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., If you are not embarrassed by the first version of your product, you've launched too
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1. BEVEZETES

Startup laz van. Nem csak az eddig legendas Szilicium volgyben, hanem a vilag szinte minden
tajan egymas utan nének ki a kisebb-nagyobb hotspotok és veliik egyiitt rengeteg 01j, innovativ
véllalkozas sziiletik. Véleményem szerint egy olyan korban éliink, ahol talan most a legkdnnyebb
olyan véllalkozast inditani, amely néhany éven beliil akar vilagméretiivé is valhat. En mar tobb,
mint harom éve lazas vagyok. Minden olyan téma érdekel, ami ezekkel a kis innovativ
vallalatokkal foglalkozik. En magam is keresem az 0j lehetdségeket, nyitott szemmel jarok,

otletelek, csapatot épitek, hibazok, tanulok és ujrakezdek.

Divatos dolog a startup, egy olyan miisor, amit kiviilrdl nézve a kdzonség tokéletesnek lat, ahol
egyértelmi a siker, ahol egy jo otlettel, kitart6 munkaval €s zsenialis embereknek koszonhetéen
kaprazatos megvalositassal egyértelmii a vilagsiker. Elég csak a Facebook vagy a Twitter
példajara gondolni. Azonban ez csak a felszin, a valosag ennél arnyaltabb. Ha benéziink a
szinfalak mogé, akkor egy olyan kép fogad benniinket, ami tobb mint kidbrandito. Csak a sikeres
startup sztorik ragadnak meg, viszont azokrdl a rengeteg vallalkozasokrol, amelyek elbuktak

csak ritkan esik szd, pedig 6k vannak tobbségben.

En is ebben a rézsaszin felhében éltem és tekintettem ezekre a véllalkozasokra. Megddbbentem,
amikor az egyik eldaddson a meghivott sorozatvallalkozé és iizleti angyal eléad6 azt mondta,
hogy a startupok 90 szazaléka elbukik és csupan 10 szazaléka valik sikeressé. Ez a kijelentés
elrettentett és elbizonytalanitott abban, hogy valdban érdemes-e egy jonak tiind Otletbe 1dot,
energiat és pénzt fektetni ugy, hogy a siker esélye mindossze 10 szazalék. Oszintén szolva kicsit
mérges voltam ra, mivel az eldadds hangulata az eddigi startupos, vallalkozds eléadasokhoz
képest borzasztdan negativ volt. Idével azonban rajottem, hogy teljesen igaza volt, ugyanis amit
0 mondott az volt a hideg valosag, amit meg eddig hallottunk 1ényegében siker sztorik halmaza,

csak az érem egyik oldala volt.

Stratégiat valtottam. Pusztan a siker sztorik tanulmanyozasa helyett inkabb arra koncentraltam,
hogy egy sokkal objektivabb ¢és realisabb képem legyen a startupok vilagarol. Hazai ¢€s
nemzetkozi blogokat olvastam, konyveket rendeltem ¢€s olvastam el, online kurzusokra

iratkoztam be. Kozelebb akartam keriilni az ebben a vilagban dolgozé emberekhez ezért
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ellatogattam szamtalan meetup-ra, ahol a vallalkoz6, illetve vallalkozni vagyd emberek
talalkoznak €s megosztjak egymassal értékes tapasztalataikat. Egy ilyen eseményen talalkoztam
el0szor a Lean startup fogalméval, a mddszertan kidolgozojanak, Eric Ries-nek a nevével és
néhany elkdtelezett Lean "hittéritével", mint példaul Patrick Vlaskovits vagy Steve Blank.

Néhanyan ugy beszélnek a Lean modszertanrol, mint valami csodaszerr6l, amit ha egy termék
vagy szolgaltatas épitése esetén hasznalunk, akkor vagy sikerre vissziik a projektet, vagy abban
az esetben, ha a termék iranti fogyasztoi érdeklddés elenyészd, vagy a visszajelzések negativak,

akkor még iddben, kisebb veszteséggel kiszallhatunk beldle.

Kérdéses ugyanakkor, hogy maga a lean mddszertan mennyire lltethetd at mas vallalkozasok
termékfejlesztésére és az is, hogy egyaltalan hasznaljak-e¢ a modszertant vagy annak bizonyos
elemeit. Ezek a kérdések vezettek engem oda, hogy a téméban mélyebben elmélyiiljek és a

dolgozatomat errdl a teriiletrdl készitsem el.

1.1. A dolgozat fokusza és a kutatasi kérdés

TDK dolgozatom keretén beliil elsésorban a hazai, kiilonb6z6 profillal rendelkezd internetes
startupok egy szeletét fogom alaposabban megvizsgalni abbdl a szempontbol, hogy ezek a hazai
véllalkozasok milyen sajatossagokkal hasznéljak, vagy éppen nem hasznaljdk a moddszertan
utmutatasait. Igyekszem kiemelni a modszertan gyakorlatba torténd atiiltetésének korlatait és

azokat a tényezOket is, amelyekre a modszertannak nincsen hatasa.

A kutatasnak nem célja a teljes hazai internetes startup kozosség felmérése, vagy az erre
vonatkozo kovetkeztetések levonasa, hanem inkabb egy szeletének az alapos megfigyelése és a

sajatossagok kiemelése.

1.2. Kutatasi modszertan

A Lean mozgalom nagyon fiatal, minddssze néhany éves multra tekint vissza, ezért a
rendelkezésre allo szakirodalom is szegényes, viszont az online tartalom igen jelentds, ezért a
munkam nagy mértékben tdmaszkodik ezekre a forrasokra. Dolgozatom elkészitéséhez segitséget

kértem tapasztalt vallalkozoktol, akikkel mélyinterjukat készitettem el és a modszertannal

2
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kapcsolatban kikértem tovabbi szakértok véleményét is. Az elméleti részben f6 hivatkozasi
forrast jelentett Eric Ries, Lean startup konyve, amely a mozgalom alapjat jelenti, valamint Steve
Blank, The Startup Owner's Manual cim{i miive, amely a modszertan szerves részét képezi.

Allitasaimat a lehetéségekhez mérten igyekeztem tobb forrasbol is alatamasztani.

1.3. A dolgozat felépitése

A dolgozat két, egy elméleti és egy gyakorlati részre kiilonithetd el. Az elméleti felvezetdben a
startupok fogalmi bemutatasa és a fébb problémainak az ismertetését kovetden ratérek a
modszertan ismertetésére, amelyben kitérek az eredetére és bemutatom a lean startup szellemiség
fobb jellemzoit is. Ezt kdvetden alaposan tanulmanyozom a modszertan mikodését, amely a
modszertan magjat képezé ciklus egyes 1épéseinek alapos ismertetését jelenti. Az dolgozat elsd
részének végén pusztan az elméleti megéllapitdsokra tamaszkodva oOsszefoglalom a {6

mondanivalokat.

A dolgozat masodik, gyakorlati részében az elméleti részben mar felvazolt logikat kovetve és
hazai kontextusba helyezve tanulmédnyozom a mddszertan alkalmazasédnak sajatossagait, amit hat
startup gyakorlati tapasztalatait felhasznalva végzek el. A fébb megallapitasokat és gyakorlati

tapasztalatokat 6sszegylijtve elkészitettem ennek a résznek az dsszefoglaldjat is.

A dolgozatom legvégén pedig az elméletben megfogalmazott fobb hipotézisek és a gyakorlati
Osszefoglaloban  megfigyelt tapasztalatok keriilnek  Osszeiitkoztetésre, ezzel egyben

megvalaszolva a dolgozat kutatasi kérdését.

2. MI AZ A STARTUP?

Erdemes mindenek el6tt tisztazni azt, hogy mit értiink pontosan startup alatt, hiszen igy sokkal
konnyebben érthetjiik meg ezen cégek esetében alkalmazott Lean Startup modszertan
jelentdségét. A startup, mint fogalom meghatarozasa nem egyszerti, nincs egységesen hasznalt
fogalom, tulajdonképpen minden szakértd kicsit mas perspektivabol fogalmazza meg a startupok
fobb tulajdonsagait. Jelen fejezetben nem arra térekszem, hogy kivalasszak egy megfelelonek

tind fogalmat, hanem inkdbb ezek sokszinliségét bemutatva ravilagitok a fobb
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jellegzetességekre.

Startup nem csak 0nall6 szervezet lehet, hanem egy mar meglévd, akar nagyobb vallalati
szervezeten beliil is 1étezhet. Ebben a fejezetben és a dolgozat tovabbi részeiben is elsdsorban az

0nallo szervezetként 1étezo startupokra fokuszalok.

Eric Ries, a Lean Startup modszertan elinditoja szerint: "a startup egy emberi intézmény, amelyet
azert terveztek, hogy uj terméket vagy szolgaltatast hozzon létre szélsoségesen bizonytalan
feltételek mellett.” (Ries, 2011, pp.27) Kiemeli tovabba az innovacid 1étfontossagat a startupok
esetében, ugyanis ez jelentheti a siker kulcsat. Masik fontos tényezd a bizonytalan kdrnyezet és a
feltételek, ami a termék Ujszerlis€gébdl €s innovativ jellegébdl eredhet, sokszor nem ismert a
termék jovobeni piaca és a fogyasztok kiléte sem. Emiatt ezek az indulé vallalkozasok hatalmas
kockézatot hordoznak magukban, ami a finanszirozds modjat is befolyasolja, hiszen példaul a
bankok nem hajland6ak ekkora kockézatot véllalni. A magas szintli bizonytalansagbdl eredden a
hagyomanyos menedzsment modszerek, mint példdul a piaci eldrejelzések, vagy részletes iizleti
terv alkalmazasa igen korlatozott, vagy egyaltalan nem vezet eredményre. (Ries, 2011, pp. 28)
Steve Blank, a The Startup owner's manual tarsszerzdje azt hangstlyozza, hogy: a startupok nem
nagy vallalatok kisebb verzioja. Hozzateszi még, azt is hogy a startupok szinte minden
szempontbol - mint példaul cél, mérési modszerek, kultara - kiillonboznek a mar meglévd nagy
vallalatoktol. O is alatamasztja azt az érvet, hogy a méar meglévd vallalatoknal alkalmazott
modszerek tobbsége a startupok esetén nem miikodik. Ezért Steve Blank olyan ) menedzsment
elveket javasol, amelyek a startupok rendkiviil bizonytalan helyzetében is alkalmazhato (Blank,
2010).

A hazai sikeres Startupok (Prezi, LogMeln, Ustream) alapitoi alapvetéen harom fontos dolgot
emelnek ki, az egyik maga az otlet, hiszen ezek a vallalkozasok egy otletbdl (illetve egy
felismert problémabdl) indulva jonnek létre, emellett startupnak tekintik az olyan indulé

vallalkozasokat, amelyek nagy novekedési potenciallal rendelkeznek (Herbal, 2014).

A Megoldast Most tanacsaddi startupnak tekintik a mar megalapitott céget, vagy annak
l1étrehozasi szandékat is. Kiemelik tovabba azt is, hogy startupnak elsdsorban high-tech (bar nem
feltétleniil csak), innovativ és nagy novekedési potenciallal rendelkezd vallalkozasok

tekinthetéek. (MegoldasMost, 2013)
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A Hvg.hu-n megjelent cikkében Szabo Baldzs - aki innovativ vallalkozasoknak segit
tokebevonassal és tanacsadassal - ugy fogalmaz, hogy a startup vallalkozasok olyan
vallalkozasok, amelyek magas novekedési potencidllal ¢és nemzetk6zi 1étjogosultsaggal
rendelkeznek. Az ilyen tipust vallalkozasokra jellemzd az is, hogy folyamatosan keresik a
miikodo tizleti modellt, ez a megallapitas pedig a Lean Startup moddszertan lényeges elemére

vilagit ra (Szabo, 2013).

Latjuk, hogy a Startup, mint fogalom meghatdrozasa nem egységes, ahany szakértd, annyi féle
megkozelités létezik. Ugyanakkor szinte minden meghatarozés esetén megtalalhatjuk a kozos
pontokat, mint példaul a magas kockézatot, a nagy ndvekedési potencialt, vagy az innovativitast.
Ennek a fejezetnek kdszonhetden kirajzolodott egy kép a startupokrol és ennek eredményeként

ezen cégek fObb problémai is azonosithatova valtak, amik a kovetkez6 fejezet alapjat képezik.

3. STARTUPOK PROBLEMAI

A startupok problémainak feltarasahoz Eric Ries startup definicidja vilagit ra a leglényegesebb
aspektusokra. Sajat blogjdban és konyvében is azt hangsulyozza, hogy ezek a kis induld
vallalkozasok tilsagosan bizonytalan kornyezetben és feltételek mellett miikddnek, amik abbol
erednek, hogy egy startup altal kinalt termék annyira ujszerl és innovativ lehet, hogy nem ismert
egyértelmiien a termék jovObeni piaca és a fogyasztok kiléte sem. Ezekbdl a tényezdkbdl
eredden a startupok Oridsi kockdzatot hordoznak magukban. A tervezés és az elOrejelzés a
hagyomanyos modszerekkel nem vezet eredményre. Ezért bizonyos startupok és befektetdk a
tervezéssel nem foglalkozva inkabb a cselekvésre fokuszaltak. Ez az ugynevezett "Just do it"
iskola. Ennek az iskolanak a f6 jelmondata, hogy ha a menedzsment a probléma, akkor a kdosz a
vélasz. Ez a fajta felfogas tulajdonképpen azt jelenti, hogy nem kell foglalkozni semmivel, csak
neki kell allni és kifejleszteni a terméket, azonban ez a fajta szemléletmod sem hozta a vart

sikereket. (Ries, 2011, pp. 9-10)

Oriasi problémat jelent, hogy a startupok jelentds része rugalmatlan a termékével kapcsolatban.
A fejlesztés sordn nem vonjak be a potencialis iigyfeleket/vevoket, nem végeznek el tesztelést,
valamint nem képesek sem a kisebb, sem a radikalisabb iranyvaltasra (Deeb, 2013).

Ez oda vezethet, hogy a Startupok gyakran olyan terméket hoznak létre, amire valdjaban
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senkinek sincs sziiksége. A startup feladata egy olyan terméket kitalalni, amiért a fogyasztok

hajlandoak és fognak is fizetni. (Ries, 2011, pp. 20)

A startupok gyakran esnek abba a hibdba, hogy tulsagosan sziik piacot céloznak meg, ami
Iényegesen lekorlatozza a novekedési lehetdségeket, a befektetok pedig leginkabb az olyan
startupokat szeretik, amelyek potencialis piaca és a ndvekedési lehetdsége a lehetd legmagasabb.

A befektetdk a kovetkezé Facebookot és Google-t keresik (Deeb, 2013).

A startupok jellemzden nem vizsgaljak meg a kornyezetliket és elhanyagoljak a potencialis
versenytarsak és helyettesitd termékek felderitését. Tovabbi problémat jelent az is, hogy a
létrehozott termék pozicionaldsa nem megfeleld. Kulcskérdés, hogy az 1j termék miben jobb
(példaul arban, mindségben, célcsoportban), mint a mar a piacon 1évé termékek. Minden esetben
figyelembe kell venni a versenytarsakat és ennek, valamint a piaci viszonyoknak megfeleléen

pozicionalni a terméket (Deeb, 2013).

Tovabbi gondot okoz, hogy nem tervezik meg a termék piacra lépését €s azt, hogy ez hogyan
fogja a tovabbi ndvekedés és az esetleges tOkebevonast segiteni. Jellemzd még az is, hogy
egyszerre tobb piacra és teljesen kiilonbozd tigyfelekre fokuszalnak egyszerre, a kiilonb6zd
piacokhoz és tligyfelekhez azonban mas kommunikécios stratégia és csatorndk sziikségesek

(Deeb, 2013).

Az tizleti modell hianya is komoly gondokat okozhat, hiszen az {izleti modell mutatja meg, hogy
az adott vallalkozas, hogyan termel bevételt és teremt értéket a fogyasztdi szamara. Az iizleti
modell gyakran hidnyzik egy startup igen korai fazisdban, ugyanakkor jellemzd, hogy az iizleti

modell ezt kovetden sem alakul ki (Deeb, 2013).

A fentebb emlitett okok koziil a legnagyobb problémat az jelenti, hogy a startupok szamottevd
része olyan terméken dolgozik, amire valojaban senkinek sincs sziiksége, ezt tobb szerzd, koztiik
Eric Ries, Steve Blank és mas startup szakértdk is hangstlyozzak. Onmagaban persze nem elég
olyan terméket csindlni, ami valds problémat old meg, hiszen példaul a véllalat vezetésének,
kommunikéciojanak, az {iizleti modelljének is jelentds szerepe van a siker elérésében.
Ugyanakkor a legfontosabb aspektus, hogy olyan terméket hozzon létre a vallalkozas, amire

valos piaci igény létezik.



Lean startup | 2014.

A lean startup modszertant azért hoztak 1étre, hogy a startupok minél nagyobb valdszintiséggel
talaljanak réa a valos fogyasztdi problémara €s adott esetben minél kisebb raforditassal teszteljék

a felmerult uizleti Otletiket.

4. A LEAN STARTUP ES AZ EREDETE

Mashogy kell kezelni a startupokat. A lean startup egy 0j szemléletmodot jelent, amelyben eltérd
modon tekintlink az 0j innovativ termékek fejlesztésére, ami a gyors iteraciot és a fogyasztoi
visszajelzéseket hangstilyozza. A lean startup modellben, minden termék, minden funkcid és
marketing kampany (minden, amit egy startup csinal) egy Kisérletezésként jelenik meg,
amelynek a célja a validalt tanulas. Ebben a modellben eltér6 moédon tekintiink ezekre az
innovativ vallalkozasokra, hiszen egy startup lényege a kisérletezés, az ut keresése, amiben a
lean startup modszer segitségével kideriil, hogy a stratégia mely részei alljak meg a helyliket és

melyek nem (Ries, 2011, pp. 20).

4.1. Ha nem hibazol, nem tanulsz

Kiemelt szerepe van a folyamatos tanulasnak (validalt tanulas), amely soran kidertil, hogy az
elozetesen felvazolt elképzelések a feltételezett felhaszndlok visszajelzése, illetve hasznalati
szokasai alapjan megalljak-e a helyiiket vagy sem. A modszertan f6 kérdése, hogy ravilagitson
arra, hogy mely erdfeszitések értéktelenek és melyek teremtenek értéket a felhasznalok szdmara.
Nagy hangsulyt kap az 1d6 ¢€s erdforras felhasznélas kérdése, a lean startup moédszertan egyik
kritikus elve, hogy az eldzetes feltételezéseket a termékkel, vagy a felhasznalokkal kapcsolatban
a lehetd legkisebb i1d6 ¢és erdforras raforditassal kell tesztelni. Ez gyorsabb és pontosabb, mint a
piackutatas, eldrejelzés vagy a klasszikus iizleti tervezés. Tulajdonképpen a felhasznaldk szoros
bevonasat, meghallgatasat és az ezekbdl torténd tanuldst jelenti. A moddszertan jol bevalt
gyakorlatok ¢€s eljardsok Osszessége, amelyek segitséget nyljtanak a startupok szdmadra, hogy
nagyobb valoszintiséggel épitsenek fel egy sikeres vallalkozéast. A gondolkoddsmod atformalésa
sziikséges, nem az a kérdés, hogy egy adott terméket megtudunk-e épiteni, hanem az, hogy meg

kell-e egyaltalan (Ries, 2011, pp. 37)?
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4.2. Gondolkozz nagyban, kezdj kicsiben

A Kkisérletezés tulajdonképpen az eldzetes feltételezések, hipotézisek (ezekrdl késébbiekben még
sz0 lesz) tesztelésesét jelenti, amely a felhasznaloi visszajelzések €s hasznalati szokdsok alapjan
valésul meg. Kozben a termékfejlesztés sordn ujabb funkciok épiilnek be és keriilnek
megsziintetésre. Az egész eljaras apro kisérletezések sorozata, amiben maga a feltételezett
fogyasztoi probléma valods felhasznalok altal valos koriilmények kozott keriil tesztelésre (Ries,

2011, pp. 56).

Nem kell rogton fejest ugrani a draga fejlesztésekbe, minden, amit a piacrol, illetve a
felhasznalokrol feltételezlink pusztan feltételezés, amit alaposabban meg kell vizsgalni és

igazolni kell, miel6tt rengeteg energiat és eréforrast forditunk ra.

Hidba vagyunk meggydzddve arrdl, hogy a fogyasztd mit szeretne, vagy €éppen mi a problémaja,
jellemz6 az, hogy a fogyaszt6 Onmaga sincs tisztaban azzal, hogy valdjdban mit szeretne. A
legjobb megoldas, hogy a feltételezett problémat, igényt kiilonféle eszkdzokkel, valds

koriilmények kozott teszteljiik.

4.3. Az eredetérol

A lean startup egy masfajta szemléletmddot hozott a startup vilagba és egyre inkabb mar

kotelezden kovetendd modszerként alkalmazza a vallalkozasok tobbsége.

A modszertan eredetét tekintve harom, egymdshoz igen kozel all6 modszertan 6tvozésébol
alakult ki. A legmeghatarozobb alapot a lean gyartastechnologia jelentette, de a mddszertan
meritett még a Steve Blank altal megalkotott customer development médszertanbol és az agilis

projektmenedzsmentbdl is.

A lean gyartastechnologiabol a felesleges, értéket nem teremtd tevékenységek megsziintetése és
a fogyasztoi értékteremtés kdzpontisdga €piilt be a metodoldgia szellemiségébe. Ez egésziilt ki a
Customer development moddszertanaval, amely a startupok esetén egy igen hasznos és
nélkiilozhetetlen modszertan. Ez egy négy lépésbdl allo, iteraciokat tartalmazod folyamat,

amelyben a startup az eldzetes feltételezéseibdl kiindulva végiil ratalal a megfeleld fogyasztoi
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Szegmensre.

A folyamat kozponti eleme, hogy a startup nem az iroddban iilve probalja meghatarozni a
célcsoportjat, hanem a feltételezett hipotéziseket a termékkel és a fogyasztokkal kapcsolatban
valés korilmények kozott, a fogyasztoéi reakciok alapjan és az abbol torténd tanulds révén
validélja. Ennek a moddszertannak a szellemisége a lean startup szemléletmoédban meghatarozé

elemként épiil be (Blank, 2012).

Agilis projektmenedzsmenttel parositva a Customer development csdkkenti a feleslegesen
elpazarolt eréforrasok mennyiségét. Az agilis projektmenedzsment a terméket kis inkrementalis,
iteraciokon alapulé 1épésekben épiti meg, amely lehet6vé teszi a startup szamdara a felhasznald
reakciok mérését minden egyes aprobb fejlesztést kovetdéen (Blank, 2012, pp. 28-29). A
modszertan lehetdveé teszi az ligyféligényekre vald fokuszalast és a valds piaci koriilményekhez

val6 alkalmazkodast (ThoughtWorks, 2014).

4.4. Az elengedhetetlen hipotézisek

Az egész tulajdonképpen egy otlettel kezdddik, ami példaul egy ujfajta, eddig ismeretlen
innovaciot hordoz magéaban, vagy egy eddig meg nem oldott problémara kinal megoldast. Van
egy Otlet, amire kiilonféle hipotéziseket épitiink, ezek a hipotézisek az érték hipotézis és a

novekedési hipotézis (Ries, 2011, pp. 61).

Az értékhipotézis azt vizsgdlja, hogy az adott termék valdban értéket teremt-€ a
fogyasztok/felhasznalok szamara. A novekedési hipotézis pedig azt teszteli, hogy hogyan fog a
vallalkozas a termék révén novekedni és hogyan fog 0j fogyasztokat/felhasznalokat szerezni

(Hopkins, 2014).

Ezeknek a hipotéziseknek a meghatdrozasa nélkiilozhetetlen, hiszen csak igy lehet kivalasztani
azokat a konkrét hipotéziseket, amelyeket a késdbbiek sordn a lean startup moddszertan

segitségével teszteliink.
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5. AFOLYAMAT

A Lean startup modszertan magjat egy haromlépéses ciklus képezi, amelynek elemei az épités, a
mérés €s a tanulas, ez az ugynevezett Build-Measure-Learn ciklus (tovabbiakban BML ciklus),

ahol kritikus szerepet kap a felhasznaloktdl torténd tanulds a visszajelzések és hasznalati

PRODUCT

szokasok révén.

yd

~

1. abra: A moddszertan folyamata

Forras: Emerce.nl, 2014

Fontos a ciklusban eltoltott 1d6 minimalizaldsa, vagyis, hogy az egyes lépéseken minél
gyorsabban tudjon a startup végigmenni. Ez azt jelenti, hogy a felhasznalok feltételezett igényét,
vagy problémajat minél hamarabb meg kell oldani és a megoldast a felhasznalok kezébe kell
adni, hogy az altaluk adott visszajelzéseket és hasznalati szokasokat mérve lehetdvé véljon az

ezekbdl torténd gyors tanulas €s igy a termék helyes irdnyba valo fejlesztése.
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6. EPITSUNK

Miutén az érték és novekedési hipotézist meghataroztuk a kdvetkezd 1épés ezek tesztelése, illetve

fejlesztése a BML 1épéssorozat kdvetésével.

Az elsO az épités szakasza, amelyben egy minimalisan életképes terméket, vagyis MVP-t
(minimum viable product) kell elkésziteni. Ebben a szakaszban a startupnak a legfontosabb
feladata, hogy minimalis erdfeszitéssel és eréforras raforditassal egy olyan terméket hozzon
létre, amely alkalmas az adott oOtlet, probléma (vagyis a korabban emlitett hipotézisek)
tesztelésére és validalasara. A termék egyik legfontosabb jellegzetessége, hogy csak nagyon
kevés funkciot tartalmaz, ezért kritikus feladat megtalalni azt a legfontosabb képességet (core
feature), amely megoldja a felhasznalok problémait (Ries, 2011, pp. 76-77).Ez egy olyan
korlatozott funkcionalitasi termék, amely a startup potencialis vevoéinek, illetve korai
felhasznaloinak még ebben a kezdetleges formédban is Iétfontossdgli segitséget nyujt.
(http://startupdate.hu/kreativ-mvp/ - 2014.02.08) A termék célja ugyanis, hogy minél hamarabb
kikeriiljon a fogyasztokhoz, hogy azok tesztelhessék és a haszndlat sordn értékes visszajelzést

adjanak a fejlesztoknek (Ries, 2011, pp. 76-77).

Az MVP nagy elénye a szbbeli, vagy irasbeli kutatassal szemben, hogy mig egy pozitiv
kimenetelli kutatas soran a megkérdezettek egy jelentds része hasznélni akarja a terméket, az
még nem jelent semmilyen garanciat arra. hogy azt valoban hasznélni is fogjak. Oridsi kiilonbség
van a kozott, hogy a felhasznald mit mond és valdjaban mit tesz (Blagojevic, 2013). Az MVP
esetén a termék azonnal, éles koriilmények kozott tesztelhetd, ahol valos felhasznaloi
visszajelzések alapjan lehetdvé valik az érték hipotézis vizsgalata és kideriilnek a termék

alapvetd gyengeségei és hidnyossagai.

Sok esetben ugyanakkor egy termék funkcionalitasa annyira komplex, hogy azt szinte lehetetlen
lebontani, vagy korlatozni. Az is el6fordulhat, hogy mar 6nmagaban az MVP kifejlesztése is
rengeteg erdforrdst igényel, ez esetben mashogy kell megkozeliteni a problémat, egy MVP nem

csak a végso termék korlatozott funkcionalitast verzioja lehet (Kadas, 2013)
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6.1. Lehetséges MVP-k

Az MVP esetén a hangsuly nem a terméken van, hanem azon, hogy a feltételezett felhasznaloi
problémat a végleges termék altal nytjtott megoldastol eltéré modon, technoldgiai megoldassal
helyettesiti. Sok esetben még maga a termék sem létezik. Hogyan lehetséges igy mégis a piac
tesztelése? Ebben a fejezetben ismertetem, hogy milyen sokféle megoldas létezik egy otlet,
probléma tesztelésére, illetve fejlesztésére. Természetesen az egyes MVP stratégiadk alkalmazasa
a tesztelni kivant termék tulajdonsagaitol és az iizleti modelltdl is fiigg. A hatékony és

eredményes validalas érdekében ezeknek megfelelden kell alkalmazni a kiilonféle modszereket.

6.1.1. Klasszikus MVP

Ebben az esetben egy korlatozott funkcionalitasi terméket készit el a startup, alapvetden ez
kertilt bemutatasra az eldbbi részben. Ugyanakkor ismeriink korabban alkalmazott olyan MVP-
ket, amelyek a klasszikustdl jelentdsen eltérnek, viszont 1ényegében ugyanazt az eredményt érik

el, vagyis tesztelik a piacot €s felmérik az esetleges valos igényt az adott termékre (Kédas, 2013).

6.1.2. Landolo oldal

A landolo oldal egy egyszerii weboldal, ahova a latogatok megérkeznek, miutan az oldalra
mutaté hirdetésre kattintanak. Ennek az oldalnak a feladata, hogy gyorsan és a lehetd
legegyszeriibben kommunikélja az ajanlatot a latogatok szamara. Emellett fontos az is, hogy a
latogatokat cselekvésre sarkallja, ami feliratkozast, elofizetést, vagy éppen regisztraciot jelenthet.
A feliratkozasok szdma alapjan pedig lathatova valik, hogy az adott termék irant mekkora az
érdeklédés. Szamottevd feliratkozasi ardny mellett nagy valdszinliséggel a termék egy valos
felhasznaloi problémara jelenthet megoldast. A landold oldal lehetdvé teszi az érték hipotézis és
akar az ar validalasat is azaltal, hogy a latogatd olyan terméket rendelhet meg, ami valdjaban

még nem is létezik (Blagojevic, 2013).

12
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Comy
g

SF FIELD TRIP

Events worth going to, with people worth meeting.

REQUEST AN INVITE

WHAT WE DO

SF Field Trip is a new invitation-only service that brings
2. abra: Egy landolo oldal

Forras: Wrapbootstrap,2014

6.1.3. Video MVP

Egy egyszerii, néhany perces vide6 elkészitésével is tesztelhetdvé valik a piac. Ebben a videdban
keriil bemutatasra a termék (prototipus), illetve a termék hidnydban maga a koncepcio. A
videonak tartalmaznia kell a termék tulajdonsdgait és azt is, hogy ez milyen felhasznaloi
problémat old meg. Egy ilyen vided alkalmazésaval lehetévé valik a korai felhasznalok (early

adopters) érdekl6désének felkeltése (Blagojevic, 2013).

Példa: Ilyen megoldast alkalmazott a Dropbox, amely a termék tényleges kifejlesztése helyett egy
90 mdsodperces bemutato videot készitett el a még el sem készitett termekrol. A video a
kozzeétételt kovetoen oriasi sikert aratott és egy napon beliil 75 ezer feliratkozast ért el. Ennek
készonhetoen vilagossa valt, hogy a szolgaltatas egy valos felhasznaloi problémat old meg és

érdemes a termék fejlesztését elkezdeni. (Ries, 2011)
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6.1.4. Crowdfunding

A kozosségi finanszirozéas felfoghaté egyfajta MVP-nek is. A startup feltolti projektként az
otletét, illetve annak részletesebb koncepcidjat. Ez a fajta MVP két szempontbol elonyds, hiszen
egyrészt validalja az oOtletet, masrészt pénzt is gyljt a termék fejlesztésére, mivel ebben a
modellben az oldal latogatoi valds pénzzel jarulnak hozzd a projekt megvalositdsdhoz

(Blagojevic, 2013).

2,068

backers

$2,945,885

pledged of $100,000 goal

0

seconds to go

Project by

Formlabs
Cambridge, MA

O lEI Contact me

K First created - 4 backed

Ei Has not connected Facebook

Ed Share 22| W Tweet <> Embed * Website: formlabs.com

See full bio
An affordable, high-resolution 3D printer for professional

creators.
3. abra: Egy sikeres crowdfunding projekt

Forras: Kickstarter, 2014, sajat szerkesztés

Példa: A Kickstarter nevii kézdsségi finanszirozasi oldal egyik legsikeresebb terméke egy
haromdimenzios nyomtato volt. Ennek a nyomtatonak a nagy elonye az eddigiekkel szemben,
hogy nem csak dizajnban és mindségben jobb, hanem az arat tekintve is toredeke volt az addig
legolcsobb nyomtatoénak. A projektjiikben bemutattak a nyomtato fobb elonyeit és betekintést
nyerhettek az oldal latogatoi a termék fejlesztésébe és egy prototipus miikodésébe is. A projekt
sikeresen zarodott és a fejlesztéshez sziikséges Osszeg 2945 szazalékat sikeriilt osszegytijteni.

Ezzel a csapat igazolta azt a feltételezést, hogy elfogadhato aru, otthoni hdaromdimenzios
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nyomtatora van fogyasztoi igény, raadasul a sziikséges pénz tobbszorosét is Osszegyuijtottek

(Kickstarter, 2014).

6.1.5. Wizard of Oz MVP

Ez a modszer tulajdonképpen imitalast jelent, amibdl a fogyasztd nem vesz észre semmit. Ez a
modszer a kézzelfoghato termékek és bizonyos online szolgéltatasok esetén is alkalmazhato. Az
erre a célra létrehozott weboldalon a hattérben zajlo miiveletek keriilnek manudlisan, emberek
altal elvégzésre. Ennek a moddszernek a nagy hatranya, hogy a skéldzhatosaga korlatokba
itkozik, igy egy nagyobb fogyasztoéi siker esetén nehéz a hattérfolyamatok manualis
lebonyolitasat tovabbra is fenntartani, a negativ tulajdonsagok kozé sorolhatjuk azt is, hogy
ennek az MVP-nek a miikodtetése, vagyis a hattérfolyamatok manualis és kezdetleges kezelése
nem hatékony. Viszont ugyanigy, mint a tobbi MVP kivaloan alkalmas a termék iranti valos

igény felmérésére és a hipotézisek vizsgalatara (Ries, 2011, pp. 106).

Példa: A Zappos ma a vilag legnagyobb online ruhdzati boltja, de ez nem volt mindig igy. A
kezdetekben az alapité, Nick Swinmurn egy egyszerii feltételezést tesztelt, mégpedig azt, hogy az
emberek akarnak és hajlandoak az interneten cipét vasarolni. Kezdetben Nick a helyi
cipoboltokat latogatta meg, ahol képeket készitett a raktaron lévo cipokrol. Ezeket a képeket
feltoltotte az internetre és a cipoket ezen a csatornan probalta meg eladni, ami sikeriilt is.
Minden megrendelés utan visszament a boltba és a lefényképezett cipot megvasarolta, majd
elkiildte a vasarlonak. Ezzel az apro kisérlettel rengeteg feltételezést tesztelt az otlet kitalaloja.
Megfigyelte a valos fogyasztoi viselkedeést, kutatas nélkiil tesztelte a hipotéziseit és valos

koriilmények kozott vizsgalta meg az tizleti modell miikédoképességét is (Eoghan, 2013).

6.2. Minéség és dizajn kérdése

A mindség korant sem elhanyagolhatdo kérdés a termékek esetén. A vallalatoknak arra kell
fokuszalniuk, hogy minél magasabb szinten elégitsék ki a fogyasztoi igényeket. Ebbdl eredden a
termékek jelentds részénél a mindség, a megbizhatosag elengedhetetlen a piaci siker eléréséhez.

Egy rossz mindségli, megbizhatatlan termék nem hogy piaci sikert, hanem egyenesen bukast is
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okozhat a vallalat szamara.

Ezek a megéllapitasok megalljak a helyliket a mar 1étez6, meghatarozott fogyasztdi bazissal
rendelkez6 vallalatok esetében, hiszen a célkozonség jol ismert és ennek megfelelden a termék
pozicionalasa is meghatarozhato. Tudjuk azt azonban, hogy a startupokokat nem kezelhetjiik
ugy, mint a mar létez6 vallalatokat, igy a mindség tekintetében is a korabbiakhoz hasonléan,

eltéré megkdozelités sziikséges. Hogyan kezeljiik a mindség kérdését egy startupnal?

Egy startup esetén konnyen eléfordulhat, hogy a célkozonség nem ismert, Eric Ries véleménye

szerint: "Ha nem ismerjiik a fogyasztot, akkor a mindséget sem tudjuk” (Ries, 2011, pp. 106-108)

A szerz0 megerdsiti, hogy az MVP-ket a felhaszndlok gyakran alacsony mindségiinek
nyilvanitjak. Ries amellett érvel, hogy ez is a tanuldsi folyamat része, hiszen ha a felhasznalok
valoban alacsony mindségiinek értékelik a terméket, vagy annak bizonyos elemeit, akkor
vilagossa valik, hogy a termékkel kapcsolatos mindség €s dizajn mely aspektusai fontosak a
felhasznalok szémara. Ezzel pedig adott esetben felesleges fejlesztéseket lehet megsporolni,
hiszen a termék mindsége ott lesz jo, ahol arra a felhasznald valoban igényt tart. Természetesen a
felhasznalok reakcioja is eltérd, sok termék alacsony mindségii allapotban keriilt a felhasznalok
kezébe, akik még ebben a formaban is szerették. Minden esetben fel kell tenni a kérdést, mi van

akkor, ha a felhasznalokat nem érdekli a dizajn (Ries, 2011, pp. 106-108)?

Kivételek mindig akadnak. Ezt a fajta szemléletmddot sajnos nem lehet minden tipusu termék
esetében alkalmazni, gondoljunk csak az orvosi termékekre, ahol a megbizhatdsag és a mindség
kritikus, hiszen ezen emberéletek mulhatnak, ezért nem megengedhetd, hogy a késziilék ne

miikodjon megfelelden.

Példa: Az IMVU egy olyan startupként indult, amely a haromdimenzios chatelés élményét kinalta
a felhasznalok szamdra, akik egy regisztracio utan kivalaszthattak a karakteriiket, amivel
virtualis  helyszineken, kiilonbozo emberekkel beszélgethettek. A felhasznalok mindsegi
problémaja az volt, hogy a karakterekkel nem lehetett kezdetben mozogni, azok statikusan
jelentek meg az adott helységben. A visszajelzések alapjan a fejlesztok ugy dontottek, hogy
mielott a mozgast lehetové teszik a jatékban (ami szamottevo fejlesztéssel jart volna) egy apro

triikkhoz folyamodtak. A hagyomanyos sétaldas helyett lehetové tették a teleportalast, ami azt
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jelentette, hogy a felhasznalo karaktere oda keriilt, ahova kattintott. Ez a kisebb léptékii fejlesztés
akkora sikert aratott, hogy a felhasznalok kifejezetten preferdltik a hagyomdnyos sétdlassal
szemben, hiszen igy szinte bdrhol pillanatok alatt ott lehettek a virtudlis karakteriikkel. (Ries,

2011, pp. 106-108)

A mindség kérdésében nem feltétlen értek egyet a modszertan szerzdjének allaspontjaval. Ugy
gondolom, hogy az online termékek, alkalmazasok esetén egy rossz dizajn vagy egy kellemetlen
mindségi hiba annyira visszataszitd és bosszantd lehet még a korai felhasznalok szdmara is, hogy
vagy el sem kezdik hasznélni a terméket, vagy mas, megbizhat6 és dizajnosabb alternativa utan
néznek. A dizajn felhasznal6i dontésben betdltott kritikus szerepét tamasztja ald az Effective

felhasznaloi feliilettel kapcsolatos felmérése is (EffectiveUl, 2010)

Természetesen ez is a tanuldsi folyamat része, azonban a lehetdségekhez mérten célszeri a
dizdjnra és a mindségre tobb erdforrast forditani. Sajat tapasztalatbol mondhatom, hogy a
dizajnon, ha lehetséges ne sporoljunk (semmiképpen se legyen visszataszitd), hiszen egy
alkalmazas vagy barmilyen online termék esetén a felhasznalok elsé benyomésa a termék

dizajnjan keresztiil jelentkezik.
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6.3. Gyakori hibak és félreértések

Az el6z6 részben betekintés nyerhettiink abba, hogy milyen tulajdonsaggal rendelkeznek és
milyen céllal hozzék 1étre az MVP-ket. A koncepcio és a mikodés latszolag nagyon egyszeriinek

tlinik, de a gyakorlatban igen konnyii végzetes hibat elkdvetni.

Steve Blank az Udacity egyik startupokkal foglalkozo oktatovidedjaban felhivta a figyelmet az
MVP-vel kapcsolatos, gyakran el6forduld hibakra és félreértésekre. Az oktatévidedban tobbszor
hangstlyozasra keriilt, hogy az MVP nem a leend6 termék részletesen kidolgozott specifikacioja,
hiszen ez az esetek tobbségében egy kézzelfoghato terméket (vagy mas, az otlet tesztelésére
alkalmas megoldast, mint példaul egy landoldé oldalt) jelent, aminek a feladata a valds
felhasznaldi visszajelzések gyiijtése és az ezekbdl torténé folyamatos tanulas. Ez egy

specifikacion keresztiil nem valosulhat meg. (Udacity, 2014)

Az MVP semmiképpen sem a végsO termék béta vagy alfa verzidja, mivel. az MVP csak a
minimalisan sziikséges funkciokat tartalmaz, mig egy alfa vagy béta termék funkcionalitdsa
sokkal gazdagabb, tulajdonképpen a végsd termék hasznalhatd, 4m nem tokéletes valtozata, amit
a fejlesztokon kiviil a felhasznalok is hasznalhatnak. (http://www.quora.com/What-is-the-
difference-between-minimum-viable-product-MVP-functional-protoype-and-alpha-test)  Ehhez
kapcsolodoan az MVP-nek nem a termék hibainak, bugjainak a megkeresése a célja, hanem,
hogy azt vizsgalja, hogy a termék mennyiben felel meg a fogyasztok igényeinek. Ez nem pusztan
egy végsé termék minimalista valtozata, hiszen a cél az otlet tesztelése mellett az iteraciokon

alapul¢ tanulas a felhasznalok igényeinek és problémainak felmérése altal. (Udacity, 2014)

Hibazni, félreérteni nagyon konnyli, sok esetben nem sikeriill minden startupnak j6 MVP-t
épitenie, vagy a koncepcid 1ényegét jol megragadnia. A problémara kivalo példat nyujt az alabbi

startup esete:

Egy amerikai startup olyan dront (tavvezérlesii repiilomodellt) épitett, amely olyan specidalis
kameraval volt felszerelve, hogy az dltala készitett képek alapjan megallapithatova valik, hogy az
adott mezogazdasagi teriileten milyen a novények allapota (permetszer altal nyujtott védelem,
vizsziikséglet, betegség és kartevok felderitése). Ennek koszonhetéen a farmer pontosan tudja,

hogy a termesztett novenyek mely része szorul tovabbi gondozasra, igy a kezelés jobban
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célozhato és magasabb profit érheto el. A feltételezéseik beigazolasa és a fogyasztoi
tapasztalatok osszegyiijtése érdekében egy MVP megepitese mellett dontéttek, ami
tulajdonképpen egy olcso dronm, a hozza sziikséges specidalis kamera és szoftver megvasarlasat,
majd ezek integradlasat jelentette. A gond ezzel a megoldassal az volt, hogy az MVP nem a végsé
termék pusztan egy olcsobb verzioja. A hipotézisiik az volt, hogy a farmerek hajlandoak fizetni a
termeényiik allapotat illeté pontos informaciokert. A startupnak pedig ezt a hipotézist kellett volna
tesztelnie. E helyett azonban tulajdonképpen megépitették a végso termek olcso valtozatat,
ahelyett, hogy alternativ, olcsobb modon gyujtotték volna dssze a sziikséges adatokat. A farmert
nem az érdekelheti, hogy milyen folyamat eredményeként kapja meg az adatokat, hanem az, hogy
megkapja azokat (Blank, 2013).

Latjuk azt, hogy egy MVP nagyon sokszinli lehet és vilagosan latszik, hogy a hangsuly nem
magén a terméken van, hanem a felfedezésen, vagyis, hogy a felhaszndlok hogyan értékelik a

feltételezett problémajuk megoldasara nyujtott terméket.

A fentebb felvazolt MVP koncepcid és a miikodése egyszerlinek, 1étjogosultsaga logikusnak
tlinik, azonban a tesztelésekbdl és a visszajelzésekbdl kinyert informaciok sok esetben nem
konzisztensek, zavaroak. Ebben az esetben nehéz eldonteni, hogy melyik véleményre érdemes
hallgatni, rdadasul az sem egyértelmii, hogy melyik legyen a termék kovetkezd képessége, amit a

fejlesztok a felhasznaldi visszajelzések alapjan beépitenek.

Egyszerlinek tlinik, azonban ez csak a latszat és ahogy az el6z6 fejezetben bemutatasra kertilt,
nagyon konnyl félreérteni a koncepcio 1ényegét, ezaltal nem megfelel6 MVP-t épiteni. De nem
csak az MVP lényegét nem sikeriil megragadni, hanem a hiteles mérés is problémakat okoz, errdl

fog szolni a kdvetkezd fejezet, amely a BML ciklus méréssel kapcsolatos része.
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7. MERES ES TANULAS

A mérés ¢és a tanuléds rész bar a ciklusban kiilon 1€épésként szerepel, ebben a fejezetben mégis a

két 1épést 6sszevontam, mivel ezek nagyon szorosan kapcsolodnak egymashoz.

Az innovacié mérésének igen fontos szerepe van. A teljesitménymérés a mar meglévo vallalatok
esetén lehetové teszi a teljesitmény nyomon kovetését és mérfoldkovek kijelolését. Nincs ez
masképpen a startupok esetében sem, az elért eredményeket ezen vallalatok esetében is
valamilyen formaban mérni kell. A probléma azonban az, hogy a startupokat illetden a méréshez

mas modszertanok alkalmazasa sziikséges.

Egy startup folyamatosan keresheti a miikddd iizleti modellt, folyamatosan fejleszti a termékét,
mikdzben marketing kampéanyokat futtat annak érdekében, hogy szinte minden tekintetben a vart

exponencialis novekedési palyara allitsak a vallalkozast.

A kiilonb6z6 parhuzamos tevékenységek koveteztében nehéz kérdés annak meghatarozasa, hogy
a felhasznalok szamanak, vagy a bevételek novekedésének pontosan melyik valtoztatas,
fejlesztés vagy éppen marketing kampany koszonhetd. Hogyan tudja a startup jol mérni a

teljesitményét, hogy az ok és okozat kozotti 6sszefliggeés vilagos legyen?

Olyan teljesitménymérés kell, amelyet az ilyen innovativ véllalkozasok is képesek eredményesen
hasznalni. Ez az innovacio teljesitménymérése, amely egy objektiv képet ad arrdl, hogy a startup

a jo uton halad-e egy fenntarthato iizleti modellt teremtése felé. (Ries, 2011, pp. 114)

Az innovacid [a5] szamvitel hdrom Iépésben valdosul meg, ami tulajdonképpen a korabban

bemutatott Build-Measure-Learn ciklust jelenti:

1. MVP elkészitése (estabilish the baseline): ebben a fazisban késziil el az els6 MVP,
aminek a feladata a termék iranti érdeklddés felmérése és értékes adatok gytijtése a
tovabbi tanulas és fejlesztés céljabol. Errdl a dolgozat korabbi fejezeteiben mar volt szo.
Ekkor kerlilnek maghatdrozadsra a kiinduldsi mutatok, amikre a tesztek soran

koncentralnak. Ilyen adatok lehetnek példaul a feliratkozok vagy az elérendelések szama.

(Ries, 2011, pp. 117)
2. Az MVP optimalizalasa (tuning the engine): Miutan az el6z6 1épésben a kiindulasi pont
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meg lett hatarozva El kell kezdeni a termék finomhangoléasat fejlesztését az alap
allapottol a kivanatos felé. Fontos, hogy a startup altal végzett minden tevékenységnek
(példaul: termékfejlesztés, marketing) a novekedési modell hajtoerdinek a fejlesztését
kell szolgalnia, vagyis azokra a fejlesztési teriiletekre kell koncentralni, amely a

novekedést valoban segitik (Ries, 2011, pp. 117).

3. Dontés: a vallalkozas ezt kovetéen dontési ponthoz érkezik. A felépitett MVP éles
kortilmények kozotti tesztelése révén kinyert adatokbodl és felhasznalodi visszajelzésekbdl
el kell donteni, hogy a terméket érintd, kordbban feltételezett irdnyvonalat érdemes-€

folytatni vagy jelentds iranyvaltas sziikséges (Ries, 2011, pp. 117).

7.1. Mérni konnyii, de jol mérni nehéz

Az teljesen természetesnek tlinik, hogy egy tesztelés soran mérjiik az eredményeket, de a mérés
korantsem annyira konnyl feladat, mint amilyennek latszik. Nem mindegy mikor mériink és az
sem mindegy, hogy azt milyen modszertannal tessziik. A hangstlynak ugyanakkor nem csupéan a
mérésen ¢s ennek mikéntjén kell lennie, mivel a mérni kivant kiilonféle tevékenységeknek
Osszehangoltan kell miikddnie. Az eredményes mérés €s a vilagos ok-okozati Osszefliggések
megallapitasa érdekében kritikus, hogy egyszerre csak egy valtoztatas torténjen, hiszen ha a
véllalkozas ugyanabban az idében a termék tobb kifejlesztett funkciojat teszteli egyszerre, akkor
nem allapithaté meg egyértelmiien, hogy az esetleges siker, vagy bukéas mely termékfejlesztési
iranyvonalnak k&szonhet6. Ha nincs meg a harmoénia, akkor az eredmények félrevezetdek

lesznek és rossz dontéseket fognak eredményezni.

Ha sikeriil a startup tevékenységeit Osszehangolni, akkor a kovetkezd nehéz feladatot a
megfeleld mérési modszer €és mérdszam megtalalasa jelenti. Sajnos hibazni még innen is nagyon

konnyt.

A Kklasszikus mérészamok, mint példaul a felhaszndlok szamanak ndvekedése, a fizetd
felhasznalok ardnya az tigynevezett hitsag szamai (vanity metrics). Ezek jellemzdéen aggregalt
adatok, amelyek konnyen félrevezetd informaciot szolgaltatnak, hiszen eltakarjak a valosagot,

elfedik a hattérben zajlo folyamatokat. (Ries, 2011, pp. 128
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Ilyen tipikus mérdszamok egy startup esetén az 0sszes felhasznalok szama és ennek a novekedési
iiteme, vagy éppen a felhasznalok altal bonyolitott forgalom nagysaga (Lean Startup Machine,
2011).

Az ilyen mérészamok alkalmazédsa esetén nem szirhetd ki egyértelmiien, hogy az egyes
fejlesztéseknek konkrétan milyen hatasuk van, igy azok mérése vagy nem vezet egyaltalan

eredményre, vagy félrevezeto lesz.

A vanity metrics amellett, hogy nem tér ki a részletekre nem mutatja azt sem, hogy a multbeli
intézkedések hogyan vezettek el a jelenlegi allapothoz, rdaddsul nem ad tdmpontot arra
vonatkozolag sem, hogy milyen intézkedéseket célszerli a mérést kovetéen megtenni (Ferris,
2009)

Ezek a mérdszamok kivaléan alkalmasak arra, hogy a startupon kiviilrél érkezd 4ltalanos
érdeklodést kielégitsék, viszont nagyon keveset arulnak el a startup valos allapotardl, ami a

vallalkozas fejlesztése szempontjabol a legfontosabb. (The Muse, 2013)

7.2. Mérj okosan!

Ennek a problémanak a megoldasara mas mérési modszertanok alkalmazasa sziikségesek, ezek
az ugynevezett kozvetlen mérdszamok (actionable metrics). Ebben a fejezetben a harom
legfontosabbat fogom bemutatni, ezek az A/B teszt (split test), a Kohort (cohort analysis) és

tolcsér elemzés (funnel analysis).

Az A/B teszt a lean startup mddszertan szerves részét képezi és ez a leginkabb elterjedt mérési
modszer. Ennek 1ényege, hogy a startup a terméken tortént adott valtoztatast, példaul dizajn,
funkcid, elrendezés kovetden a felhasznalokat két kiilonbozd tulajdonsagii termékhez
csatornazzak be €s mérik azt, hogy az eszko6zolt valtoztatdas mennyiben jarult hozza az egyes
kulcsmutatok javitasdhoz. A teszt segit a felhasznaloi viselkedések alaposabb megértésében is

(Ries, 2008).
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Hétranya ennek a moddszernek, hogy eléggé iddigényes az adatok folyamatos mérése ¢€s
elemzése, viszont hosszutdvon majdnem mindig rengeteg energia és eréforras sporolhatdo meg,
hiszen csak olyat fejlesztiink, amire a felhasznalonak valoban sziiksége lehet (Ries, 2011, pp.
137).

Az ilyen tesztelési technikat leginkabb a landolé oldalak esetén alkalmazzdk, ahol a
weboldalakon elvégzett aprobb valtoztatdsok hatasat vizsgaljak azért, hogy minél magasabb

konverziot érjenek el.

A kohort elemzés lIényege, hogy a felhasznalokat kiillonb6z6 jellemzok szerint csoportositjak,
mint példaul regisztracid datuma, az elsd vasarlas iddpontja, vagy, hogy a felhasznalé milyen
csatornan/kozvetiton keresztiil talalt ra a termékre. Ennek a hasznalataval lehetévé valik az egyes
csoportok szokasainak a vizsgalata, ami abban segithet, hogy ravilagit arra, hogy a termékkel
kapcsolatos fejlesztések milyen hatassal voltak a felhasznalok elkotelezOdésére, vagy éppen a
visszatérések aranyara. Ha példaul a felhasznaldkat a regisztraciojuk idépontja alapjan rendezziik
csoportokba €s ezeknek a csoportoknak megvizsgaljuk a fobb jellemzdit, amik lehetnek példaul a
termék hasznalataval kapcsolatos szokdsok akkor kideriilhet, hogy a kiilonb6z6 idépontban

regisztralt felhasznalok viselkedését mennyiben és milyen iranyban befolyasoltak az egyes
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fejlesztések (Balogh, 2012).

Masik gyakran alkalmazott mérési technika a tolcsérelemzés, amely azt vizsgalja, hogy a
felhasznalok a vallalat termékével kapcsolatos céljanak eléréséhez milyen folyamaton mennek
keresztiil. Ez a cél lehet a termékért vald fizetés, feliratkozas, vagy regisztracid. Az elemzés
soran a tevékenységek lancolata keriil alaposabb elemzésre azzal a céllal, hogy egy képet adjon
arrél, hogy a felhasznalok az egyes valtoztatasok hatasara hogyan és milyen aranyban mennek
végig ezen a folyamaton. A startup célja az, hogy minél tobb felhasznél6 jusson el a konverzioig

(Suhail, 2009).

Az emlitett mérési modszereknek a célja az, hogy a startup megértse az egyes felhasznalok, vagy
a felhasznalok bizonyos szegmensének a viselkedését és a termék egyes valtozatainak
felhasznalokra gyakorolt hatasat. Ezek az informaciok sokkal realisabb képet nyujtanak a startup
helyzetérdl, igy a vallalkozas a megfeleld informéciok birtokaban képes tanulni és mindségileg

sokkal jobb dontéseket meghozni.

7.3. Mérési kritériumok

Az imént emlitett mérési modszereknek harom igen fontos kritériumnak kell megfelelniiik,
vagyis kozvetlennek (actionable), elérhetdnek (accessible) és auditalhatonak (auditable) kell

lennitik.

A kozvetlen kritérium az ok és okozat tisztazasat jelenti, hiszen igy lehet megallapitani, hogy a
termék egyes tulajdonsagainak és funkcidinak a fejlesztése pontosan milyen eredménnyel jar.
Emellett az elkészitett riportoknak mindenki szdmara konnyen elérhetdnek, érthetének, valamint
egyszeriinek kell lennie. Fontos, hogy a mérés soran a kritikus mutatok mérésére kell
koncentralni. Az adatok hitelessége €és hihetdsége vitathatatlan, minden esetben a valdsagot kell
tiikkroznie a termékre vonatkozdéan. Az adatok hitelességének ellendrzésére a felhasznalok egy
részének interjuk, vagy telefonos beszélgetések révén torténd bevonasaval is lehetséges, rdadasul
igy a kvantitativ felmérés kvalitativ elemekkel is kiegésziil. A végso cél megérteni a felhasznalok

problémait és az altaluk nyujtott visszajelzésekbdl folyamatosan tanulni.
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8. DONTES: IRANYVALTAS VAGY KITARTAS?

Ez egy dontési fazis a ciklus végén, ahol az Osszegyiijtott adatok és felhasznaldi visszajelzések
alapjan megvizsgalasra keriil, hogy mennyiben sikeriilt az elézetesen felallitott hipotéziseket
beigazolni, vagy annak igazolasahoz kozeliteni. Amennyiben az eldzetes feltételek beigazolddni
latszanak, akkor a fejlesztés a megkezdett irdnyba tovabbfolytatddik (persevere), viszont abban
az esetben, amikor a feltételezéseket nem sikeriil igazolni, akkor szamottevd valtozasok
sziikségesek. Ezt irdnyvaltasnak (pivot) nevezziik, amely egy strukturdlt palyakorrekcid, ami a
termékkel, stratégiaval kapcsolatos 0j hipotézis tesztelését szolgalja (Ries, 2011, pp. 149-150).

Irdnyvaltasra akkor van sziikség, amikor a tovabbi kisérletezések csak kevés eldrehaladést
eredményeznek (Lean Startup Machine, 2011). A pivot nem feltétleniil jelenti az eddig elért
eredmények torlését, vagy az eddig elkészitett termék kidobdsat. Erdteljesen tdmaszkodik az
eddig tanultakra és ezekbdl épitkezve 1j hipotézist allit fel. Egy sikeres pivot adott esetben
szignifikans novekedési palyara allithatja a startupot. Az eddig kijelolt irdnyba torténd
tovabbhaladas valdsul meg abban az esetben, ha az eldzetesen feltételezett hipotézisek megalljak
a helyiiket. Ha a vallalkozas jo uton halad a tanulasi folyamatban, akkor azok a modell

szamaiban is latszodni fognak.

A legnehezebb feladat annak az eldontése, hogy a startup jo iranyba halad-e vagy sem. Az esetek
jelentds részében nem beszélhetiink éles hatarrol, ami alapjan egyértelmiien meghozhato6 az ezzel
kapcsolatos dontés. Nem elég pusztan a szaraz statisztikai adatokra tdmaszkodni, fontos szerepe
van az emberi tényezOnek és az intuicionak is. Hibdzni nagyon konnyil és ha egy startup nem
veszi ¢észre, hogy a termékfejlesztés, stratégia irdnya nem hozza az elvart szignifikans
novekedést, akkor konnyen ezen a szinten ragadhatnak, vagy iddvel a forrdsok kimeriilése

kovetkeztében kénytelenek lesznek végleg leallni a fejlesztéssel.

A lean startup modszertan egyik hidnyossaga, hogy ebben a dontési fazisban nem tud
kézzelfoghatd, pontos utasitast adni, hogy a BML ciklus végén milyen esetben kell pontosan
iranyt valtani és milyen esetben kell a megkezdett fejlesztési irdnyvonalat kovetni.
Tulajdonképpen csak felhivja a figyelmet arra, hogy milyen jelek felbukkandsa esetén a pivotalas
nagyvaloszinliséggel a megfelelé dontés, de ez még igy sem egyértelmii. Alapvetéen erre a

kérdésre nem is lehetne a modszertan segitségével valaszolni, hiszen minden startup és minden
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startuphoz kapcsolodo dontési helyzet egyedi, ahol a kinyert adatok mellett nagy szerepe van az

emberi tényezonek is.

A pivotalas nem egyszerli dontés, hiszen szembesiilni kell azzal, hogy az elézetesen feltételezett
hipotézis nem allja meg a valoésagban a helyét, ezért sok startupnak nem sikeriil ezt a dontést

meghoznia.

8.1. A pivot fajtai

A startup mikozben a fenntarthatd iizleti modell megtalalasanak rogos utjan halad, tobbszor kell
szembenéznie azzal, hogy az eldzetesen feltételezett hipotézisek nem alljdk meg a helyiiket a
valés piaci korlilmények kozott, ekkor keriil sor az irdnyvaltdsra, aminek szamos fajtdjat

kiilonboztetjilk meg. Ebben a részben ezek koziil mutatok be néhanyat (Ries, 2011, pp. 173).

8.1.1. Zoom-in és zoom-out pivot

Zoom-in pivot esetén a terméknek korabban egy egyszerli funkcidoként/jellemzoként kezelt része
valik a teljes termékké, mig a zoom-out esetén a logika forditott, a korabban egy teljes, 6nallonak

tekintett termék valik egy sokkal nagyobb termék részévé.

8.1.2. Fogyasztoi szegmens pivotja

Ebben az esetben a startup beigazolja azt, hogy az elkészitett termékkel egy valds fogyasztoi
problémat old meg, azonban mindezt nem a leginkabb megfeleld fogyasztdi szegmens szdmara

teszi. Ekkor sziikséges a fogyasztoi fokusz megvaltoztatasa.

8.1.3. Fogyasztdéi sziikséglet pivot

A felhasznalokkal torténd szorosabb egyiittmiikddés révén a startup értékes informacidkat tudhat
meg, amelyekbdl vilagossd valhat, hogy az a probléma, amerre megoldast kindl nyujtani,

valdjaban nem valds és nem jelent valoban problémat a felhasznalok szdmara. Ekkor keriilhet sor
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a fogyasztoi/felhasznalod sziikséglet ujragondolasara és mas, esetleg kapcsolodo felhasznaloi
sziikségletek felmérésére. Ez jelentheti a termék ujrapozicionaldsat, vagy akar egy teljesen Uj

termék épitését is.

8.1.4. Tovabbi pivotok

Ezeken kiviil még beszélhetiink az iizleti architektura pivotjarél, amely B2B-r6l B2C-re torténd
valtast, vagy ennek forditottjat jelenti. Jellemz0 még a csatorna pivot, ami a termék
eljuttatasanak a modjat modositja. A termék marad ugyanaz, csak mas, hatékonyabb, gyorsabb
csatornan keresztlil jut el a fogyasztokhoz. Az is el6fordulhat, hogy az eddig alkalmazott
technoldgiai megoldas helyett egy masik, hatékonyabb megoldast alkalmaznak ugyanannak az

eredménynek az eléréséért, ezt nevezik technologiai pivotnak.

9. ELMELETI OSSZEFOGLALO

A dolgozat elsd része a startup definidlasanak kiilonféle modjainak a bemutatasaval kezdddott,
amibdl megtudtuk azt, hogy ezek a nagy ndvekedési potencialt magukban hordozé vallalkozasok
hihetetlen bizonytalan kdrnyezetben kénytelenek mitkkddni. Mindez a termék Ujszeriiségébdl és
innovativ jellegébdl ered. Ennek a bizonytalansagnak a kovetkeztében azok a modszerek,
amelyeket a stabilabb kornyezetben miikodd, mar meghatarozott piaccal rendelkezd vallalatok
alkalmaznak nem bizonyul miikodéképesnek és minden olyan terv, amit ezekkel a modszerekkel
készitenek, addig alljak meg a helyiiket, amig nem szembesiilnek a valosaggal. A startupok
szamtalan gond mellett az esetek jelentds részében olyan betegségben szenvednek, amely azt
eredményezi, hogy 90 szazalékuk elbukik. Ez pedig abbdl ered, hogy a vallalkozasok tobbsége
olyan terméken dolgozik, amire nincs valés piaci igény. Ennek hidnyaban nem indul be a
novekedés semmilyen tekintetben, ami a startup bukasahoz vezet. Ennek a sulyos problémanak a

kezelése a lean startup metodoldgia jelentheti a megoldast.

A modszertan az utobbi néhany évben sziiletett meg a Customer development, az Agilis
projektmenedzsment és a Lean menedzsment bizonyos elemeinek az 6tvozésébdl. Ebbdl egy
olyan, iteraciokon alapuld, a folyamatos tanulast és kisérletezést tamogaté modszertan jott

létre, amely hozzasegitheti a startupokat a fenntarthato {izleti modell eléréséhez is. A mddszertan
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mukodése egy néhany Iépéses ciklussal jol szemléltethetd, ez a ciklus az tin. BML ciklus,
melynek a lépései az épités, a mérés €és a tanulds. Az egész folyamat a vallalkozassal, a
termékkel és a célcsoporttal kapcsolatos hipotézisek megfogalmazasaval kezdoédik. Ezutan
kovetkezik az épités szakaszaban egy olyan MVP (Minimum viable product), vagyis
minimalisan életképes termék elkészitése, amely alkalmas a korabban megfogalmazott
hipotézisek tesztelésére. Ennck a terméknek a fO jellegzetessége, hogy csak minimalis
funkcionalitassal bir, am a célcsoport problémajara még ebben a formaban is nélkiilozhetetlen
megoldast kinal. Az MVP elonye, hogy minimalis raforditassal, valds koriilmények kozott, valés
felhasznaloi visszajelzéseket képes kozvetiteni a startup szdmara. Természetesen az MVP nem
csak egy korlatozott funkcionalitasi termék lehet, hanem rendelkezésre allnak olyan mas MVP
megoldasok is, amelyekkel hasonldé modon tesztelhetbek a hipotézisek. Az MVP nem csak
funkcidban, hanem mindségben és olykor dizdjnban sem éri el a kivant szintet. Az elmélet
szerint, ha a startup nem ismeri a fogyasztdit, akkor a diz4jnnal és mindséggel kapcsolatos
igényekkel sincs tisztdban, tehat ezek fejlesztésére forditott extra eréforrasok meglehet, hogy
teljesen feleslegesek. Abban az esetben viszont, ha a felhasznalok a mindséggel és az alkalmazas
esztétikajaval kapcsolatban negativ  visszajelzésekkel bombazzdk a starupot, akkor
nagyvaloszinliséggel mondhatd, hogy igenis relevans szdmukra a mindség €s a diz4jn. Az MVP
koncepcio lényegét azonban igen konnyli félreérteni €s ezt a startupok egy része gyakran el is
rontja. Az MVP nem a végsd termék béta vagy olcsobb verzidja és nem is pusztan részletes

specifikacidja.
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Start Here

\’ During the Creative Sprint, the team starts with
Ideas on how to solve the business problem.

These Learnings serve to

generate new Ideas to C.
drive the work for the QO().
next Creative Sprint. 1%,
%
o X
7
%
The feedback from the Judges The team Builds something
serves as valuable Data that the to demonstrate how the
team uses as critical Learning. problem may be solved.

The Product may be a
mockup, wireframe,

At the start of the next Sprint, the
team must decide whether to

A\
pivot or persevere. PRODUCT prototype, code, marketing
strategy, customer
communication plan, or any

o other tangible artifact
es,:e
,"?911- During the Design Review, the team demos
'eh, their solution to the Judges and obtains

feedback. (The Measure stage.)
5. abra: A BML ciklus részletesebben

Forrds: Mehta, 2013

Ez a minimalis, csak a legsziikségesebb funkciokat tartalmazd termék azért kertil elkészitésre,
hogy a valds piaci koriilmények kozott tesztelve relevans visszajelzéseket nyerjenek ki a
felhasznaloi igényekkel €s hasznalati szokdsokkal kapcsolatban. Ennek a célja a felhasznalok
probléméinak a megértése és a termék valds igények szerinti fejlesztése. A mérés és a
visszajelzéseknek megfeleld fejlesztés egyszerlinek hangzik, mégsem az. A megfeleld
méroszamok és az iizlet szempontjabol relevans mutaték megtalalasa kritikus. Az olyan
mérdszamokra, mint példaul a felhasznalok novekedésének a mértéke, vagy a fizetd felhasznalok
aranya nem arul el 1ényeges informéciokat a startup allapotat illetden. Ennek kdszonhetden pedig
ezek félrevezetdek lehetnek, amik rossz dontésekhez vezethetnek. Olyan mérési médszerek
kellenek, amelyekbél alaposabban megérthetéek a felhasznaloi szokasok és a termék valos
teljesitménye is. Ilyen mérészamok lehetnek tobbek kozott példaul a visszatérd felhasznalok

aranya, vagy a termék haszndlataval eltoltott id6. Az igy Osszegyijtott informacidk alapjan a
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startup képes tanulni és értékes kovetkeztetéseket levonni a terméket, az iizleti modellt és a
felhasznaloi csoportot illetéen. Minden ciklus végén pedig sor Keriil egy fontos dontésre, ahol
az iranyvaltas, vagy a megkezdett Giton vald tovdbbhaladds a kérdés. Abban az esetben, ha a
fejlesztés/valtoztatds nem valtja be a hozza flizott reményeket, akkor keril sor az iranyvaltasra,
vagyis a pivotra. Ez egy nagyon nehéz dontés, amely a kinyert adatokat felhasznalva és némi

intuicioval kiegészitve hatarozza meg a startup fejlodésének iranyat.

Pusztan a dolgozat elméleti részét vizsgalva Osszességében elmondhato, hogy egy letisztult,
konnyen értheté modszertanrdl van szdé, amely mogott mas moddszertanokbol szérmazod
elemek is meghtuzodnak. A lean startup szemléletmddnak az egyik nagy elonye, hogy a lexikalis
tartalom mellett donté tobbségben gyakorlati tapasztalatokon alapul, ennek koszonhetden a
gyakorlatba is konnyebben atiiltethetd itmutatdsokat fogalmaz meg. A mddszertan tmutatdsai
viszont bizonyos esetekben igen altaldnosak, ezért ezeket mindig a vallalkozés profiljanak

megfeleléen kell adaptalni.

Pusztan a moddszertan tanulmanyozasabol gy tlinik, hogy szinte minden eleme hatékony
csodafegyver, ami a startupok egyik legfobb égetd problémajat kezeli hatékonyan. Olvasva a
modszertant nagyon egyszeriinek, az utmutatdsok pedig egyértelmiinek tinnek, de valoban igy
van a gyakorlatban is? Hogyan alkalmazzdk a modszertant a kivalasztott hazai internetes

startupok?

10. A MODSZERTAN ALKALMAZASA A DOLGOZAT ESETEN

Ha mar a dolgozat a lean startup moddszertanrdl szol, akkor magat a dolgozatot is ennek a

szemléletmodnak az alkalmazasaval készitettem el. Hogyan valosult ez meg?

A dolgozat korai, igen egyszerii verzidja egy részletesebb vazlat volt, ami felfoghato egy TDK
dolgozat MVP-nek. Ez azt a célt szolgalta, hogy a dolgozattal kapcsolatos elézetes
feltételezéseimet tesztelje. A vazlat elkésziiltével még nem volt tisztazott az, hogy mi lesz az a
kutatasi kérdés, amit a dolgozat végén megvalaszolok. A vazlatot hamar eljuttattam a
konzulensemnek, aki Iényegében a szakmai és a modszertani megfeleldséget ellendrizte. A
kezdeti feltételezések a dolgozat felépitésére ¢és szakmai tartalmdra vonatkozolag részben

beigazolodtak (vagyis az elképzelések megfeleltek a kordbban emlitett kdvetelményeknek),
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aprobb simitasokat kovetden egy még fejlettebb ¢€s jobban rendszerezett vazlat kertilt

elkészitésre.

Ezutan keriilt sor a tényleges munka elkezdésére, elkésziilt a bevezetés, amelyben a kutatasi
kérdés is korvonalazodni latszott, valamint a gyakorlati rész fokusza athelyezddott a hazai
internetes startupokra. A konzulensem visszajelzése alapjan pedig tovabbi javitdsok és ujabb

feltételezések keriiltek bele a dolgozatba.

A bevezetés megirasat kovetden egy kis sziinet, majd tartalmilag egy nagyobb fejlédés
kovetkezett, elkésziilt 16 oldal az elméleti részbdl (ami egy kicsit tal nagy, visszajelzés nélkiili
tartalmi fejlodést jelentett) és a gyakorlati rész megvalositdsaval kapcsolatos elképzelések is
egyre konkrétabba valtak. Ismét egy visszajelzési szakasz kovetkezett, ahol egy személyes
talalkozd keretében a konzulensemmel szakmai és modszertani oldalrol értékeltiik az eddig
elkészitett dolgozatot és a dolgozat gyakorlati részéhez sziikséges interju kérdéseket is

véglegesitettiik.

Ezutan kezdddott a gyakorlati rész tényleges megvaldsitasa, ami az interjuk felvételét és a
gyakorlati rész felvazolasat jelentette. Ekkor mar nem csak a konzulensem véleményezte a
dolgozatomat, hanem erre a startupok vezetdinek és mas, a startupok vilagaban és a lean
modszertanban jartas szakembereknek is lehetOséget biztositottam. A dolgozat leanesitése
valdjaban ekkor kezdddott el. Az irasbeli és a szobeli javaslatokat kovetve tovabbi fejezetekkel
¢és pontositasokkal sikeriilt javitani a dolgozaton. A kdvetkezd visszacsatoldsi pontot pedig a
dolgozat TDK-n valdé nevezése jelenti. Terveim szerint a verseny jelenti majd a legnagyobb
hangvételii visszajelzést, ami szamottevé mértékben fog hozzajarulni ahhoz, hogy a dolgozat

szakmailag még jobba valjon.

11. HAZAI PALYAN

A dolgozat kovetkezd felében bemutatom a tanulmanyozott hat startupot, majd az elméleti
részben mar ismertetett BML ciklust kdvetve megvizsgdlom, hogy az emlitett vallalkozasok
milyen sajatossaggal alkalmazzak a lean startup modszertant. A dolgozat végén pedig
Osszefoglalom az elmondottakat, majd a gyakorlati rész tapasztalatait O0sszevetem az elméleti

részben megfogalmazott feltételezésekkel.
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11.1. A magyar startup kozosség

Az interjuk elkészitésének koszonhetden sokkal kozelebb keriiltem a hazai startup kozosséghez.
A mindig rovidre tervezett, de valahogy mindig hosszura sikeriilt beszélgetések soran alapos
betekintés nyertem abba, hogy haziankban milyen sajatossagokkal miikodik a startup
Okoszisztéma. Nem csak a mukodésérol és a szokasos kihivasokrol esett szo, hanem sikeriilt
megismerni ennek a kdzdsségnek egy kis szeletét is. Olyan emberekkel talalkoztam, akik annak
ellenére, hogy komoly vallalkozasokat vezetnek és gyakori, hogy azért kiizdenek, hogy talpon
maradjanak, 6rommel szakitottak ram id6t és boldogan megosztottak a tapasztalataikat velem.

Hihetetlen pozitiv tapasztalatokkal tdvoztam minden interjii utdn, 6k egy olyan segitokész
kozosséget alkotnak, ahol nem szégyen elbukni, ahol batran lehet kérdezni és 6rommel segitenek

egymasnak, hogy minél tobb hazai startup valjon sikeres vallalatta.

Ugyanigy Onzetleniil segitettek nekem is a munkdmban és beavattak abba, hogy a gyakorlatban
6k hogyan hasznaltdk, vagy éppen hogyan nem alkalmaztdk a lean startup moddszertan
utmutatasat. Az interjuk sordn nagyon lelkesen meséltek és sztoriztak az egyes startupok alapitoi,
emiatt kiilon kihivast jelentett, hogy a témat a megadott kérdések megvalaszoldsara fokuszaljuk.

A kissé merev interjuztatasok szinte kivétel nélkiil kellemes beszélgetésekké alakultak a végére.

11.2. A vizsgalt startupok bemutatasa

Osszesen hat darab hazai internetes startuppal készitettem interjut. Ezen cégek tapasztalatainak
tikrében mutatom be a modszertan gyakorlati alkalmazisanak sajatossagait. Minden egyes
innovativ vaéllalkozds mas perspektivaban latja a moddszertant és mas szemléletmdodban
tekintenek annak tényleges alkalmazasara. A megvizsgalt vallalkozasok koziil egy nem jarult
hozza a nevének a kozzétételéhez, igy ez a startup a kovetkezd fejezetben nem kertil

bemutatasra, viszont hivatkozasként ABC névvel megjelenik.
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11.2.1. Spreadsong

A cég sokféle, kiilonbozo tipusu iphone alkalmazés fejlesztésével probalt sikereket elérni. A sok
probalkozas végiil kifizetddott a szamukra és szamottevd novekedést és bevételt értek el a Free
Books nevii furcsa alkalmazasukkal. Az alkalmazas a nevébdl adoddan ingyenes e-bookokat
kinalt a felhasznaloknak. A sikert ugy érték el, hogy az addig megszokott alkalmazasoktol
teljesen eltér0 utat valasztottak, feltind dizdjnt és egyszerli elnevezést hasznaltak, aminek
koszonhetden néhany honapot kdvetden a kategoria legsikeresebb alkalmazasava valt (Maslanyi,

2014).

11.2.2. Calmarkr

Egy olyan okostelefon alkalmazas, ami az okostelefonok megjelenése eldtt még csak egy
egyszeri web alapt szolgaltatasként indult, majd a terméket tovabbfejlesztve okostelefonra
pozicionaltak. Az alkalmazas lehetdveé teszi, hogy a felhasznaldi kiilonféle szolgaltatasokra (mint
példaul fodrasz, kozmetikus, vagy masszOr) jelentkezzenek be, Gigy, hogy kozben a sajat és a
szolgaltatd pontos idObeosztasat is latjadk. Az alkalmazds nagy Ujitdsa, hogy kétiranya

kommunikéciot tesz lehetdvé az ligyfél és a szolgaltatd kozott (Lukacs, 2014).

11.2.3. Ntice

Az Ntice nevii okostelefon alkalmazas olyan ismerkedési lehetdséget kinal a felhasznalok
szdmara, ami radikalisan csokkenti a varhatd visszautasitds esélyét. A szolgaltatds ugyanis
alapvetd kolcsonds szimpatidn alapul, vagyis olyan felhasznalokat probal dsszekotni, ahol mind
két fél részérdl a szimpatia kolesonds, ezzel csokkentve a visszautasitds valoszinliségét. Az
alkalmazas segit abban a parkeresOknek azaltal, hogy a visszautasitastol vald félelmiikre egy

kivalé megoldast biztosit (Schleer, 2014).

11.2.4. iLandGuide (GuideMaker)

Az iLandGuide-nal személyre szabhat6 digitalis Gtikonyv alkalmazasokat fejlesztenek és adnak
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bérbe kiilonféle vallalkozasoknak. A startup induldsakor a hangstly az okostelefont hasznalo
turistakon volt, akiknek olyan offline is hasznalhaté alkalmazast kinaltak, amivel adatkapcsolat
nélkiil tudtak a kiilonféle szigeteken tdjékozddni. A termék fejlesztése soran a hangsuly az
egyszerll turistdkrol az tzleti tgyfelek felé helyez6dott at, igy jelenleg digitalis utikonyv

alkalmazast kinalnak az egyes szigetek vallalkozasainak (Perényi, 2014).

11.2.5. Sortpad

A sortpad egy olyan okostelefonon és tablagépen miikodd alkalmazds, ami a kiilonféle
eszkozokkel elkészitett képek rendezésében nyujt egy egyszerli és hatékony megoldast. Az
alkalmazés nagy eldnye, hogy mindezt szorakoztatdé modon, izléses dizajn implementdlasaval
teszi lehetové. Az alkalmazas fejlesztését a startup egy MVP elkészitésével kezdte, majd a
visszajelzések alapjan folyamatosan alakitotta a terméket, mindezt a lean startup moddszertan

alkalmazasaval (Laszlo, 2014).

12. A MODSZERTAN ALKALMAZHATOSAGA

A megvizsgalt startupok mindegyike valamilyen szinten de kapcsolatba keriilt a lean startup
modszertannal. Altalanosan elfogadott vélemény volt koriikben, hogy a lean startup metodologia
egyszeriien és nagy hatékonysaggal iiltethet6 at a gyakorlatba, hiszen maga a modszertan is a
gyakorlatban megtapasztalt legjobb utmutatasokat ajanlja. A tObbségiik a modszertant
egyszerlien a jozanész 4ltal diktalt stratégiaként forditotta le. Az interjun megkérdezett
vallalkozasok vezetéi kiemelték azt is, hogy maga a modszertan nem egy irdasztal mogil
szliletett meg, hanem a startupok kegyetlen valdsdgaban formalddott és valt teljes értékiive.
Természetesen ez sem tekintheté csodafegyvernek, hiszen nincs egyértelmii biztos recept arra,
hogy milyen 1épéssorozat és dontések vezetnek egy sikeres termék létrehozasa fel¢, mindossze
olyan ésszerli utmutatdsokat alkalmaz amit a startupoknak feltétleniil alkalmazniuk kell, hogy
megnoveljék a fenntarthatd iizleti modell és valos felhasznaloi problémara megoldast nya;td

termék/szolgaltatas sikeres megalkotasanak valoszintiségét (Maslanyi & Lukécs, 2014).

A hazai valésag az, hogy sokan csak beszélnek a leanrdl, vannak olyanok, akik csinaljak és

vannak olyanok, akik azt hiszik, hogy a modszertannak megfeleld szellemiségben miikodnek. A
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Calmarkr nevii startupot még a modszertan hiresé valasa eldtt alapitottak, am a kezdetektdl fogva
alapvetden a lean szemléletmodot kovette, vagyis jellemzd (volt) az, hogy egy vallalkozas ugy
dolgozik a lean szellemiségében, hogy valdjaban annak nincs is tudataban. Persze ez nem azt
jelenti, hogy minden elemét ugy kovetik, hogy nem is tudnak a modszertanrdl, hanem inkabb az
alapvetd Osszefiiggésekben és a szellemiség tekintetében volt azonosithatdé az egyezdség

(Lukécs, 2014).

A vizsgilt startupok egy része még maganak a modszertannak a megjelenése eldtt alapult, igy 6k
nem a modszertanbol kiindulva kezdtek bele a termék fejlesztésébe. Volt olyan vallalkozas,
amely rogos uton, a sajat borén menet kozben tanulta meg azokat a legjobb gyakorlatokat,

amelyek a lean startup modszertan szerves részét képezik.

Bér a dolgozat fokusza minddssze néhany hazai internetes startupra koncentralodik, még ilyen
kis 1étszam mellett is kirajzolédik, hogy magit a lean moddszertant annyiféleképpen
hasznaljak és értelmezik, mint ahany startup létezik. Tulajdonképpen minden egyes ilyen
véllalkozas, amely a lean startup szellemiségében miikodik, kiilonféle perspektivat képvisel.
Nem csak a szemléletmod kiilonbozik, hanem maganak a modszer egyes elemeinek az
alkalmazasaban is fellelhetéek a kiilonbségek. Ezek egyrészt a lean startup modszertan

kiilonféle értelmezésébdl és az adott startup termékének az alapveté jellemz6ibol erednek.

13. MVP A GYAKORLATBAN

Minden vizsgalt startup terméke mas volt, egyetlen kozds pont volt csak az, hogy mindegyik
termék az interneten keresztiil jut el a felhasznal6hoz és a hasznalat is tobbnyire online torténik.
A modszertan hasznélatabol, vagy éppen annak mell6z€ésébdl, illetve a termékek kiilonféle

tulajdonsagaibol adédodan az elkészitett MVP-Kk is igen széles skalan mozogtak.

A dolgozat els6 felében bemutatott MVP fajtdk koziil a vizsgalt vallalkozasok korében leginkabb
a korlatozott funkcionalitasui MVP volt a jellemz6. Néhany esetben viszont emellett megjelent
a landol¢6 oldal alkalmazasa is. Természetesen az emlitett két MVP fajta eltér6 részletességgel és

informaciotartammal képes visszajelzéseket adni az otletre €s a termékre vonatkozolag.
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Mindenki egyetértet azzal, hogy egy MVP elkészitése hasznos ¢s sziikséges eszkoz arra, hogy a
termékkel kapcsolatos bizonyos felhasznaloi igényeket felmérje és tovabbi fejlesztési iranyokat

jelslisn ki.

Maslanyi Zsolt elmondasa szerint viszont a MVP nem egyenlé a végso termékkel, ami azt
jelenti, hogy bar nagyon sok minden kiderithetd a piaccal és a felhasznalokkal kapcsolatban, ez
mégsem jelent mindent. O az MVP-re Gigy tekint, mint pusztan irinymutatasok osszességére.

A neheze még csak ezutan kovetkezik (Maslanyi, 2014).

A vizsgalt startupok koziil néhanyan nem készitettek MVP-t, amit foként azzal indokoltak, hogy
mivel a végsd termékiik is annyira egyszeri funkcionalitdsu, ezért nem tudtak funkciokat
eltavolitani az eredetileg elképzelt termékbdl, hanem inkabb lefejlesztették a teljes terméket.
Idében és raforditott er6forrasban mérve nem jelentett nagy kiilonbséget, rdadasul az egyes
funkciok eltavolitasa kdvetkeztében felmeriilt volna az a kockézat, hogy a termék mar nem tudta

volna ellatni az eredetileg eltervezett f6 feladatat.

Ezt az utat valasztotta a Calmarkr is. A Calmarkr csapata elkészitette a végsd terméket és egy
kisebb szolgaltatoi bazison tesztelték annak miikodését, majd a visszacsatolasok alapjan
igyekeztek az alkalmazason javitani. A fejlesztésben jelenleg ott tartanak, hogy az ujabb
funkcidk beépitése helyett inkabb megprobalnak minél tobbet kivenni, hogy a termék még elassa
a legfontosabb funkcigjat. Ezzel az 0j piacra torténd belépést készitik eld, amit egy szerény

funkcionalitasi MVP-vel kivannak tesztelni (Lukacs, 2014).

Egy masik startup is hasonld uton indult el. Nem készitettek egy életképes, egyfunkcios
terméket, hanem tulajdonképpen a végsé termékkel Iéptek a piacra, mivel az MVP
funkcionalitdsa nagyon kozel volt a kész termékhez. Ok arra épitettek, hogy majd a felhasznal6i
visszajelzések fogjak iranyitani a tovabbi fejlesztéseket. Ez a mddszer utdlag nem bizonyult
mitkdddképesnek, a startup nem tudta hozni az elvart novekedést és odaig jutottak, hogy a mar
tobbfunkcios terméket darabokra szedik és az egyes funkciokat egyenként probaljak a
felhasznalokat bevonva, landolé oldalak segitségével validalni (ABC, 2014).

Hasonl6 problémaval kiizdott az iLandguide csapata is, 6k azonban meg sem probaltak MVP-t

épiteni, hanem régton egy teljes funkcids termékkel 1éptek a piacra és moge tettek, egy az akkori
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feltételezéseik szerint mitkodoképes iizleti modellt is. Néhany évvel ezt kovetden vilagossa valt a
szamukra, hogy az elképzelésiik mind a termékkel, mind az {izleti modellel kapcsolatban nem
teljesen valtotta be a hozza fiizott reményeket. Az alapitd elmondasa szerint a gond leginkabb
nem a termékkel volt, hanem az iizleti modellel. Nem volt letisztazva, hogy az alkalmazasukat

kinek, mivel, mennyiért és hogyan aruljak majd (Perényi, 2014).

Altalanossagban elmondhaté, hogy egy forditott folyamat miikédik azon startupok esetében,
amelyek egybdl, gyakran eldzetes felhasznaldi interjuk nélkiil fejlesztik ki az eredetileg
elképzelt, gazdag funkcionalitasi terméket. Ez sajnos a vizsgélt esetek mindegyikénél
zsakutcanak bizonyult és tulajdonképpen a termék funkcionalitdsdnak a lecsupaszitdsa révén

elolrdl kell kezdeniiik a termékhez kapcsolodo validacios folyamatot.

A Spreadsong igen kalandos utat futott be a termékek épitése soran. Ok nem ragadtak le egy
adott alkalmazasndl, hanem gyorsan, koriilbeliil kéthetente teljesen kiilonb6zd termékeket dobtak
a piacra. A céljuk az volt, hogy amilyen gyorsan csak tudnak készitsenek egy olyan alkalmazast,
amivel rovidtdvon hatalmas novekedést tudnak elérni. Az elkészitett alkalmazdsok korlatozott
funkcionalitaisi MVP-k voltak, amibdl annyira hidnyoztak a funkciok, hogy példaul az egyik
sikeres, a Free Books nevili alkalmazasuk korai verzidjaban nem lehetett a letoltott konyveket
tordlni €s még a keresési funkcié sem volt kész. Rdadéasul az alkalmazéds nagyjabdl 6t perc
hasznalat utan lefagyott. Ennek ellenére mar nagyon koran sikeresek lettek a felhasznalok
korében, mivel egyrészt megtalaltdk a megfeleld célkdzonséget, masrészt egy problémara
nyujtottak megoldast és a visszajelzések alapjan javitottak az alkalmazas miikodésén (Maslanyi,

2014).

Pimasz MVP-vel tesztelte a felhasznalokat a Sortpad. A startup stratégiaja az volt, hogy egy
olyan alkalmazast tettek ki az Apple alkalmazaspiacara, amely tele volt hibaval és finoman
szolva sem mukodott megfelelden, raadasul mindezért elég magas, 10 dollaros arat kértek. A
dontésiik elsére meghokkentd, mégis logikus. A céljuk az volt, hogy minél tobb visszajelzést
gyiijtsenek olyan felhasznaloktél, akik hajlandéak fizetni is a termékért. Azzal, hogy a
terméknek ilyen magas 4rat szabtak meg egyszeriien a prémium kategoriaba pozicionaltak. Igy a

felhasznalok is magasabb mindséget vartak, amit nem kaptak meg, igy az elégedetlen

37



Lean startup | 2014.

felhasznalok elarasztottak oket értékes visszajelzésekkel czaltal az eldzetes feltételezéseik

egy részét is tudtak igazolni, vagy cafolni (Laszlo, 2014).

Ami megneheziti az MVP gyakorlatba tortén6 adaptalasat az, hogy egyaltalan nem egyértelmii,
hogy az elképzelt tobbfunkcids termékbol milyen modon készitheté egy minimalis, Am még
igy is életképes és a felhasznalok szamara értékes termék. Nagy dilemmat okoz ez a
startupoknak ¢és a tapasztalatok alapjan a minimalis terméket gond nélkiil sikeriil elkésziteni,
viszont a masik fontos tulajdonsag, hogy ez a termék még igy is értéket képezzen az mar kevésbé
szokott megvalosulni, viszont ezen tulajdonsdgok megléte tenné lehetdvé, hogy a termék
alkalmas legyen az elOzetes feltételezések tesztelésére. A legnagyobb kihivas tehat az MVP

¢épités esetén megtalalni az egyensilyt a minimalis és az életképes kozott (Maslanyi, 2014).

13.1. A minéség nem kérdés

Bér a Lean startup cim{l konyvben a szerzd, Eric Ries azt allitja, hogy a mindségen ¢és a dizdjnon
is érdemes sporolni, vagyis amig nem tudjuk pontosan, hogy kiknek sz6l a termékiink, addig azt
sem tudjuk, hogy a dizdjnnak milyennek kell lennie. Az interjuk tiikrében érdemes ezen az

allitason pontositani.

A termék dizqjnjaval ¢és mindségével kapcsolatban a kordbban megfogalmazott sajat
allaspontomat a startupok vezetdi is megerdsitették. Tobbségiik olyan terilileten versenyeznek,
mint példaul az Apple alkalmazaspiaca, az Appstore, ahol az alkalmazasokkal szemben
minéség tekintetében igen magasak az elvarasok. Viszont mas tipust, példaul orvosi, vagy
¢letmentd termékek esetén példaul a dizdjn nem tekinthetd fontosnak (de a mindség annal
inkabb), hiszen ezek esetében a legkritikusabb az, hogy maga a termék megoldast nytjtson egy
problémara, vagyis életeket mentsen. Az online piacon és féleg az alkalmazasok piacan a
mindség és a dizajn sokkal fontosabb, mint néhany évvel ezeldtt, az okostelefonok piacanak
robbanasa eldtt volt. A vallalkozok tapasztalatai szerint arra kell koncentralni, hogy a termék ne
attol legyen minimalis (és életképes), hogy a mindségen és a megjelenésen sporolunk, hanem,

hogy a felesleges funkciok nincsenek benne (Lukacs & Maslanyi, 2014).
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A mindség viszont dnmagaban nem garancia a sikerre, hiszen ehhez tovabbi fontos tényezok
egylittes jelenléte sziikséges, mint példaul az, hogy maga a termék értéket teremtsen a

felhasznalonak (Maslanyi, 2014).

14. MIT MERJUNK?

Azért késziil az MVP, hogy teszteljiilk az adott problémadra, illetve igény kielégitésére szant
megoldas valos piaci koriilmények kozotti életképességét. Ahogy a dolgozat elsé részében lattuk
a BML ciklus masodik 1épése az épités utan a mérés. Elkésziilt az MVP, majd egyértelmii, hogy
mérni Kell annak teljesitményét. Mit érdemes mérni? Mit és hogyan mérnek a vizsgalt

startupok?

A tanulmanyozott startupokat a méréshez vald hozzaallasuk alapjan két csoportra lehet osztani.
Az egyik csoportba azok a vallalkozasok tartoznak, amelyek a termék elkésziiltét kdvetden
egyaltalan nem mértek semmit. A masik csoportba pedig azok, akik a termékkel kapcsolatosan

szinte mindent mértek.

A Spreadsong, az Ntice és a Calmarkr csapata azok kozé tartoztak, akik mindent mértek, ebbe
beleértve példaul a latogatok szamat, a visszatérd latogatok szamat, a lemorzsolodasi ratat, a

fizetd felhasznalok aranyat €s novekedését.

A mutatdészamok mindig az lizlet jellegétdl fliggnek. Egy kozosségi oldal esetében, ami ingyenes
szolgaltatast kinal a felhasznaloknak az egyik legfontosabb mérdszam az oldalon eltoltott 1d6
nagysaga lehet, mig egy fizetds szolgaltatast nyqjtd termék esetén példaul a fizetd felhasznalok

aranya (Maslanyi, 2014).

A Spreadsong azt a stratégiat kovette, hogy a termékkel kapcsolatban szinte mindent amit csak
lehetett mértek, majd ebbdl alakitottak ki olyan mutatokat, amik az alkalmazasuk
teljesitményétdl a lehetd legvalésabb képet mutatja. Ok igyekeztek a befektetok fejével
gondolkozni és olyan mutatdkat is alkalmaztak, amelyek tipikus befektetdi kérdésekre adnak
valaszt. Kiilonos hangsulyt fektettek példaul a lemorzsolddasi mutatora (churn rate), ami azt
mutatta meg, hogy hany felhasznalé hagyja abba az alkalmazéas hasznalatat és ezt vetették

szembe az 1) felhasznalok bearamldsanak mértékével. Maslanyi kiemelte még, hogy ingyenes
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terméknél, mint az 6 termékiik esetében a visszatéro felhasznalok szama és ezek hossza szamit a
leginkdbb meghataroz6 mutatonak, hiszen bevételiik az alkalmazason beliil megjelend
hirdetésekbdl szarmazik. Réadasul minél tobb iddot tolt el a felhasznald az alkalmazés
haszndalataval, annal tobb informaciot tudnak meg rdla, ami segitséget nyujthat a termék
fejlesztése soran. Az termék fejlesztésének Kkiilonb6zo érettségi fazisaiban és a fejlesztés
iranyvonalatél fiiggoen mindig mas mutatéoszamra helyezték a hangsilyt és az adott

helyzetben egyszerre csak egy mutatoszam javitasara torekedtek.

A széraz statisztikai adatok mellett figyelembe kell venni a sokkal strukturalatlanabb
felhasznaléi visszajelzéseket is. Az Ntice is hasonldé mutatészdmokat hasznalt, mint a
Spreadsong, viszont a statisztikai mérészamok mellett kiilonos hangstlyt fektetett arra, hogy a
felhasznaloktol barmilyen formaban visszajelzést kérjenek a termékiikk miikodésével
kapcsolatban. Egy kisebb felhaszndloi bazis kiépitését kovetden a legaktivabb és
legelkotelezettebb  felhasznalokat (core users) igyekezték megkeresni, akiknek igen
hangsulyosan adtak a véleményliikre. Folyamatosan keresték arra a kérdésre a valaszt, hogy mi a
kiilonbség a legjobban produkald és a legrosszabbul teljesitd felhasznalok kozott. Olyan példa is
eléfordult, hogy megkeresték azokat a felhasznalokat, akik egyszeri, vagy minddssze néhany
alkalmas felhasznalas utdn nem tértek vissza. Ennek a célja az volt, hogy a terméket fejlesszék €s

csokkentsék a lemorzsolodasi aranyt (Schleer, 2014).

A Calmarkr is az eldbbiekben emlitett modszerekkel méri a terméke teljesitményét és gyt
visszajelzéseket a felhasznaldktol, azonban az utébbi nem is olyan egyszerli. Kétoldalu piac
révén a visszajelzések a szolgaltatoktdl gond nélkiil jonnek, viszont a felhasznaléi oldalrdl ez

nem igazan miikodik az elvart mértékben (Lukacs, 2014).

A dolgozat elméleti részében emlitett A/B teszttel kapcsolatban értékes észrevételeket
fogalmaztak meg a startupok vezetdi. Kiemelték azt, hogy a teszt eredménye csak szamottevo
adat utan valik csak relevanssa, amihez statisztikailag egy nagy minta sziikséges. A
gyakorlatban viszont jellemzd az, hogy egy elvégzett valtoztatas csak késobb érzékelteti a
hatasat, ami konnyen azt eredményezheti, hogy a leszlirt eredményekbdl a startup téves
kovetkeztetéseket von le, ami végsé soron rossz dontésekhez vezethet. Altalanos allaspont volt

az, hogy még mindig jobb alkalmazni az A/B tesztet, mint mell6zni.
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Azok a startupok, amelyek nem mérték a termék teljesitményét utolag visszatekintve
megbantak ¢s a tapasztalatok felhalmozéasa utan mar egészen biztos, hogy ha ujra kezdhetnék,
akkor mashogy csinalnak. Ok azok akik taldn a legfijdalmasabb uton tanultak bele egy startup
épitésébe. Természetesen a mérés sem minden. Nem gondolhatjuk azt, hogy ha a termékkel és a
felhasznaloéi szokésokkal kapcsolatos adatokat gondosan gytjtjiik, amelyekbdl relevans
mutatoszamokat készitiink, akkor egyértelmii lesz az, hogy a terméket mely iranyba kell
fejleszteni. Az analitika nagyon nehezen megvalosithatd, de mindenképpen sziikséges ahhoz,

hogy a véllalkozas ne a s6tétben tapogatdzzon.

Erdemes szinte mindent mérni a termékkel és a felhasznalokkal kapcsolatban, majd az igy
kinyert rengeteg adatbol relevans, az iizlet céljainak megfeleld mutatéoszamokat késziteni. A
mutatoszamok  mellett mindenképpen sziikség van a személyesebb felhasznaléi
visszajelzésekre, ugyanis ezaltal ratudnak vildgitani olyan igényekre, érzelmekre, vagy éppen

csalodasra, amiket a statisztikai adatok nem tudnak visszatiikrozni.

15. TANULAS A VISSZAJELZESEK VIHARABAN

A BML ciklus utolsé eleme a tanulas, ami az MVP mérésébdl és a felhasznaloi visszajelzésekbol
szarmaz6 informaciok felhasznéalasa révén valosul meg. A tanuldsi folyamat eredményeként a
startup kordbban felvazolt hipotézisei keriilnek szembesitésre a valdosaggal. A mérés és a
felhasznaloi szokasok figyelése kovetkeztében a startup jobban megismerheti a felhasznaloit, igy
az igényeiknek megfeleld iranyba tudjak a termék fejlesztését folytatni. A dolgozat ezen
fejezetében azt mutatom be, hogy az elemzés fokuszaban allo hazai startupok a gyakorlatban
hogyan tanultak a felhasznaloktol és ezen tanuldsi folyamat révén hogyan valtoztattak meg a
ciklus elején megfogalmazott feltételezéseiket. Ebben a fejezetben arra is kitérek, hogy az egyes
vallalkozasok milyen modszerrel kezelték a termékkel kapcsolatos, esetlegesen ellentmondo

felhasznaloi véleményeket.

A Calmarkr kezdetben egy webes alkalmazasként indult, ezzel az elképzelésiik az volt, hogy a
szolgaltatok és az tligyfelek a weben keresztiil, kétiranyt kommunikécio révén fognak kiilonféle

szolgéaltatdsokra bejelentkezni. K&sdbb, leginkabb a technoldgia adta lehetdségeket kihasznalva a
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terméket webes alkalmazasrol, okostelefonon hasznalhaté alkalmazassa pozicionaltdk at. A
termék ezen verzidja a kozosségi médian (Facebook, Twitter) torténd megosztast is lehetdve tette.
A kezdetben megfogalmazott hipotézisek, vagyis, hogy az alkalmazas értéket teremt a
szolgaltatoknak, mivel hatékony, egyszerli médon teszi lehetévé az ligyfelek bejelentkezéseinek
a kezelését, sikeriilt igazolni. Hasonloan sikeres volt a feltételezés tesztelése az ligyfelek

esetében, ahol az idépontok rendszerezése €s gyors lemondasa bizonyult valos értéknek

Ez a startup egy idében tapasztalta meg azt, hogy a felhasznal6i koziil néhanyan folyamatosan
dicsérték a terméket ¢és annak fejlesztéseit, mig a felhasznalok egy masik csoportja pedig
elégedetlenkedve adott hangot a véleményének. Az ellentmondas feloldasa érdekében Ok azt
valasztottak, hogy beszéltek az érintett felhasznalokkal, hogy kideritsék, hogy a végtelen
dicséret, vagy elégedetlenség mogott mi huzddik a hattérben és ezekbdl milyen, a termék
fejlesztésével kapcsolatos értékes informacidkat lehet lesziirni. Lukacs Zoltan a tanulési folyamat
nehézségére hivta fel a figyelmet, mivel a visszajelzéseket helyesen kell értelmezni, vagyis

nehéz objektivan tekinteni ezekre, rdadasul ennek tamogatasira nincsen metddus sem (Lukécs,

2014).

Sokkal markéansabb irdnyvaltasra kényszeriilt az iLandGuide a termék fejlesztése soran. A
startup induldsakor a hangsuly az okostelefont hasznal6 turistdkon volt, akiknek olyan offline is
hasznalhat6 alkalmazast kinaltak, amivel adatkapcsolat nélkiil tudtak a kiilonféle szigeteken
tajekozodni. Ez egy kétoldalas (two-sided) szolgaltatas volt, az egyszerli turistakon kiviil a helyi
vallalkozasok is az tgyfelek korét képezték. Bar ez a startup nem teljesen a lean startup
szellemiségében vagott neki a termék fejlesztésének és a felhasznalok megtaldlasanak, mégis
meghallgattdk a felhasznaloi visszajelzéseket, amik alapvetden pozitiv visszajelzések voltak és a
B2C felhasznal6i oldalrdl visszaigazoltdk az alkalmazas értékességét. A pozitiv visszajelzések
ellenére viszont nem talaltak ra a startupokat jellemz6é nagy novekedésre, ezért
folyamatosan keresték annak a modjat, hogy ezen hogyan tudnanak javitani. A probalgatasoknak
kdszonhetden a szolgaltatds hangsulya a B2C felhasznalokrol a B2B, vallalati tligyfelekre
helyez6dott at. Az O esetiikben nem a szolgéltatas értékteremtése volt a kérdéses, hanem

leginkdbb a megfeleld iizleti modell megtalalasa jelent jelenleg is problémat.
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A B2B felhasznaloktol rengeteg visszajelzés €s tovabbi fejlesztési javaslatok érkeztek, amiket a
rendelkezésre allo sziikos erdéforrasaik kovetkeztében hasznossag szerint rangsoroltak vagy
egyszeriien visszautasitottak. A sziikos erdforrasaikra hivatkozva ezt nyiltan kommunikaltak is

az uzleti iigyfeleikkel (Perényi, 2014).

Az Ntice els6 MVP-jének megépitése utan, harom nagyobb Iéptékii fejlesztés kovetkezett, mig
végll eljutottak a jelenlegi termékhez. A fejlesztési folyamatban az alkalmazas alapkoncepcidjat
¢s a részeit igyekeztek kiilon-kiilon validalni. Az Ntice jelenleg egy okostelefonokon futd, a
sikeres randizast tamogat6 alkalmazés. A kezdeti idokben a szolgaltatast viszont minddssze egy
weboldal volt, ami nem valtotta be a hozzaflizott reményeket és ezt kdvetéen készitették el az

okostelefon alkalmazast, ami a weboldalhoz képest sokkal nagyobb sikert aratott.

Ahogy a dolgozat korabbi részében mar emlitésre keriilt, ez a startup kiilonds hangsulyt fektet a
felhasznaloi észrevételekre €s a terméket érintd statisztikai adatokra. A beépitendé uj funkciok
prioritasanak felallitasahoz tobb tényezot vettek figyelembe. Egyrészt fontos szempont volt,
hogy mi az amit a felhasznalok a legjobban hianyoltak (piaci igény), masrészt pedig nem
hagyhattak figyelmen kiviil az iizleti érdekeket sem, vagyis olyan funkciot beépiteni, amely az
elébb emlitett piaci igényeknek is megfelel, rdadasul még bevételt is termel a vallalkozasnak. A
startup vezetdje, Schleer Tamas kiilon kiemelte, hogy a fejlesztések soran kiemelt hangsulyt
fektettek arra, hogy az 0j funkcid beépitése, tesztelése, majd a mérés révén térténd tanulds minél
gyorsabban megvalosuljon. Elmondasa szerint a funkciok beépitésekor nem lehet kizarni az
emberi tényezét sem, a megérzések, elvarasok, vagy éppen félelmek az 1j fejlesztésekkel
kapcsolatban folyamatosan jelen vannak és mindig hatassal vannak a dontésekre (Schleer,
2014).

Jelenleg nagy gonddal kiizd az ABC startup, amely egyelére reményteleniil keresi a termékével a
helyes iranyt és a potencidlis felhasznalokat. Egyelére gy tlinik, hogy pusztdn az elézetes
feltételezésekre és néhany felhasznaldi interjura alapozott termékfejlesztés nem valtotta be a
hozza flizott reményeket (ennek a startupnak nem volt MVP-je és a lean mddszertant is csak
részben kovették). Ez a startup is méri a terméke teljesitményét, de egyelére csak egy, a
vallalkozas szempontjabdl kulcsfontossagi mutaté javitasara koncentral. A legnagyobb

gondjuk az, hogy hidba kapnak rengeteg pozitiv visszajelzést a felhasznaloktol, sajnos ez a
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hozzaallas nem nyilvanul meg a termék hasznalataban. Tovabbi gondot jelent az is, hogy a
startup a terméket nagyon egyszeriinek ¢és konnyen hasznalhaténak itéli meg, viszont a hasznalati
szokasok nem ezt tliikrozik vissza. A probléma kideritésére télcsér elemzést alkalmaztak, amibdl
kidertilt, hogy a termék hasznalata soran van egy olyan 1épés, ahol a felhasznalok koriilbeliil 70
szazaléka elakad. Ezen startup esetén latjuk, hogy tobb fronton kiizdenek a vart novekedés
elérése ¢érdekében, viszont a legfontosabb tanulsag, hogy a problémak azonositasa és a
felhasznalok elvarasainak alaposabb megértése nem menne a statisztikai mutatok figyelése
és a felhasznaloi visszajelzések gyiijtése nélkiil. Ez a startup most fogja az eddig fejlesztett
termékét darabokra szedni és a kiilonféle funkciokat MVP-k segitségével egyenként tesztelni,

vagyis a lean startup szellemiségében mikddni (ABC, 2014).

A vizsgalt startupok koziil talan a legkalandosabb utat a Spreadsong csapata jarta be, 6k a
fejlesztés soran nem ragadtak le egy terméknél. A stratégidjuk az volt, hogy nagyon gyorsan, két
hetente teljesen 1j, az eddigiektdl eltéré terméket (MVP) dobtak a piacra, majd ezt probaltak
validalni. Ezt a stratégiat addig folytattdk, amig rd nem tapintottak egy megoldandé fogyasztoi
problémara. A hipotézisiik az volt, hogy az emberek olvasnak iPhone-on, annak ellenére, hogy a
kijelz6 adottsagai korlatozottak, ezt a feltételezést az MVP segitségével sikeriilt igazolni, igy jott
létre az okostelefonra készitett e-konyv olvasd. Ez a sikeres MVP természetesen nem volt
tokéletes, szinte megszamlalhatatlanul sok hibaja volt, viszont még ebben az allapotaban is valos
felhasznaloi igényt elégitett ki. Ekkor kezdtek tobb erdforrast forditani a termék fejlesztésére.
Mivel minden, a termékkel kapcsolatos felhasznéloi tevékenységet mértek, igy rengeteg adat allt
a rendelkezésiikre. A statisztikai adatok mellett 6k is figyelembe vették a felhasznaloi
visszajelzéseket és mivel az alkalmazas egyaltalan nem miik6dott megfelelden és még a
legsziikségesebbnek tiind funkciok (példaul a keresés) is hidnyoztak, igy a felhasznaloi

javaslatok tomegével érkeztek (Maslanyi, 2014).

Ezeknek a visszajelzéseknek a rangsorolasakor tobb szempontot vettek figyelembe. Egyrészt
mindig szem eldtt tartottdk az alkalmazas céljat, masrészt megvizsgaltdk azt, hogy a
visszajelzés konkrétan melyik felhasznalotol érkezett. A felhasznalok alaposabb megismerésére
azért volt sziikség, hogy ez alapjan tudjak rangsorolni az egyes javaslatokat. A Spreadsong
azokra a felhasznalokra hallgatott elsésorban, akik vagy az idejiikkel (vagyis aktiv

hasznalattal), vagy pénzzel fizettek az alkalmazasért. Maslanyi Zsolt érdekes tapasztalatként
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osztotta meg azt, hogy a visszajelzések kiildése terén leginkdbb az ingyenes felhasznalok voltak
a legaktivabbak és egyben a legtiirelmetlenebbek a fizetds felhasznalokkal szemben (Méslanyi,

2014).

Bar a dolgozatban minddssze a hazai internetes startup kozosség csak néhany tagjat vizsgaltam

meg alaposabban, mégis ez a fejezet értékes tanulsdgokra hivja fel a figyelmet.

A termék teljesitményét és a felhasznaloi tevékenységeket érdemes mérni €s ezekbdl kialakitani
az Uzletnek megfelelé kulcsmutatokat. A statisztika mellett pedig ajanlott visszajelzést kérni a
fontosabb felhasznaloktol, amiket néhany startup gyakorlati tapasztalatai alapjan relevancia és
az ajanlasok hasznossaga (fejlesztés raforditdsa és a vérhaté haszon) szerint érdemes

rangsorolni.

Altaldnossagban elmondhatd ezekrdl a vallalkozasokrol, hogy a termék fejlesztése és a
potencialis felhasznalok megtalalasa soran rengeteget tanultak és magat az alapotletet is a
felhasznaloi igényeknek megfelelden igyekeztek alakitani. A kiilonbség leginkabb a
tanulopénz mértékén érheté tetten. Ennek mértéke igen széles skalan mozog, van olyan
véllalkozas, amely valdsziniileg tobb éves munkat lesz kénytelen kidobni, mivel olyan terméket
készitett, amire valojaban nincsen sziikség. Mas csapatok, akik a lean startup szemléletet sokkal
szigorubban kovették, sokkal kevesebb erdforras raforditdssal talaltak ra a helyes utra, vagy
sokkal hatékonyabban keresik azt. Jellemzd vonas volt még az is, hogy a termékkel kapcsolatos
eredeti elképzelés a tanulési folyamat soran a felhasznaloi igényeknek megfelelden rengeteget
valtozott. Természetesen messzemend, a teljes hazai kozosségre érvényes kovetkeztetéseket nem
lehet ebbdl levonni, viszont a sokféleség és az eltérd gondolkodasmodd még ilyen kis szamu

véllalkozas megvizsgalasakor is tetten érhetd.

16. IRANYVALTAS VAGY KITARTAS?

Ebben a fejezetben azt mutatom be, hogy a dolgozat fokuszaban all6 startupok az egyes BML
ciklusok végén, a tanulasi folyamatot kdvetden, hogyan dontdttek a terméket, az iizleti modellt,
vagy a piacot ¢érintd esetleges irdnyvaltds sziikségességérdl, illetve milyen tényezdok
befolyasoltak az egyes dontéseket. Az elméleti részben mar esett sz6 errdl az egyaltalan nem

konnyli dontési pontrél. Valoban nehéz?
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Lukécs Zoltan, a Calmarkr alapitdja azt hangsulyozta, hogy az ilyen dontések meghozatalakor
sziikkség van egy karizmatikus vezetore, aki meghatdrozza az elérendd célokat ¢és ezeket
kommunikélja is a csapat felé. Nem egyszeri dontés, aminek a meghozataldhoz vezetdi

készségekre is sziikség van (Lukacs, 2014).

Az iLandGuide-nal néhanyszor keriiltek ilyen dontési helyzetbe, ahol az alapitok kozott vitak is
kialakultak. A vitak soran kivétel nélkiil végiil sikeriilt dontést hozni, hol az egyik, hol a masik

alapité meggy6zte a masikat (Perényi, 2014).

Schleer Tamas, az Ntice egyik alapitoja sokkal radikalisabban irta le ezt a dontési helyzetet,
véleménye szerint ez egy olyan mérfoldkd, ahol egy iranyvaltas esetén 1ényegében elolrdl kezdik
a munkat és az eddig befektetett energia és pénz tiikkrében mar nem mernek leallni a
munkaval. Csapata tobbszor is keriilt ilyen dontési helyzetbe, az eddigi iranyvaltasok

jellemzéen pozitiv hatassal voltak a startupra (Schleer, 2014).

Az ABC startup most all egy nehéz iranyvaltas elott, a termék nem hozza a kivant novekedeést és
a felhasznaloi aktivitas még az elvart érték kozelében sincsen. Ok nem a lean modszertan szerint
fejlesztették a vallalkozasukat, ami most azt eredményezi, hogy a funkcionalitisban gazdag

terméket kénytelenek szétbontani és az alapkoncepciot validalni (ABC, 2014).

Maslanyi Zsolt, a Spreadsong alapitoja is a dontés nehézségét hangsulyozta. Ezt egy olyan
Osszetett problémaként definialta, ahol a tényleges adatokat a csapat egyes tagjainak a
szubjektiv latasmodja is torzitja. Ennél a dontésnél a cégen beliili személyes ellentétek is
kijonnek, rdadasul az is kideriil, hogy a csapat tagjainak mennyi hite és Kitartiasa van a
termékkel kapcsolatban. Ez nem csak egy puszta dontést jelent, hanem egy olyan komoly
mérfoldkovet, amely a startup sorsat dontheti el. Maslanyi véleménye szerint a pivot dontések
70 szazalékban leginkabb a személyes célokrdl szolnak. A dontéskor mindig szem elétt kell
tartani a kitiizott vallalati célt és ebben a csapat tagjainak is hasonloan kell vélekedniiik.
Konnyen eléfordulhat, hogy a csapat egy része haladna az eddig megkezdett Gton, mig a masik
fele mar egy masik irdnyon gondolkozik. Ezért a célt mindig tisztazni kell és ezt figyelembe

véve kell a dontést meghozni a BML ciklus végén (Maslanyi, 2014).
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Fiiggetleniil attol, hogy egy vallalkozas a lean startup mddszertan szerint, vagy anélkiil mikodik
szinte biztos, hogy meg kell hoznia nehéz, akéar radikalisabb irdnyvaltast eredményezo
dontéseket is. Az ilyen helyzetben nem pusztan az objektiv szamok beszélnek, hanem a
személyes célok és ellentétek is eléjonnek. Ugyanez a probléma jelentkezik a lean mddszertan
BML ciklusdnak a végén. A vizsgalt startupok némelyike mar tobbszor allt ilyen valaszut és
rajuk vonatkoztatva elmondhato, hogy ilyen esetben a személyes érdekeknek o6riasi hatdsuk van,

aminek kezelésérol a lean startup méodszertan nem ad iranymutatast.

17. OSSZEFOGLALAS: A FOBB TANULSAGOK

A megkérdezett startupok tobbsége a modszertant egyszeriien a jézanész altal diktalt
stratégiaként forditotta le. Maga a lean startup szemlélet nem egy ir6asztal mdogiil sziiletett meg,
hanem a startupok kegyetlen valosagaban alakult ki. A hazai valosag az, hogy egyesek csak
beszélnek a leanrdl, vannak olyanok, akik csinaljak és vannak olyanok, akik csak azt hiszik. A
modszertan részét vagy egészét minden startup mas perspektivabol kozeliti meg. Ezek a
kiilonbségek egyrészt a lean startup modszertan kiilonféle értelmezéseébdl és az adott startup

termékének az alapvetd jellemz06ibdl ered.

Az interjuk sordn mindenki egyetértet azzal, hogy egy MVP elkészitése hasznos ¢€s sziikséges
eszkoz arra, hogy a termékkel kapcsolatos bizonyos felhasznaloi igényeket felmérje és tovabbi
fejlesztési iranyokat jeloljon ki. Ennek ellenére néhanyan mégsem ennek megfeleléen
cselekedtek. Ok jellemzéen ezt azzal indokoltdk, hogy a végsé termékiik is annyira egyszerii
funkcionalitast, ezért nem tudtak funkciokat eltavolitani, igy inkabb lefejlesztették a teljes
terméket. Viszont idovel konnyen kideriilhet, hogy nem tudja a startup a vart ndvekedést hozni,

annak ellenére, hogy rengeteg eréforrast forditottak a fejlesztésre. Lehet, hogy mindhiaba.

Az elméleti részben felvazolt és a gyakorlati részben kiemelt hazai startupok példain keresztiil
nyilvanvalova valt, hogy oriasi rizikot jelent az, hogyha a startup egybdl egy teljes
funkcionalitasu termékkel 1ép piacra, hiszen a tervek, amire sok esetben a terméket alapozzak

pusztan csak feltételezések ¢s csak addig miikddnek, amig nem taldlkoznak a valosaggal.

Az iranykeresés egy MVP alkalmazasa esetén sokkal koltséghatékonyabb, mint egy teljes

funkcids, véglegesnek tekintett termékkel piacra 1épni, ami annak ellenére, hogy rengeteg
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eroforrast fektettek konnyen lehet, hogy nem kell senkinek. Természetesen el6fordulhat, hogy
MVP nélkiil is sikeriil megtalalni egybdl a megfeleld piacot és a feltételezett problémak valosnak

bizonyulnak, azonban erre az esély nagyon Kicsi.

Nem koOnnyti viszont a gyakorlatban megtaldlni az egyensulyt az életképes és minimalis
termék kozott. A startupoknak a minimalis funkciok beépitése nem jelent gondot, viszont annal
inkabb problémas az, hogy a termék ebben a formaban is még életképes legyen (vagyis értéket

teremtsen).

Eric Ries szerint az MVP esetén a mindség és a dizajn kérdése csak akkor valik relevanssa, ha
arra a felhasznalok valdban igényt is tartanak. Ez az allitas az elvégzett kutatasok és a startupok
vezetdinek allaspontja szerint az online termékek/szolgaltatdsok esetén nem allja meg a helyét,
mivel a felhasznalok dontése nagyrészt a termék esztétikajan és minéségén alapszik,
rdadasul példaul az Appstore-ban a mindségi kovetelmények is szigorodtak az évek soran. A
hazai startup alapitok allaspontja az, hogy nem a mindségen ¢és a dizajnon kell sporolni, hanem a

funkciokon.

Az épités 1épésének fo tanulsaga az, hogy MVP-t mindenképpen épiteni kell, hiszen valos
piaci koriilmények kozott, hatékonyan teszteli a terméket, vagy adott esetben magat az otletet.

Egy ilyen szerény funkcionalitasu termék elkészitése esetén inkabb a funkciokon kell spérolni.

Nem mindegy, hogy mit €s hogyan mér a vallalkozas. Sok startup esik abba a csapdaba, hogy
olyan mutatdkra koncentral, amely nem tiikrézi vissza hilien a vallalkozas teljesitményét. Ezért
olyan mérdszamok kellenek, amelyek relevans informaciokat szolgaltatnak a teljesitményrol
€s hozzajarulnak az esetleges problémak feltarasahoz. Ezek a mutatdoszdmok mindig az iizlet

jellegétodl fiiggnek, mast kell mérni példaul egy fizetds €s egy ingyenes szolgaltatas esetén.

A megvizsgalt startupok koziil voltak olyanok, akik egyaltalin nem mértek semmit. és az is
elofordult, hogy a termékkel kapcsolatosan szinte mindent mértek. A mindent mérés jo
stratégianak tiint, rengeteg informéci6o allt a rendelkezésiikre, amelybdl relevans mutatokat
készitettek. A termék teljesitményét mérd startupok nem estek abba a hibaba, hogy nem relevans,
a startup allapotat nem tiikr6z6 mutatokat hasznaltak. A szaraz statisztikai mutatdszamok mellett

mindenképpen sziikség van a személyesebb felhasznaloi visszajelzésekre, ugyanis ezaltal
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ratudnak vilagitani olyan igényekre, érzelmekre, vagy éppen csaldodasra, amiket a statisztikai
adatok nem tudnak visszatiikrozni. A sok visszajelzést pedig érdemes tobb szempont szerint
rangsorolni. A hazai internetes startupok a legaktivabb, illetve fizet6 felhasznalok véleményét
nagyobb hangsullyal vették figyelembe, amellett, hogy szem el6tt tartottak a termék céljat és azt,

hogy milyen fejlesztések szolgaljak a vallalkozas iizleti érdekeit is.

A startupok egyt6l egyik rengeteget tanultak, egyesek nagyon magas tanulopénzt fizettek, masok
pedig, akik tobbnyire a lean startup modszertan szellemében jartak el szdmottevéen kevesebb
felesleges energiat és pénzt pazaroltak el. A lean startup szellemiség kovetésével a tanuldopénz
mértéke is jelentésen csokkenhet. A folyamatos validalt tanulas révén a vallalkozasok
alapotletei is a visszajelzéseknek megfeleléen formaléodtak. A megfigyelt startupok koziil
némelyik kezdi megtalalni az irdnyt a fenntarthato iizleti modell fel¢, mig egyesek tovabbra is

keresik azt.

Az egyes BML ciklusok végén mindig donteni kell a kovetend6 irannyal kapcsolatban:
tovabbmegyiink, vagy iranyt valtunk? Az elméleti részben hangsulyozasra keriilt az, hogy ez a
startup jovOjét meghatarozd dontés, amit nagyon nehéz meghozni, ezért a legtobb startup nem
dont, vagyis marad az eddig megkezdett aton, holott konnyen elképzelhetd, hogy rossz iranyba
tapogatoznak. Az interjukbol kideriilt, hogy ennek a dontésnek a megitélése nem 1égbdl kapott,
valoban nehéz. Az elmélet viszont nem vilagitott rd arra, hogy mik lehetnek azok a tényezdk,
amik megnehezitik ezt a dontéshozatalt. Ennél a dontésnél a cégen beliili személyes ellentétek
is kijonnek, raadéasul az is kideriil, hogy a csapat tagjainak mennyi hite és kitartasa van a
termékkel kapcsolatban. Kovetkeztetésként azt mondhatjuk, hogy ez a dontési helyzet nem csak
a fekete-fehér statisztikakrol és visszajelzésekrdl szol, hanem a személyes érdekekrol,

motivaltsagrol és ellentétrdl. Ezek kezelésérdl viszont a modszertan nem nytjt Gtmutatast.

A lean startup metodoldgia amellett, hogy nem tudja Utmutatdssal tdmogatni a felmeriild
személyes konfliktusokat arra sem ad valaszt, hogy mikor jon el az a pont, amikor mar
reménytelen tovabbi erdforrasokat forditani az irdanykeresésre és a termék fejlesztésére.
Maga a lean startup modszertan nem egy kézikdnyv, amit 1épésrél 1épésre kell kovetni a siker
reményében ¢s semmiképpen sem egy csodafegyver, hanem sokkal inkdbb egy hasznos

szemléletmod, amely alapjaiban valtoztatja meg a startupok gondolkoddsmaodjat.
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