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2. BEVEZETES

A korai fazisu vallalkozasokat, azaz a startupokat, javarészt a gyors novekedés érdekében
hozzak 1étre. Hazankban egyre népszeriibbé valtak, hiszen egy jo otlettel 1j és innovativ mod-
szerek segitségével a lehetd legnagyobb novekedésre tehetnek szert, akar hazai vagy nemzet-
kozi piacon is. A startupok azonban magas kockazati faktort is rejthetnek magukban, amellyel
sok esetben a vallalkozok csak utdlag szembesiilnek. Az els6 ilyen jellegii startupok a 70-es
években bukkantak fel, amelyeknek nem meglep6 médon a Szilicium- volgy adott otthon, amit

ma mar méltan nevezhetnénk a startupok paradicsomaként is.

Bar még mindig nincs egyetemesen elfogadott, altalanosan érvényes szakért6éi meghataro-
zas a startupokra vonatkozoan, egyetértenck abban, hogy az innovacio és az jszerit megolda-
sok az alapjai ennek a tevékenységnek, mely nem csupan egy termék vagy szolgaltatas kifej-
lesztését jelenti. Lehet egy régi termék ujragondolasa vagy egy teljesen 1) kitalalasa, a kiindu-

l6pont az, hogy valamilyen értéket kell teremteni ahhoz, amit meg akarnak alkotni.

Siker és bukés, minden vallalkozas két véglete. Sikeres startup sztorikrol elég sokat hallha-
tunk, ilyenek a Google és a Facebook, annak ellenére is, hogy mar t6zsdén jegyzett vallalkoza-
sokrdl van szd. Viszont nem kell ilyen messze tekinteniink, hiszen szerencsére magyar viszony-
latban is egyre tobb ,,nagyobb otlettel” talalkozhatunk, mint a Prezi vagy a Ustream. Egyre tobb
fiatal vallalkozo batorkodik startup vallalkozast inditani, természetesen a siker érdekében.

(Huszti, 2023)

Jogosan tehetjiik fel tehat a kérdést, hogy mitdl lehet igazan sikeres egy startup? Erre csak
egy tobb komponensii valasz adhatd. Ahogyan korabban emlitettem egy jo Otlet elegendd a
vallalkozas elinditasahoz, viszont ez nem egyediili feltétele a sikerességnek is. Fontos a meg-
feleld csapat, a magas mindségli termékek és/vagy a szolgéltatasok, a jo iizleti terv, a piaci
kereslet, a szlikséges képzettség megléte, a magas versenyképesség, a vasarloi igények felme-
rése, a termék bevezetésének jo idozitése, a befektetdi érdeklédés stb. A sikeres piacra dobas-
hoz, maga a vallalkozas mikddtetéséhez sziikséges még a pénziigyi forrasok megléte is. Ez
rengeteg nehézséget és kihivast jelent az 6tletgazdak szamara. Minden startupot indito vallal-
kozé els6 10 célja a kiilfoldi terjeszkedés, amilyen gyorsan csak lehetséges, ehhez pedig minél

tobb tokére van sziikség. (Huszti, 2023)

A startup vallalkozasokrol elmondhaté még, hogy az alapotletet folyamatosan tovabb fej-

lesztik a piaci ingerek hatasara és ez novi ki magat globalissa. Egyre tobb fiatal vallalkozo
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batorkodik startupok inditasaval és egyre tobben probalkoznak olyan termékek/szolgaltatasok
bevezetésével, amelyek kornyezettudatossaggal, fenntarthatosaggal is foglalkoznak. Az elko-
vetkezendo évek fokuszaban a fenntarthatdsag fog allni, ami valoszintileg magyarazatot ad arra,
miért érdekl6dnek iranta ilyen sokan. A fenntarthato fejlédés, olyan fejlédési folyamat, amely
»kielégiti a jelen sziikségleteit anélkiil, hogy csokkentené a jovendd generaciok képességét,
hogy kielégitsék a sajat sziikségleteiket.” (kormany, 2018) 3 alapelvet vesznek ezalatt figye-

lembe, a kornyezeti ligyek elvarasait, a tarsadalom ¢és a gazdasagi fejlodés igényeit.

., Fiataloké a jové”, gyakran hangzik el szinte minden egyetemi eléadas berkein beliil vagy
a média vilagaban, igy nem volt kérdés szamomra, hogy a startup {izleti format szeretném 6t-
vOzni a fiatal generacioval. Kutatomunkam kézéppontjaban a Respray Solution magyar termék-
alapu startup és a Voovo Al alapu startup all, melyeknek kiilfoldi terjeszkedési szandékait vizs-
galom, amelyek olyan értéket adnak a piachoz, mely minden vallalkoz6 szamara kovetendo
példat mutat. Személyes motivaciom egy egyetemi projektbdl fakad, hiszen szamtalan ujszert
vallalkozas o6tleteket kellett csoportosan 6sszehoznunk, annak elinditasahoz sziikséges minden
részletét kutatva és el tudom képzelni, hogy a jovOben én is hasonl6 tevékenységi korben mo-

zogjak majd. (Huszti, 2023)

A dolgozatom célja, hogy vizsgaljam a fiatal vallalkozok startupjainak nemzetkozi terjesz-
kedésének a folyamatat, valamint a mogdttes motivacidjukat, lehetdségeiket hazankban, illetve
ezek nehézségeit és sikerességeit, amelyek arra 6sztonzik 6ket, hogy belevagjanak ebbe a rend-
kiviil kockéazatos véllalkozas forméaba. Ennek fiiggvényében a kovetkezd kutatasi kérdéseket

fogalmaztam meg:
Fenntarthatdésag:
Befolyasolja-e a fenntarthatosagi szempont a nemzetko6zi piacra 1épés sikerességét?

Az Al-alapt startupok fenntarthatobbak-e hossza tdvon, mint a hagyomanyos ter-

mékalapt vallalkozasok?
Motivacio:

Mennyire fontos a fiatal vallalkozok szdmara a hosszu tava értékteremtés a gyors

profit maximalizalasaval szemben?

Milyen motivaciok hajtjak a fiatal vallalkozokat startup alapitasra (pénziigyi siker,

innovacio, tarsadalmi hatas stb.)?



Kiilonb6zo startupok fobb kihivasai a nemzetkozi terjeszkedés soran:

Milyen tényezok befolyasoljak egy termékalapu és egy Al-alapt startup nemzetkozi

piacra lépését?

Milyen szabdalyozasi, piaci €s technologiai akadalyok nehezitik a termékalapu és Al-

alapu startupok nemzetkozi piacra 1€pését?

Mennyire volt eltérd a kiilfoldi piacra valé belépés egy fizikai termék/szolgaltatés

esetén az Al-alapu startupokhoz képest?

Milyen tdmogatasi lehetdségek és forrasok allnak rendelkezésre a termékalapu és
Al-alapu startupok szamara a nemzetkozi piacra 1épés soran, és milyen mértékben be-

folyasoljak ezek a tAmogatasok a két tipusu startup sikerét?

A dolgozat felépitése logikai sorrendben olvashato, az alapoktol kezdve egészen a kutato-
munka eredmények Osszegzéséig. A 3. fejezetben, a startupok jellegzetességeit mutatom be,
majd tisztazom a startupok és KKV- k (Kkis- és kozépvallalatok) kozotti kiilonbséget. Az 5. fe-
jezetben a startupok életszakaszait jarom korbe, 6tvozve a finanszirozasi formak lehetdségeivel.
A 6. fejezetben hangsulyt kap a hazai startup 6koszisztéma, melyet szamadatok segitségével
szemléltetek. A 7. fejezetben a fenntarthatdsagé lesz a fészerep, hogyan jelenik meg a startupok
vilagaban ¢és a fiatal vallalkozok szamara mennyire fontos is ez. A 8. fejezetben a nemzetkozi
terjeszkedés faktoraira szeretnék kitérni, mi a piackutatas, a versenytarsak felmérése az adott
szektorban, a terjeszkedni kivant orszag kivalasztasi szempontjai, illetve a gazdasagi hattér be-
mutatasa, valamint kiilon korbejarom a termékalapu és az Al alap startupok sajatossagait. A

9. fejezetben tisztazom az exportérettség kritériumait €s az ehhez tartozo alapelveket.

Végiil bemutatom a valasztott kutatasi modszertant, ezt kovetden a 11. fejezetben részlete-
sen kifejtem az altalam felkeresett startup miikodését és a segitségiikkel keresem a valaszokat
a felallitott kutatasi kérdésekre, a 12. fejezetben konkluziokat, javaslatokat fogalmazok meg.

Ezt kdveti a téma Osszefoglalédsa, sajat vélemény megfogalmazasa és a végkonklizid levonasa.

Dolgozatom korabban, a Tudomanyos Diakkori Konferencian kiilondijjal elismert kutata-
som folytatdsa. A korabbi eredményekre épitve célom volt a téma tovabbi elmélyitése és 1j

megkozelitések bevonasa.



3. MI AZASTARTUP?

Olyan iizleti vallalkozas, amely innovativ, skdldzhato, azaz nagy novekedési potenciallal

rendelkezik, a nemzetko6zi piacot célozza meg és nagy kockazatot vallal.

Innovativ, mivel eddig nem 1étezé 6koszisztémat probalnak kiépiteni egy j modell segit-
ségével. Startupok értelmében az 6koszisztéma jelentése, hogy az induld vallalatok koriil olyan
tamogatoi szerepet betdltd szerepldk és kornyezet veszi korbe, amely segiti, illetve tAmogatja,

akar tudassal vagy anyagiakkal az indulastol egészen az exitig a startupokat.

Skalazhato, hiszen maga az eldallitas és az addig vezetd ut nagyon draga, viszont, ha a
terméket/szolgaltatast tobbszorositik, ezek a koltségek egyre inkabb csokkenek. A skalazodas

soran figyelembe vehetd még, hogy milyen gyorsan tudnak piacra 1épni a startupok.

Nemzetkdzi piacot célzd, hiszen a startupoknak céljuk, hogy megtalaljak azt a piaci szeg-
menset, ahol még nincs azonos termék/szolgaltatas, amelyet a vilagon barhol ugyanolyan fel-

tételekkel tudjak a vasarlok megvenni vagy hasznalni.

Nagy kockézatot vallald, hiszen bizonytalan koriilmények kozott hoznak 1étre 1) termékeket

vagy szolgaltatasokat.

Es ami szintén elengedhetetlen, az a csapat. Kiilondsen fontos, hogy a csapat rugalmasan és
gyorsan tudjon reagalni a piaci valtozasokra. Egy startup életében a jo csapat mar félsiker. Bar
sokan ugy vélik mindenhez értenek, azonban, ha megvan a megfelelé feladatmegosztas és a
kell6 szaktudas, egyiitt sokkal konnyebb elérni a kivant célt és ezzel sikeresen berobbanni a

piacra. (Hiventures, 2020)

De mitdl is startup egy startup? Fontos az innovativ Otlet, a méret, az arbevétel, a gyors
novekedés, az ido, és az ¢letszakaszok, amiket késobb fogok szemléltetni. A startup cégeknek
egy valos problémara kell megoldast nyujtaniuk, mellyel a globalis piacra is képesek betorni.
Nagyon sajatos moédon miikddnek, szinte nincs két egyforma startup sem mitkodésben, sem
Otletben, hiszen a bizonytalansag és kockéazatossag ebben a vallalkozasi formaban jelentés mér-

tékben van jelen. (Hiventures, 2020)

Véleményem szerint tehat a startupok azok a kezdd kisvallalkozasok, amelyeknek a legfobb

céljuk a kiilfoldon valo terjeszkedés és lényegében ezzel a gondolattal sziiletik meg maga az



otlet is. Ujdonsiilt innovativ modszerek segitségével dobnak a piacra egy mai otletet vagy ala-
kitanak at egy régit és adnak hozza értéket. Jellemz6 rajuk a magas kockazati faktor, a bizony-

talansag, a tokeigényesség, az egyediilalld megoldasok és a nagyobb terjeszkedések.

Emellett az életben maradas egyik legfontosabb eleme: az id6. Nem lehet sokat egyhelyben
allni, mert a startupok vildgaban, aki a gyorsabb és megteremti vagy ¢l a lehetdségekkel, hossza

tavon kifizet6d6bb lesz. (Huszti, 2023)



4. STARTUP KONTRA KKV

Villalati gazdasagtan els6 ordjan az oktatd szegezte felénk a kérdést, miszerint minden
startup KKV, de nem minden KKV startup? Akkoriban talan magaval a harombetiis szocskaval

sem voltunk tisztaban, nemhogy a kérdésre valaszolni tudjunk. (Huszti, 2023)

Kezdo és indul6 vallalkozasoknak nevezziik azokat a vallalkozasokat, amelyek még nem
rendelkeznek lezart iizleti évvel, viszont a bejegyzési €s maga a cégalapitasi folyamat mar el-
kezdddott és a bejegyzés megtortént. (Palyazatportal, 2024) A kis- és kozépvallalkozas (tovab-
biakban KKV) torvényi megfogalmazas alapjan ,,KKV-nak nevezziik a 250 6 alatti foglalkoz-
tatott 1étszdmu vallalkozasokat, amelyeknek éves nettd arbevétele legfeljebb 50 millié eurdnak
megfeleld forintésszeg, vagy mérlegféosszege legfeljebb 43 millio eurd.” (NAV, 2019) A KKV
a mar kialakult piacon, megbizhatd és mar jol ismert modszerekkel, folyamatosan ndvekvo be-

vételekkel miikodé vallalkozas. (Eurdpai Bizottsag, 2003)

Sziikséges tisztaba tenni e két vallalkozas tipust, hiszen nagyon sokan csak azért egyként
tekintenek rajuk, mert , kicsiknek” szamitanak. Fontos a lokacié meghatarozasa, a KKV-k a
biztosabb belfoldi piacokat valasztjak, mert jobban ismerik, latnak t6bb példat, akik mar kita-
postak eldttiik az utat, igy egy jo iizleti tervvel 6tvozve kisebb a bukas lehetésége. A KKV-k
szamdara nem szerepel a prioritas listajan a ndvekedés, noha nekik is céljuk, hogy ndvekedjenek,
de nem ez az elsddleges, 6k megvarjak a megfeleld pillanatot, amikor anyagilag €s eréforrasban
IS meg van az a stabil alap, amivel tudnak névekedni. Ami minden vallalkozas szamara meg-
hataroz6 és fontos dolog: a profit. A KKV legfébb motivacidja, hogy mar az els6 naptol kezdve
profitot termeljen, mig a startupok pont az 0j termékek/szolgaltatasok bevezetésére fektetik a
hangsulyt és csak joval késébb foglalkoztatja Oket a profit termelése. (Varga-Tarr Sandor,
2020)

A HSUP (Hungarian Startup University Program) Magyarorszagi egyetemeknek biztosit
lehetOséget, Orai keretek kozott, hogy kozelebbrdl is megismerhessék a startupok vilagat. Ki-
alakitott rendszeriik alapjan, 1 teljes egyetemi tanév. Azok a Hallgatok, akik mind a két sze-
meszterben részt vesznek és vallaljak, hogy csoportokban dolgoznak egy kitalalt 6tleten, a 2.
szemesztert6l 6sztondijban részesiilhetnek, ami havi folydsitassal 50.000 Ft-ot jelent. Emellett

folyamatos mentoralést €s kiilonb6z0 programokon valo részvételt tesznek lehetdve.



A sajat tapasztalataik alapjan, azért is van erre a kurzusra sziikség, mert egyre kevesebben
akarnak beallni a sorba ¢és a megszokott utakat folytatni. Sok hallgatétarsam fejében tanulma-
nyaik alatt fogalmazo6dik meg a gondolat, hogy vallalkozni szeretne, még akkor is, ha néhany-
szor ez homalyos és kodos, de egy dologban biztosak, nem akarnak robotként valaki keze ala

dolgozni, sokkal inkabb mindenki a maga urava valna. (Huszti, 2023)

Magyarorszagon a KK'V-k a foglalkoztatottak kb 72-73%-anak adnak munkat. (KSH, 2023)
A mar jol megszokott €s bevalt piacon probaljak ki magukat, egy mar hasonl6 termékkel/szol-
galtatassal, amely jelen van, igy nem vallal magas iizleti kockazatot és minden alkalommal

ugyanannyiba keriil az eldallitas, természetesen a helyi sajatossagokhoz igazodva. (Hiventures,
2020)

Ugyanakkor egy startup fejlédése soran vagy kis- és kozépvallalatta vagy akar nagyvalla-
latta alakulhat at, hiszen a kdrnyezeti gazdasagi feltételekhez nem minden startupnak indul6
vallalkozas tud alkalmazkodni, igy egy bizonyos id6 utan bizonyos ponton megreked, ilyen
példaul a Facebook is. Tehat a startup egy olyan vallalkozasi forma, amely a ndvekedés érde-
kében jon 1étre és olyan innovativ megoldast kindl, ami kiszolgélja a vevdi igényeket, mindezt

ugy, hogy hasonl6 termék/szolgaltatds még nincs jelen az adott piaci szegmensen.

1. abra

A vallalkozasok teljesitménymutatoi kis és kozépvallakozasi kategoria szerint

Kis- és kozépvallalkozasi kategdria

Véllalkozdsok
széma, darab

Foglalkoztatottak
|étszama, 6

Egy foglalkoztatottra
jutd arbevetel, ezer
forint/fd

Ertékesités nettd
drbevétele, millid
farint

Ertékesités nettd
drbevételének
megoszalasa, %

Export-értékesités
drbevétele, millid
farint

MNemzetgazdasagi
beruhdzas, millié
farint

0 fés mikrovallalkozasok

1 fis mikrovallalkozdsok

2-9 fos mikrovallalkozasok
Kisvallalkozasok
Kazépvallalkozasok

Mem KKV kirbe tartozd szervezetek
Osszesen

57381
598 412
196 537

35739

5623
7328
901 020

598 412
659 285
553 052
351 502
1141 414
3 303 665

2023

9080
21532
40328
64 819
102 867
55 244

3747
5433598
14 195 834
22 303 489
22 784 037
117 414 330
182 506 039

100,0

16 530
257 651
430 877

2034 088
4778 550
54 521 916
62 039 612

Forras: KSH-Kozponti Statisztikai Hivatal, 2023 alapjan kis mértékben modositva

33 861
103779
206 476
704 286

1465 033
6 466 366
8979 601



5. STARTUPOK ELETSZAKASZAI ES A FINANSZIROZASUK

Fontos megnézniink milyen folyamatokon megy keresztiil egy startup ndvekedése soran,
ugyanis ezek a fazisok szorosan Osszekapcsolddnak a finanszirozasi formakkal. Bar dolgoza-
tomban nem kap nagy hangsulyt a finanszirozas, de motivacios tényez6 és alapja is egy startup

¢letének, igy szeretném bemutatni a f0 finanszirozasi lehetdségeket is.

5.1. SEED fazis

Indul¢ startupok esetében a legjellemzobb tokebefektetés a Pre-Seed, vagy mas néven el6-
magvetd finanszirozas, melyben az alapdtlet finomhangolasa kap szerepet, igy sajat forrasbol
is konnyen elboldogulnak ebben a szakaszban a startupperek. Ekkor nagy segitséget és tamo-
gatast nydjtanak a csaladtagok, illetve baratok, hiszen kisebb Osszegekkel, par szazezrekkel,

segitenek elinditani a vallalkozast, természetesen a siker reményében. (The Pitch, 2016)

A problem/solution fit fazisban a csapatok még csak az otlet és kutatas szintig jutottak el, s
a folyamat végére ez kiegésziilhet az iizleti koncepcioval. Az egyik legnagyobb probléma, hogy
a kutatasi szakaszban a csapatoknak t6kére van sziikségiik, azonban mellette nem termelnek
bevételt. Viszont, hogy fennmaradjanak és igazan piacra 1éphessenek forrasra van sziikségiik.

(Lovas — Riz, 2016)

A product/market fit fazisban mar van egy konkrét termék €s egy kialakult vevoi réteg,
amelyet ki is tud szolgélni teljes egészében a vallalkozas. Szdmolni kell példaul a konyveld
dijjal, banki koltségekkel, a piackutatassal, az MVP-vel, azaz minimum viable product (mini-
malisan ¢életképes termék), leggyorsabban elkészithet6 elsé miikodé prototipus gyartasi koltsé-
geivel egyarant. Az otlet kezd megvalosulni, gyartanak egy prototipust, ehhez pedig mar for-
rasra is sziikség van, igy ez a fazis a kapcsolatépitésre és befektetok szerzésére a legalkalma-

sabb. (Racz, 2004)

Az igazi munka innent6l kezdodik, hiszen sziikség van egy nagyobb csapatra és olyan szak-
emberekre, akik nélkiil valoszintileg a startup 6rokre a SEED fazisban marad. Ahogyan nove-
kedni kezd a csapat, ugy aranyosan vele a koltségek is, viszont a bevétel nem, ezért a legfonto-
sabb a toke szerzés, talalni kell egy olyan befektetdt, aki szakmailag is képes segiteni, hiszen

olyan komplett feladatokkal kell foglalkozni, ami az iizleti vilag elengedhetetlen része. El kell



sajatitani kiilonb6z6 menedzsment készségeket, melynek koszonhetden jol fog mitkddni a csa-
pat vezetése €s a belsd kommunikécio. Sziikséges egy jol Osszerakott marketing, sikeres érté-
kesités és néhany tokebefektetd. Megoldast jelenthetnek az lizleti angyalok bevonasa, akik ma-
gasabb vagyonnal és megfelel6 szaktudassal rendelkezé maganszemélyek. Ok jelentik az atme-

netet az inkubator programok és a kockazati toke kozott. (Molnar — Jaki, 2017)

Ha igazan elkotelezett egy csapat az Otlete mellet, elkészitett egy terméktipust és sikeres
befektetdi ajanlast kapott, akkor a Rubicon fazisban tanulhaté meg, hogyan is miikddik egy
startup. Itt mar sulya van egy rossz befektetés elfogadasanak vagy egy rossz prototipus elkészi-
tésének, hiszen a késdbbiekben nem nyereséget, hanem veszteséget fog produkalni a vallalko-

z4s. (The Pitch, 2016)

5.2. Novekedési fazis

Nincs kifejezetten meghatdrozva, hogy mikortdl 1ép ebbe a szakaszba egy startup, de van-
nak erre utal6 jelek. Az tigyfelek szdma nd, ujabb befektetési ajanlatok, nagyobb terjeszkedési
lehetéségek, még tobb stressz és munka, mindezek mellett komolyabb technologiara és beru-
hazasokra is sziikség van. Nagy valdszinliséggel tobb befektetd van jelen a startup életében, €s
ezzel szorosan itt mar meg is jelenik a kockézati tke. A kockazati toke befektetdk, tisztaban
vannak a fazis nehézségeivel és kockazatossagaival, de 6k épp ezt a kockazatot vallaljak, me-
lyet mas befektetdk nem mernek, noha sokkal magasabb profitot varnak el cserébe. Természe-
tesen tovabbra is a terjeszkedésé lesz a fészerep, de kénytelenek lesznek a cég belsé miikodé-
sére is koncentralni az alapitok. (The Pitch, 2016) Szeretném kiemelni és részletesebben bemu-

tatni a Kockazati tokét, melynek, angol kifejezése a VC, azaz Venture Capital.

Ahogy mar a nevébdl is sejthetd magas kockdzatu, korai stadiumq, indul6d vallalkozasok
részére nyujtott téke. P. Toth Andras, Technoldgiai Igazgat6 az STRT befektetdi cégesoportnal
magyarazta el nekem részletesen, hogyan miikodik a kockazati téke. A kockazati téke befekte-
tok a Startupok finanszirozasaért felelnek. Ez egy olyan befektetés, melyen keresztiil a befek-
tetd részesedést kap az altala timogatott vallalatban. Tehat ezek a befektetOk nem sajat forras-
bol adnak, hanem tékealapok kezelésével vannak megbizva és ezekbdl fektetnek be. Ha valami
olyan oétlet Iétezik, amiben benne van a nagy ndvekedés, a nemzetkozi terjeszkedés és a felva-

sarlas igérete, akkor johet szoba a kockazati toke. A kockazati toke lényege az, hogy rendelke-



zésre all egy nagyobb mennyiségii téke, amely megtériilésre var. Gyakran eléfordul, hogy va-
laki egy sikeres cég eladdsa utdn jelentds 0sszeghez jut és igy lehetdsége nyilik mas vallalko-

zasok mentoralasara, segitésére és pénziigyi tamogatasara, ezzel novelve azok esélyességét.

5.3. Kései vagy exit fazis

Minden startupper nagy vagya az exitig valo eljutas, viszont ez hosszt évek rengeteg mun-
kaja. Ebben a szakaszban tovabbi lehetdségként jatszik a tézsde, melynek koszonhetden Gjabb

forrasokhoz juthatnak hozza a vallalkozok. (Hiventures, 2020)

Osszegezve jol lathatd, hogy a startupokba vald befektetés egy kockazatos miivelet befek-
tetdi oldalrol is, hiszen a bukés veszélye folyamatos fenyegetést jelent a startupokra nézve, mely
tobb tényezobdl all. Példaul a termék/szolgaltatas nem piacképes vagy kevesebb ra az igény,
ha nem megfelel6 marketinget alkalmaznak, esetleg a nem megfeleld hozzaértés csapaton beliil,

finanszirozasi problémak stb.

A fazisok nagyban befolyasoljak, hogy milyen finanszirozasi format hasznalnak a csapatok.
Jellemzden kezdetben csaladtol, baratoktdl kérnek/kapnak kolcson, majd ezt felemésztve jon-
nek képbe az lizleti angyalok, akik t6ke mellett szakmai tamogatast is nyujtanak. Ezutan be-
sz¢lhetiink tobb kords kockazati tékérdl, megkiilonboztetiink, tigynevezett ,,A”, majd késébb

,,B-C” koros kockazati tokét. (Forbes, 2021)

A startupok finanszirozéasat szamos allami és unids palyazat is tdimogatja. A magas koc-
kazat és a bizonytalan koriilmények miatt a piac nem mindig képes egyediil finanszirozni ezeket
a vallalkozasokat, ezért az allam 1ép be forrasokkal az inkubator programok tdmogatasara. Ma-
gyarorszag is alkalmaz ilyen tdmogatési formakat, példaul adékedvezményeket €s egyeb Osz-
tonzoket, amelyek célja a startupok biztonsaganak novelése. A piaci kutatasok alapjan megal-
lapithatd, hogy a régioban mitkddd kockazatitdke alapok mérete tovabbra is jelentdsen elmarad
az europai atlagtol. Ugyanakkor az allami szerepvallaléas a finanszirozasban kiemelkedden ma-

gas szinten all. (Havas et al., 2023)
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2. abra
Melyik fazisban van jelenleg a startup?

B Pre-Seed
I Seed
B Pre-Series A/ Seed +
B seriesA
B seriesB
Series C or higher

| can not answer this question

Forras: Startup Hungary, 2024

A Startup Hungary minden évben elkésziti a startupokrol szol6 jelentését, melyben a meg-
kérdezett startupok, szamszertien 168 startup, 49%-a tart a Pree-Seed fazisban, viszont szakér-
tok véleménye szerint bizakodasra adnak okot azok a startupok (22%), akik elérték a Seed fa-
zist. Hazankban nagyon kevés startup van jelenleg, akik mar a C kategériaban tevékenykednek,
ilyen az IMotive, akikrdl egy masik alfejezetben részletesebben kitérek. (Startup Hungary,
2024)

3. abra
Startup vallalkozasok aranya az adott évben igénybe vett finanszirozasi forrdasok szerint az
osszes startup vallalkozds szdazaléekban %

Alapitok sajat vagyona 789 772 76,8

Pénziigyi tdmogatas a csalad, baratok részérdl 12,6 12,7 12,5 11,9 133
Allami timogatés 79 103 128 8,0 6,1
Uzleti, angyal befektetd 32 26 43 36 38
Kockazati tékebefektetés 14,4 12,7 17,6 14,8 11,8
Inkubator / akcelerator tamogatas 58 6,1 7.1 74 6,2
Banki kdlcson 3,5 38 4,5 39 37
Koz6sségi finanszirozés 04 1,0 0,6 07 0,5
Egyéb tamogatdsok, forrasok 36 45 37 49 44

Forras: KSH, Kozponti Statisztikai Hivatal 2023
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6. STARTUPOK HELYZETE MAGYARORSZAGON

A hazai startupok 0koszisztémaja, vagy kornyezete tobb szereplébdl all. Ide tartozik a mé-
dia vilaga, hiszen egy jo marketing elengedhetetlen a fogyasztokhoz vald eljuttatasban. Ren-
dezvények, kiilonb6z6 inkubacios programok, startup versenyek, szorosan mellé kapcsolodnak
az események, ezeket kiilonb6z6 szakemberekkel, a startup vilagaban kiemelked6 mentorokkal
torténd kerekasztal beszélgetéseket, illetve workshopokat jelent. Befektetok, akik nélkiil nehéz
lenne egyes fazisokbol tuljutni. Konferencidk €s specialis szervezetek, melyek segitik az indu-
last és a fejlodési folyamatokat. (Markus, 2016) Szorosan 6sszekapcsolodnak ezek az elemek,
hiszen egy startupnak fontos a kiilonb6z6 rendezvényeken, illetve versenyeken valo részvétel.
Itt mutatjak be részletesebben az otletiiket, ahol olyan befektetdk figyelhetnek fel rajuk, akik a
késdbbiekben meghataroz6 szerepet toltenek be a novekedési szakaszban. Ezeken az esemé-
nyeken megjelennek hazank legfelkapottabb média csoportjai is, illetve olyan influenszerek,

akik nagy tomegeket képesek megmozgatni, ezzel is reklamozva a startupokat. (Markus, 2016)

A Startup Hungary minden évben felmérést készit a hazai startup 6koszisztémarol. Tobb
évnyi csokkend induld aktivitds utdn 2024-ben enyhe stabilizalodas volt érzékelhetd. Az idei
felmérés soran 168 startup valaszolt, ami emelkedést mutat a 2023-as 147-hez képest. Kiilon
figyelmet érdemel, hogy a valaszado cégek 17%-a 2024-ben alakult, ami az eddigiek koziil a
legmagasabb arany, és a vallalkozasalapitas iranti megajult érdeklddést jelzi. Az idei évben 14
startup kapta meg a ,,bajnok” elismerést, mig 13 feltdrekvo, korai fazisa vallalkozast soroltak
az ,igéretes csillagok™ kozé. Ez a két csoport a tehetséges, &m még korai stddiumban 1évo
startupok erds, de szelektalt korét mutatja. A piacot tovabbra is a szoftver mint szolgaltatas
(SaaS) modell dominalja, hiszen az indulé vallalkozasok 73%-a webes vagy mobilalkalmaza-

sok fejlesztésével foglalkozik.

2024-ben enyhe visszaesés volt tapasztalhato a startup-beruhézasok terén Magyarorszagon.
A teljes finanszirozas 6sszege a 2023-as 56 milli6 euro6rol koriilbeliil 54 millio eurdra csokkent.
Ennek egyik f6 oka a jelentdsebb ndvekedési szakaszban 1évo vallalkozasok finanszirozasi ko-
reinek hidnya, amely tovabbra is az 6vatos befektetdi magatartasra utal. A Colossyan nevil
startup zarta a legnagyobb, 20 millié eurds A-sorozatl befektetési kort, igy ez lett az egyetlen
vallalkozas, amely 2024-ben 10 millié eur6nal nagyobb 6sszeget tudott bevonni. (Startup Hun-
gary, 2024) 2024-ben 168 kit6lto startup koziil, tobb mint a fele fiatal vallalkozo. Viszont azt
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is elmondhato, hogy figyelembe véve az utobbi néhany évet, csokkend tendenciat mutatnak az

Uj startupok indulasaban. (Startup Hungary, 2024)

4. dbra
Startup alapitok megoszlasanak fobb jellemzdi %-ban kifejezve

Megnevezés I
2019 2020 2021 2022 2023
Startupalapitok megoszlasa korcsoport szerint ;
25 évesnél fiatalabb 58 79 94 80 10,5
25-34 éves 29,7 30,8 314 314 289
35-44 éves 357 348 31,2 30,7 288
45-54 éves 158 17,2 181 21,0 238
55-64 éves 77 6,9 7,0 6,0 52
65 éves és annal idésebb 53 25 29 29 28
Osszesen 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Ebbél: n6k 26,6 248 237 22,0 253
Startupvallalkozasok megoszlasa a vallalkozas alapitéinak szama szerint
1 f6 alapité 423 41,2 378 429 447
2 vagy 3 f6 alapité 50,4 50,6 51,6 46,4 454
3 fénél tobb alapité 74 82 10,6 10,7 9.8
Osszesen 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Ebbdl: kiilfoldi alapitéval rendelkezé véllalkozasok 8,5 94 78 77 72

Forras: KSH-Ko6zponti Statisztikai Hivatal alapjan kis mértékben szerkesztve, 2023

A legtobb startup 2020-ban és 2021-ben jott 1étre, melyben kozrejatszik a Covid-19 is. Na-
gyon sok fiatal hozta Iétre sajat startup vallalkozasat ebben az évben, ilyen a MentenAi, Turbine
Ai vagy a Poliloop. Véleményem szerint ennek oka, hogy tobb olyan szabadidejiik lett a fiata-
loknak, amit hatékonyan ki tudtak hasznalni azzal, hogy vallalkozast inditsanak el. (Startup
Hungary, 2022)
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5. dbra
Mennyi volt az atlagos havi bevétel az utobbi 6 honapban?

Q
*
=)
®
IS
2

6% 8% 10% 12% 14% 16% 18%
Under 20k EUR
20-100K EUR
100-200K EUR
200-500K EUR
500k-IM EUR
1-2MEUR

2-5M EUR
5-10M EUR
10-20M EUR
20-40MEUR
40M+ EUR

| can’t answer
the question

Forras: Startup Hungary, 2024

A fenti grafikon az ismétl6do, eldfizetésbdl szarmazd éves bevétel (Annual Recurring
Revenue, ARR) megoszlasat mutatja a startupok korében. Jol lathato, hogy a legtobb vallalko-
zas (kozel 17%-uk) 20 ezer eur¢ alatti ARR-rel rendelkezik, amit szorosan kovet a 20—-100 ezer
eurds kategoria, szintén kozel 15%-os arannyal. Ez arra utal, hogy a hazai startupok jelentds
része még a korai novekedési szakaszban tart, és viszonylag alacsony bevétellel mitkddik.
Ugyanakkor a 200—500 ezer eur6s kategoria is kiemelkedik, amely koriilbeliil 11%-ot képvisel,
jelezve, hogy bizonyos cégek mar sikeresen novelték eléfizetéses iizleti modelljiikkbol szarmazo
bevételiiket. A magasabb sdvokban, példdul a 2—5 millio, illetve 5—10 millié eurds bevétellel
rendelkezd startupok ardnya fokozatosan csokken, mig a 40 milli6 eurd feletti szintet csak el-
enyész6 szamu vallalkozas éri el. Erdekes megjegyezni, hogy jelentds aranyban (tobb mint
10%) szerepelnek azok is, akik nem tudtak pontos vélaszt adni a kérdésre, ami utalhat az atlat-

hatdsag hianyara vagy az iizleti modell kiforratlansagéra.

Osszességében a grafikon megerdsiti, hogy bar vannak kiemelkedé teljesitményt mutaté
startupok, a tobbség még alacsony ARR-rel miikddik, €s a piac nagy része fejlodési potenciallal

bir. (Startup Hungary, 2024)



6. abra
Néhany magyar startup altal bevont dsszes toke

€200,000,000
T Series B
€88M
€ 150,000,000
Series C @) SEON
£656M
; Late VC
€100,000,000 Series B
£1oM €19M
A\ addctie Series B Series A
€13M €£20M
€ 50000000 eommsignia
€0
2022 2023 2024
Number of deals 80 81 33 30 23 26
Percentage of capital
from Hungarian VCs 59% 4% 33% 34% 45% 39%

Forras: Startup Hungary, 2024

2022-ben volt hazankban az eddigi legnagyobb 0sszegii exite is, hiszen az aiMotive-ba (6n-
vezetd technologia fejlesztésével foglalkozo vallalat) nagyjabol 20 milliard forintot fektetett be
a Stellantis (autogyartd cég). Kiemelkedd startupok kozé tartozik a Bitrise, akik a vildgon egye-
diiliként a mobil-app fejlesztés folyamataban nyujtanak nagy segitséget. Illetve a Seon, akik az
online fizetési csalasok megeldzésével foglalkoznak. (Startup Hungary, 2022) Jelenleg az egyik

legnagyobb kihivast a startupok szamara az 1j ligyfélszerzés és értékesités jelenti.

A Dealroom, egy olyan platform, amely vilagszerte nyomom koveti a startupok és a
kockazatitOkealapok fejlodését, kimutatja, hogy Magyarorszagon jelenleg mintegy haromezer
startup tevékenykedik. Ezek a fiatal vallalkozasok 6sszesen 10-15 ezer fonek nyudjtanak mun-
kalehetdséget, és eddig tobb mint 1 400 milli6 eurdnyi tékét vontak be a szektorba. (Havas et
al., 2023) Magyarorszag gazdasaga szamos elonnyel rendelkezik, amelyek idealis kornyezetet
biztositanak egy dinamikusan fejlédé startup 6koszisztéma szamara. Ezek koz¢ tartoznak a sz¢-
leskorti tudomanyos innovacios lehetdségek, a magasan képzett munkaerd és az eurdpai piacok
kozelsége. Ezek a tényezok kedvezo feltételek teremtenek a startupok szamara, és hozzajarul-
nak ahhoz, hogy a magyar startup- 6koszisztéma gyorsan fejlédhessen. (Havas et al., 2023)
Magyarorszagon az Informacios és Kommunikacios Technoldgiai szakemberek aranya kiemel-
ked6en magas, mivel a teljes munkaerd 3,6 szazalékat alkotjak. Ez jelentdsen meghaladja a

kozép-kelet-eurdpai atlagot, amely mindossze 2,8 szazalék. (Havas et al., 2023)
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Egy 2024-es tanulmany részletesen vizsgalja a magyar innovativ vallalkozéi 6koszisztémat,
amely 2021. jalius 1. és 2023. december 31. k6zott 2,4 milliard dollar értéket generalt. Ahogy
a Nemzeti Innovacios Ugyndkség (2024) megallapitotta, a magyar startup dkoszisztéma értéke
41%-kal ndvekedett ebben az idészakban. (Nemzeti Innovacios Ugynokség, 2024) Az elemzés
ramutat, hogy Budapest és Magyarorszag idealis helyszin a startupok alapitdsdhoz. Ennek oka,
hogy itt elérhetd a magasan képzett munkaerd, a kormany jelentds adokedvezményekkel 6sz-
tonzi a kutatds- fejlesztést €s az innovaciot. E mellet Budapest stratégiai elhelyezkedése lehe-
tévé teszi, hogy a vallalkozasok konnyen elérjék nemcsak a kelet-kozép-europai régidt, hanem

Nyugat- Eurépat is. (Nemzeti Innovacios Ugynokség, 2024)

Ha a magyar egyetemek ¢és oktatasi intézmények folytatjak vagy bdvitik a vallalkozoi isme-
retek oktatasat, a vallalkozoi szemlélet népszertsitését és a nemzetkozi kapcsolatok kiépitését,
akkor ez hozzajarulhat ahhoz, hogy egyre tobb uj magyar startup alakuljon ki. (Havas et al.,
2023)
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7. FENNTARTHATOSAG

Napjainkban a fenntarthatosag egyre népszeriibb és kozkedveltebb lett, lathatunk rengeteg
olyan véllalkozast vagy kampanyt, melynek fokuszaban ez all. Kiilondsen a fiatal generacio
érzi magaénak ezt a témat, hiszen a ,,jobb” jov6 reményében lassan mindenki elfogadja, hogy
a kornyezetvédelem kulcsszereplové valik, ha nem mi tesziink ¢él6vilagunk megdvasaért, mégis
kitdl varhatnank. Egyetemi projektek keretein beliil tobbszor taldlkoztam mar olyan vallalko-
zasi Otletekkel, melyek a fenntarthatosagbol indulnak Ki, €z szinte f6 motivacios tényezévé valt
egy projekt kitalalasanal. De mi is az a fenntarthatdsag és miért ennyire fontos, akar egy startup

életében? (Huszti, 2023)

Visszanyulva egészen a gyokerekig 1987-ben az Egyesiilt Nemzetek Szervezetének egyik

jelentésében a ,,K6z06s Jovénk-ben igy fogalmaztak meg:

,»A fenntarthatosdg az emberiség jelen sziikségleteinek kielégitése, a kdrnye-

zet és a természeti er6forrasok jovo generaciok szamara torténd megdrzésével

egylitt.”

Hérom 6sszefonddé alkotoelemet kiilonboztetiink meg, a tarsadalom, a kdrnyezet és a gaz-
dasag. Ahogy novekszik a tarsadalom, Ggy a gazdasagnak ezzel 1épést kell tartania, viszont
egyediil a kornyezet nem képes magatol felvenni a ritmust, és itt kapcsolodik be Gjra az embe-
riség. Ahogy egyre divatosabba valt, ugy kezdték alkalmazni a cégek is a ,,zold”, ,,fenntart-
hat¢”, ,,zero waste” kifejezéseket, sokszor helyteleniil, csakhogy jobb fényben vilagitsdk meg
termékiiket/szolgaltatisukat. Osszegezve tehat nem attdl lesz ,,zold” egy startup, ha beleirja a
cég leirasba, hanem, ha olyan fenntarthat6 terméket/szolgaltatast hoz l1étre, ami amellett, hogy
kielégiti a jelen nemzedékek sziikségleteit, nem sérti a jovo generacid lehetdségeit, ezaltal az 6

sziikségleteik is kielégiilhetnek. (montiviz, 2022)

A most indulé vagy legalabbis korai fejlodési szakaszban 1év6 cégek nagyon odafigyelnek,
hogy termékiik/szolgaltatasuk fenntarthato legyen, emiatt szeretnék energiahatékonyabba vagy
kornyezetbaratabba tenni. Ennek 6sztonzésére is talalhatnak a startupok kiilonbdzd palyazati
lehetdséget, mint példaul a nemzetk6zi Carbon Removal Clim Accelerator, amellyel 25 000
eurds tamogatast kindl a legzoldebb startupoknak, emellé pedig szakmai fejlddési lehetdség is

parosul. (montiviz, 2022)

17



Hazankban a Klimainnovacios Kozdsség hozott 1étre egy hasonld palydzati lehetdséget, a
Startup Plastic Surgery-t, milanyag helyettesitd termék otleteket/szolgaltatasokat varnak. A
programban résztvevok kompetenciait fejlesztik, ahhoz, hogy az o6tlettel eljussanak a jol mii-
kodo iizletig. Szamos neves cég és mentor tdmogatja ezt a programot, melynek a legvégén a két
legjobb csapat kap befektetési lehet6séget. (klimainnovacio, 2023) Hasonlé kezdeményezést
inditott el a Kék Bolygd Alapitvany 2022-ben a WAVE (World Added Value Equity) progra-
mot, amely a kérnyezeti fenntarthatosaggal foglalkozo befektetés elékészité program, ahol az
innovativ 6tletekkel foglalkozé vallalatok kapnak szerepet. A programban sikeresen részt vett
hazai startupok, mint az ATTA, akik ujrahasznositott hullampapirbol késziilt raklapokat hoztak
1étre a fakivagas mérséklése érdekében. Rakun, akik cseppmentes acéldobozokat alkottak meg,
az elviteles dobozok szdmanak csokkentéséért, egy applikacio segitségével van lehetdség eze-
ket berendelni. Illetve az altalam valasztott startup példaja, a Respray is bemutatkozott a ver-

seny soran, akikrdl késébb lesz egy részletes leiras. (kekbolygoalapitvany, 2022)

A K&H bank felmérései szerint, 10-b6l 9 startup ma mar tudatosan épiti bele a fenntartha-
tosagot a vallalkozasba. Meghatarozo szerepe van, hogy figyeljenek a kdrnyezeti értékek meg-
Ovasara és arra, hogy aktivan tegyenek a tarsadalmi problémak ellen. (startitkh, 2022) Az EU
2030-ig meghatarozott 17 fenntarthato fejlédési célt, melyben kulcsfontossagu szerepet jatsza-
nak az innovativ startupok ¢és vallalkozasok. Ezek a célok kitérnek az ¢hezés megsziintetésére,
a szegénység felszdmoldsara, a szinvonalas oktatasra, a tiszta ivovizre, a tiszta energiara, az

infrastruktura és innovacio fejlesztésére stb. (Eurdpai Bizottsag, 2020)

Minden startup alapit6é szamara fontos, hogy a tarsadalmi igényeket kielégitd, uttoré meg-
oldasokkal szolgaljon egy bizonyos teriileten. Ehhez pedig fontos az SDG-k (Sustainable
Develpoment Goals; magyar viszonyokat mérd, a fenntarthatd fejlédési célok alakulésat szol-
gald mutatdkat tartalmazza az ENSZ altal megfogalmazott 17 fenntarthat6 fejloddési cél szerinti
csoportositasban) figyelembevétele, melyet egyre inkabb probal az tizleti vilag is elsajatitani és
a cégek, vallalatok a meghatarozott célokat tamogatd projektekkel eléallni. (Eurdpai Bizottsag,
2020)

Egyre inkabb torekednek a startupok az online megjelenésre, hogy a vasarloik, még kony-
nyebben ¢és kényelmesebben jussanak a startupok altal értékesitett termékhez vagy szolgalta-
tashoz. Erre 2017-ben 1étrehoztak a Startup Hungary Koordinécios és Modszertani Kézpontot
(SH), melynek els6dleges feladat a DSS, azaz Magyarorszag Digitalis Startup Stratégidja,

amellyel segitik a hazai startupok fejlédését és ndvekedését. Ehhez kapcsolodva bevezették az
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ugynevezett angyalbefektetéi adokedvezményt, amely lehetévé teszi, hogy a véllalkozasokban
szerzett részesedések bekeriilési értékével a befektetok csokkenthessék a tarsasagi ado alapju-

kat. (digitalisjoletprogram, 2023)

Az Eurdpai Unid 0j szabalyokat fogadott el a vallalatok fenntarthatosagi atvilagitasaval
kapcsolatban. Ezek a szabalyok kotelezik az unios nagyvallalatokat és az EU-ban miikodé nem
unios vallalatok arra, hogy intézkedéseket vezessenek be az emberi jogokra és a kornyezetre
gyakorolt karos hatasok megelézésére és enyhitésére. (Council of the European Union, 2025)
Az 1j szabalyozas kovetkeztében az aruk eldallitasa és tarsadalmi szolgéltatdsok nyujtasa fenn-
tarthatobba valik, ami hozzajarul a kornyezetvédelmi és tarsadalmi célkitlizések megvalosita-
sdhoz. A munkavallalok munkakoériilményei javulnak, ami ndveli a munkahelyi biztonsagot és
jolétet. A fenntarthatd beruhazasok eléterébe keriilése hosszu tavon is eldsegiti a kornyezettu-
datos gazdasagi novekedést. Emellett a termékek eldallitasaval kapcsolatos atlathatésag nove-
kedése lehetové teszi a fogyasztok és lizleti partnerek szamara, hogy megalapozottabb donté-

seket hozzanak. (Council of the European Union, 2025)

Kutatasi kérdéseim kozott szerepel, hogy a fenntarthatdsagi szempontok jelentésen befo-
lyasolhatjdk- e egy vallalat nemzetkozi terjeszkedésének a sikerességét. A talalt forrasok és
kutatasok alapjan, tobb okbdl is. Osszegezve egyre fontosabb tényezdévé valik a fogyasztok
szamdra, a kornyezetbarat termék/szolgaltatas, illetve nagy szerepet jatszik a tarsadalmi fele-
16sségvallalas is. De nemcsak a fogyasztok, hanem a befektetOk szamara is fontosabba valt.
Egyre tobb az olyan befektetd, akik zold beruhazast keresnek, kiemelt figyelmet forditva az
ESG pontokra. Az EU-ban szigorti szabalyok és eléirasok vannak a fenntarthatésagra vonatko-
z6an, ami szintén egy 0sztonzd hatdssal van a fiatalok szdmara, hogy egy fenntarthat6 iizleti
modellt kovetve hozzék 1étre a startapjukat. Koltséghatékonysag szempontjabol, kezdetben ne-
hezebb, hiszen magasabb anyagi vonzattal jar, viszont hosszu tdvon csokkentheti a miikodési

koltségeket, mint példaul energiahatékony technoldgiak vagy az Gijrahasznositas.
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8. NEMZETKOZI TERJESZKEDES FAKTORAI/LEPCSOFOKAI

Nemzetkozi terjeszkedésnek nevezziik azt a stratégiai folyamatot, amely altal a vallalat si-
keresen bevezeti a kiilfoldi piacra a sajat termékét/szolgaltatasat és ezt a folyamatot probalja

fejleszteni és fenntartani. (Danko, 1998)

Mielétt kiilfoldi terjeszkedésben gondolkodnanak a vallalkozok érdemes néhany dolgot at-
nézni miket vehetnek alapul. Meg kell hatarozni a véllalati célokat, mint a ndvekedést, rentabi-
litast, hogy mekkora rendelkezésre allo tokéjiik van, milyen 01j piacok megszerzését akarjak, a
kiilpiaci bevételeket, a piacméret novelését €s az egységkoltség csokkentését. A vallalati célok
mellett fontos tovabba a stratégia valasztasara hato tényezdket is megvizsgalni, ilyen a gyorsa-
sag, koltségek, sziikséges rugalmassag, kockazati tényezok (verseny, konkurencia, politika), a

megtériilés idészaka és a hosszu tavl nyereségességre vald torekvés. (Balaton, 2014)

A kiilpiacra valo 1épés feltételei 6sszetett modszerekbdl épiil fel és bizonyos szempontok-
nak meg kell felelni. Alapjaraton 3 aspektust kell figyelembe venni, miel6tt kiilf6ldre is kidob-
nak a termékeiket a startupperek, eme kritériumok segitségével hasonlitjak 6ssze termékeiket
mas cégekkel, ilyen az ar, a mindség és a sebesség. (Danko, 1998) Mara talan a legfontosabb
¢s szinte egy alapkovetelmény lett a mindség. Egy j6 mindségii termékért/szolgaltatasért szive-
sebben varakoznak tobbet az emberek. Az ar akkor valik igen fontossa, mikor a piacon mar
jelen van egy hasonlo termék. Ekkor 6sszevetik és az tigyfelek igényeinek megfeleléen hata-
rozzak meg a legkedvezdbb éarat. Az igazi piaci verseny dontd faktora a sebesség, meghatarozo
¢s egyben eldny is lehet egy 1) termék bevezetésénél. Bar nem feltétleniil azok a startupok a
legsikeresebbek, akik minél gyorsabban adjak ki termékiiket, hiszen fontos egy eldre elkészitett
izleti terv elkészitése, a piackutatas, illetve a konkurencia felmérése is. Viszont minél gyorsab-
ban robban be egy startup a koztudatba, annal jobban a sajat elonyére tudja forditani és sikere-

sebben tudja a nagyk6zonség elé tarni a termékét. (Danko, 1998)

Nagyon sok startup agilis modszereket alkalmaz, melynek 1ényege a f6 vezérléelv megha-
tarozasa azoknak az igényeknek és szempontoknak, amelyek értéket teremtenek az iigyfelek
szamara. Ezen mddszer hasznélata soran mindent felmérnek és vizsgalnak, kis méretben kipro-
balnak, majd értékelnek, és minden levont kovetkeztetés alapjan korrigdlnak az alapkoncep-

cion. (absolvo, 2023)
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A lean megkdzelitést alkalmazo vallalatok szemléletmodja alapjan azonnal belevagnak a
kitalalt 6tlet megvalositasaba. Valos cégeken keresztiil tesztelik termékiiket, majd a visszajel-

zések alapjan folyamatosan finomitanak és korrigalnak az alap 6tleten. (absolvo, 2023)

Ahhoz, hogy termékiiket sikeresen piacra dobjak szakirodalmak ¢és kiilonbdz6 tanulmanyok
szerint fontos a kiilonbozo felmérések készitése, beszélhetiink célcsoportok korében elvégzett
kutatasrol, akar a piacon 1év0 versenytarsak felmérésérol. Sok startupnak vannak mar jol bevalt
modszerei, példaul a Respray Solution startup a célcsoportok meghatarozasat tartotta Szem
elott, igy tobb kords kutatasuk soran alkalmaztak kérddives felméréseket és mélyinterjukat is.
A vezérld elv lehet a ,,mielébb” szdcska, ha miel6bb kimennek a piacra, mieldbb elvégzik a
szekunder kutatasokat, miel6bb kielemzik és finomitanak az alapétleten, és rugalmasak marad-

nak, akkor sikerre vihetik a piacra Iépést. (Galambos, 2017)

Nagyon fontos, hogy a kiilf61don értékesiteni kivant terméknek/szolgéltatasnak a ,,legjob-
bak’ kozott kell lennie a piacon. Szamos konkurenciaval kell szembenézni, mind vallalati, mind
vallalat-fogyasztoi oldalrol, ezért régebbi, versenyképtelen termékkel, nem megfeleld6 mind-
ségli gyartassal szinte esélytelen, hogy sikeres legyen a vallalat kiilfoldon. Sziikség van ele-
gendd mennyiségli berendezésre is, hiszen, ahhoz, hogy mindig teljeskortien ki tudjak szolgalni

az ugyfeleket, ahhoz fontos a berendezés stabilitasa. (Galambos, 2017)

Belfoldi piaci jelenlét révén van alkalmuk kiprobalni a startuppereknek, hogyan is miikodik
a termék/szolgaltatas, mieldtt kimennének fel tudjak mérni melyek azok a dolgok, amik mi-
kodnek és hogyan tudjak még jobba formalni az iigyfelek szamara. Viszont ennek is vannak
kockazatos faktorai, hiszen attol, hogy valami jol miikodik belf61don nem jelenti azt, hogy kiil-
foldon is ugyanannyira lesz sikeres. Miel6tt bevezetik a kiilpiacra a terméket fontos felmérni a
kivalasztott célorszagban milyen engedélyezési, beviteli és terméktajékoztatd kotelezettségek
ala esik a termékiik. Egyes termékek pl. alkohol, élelmiszer esetében nagyobb szigoritasok le-
hetnek, igy fontos a koriiltekintés. A szallitmanyozasi és logisztikai hattér is kiillonosebb odafi-
gyelést igényel, hiszen kiszamithaté modon kell tudni a vevoket ellatni, aminek kdszonhetéen
meg kell hatarozniuk a fuvarparitast, Incoterms 2020. El kell donteni, hogyan, mennyi id6 alatt
¢s milyen modon juttathato el a termék biztonsadgosan a vevd szamara a magas szallitmanyozasi

koltségek figyelembevétele miatt. (Galambos, 2017)

A hosszl tavu sikeres kiilpiaci jelenlét egyik kulcsa a folyamatos belsd szervezetfejlesztés,

a nemzetkozi terjeszkedésnek kdszonhetden magaba a vallalkozasba beépithetnek nemzetkozi
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tapasztalatokat, folyamatosan n a cég létszama ¢és természetesen nagy hangsulyt fektetnek a

hatékonysag novelésére is.

A kiilfoldi terjeszkedéshez szinte elengedhetetlen a nemzetkozi marketingtevékenység. Ah-
hoz, hogy egy vallalat nemzetkozivé valjon tobb elmélet is sziiletett ra. Megkiilonboztetiink
gazdasagi megkozelitést, mely szerint a koltségek és vallalati eréforrasok, képességek és elo-
nyok hatarozzdk meg. ,,A kiilf6ldon beruhazo vallalatnak rendelkeznie kell a tulajdonosi és
internalizacios (piacon beliil tartas) elényokkel, a fogado orszadgnak pedig a telephelyi elényok-
kel ahhoz, hogy a kozvetlen kiilfoldi tOkebefektetés megvalosuljon. Vagyis a vallalat akkor
valasztja a kiilfoldi beruhazast, ha rendelkezik vallalat specifikus elényokkel. Tehat a vallalat

nemzetkoziesedését alapvetden a koltségek hatarozzak meg.,, (Rekettye-Toth-Malota, 2015)

A kovetkezé megkozelités a stddiumelmélet, més néven a szakaszos megkozelités, melynek
kutatéasi fokuszdban az all, milyen logikara épiilnek azok a vallalati dontések, amely a status
quo (jelenlegi allapot) megvaltoztatasara €piil. A kiindul6 pont a hazai piacon miikodé vallalat,
amely Kiterjeszti miikodési korét és valojaban mi befolyasolja a fejlodés iitemét. Tehat ezen
elmélet szerint a vallalatok nem azonnal vagnak bele a kiilfoldi terjeszkedésbe, hanem eldzetes
kutatasok, vizsgalatok utan levont kovetkeztetések alapjan, minél kevésbé érzik a kockazatot,

annal inkabb akarnak er6forrasokat bevonni. (Rekettye-To6th-Malota, 2015)

Es létezik az ugynevezett ,,born global”, azokat a kezdeti kisvallalatokat irja koriil, amelyek
létrejottiik alkalmaval mar nemzetkoziek lettek, leginkabb az IT szektorokban jellemz6. Ezt a
kategoriat erdsitik a startupok, hiszen sziiletésiiktol kezdve mar nemzetkdzi piacokon gondol-
kodnak ¢€s piackutatasuk soran olyan termékeket/szolgaltatasokat akarnak eldallitani, ami egye-
diilinek szamit a vilagban. Ilyen példaul a Ustream, amely egy magyar fejlesztésti internetes
video szolgaltatas. (Rekettye-Toth-Malota, 2015)

A nemzetkdzi piac a legjobbak versenye, ahhoz, hogy hosszu tavon a legjobbak kozott ma-
radjanak a startupok célorszagra optimalizalt honlapra van sziikség, emellett pedig elengedhe-
tetlen a ko6zosségi médidban valo jelenlét is. Folyamatos innovacio és a kiilpiaci szervezetfej-
lesztés, hogy helybelinek latszodnak, ezzel atvéve az orszag kultirdjat, igy az igényeket még
inkabb ki lehet elégiteni. Elengedhetetlen az idegen nyelven beszéld munkatarsak felvétele.
felmérése és az ahhoz vald igazodas, piacfelmérés a primer és szekunder informaciok Ossze-

gyljtésével. (Rekettye-Toth-Malota, 2015)
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A marketing tevékenységek mellett kozgazdasagi szempontbol is fontos volt a téma korbe-
jarasa. Az Uppsala-modell leirja a vallalatok nemzetkdzivé valasanak folyamatat, kiemelve a
fokozatos, tapasztalatokon alapul6 terjeszkedést. A modell szerint a vallalatok el0szor a hazai
piacon szereznek tapasztalatot, majd fokozatosan bovitik tevékenységiiket kiilfoldi piacokra,
elsésorban a fOldrajzilag ¢és kulturdlisan kozeli orszdgokat részesitve eldnyben. A
nemzetkoziesedés tipikus 1épcsdfokai kozé tartozik az idészakos export, az ligynokokon ke-
resztiili export, a kiilfoldi értékesitési leanyvallalatok 1étrehozasa, valamint a helyi vallalatokkal
kotott megallapodasok, mint példaul licenc vagy franchise szerzodések, végiil pedig a kiilfoldi
befektetések. A modell hangstilyozza a piaci ismeretek és az elkotelezettség fontossagat, ame-
lyek meghatarozzak a vallalatok dontéseit és tevékenységeit a nemzetkodzi piacokon. (Balaton
etal., n.d.) A fokozatos nemzetkdzi terjeszkedés lehetGséget biztosit a vallalatok szamara, hogy
csOkkentsék a kockazatokat, valamint az egyes szakaszokhoz sziikséges befektetési koltsége-
ket. Ez a megkozelités eldsegiti a tapasztalatok gytiijtését €s a tanuldst, miel6tt komolyabb nem-

zetkozi 1épésekre szannak el magukat.

Az Uppsala-modell masik jelentds hozzajarulasa a nemzetkoziesedési elméletekhez a f6ld-
rajzi és kulturalis tdvolsag fogalmahoz kapcsolddik. Ez a modell hangsulyozza, hogy a kultu-
ralis és nyelvi kiillonbségek hatdssal vannak az informaciok aramléaséara és a dontési folyama-
tokra a nemzetkozi iigyletek soran. Eppen ezért a cégek altaldban elészor olyan orszagokba
lépnek be, amelyek kulturalisan és foldrajzilag kozelebb allnak hozzajuk, és csak késdbb jelen-

nek meg a tavolabbi, idegenebb piacokon. (Balaton et al., n.d.)

Néhany szdmadat arra vonatkozoan hazank startupjai hogyan teljesitenek a nemzetkozi pi-
acokon. Magyarorszag nemzetk6zi Osszehasonlitasban lemaradasban van a startup-6koszisz-
téma fejlettségét tekintve. A StartupBlink globalis rangsora alapjan az orszag csupan az 50.
helyet érte el, megelézve ugyan néhany orszagot, am igy is joval lemaradva tobb régios ver-
senytarshoz képest. Példaul Esztorszag a 14., Lengyelorszag a 33., Csehorszag a 35., mig Ro-
mania a 42. helyen szerepel. A jelentés szerint Magyarorszag eurdpai pozicidja is romld ten-
denciat mutat. Mig 2020-ban még a 25. helyen allt, 2023-ra visszacsuszott a 31. helyre. A visz-
szaesés egyik f6 oka a nemzetkozileg is sikeres startupok alacsony szama, amelyet tobbek ko-
zOtt a gazdasagi nehézségekkel és a szakképzett munkaerd elvandorlasaval hoznak Osszefiig-

gésbe.
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A startup-okoszisztémak sikerességét altalaban a nagy értékii kilépéseken, mint példaul
startupok felvasarlasan vagy tézsdére 1épésén keresztiil mérik, figyelembe véve azok gyakori-
sagat ¢és pénziigyi volumenét is. Magyarorszag ezen a téren is hatranyban van régids
szomszédaihoz képest. Mig Lengyelorszagban tizenegy, Csehorszagban pedig négy unikornis
vallalkozas jott 1étre, addig hazankbol eddig csupan a LogMeln érte el ezt a szintet. (Havas et
al., 2023)

Ez a kiilonbség ahhoz vezet, hogy a magyar vallalkozok szamara kevesebb inspirald €s ko-
vethetd sikerpélda all rendelkezésre akar az alapitok, akér a befektetdk szempontjabol nézziik.
Ezzel szemben olyan orszagok, mint Esztorszag vagy Romania, mar rendelkeznek olyan nem-
zetkozi szinten is kiemelked® startupokkal, amelyek koré aktiv 6koszisztéma épiilt. Esztorszag
esetében a Skype szolgalt attorést jelentd mintaként, amelyet 2011-ben 8,5 milliard dollarért
adtak el, mig Romania az UiPath nevi vallalkozassal valt ismertté, amely 2021-ben 31 milliard

dollaros értékeléssel 1épett tézsdére. (Havas et al., 2023)

8.1. Kiilpiacra lépés motivacioi

A nemzetkdzi piacra valo 1épés egyik alapja bar hihetnénk, hogy vannak ett6l fontosabb
dolgok is, maga a motivacid. A motivacio lesz a dont6 a hely meghatarozasaban, az id6 kiva-
lasztasaban, hogy mikor terveznek piacra kertilni, hogyan akarnak kitelepiilni és tevékenységiik
mely részét viszik ki. (Balaton, 2014) Ahany startup, annyi szokas és motivacio 1étezik, viszont
van néhany igen fontos és elengedhetetlen altalanos tényezd, amikkel érdemes szamolni mieldtt
kiilfoldon is terjeszkednének. A hazai piacokon a mar jelen 1évd véllalatok, nagyvallalatok,
KKV-k stb. nehezen adnak teret az 0lj cégeknek, ezért a kiilfoldi piacszerzés lehetdsége nagyon
motivalo hatdssal van a fiatalok szdmara. A kiilfoldi piac, akdrcsak, mint gondolat elényds,
azonban szamolni kell a vallalatok rendelkezésére all6 eréforrasaival is. Ahhoz, hogy sikeresek
legyenek, fontos az adott orszag elemzése, ott milyen lehetdségek allnak rendelkezésre, milyen
arpolitika hatdrozza meg stb., ezek mellett a hatékonysag és a rugalmassdg megkonnyitik a

helyzetet egy esetleg probléma megoldasaban. (hbkik, 2020)

Sok motivacids tényezd létezik, de emellett az is elmondhato, hogy az 4llamok a maguk
gazdasagpolitikai eszkozeivel befolyasolhatjak a vallalatok kiilfoldre torténd terjeszkedésiiket.

A befolyasolas alapvetden a hazai és kiilfoldi piacok exportérdekeltséget novelik, illetve csok-
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kentik. Ezeket hazdnkban kiilonb6z6 palyazati felhivasokkal segitik eld, mint a kiilonféle ta-
mogatasi vallalkozasfejlesztési programokban vald részvétel. (Rekettye-Toth-Malota, 2015) A
Nemzetgazdasagi Minisztérium, Gazdasagszabélyozasért Felelés Allamtitkarsag kiildetésének
érzi, hogy lehetdséget teremtsenek arra, hogy magyar cégek is bekapcsolddjanak a kiilonb6zo

exporttevékenységekbe és kiilonbozé eszkozokkel tamogassak azokat. (kormany, 2014)

Magyarorszagon egy kialakitott, egységes allami kiilgazdasagi kiilképviseleti rendszer se-
giti a vallalatok kiilpiaci megjelenésiiket. A rendszer eldnye, hogy integralja és egylittmiiko-
désre 6sztondzze a rendszer résztvevoit, ahol a kormanyzati rahatas az iizleti életben jelentds.
Emellett kiilonféle kereskedelmi kamrak is segitik a cégek kiilfoldre torténd kilépésiiket, palya-
zatokkal, tamogatasokkal, tizleti delegaciokkal és szakkiallitasokon valo részvétellel. (Rekety-
tye-Té6th-Malota, 2015)

Megkiilonboztetiink ugynevezett proaktiv (feleldsségteljes) és reaktiv (visszahatd) motiva-

ciokat, melynek megértésében az aldbbi tdblazat szemlélteti a fobb kiillonbségeket.

1. abra

A kiilpiacra valo kilépés motivacios formdi

Reaktiv Proaktiv

Motivaciok
A verseny nyomasa Profit-elony
Tultermelés Egyedi termék
Szinten tartott vagy csokkend hazai értékesités Technikai elony
Felesleges kapacitas Exkluziv informacio
Telitett hazai piac Addkedvezmény
Kozelség a kalféldi vevokhoz Méretgazdasagossag
Kedvez6 szallitasi lehetoségek A piac mérete

Forras: Rekettye-Malota-Toth: Nemzetk6zi marketing, 2015

A tablazat segitségével rajohetiink, hogy a reaktiv motivacio esetében, egy fajta nyomas
miatt kényszeriil kiilfoldre menni a vallalkozas, hiszen a hazai piac résztvevdi nagyobb ver-
senyelonnyel rendelkeznek. Ezen természetesen nem segit az sem, hogy a felesleges kapacités

révén telitetté valik a hazai piac.

Mig a proaktiv motivacié teljesen mas szempontok alapjan miikodik, ide sorolhatéak a
startupok is, hiszen egyedi termékekkel kivannak a piacnak egy kisebb szegmensét megcélozni,

ami olyan plusz koltségekkel is jarhat, amit a kiilfoldre 1€pés el6tt nem vettek szamitasba. Ezek
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mellett tobb tényez0 is hatdssal van a kiilfoldre valo kilépésre, ilyen a vallalat novekedése, a
vallalat termékstrukturaja, hiszen minél kevésbé igényel egy termék extra szolgaltatasokat, an-
nal nagyobb lehet az elérése €s természetesen a motivacio is a kiilfoldi terjeszkedés iranyaban.
Szamit még a vallalat mérete a versenyeldny miatt, a belfoldi tapasztalatok, a rendelkezésre allo
er6forrasok és a kapcsolati toke. Tehat a startupoknak érdekiik a profit szerzés, illetve a ndve-
kedés, amit hazai piacokon nem tudnak olyan magas szinten elérni. (Rekettye-To6th-Malota,
2015) T6bb tényez6bdl épiil fel, hogy valdban ki tudjanak menni a kiilsé piacokra is, egy azon-

ban biztos, a kell6 motivacio nélkiil az 6tlet csak egy 6tlet marad.

A nemzetkdzivé valast szamos belso és kiils6 tényezo befolyasolja, timogatva vagy akada-
lyozva ezt a folyamatot. A vallalatspecifikus jellemz6k, a menedzsment, a termékek és szolgal-
tatasok, az ligyfelek és a piacok, az eréforrasok és a finanszirozas, a stratégia, valamint a kiilsé
kornyezeti tényezok a legfontosabb tényezok. A vallalat, a menedzsment €s az alkalmazottak
motivacioja az az eldre vivo hajtderd, amely leginkabb segithet az akadalyok lekiizdésében,
valamint képes felgyorsitani a nemzetkoziesedés folyamatat. (Szerb-Rideg, 2023) Kiilondsen
0sztonzd hatasu, ha az adott orszag piacra 1épési feltételei kedvezdek, példaul ha az adminiszt-
rativ terhek alacsonyak, a jogi és gazdasagi kornyezet kiszamithatd, valamint a kulturalis kii-
16nbségek nem jelentenek komoly akadalyt. A digitalizacid, az e-kereskedelem terjedése, il-
letve a kiilonb6z6 online platformok megjelenése szintén eldsegitik a kiilfoldi terjeszkedést.
(Szerb-Rideg, 2023)

A nemzetkdzi jelenlét elonyei mellett fontos szdmba venni a vele jar6 kihivasokat is. Azok
a vallalatok, amelyek még nem rendelkeznek tapasztalattal a nemzetk6zi piacokon, gyakran
kevésbé hajlanddak kilépni a hazai kdrnyezetbdl, kiilondsen a fokozott versenyhelyzet, a jelen-
tds arfolyam ingadozasok, a megbizhato kiilfoldi partnerek kivalasztasaval kapcsolatos bizony-
talansagok, valamint a kockazatkezeléshez kapcsolodo biztositasi koltségek miatt. E mellett a
kulturalis kiilonbségek és a helyi tizleti szokasok ismeretének hianya tovabbi, nehezen elore
jelezhet6 kockazatokat rejthet magaban. A kiilpiacra 1épés szamos olyan tobbletkoltséggel is
jar, amelyek egy része ugynevezett ,.elstillyedt koltség”, tehat olyan befektetés, amely nem hoz-
hat6 vissza, még akkor sem, ha a nemzetkozi terjeszkedés nem bizonyul sikeresnek. (Szerb-

Rideg, 2023)

A piacra 1épés magas koltsége ¢és jelentds kockazatai miatt a véllalatoknak a
nemzetkdziesedéshez kiilsé tamogato szolgaltatasokra van sziiksége, ugyanakkor a vallalkoza-
sok kiilpiaci sikerébdl fakadé pozitiv gazdasagi, technoldgiai és tarsadalmi hatasok miatt ezen

tamogato szolgaltatasok megteremtésében az allami szerepvallalas fontos. (Szerb-Rideg, 2023)
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Magyarorszagon is torekednek a vallalkozasok tdmogatasara, kiillondsen a kiilpiacra 1épés
Osztonzésére. A 2019-2030 kozotti idészakra szo610 stratégia kiemelt figyelmet fordit a hazai
mikro-, Kis- és kozépvallalatok megerdsitésére, ezen beliil is kiilon pillérként kezeli a
nemzetkodziesedés eldmozditasat. Ennek keretében olyan programokat timogatnak, mint a Kiil-
gazdasagi Integralt Egyiittmiikodési Platform (KIEP), a HYPER ¢s a HEPA, valamint hang-
sulyt fektetnek a Karpat-medence orszagaival vald gazdasagi kapcsolatok fejlesztésére is, hogy

ezzel is el6segitsék a magyar vallalkozasok sikeres kiilpiaci jelenlétét. (Szerb-Rideg, 2023)

8.2. Piacvalasztas

Ez egy fontos stratégiai kérdés minden vallalat ¢letében, ugyanis ez donti el, hogy a cég
milyen piacok kiszolgalasara rendezkedik be. Fontos tisztazni, hogy a vallalatok nem az egész
piac igényeit akarjak kielégiteni, hanem annak egy szegmensét. A piaci szegmenseknek kiilon-
boz06 kritériumoknak kell megfelelni. A szegmens nagysaga és vasarloereje legyen mérheto,
profilja meghatarozhat6. Elsddleges valasztasi cél maga az orszag kivalasztasa, hiszen els6 az

orszag szintje és csak ezt kovetden jon a vevok szerinti szint.

Maga a piaci szegmens legyen elég nagyméretii ahhoz, hogy nyereséges legyen. Ez a szeg-
mens legyen megkiilonboztethetd és elérhetd. A nemzetkdzi marketingben azon beliil a piacbe-
folyasolasa végett a kommunikacioban jelenhet meg nehézség, a tomegkommunikacio infra-
struktira nem megfeleld szinvonala korlatozoé jelleggel bir, és az is akadalyokat allithat fel, ha
nem allnak rendelkezésre megfeleld értékesitési csatornak a fogyasztok megkozelitéséhez. (Re-

kettye-Toth-Malota, 2015)

A startupok szamara kulcsfontossagu 1épés a megfeleld piaci rés azonositasa. Ez a folyamat
nem csupan egy Uj otlet kifejlesztésére €pit, hanem arra is, hogy olyan piaci igényt talaljanak,
amelyet mas cégek még nem fedeztek fel, vagy nem tudnak kielégiteni megfelelden. A jol meg-
hatarozott piaci rés komoly versenyeldnyt adhat, és segithet a vallalkozas tartos sikerében.
(CopyMate, 2024) Az innovacio és a kreativitas alapvetd szerepet jatszanak a piaci rés sikeres
kihasznaldsaban. A startupoknak folyamatosan nyomon kell kovetniiik a piaci valtozasokat, és
rugalmasan kell alkalmazkodniuk az 0j trendekhez, hogy versenyeldnyre tegyenek szert. Az

0jité gondolkodasmod lehetdvé teszi szamukra, hogy elére felismerjék a piaci igényeket, és
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innovativ megoldasokkal vélaszoljanak rajuk. Ez nemcsak a versenyképesség fenntartasat biz-
tositja, hanem hosszu tavon hozzajarul a vallalkozas fejlodéséhez és sikeréhez is. (CopyMate,

2024)

8.3. A piacvalasztas folyamatok jellemzéi

Szamos szakirodalom leirja, hogy a vallalatok miel6tt kiilfoldre 1épnének tudatosan meg-
tervezett folyamatok tjan valasztjak ki a piacot. Viszont ez a gyakorlatban sokszor inkabb ugy
néz ki, hogy a kiilfoldi kornyezetbdl érkezd lehetéségekre reagalnak. Ugynevezett passziv pi-
acvalasztas folyamataként a vallalkozasok valaszolnak néhany megkeresésére, teljesitenek vé-
letlenszerti megrendeléseket s igy kertlilnek kapcsolatba a kiilfoldi piacokkal. Majd ezt felvaltja
az aktiv piacvalasztas, ami alapjan a vallalatok a sajat szisztémai szerint kezdenek el valogatni
orszagok és piacok kozott. Az aktiv piacvalasztasndl tobb valtozat is 1étezik, mint az Gn. ,,ex-
panziv modell”, ami a mar jol ismert belfoldi piacokra épiil €s ennek hatdsara a kiilpiacokon
keresik a hasonlosagokat. Azaz minden vallalatnak van egy alapteriilete, ahol elsajatitott bizo-
nyos tapasztalatokat, a piaci tényezdk hatdsara szervezte meg eréforrasait, mérte fel konkuren-

ciait és szolgalta ki a vevoi igényeket. (Rekettye-Toth-Malota, 2015)

Az Uizleti hasonlosag mellett fontos a foldrajzi kozelség is, hiszen a szomszédos orszagok
piacai koz6tt nagyon sok hasonlosag van, ez abbdl is jol latszik, hogy Magyarorszag legfonto-

sabb export partnerei altalaban a kdrnyez6 orszagok.
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8. dabra
Magyarorszag legfontosabb import partnerei

D e e B

Mindosszesen Orszag 52 412 764 314 551 132 531378 532
Németorszag 12 039 196 949 697 30 448 489 189
Kina 3499 695 175 671 B 848 661 817
Lengyelorszag 3 214 837 125 407 £129 330 102
Ausztria 3130 145 410 220 7915743 022
Szlovakia 3129 369 789 904 7 904 962 087
Csehorszag 2 844 954 914 910 7190 897 203
Hollandia 2772 861 041703 7010227 989
Olaszorszag 2185325224 074 5528 264 100
Koreai Koztarsasag 1963 464 023 331 4974221 483
0roszorszag 1931 759 506 260 4 884 535 141
Franciaorszag 1 663 422 344 502 4 205 610 207
Romania 1 365 768 946 417 3451974 456

Forras: KSH-Ko6zponti Statisztikai Hivatal, 2024

9. abra
Magyarorszag legfontosabb export partnerei

D s o (09 [ " ik etn

Minddsszesen Orszag 57 007 789 805 394 144 176 695 782
Németorszag 14 280 617 749 B71 36 154 029 693
Romania 3 156 090 601 013 7 973 537 958
Lengyelorszag 3 021 550 646 040 7 662 912 051
Olaszorszag 2917 170 984 090 7389543773
Szlovikia 2837835121025 7172 148 920
Franciaorszag 2 409 240 479 086 6093 818 553
Csehorszag 2378097411343 6019 461 248
Egyesiilt Allamok 2 351 671 618 546 5 945 005 952
Ausztria 2 246 885 623 124 5 680 760 822
Egyesilt Kiralysag 2103 172 480 360 5320977 215
Hollandia 1935 898 230 935 4 890 128 169
Spanyolorszag 1728 316 070 447 4 376 115 808
Belgium 1 160 261 539 357 2941 915 405

Forras: KSH-K6zponti Statisztikai Hivatal, 2024
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A masik aktiv piacvalasztas lehetdsége, hogy a nemzeti piacokat veszik alapul a vallalkozok
¢s a sajat elvarasaiknak megfelelen szlikitik ennek a korét, hogy mennyire igéretes. A legtobb
vallalat, miel6tt kilépne harom dolgot mérlegel, mennyire vonzo6 az adott piac, mekkora a piac
mérete, tehat mekkora a vasarldereje. A masik szempont az adott piac kockazatanak mértéke,
fontos a politikai és pénziigyi biztonsdg, de érdemes felmérni a bizonytalansag mértékét is.
Illetve maguk a versenytarsak, jelen vannak- e, ha igen a cél lehet az is, hogy eldbb ott legyenek,

mint masok, vagy ha mar ott vannak akkor nekik is ott kell lenni. (Rekettye-To6th-Malota, 2015)

8.4. Termékalapu startup nemzetkozi terjeszkedése

Egy termékalapt startup nemzetkdzi terjeszkedésének sikere nagymértékben mulik a ter-
mékmindség allandosagan, kiilondsen a novekvo tigyfélkor fényében, ahol a megbizhatosag és
teljesitmény fenntartasa egyre nagyobb kihivas. Ehhez elengedhetetlenek a hatékony miikodési
folyamatok, a folyamatos fejlesztés, valamint a rugalmasan skaldzhaté technoldgiai hattér. A
novekedés tamogatdsdhoz optimalizalt er6forras kezelésre, automatizalasra és atlathato iizleti
struktirakra van sziikség, mivel ezek hidnya megnovekedett koltségeket €s lassabb miikodést
eredményezhet, akadalyozva a tovabbi terjeszkedést. (Plugseal Innovation Services Private Li-
mited, 2024)

A nemzetk6zi novekedés soran a hatékony tligyfélszolgalat kiemelt szerepet kap, mivel a
boviild felhasznaloi bazissal aranyosan né az tigyfélmegkeresések szdma is. A gyors €s ered-
ményes tdmogatas hozzajarul az ligyfelek megtartasdhoz és elégedettségéhez. Ugyanakkor a
termékmindség kovetkezetes fenntartasa és az 0j piacokhoz valé alkalmazkodas is kulcsfontos-
sagu. (Plugseal Innovation Services Private Limited, 2024) A kiilonb6z6 orszagok eltér6 elva-
rasai, szabalyozasai €s fogyasztoi szokasai miatt elengedhetetlen a helyi sajatossagokra szabott
stratégia kialakitasa. Ezt jol példazza a Netflix esete is, amely a globalis terjeszkedés soran
figyelembe vette a regiondlis szabdlyozasokat, igy biztositva a mindség és a felhasznaloi él-

mény allandésagat. (Forbes Business Council, 2024)

A vallalat novekedésével parhuzamosan egyre nagyobb kihivast jelent a megfeleld szakem-
berek bevonzasa és megtartasa, hiszen nemcsak szaktudésra, hanem a vallalati kultaraba illesz-
kedé munkaerdre is sziikség van. A miikddés hatékonysaganak javitasa érdekében az

automatizaci6 kiemelt szerephez jut, kiilondsen az ismétlodo feladatok terén, mint példaul a
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szoftvertelepités vagy az ligyfélregisztracid. Ez nemcsak a hibak szamat csokkenti, hanem erd-
forrast is felszabadit a stratégiai fokuszu tevékenységek szamara. A termékmindség biztositasa
érdekében elengedhetetlen a folyamatos ellendrzés és tesztelés, melyhez az automatizalt folya-
matok és a folyamatos integracio eszkozei jelentOs tamogatast nyujtanak. (Plugseal Innovation
Services Private Limited, 2024)

Ahogy a vallalat novekszik, az ligyféltamogatassal szembeni elvarasok is emelkednek, igy
az Onkiszolgal6 eszk6zok, mint példaul GYIK, chatbotok €s tudasbazisok bevezetése, valamint
a tdmogato csapat fejlesztése és modern CRM-rendszerek hasznalata elengedhetetlen az tigyfél-
elégedettség fenntartasdhoz. A nemzetkozi terjeszkedés soran a célzott marketingstratégiak ki-
dolgozésat alapos piackutatds tdimogatja, hogy az adott piac igényeire szabott kampanyok szii-
lessenek. Emellett a tehetségek megtartasa és a stratégiai partnerségek kiépitése mas cégekkel,
iparagi szereplokkel vagy influenszerekkel elésegiti a vallalat lathatosagat, piacra jutasat €s

technologiai fejlodését. (Forbes Business Council, 2024)

Az 11j piacok meghoditasa megkivanja a helyi fogyasztoi szokdsok, szabalyozasi kornyezet
¢és a versenytarsak pontos feltérképezését. A helyben felépitett, piaci sajatossagokat jol ismerd
csapatok jelentdsen novelik a startupok alkalmazkodoképességét és hitelességét az adott régio-
ban. A termékek sikeres piacra vezetéséhez elengedhetetlen a kulcsfontossagu teljesitménymu-
tatok (KPI-k) meghatarozasa és rendszeres nyomon kovetése, amely megalapozza az adatalapu
dontéshozatalt ¢és a sziikséges stratégiai modositasokat. Emellett az agilis mitkodés lehetdveé
teszi a gyors reagalast a felhasznaloi visszajelzésekre és a piaci valtozasokra, eldsegitve a fo-

lyamatos fejlesztést.

A termék skalazasa soran atfogd szemléletre van sziikség, amely a technoldgiai hattér ru-
galmassagat, az lizleti folyamatok optimalizalasat, a magas szintii tigyféltamogatast és a tehet-
ségek tudatos menedzselését is magaban foglalja. Ezek 6sszehangolt alkalmazasa segit abban,
hogy a vallalat hatékonyan novekedjen, mikozben minden fejlédési szakaszban értéket nytjt
tgyfeleinek. Bar egy feltorekvd piac vonzo lehet, alapos elemzés sziikséges annak meghataro-

zasahoz, hogy valoban megfelel-e az iizleti céloknak. (Forbes Business Council, 2024)
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8.5. Al alapu startup nemzetkozi terjeszkedése

Az Al-alapu startupok nemzetkdzi boviilése soran szamos szabalyozasi és jogi akadalyba
itkozhetnek, mivel kiilondsen az Eurdpai Uniod igyekszik egységes kereteket kialakitani az
ilyen technologidk miikodésére. Ennek célja, hogy minden piaci szerepld szamara egyenld ver-
senyfeltételeket és atlathatdo miikodési kornyezetet biztositsanak a mesterséges intelligencia te-

riletén.

Az Al-alapt startupok szamdara a nemzetkozi terjeszkedés egyik legfobb kihivasa a fenn-
tarthatosag biztositasa, kiilondsen az adatkozpontok magas energiaigénye ¢és a szigoru adatveé-
delmi el6irasoknak, példaul a GDPR-nak valé megfelelés. A kdrnyezetvédelmi és szabalyozasi
szempontok figyelembevétele azonban nemcsak kihivast, hanem lehetdséget is jelenthet. Azok
a vallalkozasok, amelyek mar a kezdetektdl torekednek az energiahatékony megoldasokra, mint
alacsonyabb szamitési kapacitds igénybevételével, csokkenthetik 6kologiai labnyomukat, és
fenntarthatobb miik6dési modellt alakithatnak ki. Az ilyen iranyultsagu startupok elonyt élvez-
hetnek kiilonféle innovaciot tamogatd programokban, mint példaul az Eurdpai Unidé Horizon

Europe kezdeményezésében, amely kiilondsen 6sztdnzi a kdrnyezettudatos fejlesztéseket.

Az Al-alapu startupok egyik jelentds elénye, hogy termékeik jellemzden digitalis szolgal-
tatasok, igy nem igényelnek fizikai szallitast vagy vamkezelést, ami jelentdsen csokkenti az
indulasi koltségeket. Mivel kevesebb infrastruktarara van sziikség, ezek a vallalkozasok ala-
csonyabb tokével is kdnnyebben elindulhatnak. Emellett a digitalis jelleg lehetdvé teszi a gyor-
sabb és hatékonyabb globalis terjeszkedést, hiszen nincsenek foldrajzi korlatok. Az tigyfélszer-
z¢s 1s felgyorsul, mivel az online csatornakon keresztiil szélesebb kdzonséget érhetnek el révid

1do alatt.

A technologiai infrastruktura skalazhatdsaga alapvetd fontossagu a novekvd terhelés haté-
kony kezeléséhez. A felhdalapti megoldasok és a mikroszolgaltatasi architektura bevezetése
jelentdsen ndveli a rendszerek rugalmassagat €s alkalmazkodoképességét. Emellett elengedhe-
tetlen, hogy az adatbazisok is megfelelden birjak a tranzakciészam novekedését, hiszen a tul-
terhelés teljesitményromlashoz, lassi valaszid6hoz vagy akar rendszerleéllashoz is vezethet.

(Forbes Business Council, 2024)

A hosszu tavon is fenntarthatd novekedés érdekében mar a kezdetektdl érdemes olyan tech-

nologiai megoldasokba beruhazni, amelyek konnyen skéaldzhatok. A felhdalapt szolgéltatasok
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elénye, hogy rugalmasan igazodnak a valtozé igényekhez, mig a mikroszolgaltatsi architek-
tura lehet6vé teszi az egyes rendszerek 6nallo fejlesztését és karbantartasat. Fontos tovabba,
hogy az adatbazisok is képesek legyenek nagy mennyiségii tranzakcidé gyors és megbizhato

kezelésére, teljesitményromlas nélkiil. (Plugseal Innovation Services Private Limited, 2024)

Az Al-torvény az elso atfogo jogszabaly, amely a mesterséges intelligencia szabalyozasara
iranyul, és célja a technologiaval jaré kockazatok kezelése. Az Eurdpai Unid ezzel a rendelettel,
vagyis az (EU) 2024/1689-es jogszabdly keretében vilagos, kockazatalapu iranyelveket hataroz
meg a fejlesztok és felhasznalok szamara, elésegitve az etikus és biztonsagos Al-alkalmazéso-
kat, mik6zben megerdsiti vezetd szerepét a megbizhatd mesterséges intelligencia globalis fej-
lesztésében. (European Commission, 2024) A mesterséges intelligencia egyes felhasznalasi te-
rliletei kifejezetten tiltottak, mivel sulyosan veszélyeztethetik az emberek biztonsagat, alapvetd
jogait és maganéletét. Illyenek példaul a manipulaciora vagy megtévesztésre hasznalt rendsze-
rek, a tdrsadalmi pontozas gyakorlata, az egyének blinelkdvetési kockazatanak eldrejelzése, va-
lamint az arcfelismeré technologiak indokolatlan ¢és aranytalan bdévitése. (European

Commission, 2024)

A magas kockazatii mesterséges intelligencia-rendszerek jelentds hatassal lehetnek az em-
berek egészségére, biztonsagara és alapvetd jogaira, ezért szigort szabalyozas ala esnek. llyen
rendszerek alkalmazésa jellemzd példaul a kozlekedésbiztonsagban, az oktatasban, az egész-
ségiligyi technologiakban, valamint a munkaeré-felvétel és kozszolgaltatasok teriiletén. Kiilo-
nosen érzékeny teriilet a biinlildozés, a migraciokezelés €s az igazsagszolgaltatas, ahol az Al
hasznalata kiemelt koriiltekintést igényel. (European Commission, 2024) A magas kockazatu
mesterséges intelligencia-rendszerek bevezetését szigorti eldirdsok szabalyozzak, amelyek
célja a biztonsag €s a jogszerliség biztositasa. A forgalomba hozatal el6tt kitelezo a részletes
kockézatértékelés, a diszkrimindciomentes adatkezel€s, az atlathatd miikodést biztositd naplo-
zas ¢s a megfeleld dokumentacio elkészitése. A rendszerek piacra keriilését kovetden a hatosa-
gok feliigyelik azok miikodését, mig a fejlesztok és szolgaltatok kotelesek folyamatosan ellen-
Orizni a rendszert, valamint jelenteni minden hibat vagy rendellenességet. (European

Commission, 2024)
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9. EXPORTERETTSEG KRITERIUMAI

A Kkiilpiacra 1épés tehat egy tervezett, folyamatos fejlesztést igényld folyamat a vallala-
tok/cégek/startupok életében. Elengedhetetlen lenne dolgozatomban nem kitérni az exportérett-
ség kritériumaira, mert enélkiil nehéz lenne egy Osszetett képet kapni arrél, hogy valdjaban

mennyi mindennek kell megfelelni és milyen formaban. (kormany, 2020)

Legtobbszor exporttal kezdddik egyes vallalatok kiilpiacra 1épése, az export a kiilfoldi pia-
con torténd értékesitést jelenti, altalaban a megcélzott piacon jelen 1€vo vallalatokon keresztiil,
azaz import6rokon keresztiil, amelyekkel a vallalat szerz6dést tud kotni, ezt direkt exportnak
hivjuk. (Toth, 2011) llyenkor a vallalat 6nalléan végzi az exporttevékenységet. Ide tartozik a
célpiacok Kielemzése, maguk a szerz6déskotések lebonyolitasa, az adminisztracios és logiszti-

kai feladatok elvégzése és az ar stratégia meghatarozasa is. (Dankd, 2009)

Az indirekt export pedig egy belfoldi piacon miikodé, exportra specializalodott kereske-
delmi vallalat kozremiikodésével valosul meg. Az exportalds koltsége, vagyis a szallitds nem
jar magas koltségekkel, azonban magas a kockazati faktora. Hiszen az exportér a nemzetko6zi
piacon értékesitett termékekbdl szarmazo bevételét és hirnevét kockara teszi egy megbizhatat-
lan helyi partner esetén. (To6th, 2011) Ebben az esetben az ehhez tartozo feladatokat, példaul a
dokumentéciok elvégzése €s rendszerezése, a szallitasi és az értékesitési csatorndk kiépitését

pedig kiils6 szereplok csinaljak, gyakori esetekben a gyartd tudta nélkiil. (Danko, 2009)

Az export fejlettség ebben a globalizalt vilagkereskedelemben, egy Osszetett szabalyozott
miikddési keretrendszerként van jelen. Azért van ra sziikség, hogy a magyar vallalatok ezaltal
kiilfoldi projektekben is szerepet vallalhassanak vagy akar 6nallé kezdeményezést inditsanak.
Hazankrol elmondhato, hogy nyitott gazdasagu, exportorientalt, ami eléggé megkonnyiti a kiil-
foldi piacra vagyo hazai startupperek dolgat. Azért sziikséges ez a folyamat, hiszen ennek se-
gitségével novelhetik a nemzetkozi versenyképességiiket, magat a termelékenységiiket és haté-
konyséagukat, ami egy startup ¢életében kiemelkedden fontos. A Vamunio egy elony, ha Eurdpai
Union beliil szeretnének terjeszkedni, hiszen a behozott termékekre vonatkozé egységes vam-

tarifak altal megkonnyitik az unids véllalkozasoknak a kereskedést.

A Kereskedelmi Vilagszervezetet (tovabbiakban: WTO), 1995-ben hoztak 1étre pont azért,

hogy egységes szabalyokon alapuld tobboldalu kereskedelmi rendszer szabalyozza. Tagsagi
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alapon miikodik, méara 164 orszag a tagja. Altaluk 1étrejott az exporttamogatas, melynek alap-

elvei a diszkriminaciomentesség, a szabad kereskedelem, ezaltal a versenydsztonzése.

WTO a fenti alapelvek érvényesitése céljabol meghatarozta a tiltott exporttamogatas fogal-
mat is, ami lényegében az importalt termékekkel szemben a hazai terméket timogato tdmoga-

tas.

Talalkozhatunk még exportpromdcié fogalmaval, amely a véllalkozasfejlesztési intézkedé-
sek Osszessége. Segiti a termék/szolgaltatas kiilfoldi piacra 1épését vagy piaci térhoditasat, hoz-
zéjarul a kereskedelmi mérleg javitasahoz, mint példaul a termék kiilfoldi marketing kampa-
nyahoz nyujtott timogatés, kiallitasi és vasarlasi megjelenés, lizletember talalkozo, vagy ex-
porthitel és biztositas nytjtasa. Fontos néhany alapparamétert atvenni, ami sziikséges a kiilfoldi
piacra 1épéshez, ilyen az exportérettség kritériumai is. Bar a Startupok ezt a folyamatot egy az

egyben , kihagyjak”, viszont szdmukra is eldny, ha tisztdban vannak ezekkel a dolgokkal.

Az exportra valo felkésziiltség all a vezetdi elkotelezddésbol, versenyképes termékbol/szol-
galtatasbol, megfeleld pénziigyi hattérbol, szaktudasbol és human eréforrasbol, termékbeviteli
szabalyozasnak valé megfelelésbdl, szallitmanyozasi és logisztikai hattérbol, szellemi tulajdon-
védelembdl kiilfoldon, digitalizaciobol, stratégiai szemléletmodbol. Ezek alkotjak a kritériu-

mok egészét. (Galambos, 2017)

Nagy segitség hazai vallalatoknak a HEPA, azaz a Magyar Exportfejlesztési Ugynokség
export érettségi felmérése, legtobb esetben a palyazati forrdsok igénybevételénél érhetd el. Iga-
zabol, a vallalat exportérettségének meghatarozasara szolgal, majd ehhez a HEPA altal nytjtott
szolgaltatasok és tizleti lehetdségeket rendelnek hozza. Ehhez hasonld exportfejlesztési iigy-
nokségek felmérik az tigyfél vallalatok exportérettségi szintjét, és szolgaltatasaikat ennek meg-

felelden szabjak testre a vallalat igényeihez. (Hepa, 2020)

9.1. Termékkovetelmények és jogszabalyok az Eurdpai Unioban

Az Eurdpai Unio jogi rendszerei olyan alapvet6 kovetelményeket rogzitenek, amelyek le-
hetdvé teszik, hogy az EU piacan forgalomba keriilé termékek magas szinvonall egészségiigyi,

biztonsagi és kornyezetvédelmi eldirasoknak feleljenek meg. (Eurdpai Unio, 2024)

Az eldirasok sok teriiletet fednek le. Egyes szabalyok a termékek jellemzoire hatnak ki,

példaul azok éghetdségére, elektromos tulajdonsagaira vagy higiéniai megfeleldségére. Mas
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szabalyok a gyartasi folyamatokra 6sszpontositanak, ezzel biztositva, hogy az eldallitas soran
megfeleld technologiai eljarasokat alkalmazzanak. Ezek mellett vannak olyan kovetelmények
is, amelyek a termékek teljesitményeire vonatkoznak, példaul az energiahatékonysag, eldse-
gitve ezzel a fenntarthatdsagot és a kornyezeti karok csokkentését. (Eurdpai Unid, 2024) A
legtobb esetben a jogszabalyok minimumszintli elvarasokat hatdroznak meg, valamint olyan
eldirdsokat tartalmaznak, amelyek a fennalld kockéazatok csokkentését biztositjak. Altalaban
nincsenek meghatarozva konkrét technikai megoldasok, hanem az elérni kivant biztonsagi és

minbségi szinteket hatarozzak meg. (Eurdpai Unio, 2024)

9.2. Az Eurépai Union beliil érvényben 1évo jogszabalyok

Az Europai Unid jogszabalyozasi kdrnyezete biztositja, hogy a vallalkozasok termékeiket
az unids orszagok kozott szabadon, tobbletkdltségek és mennyiségi korlatozasok nélkiil értéke-
sithessék. Viszont egyes termékekre, mint a jovedéki arukra vagy vegyi anyagokra specialis
szabalyozasok vannak érvényben. Az afa fizetési kotelezettségének meghatarozasa is szintén
valtozhat attol fiiggden, hogy milyen arucikkrdl beszéliink, ki a vevd, és melyik orszagba tor-

ténik a szallitas.

Az Eurdpai Unidban a termékre vonatkozo szabalyozasok jelentds része harmonizalt, ami
azt jelenti, hogy a tagallamok egységes jogi kovetelményeket alkalmaznak. Ezek a szabalyok
meghatarozott termékkategoriakra, mint a jatékokra vagy egyes miiszaki arucikkek jellemzdire,

mint az elektromagneses Osszeférhetdségre vonatkoznak. (Eurdpai Bizottsag, 2024)

Vameljarasok kivétel nélkiil minden esetben kotelezd jellegliek, amikor az Europai Union
kiviili orszagokbol arukat hoznak be az uni6 teriiletére, vagy amikor az EU-bol termékeket
szallitanak ki harmadik orszagokba, az import és exportfolyamatok specialis szabalyozasok ala
esnek. Ez a szabalyozas érvényben van azokra az allamokra is, ahol az aruk szabad mozgasa
biztositott, példaul az Europai Gazdasagi Térség nem unios tagjaira, valamint Svajcra, Torok-

orszagra, Andorrara és San Marinora. (Eurdpai Bizottsag, 2024)
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9.3. Startupokra érvényes jogszabalyok az EU-ban

Amikor egy fiatal vagy kezd6 vallalkozé egy cég alapitasat tervezi, esetleg a meglévo cégét
mas uniés orszagokban is szeretné Kiterjeszteni, fontos, hogy alaposan megismerje az adott
orszagokra vonatkozé jogszabalyokat €s az eldirasokat. A vallalkozas alapitasa, bovitése és fej-
lesztése soran tobb kiilonboz6 tdmogatasi lehetdségek érhetdk el, amelyek tamogatast nytjta-
nak a finanszirozasi lehetdségek azonositdsaban, illetve a lehetséges befektetok megtalalasa-
ban. Ezek a tamogatasok hozzajarulnak a vallalkozas sikeres elinditasahoz és hatékony, célzott

terjeszkedéséhez. (Europai Bizottsag, 2024).

Az Eurdpai Unio6 tagéllamainak allampolgarai, valamint Izland, Liechtenstein és Norvégia
lakosai jogosultak vallalkozas alapitasara barmely unids orszagban. Ez a lehetdség biztositja,
hogy az érintettek lizleti tevékenységet indithassanak akér egyéni, akar tarsas vallalkozasi for-
maban. Tovabba, az Eurdpai Unidban bejegyzett cégek mas tagallamokban is alapithassanak
leanyvallalatokat, amely eldsegiti a nemzetkodzi piacra 1épést és a vallalati novekedést. Bar
egyes orszagokban eltéroek lehetnek a vallalkozasinditas és cégalapitas feltételei, az Eurdpai
Unio arra torekszik, hogy a tagallamok egységes alapelvek mentén egyszertiisitsék és gyorsitsak
ezeket az eljarasokat. Az unios iranyelvek alapjan a cégalapitasnak legfeljebb harom munkana-
pon beliil meg kell torténnie, a koltsége nem haladhatja meg a 100 eurdt, és az ligyintézést

egyetlen illetékes hatosagnak kell lebonyolitania.

Az EU arra torekszik, hogy a cégalapitashoz sziikséges valamennyi 1épés digitalisan, online
feltileten keresztiil is elérhetd legyen, ezéltal egyszeriisitve az adminisztracids folyamatokat. Ez
nemcsak az ligyintézeés hatékonysagat noveli, hanem hozzajarul az unios gazdasag fejlodéséhez
is, mikdzben alkalmazkodik a modern, digitalis kdrnyezet kovetelményeihez. (Eurdpai Bizott-

sag, 2024)

Az Eurdpai Unid tobb olyan programot €s kezdeményezést inditott el, amelyek célja a kezdd
vallalkozéasok tdmogatasa és hosszu tavu fejlodésiik elémozditasa. Ezek a lehetéségek nem csu-
pan pénziigyi segitséget kindlnak, hanem hozzéjarulnak a véllalkozok halozatépitéséhez, inno-
vacios tevékenységeik 0sztonzéséhez, valamint versenyképességiik erdsitéséhez a piacon. Az

alabbiakban roviden 6sszefoglalom ezen programok fobb ismertetdit. (Eurdpai Bizottsag, 2024)
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A Startup Europe program célja, hogy eldsegitse a halozatépitést és az egyiittmiikodést az
europai startup 0koszisztéma szerepléi kdzott, mint példaul innovativ vallalkozasok, befekte-
tok, akceleratorok és egyetemek, ezzel tdmogatva a vallalkozasok névekedését. A Startup Eu-
rope Partnerség ezen beliil egy paneurdpai innovacios platformként mikodik, amely az igéretes
unids startupokat segiti versenyképességiik €s piaci jelenlétiik erésitésében. Az InvestEU portal
kozos feliiletet biztosit a projektgazddk és befektetOk szamara, megkonnyitve a finanszirozasi
lehetdségek kiaknazasat. Emellett az Erasmus fiatal vallalkozoknak program gyakorlati tapasz-
talatszerzést tesz lehetdvé mas eurdpai orszdgokban, hozzajarulva a vallalkozoéi készségek fej-

16déséhez és a nemzetkozi kapcsolatok €épitéséhez. (Eurdpai Bizottsag, 2024)
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10. KUTATASI MODSZERTAN ISMERTETESE

A kutatasi mddszertan meghatarozasaban dont0 szerepet jatszottak a kutatasi kérdések,
hogy milyen kutatast szeretnék alkalmazni. A mélyinterjut valasztottam, véleményem szerint
sokkal jobban at lehet latni a startup miikddését, ha alapitok vagy befektetok mesélnek sajat

tapasztalataikrol, illetve altalanos ismeretekrol.

A szakdolgozatom célja, hogy feltarjam a fiatal vallalkozok altal alapitott startupok nem-
zetkozi terjeszkedésének lehetségeit, nagy hangsulyt forditva a fenntarthatosagra, a vallalko-
zOk motivacidira €s a startup modellek eldnyeire, illetve hatranyaira. A kutatasi kérdések meg-
valaszolasahoz kvalitativ mddszertant alkalmaztam, mivel ez a megkdzelités teszi lehetdvé a

mélyebb megértést és az interjialanyok személyes tapasztalatainak részletes feltarasat.

A kvalitativ kutatas célja, hogy a vizsgalt kérdésekre mélyebb megértést kapjunk. A mod-
szertan eldnye, hogy nem csupan szdmadatokra €pit, hanem a résztvevok narrativain keresztiil
mutathatom be a valds tapasztalatokat és motivaciokat. A kutatas soran fél strukturalt interjukat
alkalmaztam, igy a meghatarozott kérdéskorok mentén tudtunk haladni az interjialanyokkal,
azonban rugalmasan reagalva a valaszokra, részletesebb és kontextusban gazdagabb informa-

cidkat kaptam.

A kutatdsom sordn négy interjut készitettem fiatal vallalkozokkal, egy befektetdvel és egy
startupokkal foglalkozé cégcesoporttal. Az interjialanyok kivalasztasa soran fontos szempont
volt, hogy eltérd startup modelleket képviseljenek, igy valasztottam egy olyan vallalkozot, aki
fizikai terméket vagy szolgaltatast vitt kiilfoldre, €s egy masikat, aki digitalis platformot vagy
mesterséges intelligencia alapi megoldast fejlesztett. A harmadik interjualany egy befektetd
volt, hogy tapasztalataival kiegészitse a vizsgalt fébb megallapitasokat és a jelenlegi hazai
startup helyzetet. llletve egy startupokkal foglalkozo cégcsoportot is megkerestem, akiknek ko-
szonhetden betekintést nyertem, hogyan tdmogatjak a fiatal vallalkozokat kiilfoldre 1€péstik so-

ran.

A résztvevok kivalasztasa sordn célzott megkereséseket alkalmaztam, kiilonbozd platfor-
mokon keresztiil taldltam rajuk. Az interjlialanyok tapasztalatainak €és véleményének részletes
feltarasa érdekében eldzetesen tdjékoztattam Oket a kutatas céljarol és felépitéseérdl, igy ok is

eldre tudtak gondolkodni a témaval kapcsolatban.
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Az interjuk fobb kérdései a kdvetkezd témakorokre terjedt ki, mint a vallalkozdi motivaci-
ojuk, kihivasok a kiilfoldi piacra 1épés soran, fenntarthatésag és hosszl tavu értékteremtés, kap-

csolatok kiépitése, illetve a finanszirozasi stratégiarol is egy részletesebb képet kaptam.

Jelenléti formaban sikeriilt az 9sszes interju alanyommal beszélgetni és segitettek megérteni
a startupok nemzetkdzi terjeszkedésiiknek az eldnyét és a hatranyat is. Kiilon kérdéivet nem
készitettem, hiszen a Startup Hungary minden évben megcsinalja a sajat startup jelentését, amit
tobb 100 hazai startup tolt ki, igy azon adatok segitségével vizsgaltam meg a finanszirozasukat

¢s a jelenlegi helyzetiiket Magyarorszagon.

Az interjukat rogzitettem, majd szo szerinti leiratot készitettem, amelyet ezt kovetden tisz-
titottam a felesleges ismétlések és kitérdk eltavolitasaval. Az adatelemzés manualisan tortént,
témak mentén rendszereztem az informdciokat. Az elemzés soran az interjuk fobb gondolatait
¢és visszatérd motivumait 6sszegeztem, amelyek segitettek a kutatdsi kérdések megvalaszolasa-

ban.

A manualis elemzés soran a valaszokat tematikusan is kategorizaltam, igy lehetéségem nyilt
arra, hogy az egyes vallalkozok eltéré tapasztalatai mellett az altalanos gondolatokat is Kiemel-
jem. A kutatds eredményeinek 0sszegzését a dolgozat kdvetkezd fejezeteiben részletesen be-
mutatom, kiilonos figyelmet forditva a startupok sikeres nemzetkozi terjeszkedésének kulcsté-

nyezodire, valamint a fenntarthatdsagi €s motivacids szempontokra.

A kutatds modszertani megkdzelitése lehetdve tette a mélyebb betekintést a fiatal vallalko-

z0k gondolkodasmoédjéaba €s dontéshozatali folyamataiba.
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11. MELYINTERJUK OSSZEGZESE

Annak érdekében, hogy pontos és valdsagos képet kapjak a felallitott kutatasi kérdéseimre
mélyinterjukat készitettem. 4 kiilonféle interjualanyokat kerestem fel, igy az alabbi fejezetek-
ben lesz szo6 fiatal vallalkozok altal megalmodott startuprol, egy startupokkal foglalkozo cég-
csoportrol €s egy korabban sikeres startupper vallalkozasarol, aki mara a befektetok csoportjat

erdsiti. Az altalam feltett kérdéseket a mellékletben csatoltam.

Interjualanyaim hozzajarultak, hogy dolgozatomban név szerint megemlitsem o6ket, igy 6k

a kovetkezok:
Csik-Nemes Viktoria
Befektet6i menedzser
Startup Campus
Zambo Gergely
Alapit6 tag
Respray Solution
P. Toth Andras
Technologiai Igazgato
STR
Szilagyi Benedek
Alapito tag

Voovo

11.1. Startup Campus

Kutatasom soran, fontosnak éreztem, hogy olyan hazai startupokkal foglalkozo cégcso-

portot mutassak be, akik munkajukkal hozzajarulnak a magyar startupok terjeszkedésének si-
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kerességéhez. Csik-Nemes Viktoria a Startup Campus befektetéi menedzserével folytatott sze-
mélyes beszélgetésem soran részletesen elmesélte hogyan miikddnek 6k és néhany sikeres

startupot is bemutatott, akikkel foglalkoznak.

A Startup Campus innovativ vallalkozasoknak, nagyvallalatoknak és allami szerveze-
teknek nyujt onfejlesztést, befektetési szolgaltatdsokat. Kiildetésiik, olyan magyar tulajdonq,
profittermeld, nemzetkdzi innovacids kozpont 1étrehozéasa, amely globalis szinten tevékenyke-
dik ¢és teremt értéket, valamint erdsiti a hazai gazdasag versenyképességét. A tarsadalmi, kor-
nyezeti és gazdasagi kihivasokra megoldast biztositd innovacids kozosségépitése a startupok €s
KKV-k, nagyvallalatok, allami szervezetek, befektetk, inkubatorok, egyetemek és az tizleti
vilag szamara. Magyarorszagon 3 sajat irodajuk van Budapesten, Debrecenben ¢és Gydrben.
Megtalalhatoak még Berlinben és Londonban, azonban Londonban a Brexit miatt most sziinetel

az irodaszolgalatuk, de folyamatosan tartjak a kapcsolatot az ottani partnereikkel.

Tobb mint 500 csapatot készitettek mar fel miikddésiik soran. Segitenek tizleti és pénziigyi
tervek elkészitésében, a stratégiai, befektetési célok meghatarozasaban, Pitchre valo felkészi-
tésben, pontosan azért, hogy érezzék hogyan is gondolkodik egy befekteté. Szamtalan esemény
szervezéséhez flizédik a nevilkk. Szamtalan eseményt szerveznek, ilyen a Demo day, ami egy
olyan verseny, ahol a startupok mutathatjak be otleteiket egy Pitch formajaban, ami Iényegében
egy rovid és Iényegre tord prezentacid a befektetdi cégek, tizleti angyalok elétt, ezzel zarjak le

a kiilonboz0 startup programokat.

2018-ban alapitottak a vallalkozast, azota 5 (exit) cégbdl adtak el a tulajdonrésziiket, amely
magas profitot hozott a szdmukra. A cég rohamos novekedésnek indult, éves forgalmuk pedig
500 szorosara emelkedett. Jelenleg 32 aktiv befektetési projektjiik van, amelyek Osszértéke
meghaladja az 500 milli¢ forintot. A cég egyik eréssége, hogy sajat tokéjik mellet szivesen
keresnek olyan befektetdket, akikkel kdzdsen tudnak nagyobb projektekbe fektetni, ilyen a
Hiventures (befektetdi cég). Ennek kdszonhetéen mar 480 millié forintot helyeztek ki kiilsd
befektetdikkel egyiittmiikddve a kiilonbozo vallalkozasaikba. Az utolso lezart iizleti évben elért

arbevételiik elérte a 320 millio forintot.

Néhany fiatal vallalkozok altal vezetett startupot szeretnék roviden bemutatni, amelyekbe

befektettek az elmult években.

Yourparking, egy olyan terméket kinal, amely lehetové teszi a parkolohelyek hatékony vé-

delmét az illetéktelenek ellen, mikozben szabalyozott és biztonsagos kornyezetben lehetdség
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van a parkol6 hasznélati jogok megosztasara. Alapvetden a rendszer lehetévé teszi, hogy bérbe

adhassak az iigyfeleik az altaluk fenntartott helyeket.

Simboosrt, az altaluk fejleszteni kivant szoftver lehetévé teszi a jatékosoknak, hogy folya-
matosan elemezhessék a teljesitményiiket és fejlédhessenek, anélkiil, hogy hosszl tanulési id6t
igényelne. A szoftver automatikusan elemzi az adatokat, majd javaslatokat nyujt a felhaszna-

loknak a sajat feliiletén, igy tamogatva oket a hatékonyabb fejlédésben.

iBarel, acéltartalyos érleld alapra €piild érlelési modszer, amely az iBarelt alkalmazok ese-
tében a teljesebb izvilag kialakitasanak lehetdségét adja meg, ezzel egy magasabb mindségi
szint kinalatanak kiépitésére. Az innovativ megoldas nem csupan az érdeklodésre szamot tartd
technoldgiai megoldas, hanem kiemelked6 fontossaggal bir a sorgyartas terén is, hozzajarulva

a kivalé mindségl sorfajtak eldallitasahoz.

Spoonsmore, Iétrehoztak egy online platformot, amely lehetévé teszi a sportpiac szerepl6i-
nek, mint példaul a sportszovetségek, sportegyesiiletek, a sportolok, a sportesemények, illetve
az Oket tamogato vagy tamogatason gondolkodd cégek, akar maganszemélyek egymasra tala-

lasat és kapcsolatfelvételét.

A Startup Campus szdmos programot kinal, amelyek kdzéppontjaban az iparagu fokusza
képzések allnak. Jelenleg kiemelt figyelmet forditanak a kiilf61di piacon torténd tréningezésre.
Egyik legnépszerlibb kezdeményezésiik az 6t hetes vallalkozésfejlesztési tréning, amelyre
mintegy 300 szoros tiljelentkezés érkezik rendszeresen. Ebben a tréningben a legjobb 20 pro-
jektet valogatjak ki, majd a méasodik korben tovabbi 5-6 csapat részesiil meghivasban a Demo

day-re.

Nagyon sok projekten dolgoznak kiilonb6z6 szervezetekkel és egyetemekkel, néhanyat sze-
retnék ismertetni, ami nemcsak egyetemistaknak, hanem kozépiskolasok szamara is szo6l. Uni-
versity Startup Program, ez kiilonb6z6 egyetemekkel miikod6é program, ahol részletesen bemu-
tatnak tobbféle mar piacon 1év6 startupokat. A Sporttech Startup programban kifejezetten elis-
mert sportolok segitik és mentoraljak a résztvevoket, mig a HFA magyar divatipar timogatasara
jott létre, f6 hangstlyt a kozépiskolasok divat irdnti szeretetére és tovabbfejlesztésére fektetik.
A CheckINN magyar turisztikai szovetség a partneriik, ezek mellett a szolgaltatasaik k6zé be-
fektetés és portfoliokezelés, inkubacio, iizletfejlesztési €s pénziigyi szolgaltatasok, co-working

¢és befektetés Gsztonzés is tartozik.
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A fiatalok motivalasa érdekében szerveznek eseményeket, ahol megbeszélik a startup vilag
kihivésait €s az 6ridsi potencialt, amit magaban hordoz. Sok startupper csatlakozik hozzéjuk,
akik korabban sikeres startupokat vezettek, majd elbuktak, ennek bemutatasaval és az ebbdl
levonhato tanulsagok kiemelésével szolgalnak utmutatoként az Gijonnan indul6 vallalkozasok

szamara.

,» A startupok inditasa és mitkodtetése nem egyszert feladat, €s sokszor nem
mindenkinek vald. Gyakran eléfordul, hogy kezdetben startupként indulnak,
majd féluton kis- és kdzépvallalkozassa valnak, ami sok fiatal szamara okozhat

fogalmi zavart.”- Csik-Nemes Viktoria

Sokan azt valljak, hogy tizbdl csak egyetlen startup lesz valoban sikeres, és az els6 6t év a
vallalkozas életében kritikus fontossagl idoszak, de még ezt kovetéen sem garantalt a siker.
Jelenleg Magyarorszagon nagyobb a lemorzsolddasi rata és sajnos a startupok életciklusai sem
magasak, illetve még nem volt olyan startup, amelyik elérte volna az ,,unikornis” statuszt, azaz
legalabb 1 milliard dollaros értékelést ért volna el. A startup alapitoknak kiilonb6z6 attitiidje,
gondolkodasmodja van ¢€s fontos, hogy ne érezzék korlatozva magukat. Sokan probalkoznak
egyetem mellett is a vallalkozassal, ami kifejezetten hasznos lehet, kiillondsen a kockazati toke
szerzés szempontjabol, mivel ez a 1ényege, hogyha sikeriil behtizniuk 15- 20 milli6 forintos
tokét, akkor ki kell hasznalniuk ezt az ,,ingyen pénzt”, maximum azt a 200-300 ezer forintos

elvart alapitoi tételt bukjak.

Befektetési képzéseket is kinalnak, amelyek a startup mindegyik szegmensét lefedik. Segi-
tenek a tervezésben tobblépcsds befektetések esetén, kapcsolatokat épitenek ki, €s bevonjak
Oket a kiallitasokon valo részvételébe is. A fenntarthatosag mar nemcsak befektet6i oldalon
elvaras, hanem a palyazati pontozasnal is alapvetd kritérium. Bar vitathato, hogy mi mindsiil
pontosan fenntarthatonak, naluk szinte kizardlag fenntarthatd projektek kapnak lehetdséget.
Viktoria biiszkén mesélt arrol a két fiatal férfirdl, akik fenntarthato otletiikkel hamar bekertiltek
arivaldafénybe és sikeriik azota is toretlen. Igy talaltam a Respray Solution nevii startupra, akik

a nemzetkozi terjeszkedés kapujaban allnak és szorgosan dolgoznak termékiik fejlesztésével.
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11.2. Respray Solution

Zambo Gergely, az egyik alapitd tag 6rommel fogadta felkérésemet, aki nem rég végzett a
Corvinus egyetem Pénziigy ¢s Szamvitel szakén, alapitotarsa Réti Andor a BME gépészmér-

noki szakan szerzett diplomat.
De hogyan is kezdddott az 6 €s tarsa Réti Andor startupja?

Kozépiskolai osztalytarsak és jo baratok voltak, mindig fontos volt szamukra a kdrnyezet-
védelem és mar akkoriban a kiiloénb6z6 problémakra valdo megoldasokat keresték. Ekkor j6tt az
oOtlet, miszerint jonéhany dezodor palackot nem tudnak wjrahasznositani, ezért talaltak ki, hogy

akkor ujratolthetdvé teszik azokat.

Kezdetben csak ketten dolgoztak az Gtleten, de mara mar hatan alkotjék a csapatot. Hivata-
losan 2020 szeptemberében alapitottak meg vallalkozdsukat. Egyszemélyes mentor segitette
Oket, Gyenes Andras, aki korabban egy kockazati befektetési tarsasagnal toltott be vezérigaz-
gatd- helyettes poziciot. Iranymutatast adott nekik arrdl, mennyire hasznos lehet részt venni
inkubécios programokban ¢és startup kezdeményezésekben. A COVID-19 els6 hulladma alatt je-
lentkeztek egy inkubdcios programra €s pozitiv befektetési ajanlatot kaptak, ami hivatalosan

elinditotta vallalkozasukat.

Magyarorszagon kezdték meg tevékenységiiket és a Rossmann Magyarorszag a partneriik,
amelynek keretében harom automata taldlhaté Budapesten, ahol a vésarlok Ujratolthetik a
Rossmann sajat markas illataikat. Folyamatosan tervezik a nemzetkozi piacra Iépést 1s, kiillono-
sen a DACH régiokban szeretnének terjeszkedni. Rossmann a kiemelt partneriik, az elsé olyan
dezodorjaikat kinaljak, melyeket Gjra lehet tolteni. Ezen kiviil vannak egyéb szakmai kapcso-
latuk és partneriik, mint a Kék Bolyg6 alapitvany és a Design Terminal. Segitenek a megjele-

nésben, kiilonb6z6 programokban valo részvételben és a szakmai mentoralasban is.

Ez az innovativ megoldas kettds hasznot eredményez szamukra, hiszen tudjak, hogy jelen-
tésen csokkenthetik a CO?-kibocsatast ezzel a modszerrel, tekintettel arra, hogy a CO?-1abnyom
legnagyobb részéért a csomagolas a felelds. Emellett a gyartas soran keletkezd koltségek leg-
alabb 70%-aért a csomagolas felelds, igy az ujratdlthetd termékek gyartasaval jelentds megta-
karitast érnek el. Ezaltal olyan {izleti megoldast hoztak 1étre, amely hosszu tdvon segit partne-
reiknek csokkenteni az onkoltségeket és noveli a profitot. Ezzel a megoldéssal a vilagon egye-

dilinek szamitanak.
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Mikor és miért dontottek ugy, hogy kiilfoldi piacra is szeretnének lépni?

Gergdeék, mar a vallalkozasuk kezdeti szakaszaban is tudatosan ugy tekintettek a magyar
piacra, mint egyfajta tesztpiacra. A céluk mar az elejétél fogva az volt, hogy nemzetk6zi szinten
is megjelenjenek. Ennek ellenére a kiilfoldi piacra 1épés lehetdsége ténylegesen csak a miiko-

désiik masodik-harmadik évében nyilt meg, €s igazdn mostanra kezdett realizalodni.

Tobb mint két és fél évvel ezeldtt inditottdk el az elsd jelentdsebb magyarorszagi
pilotprojektiiket a Rossmann Magyarorszaggal egyiittmikodésben. Ez a pilot kulcsfontossagh
volt abbdl a szempontbdl, hogy olyan eredményeket tudjanak felmutatni, amelyek lehetévé tet-
tek a targyalasok megkezdését kiilfoldi partnerekkel. Jelenleg tobb nemzetkdzi partnerrel foly-

tatnak targyalasokat egyiittmiikddési lehetdségekrol és termékeik kiilfoldi bevezetésérol.

Mely orszagokba tervezitek a terjeszkedést? Jelenleg hany orszagban vagytok jelen,

és mely piacokra terveztek terjeszkedni? Hogyan zajlott az elso kiilfoldi piacra 1épés?

Els6dlegesen a DACH-régi6 (Németorszag, Ausztria, Svajc) piacaira szeretnének belépni,
kiilondsen Németorszag és Ausztria €élvez prioritast. Hosszu tdvon természetesen mas nyugat-
eurdpai piacok is szerepelnek a terveik kozott. Németorszag az Eurdpai Uni6 egyik legnagyobb
piaca, valamint szamos multinacionalis vallalat eurépai kozpontja is itt taldlhato. Tapasztalataik
szerint ezek a nagyvallalatok eldnyben részesitik, ha az elsd tesztprojektek a kozpontjukhoz
kozel zajlanak. Ez az egyik f6 oka annak, hogy a német piacra valo belépés kiemelt céluk.
Ausztria szintén stratégiai fontossagu szamukra, részben f6ldrajzi és kulturalis kozelsége miatt.
Logisztikai szempontbol is elony0s, hiszen a termékeik vagy eszkozeik kiszallitasa alacsonyabb
koltséggel és kevesebb bonyodalommal jar, mint egy tavolabbi piac esetében. Emellett a két
orszag kozotti hagyomanyosan jok a kereskedelmi kapcsolatok, valamint a magyar cégekkel

szembeni nyitottsag is kedvez a terjeszkedésiiknek.

Milyen kihivasokkal szembesiiltek a nemzetkozi piacra 1épés soran?

A kiilfoldi piacra 1épés szamos kihivassal és akadallyal jar, amelyek nem csupén jogi és

logisztikai természetiiek, hanem kulturalis, nyelvi €s {izleti stratégiat érintd tényezok is.

Az egyik érdekes tapasztalatuk, hogy Magyarorszagon a startup statusz €s a fiatal, innovativ

vallalkozas imazsa kifejezetten elonyt jelenthet. A magyar vallalatok gyakran szivesebben dol-
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goznak egyiitt hazai startupokkal, mivel ez szdmukra is pozitiv kommunikacios lehetdséget je-
lent. Ezzel szemben a kiilfoldi vallalatok sok esetben inkabb a sajat orszagaikbol szarmazo
startupokat részesitik elényben. Példaul, amikor egy osztrak SPAR-képviseldvel targyaltak, aki
kifejezetten startupok termékeinek bevezetéséért felelds, azt tapasztaltak, hogy elsddleges cél-
juk az osztrak startupok tdmogatasa. Ez egy olyan akadaly, amelyet nem feltétleniil lehet ob-
jektiv tizleti érvekkel athidalni, hanem a piaci beilleszkedési stratégidkat is ennek megfelelden

kell alakitaniuk.

A DACH-régio piacaira vald belépés kapcsan a nyelvi akadalyok is kihivast jelentenek. Az
alapitok koziil senki sem beszél németiil, kizarolag angolul, ami bizonyos szituaciokban hat-
ranyt jelenthet. Bar az érintett orszagokban az {izleti életben altalaban elterjedt az angol nyelv
hasznalata, az anyanyelvi kommunikacié még mindig nagy eldnyt jelenthet targyalasok soran.
Ezt a problémat jelenleg kiils6s szakemberek bevonasaval probaljak kezelni, de hosszl tavon
elényt jelentene a szdmukra, ha a csapatban lenne anyanyelvii német beszéld. Jogi szempontbol
is megfigyelhetd, hogy egy német vagy osztrak vallalat szivesebben kot szerzddést egy helyi
jogi entitdssal, mivel az adott orszag jogi rendszerét jobban ismeri. Bar az EU-n beliili harmo-
nizacid sok tekintetben megkdnnyiti a nemzetkdzi egylittmiikodést, egyes specialis esetekben,
példaul hosszu tava stratégiai partnerségek vagy befektetések esetén ez problémat jelenthet. A
kiilfoldi partnerek szdmara kiemelten fontos, hogy az éltaluk valasztott iizleti partner jogilag is

atlathat6 és megbizhato legyen.

Respray Solution iizleti modell sajatossaga, hogy nem csupan termékeket gyartjak €s érteé-
kesitik, hanem folyamatos lizemeltetési és karbantartasi szolgaltatast is nyujtanak. Ez komoly
kihivast jelent a kiilfoldi piacokon, mivel nem elég egyszerlien kiszallitani a terméket, hanem
gondoskodni kell annak hosszt tava mikddtetésérdl is. Példaul a németorszagi Adidas-szal
folytatott targyalasok soran az egyik {6 kérdés az volt, hogy hogyan tudjék biztositani a gépe-
iknek megfeleld karbantartasat. Erre két lehetséges megoldas kinalkozik a szamukra. Helyi
operacio kiépitése, amely lehetdvé tenné a kozvetlen és gyors szervizelést, de jelentds eréfor-
rasokat igényel. Vagy harmadik fél bevonasa, vagyis helyi szervizpartnerek szerzédtetése, akik

el tudjak latni ezt a feladatot.

Bar az Eurdpai Unidban szamos jogszabaly egységesitésre keriilt, még mindig eléfordul-
hatnak orszagonkénti eltérések. Példaul Magyarorszagon egyediilallo modon 1étezik egy speci-
alis ,tlizveszélyességi besorolds” az adott termékekre, amely mas unids orszagokban nem léte-

zik. Ez azt jelenti, hogy bizonyos eldirasok kizarolag Magyarorszagon érvényesek, mig mas
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orszagokban eltérd kovetelmények vannak érvényben. Ez a jogszabalyi kdrnyezet azt eredmé-
nyezi, hogy minden egyes célpiac esetében kiilon kell vizsgalni a relevans eldirasokat, és adott
esetben a terméket vagy szolgaltatast ezekhez kell igazitani. A kiilfoldi piacra 1épés soran az
egyik legfontosabb szempont a kiillonbozo orszagok jogszabalyi és megfeleldségi kovetelmé-
nyeinek teljesitése. Példdul Magyarorszdgon létezik egy specialis megfeleldségi tantsitvany,
amely sehol mashol Eurdpaban nem taladlhaté meg. Ez egy rendkiviil szigoru eldirasrendszer,
amelynek teljesitése komoly kihivast jelentett a szamukra. Ugyanakkor ez elényként is felfog-
hato, mivel ezt a tanusitvanyt mar megszerezték, mas orszagokban valdsziniileg kevésbé szi-

goru feltételekkel kell majd szembenézniiik.

Ennek ellenére elképzelhetd, hogy olyan specidlis eldirdsokkal is taldlkoznak majd, ame-
lyek Magyarorszdgon nem léteznek, de mas orszagokban igen. Példdul a nyugat-eurdpai és
észak-amerikai piacokon egyre nagyobb hangsulyt fektetnek az akadalymentesitésre, vagyis
arra, hogy a berendezések ¢s termékek a fogyatékkal €16 felhasznalok szamara is elérhetdk le-
gyenek. A formatervezésben segitd partneriik hivta fel a figyelmiiket arra, hogy szdmos helyen
mar szabalyozas irja eld, hogy példaul a kerekesszékesek is konnyen haszndlhassék az automa-
takat, vagy, hogy a képerny6k szinkodolasa a szinvakok szamara is érthet6 legyen. Mivel ezek
a szabalyozasok orszagonként eltérhetnek, az 0j piacokra vald belépés eldtt minden esetben
alapos jogi és technikai elemzést kell végezniiik annak érdekében, hogy a termékeik és szolgal-
tatdsaik megfeleljenek az adott orszag eldirasainak. Az ilyen kihivasokkal a legtobb esetben

akkor talalkozik egy vallalat, amikor ténylegesen megkezdi a miikodését az adott piacon.

Milyen forrasokbdl finansziroztiatok a nemzetkozi novekedést?

A kiilfoldi piacra 1épés komoly anyagi forrasokat igényel, ezért a megfeleld finanszirozasi
modell kialakitasa elengedhetetlen és ezzel tisztaban is vannak. A véllalkozas eddigi miikddése
nagyrészt kockazati tokebefektetésekbdl finanszirozodott. Az eddigi tékebevonds sordn nagy-
74bol 300 millio6 forintnyi kiilsd forrast sikeriilt bevonni, amely lehetdvé tette a hazai ndvekedést
¢és a nemzetkdzi piacok eldkészitését. Jelenleg dolgoznak a kovetkezd tOkebevonasi kor eloké-
szitésén, amely varhatdan egy vegyes finanszirozasi modell lesz, kombinalva a vissza nem té-

ritend6 palyazati forrasokat az ujabb befektetdi tokebevonassal.
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Tobb Eurdpai Unids és hazai palyazatra is jelentkeztek, amelyek révén vissza nem téritendd
forrdsokhoz juthatnak. Amennyiben ezek sikeresek lesznek, az nagyban csdkkentheti a sziiksé-
ges befektetdi forrasokat. Ezzel parhuzamosan elkezdték a targyalasokat 0j befektetokkel is, és

ezuttal els6sorban kiilfoldi befektetdk bevonasara torekszenek.

Milyen stratégiakkal épitettetek ki nemzetkozi kapcsolatokat és partnerségeket? (plL

konferenciak, szakmai halozatok, befektetéi kapcsolatok, beszallitok stb.)

A kiilfoldi piacokra valé terjeszkedés egyik kulcskérdése az, hogy hogyan taldlnak megfe-
lel6 partnereket €s tlizleti kapcsolatokat. Esetlikben tobbféle modon alakultak ki ezek az egyiitt-

miikodések, és mindegyik eset mas-mas mechanizmuson keresztiil valosult meg.

Az egyik legjelentdsebb egyiittmiikodésiik a Nivea (Beiersdorf) vallalattal alakult ki, ami
egy szakmai eseményhez kotheté. Meghivast kaptak egy parizsi szakmai konferenciara, a hely-
szinen taldlkoztak a Beiersdorf képviseldivel. Ez az elsd talalkozas vezetett késdbbi személyes
megbeszélésekhez, majd egylittmikodési lehetéségekhez. Az egyik Beiersdorf-vezets késébb
meghivta a fitikat Braziliaba is, ahol részt vettek a Sao Pauloban megrendezett csomagolastech-
nikai konferencian, és megismerhették a cég gyartasi folyamatait. Ezt kovetden tovabbi targya-
lasok zajlottak Magyarorszagon, majd Németorszagban is, ami tovabb mélyitette az egylittmii-

kodést.

Egy masik jelentds kapcsolat a REWE cégcsoporttal jott 1étre, amely Eurdpa egyik legna-
gyobb kereskedelmi haldzata (tobbek kozott a Billa, Penny és Konzum iizletek tulajdonosa).
Veliik valo kapcsolatuk egy osztrak vallalkozasfejlesztési programnak koszonhetd, amelybe ta-
valy bevalogattak dket. Ez a program lehetdséget biztositott arra, hogy bemutassak vallalkoza-
sukat az osztrak piacon, valamint szervezett partneri talalkozokat is tartottak, ahol dsszehoztak
Oket a REWE fenntarthatosagi igazgatojaval. Ez a kezdeti kapcsolat vezetett az egytittmiikodési
targyalasokhoz. Az Adidas esetében az egylittmiikodés teljesen mas tton jott 1étre. Egy olyan
beszallitd partneriik, aki palackokat gyart a szamukra, bemutatta 6ket annak a cégnek, amely
az Adidas szamadra is gyart és szallit termékeket. Ez a kapcsolat lehetdséget adott arra, hogy
bekeriiljenek az Adidas beszallitoi halozataba, és targyalasokat folytassanak az Gijratoltési meg-

oldasainak bevezetésérol.

Mennyire helyeztek hangsulyt a hosszu tavu értékteremtésre a gyors profit maximali-

zalasaval szemben?
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A startup vilagaban gyakran felmeriil a kérdés, hogy egy vallalkozas a gyors profitmaxima-
lizalasra vagy inkdbb a hosszu tavu értékteremtésre fokuszaljon. Esetiikben egyértelmiien az

utobbi az elsddleges cél.

Vallalkozasuk mér 6t éve miikodik, és ez idd alatt folyamatosan azon dolgoztak, hogy az

tizleti modelljiiket kicsiben validaljak. Ez azt jelenti, hogy 1épésrdl 1épésre bizonyitottak, hogy:

o miikddik a technologia,
e agazdasagi modell fenntarthatd (példaul a gépek megtériilése két éven beliil),
o megvalosithato az iizleti miikodés skalazasa, azaz idoben és koltséghatékonyan

tudnak gyartani és karbantartani.

Ez az alapozasi fazis kulcsfontossadgu, mivel ha ezt kicsiben sikertil jol megvaldsitani, akkor
mar ,,csak” téke és 1d6 kérdése, hogy exponencidlis novekedésbe kezdjenek. A hosszu tava
stratégiai gondolkodas elengedhetetlen a nagyvallalati partnerekkel valo egylittmiikdésben.
Példaul egy olyan cég, mint a Nivea (Beiersdorf), amikor egy uj termék vagy technoldgia be-

vezetését tervezi, mar 2027-es id6horizonton gondolkodik.

Ez azt jelenti, hogy rovid tava profitmaximalizalasra nincs is lehetdség, mert a nagyobb
tgyfelek és partnerek iizleti dontései hosszl tavon realizaldodnak. Viszont amikor egy ilyen
partner belép a piacra egy uj megoldassal, akkor az a globalis hal6zatukon keresztiil akar tizez-
res nagysagrendben is elterjedhet. Ebbol az kovetkezik, hogy a kezdeti években a ndvekedés és
a fejlesztés élvez prioritast, nem a profit. A hossza tava megtériilés exponencialis lehet, ha a

megfeleld partnerekkel sikertil egyiittmiikodni.

Szerintetek melyik iizleti modell fenntarthatobb és skalazhatobb nemzetkozi szinten:
a termékalapu vagy az Al-alapu? Hogyan latjatok a termékalapu és Al-alapu startupok

versenyét a piacon?

A startupok vildgaban gyakori az dsszehasonlitas az Al alapt példaul alkalmazasok, digita-

lis platformok és a fizikai termékeket vagy szolgaltatasokat nyujto vallalkozasok kozott.

Az Al alapt startupok sokkal gyorsabban és konnyebben skalazhatok, mivel nem korlatoz-
zak Oket fizikai gyartasi és logisztikai tényezdk. Egy 0j piacra valo belépés is joval egyszeriibb
szamukra, hiszen termékeik az interneten keresztiil azonnal elérhetévé valnak. Emellett az ope-

racids koltségeik alacsonyak, mivel nem kell szamolniuk gyartasi és szallitasi koltségekkel.
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Tovéabba a globalis piacok elérése is konnyebb, hiszen egy szoftver barhonnan letdlthetd és
hasznalhato, igy foldrajzi korlatok nélkiil terjeszkedhetnek. Ez az oka annak, hogy a befektetdok
sokkal szivesebben finansziroznak Al alapu startupokat, mivel ezekben a novekedési potencial

gyorsabban realizalhato, és az exit lehetdségek is kedvezobbek.

Viszont, ha egy hardveres, fizikai terméket kinalé6 megoldasrol van szo, az teljesen eltérd
skalazasi kihivasokkal jar. A vallalatnak gyartasi infrastrukturat kell kiépitenie, valamint meg
kell oldania a logisztikai €s karbantartasi feladatokat, amelyek jelentds er6forrasokat igényel-
nek. Emellett a globalis terjeszkedés is lassabb és koltségesebb, mivel az egyes orszdgokban
kiilon engedélyekre és helyi operaciora lehet sziikség. Ha példaul a vallalat (Respray Solution)
a jovoben Indidban szeretne piacra 1épni, ez sokkal dsszetettebb folyamat lenne, mint egy szoft-
veres megoldas esetében. Ehhez helyi gyartokapacitast kellene kiépiteni, valamint egy szerviz-
halézatot 1étrehozni a termék karbantartdsdhoz és javitdsadhoz. Ezen tulmenden tovabbi enge-

délyeztetési eljarasokra is sziikség lenne, amelyek tovabb lassitandk a belépést az adott piacra.

A két tipusu startup kozott nincs egyértelmiien ,,jobb” vagy ,,rosszabb” valasztas, hiszen a
skalazas modjat elsdsorban az tizleti modell és az iparadg sajatossagai hatdrozzak meg. Az Al
alapu startupok jellemzden gyorsabb ndvekedést érhetnek el, ugyanakkor rendkiviil éles ver-
sennyel kell szembenézniiik, és megoldasaik konnyebben masolhatok. Ezzel szemben a fizikai
terméket vagy szolgaltatast kinalo startupok lassabban skalazodnak, viszont, ha egyszer sikeriil

stabilan beépiilniiik egy iparagba, sokkal nehezebb dket kiszoritani a piacrol.

A Respray Solution esetében a fizikai termékek és szolgaltatasok hossza tava fenntarthato-
sagat tobb tényez0 is biztositja. Ahogy az infrastruktira fokozatosan kiépiil, a skaldzas egyre
egyszeriibbé és koltséghatékonyabba valik. Emellett a nagyvallalati partnerekkel kialakitott
egylittmiikddések jellemzden hosszl tdvra szolnak, ami stabil bevételi forrast teremt a vallalat
szamara. Tovabba a versenytarsak szamara is nehezebb belépni erre a piacra, mivel a techno-
logia és az iizleti modell masolasa jelentds id6 és tokeraforditast igényel. Ebbol kovetkezik,
hogy mig egy Al alapu startup révid tavon gyorsabb novekedést érhet el, addig egy fizikai

terméek alapu startup hosszabb tdvon biztosabb, stabilabb iizleti modellt tud kialakitani.

Szerintetek melyik iizleti modell fenntarthatobb és skalazhatobb nemzetkozi szinten:

a termékalapu vagy az Al-alapu startup?
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A nemzetkozi piacon az elmult években hatalmas hype alakult ki az Al alapu startupok
kortil. Az olyan technoldgiak, mint a mesterséges intelligencia, gépi tanulés vagy automatizacio
forradalmasitottdk az iparagakat, és sok befektetd kifejezetten az ilyen tipusu cégeket keresi.
Ugyanakkor a startup vilag egyik jellemz6 trendje, hogy a szoftveralapu, kiilonésen az appli-
kacios startupok piaca taltelitetté valt, ami szamos kihivast eredményez. Az egyik legnagyobb
probléma az extrém magas verseny, hiszen egy szoftvert vagy Al megoldast elméletileg barhol
a vilagon be lehet vezetni, ami oriasi konkurenciat teremt. Egy 01 piaci szereplé szamara rend-

kiviil nehéz kitlinni a tdémegbdl €és fenntarthatod poziciot szerezni.

Tovabbi kihivast jelent a masolhatdsag is, hiszen egy sikeres Al alapu vagy szoftveres ter-
mék viszonylag gyorsan lemasolhatd egy nagyobb szerepld altal. Emiatt egy kisebb startup
szamara komoly kockazatot jelent, hogy egy tech orias, példaul a Google vagy a Microsoft,
vagy lemasolja, vagy egyszerlien felvasarolja a termékét, miel6tt az igazan megerdsddhetne a
piacon. Emellett a fenntarthatosagi kérdések is egyre nagyobb szerepet kapnak. Az Al alapa
startupok mitkodtetése hatalmas szamitasi kapacitast és energiafelhasznalast igényel, ami nem-
csak kornyezeti, hanem gazdasagi szempontbdl is kihivast jelent hosszu tdvon. Ezért sok
startupnak nemcsak a versennyel és a masolhatésaggal, hanem az iizleti modell fenntarthat6sa-

gaval is meg kell kiizdenie.

Befektet6i szempontbol egy Al-startup csak akkor vonzo, ha valami igazan egyedi, mély-
technologiai megoldast nyljt, amit nehéz masolni €s nagy piaci igény mutatkozik ra. Bar a
fizikai termékeket €s szolgaltatdsokat nyajtd startupok lassabban skalazhatdk, hossza tavon
mégis stabilabb iizleti modellt alakithatnak ki. Ennek egyik legfontosabb eldnye, hogy nehe-
zebb Oket lemasolni, mert egy jol miikodd Al alapt vagy szolgéltatas/termék alapu iizleti mo-
dell kiépitéséhez nemcsak technologiai tudéasra, hanem jelentds infrastrukturara, ellatasi lancra
¢és hosszu tava operacios folyamatokra is sziikség van, ami komoly belépési korlatot jelent az

Uj versenytarsak szdmara.

Emellett az tigyfélkapcsolatok is stabilabbak lehetnek. Mig egy Al alapt startup esetében
az iigyfelek konnyen valthatnak masik szolgaltatora, addig egy fizikai termék vagy szolgaltatas,
példaul automatak telepitése és karbantartdsa, esetében jellemzden hosszabb tavu szerz6dések

¢s mélyebb lizleti kapcsolatok alakulnak ki.

A fizikai jelenlét a piacon szintén tartds versenyeldnyt jelenthet. Egy jol kiépitett {lizleti

infrastruktura hosszl tdvon biztosithatja a cég stabilitasat és novekedését. Rovidtavon ugyan az
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Al alapt startupok gyorsabb novekedést érhetnek el, de a rendkiviil erés verseny miatt csak a
legerésebb szereplok maradnak fent. Ezzel szemben a fizikai termékekre épiil6 startupok hosz-
szabb tavon fenntarthatobb iizleti modellt alakithatnak ki, kiilondsen akkor, ha sikeriil egy jol

skalazhat6 rendszert 1étrehozniuk.

Milyen hosszu tava célokat tiiztetek ki a startup szamara, és milyen mérfoldkoveket

szeretnétek elérni?

Hosszu tava céljuk, hogy a lehetd legtobb emberhez eljuttassak ezt a modszert €és pozitiv
hatast gyakoroljanak a kozmetikai iparagra és kornyezetre is. Bar bizonyos szintig sajat er6for-
rasaikbol fogjak tudni fenntartani a miitkddést, késdbb valdszintileg kiilsd forrasokra lesz sziik-
ségiik, amelyek globalisan tovabbi skalazast tesznek lehetové. A vallalkozas hossza tava céljai
harom f0 szakaszra bonthatdéak. Rovid tavu a kiilfoldi piacra 1épés, kozéptava a skalazas és
hosszl tava az exit. A legfontosabb rovid tavu cél, hogy sikeresen megvaldsuljon az els6 kiil-
foldi piacra 1épés. Ez azt jelenti, hogy legalabb egy nagyobb partnerrel sikeriiljon elinditani a

megoldasukat kiilfoldon, ami lehetdséget teremt a tovabbi terjeszkedésre.

Ez a cél tobb részcélbol all. Az elsd és legfontosabb 1épés egy kiilfoldi tigyféllel valo sikeres
egylittmiikddés megvaldsitasa, amely megalapozza a véllalat nemzetkozi terjeszkedését. Ezzel
parhuzamosan ki kell épiteni az operacios és logisztikai hatteret a célorszagban, hogy a termé-
kek és szolgaltatasok zokkendmentesen elérhetdk legyenek. Végiil a skalazasi lehetdségeket is
tesztelni kell annak érdekében, hogy kidertiiljon, milyen iitemben és milyen feltételek mellett
tudjak hatékonyan novelni kapacitasaikat a nemzetkozi piacon. A hossza tavl stratégia része
egy exit lehetdség. Az exit lehetdségek két f6 forgatokonyve lehet, hogy felvasarlas egy na-
gyobb szerepld altal, példaul egy globalis FMCG (Fast Moving Consumer Goods) vallalat, aki
tovabb tudja skalazni a megoldasukat. Vagy stratégiai partner bevondasa, aki segit globalisan

kiterjeszteni az iizletet, mikozben az alapitok tovabbra is aktivan iranyitjak a véllalkozast.

11.3.Voovo

A Voovo egy magyarorszagi székhelyli startup, amely mesterséges intelligencia altal tamo-
gatott tanulokartya alkalmazast fejlesztett ki, célja a tanulasi folyamatok hatékonysaganak no-
velése. Az alkalmazas lehetdvé teszi a felhaszndlok szdmara, hogy jegyzeteikbdl, tankonyveik-

bdl vagy akar képekbdl gyorsan €s automatizaltan hozzanak létre digitalis tanulokartyakat.
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A Voovo az aktiv felidézés €s a szakaszos ismétlés modszereit integralja a tanulasi folya-
matba, amelyek tudomanyosan bizonyitottan hozzdjarulnak a hosszu tdva tudasmegtartashoz.
Az alkalmazas kiilondsen hasznos olyan komplex tantargyak esetében, mint az anatomia, ahol
a diagramok ¢és abrak feldolgozasa kiemelt szerepet kap. A Voovo emellett gamifikacios ele-
meket, vagyis jatékos elemeket is alkalmaz, hogy ndvelje a tanulok motivaciojat és elkotele-
zettségét. Az alkalmazas elérheté i0S és Android platformokon, valamint hamarosan webes
verzioban is. Két fiatal alapitotta és az egyikdjiik, Szilagyi Benedek, mélyebb betekintést enge-

dett hogyan is zajlott a startupuk nemzetkozi terjeszkedése.

Az applikaci6 fejlesztése koriilbeliil két és fél évvel ezeldtt kezdddott, eredetileg egy B2C
tipustl, mesterséges intelligencidval tAmogatott tanuldkartya platformként. A cél az volt, hogy
a didkok, hasonldan a Quizlethez, sajat tanulokartyakat hozhassanak létre, azonban az alkalma-
zas fejlesztdi kiillonos hangstlyt fektettek az automatizaciora és a felhasznalobarat miikodésre.
Az applikacid lehetové teszi példaul, hogy a felhasznalé lefotozzon egy tankonyvi oldalt, ame-
lyet az Al automatikusan feldolgoz, és 1étrehozza beldle a megfeleld tanulokartyakat. Emellett
diagramok feltoltése esetén a rendszer felismeri a szoveges elemeket, és azokat automatikusan,

strukturaltan jeleniti meg a képen.

Miért dontottek ugy, hogy kiilfoldi piacra is szeretnének lépni? Jelenleg hany orszag-
ban vagytok jelen, és mely piacokra terveztek terjeszkedni? Hogyan zajlott az elso kiil-

foldi piacra lépés?

A fejlesztést alapos piackutatis és tobb interju elozte meg, amely soran rengeteg adatot
gyljtottek felhasznaloktol és informatikai szakértoktdl egyarant. Az alapitod egyik tarsa orvos-
tanhallgat6 volt, igy a célcsoport elsddlegesen az orvostudoményi képzésben részt vevo hallga-
tok lettek, akik korében az applikacié gyorsan elterjedt. A kezdeti felhasznaloi bazist ezt kove-
téen célzott marketingtevékenységgel bovitették, amelynek része volt az influenszer marketing
is. El8sz6r Magyarorszagon indultak, majd Eurépa mas részein is megjelentek, sot, probalkoz-
tak Braziliaban és az Egyesiilt Allamokban is. Az applikacio terjesztését nagyban megkonnyi-
tette, hogy teljes egészében angol nyelvii-, és elérhetd az App Store-ban és a Google Play Aru-
hazban is. Az ismertség novelésében szerepet jatszottak olyan influenszerek is, akik edukacios
tartalmakat osztanak meg TikTokon és YouTube-on, kiilondsen tanulasi tippekkel kapcsolat-

ban, és akik az applikacioé promocidjat is segitették ezzel.
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2023 majusara az applikacio havi szinten mar 68 ezer aktiv felhasznalot ért el, akik kozott
magyar, eurdpai, amerikai és brazil didkok is megtalalhatok voltak. Mivel a magyar piacon
egyre tobb hasonl6 alkalmazas jelent meg, a fejlesztok szdmara kézenfekvo volt a nemzetkozi
terjeszkedés. Startupként ugyanis kulcsfontossagu, hogy a projekt skalazhato legyen, kiilondsen
a befektetok szemszogébdl nézve. Egyetlen piac nem biztosit megfeleld novekedési potencialt,
ezért mar a kezdetektdl fogva ugy alakitottak ki a modellt, hogy az globélisan is alkalmazhat6

legyen.

2024-re a felhasznalok szama elérte a 20 ezret, €s az applikaciot egyre szélesebb kdrben
hasznaltak kiilonféle célokra. Ugyanakkor a B2C (Business to Consumer) modell hosszu tavon
nem bizonyult fenntarthatonak, mivel a didkok, mint elsddleges célcsoport, ritkan fizettek elé
a szolgaltatasra, részben anyagi korlataik miatt. Ezért a csapat elkezdett azon dolgozni, hogyan
tudnanak inkébb intézményi (B2B) iranyba nyitni, kiilondsen egyetemek felé. Ennek elsé 1épé-
seként 2023-ban 1étrejott az elsd egyiittmiikddés a Semmelweis Egyetemmel (SOTE), amely-
nek keretében az alkalmazést tovabbfejlesztették. A hagyomanyos tanuldkartydk mellett mar

jatékositott tanulasi funkciokkal és kiillonféle tananyagokkal is boviilt a platform.

Jelenleg az applikacié foként Magyarorszagon érhetd el intézményi egyiittmiikodések ke-
retében, de mar folynak a targyalasok kiilfoldi egyetemekkel is. A cél egyértelmiien az, hogy a

jovOben nemzetkozi szinten is elérhetdvé valjon az oktatasi intézmények szamara.

Milyen kihivasokkal szembesiiltek a nemzetkozi piacra 1épés soran?

A fejlesztés és terjeszkedés soran a csapat tobb jelentds kihivéssal is szembestilt. Az egyik
legnagyobb nehézséget az jelentette, hogy a digitalis termékek, kiilondsen az applikaciok, glo-
balisan elérhetdek, igy rendkiviil telitett piacon kellett helytallniuk. Ez megnehezitette a piaci
rés megtalalasat, valamint a célcsoport elérését is, hiszen a felhasznalok mar megszoktak bizo-
nyos alkalmazésokat, példaul az Ankit vagy a Quizletet, még akkor is, ha azok technolédgiailag
elavultabbak. A megszokottol valo eltérés sok esetben ellenallasba litkozik, ezért fontos lett
volna erételjesebb kozosségi jelenlét és kozvetlen kapcsolatépités a felhasznalokkal, mint pél-
daul kampanyok, egyetemi aktivitasok, példaul promdcios ajandékok, ingyenes el6fizetések
osztasa révén. Ezekkel a modszerekkel kozelebb lehetett volna hozni a felhasznéalokat az alkal-

mazashoz, és novelni az elkotelezodést.

Milyen forrasokbol finansziroztatok a nemzetkozi novekedést?
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A piaci nehézségek mellett a finanszirozés kérdése is kulcsfontossagu volt a projekt indu-
lasakor. A fejlesztést teljes egészében kockazati tokébol valositottak meg, kezdetben a klasszi-
kus ,,FFF” (Family, Friends, Fools) modell szerint. Az elsd befekteto ismeretségi alapon kertilt
a csapathoz, €s a projekt innovativ jellege miatt néhany millié forintos kezddtokével tdamogatta
az alkalmazas fejlesztését. Késobb egy professzionalis befektetd céggel 1éptek partnerségre,
amely nemcsak pénziigyi forrast biztositott, hanem mentoraldsi tdmogatast is nyujtott. Mivel a
kockézati tokébe valo befektetés nem visszafizetendo, sikeres miikddés esetén ez a fajta finan-

szirozas kiilondsen elényodsnek bizonyult a csapat szamara.

Nemzetkozi partnerek és egyiittmiikodések kialakitasa Milyen stratégiakkal épitette-
tek ki nemzetkozi kapcsolatokat és partnerségeket? (pl. konferenciak, szakmai halézatok,

befektet6i kapcsolatok, beszallitok)

A startup szamadra a kapcsolati halo kiépitése kulcsfontossdgu tényez6 volt a fejlodés sordn.
A csapat aktivan vett részt nemzetkozi konferenciakon, kiilonosen az Egyesiilt Allamokban és
az Egyesiilt Kirdlysagban. Tapasztalataik szerint a személyes jelenlét sokkal hatékonyabb, mint
az online megkeresések, mivel az e-mailekre gyakran nem érkeztek valaszok. Eppen ezért tu-
datosan torekednek arra, hogy kozvetlen kapcsolatokat épitsenek ki egyetemekkel, szakmai
szervezetekkel és potencidlis partnerekkel, mivel ezek elengedhetetlenek a nemzetkdzi terjesz-

kedéshez és a hosszu tavu sikerhez.

Szerintetek melyik iizleti modell fenntarthatobb és skalazhatébb nemzetkozi szinten:

a termék alapu vagy az Al alapu startup?

A fenntarthatdsag a fejlesztés korai szakaszaban még nem jatszott kiemelt szerepet az al-
kalmazas koncepcidjaban. Ugyanakkor a projekt elérehaladtaval a csapat egyre nagyobb hang-
sulyt fektetett arra, hogy az alkalmazas digitalis miikodése révén csokkentsék a papiralapu tan-
anyaghasznalatot, ezzel is hozz4ajarulva a kdrnyezetbarat megoldasok terjedéséhez. Mivel a fel-
hasznalok digitalis tanulokartyakat készitenek és hasznalnak, jelentds mennyis€gii papirt spo-
rolhatnak meg, kiilondsen akkor, ha az applikéciot széles korben, intézményi szinten alkalmaz-

zak.

A fenntarthat6sag, mint szempont, kiilondsen egyes palyazati forrasok, példaul EU-s tdmo-
gatasok vagy tarsadalmilag felelds befektetdk esetében bir jelentdséggel. Bar az elsé befektetdk

nem kifejezetten ezt keresték egy projektben, a csapat tudatdban van annak, hogy hosszl tdvon
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a tarsadalmi és kornyezeti hasznossag el6térbe kertilhet, és akar dontd tényezové is valhat egy-
egy ujabb egyiittmiikodés vagy finanszirozasi kor soran. Ez egy izgalmas és aktualis kérdés,
amit 6k is sokszor korbejartak, féleg amikor a Voovo-nal a nemzetkozi terjeszkedést kezdték
tervezni. Benedek szerint az Al alapu modellek bizonyos szempontbdl elény6sebbek nemzet-

ko6zi szinten, de nem minden esetben.

Az Al alapt startupok egyik legnagyobb elénye, hogy digitalis alapon mitkodnek, tehat fi-
zikailag nem kell jelen lenni egy j piacon ahhoz, hogy belépjenek oda. Ez jelent6sen csokkenti
a belépési koltségeket, és az infrastruktura is sokkal rugalmasabban kezelhetd. Ha a rendszeriik
jol skalazodik, példaul felhdalapu technologiaval, akkor a nemzetkodzi piacra 1€pés akar néhany
hét alatt is megtorténhet, minimalis modositasokkal. Az Al emellett képes automatizélni és op-
timalizalni a mitkddést, ami hosszu tdvon erdsiti a fenntarthatdosdgot, ami kevesebb manudlis

munkat, gyorsabb reakcididéket, személyre szabottabb élményeket jelent.

Viszont a mésik oldalon ott van az, hogy a fizikai terméket vagy szolgéltatast nyujto
startupok gyakran kézzelfoghatobb, "valdésagkozelibb" élményt nytjtanak, amit sok vasarlo ér-
tékel. Ezek a vallalkozasok lassabban skalazhatok, mivel logisztikai, készlet és személyzeti igé-
nyekhez kotottek, de ha sikeriil j01 pozicionalni 6ket, példaul prémium markaként vagy lokali-
san bedgyazott szolgaltatoként, akkor stabilabb ¢€s kiszdmithatobb bevételi modellek épithetok
rajuk. Emellett a lokalis jelenlét bizalmat is épithet, ami az Al-alapt modelleknél gyakran ne-

hezebben elérhetd, foleg adatbiztonsagi kérdések miatt.

Osszességében tehdt, ha a cél a gyors, kdltséghatékony és Al alapti nemzetkdzi novekedés,
akkor az Al alapu modell tiinik fenntarthatobbnak és skalazhatobbnak. Viszont ha a hosszl tava
markaépités, tigyfélkapcsolatok €s mindség a fokusz, a termékalapi vagy szolgaltatasalapa

startup is lehet nagyon erds, csak masképp és lassabban nd.

A jelenlegi trendek azt mutatjék, hogy az applikécid alapu, mesterséges intelligenciat alkal-
mazo startupok egyre nagyobb figyelmet kapnak a befektetok korében. Ezzel szemben a fizikai
termékalapi modellek, bar rovid tdvon mitkoddképesek lehetnek, sokszor nehezen skalazhatok,
mivel gyartési, logisztikai vagy piacbeli korlatokba iitkoznek. A vizsgalt applikécié elénye,
hogy nem igényel fizikai szallitast, konnyen elérhetdé barmely orszagban, €s rugalmasan fej-

leszthetd, kiilondsen az Al technologiak térnyerésével 6sszhangban.

57



Mennyire helyeztek hangsulyt a hossza tavu értékteremtésre a gyors profit maximali-

zalasaval szemben?

A Voovonal mar a kezdetektdl fogva tudatos dontést hoztak abban, hogy nem csupan egy
gyorsan novekvo, profitcentrikus vallalkozast szeretnének épiteni, hanem egy olyan platformot,
amely hosszu tdvon képes valodi értéket teremteni a felhasznaldk, a partnereink és a tdrsadalom
szamara is. Természetesen, mint minden startupnal, naluk is fontos volt az, hogy a miikodésiik
fenntarthato legyen pénziigyileg, de sosem engedték, hogy a rovid tava haszonszerzés elhoma-

lyositsa a vizidjukat.

Szamukra a hosszl tavu értékteremtés azt jelentette, hogy olyan funkcidkat és felhasznaloi
¢lményt fejlesszenek, amelyek nemesak trendik, hanem valdban segitik az embereket a min-
dennapjaikban, és megbizhatd, emberkozeli megoldast nytjtanak. Tudtak, hogy ez lassabb no-
vekedéssel jarhat, és hogy nem minden befekteté fog tapsolni hozza, de szamukra fontosabb
volt, hogy ne épitsenek homokra. Hosszu tdvon azok a méarkak maradnak fenn, amelyek mogott
értek, vizio és feleldsségvallalas all. A Voovo célja, hogy ne csak egy alkalmazas legyen a sok
koziil, hanem egy olyan 0koszisztéma, amely hiteles, atlathato és tartds kapcsolatot épit a fel-

hasznalodival, és ez az, ami tilmutat a gyors pénzen.

Milyen hosszu tava célokat tiiztetek ki a startup szamara, és milyen mérfoldkoveket
szeretnétek elérni?

Hosszl tavon a cél egy olyan automatizalt oktatési platform létrehozasa, amely képes 0sz-
szekapcsolodni egyetemek tanulmanyi rendszereivel, példaul Neptunnal, és intézményi szinten
tamogatja a hallgatok tanulasat. Tervezett terjeszkedési iranyként Kozép-Kelet-Eurdpa, illetve
Eszak-Amerika szerepel. Emellett az alkalmazas médszertani szempontbdl is fejlédik, mert be
kivanjak vezetni az tigynevezett ,,id0k6zonkénti felidézés™ (spaced repetition) tanuldsi meto-
dust, amely napi rendszerességgel ismételt informacio-eléhivast alkalmaz a hosszl tdva tudas-
megtartas érdekében. Ez a megkozelités a digitalis oktatas egyik leghatékonyabb modszereként

egyre nagyobb figyelmet kap vilagszerte.

114.STRT

Dolgozatomban a fiatal véllalkozok és startupjaik kapnak fszerepet, mégis szerettem volna

egy olyan startupot is bemutatni, ami befutott kiilf61don is és alapitdja olyan tapasztalattal és
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tudassal lett gazdagabb, amit jelenleg kiilonboz6 oktatasok keretein beliil ad at fiatal vallalko-
z0k szamara, amibe egy kis betekintést engedett a részemre is. Ebben volt nagy segitségemre
P. Toth Andras, aki jelenleg az STRT befektetdi cég Technologiai igazgatoja €s természetesen
egykori ,,fiatal” startup alapito. Sikeres startupja a YearCompass évrendezo fiizet, egy non-
profit projekt, amely segit az évet lezarni és megtervezni a kovetkez6t. Ezt egy PDF formaban
tették kozzé, és azota vilagszerte 53 nyelven elérhetd, évente tobb millid letdltést generalva.
Bar ez egy kis projekt, amely november €s januar kozott késziilt el, képes fedezni sajat miiko-

dési koltségeit, viralis termék és jelentés nemzetkozi eléréssel is rendelkezik.

A masik projektje egy online programozd iskola, aminek az volt az igérete, hogy a sajat
nyelveden sajatithatod el a programozast. Ennek kdszonhetden harom kor kockazati tékét von-
zottak magukhoz. A befektetdk kozott szerepeltek a Speedinvest, Balogh Petya és a Hiventures.
A platform lehetdséget biztositott elofizetés vasarlasara és konkrét képzésekre. 2016-t61 2022-
ig tartott ez a projekt, a kezdeti iddszakaszban kevés volt az érdekl6dd, de késobb a csapat 25
fore boviilt. Bar a nagy nemzetkozi terjeszkedési terviik nem sikeriilt teljes egészében, de sike-
riilt produkt-market-fit fazist elérni Magyarorszagon, Romaniaban és Finnorszagban. Egy ame-
rikai befektetocég érdeklodott a felvasarlasuk irant, am az ukran héborua kitorése miatt vissza-
1éptek az tizlettdl, és lealltak az europai terjeszkedési terveikkel. A cég szépen visszaskalazta

magat, jelenleg pedig csak a magyar piacon tevékenykednek, egy hdrom {8s csapattal.

A kis- és kozépvallalatoknak (KKV) a bevételek novelésével parhuzamosan a kiadasokat is
kontrollalni kell. A startupoknal egy hatékony értékesitési folyamat kialakitasa elengedhetetlen.
Amikor megvan a sziikséges pénz, fontos a folyamatos termékfejlesztés és a finanszirozas,

amelyet kiegészit a novekedési nyomas a kdvetkezd befektetdi kor felé.

A motivacio ebben a szektorban kiilondsen fontos, a dinamika gyors és a kapcsolatok kulcs-
fontossagiak. A kockazati toke rendszerében rengeteg okos és ligyes emberrel lehet talalkozni,
folyamatosan konzultalhatnak a befektetdkkel, akik mindig segitékészek és mindent megtesz-
nek annak érdekében, hogy a cégek sikeresek legyenek. Mivel vallalkozasuk online alapu volt,
olyan termékeket fejlesztettek, amelyek viszonylag kis lokalizaciéval miikodtek. Az AppWork
weboldalon keresztiil felvettek szabadliszokat, és igy terjeszkedtek ki orszagokba, hogy helyi
cégkeént torténd bejegyzést és miikddést tudjanak fenntartani, igy kezdetben nem volt sziikségiik

helyi partnerekkel torténd egyiittmiikodésre.

Azonban amikor mar bevételt szerettek volna elérni, és helyi fizetdeszkozt kellett biztosita-

niuk, a helyzet bonyolultabba valt. Az 6 esetiikben példaul a bankkartyas fizetés lett volna a
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megfeleld, de sok orszagban kevesen hasznaltak ezt a fizetési modot, igy ahhoz, hogy az em-
berek banki atutaldssal tudjanak fizetni, helyi bankszamla sziikséges, ami csak helyi lakosok
nyithatnak meg. Ezért kellett helyi banki partnereket bevonni. A vallalatnak nem volt hivatalos
irod4ja, mindenki otthonrdl dolgozott, igy szamos orszagban jelen voltak, és 2-4 {6t alkalmaz-

tak részmunkaid6ben, mint példaul marketinges, forditok, és tigyfélszolgalatosok.

Az orszag kutatas rendkiviil izgalmas volt szamukra és rengeteget tanultak beldle. Meg kel-
lett hatarozni, hogy melyik orszagba fognak belépni és volt egy tablazatos rész, ahol az adott
orszagban ¢l0k szamat, az angolul besz¢lok szamat, az adott nyelvet beszélok szamat, az online
jelenlévok szamat, a helyi nyelven beszéldk szdmat, az emberek streaming szolgaltatasokra vo-
natkozo6 el6fizetési szokasait stb. szamszerii adatokon keresztiil gyiijtotték ossze, hogy megha-

tarozzak, mely orszagban érdemes terjeszkedni.

A nyelvi kihivas azt jelentette, hogy eldszor egy forditot béreltek, de nem tudtak biztosan,
hogy a forditds megfeleld-e, ezért tovabbi forditokat alkalmaztak, hogy ellendrizzék egymas
munkajat, és biztositsdk a forditds mindségét. A masik nagy kihivést a fizetés jelentette, mivel
a vildg egyes részein a bankkartyas fizetési rendszer nem volt olyan elterjedt. Sok fejlodést
értek el, de Vietnamban példdul nagyon nehezen haladtak, mivel egy nagy bankcséd hullam
miatt az emberek nem biztak a bankokban és csak a sajat bankjukhoz voltak hajlandéak utalni.
Az atutalasok a bankok kozott rendkiviil koltséges voltak, igy egy helyi szolgaltatod segitségét
kellett igénybe venniiik, annak érdekében, hogy minden egyes bankhoz kiilon bankszamlajuk

legyen, ami rengeteg 1dOt €s energiat vett igénybe.

Alapvetden a Google és a Facebook hirdetésekkel indultak el, mivel az adott helyi csatornak
kiépitése idoigényes ¢és koltséges lett volna, kiilondsen akkor, ha tdvolrdl probaltak volna ke-
zelni. A csatornak kiépitését kiilsd szolgaltatok végezték. Azonban ezek a csatorndk rendkiviil
nehézkesek voltak néhany orszagban, hiszen ezen helyekrdl csak a hirdetési koltségeket tudtak

visszahozni.

Andras 5 éves tavlatban a jelenlegi befektetd cégiiknél egy oktatasi vallalati részben tevé-
kenykedik tovabb, amelynek regionalis tervei vannak. A céljuk az, hogy a magyarul készitett
tartalmakat tobb nyelvre és tobb orszagba is eljuttassak, ezzel segitve a startupokat indit6 val-
lalkozokat, természetesen befektetok szamara is szamtalan hasznos anyaggal szolgalnak. Vi-
deods oktatasi anyagokat készitenek, amelyeket leforditanak és elérhetdveé tesznek. Jelenleg 50-

60 céggel dolgoznak egyiitt.
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12. KONKLUZIO

A bevezetésben megfogalmazott kutatasi kérdésekkel kapcsolatban ebben a fejezetben mu-

tatom be, hogy milyen kovetkeztetésekre jutottam.
Fenntarthatésaggal kapcsolatos kutatasi kérdéseim:

Befolyasolja-e a fenntarthatésag, mint szempont a nemzetkozi piacra 1épés sikerességét?

Szamos tanulmany foglalkozik ezzel a témaval, illetve eléggé felkapott napjainkban. A
fenntarthatosdg ma mar nem csupan trend vagy elvards, hanem egyre inkabb versenyelOnyt
jelenthet a nemzetkozi piacokon. Kiilondsen azokban az orszagokban, ahol a kornyezettudatos-
sag, a tarsadalmi felel0sségvallalas a fogyasztoi dontések kozéppontjaba keriilt, a fenntarthato

miikodés mar belépési feltétell¢ is valhat.

A vallalatok, amelyek mar a kezdetektdl figyelembe veszik a fenntarthatésagi szemponto-
kat, példaul kornyezetbarat csomagolast alkalmaznak vagy tarsadalmi problémakra reagalo
megoldasokat kindlnak, konnyebben épitenek ki bizalmat az 0j piacokon. Emellett a fenntart-
hatdsadg nemcsak marketing vagy imazsépit6 eszkdz, hanem gyakorlati elonyt is jelenthet, pél-
daul palyazatoknal, befektetoi érdeklodés felkeltésében, vagy partnerségek kialakitasanal. Egy
olyan startup, amely hosszu tavu, felelés gondolkodast mutat, konnyebben vonzhat be olyan
partnereket, akik szintén értékalapti miikddésre torekszenek. Természetesen nem minden piac
¢s iparag reagal ugyanugy a fenntarthatdsagi szempontokra. Vannak olyan szegmensek, ahol a
fogyasztok elsddlegesen az arat vagy a kényelmet nézik, de az éltalanos trendek azt mutatjak,
hogy a ,,z61d” és tarsadalmilag érzékeny megoldasok egyre inkabb meghatarozzak a piaci sze-

replok versenyképességét.

Két altalam valasztott startup vezetdi is egyetértett abban, hogy a fenntarthatosag kulcsfon-
tossagu szerepet jatszik a vallalkozasaikban. Mig a termékalapt startup vezetdi mar a kezde-
tektdl fogva a fenntarthatosag jegyében alakitottak ki az otletiiket, addig az Al alapu startup
vezetdi fokozatosan, 1épésrdl 1épésre €pitették be a tarsadalmi feleldsségvallalast, és mara ez a
szemlélet egyre erdsebbé valt naluk. Bar a koltséghatékonysag szempontjabol kezdetben nehe-
zebb volt, mivel magasabb anyagi vonzattal jar, hosszl tavon viszont jelentés megtakaritasokat
eredményezhet, példaul energiahatékony technologiak alkalmazéasaval vagy az Gjrahasznositas

révén.
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Osszességében tehat elmondhatd, hogy a fenntarthatésag mint szempont jelentdsen befo-
lyasolhatja a nemzetkozi piacra 1épés sikerességét, kiilondsen azoknal a startupoknal, amelyek

hosszu tavon is szeretnének stabilan jelen lenni globalis szinten.

Az Al-alapu startupok fenntarthatébbak-e hosszu tivon, mint a hagyomanyos termék-

alapu vallalkozasok?

Kifejezetten egyik szakirodalom sem jelenti ki, hogy hosszi tavon melyik a fenntarthatobb.
Ma hatalmas divat az Al alapu startup 1étrehozasa, egyrészt, mert gyorsabb minden szempont-
bol. Az Al-alapu startupok egyik legnagyobb eldnye, hogy digitalis alapon miikodnek, tehat
fizikailag nem kell jelen lenni egy j piacon ahhoz, hogy belépjenek oda. Ez jelentésen csok-
kenti a belépési koltségeket, és az infrastruktira is sokkal rugalmasabban kezelheté. Ha a rend-
szer jol skalazodik példaul felhdalapt technoldgiaval, akkor a nemzetkozi piacra 1épés akar
néhany hét alatt is megtorténhet, minimalis mdodositasokkal. Az Al emellett képes automatizalni
¢és optimalizalni a mitkodést, ami hosszu tavon erdsiti a fenntarthatosagot, tehat kevesebb ma-

nualis munkakat, gyorsabb reakcioidéket, személyre szabottabb élményeket nytjthat.

Egy termék/szolgaltatas alapt startup esetében a hosszu tavl fenntarthatdsagat tobb tényezo
is biztositja. Ahogy az infrastruktira fokozatosan kiépiil, a skalazas egyre egyszeriibbé és kolt-
séghaté¢konyabba valik. Emellett a nagyvallalati partnerekkel kialakitott egytittmitkodések jel-
lemz6en hosszt tavra szolnak, ami stabil bevételi forrast teremt a vallalat szamara. Tovabba a
versenytarsak szamara is nehezebb belépni erre a piacra, mivel a technologia és az tizleti modell
masolésa jelentds 1d6 és tOkeraforditast igényel. Ebbdl kovetkezik, hogy mig egy Al alapt
startup révidtavon gyorsabb novekedést érhet el, addig egy fizikai termék alapt startup hosz-
szabb tavon biztosabb, stabilabb iizleti modellt tud kialakitani. Ennek egyik legfontosabb el6-
nye, hogy nehezebb 6ket lemasolni, mert egy jol mikodo Al tizleti modell kiépitéséhez nem-
csak technologiai tudésra, hanem jelentds infrastruktarara, ellatasi lancra és hosszl tava opera-
cios folyamatokra is sziikség van, ami komoly belépési korlatot jelent az 0j versenytarsak sza-

mara.

Ha egy befektetd szemszogébdl nézziik, egy Al vagy szoftveres startup csak akkor vonzo,
ha egyedi és nehezen masolhaté technologiat fejleszt. Ezzel szemben egy fizikai termékalapu
startup hosszabb tavon fenntarthatobb lehet, ha sikertil kiépiteni egy skalazhat6 és automatizalt

uzleti modellt.
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Motivacidval kapcsolatos kutatasi kérdéseim:

Mennyire fontos a fiatal vallalkozok szamara a hossza tavua értékteremtés a gyors profit

maximalizalasaval szemben?

A szakirodalmak egyértelmiien hangstlyozzéak, hogy a vallalkozasok egyik legfontosabb
hajtoereje a motivacio. E nélkiil még a legigéretesebb Gtlet is hamar elhalvanyul, és nem jut el
a megvalositas fazisaig. A startup szektorban gyakran felmertil a kérdés: vajon egy indul¢ val-

lalkozas célja a gyors nyereség elérése, vagy inkabb a hosszl tavon fenntarthat6 értékteremtés?

A fizikai termékre épiil6 startupok esetében, legalabbis az interjuk alapjan, jol érzékelhetd
volt a hosszu tdva gondolkodas dominancidja. Az egyik megkérdezett vallalkozé elmondta,
hogy kezdetben a legfobb cél az iizleti modell kisméretti, fokozatos validalasa volt. Ez a gya-
korlatban azt jelentette, hogy 1€pésrdl 1épésre kellett igazolniuk a technologiai miikoddképes-
séget, a gazdasagi fenntarthatdsagot, példaul a berendezések két éven beliili megtériilését, va-
lamint azt, hogy az iizleti folyamatok skalazhat6ak iddben és koltségek tekintetében egyarant.
A hosszu tavu stratégiai gondolkodas kiilonosen fontos szerepet jatszik a nagyvallalatokkal valo
egylittmitkddésekben. Példaként a nagy nemzetkdzi markaknal, ahol a dontéshozatal gyakran
tobbéves tavlatban torténik, esetenként mar 2027-es termékbevezetések elokésziiletei zajlanak.
Ebben a kontextusban a gyors haszonszerzés lehetdsége nem realis, hiszen a partnerkapcsola-
tokbdl szarmazo iizleti eredmények csak hosszabb 1d6 utan realizdlodnak. Ugyanakkor, ha egy
ilyen partner elfogadja a startup megoldasat, az a globalis haldzatan keresztiil jelentds méretii

terjeszkedést eredményezhet.

Az Al alapu startup esetében a hosszl tavh értékteremtés mashogyan nyilvanult meg. Az
alapitok arra torekedtek, hogy olyan funkciokat és felhaszndloi élményt hozzanak 1étre, ame-
lyek nemcsak aktualisan népszeriiek, hanem valddi segitséget is nyljtanak a felhasznaloknak.
A céljuk az volt, hogy a technoldgia emberkozeli és megbizhatd legyen, még akkor is, ha ez a
novekedés litemének lassuldsaval jart. Tudatosan vallaltdk, hogy ez nem minden befektetd el-
varasainak felel meg, ugyanakkor szamukra fontosabb volt egy stabil, értékalapu marka épitése,
mint a gyors profit. Meglatasuk szerint hosszl tdvon azok a vallalatok képesek fennmaradni,

amelyek mogott valodi vizio, elkotelezettség és felelosségvallalas htizodik meg.

Osszefoglalva tehét a kutatés alapjan kijelenthetd, hogy a fiatal vallalkozok szamara egyre

fontosabba valik a hosszu tavl értékteremtés mint motivacios tényezd. Tobbségilik nem csupan
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pénziigyi haszonszerzésre torekszik, hanem arra, hogy uj, innovativ és a tdrsadalom szamara is

hasznos megoldéasokat hozzanak létre.

Milyen motivaciok hajtjak a fiatal vallalkozokat startup alapitasra (pénziigyi siker, inno-

vacio, tarsadalmi hatas stb.)?

A profit fliggetleniil az {izleti forma tipusatol és a hossza tavu értékteremtéstl mindig is az
egyik legfontosabb motivacios tényezd marad. A startupok esetében azonban a pénziigyi célok
mellett kiemelt szerepet kap az a hozzdadott érték, amelyet az innovacid révén teremtenek a
piacon. Ez az értékteremtés gyakran magas anyagi haszonnal jar egylitt, de a pénz nem az egyet-
len hajtéerd. Ugyanilyen erds hajtderdt jelent az innovacio és az alkotas iranti vagy. A startupok
vilaga lehetdséget nyujt arra, hogy valami teljesen ijat hozzanak létre, legyen sz6 technologiai
megoldasrdl vagy tarsadalmi valtozasrol. A fiatal alapitok gyakran nemcsak iizleti lehetdséget
latnak egy Gtletben, hanem egyfajta személyes kihivast is. Olyasmit szeretnének megvalositani,

amit még senki mas nem csinalt pontosan 0gy.

Sokan a tarsadalmi hatas és az értékteremtés iranti elkotelez6désbol is meritenek inspira-
ciot. Egyre tobb fiatal vallalkozot mozgat a vilag jobba tételének vagya. Ok tudatosan keresnek
olyan megoldédsokat, amelyek nemcsak nyereségesek, de valamilyen tarsadalmi vagy kornye-
zeti problémara is valaszt adnak. A fenntarthatdsag, az esélyegyenldség vagy éppen a mentalis
egeszseég tamogatasa gyakran kozponti szerepet jatszik a tevékenységiikben. A vallalkozasala-
pitas sok esetben személyes kihivas is. Szamos fiatal vallalkoz6 gy tekint sajat cégére, mint
egy Onismereti Utra. A folyamatos fejlédés, a komfortzona tagitasa és az onmegvalositas lehe-

tésége gyakran legalabb olyan fontos szamukra, mint a profit.

Emellett nem elhanyagolhaté szempont a rugalmassag és a szabadsag iranti igény sem. A
startup alapitok értékelik, hogy sajat maguk alakithatjdk ki az idébeosztasukat, donthetnek
munkamodszereikrdl €s arrol is, hogy kikkel dolgoznak egyiitt. Ez kiilondsen vonz6 lehet azok
szamara, akik nem talaljak meg a helyiiket a hagyomanyos munkahelyi struktarakban. A kuta-
tasok és interjuk alapjan egyértelmiien kirajzolodik, hogy a puszta pénziigyi siker 6nmagaban
ritkén elegendd motivacio. A legtobb fiatal vallalkozo szamara sokkal fontosabb, hogy munka-
juknak értelme legyen. Ez az értelmes cél az, ami hosszl tdvon fenntarthato lendiiletet és elko-

telez6dést biztosit szamukra.
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Sokan koziiliik mar az egyetemi éveik elején belevagnak elsé projektjiikbe. Ugy gondoljak,
hogy ez az életkor idedlis a vallalkozasinditdshoz, hiszen kevés vesztenivaloval jar, igy a koc-
kazatvallalasra is nagyobb mozgasteriik van. Ezt a szabadsagot pedig kreativitassal és lendiilet-

tel toltik meg.

A vallalkoz6i 1ét azonban nem csupan szakmai kihivasokkal, hanem komoly lelki megter-
heléssel is jar. Wright (2023) megallapitasa szerint a sikeres startup alapitok kozel fele mentalis
betegséggel €1, ami ravilagit arra, hogy az innovacio ara gyakran a belsé béke elvesztése. Sokan
koziiliik folyamatos fejlédés rabjaiva valnak, és sosem érzik, hogy teljesitményiik elegendd
lenne. Ez az allando hajtas nem feltétlentil 6nz0ségbdl fakad, sokkal inkdbb abbol a mély belsd
vagybol, hogy valami maradandoét alkossanak, és ne csak a pénzt, hanem értéket is teremtsenek

a vilagnak.

Kiilonb6zo startup modellek fébb kihivasai a nemzetkozi terjeszkedés soran:

Milyen tényezok befolyasoljak egy termékalapu és egy Al-alapu startup nemzetkozi pi-

acra lépését?

A startupok egyik alapvet6 jellemzéje, hogy termékiik vagy tizleti modelljiik, esetenként
mindkett6 Gjszeriiséget és innovaciot képvisel. Ezek a vallalkozasok gyakran technologiai o-
kuszuak, hiszen sajat fejlesztésti megoldasaik, szoftvereik vagy egyedi miikodeési strukturajuk
specidlis szaktudast igényel. Az igy létrejovo, sajat platformra épiilé megoldasok lehetdséget

kindlnak a gyors novekedésre, amely hosszu tavon versenyeldnnyé alakulhat.

A masik meghatarozd tényezd a skalazhatosag. Azok a startupok, amelyek képesek egy
adott problémara olyan megoldast kinalni, amely konnyen 1 piacokhoz tud igazodni, nagyobb
eséllyel érnek el gyors nemzetkdzi terjeszkedést. Legyen sz6 helyi vagy globalis kihivasrdl, az
exportalhato iizleti modell kulcs a novekedéshez és piaci sikerhez. A termékalapti és mestersé-
ges intelligenciara épiild startupok nemzetkozi terjeszkedését tobb, részben kozos, részben tel-
jesen eltérd tényezo befolydsolja. Bar mindkét tipus esetében elengedhetetlen a célpiac isme-
rete, a versenytarsak elemzése, valamint a jol atgondolt stratégia, a megvaldsitas modja és a

kihivasok természete jelentdsen eltérhet.

A fizikai termékekre épiild vallalkozasok esetében a logisztikai hattér kiemelt szerepet jat-
szik. Az eldallitas, szallitas és raktarozas nemcsak jelentds szervezési feladatot jelent, hanem

komoly koltségtényez6t is, kiilondsen nemzetkdzi viszonylatban. Emellett figyelembe kell
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venni a célorszagok jogszabalyi kornyezetét is. A termékbiztonsagra, csomagolésra, vamkeze-
1ésre vagy éppen kornyezetvédelmi eldirdsokra vonatkozd szabalyozasok orszagonként eltér-
hetnek, ami komoly kihivast jelent a piacra 1épés soran. A disztribucios csatornak kiépitése
szintén elengedhetetlen a fizikai jelenlét biztositdsdhoz. Gyakran sziikséges helyi viszontel-
adok, partnerek vagy bolthaldézatok bevonasa. Ezen feliil a kulturalis kiilonbségek is meghata-
rozoak lehetnek, mint a fogyasztoi szokdsok, az arérzékenység, vagy éppen a marketingkom-
munikéciora adott reakcidk orszagonként valtoznak, ezért a termék és az iizenet lokalizalasa
alapfeltétel. Végiil, de nem utolsésorban, ezek a cégek altalaban nagyobb induldtokét igényel-

nek, kiilonosen akkor, ha nemzetkozi szinten is terjeszkedni kivannak.

Az Al alapu startupok szdmara mas tipust kihivasok jelennek meg. A technologiai infra-
struktira megléte, vagyis a célorszag digitalis fejlettsége, internet hozzaférése és a lakossag
nyitottsaga az uj technoldgiak irant alapveto feltétele a sikeres piacra 1épésnek. Tovabba, az
adatvédelem és az etikai szabalyozasok, kiillondsen Eurépaban, példaul a GDPR rendelkezései
komoly korlatokat szabhatnak az adatalapti miikodésnek. Ezeknél a vallalkozasoknal a skalazas
technikailag gyorsabban megvaldsithato, hiszen az online szolgaltatdsok konnyen hozzaférhe-
tok vilagszerte. Ugyanakkor a lokalizécio itt is sziikséges lehet, példaul nyelvi vagy felhaszna-
161 élmény szinten. Az Al megoldasok elfogadottsaga orszagonként eltérd, igy bizonyos piaco-
kon eldszor a technologidba vetett bizalmat kell felépiteni. Emellett az is 1ényeges kérdés, hogy
a startup rendelkezik-e megfeleld fejleszt6i kapacitassal és technikai hattérrel a nemzetkozi

tizemeltetéshez, valamint a folyamatos tdmogatashoz.

A nemzetkdzi piacokra valo belépés jelentds anyagi raforditast igényel, ezért alapvetd fon-
tossagu a megfeleld finanszirozéasi modell kialakitasa. A startup alapitok jellemzden tisztaban
vannak azzal, hogy a kezdeti szakaszban a vallalkozasuk nem feltétleniil termel profitot, s6t az
elsé néhany év gyakran veszteséges lehet. Ez a jelenség jol illeszkedik a startupokra jellemzd
tizleti mintdzathoz. A korai fazis fokuszéban az iizleti modell validalasa és a piac megszerzése
all, mig a jovedelmezdség csak késdbb, a skalazodas iddszakaban jelenik meg. A befektetok
szamara ez elfogadott kockazat, hiszen a Iényeg az, hogy a startup képes-e egy ponton attérni,

¢és fenntarthato, gyorsan novekvo tizleti modellt kialakitani.

A nemzetkozi terjeszkedés masik sarkalatos pontja a megfeleld iizleti kapcsolatok és part-
nerek megtaldlasa. Az interjuk alapjan vilagosan latszik, hogy ezek az egyiittmitkodések tobb-
féle uton is létrejohetnek, akar kordbbi kapcsolatokra épitve, akar haldzati eseményeken vagy

kozvetitd szervezeteken keresztiil. Minden egyes eset egyedi megkozelitést igényel, €s a siker
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gyakran azon mulik, mennyire tud a startup hitelesen megjelenni és egyiittmiikodést épiteni az

adott piacon.

Osszességében elmondhatod, hogy mig a termékalapu startupokat inkabb a fizikai jelenléttel
kapcsolatos tényezok befolyasoljak, addig az Al alapu cégek szdmara a technologiai, jogi €s
skalazasi kérdések dominalnak. A siker minden esetben azon mulik, mennyire képesek alkal-
mazkodni az adott piac sajatossagaihoz, és milyen gyorsan tanulnak a felhasznal6i visszajelzé-

sekbbl.

Melyik iizleti modell fenntarthatobb és skalazhatébb nemzetkozi szinten: a termékalapu

vagy az Al-alapa?

A forrasok és az interjuk alapjan kirajzolodik, hogy hosszu tdvon az Al-alapu startupok
izleti modelljei nemzetkdzi szinten nagyobb skaldzhatosdgot €s potencidlisan fenntarthatobb
miikodést biztositanak. Ennek egyik f6 oka, hogy digitdlisan terjeszthetd szolgaltatasokrdl van
sz6, amelyek nem igényelnek fizikai infrastrukturat, raktdrozast vagy komplex logisztikai rend-
szert. Ez jelentOs elOnyt jelent a novekedési koltségek és a mitkkddési bonyolultsag csokkenté-
sében. Ezen tilmenden az Al megoldédsok képesek folyamatosan fejlddni, tanulni és 6nmagukat

optimalizalni, ami id6vel versenyel6nyt biztosithat a piacon.

Ezzel szemben a fizikai termékekre €piild lizleti modellek esetében a novekedés és a nem-
zetkozi terjeszkedés tobb kiilsd tényezo6tol fligg. Az ellatasi lanc stabilitasa, a gyartasi koltségek
valtozasa, valamint a célorszagokra vonatkozo kiilonb6zd szabalyozasok mind lassithatjak a
skalazast és novelhetik az lizleti kockazatot. Ugyanakkor az ilyen modellek gyakran kézzelfog-
hatobb és azonnal érzékelhetd értéket kdzvetitenek, ami egyes piacokon vagy fogyasztdi cSo-

portoknal kifejezetten elényds lehet.

A fenntarthatosadg szempontjabol is megfigyelhetd kiilonbség a két modell kozott. Az Al
alapi modellek, ha hatékonyan és etikusan miikddtetik dket kisebb 6kologiai labnyomot hagy-
hatnak, mint a fizikai gyartasra és szallitasra épiilé vallalkozasok. Ilyen tényezd lehet példaul
az energiahatékony adatfeldolgozas vagy az atlathato, felelds adatkezelési gyakorlat. Ugyanak-
kor fontos megjegyezni, hogy a digitalis miikodés sem mentes az eréforras igénytol kiilondsen
a nagy volumenii adattarolas és adatfeldolgozas jelentOs energiafelhasznélassal jarhat. Tehat a

fenntarthatosag egyik modell esetében sem magatol értetédd, hanem tudatos tervezést igényel.
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Osszegzésként elmondhatd, hogy az Al alapt iizleti modellek nagyobb rugalmassigot,
gyorsabb nemzetkdzi skaldzhatdsagot és potencialisan fenntarthatobb mitkddést kinalnak. Ez-
zel szemben a termékalapu startupok altaldban lassabb iitemben, 1épésrdl 1épésre épitik fel je-
lenlétiiket az ) piacokon, &m bizonyos szegmensekben tovabbra is meghatarozéak maradhat-

nak, kiilonosen akkor, ha értékajanlatuk szorosan kotddik a fizikai élményhez vagy jelenléthez.

Mennyire volt eltéré a kiilfoldi piacra valé belépés egy fizikai termék/szolgaltatas esetén

az Al-alapu startupokhoz képest?

Az interjuk tanusaga szerint a kiilfoldi piacokra valo belépés soran jelentds kiilonbségek
mutatkoztak attol fiiggden, hogy az adott vallalkozés fizikai terméket vagy digitalis, mestersé-
ges intelligenciara épiil6 megoldast kinalt. Azoknal a startupoknal, amelyek kézzelfoghato ter-
méket fejlesztettek és forgalmaztak, a nemzetkdzi terjeszkedés joval dsszetettebbnek és tobb
akadallyal terheltnek bizonyult. A gyartasi kapacitasok kiépitése, a logisztikai folyamatok, mint
a szallitas és raktarozas, valamint a megfeleld helyi partnerek megtaldldsa mind lassitottdk az
elérehaladést. Emellett a célorszagok jogi és szabalyozasi kornyezetéhez valo alkalmazkodas
is jelent6s 1d6 €s eréforrasigényt tamasztott. A kulturalis eltérések €s a helyi fogyasztoi szoka-
sok is hangsulyos szerepet jatszottak, ami megkdvetelte a piacra szabott stratégiak alkalmaza-

sat.

Ezzel szemben a digitalis, Al alapt startupok esetében a skéalazas joval gyorsabban €s ru-
galmasabban tortént. A technologia foldrajzi hataroktol valo fiiggetlensége lehetévé tette, hogy
ezek a vallalkozasok egyszerre tobb piacon is megjelenjenek, gyakran mar a kezdeti szakasz-
ban. Ugyanakkor ezek a cégek mas tipust kihivasokkal szembesiiltek. Kiemelten fontos volt a
technoldgiai bizalom kiépitése a felhasznalok korében, az adatvédelmi szabalyozasok betartasa,

valamint a helyi igényekhez igazitott felhasznaloi élmény kialakitasa.

Osszegzésként megallapithato, hogy a fizikai termékalapt startupok szaméra a nemzetkdzi
piacra 1épés inkabb egy fokozatos, 1épésrdl 1épésre torténd épitkezést jelentett. Ezzel szemben
az Al alapu vallalkozédsok esetében a globalis jelenlét sokkal inkdbb mar a kezdeti stratégia
részét képezte. Ez a kiilonbség nem csupan az lizleti modell természetébdl fakad, hanem a val-

lalkoz6i gondolkodasmodban és kockazatvallalasi hajlandosagban is megmutatkozott.
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Milyen tamogatasi lehetoségek és forrasok allnak rendelkezésre a termékalapua és Al
alapu startupok szamara a nemzetkozi piacra 1épés soran, és milyen mértékben befolya-

soljak ezek a tAmogatasok a két tipusu startup sikerét?

A termékalapu és Al alapu startupok szdmara a nemzetkzi piacra 1épés soran szdmos ta-
mogatasi lehetdség érhetd el, kiillondsen az Eurdpai Unio és hazank kinalataban. Az EU kiilon-
b6z6 palyazatokat és programokat indit, amelyek segitik a fiatal vallalkozdkat pénziigyi tamo-
gatassal, valamint szakmai tanacsokkal és mentoralassal. Hazankban is szamtalan ilyen leheto-

ség létezik, amelyeket a startupok kihasznalhatnak a novekedésiik érdekében.

Az interjhalanyaim is beszamoltak arr6l, hogy 6k maguk is palyaztak tobb ilyen timoga-
tasra, ¢s nagy mértékben hozzajarultak a vallalkozésaik sikeréhez. A tdmogatdsok nemcsak
pénziigyi segitséget, hanem olyan mentori és szakmai hatteret is biztositottak, amelyekkel gyor-
sabban tudtak reagalni a piac valtozasaira, és lépéseket tudtak tenni a nemzetkozi bovités ira-
nyaba. Egyikiik példaul kiemelte, hogy a palyazati pénzek lehetdséget adtak a kutatas-fejlesz-
tésre, ami elengedhetetlen volt az Al alapt termékiik fejlesztésében, mig egy masik interjualany
a gyartas és termékfejlesztés terén kapott tamogatasokat emelte ki, mint alapvetd hozzéjarulast

a nemzetkdzi piacra 1épéshez.

A termékalapt és Al alapu startupok szamara ezek a tAmogatdsok kiilonb6z6 szempontok
szerint jelentenek segitséget. Az Al alapt cégek szdmara a technologiai fejlédéshez sziikséges
forrasok kiemelt szerepet kapnak, mig a termékalapti vallalkozasok inkébb a gyartés és piacra
lépés terén igényelnek tdmogatast. Az interjalanyok szamara a legnagyobb értéket a
mentoralas €s a szakmai tanacsadas jelentette, amely lehetove tette szdmukra, hogy a piacon

valo jelenlétiik erdsebb legyen, és nagyobb eséllyel tudtak belépni nemzetkozi piacokra.

Az egyetemeknek is nagy szerepiikk lenne a fiatal vallalkozok segitésében, példaul
mentoralas €s allami palyazatok elérhetdségeével. Az interjialanyok koziil tobben ugy éreztek,
hogy ha az egyetemek még inkabb fokuszalnanak a startupok tdmogatasara, az egy-egy egye-
tem szamara komoly presztizst jelenthetne, és segithetne a fiataloknak abban, hogy célzott ta-
mogatasokkal és forrasokkal kdnnyebben valosithassak meg nemzetkozi terveiket. Ezek a ta-
mogatasi lehet0ségek kulcsszerepet jatszanak abban, hogy a startupok sikeresen 1épjenek be a
nemzetkdzi piacra, hiszen segitenek a fejlédésiikben, a versenyeldny megszerzésében és a hosz-

szu tavu siker elérésében.
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13. OSSZEGZES

Szakdolgozatomban a fiatal vallalkozok azon beliil is a termék/szolgaltatast nyajté és az Al
alapu startupok nemzetkozi terjeszkedési lehetdségeit jarom korbe. Mégpedig milyen lehetdsé-
gek allnak a rendelkezésiikre hazankban és az EU-ban, hogyan tudnak forrast szerezni, mi a
motivaciojuk, hogy ezt az iizleti format valasszak, milyen szerepet jatszik az iizleti modelljiik-
ben a fenntarthatosag és melyik tizleti modell a skalazhatobb hosszu tavon. A Covid-19 ota
hatalmas fejlédésen ment keresztiil hazank startup vilaga, egyre t6bb fiatalt mozgat meg, akik
igyekeznek olyan 1j innovativ otletekkel el6allni, amivel egyediilalloak lehetnek a kiilfoldi pi-

acokon is.

Egyes fejezetekben szerepet kaptak az alapfogalmak tisztazasa, hiszen nem mindegy ho-
gyan is épiil fel egy startup és egy KKV. Részletesebben bemutattam a startupok életszakaszait
¢és a hozza szorosan kapcsolddo finanszirozasi formakat. Kiemelt hangsulyt kapott a kockazati
tdke, ugyanis hazdnkban a legtobben ezt a finanszirozasi format valasztjak és szakértok is ezt

javasoljak. (Huszti, 2023)

Ahhoz, hogy a kutatasi kérdésekre valaszokat kapjak kiillonb6zd szakirodalmakat hasznal-
tam fel, masrészt sajat kutatdsként mélyinterjikat készitettem hazai startupokkal, és Oket
mentoralo startup cégekkel. Roviden, szamadatok segitségével attekintettem a hazai startup
Okoszisztémat. Nagy hangsulyt kapott a nemzetkozi terjeszkedés 1épcsdfokai, hiszen sokkal
jobban tudtam szemléltetni, mennyi mindennek kell megfelelnie egy startupnak. Vizsgaltam a
kiilfoldi piacra valéo motivaciokat és a piacvalasztas folyamatat, illetve kiilon fejezetben kutat-
tam az exportérettség kritériumait, és az EU-s jogszabalyok is szerepet kaptak, aminek megis-

merése elengedhetetlen egy kiilfoldre vagyo startupper szamara. (Huszti, 2023)

Jelenleg az egyik legfelkapottabb témat is korbejartam, a fenntarthatdésagot. Nagyon izgal-
mas volt szamomra a kutatas soran, hogy mennyire is fontos a startupok szamara, ugyanis szinte

az Osszes startupban megjelenik valamilyen formaban a fenntarthat6sag sajatossagai.

Megallapithato, hogy a hazai startup 6koszisztéma joval lemaradottabb a nyugati orszagok-
hoz képest, azonban pozitivum, hogy szamtalan lehetség all a rendelkezésiikre, amit a magyar
kormény, az Eurdpai Unid €s a hazai szakszervezetek is tamogatnak kiilonféle palyazatokkal

¢s kiallitasokkal egyarant.
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Az éltalam valasztott fiatal vallalkozok altal alapitott Respray Solution nevii startuppal foly-
tatott beszélgetésem soran a felallitott kutatasi kérdésekre teljes korti és realis valaszokat kap-
tam. Ok a fenntarthatdsag jegyében szerettek volna értéket adni a piacnak, ami a jové generacio
szamara is meghatarozo. Partneriik a Rossmann, akik sajat markas termékiiket bevonva a pro-
jektbe segitenek szakmai tAmogatast is nyQjtani. Nemcsak hazdnkban, hanem a vilagon is egye-
diilallo, amit a fiatalok kitalaltak. A kovetkez6 években megkezdik a kiilfoldi terjeszkedésiiket,
melyet tobb mint kétéves itthoni jelenlét €s szdmos iizleti megbeszélés, partnertalalkozo, kiil-

foldi gyarlatogatasok, disztribucids folyamatok elemzése, versenytarsak felmérése el6zott meg.

A Voovo nevii Al alapti startup vezetdjével folytatott beszélgetés soran tisztabb és érthetobb
képet kaptam a kutatési kérdésekrdl. A fiatal vallalkozok célja az volt, hogy megkonnyitsék az
egyetemistak ¢letét az altaluk l1étrehozott tanuldkartydk, diagramok és prezentaciok szoveggé
alakitasara szolgélo applikacioval. Az applikacioval sikeresen terjeszkedtek kiilf61don, de sza-
mos akadallyal kellett megkiizdeniiik, mint példaul az eléfizetéses modell, a kiilonb6z6 nyel-
vekhez és kultirakhoz valé alkalmazkodas, illetve a fenntarthatosagi értékek figyelembevétele.
A csapat jabb fejlesztéseket hajtott végre, amelyeknek kdszonhetden sikeriilt partnerségeket
kialakitaniuk kiilonb6z6 egyetemekkel. Ugyanakkor ez nem volt kdnny{i, mivel nem minden

egyetem volt segitokész, igy a terep meglehetdsen nehéz.

A Startup Hungary jelentése alapjan szdmadatokban is meg tudtam vizsgalni, hogy a hazai
startupok finanszirozasai hogyan épiil fel és melyik szakaszban vannak a legtobben. Altaldnos-
sagban elmondhat6, hogy a pree-seed fazisban van a legtobb startup, ami a korai fazist jelenti.
Sokan még az 6tlet kigondolasanal és annak tovabb fejlesztésénél tartanak, itt jatszik kulcssze-

repet a motivacio, hiszen ennek is kdszonhetéen fognak a kdvetkezd fazisba jutni a startupok.

Véleményem szerint, ha végig tekintiink az altalam vizsgalt t¢émékon, elmondhatd, hogy a
startup nem valé mindenkinek, hiszen annak, aki belevag egy ilyen iizleti forma elinditasaba,
rengeteg stressszel, munkaval és aldozat hozatallal kell szamolnia a késdbbiekben. A startup
igen kockazatos vallalkozas, hatalmasat lehet vele nyerni, azonban bukni is. Az id6, a motivacio
¢és a pénz forrds Oridsi szerepet jatszik ebben az iizleti modellben. Aki gyorsabban tud piacra
1épni, gyorsabban kap pozitiv befektetdi ajanlatot, gyorsabban elkésziti az iizleti tervét €s minél
tobb lizleti angyallal vagy befektetdi cégcsoporttal all kapcsolatban, versenyeldnyre tesz szert

és a piacon 1év6 konkurenciaval szemben is konnyebben tud 1épést tartani. (Huszti, 2023)
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A nemzetkodzi piacra 1épés Magyarorszagon valoban nem egyszerli feladat, hiszen a
startupok eldtt nincs egy jol kitaposott, sikeresen miikodé nemzetkdzi modell. Ezt tovabb bo-
nyolitja a gazdasagi helyzet, amelyre nem minden esetben van kozvetlen hatasuk, viszont nem
szabad elfelejteni, hogy a startupok jelentés mértékben hozzajarulhatnak a gazdasag fejlédésé-
hez, nemcsak lokalisan, hanem globalisan is. Mindezek mellett a startupok miikddése egyedi,

¢€s éppen ebben rejlik a varazsuk.

Osszességében elmondhatd, hogy a startupok vildga izgalmas, tele van lehetdségekkel,
ugyanakkor komoly kockazatokat is rejt. Egyre tobb fiatal 14t benniik fantaziat, hiszen a
startupok teret adnak a gyors ndovekedésnek és az innovacionak, ami napjainkban kulcsfontos-
sagh. A jol miikodo startupok a magyar gazdasag szempontjabol is Kifejezetten elénydsek le-
hetnek, mert (ij munkahelyeket teremthetnek, ¢és olyan globalis lehetéségeket hozhatnak, ame-

lyek hazank versenyképességét is erdsithetik.

Meglatasaim szerint, ahhoz viszont, hogy ez a potencial valoban kiaknazhat6 legyen, sziik-
ség van egy tudatosan felépitett, célzottabb tamogatasi rendszerre. Az egyetemek ebben kulcs-
szerepet jatszhatnanak és nemcsak az oktatas révén, hanem azzal is, ha aktivan tdmogatjak és
mentoraljak a fiatal vallalkozokat, illetve ha kozvetlenebb kapcsolatot épitenek ki a startup vi-
lag szerepldivel. Emellett nagy sziikség lenne olyan palyazati lehetdségekre, amelyek valdban
elérhetdk a kezdd vallalkozasok szdmara, féként azoknak, akik a nemzetkozi piacokra késziil-
nek. Fontos az is, hogy a befektetdi kornyezet nyitottabb és atlathatobb legyen, hogy a startupok
konnyebben juthassanak tokéhez, és ehhez megfeleld pénziigyi, lizleti és jogi tanacsadast is
kapjanak. Ugyanigy elengedhetetlen, hogy a nemzetkozi terjeszkedéshez sziikséges tudas, kap-
csolatok és infrastruktira is rendelkezésre alljon, példaul mentorprogramok, nemzetkozi

egylittmiikodeések vagy célzott allami €s szakmai tAmogatasok formajaban.

Végeredményben tehat, bar a startupok inditasa és mitkodtetése sok nehézséget rejt, a meg-
feleld hattérrel, tiamogatassal és rugalmassaggal ezek a vallalkozasok nemcsak életképesek le-
hetnek, hanem hossza tadvon komoly értéket is teremthetnek €s nemcsak a sajat alapitdiknak,

hanem a gazdasagnak, a tarsadalomnak és a j6v6 generacidinak is.
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15. MELLEKLETEK
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11.

12.

13.
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Startup vallalkozoknak feltett kérdések:

Mi volt a f6 motivaciotok a startup elinditasakor?

Mikor és milyen okokbol dontottetek a kiilfoldi piacra 1€pés mellett?

Jelenleg hany orszagban vagytok jelen, és mely piacokra terveztek terjeszkedni?
Hogyan zajlott az elsd kiilfoldi piacra 1épés?

Milyen legnagyobb kihivasokkal szembesiiltetek a nemzetkozi terjeszkedés soran?
(pl. jogi akadalyok, kulturalis kiilonbségek, versenyhelyzet, ligyfélszerzés, operativ
problémak)

Milyen stratégiakkal épitettetek ki nemzetkozi kapcsolatokat és partnerségeket? (pl.
konferenciak, szakmai halozatok, befektet6i kapcsolatok, beszallitok)

Milyen forrasokbdl finansziroztatok a nemzetkdzi novekedést? (sajat toke, befekte-
tok, palyazati forrasok stb.)

Mennyire éplil be a fenntarthatdsag az tizleti modelletekbe, €s hogyan jelenik meg
a mindennapi mukodésetekben?

Hogyan latjatok az Al-alapu startupok fenntarthatosagat a fizikai termékeket fej-
leszt6 vallalkozasokhoz képest?

Mennyire helyeztek hangsulyt a hosszu tava értékteremtésre a gyors profit maxima-
lizalaséval szemben?

Hogyan latjatok a termékalapu és Al-alapu startupok versenyét a piacon?
Szerintetek melyik iizleti modell fenntarthatobb és skaldzhatobb nemzetkozi szin-
ten: a termékalapt vagy az Al-alap?

Milyen kihivéasokkal kellett szembenéznetek egy 0j piacon vald elismertség eléré-
séhez?

Milyen hosszu tdvua célokat tiiztetek ki a startup szamara, és milyen mérfoldkoveket
szeretnétek elérni?

Startup Campus-nak feltett kérdések:

Hany fiatal vallalkozo altal inditott startupokkal foglalkoznak?

Hogyan segitik az 6 munkajukat?

Mi a motivéaciojuk?

Azoknak a startupoknak, akikkel foglalkoznak, mennyire jatszik fontos szerepet a
fenntarthatosag?

Hogyan tudnak elindulni a startupok kiilfoldon?

Szamadatok, hazdnkban kb. mennyi startup miikodik, illetve 6k mennyivel foglal-
koznak?

Milyen kihivasokkal kell szembenézniiik?

Mennyi a sikeres, illetve a “sikertelen” startup?
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