elég vonzonak kell lennie ahhoz, hogy az iigyfelek hajlandoak legyenek kockaztatni,

¢s tartdsan elkotelezni magukat mellette. Ez a ragados névekedési motor kiinduldpontja.

Fizikai termékek esetében ilyenek lehetnek a kiilonbozd statuszszimbdlumok. Minden 1j
statuszszimbolum esetében a korai kdvetdk kockaztatjak, hogy elveszitik korabbi vélt vagy
valds tarsadalmi értékelésiiket, ha az ) szimbolum valamilyen okndl fogva elbukik, példaul

ha az 1j okostelefon nem lesz elég mend.

A ragados novekedési motort hasznélo cégek nagyon odafigyelnek a lemorzsolodési aranyra.
A lemorzsolddasi arany azokbdl az iigyfelekbdl adodik, akik egy adott idészakban nem
maradnak htiségesek a vallalat termékeihez. Tehat a 1ényeg, hogy az ligyfélszerzés aranya
nagyobb legyen, mint a lemorzsolodési arany, ugyanis ennek kdszonhetden a termék fejlddni
fog. Lemorzsolodési arany kulcsfontossdgi a tavkozlési vallalatoknak, ahol az tligyfeleket
szerzOdéssel kotik magukhoz, dm a szerz6zés lejarta utan az ligyfelek mas szolgaltatoknal
kotelezhetik el magukat. Ezért fontos, hogy a vallalatok megtartsak ligyfeleiket. Ha a termék
elég ,ragados”, akkor a lemorzsolodasi ardny alacsony marad, tehat a fogyasztok nem

hajland6ak lemondani réla.

A hdlozati hatds 1étrejottének tobb oka is van. Az egyik ok az, hogy a fogyasztok
hasznossaga novekszik, ha tobb fogyasztd hasznalja ugyanazt a terméket. Egy masik ok, ha a
termék szabvanyterméknek mindsiil. Ilyen példaul a jol elterjedt QWERTY billentytizet®® is.
Tovabbi ok, ha a valtasi koltség tul magas. Ezt a ndvekedési motort a startup ugy tudja elérni,

crer

megerdsitenie.

A virdlis névekedési motor esetén a termék haszndlatanak sziikségszerli kovetkezménye az

emberrdl emberre terjesztés. Ha sikeriil elérni, hogy a fogyasztok ne csak hasznaljak a

18 A szabvany levaltasara tbb kisérlet is volt mar, de mint megbukott, mivel a QWERTY billenty{izetkiosztas
hatasa tal erds (http://www.marcofolio.net)
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terméket hanem szeressék is azt akkor a fogyasztok terjesztik a termék jo hirét, a novekedés
automatikusan torténik, mintegy a termék haszndlatdnak mellékhatasaként. A viralis
novekedési motor a ,,szajrol szajra” ¢és a haldzati hatds egy kiilonds keveréke, ugyanis
mindkét elem felismerhetd. Ilyen példaul a kiilonb6zé Voip szolgéltatasok igénybevétele,
mint amilyen a skype, vagy a viber is, amiket a felhasznalok azért hasznalnak, mert
ismerbseik is ezt hasznaljak, vagy esetleg ajanlottak azt. A Zynga games is ennek a

nodvekedési motornak kdszonheti atuto sikerét.

Azt, hogy egy iigyfél hany 1j ligyfelet fog hozni magaval az NPS ° illetve az igynevezett

viralis egyiitthato méri.

Az NPS a kovetkezd kérdést teszi fel a megvlévo tigyfeleknek: ,,1-10-es skalan mennyire
szivesen ajanlja a terméket ismerdseinek, baratainak (1- egyaltalan nem, 10- teljes métrékben

ajanlom)”?

A viralis egyiitthatd akkor jo, ha 1-nél nagyobb szdm — minden {ligyfél legalabb 1 1) ligyfelet
hoz magaval- , ugyanis ekkor szamithatunk novekedésre, mégpedig exponencialis
novekedésre. A legnagyobb probléma, megtudni, hogy az iigyfelek valoban hajlandoak-e

tovabbadni a terméket.

A virdlis novekedési motor esetén a pénziigyi értékatadas nem fokozza a novekedést, csupan
csak azt igazolja, hogy az tigyfelek hajlandodak fizetni a termékért, de ez nem jelenti azt, hogy
értéket is nyujt a szamukra. Lehet, hogy csak sziikséges rossznak tartjak, és azért fizetnek

érte, mert nincs mas valasztasuk.

A fizetett novekedési motor esetén a startup két lehetdség elott all: az egyik az, hogy noveli az
tigyfél utan keletkez6 arbevételt, vagy csokkenti az ligyfélszerzés koltségét. Ebben az esetben
is mérészamok segitségével lehet mérni a hatékonysagot. Az dsszes bevételbdl le kell vonni
az ligyfélszerzés koltségét, és ezzel megkapjuk a CLV? mutatészamot, azaz iigyfél élettartam
értékét. Ez a szam azt mutatja mekkora jovedelmet general a fogyasztd a vallalat szamara,

addig, amig a vallalat termékét hasznalja.

Az emlitett ndvekedési motorok koziil egynél tobb is miikddtethetd, azonban célravezetdbb,
ha a startup csak egyre koncentrdl. Ha egyszerre ketté vagy anndl tobb, esetleg az Osszes

novekedési motort egyszerre haszndljuk, nem tudhatjuk mely tényezknek koszonhetjiik a

19 Net Promoter Score. (Feinlieb, 2012, 48. oladal)
20 Costumer Lifetime Value (Feinlieb, 2012, 62. oldal)

26



sikert, és ezért konnyen hibazhatunk. Egyik novekedési motorrol a masikra valtani csak akkor
van ¢értelme, ha mar kitartéan probalkoztunk egy adott novekedési motorral. A cél a termék-
piac egyensuly megtaldldsa, azaz az a pillanat, amikor a startup végre Ugy érzi, hogy az
tigyfelek széles kore pozitivan reagil a termékre?’. Mindegyik novekedési motor
szamszerlsitheté egyedi mérészamokkal, amelyek segitenek értékelni, hogy a startup kozel

jar-e a termék-piac egyensuly eléréséhez.

A termék-piac egyensuly megtaldldsa kozben azt tapasztalhatjuk, hogy szamos dolog rosszra

fordulhat. Ha nem talaljuk meg a termék-piac 6sszhangot minden tovabbi 1épésiink hiabavalo.

Miutan a startup megtaldlta a termék-piac egyensuly mar nem ajanlatos Uj ndvekedési
motorokat kiprobalni, megfelelé novekedési motort hasznalva minél tobb ligyfelet kell

szerezni €s megtartani azokat. De ezutan is mérni kell a tevékenységek eredményeit.

3.9.1.Marketingeszkozok

Miutan sikeriilt megtaldlni a megfeleld novekedési motort, a marketing és a ,sales”
koltségvetést kell ndvelni, annak érdekében a motor ,,porogjon”. Egy startup szamos
marketingeszkoz koziil valaszthat, ezek akar egyszerre is haszndlhatdak, de megintcsak fontos
tudni, hogy mely tevékenységek jarulnak hozza a novekedéshez, és milyen mértékben. A
rendelkezésre 4ll6 marketingeszk6zok koziil kettdt szeretnék kiemelni, mivel ezek lehetnek a

legfontosabbak egy startup szdmara.

A z€rokoltségl ligyfélszerzés 1ényege, hogy az iigyfél sajat maga hozza létre a terméket, a
sajat igényeire szabva. Ilyenkor a vallalat csak a sziikséges platformot nyujtja a fogyasztonak,
aki ezutan gy alakitja a terméket, ahogy akarja. Ilyenkor az 10j iligyfél megszerzése nem jar

ujabb koltséggel, ugyanis a platform mar ki van fejlesztve csak at kell adni.

A ,,buzz” magyarul annyit tesz, mint zagni. Ilyenkor a startup a lehetd legtobb helyen hirdeti
magat, arr6l gondoskodik, hogy az 1j tigyfelek a lehetd legtobb helyen taldlkozzanak a
termékkel. A startup barmilyen hirdetési feliiletet kihasznalhat annak érdekében, hogy
,»lathato” legyen. A sikeres vallalkozok sokszor sajat blogot vezetnek, a startupnak is lehet

kiilon blogja ahol folyamatosan hirdeti dnmagat. A 1ényeg, hogy révid id6n beliil a lehetd

2L A termék-piac egyensuly nem csak azt jelenti, hogy olyan terméket kindlunk amit a piac igényel, hanem a
megfeleld csatornan kozvetitjiik azt, mivel nem elég jo terméket késziteni, el is kell tudni adni. (Feinlieb, 2012)
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legtobben megismerjék a startupot. Itt azonban nehéz mérni, hogy hany 0j tigyfél vette meg a

terméket a ,,zugasnak” kdszonhetden.

3.10. Iranyvaltoztatas

Az iranyvaltoztatds a legnehezebb és legkellemetlenebb feladat a startup szamara, mivel
nehéz megallapitani, hogy mi az idealis pillanat az iranyvaltoztatashoz. A tal korai
iranyvaltoztatas veszélye, hogy nem tudhatjuk biztosan, hogy rossz irdnyba haladtunk, a tal
kései iranyvaltoztatds veszélye pedig az, hogy elfogy a pénziink. Ha pedig tal gyakran
valtoztatunk, iranyt elveszitjilk a piac és a befektetok bizalmat. Azok a vallalatok, amelyek
nem képesek rdszdnni magukat az irdnyvaltoztatdsra a piaci visszajelzések alapjan, a
szakirodalom szerint ,éI6halott” allapotba keriilnek, azaz elég stabilak ahhoz, hogy ne
menjenek tonkre, novekedésre azonban képtelenek. A tudds, hogy mikor kell iranyt
véltoztatni teszi a vallalkozast miivészetté, nem pedig tudoméannya??. (Feinlieb, 2012) Viszont
ha az adatok mast mutatnak, mint amit el szerettiink volna érni, az biztos jele lehet annak,
hogy iranyt kell valtoztatni. Az irdnyvaltoztataskor mindig maradjunk egy bizonyos pontig az

eredeti stratégianal, de valtoztassunk rajta eleget, hogy igazolt tapasztalatokat szerezhessiink.

Eric Ries a kovetkez6 iranyvaltoztatasi tipusokat javasolja a startupok szamara (Ries, 2013,

161-163. oldal):

a) Rdkozelité iranyvaltoztatas: a terméket egy olyan funkcio koré fogja Osszpontositani,

amely korabban csak egy volt a sok koziil.

b) Ugyfélszegmens-iranyvaltoztatas: ilyenkor a termék funkcionalitdsa valtozatlan marad,

csak mas kozonség felé iranyul.
c) Platform-iranyvaltoztatas: soran egy alkalmazasrol attériink egy platformra, vagy forditva.

d) Uzlet felépitési iranyvaltoztatds: soran a vallalatot masik iizletfelépitésre tér 4t, azaz nagy

arrés kis volumenrdl kis arrés nagy volumenre vagy pedig forditva.
€) Ertékszerzési iranyvdltoztatas: ha a vallalat megvaltoztatja az értékteremtés modjat.

f) Csatorna iranyvaltoztatds: a csatorna iranyvaltoztatas annak felismerése, hogy alapvetden

ugyanazt a megoldast mas csatornan hatékonyabban lehet kozvetiteni.

22 Knowing when to pivot is what makes entrepreneurship an art and not a science”. (Feinlieb, 2012, 18. oldal)
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9) Technologiai iranyvaltoztatas: eléfordul, hogy a cég megtalalja a modjat, hogy ugyanazt az

eredményt teljesen mas technoldgiaval is elér.

A startupoknak kiillonosen fontos a gyors novekedés, anyagi eréforrasaik ugyanis sziikdsek.
Amikor kezdenek kifutni a pénzbél, kétféleképpen tudjak meghosszabbitani a kifutasi idét?®:
vagy csokkentik a kiadasaikat, vagy tovabbi tokét szereznek. Tehat a kifutasi idot azt méri,
hany iranyvaltoztatasi lehetdség maradt, azaz hanyféleképpen lehet megvaltoztatni az iileti
stratégiat. A startup célja megtalalni a modot, amivel ugyanannyi igazolt tapasztalathoz tud
jutni, alacsonyabb koltséggel és rovidebb id6 alatt. Sok startup ott rontja el, hogy a
termékfejlesztés korai szakaszaban tetemes Osszegeket kolt a marketingre €s a ,,sales”-re. Ez
azonban hiba, a tapasztalat ugyanis azt mutatja, hogy ezekre a tevékenységekre akkor kell

elkezdeni sok pénzt kolteni, ha mar megtaléaltuk a termék-piac 6sszhangjat.

Az irdnyvaltoztatds érzelmi kovetkezményekkel is jar, ugyanis az emberek nehezen ismerik
be még Oonmaguknak is, hogy amit alkottak az felesleges, tehat az iranyvaltoztatdshoz

tisztanlatas, objektivitas és strukturalt kezelés kell.

Az irdnyvaltoztatds azonban vesz¢€llyel is jarjhat és buktatéi is vannak. Amint a korai kdvetok
korében siker aratott a startup a foaramlatbeli tigyfelek korében is sikert kell aratni. Ez
azonban nem konnyll, ugyanis a fOaramlatbeli iigyfelek mas jellegli és sokkal tobb
kovetelményt tdmasztanak a termékkel szemben. Fel kell késziilni arra, hogy a féaramlatbeli
igyfelek igényeinek 1is megfeleljen a termék, tehat az els6 részben bemutatott
tevékenységeket ismét el kell végezni, annak érdekében, hogy megismerjiik a féaramlatbeli

igyfeleinket is.

Az iranyvaltoztatas képessége nem poétolja a stratégiai gondolkodast, ugyanis nem arrol szol,
hogy mindenképp valtoztatni kell, csupan annyi a lényeg, hogy ha észrevessziik, hogy rossz

iranyba haladunk, vegyiik €szre a hibat és javitsuk ki.

4, Osszegzés

Budapest 2020-ra csak akkor lehet a régié startup fovarosa ha megfeleld szamu piacképes
innovacio, és startup jon létre. Ehhez sziikség van vallalkozo6i gondolkodasmod elsajatitasara.

A leend6 vallalkozoknak meg kell tanulniuk, hogyan tudnak piacképes innovacidkat

23 A kifutasi id6 az a pont amikor a startupnak elfogy a t6kéje, azaz pénz nélkiil marad.
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létrehozni. Olyan termékeket kell eldallitani, amelyek valaszt adnak a fogyasztok
problémaira, és megfeleléen nagy piacon kell ezeket terméket kinalni. Meg kell ismerni a
fogyasztok problémait, minél mélyebre asva, és megtudni, hogy hajlanddak-e fizetni azért,
hogy ezen problémaikat megoldjak valamilyen mdédon. Ha a fogyasztok, hajlandoak fizetni
azért, hogy a probléméjuk megoldddjon, akkor a vallalkozas sikeres lehet. Sok jo otlet azért
bukik el, mert a fejlesztok nem a megfeleld kérdéseket teszik fel, és tilsagosan elfogultak az
oOtlettel szemben. Az innovécioét folyamatosan fejleszteni kell, és a fogyasztok valtozo

igenyeihez alakitani.

Lathato, hogy az innovaci6 ¢és a startup fogalma szorosan Osszefonddik. Az innovaciok
fejelsztére, az innovacios folyamatra mint startup vallalkozas kell tekinteni. A fejlesztés soran
felmeriilé problémak okait ki kell vizsgalni, és nem szabad megengedni, hogy azok ujra
elérofduljanak. A startup vallalkozds szdmara a tanulds a legfontosabb nem pedig a
pénzszerzés. A lean management elvei jol hasznalhatoak a startupok esetében is. A lean
managementet jOl hasznélo startupok elkeriilhetik azt, hogy olyan innovacidkat, termékeket

fejlesszenek amelyek nem teremtenek értéket a fogyasztok szamara.

Ahhoz, hogy az innovacio és a startup sikeres legyen sok energiat kell befektetni. Meg kell
talalni a megfeleld novekedési motort, amihez sokszor kell véltoztatni az innovéacion,
terméken. Ehhez sziikség van nyitottsdgra, nem szabad elfogultnak lenni a termékkel
kapcsolatban, el fogadni, hogy gyakran iranyt kell valtoztatni, és be kell ismerni ha hibat
kovettiink el. A tanulasi folyamat csak ugy valdsulhat meg, ha akaratlanul is hibazunk. A
lean startup modell egy olyan megoldast nyajt a vallalkozok szamdara, amelyet kovetve a
vallalkozas folyamatosan igazodni tud a vevOk igényeihez, folyamatosan méri az
eredményeket. Miutdn a startup megtalalja a megfelel6 novekedési motort, és a megfeleld
marketingeszkdzoket, azutan megkezdheti a gyors novekedést. Ilyenkor az eréforrasokat at

kell csoportositani és a fokusz ezutan a marketingtevékenységen és a ,,sales”-re helyezddik.
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