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Bevezetés

Azinnovaciot sokan sokféleképpen definialtak mar. A kifejezés eredetiforrasa alatin inno-
vo, megUijit, illetve in-novare kifejezés, ami azt jelenti: Gjulasban. Azinnovacionak szamos
terlilete és széles szakirodalma van, de ez a konyv csak azzal a folyamattal foglalkozik,
amely egy Uj termék-, eljaras- vagy szolgaltatasotlet, kutatasi eredmény megsziiletésétdl
a megvaldsitasig, azaz a piaci bevezetésig tart. Az innovaciomenedzsment mindazon te-
vékenységet jelenti, amely az innovacié megvaldsitasi folyamatat segiti.

Kinek szdl a konyv? Ebben a kdnyvben igyekeztem minden olyan tudast, ismeretet és
tapasztalatot 6sszegydijteni, illetve rendszerezni, ami segitheti az Uj 6tletek és kutatasi
eredmények Uizleti hasznositasat. Reményeim szerint jol hasznalhatjak az 6tletgazdak,
kutatok és fejleszt6k, az innovacids projektek gazdai, az innovaciomenedzserek, a kkv-k
vezetGi, valamint az Uzleti angyalok, befektetdk, és talan az innovacios intézményrend-
szer munkatarsai is. Ez a konyv nem tankényvnek késziilt, nem is tudomanyos eredmé-
nyeket Osszefoglald, értékeld és bemutaté md, hanem a tobb évtizedes innovaciome-
nedzsment teriiletén szerzett tapasztalataim 6sszefoglalasa.

Az innovacidmenedzsment nagyon Osszetett és sokrétli feladat, ahol az iizleti siker-
hez akar tobbféle Ut is vezethet, aminek sordn tobbszor kerlilhetlink rovidebb-hosszabb
zsakutcaba. Az egyes folyamatokra, feladatokra sok esetben nem lehet kizarélagos meg-
oldasokat adni, sokan valljuk, hogy az 6tlett6l a piacig vezetd Gton sokszor a kreativitas
és a kitartas segit legy6zni a nehézségeket. A felmeriilo kérdéseket, problémakat és elke-
rilhetd buktatdkat talan sikeriilt tobb oldalrél megvilagitani. Egy-egy fejezetben szamos
kérdés is szerepel, aminek a megvitatasa, megvalaszolasa segithet a projektet megvalo-
sit6 csapatnak a helyes dontések meghozatalaban.

Tobb mint negyven éve foglalkozom innovacidval, gépészmérnok vagyok, voltam ku-
tatd, kutatdintézeti igazgato, sikeres, illetve tonkrement vallalkozd, innovacids kdzpont
stratégiai igazgatdja, befektetési tanacsadd, befektetési tarsasag igazgatoja, részese le-
hettem masokkal kozosen kidolgozott szabadalmaknak, készitettiink és értékesitettiink
know-how-kat, licenceket, segitettem szamos oGtlet és kutatasi eredmény piaci beveze-
tését, azaz tapasztalatokat szereztem az innovaciomenedzsment gyakorlatilag Gsszes
terliletén. Egyik alapitdja és tobb mint egy évtizedig elndkségi tagja voltam a Magyar
Innovacids Szévetségnek. Az elmult negyven évben tobb szaz innovativ Gtletet és kuta-
tasi eredményt volt alkalmam megismerni és kiilonb6zé szinten segiteni ezeknek a pro-
jekteknek a piacra keriilését. Széles korlinek gondolt, az innovacidmenedzsment szinte
oOsszes teriiletére kiterjed6 személyes tapasztalataim alapjan hataroztam el, hogy az is-
mereteimet, gondolataimat megprobalom ésszefoglalni, kdzreadni. A kdnyv irdsa kozben
jottem ra, hogy mennyire hidnyosak az ismereteim, igy sok részletkérdéssel kapcsolat-
ban gyjtottem kiilonbozd informacidkat, beszélgettem mas szakértékkel. A kiilonb6z6
fejezetekben elkeriilhetetlen médon vannak aprobb ismétlések, mert a kiilonb6z6 szem-
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pontd megkozelités miatt tobb oldalrdl is vizsgalom a folyamatokat, de remélem, hogy
ez csak olyan mérték(, ami jobban segit feldolgozni az informacidkat. Fontos kérdés pél-
daul, hogy egy innovacios otletet mikor érdemes, mikor célszeri szabadalmaztatni, ez a
kérdés példaul tdbbszor, tobb helyen elékerdl.

Ez a konyv elsésorban a jelenlegi magyarorszagi tarsadalmi és gazdasagi kornyezet-
ben prébal hasznos ismereteket 6sszegydjteni az innovaciomenedzsment gyakorlatabdl
elsésorban sokéves gyakorlati tapasztalatok dsszefoglalasaval. Az innovacio jelentoségé-
nek és a hazai helyzetének, jelenlegi problémainak vazlatos attekintése utan a kilénbo-
z6 innovativ Gtletek, kutatasi eredmények, valamint az innovacids folyamatok szereplGi
kerlilnek bemutatasra, majd az 6tlettdl az lzleti sikerig folyamat legfontosabb [épéseivel
ismerkedhetiink meg. Kiilon fejezetek szélnak az innovaciomenedzsment folyamatanak
kritikus elemeirél, a tervezésrdl, a vallalkozasalapitasrdl, a projektek finanszirozasarol,
illetve a licenc- és know-how-értékesitésrél. Az lzleti siker szintjei és lehetéségei talan
a konyv legfontosabb fejezete. A hazai innovacidmenedzsment intézményrendszerének
bemutatasa utan a tizedik fejezetben az innovacidmenedzsment jovéjével kapcsolatban
szamos olyan megvalaszolatlan kérdést fogalmazddott meg, amelyek megvalaszolasa
lehet6vé tenné a hazai innovacid helyzetének pontositasat. Tébb innovacios szakérté al-
tal megfogalmazott néhany problémara, hianyossagra bemutatasra keriiltek megoldasi
javaslatok, ezek koziil a legfontosabb a m(ikod6, informacidkat gy(ijt6 és szolgaltatd, va-
lamint kapcsolatokat épitd innovacids tigynokségek kérdése.

Sokunk meggy6zédése, hogy a gazdasagi felzarkozas egyik legjobb lehetbsége a ter-
mék-, eljaras- és szolgdltatdsinnovacié! Evek ta foglalkoztat tobbiinket, hogyan lehe-
tiink Eurdpa egyik leginnovativabb nemzete. Sokan hisziink benne, hogy a sok otlet és
kevés piacra juttatott termék orszagabdl a tengernyi innovacids otlet és sok Uj termék
orszagat fogjuk megvaldsitani az emberekben meglévé kreativ magyar szellem, gondol-
kodas és az Uj 6tletekben rejlé lehetéségek jobb kihasznalasaval. Szamos innovaciome-
nedzserrel, szakértével egyetértiink abban, hogy az innovacio lehet az orszag gazdasagi
fejlédésének egyik motorja, ezért fontos, hogy olyan mddszereket talaljunk, adaptaljunk,
illetve fejlessziink, amelyek alkalmasak lehetnek a hazai 6tlettdl a piacig tartd folyamat
gyorsitasara.

Szeretném, ha Ugy tekintenének erre a konyvre, és gy is hasznalnak, mint az innova-
cié mlivezetésére szolgald kiadvanyt. Ha a termék-, eljaras- és szolgaltatasinnovacidban
talalkoznak valamilyen problémaval, megoldandé feladattal, és fellapozzak, attekintik
a megfelel6 fejezetet, és kapnak egy Uj gondolatot vagy inspiraciot a tovabblépéshez,
akkor a kdnyvem elérte a céljat. Igyekeztem néhany olyan valos torténetet is beépiteni
az egyes fejezetekbe, amelyek talan szinesitik, olvasmanyosabba teszik a leirtakat. Ezek
a részek ddlt betiikkel szerepelnek a konyvben, a mellékletben tobbségében megtalal-
hatjak az ezekhez a részekhez kapcsol6dé szabadalmak, termékfejlesztési projektek ro-
vid leirasait is. A kiemelten fontosnak tartott szakszavak, kifejezések jelentését a konyv
végén talaljak a ,,Definicidk, fogalmak és roviditések” cim alatt, utana pedig kovetkezik
a targymutato, ami segithet megtaldalni az olvasot érdeklé legfontosabb informacidkat.

Azok a jo konyvek és el6adasok, amelyek egy-egy mondatara, gondolatara vagy lize-
netére évek mulva is emlékeziink, ha az a tudas és ismerethalmaz, amit el akartunk sajati-
tani, szinte észrevétleniil épiilt be a sajat gyakorlatunkba, gondolkodasunkba. Gondoljak
meg! Hany konyvet olvastunk, hany eléadason, tovabbképzésen vettiink részt az elmult
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évtizedekben, és ebbdl a rengeteg ismeretbdl, informacidobdl vajon mire emléksziink?
Remélem, hogy az innovacid irant érdekl6dé minden olvasé talal valami hasznosat, el-
gondolkodtatot vagy célul kitlizhetd inspiraciot, amiért érdemes volt elolvasni részben
vagy egészben ezt a kdnyvet.

Koszénetnyilvanitas

Evek 6ta kacérkodtam az &tlettel, hogy egy kényvben &sszefoglalom az innovaciéban
szerzett tapasztalataimat. Visszanéztem a jegyzeteimet és kiderilt, hogy az els6 vazlato-
kat és gondolatokat mar 2016-ban megfogalmaztam. Ha nincs a 2020-s tavaszi dnkéntes
karantén, akkor lehet, hogy a kézirat még mindig nem késziilt volna el.

A koszonetnyilvanitasok sorat talan els6 munkahelyemmel a Gépipari Technoldgiai
Intézettel kell kezdenem, mert az ott gépipari kutatoként eltoltott tobb mint két évtized
meghatarozé volt az innovacidval kapcsolatos tapasztalataim kialakulasaban. A sikeres
majd tonkrement vallalkozéként elt6ltott években sokat tanultam a miszaki fejlesztés és
kivitelezés teriiletén. Oromomre szolgélt, hogy 2004-t4l részt vehettem a Polgarné Majer
Ildiké altal megalmodott és megvaldsitott ipari park fejlesztésben és a CHIC K6zép-ma-
gyarorszagi Innovacids Kézpont innovacié és vallalkozasfejlesztési projektjeiben, aminek
keretében tobb mint ezer innovacids otlet megvaldsitasat segitettiik.

Amikor elkésziiltem az elsé tartalomjegyzékekkel és az elsé fejezetekkel, ra kellett jon-
nom, hogy bar azinnovacio kiilonboz6 teriiletein dolgoztam egész életemben, de szamos
részletkérdéssel kapcsolatban hianyosak az ismereteim, ezért igyekeztem a kiilonb6z6
kérdésekkel kapcsolatban Gjraolvasni a szakirodalom kiilonb6z6 fejezeteit és folyamato-
san konzultaltam az egyes részkérdések kivald hazai szakértGivel.

Az els6 fejezetekkel kapcsolatos észrevételeket, Gtmutatasokat, biztatast Vamos
Gyorgy baratomtdl kaptam. Sokan sokféleképpen segitették a munkamat szinte lehe-
tetlen felsorolni mindenkit, akit6l valamilyen formaban észrevételt, jobbitd javaslatot
kaptam. A szellemi tulajdonvédelemmel kapcsolatos fejezetben Pintz Gyorgy és Kocsis
Péter pontositotta az altalam leirtakat. A vallalkozasalapitassal kapcsolatos fejezet nem
kis részben dr. Partos Rita jogasz baratomnak koszonhetd. A licenc és know-how kérdé-
sekben tobbszér konzultaltam Szilbereky Jendvel, a hazai helyzettel és a fejlesztési javas-
latokkal kapcsolatos fejezetek tartalmat nagy részben befolyasoltak a Magyar Innovacids
SzOvetség K+F Tagozataban folytatott beszélgetések, vitak.

Az innovacios otletekkel kapcsolatos gyakorlati tapasztalatok bemutatasaban szamos
feltalalo, projektgazda és innovativ vallalkozas (dr. Babcsan Norbert, Magony Richard, dr.
Kapiller Zoltan, dr. Nagy Zoltan, Bay Zoltan, Kovacs Attila, dr. Vizi Gyorgy, Szilbereky Jend,
Kompozitor Kft, dr. Schultheisz Judit, Bogar Istvan, dr. Reith Janos) m{ikodott kozre. A
kéziratot az elmult hénapokban tébb mint hetven innovacids szakértének, érdeklédének
kiildtem meg, akik koziil sokan megtiszteltek azzal, hogy ajanlast is irtak a konyvhoz. Az
észrevételek, javaslatok kovetkeztében tobbszor atdolgoztam a kéziratot, sokat kszon-
hetek Nyiri Lajosnak, Szilbereky Juditnak, dr. Kaldos Endrének, Szeles N6ranak és Bozsik
Andrasnak, akik sokat segitettek a részletek pontositasaban.

A konyvben szerepld karikatlrak, az dbrak egy része és a cimlap Mekkey Péter (mek-
key péter karikator) baratom kezének munkajat dicséri, akivel tobbszor gondolkodtunk
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egyltt az illusztracidk részletein. A nyomdai el6készités aprélékos munkajat Kurucz Kla-
rinak koszonom. Feleségem Kati volt az els6, aki olvasta és igyekezett olvashatdbba tenni
a kéziratot, a hibak javitasaval és a hosszli kérmondatok roviditésével. Mindenkinek ko-
sz6n6m a kozremuikodését és segitségét!



Az innovacio jelentésége
és hazai helyzete

»Egy pesszimista minden lehetdségben latja
a nehézséget, egy optimista minden
nehézségben megldtja a lehetdséget.”
(Winston Churchill)

Az innovacio egy kreativ 6tletbdl, kutatasi eredménybdl sziiletd folyamatot jelol, amely
megvaldsitja az Gtletet, ez a legegyszeriibb megfogalmazas. Az OECD és az Eurdpai Bi-
zottsag altal készittetett Oslo kézikonyv harmadik kiaddsa alapjan az innovacio:

« Ujvagy jelentGsen javitott termék (aru vagy szolgaltatas) vagy eljaras,

« Uj marketingmodszer, vagy

« U] szervezési-szervezeti modszer bevezetése az lizleti gyakorlatban, munkahelyi
szervezetben vagy a kiils6 kapcsolatokban.

A termékinnovacié olyan aru vagy szolgaltatas bevezetése, amely annak tulajdonsa-
gai és rendeltetése vonatkozasaban (j vagy jelentésen megujitott. Ez magaban foglalja
a fejlesztésre vonatkozd részletes miszaki leirasokat, az 6sszeteviket és anyagokat, a
beépitett szoftvert, a felhasznaldbarat jelleget vagy mas funkcionalis tulajdonsagokat.

Az eljarasinnovacio Uj vagy jelentésen megujitott termelési vagy szallitasi modszer
megvaldsitasa. Feloleli a technikaban, a berendezésekben és/vagy a szoftverben beko-
vetkez0 jelentds valtozasokat. A hazai gyakorlatban az eljarasinnovaciot és a technolé-
giai innovaciot egymas szinonimajaként hasznaljak; mindkettének a lényege, hogy azon
modszerek 0sszességét jelentik, amelyekkel egy cél elérhet6, egy termék elkészitheto
és/vagy szolgaltatas nyujthato.

A marketinginnovacié Uj marketingmddszerek alkalmazasat jelenti az értékesités no-
velése érdekében, megcélozva a fogyasztdi sziikségleteket, Uj piacok megnyitasat vagy a
termékek Uj céll piaci elhelyezését. A marketinginnovacié olyan Uj marketingmddszerek
alkalmazasa, amelyek jelentds valtozast hoznak a terméktervezésben, a csomagolasban,
a termék piacra dobasaban, a termék reklamozasaban vagy az arképzésben.

A szervezési-szervezeti innovacié harom terlleten hozhat Gjat: az lzleti gyakorlat-
ban, a munka irdnyitasaval kapcsolatos folyamatokban és menedzsmentrendszerekben,
a munkahelyi szervezetben, ami Uj szervezeti struktlrakat és 0j dontéshozatali eljarast
eredményezhet; valamint a kiilsé kapcsolatokban, amelyek a mas cégekkel és a kutatd-
intézetekkel apolt kapcsolatok jellegét foglaljak magukba.

Az innovacio lényege a megujulasban, az Uj megoldasok, a folyamatok jobbitasanak
keresésében és az allandé fejlédésben van. Egy vallalkozas életében rendkiviil fontos a
technoldgiai, a szervezeti és a marketinginnovaciok egész sora, ami tobbségében mar
kiprobalt modszerek atvételét, bevezetését és alkalmazasat jelenti. Ebben a konyvben
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az Uj termék-, technoldgiai és szolgaltatasotletekre és kutatasi eredményekre alapozott
innovacidkkal foglalkozunk, mert ezek nélkiil hosszd tavon nem lehetnek nemzetkozileg
versenyképesek a vallalkozasok, és nem lehet dinamikus gazdasagi fejlédést elérni.

Az elsé abra jol mutatja, hogy mennyi fogalom, mennyi tevékenység kapcsolddik szo-
rosan az innovéciéhoz. Altalanosan elfogadott szakmai kérékben, hogy csak akkor be-
szélhetiink innovaciorél, ha azinnovacids folyamat eredménye megjelenik a piacon, azaz
értékesitésre kerll. Ebben a felfogasban a kutatas-fejlesztés Gnmagaban nem jelent in-
novaciot, hanem csak az innovacié folyamatanak egy fontos részét.

Kreativitas Innovativ termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek
Ujdonséagkutatas, piackutatas ’

Kutatas-fejlesztés O PIAC
Magvetd t8ke 4 ( \ Csapat
Szabadalom Marketing

Vallalkozas inditas

Befektetés “
\ Licenc, know-how

Nemzetkozi piac Uzleti siker

Prototipus & 0\‘ h Uzleti tervezés

Innovaciomenedzsment

Tervezés Mérfoldkovek

1. dbra: Az innovaciohoz kotédé fogalmak és tevékenységek

Az innovacidmenedzsment olyan szakma, amelynek megvannak a sajat torvénysze-
riségei, jellemzd folyamatai, de a gyakorlatban néha sziiletik olyan médon is lizleti siker,
ami ellentmond a kialakult 4ltaldnos gyakorlatnak. Altaldban az innovacids szakért6k azt
szoktak javasolni, hogy ami konnyen masolhato, azt a legtobb esetben nem célszerd sza-
badalmaztatni, hanem a miel&bbi piaci bevezetéssel kell el6nyt szerezni a versenytarsak-
kal szemben. A gyakorlatban azonban tobbszor el6fordult, hogy azért lehetett egy adott
piacra egy terméket viszonylag konnyen bevezetni, mert bar konnyen masolhaté volt, de
az uzleti partnernek érdeke fiz6d6tt ahhoz, hogy a szabadalmi védettség alatt alljon, ez
volt a feltétele a befektetésének. Tréfasan azt szoktdk mondani, hogy az innovaciome-
nedzsment olyan szakma, ahol minden igaz, de néha az ellenkezdje is.

Atermék-, eljaras- és szolgaltatasinnovacio jelentésége abban rejlik, hogy ezek nélkil
nagyon kicsi az esély a régi piacok megtartasara és Uj piacok kialakitasara. Ha jelentésen
novelni szeretnénk a hazai kkv-szektor stlyat a gazdasagban, akkor mindent el kell ko-
vetni, hogy a miikodé vallalkozasok dinamikusan fejlédjenek, és minél tobb Uj innovativ
vallalkozas induljon el és névekedjen, ehhez pedig versenyképes Uj termékekre és tech-
nolégiakra van szikség.

A hazai innovacids folyamatok jelenlegi helyzetét jol jellemzik az alabbi megallapitasok:
« Anem IT (Information Technology) jellegli innovativ Gtletek piacra jutasanak idé-
sziikséglete 3-10 év.
« Azigéretesinnovativ 6tletek 95%-a nem jut piaci fazisba.
« A hazai szabadalmak szama drasztikusan visszaesett.
« Az elmlt tiz évben a Jeremie programba fektetett 250 milliard Ft-bdl egyetlen ko-
zépvallalatta fejlédott induld vallalkozasrdl sincs tudomasunk.
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« Nincs intézményi kozosségi magveto toke.
« A hazai innovacio fejlesztésért felelés kormanyzat szinte mindent palyazatokkal ki-
van megoldani, és igen kevés az innovacios programok, projektek szama.

Ma az Gtlettdl a piacig folyamat idGtartama a hazai fejlesztési gyakorlatban az optima-
lisnal [ényegesen hosszabb, sok esetben 3-10 év, és nagyon sok innovativ 6tlet nem kertil
értékesitésre. Mi ennek az oka? A lassUsag, késlekedés és sikertelenség az alabbi okokra
vezetheto vissza:

o A fejlesztési folyamat folyamatos finanszirozasa nem biztositott (nincs intézményi
magvetd tbke, az lizleti angyalok tevékenységének és a kockazati tkebefektetések-
nek nincs kialakult jo gyakorlata, a palyazatok nem tdmogatjak a teljes fejlesztési
folyamatot és korlilményes az igénybevételiik stb.).

« Azipari kutatdintézetek megsz(inésével sok esetben hianyzik a megfeleld szinvona-
lG K + F kapacitas, az egyetemi és egyéb kutatohelyek tevékenysége kevéssé ismert
az innovacios otletek gazdai és a kkv-k korében.

« Nem allnak rendelkezésre a miikdd6 kkv-k, valamint a startup és spin-off vallalko-
zasok sikeres globalis piacra [épéséhez sziikséges piaci ismeretek és marketingstra-
tégiak az Uj termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek értékesitésének tertiletén.

« Nincsenek mUikodo innovacios ligynokségek, amelyek informaciokkal, kapcsolat-
épitéssel és egyéb szolgaltatasokkal tamogatnak az innovaciot segit6 projektek fej-
|6dését.

Mi az innovacio jelentésége?

Miért fontos a termék-, technoldgiai és szolgaltatasinnovacié?

Ma Magyarorszagon a brutté hozzaadott érték kb. felét a multi és nagyvallalatok biz-
tositjak, ennek a szektornak a fejlédése csak részben fligg a mindenkori magyar kormany
tevékenységétdl, mert a fejlesztési elképzelések tobbségét a vallalatok kulfoldi kozpont-
jaban dontik el. Az igazi kitorési lehetGséget az biztositanad az orszagnak, ha sikeriilne
megdrizni vagy novelni ennek a szektornak a teljesitményét, és ezzel parhuzamosan no-
vekedne jelent6sen a hazai kis- és kozépvallalkozasok (kkv-k) részesedése a nemzeti 6sz-
sztermelésbdl.

A sikeres jov6 zaloga kettGs:

« Mennyire sikeriil hossz( tdvon megtartani a multinacionalis cégek magyarorszagi
tevékenységét, folyamatos tokebefektetésiiket a tevékenységiik itteni fejlesztése
révén?

« Milyen szazalékban és volumenben valnak a hazai kkv-k a multik beszallitéiva, il-
letve hogyan sikeriil megtalalni azokat a piaci réseket a termék-, technoldgiai és
szolgaltatasfejlesztésben, ahova bet6rve névekedhetnek és (j, nemzeti iparagakat
alapozhatnak meg?

Sok jel mutat arra, hogy az ipar hazai fejlédésének egyik kulcskérdése, hogy milyen
utemben lesznek képesek fejlédni a kis- és kozépvallalatok. A kkv-k fejlesztésének fon-
tossagat a gazdasagi sulyuk novekedése mellett els6sorban a munkahelyek teremtésé-
ben jatszott kiemelkedé szerepe jellemzi.
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Az iparban mukodé termeld, szolgaltatod kis- és kozépvallalatok a tevékenységiik tipu-
satél fiiggben tobb csoportba sorolhatdk:

« Igen kicsi azoknak a hazai tulajdont vagy vegyes tulajdonu innovativ és nagy néve-
kedésképességli vallalkozasoknak a szdma, amelyek rendelkeznek a vilagpiacon jol
eladhatd sajat fejlesztés(i termékkel, szolgaltatassal és fejlédnek, ndvekednek, pe-
dig a jelenleg arctalan magyar iparnak erre igen nagy szliksége lenne, mert ezekbdl
alakulhatnak ki az orszag jo hirét szolgald (j iparagak. Reményeink szerint ebbe a
csoportba fognak tartozni az 0j termék-, eljaras- és szolgaltatasotletekre és kutatasi
eredményekre alapitott indulé vallalkozasok is.

« Jelent6sebb azoknak a kkv-knak a kére, amelyek egy vagy tébb multinacionalis cég-
nek az alkatrész- vagy részegységszallitoi. Varhatoan ezek a cégek a kozeljovoben je-
lentds fejlédésnek indulhatnak, amig a nagyok biztositjak a piacbdviilés feltételeit.

« Kevés a kkv-k kozott a szakosodott, technoldgiaorientalt szolgaltatast nyujté val-
lalkozas (technoldgiai centrum), és kilonosen kevés ezek koziil, amelyik high-tech
szolgaltatast képes nydjtani.

« A kkv-k jelentGs része olyan terméket gyart, ami csak a hazai piacon versenyképes
elsésorban a relative olcsé ara miatt. E cégeknek a technoldgiai szinvonala, eszko-
zellatottsaga tobbségében jo. Ezek a cégek, ha nem tudjak fejleszteni termékiiket,
illetve termelékenységiiket, el6bb-utdbb kiszorulnak a piacrol.

« Akkv-k nem elhanyagolhatd része a |étéért kiizd, ezek jov6képe bizonytalan.

A felsorolashdl lathato, hogy az elsé harom csoportba tartoznak azok az innovativ és
nagy novekedésképességl vallalkozasok, amelyek fejlédése, piacbovitése, arbevételitk
novekedése lehet az egyik biztositéka a hazai brutté hozzaadott érték és a foglalkozta-
tottsag novekedésének.

Innovativ vallalkozasoknak nevezhetjiik azokat a cégeket, amelyek az arbevétel mini-
mum 10%-t kutatasra és fejlesztésre hasznaljak, és folyamatosan Gj termékekkel, techno-
l6gidkkal vagy szolgaltatasokkal jelennek meg a globdlis piacon. A nagy névekedésképes-
ség azt jelenti, hogy a vallalkozasok arbevétele évente minimum 20-25%-kal novekszik,
és igy harom év alatt meg tudjak duplazni azt. Erre a vallalkozasi korre jellemzd, hogy az
arbevétel minimum a 30%-a adé- és jarulékbevételt jelent az allamnak.

Becslések szerint maximum néhany ezer ilyen vallalkozas miikodik az orszagban, az
elsédleges cél ezek fejlodésének gyorsitasa és a szamuk novekedésének 6sztonzése le-
het, mert ezek forgalmanak néhany szazalékos emelkedése a foglalkoztatottsag és az
addbevételek novekedésének tekintetében tobbet ér tébb ezer kényszervallalkozas in-
duldsanal.

Hogyan lehet a hazai kis- és kdzépvallalatok GDP termeléképességét dinamikusan novelni?

« Abeszallitoi tevékenység novelése révén.

« Asikeresen exportald magyar kis- és kozépvallalkozasok korének és teljesitményé-
nek bovitése révén.

« Amarmiikédé innovativ vallalkozasok ndvekedése révén,

« Az (j termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények nemzetkozi pi-
acra vezetésével, aminek keretében jelentés szamu startup és spin-off vallalkozas
indulhatna fejlédésnek.
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Jo lehetdség a beszallitdi tevékenység novelése, mert ennek egyik nagy elénye, hogy
a nemzetkozi piacok megnyerése nem a vallalkozasok feladata, hanem a megrendelése-
ket biztositd nagyvallalatoké. A beszallitasra szakosodott vallalkozasok rendkiviil nagy
elénye, hogy piacuk altalaban biztositott, a piackutatasi és marketingkdltségeik a mas
innovativ vallalkozdsok hasonlé koltségeinek toredékét teszik ki, ndvekedésiik alta-
laban jol tervezhet6, ezért sem lebecsiilheté a benniik rejlé fejlédési lehetéség. A mar
sikereket elért beszallitd vallalatoknak, véllalkozasoknak csak akkor kell piackutatasra
és marketingre koltenitik, ha 0j nagyvallalatoknak szeretnének beszallitani. Azok a mul-
ti- és transznacionalis vallalkozasok, amelyek szamottevé beszallitdi kort épitettek ki az
orszagban, sokkal koriiltekintébben és lassabban helyezik at a tevékenységiiket mas or-
szagokba, mint azok, amelyek szinte kizarélag az alacsony képzettségli munkaerére ala-
pozott bérmunkaban érdekeltek. A beszallitdi tevékenység novelésére és a nemzetkozi
nagyvallalatok hazai tevékenységének fejlesztésére csak olyan mddon van lehetéség, ha
a mindenkori kormanyzat ismeri ennek a szektornak az igényeit, és a sajat eszkozeivel
tamogatja a fejlesztéseket szolgalo igények kielégitését.

A mar jelenleg is sikeresen exportalé magyar kis- és kozépvallalkozasok teljesitmé-
nyének fejlesztése valészinlileg donté mértékben elsésorban finanszirozasi kérdés, a
legnehezebb a mar m(ikodé innovativ vallalkozasok és az Uj termékek, eljarasok és szol-
galtatasotletek, kutatasi eredmények nemzetkozi piacra vezetésének kérdése, mert itt Uj
piacokat is ki kell alakitani, meg kell hoditani a gyartasi és szolgaltatasi kapacitasok ki-
épitése, fejlesztése mellett. Ezek azok a vallalkozascsoportok, amelyek fejlédése nem kis
mértékben a hazai kutatas-fejlesztési és innovacios lehetéségektdl fligg. Van mire épit-
kezniink, mert szdmos Uj, innovacids Otletre alapitott magyar vallalkozasnak sikertilt be-
torni a piaci résekbe, és mar nemzetkozileg is versenyképes vallalkozassa valtak. Sajnos,
ha ezeknek az innovativ cégeknek a teljesitményét a GDP-hez torténd hozzajarulasukban
mérjik, akkor még nem lehetlink elégedettek. Az innovativ vallalkozasok sikerei tobb-
nyire elszigeteltek, és még nem jottek létre (j iparagak a tevékenységiik béviilése révén.
Mindenki egyetért abban, hogy innovacié nélkil nincs fejlédés, de arrdl, hogy mennyi
kutatas-fejlesztési forras és téke 6mlott az elmult évtizedben a gazdasagnak ebbe a ré-
szébe, és milyen eredmények sziilettek ennek kdvetkeztében, nincs publikus informacio.

Az innovativ és nagy novekedésképességl vallalkozasok fejlédésének 0sztonzése és
tdmogatdasa alapvetéen mas modszereket és eszkozoket kivan meg, mint az altalanos val-
lalkozasfejlesztés. A dinamikus fejlédés elott alld innovativ és nagy ndvekedésképességl
vallalkozasoknak, beleértve az (j termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek, valamint a
kutatdsi eredmények megvalositasara létrehozott spin-off és startup cégeket is innovaci-
0s Uigynokségekre, virtualis technoldgiai inkubatorokra, kozosségi magvet6 és kockazati
tékére, széles korl palyazati lehetoségekre, hitelekre, valamint nagy tapasztalatt innova-
ciés mentorokra van sziiksége.

Az elmult években, évtizedekben szamos [épés tortént itthon az innovacié helyzeté-
nek javitasara, de ezeknek a tobbsége szinte kizardlag a palyazati rendszereken keresztiil
kivanta a kitlizott célokat elérni olyan sajatos magyar viszonyok mellett, amelyek jelen-
tésen eltérnek a fejlett eurdpai orszagok gazdasagi kérnyezetétol.
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Melyek a legjellemz6bb kiilonbségek?
« Hazankban nem innovacidbarat a tarsadalmi és gazdasagi kornyezet.
« Gyakorlatilag nincs intézményi magvetd téke az orszagban.
« Kordbban szinte teljes mértékben felszamoltak az ipari kutatdintézet-halézatot.
« Anemzeti innovacids rendszer nem hatékony.
« Azinnovacio szervezéséért és hatékony miikddtetéséért felel6s intézmények hatasa
a hazai innovacio fejlédésére még alacsony.

Ebben a helyzetben az dhitott fejlodést, fejlesztési eredményeket, szinte kizardlag pa-
lyazatok atjan elérni valdszintileg illuzio, a palyazati rendszereket ki lehetne egésziteni
célzott projektekkel és programokkal, és a lehet6 leggyorsabban torekedni kell a felsorolt
jellemzd kiilonbségek felszamolasara.

Az innovacidbarat kornyezet feltételei:

« offenziv gazdasagpolitika,

« aktiviparpolitika,

« szinvonalas és kompetencia-kdzpontu oktatas,

« a megtakaritasokat, fejlesztéseket és a befektetéseket 6sztonzé addérendszer,

« kedvezd kamatozasu hitelek,

« intézményi kozosségi magvetd toke,

« élénk lzleti angyali és kockazatit6ke-befektetési tevékenység,

« azinnovacio folyamatat segité egyéb kozvetlen és kozvetett eszkozok, példaul:
- palyazatok, projektek, programok,
- a technoldgiatranszfer intézményhaldzata (innovacids kozpontok, inkubatorha-

zak, technoldgiai kozpontok stb.) ,

- innovacids tigynokségi haldzat mikodtetése.

Az innovacidbarat kornyezet feltételrendszerébdl nagyon kevés elem az, ami jelenleg
olyan szinvonald, ami segitené a hazai innovacié gyors fejlédését. A jelenlegi innovaci-
Ot tdAmogato intézmény és palyazati rendszer nem hatékony, nem atlathato, részleteiben
nem monitorozott. A hazai innovaciot tamogatd intézményrendszer szégyenlés, kozvet-
len tdmogatast vagy megrendelést nem ad a technoldgia transzfer intézményhalézata-
hoz, ezért azoknak részben mas céld hazai és nemzetkozi palyazatokbdl kell biztositani-
uk a mlkodésiikhoz szilkséges bevételeket, és igy az eredeti céljuknak, hogy segitsék és
szervezzék a térség innovacios fejlédését, csak részben tudnak megfelelni. A nonprofit
technolégiatranszfer intézményei kozil csak azok tudjak megdrizni miikodbképességii-
ket, amelyek tevékenységét legalabb részben valamilyen mas forrasbdl finanszirozzak
(alapitvanyok t6kekamatai, infrastruktira miikodtetésébdl szarmazo bevételek, palyaza-
tok stb.).

Az intézményi magvetd tke jelentGsége abban all, hogy segitségével vihetdk el a pro-
jektek addig az allapotig, amikor mar megitélhetd, hogy az adott termék-, eljaras- és szol-
galtatasotlet vagy kutatasi eredmény milyen kockazatok és befektetési sziilkséglet mel-
lett vezethetd be a piacra (prototipus, iizleti tervek, megvaldsithatdsagi tanulmanyok,
befektet6i prezentaciok stb.). Az egyes innovacios projektek magvet6toke-sziikséglete
altalaban néhany szazezer forinttol néhany tizmillié forintig terjed. Az intézményi vagy
kozosségi magvetd toke, ami jelenleg gyakorlatilag hianyzik az innovacios projektek ko-
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rai finanszirozasi lehetéségei kozil, lehetne az igazi gyorsitéja az innovativ Gtletek, kuta-
tasi eredmények piacra vitelének. Jelenleg az innovacios 6tletek gazddinak sok esetben
évekbe telik, hogy eljussanak a prototipusig, sok esetben elGszor a szellemi tulajdon vé-
delemre koltenek, és utana kovetkezik a prototipus elkészitése. Ezek a tobbéves késedel-
mek nem kevés esetben megakadalyozzak vagy jelentésen késleltetik a piacra keriilési
folyamatot. Az innovacids projektekben a befekteték tobbsége akkor tudja kamatostol
visszakapni a befektetett tékéjét, amikor a vallalkozas mar sikeresen miikodik a piacon.
Az intézményi magvetétéke-befektetének, az allamnak, ezzel szemben, ha a vallalkozas
mUkodni kezd, az els6 honap végén mar az ado- és jarulékbevételeken keresztil szinte
azonnal elkezd megtériilni a befektetése.

A palyazati lehet6ségek mellett rendkiviil nagy sziikség lenne célzott programok és
projektek inditasara, mert ezekkel hatékonyabban és gyorsabban lehet a kitlizott célokat
elérni. Tekintsiik at, hogy miben rejlenek a palyazati rendszerek hatranyai, és milyen le-
het6ségeket nyljtanak a programok és projektek.

Palyazati rendszerek hatranyai:
« elvész a vezetGi felelésség;
« akitlizott célok nem minden esetben valésulnak meg;
« nehezen zarhatdk ki a parhuzamos fejlesztések;
« draga, sok olyan eleme van, ami jelent6s koltségekkel jar, de nincs bel6le eredmény:
- palyaztaté rendszer fenntartasa, mikodtetése,
- anyertesek a tamogatas 5-20%-at a palyazatirasi koltségek, illetve a palyazatme-
nedzsment koltségeinek fedezésére forditjak,
- altalaban lassitja a fejlesztéseket, mert a palyazati lehetéségekhez és a lassu tigy-
intézéshez is alkalmazkodni kell;
« aforrasok egy része nem azokhoz keriil, ahol a legnagyobb sziikség lenne r3;
« eredményei nem, vagy csak nehezen mérhetdk.

Projektek, programok elényei:
« van felelds,
« van pontos cél és feladat,
« parhuzamos fejlesztések kiszlirhetdk,
« adott cél elérése az esetek tobbségében [ényegesen olcsdbb, mint a palyazatokkal,
« atranszparencia jobban biztosithato,
« az eredmény j6l mérhetd.

Kizarélag palyazatok segitségével irdnyitani a hazai innovacids folyamatok fejleszté-
sét nem igazan hatékony mddszer. Atgondolt és megkovetelt eredményii programokkal,
projektekkel viszont [ényegesen gyorsabb fejlodés érhet6 el, de ehhez is mérni, értékelni
kell, és az eredmények feldolgozasa alapjan, ha sziikséges, akkor médositani az eredeti
elképzeléseken. Voltak mar olyan célzott palyazatok, amelyek akar programoknak vagy
pilot projekteknek is tekinthetdk, és ezek kapcsan akar orszagosan is hasznalhat6 ered-
mények sziilettek, de a kés6bbiekben a hasznositasukra mégsem kertiilt sor.

Madr a rendszervadltdst megel6zé néhdny évben 1985-t6l és a 90-es években is voltak
figyelemre mélté dllami kezdeményezések a hazai korai fazisd innovativ termék-, tech-
noldégia- és szolgdltatdsatletek piacra viteli folyamatdaban. Példaként 1985-t6l 1989-ig
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az Ipari Fejlesztési Bank Rt.-ben (az elsé magyar fejlesztési céli szakositott pénzintézet)
mintegy 2800 ligylet regisztralasdra és 290 szerzédés megkdétésére kertilt sor, melybél
mintegy 40 tarsasdgi befektetés volt. 1990 és 1998 kozétt a Covent Ipari Kockdzati Toke
Befektetd Zrt. (és jogelddje, az Ipari Kockdzati Toke Befektetd Kft. - az elsé magyar tu-
lajdond kockdzatitéke-tarsasdg) cégjogi keretei kozétt mintegy 1700 lgylet regisztral-
tak és 160 szerzédést kotéttek meg, melybdl mintegy 26 tdrsasdgi befektetés volt. A fi-
nanszirozott eredeti magyar innovdcios projektek kézétt szerepelt példdul ionszelektiv
elektrodas testfelszini és testiiregi tumordiagnosztikai késziilék, végtelenitett bazalt-
szalhdzasi technolégia, akusztikus emissziés non-destruktiv szerkezeti anyagvizsgalo
berendezés vagy egy szamitégépes lakossdgi kardioldgiai sziirérendszer. A tarsasdgi
befektetési portfoliobél néhdny példa: Cellware Kft. - paralel processzoros szamitégé-
pek, Signtech Hungary Kft. - feszitett folids tdjékoztato tablarendszerek, Wonderland
Studié Kft. - 3D animdcio, Innotech Miegyetemi Innovdcios Park Kft., Debreceni Tudo-
mdnyos Mlszaki Park Kft., Ozdi Acélmiivek Kft. - kohdszati reorganizdcié, Bicske-M1
Ipari Park és Logisztikai K6zpont Kft. - a volt nagyegyhdzi banyaiizem teriiletének hasz-
nositdsa, Sortomat Zrt. - robotizdlt szerelésorok. Ezeknek a fejlesztési programoknak
az eqgyik tapasztalata, hogy az innovativ étlet elsé megolddsa nem biztos, hogy Uizleti
szempontbdl sikeres, de az 6tlet tovabbfejlesztése, mutdcicja madr a piacon is életképes
vdllalkozdst eredményezhet. Itt fogalmazdédott meg, hogy eqy befektetés értékelésekor
érdemes figyelembe venni a hosszi tavu és indirekt, esetenként nem pénzben mérhetd
profitot (pl. foglalkoztatds, szakmakultirdk dtmentése) is. Ma is nagy sziikség lenne
olyan indirekt allami tulajdonu fejlesztési tékealap(ok)ra, ahol képesek a tulajdonosi,
a finanszirozoi és a vallalkozdi funkcidkat egyesiteni a korai fazist innovdcios projektek
menedzselésében. Sajnos a felhalmozdédott szertedgazo tapasztalatok szervezett hasz-
nositdsdara semmilyen médon nem keriilt sor.

A kétezres évek elsd évtizedének kbzepén a Nemzeti Kutatdsi, Fejlesztési és Inno-
vdcids Hivatal jogelddje kiirt egy pdlydzatot a magyar innovdciomenedzsment-modell
kifejlesztésére, amelyen a Semmelweis Innovation és Valdeal Zrt. nyert jelentds ossze-
geket. A projekt keretében a Valdeal vdsdrolt egy-eqy know-how-t a Texasi Egyetem
(Austin) IC? Intézetétdl (www.icc.utexas.edu), illetve a németorszdgi székhelyl INNO
AG-t6l (www.innoo-group.com). Mindkét know-how magyarorszagi alkalmazdsa sordn
kidertilt, hogy a hazai viszonyokra adaptdlni kell, mert egyes elemei nem vagy alig vol-
tak haszndlhatok a hazai gazdasdgi és tarsadalmi kériilmények kozétt. Az egyik leg-
fontosabb tanulsdg volt, hogy az innovdciomenedzseri képességeket csak a gyakorlat-
ban lehet jol elsajatitani, ezért a Valdeal szakértbi éveken keresztiil egyiitt dolgoztak a
tapasztalt amerikai innovdciomenedzserekkel a kiilonb6zé projekteken. 2006 és 2010
kézott hatszdz innovdcids 6tletet sziirtek, mindsitettek, és harminc projektet pedig koc-
kazatitéke-befektetésre készitettek fel a Valdeal munkatdrsai. T6bb projektgazda jutott
ki az USA-ba a projekt keretében, hogy személyesen ismerkedjenek meg az értékesité-
si lehetdségekkel. Sajnos a Jeremie program induldsa két évet csuszott, és hiaba volt
tobb tucat projekt elékészitve a tékebevondsra, erre a 2008-as valsag utdn kbzvetleniil
nem volt lehetdség, ezért az lizletileg menedzselt projektek (Gravity, Cryo, Foam Fatale,
MediMass stb.) csak késébb lettek iizleti sikerek, mikbzben pedig a Valdeal ténkrement.
A Valdeal vezérigazgatojanak és tulajdonosdnak az egészsége is megsinylette ezt a fo-
lyamatot, pedig néhdny év alatt két ténkrement hadiipari vdllalat telephelyén létre-



hozott eqy eurdpai viszonylatban is korszerd ipari parkot, amely tébb mint hdromszdz
vallalkozdsnak biztosit telephelyet, magdnerdbdl épitett és kozel hiisz éve miikodtet
egy innovdcios kézpontot és egy inkubdtorhdzat, de egyediil maradt a jovGépitd kez-
deményezéseivel. A Valdeal torténetét egy mondattal is 6ssze lehet foglalni: a papir-
bilitél az intelligens sebészkésig! A papirbili igazi piaci siker lett, mert sikeriilt bevinni
az amerikai piacra, Kindban gyartjdk, és nagy mennyiségben értékesitik az amerikai
piacon. Az intelligens sebészkés lehetdvé teszi az egészséges és rakos sejtek hatdra-
nak meghatdrozdsat mitét kézben. Ezt a szellemi terméket néhdny évvel késébb, az
elért eredményekkel egyiitt eqy amerikai szakmai befektetd vdsdrolta meg. A projekt
eredménye tovabbd, hogy a Valdeal 6sszedllitott egy know-how-t, aminek keretében
Magyarorszdgon jol haszndlhaté innovdciomenedzsment-modellt alkotott a nemzetké-
Zi tapasztalatokra alapozva, amely magdban foglalja a technolégiatranszfer minden
részét a kutatdsi eredmény keletkezésétdl a taldlmdny piacra jutdsdig.

Voltak mds hasonlo kezdeményezések is az innovdcio teriiletén. A Talentis projekt
keretében, ahol szintén magdnerébdl megépililt sok minden, tébbek kézétt egy innovd-
Ciés kézpont is - de a ,,magyar Szilikon-vélgy” kezdeményezés is a milté, nem valdsult
meg. Az Innostart, a Magyar Innovdcids Szévetséq dltal létrehozott innovdciés kézpont
is egy jo kezdeményezés volt, de tisztan piaci alapon, hosszti tdvon nem volt életképes.

Az elmult kézel két évtizedben voltak olyan események, amikor egy j6 gondolat, egy
jo kezdeményezés kiilonbozé okok miatt félresiklott, ilyen volt példdul az innovdcids
jarulék bevezetése, alkalmazdsa és valtozdsa koriili anomalidk egész sora. Az innovd-
Cids jarulékrol szolé 2003-as térvény célja egyrészrél az volt, hogy az Innovdcids Alap
feltoltését biztositsa, mdsrészt pedig, hogy bszténézze a gazdasdgi tdrsasagokat sa-
jat kutatds-fejlesztési tevékenység végzésére, illetve ilyen szolgdltatdsok megrendelé-
sére. A fizetésre kotelezett cégek donthettek, hogy befizetik a jarulékot a kéltségvetés
megfeleld alapjaba, amelynek egy részét az NKTH kézremiikédésével palydzati pénzek
formdjaban djraosztottdk. De lehetdségiik volt arra is, hogy sajat kutatds-fejlesztési
céljaikat valdsitsak meg beldle. Az innovdcids jarulék az elsé években miikédeott, majd
a cégek egy része elkezdte burkolt beruhdzdasok finanszirozdsdra haszndlni a jarulékot,
ami oda vezetett, hogy az adéhatosdgi feliilvizsgdlatok kapcsan a valédi kutatds-fej-
lesztést végzd vallalkozdsok egy részét is biintették vélt vagy valds indokok alapjan, és
igy az innovdcids jarulék nem tudta betélteni az eredeti céljat. Ezekben az években szg-
mos K + F kapacitds ment ténkre és lehetetleniilt el a munkdja, nem beszélve a kutato-
helyek és a vallalkozdsok egyiittmiikodésében bekovetkezett mérhetetlen romboldsrol.

Ezek a példak azt jellemzik, hogy a magankezdeményezések nem mindig voltak 6t-

vozhetdk a kiilonb6z6 kormanyok fejlesztési elképzeléseivel, és Magyarorszag a varga-
betlik orszaga lett, hajlamosak vagyunk a korabbi eredmények mell6zésére és szinte a
nullarél térténd Gjraindulasra.

Az innovativ és nagy ndvekedésképességl vallalkozasok dinamikus fejlédésének fel-

tételei az adott vallalkozas szempontjabdl:

« nemzetkozi piacon versenyképes termékek, technoldgidk és szolgaltatasok;

« a kkv-k globalis piaci részvételének segitése (piackutatds, korszert marketingtech-
nikak, célpiacok helyi ismerete stb.);

« kompetencia-kozpontu oktatas, képzés, j6 gyakorlatok gyUjtése és terjesztése;
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« afejlesztés folyamatos finanszirozasi feltételeinek biztositasa (palyazatok, magvetd
téke, tizleti angyalok, kockazati téke alapok, hitellehetéségek stb.);
« alkalmas menedzsment.

Tudomasul kellene venni, hogy a kutatas, miszaki fejlesztés és a kiilonb6z6 technolé-
giai diffuzids intézmények mukodtetése forrasigényes, és csak tisztan piaci alapon nem
mukodhetnek hatékonyan a magyar gazdasag jelenlegi fejlettségi szintjén. Jelenleg még
kialakuléban van a fizet6képes piaci igény az innovaciomenedzsment-szolgaltatasok egy
részére, az elmult évek innovacios kbzponti tapasztalatai alapjan sikeriilt megfogalmazni
a kisvallalkozas-fejlesztés paradoxonat, ami ugy szol:

»A kisvallalkozonak minden ingyen kell, de ami ingyen van, annak nincs értéke.”

Ebben a paradoxonban kifejezésre keriilt, hogy az indulé véllalkozasok nagy része
tisztdban van azzal, hogy szakért6 segitségre lenne sziiksége, oriilne, ha ez nem keriilne
pénzébe, de ha megkapja a szolgaltatast ingyen, akkor olyan érzése tamad, hogy valo-
szintileg azért volt ingyenes a szolgaltatas, mert nem a legjobbat kapta. Az innovaciéme-
nedzsereknek sokszor meg kell kiizdeniiik ezzel a helyzettel.

A nehéz kérdés az, hogy kit és hogyan tdmogasson a kormanyzat, hogyan tudjuk az
ezen a teriileten elkolthetd kozpénzt a leghatékonyabban felhasznalni?

Milyen teriileteken és hogyan kellene tdmogatni kozvetlenil kozosségi forrasok fel-
hasznalasaval az innovacids folyamatokat?

« Innovacids otletek, kutatasi eredmények keletkezése.

« Innovaciods otletek, kutatasi eredmények értékelhetGségének el6készitése intézmé-
nyi magvet6 téke segitségével (deszkamodellek, prototipusok eldallitasa, technold-
giai el6kisérletek stb.).

« Az innovaci6 folyamatat tdmogato intézmények (innovacios kdzpontok, inkubator-
hazak, technolégiatranszfer-irodak stb.) mikédésének tamogatasa megrendelések
formajaban, az innovacids ligynokségi tevékenységek felgyorsitasa érdekében.

Hogyan lehet biztositani, hogy a koz0sségi forrasok észszertien legyenek felhasznalva,
és minimalisra lehessen csokkenteni a korrupciot és a kiilonbo6zé visszaélési lehetGsége-
ket? A legfontosabb a transzparens miikodés és forrasfelhasznalas, a tarsadalmi kontroll,
valamint az elért eredmények folyamatos kézzététele és a legjobban miikédo szerveze-
tek premizalasa. A tarsadalmi egyiittmiikodés és kontroll j6 példéja lehet, hogy kiilonbo-
26 szakmakultdrakban kiilonb6z6 szakért6i csoportok (kreativ mihelyek, 6tletgenerald
klubok stb.) alakulnak, segitik az Uj Gtletek keletkezését, és egyengetik a fejlédés Utjat
elsé lépésként a prototipusok elkészitésig. A szakérték, tanacsaddk ezt a tevékenységet
ellenszolgaltatas nélkiil, szakmaszeretetbdl kellene, hogy végezzék, annak reményében,
hogy a projekt megvaldsitasi folyamataban mar fizetett szakért6ként is kbzremikodhet-
nek a siker érdekében.

A hazai innovaciémenedzsment-tdmogatasi rendszerben (bévebben a 9. fejezetben)
csaknem minden olyan elem megvan, mint a fejlett iparral rendelkezé orszagokban, de a
hazai rendszerre az a jellemz6, hogy a kiilonb6zd intézmények szigetenként miikodnek,
a lehetségesnél lényegesen kevesebb az egylittm(ikodés kozottik. Az informacidaram-
lasbhan és a kapcsolatok épitésében, dinamizalasaban a kdzosségileg finanszirozott, jol
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mUikodo innovacios ligynokségek tudnanak segiteni, de jelenleg ilyen tipusu szolgéltata-
sokat a meglévé innovacids intézmények nem vagy kismértékben végeznek, mert nincs
ilyen megrendelés az innovacid iranyitasa részérél.

Gyakorlatilag minden szakérté egyetért abban, hogy innovacié nélkil nincs sikeres
jové, de abban mar nagyon megoszlanak a vélemények, milyen modszerekkel és hogyan
lehet az hazai innovaciét olyan mértékben felgyorsitani, hogy mar érezhetéen és mér-
hetGen jaruljon hozza az orszag GDP-termeld képességéhez. Sokan vagyunk biiszkék a
tudomanyos és miiszaki teriileteken az elmult szaz-szazétven évben elért eredményekre,
a 2. abran felsorolunk néhanyat hazank miszaki nagyjai kozil, és a hozzajuk kothetd ta-
lalmanyokbdl, miiszaki eredményekbdl.

Buiszkék lehetiink a multunkra, van mire épitkezni, és reméljiik, hogy néhany év vagy
egy-két évtized mulva Magyarorszagot a vilag leginnovativabb nemzetei kozott fogjak
szamontartani. ValészinUGsithetd, hogy a jovonk magyar sikerei nem elsGsorban egyes tu-
ddsok, kutatok, mérnokok nevéhez fog kotddni, hanem inkabb szamos hazai innovativ és
nagy novekedésképességli vallalkozas nevéhez, mert az innovacios sikerek napjainkban
és a jov6ben is csapatok, vallalkozésok sikereit fogjak jelenteni.

Bay Zoltan Banki Donat Blathy Ottd Gabor Dénes
Hold-radar-kisérlet karburator transzformator holografia

Neumann Janos Szent-Gyorgyi Albert
szamitogép C-vitamin

2. dbra: Hazank kiemelked6 tuddsai, mérnokei és az altaluk alkotott talalmanyok
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Innovativ otletek,
kutatas-fejlesztési eredmények

A képzelderd fontosabb, mint a tudds.”
(Albert Einstein)

Az innovacios otletek altalaban az otletgazdak, feltalalok kreativ gondolkodasabol, az
egyedi problémamegoldé képességlikbdl szarmaznak, de természetesen vannak az ugy-
nevezett ,isteni szikranak” tulajdonitott gondolatok, amelyek érdekes médon mindig a
kreativ emberek agyabdl pattannak ki. A fejezet elejére valasztott Einstein-idézet is rész-
ben ezt fejezi ki, de éppen téle szairmazik egy masik idézet is:

LA kreativitds titka, hogy jol tudd leplezni a forrdsaidat.”
(Albert Einstein)

Ez egy viccesnek tling, érdekes gondolat, mert szerintem nem feltétlendl azt jelenti,
hogy az 6tletgazda, feltalalé ellopja mas Gtletét, kimondott gondolatat, ami természete-
sen eléfordul, és igen kellemetlen vitdkhoz, perekhez vezethet. Ha az inspiralé gondolat
Ugy keletkezett, hogy egy masok altal elkezdett gondolatsort a kreativ elme tovabbvitt,
meglatta benne az Gjdonsagot, és meg tudta fogalmazni azt, amit6l hasznalhaté innova-
cios Otletté valt, ez egy mindennapos torténet.

Az innovacios 6tlet nem mas, mint 0j gondolatok vagy ismert elemek Gjszert kombi-
nacidjaval kialakitott termék, eljaras vagy szolgaltatas. A kutatas-fejlesztés eredménye
igen sokféle lehet, az Uj ismeretektdl a tudomanyos felismeréseken, felfedezéseken ke-
resztil a vilagra sz6l6 szabadalmakig. Az altalunk vizsgalt termék-, eljaras- és szolgalta-
tasinnovaciok szempontjabol azok a kutatas-fejlesztési eredmények az érdekesek, ame-

lyekben megvan a piaci értékesités lehetGsége.

Atermék mindaz, amivalamilyen sziikséglet vagy igény kielégitésére alkalmas. Ebben
a felfogasban akar a szolgaltatasok, szoftverek stb. is termékként foghatok fel. A termék
olyan fizikai, esztétikai és egyéb tulajdonsagok 0sszessége, amely alkalmas a vevo igé-
nyeinek felkeltésére, illetve kielégitésére. A termékfejlesztés célja a felhasznaldi igénye-
ket (célpiac) arban és mindségben kielégit6, a gazdasagos gyartast lehet6vé tevd, szere-
léshelyes, technoldgiai intenziv, kornyezetbarat konstrukcio létrehozasa és értékesitése
a vallalkozas profitjanak és folyamatos fejlédésének biztositasa céljabol.

A technoldgia vagy eljaras sziikségletek kielégitését lehet6vé tevd szaktudas és esz-
kozrendszer, illetve olyan tudatosan iranyitott komplex folyamat, ami a legtébb esetben
termékek gazdasagos elballitasat segiti. A technoldgia egy masik megfogalmazas szerint
eljarasok és mddszerek 6sszessége, amellyel a cél elérhetd, egy termék elkészithetd vagy
szolgaltatas nyujthato.
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A szolgdltatas kiilonbozé erdforrasok felhasznalasa fogyasztoi igényeket kielégito
nem termel6 tevékenységekre, masképpen fogalmazva: olyan kézzel nem foghaté ered-
mény( munkavégzés vagy jogosultsag, amelynek fogaddja vagy élvezdje szamara érték-
kel bir.

Ezeknek az innovacios termék-, eljaras- és szolgaltatasotleteknek, kutatas-fejleszté-
si eredményeknek a kozos jellemzdje az jdonsagtartalmuk mellett, hogy legyen meg
vagy legyen felkelthet6 olyan igény, ami a piaci értékesitést lehetévé teszi. Egy targyia-
sult 6tlet, kutatasi eredmény a legritkabb esetben értékesithetd, ha nincs egy prototipus,
vagy legalabb egy deszkamodell, amin a m{ikodést be lehet mutatni. Az Uj szolgaltatasok
esetében altaldban nem beszélhetiink deszkamodellrél és prototipusrdl, ilyenkor olyan
modon kell leirni az elképzelést, hogy a potencialis alkalmazdk, vevék szamara vilagos
legyen, hogy milyen elényokkel jar a szolgaltatds igénybevétele.

A termékatletek, eljarasok, szolgaltatasok sikeres megvaldsulasa azt jelenti, hogy a
fejlesztés révén a hazai és vilagpiacon jol eladhat6 termékek jonnek létre, és ezek egyre
novekva értékesitésével a hazai kis- és kozépvallalatok megtalaljak azokat a piaci réseket
vagy Uj piacokat, amelyek lehetévé teszik a kis- és kozépvallalkozasok fejlodését és az Uj
iparagak kialakulasat.

A termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek megvaldsitasanak egy masik lehetséges
modja, hogy a termék, eljaras vagy szolgaltatas megvaldsitasanak és/vagy értékesitésé-
nek licencét egy multi-, illetve transznacionalis cég vasarolja meg, ebben az esetben az
adott termék, eljaras és szolgaltatas tovabbi életciklusa fliggetlen az eddigi eredménye-
ket elért Gtletgazdak és innovaciomenedzserek tevékenységétol.

Ebben a fejezetben kiilénb6z6 szempontok szerint bemutatasra keriilnek az innovaci-
6s Otletek, kutatasi eredmények, illetve az ezeket kidolgoz6 Gtletgazdak, kutatdk, fejlesz-
ték és feltalalok, valamint az ezekhez szorosan kapcsolhaté szellemitulajdon-védelem
kérdései. Az 6tlettdl a piacig folyamat rendkiviil fontos szerepldi az innovacidmenedzse-
rek, akik kiilonboz6 szinteken munkajukkal folyamatosan tamogathatjak az innovacios
projekteket. Az innovaciétamogat6 dkoszisztémaban fontos feladat a projektotletek, ku-
tatasi eredmények gylijtése, szlirése és validalasa, az utolso alfejezetben ezt a folyamatot
mutatom be.

Otletek, kutatas-fejlesztési eredmények fajtdi és keletkezésiik

Az innovativ 6tletek és kutatas-fejlesztési eredmények rendkiviil sokfélék lehetnek, lehet
ezeket osztalyozni a keletkezésiik forrasa, a potencialis értékesitési lehetGségek, a piacra
vitel mddja és szamos egyéb tulajdonsaguk alapjan.

Innovaciods otletek és kutatas-fejlesztési eredmények forrasai:
« akadémiai kutatdintézetek
« Bay Zoltan intézethaldzat
« allami és egyéb kutatdintézetek
« egyetemi kutatohelyek
« nagyvallalati kutatohelyek
« innovativ vallalkozasok
« egyéb vallalkozasok, szervezetek
« egyéni feltalalok és otletgazdak
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Ha elemezziik ezt a felsorolast, és Osszevetjlik az egyes szereplok altal kozvetlendl
vagy kozvetetten igénybe vett kozfinanszirozas mértékét a keletkezett, hasznosithaté in-
novativ 6tletek, kutatasi eredmények szdmaval, akkor j6 kozelitéssel valdszinlsithetiink
egy forditott aranyossagot, ami azt jelenti, hogy a legtébb hasznosithat6 innovativ Gtlet
az egyéni feltalalok és otletgazdak korébol keril ki, akik a legkevesebb kézpénzt hasz-
naljak fel a fejlesztésekhez. Ha igaz, hogy az egyéni feltalalok és otletgazdak a leghaté-
konyabbak, akkor célszer(i lenne olyan mddszerek kidolgozasa, ami ezt a hatékonysagot
tovabb fokozza, ilyen lehet példaul az intézményi magvetd téke igénybevételi lehet6sé-
gének a kialakitasa.

Az akadémiai kutatdintézetekben jelentGs részben alapkutatas folyik, ezekbél ritkan
keletkeznek a piacon is kdzvetleniil hasznosithatd kutatasi eredmények, viszont ha van-
nak ilyenek, akkor azok nagy jelentéségliek, és altalaban a kapcsolddé alkalmazott kuta-
tas-fejlesztés eredményeként tobb Uj termék, eljaras is keletkezik.

Az MTA Kisérleti Orvostudomdnyi Kutatdintézetének (KOKI) két kutatéja 2005-ben
alapitotta a Femtonics Kutato és Fejlesztd Kft.-t. Kezdetben az alapiték a pdlydzatilehe-
téségek kiterjesztését lattak az Uj cégiikben, de hamarosan rdjéttek, hogy a KOKI-ban
amerikai mintdra kifejlesztett kétfoton-mikroszképiaban komoly lizleti lehetdséq is rej-
lik, mert ez a legjobb technolégia, hogy az élé idegszévet munkajat vizsgdlni lehessen.
A Femtonics Kft. elsésorban az agykutatdsban haszndlatos két- és hdromdimenziés lé-
zermikroszkopokat gydrt. A céget alapité két kutaténak széle skordi kapcsolatrendszere
van a tudomanyos vildgban, mert nagyon sok nemzetkdézi kutatdintézettel volt €s van
egylittmikodésiik. Ezek a kapcsolatok és a szakvdsdrokon elért sikerek tették lehetdvé,
hogy a kivalé mikroszképjaiknak az értékesitése lehetdvé valjon. A kisvallalatként md-
k6dd hazai cégnek nem kénnyid megkiizdeni ezen a teriileten a nagy nevii és a szakmad-
ban jél ismert nemzetkézi versenytdrsakkal. Ezt részben ugy érték el, hogy a vevdikkel
szinte napi kapcsolatban dlinak, és gyorsan reagdlnak az elsésorban kiilbnb6zé kiegé-
szité késziilékek formdjaban felmeriild igényekre.

Az NKFIH dltal biztositott piacorientdlt alap- és alkalmazott kutatdst segité tamo-
gatdsok biztositottak az ATLAS termékcsaldd kifejlesztését. A vallalkozds kézel tven
orszdgba exportdlja termékeit, az elmdilt tiz évben megtizszerezte az drbevételét, és
bebizonyitotta, hogy egy innovdcids étletet, kutatdsi eredményt lehetséges az alapku-
tatastol az alkalmazott kutatdson és fejlesztésen at egészen a nemzetkézi piacig mene-
dzselni. Az alapitoknak komoly kihivdst jelentett a cég ndvekedésének irdnyitdsa és en-
nek dsszeegyeztetése a tudomdnyos kutatoi tevékenységlikkel. A cég a bevételeit teljes
egészében visszaforditotta a kutatdsba, mikozben a cég létszama mdr meghaladja a
szdz f6t, a csapat orvosokbol, [ézerfizikusokbdl, gépész-, villamos- és finommechanikai
mérnékokbdl, biologusokbdl és szoftverfejlesztékbdl dll. A vallalkozds folyamatosan
torekszik a kiilféldén dolgozé magyar kutaték hazacsdbitdsdra, illetve az itthon dol-
gozo tehetségek megtartdsdra. A Femtonics Akadémia programja keretében mar mint-
egy nyolcvan tehetséges PhD-hallgaté és kutato tudomdnyos fejlédését tamogattdk,
mert valljak, hogy a high-tech kutatds rendkiviil vonzo és nagy megtartderd tud lenni.
A cég legujabb termékével, a Femto3D Atlas lézerpdsztdzé 3D-s mikroszképpal tervezik
a meglévéd piacok megtartdsat és az 4j piacok meghdditasat (bemutatds és fénykép a
mellékletben).
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A Bay Zoltan intézethalézatot 1992-ben a Fraunhofer német intézethalézat mintéjara
hoztak létre, a finanszirozasi modellje azonban mas, mint a minta-intézethalézatnak, de
ennek ellenére a jelentds hazai és nemzetkozi palyazati lehet6ségek kihasznalasaval si-
keresen mUikodik, bekapcsolodott a nemzetkozi kutatas-fejlesztési egytittm(ikodésekbe,
szamos szabadalom sziiletett, de ezek kozil viszonylag kevés jutott piaci fazisba.

A fémhabok kutatds-fejlesztése egy ipari kutatdintézetbdl indult még a 90-s évek-
ben, a Miskolci Egyetemen és a Bay Zoltan Kutatdintézetben folytatodott, és itt kertilt
sor a fémhabositdsi technolégia szabadalmaztatdsdra. 2012-ben egy lizleti angyallal
kézosen spin-off vallalkozdsként alapitottdk az Aluinvent Zrt.-t az elért eredmények
ipari hasznositdsdra. Pdlydzatok és eqgy kockdzatitGke-befektetés révén kialakitdsra
keriilt egy aluminiumhab-gydrto bdzis, ami elsésorban épitbipari panelek gydartdsat és
értékesitését tette lehetdvé. A szabadalom bejelentésétdl az iizemszert megvaldsitdsig
hét év telt el. A piaci bevezetés nem a tervek szerint alakult, a vart értékesitési felfutds
és igy a gydrtmdnypaletta szélesitése nem valdsult meg, cég igy kisvallalatként miiké-
dik tovabb. Fél6, hogy tovabbi beruhdzdsok és piacbdvités hianydban az értékes inno-
vaciok elvesztik versenyképességliket (bemutatds és fénykép a mellékletben).

Az allami és egyéb kutatdintézetek kére nem tul bé, a rendszervaltas utani években a
korabban jol prosperald, rendkiviil sok szabadalmat és Ujitast megvaldsitd ipari kutato-
intézet-haldzat nagyobb része tonkrement és felszamolasra kerdilt. Sajnos a kormanyzat
tobb kezdeményezés ellenére semmit nem tett az ezekben az intézetekben felhalmozott
tudas, szellemi és anyagi (éplilet, miszer, gép stb.) vagyonnak az Uj piaci feltételek mel-
lett is életképes részének megmentése érdekében. Az Uj termék-, eljaras- és szolgalta-
tasotletek fejlesztésében az ipari kutatdintézetek hianya annyiban érzékelhetd, hogy az
oOtletgazdaknak gondot okoz, ha a fejlesztés soran felmeril6 kutatas-fejlesztést igénylé
feladatok megoldasahoz partnert keresnek, hova és kihez forduljanak.

A kutatéintézetek laboratdriumaiban sok esetben rutinszer( teszteket, méréseket vé-
geznek egy-egy kutatasi témahoz kapcsoldddan. A témavalasztastol és a kutatasi irany
meghatarozasatol nagymértékben fligg az elvégzendd kisérletek megtervezése és a sziik-
séges tesztek, mérések korének kialakitasa. Szamtalanszor el6fordult, hogy egy elrontott
kisérletbdl vagy egy adott céllal kialakitott méréssorozathdl ,véletlenszerlien” alakul ki a
felismerés, ami egy Uj eredményhez, egy Uj innovacidhoz vezethet.

Az egyetemi kutatohelyek tobbsége piacorientalt kutatas-fejlesztést jelenleg nem vagy
a néhany évtizeddel korabbi helyzethez képest |ényegesen kisebb kapacitasok mellett
végez. Az egyetemi kutatasok tobbségének fedezetét nagymértékben a palyazati lehetd-
ségek biztositjak, ezek viszont litemtelenek, és jelentGsen lassitjak a folyamatot. Kivételt
azok a tanszékek képeznek, amelyek hosszl tava egyiittmiikodések keretében multi- és
transznacionalis cégekkel dolgoznak egyiitt, ezeknek a kutatas-fejlesztési eredmények-
nek a zome azonban a hazai tulajdonu ipari szereplék szdmara nem hasznosulnak. Az
egyetemeknek a kis- és kozépvallalati kapcsolatrendszere gyenge, nem kis részben a kkv
szektor alult6késitettsége miatt. Az egyetemi kutatas-fejlesztésbél kikeriilé eredmények
nagyobb részt publikacios tevékenységet szolgalnak, és igen alacsony azoknak a projek-
teknek aszama, amelyek révén spin-off vagy startup cégek alakulnak, hasznositva az elért
eredményeket, illetve kutatas-fejlesztéssel is alatamasztott Otletek piaci megvalositasat.
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A nagyvallalati kutatohelyek szinte kizarélag a nagyvallalat szempontjabdl fontos ku-
tatas-fejlesztési témakkal foglalkoznak, ami fontos az adott cég versenyképessége szem-
pontjabdl, de nem igazan jarulnak hozza a vallalaton kiviili innovativ 6tletek megvaldsi-
tasahoz.

Az innovativ vallalkozasok rendkiviil fontosak a hazai gazdasagfejlesztés szempont-
jabdl, mert ezek azok a cégek, amelyek egy-egy innovacios otletre, kutatasi eredményre
alapozva be tudtak torni a vilagpiacra sajat termékkel, illetve szolgaltatassal. Az innovativ
vallalkozasok koziil azok a legfontosabbak, amelyek a versenyképességiik megtartasa mel-
lett még folyamatosan novekedésre is képesek. Ezek azok a cégek, amelyek ha nagy szam-
ban alakulnak és folyamatosan fejlédnek, akkor a jelenleg arctalan hazai tulajdont magyar
iparbol kialakulhatnak olyan Uj hizé iparagak, amelyek alapjaul szolgalhatnak az orszag
gazdasagi felemelkedésének. Sajnos jelenleg azok az innovativ vallalkozasok, amelyek
akar tobb tucat orszagba is exportalnak a vildagon, semmilyen elényben nem részesiilnek
egy magat éppen felszinen tartani tudé kényszervallalkozashoz képest. Az innovativ vallal-
kozasok azok, amelyek a legtobb piacképes otletet és kutatasi eredményt megvalositjak.

Az innovativ vallalkozasok egy része tudatosan nem szabadalmaztatja termékeit, el-
jarasait, azért, mert akkor annak olyan részleteit is nyilvanossagra kellene hoznia, ami
az adott pillanatban piaci elényt, versenyelényt jelent a versenytarsaival szemben. Ez a
magatartas elsésorban az igen gyorsan fejlédé ipardgakban miikodo cégekre jellemzo,
amilyen példaul az elektronikai ipar.

Innovativ Otletek keletkezhetnek nem innovativ vallalkozasoknal, illetve egyéb szer-
vezeteknél (szakmai szervezetek, munkaadoi szervezetek, kamardk stb.) is, de jellemzd-
en ezek szama fajlagosan lényegesen kisebb, mint az innovativ vallalkozasok esetében.

A legtobb innovativ 6tlet az egyéni feltalalok és 6tletgazdak korébdl keriil ki, de ezek-
nek az elképzeléseknek a legnagyobb része nem olyan, amire vallalkozast lehetne alapi-
tani. Az innovativ Otletek nagy része egyfajta Ujitas, valamilyen észlelt problémara vagy
adott termékek, szolgdltatasok tovabbfejlesztésére nyljt megoldast. Kevés azoknak az
innovativ Otleteknek a szama, amelyek teljesen Uj termékcsaladok, szolgaltatasok ki-
alakitasat teszik lehetévé. Az egyéni feltalalok és Gtletgazdak kore rendkiviil vegyes, az
egyszer( kétkezi munkastol az tobb egyetemi diplomaval rendelkezé nagy miveltségli
professzorokig bezarélag.

Sajnos az elmult évtizedekben nagymértékben csokkent azoknak a szellemi m(ihe-
lyeknek, kreativ munkahelyeknek a szama, ahol nagy szamban keletkeztek innovativ 6t-
letek. Az egyéni feltalalok és Otletgazdak elééletében sokszor megtaldlhaté az Gj megol-
dasokra 6sztonzé, kreativ kérnyezet.

Ebbdl a korbdl keriil ki a legtobb olyan Gtletgazda, aki igy probalja értékesiteni az 6t-
letét, hogy nem gy6z6dott meg annak valddi Gjdonsagtartalmardl, nem is beszélve arrol,
hogy milyen esélyei lehetnek az esetleges piaci értékesitésnek. Sok 6tletgazda szeretne
az Otletébol kozvetlenil pénzt csindlni, eladni azt, amit kitalalt, amirél maximum egy ro-
vid leirassal és/vagy vazlattal rendelkezik, és nehezen érti meg, hogy otletszinten eladni
valamit a legnehezebb, szinte lehetetlen.

Az értékesithetd innovativ termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek igen sokfélék lehetnek:
« problémat megoldo vagy felismert igényt kielégito djitasok
« kutatas-fejlesztési eredmények
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« palyazati eredmények

« szabadalmaztathaté megoldasok

« meglévo termékek, technoldgiak és szolgaltatasok tovabb fejlesztései

« originalis megoldasok

« hazankban nem megvaldsithatd otletek (pl.: hurrikdnok elterelése a lakott terile-
tekrol)

« kicsi befektetéssel piacra vihet6 otletek

« nagy befektetést igényld otletek

« multik ,vadasz”-terlletére tartozd otletek

« a korukat megel6z6 vagy mar ,elkésett” 6tletek

« licenc-, know-how-értékesitésre is alkalmas megoldasok

Az innovativ otletek kozil a legegyszer(ibbek a kiilonboz6 Gjitasok, amelyeknek kicsi
az Ujdonsagtartalmuk, de az adott problémat masképpen oldjdk meg, vagy egy felismert
igényt kielégito szolgaltatast lehet veliik kialakitani. Vegyiink egyszer( példakat! Borosii-
veghdl a dugdt a legkiilonfélébb mddokon el lehet tavolitani, hanyféle sornyitdt ismeriink,
vagy milyen nagyszert 6tlet volt, hogy az utolsé pillanatokban is lehessen szinhazjegyeket
venni egy egyszer(i szolgaltatas keretében. Az ilyen termék- és szolgaltatasctletek kozos
jellemzéje, hogy nem valdszind, hogy milliardos forgalmat lehet az 6tlet hasznositasaval
generalni, de arra alkalmas, hogy egy kis létszamu vallalkozas megéljen beldle.

A kutatas-fejlesztési és palyazati eredmények kozos jellemzdje, hogy egy kutatasi és/
vagy palyazati cél megvaldsitasa soran tobbnyire tudatosan keletkeznek, bar sokszor
eléfordul azis, hogy egy adott kutatas-fejlesztési folyamat melléktermékeként vagy nem
vart eredményeként jon létre Uj termék, ahogy az gyakran eléfordul példaul a gyogyszer-
ipari kutatasokban.

Az innovativ 6tletek megvaldsitasi folyamatanak elvileg szerves része kellene, hogy
legyen a kutatas-fejlesztés, de ez a hazai gyakorlatban altalaban nem a klasszikus médon
megy végbe, mert nincsenek vagy nem ismertek az adott témahoz tartoz6 K + F-kapaci-
tasok, vagy nincs forras a munkajuk megfinanszirozasara, ezért az 6tletgazdak kénysze-
rilnek jol-rosszul ,botcsinalta” kutatoként, fejlesztéként kikinlédni egy-egy megoldast.

A szabadalmaztathat6 Ujdonsagokat tekintjiik altalaban az Uj 6tletek, kutatasi ered-
mények csicsanak, mert ez azt jelenti, hogy kifejlesztett eszkoz, eljaras stb. valdban (j és
a szabadalmaztatasi folyamat révén lehetGség van a szellemi tulajdon legjobb megvédé-
sére is. A hazai eredet( szabadalmi bejelentések szama az elmalt években nagymérték-
ben csokkent és még kevesebb azoknak a megadott szabadalmaknak a szama, amelyek
széles korli védelmet élveznek szamos fejlett orszagban.

A legtobb innovativ 6tlet meglévé termékek, eljarasok és szolgaltatasok tovabbfej-
lesztése révén jon létre, az originalis megoldasok ényeges kisebb szamban fordulnak eld.
A meglévé termékek tovabbfejlesztésében és az originalis Gtletek esetében is eléfordul-
hatnak olyan elképzelések, amelyek hazankban nem kivitelezheték, még deszkamodell
szinten sem, ilyenek példaul rtechnoldgiak egyes teriiletei, vagy példaul az 6cean felett
keletkezd hurrikanok elterelésével kapcsolatos 6tlet, amivel elkeriilhet6 lenne, a lakott
teriileteken okozott pusztitas nagy része.

Lényeges kérdés egy-egy Otlet piacra vezetési folyamataban, hogy az elsé értékesit-
hetd termékig, technoldgiaig, illetve a piacra [épéshez mennyi befektetésre van sziikség.
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Egy Uj fogyasztasi termék kifejlesztéséhez és piacra viteléhez az esetek tobbségében
néhany milli6 forinttél néhany tizmillié vagy maximum néhany szaz millié forintra van
sziikség. Egy Uj tipusU vizerému megvaldsitasa azonban mar sok milliard forintba kerl-
het, ami azt is jelenti, hogy a nagy befektetésekkel piacra vihet6 termékek esetében mas
modszerekre, mas finanszirozasi konstrukciokra lehet sziikség.

Vannak olyan terliletek, ahova kiilonésen nehéz j megoldasokat, Uj 6tleteket bevin-
ni, tipikusan ilyen példaul a robbanémotorok és az autégyartas teriilete, mert ezekben
az iparagakban évekre elére megvannak a fejlesztés iranyai és tervei, és ebbe kivilrdl
betorni, kiilondsen az olyan orszagbdl, ahol adott teriileten nem, vagy csak elenyész6
mértékben van kutatas-fejlesztés, gyakorlatilag lehetetlen.

Az U] otletek, kutatasi eredmények hasznositasi folyamataban szamitani kell arra,
hogy a kisebb-nagyobb vallalkozasok, illetve a multinacionalis cégek a sajat piacuk vé-
delme érdekében igyekeznek a fejlesztési profiljukba ill6 vagy az altaluk gyartott, illet-
ve értékesitett termékek piacan megjelend versenyképes termékeket és technoldgiakat
megszerezni, ami jelentheti akar a szellemi védettség megkeriilését vagy jobb esetben a
részleges vagy teljes cégfelvasarlast. A kockazatitGke-befektetdk kifejezett érdeke, hogy
azinduld vagy novekedési fazisban [évé cégnél néhany év elteltével a tokerésziiket szak-
mai vagy pénziigyi befekteték szdmara az eredeti befektetésiik lehetdleg tobbszoroséért
értékesitsék. Ez egy jellemz6 folyamat, és kevés olyan innovativ vallalkozas van, amelyik
a fejlédése soran nem talalkozik azzal a dilemmaval, hogy eladja-e a cégét, vagy sem.

A korukat megel6z6 oOtletek igazi Ujdonsagnak szamitanak, de lehet, hogy a piac még
nem befogaddképes, aminek lehet olyan pozitiv kimenete, hogy lehetéséget ad egy Uj
piac megteremtésére (ennek egyik jellemzé példaja a sétalomagné torténete), vagy a ter-
mék, technoldgia Gjdonsagtartalma olyan mérték(, hogy a tarsadalmi és gazdasagi ko-
zeg még nem befogaddképes, akkor ezek az adott pillanatban nem valdsulhatnak meg.
Gondoljunk a kiilonb6z6 korabbi Tesla-talalmanyokra.

Vannak aztan a mar ,elkésett” 6tletek, amelyek alkalmasak lennének mar miikodé
szerkezetek tokéletesitésére, de bevezetésiikhoz sziikség lenne a kialakult, kitaposott
gyakorlat megvaltoztatasara, de az Uj 6tlet Ujdonsagtartalma nem olyan mértékd, nem
hoz annyi jarulékos el6nyt, ami gazdasagilag is indokoltta tenné a valtoztatast. Tipikusan
ilyenek példaul a robbanémotorok mikddésének javitasat szolgald Gj megoldasok.

Az innovativ otletek, kutatasi eredmények értékesitésének egyik legizgalmasabb és
legjovedelmezébb formdja a licenc- és know-how-értékesités. Ebben az esetben altala-
ban szellemi tulajdonjogok atengedése mellett olyan specialis és részletes ismereteket,
targyi eszkozoket is atadnak, ami a vevot alkalmassa teszi az adott termék eldallitasara,
illetve az Uj eljaras el6nyeinek a kihasznalasara. Ennek az értékesitési formanak az alkal-
mazasara kiilonb6zé adottsagok és lehetGségek esetén keriilhet sor:

« Ha a helyben elGallitott 0j termékek értékesitését nagymértékben megdragitana a
szallitas, ezért célszerlibb a felhasznalasi hely kozelébe telepiteni a gyartobazist,
ilyenkor célszer( a gyartasi és értékesitési jogokat egy helyi vallalkozasra bizni.

« Specialis gyartasi eljarasok értékesitése esetén.

« Teljes vagy részleges gyartasi, értékesitési jogok atadasa esetén.

« Stb.
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Lathattuk, hogy az innovacios Otletek és kutatas-fejlesztési eredmények milyen sok-
félék lehetnek, és ez sok esetben azt is jelenti, hogy a sikerhez vezetd Ut is mas és mas.

Otletek, kutatasi eredmények megoszlasa a piacra vitel mddja szerint:
« hazai piacon értékesithetd
« globalis piacon értékesithetd
« licenc-, know-how-értékesitésre alkalmas megoldasok
« spin-off vallalkozas keretében megvaldsitott
« startup vallalkozas keretében megvaldsitott
« innovativ vallalkozas keretében megvaldsitott
« csaladivallalkozas keretében megvaldsitott
« innovativ és nagy novekedésképességli vallalkozas keretében megvaldsitott
« multiknak értékesithet6
« direkt értékesitési halézatban értékesithetd
« online értékesité halézatban értékesitheto
« hagyomanyos kereskedelmi folyamatban értékesithetd
« francise rendszerben értékesithetd

A felsorolasbdl lathatjuk, hogy a piacra vitelnek szamos mddja és lehetGsége van, at-
tol fliggben, hogy mi a célpiac, mi a hosszu tavu elképzelés vagy lehetéség, milyen érté-
kesitési csatorndkat valasztunk, és hogyan reagalnak a versenytarsak. Természetesen a
konkrét projekteknél akar tébbféle, tobbszintli piacra viteli mod is elképzelhetd.

Az Otletgazdak, kutatdk és az ket segité innovaciomenedzserek legmerészebb alma
egy olyan sikertorténet, amikor az innovacios otlet, kutatasi eredmény értékesitésére ala-
kul egy Uj vallalkozas, az elkezd noévekedni, szallit a vildg szamos orszagaba, ismertté és
nemzetkdzi nagyvallalatta valik, és néhany év elteltével tézsdei bevezetésre is keriil.

A termékek, eljarasok és szolgaltatasok értékesitésének a legtobb esetben az elsé 1é-
pése a hazai piaci referencia megszerzése, mert ez segitheti a nemzetkozi piaci terjesz-
kedést. Természetesen Magyarorszagrol magyar termékekkel meghdditani a vilagpiacot
igazi kihivas, mert a magyar termékekkel kapcsolatban tobbségében nem alakultak ki
olyan vevéi szemléletek, mint a j6 minGségli német, az egész vildgon jol ismert amerikai,
a megbizhato japan, az olcsé kinai stb. A magyar eredetet hangsulyozd termékekkel kap-
csolatban tapasztalhaté egy vevéi bizonytalansag, ezért a hazai cégek egy része, kiillono-
sen azok, amelyek high-tech termékeket ajanlanak, az értékesitést szervezé irodajukat
Londonban, New Yorkban vagy a vildg mas nagyvarosaban hatékonyabban tudja m(ikod-
tetni, mint Budapestrol.

Vannak természetesen kivételek is, mert szamos olyan terméket ismeriink, ahol a so-
rozatgyartast gazdasagossagi okokbol mar eleve Tavol-Keleten rendelik meg, és Ggy vég-
zik az értékesitést, hogy az adott termék nem is jut el Magyarorszagra. Az ilyen megoldas
akkor johet szdba, ha az (j terméket egy mar miikodé nemzetkozi értékesitési haldzatba
lehet bevinni.

A licenc- és know-how-értékesitésnek elengedhetetlen feltétele, hogy az eladé meg-
felel6 referenciaval rendelkezzen, ehhez kivaléan megfelel egy hazai termelébazis, min-
tatizem vagy hasonlo.

A kezd6 vallalkozasokat nevezik startup vallalkozasoknak, ezeket a vallalkozasokat
létrehozhatjak maganszemélyek, cégek, kockazatitéke-tarsasagok stb. A kezd6 vallalko-
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zasok részhalmazat képezik a spin-off vallalkozasok, amelyeket elsGsorban felsGoktata-
si intézményekben, kutatdintézetekben vagy kisebb-nagyobb vallalatoknal keletkezett
szellemi termékek hasznositasara hoznak létre. A spin-off vallalkozasok kozés jellemzdie,
hogy a természetes személyek, 6tletgazdak, kutatok, innovaciomenedzserek mellett al-
talaban tulajdonossa valik a szellemi terméket |étrehozd intézmény is.

Az induld vallalkozasok koziil kevés jut el abba a fazisba, hogy kézép- vagy nagyvalla-
latta valjon, de ettdl még sikeresen miikodhet. Ha egy Uj termékotlet alkalmas arra, hogy
annak gyartasabol és forgalmazasabdl egy csaladi, néhany f6s vallalkozas jol megéljen,
akkor ez mar sikertorténetnek tekinthet6. Ismeriink szamos jol miikodé olyan csaladi val-
lalkozast, amelyik nem is szeretne névekedni, mert akkor mar mas iranyitasi, mikodteté-
simodszerek bevezetésére is sziikség lenne, de ennek a kockazatat mar nem vallaljak fel.

Az innovativ véllalkozasokra az jellemz6, hogy folyamatosan Uj termékeket, eljaraso-
kat vagy szolgaltatasokat dolgoznak ki, ezekkel vagy 6nalléan, vagy bedolgozéként jelen-
nek meg a piacon, és nem feltétleniil szeretnének nagyvallalatta valni, mert attél félnek,
hogy elvesztik a rugalmassagukat és alkalmazkodoképességiiket, ami piaci elényt jelent.
Tipikusan ilyenek a kiilonb6z6 szerszam-, késziilék- és célgépgyartd innovativ vallalkoza-
sok.

Lényegesen kevesebb azoknak az innovativ vallalkozasoknak a szdma, amelyek dina-
mikus novekedésre is képesek arbevétel-ndvekedés, létszambdvités és eredményesség
tekintetében. Ezek a cégek a legvonzdbbak a multik szamara felvasarlas szempontjabdl.
Itt mindig talalkozhatunk egy dilemmaval, ha a cég olyan tevékenységet folytat, hogy
valamilyen fejlesztéssel éppen készen van, és csak a piaci elterjesztés a feladat, akkor
valoszintileg a nagy cég felvasarolja, de a munkatarsakra nem valdszind, hogy igényt tart.
Ha egy fejlesztési folyamat kovetkeztében tobb Uj termék vagy termékcsalad kifejlesztése
is varhatd, akkor a kutato-fejleszté kapacitassal egyiitt fogja a nemzetkozi nagyvallalat
felvasarolni az innovativ vallalkozast.

A fogyasztasi termékek vevéhoz eljuttatasanak tobbféle lehetésége van a hagyoma-
nyos kereskedelmi lancolaton torténd értékesitéstél a vevét személyesen, kdzvetleniil
elérd kilonbozé modszereken at az online értékesitésig. Minden értékesitési médnak
megvannak a sajatossagai, a tervezés soran kell eldonteni, hogy melyiket valasztjuk. A
multi level marketing (MLM) halézatban szamtalan terméket nagyon jol el lehet adni, de
erre csak azok a termékek alkalmasak, amelyeknél a termék végfelhasznaldi ara mini-
mum 3-5-sz6rose a termék eldallitasi aranak.

A sajat franchise értékesitési modell hasznédlatahoz markanév, egységes arculat, iz-
leti modell kidolgozasa sziikséges, aminek keretében a termékkel és az értékesitéssel
kapcsolatos minden tudast a partnerek rendelkezésére kell bocsatani. Ez az értékesitési
megoldas elsésorban termékcsaladok vagy egy markanévhez kothet6 kiilonbozé termé-
kek értékesitési modszereként ajanlhato.
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Otletaddk, otletgazdak, kutatdk, fejlesztSk és feltalalok
Hogyan keletkezik az 6tlet, a kutatasi eredmény?

A termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények tobbsége Ugy kelet-
kezik, hogy egy problémara, feladatra megoldasokat keresiink. Definicié szerint az inno-
vacids Otlet nem mas, mint Gj gondolatok vagy ismert elemek Ujszer(i kombinacidjaval
kialakitott termék, eljaras vagy szolgaltatas, ezért a probléma- és feladatmegoldas kere-
sése mellett szamtalanszor el6fordult, hogy egy Uj Gtlet szinte véletlenil keletkezett. Ha
tudatosan keresiink megoldast egy problémara, lehet, hogy sokaig nem talaljuk a meg-
oldast, de egy kép, egy villanas elég ahhoz, hogy ratalaljunk. Banki Donatnak példaul a
porlaszto Gtlete akkor jutott az eszébe, amikor hasznalat kozben meglatott egy 6nt6z6-
kannat.

Az Gtletek keletkezése altalaban tudatos folyamat vagy pillanatnyi felismerés kévet-
kezménye. De vajon akkor mi kiilonbozteti meg az Gtletaddkat és az 6tletgazdakat? Van-
nak kreativemberek, akiknek szamtalan jobbnal jobb 6tlet jut az eszébe - de ha azt nem
mondja el masnak és nem torekszik a megvaldsitasara, akkor a legnagyszertibb 6tlet is
elsikkad, és a feledés homalyaba meriil. Nagyon sokan éreztiilk mar egy-egy Uj termék
piaci megjelenésekor, hogy ez olyan egyszer(. vajon miért nem én talaltam ki, vagy azt,
hogy ez mar nekem is eszembe jutott, de mas valdsitotta meg.

Az Gtletadot az Gtletgazdatdl dltalaban az kiilonbozteti meg, hogy az Gtletadd meg-
fogalmaz egy Uj megoldasi lehet6séget, vagy véleményével, hozzdszélasaval valtja ki a
kreativ beszélgetpartnerébdl az (j megoldas otletét, de maga sohasem tesz egyetlen
[épést sem azért, hogy az Gtlet megvaldsuljon. Az Gtletgazda vagy maga talalja ki az U
megoldasokat, vagy az 6tletadoktdl csipegeti fel az 6tletmorzsakat és formalja olyanna,
ami alapjan elindulhat az 6tlettdl az értékesitésig tarté folyamat. Az elsé 1épés lehet egy
leiras vagy egy deszkamodell elkészitése, aminek segitségével be lehet mutatni az 0j 6t-
let mUkodGképességét. Az Gtletgazda gondozza az 6tletét, és igyekszik a legjobb tudasa
szerint hasznositani.

A kutatok els6sorban a természeti jelenségek megfigyelésével, megértésével, illetve
tudomanyos problémak megoldasaval foglalkoznak, és az adott kutatasok eredménye
vagy mellékterméke lehet olyan termék, eljaras vagy szolgaltatas, aminek a piaci beveze-
tése és értékesitése redlis lehet. A fejleszték altalaban egy adott jol definialhato céld fel-
adat megoldasan dolgoznak. A fejlesztémunka soran is keletkezhetnek olyan innovacids
oOtletek, amelyek csak lazan kapcsolddnak az eredeti feladat megoldasahoz, de értékesi-
tésre alkalmasak lehetnek.

A feltalalé az esetek tobbségében egy olyan természetes személy - lehet Gtletgazda,
kutatd, fejlesztd -, aki egy taldlmanyt dolgozott ki, és az 6tletével, kutatasi eredményével
kapcsolatban szabadalmi bejelentést tett, és a szabadalmaztatasi folyamat végén védett-
séget szerzett.

Az Gtletaddkat, Otletgazdakat, kutatdkat, fejlesztoket és feltalalokat 6sszefoglald né-
ven az egyszer(iség kedvéért termékfejlesztéknek nevezhetjiik, mert 6k azok, akik kidol-
gozzak azokat a termék-, eljaras- és szolgaltatasotleteket, kutatasi eredményeket, ame-
lyek az innovaciomenedzserek és befekteték kozrem(ikodésével a hazai és nemzetkozi
piacon értékesithetok.
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A sikeres termékfejlesztdk legfontosabb tulajdonsagai:
« kreativitas
« kivancsisag
« eldrelatas
+ bolcsesség
« kitartas
optimizmus
« egylttmikodési készség

A sikeres termékfejlesztok legfontosabb tulajdonsaga a kreativitds, ami lehetévé te-
szi, hogy érzékenyen reagéljanak a problémakra, gyorsan és konnyen dolgozzak fel az in-
formacidkat, és az asszociaciok révén eredeti megoldasokat alakitsanak ki. A kreativitas
egy alkoto, altalaban divergens (széttart6) gondolkodasmad, olyan képesség, amelynek
eredménye a felmeriilé problémakra 6nalléan alkotott egyedi megoldas, egy Uj otlet.
A kreativ emberre jellemz6 az ismeretlen Gsszefliggések észlelése, egy probléma tébb
oldalrél tortén6 megkozelitésének képessége. Egyes kutatasok szerint a kreativ potencial
mindenkiben benne van. A kreativ embereket nyitottsag, valtozasokra torekvés, merész-
ség, gyors reagalas, lendiilet jellemzi. Valdszintileg ebbdl adéddan az atlagnal kevésbé
turelmesek és hajlamosabbak a fegyelmezetlenségre. A kreativ emberek kozil keril ki a
legtobb feltalalo.

A termékfejleszték masik legalapvet6bb tulajdonsaga a kivancsisag, ami lehet6vé
teszi, hogy egy-egy probléma megoldasanal vagy otlet kidolgozasa soran alaposan ko-
riljarjak a feladatot, sok nézépontbd6l megvizsgalva a lehetéségeket, az eddigi eredmé-
nyeket. Sajnos az el6relatas és bolcsesség mar kevésbé jellemz6 tulajdonsaga a legtobb
kutaténak, fejlesztonek, pedig sok felesleges kitér6tol kimélhetnék meg magukat, ha
rendelkeznének ezekkel a tulajdonsagokkal.

A kreativitas és a kivancsisag mellett talan a két legfontosabb tulajdonsag még a ki-
tartas és az optimizmus, mert ezek nélkil nincs esély a sikerre. Az dtmeneti, pillanatnyi
kudarg, sikertelenség természetes velejardja az 6sszes fejlesztési folyamatnak, és ezen az
optimista hozzaallas és a kitartas képessége segitheti at a fejlesztoket.

Asikeres termékfejlesztok tobbségének az egylittmikodési készsége minimalis, ami a
legtobb esetben igazi gatja vagy jelentGs fékezdje a fejlesztési, értékesitési folyamatnak.
Sok feltalalo, kutatd és Gtletgazda gondolja Ggy, hogy neki tevékenyen részt kell vennie
az otlet, kutatasi eredmény teljes piacra viteli, értékesitési folyamataban. Nehezen fo-
gadjak el, hogy az innovacidmenedzsment egy csapatmunka, ami az egyuttmukodési
készség hidnyaban lehetetlen. Szamos termék-, eljards- és szolgaltatasotlet, kutatasi
eredmény sikeres piaci értékesitése soran fogalmaztak meg a sikert eléré cégek vezetdi,
koztiik olyanok is, akik kivételes esetben Gtletgazdak is voltak, hogy a teljes piacra viteli
folyamatban az, hogy az értékesitendd termék kifejlesztésre kertilt, kevesebb, mint 10%-
ban részese a sikernek. A siker 90%-a a kapcsolatokbdl, a vallalkozasfejlesztéshél, piacis-
meretbdl, marketingbdl, lizleti modellbdl stb. all.

A termékfejlesztok egylittmUikodési készségének fontossaga mar abbdl is belathato, ha
megvizsgaljuk, hogy milyen kompetenciak sziikségesek a sikeres termékfejlesztéshez, illet-
ve ahhoz, hogy a piaci értékesités lehetGségét meg lehessen teremteni, mivel Gtletszinten
értékesiteni valamit szinte lehetetlen, vagy mélyen a benne rejlé piaci potencial alatt lehet.
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Kompetenciak a termékfejlesztéshez:
« kutatasi és/vagy muszaki fejlesztési gyakorlat
« iparjogvédelmiismeretek
« piaci informaciok
« marketingismeretek
« befektetdi kapcsolatok
+ projektmenedzsment

A sziikséges kompetenciak elsé elemére a kutatasi és/vagy mUszaki fejlesztési kapaci-
tasok bevonasara mar a deszkamodell vagy a prototipus kialakitasanal is sziikség lehet,
mert a feltalald, otletgazda, kutatd tudasa és a rendelkezésére all6 eszkozok az esetek
tobbségében nem elegenddek. Iparjogvédelmi ismeretek nélkiil nem donthetd el, hogy
azinnovacios 6tlet, kutatasi eredményvaldban Gjdonsag-e, az értékesitése nem (itkozik-e
jogi akadalyokba, és milyen szellemi tulajdonvédelmi megoldasokat célszeri valasztani.
Az iparjogvédelem egy kiilon szakma, aminek megvannak a maga Utvesztéi, ennek elle-
nére szamos Otletgazda probélkozik azzal, elsésorban finanszirozési gondok miatt, hogy
onalléan készitse el a szellemitulajdon-védelemhez sziikséges dokumentumokat. Ezek a
prébalkozasok, ha nem parosulnak iparjogvédelmi képzettséggel, a legritkdbb esetekben
sikeresek, ezért mindenképpen indokolt iparjogvédelmi szakért6 bevonasa.

Az igazi fejlesztési, értékesitési folyamat elinditasa el6tt az Gjdonsagvizsgalat mellett
célszerl atgondolni, vazlatosan megtervezni, hogy milyen mddon és hogyan vezethetd
piacra az innovacids oOtlet, ehhez mar a folyamat legelején legalabb nagyvonalu piaci
informaciok sziikségesek. Projektmenedzsment, marketingismeretek és a folyamatos fi-
nanszirozas biztositasa nélkiil egyetlen projektnek sem lehet esélye a sikerre, ezért nem
lehet eléggé hangsllyozni, hogy az innovacidmenedzsment, az értékesités folyamata
csapatmunka, amihez nagyon kiilonbo6zd, 6sszetett és specialis tudasra, illetve kompe-
tenciakra van sziikség.

Az Gtlettdl a piaci értékesitésig folyamatban van egy az innovacidmenedzserek szamara
nehezen kezelhet6 elem. A kutatdk, az otletgazdak és az iizleti angyalok, befektetok, be-
széljenek barmilyen nyelven, gyakran elbeszélnek egymas mellett, és nehezen értik meg
egymast. A kutatét és Gtletgazdat els6sorban a kutatasi eredményének vagy az innovacios
oOtletének a részletei foglalkoztatjak, annak Ujdonsagtartalmardl, paratlan nagyszer(iségé-
r6l beszélnek a legszivesebben, mikézben az lizleti angyalokat, illetve befektetGket az érde-
kelné, hogy hogyan lehetne minél egyszer(ibben és minél gyorsabban bevételt realizalni.

Erdekes médon, mikdzben kézos az érdekiik, és ezzel mindannyian tisztdban vannak,
a gondolkodasukban, elééletiikben, tapasztalataikban sth. meglévé kiilonbségek miatt
sokszor igen kicsi az a metszet, ami alapjan zokkenémentesen egyiitt tudnanak mikod-
ni. Részben hasonld a helyzet ahhoz, amikor kiilonbdzé kultdrajd, vallasu, kiilonb6zé-
képpen szocializal6dd nemzetek tagjainak kell egytittm(ikédni kilonb6zé projektekben.
Akulturakozi kommunikacionak széles szakirodalma van, de az azonos nyelvet beszélék
kozott annyi értetlenséget, félreértést, amennyivel az Gtletgazdak és a befektet6k kom-
munikacidjaban talalkozunk, az élet kevés mas teriiletén lehet tapasztalni, olyan felek
kozott, ahol az érdek kozos. Az lizleti siker ahitdsa és a hozzavezetd rogos Uton sokszor
olyan az Gtletgazdak és a befektet6k kommunikacidja, mintha két csébe beszélnének, de
egymas fiilébe nem vagy téredékesen jut el a masik mondanivaldja.
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A szellemi tulajdon védelme

Ha valaki valami Gjat kitalal, amit elStte még senki, akkor lehetéség van arra, hogy kii-
16nb06z4 jogi eljarasok keretében kiilonb6z6 védettségeket élvezzen az alkalmazas te-
kintetében masokkal szemben. Elsé épésben arrdl kell meggy6z6dni, hogy j6 eséllyel
valéban Uj-e a termék vagy eljaras, ennek legjobb mddszere a szabadalomkutatds, mert
az ennek eldontéséhez sziikséges informaciok minimum 80%-a szabadalmi iratok tanul-
manyozasa alapjan dontheté el. Az 6tletgazdak szamara komoly dilemmat jelent, hogy
szabadalmaztassak-e az Uj Gtletet, vagy valamilyen mas védelmi format valasszanak.
Aszabadalom jelenti a legerG6sebb védettséget azokban az orszagokban, ahova a védett-
séget megszerezték, kiterjesztették. Ennek ellentmond, hogy egy szabadalombitorlasi
per Magyarorszagon is akar évekig elhtizédhat, és nem olcsé a szakértéket, tigyvédeket
fizetni, kiilfoldon pedig még lényegesen dragabb a szellemi jogok érvényesitése. Ha sza-
badalom védi a terméket vagy eljarast, akkor az azt alkalmazd cég értékesitésénél, illetve
licenc és know-how eladasanal ez a tény lényeges arfelhajto tényezo.

Hogyan védjiik meg a szellemi tulajdonunkat?
« Nem mondjuk el senkinek.
« Gyorsan piacra vissziik, mielétt a konkurencia masolni tudna.
« Jogivédelem.

Teljesen nyilvanvald, hogy ha az Gtletiinket, kutatasi eredménylinket nem mondjuk
el senkinek, akkor nem is kell jogilag védeni, de az értékesitése soran ez a tény gondo-
kat okozhat, és nem biztos, hogy a benne rejl6 értékesitési potencialt ki tudjuk hasznal-
ni. Vannak innovativ vallalkozasok, kiilonésen az elektronika teriiletén, ahol a fejlédés
uteme rendkiviil gyors. Ezek a cégek az Ujdonsagaikat beépitik a termékeikbe, és ritkan
szabadalmaztatjak, mertigy a tudasuk, megszerzett szakmai el6nylik a termékekbe éplil-
ve versenyel6nyt jelent szamukra. A szabadalmi bejelentésnek lehet hatranya is, mert a
szabadalmi leirasban, az igénypontok ismertetésénél, ha nem is minden, de sok értékes
informaciot le kell irni az 6tletrél ahhoz, hogy az Gjdonséagot vizsgalni lehessen. Ezzel a
versenytarsaink egy része informalddhat arrdl, hogy hol tartunk egy adott fejlesztésben,
és milyen irdnyban kutatunk, fejlesztiink tovabb.

Létezik olyan megoldas is, hogy egy Gtlet koré egy szabadalmi haldt szének olyan
modon, hogy tesznek egy bejelentést, és amikor mar abba a szakaszba érne a folyamat,
amikor a védelemért jelentGs Gsszegeket kellene fizetni, akkor tesznek egy Uj bejelen-
tést, olyan mddon, hogy a korabbi bejelentés ne legyen tjdonsagrontd. Ez esetben, ha
masképpen nem hoztuk nyilvanossagra, az atmeneti védettséget jelent6 els6bbség Ujra
indithatd. Ez a technika komoly iparjogvédelmi szakértelmet igényel, és viszonylag kicsi
azoknak a termékeknek, eljarasoknak a szama, ahol ezt meg lehet tenni.

A szellemitulajdon-védelem formajanak kivalasztasa nagyban fligg az tizleti elképze-
lésektdl és a finanszirozasi lehetéségektdl. Valodi ujdonsagok esetén altalaban célszerd
elinditani valamilyen szellemi tulajdonvédelmi format, els6sorban a szabadalmi eljaras
vagy a hasznalatiminta-oltalom johet széba, mert ezzel idét lehet nyerni. Ha ezalatt el-
indul az értékesités is, akkor még lesz id6 eldonteni, milyen formaban érdemes védeni
a szellemi tulajdont. A szellemitulajdon-védelem jelent6sége altalaban akkor né meg,
ha egy kutatas-fejlesztési folyamat mar a végéhez kozeledik, és ugy tiinik, hogy az ered-

32



ményt érdemes valamilyen formaban védeni. A legUjabb felfogas szerint szamos elénye
van annak, ha a kiilonb6zé szellemi tulajdonvédelmi tevékenységeket elkiiloniilt kezelé-
stik helyett az egész folyamatot feléleld innovaciévédelemre helyezziik a hangsulyt.

Az innovacidvédelem a kutatas, a fejlesztés és az innovacio egész folyamataban alkal-
mazott tudatos szellemitulajdon-el6készitési és -védelmi tevékenység. Az innovaciové-
delem részei:

« folyamatos szabadalomfigyelés az adott K + F teriileten;

- folyamatos szakirodalom-elemzés az adott K + F teriileten;

« versenytarsak fejlesztési iranyainak figyelemmel kisérése;

« a sajat publikalasi, kommunikaciés szokasok 6sszehangolasa a szellemitulaj-
don-védelemmel, nehogy a kutatok, fejleszték tevékenysége legyen Gjdonsagronto.

A kutatd-fejleszté intézeteknek, innovativ véllalatoknak elemi érdeke, hogy el6re
megtervezett médon foglalkozzanak az innovaciévédelemmel, amivel hatékonyabba
tudjak tenni a sajat munkajukat.

A szellemi tulajdonjogok, azaz az ész termékei a tulajdon mas formaihoz hasonlé mé-
donvédhetdk a jog altal. A szellemitulajdon-védelemhez nagyon sok lehetdség, fogalom,
kiilonb6z6 oltalmak tartoznak, ezeket foglalja 6ssze a 3. dbra.

szerzGi alkotasok
innovdciomenedzsment szellemi vagyon

kereskedelmi nevek innov4cié, feltalalé  igénypontok

5 szellemitulajdon s PCT £ know-how 'go
;E: innovativ étlet 5 kozzététel ‘g szerz8ijog 9
*+ szolgéltatds Szabadalom  kutatési dij _g
eredetmegjelolések £ fenntartasidij innovdciévédelem é

iparjogvédelem & STVeMYesltes 1 iatas-fejlesztés

o o S mdszakialkotasok £ S
vedjegy crdemivizsgilat £ novényfajta-védelem
oltalom ideje  haszndlati mintaoltalom foldrajzi arujelzo

formatervezésiminta-oltalom .2 szellemi tulajdonjogok értékelése

~

azl

topogréfiai oltalom meghirdetés
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3. dbra: A szellemi tulajdon védelmével kapcsolatos fogalmak
A szellemi tulajdon védelmének formai:

« Iparjogvédelem
« Szerz0ijog és kapcsolodd jogok
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Az iparjogvédelem lehetségei (A dolt betlivel jelzett iparjogvédelmi lehetGségek a
legfontosabbak az innovacidmenedzsmentben, és elsGsorban ezeket mutatjuk be ebben
a fejezetben):

« Muszaki alkotasok védelme
- Szabadalom
- Haszndlatiminta-oltalom
- Formatervezésiminta-oltalom
- Novényfajta-védelem
- Topografiai oltalom
- Know-how
« Arujelzék oltalma
- Védjegy
- Foldrajzi arujelzék
- Eredetmegjelolések
- Kereskedelmi nevek

Szerz6i jog és kapcsolddod jogok:
« Szerzdi alkotdsok
« Szomszédos jogok
« Kapcsolddé jogok

Afelsorolasbol lathato, hogy szamos lehetGség kindlkozik az Gtletek, kutatasi eredmé-
nyek szellemi tulajdoni védelmére, ezért is célszer(i, hogy szakemberre, iparjogvédelmi
irodara, szabadalmi tigyvivére bizzuk ezt a munkat.

Talalmany, szabadalom
A taldlmany nem mas, mint az Uj miszaki megoldas, amire a szellemi tulajdonvédelmet
meg akarjuk szerezni. A szabadalom pedig az a jogi oltalom, amely alapjan a kizaréla-
gos gyartasi, értékesitési, illetve hasznositasi jogot kiilonb6z6 orszagokra megkaphatjuk.
Aszabadalom a legerGsebb, legértékesebb szellemitulajdon-védelem, a talalmanyok
(mUszaki megoldas, termék, technoldgia stb.) jogi oltalmat biztositja azaltal, hogy a fel-
talalonak a bejelentéstél szamitott hlisz évre kizarélagos jogot ad a talalmany gyartasara,
hasznositasara és értékesitésére azokban az orszagokban, ahol az oltalmat megadtak.
Aszabadalom a taldlmanyok jogi oltalmat biztositja azaltal, hogy a szabadalom tulajdo-
nosa szamara a versenytarsakhoz képest elényosebb poziciét teremt a termékek és tech-
noldgiak piacan.

Szabadalmaztathaté minden olyan j termék, gyartasi eljaras, technoldgia stb., ami
a technika jelenlegi allasahoz képest nem nyilvanvalo kialakitast, megoldast tartalmaz.
Masképpen fogalmazva: a taldlmany vilagszinten Gjdonsag, és még nem keriilt nyilvanos-
sagra, nem publikaltak, nem mutattak be konferencian stb. Olyan megoldas, ami meg-
valdsithatd, de még a szakemberek el6tt nem ismert. Nem lehet szabadalmi védettséget
kapni az olyan megoldasokra, amelyek szoftverre (6nmagaban), szervezési megoldasra,
tudomanyos elméletre, tizleti modellre, esztétikai megoldasra vagy egy 6tletre vonatkoz-
nak. A szabadalmi igénypontokban lehet megfogalmazni, hogy a szabadalom milyen te-
riileten jelent Gjdonsagot, és melyek azok a részletek, amire a védettség vonatkozik, és a
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szabadalom oltalmat nydjt. Lényeges, hogy a szabadalmi bejelentés el6zzon meg minden
mas publikacidt, mert az kiilonben Gjdonsagrontonak szamit, és a védhetd oltalom korét
csokkentheti. A szabadalom, amennyiben hasznositasra, megvalésitasra keriil, akkor az
érték, és jelentds elényt jelenthet az tizleti partnerek és befektet6k korében.

Mit célszeri végiggondolni a szabadalmaztatasi folyamat megkezdése elétt?

« Tartunk-e mar a kutatas-fejlesztési vagy otletfejlesztési folyamatban ott, hogy ele-
get tudunk ahhoz, hogy elkezdjiik a szabadalmaztatasi folyamatot?

« Milyen piacokon szeretnénk a talalmanyt hasznositani?

« Ahasznositashoz sziikségiink van-e a szabadalmi védettségre?

« Milyen forrasaink vannak jelenleg és az elkovetkez6 években a folyamat finansziro-
zasara?

« J6-e az nekiink, ha az Gjdonsagunk 18 hdnap multan nyilvanossagra keril?

Ezeknek a kérdéseknek a megvalaszolasa utan mar tudnunk kell, hogy hol és milyen
formaban célszer( elinditani a folyamatot, ami alapjan mar ki lehet dolgozni a szabadal-
mi stratégiat, ami mar 6sszefligghet a kés6bb elkészitendd lzleti tervvel is. A kdvetkezd
megkeriilhetetlen [épés a szabadalomkutatas, ha eddig nem még tettiik meg, aminek
soran meggyéz6dhetiink az elképzelésiink Gjdonsagtartalmardl, és ki lehet alakitani az
igénypontok altal lefedni kivant oltalom korét, ami mar atvezet a szabadalmi leiras elké-
szitéséhez. A szabadalmi leirasban olyan mélységekig sziikséges ismertetni a talalmanyt,
ami még lehet6vé teszi a megértést, és a megvaldsitast, de ha lehet, akkor bizonyos rész-
letkérdéseket homalyban tart. A taldlmany mUszaki leirasat sziikség szerint magyarazo
abrakkal is ki kell egésziteni. A szabadalmi leiras legfontosabb része az igénypontok meg-
hatdrozasa, ami a szabadalmi Gigyvivéi tevékenység cslicsa, mar szinte mivészet.

Eljarasokkal, technoldgidkkal kapcsolatos szabadalmi leirasokban lehetGség van
arra, hogy magat az 0j technoldgiai folyamatot védik, de a folyamatot megvaldsité be-
rendezésrdl, az azzal kapcsolatos technikai részletekrél nem kézolnek informacidkat, igy
elérhet6, hogy ameddig nem mutatjak be a gyartasi folyamat egészét, addig a masolha-
tosag elég biztonsaggal védhetd.

A szabadalmaztatasi folyamat soran a hivatalok ellenérzik, hogy a talalmany valéban
Uj-e. A vizsgalati folyamat soran a hatdsag titokban tartja a talalmanyt, de kb. masfél év
utan kozrebocsatja, és a nyilvanossagra hozott szabadalmi dokumentumok kutathatok
mindenki szamara, és igy a versenytarsak értékes informaciokhoz juthatnak.

A kutatas-fejlesztéssel és innovacidval foglalkozok gyakran hasznaljak a sok orszag-
ban védett talalmanyokra azt a kifejezést, hogy vilagszabadalom, de fontos megjegyezni,

hogy

vilagszabadalom nem létezik!

A szabadalmaztatasi eljaras meginditasara tobb lehetéség van:
« Magyar bejelentés a Szellemi Tulajdon Nemzeti Hivatalanal (SZTNH).
« Bejelentés az Eurdpai Szabadalmi Hivatalnal (EPO, European Patent Office), ami az
egyezményben szereplé 38 orszagra nyUjthat védelmet.
« Nemzetkozi szabadalom a Szabadalmi Egylttmikddési Szerzédés (PCT, Patent
Cooperation Treaty) keretében. Ezt akkor érdemes ezt valasztani, ha Eurdpan kiviili
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orszagokban is oltalmat akarunk szerezni. Tobb mint 150 orszagbol valaszthatjuk ki
azokat, ahol védeni akarjuk a szellemi termékiinket.

« Kozvetleniil is lehet a kivalasztott orszag nemzeti hivatalahoz bejelentést tenni. Ezt
az utat altalaban akkor vélasztjak, ha csak néhany orszagban akarnak szabadalmi
oltalmat szerezni. Sokan kézvetleniil az USA-ban prébalnak oltalmat szerezni, mert
a védettség sok esetben megkonnyiti ezeknek a termékeknek az ottani piacra vite-
lét. A kozvetleniil egy orszagban benydjtott kérelem elbiralasa altalaban gyorsabb a
tobbi eljarasnal.

A magyar bejelentés alapjan szerzett szabadalom kizardlag Magyarorszagon nyuijt ol-
talmat, ezutan kilfoldi vagy nemzetkozi bejelentést csak akkor tehetiink, ha a talalma-
nyunk még nem keriilt nyilvanossagra, vagy ha a magyar bejelentésiink 6ta még nem
telt el egy év, és a bejelentés soran igényeltiik a magyar els6bbséget. A hazai szabadalmi
eljaras is eltarthat néhany évig, ezért a hatariddkre figyelni kell!

Az eurdpai bejelentés angolul, francidul vagy németiil megtehet6 az EPO miincheni
kozpontjaban, de magyar nyelven is benyujthaté az SZTNH-nal, de ebben az esetben is
13 hénapon beliil valamelyik hivatalos nyelvre le kell forditani.

A PCT nemzetkozi szabadalmi bejelentés a leggyakoribb és legelonydsebb kiilfoldi be-
jelentési forma, mert magyar nyelven viszonylag olcsén elindithatd szabadalmi Ggyvivé
segitségével és a nagyobb koltségek csak kb. 2,5 évvel késébb jelentkeznek. A PCT eljaras
két részbdl all, a nemzetkozi és a nemzeti szakaszbdl. A nemzetkozi szakaszban a kijel6lt
kutatd hivatal (lehet az SZTNH is) kutatast végez a technika allasaval kapcsolatban, ami-
nek eredménye a nemzetkozi kutatasi jelentés és a vélemény a szabadalmaztathatdsag
esélyeir6l. Ha Gjdonsagronto iratokat tar fel a kutatas, akkor a szabadalmi leiras és az
igény pontok modositasaval meglehet védeni. Ha ezen az akadalyon is tdljutott a szellemi
termék, ami altalaban kb. két évet vesz igénybe, akkor keriilhet sor a joval koltségesebb
nemzeti szakaszok elinditasra. A benyujtastol szamitott 30 hénap mulva kezd6dik a nem-
zeti szakasz azokban az orszagokban, ahol a bejelentd védeni szeretné a taldlmanyat.

Melyek a PCT el6nyei?
« Magyar szabadalmi tigyvivéi képviselettel is véghez vihetd.
« Tobb mint 150 orszagra terjedhet ki az oltalom.
« Akoltséges nemzeti szakaszok kivalasztasara tobb mint két év mulva keriil sor.
« Abejelentés utan mar megvaldsithatd és értékesithetd.
« A PCT-bél eurdpai szabadalmi bejelentés is indithatd.

A kozvetlen kiilfoldi szabadalmi bejelentések példaul akkor érdekesek, ha olyan or-
szaghan van ra szlikség, amely nem tagja a PCT egyezménynek (pl.: Tajvan, Argentina
stb.) Az utdbbi években sokan a szellemi tulajdonvédelmi folyamatot az USA-ban tett
szabadalmi bejelentéssel kezdik, mert itt az els6bbség megalapozhaté egy kedvezé aru
ideiglenes bejelentéssel. Az Egyesiilt Allamokban egyébként iizleti megoldasokat is lehet
védeni a mUszaki taldlmanyok mellett. Tovabbi el6ny, hogy az elsé fenntartasi dij a meg-
adds utan harom évvel, a kdvetkezd pedig hét évvel a megadas utan esedékes. Altalanos
tapasztalat, hogy az USA piacara [ényegesen konnyebb bejutni, ha van megadott ameri-
kai szabadalmunk. A kdzvetlen USA-bejelentést is lehet a magyarorszagi szabadalmi iro-
danal kezdeményezni.
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A sok oltalomszerzési lehet6ség koziil a PCT nyujtja a legjobb lehetéségeket. Hogy
melyiket célszer(i valasztani, azt az adott eset és a célok ismeretében lehet elddnteni.

A szabadalmi bejelentés részei:
- taldlmany leirasa
« azoltalmat pontosit6 igénypontok
« abrak, rajzok
« kivonat

Ezeknek a dokumentumoknak az elkészitése egy tapasztalt szabadalmi ligyvivé segit-
ségével kb. 2-4 hetet vesz igénybe. A szabadalmi ligyvivé igénybevétele 6nmagaban még
nem garancia a sikerre, ezért a megbizas kiadasa el6tt érdemes tajékozddni, hogy olyan
ugyvivét valasszunk és bizzunk meg, aki nagy tapasztalatokkal és a talalmanyunkat érin-
t6 szakterlleti képzettséggel is rendelkezik.

A szabadalmi eljarasok fontosabb [épései hasonldak a kiilonb6z6 tipusu eljarasoknal:

« bejelentés (SZTNH, EPO, PCT, nemzeti hivatalok);

« alaki vizsgalat (kielégiti-e a formai kovetelményeket);

« Ujdonsagkutatas (a hivatalok végzik, altalaban hat hénapot vesz igénybe);

« kozzététel (az els6bbség napjatdl szamitott 18 hdnap);

« érdemivizsgalat (dijkoteles, a kozzétételtdl szamitott 6 hdnapon beldl lehet benydj-
tani);

« megadas és meghirdetés (szabadalmi oltalom megadasa és kihirdetése);

« érvényesités (EPO) esetében az egyes orszagokban harom hénapon beliil lehet ér-
vényesiteni a megadott szabadalmat.

Az eurdpai szabadalom megadasa és kihirdetése utan van egy felszélalasi id6szak,
amely kilenc hénapig tart. Ezen beliil barki bizonyithatja, hogy a megadott szabadalom
nem Uj, vagy egyes igénypontjai nem alljak meg a helyiiket. A felszélalasi eljaras soran a
szabadalom elutasithaté vagy korlatozhato.

Mitdl figg, hogy a taldlmanybdl szabadalom lesz-e?
« Vilagszinten Uj-e a talalmany?
« Feltalaloi tevékenységen alapul-e a talalmany? (A technika mai allasa szerint a szak-
ember szamara nem nyilvanval6 a megoldas.)
« Iparilag alkalmazhaté-e a talalmany?

A nyilvanossagra hozott szabadalmi dokumentumok kutathatdsaga mindenki szama-
ra nyitott, és ezekb6l a dokumentumokbdl értékes informacidk nyerhet6k. Hazankban
az SZTNH altal kezelt e-kutatas adatbazisban a magyar szabadalmi iratokat ingyenesen
lehet keresni, de az interneten szdmos mas adatbazis is elérheté:

« Espacenet (EPO): Eurdpai Szabadalmi Hivatal adatbazisa, amiben tébb mint 90 or-
szag 110 milli6 szabadalmi dokumentuma kutathaté;

« DEPATISnet (Német Szabadalmi és Védjegy Hivatal);

« Eurazsiai Szabadalmi Szervezet (EAPO);

« Google patents (Google);

« Patentscope (WIPO).
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Az adatokbdl, felsorolasokbdl és a leirasbol lathatd, hogy elképzelhetetlenil nagy
mennyiségl adatbdl kell megtalalni az 6tletgazda szamara relevans informacidkat, ami-
hez célszer(i iparjogvédelmi szakembert igénybe venni vagy képzettséget szerezni ezen
a terlileten. Az EPO a legaltalanosabban, legjobban hasznalhaté adatbazis, sok esetben
elegend6 ennek a hasznalata.

A szellemitulajdon-védelemmel kapcsolatban gyakran felmeriilé dilemma az inno-
vacios otlet fejlesztési folyamatanak elején, hogy védjlik az Gtletet szabadalommal és/
vagy minél gyorsabban igyekezziink eljutni a termék prototipusaig vagy a technoldgia
validalasaig. Természetesen az a jo, ha ezek a folyamatok parhuzamosan zajlanak, de
sokszor az anyagi lehet6ségek nem teszik lehetévé mindkét probléma megoldasat. In-
novaciomenedzserként a magam részérdl és iizleti szempontbdl is fontosabbnak tartom
a piaci folyamatok gyorsitasat, mert igy gyorsabban lehet eljutni a piaci értékesitésig.
Masrészrél pedig, ha jelentds a talalmany djdonsagértéke, akkor minden forrast célszerd
megmozgatni, hogy a szellemitulajdon-védelem is el tudjon indulni. A PCT nemzetkozi
szabadalmi opcid nagy el6nye, hogy a nemzeti szabadalmi bejelentések benyujtasaig ter-
jedd 2,5 évben egy gyors életciklusu talalmany akar ki is termelheti a szabadalmaztatas-
sal kapcsolatos koltségeket, ugyanis a j6 PCT-bejelentés utdn a megoldas - szabadalmi
szempontbdl - mar akar piacra is dobhato.

Altaldnosan hasznélt irdnyelv az innovaciémenedzsmentben, ha valami kénnyen ma-
solhato, akkor nem biztos, hogy érdemes szabadalmaztatni, hanem a fejlesztési el6nyt
célszeriibb kihasznalni a piacra viteli folyamatban.

Hasznalatiminta-oltalom

Ezt a védelmi format, aminek tartalma altalaban nem éri el szabadalmaztathaté talal-
many szinvonalat, ,kis szabadalomnak” is nevezik. Olyan megvaldsitott, kivitelezett ter-
mékekre, szerkezetekre kérhetd, aminek az Ujdonsagtartalmardl a kérelmezé meg van
gy6zodve, de ezt az Gjdonsagtartalmat az eljaras soran nem vizsgaljak, ezért az oltalom
masik fél altal kért megsziintetése, megsemmisitése esetenként egyszer(ibb, mint a sza-
badalmaknal. A hasznalatiminta-oltalom alapjan a minta jogosultjanak kizardlagos en-
gedélye van arra, hogy a hasznalati mintat hasznositsa, illetve a hasznositasra masnak
engedélyt adjon. A hasznalatiminta-oltalom engedélyezésének a feltételei az Gjdonsag-
tartalom, a feltalaldi lépés és az ipari alkalmazhatdsag. A feltalaloi tevékenység helyett
alacsonyabb elméleti szintd, de gyakorlatiasabb feltalaléi [épés a kdvetelmény. Feltalaloi
[épésnek tekinthetd a minta, ha a szakmaban tajékozott, mesterségében jaratos személy
szamara nem nyilvanvalé a megoldas. A bejelentési dokumentacié nagyon hasonlit a
szabadalmi bejelentéshez, talan kicsit egyszer(ibb megfogalmazas is megfelel6 lehet.

A védettség maximum tiz évig tarthato fent, viszont 6 honapon beliil a korabbi nyil-
vanossagra hozatal, értékesités vagy publikacié nem szamit Gjdonsagrontasnak. A hasz-
nalati minta részben hasonlé jogokat biztosit, mint a szabadalom. Gyorsabb az eljaras,
olcsdbb a fenntartas, de a piaci értéke, az lizleti gyakorlat szerint [ényegesen alatta van a
szabadalomnak. Ha az oltalmiidé lejart, a hasznalatiminta-oltalomba foglalt megoldas is
kozkinccsé valik, barki szabadon hasznosithatja.

A hasznalatiminta-oltalom kérheté Magyarorszagra, orszagonként, illetve szamos or-
szagban. A hasznalatiminta-bejelentés megtétele és az engedélyezési eljaras lefolytata-
sa a szabadalmi eljarashoz hasonlo, de a gyors eljaras miatt nem keril sor kozzétételre.
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A Magyarorszagon bejelentett hasznalatiminta-oltalombdl 12 hénapon beliil lehet6ség
van az eurdpai szabadalmi bejelentés megtételére, ha erre a magyar hasznalatiminta-be-
jelentés egyébként alkalmas. Elinditott nemzetkozi PCT eljarasbdl is lehet Magyarorsza-
gon érvényes hasznalatiminta-oltalmat szerezni. Az elutasitott szabadalmi bejelentésbdl
harom hdénapig hasznalatiminta-oltalom szarmaztathato.

Milyen esetekben ajanlhaté a hasznalatiminta-oltalom?
« Kisebb jelentéségl targyiasult talalmanyok esetén;
« habizonytalan a taldlmanyunk vilagszintl Gjdonsagtartalma;
« ha a szabadalmi eljaras tul draga a szamunkra;
« ha sziikséglink van valamilyen okbél az iparjogvédelmi oltalomra;
« ha a konkurencia dolgat akarjuk megneheziteni.

A hasznalati minta bejelentését6l az oltalom megadasaig altalaban 6-10 hdonap telik
el, amit egy-két hdnapon beliil kovet a kozzététel, ami azt jelenti, hogy a mintaval kap-
csolatos leirasok egy éven belil nyilvanossagra keriilnek. El6nye a hasznalati mintanak,
hogy nincs Ujdonsagvizsgalat, igy nem lehet Gjdonsagrontas sem. Ugyanazon talalmany-
ra lehet szabadalmat és hasznalatiminta-oltalmat is szerezni. A hasznalati minta utan is
évente fenntartasi dijat kell fizetni, de ez alacsonyabb, mint a szabadalom fenntartas dijai.

Formatervezésiminta-oltalom

A formatervezésiminta-oltalom barmely (ipari, kézmuves stb.) termékre, termékrészlet-
re, termékcsaladra, csomagolasra kérhet6, és annak a kiilsé megjelenését, jellegzetes-
ségeit védi. A minta lehet kétdimenzios is, igy védhetdk a kiilonbozé grafikak, ikonok,
karakterek, grafikai jelek is. Fontos viszont, hogy a minta nemzetkdzi viszonylatban is Uj
és egyedi legyen.

A formatervezési minta alapja fénykép vagy grafikai rajz, amely a bejelentést megel6-
zGen altalaban nem kerllhet nyilvanossagra. Az oltalmat Ujdonsagvizsgalat lefolytatasa
utan magyarorszagi hatallyal adja meg a hivatal, jelenleg a mintaoltalom &t évre sz6l, de
négy alkalommal 6t-6t évvel meghosszabbithato.

LehetGség van formatervezési oltalmat kapni az Eurdpai Uni6 orszagaira, ami 27 or-
szagra terjed ki, és csak harom-négyszerese a magyar bejelentés dijanak. 25 évig érvény-
ben tarthatd a védelem, itt nincs Ujdonsagvizsgalat, és egy hdnapon belil megkaphato.
Ez ajanlhatd, mert ez a magyar oltalmat is automatikusan magaban foglalja.

Lehetséges nem eurdpai orszagban is formatervezési oltalmat szerezni, de azt orsza-
gonként vagy WIPO hagai egyezményét igénybe véve lehet megszerezni. Ehhez az adott
orszag elGirasait jol ismer6 szakértdre, illetve szabadalmi iroddara van sziikség.

Topografiai oltalom

Ez a szellemitulajdon-védelmi forma a mikroelektronikai félvezeté termékek topografi-
ajanak a bejelentés napjatdl vagy az elsé nyilvanos hasznositas napjatol tiz évig biztosit
jogioltalmat. Az oltalom ideje alatt a védett topografiat kizarélag az oltalom tulajdonosa
vagy az altala felhatalmazott cég, személy hasznalhatja. Ez a védelmi forma nem terjedt
eligazan a gyakorlatban, informacidink szerint alig torténik ilyen jellegli védelem.
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Know-how

A know-how olyan termékkel, eljarassal és szolgaltatassal kapcsolatos miszaki, gazda-
sagi, értékesitési sth. tudast és tapasztalatot osszefoglalé dokumentum, eszkoz vagy
barmilyen médon atadhato ismeret, ami egy vallalkozas, feltalalé és/vagy 6tletgazda tu-
lajdona, és segitségével megfelelé képzettségli szakértok reprodukalni tudjak azokat a
folyamatokat, amelyek lehetévé teszik a know-how céljanak vagy targyanak megvalosi-
tasat. Aknow-how olyan gazdasagi, mlszaki és szervezési ismeret és tapasztalat, amely a
gyakorlatban felhasznalhatd, korlatozottan hozzaférhet6, és amelyet az oltalom addig il-
let meg, amig kozkinccsé nem valik. A know-how masra atruhazhato, vagyis forgalomké-
pes. Egyes szakért6k azt allitjak, hogy a know-how az iparjogvédelem mostohagyereke,
mert a két legnagyobb szerepet betolt6 szellemitulajdon-védelmi eszkdz, a szabadalom
és a védjegy gyakorlatilag alig forgalomképes know-how nélkiil.

A legtobb know-how nem kapcsolddik, de kapcsolédhat szabadalomhoz, védjegyhez
stb. A benne foglaltak titkot képeznek, és legalisan csak azok szamara hozzaférhetd, akik
erre jogosultsagot szereztek a tulajdonostél. A know-how értékének meghatarozasaban
szamtalan szempont jatszhat szerepet, ezek koziil néhany:

« az alkalmazasaval elérhetd forgalom névekedés vagy tizleti haszon;
« az alkalmazasaval meghddithatd piac mérete;

« az elérhetd koltségmegtakaritas;

« atermelékenység névekedése stb.

A know-how érvényessége altalaban addig tart, amig az atvevének lzleti haszna szar-
mazik a megvasarolt tudas és tapasztalat alkalmazasabdl. Az altalanos gyakorlat szerint
a know-how hasznositasanak maximalis ideje altalaban 10 év.

A know-how-knak alapvetéen kétféle formaja létezik:
« termék-, technoldgiai know-how
+ Uzleti know-how

A termék-, technoldgiai know-how alapvetéen egy termék vagy technoldgia el6alli-
tasaval, megvaldsitasaval kapcsolatos ismeretek 6sszessége. Az lizleti know-how ennél
lényegesen komplexebb, mert minden olyan ismeretet és tapasztalatot is tartalmaz, ami
egy adott termék értékesitésével kapcsolatban lehet. A know-how-hoz gyakran kapcso-
l6dik licenc adasa, ami gyakorlatilag a know-how-ban leirt tudassal vagy termékértékesi-
téssel kapcsolatos engedélyek leirdsét jelenti. A licencszerz6désben kell megfogalmazni,
hogy az atadott tudasnak és/vagy termékértékesitési lehetoségnek a hatalya milyen teri-
letekre terjed ki, ez vonatkozhat bizonyos orszagokra, egyéb teriiletekre stb.

Védjegy

Avédjegy mint a legfontosabb arujelzé és versenyeszkoz olyan jogi oltalom, ami az egyes
termékek, szolgdltatasok azonositasara, a kiillonbségek és a minGség hangsulyozasara
alkalmas, és szolgdlja a fogyasztok tajékozddasat, tajékoztatasat. Fontos, hogy a védjegy
(marka, logd, domain stb.) egyedileg jellemezze a céget a terméket vagy szolgaltatast.
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A védjegy megjelenési formajat tekintve igen valtozatos lehet:
« bet(i, betlikombinacid, sz6, 6sszetett sz6, mondat, név
« szam, szam és bet(i kombinacidja
« szlogen, idézet
« abra, kép, logd
« szin, szinkombinacid
« fényjel, hangjel, hologram
« sik vagy térbeli alakzat, forma
« ezek kombinacidja stb.

Amegjelenési formaval kozos elvaras, hogy grafikusan abrazolhaté legyen, jol leirhato
jellemzékkel rendelkezzen, és ne legyen Gsszetévesztheté mas marismert védjegyekkel.
Ez egy fontos kitétel, ezért nem véletlen, hogy a bejelentési folyamat el6tt célszer(i meg-
vizsgéltatni iparjogvédelmi szakemberrel az olyan elsGsorban abrat tartalmazé logét,
hogy ez a feltétel ne legyen akadalya a késGbbiekben a védjegy megadasanak. Védjegy-
oltalmat gyakorlatilag barki szerezhet, legyen az magan- vagy jogi személy, vagy jogi sze-
mélyiség nélkili gazdasagi tarsasag.

A j6 és a vasarlok altal ismert védjegy bizalmat ébreszt a vevékben, és ezért is egy
fontos versenyképességi eszkoz.

Milyen funkcidi lehetnek a védjegynek?
« Megkiilonbozteto funkcid
« Reklam- és marketingfunkcid
« Mindségjelzd funkciod
« Garancialis funkcié
+ Gyartéhoz kapcsolt és egyéb funkciok

Avédjegytulajdonos joga, hogy a védjegyét feltiintesse az arujegyzékben szerepld ter-
mékein, és annak hasznalatat példaul licenceladas révén masnak is engedélyezze. A véd-
jegyoltalom a bejelentést6l szamitott tiz évig tart, de tizévenként megujithatd. A védjegy
megkiilonbozteté nemzetkozi jele: ,©”, hasznalata Magyarorszagon nem kotelezd, de kiil-
foldon elég elterjedten alkalmazzak. Ezt a jelet viszont tiltott olyan terméken feltlintetni,
ami nem védjeggyel védett. A 4. dbran ismert védjegyeket tiintettiink fel, nem hiszem,
hogy barki talalna koztiik olyat, amelyikrél nem ismerné fel azonnal azt a céget, amelyik-
nek a logdjat latja. Remélem, hogy néhdny év mulva a magyar Uj innovativ vallalkozasok
védjegyeirdl is 6ssze tudunk majd allitani egy ilyen montazst, és a tobbségét nem csak

mi, magyarok fogjuk felismeri.
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A marka vagy brand egy termék vagy szolgaltatas fajtaja, minGsége, amit egy meg-
kiilonboztetd jel, szimbdlum vagy ezek kombinacidja, arculati elem, szlogen, markanév,
logd reprezental, amellyel markansan megkilonboztethetd a termék a piaci versenytar-
sak hasonld termékétél, ezeknek az iparjogvédelmi megvaldsitasa a védjegy. A marka-
és brandépités fontos eleme a logd, az indulé vallalkozasoknak és az Uj termékeknek is
sziikségiik van arra, hogy megkiilonboztessék magukat a versenytarsaktdl, illetve a ver-
senytarsak termékeitol. Egy jol sikeriilt és ismertté valt logo segit eladni a termékeket
és szolgaltatasokat. Napjainkban a védjegy mar szinte nélkiilozhetetlen a cégépitésben.
Milyen kérdéseket valaszoljunk meg a védjegybejelentés el6tt?

« Mit szeretnénk, mit sugalljon a védjegyiink?

« Milyen orszagokban akarjuk hasznalni, védeni a védjegyet?

« Abra, dbra és sz6veg, csak széveg vagy valami mas legyen?

« Milyen termékre, termékkorre szandékozunk hasznalni a névjegyet?
+ Mennyibe keriilhet a folyamat?

Ezeket a kérdéseket célszerli megvalaszolni, és kiilonésen fontos, hogy milyen termék-
és szolgaltatasosztalyokban akarjuk hasznalni a védjegyet, mert 45 osztaly (34 druosztaly
és 11 szolgaltatasi osztaly) koziil kell valasztani, a valasztott osztalyok szamatdl is fligg a
védelem ara. Miel6tt megbizunk egy grafikust a logo tervezetének elkészitésével, akkor
mar célszeri orientalni, hogy mire is gondoltunk, és lehet6leg a megfeleld keretek figye-
lembevételével haszndlja a kreativ képzeletét. Tobbféle védjegyszerzési lehetdség van:

« nemzeti védjegy (Magyarorszag teriiletére érvényes),
« eurdpai unids védjegy (az unid orszagaira vonatkozik),
« nemzetkozi védjegy (tobb mint 100 orszagban jelent védelmet).

A kiilonb6z6 lehetbségek kiilonb6z6 bsszegekbe kerlilnek, valamint kiilonb6zd az s,
hogy mennyi id6 szlikséges a védjegy megszerzéséhez. Ha megvalaszoltuk a kérdéseket,
akkor ez alapjan az iparjogvédelmi szakemberrel célszer(i eldonteni, hogy melyik format
valasszuk. A védjegykutatdssal elkeriilhetd, hogy a bejegyzési kérelmet elutasitsak. Azu-
tan kerilhet sor a védjegy bejelentésére. A védjegyoltalom megadasa utan hasznalni kell
a védjegyet, nem megfeledkezve arrél, hogy tizévente meg kell djitani.

Szerz6i alkotasok, szerz6i jog
A szerzéi alkotasok védelmérél a szerz6i jogi torvény rendelkezik. A szerz6i alkotas egy
szerz6 egyedi jellegli szellemi eredménye, a szerzGi alkotas targya szinte barmi lehet:

« mUszaki és épitészeti tervek,

+ tudomanyos, mivészeti tanulmanyok,
« szoftver, honlap,

« zene, film, vided, foto, vers, regény stb.

A szerzGi jog nem védi az elveket, Otleteket, jogszabalyokat, birésagi eljarasban ke-
letkezé iratokat stb. A szerzéi jog kiilon intézkedés, eljaras nélkiil a mU keletkezésétdl a
szerz6 halalat kovetd hetven évig marad fenn (tobb szerz6 esetében az utoljara elhunyt
szerzGtars halalatdl szamitott hetven évig tart).
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Felmeril a kérdés, hogy miként lehet bizonyitani vitas esetekben az eredetiséget és
azt, hogy kit illet a szerzGi jog, ha a szellemi joggal kapcsolatban semmilyen dokumen-
tum nem késziil, alanyi jogon jar a szerzéknek. Ennek a kérdésnek j6 megoldasa lehet az
onkéntes mUnyilvantartas, ahol a letétbe helyezést a Szellemi Tulajdon Nemzeti Hivatala
igazolja, de a letét 6rz6je maga a szerz6, igy nem kell félni attol, hogy a mU illetéktelen ke-
zekbe kerdil. Az 6nkéntes muinyilvantartas jogi vitak esetén egy kivald bizonyitasi eszkoz.

A szerzGi jogok egyik legvitatottabb teriilete a szoftverek védelme. Ismeretes, hogy
szamitdgép-algoritmusra, szoftverre (6nmagaban), Gtletre nem szerezhet6 szabadalmi
oltalom. A szoftverek védelmére alapvetéen két Gt van. Az egyik a technikai védelem, ami
valamilyen triikkel védi a szoftvert azillegélis felhasznalastol, a masik a jogi védelem, ami
nem mas, mint a szerzGi jog, ami egy felhasznaldiszoftver-szerz6désben Glthet testet. Az
USA-ban a szoftverek tekintetében kicsit mas a helyzet, mert példaul egy szoftverrel, sza-
mitogéppel megvalositott szervezési megoldasra szabadalmi védettséget lehet szerezni.

A szerz6i jogok egy masik teriilete az ugynevezett kapcsolddd jogok, ide tartoznak
a szomszédos jogok és az adatbazisok, ezek a szerzdi jogokhoz kapcsolddd specialis
jogokat jelentenek, de ezeknek a jogoknak mar nem vagy kevéssé van jelent6ségiik az
innovacidomenedzsmentben. Az innovaciomenedzsmentben a szellemitulajdon-védelmi
formak tobbsége hasznalhatd, de a legjellemzébb a szabadalmak, a hasznalatiminta-ol-
talom, a védjegy és a know-how alkalmazasa. Az 1. tabldzatban 6sszefoglaltuk az inno-
vacidmenedzsmentben gyakran vagy kevésbé gyakran hasznalt kiilonb6z6 szellemitulaj-
don-védelmi lehetGségek legfontosabb adatait.

1. tabldzat: A kiillonb6z6 szellemitulajdon-védelmi lehetGségek legfontosabb adatai

A szellemitulajdon-védelem | Mit véd? Oltalom ideje
tipusa
Szabadalom Termék, eljaras 20 év, nem hosszabbithatd
Hasznalatiminta-oltalom Termék, szerkezet 10 év, nem hosszabbithaté
Formatervezésiminta- Kiilsé megjelenés védelme | 5 év, hosszabbithatd 4 x 5
oltalom évre
Topografiai oltalom Mikroelektronikai félvezet6k | 10 év, nem hosszabbithatd
Know-how Termék, eljards, szolgdltatas | Nincs
Védjegy Termékek, szolgaltatasok 10 év, korlatlanul hosszab-
azonositasara szolgald bithatd
arujelzék
Szerzéi jog Szerz6i alkotasok 70 év a szerz6 haldla utan

A szellemitulajdon-védelem folyamata
Az elsé és legfontosabb feladat annak eldontése, hogy a szellemi alkotas targyat képezé
termék, technoldgia vagy szolgaltatas olyan Gjdonsagtartalommal bir-e, ami kielégitheti
egy szabadalom feltételeit. Ennek eldéntésére legjobb egy kiilonb6z6 adatbazisokban
végzett Ujdonsagkutatas.

Ha meggy6z6dtiink arrdl, hogy a rendelkezésre all6 informacidk alapjan dgy tinik,
hogy termékiink szabadalmaztatasra alkalmas, akkor azzal kell szamot vetni, hogy mi-
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lyen mddon finanszirozhaté a szabadalmi eljaras és a védeni kivant kérben varhat6 fenn-
tartasi koltsége.

At kell gondolni azt, hogy tartani lehet-e attdl, hogy valaki parhuzamosan feltallja,
amit mi, vagy a szabadalmi leiras alapjan lemasolhatd, megkeriilhet6 lesz a talalma-
nyunk. Mi van, ha nem tudunk kell6 hatékonysaggal fellépni a szabadalombitorlokkal
szemben?

A szabadalmaztatasi folyamat elinditasa el6tt megvalaszolandé kérdések:

« A szellemi alkotas Gjdonsagtartalma nagy valészinliséggel elegendé-e a védettség
megszerzéséhez?

« ValoszinUsithet6-e, hogy mas is feltalalhatja, amit mi, és nem tudjuk kihasznalni az
elsébbségi elénylinket?

« Finanszirozhaté-e a szabadalmaztatasi és fenntartasi folyamat? (Tébb tizmillié fo-
rint lehet néhany év alatt.)

« Megvannak-e a lehetGségek az esetleges szabadalombitorldk elleni fellépésre (kap-
csolatok, finanszirozas stb.)?

« ROvid vagy koézéptavon valdszinUsithet6-e, hogy kihasznalhatdk a talalmany lzleti
lehetbségei?

Ha ezekre a kérdésekre igen a valasz, akkor feltétleniil célszer(i a szabadalmaztatasi
folyamat elinditasa, lehet6leg a taldlmany szakteriletét és ipari szegmensét ismerd iro-
daval. Ha csak a biztos finanszirozas hianya az akadaly, akkor is érdemes a folyamatot
elinditani, mert még alacsony koltségszinten abba lehet hagyni, vagy Uj bejelentést is
lehet inditani. Ez utébbinak az - a kockazatokkal jar6 - elénye, hogy az elsébbségiink
megmaradhat néhany évig. Ha lathatéan nem tudjuk finanszirozni a szabadalmi eljarast,
akkor érdemes lehet a lényegesen olcsdbb, igaz, joval kisebb védelmet jelentd hasznala-
timinta-oltalmat vagy egyéb védelmi format valasztani.

Mi a helyzet, ha a felsorolt sszes [ényeges feltétel nem biztosithatd? Ez esetben lehet,
hogy titokban célszert a fejlesztéseket folytatni, a terméket hasznalatiminta-oltalommal
piacra vinni, de ebben az esetben szamolni kell azzal, hogy a piaci monopolhelyzetet nem
lehet biztositani. Célszerl hasonldan eljarni, ha a szellemi alkotas jellege olyan, hogy
nem kell tartani a masolastol.

Ha nem tudjuk a szabadalomképes otletet, kutatasi eredményt valamilyen oknal fog-
va bejelenteni, és a masolast, megkerilést sem tudjuk igy megakadalyozni, akkor cél-
szer(i nyilvanossagra hozni, publikalni a szellemi alkotast, mert akkor mas mar nem tud
kizarélagossagot szerezni a megoldasunkra.

Ne felejtsiik el, az iparjogvédelem speciélis szakma, ha nem rendelkeziink ilyen képe-
sitéssel és gyakorlattal, akkor feltétleniil célszer( irodat igénybe venni. Tajékozodjunk, és
olyan szakembert valasszunk, aki jaratos azon a szakterileten, amire az 6tletiink, talal-
manyunk vonatkozik. Lényegesen megkonnyithetjiik a szakérté munkajat, ha el6készi-
tiink néhany dolgot az els6 megbeszélésekhez:

« Az Gtlet, kutatasi eredmény, talalmany megnevezése és a termék, szerkezet, eljaras
rovid leirasa.

« Annak megfogalmazasa, hogy mi a szellemi tulajdon targyanak az Gjdonsagtartalma.

« Milyen elemeket tartunk védhetének?
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« Mellékeljiink rajzokat, vazlatokat a m(ikodési leirashoz!

« Tudunk-e olyan megoldasokrél, amelyek hasonléak a mi megoldasunkhoz?

« Tortént-e a targyban barmilyen olyan esemény, ami Gjdonsagrontd lehet a vizsgalat
soran (el6adas, cikk, nyilatkozat a megoldas részleteirdl stb.)?

Az el6készitett dokumentumok alapjan a szabadalmi tigyvivé a szakma szabalyainak
figyelembevételével 6sszedllitja a varhatdan legjobban védhetd és legkevésbhé tamadha-
t6 beadvanyt, és elindulhat a védelmi folyamat a hatésagnal. Varhatéan az Gjdonsagvizs-
galat soran tobb észrevétel fog érkezni, amit szakszerlien meg kell valaszolni, és el kell
haritani az igénypontok sz(ikitésére tett kisérleteket! Ez altalaban egy tobblépcsos folya-
mat, és tobb évet is igénybe vehet, mire a szabadalmi védettség megsziiletik.

A tobbi szellemitulajdon-védelmi forma atfutasi ideje altalaban lényegesen révidebb,
vagy az adminisztraci6 idGigényén kiviil nem is igényel hosszabb atfutasi idét. Nehezebb
azt a kérdést megvalaszolni, hogy mennyibe keriilnek az egyes szellemitulajdon-védelmi
formak, mert a fizetend6 Gsszegeket sok tényezd befolyasolja, és a kiilonbozd eljarasi
dijak is jelentGsen befolyasolhatjak a koltségeket. A teljesség igénye nélkiil ezek koziil
felsorolunk néhanyat:

« Bejelentési és kutatasi dij, ami valtozhat attdl fliggéen, hogy a bejelent6 a feltalald-
val azonos vagy sem.

« Azigénypontok szdma (mas az 6sszeg, ha a bejelent6 a feltalaléval azonos).

« Vizsgélati dij (mas az 0sszeg, ha a bejelentd a feltalaléval azonos).

« Megadasi dij (mas az 6sszeg, ha a bejelentd a feltalaléval azonos).

« Amddositasi kérelem dija.

« A hatéridé-hosszabbitas dija

« Az eljaras folytatasa utani kérelem dija.

« Az évente fizetendé szabadalmi fenntartasi dij (mas az 6sszeg, ha a bejelentd a felta-
laléval azonos).

Az évente fizetendd szabadalmi fenntartasi dij 6sszege évrol évre ng, és az elso éves
0sszeg a huszadik év végére kozel a tizszeresére né. A 2. tabldzatban tajékoztatasképpen
bemutatjuk, hogy a leggyakrabban hasznalt szellemitulajdon-védelmi formak koltségei
hogyan aranylanak egymashoz.

2. tdbldzat: A kiilonbozé szellemitulajdon-védelmi formak hozzavet6leges koltségeinek aranyai

A szellemitulajdon-védelem A bejelentés koltsége Fenntartasi koltség
formija hatdsagi (Ft) (Ft/év)
Szabadalom
« Hazai bejelentés 34100 -136400 300000 - 600 000
« Eurépai szabadalom 1000000 - 1300000 300 000 - 600 000
«PCT 500 000 -2 500 000 1000000 -20000 000
Hasznalatiminta-oltalom 4250 -17 000 10 700 - 48 000
Formatervezésiminta-oltalom 8000 - 32000 nincs
Védjegy 60 000 - 500 000 nincs
Szerz6i jog 5000 - 50 000 nincs
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A tablazatban szereplé adatok erGsen tajékoztatd jellegliek, a bejelentési koltség
nem tartalmazza a beadasra elékészitett dokumentumok szakért6 altali elkészitésének
koltségeit. Ez fiigg a beadvany terjedelmétdl, az el6készités minGségétdl, a szellemitu-
lajdon-védelem valasztott formajatdl, és ez a koltség a néhany tizezer forinttdl néhany
milli6 forintig terjedhet. A szabadalmak esetében a fenntartasi koltségek sokszorosan
meghaladhatjak a bejelentési koltségeket. A szellemitulajdon-védelemnek jelentds kolt-
ségei lehetnek egy-egy projekt keretében, ezek a koltségek idonként csokkenthetdk, ha
éppen nyitva van erre vonatkozo palyazati lehetéség.

Osszefoglalva megallapithatjuk, hogy a szellemi tulajdon védelmének szdmos lehe-
tésége van. Az otlet és a kutatasi eredmény tulajdonsagai, valamint a projekt anyagi le-
het6ségei ismeretében lehet donteni arrdl, hogy sziikséges-e, és ha igen, akkor milyen
formaban a védelem.

Szellemitulajdon-jogok értékelése
LehetGség van kilonb6zé szakérték, szabadalmi irodak, tandcsadd szervezetek altal
felbecslltetni a talalmany értékét. Ez akkor lehet érdekes, ha a szellemi tulajdont ap-
portként be akarjuk vinni egy vallalkozasba, vagy barmelyik lzleti partneriink szeretne
megbizonyosodni a szabadalom altal képviselt érték nagysagrendjérél. Ezekkel az érték-
becslésekkel vigyazni kell, mert mar lattam csak Magyarorszagon érvényes olyan szaba-
dalommal rendelkezd talalmanyt, amit a szakértd tébb milliard forintra becsiilt, és ezt le
isirta, de sohasem keriilt megvaldsitasra.

A szellemi tulajdonnal kapcsolatos megszerzett jogok egy vallalkozas értékelésénél
kiilonos jelentGséggel birnak. A legfontosabb szellemivagyon-értékelé modszerek:

« koltségalapd,

« piaci alapd,

« jovedelemtermeld-képesség alapd,
« opcidalapd,

« értékmutatok hasznalatan alapuld.

Szellemivagyon-értékelést elsésorban az SZTNH és a kiilonb6z6 szabadalmi tigyvivé
irodak (névjegyzék a Szabadalmi Ugyvivéi Kamaranal), Uzlet-, cégértékeléssel és -értéke-
sitéssel foglalkozo szakért6 vallalkozasok, intézetek stb. végeznek.

Innovaciomenedzserek

Az innovacidmenedzserek a termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek piacra vezetési folya-
matdaban igen fontos szerepet toltenek be, mert szerepiik van az induld, innovativ val-
lalkozdsok menedzselésében és az innovacio fejlesztését, tamogatasat segité szamos
intézményben. A hazai innovacidmenedzserek tobbsége olyan szakértd, aki maga soha-
sem talalt fel semmit, sohasem volt vallalkozo, kdzvetlen kapcsolata csak érint6legesen
volt azinnovacié barmelyik részével. Az ismeretek hidnya és a tapasztalatlansag a kisebb
probléma, a f6 probléma az, ha az innovacidmenedzserekbdl hianyzik az empatia. Az
innovaciomenedzserek egy részére nem a segitékészség jellemzo, hanem sok esetben
kioktatjak az otletgazdakat, feltaldlokat sokszor olyan kérdésekben is, amihez kevéssé
értenek. Innovaciomenedzser-képzés indult az utdbbi években, de ezeknek az egyete-
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mi képzéseknek, tanfolyamoknak a mindennapi innovacids gyakorlathoz altaldban csak
kevés koze van. Mikozben a jol képzett, tapasztalt innovacidmenedzserekre igen nagy
sziikség lenne a legkiilonbozébb teriileteken, ezeknek a szama a magukat innovacio-
menedzsereknek tart6 vagy ilyen munkakérben dolgozé munkavallalok, szakérték sza-
manal l[ényegesen kevesebb. Miért van ez igy? Ha attekintjiik j6 innovacidmenedzserrel
szemben tamasztott kovetelményeket, akkor lathatjuk, hogy ez egy nagyon Osszetett
teriilet, és az iskolai, tanfolyami képzésben elsajatithatd ismeretek csak részben alkalma-
sak ezeknek a kompetencidknak a megszerzésére. A sokat tanult, képzett innovaciome-
nedzser is csak tobb év tapasztalat utan valik j6 innovacidmenedzserré, mert sok olyan
tudast, megérzést kell elsajatitani, amit konyvekbdl, leirt dokumentumokbdl csak részle-
gesen lehet megtanulni, a mindennapi gyakorlatban szerzett tapasztalatok és élmények
massal nem pétolhatdk.

A jol képzett innovacidmenedzser kompetenciai:
« széles kor(i szakmai tajékozottsag,
« integrald személyiség,
« megnyerd, empatikus kommunikacio,
« targyalasi, interjukészitési gyakorlat,
« atermék-, eljaras- és szolgaltatasinnovacidban szerzett gyakorlat,
« dokumentalasi és rendszerezéképesség,
« kreativitas,
+ szorgalom,
- tapasztalatokkal biro, hiteles személyiség,
« vallalkozdi gyakorlat,
« kutatas-fejlesztési gyakorlat,
« piackutatasi és marketingismeretek,
o Uzletfejlesztési ismeretek,
« befektetdi elvarasok ismerete,
o Uzletiterv-készitési gyakorlat,
« angolnyelv-ismeret.

A kompetenciakon kiviil van egy igen érdekes feladatuk is az innovaciomenedzserek-
nek, ez pedig a tolmacsszerep. Az innovaciomenedzsereknek kell érteniiik a feltalalok, a
vallalkozasok, kkv-k, valamint kutatdk, fejleszt6k és a befektet6k nyelvén. Mit jelent ez?
Ez nem mas, mint részben fogalmi, részben pedig gondolkodasi, kommunikacios és fo-
kuszalasi kiilonbség. Egy innovacios projekt fejlesztése soran az dsszes felsorolt szereplé-
nek egyltt kell mikodnie a siker érdekében. Lassunk egy példat: a befektetének minden
gondolata az lizleti modell és a megtériilés korll forog, és sokszor olyan roviditéseket
(EBITDA...) hasznal, amit a tdbbiek nem is értenek. Ezen a szinten visszakérdezni ilyen
esetekben ritkan szokas, a helyzetet érzékelnie kell az innovaciomenedzsernek, és Ggy
forgatni a mondanddjat, hogy bele tudja sz6ni a sziikséges magyarazatot. Természetesen
ez forditva isigaz: egy Otletgazda termékének, technoldgidjanak lehetnek olyan részletei,
amelyek mérnoki el6képzettség nélkiil nehezen értheté6k masok szamara, de egyszert
szavakkal érthetévé lehet tenni a bemutatast minden résztvevé megelégedésére. Miért
fontos ez a tolmacsszerep? Ha a felsorolt szakmak képvisel6ibél az innovacidmenedzser
részvétele nélkil Ulnek le targyalni barmilyen Gsszetételben a felek, akkor nagy valo-
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szinlséggel kevésbé lesz hatékony a megbeszélés eredménye, mintha a feleket jolismerd
innovaciomenedzser jelen lett volna.

Az innovacidmenedzserek feladatai:

« Ismerje meg, értse és segitse az innovativ 6tlettdl a piacig tart6 folyamat 6sszes ele-
mét!

« Keresse a kdrnyezetében a kreativ 6tletgazdakat!

+ Menedzselje a szellemitulajdon-védelemmel kapcsolatos feladatok megoldasat!

« Ismerje meg a kornyezetében miikddo innovativ vallalkozasokat!

« Alakitson ki szakértéi kapcsolatokat a K+F, piackutatas-, marketing- és befektetGi
teruleten!

« Segitse a projektgazdak tervezési tevékenységeit!

« Segitse a projektgazdakat a kapcsolatok épitésében, és segitsen a kdzos nyelvezet
megtalalasaban.

« Dokumentalja a projektmenedzseri tevékenységeit!

Az innovaciomenedzsereknek szamos feladatuk lehet a kiilonb6z6 innovativ 6tletek
piacra viteli folyamataban. A jol képzett, széles latokor(, tapasztalt innovacids szakért6k
szama a sziikségesnél lényegesen kisebb. Sok innovaciomenedzser lat el részfeladatokat
a befektet6tarsasagoknal, innovacios intézményeknél, szakért6 cégeknél.

Tobb egyetemen, tanacsado vallalkozasnal inditottak kiilonb6zé célu és tartalmd in-
novaciomenedzser-képzéseket, ezek koziil azok az igazan hasznosak, ahol a hallgatokat
a sziikséges elméleti tudas atadasan kiviil igyekeznek gyakorlati képzésben is részesite-
ni, aminek jo modszerei a kiillonb6z6 helyzetgyakorlatok, példak stb. A leghasznosabbak
azok a képzések, ahol a hallgatdk valds vagy elképzelt innovacids Gtletek teljes piacra
viteli folyamataval kapcsolatos feladatokat kapnak. A hallgatok kis csoportokban dol-
gozva kitalalnak maguknak egy Uj termék-, technoldgia- vagy szolgéltatasotletet, az sem
baj, ha nem megvaldsithatd (pl.: repiilé sz6nyeg, mosolyra késztetd rizs, akar valami-
lyen 6rokmozgo stb.), és ezen a mintapéldan keresztiil megtervezik a termékfejlesztési,
finanszirozasi és értékesitési folyamatokat. Készitenek kisérleti tervet, piackutatast, szel-
lemitulajdon-védelemmel kapcsolatos elképzeléseket, atgondoljak a prototipuskészités
lehetGségeit, Osszeallitjdk a marketingtervet, tizleti modellt, tizleti tervet, kiilonb6z6 pre-
zentaciokat stb., minden olyan dokumentumot, amire a valédi folyamatokban is sziikség
lehet. Nagyon j6, ha az elkésziilt prezentacidkat eld is adjak a valdédihoz hasonlé felté-
telek kozott, vitatkoznak, uzleti targyalasokat folytatnak, moderalnak stb. A leirtakhoz
hasonlé gyakorlatokat is tartalmazé képzésekrdl kikeriilé innovacidmenedzserek talan
nyitottsaggal, koriltekintéssel és kell6 empatiaval fogjak végezni a munkajukat a valddi
feladatok soran is.

Elsésorban a kiilonb6zd befektet6k alkalmaznak az innovacids folyamatokban men-
torokat, akiknek a feladatai, tevékenységei hasonlitanak az innovaciémenedzsereknél
felsorolt feladatokra, de a mentorok inkabb egyféle tanacsadoi és/vagy ellen6rzéi szere-
pet toltenek be.
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Projektotletek, kutatasi eredmények gytijtése, sziirése

Jelenleg Magyarorszagon szervezetten kevés kivételt6l eltekintve nem folyik az innova-
cids projektotletek, kutatasi eredmények gylijtése, szlirése és értékelése, ezért az ebben
a fejezetben leirtakat azok az intézmények fogjak reményeink szerint hasznositani, ame-
lyek a jovében nagy szamban kivanjak segiteni az innovacids oOtletek piacra viteli folya-
matat.

A projektotletek, kutatasi eredmények gylijtése és szlirése a hazai innovaciomenedzs-
ment-intézmények feladata lenne, de jelenleg kevés informacié van arrdl, hogy ezek az
intézmények milyen mértékben gyujtenek ilyen adatokat, és milyen segitséget tudnak
nydjtani a projektgazdaknak. Vannak vallalatok (Tungsram, Mol, Telenor stb.), akcelerato-
rok, akik keresnek innovativ 6tleteket, a hazai startup 6koszisztéma szervezdi rendeznek
projektbemutatkozasi lehetéségeket, de ismereteim szerint jelenleg az allami tulajdonu
Valor Zrt. az egyetlen, amely szisztematikus projektgytijtéssel és az innovacios projektek
menedzselési lehetGségeinek keresésével foglalkozik. A kétezeres évek elsé évtizedének
kozepén volt két részben palyazati alapon finanszirozott vallalkozas (Semmelweis Inno-
vation, Valdeal Zrt.), amelyek azokban az években t6bb mint ezer innovacids otletet és
kutatasi eredményt gy(ijtottek, szlrtek, értékeltek, lizleti menedzseltek, és el6készitettek
kockazatit6ke-befektetések szamara. A projektversenyként meghirdetett akciokbdl az
igéretes projekteket segitették, és szamos befektetés sziiletett a kétéves késéssel induld
Jeremie-tarsasagok kozremUikodésével.

Hogyan, milyen mddszerekkel talalhatjuk meg és gytjthetjiik 6ssze az értékesitésre
varé oOtleteket, kutatasi eredményeket?

« Egyetemekkel, kutatdintézetekkel kiépitett kapcsolatok

« Innovativ és innovacidra torekvo vallalkozasokkal kiépitett kapcsolatok

« Szabadalmi és egyéb szellemitulajdon-védelmi tevékenység figyelése

« Startup és spin-off bemutatok

« Innovacios versenyek

« Palyazatok résztvevéinek figyelése

« Egyéb, gyakorlatilag véletlenszer(i modon:
- sajat honlapon meghirdetett keresés, jelentkezési lehetéség alapjan
- személyes véletlenszer( kapcsolatok

Az egyetemekkel, kutatéintézetekkel, innovativ vallalkozasokkal, kreativ otletgaz-
dékkal kialakitott intézményi és személyes kapcsolatok révén folyamatosan nagy meny-
nyiségl innovativ otlet, kutatdsi eredmény gyljtheté Gssze, de kevés innovaciome-
nedzsment-tanacsadasra, befektetésre szakosodott intézmény gyjt szisztematikusan
innovativ Gtleteket vagy kiséri figyelemmel azok keletkezésének folyamatat. Inkabb az a
jellemzd, hogy idénként kiilonb6zd akcidk keretében gyorsul fel ez a tevékenység.

A startup, spin-off és innovacids versenyek évente néhanyszor j6 tleteket és kutatasi
eredményeket allitanak a reflektorfénybe, a legjobbak ezen az Gton is megtaldlhatjak a
projektjlik fejlédéséhez sziikséges egylittmiikodd partnereket, befektetbket, az érdekls-
dé lizleti angyalok és befektet6k pedig a potencialis partnereiket.
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A jelenlegi altalanos gyakorlat szerint els6sorban az Gtletgazdak, kutatdk, feltalalok
keresik a projektjlk fejlesztéséhez sziikséges partnereket, mert kevés az olyan lzleti in-
kubacidval foglalkozé intézmény, amelyik tudatosan keresné a jo projekteket. Tudatos
kereséssel és kapcsolatépitéssel évente akar tobb szaz Uj innovacids projekt is 0ssze-
gyljthetd.

A projektotletek és kutatasi eredmények Ulzleti hasznosuldsara a gyakorlatban tobb
lehetGség van. A leggyakoribb, hogy az 6tletgazda és/vagy kutatd egyediil kezd neki az
értékesitési folyamatnak, és probal egyuittm(ikodé partnereket, gyartokat, szponzoro-
kat, finanszirozokat, hasznositd, illetve értékesito vallalkozasokat talalni, akik segithetik
a projekt fejlédését. A masik lehetéség, ha a piacra vitelhez sziikséges legfontosabb kom-
petenciakkal rendelkezd ismer6sokkel, vallalkozokkal kozos cég (startup, spin-off) meg-
alakitasara kerl sor, és igy indulnak a hasznositas Gtjara. A harmadik lehetéség, hogy
innovaciomenedzsmentre szakosodott intézmények (innovacids kézpontok, inkubator-
hazak, technoldgiatranszfer-iroddk, innovaciods tigyndkségek stb.), innovacios szakértok
segitségével talaljak meg a fejlédéshez és értékesitéshez sziikséges egylittmiikodd vallal-
kozasokat, tizleti angyalokat, befektet6ket, potencialis veviket stb.

A projektotletek, kutatasi eredmények szisztematikus gyujtését, szlirését és szelek-
talasat az innovacidmenedzsmentre szakosodott intézményeknek, innovaciés kozpon-
toknak, inkubatorhazaknak és akceleratoroknak kellene végezni. Mivel ezt a tevékeny-
séget jelenleg a piac nem fizeti meg, sem pedig az innovacidt irdnyitok nem adnak ilyen
jellegli megrendelést, ezért tobbségében ezek az intézmények a gravitaciés marketinget
alkalmazzak, azaz ha beesik hozzajuk egy projektgazda, akkor azzal megprébalnak fog-
lalkozni, de tervezett miikddés nem jellemzé erre a teriiletre. Az innovacids Uigynokségi
feladatoknak ez a tevékenység is részét képezhetné, amivel meg lehetne gyorsitani a ha-
zai innovaciémenedzsment folyamatait.

Az lizleti angyalokra, befektet6kre dltalaban nem jellemzd, hogy innovacios projekte-
ket gyujtenének, ezeknek a miikodésére inkabb az a jellemz6, hogy a befektetést igénybe
venni szandékozo projektgazdak, véllalkozok keresik meg Gket. Vannak olyan tzleti an-
gyalok, befektetdk, akik vadasz-
nak a befektetési portfélidjukba
ill6 projektekre, de ez a projekt-
szlirési feladat inkdbb a gye-
rekek altal jatszott horgaszja-
tékhoz hasonlit, ahol a kifogott
halat felforditva gyorsan eldont-
hetd, hogy ilyet kerestek-e. Az is
igaz, hogy vannak ,halak”, pro-
jektek, amelyek maguk igyekez-
nek a horogra akadni. Ha nem
tetszik a potencialis zsakmany,
akkor a halat visszadobjak, és
folytatddik a keresés. (5. dbra)

5. dbra: Célzott tulajdonsagu
projektek kivalasztasa
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Az ebbe a kategdriaba tartozé potencialis egylittmiikddd partnerek a szisztematikus
gylijt6-, sz(ir6- és rendszerez6munka helyett projektversenyeken vagy a pontositott igé-
nylk kozzététele révén keresik a szamukra izgalmas otleteket, kutatasi eredményeket
(startup, spin-off rendezvények, crowd founding feliiletek, rendezvények).

A projektsziirés célja, hogy a fejlesztésre és megvaldsitasra alkalmas Gtleteket, ku-
tatasi eredményeket elvalasszuk az Gjdonsagtartalommal nem vagy alig rendelkezé és
potencidlisan kevéssé értékesithets projektjavaslatoktdl. Egy termék-, eljaras- és szolgal-
tatasotlet vagy kutatasi eredmény piacra vitelének tobb formaja lehet, és a sz(irés célja
ezeknek a valdszinusithetd értékesitési lehetdségeknek az azonositasa, illetve a kilon-
b6z6 innovacids otletek kategorizalasa a projektfejlesztés dllapota szerint. Az ideélis az
lenne, ha a j6 és megvaldsithatonak itélt otletek a teljes fejlesztési folyamatban segitsé-
get, de minimum mentoralast kaphatnanak a piacra vezetési folyamat gyorsitasahoz. Az
innovacios kézpontok, tizleti inkubatorok lehetnek azok az intézmények, amelyek ezzel a
céllal sztirik a projekt javaslatokat. (6. dbra) Az innovacids 6tletek bekerlilnek egy virtualis
»Szeparatorba”, ahol kiilonb6z6 szintl sztirék vannak, és igy a szeparator szétvalogatja a
projekteket az Ujdonsagtartalmuk, fejlettségi szintjiuk, piacérettségiik, finanszirozhaté-
saguk alapjan.

ElSszlirt termék,
technoldgia és szolgaltatas

otletek
Szlirék ¢
4 ) ) )
— —Kicsi Ujdonsagtartalom
- Ujdonsagtartalom \ > Nagy K+ F igény
I N — L
« Szabadalmi helyzet, K+ F \ —Kicsi piaci potencial
« Piaci potencial —Nem megfeleld prototipus
« Prototipus —Vallalkozasi problémak
T p P - 2
« Csapat —» Befektetésiigény
S — nem meggy6z6 ]
« Befektetés

1. Fejlesztési feladatok
2. Piacra viteli feladatok

Piacérett vagy nagy potencialis
piaccal rendelkezé projektek

6. abra: A kilonbozé jelentdségli projektek sziirési szintjei és lehetbségei
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A legfontosabb, hogy kivalasztasra keriiljenek azok a projektek, amelyek megvaldsi-
tasanak tdmogatdasa valamilyen szempontbdl indokolt. Azokat a projekteket, amelyek az
elsé szlirén mar fennakadtak, mert a kidolgozottsaguk egyaltalan nem megfeleld, szinte
az 6tleten kiviil még semmi mas nem tortént, nincs semmilyen mddon bizonyitva az 6tlet
mUikodbképessége, a piaci lehetdségeket még nem vizsgaltak stb. el kell utasitani azzal,
hogy ha sikertil elérébb [épni a projektfejlesztésben, akkor jelentkezzenek Ujra.

Melyek lehetnek a beépitett szlir6k?
« Ujdonsagtartalom.
« Piaci értékesithetéség.
« Aszellemitulajdon védhetdsége.
« Kutatas-fejlesztés kell vagy nem?
« Van-e deszkamodell és/vagy prototipus?
« Menedzsment, csapat, tervszer(i m(ikodés.
« Finanszirozas helyzete.
« Gyartas, értékesités.
« Novekedési potencial.

Az idealis az lenne, ha sok olyan innovacios otlet keletkezne, ami az sszes sziirén at
tudna menni, mert ezek alkalmazasaval valos piaci potenciallal és nagy novekedési ké-
pességgel rendelkez6 innovativ vallalkozasok johetnek létre.

Milyen szempontok szerint kategorizalhatok a teljesség igénye nélkil a ,,szeparator-
bél” a kiilonboz6 szlrési szinteken kikeriil6 projektek?

« Elutasitasra javasolt projektek:
- megvaldsithatatlannak tlind vagy 6rokmozgé tipusu projektek;
- csak oOtlet és mas semmi tipusU projekt;
- a projekt Gjdonsagtartalma kicsi;
- a projekt potencialis piaca kicsi.
« Projektfejlesztésre alkalmas projektek:
- szabadalmaztathatd, de kutatds-fejlesztést igényl6 projektek;
- palyazati lehet6ségek kihasznalasara alkalmas projektek;
- sikeres deszkamodellel és/vagy prototipussal rendelkezé projektek.
o Uzletfejlesztésre, befektetés el6készitésre alkalmas projektek:
- agilis, tervszerien m{ikod6 csapattal rendelkezé projektek;
- licenc-, know-how-értékesitésre alkalmas projektek;
- befektetéskereséshez sziikséges dokumentumok elkészitése folyamatban van;
- gyartas és értékesités megkezd6dott;
- nemzetkozi piaci terjeszkedés lehetGsége adott.

A felsorolas csak arra alkalmas, hogy bemutassa, milyen sokszintiek lehetnek a kii-
6nb6z6 fejlettségi szintl innovacios projektek. Mindig lehetnek kivételek, amelyek nem
illeszkednek a felsorolasba, és valamiért kiilonos figyelmet érdemelnek. Lathatd, hogy
nem egyszerl feladat az innovacios projektek kategdridkba sorolasa, rdadasul az 6sszes
projekt allando fejlédésben van, és a besorolasi kategériak az id6 fliggvényében jelen-
tésen valtozhatnak, ezért szlikséges olyan projektnyilvantarté rendszert kidolgozni, ahol
ezek a valtozasok is nyomon kévethetok.
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Az innovacids projektek gyljtésének, szlirésének az elsédleges célja azoknak az uj,
innovativ termék-, eljaras- és szolgaltatasotleteknek a megtaldlasa, amelyek jelentés pi-
aci potenciallal és kecsegteto értékesitési lehetGségekkel rendelkeznek, és befektetésre
alkalmasak vagy nem tal nagy munkaval befektetésre alkalmassa tehet6k. Az ezeknél az
intézményeknél dolgozd innovacidmenedzserek masodlagos célja, hogy kiilsé szemlél6-
ként, szakértéként ratekintve az adott projektre elmondjak észrevételeiket, javaslataikat,
esetleg tanacsaikat az Gtletgazdaknak, kutatoknak, hogy szerintiik milyen iranyban kel-
lene tovabblépnilik. Ezek az egyeztetések, beszélgetések, aminek soran az 6tletgazdak
a véleményekkel parhuzamosan értékes kapcsolatokat (vallalkozdk, palyazatirdk stb.) is
kaphatnak, dltalaban ingyenesek.

Az innovacios otletek gylijtésénél, szlirésénél és értékelésénél a kiilonbozé intézmé-
nyek hasonlé mddszereket alkalmaznak, de nem mindegy, hogy mi ennek a tevékeny-
ségnek a célja. Az innovacios otletek feldolgozasanak a céljai tobbfélék lehetnek:

« Cél lehet a leginnovativabb és a legjobb piacra viteli lehetéségekkel kecsegtetd pro-
jektek megtalalasa.

« Cél lehet egy adott szakmakultirahoz tartozé innovativ projektek keresése, attol
fuggetlenil, hogy a termékfejlesztésnek melyik fazisaban tartanak.

« Cél lehet olyan szabadalmakat menedzsel6 projektek megtalalasa, amelyek jo
eséllyel licencként, know-how-ként értékesithetdk lehetnek.

« Cél lehet a innovaciomenedzsment-intézmény mikrokornyezetében feltarhaté in-
novacios otletek megismerése és fejlédésének tdmogatasa.

« Céllehet az lizleti angyalok, befekteték igényeinek megfeleld projektek megtalalasa stb.

Az innovacids projektekre jellemzd, hogy folyamatosan fejlédnek, a kutatas-fejlesz-
tés soran sokszor egészen Uj oOtletek keletkeznek, ezért tudatos projektgydjtés esetén
célszer( az arra érdemes projektek fejlédésének, illetve a kreativ kutatdk és 6tletgazdak
tevékenységének folyamatos kovetése, mert példaul egy-egy palyazat forrasainak fel-
hasznalasaval mar olyan szintli eredmények johetnek létre, amelyek mar érettek lesznek
a tovabbi tamogatasra.

Milyen adatokat és hogyan célszer( gyujteni?

Erre a kérdésre adott valaszokbdl valdszintileg az deriilne ki, hogy az 6sszes innovaci-
0s projektek gyujtésével foglalkozo cég masképpen csindlja, pedig az innovacios projekt
megismeréséhez és az eldszliréshez altalaban hasonlé Gsszetételli adatokra van sziikség.

Azok az innovaciot segité vallalkozasok, amelyek projektek gytjtésével és szlirésével
foglalkoznak, kialakitottak maguknak projektgytijté adatlapokat (max. 4-5 oldal), ame-
lyeken legtobbszor az alabbi adatokat gydjtik:

« azinnovacios projekt cime,

« a projekt Otletgazdajanak adatai (név, cim, telefonszam, e-mail),

« a projekt ismertetése az Ujszerliségének kiemelésével,

« a projekt iparjogvédelmi helyzete,

« aprojekt pillanatnyi helyzete,

« a projekt piaci helyzetének révid bemutatasa,

. fejlesztési feladatok, sziikséges pénziigyi forrasok,

« az Gtletgazda milyen segitséget var.
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Gyakran eléfordul, hogy mar ezeknek az adatoknak a megadasa elétt az 6tletgazda,
a kutaté titoktartasi nyilatkozat aldirasat kéri a projekteket gyujtétol. A titoktartasi nyi-
latkozatban a projektgy(ijt6 vallalja, hogy csak a projektgazdaval egyeztetett modon és
mértékben ad tovabb adatokat a projekttel kapcsolatban. A titoktartasi nyilatkozat az
Otletgazda (ismeretek ataddja) és a projektgydijts, projektmenedzseld szakérto, cég (is-
meretek atvevdje) kozott jon létre, és legtobb esetben a projekt cime szerinti projekthez
kapcsolédoan altalanos szellemi tulajdonvédelmi kotelezettségeket fogalmaz meg. Le-
hetnek azonban olyan bizalmas informaciok, amelyek atadasara harmadik félnek sem-
miképpen nem jogosult az ismeretek atvevdje.

A titoktartasi szerz6dés tartalmi elemei:
« Azismeretek ataddjanak és az ismeretek atvevdjének a paraméterei.
« Aprojekt targyanak rogzitése, amire a titoktartasi megallapodas vagy szerz6dés vo-
natkozik.
« A ,bizalmasinformaciok” korének meghatarozasa
Az ismeretek atvevéje elismeri, hogy a bizalmas informacidk koréhez az ismeretek
atadojanak kilonos érdeke flizodik.
Az ismeretek atvevoje nyilatkozik, hogy a rendelkezésére bocsatott ismeretekbdl az
ismeretek ataddjanak engedélye nélkiil harmadik félnek semmilyen formaban nem
szolgaltat ki.
« Az ismeretek atvevdje, ha az engedélyt megkapja, akkor gondoskodik arrél, hogy a
harmadik félis vallalja a titoktartasi kotelezettségeket.
« Az ismeretek atvevdje a titoktartasi kotelezettség elmulasztasaért teljes polgari és
blintetdjogi felel6sséggel tartozik.
« Felek tudomasul veszik, hogy a titoktartasi kotelezettség nem érvényesithet6 al-
lamigazgatasi és birdsagi eljarasokban.
« Atitoktartasi kotelezettség nem vonatkozik az informaciok kovetkezé csoportjaira:
- Ha azinformacié nem az ismeretek atvevdje hibajabdl keriilt nyilvanossagra.
- Ha az informacio a ismeretek ataddja tudtan kiviil mar az atadas idépontjaban
barki szamara megismerhet6 volt.
- Ha azinformacié olyan személy altal jutott nyilvanossagra, akiért a szerzédé felek
nem felelnek.
« Titoktartasi kotelezettség idGtartama.
« Anem szabalyozott kérdésekben a Ptk. rendelkezései az iranyaddk.
« Amegallapodast, szerzédést a felek mint akaratukkal mindenben megegyez6t jova-
hagydlag alairtak.
« Atadott bizalmas informaciok listaja.

A titoktartasi megallapodasok tobbsége nem tartalmaz kartéritési kotelezettséget,
mert minden esetben a titoktartas megszegésének tényét bizonyitani kell, és vitas esetek-
ben a birésag donthet a kartérités mértékérdl. A titoktartasi kotelezettség nem érvénye-
sithetd allamigazgatasi vagy birésagi eljarasban, ezért ezekre az esetekre felek mentesitik
egymast a vallalt kotelezettség aldl. Az 6tletgazdak és az innovacidmenedzser-szakértdk,
-cégek kozott a bizalom alapvet6en fontos, ezért a gyakorlatban igen ritkan kerdl sor ti-
toktartasi megallapodasok kotésére.
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A begyujtott projektek kezelése a projektgytjté intézmény gyakorlatatdl fliggéen
tobbféle lehet. Altaldban az a jellemzd, hogy az innovaciés 6tletét benyjtd projektgazda,
attol fiiggetleniil, hogy interneten keresztiil vagy személyesen adta at a kitoltott projekt-
gylijt6 adatlapot, talalkozni fog egy innovacidmenedzserrel, akinek az a feladata, hogy
gylijtse és rendszerezze a beérkezé adatlapokat. Ezt tekinthetjiik a projektvizsgalat elsé
elemének. A projektek kezelésének folyamatabrajat a 7. dbran mutatjuk be.

Dokumentalas
Blcsulevél

- Egyeztetés, Dontés
Projektindité Egyeztetés, Terulgtl i | akialakitandd W az egylittm-
lap elbterjesztés dontés egyiittm(iko- kodésrél
désrél

Inkubacio:
K + F segitése, prototipus, iizleti modell, palydzatok stb.

Szerz6déskotés,
megallapodas

Forrasteremtés elékészitése:
prezentacid, lizleti terv készitése, izleti angyalok szervezése stb.

7. abra: Az innovacios projektek kezelésének folyamatabraja

A projektgazda altal kitoltott néhany oldalas projektbemutaté elolvasasa lehet az els6
szlir6, ami alapjan sokszor eldonthetd, hogy a projekteket keresé szamara a sajat pro-
jektgyjté céljanak a fliggvényében barmilyen szempontbdl érdekes lehet-e a projekt. Ha
a valasz nemleges, akkor célszer(i a kezdeményezés azonnali udvarias megvalaszolasa,
mert ezzel mindkét fél szamara idé és energia takarithatd meg. A tovabbi egylittm(ikodést
elutasitod levél nagyon egyszerd, a projekt nem felel meg a projektgydijtést végzék célja-
nak, ezt a tényt egyszer(i kozolni. Az elutasitd levélben nincs sziikség arra, hogy durvan
negativ véleményeket fogalmazzunk meg, mert az 6tletgazdanak szive-lelke benne lehet
a projektben, amit kitalalt, még akkor is, ha a nagy tapasztalatd, sokat latott innovacio-
menedzser nem lat benne semmilyen lzleti lehetGséget. Udvariasan néha nagyon nehéz
fogalmazni, amikor nyilvanvald butasagot vagy 6rokmozgot kell elutasitani. Az elutasitd
levél végén mindenképpen valamilyen tovabbi munkara 6szténzd javaslatot lehet tenni.

A kovetkezé épés altalaban egy egyezteté megbeszélés és/vagy projektbemutato,
amelyre a legjobb, ha az 6tletgazda telephelyén keriil sor (ha érdekesnek tlinik a projekt),
ahol kozvetlenil meg lehet nézni akar mikodés kozben is a deszkamodellt vagy a proto-
tipust. Az egyeztetést, személyes ismerkedést lefolytatd innovacidmenedzser a hallottak
és latottak alapjan eldonti, hogy javasolja-e a projekt tovabbi vizsgalatat, ha nem, akkor
kulturaltan, biztatassal el kell valni az 6tletgazdatdl, de ezt a tényt a projektnyilvantartas-
ba be kell vezetni. Ezen az elsé megbeszélésen lehet meghallgatni a projektgazdat, hogy
mit var el az innovacidmenedzsment-intézménytél. Az innovacidmenedzsernek pedig
ekkor kell ismertetnie a projektgazdaval, hogy milyen lépések utan milyen lehetéségek
lesznek a tovabbi egyiittm(ikodésre. Ennek a tisztazé informativ megbeszélésnek is le-
het olyan kimenete, hogy a projektgazda Gigy dont mar ebben a fazisban, hogy nem akar
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vagy nem tud élni a felkinalt lehetéséggel. Ez az elvalas nem elutasitast jelent, hanem azt,
hogy pillanatnyilag nem lesz tovabblépés, de informalis szinten valdszinlleg mindkét fél-
nek el6nyos lehet a tovabbi kommunikacio fenntartasa.

A projektgazdaval folytatott egyeztetés alapjan az innovacidmenedzser elékésziti az
eléterjesztést testiileti dontésre, javaslatot tesz a projekt besorolasara. A testiilet, amely
kiilonboz6 szakértékbdl all, az elézetesen megkapott projektbemutatd, valamint az in-
novaciomenedzser javaslatanak figyelembevételével a rendelkezésre allé dokumentu-
mok, az Ujdonsagtartalom, az lizleti potencial és/vagy egy rovid vetitett projektbemuta-
t6 prezentacid alapjan dont a projekt befogadasarol, besorolasardl vagy elutasitasarol.
A 3. tdbldzat a projektek értékeléséhez ajanlott lehetséges szempontokat tartalmazza.

3. tabldzat: Innovacios projektek értékelése

Sorszam Ertékelési szempontok Osztalyozas (1-10 pont)

1. A projekt Ujszer(isége

A projekt iparjogvédelmi helyzete

A projekt piaci helyzete

A kutatas-fejlesztési igények

Deszkamodell, prototipus

Az tletgazda, megvaldsitd csapat értékelése

Finanszirozasi sziikséglet

Gyartasi, értékesitési elképzelések

O e N |0 M W N

Kockazati tényez6k

[a—y
e

Projekt profittermel6 képessége

11. Osszesen

Az osztalyozashoz hasznalt tizes skala finomabb értékelést tesz lehet6vé, mint egy
harmas vagy 6t0s fokozatu skala. A szakértd csapat tagjai altal adott értékelések Gsszesi-
tésével kapott érték segithet eldonteni, hogy egy projektet befogadasra vagy elutasitasra
javasol a testulet.

A befogadasra kész projekttel kapcsolatban a kdvetkez6 [épés egy Ujabb egyeztetés a
projektgazddval és csapataval, ahol a projektgyjté kozpont szakértdivel kozosen értéke-
lik a projekt helyzetét, meghatarozzak az elvégzendé feladatokat és kialakitjak a poten-
cialis egyuttmU(ikodés lehetGségeit. A targyalas keretében a projektgyUjtd, projektmene-
dzselé intézmény az eréforrasai fliggvényében ajanlatot tesz a projektgazdanak.

Az ajanlat a projekt pillanatnyi allapotatdl fiiggéen alapvet6en kétféle lehet:

« Inkubacids ajanlat, aminek keretében meghatarozzak, hogy a kézpont miben tud
segiteni a projektfejlesztésben. Ezek a tevékenységek a piacra viteli folyamattal
kapcsolatos szolgaltatasok lehetnek: K+F kapcsolatok és folyamatok segitése, pro-
totipusfejlesztéssel és gyartassal kapcsolatos feladatok, piackutatas, tizleti modell
kialakitasa, palyazatiras stb. A vallalkozasi szerzédés keretében végzett munka el-
lenértéke a feladatokhoz illeszked6 megbizasi dij vagy a tulajdonrész lehet a mar
m(ik6do vagy a megalapitasra keriil6 vallalkozasban.
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« Kozrem(ikodés a forrasteremtés elékészitésében, illetve mas piacra viteli folyama-
tokban. Uzleti terv készitése, befektetdi prezentacid készitése, potencialis befekte-
tokkel, lzleti angyalokkal befektetési targyalasok elGkészitése. A szerz6déses keret
hasonlé lehet az el6z6 pontban leirtakhoz.

A projektgazda és csapata dont arrél, hogy igénybe veszi-e a projektgy(ijté intézmény
szolgaltatasait, vagy halad tovabb a maga valasztotta Gton. Ha a felek meg tudnak al-
lapodni a megbizdi vagy vallalkozdi szerzédések részleteiben, akkor a kdzpont részérdl
kijelolik azt a vezeté menedzsert vagy mentort, aki a tovabbi egylittmikodés felelése
lesz, pontositjak a feladatokat és hatarid6ket, és elkezdédhet a kz6s munka. Gyakorlati
tapasztalatok alapjan azt mondhatjuk, hogy az innovacios 6tletek gazdai ritkan képesek,
elsésorban anyagi okok miatt az ajanlott szolgaltatasokat igénybe venni. Ha nem jon lét-
re szerz6déskotés, akkor a kozpont felajanlja az 6tletgazdanak, hogy az innovacios 6tlet
meglévé dokumentumainak (projektbemutatd, rovid ismertetd, prezentacié stb.) titkos
informacidkat nem tartalmazé részeit megtartja a projekt portfélidjaban és igény esetén
ellenszolgaltatas nélkiil ajanlja az 6tletgazdaval egyeztetett mddon a partnereinek.

A szlirési, értékelési folyamat leirasdban lattuk, hogy az értékelés els6 szempontja
altalaban az, hogy az Gtletnek, kutatasi eredménynek milyen mértéki az ujdonsagtar-
talma, mert ez az egyik eleme a projekt innovacios potencialjanak. Kérdés, hogy ez az Uj-
donsagtartalom mennyire professzionalisan védett iparjogvédelmi szempontbdl. Talan a
legfontosabb, hogy milyen piaci potenciallal bir a projekt, kik a versenytarsak és milyen
eséllyel, milyen koltségek mellett hasznalhato ki a feltételezett vagy valds piaci elony.
A projekt értékelésének ebben a szakaszaban az innovaciomenedzsment szakemberek
elsésorban az 6tletgazdak adatai alapjan vizsgaljak a projektet. A projekt fejlettségi foka
és a fejlesztés lehetGségeinek elemzésekor azt vizsgaljak, hogy ezeknek a feltételeknek a
teljesitése milyen jarulékos koltségekkel jar. Lehet példaul, hogy a projekt targyat képe-
z6 termék igen jol vizsgazott mint prototipus, de a sorozatgyartashoz és forgalmazashoz
még szamtalan feladatot meg kell oldani, nem beszélve a nemzetkozi értékesitéssel jard
feladatokrol és koltségekrol. Az otletgazdak altal megfogalmazott kockazatok elemzése
soran arrdl kell donteni, hogy ezek a kockazatok mennyire tekinthet6k valds kockazatok-
nak, és a varhat6 kockazatok nagysaga valdban ebben a nagysagrendben mozog. A felso-
rolasbdl a legtobb probléma altaldban az 6tletgazda személyiségével, illetve az 6t segitd
menedzsment felkészlltségével szokott felmeriilni, és az egyik legnagyobb akadalyat ké-
pezi az innovacids Otletek piacra vezetésének. Az Gtletgazdak az esetek nagy szazaléka-
ban azt képzelik, hogy 6k értenek legjobban a projektjiikh6z, amirészben igazis lehet, de
a piacra vezetéshez szlikséges kompetencidk nagy részével altalaban nem rendelkeznek.
Sikeres fejleszték valljak, hogy projektjiik élettorténetében az a pont, hogy kifejlesztették
az eladasra kinalt terméket, legyen az szinte barmi, az egész projektben a sikerig végzett
munka 5-10%-4t teszi ki. Kivételt képeznek talan azok a szabadalmaztatott technoldgiak,
amelyek licencként, know-how-ként értékesithetdk, ezeknél az arany kicsivel jobb lehet.
Ha az 6tletgazda kezelhetetlen modon targyal és kevéssé képes a kompromisszumokra,
akkor legyen barmilyen kecsegtetd is a projekt, nem fog tizleti inkubaciés segitségre vagy
befektetdre taldlni. A projekt sikerének egyik kulcsa a felkészilt, egylittmukodésre kész,
csapatként mikodni tudd, dinamikus menedzsment.
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Egy innovacidmenedzser-tanacsadassal és/vagy iizleti inkubacidval foglalkozé inno-
vacios kozpont rendelkezhet tobbszintl projektlistaval, amirél folyamatosan projekteket
ajanlhat a befektet6knek és az tizleti angyaloknak.

« Elsé szint: (egyoldalas leiras vagy PP (Power Point) bemutatd), kevés érdemi infor-
macio a projektrol, de a leiras kivalthatja a befektetdk, tizleti angyalok érdeklédé-
sét.

« Masodik szint: a befektet6 vagy mas egyiittm(ikodé partner fogadasara el6készitett
projektek.

« Harmadik szint: a folyamatos egylittmikodés keretében megvaldsitas alatt 1évé
projektek (projektinditas és -m(ikodtetés, tékebevonas, licenc- és/vagy know-how-
eladds stb.).

Célszer(, ha az innovacids projektek menedzselésével foglalkozé innovacids kozpon-
tok, inkubatorhazak tobbféle projektnyilvantartassal rendelkeznek:

« beérkezd projektek legfontosabb adatai,

« tematikusan szlrt projektek adatai,

« kiajanlhato projektek adatai,

« belsé hasznalatra szant projektnyilvantartas,

« lzletileg segitett projektek adatai,

« projektek kronolégiai,

« szakért6i adatbazisok,

« potencialis értékesité partnerek adatbazisa stb.

A felsorolasbdl is lathatd, hogy az innovacids projektek menedzselésével foglalkozo
intézményeknek az innovacids projektek gyujtésével, szlirésével, kozvetitésével és me-
nedzselésével kapcsolatban igen szertedgazo feladataik lehetnek.

Nézziik meg a projektszlirés, értékelés folyamatat az 6tletgazda, feltalalé szempontja-
bol! Azinnovaciods projektek vezet6i folyamatosan keresnek informacidkat, kapcsolatokat
a termékfejlesztési folyamatban felmeriilo kérdések megvalaszolasara és a problémak,
akadalyok megoldasara, leklizdésére. Miért érdeke a projektgazdanak, hogy kit6ltson
egy projektbemutaté adatlapot? A projektbemutaté Grlap kitoltéséhez a projektgazda-
nak at kell gondolnia, hol is tart a termékfejlesztési folyamatban, és milyen célok mel-
lett milyen segitségre lenne sziiksége. Az innovaciomenedzserrel folytatott konzultacion,
illetve a szakért6i csapattal valé taldlkozas alkalmaval olyan szempontok meriilhetnek
fel, amelyek sajat elképzeléseinek a részbeni fellilvizsgalatara késztethetik az otletgaz-
dat. Mit keresnek az otletgazdak a sajat projektiikkel kapcsolatban - ha katonai hason-
lattal éllink, akkor pénzt-paripat, fegyvert -, és mit kaphatnak egy innovacidmenedzseri
egyuttmikodésbol?

Finanszirozé forrast - hasznalhatd kapcsolatokat - tudast és informaciot!

A finanszirozo forras lehet egy lizleti angyal vagy egy vallalkozas, a hasznalhato kap-
csolat a kutatas-fejlesztési kapcsolatoktél a tanacsaddkon, technoldgiai centrumi és mas
kivitelez6i kapacitasokig terjedhet, a tudas és informacid keretében pedig szakértdket,
coachokat, mentorokat stb. kaphat a termékfejlesztési folyamat gyorsitasahoz.
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Az otlettol az lizleti sikerig
folyamat lépései

,Sose add fel!”
(Winston Churchill)

Lattuk, az innovacios Otlet nem mas, mint Uj gondolatok vagy ismert elemek Gjszer(
kombinacidjaval kialakitott termék, eljaras vagy szolgaltatas.

Az innovacios Otletek piacra vezetésének lépései némileg valtoznak attél fiiggben,
hogy az értékesitend6 otlet termék, eljaras vagy szolgaltatas, de ennek a folyamatnak
vannak k6zos és jol elkulonithetd elemei:

« Afejlesztést megel6z6 fazis. Az Gtlettdl az Gjdonsagvizsgalaton és a piaci vizsgala-
tokon at a deszkamodell elkészitéséig, kiprobalasaig, illetve annak eldontéséig tart,
hogy szabad-e folytatni a megvaldsitast.

« Fejlesztési fazis. A szellemi tulajdonjoggal kapcsolatos Ujdonsagvizsgalattél a pro-
totipus elkésziiltéig tart, ekkor beszélhetiink arrél, hogy van mit értékesiteni.

« Termék, eljaras vagy szolgaltatas piacra vitelének fazisa. A gyartas és értékesités
megtervezésétol a teljes kord piaci bevezetésig tart.

A legtobb termékfejlesztési projektnél ezek a fazisok jol elkiilonithet6k, de természe-
tesen lehetnek és vannak is kivételek, mert nem minden esetben lehet ilyen mereven
elvalasztani a folyamatokat. Sokszor el6fordul, hogy egy termékatlet keletkezése egy ku-
tatasi folyamathoz kothetd, s6t az is lehetséges, hogy az eredeti kutatas mellékterméke
lesz az 6tlet, ami alkalmas lehet a piaci értékesitésre.

Az eljarasok, technoldgiak innovacidjaval és/vagy kutatas-fejlesztésével kapcsolat-
ban pedig teljesen normalis gyakorlat, hogy az el6kisérletek, folyamatok szimulacidja
utan mar a kisérleti berendezés tervezésére és gyartasara keriil sor (kimaradhat pl. a ki-
fejezett prototipusgyartas), és a legyartott berendezés lehet az elsé eladasra kertil6 tech-
noldgiai prezentacid. Az innovativ szolgaltatasotletek piacra vezetése altalaban kevesebb
elembdl all, de a folyamat leglényegesebb elemei az Gjdonsagvizsgalattdl a tervezés, fi-
nanszirozas és vallalkozasépités kiilonbozé fazisain at a piaci értékesitéssel 6sszefliggd
kérdésekig igen hasonldak.

A termékfejlesztési folyamat altalaban a legosszetettebb piacra vezetési folyamat,
ezért ennek elemeit vessziik sorra. Az 6tlettdl a termékké valas folyamatanak allomasai:
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« Termékotlet

« Nagyvonall Ujdonsagvizsgalat

« Piaci lehet6ségek elemzése

« El6kisérletek

« ,Deszkamodell” elkészitése és funkcionalis prébaja

Afejlesztést
megel6z6 fazis

« Szabadalmaztatas, Ujdonsagvédelem A
« Kutatas-fejlesztés

« Csapatépités

« Prototipus elkészitése

« Prébak, tesztelés, mindsités

« Uzleti pozicionalas Fejlesztési fazis

- Versenytarsak

- Piac méret

- Projekt méret

- Tervezhet6 koltségkeretek, tizleti modell v
« Megvaldsito cég kivalasztasa vagy alapitasa A

« Befektet6k korének kivalasztasa
« Uzleti terv, megval6sithatésagi tanulmany készitése
- Piackutatas, piaci pozicionalas
- Marketingterv stb. Atermék piacra
« Gyartas megtervezése vitele
« Nullszéria, kisérleti gyartas
o Ertékesités megkezdése
« Gyartas beinditasa
« Teljes kor piaci bevezetés \J

Afelsorolasban csak érzékeltetni kivantuk a termékfejlesztési folyamat 6sszetettségét
és bonyolultsagat. Lathatjuk, hogy a sikeres termékfejlesztéshez tobbféle szaktudasnak,
kompetencianak kell rendelkezésre allnia. A termékfejlesztés, tekintettel a sokrét(i, sok-
szereplds és tobblépcsis folyamatra, igen koltséges és befektetést igénylé tevékenység.

Az eljarasotleteknél a folyamat elemei részben masképpen alakulnak, alakulhatnak.
Erdekes kiilonbség lehet példaul, hogy ebben az esetben az elsé, a technoldgiat alkalma-
z6 berendezés legyartasa mar egy olyan prototipus lehet, ami akar értékesitésre keriilhet
mar ebben a fazisban a know-how-val egyiitt. Ebben az esetben a folyamat itt véget is ér-
het. A szolgdltatasotletek esetében is [ényegesen rovidebb lehet a piacra viteli folyamat.
Ha a termékfejlesztés targya egy Uj szoftver, akkor a prototipus helyett a szoftver 1.0-s
valtozatardl beszélhetiink, elmarad a szabadalmaztatassal kapcsolatos tevékenység, s6t
altalaban a kutatas-fejlesztés is. (Itt is lehetnek kivételek!)

A mai vilagban a kiilonb6z6 innovativ termék-, technoldgia- és szolgaltatasfejleszté-
sek szamos esetben tartalmaznak szoftverfejlesztést is. Természetesen vannak nem kis
szamban olyan Uj Gtletek is, amelyek Uj, 6nallé szoftverben valésulnak meg. Ezekben az
esetekben is a termékfejlesztési folyamat f6 [épései jol megkiilonboztethetbk, de eléfor-
dulnak kisebb-nagyobb eltérések.

60



Ha az Gtletgazda kitalal egy Uj szoftverrel megvaldsithato Gtletet, akkor azt is ugyan-
gy célszerd leirni, mintha az egy targyiasult 6tlet lenne. A leirasbdl ki kell deriilnie, hogy
az Uj szoftver kinek sz6l, kik lesznek a potencialis felhasznalok, mit és hogyan szolgal-
tat, és a hasznalata milyen elényokkel jar. Egy (j szoftver esetében is elengedhetetlen
az Ujdonsagvizsgalat és a piaci lehetéségek elemzése. A ,deszkamodellnek” megfelel a
szoftver elsé demovaltozata, ami arra szoritkozik, hogy a kiils6ségeket mutassa be a po-
tencialis felhasznaloknak, de még tesztadatokkal dolgozik, és még az is lehet, hogy az
eredményt sem a tervezett algoritmus szerint allitjak el6, de arra alkalmasnak kell lennie,
hogy meg lehessen beldle érteni, mi az Uj benne, és milyen szolgéltatdsokra szamitha-
tunk az alkalmazas soran. A szabadalmaztatas és a kutatas-fejlesztés altalaban elmarad,
de a demoverzid értékelése utan sor keriilhet a szoftver megtervezésére, majd a prog-
ramozasra. A hagyomanyos termékfejlesztéshez képest altalaban kimarad a prototipus-
gyartas, de a csapatépités és az iizleti tervezéssel kapcsolatos tevékenységek ugyanolyan
fontosak. Nagyobb szoftverek esetében ez a feladat altalaban tobb fejleszt6-programozd
teamben folyik, akiknek a munkajat jol 6ssze kell hangolni. A szoftver elkészilte utan tor-
ténik meg a belsé tesztelés, aminek a célja, hogy a fejlesztk megbizonyosodjanak, hogy
minden ugy m(kodik, ahogy elképzelték. Egy Gsszetett feladat esetén a jellemzd tesztek
a kovetkezok:

« modulteszt (az egyes elemek kiilon-kiilon jol mikodnek);
« integracios teszt (az egész szoftver els6 probaja);

« terheléses teszt (az er6forrasok jol birjak a mikodést);

. performanciateszt (elég gyors-e a miikodés);

« biztonsagi teszt (védelem a kiils6 behatoldk ellen).

A belsé tesztek lebonyolithatdk el6re elGkészitett adatok feltoltésével, és amikor mar
minden j6l mukaodik, akkor lehet az éles adatokkal elvégezni a rendszerbe allitast, de
eltte még célszerl egy altalanos tesztelés elvégeztetése a megrendel6vel vagy egy kiil-
s6 szakértGvel. Ha minden rendben van, az esetleges hibdkat kijavitottak, akkor torténik
meg a fejlesztés kdzben mar 6sszegyijtott részleirasok rendszerbe foglalasa és a miikod-
tetéshez sziikséges hasznalati utasitasok elkészitése. Nagyon fontos az tizleti modell ki-
alakitasa, az értékesités megkezdése és a piaci bevezetés.

A kovetkez6 részekben vazlatosan targyaljuk a termékfejlesztési folyamat részlete-
it, de néhany kulcselemének (tervezés, véllalkozas alapitasa, finanszirozas és a licenc-
know-how eladas) vizsgalatara a kés6bbi fejezetekben részletesen is visszatériink.
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A fejlesztést megel6z6 fazis

A fejlesztést megel6z6 fazis az innovacids 6t-
let keletkezésétdl altalaban a ,,deszkamodell”
elkészitéséig tart, bar egyszer(ibb esetekben,
ha nincs sziikség ,deszkamodellre” és kuta-
tas-fejlesztésre, akkor az elsé két fazis részben
atfedi egymast. A deszkamodell egy olyan ki-
sérleti eszkoz, berendezés, ami mar az (j elv
szerint mukodik, és alkalmas az innovacids 6t-
let lényegének bemutatdsara, kiprobalasara.
Az Gkorig visszanyuldéan talalhatunk innova-
cidkat, s6t hires ,deszkamodelleket” is, ilyen
volt példaul a trdjai falé (8. dbra), ami talan az
elsé olyan deszkamodell volt a sz szoros ér-
telmében is, amivel fényesen be lehetett bizo-
nyitani egy j6 hadicsel hasznalhatésagat.

A legenda szerint Odiisszeusz, a gorogok
egyik legnagyobb hése javasolta a fald meg- & abra: A tréjai falé mint a vildg egyik
épitését, amelynek segitségével sikeriilt egy legdsibb deszkamodellje
tizéves haborut lezarni, és véglil a gorogok el-
foglaltak Trojat.

A termékfejlesztési folyamat elsé fazisaban kell eldonteni elsé [épésben, hogy az el-
képzelt és megfogalmazott Gtlet megvaldsitasa redlis-e. Ennek eldontésében segit a
nagyvonalu Ujdonsagvizsgalat és a piaci értékesitési lehetGségek elemzése.

A deszkamodell elkészitésére akkor van sziikség, ha magunknak és masoknak is be
akarjuk mutatni, hogy az altalunk elképzelt termék vagy elv m(ikodik. A deszkamodell-
nek nem kell hasonlitania a végleges termékhez, csak arra kell alkalmasnak lennie, hogy
az Otletgazda a gyakorlatban is be tudja mutatni, hogy mire gondolt, mit képzelt el. El-
képzelhetd, hogy mar a deszkamodell megalkotasahoz is el6kisérleteket vagy kisebb ku-
tatas-fejlesztést is el kell végezni, ebbdl is latszik, hogy nehéz a termékfejlesztés fazisait
szigoru hatarok szerint elvalasztani.

Egy kreativ gondolkodasu, folyamatosan az (j megoldasokon téprengé oOtletgazda-
nak sok olyan o&tlete lehet, amelyr6l mar a fejlesztést megel6z6 fazisban kiderdl, hogy
kiilonb6z6 okok miatt a megvaldsitdsdba nem érdemes tobb energiat befektetni. Akkor
tekintjlik a fejlesztést megeldéz6 fazist igazan sikeresnek, ha kider(l, hogy az innovacids
otlet jelentds Ujdonsagtartalommal rendelkezik, m(ikodik a deszkamodell, és a termék
értékesithet6ségének a kilatasai is jok.

Azinnovacids termék-, eljaras- vagy szolgaltatasotlet Gjszer(iségét azonnal az 6tlet ke-
letkezése, megfogalmazasa utan célszerl alaposan megvizsgalni, mert ezzel jelentésen
csokkenthetdk a fejlesztés koltségei és az Ujdonsagvizsgalat alapjan olyan szempontok
merilhetnek fel, amelyek jelent6sen befolyasolhatjak a termékfejlesztési folyamat ko-
vetkez6 lépéseit. Az Ujdonsagvizsgalattal kapcsolatban az innovacids 6tlet gazdai hajla-
mosak mast képzelni, mint a valdsag, ezért is fontos, hogy az innovaciomenedzserek,
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iparjogvédelmi szakértdk biztositsak a tényszerd, fuggetlen és elfogulatlan Gjdonsagtar-
talom-vizsgalatot még a termékfejlesztés megkezdése elétt.

A nagyvonalul Ujdonsagvizsgalatnak az a célja, hogy nem tul nagy energiabefektetés-
sel meggy6z4djiink az innovacids Gtlet eredetiségérél. Nem konny( valami olyat kitalal-
ni, ami még egyaltalan senkinek nem jutott eszébe. Inkabb az a jellemzd, hogy vannak
olyan részteriletei az 6tletnek, amelyek valdéban Gjdonsagnak szamitanak, és igy lehe-
téség nyilik a szabadalmi bejelentésre. Az Gjdonsagtartalomrol elsésorban a kiilonb6z6
szabadalmi adatbazisokban tajékozddhatunk, ezt megprobalhatjuk némi eléképzettség
alapjan magunk s, de jobb, ha ezzel egy szabadalmi tigyvivét bizunk meg. A Szellemi Ter-
mékek Nemzeti Hivatalanak honlapjan tobb ingyenes, illetve fizet6s adatbazis talalhato
(https://www.sztnh.gov.hu/hu/szabadalmi-adatbazisok). Lehet talalni olyan szakembe-
reket, illetve Gigyvédi irodakat, amelyek ingyen vagy kedvezményes arért elvégzik ezt a
vizsgalatot annak reményében, hogy a kés6bbiekben megbizast kapnak a szabadalmi
bejelentés el6készitésére és a folyamat szakértéi munkainak ellatasara.

A piac szerepe elsédleges minden Uj, innovativ Gtlettel kapcsolatban. Az 6tlet meg-
sziiletésével szinte parhuzamosan az elsé kérdés, amit az Gtletgazdanak fel kell tennie
maganak, hogy mi a helyzet az 6tlet és a piac kapcsolataban, mennyi az 6tlet Ujdonsag-
tartalma, feltételezve, hogy sikeriil terméket fejleszteni a kreativ gondolatbdl.

A piackutatas az ,ilyen még nem volt” tipusu, eredeti Otleten alapuld potencialis
termék esetében segit megbizonyosodni az Ujdonsagtartalomrdl és a célpiac paramé-
tereirdl, illetve eldsegiti az Otletek szelektalasat. A meglévé termékek tovabbfejlesztése
esetében a piac igényeinek felmérése alapjan pontosithatdk a fejlesztés paraméterei. Az
elbzetes piaci vizsgalat legfontosabb eleme az Gjdonsagtartalom, valamint annak a vizs-
galata, hogy a piacnak vajon sziiksége lehet az 6tletként felmeriilt megoldasra, vagy ha
annyira Uj az elképzelés, lehet-e esélyiink a piaccal megismertetni és elfogadtatni azt.
A meglévé és a generdlhaté piaci igényeknek, a versenytarsaknak és a piacra vezetési
kockazatoknak a vizsgalata egy tobbszor visszatéré feladat az egész fejlesztési, értékesi-
tési folyamat soran.

Hogyan lehet ezt az el6zetes piaci vizsgalatot elvégezni? Minden attdl fligg, hogy mi
az Ujdonsagvizsgalat targya. Ha olyan termékrdl, eljarasrol vagy szolgaltatasrél van szo,
aminek értékesitésére a kozvetlen kdrnyezetben is van esély, akkor els6 korben elég a
kornyezetlinkben koriilnézni, érdeklédni és valaszokat kapni a kérdéseinkre. Az interjuk-
ba, beszélgetésekbe célszerl bevonni a fogyasztok mellett a kereskedGket, gyartokat és
a potencialis versenytarsakat is. Természetesen ez nem azt jelenti, hogy az otletet cél-
szer( részleteiben megismertetni a beszélgetépartnerekkel, de szamos informaciot lehet
gylijteni arrdl, hogy milyen esély lehet az Gtlet értékesitésére. Ez a mddszer akkor alkal-
mazhato, ha kicsi az otlet djdonsagtartalma, ezért mar azon is érdemes elgondolkozni,
hogy a becsiilhetd piaci potencial van-e akkora, hogy érdemes-e belefogni a fejlesztésbe.
A bonyolultabb, 6sszetettebb, nagyobb Gjdonsagtartalmud esetekben az elézetes piaci
vizsgalat szempontjabdl az innovacids otletek igen sokfélék lehetnek. Nézziink meg né-
hany jellemzé példat kdzelebbrol (a hivatkozott innovativ Gtletek leirasai a mellékletben
megtalalhatok)!
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« Hasonl6 termék van a piacon, azinnovacids otlet annak tovabbfejlesztése, helyette-
sit6je vagy olcsdbban eléallithatd stb. (pl.: kullancseltavolitd kanal).

« Szabadalmaztathat6nak tling innovativ Gtlet vagy kutatasi eredmény, ami varhato-
an olyan piaci szegmensben értékesithetd, amely mar az 6tlet keletkezése pillanata-
ban is azonosithato (pl.: konténer-sarokelem).

« Olyan innovativ 6tlet, aminek olyan nagy az Gjdonsagtartalma, hogy akar egy Uj
iparag is alapithatd a hasznositasara (pl.: JETMAT tisztasagvédelmi technoldgia).

A harom kivalasztott terliletre tartozé innovativ Gtletek elézetes piaci vizsgalataval
kapcsolatban sem konnyu altalanosan hasznalhaté mddszereket adni, de néhany kér-
dést felsorolunk, amelyek részbeni megvalaszolasaval is koriltekinté informaciokhoz
juthatunk, ami segitheti a tovabblépés megtervezését.

« Mennyire Uj az innovacids termék-, eljaras- vagy szolgaltatasotlet?

« Kik lehetnek a potencialis vev6k?

« A potencialis vevék miért vasarolnak meg az 6tletbdl fejlesztett terméket, eljarast,
szolgaltatast?

« Van-e konkurencia, és varhatéan hogyan reagal az Uj megoldasra?

+ Mekkora lehet a hazai és nemzetko6zi potencidlis piacunk?

« Milyen kockazatok lathatok el6re?

Hol és hogyan keresslik ezekre a kérdésre a valaszokat?
« Manapsag az informaciok zome a vilaghalon talalhaté meg.
« Kérdezziik meg a potencialis veviket!
« Tajékozddjunk a konkurencia publikus fejlesztési elképzeléseirdl!
« Kérjik ki az adott piacot ismerék véleményét!

Mikor nem érdemes az innovacids 6tletiink kidolgozasaba tobb energiat fektetni, és
tovabbindulni a fejlesztés és piacra vezetés (tjan? Sajnos egyértelm( valasz erre a kér-
désre sem adhatd, de van néhany jel, jelzés, informacid, ami alapjan célszer(i abbahagyni
a fejlesztést, és Gjabb kreativ Gtlet kitaldlasan gondolkodni:

« Az U] Otlet Gjdonsagtartalma kicsi, és nem jelent kiilonleges értékesitési lehetGsé-
get, vagy a versenytarsak valami hasonléval mar megjelentek a piacon.

« Az Gtlet legjobb felhasznaloéi olyan multinacionalis cégek lehetnek, amelyekben a
fejlesztés irdnyai évekre elére el vannak dontve (robbandmotorok gyartasa, autd-
ipar stb.)

« AzGtlet kiprobalasahoz, a prototipus elkészitéséhez a szokdsos magvetotoke-igény-
nél (1-50 MFt) nagysagrendekkel nagyobb t6kére lenne szlikség.

El6kisérletek végzésére az Uj termék bizonyos paramétereinek meghatarozasahoz
vagy kedvezé tulajdonsagainak kialakitasahoz sziikség lehet, de a legjellemzébb, hogy
az Uj technoldgiak, eljarasok mikoddképességének, hatasossaganak bizonyitasanal van
ra sziikség. Az el6kisérletekre jellemz6, hogy az Gtletgazdak altalaban torekednek a leg-
egyszer(bb és a legkoltségtakarékosabb médon megoldani ezeket a feladatokat, kikisér-
letezni az Ujdonsag bemutatasahoz sziikséges paramétereket. Az elGkisérletek tapasz-
talatai alapjan mar 6sszeallithat6 az a deszkamodell, ami alkalmas arra, hogy egyszerti
koriilmények kozott masoknak is bemutassa, az 6tlet mikod6képességét.
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A 9. dbran a JETMAT tisztasdgvédelmi technoldgia deszkamodelljét mutatjuk, ami
tokéletesen alkalmas volt arra, hogy a feltaldlé bemutassa, hogy az elképzelése miiko-
dik, és valoban, ha valaki rdlép erre a tisztasagvédelmi szényegre, akkor ugy tisztitja
meg a cipdje talpdat a nagynyomdst vizsugdr, hogy még a zoknija sem lesz vizes, mert
olyan a feliilet kiképzése, hogy csak ott johet a viz, ahol biztosan fedésbe kertilt a lemo-
sando feliilettel.

| P - A

9. dbra: A JETMAT tisztasagvédelmi technoldgia deszkamodellje

Volt ennek a deszkamodellnek egy eldkisérlete, ami eqgy még kordbbi deszkamo-
dellnek volt tekinthetd, ami csak egy négyes modulbdl dllt, az elemei 3D nyomtatdssal
késziiltek, és azt demonstrdlta, hogy csak akkor jon ki a nagynyomdst viz, ha a négy
modul mindegyike nyomddik le. A képen lathaté deszkamodell (mdar majdnem proto-
tipus) is komoly tervezd- és kivitelez6i munkat igényelt, és a bemutatdst lehetévé tevd
eszkoz6kkel beszerzésével egyiitt tobb millié forintba keriilt. A deszkamodellen végzett
kisérletek alapjan a modulokat attervezték, megbizhatobb témitési megolddsokat ala-
kitottak ki, de valtozott a modulok belsé kialakitdsa is. Ezért nem tekinthetd ez a desz-
kamodell prototipusnak, mert a berendezés végsd kialakitdsa, bar ugyanazoknak az
elveknek a felhasznalasaval fog mikédni, mint a bemutatott eszkéz, a részben megval-
tozott konstrukcié miatt nem azonos, mint a végtermék, mdrpedig ez a prototipusndl
alapkévetelmény (bemutatds és fénykép a mellékletben).

A deszkamodellel csak a miikod6képesség bizonyitasa a cél. Nem probléma, ha nem
hasonlit a véglegesnek gondolt termékhez, nem kell szépnek, formatervezettnek lennie.
A kezelése is lehet még bonyolult. J6, ha alkalmas arra, hogy ne csak egyszer, hanem
legalabb néhany alkalommal bemutathaté legyen a mikddése. Ezeknek a feltételeknek
viszont a képen lathaté deszkamodell tokéletesen megfelelt.
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Fejlesztési fazis

A fejlesztési fazis az Gtlettdl a piacig folyamat egyik legkritikusabb része, mert nem kis
részben itt d6l el, hogy sikeriil-e megalapozni a projekt lzleti sikerét. Van olyan médszer-
tan, amit évtizedekkel ezel6tt a termékfejlesztési folyamat racionalizalasara fejlesztettek
ki, de napjainkban ezt a mddszert néhany elszigetelt kisérlett6l eltekintve gyakorlatilag
alig hasznaljak. Az értékelemzés kiilonb6z6 problémak kezelésére alkalmas, a racionali-
zalast és a az innovaciot tamogatd dontés-elkészité modszer. Az értékelemzés (10. abra)
azért az egyik legeredményesebb problémamegoldd rendszer, mert a termék, projekt
funkcidit hatarozza meg, és fejlesztend6nek mindsitett funkcidkra keres (j Gtleteket. Ez-
zel a mddszerrel lehet példaul beruhazasoknal minimum 10-20%-o0s koltségesokkentést
elérni, és az értékelemzo6k alkalmazasanak megtériilése 50-400-szoros. Az elemzémunka
egy erre a célra alakitott csoportban zajlik, elvarjak a pozitiv hozzaallast. A funkcidelem-
zésen alapuldé médszer szigori menetrend szerint zajlik, sok aprélékos munkat igényel,
de igen eredményes. Alkalmazasi teriiletek:

« termékfejlesztés

« technolégiafejlesztés

« gyartastervezés

« beruhazasi tervek elemzése
« torvények elkészitése

« szervezetfejlesztés

« folyamatfejlesztés

Téma-  Igény- Gyenge  Otlet- Erté- Javaslatok
valasztds elemzés pont gylijtés kelés kidolgozasa
kutatas

Funkciéelemzés

Dontés
El6készits Alkot6 Ertékelési a javaslatok
szakasz Informaciés szakasz ~ szakasz és fejlesztési szakasz bevezetésérdl

> < » <
<« > » < >

10. dbra: Az értékelemzés folyamata (Innova)
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Az értékelemzést a tapasztalt értékelemzd vezetésével egy csapat végzi, amelynek a
tagjait az értékelendd termék fejlesztGibél, tervezGibol és a gyartasban részt vevé kol-
légakbdl alakitanak ki. Az értékelemzés folyamatat bemutatd abran négy tervezési és
elemzési szakasz lathatd, aminek a végén kialakul az (j megoldas az adott problémara a
funkcidelemzés segitségével.

Az (], innovativ termék Gtlet sikerének sziikséges, de nem elégséges feltételei:
« U], innovativ, lehetdleg szabadalmaztathato termékotlet;
« bevizsgalt, mingsitett prototipus;
« apiacra vitelt el6készité és megvaldsitd csapat épitése;
« Uzleti pozicionalas;
« folyamatos finanszirozas.

A piacra vitel utolséd fazisdnak finanszirozasi kérdései kivételével a legfontosabb
kérdésekre a jo valaszokat nagyobbrészt ebben a fazisban kell megtalalni. A szellemi-
tulajdon-védelem részleteivel foglalkoztunk a 2.3. fejezetben, bemutattuk a kiilonb6z6
szellemitulajdon-védelmi lehetGségeket, amelyek koziil kiemelkedik a szabadalom, ami
elsésorban mUszaki szempontbdl és a termék, technoldgia értékesithetésége miatt fon-
tos, mert ez nyujtja a legjobb védelmet az innovativ termékfejlesztés teriiletén. A véd-
jegynek pedig kiemelt jelentGsége lehet egy-egy termék értékesitési folyamataban.

Mit érdemes vagy mit kell szabadalmaztatni? Erre a kérdésre nem egyszer( vélaszt
adni. Altaldban a kdnnyen masolhaté termékeket, eljarasokat a szakérték nem javasol-
jak szabadalommal védeni, de erre is van ellenpélda, hogy egy olyan egyszer(i terméket,
mint a papirbili, azért lehetett bevinni az amerikai piacra, mert az 6tletgazda megszerezte
az amerikai szabadalmat.

Az olyan teriileteken, mint az elektronika, ahol egyrészt gyorsan fejlodik a technika,
és az egyes megoldasok akar honapok alatt is elveszithetik az Gjdonsagtartalmukat, a
vallalkozdk altalaban nem szabadalmaztatnak, hanem az Uj megoldasokat beépitik a
termékeikbe, lehet6leg nem kdnnyen masolhaté mddon, és igy igyekeznek iizleti el6nyt
szerezni az innovativ otletekbél. A szabadalmi bejelentés el6tt célszert atgondolni, hogy
ha sikeril is a nem olcs6 szabadalmaztatasi folyamatot végigvinni, akkor majd hol szeret-
nénk hasznositani az innovativ otletet, mert akkor ezeken a teriileteken célszer( oltalmat
szerezni.

Manapsag az iparjogvédelmi szakértok allitjak, hogy nem létezik Ugynevezett ,vilag-
szabadalom”, mert szinte lehetetlen barmit az egész vilagon levédeni. A masik érdekes
kérdés, hogy ha meg is szereztiik az oltalmat, de valaki elkezdi a jogainkat sértve gyarta-
ni, értékesiteni a szabadalmunkhoz kotheté termékeket, akkor hogyan tudunk érvényt
szerezni annak a jogos igénytinknek, hogy hagyjon fel ezzel a jogtipro tevékenységével,
és kartéritést is fizessen a szabadalom tulajdonosanak. Ezek a szabadalombitorlasi perek
igen hosszlak, dragak, és nem mindig szoktak a kivant eredményre vezetni. Ismeriink
olyan hazai szabadalombitorlasi pert, ahol teljesen nyilvanvalé médon bizonyithaté volt,
hogy az adott technoldgiat elloptak és lemasoltak, de tobb mint tiz év alatt még nem
sikerlilt a per végére jutni, az lizletrontds azdta is folyamatosan fennall.

Azokban az esetekben, ahol olyan szinvonall a szabadalom, hogy j6 esélye lehet a
licenc- és know-how-értékesitésnek feltétleniil érdemes az oltalmat megszerezni, mert
egy megadott és érvényes oltalommal rendelkez6 szabadalom jelent6s értéket képvisel
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ezekben az ligyletekben. A klasszikus iparjogvédelmi eszkozok koziil a szabadalomnak és
a védjegynek megkllonboztetéen fontos szerepe van az innovacids projektek piacra ve-
zetési folyamataban. A szakértok koziil sokan allitjak, hogy a know-how az iparjogvéde-
lem mostohagyereke, mert ezek a fontos és kizardlagos jogok szinte semmit nem érnek a
know-how nélkiil. Know-how nélkiil a szabadalom is csak egy csontvaz, amit a know-how
segitségével lehet eladhatdva tenni.

A szabadalmi leirdsokban az 4j miszaki eredményeket olyan részletességgel mutatjak
be, ami feltétlenul sziikséges az oltalom elnyeréséhez. De ez alapjan egy talalmanyt al-
talaban nem lehet megvaldsitani, tobbek kozott azért sem, mert a szabadalmaztatas egy
hosszu folyamat, és ez alatt a kutatas-fejlesztés vagy a megvaldsitas nem all le, és olyan
eredmények keletkeznek, ami mar sok esetben tilmutat a szabadalomban megfogalma-
zott eredményeken. A technoldgiai know-how-ban a szabadalom targyaval kapcsolatos
minden olyan miszaki eredmény, mérés, teszt, mindsités stb. benne van, ami a termék,
technoldgia reprodukalhatésagat biztositja. Az lizleti know-how ezeken tul még a termék
teljes értékesitési folyamatat is tartalmazza a kiprébalt terméktél az lizleti pozicionala-
son és a marketingmddszereken at egészen az értékesitésig. A védjegy tovabb arnyalhat-
ja az ezerarcl know-how-k valasztékat. A know-how-ra a szellemi tulajdonra vonatkozd
szabalyok vonatkoznak.

A kutatas-fejlesztés az a rendszeresen végzett munka, amelynek a célja az ismereta-
nyag bévitése, valamint az egész ismeretanyagnak a felhasznalasaval Uj alkalmazasok
kidolgozasa.

Fajtai:

« alapkutatas;

« alkalmazott kutatas;

« kisérleti fejlesztés.

Az alapkutatas olyan felfedez6 jellegl kisérleti vagy elméleti munka, amelyet els6sor-
ban jelenségek, tapasztalatok és megfigyelések megértéséhez sziikséges Uj ismeretek
megszerzésének érdekében folytatnak anélkil, hogy kilatasba helyeznék azok gyakor-
lati alkalmazasat vagy felhasznalasat. Az alapkutatasbol kozvetleniil ritkdn szarmaznak
olyan eredmények, amelyekbdl rovid Gton értékesithet6 Uj termék, technoldgia kelet-
kezne, inkabb az a jellemzé, hogy egy-egy alapkutatasi eredménytél, felismeréstél még
hosszu kutatomunkan és kisérleti fejlesztésen keresztiil vezet az Gt az innovacié targyaig.

Az alkalmazott kutatas olyan tervezett kutatas vagy célzott vizsgalat, amelynek cél-
ja Uj ismeretek, tudds és szakértelem megszerzése Uj termékek, eljarasok, technoldgiak
vagy szolgaltatasok kifejlesztéséhez, a létez6 termékek, eljarasok vagy szolgaltatasok je-
lent6s mértéki tovabbfejlesztésének elésegitéséhez.

A kisérleti fejlesztés a meglévé tudomanyos, technoldgiai, lizleti és egyéb vonatkozo
ismeretek és szakértelem megszerzése, dsszesitése, megosztasa, alkalmazasa és felhasz-
nalasa Gj, modositott vagy javitott termék, eljards, szolgaltatas terveinek létrehozasa
vagy megtervezése céljabol.

Az alkalmazott kutatas és a kisérleti fejlesztés nem mindig vélaszthaté el egymastdl,
hiszen altalaban szorosan 6sszefiiggenek. Alkalmazott kutatas tulnyomorészt a kiillonbo-
z6 kutatdintézetekben és felsGoktatasi intézményekben folyik, mig a kisérleti fejlesztésre
az a jellemz6, hogy a tevékenység nagyobb hanyada a vaéllalkozasokban torténik. Mind-

68



két tevékenységre jellemz6, hogy az innovativ termék, eljaras és szolgaltatas keletkezése
kétiranyu lehet:

« a kutatas-fejlesztést vagy kisérleti fejlesztést végzok sajat tevékenységének, sajat
innovacios otletiik megvaldsitasa révén;
« egyéni Otletgazdak és /vagy vallalati megbizasok alapjan.

Azinnovacionak van egy nem hivatalos meghatarozasa is, miszerint azinnovacié nem
mas, mint a munkaba allitott tudas. Ez a definicid jol kifejezi azinnovacid és a kutatas-fej-
lesztés szoros kapcsolatat. Az innovaciohoz vezet6 eszkdzok kozil a legfontosabb a kuta-
tas-fejlesztés, amire elsésorban a tudomanyos mddszerek hasznalata a jellemz6. A meg-
figyelés és kisérletezés a tudomanyos kutatas alapja.

Ha az 6tletgazdaknak, feltalaloknak az innovacios termék-, technoldgia- vagy szolgal-
tatasotletek megvaldsitasahoz segitségre van sziikségiik, alig talalnak olyan innovacio-
menedzsereket, akik a kérdéseikre informacidval, kapcsolatokkal valaszt tudnanak nydj-
tani. Ha egy vallalkozasnak sziiksége van egy specialis technoldgiara, K+F-kapacitasra,
ma nagyon nehezen talalja meg azokat a technoldgiai centrumként miikodo vallalkoza-
sokat, kutatdintézeteket, egyetemi kutatohelyeket, kutatassal is foglalkozd innovativ val-
lalkozasokat, amelyek rendelkeznek a neki sziikséges technoldgiai szolgaltatassal, illetve
K+F kapacitassal. Ennek a helyzetnek alapvetéen két oka van. Magyarorszagon jelenleg
nincs ipari kutatdintézet-haldzat, és nincsenek olyan innovacids ligynokségek, amelyek
ezeknek az informacidknak és kapcsolatoknak a birtokaban lennének.

Az innovacids és innovacidmenedzsment-folyamatokkal kapcsolatban van egy alta-
lanosan elfogadott nézet, miszerint ezekben a folyamatokban a legfontosabb az ember.
Mivel egyetlen ember nem érthet mindenhez, és a kapacitasa sem végtelen, ebbdl logiku-
san kovetkezik, hogy az innovaciot megvalositani készilé csapat a legfontosabb.

INNOVACIO = CSAPATMUNKA

Lee lacocca, a Chrysler autdgyar egyik legsikeresebb topmenedzsere fogalmazta meg
a kovetkezoket:

»Minden gazdasdgi tevékenység hdrom tényezébdl dll: ember - termék - profit.
Az elsé az ember, ha nincs jo csapatunk, a mdsik kettével nem megyiink sokra.”

A csapat olyan csoport, amelynek az eredményessége jelentés mértékben a tagok
egylttmikodésétol fligg. A hatékonyan miikodo csapat legfontosabb ismérvei:

. célorientalt vezetés;

« acsapat tagjainak a tudasa 6sszegezhetd;

« azeredményességre torekvés a jellemz6 motivacio;

- acsapat tagjai egymas egyéniségét tiszteletben tartjak és elfogadjak;
« azesetleges konfliktusokat nyiltan megvitatjak és kezelik;

« jO csapat és jo munkaszellem;

« egyénifelelGsségérzet.

A termékfejlesztési folyamatban az egyik legizgalmas kérdés, hogy mikor kezdjlink el
csapatot épiteni. Az innovacids 6tlet gazdaja altalaban a fejlesztési folyamat motorja, sok
esetben képes arra, hogy a termékatletét elvigye a prototipus fazisaig, mert altalaban
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ehhez nem feltétlendl kell céget alapitani. Ha idaig sikeril eljutni, akkor jelentkezik az
a dilemma, hogy hogyan tovabb. A hazai innovacidomenedzsment-tamogatasi rendszer
egyik jellemzéje, hogy az 6tletgazdatdl varja, hogy profi menedzserré valjon, és ez csak
az esetek igen kis szazalékaban valdsul meg. A tapasztalatok szerint igazan azok a pro-
jektek lehetnek nagyobb valdszintiséggel sikeresek, ahol az ahitott cél eléréséhez, a ter-
mék sikeres piacra viteléhez sikeriil egy jol egylittmiikodd, a kozos célt szem el6tt tarto, a
kiilonboz6 sziikséges kompetenciakban kivald szakemberekbdl allé csapatot alkotni. Ez
nagyon nehéz feladat, és rdadasul célszer(i mar a prototipus elkésziilte elétt elkezdeni az
egyuttmukodést, elkésziteni az tizleti folyamatok megtervezésének elsé valtozatait. Sze-
rencsés eset, ha az 6tletgazda tisztaban van a csapatépités fontossagaval, és a barati vagy
ismeretségi korben talal néhany olyan tarsat, akik rendelkeznek a sziikséges kompeten-
ciakkal és hajlanddk hosszu tavon is az egyiittm(ikodésre. Két-harom ilyen egymas teljes
bizalmat élvez6, 6sszetartd tarssal el lehet kezdeni a csapatépitést. A sikeres csapatépités
legfontosabb elemei:

« A csapat céljainak pontos meghatarozasa.

« Egylittm(kodésre és hatékony munkavégzésre alkalmas munkatarsak megtalalasa.
« A csapaton beliili feladatok pontos meghatarozasa.

« Acsapaton beliili problémak hatékony kezelése.

Egy sikerorientalt szervezetben az a j6, ha mindenki azt érzi, hogy a munkatarsaival
egyuttmukodve tehet a legtobbet az egész csapat sikeréért. A horizontalis szervezeti fel-
épités egy cég életében altalaban jobban m(ikodik, mint a tdlzottan hierarchizalt szerve-
zet, de ebben az esetben az egyes problémamegoldd csoportoknak is jol egylittmiikodd
csapatokat kell alkotniuk. A sikeres és jol mi(ikodd csapatok kialakitasanal a kovetkez6
szempontokat vegyiik figyelembe!

« Pontos célok, egyértelm( elvarasok megfogalmazasa a feladatokkal, hatarid6kkel
és a folyamatok dokumentalasaval kapcsolatban.

« EgylttmUkodésre alkalmas, megfelelé kompetencidkkal rendelkez6 munkatarsak
kivalasztasa a jo csapatszellem kialakithatésaga érdekében.

« Az esetleges ala-folé rendeltségi viszonyok egyértelmusitése.

« Akreativ gondolkodas és a pozitiv hozzaallas 6sztonzése.

« Oszinte és nyilt kommunikacié elvérasa.

« A csapat sikeréért dolgozd, az esetleges konfliktusokat kezelni tudd, szakmailag és
emberileg elismert vezeté megbizasa.

Az induld innovacids vallalkozasoknal j6, ha az alabbi vezet6i funkcidk, lényeges terii-
letek egyértelmUen elvalasztasra kerlilnek:

. lgyvezetés,

« gazdasagi vezetés,

« termelésiranyitas,

« marketing és értékesités,
. fejlesztés,

« mindségbiztositas.
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Természetesen ez nem azt jelenti, hogy a vallalkozas indulasanal ennyi vezetére lenne
sziikség, de ezeket a funkcidkat, felelGsségi koroket célszer( elhatarolni akar Ggy is, hogy
egy-egy vezetl tobb teriiletet is irdnyit és felligyel. A vallalkozas novekedésével parhuza-
mosan tovabbi tevékenységek differencialdsa is megvaldsul (HR, beszerzés, kontrolling
stb.). Milyen feladatai lehetnek ebben a csapatban az Gtletgazdanak? A legjobb, ha az
Otletgazda olyan teriileten dolgozik tovabb, ahol a legjobban ki lehet hasznalni a kompe-
tenciait (pl.: fejlesztés), de az sem probléma, ha kozvetleniil nem vesz részt a cég muiko-
désében, hanem csak résztulajdonosként, tanacsaddként szemléli, segiti a folyamatokat.

Van még egy nagyon fontos teriilet, ami komoly ellentétek kialakulasahoz vezethet, ez
pedig nem mas, mint az, hogy a tulajdonosi és az alkalmazotti érdekek nem megfeleléen
lesznek kezelve a vallalkozasban, mert a két érdek nehezen Gsszeegyeztethetd. Ezért az
ilyen jellegli potencialis konfliktusok kezelésére eldre fel kell késziilni. Csokkenti az ilyen
problémak felmeriilési valdszinlségét, ha a vallalkozas kulcsvezetSinek kozvetlen tulaj-
donosi érdekeltsége is van.

Afejlesztési fazis egyik legfontosabb eleme a prototipus elkészitése, probdja és mino-
sitése. Ha egy termékfejlesztési projektben eljutottak a prototipusig, és a kiprobalt proto-
tipus rendelkezik az elvart tulajdonsagokkal, akkor a tovabbi folyamatok finanszirozasa-
nak megszerzésére lényegesen nagyobb esély van, mintha eddig még nem sikertilt volna
eljutni. A prototipus mintadarabot, elsé példanyt jelent, ami olyan eredeti modell, ame-
lyet gy készitenek el, hogy tartalmazza az Gj termék minden muszaki jellemz6jét, és mar
mind kilalakjaban, mind pedig teljesitményében hasznalati értékét tekintve megfelel a
végleges terméknek. Néhany kivételtdl eltekintve gyakorlatilag lehetetlen egy jo Gtletet,
elképzelést, kutatasi eredményt ugy értékesiteni, hogy a potencialis vasarlok nem gyé-
z6dhetnek meg egy prototipus vagy miikodé deszkamodell bemutatasa soran arrél, hogy
a gyakorlatban is megvaldsithatd, amit az 6tletgazda szabadalmaztatott. Az innovacios
Otletek piacra viteli folyamataban ezért van a prototipusnak kiemelt jelentGsége, és ezért
lenne fontos olyan intézményi forrasokbdl létrehozott magvetStéke-alapok mikodteté-
se, amelyek segitségével az Gtletek és kutatasi eredmények megvaldsithatok lennének
prototipus formajaban, ami el6készitené, jelentdsen felgyorsitana és megkonnyitené a
finanszirozasi folyamatot.

A prototipusgyartds sok esetben Osszetett feladat, mert akar tobb szakmai terilet
egyeztetett egylittm(ikodését is igényli. Egyszeriibb a helyzet, ha az 6tletgazda meg tudja
tervezni az elképzelt termékének a prototipusat, mert akkor mar csak a legyartas vethet fel
kérdéseket. Nehezebb a prototipus-készités, ha a terveket is meg kell csindlni. Ez ugyanis
altalaban tobblépcsds iteracio, amig az otletgazda elképzelése pontos tervekben is testet
6lt. Napjainkban a 3D-s tervez6 és gyors prototipusgyarté modszerekkel ez a folyamat so-
kat egyszer(isodott, mert arra is van lehetéség, hogy ezeknek a modszereknek az alkalma-
zasaval a korabban sziikséges kiilonb6zé szerszamok legyartasa nélkil is tesztelhet6 proto-
tipust lehessen eldallitani. Kilonb6z6 mlanyag és fém 3D-s nyomtatdk alkalmasak arrais,
hogy akar tobb alkatrész legyartasaval és dsszeszerelésével elkésziilé Gsszetett prototipu-
sok is gyarthatok legyenek. A gépipari alkatrészgyartashoz hasonléan mas technoldgiaknal
is léteznek olyan megoldasok (pl.: nydkgyartas), amelyek alkalmasak egyedileg gyartott
prototipusok eldallitasara. A 3D nyomtatassal és kiegészité technoldgiak alkalmazasaval
sziikség esetén készithetilink olyan szerszamokat, amelyek alkalmasak néhany prototipus,
illetve akar nullszéria legyartasara is. Az ezekkel a modszerekkel elGallitott prototipusok ara
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néhany tizezer forinttél néhany millié forintig terjed. A prototipus-készitésnél az a legjobb
gyakorlat, ha lehetéség szerint nem egy darabot készitiink el, hanem a tesztelés és mindsi-
tés utan tobb darabot, ami mar alkalmas a piac reakcidjanak a felmérésére is.

Természetesen vannak olyan innovativ termékatletek, ahol nem ilyen egyszer( egy
prototipus eldallitasa, mert |ényegesen Osszetettebb, tobb technoldgia 6sszehangolasat
megkivand eszkozrél van szo. llyenkor ennek a megoldasa mar [ényegesen nagyobb be-
fektetést igényel (pl.: Gj tipusu vitorlas vagy Uj elektromos meghajtasd csonak). Vannak
olyan prototipusok elsésorban az innovativ Uj technolégidkat megvaldsité berendezések
esetében, ahol gyakran el6fordul, hogy a prototipus az els6 probak alapjan véglegesi-
tésre és akar értékesitésre is keriilhet (pl.: Uj szemétégetési technoldgia és berendezés).

Az (j, innovativ termékek, eljarasok fejlesztésében a prototipus elkészitése az egyik
legfontosabb mérfoldks, mert ennek hidnyaban gyakorlatilag nem lehet kockazati befek-
tetéshez jutni, és minden mas forrasbél is |ényegesen nehezebb finanszirozni a projektet.

A prototipusok igen sokfélék lehetnek attdl fliggéen, hogy mi az innovativ projekt tar-
gya. A szokasos termékfejlesztési projekteknél az elkésziilt prototipusok prébajat, teszte-
[ését és minGsitését harom kilonbo6zd szinten végezhetjiik el:

« Alfa-teszt: A vallalkozas altal végrehajtott funkcionalis tesztelés, amelynek kereté-
ben laboratériumi, mihely koriilmények mellett azt vizsgaljak, hogy az elkésziilt
szerkezet megfelel-e az elképzelt 6sszes miikodési feltételnek, tulajdonsagnak.

« Béta-teszt: Az adott szerkezet miikodésének tesztelése a felhasznaldi koriilmények
kozott.

« Gamma-teszt: Annak vizsgélata, hogy a szerkezet mennyiben felel meg a potencialis
vevSk igényeinek. Eszrevételek a termék miikddésével, fogadtatasaval kapcsolat-
ban, ar-érték arany stb.

Nagyon sok fajta termék-, technoldgiai prototipus van, és ezek probai, tesztelési koriil-
ményei és a mindsitésiik igen eltérhetnek egymastdl. Altalanosan azt lehet mondani, hogy
minden olyan prébat, tesztet és mindsitést el kell végezni, ami a projekt targyanak forgalom-
ba hozatalahoz sziikséges. Az egyszer(ibb esetekben elegendé lehet egy gyartoi nyilatkozat,
amelyben a gyarto felel6sséget vallal a terméke megfelel6ségéért, minGségéért. A kereske-
delmi forgalomba keriil6 eszkozok tekintetében szamos el6irast kell betartani, amihez elle-
n6rzd és mindsitd vizsgalatok lehetnek sziikségesek. Vannak olyan termékkategériak, ahol
igen komoly és igen draga teszteket, minGségi vizsgalatokat kell elvégezni. Egy U] tervezési
autdbusz forgalomba hozatalahoz példaul tipusbizonyitvany kell, amihez rengeteg vizsgala-
tot kell elvégezni (fékrendszer minGsitése, terhelhet6ség, kozlekedésbiztonsag stb.).

A prototipusok prébaja, tesztelése és mindsitése utan keriilhet sor a termék paramé-
tereinek rogzitésére, ami alapjan mar a gyartas és az értékesités megtervezhet6.

A termékfejlesztési folyamat elején mar az elézetes piacvizsgalat soran célszeri el-
gondolkozni azon, hogy az 6tletet milyen piacra szanjak, milyen iizleti modellt valaszta-
nak és hogyan szeretnék értékesiteni a piacon:

+ hazaipiac,

« globalis piac,

« licenc és know-how,
« vegyes megoldas.
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Mikdzben az innovacids Otlet a megsziiletésétél mar nagyon sok energiaba és befek-
tetésbe keriilt, hogy a projekt eljusson a prototipusig, folyamatosan azon is kell gondol-
kozni, hogyan lesz ebbdl iizlet, hogyan fog megtériilni a befektetésiink. Az 6tletgazdanak
el kell dontenie, hogy vallalkozast akar-e épiteni az innovacids 6tletbdl prototipussa fej-
lesztett termékébdl - ehhez az esetek tobbségében csapatot kell épitenie -, vagy felajanl-
ja-e hasznositasra a fejlesztésének az eredményét egy mar miikodao vallalkozasnak vagy
olyan projektmenedzsernek, akinek nincs sajat otlete, de szeretne vallalkozast inditani.
Mindegyikre lattunk példat az elmult években. Ezek nem konny( dontések, és altalaban
az egyszeri értékesitésb6l még annyi bevétele sem lesz az Gtletgazdanak, ami megtéri-
tené az eddigi befektetéseit. Olyanra is lattunk mar példat, hogy ennyiért nem adom, és
inkabb ezen a ponton megallt a projekt, és nem keril piaci bevezetésre.

Vannak kivételes sikertérténetek, amelyekben az 6tletgazda egymaga a sajdt egy-
szer(i betéti tarsasdgan keresztiil oldja meg a tervezést, gydrtdst, marketinget és a
piacra vitelt, ezekben az esetekben van esély a befektetés tobbszorés megtériilésére
is, de nem lesz a vallalkozdsbdl nagy ndvekedésképességli innovativ cég. A kullan-
cseltavolité kandl torténete tipikusan ilyen torténet. A feltaldlé egy agilis dllatorvos,
kullancsszakértd, aki megalkotta a kullancseltdvolité kanalat. RGjétt, hogy a kullancs
»lehorgonyoz” a bérbe, és ha barmilyen eszkozzel probaljuk kitépni a borbél, akkor a
kullancs gyotrédése-fuldokldsa sordn fertézé nydlat 6klendez az daldozataba. A kullan-
cseltavolité kandllal nem hizzuk ki a kullancsot, hanem a rancba szedett bért lenyom-
juk a kullancs szdjszervérdl, és akkor a kullancs beleesik a kandl kdvdjaba, és kozben
nem volt lehetdsége, hogy a fertézd nyalat a bérbe fecskendezze. A feltaldlé szabadal-
maztatta az étletét, sajat forrdsbdl és az aktudlis palydzatokbdl finanszirozni tudta a
mdanyag fréccséntd szerszam gydrtdsat, megoldotta a termék csomagoldsat és besze-
rezte a forgalomba hozatalhoz sziikséges engedélyeket. Ujabb pélydzat segitségével a
marketing- és reklamkampdnyadt is meg tudta finanszirozni, és a termék hosszu évek
ota kaphaté a magyar piacon. A feltaldlo kapcsolatrendszere és az anyagi lehetdségei
a kiilpiacra lépést eddig nem tették lehetdvé. Volumenes hazai és kiilpiaci kapcsolatok-
kal rendelkezd kereskedelmi partnereket keres a kullancseltavolité kandl megalkotéja
(www.drkapiller.hu) (bemutatds és fénykép a mellékletben).

Az Gtlettdl a piacig folyamat tobb pontjan mar hangsulyoztuk, hogy a legfontosabb
annak tesztelése, hogy amit kitalaltunk (termék, eljaras, szolgaltatas), azt mennyire
igényli a piac, vagy mennyire keltheté fel iranta a piaci igény. Piackutatas és marketing
nélkil egyetlen vallalkozads sem mUkodhet hosszabb tavon, de az el6fordul, féleg kisebb
vallalkozasok esetében, hogy 6sztonds piackutatdi, illetve marketingtevékenységet foly-
tatnak, de ezek a folyamatok nem megtervezettek, és kiilonésen nem a tudomany leg-
Ujabb vivmanyain alapulnak.

Az (izleti pozicionalasnak is két oldala van: az egyik, hogy az 6tletgazda mit szeretne,
a masik pedig, hogy ezt a célt hogyan tudja elérni. Az innovativ 6tletgazdak tobbsége azt
szeretné, ha az altala kitalalt és eddig menedzselt termék, technoldgia vagy szolgaltatas
hasznosulhatna az egész vilagon. Ezt a célt azonban nagyon keveseknek sikertil elérni.
A realis Uizleti pozicionalas Ugy kezdddik az esetek tobbségében, hogy el6szor a hazai
piaci bevezetést célszer(i megoldani, mert ennek kapcsan minden olyan esetleges latens
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probléma a felszinre keriil a termékiinkkel kapcsolatban, aminek a megoldasa lényege-
sen egyszerlibb és olcsobb itthon, mintha egy masik foldrészen kerlilne erre sor.

Az lizleti pozicionalas elemei:
« versenytarsak elemzése,
« potencialis piacméret,
« azelérhetd piaci részesedés megtervezése,
« lzleti modell, koltségek, bevételek tervezése.

Ezeket a piackutatasi, marketing- és iizleti tervezési feladatokat a hazai piac inditasa-
nal és a nemzetkozi piacra lépés soran is el kell végezni, ezt a 4. fejezetben targyaljuk rész-
letesen. Vannak olyan innovativ termékek, technolégiak, amelyeknek a potencialis hazai
piaca kicsi, de egyéb okok is eléfordulhatnak. Ezeknél a projekteknél mar a kezdetektdl a
nemzetkozi piacra kell tervezni.

A termék piacra vitele

A termék piacra vezetési lépéseinek targyalasa elétt tekintsiik at, hogy egy atlagos ter-
mék életének milyen szakaszai vannak (11. dbra). Ha a termék mar készen all az érté-
kesitésre, akkor indulhat a piaci értékesités. Minden, ami ez el6tt torténik, a kifejlesztés
szakaszahoz tartozik. Rovid, de altalaban kritikus szakasz a piaci bevezetés id6szaka, ek-
kor deriil ki, hogy jol terveztiink-e, j6l mértiik-e fel a piacot. Ha jol terveztiink, akkor a
termékink értékesitése felfutd szakaszba kertil, ami el6bb-utdbb a piac telitédéséhez ve-
zet, ha divatcikket forgalmazunk, akkor lehet szamitani az értékesités gyors visszaesésé-
re. A csUcsértékesités kozelében, az érettségi szakaszban még emelkednek az eladasok,
de mar esetleg érezhetd az értékesités volumenének varhatd visszaesése, amit abban az
esetben, ha egy Uj fejlesztéssel, innovacidval Ujra felszall6 agba lehet atvinni, ennek tipi-
kus esetei az autok értékesitésébol ismert gynevezett ,rancfelvarrasok”, amelyek kisebb
modositasokat jelentenek, de alkalmasak a vevéi érdekl6dés fenntartasara.

T innovéacidval meghosszabbitott
\§ _\g\ — \/ -
2 1 kifejlesztés /\\ >~ _—"

1-2 piaci bevezetés L Ny
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A kisebb modositasokra inkabb az a jellemz6, hogy sikeril kitolni az értékesités csok-
kenését. Valddi innovacioval pedig Uj lendiilet is adhatd az értékesitésnek. Minden ter-
mék életében bekdvetkezik a hanyatlasi fazis, ami lassan a termék gyartasanak és érté-
kesitésének ledllitasahoz vezet.

Az innovativ termék piacra vitele a teljes az innovativ 6tlett6l a piacig tarté teljes fo-
lyamatnak az utolsd, de altalaban a legtobb befektetést igénylé harmada. Ennek soran az
uzleti modell alapjan szdmos kérdést kell eldonteni és szamos feladatot kell megoldani:

« Megvaldsito cég kivalasztasa vagy alapitasa.

« Uzleti terv, megval6sithatésagi tanulmany elkészitése.
« Befektet6k korének kivalasztasa.

« Gyartas megtervezése, nullszéria, kisérleti gyartas.

o Ertékesités megkezdése.

« Gyartas és teljes kor(i piaci bevezetés beinditasa.

Ebben a részben roviden attekintjiik a leglényegesebb tudnivaldkat, de van néhany
olyan feladat, amit részletesen is kifejtiink a kdvetkez6 fejezetekben. A tervezés, a val-
lalatalapitas, a finanszirozas és a licenc, know-how-értékesités olyan fontos kérdések,
amelyek kiilon fejezetben keriilnek kifejtésre.

A mellékletben lathatd rodedtréner egy olyan egyszer(i szerkezet, aminek az lilése
egy gémbcsuklora van erdsitve, és igy minden irdnyban képes billenni, a feladat az,
hogy rdtilve prébdljuk magunkat vizszintes helyzetben tartani, mikozben az elektronika
méri az igy eltoltétt idét. Atréner haszndlataval egyidejiileg tobb izomcsoport is jatéko-
san dtmozgathato. Kérdés, hogy nagyszerd tulajdonsdgai révén miért nem lett beldle
egy széles kérben haszndlt eszkoz. A rodedtréner mintdi és a kisérleti széria legydrtdsa
kisipari médszerekkel tortént, aminek hatdsa az értékesitési draban is jelentkezett. Ah-
hoz, hogy olcsébban lehessen eldédllitani, mdr egy sokezres megrendelésre lett volna
sziikség, aminek a finanszirozdsdra a feltalalonak mdar nem voltak forrdsai, nem talalt
olyan partnert, amelyik a piacra viteli folyamatot menedzselte volna, igy a fejlesztés
a feltaldlé szamdra nem tériilt meg, és a potencidlis felhasznalok pedig elestek egy
egyszert, jol haszndlhaté edzési lehetdségtdl (bemutatds és fénykép a mellékletben).

A prototipus sikeres probai és legkésébb az lizleti pozicionalas utan el kell donteni,
hogy a piacra viteli folyamat hatralévé részét milyen cégben igyekeznek megvaldsitani.
Természetesen sokkal el6nydsebb, ha erre a déntésre mar korabban sor keriilt, mert ak-
kor a legnehezebb és legkoltségesebb utolsé fazisnak mar egy részben 6sszeszokott csa-
pattal lehet nekivagni.

Napjainkban még viszonylag kevés olyan egyiittm(ikodésrdl és vallalkozasfejlesztés-
r6l tudunk, ahol a sikeres prototipus felkeltette egy mar régen piacon 1évé vallalkozas
figyelmét, és sikerllt is a tovabbi egyiittm(ikodés kereteirél megallapodni az innovativ
oOtlet gazdajaval, aki eddig a fazisig elvitte a projektet, hogy az utolsé piacra viteli fazist
a mar mukoda vallalkozas keretében kézosen oldjak meg. Ez a megoldas lényegesen ol-
csébb és gyorsabb, mint egy Uj vallalkozas inditasa, de a kés6bbi vitak minimalizalasa
céljabol fontos, hogy az egylittmiikodés részleteit igyekezzenek a kozos munka megkez-
dése eldtt tisztazni és a megallapodast szerz6désbe foglalni. A szerz6désnek tartalmaz-
nia kell a tervezett egylittmiikodés tevékenységeit, felel6sségi koreit, a felek feladatait és
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az elszamolas részleteit. Vannak olyan lzleti angyalok, akik nem a befektetésiiket prefe-
raljak egy induld vallalkozasban, hanem a mar m(ikddé egyik cégiikbe integraljak az Uj
termék, szolgaltatas piacra viteli tevékenységét.

A jOl m(ikodo vallalkozasok és az otletgazda egyuittmiikodésében az innovativ ter-
mék-, eljaras- és szolgaltatasotletek piacra segitése kolcsonos elényokkel jarhat, mert a
mUikod6 cég ki tudja terjeszteni a tevékenységét, akar Uj piacokat is meghddithat, az 6t-
letgazda pedig kisebb kockazattal juthat el az lizleti sikerig. A hazai palyazati rendszerben
célszer( lenne preferalni az ilyen tipusu egytittm(ikodések kialakitasat.

Az Gj vallalkozas inditasat célszer( korabban kezdeni, mert a piacra viteli fazis sok ki-
hivast jelent, és legalabb az egyiittm(ikodési készséget mar kiprobalt csapattal jobb esély
nyilik az tizleti siker elérésére.

Ha a termékfejlesztési projekt finanszirozasa biztositott, akkor erre a részre nem biz-
tos, hogy sziikségiik van a megvaldsitoknak, mert az itt leirtak arra vonatkoznak, hogy
milyen rovid ismertetéket, prezentaciokat és/vagy tanulmanyokat kell 6sszeallitani a
projektrél annak érdekében, hogy a tovabbi miikodéshez sziikséges forrasokat biztosita-
ni lehessen. A projektbemutatdk célja igen kiilonb6z6 lehet, egy azonban kéz6s benniik:
az el6ado(k), szeretnék meggyo6zni a hallgatdsagot, vezetdséget, potencialis befektetot,
tizleti angyalt stb., hogy érdemes a projekt a folytatasra. A projektismertet6k, prezentaci-
ok az elérendé cél fliggvényében igen valtozatosak és kiilonb6z6 terjedelmiek lehetnek
az egyoldalas kivonattél (one pager, teaser), a révid projektbemutatdn at a tobb tiz olda-
las Uizleti tervig, megvaldsithatdsagi tanulmanyig. A projektismertetGket és prezentaci-
Okat ugy kell elkésziteni, hogy alkalmasak legyenek a partnerek, befektet6k, tizletfelek
érdeklodésének felkeltésére, de a titkossagi kovetelmények ne sériiljenek: azaz ezen a
szinten nem célszeri olyan mélységl informaciok atadasa, amivel kapcsolatban a pro-
jektben résztvevoktdl titoktartasi kotelezettséget varnanak el.

A projektismertet6k, prezentaciok fajtai a teljesség igény nélkil:
« egyoldalas bemutato (one pager, teaser)
« rovid projektbemutatd
« befektetdi prezentacid
« (zleti terv, megvalésithatésagi tanulmany
« befektetési tanulmany

Innovacios projekteknél az egyoldalas bemutaté a kapcsolatfelvételt késziti eld, és
a figyelem felkeltésére, megragadasara szolgal, terjedelme maximum 1-2 oldal. A révid
projektbemutatd lehet néhany oldallal hosszabb: tartalmazhat néhany abrat és/vagy
tablazatot, de ezekben a kdvetkez6 tartalmi elemeket kell réviden 6sszefoglalni és be-
mutatni:

« projekt cime,

« megvaldsito cég legfontosabb paraméterei,

« szellemitulajdon-védelem helyzete,

« projekt rovid leirasa,

« projekt késziiltségi allapota (mlszakilag, pénziigyileg...),

« piacjellemzdi (célpiac, piac mérete, versenytarsak, piaci bevezetés...),
« befektetési, finanszirozasiigény,
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« rovid tavd tervvazlat (mit és mikorra kell megcsinalni a befektetett 6sszegh6l, és mi-
lyen tervezett eredmény mellett),

« kockazatok,

« fényképek, videok mellékletként, illetve hivatkozasként csatoldsa javasolt!

A befektetdi prezentacié mar lényegesen nehezebb feladat, mert a célja a befektetdi
érdeklodés felkeltése, nem lehet hosszu (altalaban 10-20 perc, de vannak olyan projekt-
versenyek, ahol erre 2-5 percet biztositanak). Jol attekinthetének, vildgosnak és logikus
felépitéslinek kell lennie. Lényeges, hogy a szakmai részek kézérthetGen és roviden legye-
nek bemutatva, ne feledkezzenek el a szellemi tulajdon jogi helyzetének bemutatasarol.
A projekt fejlettségi szintjének és piaci helyzetének rovid jellemzése mellett mutassa be,
mire hasznalnak fel a befektetést. Fontos, hogy a prezentacié kivancsisagot ébresszen a
hallgatésagaban. Ha sikertilt felkelteni a projekt finanszirozasa utan érdekl6dé potencia-
lis partnerek figyelmét, akkor a tovabbi egyeztetések soran mar az elképzelt mikodéssel
kapcsolatban részletesebb adatok bemutatasara is sziikség lesz, ez altalaban az Uzleti
terv és a megvaldsithatésagi tanulmany. Nem véletlenil hivjak ezeket a rovid befektetGi
prezentacidkat elevator pitchnek, mert kb. annyi id6 all az el6ado rendelkezésére, amig
a lift megérkezik a megcélzott emeletre. A példa az USA-bdl szarmazik, ahol sokemeletes
épliletek nem ritkak.

MielGtt a részletek megtargyalasa elkezd6dne, célszerl a potencialis partnerrel egy
titoktartasi megallapodast kotni, barennek a hasznossagardl, gyakorlati tapasztalatokrol
nem tudok beszamolni. A titoktartasi megallapodasnak tartalmaznia kell a felek adatain
kivil azt is, hogy az egytittm(ikodésiik soran mit tekintenek olyan Uzleti titoknak, ami
nem keriilhet a masik fél beleegyezése nélkiil harmadik fél tudomasara.

Az lizleti tervben részletes bemutatdasra kerll a projekt. A termék, technoldgia, illetve
szolgaltatas leirasan kivil at kell tekinteni a piackutatas eredményeit, az tizleti modellt,
a marketingterv-elképzeléseket és a részletes bevételi és kiadasi oldalakat. A megvaldsit-
hatdsagi tanulmany annyival tobb lehet az lizleti tervnél, hogy a miszaki megvaldsitas
részletei is targyalasra, vizsgalatra és kockazatelemzésre kerlilnek. Ebben a tanulmany-
ban minden olyan részlet szerepel, ami befolyasolhatja, kockaztathatja a projekt sikerét.

A befektet6k kérének kivalasztasa izgalmas kérdés. Mi lenne az idedlishoz kozeli meg-
oldas? Az idealiskozeli az lenne, hogy amikor az Gtletgazda fejébdl kipattant az isteni
szikra, és elészor korllirja A termék-, eljaras- vagy szolgéltatas oOtletét, koriilnéz a kor-
nyezetében, a vilagban, és azt talalja, hogy az Gtlete szamos olyan tjdonsaggal bir, hogy
még a szabadalmaztatdsra is van esélye. Megcsinalja a ,,deszkamodellt”, meggy6z6dik
rola, hogy az elképzelése m(ikodik, megmutatja a szabadalmi ligyvivé baratjanak, és el-
inditjak a szabadalmaztatasi folyamatot. Kézsen felmérik az egyes részletekkel kapcso-
latos kutatas-fejlesztési feladatokat, a barat kapcsolatrendszerében van olyan egyetemi
kapcsolat, amely egy éppen aktualis palyazatbdl finanszirozott kutatas-fejlesztési projekt
keretében segit megoldani, pontositani a nyitott kérdéseket, aminek eredményeként a
prototipus mar megtervezhetd és elkészithetd. Szerencsére az 6tletgazda csaladi hatte-
re olyan, hogy sajat forrasbdl tudja fedezni a felmeriil6 koltségeket. Kozben taldlkozik
egy gyerekkori baratjaval, aki mar tébb multinacionalis cégnél dolgozott, és jelentbs
nemzetkozi projekteket menedzselt. A tapasztalt baratjanak megtetszik az 6tlet, megis-
merkedik a prototipussal, és felajanlja az 6tletgazdanak, hogy alapitsanak sajat céget az
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otlet piacra viteléhez. A cégalapitas kezdetén, miutan felmérték a lehetéségeiket, a pro-
jektmenedzser barat azt javasolja, hogy mutassak meg a projektet a piackutatasban és
marketingben jartas volt kollégajanak, aki jelenleg éppen ,,szabadlszé”. A harom fiatal
az ismerkedés soran rogton megtalalja a koz6s hangot, és elhatarozzak, hogy harman
egyitt alakitanak egy startup céget. Egy esti borozgatas mellett kitalaljak az alakitandé
kft. nevét, meghatarozzak a legfontosabb feladatokat, megvizsgaljak, hogy az altaluk a
torzstokén feliil biztosithato forrasok, tagi hitelek mire adnak lehetéséget. Kideriil, hogy
ezekbdl a forrasokbdl a fejlesztés maximum néhany honapig finanszirozhatd, rdadasul a
cég muikodésébe be kellene vonni egy gazdasagi szakembert is. Szerencséjlik van, mert a
szélesebb ismeretségi korben talalnak egy vallalkozot, aki most adta el a vallalkozasat, és
uzleti angyalként, illetve a gazdasagi tigyek iranyitojaként csatlakozik hozzajuk. Lathato,
hogy az igy 6sszeadott t6kéjiilk mar kb. az (j cég egyéves miikodését fedezheti. A tovabbi
egyuttmukodésiiket szindikatusi szerz6désben rogzitik, és elkészitik a tovabbi hitel- és/
vagy befektet6kereséshez sziikséges dokumentumokat (projektbemutatd, prezentacio,
uzleti terv, megvaldsithatdsagi tanulmany). Sajat forrasaikb6l megvalositjak a gyartas in-
ditasat, és egy éven bellil megkezdik a termék piaci bevezetését. Nyolc hdnap mulva sike-
ril megtalalni azt a pénziigyi befektet6t, akivel sokszori targyalasok utan sikeriil megal-
lapodni a t6kebevonasrdl. Ezzel parhuzamosan el6készitik a kapcsolataikat a nemzetkozi
piacra lépéshez is. A cég a terveknek megfeleléen fejlédik, a tékebevonas megteremti a
forrast nagyobb volumend( gyartas finanszirozasara és lehetévé teszi a nemzetkozi piac-
ra lépést, a cég bevételei és [étszama nének. Harom év mulva a cég vezetésének sikertiil
kivasarolni a befektet6t, mar sok orszagba exportalnak, transznacionalis kozépvallalatta
valtak, az Uj fejlesztések révén meg tudtak valdsitani a fenntarthat6 fejlodést és a t6zs-
dei bevezetésen gondolkoznak. Sajnos tapasztalataink szerint ilyen ,kiralyi Uthoz” kozeli
fejlédési lehetéség nem jellemzd, az innovacids projektek piacra vitelében szamos prob-
l[émaval, megoldandé feladattal talalkozunk, amelyeknek kézos vondasuk, hogy megne-
hezitik a sikerhez vezet6 utat.

Az innovacios projekt szempontjabél nem mindegy, hogy a projekt milyen fejlettségi
fokan, milyen formaban és milyen mértékben sziikséges valamilyen befektetés igénybe-
vétele. Altaldban igaz, hogy az 6tletgazda szempontjabdl az a legjobb, ha sajat forrasbél
minél tovabb tudja finanszirozni a projektjét, mert ennek kovetkeztében értékesebbé
valik, és igy jobb feltételekkel tud forrast bevonni. Kezdetekben a sajat forrds mellett a
palyazati lehet6ségek kihasznalasa is jo lehetGség, mert az igy elérhets fejlédésbol kelet-
kezé elényok az Gtletgazdat illetik. Sajnos a palyazati lehet6ségek nagyon hektikusak, és
sok esetben nem illeszthet6k 0ssze a projektek éppen aktualis fejlesztésiigényeivel, ezért
az a tapasztalat, hogy az igy kezelt palyazati lehetGségek sok esetben lassitjak a palyazati
folyamatot. A masik probléma, hogy még sohasem volt olyan helyzet, hogy a termékfej-
lesztési folyamat minden fazisara lett volna nyitott palyazat. Olyan palyazati lehetGség
tdmogatna igazan az Uj termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek piacra viteli folyamatat,
amely folyamatosan nyitott, és a projektfejlesztés barmelyik fazisaban lehet ra palyazni.
Magyarorszagon sajnos az intézményi magvetd téke hianya is lassitja az innovacios pro-
jektek fejlodését.
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A finanszirozdsi forrdsok tekintetében az elsé helyen a sajat forrds (csaldd, bardtok
stb.) all. Ismerek olyan feltaldlot, akinek a sajat tevékenysége és a sajat csalddi forrdsai
segitségével elég messze sikertilt jutni a termékfejlesztés és piacra vitel folyamatdban.
Az dltala kitaldlt, kifejlesztett és szabadalmaztatott korhangszérot gyakorlatilag telje-
sen maga fejlesztette ki. Az 6tletgazda harminc éve a high-end vildgaban tevékenyke-
dik, tapasztalatai alapjan alkotta meg a kérhangszorét, ami 2019-ben elnyerte tébbek
kézott a hangszordk ,Oscar”-dijat is, a hifiipar djsdgirdinak szavazatai alapjan. A fel-
taldlo néhdny alvallalkozé bevondsdval a mai napig maga gydrtja a kiilénleges mind-
séqli és draga hangszordit.

A kitlizétt cél mdr a kezdetektdl a nemzetkozi piacra kertilés volt. Ezt ugy gondoltak
elérni, hogy bebizonyitjak, hogy a technolégia forradalmi valtozast jelent a hangmind-
ségben, és tullép a jelenlegi technolégia hatdrain. ElGsz6r zenészeknek és ismert hang-
technikai szakembereknek mutattdk be a hangszorot, akiket a lenyligbzott a hangzds
mindsége. Ezek a tapasztalatok megerdsitették a feltalalot abban, hogy a hangfalakat
a Hyper High-end kategdriaban a hangszéréipar F1-s versenytdrsai kozétt kell meg-
méretnie. Sikeriilt egy frappdns és figyelemfelkelté formatervezési megolddst és egy
brandet kialakitani, ami hozzdjarult a rangos kidllitdsokon elért sikerhez. A LinkedInen
elhelyezett révid szakmai cikkeket, mert mint kidertilt, a szakma vezetd cégeinek kép-
viseldi ezeket olvassdk, figyelemmel kisérik. A cstucskategdriaban elért szakmai sike-
rek teszik lehetévé, hogy az alacsonyabb drd hangszérok kategéridjaban is licencként,
know-how-ként lehessen értékesiteni a szabadalmat, mert mds médon nem lett volna
esélyiik betorni a tomeggydrtdsu hangfalak piacdra. A dolog tanulsdga a feltaldlé sze-
rint, hogy célozzuk meg az elsére lehetetlennek tiind célt, ne adjuk fel a kiizdelmet, és
ne legylink kozépszertiek, és akkor a siker sem marad el, ha tudatdban vagyunk annak,
hogy amit csindlunk, az értékes (bemutatds és fénykép a mellékletben).

A potencialis befektet6 partnerek koziil nagyon jok lehetnek a mar mikodo kis- és
kozépvallalkozasok, valamint az tizleti angyalok. A meglévé cégek keretében torténd ter-
mékfejlesztési, piacra viteli folyamatnak az el6nye, hogy nem kell az 6tletgazdanak a val-
lalkozasalapitassal és csapatépitéssel bajlodnia - nem is biztos, hogy alkatilag alkalmas
erre a feladatra. Szerencsés esetben mar a fejlesztéshez és a piacra vezetéshez minden
tudas és kapacitas rendelkezésre all. Az ilyen esetekben a finanszirozas tekintetében mar
a banki hitelek bevonasara is j6 esély van. Ebben az esetben azonban az 6tletgazdanak
kell nagyobb mértékben alkalmazkodnia ehhez a lehetéséghez, tudomasul véve, hogy a
tovabbi folyamatokat mar nem, vagy csak részben iranyithatja.

A banki hitelek az innovativ termékfejlesztési projekteket, tekintettel azok jellemzden
nagyobb kockazatara, altaldban nem tdmogatjak, de ha a vallalkozas eljut a névekedési
fazisba, akkor mar a banki hitelek is j6 finanszirozasi forrasok lehetnek.

Az innovativ projektek finanszirozasaban Uj lehetéséget jelent a mar Magyarorszagon
is kozvetlenil elérhetd kozosségi tékefinanszirozas lehetdsége, ahol a kdzosségi médian
keresztiil bemutatnak innovativ termékfejlesztési projekteket, és kis befektetések révén
is tulajdonossa valhatnak a jelentkezdk, akik kockaztatjak a vallalt 6sszeget, de befizetik.
Ez a befektetési forma még elég Uj Magyarorszagon, igy igazi tapasztalatok és sikertorté-
netek még nincsenek.
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Az Uizleti angyalok megjelenése és a kockazatitéke-befektetések a leggyakoribbak és
legjellemzébbek az innovativ termékfejlesztési programok finanszirozasaban. Felmertil-
het a kérdés a vallalkozas életében a befektetd keresése soran, hogy iizleti angyalt vagy
kockazatitéke-befektetést vegyenek-e igénybe. A projektgazda vagy megvaldsitdé mene-
dzser szempontjabdl lényeges, hogy milyen feltételekkel tud finanszirozast biztositani
a projektjének, de az a legfontosabb, hogy a kiilonb6zé finanszirozasi médokkal egylitt
jaré kovetkezményekkel mar a szerz6dések megkotése elott a lehet6 legnagyobb mér-
tékben legyen tisztaban.

Van még egy fontos kérdés, ami felmeriil a befektetGkeresésnél, ez pedig nem mas,
mint hogy milyen aranyok alakulnak ki egy cégben az Gtletgazda és a befektet6tarsak
kozott az lizleti eredmények felosztasaban. Ha egy innovacios otlet kitalalojat a projekt-
fejlesztés elején megkérdeznék, hogy mi a jobb, egy szazmilliés nyereséget termel6 val-
lalkozasban 10%-os tulajdonosnak lenni, vagy egy nullszaldésan miikddé vallalkozasban
100%-os tulajdonosnak lenni, akkor nyilvanvald, hogy mit valaszolna. Az lizletrész és a
részesedés nagysaga nem egyszer( kérdés, de alapvetéen meg lehet kiilonboztetni két
valtozatot. Az elsGben az Gtletgazda vezetésével folyik a fejlesztés és minden olyan te-
vékenység, amely szlikséges az Gtlet piacra vitelének folyamataban, azaz a cégfejlesztés
motorja és iranyitdja is a feltalalé. A masik esetben megalakitanak egy olyan vallalkozast,
amelyben az Otletgazda ugyan a menedzsment egyik tagja, de a cég irdnyitasat masok
végzik. Természetesnek tlinik, hogy az elsé esetben az 6tletgazdat valdszinlleg nagyobb
Uzletrész, részesedés illeti meg, mint a masodik esetben. Természetesen csaknem min-
den termékfejlesztési folyamat kiilonbozik egymastdl, de sokszor eléfordul, hogy az liz-
leti sikerbdl nem a feltalalo, Otletgazda részesedik a legnagyobb mértékben, de ez nem
feltétlenil jelenti azt, hogy rosszul jart.

Az lizleti tervek, a megvaldsithatdsagi tanulmany elkészitése és az esetleges finanszi-
rozasi problémak megoldasa utan a kdvetkezé feladat a gyartas megtervezése, a nullszé-
ria legyartasa és a kisérleti gyartas beinditasa. Az lzleti tervekben megtervezett értéke-
siteni kivant darabszamok alapjan lehet megtervezni a termék gyartasahoz sziikséges
célgépeket, izemet és megkotni a folyamatos lizemhez sziikséges beszallitoi és alvallal-
kozdi szerzGdéseket.

Az egyik leglényegesebb szempont, hogy lehetéleg a megvalosité vallalkozas ne akar-
jon telephelyet vasarolni és lizemet épiteni, mert ez sokkal gyorsabban és olcsébban
megteheté a megfelelé bérlemény megtalalasaval. A gyartosort, gyartdsorokat olyan
modon célszerl megtervezni, megterveztetni, hogy lehetdleg ne csak a kezdeti igényeket
elégitse ki, hanem minimum akkora legyen a kapacitasa, hogy gyartott termékek érté-
kesitése révén mar a cég ndvekedési fazisba jusson. A tervezéssel és a sziikséges gépek,
eszkozok beszerzésével, illetve gyartasaval parhuzamosan el kell inditani a gyartashoz
sziikséges human eréforras toborzasat és betanitasat is.

A nullszériagyartas a muszaki termékfejlesztési feladat utolsé allomasa, amikor a
megtervezett és legyartott gépsoron elkésziilnek az els6 termékek. A nullszéria legyar-
tasanak tapasztalatait ki kell értékelni, az értékelés eredménye alapjan kell meghata-
rozni, hogy kell-e még valamin valtoztatni, javitani, vagy indulhat a kisérleti gyartas, ami
az lzemszerU gyartas foprobdja. A kisérleti gyartas soran mar minden folyamatnak ugy
kell m(ikodnie, mint a folyamatos gyartas soran. Az (j innovativ termék igazabol akkor
van készen, amikor atesett a mindsité vizsgalaton, a kereskedelmi raktarba viszik olyan
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csomagolasban, ahogy majd a vasarléhoz keriil, ellatva a szlikséges hasznalati utasita-
sokkal, igazolasokkal, jotallassal stb. A gyartasi folyamat lényegesen Gsszetettebb, ha a
termék tobb részbdl all, aminek egy részét alvallalkozok gyartjak, és a csomagolas elott
ossze is kell szerelni, ilyenkor szlikséges beszerelés el6tt az alvallalkozdk alkatrészeinek
és részegységeinek vizsgalata is. A gyartasi kapacitas megvalositasahoz szamos segédfo-
lyamat kiépitése is szlikséges (beszerzés, logisztika, minéségbiztositas, raktar, folyamat-
szervezés stb.). Egyszerlibb, ha a teljes gyartas egy részét vagy a teljes folyamatot sikerdl
alvallalkozasba kiszervezni. Ebben az esetben sajat irdnyitas alatt az 6sszeszerelést és az
értékesitést célszer(i végezni. Ennek a megoldasnak nagyobb kockazatai vannak, mint a
sajat gyartasnak. Hogy melyik megoldas éri meg jobban, azt kilon-kilon célszer(i mér-
legelni.

Az értékesités megkezdése el6tt meg kell bizonyosodni afel6l, hogy minden készen
all az indulasra, és nem johetnek kozbe olyan problémak, amelyek rontandk az eladasi
folyamat sikerét. Ellendrizni kell még egyszer a terméket a vasarlé szemével. A csoma-
golas és a szlikséges dokumentumok rendben vannak-e? Az értékesiték felkésziiltsége
és tajékozottsaga megfelel6-e? A teljes értékesitési folyamat minden eleme mikodéké-
pes-e? A probaértékesités egy jo lehetGség az ellendrzésre, amikor néhany kivalasztott
partner probalhatja ki el6szor a terméket. Ha itt minden rendben van, akkor indulhat a
marketingterv szerinti kampany és a valddi értékesités. A probaértékesités soran mar ar-
rol is kaphatunk visszajelzést, hogy a kialakitott araink hogyan viszonyulnak a vasarlok
tapasztalataihoz.

A teljes kor( piaci bevezetés el6tt fel kell mérni, hogy mekkora raktarkészlettel cél-
szer( indulni, mert rossz lizenet a vasarloknak, ha gyorsan elfogy a kezd6készlet, és az
igények kielégitésére varniuk kell. Ha pedig tul nagy kezd6készlettel indul az értékesités,
akkor az nagyon sokba kertil, és lassitja a befektetett toke megtériilését. A gyartds és az
értékesités 6sszehangolasa kilonosen az értékesitési folyamat elején nem konnyd. Ezek-
nek a folyamatoknak a kezelése olyan esetekben okoz igazan nehézséget, amikor nagy-
szamU terméket kell értékesiteni a lakossagi piacon. Lényegesen egyszer(ibb, ha az érté-
kesités targya valamilyen egyedi berendezés, aminek a piaca jol felmérhetd, és a gyartas
Utemezését a megrendelések felfutdsdhoz lehet igazitani.
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A tervezés jelentosége
és fontossaga

LA terv semmi, a tervezés minden”
(Dwight D. Eisenhower az USA egykori elndke)

4

Ebben az egyetlen gondolatban benne van ennek a fejezetnek a lényege, mert a tervezés
gyakorlatilag egy folyamatos feladat, amikor elképzeljiik és megtervezziik a jovét, majd
ellendrizziik, mit, mikorra, hogyan sikeriilt megvaldsitani, majd az értékelés alapjan, il-
letve a kornyezet valtozasanak figyelembevételével mddositjuk a terveinket. A terv egy
adott helyzetbdl és idépontra jellemz6 adatokbdl szarmaztat adatokat, a tervezés pe-
dig olyan folyamatot jel6l, amikor minden paramétert figyelembe véve hatarozzuk meg a
terv adatokat. A terv statikus, a tervezés pedig dinamikus és megujulé folyamat. Tervezés
nélkil a kiilonbozd fejlesztési, szerkesztési, gyartasi, lizleti sth. folyamatok a kdoszhoz ve-
zetnek, ami azt jelenti, hogy sok folyamatot Ujra kell kezdeni, vagy lényegesen nagyobb
er6forrasok lekdtésével, hosszabb idd alatt lehet kisebb eredményekhez jutni. Valéban
akkorjarunk el helyesen, ha tervet készitiink, megtervezziik, hogy adott id6 alatt honnan
hova szeretnénk eljutni, aztan mériink, ellenérziink, és ha sziikséges, akkor modositjuk
vagy Ujratervezziik a folyamatokat.

Ez a fejezet a termékfejlesztési feladatok legfontosabb olyan tervezéssel kapcsolatos
elemeit tartalmazza, amelyet a termék piacra viteli vagy értékesitési folyamataban a me-
nedzsmentnek kell elvégeznie vagy a munkat iranyitani. A piackutatas, a marketing, az
uzleti modell, az értékesités részletei, az lizleti terv és a megvaldsithatdsagi tanulmany a
piacra viteli folyamat kritikus elemei. Kiilon részfejezetben targyaljuk a prezentacid 6sz-
szedllitadsanak és eléadasanak kérdéseit, valamint az iizleti targyalasokkal kapcsolatos
Utmutatasokat. A gyar, illetve termel6iizem, valamint a gyartas tervezésének folyamata
nagymértékben fligg a gyartani kivant terméktol. Ezeket a feladatokat specialis, erre sza-
kosodott tervez6- és kivitelezd vallalkozasok végzik, igy ezek az egyébként fontos kérdé-
sek nem képezik a fejezet targyat.

Piackutatas

Az el6z6 fejezetekben mar tobbszor széba kerdiilt a piaci ismeretek kiemelked6 fontos-
saga az innovacios otletek piacra vezetésében, mikozben latni fogjuk, hogy egy induld
vallalkozas eszkoztara rendkiviil szegényes ezen a teriileten.

A mar m(kodo vallalkozasoknal a piackutatds, a marketing és az értékesités szorosan
Osszefliggé folyamatot kell hogy képezzenek, mert sziikséges a versenytarsak elemzé-
se, az értékesitendd termék pozicionalasa, a célpiacok azonositasa, a nemzetkozi pia-

82



ci lehetGségek vizsgalata, a célok elérését segité marketingstratégiak kidolgozasa, és a
legfontosabb pedig az értékesités. A versenytarsak tekintetében fontos, hogy a lehet6
legjobban ismerjiik a mikodésiiket, igyekezziink kiismerni a stratégiajukat, céljaikat, az
altaluk hasznalt marketingeszkozoket. Ezek ismeretében lehet meghatarozni a verseny-
tarsak erésségeit, illetve gyengeségeit, ami segitheti a sajat értékesitési stratégiank sike-
rének el6készitését.

A piac az arucsere szintere, a fizet6képes kereslet
és kinalat 6sszessége, a vallalkozas szempontjabdl
pedig a vétel és eladas lehetésége. Piaci potencialnak
az elméleti keresleti maximumot nevezziik. A piac
mérete attol fiigg, hogy az adott piacon az adott ter-
mékbdl, szolgaltatasbdl mekkora lehet a ténylegesen
értékesitett mennyiség. A piaci részesedést az hata-
rozza meg, hogy az adott vallalkozas a piacnak mek-
kora részét képes ellatni (12. dbra).

Telitett piacon, ahol a piacméret megkozeliti a pi-
aci potencialt, nincs mas lehetGség a piac bovitésére,
mint a piaci részesedés elhdditasa mas cégektdl, ami
nem konny( feladat. Sokkal jobb lehetéségek nyil-
nak az Gn. blue ocean piacokon, ahol nem a versenytarsakkal kell megkiizdeni, hanem a
legfontosabb feladat a termék, szolgaltatas megismertetése és a vevéi igények felkeltése.
Példaként emlithetjiik példaul a Rubik-kockat, amihez hasonlé korabban nem volt a pia-
con, de kiilonb6z6 okok miatt a feltalaldnak csak korlatozott modon sikeriilt kihasznalni
ezt az lizleti lehetGséget.

A piac fogyasztok szazaibodl, ezreibél, millidibol all. Minden fogyasztonak mas és mas
fogyasztoi igénye lehet. Egyetlen cég sem tlizheti maga elé azt a célt, hogy a piac 6sszes
résztvevojének igényét kielégiti.

A vallalkozas célpiacanak pontositasahoz el kell végezniink a piac kiilénb6zé szem-
pontok szerinti szegmentalasat, ami nem mas, mint a piac tudatos felosztasa egynemd,
azonos ismérvekkel jellemezhet6 rétegekre. llyenek lehetnek:

piaci potencial

piaci részesedés

\

piacméret

12. dbra: A piac elemei

« hagyomanyos szegmentacio (statisztikai)
- régidk, orszagok, varos, falu
- nemek, életkor, j6vedelem
- képzettség, foglalkozas stb.
« vertikalis szegmentacio
- tarsadalmi rétegek és magatartas
« lateralis szegmentacio
- személyiségjegyeket figyelembe vevd

A piacszegmentalas folyaman lehetéség nyilik a piac szerepldinek, tulajdonsagainak,
jellemzdinek jobb megismerésére, az altalanos és specialis vevoi igények meghataroza-
sara, és informaciok nyerhet6k az egyes potencialis vasarloi rétegekkel kapcsolatos ar,
értékesitési és reklampolitika kialakitasahoz. A piaci informaciok gyjtése soran felfedez-
hettink olyan piaci réseket, amelyek kihasznalasa minimum révid tavu elényoket jelent-
het a vallalkozas szamara. Egy indulé vallalkozasnal ezt a munkat csak igen nagyvonalu-
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an lehet elvégezni, mert a sziikséges adatok nem allnak rendelkezésre, a megszerzésiik
és az adatok értékelése igen sokba keriilne, és valészintileg az indulas szintjén nem is
tudnank hasznalni az eredményeket. Ez a tudatos piacvizsgalat nagy projektek esetében
lehet fontos, mint példaul, amikor az Asahi sérgyar tudatosan elemezte a potencialis va-
sarlok igényeit Japanban, mielétt felépitette a pilseni tipust sorok gyartasara és értéke-
sitésére alkalmas haldzatat.

A piackutatasnak alapvet6en két fajtaja van. Az elsédleges informaciok (megkérde-
zés, megfigyelés stb.) alapjan végzett piackutatas kozvetlen tapasztalaton alapul. Az Gn.
masodlagos adatokon alapulé piackutatas a masok altal mar feltart és adatok formaja-
ban hozzaférhetd informacidk feldolgozasan alapul, ilyenek a statisztikak, szakkdnyvek,
prospektusok, weblapok stb. A piackutatas, piacszegmentalas sok apromunkat kivano
hosszadalmas és nem olcsoé szolgaltatas, amit az erre szakosodott piackutaté vallalkoza-
sok egy-egy termék vagy termékcsalad esetében néhany millié forintért vallalnak. Ezt a
kis- és kozépvallalkozasok tobbsége nem tudja megfizetni, ezért az induld vallalkozasok
és a kkv-k tobbsége altalaban mas utakat valaszt a mikodéséhez, fejlodéséhez sziikséges
piaci informaciok megszerzése érdekében. Az altaluk alkalmazott altaldaban nem sziszte-
matikus piackutatasban jelentGsebb szerep jut a meglévé vevéi kapcsolatoknak, a sze-
mélyes ismeretségeknek és a kozosségi hald nyujtotta lehetéségeknek.

A piackutatas [épései altalaban:
« versenytarsak feltérképezése
« ateljes piac becslése
« amegcélzott piac nagysaga
« célpiacok
- hazai piac
- regionalis piac
- globadlis piac
« piacszegmentalasa

Ezt a folyamatot részben vagy egészben végig kell elemezni akkor, amikor Uj termék,
szolgaltatas piaci bevezetésére késziiliink, de minden esetben fontos az, hogy az alabbi
piackutatassal kapcsolatos kérdéseinkre keressiik a valaszt, lehetéleg a legszervezettebb
modon.

A piackutatassal kapcsolatos legfontosabb kérdések:
+ Milyen nagy a piac?
« Hany lehetséges vasarldja van a piacnak?
« Mijellemzi azt a piacot, amin m(kodik a vallalat?
« Milyen vasarloi csoportokat képezhetiink a jellemz6 tulajdonsagaik alapjan?
« Hany szazalékat képviselik a vasarlasoknak a kiilonboz6 vasarléi csoportok?
« Mik azigényeik?
+ Mire hasznaljak a terméket vagy szolgéltatast?
« Hogyan veszik igénybe a terméket vagy szolgaltatast?
« Hogyan lehet elérni a kiilénb6z6 vasarloi csoportokat?
+ Melyik csoport arérzékeny?
« Milyen tendenciak figyelhet6k meg a vasarlasokban?
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A piaci stratégia kialakitasanak épéseit a 13. dbrdn mutatjuk be.

Piackutatas Piacszegmentalas Célpiac > Piaci pozicionalds

13. dbra: A piaci stratégia kialakitasanak |épései

Ez a vazlat a klasszikus megkozelitést jelenti, de ha egy indulé vallalkozasnal az a cél,
hogy szeretne megélni abbdl az Gjdonsagbdl, amit kitalalt, és nem feltétlendil a globalis
piacra készlil, akkor a j6zan ész és a sajat, valamint a kdrnyezete kapcsolatrendszerének
kihasznalasaval is el tud jutni az elsé vevokhoz (pl.: bioszappan). Ha j6 a terméke, szol-
galtatasa, akkor akar a szajrol szajra marketing segitségével is képes lehet annyi vevot
gylijteni, amib6l szerény mddon el tud indulni.

A piaci céljaink, piaci stratégiank meghatarozasahoz nem hagyhatjuk figyelmen kiviil
a potencialis versenytarsakat, roluk is célszeri a lehet6 legtobb informacidt beszerezni.

Mit kell tudni a versenytarsakrdl?
« Kik a versenytarsak?
« Mi a stratégiajuk?
« Mik a céljaik?
« Melyek az erés és gyenge pontjaik?
« Hogyan reagalnak az 6ket ért hatasokra?

A versenytarsak megismeréséhez, elemzéséhez a veliik kapcsolatos legfontosabb in-
formacidkhoz a benchmarking-modszerek alkalmazasaval juthatunk el. A benchmarking
olyan folyamat, amelynek soran a vallalat kiilonb6zd funkcionalis teriileteinek médszere-
it, folyamatait és eredményeit sszevetik egy vagy tobb mas vallalat hasonlé jellemzdivel
annak érdekében, hogy az igy nyert informacidkat a sajat vallalkozas iizleti, racionaliza-
lasi, teljesitmény-, illetve minéségnovelési fejlesztésére hasznaljak fel. A benchmarking
folyamat altalaban négy [épéshél all:

. tervezés

- adatgylijtés

« elemzés

« javaslatok 6sszedllitasa

A tervezés soran a versenytarsak azonositasa utan ki kell jelolni a célt, hogy milyen
terlileten mit szeretnénk elérni. Az adatgyujtés nagy része a publikus informaciok kézos-
ségi halordl torténd osszegylijtését jelenti, amit ki lehet egésziteni mas informacioforra-
sok igénybevételével is. A kovetkezs |épés az adatok, informaciok elemzése, a legjobb
gyakorlatok azonositasa, ami alapjan meg lehet fogalmazni a vallalat szamara fontosnak
tartott valtoztatasi javaslatokat, illetve indulé vallalkozasnal a sajat tevékenység kialaki-
tasanak legfontosabb elemeit.

A piackutatas technikai:
- afogyasztok és eladok véleményének gyujtése;
« adatok gyjtése az adott célnak megfeleléen
- kiilonbo6z0 statisztikak

85



- internetes keresés
- szakmai szervezetek adatai stb.;
« versenytarsak tevékenységének, fejlesztési céljainak elemzése
- személyes kapcsolatok
- weblapok stb.

A nagyvonall piacszegmentalas folyaman juthatunk el a célpiacok meghatarozasa-
hoz, ami alapjan el kell végezniink a termékiink piaci pozicionalasat, meg kell tudnunk
hatarozni, hogy a mi termékiink hol helyezkedik el a versenytarsak termékeihez képest.

A termék piaci pozicionalasanak szempontjai:
« korszer(iség
« minGség
. ar
« megbizhatdsag
« garanciak
« értékesitési halozat
. szerviz
« egyéb szempontok

A piaci folyamatok elemzésénél egy dologra nagyon kell vigydzni: arra, hogy lehe-
téleg az dltalunk fejlesztett termékek megitélésében ne rugaszkodjunk el a valésagtal,
az dlmainkat ne keverjiik dssze a realitdssal. A kétezres évek elején volt egy papirbu-
tor-szabadalom, melynek a tulajdonosa taldlt egy tizleti angyalt, aki tébb tizmillié fo-
rinttal tdmogatta a projekt piacra vitelét. Szamos nemzetkozi kidllitdson bemutattdk,
és az érdekléddkben, kivancsiskodokban valddi lizleti partnereket lattak. A feltaldlo
néhdny darabot tudott kiilféldon értékesiteni, természetesen jelentds rdfizetéssel. A pi-
acfelmérésbe befektetett pénz nem tériilt meg, a projekt viszont alkalmas volt arra,
hogy egy csalddi céget eltartson.

A piaci ismeretek és a becslilhetd fejlesztési koltségek birtokdban az esetek nagy
részében eldonthetd, hogy szabad-e folytatni a termékfejlesztés folyamatat vagy sem.
A korabbi termékfejlesztési gyakorlat szerint kb. 60-100 termékotletbdl egy volt igazan
sikeres, ma a felgyorsult vilagban a finomodo tervezési médszereknek koszénhetéen ez
az arany lényegesen jobb lett. Az el6zetes piackutatasi adatok alapjan el kell donteni,
hogy j6 esélylink van-e az altalunk fejlesztett termék, szolgaltatas piaci bevezetésére. Ha
a valasz igen, akkor ezt kdvet6en az eddigi ismeretek birtokaban mar a fejlesztés alatt
[évé termékiink piaci pozicionalasanak pontositasa a cél. Gyakorlatilag innen kezd6dik a
marketingstratégia és -taktika kidolgozasanak folyamata.

A marketingfolyamatok tervezésének kezdetén fel kell mérni, hogy milyen piacra juta-
si korlatokkal fogunk szembestilni, és ezeket a feltételezett vagy valds korlatokat milyen
modon lehet elharitani. Az Uj termékek piacra jutasanak legelemibb problémaja, hogy az
Uj terméket még nem ismeri a piac, és ez kiilondsen nehezen vehet6 korlatot jelent, ha
a piac szamara ismeretlen, Uj brand alapjan igyeksziink az értékesitést megkezdeni. Az
elsédleges célilyenkor a jo és megbizhaté referencidk megteremtése, mert masképpen a
piacot uralé er6s brandek altal arusitott gyengébb mindségli termékek ellenében is na-
gyon nehéz feladat az értékesités novelése.
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A piacra jutas korlatai:
« referenciaproblémak,
« eltér6 nagysagrendi értékesitési igények,
« akilonbozo versenytarsak sajat belsé fejlesztd lobbijanak ellenallasa,
« apiacon lév6 brandek erés neve.

Komoly problémat jelent, ha a piacra vezetést egy adott darabszam értékesitésével ter-
vezziik megkezdeni, de jelentkezik egy vagy tobb olyan megrendeld, amelyik révid hataridére
a meglévo gyartdkapacitasunk tobbszorosét szeretné megrendelni. Eljarasok, technoldgiak,
know-how-k értékesitésénél komoly gatat jelenthet, ha az adott cégnél egy ellenérdekelt fe-
let, példaul fejlesztét probalunk meggyo6zni arrdl, hogy vasaroljak meg, amit ajanlunk.

Sok évvel ezeldtt volt egy szelepszabadalom, aminek nagyon sok jo tulajdonsaga
volt (6ntisztitd, nem érzékeny a vizkére stb.), erre alapozva a feltaldlé elkezdett gyar-
tani, nem kis eréfeszitések révén kiilonb6zd szanitertermékeket, amihez vdlasztott eqy
jol csengb mdrkanevet is. Sikertilt bekeriilnie a hazai kereskedelmi ldncokba is a termé-
keivel, de nem birta a versenyt a nagynevii markadk képviselGivel, hiaba volt a terméke
sokkal jobb, mint a versenytdrsaké. Erkezett a Kézel-Keletrél egy olyan nagy rendelés,
aminek a teljesitését viszont a gydrtdsi kapacitdsok nem tették lehetévé. A megrende-
lés éves darabszama két nagysdgrenddel volt nagyobb, mint a meglévé gydrtdsi kapa-
citds, ami teljesithetetlen feladatot jelentett. Megprobdltik a szabadalmat is értékesi-
teni, de ez a trekvésiik sem jart sikerrel.

Marketing

A marketingnek a szakirodalomban nincs altalanosan elfogadott definicidja, de szamos
megfogalmazasa létezik. Ezekb6l mutatunk be néhanyat:

« A marketing olyan szemlélet, amely a vallalkozas miikodését a piac igényeihez és
lehetéségeihez igazitja.

« A marketing olyan vallalati tevékenység, amely a vevok/felhasznaldk igényeinek
kielégitése érdekében elemzi a piacot, meghatarozza az eladni kivant termékeket
és szolgaltatasokat, megismerteti azokat a fogyasztokkal, kialakitja az arakat, meg-
szervezi az értékesitést, és befolyasolja a vasarlokat.

« A marketing elsédleges feladata nem a termék jellemzdinek bemutatdsa, hanem a
termékben foglalt elényok, illetve szolgaltatasok eladasa.

« A marketing tarsadalmi és vezetési [épések lancolata, melynek soran egyének és
csoportok termékeket és értékeket alkotnak és cserélnek ki egymas kozott, ezzel
kielégitik sziikségleteiket és igényeiket.

« Masok szerint a marketing annak a mUvészete, hogyan talaljuk meg, hogyan fejlesz-
sziik jovedelmez6vé az lizletet, és hogyan hizzunk hasznot a piaci lehet6ségekbdl.

« A marketing olyan mddszerek és eszkozok egyiittese, melyekkel a piac kikutathato, se-
gitenek sikeres piaci stratégiat kidolgozni, a piac igényeinek megfelel terméket, arakat
kialakitani, kedvezd értékesitési modszereket talalni, hatékony reklamot késziteni.

« A marketing egyrészt gondolkodasmdd, masrészt pedig tevékenységek 6sszehan-
golt rendszerét jelenti, ami magaba foglalja a piaccal kapcsolatos teend6k tervezé-
sének és végrehajtasanak Gsszességét.
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Ebbdl a sokszinl definiciohalmazbdl is lathatd, hogy a marketing a piacra vezetési fo-
lyamat egyik legfontosabb tényezdje. A marketing gyakorlatilag egyidés az emberiséggel.
Egyes ma is ismert elemeit mar évszazadok 6ta alkalmazzak. Kb. 1900 éta hasznaljak tu-
datosan az USA-ban. A multi- és transznacionalis cégek az éves teljes bevételiik 10-30%-
at is elkoltik marketingre (6tletemberek, piackutatd- és marketingrészlegek, pszicholé-
gusok, kozgazdaszok, m(ivészek stb. alkalmazasa). A hazai kis- és kdzépvallalkozasok
viszont tobbségiikben jelenleg alig koltenek erre.

Atermék pozicionalasa, a célpiacok meghatarozasa utan keriilhet sor a marketingterv
kidolgozasara, de erre a folyamatra is igaz, hogy nem elég egyszer valamit megtervezni,
hanem a valtozé feltételek érzékelése utan folyamatos pontositasra, aktualizalasra van
sziikség. A marketingterv célja, hogy meghatarozza, hol vagyunk most, hova és hogyan
akarunk eljutni, és mindez mibe fog kerlilni. A marketingtervezés folyamata a piac meg-
ismerésével kezdddik (piackutatas, piac szegmentacio), ennek ismeretében kerdl sor a
termék pozicionaldsara. A kovetkez6 [épés a marketingkoncepcié megalkotasa, ami az
uzleti filozdfia és stratégia megfogalmazasabol all, ezekhez lehet igazitani az értékesitési
folyamatot, illetve a tervezett kampanyokat. A piaci alkalmazkodas, illetve a piaci befo-
lyasolas eszkozei pedig hagyomanyosan a marketingmix keretében kertilnek kidolgozas-
ra. Ne feledkezziink meg a marketingterv végrehajtasa ellenérzésének megtervezésérdl!
Fontos az értékesitési eredmények értékelése, a marketingstratégia iranyvonalanak
megerdsitése, vagy ha szlikséges, tjragondolasa.

Marketingtervezés, -terv 6 részei:
« acégjelenlegi adottsagainak felmérése,
+ helyzetelemzés (SWOT-analizis)
« piackutatas, piacszegmentacio,
« versenytarsak helyzetének elemzése,
« termék pozicionalasa,
« marketingstratégia kialakitasa,
« részletes tervek (taktika, marketingmix),
« koltségek tervezése és elemzése,
« avégrehajtas monitoringjanak megtervezése

Az lizleti filozofia olyan altalanos magatartasmodot hataroz meg, amely hosszu tavra,
tobb évtizedre, akar a vallalkozas egész életére szdl, és meghatarozza a cégarculatot. A pi-
aci stratégia az lzleti filozofianal rovidebb tavra, de legalabb koézéptavra iranyozza eld a
vallalkozas céljahoz vezet6 utat és modszereket.

A piaci stratégia fajtai lehetnek:
« tdmadd (SWOT alapjan tamadas kis feluleten nagy intenzitassal),
« védekez6 (adott piacon dominans cég stratégidja lehet),
« oldaltamadé (Uj megkozelitési mod, mas lizleti koncepcid),
« gerilla (tipikus kisvallalati stratégia telitett piacokra),
« piacteremt6 (Uj termék bevezetése, innovacio),
« blue ocean (ma még nem létez6 Uj piacok).

A marketingmenedzsment folyamataban kerll sor a marketingterv szerinti |épések
végrehajtasara, az értékesitési folyamatok beinditasara, majd az eredmények folyamatos
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értékelésére és az eredmények alapjan a marketingstratégia és -taktika finomitasara és/
vagy Ujragondoldsara. A modern marketinget a termékkozpontisag helyett a vevkoz-
pontusag jellemzi. A megtermelt aruk értékesitése helyett a valds igények kielégitésére
kerilt a hangsuly.

Marketingszempontb6l haromféle vallalkozas van: az egyik maga idézi elé az eseménye-
ket, a masik figyeli az eseményeket, a harmadik pedig csodalkozik az eseményeken. Ennek
kovetkeztében az egyik folyamatosan valtozik, a masik és a harmadik lassan elttinik a piacrdl.

A marketingmix azoknak az eszk6zoknek az 0sszessége, amelyeket egy szervezet a
marketingcélok megvalositasa érdekében hasznal egy meghatarozott piacon. A marke-
tingstratégia megvaldsitasanak taktikai eszkozei klasszikusan elsésorban a marketingmix
elemei. A marketingmix elemei a kiilonb6zé megkozelitésmaddok tekintetében sokfélék
lehetnek: 4P, 7P, 4C, ahol a P és a C az egyes elemek angol megfeleléjének kezddbettije,
amit lathatunk a legtobb elemet bemutato alabbi felsorolasban:

« termékek (product)
- termék, termékvalaszték, dizajn, markanév, csomagolas, garancia stb.
« célcsoport (public)
- adatok, paraméterek, elsédleges, masodlagos célcsoport
« ar, arpolitika (price)
- arstratégia, katalogusar, értékesitk és viszonteladdk jutaléka, arengedmények,
kedvezmények, fizetési feltételek stb.
o értékesités és termékelhelyezési csatornak (place, distribution)
- stratégia, franchise, értékesit6k kivalasztasa, lizlethaldzat, logisztika, valaszték,
készletek, raktarozas stb.
« hirdetés és reklam (promotion)
- értékesités kiegészit6 elemei (reklam, PR, Facebook, Instagram, YouTube, vevé-
kapcsolatok kezelése sth.)
« emberi tényezdk (people)
- HR, betanitas, tovabbképzés, 6ltézkodés, kommunikacios elvarasok, panaszkeze-
lés stb.
« kornyezeti és targyi elemek (physical evidance)
- bels6épitészet, dizajn, grafikai és kreativ megjelenés
« folyamat (process)
- folyamatabrak, munkafolyamatok, hibafeltaras, teljesitményelemzés, kézikony-
vek és segédanyagok készitése stb.
« teljesitmény (performance)
- szolgaltatasok minGsége, teljesitménykritériumok stb.
« fogyasztdi igények (consumer wants and needs)
- vasarlok igényei, elvarasai stb.
« koltség (cost)
- az ligyfél koltségei, varakozas stb.
« kommunikacié (communication)
- parbeszéd a vasarléval
« kényelem (convenience)
- hazhozszallitas, online vasarlas stb.

89



Ebbdl a hosszu felsorolashdl is lathato, hogy a marketingtevékenység milyen 6ssze-
tett és mennyi kiillonboz6 teriletre terjed ki. Természetesen ezeket a szempontokat a
marketingterv készitése soran figyelembe kell venni, de nem lehet kitérni minden kérdés-
re azért sem, mert ezek kozil mar sok elem beéplilt a vallalat mindennapi gyakorlataba.
Ezért elsGsorban azokkal kell foglalkozni, ahol lehet javitani a folyamatokon, és ez segiti
az értékesités novekedését, illetve egyéb vallalati célok elérését.

A marketing is allandé fejlédésben van. Megjelentek a szamitastechnika alkalmaza-
saval olyan lehetéségek és megoldasok, amelyek elsésorban az online vasarlasok piacan
jelentds elényoket biztosithatnak az Uj modszerekre fogékony felhasznaloknak. Léteznek
mar olyan marketingautomatizacids szoftverek, amelyek lényegesen megkonnyitik és le-
roviditik az id6t rablo tevékenységek nagy részét, és képesek személyre szabott e-mailek
kiklildésére, az lizenetek megvalaszolasara, az emlitések figyelésére, leadek (érdekld-
dék) szerzésére, megoldjak az lizletdg hireinek és/vagy a konkurencia kovetését. A mes-
terséges intelligencia felhasznalasaval mar miikédnek olyan chatbotok (a chat és a robot
6sszevonasabdl), amelyek képesek a weboldal latogatojat interakcidba léptetni a céggel,
és a betanitastdl fliggben végig tudja vezetni a kiépitett marketingcsatornan, raszoktat a
céges lizenetek, tartalmak olvasasara, és leadeket general. Sokat segithet egy egyszert
CRM (Customer Relationship Managment) szoftver alkalmazasa is, ami képes kezelni egy
cég kiilsé partneri kapcsolatait, és tarolja a jelenlegi és a potencialis Uigyfelekkel kapcso-
latos informécidkat. Uj marketinglehetdség a technika segitségével a hangalapu keresés,
és ez az az online marketingesek egyik Uj kihivasa, hogy a weboldalaikat optimalizaljak a
hangalapu keresésre.

Van egy érdekes és sokszor visszatérd kérdés, ami sok fesziiltség forrasa is lehet egy
vallalkozason beliil. Mi a kiilonbség a marketing és az értékesités (sales) koz6tt? A mar-
ketingnek szamos definicidjat lattuk mar, de a legfontosabb feladata, hogy egy vallalko-
zas terméke vagy szolgaltatasa a leheté legtobb potencialis vasarlé szeme elé keriiljon,
amit kiilonboz6 technikakkal ér el. A marketing sokszor olyan potencialis vasarlokat cé-
loz meg, akik még sohasem hallottak a termékrol, és kiilonbozé lizenetekkel igyekszik
felkelteni az érdeklédésiiket a termékek, a szolgaltatasok és a cég irant. Az értékesités
célja minden esetben az eladas, az értékesiték célja, hogy az érdekl6d6kbol vasarldkat és
lehetdleg visszatér vasarlokat kredljanak. Az értékesitéknél az eladasok szama a siker, a
marketingkampanyoknal pedig az érdekl6dok, letoltok és kommentelSk is azt mutatjak,
hogy sikeriilt-e Uj érdekl6d6ket megszdlitani. A marketing altalaban nem szemt6l szem-
be torténik. Ezzel szemben az értékesiték személyes kvalitasain mulik, hogy lesz-e Uj ve-
vGje a vallalkozasnak. A marketing mindig nagyobb kézonséget szolit meg, az értékesités
pedig kis csoportokban vagy négyszemkozt zajlik. A j6 marketingkampanyokat bonyolit6
marketingesek és a profi értékesitok kozott j6 egylittm(ikodés alakithato ki, de ennek fel-
tétele egymas tisztelete és a j6 kommunikacio.

A marketingmix elemei kozil még egyet ki kell emelni, ez pedig a vaéllalkozas araza-
si stratégiaja, mert talan ez befolyasolja legjobban a tevékenység jovedelmezbségét. Az
arazasi stratégianak 6sszhangban kell lennie az. lizleti célokkal mind hosszu tavon, mind
pedig rovid tavon. Tartsuk szem el6tt az arazasnal, hogy egy aremelést sokkal nehezebb
elfogadtatni a vasarlokkal, mint egy arcsokkentést.
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Az arazasi stratégiak tipusai:
« arazas megérzés alapjan,
« arazas a konkurencia arainak figyelembevételével,
« koltség plusz haszon elv( arazas.

Ha nincsenek adatok a versenytarsak arairdl, ha nem végeztiink piackutatast, akkor
az Gtletgazda a szubjektiv megérzései alapjan alakithatja ki a termék arat. Ez egy egysze-
r(i modszer, de kicsi a valdszintisége, hogy igy jo és tarthatd ar alakithato ki. A konkurens
termékek és szolgaltatasok arainak vizsgalatara alapuld arazas talan a leggyakoribb, ez
mar lényegesen jobb mddszer az eléz6nél. Hatranya, hogy nem veszi figyelembe a sajat
termék és a sajat vallalkozas adottsagait, és nehéz figyelembe venni az ar-érték aranyo-
kat. A koltség plusz haszon tipusu arazashoz tisztaban kell lenni a termék eléallitasanak
valédi koltségeivel, ezt hozzdadva a tervezett haszonhoz alakul ki az ar. Ennek a médszer-
nek az a hibdja, hogy a vallalkozas sajat koltségeibdl indul ki, és nem veszi figyelembe
a vevé szempontjait. A termék arazasa nem egyszer( feladat: a termék koltségeit min-
denképpen figyelembe kell venni, de a versenytarsak és a vevok szempontjait is célszert
értékelni. Lehet megérzésbdl is arazni, de ez elsésorban az egyedi arengedményekre kel-
lene hogy vonatkozzon, és nem a vallalkozas egész tevékenységére.

Az induld innovativ vallalkozasokkal kapcsolatos tervezési folyamatokban mar min-
denki elfogadja, hogy Uzleti terv nélkiil a sajat forrasok kivételével nem lehetséges az in-
dulé cég finanszirozasat megoldani. Atgondolt és j6| megtervezett, hiteles iizleti tervet
késziteni pedig nem lehet a piaci informaciok feldolgozasa és el6zetes marketing, illetve
értékesitési elképzelések nélkiil. Ennek ellenére 6nallo, irott marketingtervet az induld
innovativ vallalkozasok nagyon kis hanyada készit, pedig marketingtervre minden vallal-
kozasnak sziiksége lenne, mert tervezés nélkil nagy valészinliséggel eseti, atgondolatlan
és hibas értékesitési, hirdetési dontések sziiletnek. A jelenlegi gyakorlat szerint az iizleti
terven beldl j6 esetben legalabb egy fejezetet szentelnek a nagyvonald marketingelkép-
zelések bemutatasara, de a részletek megtervezésének nincs is helye az iizleti tervben. A
marketingterv részletes elkészitése az lizleti tervet is befolydsolja, segit a tervezett kolt-
ségek és bevételek pontositasaban azaltal, hogy szdmos folyamatot mélyebben és rész-
letesebben at kell gondolni a tervezés soran.

A marketingterv részei:
« vezetGi 0sszefoglald
« apiac bemutatasa
« apiac szegmentalasa, a vevik elemzése
« acélok megfogalmazasa
« stratégia és taktika
« koltségvetés, bevételek és kockazatok
« azellendrzés, értékelés tervezése

A vezet6i 6sszefoglalot jol megirni csak a teljes tervezési folyamat végén lehet, és ez
nem lehet hosszabb egy-két oldalnal. Az 6sszefoglald célja, hogy roviden at lehessen te-
kinteni, mit is tartalmaz a marketingterv a termékek, szolgaltatasok, célpiac bemutatasa-
tdl és pozicionalasatol a marketing céljanak, alkalmazott taktikai elemeknek a révid be-
mutatdsan at a kitlizott célszamok eléréséig. Ha a marketingterv részben vagy egészben
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beépil az lizleti tervbe, akkor ennek az 6sszefoglalonak a leginformativabb részei at kell
hogy keriiljenek az izleti terv vezet6i 6sszefoglaldjaba. A piacelemzésben réviden célsze-
ri 6sszefoglalni a gazdasagi, tarsadalmi és technoldgiai kornyezet legfontosabb elemeit,
aziparagitrendeket, a versenytarsakat, és elkésziteni egy SWOT-elemzést, pozicionalva a
vallalkozasunkat. A SWOT-analizist sok esetben csak nagyon feliiletesen készitik el, pedig
ez j6 modszer, hogy alaposan atgondoljuk a vallalkozas er6sségeit, gyengeségeit, lehet6-
ségeit és a ra leselked6 veszélyeket. A piacszegmentacio legfontosabb része a potencialis
vevékor azonositasra vonatkozik, és célszer(i minél tobb adatot, informaciét beszerezni
a célcsoporttal kapcsolatban. A célok kijelolése utan meg kell hatarozni a mérészamokat,
amivel mérni lehet, hogy elértiik-e a kitlizott célokat. A marketingstratégia és -taktika a
marketingterv legb6vebb része, mert itt kell dtgondolni az arazas, a termékértékesitési és
hirdetési stratégiat, kialakitani azokat a marketingmixeszkozoket, amelyekkel meg is le-
het valdsitani. A legfébb dontések meghozatala utan akcidtervet kell késziteni, amelyben
rogziteni kell, hogy mit, mikorra, miért és hogyan kell megcsinalni a marketingterv végre-
hajtasa érdekében. A jo akcidterv a feladatok meghatarozasan tul tartalmazza a hatarido-
ket és azt, hogy kik hajtjak végre a feladatokat, valamint azt, hogy ki a felelés. Megfelel6
human eréforrast kell biztositani a végrehajtashoz, és sziikséges attekinteni a folyamat-
szervezés és a folyamatfejlesztés allapotat és javitasi lehetGségeit. Az utolsé pontok egyi-
kében meg kell becsiilni a varhatd koltségeket és a bevétel alakulasanak lehet6ségeit. Ha
sok a bizonytalansag, akkor célszeri optimista és pesszimista forgatokonyveket is készi-
teni. Végiil el kell gondolkozni azon, hogy milyen redlis kockazatai lehetnek a kovetkezd
idészaknak, mikor és milyen paraméterek vizsgalataval ellendrizziik, hogy hol tartunk,
kell-e médositani a terveken.

A kommunikacids eszkdzok valasztéka rendkiviil széles, amin keresztiil elérhetjik és
tajékoztathatjuk a vevdinket:

« szorélapok, DM-levelek, hirlevelek,

« vasarok, kiallitasok,

« Ujsagcikkek, sajtonyilatkozatok, PR,

« reklamtablak, plakatok, hirdetések,

« el6adasok, egyéb nyilvanos forumok,
+ telefonos marketing,

« weblap és kozosségi halo,

« reklamok, kisfilmek.

Milyen mérészamokat és kérdéseket célszer( vizsgalni a végrehajtas értékelése soran?
« Bevételek alakulasa a tervhez képest termékenként és havi bontasban.
« Arrés és profit alakulésa.
« Uj értékesitési csatornak szama.
« Ujvevbk szdma.
« Id6aranyosan elértiik-e az akciocélokat?
« Mivolt j6 és mi volt rossz az elmult id6szakban?
« Mit kellene masképpen csinalni a jovében?

A j6 marketingterv feltétele, hogy sok elemzést végezziink. Elemezni kell a piacot, a
piaci potencialt, a versenytarsakat, a sajat vallalatunkat és a vevoket. Az elemzések ered-
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ményének figyelembevételével készithetjlik el a marketingtervet. Ugyanezekrdl a teriile-
tekrdl a marketing terv elkésziilte utan is folyamatosan kell adatokat gydjteni, hogy idé-
ben észrevegyiik, ha mddositasra lenne sziikség.

Induld, innovativ vallalkozasok esetében ritkan van lehetéség a bemutatott teljes mar-
ketingeszkoz-halmaz alkalmazasara. Ezért sok esetben egyszer(ibb, nem teljesen pontos,
de a célnak megfelelé mddon gytjtenek adatokat a piacrol, és igyekeznek egy kezdetben
megfelelé marketingstratégiat kialakitani, ami megalapozhatja az lizleti terv elkészitését.
Ebbdl a szempontbdl nagyon nem mindegy, hogy milyen terméket, technolégiat vagy
szolgaltatast kell a piacra bevezetni. Mas és mas modszerek alkalmazhatdk attél fliggen,
hogy milyen terméket, milyen szamban és milyen piacon terveziink értékesiteni. Nézziink
néhany példat:

« Lakossagi piacon értékesitésre keriil6 termék, ami nem draga, de nagy mennyiség-
ben kell értékesiteni.

« Specialis eszkoz, készlilék, aminek korlatozott a piaca, de Uj tavlatokat nyit.

« Nagy értéki egyedi gép, berendezés, miszer.

« Javitott funkciéju, de hagyomanyos termék, specialis eszkbzoket gyartd cégeknek.

« Uj szolgéltatas.

« Szamitdgépes jaték.

« Ertékesitést segité szoftver.

« Telefonos applikacio.

« Specialis technoldgia és berendezés.

« Uj technolégia és egy erre épiilé termékcsalad stb.

Lathatd, hogy a teljesség igénye nélkiil felsorolt szamos kiilonb6z6 innovativ Uj ter-
mékre, technoldgiara és szolgaltatasra épiil6 induld vallalkozasnak mennyire kiilonbo-
z6 piacokra kell piackutatast, marketing- és Uzleti tervet késziteni, ezért erre univerza-
lis megoldasokat adni szinte lehetetlen. A feltalalok és otletgazdak kreativ emberek, és
szamtalan otlettel oldjak meg a kihivast, amit a szlikséges tervek elkészitése jelent. Az
innovativinduld vallalkozasok tobbsége nem a hagyomanyos kereskedelmi lancokon ke-
resztll talalja meg az értékesitési lehet6ségeit. Kiilonosen az egyedi berendezéseket, kis
sorozatban értékesithetd késziilékeket fejleszték és gyartok vannak abban a helyzetben,
hogy szamukra az elsé vev6 megtalalasa a legnagyobb kihivas, hogy legyen referencia-
juk, mert igy sokkal jobb lehet6ségiik lesz a tobbi potencialis vevé megtalalasara.

A kozOsségi hald segitségével nagyon sok informacio érhetd el. Igaz, kevés az integralt
informacio, amire nekiink sziikséglink lenne, de az informaciémorzsakbol nagy vonalak-
ban hasznalhaté adatokat lehet nyerni a potencialis piacrdl. Nagyon jok a kiallitasok és
a tudomanyos konferenciak, ahol az adott szakma véleményvezérei megfordulnak, mert
téluk is sok értékes informacié nyerhetd. Egyes esetekben informacidk szerezhet6k az
adott téma vezetd tuddsaitol, szakembereitdl, ha sikeril egy személyes megkeresésben
felkelteni a szakmai érdeklédésiiket, és a kérdésfeltevés profizmusa és a sajat egojuk arra
sarkallja 6ket, hogy valaszoljanak ismeretlenil is a kutatonak, otletgazdanak. A szak-
mai folyoiratok pedig ki vannak éhezve az Gjdonsagokra, kis Uigyességgel gyakorlatilag
befektetés nélkiil lehet hirverést csindlni az altalunk értékesiteni kivant djdonsagrol.
A kozosségi hald kivaldan hasznalhatd a tervezett értékesités soran is a legkiilonbozébb
csatornakon (Facebook, YouTube, Instagram, Viber stb.). Vannak kiilonb6z6 lzleti talal-
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kozok, ahol rovid ismerkedd talalkozasokat szerveznek, ezek pedig kivaldéan alkalmasak
a partnerkapcsolatok fejlesztésére és a termékiink nemzetkozi piaci bevezetéséhez a
terlleti képviselok, disztribltorok megtalalasara. A nagy. értékd, specidlis Gjdonsagok
piacan talan az egyik legsikeresebb értékesitési lehet6ség, ha az
egymast ismer6 vevokor szajpropaganda alapjan viszi hirét az
Ujdonsagnak. A szajrol szajra torténd ajanlas egyes felmérések
szerint az egyik legmegbizhatdbb tajékozodasi forma, lényegesen
jobb, mint a draga reklamok elfogadottsaga. A piackutatasra és a
marketinghez kapcsolddo tevékenységekre nagyon illik az alabbi
idézet:

LA felderitésre forditott id6 ritkdn szamit pazarlasnak!”
(Szun-Ce, 6kori kinai ird, filozdfus és hadvezér)

Az indulé innovativ vallalkozasok marketinggel kapcsolatos legizgalmasabb kérdése
az, hogy hogyan lehet magas megtériilés(i marketingtervet és kampanyt csinalni kis kolt-
ségvetésbdl?

Néhany gondolat ezzel kapcsolatban:

« Acélkozonségnek legalabb hétszer kell hallania és/vagy latnia a marketinglizenetet
ahhoz, hogy vasarlast kezdeményezzen.

« Amarketing hatasat megtobbszorozi, ha tobb csatornat hasznalunk parhuzamosan.

« Egy draga reklam nem feltétleniil vezet az eladdsok névekedéséhez.

« Az alacsony koltségvetésii marketing kulcsa, ha sikerll megtalalni és megszélitani a
legsziikebb célkbzonséget, potencialis vasarloi réteget.

« Az elsé ligyfelektSl kérj ajanlasokat, és hasznald ki a szajrél szajra marketinget!

« Csatlakozz masok kampanyahoz, porlasztva a koltségeket!

Ez a néhany gondolat alkalmas lehet arra, hogy az Gtletgazdak és az indulé vallalko-
zasok olyan sajat kreativ marketingétleteket talaljanak, amelyek kis koltségvetésbol is
sikerre vezetnek.

Az iizleti modell, az értékesités megtervezése
és az értékesitési csatornak

Az értékesités megtervezése és az értékesitési stratégidk kidolgozasa a marketingterv
része, de az innovativ termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek piacra viteli folyama-
taban, az értékesitési Otlet targyatol fliggben az lizleti modellek igen véltozatosak és sok-
félék lehetnek, igy kiemelt figyelmet érdemelnek. Az iizleti modell mutatja be egy val-
lalkozas m(kodését, leirja azokat a mddszereket, amelyeket a bevételek megszerzésére
hasznal. Valaszokat ad a mit, kinek, hogyan és miért kérdésekre. Az lizleti modell része
az lzleti tervnek, ott keriil bévebb kifejtésre a varhatd koltségekkel és a tervezett bevé-
telekkel egyiitt.

Az izleti modell megalkotasara a legelterjedtebben hasznalt eszkéz a Business Model
Canvas modszer, amely olyan kérdésekre keresi a valaszt, hogy mi a termék, amit a val-
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lalkozas ajanl, kik a potencialis fogyasztok, hogyan tervezik kielégiteni a fogyasztdi igé-
nyeket és mennyire lehet nyereséges a vallalkozas. A 14. dbrdn a Business Model Canvas
uzletimodell-készité rendszer vazlatat mutatjuk be.

L Terr’pelgs, Terrpekgk, Célpiacok
Beszallitdk, gyartas szolgaltatasok o
) . - AR PR Vevok igényei
alvallalkozék Emberi avevok igényei Ertékesitési
er6forrasok szerint csatornak
Koltségek Bevételek, eredmény

14. Gbra: A Business Model Canvas uzletimodell-készité rendszer vazlata

A Business Model Canvas egy stratégiai menedzsment- és egy lean startup modszer
mar mikodd vagy induld vallalkozasok tizleti modelljének megalkotasara. Ez egy csopor-
tos munkat feltételez6 mddszer, a kidolgozasnak kiilonb6z6 maddjai lehetnek. Mindenki
végiggondolja a javasolt sorrendben a valaszokat, és utana minden javaslatot megbe-
szélve a javaslatok felkerlilnek egy tablara vagy poszterre. ElkészithetOk a részletek és a
végleges valtozat szamitogép felhasznalasaval is. A kitoltésnek van egy javasolt sorrend-
je, de ettél sok esetben el lehet és indokolt esetben el is kell térni.

Az 14. dbra kozepén az eladandd termékekkel és szolgaltatasokkal kapcsolatos in-
formacidk vannak: a termék, szolgaltatas tulajdonsagai, elényok a versenytarsakhoz ké-
pest, de szem el6tt tartva a potencidlis vevék igényeit. Itt azt kell megfogalmazni, hogy
mit akarunk eladni. A tablazat jobb fels6 harom kockaja a vevékrél sz4l: itt kell pontosi-
tani a célpiacot és a célcsoportokat, valamint azonositani a potencialis vevdket, akikrol
a lehetd legtobb informaciot 6ssze kell gydjteni. A kovetkezs |épés az értékesitési csator-
nak meghatdrozasa, azaz: hogyan jut el a termék, szolgaltatas a vevéhoz, milyen marke-
tingstratégiak segitik az értékesitést. Rendkiviil fontos a vevok kezelésével kapcsolatos
elképzelések megfogalmazasa: hogyan lehet megtartani a vevéket, illetve Ujra és Ujra el-
adni a termékeket. Ha ezek megvannak, akkor 6sszeallt a kép a bevételi oldalon, és mar
meg lehet tervezni a jobb alsé sarokban az elérhet6 bevételeket. Ez volt a mddszertan
kreativ oldala, ezutan at lehet térni az analitikai folyamatokra.

A vallalkozas kulcstevékenységeinek keretében kell bemutatni a termelési, gyartasi
folyamatokat, technoldgidkat, amelyek versenyképessé teszik a vallalkozast. A vazolt
operativ tevékenységeknek a megvaldsitasahoz sziikséges belsé eréforrasokat kell elé-
sz6r meghatarozni, illetve ennek fiiggvényében lehet a sziikséges beszallitoi és alvallal-
kozdi eréforrasokat tervezni. A tablazat bal alsé sarkaban azt kell meghatérozni, hogy a
kiilsé és belsé er6forrasok mikodtetésnek, azaz a cég mikodésének milyen lesz a kolt-
ségstruktiraja. A tervezett bevételek és a varhatd koltségek 6sszehasonlitasabol deriil ki,
hogy a vallalkozas milyen eredményességgel lesz mikodtethetd.

Ennek a mddszertannak az elénye, hogy egy oldalon szamos tényez6t figyelembe le-
het venni, és az egész struktiraja jol attekinthet6. A mddszertan elsajatitasahoz jo, ha a
vallalkozas igénybe vesz olyan szakembert, aki a tapasztalatai alapjan ezt a munkat mo-
deralni képes. Az lizleti modell azért is fontos, mert a befekteték az lizleti terv részleteinek
attekintése el6tt az tizleti modellre kivancsiak, és ha az szamukra nem meggy6z6, akkor
mar az Uzleti terv szamait is kétkedéssel fogjak fogadni.
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Az indulé vallalkozasnak el kell dontenie, hogy milyen értékesitési format valaszt:
maga értékesiti a termékeit, vagy ezt rabizza kiillonb6z6 értékesitési haldzatokra.

Az értékesités célja az eladas, a vallalkozasok szempontjabdl a bevételek forrasa. Az
értékesités magaban foglalja azokat a feladatokat, amelyek megel6zik, kisérik és kovetik
az eladast a piackutatastdl az aruszallitdson at az eladasig, de ide tartoznak a garancialis
és szavatossagi kérdések is. Az értékesitési csatorna az az (t, ahogyan a termék, szolgal-
tatas a kozvetit6kon keresztil eljut a vevéhoz. A kozvetitok lehetnek kereskeddk, diszt-
ribUtorok, tigynokok és egyéb kozremiikoddk (szallitdk, raktarak, biztositdok, reklamugy-
nokségek stb.). Az értékesitési csatornak kivalasztasanak befolydsa van az arrendszer
kialakitasara és a marketing egyéb elemeire is.

A legjellemzdbb értékesitési stratégiak:
« hagyomanyos értékesités,
« kozvetlen értékesités,
o értékesités kozvetit6kon keresztiil,
« Multi Level Marketing (MLM) értékesités,
« franchise értékesités,
« online értékesités,
« egyszeri értékesités,
« egyéb értékesités.

A hagyomanyos értékesitési forma az, amikor a gyartotdl a nagykereskedo kozvetité-
sével a kiskeresked6kon keresztiil jut el a termék a fogyasztéhoz (15. dbra).

Termeld, gyartd Nagykereskedé Kiskereskedd Vevok

15. dbra: Hagyomanyos értékesités vazlata

A hagyomanyos értékesitési lancban a gyart6 a nagykeresked6nek szallit, ez tovabbit-
ja a terméket a kiskereskeddk felé, akik aztan a sajat boltjaikban kozvetleniil a vevének
értékesitik azokat. Ennek is tobb formaja létezik. Van olyan formaja, ahol a nagykereske-
dé részt vesz ugyan a folyamatban, de maga nem raktaroz, hanem a kiszallitast maga a
gyartd végzi a kiskereskeddk felé. A masik lehetéség, hogy a nagykereskedd is végez bizo-
nyos keretek kozott kozvetlen értékesitési tevékenységet. A harmadik lehetGség, hogy a
gyartd kozvetleniil a kiskereskedéknek szallit.

A kozvetlen értékesités soran mind a nagykereskedd, mind pedig a kiskeresked6 ki-
marad az értékesitési lancbol, a gyartd a terméket kozvetlenil a fogyasztonak értékesiti.
Ez az értékesités egyik legbsibb formaja, amikor a (mezégazdasagi) termeld a piacon adja
el megtermelt aruit az egyéni vasarloknak. Az innovativ termékek esetében ez az érté-
kesitési forma els6sorban kis szérids, nagy értéki termékek, egyedi gépek, késziilékek
és egyéb eszkozok esetében lehetséges. Kozvetlen eladas az is, ha a gyarto sajat boltha-
l6zatot alakit ki, vagy katalogusok segitségével, telefonon, tv-shopon, illetve interneten
kozvetlenil értékesiti a termékeit kozvetitd igénybevétele nélkil.

Az értékesités kozvetitokon keresztiil egy eléggé altalanos formava valt olyan termé-
kek esetében, ahol a terméket nem kozvetleniil a vevé veszi meg, hanem olyan szolgalta-
ton keresztil jut hozza, amelyik beépiti a terméket a sajat szolgaltatasaba. Ennek tipikus
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példaja példaul a mlanyag kéménybéléscsé (leiras a mellékletben), amit a kéménybé-
leléssel foglalkozo szakcégek vesznek a gyartotdl, és beépitik a sajat szolgaltatasuk ke-
retében a vevo kéményébe. Ez jellemzé a gyartonak a hazai piaci értékesitésére, ugyan-
akkor ez a vallalkozas mar sok éve exportalja a termékét szdmos orszagba olyan médon,
hogy ott viszonteladdi, disztributorai vannak, akikkel leszerz6dott a terjesztésre, és ezek
a kozvetit6k juttatjak el a terméket a helyi felhasznaldkhoz. Ezek a kozvetit6k szervezik
a beépité cégek munkatarsainak betanitasat és tovabbképzését. Ennek az értékesitési
modnak a legnehezebb része megtaldlni azokat a megbizhatd kozvetitéket, akik jol vég-
zik ezt a munkat, és nem torekszenek jogosulatlan elénydkre.

A multi-level marketing (MLM) - vagy masik nevén haldzati marketing - a személyes
kapcsolatokat kihasznald értékesitési forma. A gyarté vagy egy specialis terlletre szako-
sodott nagykereskedd |étrehoz egy értékesitési haldzatot, ahol a vevok egyben értékesi-
ték is. Hasznaljak a termékeket, de ajanljak ismer6seiknek, barataiknak, munkatarsaik-
nak és azokkal kapcsolatban allé tovabbi személyeknek, és az igy értékesitett termékek
utan jutalékot kapnak. A rendszeresen tartott termékbemutatdk, tajékoztatdk soran a
haldzat tagja nemcsak veviket, hanem Ujabb értékesitéket is beszervez a halézatba, és
ezutan az Uj értékesit6 tovabbi munkaja utan is részesedik a bevételbdl. A 16. dbrdn az
MLM-haldzat struktdrajanak vazlata lathato.

MLM vallalat

16. abra: Az MLM-értékesitohalozat vazlata

Az MLM-rendszerek az értékesit6k szamara jo lehetéségek, mert ha a kezdetben be-
fektetett sok munkaval sikeril sajat jol miikodd, sok eladast teljesit6 haldzatot felépiteni,
akkor jelentds jovedelemre tehet szert. A rendszerek tovabbi elénye lehet az értékesité
szamara a kis belépési dij, a rugalmas munkavégzés és a fliggetlenség lehetésége. Az in-
duld innovativ vallalkozasok szamara is lehetéség az MLM-halézatban torténd értékesi-
tés, elsésorban olyan médon, hogy csatlakoznak valamelyik mar m(ikédé rendszerhez,
de ehhez olyan termék kell, amelyiknek az eldallitasi ara, ami mar a gyartd nyereségét is
tartalmazza, korilbeliill harmada a végs6 eladasi arnak.

A franchise, amit a magyar jogban jogbérleti szerz6désnek neveznek, egy szerz6dés-
ben rogzitett egytittm(ikodési megallapodas, amelyben az atadd egy védjegy, valamint
egy hozza tartozd, értékkel bird lzleti tapasztalat (know-how) hasznalati jogat adja at az
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atvevonek, aki ezért dijat fizet, és koteles a vallalkozasat az atvett formak és sztenderdek
szerint mikodtetni. Az induld vallalkozasok szamara kezdetben ez a lehetéség altalaban
nem johet sz6ba, de ha az értékesitési volumentik és a sajat tizlethaldzatuk révén mar j6
ismertséget szereztek, és a termékeik is széles korben ismertek a piacon, akkor a tovabbi
kereskedelmi bovitésnek j6 lehetésége a franchise. Kiilondsen igaz lehet ez a nemzetkozi
terjeszkedés tekintetében.

Az online értékesités a legutobbi években a legdinamikusabban fejlodo értékesitési
forma. Online marketingnek tekintenek minden olyan marketingtevékenységet, ami az
interneten zajlik. Az online marketing eszkozei:

« A villalkozas honlapja, ahol informacidkat lehet talalni a cégrél, a termékekrol,
ajanlatokrol stb.

« Hirdetések, amelyekre kattintva a termék weboldalara, hirdetési feliiletére jut a fel-
hasznald. Az internetes hirdetések fajtai: banner, atdszoé hirdetés, gombok, szoveges
linkek stb.

« Avirusmarketing olyan eszkdz, ami valamilyen multimédias eszkozt (videot, képet)
hasznal, amikor csak a végén jon ra a néz6, hogy valdjaban reklamcélokat szolgal.
Célja, hogy a szérakoztatd tartalma miatt minél tobbet osszak meg, és minél tobb
potencialis [atogatdhoz jusson el.

« Hirlevelek kikiildése a weblapon feliratkozéknak.

« Blogokon 6sszefoglalt informaciok.

« A keresémarketing segitségével ndvelhetd a weblap nézettsége, ezek lehetnek fize-
tett hirdetések és fizetett listazasok.

« A webanalitika segitségével analizdlhaté a weblapunk latogatottsaga és az ezzel
kapcsolatos adatok mérése, elemzése.

« Influencerek (befolyasos személyek) bevonasa a termékek online népszerisitésébe.

« Kozosségimédia-oldalak hirdetési felliletei (Facebook, Instagram, YouTube stb.)

Az online marketing minden termék értékesitésében hasznos lehet, de elsésorban az
egyedi értékesitések lehetoségének novelésében segit, féleg azzal, hogy sok potencialis
vevét képes begydjteni, ajanlani. Az online marketing egy 6nall6 lzletdga mara mar a
webshopok és webaruhazak vilaga, amelyek hihetetlen dinamikaval fejlédtek az elmult
években. Az induléd vallalkozasok értékesitési stratégiajabol sem hidanyozhatnak ezek a
modern eszkozok és lehetdségek.

Egyszeri értékesités alatt azt értjiik, hogy készen van a technoldgia vagy szoftver, és
annak a teljes piaci bevezetését dtadjuk a piacot és a marketinglehetéségeket jol ismer6
vallalkozasnak, vagy ajanlatot kap az induld vallalkozas egy nemzetkozi nagyvallalattol.
Ebbe a sorba illeszkednek licenc- és know-how-értékesitések is, amivel egy kiilon fejezet
foglalkozik.

Az egyéb értékesitési konstrukciok alatt olyan kreativ értékesitési elképzeléseket
vagy megolddsokat értiink, amelyekre még nem volt példa, vagy nem igazdn ismert
és szokdsos értékesitési modok. A mellékletben réviden ismertetett forradalmian dj,
szdmos orszdagban szabadalommal védett JETMAT® tisztasdgvédelmi technolégidt (be-
rendezést) az elképzelések szerint (gy fogjdk értékesiteni, hogy nem a technoldgidt és
az azt megvaldsité berendezést kindljak eladdsra, hanem magdt a tisztasdgvédelmi
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szolgdltatdst. Ebbe a szaktandcsaddstol a telepitésen at, az IT-feliigyelettel ellendrzétt
lizemeltetésig bezdrdlag (a szervizt és a karbantartdst is ideértve) beletartozik minden
feladat. A megrendelének tehdt nem eladjdk az dltala igényelt nagysdgu és teljesit-
ményti berendezést, hanem alacsony bérleti dij ellenében magdt a fenntarthatd tiszta-
sdgot kindljak. A technoldgia lényege, hogy megakaddlyozza, hogy az emberek és szdl-
litéeszk6z0k szennyezddéseket vigyenek be az épiiletek tisztan tartani kivant részeibe.

Uzleti terv és megvaldsithatésagi tanulmany készitése

Minden vallalkozas azzal az igénnyel jon létre, hogy a tulajdonosainak hasznot termeljen
és nyereségesen m(ikodjon. Ez a cél az induld véllalkozasok esetében ritkan teljesiil mar
az elsé évben. Az lizleti tervnek éppen az a célja, hogy a tulajdonosokat, befektetéket, hi-
telez6ket meggyGzze arrdl, hogy belathatd idon beliil az induld vallalkozas nyereségesen
fog mikodni, mikdzben a sajat tevékenysége révén kitermeli a befektetéseket, hiteleket.

Az lzleti terv elkészitése akar tobb honapos el6késziiletet is igényelhet, egy j6 Uzleti
terv a tervtablazatok (bevétel-, kiadas-, eredménykimutatas stb.) mellett mindig végig-
vezeti az olvasét a tervezett projekt legfontosabb allomasain, értékeli a piaci helyzetet,
elemzi az esetleges kockazatokat. A varhatd kornyezeti valtozasoktdl fliggben tobb alter-
nativat is tartalmazhat.

Az lizleti terv készitésének elsé kérdése, hogy kinek készitjiik a tervet:
« cégalapitds el6tt a magunk és tulajdonostarsak részére,
« egy Uj innovaciods otlet megvaldsithatésaganak vizsgalata céljabol,
« palyazathoz,
« potencialis befekteték részére,
« cégeladas elétt,
« egyéb okbdl.

Miel6tt hozzafogunk az tizleti terv készitéséhez, néhany kérdést célszerli megvalaszolni:
« Miacél?
« Mit akarunk gyartani, értékesiteni vagy szolgaltatni?
« Kik a potencialis vevok, kikbdl all az értékesités célcsoportja? Hol érjiik el 6ket?
« Miért sikerlil majd értékesiteni a termékeinket, szolgaltatasainkat?
+ Miaz lizleti modell?
+ Kiakonkurencia, jobbak lehetlink-e?
« Kikkel és milyen id6tavon lehet az elképzeléseket megvaldsitani?
« Mibdl és mennyibdl tudjuk ezt finanszirozni?
« Milyen eredményt varhatunk a cél elérés esetén?

Milyen terjedelm( legyen egy lizleti terv? Attdl fliggben, hogy kinek készil az uzle-
ti terv, a terjedelme is kiilonb6z6 lehet. Ha magunk részére a vallalkozasunk fejlesztése
vagy a kovetkezd Uzleti év megtervezése céljabol készitlink tizleti tervet, akkor az maxi-
mum néhany oldalas legyen. Ha masoknak készitiink iizleti tervet, a terjedelme azindulé
vagy a nem régen m(ikodd vallalkozasok esetében se legyen hosszabb 20-40 oldalnal.
Ajo lizleti terv tomor, jol attekinthetd, logikus felépitést, a vezetdi 6sszefoglalo felkelti az
olvasd figyelmét, roviden bemutatja a termékeket, szolgaltatasokat, a megvaldsitashoz
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sziikséges targyi és emberi eréforrasokat, a piacot, a versenytarsakat, a tervezett értéke-
sitési, pénziigyi folyamatokat és elemzi a megvaldsitas kockazatait is. Rendkiviil fontos a
pontos informacidtartalom, a valésaghtiség és a hitelesség.

Az Uizleti terv részei:
« cimlap
« tartalomjegyzék
« vezetGi 6sszefoglald
« avallalkozas altalanos bemutatasa
« termékek és szolgaltatasok
« piackutatas, piacszegmentaciod
+ marketingterv
. szervezeti felépités
« mukodési terv (koltségek és bevételek)
« pénzigyiterv
« kockazatelemzés
« mellékletek

A cimlapnak is van szerepe, mert ha figyelemfelkelt6, de mértéktarto és izléses, akkor
alkalmas arra, hogy felkeltse a figyelmet az iizleti terv irant, ehhez nem kell sok szabalyt
betartani. A cimlapon szerepeljen, hogy melyik cégnek az lizleti terve, hol mikodik a cég,
mikor késziilt az lizleti terv. A cimnek vagy a cégre, vagy egy projektre kell utalnia, és lehet
rajta abra vagy kép, a lényeg, hogy jol attekinthetd legyen, és amit [ényegesnek tartunk,
az legyen kiemelve.

A vezetdi 6sszefoglalot az egész Uizleti terv elkészitése utan célszer(i megfogalmazni,
semmiképpen ne legyen hosszabb egy-két oldalnal. Biztosak lehetiink abban, hogy a ro-
vid vezetGi 6sszefoglaldt szinte mindenki el fogja olvasni, aki véleményt akar formalni az
uzleti tervrol. A j6 vezetGi 6sszefoglaldban benne van minden olyan [ényeges gondolat,
aminek bévebb kifejtése megtalalhatd az anyagban. Akkor sikeriil igazan jol 6sszedllitani,
ha az olvasé figyelmét sikertil felkelteni, és némiképp terelgetni is, hogy mi az, amit rész-
letesebben is nézzen meg az lzleti tervben. Néhany szoban mutassa be a termékeket,
szolgaltatasokat és az lizleti modellt, de utaljon az elérhet6 eredményekre is.

A vallalkozas altalanos bemutatasa lehetéleg egy rovid sszefoglalas legyen, ami
meglévé vallalkozasoknal attekinti a maltat, kozli a legfontosabb paramétereket (cégfor-
ma, alapitas éve, tulajdonosok stb.), de a hangsulyt a jové el6készitésére célszeri he-
lyezni. Deriiljon ki beldle, hogy mi a vallalkozas vizidja, mik a rovid, illetve hosszi tavu
céljai, legyenek kiemelve a cég erGsségei a versenytarsakhoz képest! Ez az egyik rész,
ahol a leiras és a dokumentumok (képek, alaprajzok, 6néletrajzok stb.) nagyobb része a
mellékletekbe keriilhet.

A termékek, szolgaltatasok leirdsa nem dominalhatja az tzleti tervet. Egészen biztos,
hogy az egyébként érdekes m(iszaki részletek ennek a dokumentumnak az olvasoit ke-
véssé fogjak érdekelni. Fontos azonban, hogy kideriiljon, hogy mire val6 a termék és/
vagy szolgaltatas, milyen vevéi igényeket fog kielégiteni, mik a versenyel6nydk stb. A ter-
mékekkel, szolgaltatasokkal kapcsolatos dokumentumoknak (tervek, minéséget tanusi-
t6 bizonylatok, mérési eredmények stb.) a mellékletben van a helyiik, utalni kell ra, hogy
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milyen dokumentumokat mellékeltiink, de ezekbe részletekbe a bemutatasnal nem sza-
bad belemenni.

A piackutatasi eredmények bemutatasat az iparag jellemzé tulajdonsagainak bemu-
tatasaval célszer( kezdeni. Néhany széban ismertetni kell, hogyan, milyen mddszerekkel
tortént a piaci informaciok gyljtése, az el6készités soran hogyan végezték el a piacszeg-
mentaciot, hogyan hataroztdk meg a célpiacot. Célszerd kitérni a konkurencia elemzésé-
re is. A célpiacot pontosan kell bemutatni, ebben mar szerepelnie kell a termékek, szol-
galtatasok legfontosabb paraméterei bemutatasanak is.

A marketingterv egyik legfontosabb eleme az iizleti modell bemutatasa és az erre épi-
tett marketingstratégia elemeinek az ismertetése. Mit, kinek, mennyiért és hogyan kell,
illetve lehet majd értékesiteni. Az értékesitési csatornak meghatarozasa, az értékesitési
stratégia kialakitasa csakugy, mint az arak kialakitasa, a marketingterv lényeges része.
A marketingterv taktikai elemeit csak vazlatosan célszeru ismertetni, egy-két fontos elem
kiemelésével, a tobbi kifejtését pedig szintén lehet mellékelni.

A vallalkozas szervezeti felépitésében fontos kérdés, hogy milyen struktiraban mu-
kodik a vallalkozas, mennyire hierarchikus a felépitése, milyenek az ala-folé rendelési
viszonyok az egyes egységek kozott, van-e szervezeti és miikodési szabalyzat, miikodo
mindségbiztositasi rendszer, hogyan kezelik az esetleges reklamacidkat stb. Minden val-
lalkozasnal kritikus elem a menedzsment felkésziiltsége, ratermettsége és tapasztalatai,
ezért errél feltétlenil szerepeltetni kell egy révid 6sszefoglalast. Szervezeti abrat csak ab-
ban az esetben szerepeltessiink a leirdsban, ha egyszer( és jol attekinthetd, ha ellenben
dsszetett és bonyolult, akkor helyesebb a mellékletbe tenni és csak hivatkozni ra.

A mUikodési tervben lehet megjeleniteni a vallalkozas elképzelt vagy mar létezé folya-
matos miikodésének leirasat. Roviden be kell mutatni az el6készitési és gyartasi folyama-
tokat, alkalmazott technoldgiakat, a helyszint és az 6sszes folyamatot a megrendeléstol
az értékesitésig. Fontos teriilet az anyagbeszerzés, a beszallitok és az alvallalkozok keze-
[ése. Minden olyan részletre érdemes kitérni, ami jelentds befolyassal lehet a termék mi-
néségére, a tervezett mennyiség legyartasara, a bevételek alakulasara stb. Az értékesitési
folyamat sikerétdl fiigg nem kis részben a bevételek alakulasa, ami nagymértékben be-
folyasolhatja a vallalkozas eredményes mikodését. A mikodési terv Gsszeallitasa soran
meg kell tervezni a mérfoldkoveket, amelyek ellendrzési pontok is lehetnek, hogy terv
szerint halad-e a vallalkozas.

A pénziigy terv elkészitése az lzleti terv legnehezebb része, amikor a tervezett folya-
matokat a szamok nyelvére is le kell forditani, azaz meg kell hatarozni és/vagy becsiilni
a prognosztizalhat6 bevételeket, a vallalkozds mikodésének koltségeit. Ezeket az ada-
tokat jol attekinthet6 tablazatokba rendezve elkészithetd a vallalkozas mikodését jol
reprezentald bevételi, koltség- és eredményterv. Figyelembe véve a vallalkozas fejlesz-
tési elképzeléseit, ezek a tervek 3-5 évre elére elkészithet6k. A befektetSket elsésorban
ezek a tervtablak fogjak érdekelni, mert ezekbdl deriilhet ki, hogy milyen gyorsan fog
fejlédni a vallalkozas, és alkalmas lehet-e arra a fejlédés mértéke, hogy megtériiljon a
befektetett téke. A cash-flow-tervet a bevételi és koltségtervekkel ellentétben altalaban
csak az elsé évre szoktak elkésziteni havi bontasban, ebbdl lathatd, hogy a vallalkozas a
bevételeibdl folyamatosan finanszirozni képes-e a miikodését. A pénziigyi terv része a
fedezetipont-elemzés (17. dbra), ami azt mutatja be, hogy a vallalkozas az indulastdl vagy
az adott projekt inditasatol szamitott milyen idétavon valhat nyereséges mikodés(ivé.
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A fedezeti pont abrazolasa jol mu-
tatja, hogy az indulastdl szamitva a
vallalkozas mikor éri el azt a pontot,
amin tdl a bevételei mar folyamatosan
meghaladjak az allandé és a valtozd
koltségeit. Ez az abra nem alkalmas
arra, hogy a vallalkozas eredményes
mukodését a projekt kezdetétSl meg-
itélje, csak azt mutatja, hogy a terme-
lés meginditasa 6ta mikortol miikodik
nyereségesen a vallalkozas.

Bevétel

Bevétel, koltség

Valtozd koltség

Allandé kéltség

17. dbra: A vallalkozas fedezeti pontja,
amikor a bevételek mar meghaladjak
a koltségeket

Fedezeti pont Idé

Az Uzleti terv utolsé fejezetében célszer(i attekinteni azokat a kockazatokat, ame-
lyek fenyegethetik a kialakitott tervek megvaldsitasat. Ezek lehetnek a piaci kornyezet
valtozasabdl, a technoldgia gyors fejlédésébdl és egyéb, pontosan elére nem lathatd
események bekovetkeztében eldallott Uj helyzetek. A SWOT-analizis veszélyek részébdl
lehet kovetkeztetni bizonyos kockazatokra - mindent el6re nem lehet kikiiszébélni, de
érdemes végiggondolni, hogy kiilonb6z6 nem vart eseményeket hogyan lehet lekezelni a
vallalkozas életében.

A mellékletbe az alabbi dokumentumokat célszert csatolni a teljesség igénye nélkil:
« avallalkozassal kapcsolatos dokumentumok,
« atermékkel, szolgaltatassal kapcsolatos dokumentumok,
« a piackutatas eredményei,
« amarketingterv részletei,
« avezet6k 6néletrajzai,
« szervezeti abra, szervezési és miikddési szabalyzat,
. fontos szerzédések masolatai,
« egyebek, amik fontosak lehetnek az lizleti terv egyes részleteinek megértéséhez.

Az lizleti tervek kidolgozottsag szempontjabdl igen kiilonb6z6 szintlek lehetnek.
A legegyszer(ibb Uzleti terv gyakorlatilag harom szambdl all: bevétel, koltségek és a kettd
kiilonbsége, az eredmény. Sajnos az iizleti tervezés a valésdgban nem ilyen egyszer(. At
kell gondolni részletesen elére az lzleti folyamatokat, a koltségek tervezése altalaban
lényegesen egyszer(ibb, mert kevesebb benne a bizonytalansag, mint a bevételek terve-
zésénél.
Roviden tekintsiik at az tizleti terv legfontosabb alapfogalmait:
« Abevétel: a termékek eladasabdl vagy a szolgéltatas ellenértékeként befolyt pénz-
0sszeg.
« Akoltségek: a vallalkozas miikodtetése soran felmerild kiadasok.
« A vallalkozas eredménye: a bevételek és a koltségek kiilonbsége valamilyen idé-
szakban, az Uizleti tervek esetében altalaban éves bontasban.
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« A bérkoltség: az alkalmazottaknak kifizetett koltség az addkkal és jarulékokkal
egyutt.

+ Anyagkoltség: a termék gyartasahoz, a vallalkozas mikodtetéséhez sziikséges alap-
és segédanyagok koltsége.

« Azeladandé 4ruk beszerzési koltsége (ELABE): a keresked® altal tovabbértékesités-
re vasarolt aruk koltsége.

« Az alvallalkozoi koltség: nem mas, mint a mas vallalkozasoknak kiilonb6zé szolgal-
tatasokért kifizetett koltség (szakértok, beszallitok, konyvelés, szallitas stb.).

« Az egyéb koltségek: olyan kisebb tételek, koltségek, amelyek a vallalkozas m(ikod-
tetéséhez szlikségesek (banki koltség, reprezentacid, adok stb.).

Minden lizleti terv két részbdl all:
« SzOveges részbdl, ahol a készit6k bemutatjak a vallalkozas miikodési folyamatait, a
bevételi szamok és a koltségek vonatkozasaban is.
« Tablazatokbdl, ahol jol atlathaté modon szerepelnek a széveges részben bemuta-
tott bevételek és koltségek rendszerint éves bontasban.

Az egyszerUsitett lizleti tervben a bevételek és kiadasok nincsenek részletezve, de a
szOveges résszel egyitt konnyen érthetd és jol attekinthetd, a vallalkozas f6 folyamatait
bemutatd szamsorokat lathatunk. Egyszerd, jol atlathato tevékenységet folytatd vallal-
kozas esetében az egyszertsitett lizleti terv egyetlen tablazat lehet. Abban az esetben,
ha a bevételi tevékenység Osszetettebb, akkor a bevételeket célszerl egy kiilon bevéte-
leket tartalmazo tablazatban szerepeltetni, és az egyszerusitett tizleti terv tablazatban az
Osszesitett bevétel mar csak egy soron szerepel (4. tablazat). Az iizleti tervek altalaban
minimum harom-ot évre késziilnek, de hosszabb tervezési ciklus is elképzelhetd. A bevé-
teleken és a koltségeken kiviil célszer( a tablazatban a tervezett alkalmazotti létszamot
is feltlintetni, mert jol mutatja a vallalkozas fejlédését. Az egyszertsitett tizleti terv meg-
feleld lehet egy jol atlathato, egyszeri tevékenységet folytato vallalkozas esetében, de a
befektet6tarsasagok és bankok csaknem minden esetben a bemutatottnal lényegesen
bonyolultabb és részletesebb iizleti terveket kivannak meg mind a bevételek, mind pedig
a tervezett koltségek tekintetében.

4, tdbldzat: EgyszerUsitett lizleti terv (eFt)

Sorszam | Megnevezés Elsé év Masodik év | Harmadik év

1. Bér és jarulékai

Alvallalkozdk, szakért6k koltsége

Anyag- és anyagjellegl koltség

Egyéb koltség

Osszes koltség

O |r W N

Osszes bevétel
(részletes bevételi tablazatbdl)

Tervezett |étszam
Eredmény (6. -5.)

~
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Kilonosen igy van ez, ha az igényes vallalkozas maga vagy a befektetdk, hitelezdk el-
varasa miatt un. cash-flow-tervet is készit, ahol a koltségeket és bevételeket a havi bon-
tasban a tervezhetd és teljesitendd pénziigyi esedékesség figyelembevételével készitik
el. A cash-flow-terv a pénzaramlas tervét jelenti, ami a vallalkozashoz beérkezd és kifize-
tett 6sszegek nyilvantartasara szolgald kimutatas. A tervezésnél elegend6 havi bontasu
cash-flow-terveket késziteni, de egy m(ikodé vallalkozasnal célszerlibb naponta vezetni
a cash-flow-nyilvantartast. Mikod6 cégeknél azért van erre sziikség, hogy minden idépil-
lanatban latni lehessen, hogy a véllalkozas m(ikodéséhez éppen mennyi pénz all rendel-
kezésre. A cash-flow-terv nem mas, mint egy alkalmasan szerkesztett Excel-tabla, ahova a
kiilonboz6 tipusu koltségeket, bevételeket fel kell vezetni. A koltségek tervezése egyszer(i
egy induld vallalkozas esetében, a bevételek tekintetében az alapitd tékén feliil becslé-
sekre kell hagyatkoznunk a tervezésnél. A koltségek lehetnek egyszeri (pl.: alapitassal
kapcsolatos koltségek), rendszeres (bérek és jarulékok, helyiségbérlet, konyvel6 dija,
telefon, gépkocsi stb.) koltségek és adok (afa, ipartizési add, tarsasagi add stb.) A cash-
flow-terv azért is j6 egy indulé vallalkozasnak, hogy elére tudjon gondolkodni, latva a jol
tervezhetd kiadasokat és a becsiilhetd bevételeket, hogy a rendelkezésre allé pénzbdl
meddig finanszirozhaté a vallalkozas, és mikor sziikséges tagi hitelt, befektet6t, kdlcsont
stb. bevonni.

A tervezés fontos, de a magyar vallalkozasok tobbsége részletes Uzleti tervet altala-
ban nem készit, és sok esetben cash-flow-kimutatast sem vezetnek. A kisvallalkozok nagy
része a folyamatok mellett a cég bankszamlajanak alakulasat figyeli, és a dontéseit sok-
szor megérzések és nem megalapozott iizleti megfontolasok alapjan hozza meg. Ezeket
a vallalkozdkat nevezi a szakzsargon hatzsebes vallalkozasoknak. A vallalkozé jobb fels6
zsebében vannak a bevételek, ennek alakuldsa a kulcsa a vallalkozas miikodésének. A bal
fels6 zseb a munkabéreknek van fenntartva, mert ha az alkalmazottak nem kapnak fize-
tést, megall a cég. A jobb kdzépso zsebben vannak azok az 6sszegek, amik az anyagra és
alvallalkozéra kellenek, mert ezek nélkiil sem lehet dolgozni. A bal kozépsé zseb nagyon
fontos, mert ott gy(ilik az addkra és jarulékokra kifizetendé 6sszeg, nehogy a NAV kelle-
metlenkedjen. A jobb alsé zseb a legfontosabb, az sohasem lehet lires, mert megszokas-
bél onnan fizet a vallalkozd minden személyes kiadast valamilyen médon. A bal alsé zseb
sajnos sokszor lres, mert ott gy(ijtiink arra, hogy a vallalkozast fejlessziik, de sajnos ez
nem mindig sikeril. Hihetetlennek hangzik, de sok hazai vallalkozas a leirtakhoz hasonlé
modon mukodik, ha nem is szd szerint a zsebeiben tartja a pénzt.

Ha kockazati tékét vagy bankhitelt szandékozik a véllalkozas finanszirozasként a val-
lalkozasba bevonni, akkor el6fordul, hogy a befektet6tarsasagok, bankok altal elvart for-
maban kérik az lizleti tervet bemutatni. Ha a mérleg formatumahoz hasonlé tzleti tervet
kérnek, akkor ahhoz mindenképpen a konyveléshez, mérlegkészitéshez ért6 szakembert
kell megbizni, mert mar specialis kozgazdasagi ismereteket igényel. A kovetkezé tablaza-
tokban (5-6. tabldzat) bemutatunk jol hasznalhaté Uzleti terv és cash-flow készitéséhez
hasznalhaté mintakat, amiket mindenki sajat vallalkozasanak megfelelGen alakithat, b6-
vithet vagy szlikithet. Az interneten szamos olyan kiprobalt és j6 Excel-tablat ajanlanak,
ahol az 6sszefliggések kezelése a tablazatba be van épitve, igy a kitoltés egyszerd, csak az
egyes tételek j6 szamait kell ismerni a sajat vallalkozas tekintetében.
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5. tdbldzat: Részletes lizleti terv minta indul vallalkozasok szamara (eFt)

Bevételek, kiadasok, eredmény 1. év 2. év 3.év 4, év 5. év

Bevétel 6sszesen

Termék

Szolgéltatas

Kiadds 0sszesen
Allandé kéltségek
Bér ésjarulék

Allandé szakérték
Bérleti dijak
Marketingkoltség

Fejlesztési koltség

Egyéb koltségek

Valtozo kéltségek

Anyagkoltség

ELABE

Alvallalkozéi koltség
EBITDA

Beruhdazasi koltség

Ertékcsokkenés

Az Uizleti terv készitésének nem az els6 lépése az, hogy elkezdjiik a fenti tablazatot
kitolteni. ElGszor célszerl a folyamatokat atgondolni, révid 6sszefoglaldkat késziteni a
tervezett bevételekrol és a varhatd koltségekrél, mert nincs mindenkinek a tablazatban
felsorolt rengeteg koltségelem a fejében. Ezeket a koltségeket a lehetd legteljesebb mo-
don Ossze kell gy(ijteni és rendszerezni. A bevételek tekintetében még nehezebb a hely-
zet, mivel az értékesités még nem indult el egy kezd6 vallalkozas esetében, ezért szinte
biztos, hogy becslésekre kell tdmaszkodni az elsé id6ben. Ezért van az, hogy az dvatosab-
bak készitenek egy maximalista, egy minimalista és egy redlisnak képzelt tervet.

Ha alapos el6készités alapjan készitiink lzleti tervet, akkor az olvasét konny( végig-
vezetni a szoveges leirasban a részleteken, hogy mit, miért és hogyan terveztiink, és nem
keriilhetiink olyan helyzetbe, hogy ha a befekteték belekérdeznek a targyalasok soran a
részletekbe, akkor 6sszezavarodunk és nem tudunk relevans vélaszokat adni. Ez nagyon
kellemetlen szituacid, és el kell kerllni. Mar m{ikodé vallalkozasnal a koltségeket jol is-
merik, ezért konny(i meghatarozni az lizleti terv koltségoldalat, még akkor is, ha fejlesz-
tést terveznek. A bevételi oldal elérni kivant szamait ilyenkor folyamataban gy illesztik a
tervbe, hogy a vallalkozas nyereséges miikddése vilagos legyen akar tobb év tavlataban,
és ha sikeriilt megszerezni a befektetést, hitelt, akkor kezdenek azon gondolkodni, ho-
gyan lehet a tervszamokat elérni. Ez rossz gyakorlat, célszeri elkeriilni. Nem véletlen,
hogy altalaban az lizleti tervet vizsgalokat a bevételi oldal szamai sokkal jobban érdeklik,
mint a koltségek.
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Az lizleti terv készitése iteracids feladat, els6re nem szokott sikeriilni minden tekintet-
ben realis, jol atgondolt és védhet6 valtozatot késziteni.

6. tabldzat: Cash-flow tablazat (Ft)
Bevételek, kiadasok Januar | Februar | Marcius | ... December

Nyité egyenleg

Bevétel 6sszesen

« t6ke

« havi bevétel

Egyszeri koltségek

« alapitoi koltségek

« berendezések koltségei

Havi kéltségek dsszesen
+ bérek

« termelési koltségek

« szolgéltatasi koltségek

« kdnyvelés

«weblap

« szamlazéprogram

« marketingkoltség

« bankszamlakoltség

« kozlekedési koltségek

« telefon + internet
« bérleti dij
« hiteltorlesztés

« reprezentacios koltség

- egyéb koltségek
Ad6k és jarulékok

« munkabér jarulékai

. 4fa

Nem havi koltségek

« kamarai tagdij

«ipar(izési ad6

« tarsasagiadd--eléleg

- tarsasagi ado

Zaré egyenleg

A cash-flow-tablazat elkészitése sok esetben még nehezebb, mert akkor még részlete-
sebben at kell gondolni a pénzaramlassal kapcsolatos hatarid6ket és egyéb szemponto-
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kat. Itt érthet6 meg igazan, hogy egy vallalkozas élete soran miért fontos az a hozzaallas,
hogy elére kell gondolkodni.

Az lzleti tervben hasznalt elnevezések tobbsége kozgazdasagi eloképzettség nélkiil
is jol érthetd, de van egy rovidités, amit elsére a vallalkozok egy része nem ért, de gyak-
ran elékeriil, ezért taldan érdemes pontositani. Az EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes,
Dereciation and Amortization) pénziigyi mutatészam, a kamatok, addzas és értékcsok-
kenési leiras figyelembevétele el6tti lizleti eredmény, ami jol tiikrozi a vallalkozas tzleti
eredményességét. Vannak még gyakran hasznalt roviditések az lizleti tervvel és a befek-
tetésekkel kapcsolatos targyalasok soran, aminek a jelentésével nincs mindenki tiszta-
ban, ezek példaul:

« CEO: Chief Executive Officer, vezérigazgatd

« CFO: Chief Financial Officer, pénziigyi igazgato

« COO: Chief Operating Officer, ligyvezets igazgato

« CTO: Chief Technology Officer, miszaki igazgatd

« ClO: Chief Information Officer, informatikai igazgatd

A megvaldsithatésagi tanulmany olyan dontés-elékészité tanulmany, amelyet egy
vallalkozas vagy projekt elinditasa el6tt készitenek el. Célja, hogy kideriiljon, hogy az
adott vallalkozasi 6tlet vagy mas projektcél megvaldsithaté-e, érdemes-e vele foglalkoz-
ni, mekkora esély van arra, hogy rentabilis legyen.

Egy vallalkozas vagy projekt vizsgalataval kapcsolatban sokféle résztanulmany ké-
szithetd el attdl figgben, hogy a dontés-elGkészités melyik teriileten kivan meg mélyebb
elemzést:

« mUszaki, technoldgiai résztanulmany,

« kornyezeti hatastanulmany,

« kockazatokat elemzd tanulmany,

« piacelemzési és/vagy marketingtanulmany,

« Uzleti, pénziigy megvaldsithatdsagi tanulmany,
« egyéb szempontokat vizsgal6 tanulmanyok.

Egy induld, innovativ vallalkozas esetében a megvaldsithatdsagi tanulmanynak lehet
egy masik szerepe is. Ekkor a megvaldsithatésagi tanulmany magaban foglalja a vallal-
kozas Uzleti tervét, de részletesen kitérhet egyes elemek (példaul minéségbiztositassal
Osszefliggd kérdések stb.) és kockazatok targyalasara, ami befolyasolhatja a vallalkozas
sikeres indulasat és megalapozhatja a ndvekedésével kapcsolatos veszélyek kezelését
is. A kockazatok elemzése mellett kitérhet olyan részkérdések megoldasara is, ami nem
valé az lizleti tervbe, de a vallalkozas életében fontos lehet (példaul a munkatarsak meg-
tartasnak kérdései, motivaciods kérdések stb.) Az lizleti terv leggyakrabban a befekteték
figyelmének felkeltésére és meggydzésére késziil, a megvaldsithatésagi tanulmanyban
pedig 6sszefoglalasra kerlil minden elékészité munka és dokumentum is. A megvaldsit-
hatdsagi tanulmany, ami tartalmazza az iizleti tervet, altalaban l[ényegesen bévebb, mint
az Uzleti terv. Ez nem titkos dokumentum, de elsésorban a vallalkozas tulajdonosainak
fontos, mert ha a targyalasok soran a befektet6k olyan kérdést tesznek fel, amire a valasz
nincs az Uzleti tervben, akkor ra lehet mutatni, hogy a megvaldsithatésagi tanulmanyban
ezt a kérdést mar alaposan elemezték, és meggyéz6en meg tudjak valaszolni.
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Prezentacio és lizleti targyalasok

Ebben a részben keriil bemutatasra, hogy hany kiilonb6z6 dokumentumot kell ahhoz j6
szinvonalon elkésziteni, hogy a véllalkozas finanszirozasat biztositd befektetéket meg-
talaljuk és vellik ezek alapjan kolcsonosen elényos targyalasokat folytassunk, és ennek
megfeleld szerzédést kossiink. Sajnos profi médon megirt prezentaciok és lizleti doku-
mentumok nem biztos, hogy elegenddek a cél eléréséhez, fontos, hogy ezek bemutatasa
és az Uzleti targyalasok is jol sikeriiljenek. Tekintsiik at, hogy mitdl lesz j6 egy prezenta-
ci6, mire kell tigyelni az el6addasa soran, milyen hibdkat ne kovesstink el, és hogyan foly-
tathatunk eredményre vezetd lizleti targyalasokat.

A befektet6i prezentacio tartalmi elemei:
« a projekt cime, eléadd és elérhetdségei,
« avallalkozas neve, tulajdonosai, eddigi miikddése,
« azinnovaciods projekt rovid leirasa,
« milyen problémara nyujt megoldast a termék,
+ atermék szellemi tulajdonvédelmének helyzete,
« a projekt piaci helyzete, versenyelényok, versenytarsak,
« amenedzsment célja,
« abefektetés révén elérheté eredmények,
« képek, révid vided,
« tervezhetd megtériilés.

A prezentacioé olyan kommunikacids helyzet, ahol az a cél, hogy felkeltsiik a hallgato-
sag figyelmét az el6adas témaja irant, és atadjunk néhany fontos informaciot, tizenetet.
A j6 prezentacio jol attekinthetd, [ényegre tord, logikus szerkezet(, és kiillemében legyen
igényes, nem lehetnek benne eliitések, helyesirasi hibak, ellentmondé adatok vagy al-
litasok. Az elGadas legyen Uzleti és befektetdi szemlélett, a termékekre, technoldgiakra
vonatkozo részek legyenek rovidek és kozérthet6k. Minden prezentacié négy f6 részbdl
all: termék és/vagy technoldgia, piac, pénziigy és a legfontosabb a csapat. Az el6ado fér-
jen bele a meghatarozott id6keretbe, ehhez akar toébbszor is el kell probalni az eléadast,
miel6tt kiall valaki a potencialis partnerek elé. A prezentacio el6tt célszerd tisztazni, hogy
mennyi id6 all rendelkezésre, kikbdl all a hallgatdsag, mi az el6adas célja, mit akarunk
atadni, milyen reakciot akarunk kivaltani a hallgatésagbdl, és hogy mi a legfontosabb
lzenetilink.

A befektetdi prezentacio legfontosabb célja a befektetdi érdeklddés felkeltése. Nincs
kénnyl dolga az ilyen el6adasok el6addinak, mert sokszor a rendkiviil szoros idékorlat
jelenti a legnagyobb kihivast. Ezért fontos, hogy a prezentacio rovid és [ényegre tor6 le-
gyen, mert altaldban maximum 10-20 perc all az eléadé rendelkezésére. Ebbe az idGke-
retbe maximum 10-12 dia fér bele. A technikai részletekrél legfeljebb néhany mondatot
szabad mondani, fontos megemliteni a szellemi tulajdonjog helyzetét, a projekt fejlett-
ségi szintjét és a piaci helyzetét. Ezen kiviil az érdekli a potencialis befektetét, hogy mire
hasznalnak fel a kért forrasokat, és meddig jutnanak el a segitségével. Akkorjé az el6adas,
ha kivancsisagot tud ébreszteni a hallgatésagban, és lenyligoz6 az eléadé profizmusa.

Az el6addnak érthetéen, lendliletesen, de nem hadarva kell beszélnie, legyen megy-
gy6z0 és hiteles. Az el6adas elején egy jo kérdéssel vagy anekdotdaval tudja felkelteni és
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megragadni a hallgatdsag figyelmét. J6 gyakorlat, ha szemkontaktust tud kialakitani a
hallgatésaggal, és Ggy tartja be az idGkeretet, hogy az nem valik a végén kapkodassa.
Ne feledjiik, a hallgatésagot a projekt tzleti oldala érdekli elsésorban. Az el6ado beszél-
jen hangosan, érthetéen, de nem erdlkédve és kiabalva, persze ehhez kell egy adottsag,
ami nem mindig tanulhaté. A valtozatos beszédtempd vagy egy jol elhelyezett, hatasos
beszédsziinet igen hatasos lehet. Keriiljiik a hosszi kérmondatokat, az idegen szavak
hasznalatat, tgyeljiink a testbeszédre, ne hadonasszunk, ne kapkodjunk és az eléadd ne
alljon hattal a kozonségnek! Az igazan jo el6adas egy-egy mondatara a hallgatdsag tagjai
hosszan emlékezni fognak.

Vegyiik figyelembe az el6adas 6sszedllitasanal, hogy az emberi agy a vizualis megjele-
nitést sokszorosan gyorsabban fogja fel, mint az olvasott vagy hallott sz6veget. A verbalis
kommunikacioban a testbeszéd és a hangszin hatékonysaga tobbszorose az elmondott
szOvegének.

A prezentaciok, eléadasok hibai:
« zavaros, nem jol felépitett, ellentmondasokat tartalmazé el6adas;
« tll sok informacié egy dian;
« az apro betlik messzebbrél nem olvashatdk (max. 10 sor egy dian!);
« atermék, technoldgia ismertetése til részletes, és nem mindenki tudja kévetni;
+ nem hiteles Uizleti terv és eltulzott megtériilési igéretek;
« ha a hallgatésagnak hianyérzete tamad, mert fontos informaciokrél nem esik szo;
« tUl hosszl az el6adas;
« azel6adod rosszul osztja be az idejét és kapkodni kezd,;
« azel6adod ideges, zavarban van, és nem tudja lekotni a hallgatdsagot.

Az el6adasok 6sszeallitasanal torekedjiink a vilagos és egyszer( szerkesztésre, egy dia
- egy gondolat, egy diardl maximum 1-5 percet beszéljiink. Ha lehet, hasznaljunk képe-
ket, dbrakat és/vagy rovid videdkat, és maximum négy kiilonboz6 szint alkalmazzunk.
A jo és hiteles befektetdi prezentacio igen fontos mérfoldko a termékfejlesztési feladat-
ban, ha arra kényszeriil a vallalkozas, hogy tékét vonjon be a cég miikddésének fenntart-
hatésaga érdekében. Nem szégyen, ha egy eléadast tobbszor atirnak, megvitatnak, és
akar tobb hallgatosag (kollégakbol toborzott) elStti probat is tartanak, hogy minél job-
ban sikeriiljon a bemutatkozas.

A termékfejlesztési folyamatban nagyszamu zleti targyalast kell lefolytatni a mar
egylttmikodd és a potencialis partnerekkel. Az tizleti megbeszéléseken szamos apré hi-
bat lehet elkdvetni, ami a késébbiekben még sokba keriilhet, mert csak a lehetségesnél
hatranyosabb szerz6dés megkotésére nyilik lehetéség. Fontos, hogy az lizleti megbeszé-
lésre mindig felkészlilten és pontosan érkezziink, akkor is, ha mi vagyunk a vendéglatok.
Ma mar az 6ltézetnek nincs nagy jelent6sége, de feszengésre adhat okot, ha tdl nagy a
kiilonbség a targyalo felek alkalomhoz ill vagy kevésbé ill6 6ltozete kozott. Nem biztos,
hogy elényos, ha egy bankba révid nadragban és strandpapucsban érkeziink egy meg-
beszélésre. Ha valamiért varni kell, akkor a titkarnével kialakitott parbeszéd a késébbi
talalkozok el6készitésénél jol johet.

Az elsé talalkozasnal koszonés és hatarozott, de nem kemény kézfogassal egy id6ben
keriil sor a bemutatkozésra. Uj helyen j6, ha megvarja a vendég, amig hellyel kinaljak,
mert a vezet6k tobbségének van megszokott helye a megbeszéléseken, és nem szeren-
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csés, ha pont az 6 kedvenc helyére huppan le a vendég. Adjunk és kérjiink névjegyet,
bar ez mar nem minden elsé taldlkozasnal fontos, mert lehet, hogy a targyalo felek mar
felkésziltek egymasbdl, és minden fontos informaciot tudnak, amihez képest a névjegy
mar nem nydjt Gjat. A targyalas elején néhany széban ismerkedésre és a megbeszélés
céljanak rogzitésére keriil sor. A megbeszélés soran célszerl roviden és érthetéen fogal-
mazni, ha kell, érvelni és logikusan vitatkozni anélkiil, hogy a beszélgetépartner szavaba
vagnank. A targyalas végén célszerl 6sszefoglalni a lényeget és azt, hogy a felek miben
allapodtak meg, mit igértek egymasnak. Miel6tt elblcstznak a felek, célszer(i megalla-
podni a kovetkezd |épésben. A beszélgetés végén lgyeljiink arra, hogy a titkarno6tdl is
bucstzzunk el! Jo, ha az lzleti megbeszélésrél emlékeztetdt készitiink magunknak, és
pontosan igyeksziink betartani, amit igértlink.

Ao és hatasos prezentacidoknak, a hatékony Uzleti targyalasi stratégiaknak és a kovet-
kezetesen alkalmazott modszereknek nagy jelentGségiik van az innovacios otletek piacra
viteli folyamataban.
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Vallalkozasalapitas
és vallalkozasfejlesztés

LAz eréfeszités csak akkor nyeri el mélto jutalmdt,

ha az ember semmiképp sem adja fel.”
(Napoleon Hill, amerikai ird)

Ebben a fejezetben megismerkedhetiink azokkal a vallalkozasi ismeretekkel, amelyek
nélkiil nem lenne szabad vallalkozast alapitani és mikodtetni. Egy céget megalakitani
nem tal bonyolult folyamat, de nyereségesen mikodtetni mar sokkal nehezebb.

Az 6sszeallitas elején lathatjuk azokat a szempontokat, amiket érdemes tisztazni és
végiggondolni a vallalkozas megalakitasa el6tt, mert ezzel sok késébbi vita elkeriilhe-
té, és a vallalkozas tagjai, alkalmazottai tiszta és érthetd viszonyok, elvarasrendszerek
mellett dolgoznak. A vallalkozas tevékenységei részleteinek alapos megtervezésére, az
elézetes egyeztetésekre nem szabad sajnalni az id6t, mert ez a tapasztalatok szerint a
késébbiekben megtériil. Roviden megismerhetjiik, hogy milyen vallalkozasi formak van-
nak, melyiket mikor érdemes megalakitani, és milyen [épéseken keresztiil lehet eljutni a
mUikodo vallalkozasig.

Startup és spin-off vallalkozasok alapitasanak kérdései

A startup vallalkozas - vagy masképpen korai fazist vallalkozas - altaldban az Gjonnan
alapitott, nagy novekedési potenciallal rendelkezd indulé vallalkozasokat jelenti, ame-
lyek termék-, eljaras- és szolgéltatasinnovacidval foglalkoznak, és a nemzetkozi piaci
részvételt tlzték ki célul. Minden startup vallalkozas, innovativ mikrovallalkozas kkv-nak
minosiil, de ez forditva nem igaz. A startup vallalkozasok dont6 tobbsége jelenleg az IT
és a szolgaltatas teruletén keletkezik, jellemz6 még rajuk a kozosségi lét, amit a startup
Okoszisztéma biztosit a szamukra. A startup vallalkozasok bélcséjének mindenki a Szili-
kon-volgyet tekinti, amely 1960 6ta fejlédik, de ez az iranyzat igazan a 90-s években eré-
s6dott meg. Jelentds startup kézpontoknak szamitanak még San Francisco, New York,
London, Tel-Aviv, Berlin, Parizs, de mar Budapestet is jegyzik a nemzetkdzi startup vilag-
ban.

A spin-off vallalkozas olyan induld vallalkozas vagy vallalat, amelyet kozfinanszirozasu
kutatdintézet vagy felsGoktatasi intézmény és/vagy kutatodi, oktatoi besorolast dolgozdja
alapitott.

A kutatéintézetek és felsGoktatasi intézmények K+F eredményeinek, valamint az in-
tézményekben képzédé termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek hasznositasanak
tébb Utja lehetséges, de a spin-off vallalkozasok alapitdsa szempontjabdl célszerl né-
hany alapvet6en kiilonb6z6 tipust megvizsgalni:
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« termeld, keresked6 és/vagy szolgaltato vallalkozas létrehozasa,
« licenc, know-how értékesitésére létrehozott vallalkozas,

« K+F vallalkozas,

« vegyes célu vallalkozas.

Ajelenlegi nem tul intenziv spin-off alapitasi gyakorlatban a termeld, keresked®, szol-
galtatd vallalkozas alapitasa kevésbé jellemzd, mint a licenc, know-how értékesitésére
vagy kutatas-fejlesztésre létrehozott vallalkozas. Ennek taldn az lehet az oka, hogy a pi-
acon mindennap jelen lévé vallalkozas irdnyitasa, vezetése és fejlesztése teljes embert
kivan, és igy mellette ritkan lehet oktatni vagy mas témakat kutatni, fejleszteni. Ebbdl az
is kovetkezik, hogy a spin-off vallalkozasok tobbségébdl ritkan valik nagy novekedéskeé-
pességl innovativ vallalkozas.

A spin-off vallalkozas tarsasagi formaja a korlatolt felel6sségli tarsasag vagy a rész-
vénytarsasag. A vallalat alapitasa apporttal és licenciaba vétellel is torténhet. Apport
esetében a tarsasagi szerz6dés szabdlyai iranyadok, mig licencidba vétel esetén a licen-
ciaszerz6dés megkotésére legkorabban a vallalkozas el6tarsasagi idészakaban van lehe-
téség.

Hogyan és mikor inditsunk egy innovativ vallalkozast? Nem egyszer( a valasz, de néz-
ziink meg kozelebbrél néhany szempontot! Kézismert, hogy egy vallalkozas inditasa és
mUikodtetése mindenképpen koltségekkel jar, amelyekkel szamolni kell. Ebbdl kovetke-
zik, hogy ha van egy innovativ Gtletiink, akkor nem feltétleniil az elsé |épés, hogy alakit-
sunk egy céget. Az elsé az Gtlet, amibdl talan lizletet lehet csindlni. Ha megvan az 6tlet,
akkor nézziik meg, hogy milyen lehetéségek vannak arra, hogy el is lehessen adni, amit
kitalaltunk. Az Gjdonsagtartalom és a szellemitulajdon-védelem kérdése az elsé megva-
laszolandé kérdések kozott van. Legjobb, ha a cégalapitasra akkor keriil sor, amikor mar
a megvaldsitd csapatunk csirdi megvannak, és nagy vonalakban atlatjuk a piaci értéke-
sitésig vezet6 utat. A legfontosabb ebben a kezdeti szakaszban a visszajelzések, vélemé-
nyek gyljtése, akar a barati, ismerdsi vagy a potencialis vasarloi korbol, és mar ebben a
folyamatban igyekezziink magunk koré olyan tarsakat gydjteni, akik késébb a csapatunk
tagjai lehetnek. Ne felejtsiik, hogy fontos az Gtletiink fejlesztése, tokéletesitése, de még
fontosabb, hogy miképpen lesz ebbdl bevétel.

Mi kell a sikeres induld innovativ vallalkozashoz? Erre a kérdésre a leggyakrabban
adott valasz, hogy elsésorban pénzre, tékére van sziikség, pedig a pénz csak a sziikséges,
de nem elégséges feltétel. Szamtalan tényezét fel lehetne sorolni, de a legfontosabbak
szerintlink a kdvetkezok:

« Hit az 6tlet, illetve kutatasi eredmény megvaldsitasanak sikerében.
« EKG.
. JPE.

Természetesen nagyon fontos a vezetéi kompetencia és szamos mas ismeret is sziik-
séges, de ez az a harom tényezd, amit nem igazan lehet megtanulni, erre sziletni kell,
minden mast, ami egy vallalkozashoz kell, meg lehet tanulni! A sikeres vallalkozas az Uj
termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények értékesitésének teriiletén
nem johet létre anélkiil, hogy a vallalkozas vezetdje ne hinne az altala menedzselt cég
eredményes m(ikodésében. Az innovacidmenedzsment-projektek legfontosabb sikerté-
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nyezéje a lelkes, projektmenedzseléshez és vallalkozasfejlesztéshez értd vezetd, illetve
az altala vezetett csapat. Az EKG az egyik legfontosabb tulajdonsaga kell hogy legyen egy
sikerre tor6 vallalkozasnak. Az EKG azt jelenti, hogy folyamatosan El6re Kell Gondolkodni
az uzleti folyamatok tervezése és végrehajtasa soran, hogy minél kevesebb meglepetés
érje a céget. A JPE nem mas, mint a J6zan Paraszti Esz, ami azt jelenti, hogy az iizleti és pi-
aci folyamatokat redlisan értékel6 és érté vezetdi lesznek a vallalkozasnak, akik képesek
a szlikséges piaci kapcsolatrendszer kiépitésére, és folyamatosan, j6l atgondolt tervezési
folyamatok alapjan, tudatosan vezetik és fejlesztik a vallalkozast. A vallalkozas vezetje
nem biztos, hogy az 6tletgazda kell hogy legyen.

Sok esetben egy mar m(ikodé vallalkozas valdsitja meg az innovativ termékfejleszté-
si projektet. Ez azt jelenti, hogy szamos a gyartashoz, piacra vezetéshez, értékesitéshez
sziikséges kompetencia és kapacitas rendelkezésre all, csak a mar m(ikodo vallalkozas
szovetébe kell beépiteni az Uj feladatokat, ami természetesen szamos nehézséggel, meg-
oldandé feladattal jar, de igy is altalaban lényegesen egyszeriibb és konnyebb, mint egy
dj vallalkozas inditasa.

Cégalapitas el6tti lépések, eldontend6 kérdések

Mikor alapitsunk céget? Logikusnak tlinik, hogy akkor alapitsuk meg a termékfejlesztés
targyat megvaldsitd céget, amikor megterveztiik, hogyan és mibdl finanszirozzuk lega-
labb az elsé évet, és ez alatt milyen célt, célokat akarunk elérni. A célokbdl és a megfo-
galmazott feladatokbdl sokszor az is kiderdil, hogy kivel, kikkel célszeri megtenni az elsé
[épéseket.

Milyen kérdéseket valaszoljunk meg a cégalapitas el6tt?

A cégalapitas el6tt a legfontosabb, hogy meghatarozzuk, mi a cég létrehozasanak a
célja, miért dontenek a leendé tulajdonosok a cég alapitasa mellett. Egyszer(ibb a hely-
zet, ha egy tulajdonos van, aki egyediil atgondolta, hogy mi a célja és hogyan fogja mu-
kodtetni a vallalkozast, bar ebben az esetben is célszerl eltéprengeni azon, hogy nem
kellene-e a remélhetd kolcsonos elényok alapjan mégis valakit bevonni tulajdonosként,
akarjelképes mértékben is. Ha az alapitandé vallalkozasnak tobb tulajdonosa lesz, akkor
a tarsasagi szerzédés mellett célszerl egy szindikatusi szerzédést is kotni, ami alkalmas
arra, hogy sok részletkérdésben megallapodjanak az alapiték, ami nem képezi a tarsa-
sagi szerz6dés részét. Felmeril a kérdés, hogy egy vallalkozasnak miért legyen tobb tu-
lajdonosa, akik nem feltétlenlil maganszemélyek, hanem lehetnek mas vallalkozasok is.
Erre avalasz egyszer(: azinnovacio = csapatmunka, és jo, ha ezt mar a tulajdonosi 6ssze-
tétel is kifejezi. Az els6 kérdések a vallalkozas alapitas el6tt:

- tarsasagi forma,

« tulajdonosi kor és tulajdonosi aranyok,

« atdrsasag vezetdjének, vezetSinek személye,

« torzst6ke nagysaga, osszetétele,

« szindikatusi szerzdés tervezett tartalma,

« tarsasag telephelye,

« mérfoldkovek a tervezett fejlédés fliggvényében.
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Atulajdonosi 6sszetételt befolyasold tényezdk (kikbdl tevédhet 6ssze a tulajdonosi kor):

« Otletgazda, feltalalod, a vallalkozas kitalaldja;

« befektetd, lizleti angyal, csaladtag, barat stb., aki vagy akik a forrast biztositjak a

vallalkozas inditasahoz, mikodtetéséhez;

« aki a kapcsolatrendszert, piaci ismereteket biztositja;

« aki telephelyet, éplletet vagy gépeket, berendezéseket ad bérlet vagy apport for-

majaban;

« lgyvezetd és menedzsment, akik a szakértelmet biztositjak.

A tulajdonosok élesen szétvalnak abbdl a szempontbdl is, hogy aktivan részt vesz-
nek-e a vallalkozas mikodtetésében, vagy kizardlag a tulajdonosi jogaikat gyakoroljak.
A legtobb ellentmondas akkor keletkezhet, ha a tulajdonosok egy része alkalmazottként
is dolgozik a vallalkozasban, mert a tulajdonosi és az alkalmazotti érdekek nagyon kii-
6nb6z6k. Ebbdl a szempontbdl kivételt képez az a helyzet, amikor az ligyvezeté és a
menedzsment azért kap altalaban kisebbséget jelentd tulajdonosi jogokat, hogy jobban
kotédjenek az altaluk vezetett vallalkozashoz.

A cégalapitas formai megkezdése el6tt célszerl alaposan atgondolni legalabb az els6
éves m(ikodés feltételrendszerét, kiilonosen akkor, ha alkalmazottakat is foglalkoztatnak
a vallalkozasban. Nem szabad sajnalni a faradsagot, és célszer(i egy megvaldsithatdsagi
tanulmanyban, vagy akar egy rres lapon 6sszefoglalni a tervezett teendéket, koltségeket
és bevételeket. A tapasztalatok szerint az indulé vallalkozasok tobbsége az elsé egy-két
évben még veszteségesen miikodik. Ez nem feltétlenil a rossz tervezés kovetkezménye,
hiszen idé kell ahhoz, hogy egy vallalkozas kialakitsa a termékskalajat, vevokorét sth. Az
a fontos, hogy ezt a befektetéssziikségletet a lehet6 legpontosabban eldre lassuk, és le-
gyenek tartalékok arra az esetre, ha a tervezettnél lassabban indul el a vallalkozas, és igy
tovabbi finanszirozast igényel.

Az indulé vallalkozasok tobbsége nem éri meg a haroméves mikodést, nem kis rész-
ben azért, mert ezeket a tervezéseket, egyeztetéseket, vizsgalatokat nem végezték el a
vallalkozas inditasa el6tt.

Vallalkozasalapitasi alapismeretek

A gazdasagi tarsasagok Uzletszeri kozos gazdasagi tevékenység folytatasara a tagok va-
gyoni hozzajarulasaval létrehozott, jogi személyiséggel rendelkez6 vallalkozasok, ame-
lyekben a tagok a nyereséghbdl kozosen részesednek, és a veszteséget kdzbsen viselik.
A tarsasag nyeresége a tagokat vagyoni hozzajarulasuk aranyaban illeti meg, és a vesz-
teséget is ilyen aranyban kell viselnitk. Egy gazdasagi tarsasag barmely gazdasagi tevé-
kenységet folytathat, amit torvény nem tilt vagy nem korlatoz. A gazdasagi tarsasag alap-
vet6 funkcidja a gazdasagi vérkeringésbe vald bekapcsolddas, Uzletszerd, huzamos ideig
tartd gazdasagi tevékenység. Gazdasagi tarsasag kozkereseti tarsasag, betéti tarsasag,
korlatolt felel6sségli tarsasag vagy részvénytarsasag formajaban alapithatd. A kozkerese-
ti tarsasag alapitasa az induld innovativ vallalkozasok tekintetében nem jellemz6, ezért
ezzel nem foglalkozunk. A részvénytarsasag lehet zart vagy nyilt, azaz t6zsdére beveze-
tett részvénytarsasag, ez utdbbi az induld tarsasagok esetén nem relevans.
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A gazdasagi tarsasag létesit6 okirata a részvénytarsasag és az egyszemélyes korlatolt
felelGsségl tarsasag kivételével a tarsasagi szerz6dés. A részvénytarsasag létesit6 okirata
az alapszabaly, az egyszemélyes korlatolt felel6sségli tarsasagé az alapitd okirat. A létesi-
t6 okiratot valamennyi alapité tagnak ala kell irnia. A létesité okiratot kozjegyzdi okiratba
vagy ugyvéd, illetve valamelyik alapité kamarai jogtanacsosa altal ellenjegyzett maga-
nokiratba kell foglalni. Gazdasagi tarsasag alapitasat a [étesit6 okirat kozjegyzdi okiratba
foglalasatol vagy iigyvédi, vagy kamarai jogtanacsosi ellenjegyzésétdl szamitott harminc
napon belil be kell jelenteni a nyilvantarté birdsagnak.

A gazdasagi tarsasagok alapitasaval kapcsolatos jogokat a polgari torvénykdnyvrdl
sz6l6 2013. V. torvény (Ptk.) harmadik konyve szabdlyozza, aminek elsé fejezete a jogi
személy altalanos szabdlyait tartalmazza. Ennek értelmében minden gazdasagi tarsasag
jogi személynek minésiil, ezért néhany altalanos szabalyt, ami az 6sszes vallalkozasra vo-
natkozik, érdemes attekinteni:

« Ajogi személy torvényben meghatdrozott tipusban, torvény altal nem tiltott tevé-
kenység folytatasara és cél elérése érdekében alapithaté és miikodtethetd.

« Ajogi személynek sajat névvel, székhellyel, tagjaitdl, illetve alapitojatdl elkilonitett va-
gyonnal, valamint az ligyvezetését és képviseletét ellatd szervezettel kell rendelkeznie.

« Ajogi személy kotelezettségeiért sajat vagyonaval koteles helytallni; a jogi személy
tagjai és alapitoja a jogi személy tartozasaiért nem felelnek.

« Ha ajogi személy tagja vagy alapitéja korlatolt felelésségével visszaélt, és emiatt a
jogi személy jogutdd nélkiili megsziinésekor kielégitetlen hitelezéi kovetelések ma-
radtak fenn, e tartozasokért a tag vagy az alapito korlatlanul koteles helytallni.

A jogi személy (vallalkozas) létrehozasardl a személyek szerz6désben, alapitd okirat-
ban vagy alapszabalyban (a tovabbiakban egyditt: [étesit6 okirat) szabadon rendelkezhet-
nek, a jogi személy szervezetét és m(ikodési szabalyait maguk allapithatjak meg. A jogi
személy a jogi személy tipusanak megfeleld létesit6 okiratan alapuld birdsagi nyilvantar-
tasba vétellel jon létre.

Ajogi személy létesit6 okiratdban a jogi személy létesitésére iranyuld akarat kifejezé-
sén tul meg kell hatarozni:

« ajogiszemély nevét;

« ajogi személy székhelyét;

« ajogiszemély céljat vagy fé tevékenységét;

« a jogi személyt létesité személy vagy személyek nevét, valamint azok lakéhelyét
vagy székhelyét;

« ajogi személy részére teljesitend6 vagyoni hozzajarulasokat, azok értékét, tovabba
avagyon rendelkezésre bocsatasanak maodjat és idejét;

. ajogi személy elsé vezeto6 tisztségviselgjét.

A jogi személy nevének (vallalkozas neve) olyan mértékben kell kiilonboznie a ko-
rabban nyilvantartasba vett mas jogi személy elnevezésétdl, hogy azzal ne legyen Gssze-
téveszthetd. A jogi személy tipusara vagy formajara vonatkozo elnevezést (bt., kft., zrt.,
nyrt.) a jogi személy nevében fel kell tiintetni. A jogi személy minden olyan tevékenységet
folytathat, amelyet jogszabaly nem tilt vagy nem korlatoz. A jogi személy alapitéja vagy
tagja a jogi személy alapitasakor vagy a tagsagi jogok keletkezésének mas eseteiben ko-
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teles a jogi személy részére vagyoni hozzajarulast teljesiteni. A jogi személy részére tel-
jesitett vagyoni hozzajarulast vagy annak értékét nem lehet visszakovetelni. Az alapitd
vagy a tag altal a jogi személy rendelkezésére bocsatott vagyon pénzbél és nem pénzbeli
vagyoni hozzajarulasbol allhat. A létesitendd jogi személy nyilvantartasba valé bejegyzé-
se iranti kérelmének benyujtasara a jogi személy képviseletére kijelolt személy koteles.
A kérelem benyujtasanak elmulasztasabol vagy késedelmébdl, valamint a hianyos vagy
hibas bejelentésbol eredé karokért a képviseld az alapitdkkal szemben a szerz6déssze-
géssel okozott karokért valo felelésség szabalyai szerint felel.

A vezet6 tisztségviselGi megbizas a tisztségnek a kijelolt, megvalasztott vagy kine-
vezett személy altal torténd elfogadasaval jon létre. A vezetd tisztségvisel ligyvezeté-
si feladatait személyesen koteles ellatni. A jogi személy torvényes képviseletét a vezetd
tisztségviseld latja el. A vezetd tisztségvisel6 az ligyvezetési tevékenysége soran a jogi
személynek okozott karokért a szerz6désszegéssel okozott karért valo felelGsség szaba-
lyai szerint felel a jogi személlyel szemben.

Atagok vagy az alapitok a létesitd okiratban minimum harom tagbdl allé feliigyelSbi-
zottsag létrehozasat rendelhetik el azzal a feladattal, hogy az ligyvezetést a jogi személy
érdekeinek megoévasa céljabdl ellendrizze. A felligyel6bizottsag tagjai a feliigyelObizott-
sag munkajaban személyesen kotelesek részt venni.

A legfontosabb dontéshozd szerv a vallalkozasokban a taggytilés vagy kildottgydilés,
amely a dontéseit lilés megtartasaval vagy az tilés megtartasa nélkiil is meghozhatja. Az tilést
a vezetd tisztségviselé meghivo kiildésével hivja 6ssze. A meghivonak tartalmaznia kell:

« ajogi személy nevét és székhelyét;
« az llésidejének és helyszinének megjelolését;
« (ilés napirendjét.

A gazdasagi tarsasag legfébb szervének feladata a tarsasag alapvetd iizleti és szemé-
lyi kérdéseiben valo dontéshozatal. A legfobb szerv hataskorébe tartozik a szamviteli tor-
vény szerinti beszamolé jovahagyasa és a nyereség felosztasardl vald dontés.

Betéti tarsasag

A betéti tarsasag (bt.) létesitésére iranyuld tarsasagi szerz6dés megkotésével a tarsasag
tagjai arra vallalnak kotelezettséget, hogy a tarsasag gazdasagi tevékenységének céljara a
tarsasag részére vagyoni hozzajarulast teljesitenek, tovabba legalabb az egyik tag (a tovab-
biakban: beltag) vallalja, hogy a tarsasagnak a tarsasagi vagyon altal nem fedezett kotele-
zettségeiért a tobbi beltaggal egyetemlegesen koteles helytallni, mig legaldbb egy masik tag
(a tovabbiakban: kiiltag) a tarsasagi kotelezettségekért - ha e torvény eltéréen nem rendel-
kezik - nem tartozik helytallasi kotelezettséggel. A betéti tarsasag egy személyegyesitd tar-
sasagi forma, vagyis két vagy tobb tag egyuttmiikodése tarsasagi szerzédés utjan jon létre.

Betéti tarsasag jellemzoéi:
« minimum egy tag (beltag) feleléssége korlatlan;
« minimum egy tag (kiiltag) csak vagyoni betétje szolgaltatasara koteles, a tarsasag
kotelezettségeiért vagyoni hozzajarulasa erejéig felel,
« beltag: lizletvezetésre jogosult;
« tagok gylilése.
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Természetes személy egyidejlileg csak egy betéti tarsasagnak lehet korlatlanul felels
beltagja.

Az alapitasi folyamat elsé |épése a tarsasagi szerz6dés megkotése. A tarsasagi szer-
z6dést kozjegyz6 altal készitett kozokiratba kell foglalni, vagy tigyvéd, illetve az alapitd
jogtanacsosa ellenjegyzi. A sikeres alapitasi folyamat cégbirdésagi bejegyzéssel és ennek
kozzétételével zarul.

Korlatolt felelésségli tarsasag

A korlatolt felel6sségli tarsasag (kft.) olyan gazdasdgi tarsasag, amely elére meghataro-
zott 6sszegli torzsbetétekbdl alld torzstékével alakul, és amelynél a tag kotelezettsége a
tarsasaggal szemben torzsbetétének szolgaltatasara és a tarsasagi szerz6désben megal-
lapitott egyéb vagyoni érték( szolgaltatasra terjed ki. A tarsasag kotelezettségeiért - ha e
torvény eltéréen nem rendelkezik - a tag nem koteles helytallni.

A torzsbetét a tag vagyoni hozzajarulasa. A tagok torzsbetétei kiillonbozé mértékiek
lehetnek; az egyes torzsbetétek mértéke nem lehet kevesebb szazezer forintnal. Minden
tagnak egy torzsbetéte lehet. A torzsbetétek 6sszege a torzstéke, amely nem lehet keve-
sebb harommillié forintnal.

Ha alapitaskor a nem pénzbeli vagyoni hozzajarulas értéke eléri vagy meghaladja a
torzstoke felét, a nem pénzbeli vagyoni hozzajarulast a nyilvantartasba-vételi kérelem
benyujtasaig teljes egészében a tarsasag rendelkezésére kell bocsatani. Ha a nem pénz-
beli vagyoni hozzéjarulast a tarsasag alapitasakor nem bocsatottak teljes egészében a
tarsasag rendelkezésére, a fennmarad6 nem pénzbeli vagyoni hozzajarulast a tarsasagi
szerz6désben meghatdarozott idépontig kell szolgaltatni, de ez nem lehet harom évnél
hosszabb.

Az lizletrész a torzsbetéthez kapcsolodo tagsagi jogok és kotelezettségek dsszessége.
Az lizletrész a tarsasag nyilvantartasba vételével keletkezik. Az lizletrész mértéke a tagok
torzsbetétjéhez igazodik. Azonos mértékli lizletrészhez azonos tagsagi jogok fliz6dnek.

A korlatolt felel6sségli tarsasag legfébb szerve a taggytilés. A taggylilés kizarolagos
hataskorébe tartozik az olyan szerz6dés megkotésének jovahagyasa, amelyet a tarsasag
sajat tagjaval, Ugyvezet6jével, felligyeldbizottsagi tagjaval, valasztott tarsasagi konyv-
vizsgaldjaval vagy azok kozeli hozzatartozojaval kot. Az ligyvezetd késedelem nélkiil ko-
teles 6sszehivni a taggy(ilést vagy annak Ulés tartasa nélkiili dontéshozatalat kezdemé-
nyezni a sziikséges intézkedések megtétele céljabdl, ha tudomasara jut, hogy

. atarsasag sajat tokéje veszteség folytan a torzstoke felére csokkent;

« atdrsasag sajat tékéje a torzstéke torvényben meghatarozott minimalis 6sszege ala
csokkent;

« atdrsasagot fizetésképtelenség fenyegeti vagy fizetéseit megsziintette;

« havagyona tartozasait nem fedezi.

A taggy(ilésre a tagokat a napirend kozlésével kell meghivni. A meghivok elkiildése
és a taggyllés napja kozott legalabb tizendt napnak kell eltelnie. A tarsasagi szerz6dés
harom napnal révidebb id6tartamot érvényesen nem hatarozhat meg. Az ligyvezet6 ko-
teles gondoskodni arrél, hogy a taggylésrdl jegyzékonyv késziiljon. A jegyz6konyv tar-
talmazza a taggy(ilés helyét és idejét, a jelenléviket és az altaluk képviselt szavazati jog
mértékét, tovabba a taggyllésen lezajlott fontosabb eseményeket, nyilatkozatokat és
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a hatarozatokat, valamint az azokra leadott szavazatok és ellenszavazatok szamat, va-
lamint a szavazastdl tartézkodokat vagy az abban részt nem vevdket. A jegyzkonyvet
az lgyvezetl és egy a taggydlésen jelen levd, hitelesitének megvalasztott tag irja ala. Az
ugyvezeto koteles a tagok altal hozott hatarozatokat a hatarozatok konyvében nyilvan-
tartani. A tagok altal meghozott hatarozatokat meghozataluk utan késedelem nélkiil be
kell vezetni a hatarozatok kdnyvébe.

Ha egy személy alapit korlatolt felel6sségli tarsasagot, az alapito koteles a nem pénz-
beli vagyoni hozzajarulast a nyilvantartasba vételi kérelem benyujtasaig teljes egészében
a tarsasag rendelkezésére bocsatani. Egyszemélyes tarsasag jon létre akkor is, ha egy
tobbszemélyes tarsasag valamennyi tizletrészét ugyanaz a tag szerzi meg.

Részvénytarsasag

Arészvénytarsasag olyan gazdasagitarsasag, amely elére meghatarozott szamu és névér-
téki részvénybdl allé alaptékével miikodik, és a részvényes kotelezettsége a részvénytar-
sasaggal szemben a részvény névértékének vagy kibocsatasi értékének szolgaltatasara
terjed ki. A részvénytarsasag kotelezettségeiért a részvényes - ha e torvény eltéréen nem
rendelkezik - nem kételes helytallni.

Az a részvénytarsasag, amelynek részvényeit tézsdére bevezették, nyilvanosan mu-
kodé részvénytarsasagnak (nyrt.) minGsul. Az a részvénytarsasag, amelynek részvényei
nincsenek bevezetve tézsdére, zartkoriien mikodd részvénytarsasagnak (zrt.) mindsiil.
A mukodési forma megvaltoztatasahoz a kozgylilés legalabb haromnegyedes szétobb-
séggel hozott hatdrozatara van sziikség; e hatarozat a zartkorlien m(ikodé részvénytar-
sasag nyilvanosan mikodo részvénytarsasagga alakuldsa esetén a részvénytarsasag
részvényeinek tézsdére torténé bevezetésével, nyilvanosan m(ikodoé részvénytarsasag
zartkorlen miikodo részvénytarsasagga alakulasa esetén a részvények tézsdérdl torténd
kivezetésével valik hatalyossa.

Az 6sszes részvény névértékének Gsszege a részvénytarsasag alaptokéje. A zartkdrlen
mUikod6 részvénytarsasag alapt6kéje nem lehet kevesebb 6tmillié forintnal. A pénzbeli
hozzajarulas 6sszege alapitaskor nem lehet kevesebb az alaptéke harminc szazalékanal.

A részvény a kibocsatd részvénytarsasagban gyakorolhaté tagsagi jogokat megteste-
sit6, névre sz6l6, névértékkel rendelkezd, forgalomképes értékpapir. A zartkoriien miko-
dé részvénytarsasag részvényei nyomdai Gton vagy dematerializalt formaban allithatok
elé; a nyomdai Gton elGallitott részvény dematerializalt részvénnyé, a dematerializalt
részvény nyomdai Uton eldallitott részvénnyé alakithatd at.

Az alapszabalynak az dltalanosan kotelez6 tartalmi elemeken tul tartalmaznia kell:
« az alapitdk nyilatkozatat az 6sszes részvény atvételére vonatkozd kotelezettségval-
lalasrdl és a részvényeknek az alapitok kozotti megoszlasardl,
« az alaptGke 6sszegét, az alapitas soran kibocsatando részvények szamat, névérté-
két, illetve kibocsatasi értékét, valamint a részvények eléallitasanak maodjat;
« a kozgyllés Gsszehivasanak modjat, a szavazati jog gyakorlasanak feltételét és
madjat; és
« az elsé konyvvizsgald személyét.
Nem pénzbeli vagyoni hozzéjarulas szolgaltatasa esetén az alapszabalyhoz mellékelni
kell konyvvizsgalo vagy az adott vagyontargy értékeléséhez sziikséges szakértelemmel
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rendelkezd szakért6 jelentését, amely tartalmazza a nem pénzbeli vagyoni hozzajarulas
leirasat, értékét, értékelését, az alkalmazott értékelési modszer ismertetését és azt, hogy
az értékelést érintd Uj befolyasold koriilmény nem merdilt fel. A konyvvizsgalonak vagy
szakértének a jelentésben nyilatkoznia kell arrél, hogy a nem pénzbeli vagyoni hozza-
jarulasnak az alapitok altal el6zetesen megallapitott értéke egyensulyban van-e az elle-
nében adandé részvények szamaval, névértékével. A részvénytarsasag legfébb szerve a
kozgydilés.

A részvénytarsasag nyilvantartasba vételére azt kdvetSen kerlilhet sor, ha a nyilvan-
tartasba vételi kérelem benyujtasaig az alabbi feltételek teljesiilnek:

« a pénzbeli hozzajarulas teljesitését vallalo alapitdk az alapszabalyban atvenni val-
lalt részvény névértékének, illetve kibocsatasi értékének legalabb huszonét szaza-
lékat befizették;

« anem pénzbeli vagyoni hozzdjarulast a részvénytarsasag rendelkezésére bocsatot-
tak, kivéve, ha a nem pénzbeli hozzajarulds értéke az alaptbke 25%-ot nem éri el.

Avillalkozas alapitasanak lépései

- alapitok, tagok egyeztetése,

« tarsasagi forma kivalasztasa,

« torzst6ke nagysaganak, osszetételének meghatarozasa,

« alapszabaly, tarsasagi, szindikatusi szerz6dés elkészitése,

« bankszamlanyitas, alapt6ke befizetése,

« addszam megallapitasahoz sziikséges, altalanos forgalmi adé alanyanak az adoé-
koteles tevékenysége megkezdésének bejelentésével Osszefliggd nyilatkozat
(NAV-adatlap),

« bejegyzési kérelem benydjtasa,

« kozzététel.

A tarsasagi szerzédés (alapszabaly, alapité okirat) a tarsasag szervezetét és m(iko-
dését, harmadik személyekkel szembeni kapcsolatfelvételének a modijat, a tagoknak a
tarsasaggal szembeni jogait és kotelezettségeit rendezi. Az egylittmikodési vagy szindi-
katusi szerz6déssel az azt megkotd tagoknak a tarsasagon beliili, egymassal szembeni
kapcsolatukat, egyiittm(ikodésiiket és elvarasaikat szabalyozzak. A tarsasagi szerz6dés
tartalmanak nagy részét jogszabaly irja eld, az egylittmiikddési vagy szindikatusi szerzé-
désben a tagok maguk dontenek annak tartalmarél.

Aszindikatusi szerz6dés a gazdasagi tarsasag alapitasaban részt vevo felek akaratnyil-
vanitasa, amelyben kifejezésre juttatjak, hogy a cég alapitasa soran, illetéleg létrejottét
koévetéen milyen mddon kivannak egytittmikodni, és az egylittm(ikodés keretében mit
varnak el egymastdl, személy szerint milyen kotelezettségeket vallalnak, hogy az ered-
ményes gazdalkodast elGsegitsék, és milyen jogokat kivannak biztositani maguknak ab-
bél a célbdl, hogy sajat gazdasagi céljaikat elérjék, esetleg a tarsasagon belili dominans
szereplket kialakitsak és megdrizzék. A szindikatusi szerz6dés szolgaltatasa személyhez
kotott, ezért a tarsasagi szerz6désben bekdvetkezé alanyvaltozas automatikusan nem
hat ki a szindikatusi szerzédésre. Ha a tarsasag tagja példaul eladja az lizletrészét vagy
részvényét, az (j tagra a szindikatusi szerzédésben irt jogok és kotelességek csak polgari
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jogi jogutddlassal, engedményezéssel szallhatnak at a régi tagrol az djra. A szindikatusi
szerzGdés tehat tarsasagokra, tagokra szabott egyedi jogi eszkoz.

Aszindikatusi szerz6dés tartalmazhatja a tarsasagi szerzédés kotelezd elemeit, tartal-
ma lehet ezen kiviil a szindikatusi szerz6désnek minden olyan tobbletkdtelem is, amely a
felek szandéka szerint nem lesz tartalma a tarsasagi szerz6désnek. A szindikatusi szerzé-
désben a felek gyakran olyan, a tarsasag belsé m(ikodését érinté kérdéseket szabalyoz-
nak, amelyeket nem kivannak a nyilvanossag elé tarni:

« Az arra az esetre alkalmazando jogkovetkezmény maddja és mértéke, ha a tarsasag
valamelyik leendd tagjanak felréhatéan hitsul meg a tarsasag létrehozasa.

« Atarsasag alapitasaig felmerilt koltségek megosztasa.

« Valamelyik vagy mindegyik fél, illetve a |étrehozand tarsasag piaci érdekének foko-
zottabb védelme.

« Az esetleges Uj tagok bevonasanak maddja és feltételei, amelyek éltaldban szigoribb
kikotések, mint a torvény rendelkezései.

« Atarsasag képz6dé vagyonanak vagy vagyona egy részének el6zetes megallapodas
szerinti felhasznalasa, valamint tovabbi kiils6 vagy belsé egytittmiikodést biztositd
kiilon szerz6dések megkotésének litemezése.

« Ataggyllés, a kozgylilés, az igazgatdsag, a felligyelObizottsag elndkletére és annak
meghatarozott id6szakonként valtasara sz6l6 megallapodasok.

« Pénzligyi kérdések.

« Avallalkozas mikodéséhez szlikséges megkotendd szerz6désekkel kapcsolatos kii-
[6nb6z6 elvarasok.

« Megallapodasok a tag(ok) altal nydjtandé tevékenységekkel kapcsolatban (marke-
ting, gyartas, bérlet stb.)

« Akezesség, a bankgarancia, az 6vadék, a kotbér kérdései.

« A kolcsonosségi retorzidk, amely szerint mindaddig, amig a partner a szindikatusi
szerz6désben meghatarozott kotelezettségét nem teljesiti, a tobbiek visszatarthat-
jak az altaluk elvallalt valamely kotelezettség teljesitését.

« Kizaras a szindikatusbol, valamint kizaras a tarsasagbol.

« Kartérités kérdései stb.

A felsorolasbol lathatd, hogy a szindikatusi szerzédés segitségével a tarsasag miikod-
tetésével kapcsolatban mennyi részkérdésben meg lehet allapodni. A véllalkozasok ala-
pitasdhoz mindenképpen szlikséges jogasz igénybevétele, de j6, ha a jogdsz szakértelmét
a szindikatusi szerzédés kapcsan is igénybe veszik. A cégbejegyzési eljarasban a jogi kép-
viselet kotelezd, és a kérelmet a cég szervezeti képviselGjének jogi képviseld utjan kell
el6terjesztenie. Kotelez6 cégbejegyzés esetén a bejegyzési kérelem elGterjesztésének ha-
tarideje a létesité okirat alairasatol, illetve elfogadasatdl szamitott 30 nap. Ha a cég alapi-
tasahoz hatdsagi engedély szlikséges, a bejegyzési kérelem elGterjesztésének hatdrideje
az engedély kézhezvételétdl szamitott 15 nap. A cég bejegyzési kérelmét is elektronikus
aton kell benydjtani. Az elektronikus Gton benyujtott kérelmek érkezésérdl a cégbirdsag
elektronikus tanusitvanyt kiild a jogi képviselének. A cégbirdsag altal kiildott elektroni-
kus okirat kézokiratnak mindsiil. A cégbejegyzési kérelemhez csatolni kell a cégforma,
illetve a valasztott cégeljaras szerint sziikséges okiratokat. A cégbirdsag a jogi képviseld-
vel elektronikus Gton kozli a bejegyzési eljaras soran hozott végzéseket. A cégbejegyzés-
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re irdnyuld kérelmet a cég székhelye szerint illetékes cégbirdsag részére a cégformanak
megfeleld, a jogi képvisel6 altal alairt elektronikus nyomtatvanyon kell el6terjeszteni.

Az alakitandé cég tulajdonosai maguk koziil valasztjak ki a vezetSket, vagy felkérnek
egy nem tulajdonos, de arra alkalmas személyt, hogy készitse elé a cégalapitast, aminek
kapcsan donteni kell az alabbiakrol:

« acégneve;

« tevékenységi kor;

« bejegyzett székhely, telephely;

o torzstOke mértéke;

« pénzbeli hozzajarulds/apport aranya alapit6 tagonként, teljesités ideje;

« apport/szellemi termék targya, értéke;

« szavazati jog megallapitdsanak mddja, mely kérdéseket kotnek egyhangt dontéshez;

. taggyllések ideje;

« a nyereség/veszteség eltér-e a vagyoni hozzajarulasok/torzsbetétek aranyatél, ha
igen, hogyan;

« mellékszolgaltatast (személyes munkavégzés, mely nem munkaszerz6désen vagy
polgari jogi szerz6désen alapul) nyujt-e valamelyik tag, ha igen, milyen formaban,
jar-e érte dijazas.

« alapitas/mukodés megkezdésének datuma;

« tarsasagi szerz6dés elGkészitése;

« szindikatusi szerz6dés el6készitése.

Ha a tarsasagi szerz6dés masként nem rendelkezik, a vezet6 tisztségviselSket hataro-
zott vagy hatarozatlan idére kell megvalasztani, illetve a tarsasagi szerz6désben kijelolni.
A vezetd tisztségvisel6i megbizas akkor jon létre, ha az érintett személy elfogadja.

A gazdasagi tarsasagok kotelesek pénzeszkozeiket bankszamlan tartani, pénzforgal-
mukat bankszamlan lebonyolitani, s ennek érdekében bankszamlaszerzédést kotni. A ta-
goknak a cégbejegyzési kérelem benyujtasaig minden egyes pénzbeli betétnek legalabb
a felét a tarsasag szamlajara be kell fizetnitik. A pénzbetétek befizetésének hitelintézeti
igazolasat a cégbejegyzési kérelemhez csatolni kell.

A kft. alapitasahoz szlikséges iratok:

« (igyvéd altal ellenjegyzett alapitd okirat vagy tarsasagi szerz6dés;

. tagjegyzék, amely tartalmazza a tagok nevét, adatait, torzsbetéteinek Gsszegét
(készpénz, apport), az elGvasarlasi jogot és az esetleges potbefizetéseket;

« kozjegyzd altal hitelesitett alairasi cimpéldany vagy ligyvéd altal ellenjegyzett ala-
frasminta;

« elfogadd nyilatkozat a vezet6 tisztségviseld részérél;

« banki igazolas vagy ligyvédi igazolas a befizetésrdl, illetve ligyvezetdi nyilatkozat a
nem pénzbeli hozzajarulas értékelésére vonatkozo nyilatkozat;

« ligyvédi meghatalmazas;

« illeték, illetve kozzétételi koltségtérités megfizetésének igazolasa;

« cégnyomtatvany, amely a tarsasagi szerzédésben foglalt legfontosabb adatokat tar-
talmazza;

+ ad6szam megallapitasahoz sziikséges, az altalanos forgalmi adé alanyanak az ado-
koteles tevékenysége megkezdésének bejelentésével 6sszefiiggd nyilatkozat.
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A pénzintézet a kft. tarsasagi szerz6désének masolata - illetve a csatolt aldirasi cim-
példany - alapjan kot az alakuld tarsasaggal bankszamlaszerzdést, és a folydszamlara
be lehet fizetni a pénzbetéteket. A tarsasag bankszamlajan azt kdvetéen lehet forgalmat
lebonyolitani, miutan a pénzintézet megkapta a cégtél a cégbejegyzési kérelem benydj-
tasardl sz6l6 tanusitvanyt, valamint addszamat és statisztikai szamjelét. A szamlatulaj-
donos bankszamla feletti rendelkezéséhez sziikséges a nyilvantartasba bejegyzett - vagy
bejegyzésre bejelentett - teljes vagy roviditett cégnevének betl szerinti hasznalata, va-
lamint a szamlatulajdonos altal a bankszamla feletti rendelkezésre bejelentett személy
vagy személyek alairdsa. Ha a torvény vagy a tarsasagi szerz6dés masként nem rendelke-
zik, a vezet0 tisztségviselGk és a cégvezetd cégjegyzési joga - a bankszamla feletti rendel-
kezés tekintetében is - 6nallo.

A zrt. alapitasahoz sziikséges iratok:

« ligyvéd altal ellenjegyzett alapszabaly;

. tagjegyzék, amely tartalmazza a tagok nevét, adatait, részvényeik értékét (kész-
pénz, apport), az elévasarlasi jogot és az esetleges potbefizetéseket;

« a részvények atvételére kijelolt személyeknek a részvények atvételére vonatkozd
kotelezettségvallalasat tartalmazo okirat;

« kozjegyzd altal hitelesitett alairasi cimpéldany;

« elfogadd nyilatkozat a vezetd tisztségvisel6 részérdl;

« bankiigazolas az alaptéke alapitaskori hanyadanak befizetésérol, illetve az alapitdk
nyilatkozata a nem pénzbeli hozzéjarulas rendelkezésre bocsatasarol;

« kozgyl(ilés 6sszehivasara vonatkozd meghivo és jelenléti iv;

« kozgytilés jegyz6konyve;

« Ugyvédi meghatalmazas;

« illeték és kozzétételi koltségtérités megfizetésének igazolasa;

« cégnyomtatvany, amely az alapszabalyban foglalt legfontosabb adatokat tartal-
mazza;

« addszam megallapitasahoz sziikséges, az altalanos forgalmi adé alanyanak az adé-
koteles tevékenysége megkezdésének bejelentésével 6sszefliggd nyilatkozat.

A betéti tarsasagok rendszerint alacsony t6kével és kisebb taglétszammal miikodg, a
szb szoros értelmében vett kisvallalkozasok, ahol nagyon fontos a tagok kozétt az egyet-
értés és a kolcsonos bizalom. A legelterjedtebb a kft.-alapitas, mert tobb elénye is van a
bt.-hez képest. Zartkori részvénytarsasagot a nagyobb lélegzeti vallalkozasok esetében
célszerd alakitani, amikor az a cél, hogy az indulé vallalkozas néhany éven beliil t6zsdére
is bevezethet6 nyilt részvénytarsasagga valjon. Lathato, hogy a cégalapitas sszetett és
nem is olcso folyamat, ezért célszer(i atgondolni és jol elGkésziteni.

A cégnyilvanossagrol, a birdsagi cégeljarasrol és a végelszamolasrdl szl 2006. évi
V. torvény szabalyozza a vallalkozasok cégalapitasanak, nyilvantartasba vételének rend-
jét, hogy a gazdasagi forgalom biztonsaga, valamint a hitelezéi érdekek vagy mas kozér-
dek védelme céljabdl biztositsa a kozhiteles cégnyilvantartas adatainak teljes kord nyil-
vanossagat.
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Avallalkozas inditasaval kapcsolatos egyéb kérdések

Az el6z6 fejezetekben elsésorban a tarsas vallalkozasok inditasaval kapcsolatos kérdé-
seket jartuk koril, mert a termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek piacra viteli folya-
mataban ezek a jellemzbk, mert elGszor a koltségek jelentkeznek, és csak az értékesités
megkezdése utan szamolhatnak a vallalkozok a bevételekkel, ezért az egyéni vallalkozasi
forma nem jellemzé erre a tevékenységre. Nagyon fontos kérdés a vallalkozas inditasa-
nal, hogy milyen tipust addézast valasztunk, mert ez befolydsolhatja a fizetend6é adok
szamat és mértékét, sét a konyvelés koltségeit is. A vallalkozas inditasaval parhuzamo-
san célszer(i addszakértével és/vagy konyvelSvel egyeztetni ezekrdl a kérdésekrdl, mert
nem egyszer( eligazodni a kozel 6tven adonemmel kapcsolatban, amelyek szabalyozasa
raadasul gyakran valtozik. J6 lehet6ségek lehetnek (a konyv irasakor) az induld vallalko-
zasok szamara a kisaddzo vallalkozasok tételes addjanak (kata) vagy a kisvallalati add
(kiva) valasztasa. Célszer(i még az indulasnal eldonteni, hogy rogton bejelentkezzen-e
a vallalkozas az afakorbe vagy sem, és havi vagy negyedéves afafizetési kotelezettséget
valasszon-e. Az add6zasi szabalyok valtozasait célszerl a vallalkozas elinditasa utan is
nyomon kovetni, ugyanis a vallalkozas kezdetekor valasztott adzasi forma helyett id6vel
akar kedvezébbet is talalhatunk.

A katat az egyéni vallalkozok és a betéti tarsasagok valaszthatjak, ennek az adoézasi
fajtanak az el6nyei:
« 12 millié forint nettd éves arbevételig jelenleg ez a legegyszer(ibb adézasi forma.
« F6szabaly szerint havi 6tvenezer forint az ado.
« Evi egyszeri 6tvenezer forint az iparlizési add, de ettél eltérd szabalyok is alkalmaz-
hatok.

Milyen véllalkozasnak célszer( a kivat valasztani?
« Minden cégformaban hasznalhaté.
« Acéglétszama max. 50 f6 lehet.
« Az Gsszes éves bevétel nem haladhatja meg 1000 millié forintot.

A kiva mértéke az addalap 12%-a, de az addalap kiszamitasa altalaban szakértelmet
igényel!

Mik a kiva el6nyei?
« Kivaltja a tarsasagi adot, a szocialis hozzajarulasi addt és a szakképzési jarulékot.
« Aszemélyijellegt kifizetéseket 19% helyett 12% add terheli.
« Az osztalékként ki nem fizetett nyereség adémentes, visszaforgathato fejlesztésre.
« Egyszerlibb az adminisztracio.

A kedvezményes addzas valasztasanal, ha az induld vallalkozas ugynevezett kapcsolt
vallalkozas, akkor ezt a tényt a jogosultsagok megallapitasanal figyelembe kell venni.
Kapcsolt vallalkozasnak tekinthet6k azok a cégek, ha egy cég a masik cégben kozvetleniil
vagy lednyvallalata révén kdzvetetten meghatarozd befolyassal bir. A kapcsolt vallalkoza-
sok elszamolasi kotelezettségei sok nézépontot érintenek, és nem egyszerusitik a vallal-
kozasok mUikodését.

123



Vallalkozasok miikodtetésének és fejlesztésének legfontosabb kérdései

Az el6z6 fejezetben lattuk, hogy milyen sok megoldandé problémat vethet fel egy cégala-
pitas, de a cég m(ikodésének inditasa és folyamatos m(ikodtetése még nagyobb kihivas.
Nem véletlen, hogy a startup és spin-off vallalkozasok majdnem fele tonkremegy mar a
mUikodésének els6 évében. Milyen problémakat vet fel az indulas és a cég folyamatos
mukodtetése? Mar a vallalkozas megalapitasanak is vannak koltségei, de attél kezdve,
hogy a vallalkozés bejegyzésre keriilt, azonnal allandé koltségek jelentkeznek, mert
bankszamlat, postafiokot kell nyitni, kamarai tagdijat kell fizetni, szamlatémbot vagy
szamlazéprogramot kell venni, ritka kivételtdl eltekintve konyvel6t kell megbizni, iro-
dat, mUhelyt stb. kell bérelni, szamitégépet, masolot vasarolni, és igy tovabb. A kezdeti
mUikodés fedezete a torzstGke vagy a vallalkozasnak nyujtott tagi kolcson. Konnyen el6-
fordulhat, hogy a véllalkozas a megalakitdsa kezdetén nem termel bevételt, m(ikodése
csak koltségeket jelent. Ha elére gondolkodunk a vallalkozas alapitasnal, akkor akar a
vallalkozas térvényes indulasatdl szamitott rovid idén bellil ki tudjuk bocsatani az elsé
szamlat, amibdl, hacsak nem készpénzes a vasarlo, csak késébb (8-90 nap mulva) érkezik
meg a bankszamlankra a bevétel a vevével kotott megallapodastdl fliggden. Nyolc nap
az altalanosan hasznalt fizetési hataridd a teljesités vagy a szamla kibocsatasi datumahoz
képest, de vannak monopolhelyzetben [évé multinacionalis vallalkozasok, akik 90 napos
vagy hosszabb fizetési hataridét vallalnak. A szamlazas nagyon fontos, az elsé szamla ki-
bocsatasaig szdmos aprdésagnak tiing, de idérablé tevékenységeket kell elvégezni, kii-
6n6sen, ha révid idén beliil alkalmazottakat is felvesz az induld vallalkozas. A teljesség
igénye nélkil felsoroljuk azokat az intézni valdkat, amik sziikségesek, hogy az indulé val-
lalkozas a cégbejegyzés utan mar m(ikodo vallalkozasnak legyen tekinthetd.

« Bankszamlanyitas, alairasi cimpéldany, csekk-konyv vagy bankkartya, elektronikus
szamlakezelés stb.

« Szamitogép és a sziikséges szoftverek, nyomtato beszerzése.

« Szamlatombvasarlas, ha kézzel irt szamlat is ki akarunk bocsatani.

« A bejegyzett telephelyen vagy bérelt helyen iroda, mUhely stb. kialakitasa (bérleti
szerz6dések megkotése, kaucidfizetés, butorok beszerzése, infrastruktdra kialaki-
tasa, a munkatarsak és a vendégek szamara).

« Szamlazéprogram vétele, bérlése.

« Konyveld, jogasz, jogi képvisel6 megbizasa.

« Beszallitdi, alvallalkozdi kapcsolatok kialakitasa.

« Alkalmazottak felvétele

munkaszerz6dések kotése;

kotelez6 orvosi vizsgalat megoldasa;

munkalgyi feladatok intézése;

munkaidg-nyilvantartas;

- feladatok kiadasa és szimonkérése;
- szervezeti m(ikodési szabalyzat elkészitése (induldskor néhany fontos, a miko-
déshez sziikséges kérdés tisztazasa, pl.: ki kinek a fénoke).

« Domainnév intézése, weblap kialakitasa.

« Kezdeti m(ikodési rend kialakitasa, feladatok delegalasa.

« Tevékenység kialakitasa, az értékesités inditasa.
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Mar ebbdl a nem teljes felsorolasbdl is lathatd, hogy ezek a tevékenységek azon kiviil,
hogy id6t vesznek el az érdemi munkatdl, még nem kevés forrast is igényelnek, amivel ha
nem szamoltunk elre, akkor példaul egy induld kft. torzstékéje igen hamar elfogy. Kilo-
nosen igy van ez, ha a gyartast is meg kell szervezni, be kell inditani ahhoz, hogy értéke-
siteni lehessen. Nagyon fontos, hogy ezeknek a kezdeti tevékenységeknek a becsilt kolt-
ségeinél és az elsé értékesitésekhez kapcsolédd bevételek tervezésében ne tévedjiink,
illetve a sziikséges raforditasokat legalabb néhany honapos biztonsaggal alakitsuk ki.

Mikor kezdjiink csapatot épiteni, mikor alakitsunk vallalkozast, hogyan és mikor, mi-
lyen t6két vonjuk be a fejlesztésbe? Ezek izgalmas kérdések, de egyértelm( valaszt adni
ezekre a kérdésekre nem konnyu. Ha az 6tletgazdanak van vallalkozasi tapasztalata, ak-
kor egyszer(ibb a helyzet, mert a kezdeti |épésekkel tisztaban van, azt is tudja j6 esetben,
hogy mihez ért és mihez nem, igy meg tudja keresni azokat a szakért6 tarsakat, akikkel
el tud indulni a véllalkozasalapitas és -m(ikodtetés Utjan. Kézosen el tudjak késziteni az
induld vallalkozas tevékenységéhez illeszked6 piackutatast, a célpiacok kijelolését, a
marketing- és Uzleti tervet és a sziilkséges prezentaciokat még a cég alapitasa eldtt, és
ezt az el6készité munkat Ggy is tudjak végezni, hogy valahol alkalmazottként dolgoznak.
Amikor viszont megtalaltak a finanszirozasi forrast, akkor kezdhetnek bele a cégalapitas-
ba, és mar az Uj vallalkozasban folytathatjak a kozos munkat.

Sokkal nehezebb a helyzet, ha az 6tletgazdanak nincs vallalkozdi vénaja, ebben az
esetben a f6 kérdés, hogy a feltalald, otletgazda meg tudja-e talalni azt a partnert, aki
alkalmas a csapatépitésre, és vallalkozoi tapasztalattal is rendelkezik. Itt a f6 kérdés a
bizalom. Ha az 6tletgazda feltétel nélkiil megbizik a projekt potencidlis vezet6jében, és
ez a bizalom fenntarthato a projekt soran, akkor van esély a gyors indulasra. Lehet6ség
szerint még a projekt inditasa el6tt igyekezzenek megallapodni a legtobb kérdésben, ami
a késébbiekben vitara, félreértésekre adhat okot. Erre kivalo lehet6ség a cégalapitassal
parhuzamosan kotott szindikatusi szerzédés.

Vannak olyan lzleti angyalok és vallalkozasok, akik keresnek jo megtériiléssel kecse-
gtetd innovativ projekteket, és atvallaljak a termék- és lzletfejlesztéssel jard dsszes fel-
adatot a feltalalétdl. Ebben az esetben is van esély a sikerre, mert hozzaértd szakértoi
csapat nélkil nem lehet ezen a teriileten tartds sikert elérni, még akkor sem, ha vannak
kivételek.

Példdul a Safis Zrt. jelenleg olyan vallalkozds, amelyik keres megvaldsitdsra varé
innovativ étleteket, kozosségi tékegydjtés révén biztositja a fejlesztési forrdsokat, és
profi fejleszté-, gyarto-, illetve értékesitécsapattal segiti a projekt piacra viteli folya-
matat. Jelenleg a termékfejlesztési portfolicjukban két, a fejlesztési folyamat végén
tarto projekt van: az eqyik eqy fakonzervalo eljards, a mdsik pedig egy vadltoztathato
keménységli pdrna, amit a batorgydrtasban tudnak majd széles kérben hasznalni. Az
EFC (Energy Free Comfort) dllithato keménységli (ilépdrna és fekvématrac forradal-
masithatja a batoripart, mert olyan technoldgiat kindl, aminek segitségével minden
felhaszndlé a sajat pillanatnyi igényének megfeleld keményséqli felfekvd feliiletet tud
bedllitani egy egyszerti szelep segitségével anélkiil, hogy erre kiilonb6z6 kiegészitébe-
rendezésekre lenne sziikség. A kbzeljovében kerlil sor az elsé gydrtolizem étesitésére és
az értékesités megkezdésére (bemutatds és fénykép a mellékletben).
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Sajnos nagyon sok olyan termékfejlesztési projekt van, ahol nem sikeriil a megvalési-
t6 csapatot megtalalni, a folyamatos finanszirozast megteremteni, vagy kiilonb6zé okok
(rosszul felmért piac, gyartasi és értékesitési problémak stb.) miatt az indulé vallalkozast
felfuttatni. Ismeriink szamos kisvallalkozast, amelyik az Uj, innovativ termékével eljutott
a piacra, de kiilonb6z6 okok miatt nem tud vagy nem akar névekedni, de sok éven at
életben tud maradni egy sz(ik piac igényeinek kiszolgalasaval. Tipikusan ilyen a csaladi
vallalkozasok egy része, amelyek megelégszenek azzal, hogy a csalad és még néhanyan
meg tudnak élni az 6tlet hasznositasabdl, de ndvekedni nem akarnak, mert akkor mar az
egyszemélyi vezetés nem alkalmas a vallalkozas menedzselésére, meg kellene osztani a
feladatokat, divizidkat, részlegeket kellene alakitani, ami mar egy mas irdnyitasi modot
igényelne, ami mar nem érdeke a csaladnak, illetve az 6tletgazda tulajdonosnak.

J6 megoldas lehet a jovorol szold az utolséd fejezetben bemutatott innovativ vallal-
kozasgyar elképzelés megvaldsitasa, mert az jo lehet6séget biztositana az j, innovativ
termékek piacra viteli folyamatanak felgyorsitasara.

Egy induld vallalkozas fejlédésének szakaszai:
+ korai szakasz (early stage)
- magvetés szakasza (seed), ami az 6tlettdl a prototipus elkészitéséig tart,
- indulas (startup), termékfejlesztés, szervezetfejlesztés, értékesités megkezdése,
- korai névekedés, amikor mar nyereséget termel a vallalkozas tizemi szinten,
« terjeszkedés szakasza, amikor a cél a piaci terjeszkedés és a vallalkozas felfuttatasa.

Ebbdl a felsorolasbdl is lathatd, hogy nincs éles hatarvonal a szakaszok kozott. Van-
nak, akik mar a magvetés szakaszaban céget alapitanak, de annak a kockazata nagyobb,
mint amikor mar validalt prototipusunk van, és a piaci érdeklddés is felkelthetd volt.
A korai indulasnak viszont van elGnye is, az, hogy a termékfejlesztés fazisdban mar van
egy kis csapat, ami magja lehet a tovabbi cégfejlédésnek. A korai névekedésben jelzett
lizemi szintl nyereséges m(ikodés azt jelenti, hogy a cég miikodésének allandé és a gyar-
tashoz, értékesitéshez kapcsolddo valtozd koltségeit mar meghaladjak az értékesitésbol
szarmazoé bevételek.

Az induld innovativ vallalkozasok projektjei besorolhatdk az Eurdpai Bizottsag altal is
elfogadott TRL 1-9 fokozatu (Technology Readniness Level) technoldgiai érettségi szin-
tekbe, amelyek jol jellemzik, hogy hol tart az adott projekt termék-, illetve technoldgiai
fejlesztése. A szintek kialakitasa a kbvetkezd:

« TRL 1: Gtlet, elvek, technoldgiai alapvetés

+ TRL 2: alapkutatas, kezdeti stadium

« TRL 3: technolégia kialakitasa, kisérleti igazolas, deszkamodell

« TRL 4: alkalmazott kutatas, igazolas laboratoriumi koriilmények kozott
« TRL 5: prototipus-tesztelés kezdetleges ipari kérnyezetben

« TRL 6: kisérleti gyartas, technoldgia bemutatasa ipari kornyezetben

« TRL 7: validalt, mindsitett prototipus, végleges technoldgia bemutatasa
« TRL 8: nullszéria, probagyartas és probaértékesités

« TRL 9: lizemszer(i gyartas és a teljes kereskedelmi rendszer kialakitasa
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Az IRL 1-9 fokozatu (Investment Readniss Level) befektetésfejlettségi rendszer szintjei
a kovetkezok:

« IRL 1: 3F (Family, Friends, Fouls)

o IRL 2: kbzOsségi magvet6 toke, palyazat

« IRL 3: k6zOsségi magveto toke, lizleti angyal

« IRL 4: lizleti angyal, palyazat

« IRL 5: palyazat, tizleti angyal, korai kockazati t6ke
« IRL 6: lizleti angyal, palyazat, korai kockazati toke
« IRL 7: kockazati t6ke

« IRL 8: novekedési kockazati téke

« IRL 9: szakmai és pénziigyi befektetok

;;;;;

kockazatok, valamint a kiilonb6z6 szintek jellemzdi lathatok.

7. tabldzat: ATRL- és IRL-szintek kapcsolata és jellemzése

TRL-, Szintek jellemzése Megvaldsitas | Befektetési Jellemzés
IRL-szintek valdszintisége | kockazat %
(%)
TRL 1-3 Otletek, alapelvek 0-1 100 A befektetés nem
jellemzé
TRL4 Laboratériumban <3 >97 A befektetés nem
validalt technoldgia jellemzé
TRL 5-6 Relevans kornyezetben <25 >90 Még nincs
és demonstralt modell bizonyitva
IRL 5-6 Validalt bevételi modell

és piaci alkalmassag
(magas muiszaki
kockazat, teljes kereskedelmi

kockazat)

TRL7 Kiprobalt, mindsitett 60-75 40-70 M(ikodé
prototipus prototipus

IRL 7 Eletképes termék
prototipusa

TRL8 MU(kodé gyartas és 75-90 15-25 Iparilag validalt
értékesités

IRL 8 Validalt értékteremtés

TRLY Iparilag, kereskedelmi- 95-99 1-5 Piacilag

IRL 9 leg bevezetett termék is validalt

Mérészamok azonosita-
sa és validalasa

Atablazatbodl kiolvashato, hogy a klasszikus kockazati téke igazabdl a mar mikodo és
mindsitett prototipussal vagy validalt technoldgiaval rendelkezé innovacids projektekbe
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szeret befektetni, amikor a megvaldsitas és a piaci értékesités valdszintisége mar lega-
labb 50% felett van.

Avallalkozas felfuttatasanak, ha a finanszirozasi kérdésektol eltekintiink, két igen fon-
tos jellemzéje van, a megfeleld vezet6k és az egylittmiikodésre alkalmas munkatarsak
megtalalasa. A j0 menedzsment egy vallalkozas sikerében rendkivili fontossagu. Egy
nagy tapasztalatd és a szakmajahoz érté menedzser, aki jol hasznalhaté és értékes tagja
volt a menedzsmentnek, amikor néhany azonos kvalitasu, de mas szakemberrel dolgo-
zott egyiitt, nem biztos, hogy alkalmas egy csapat irdnyitasara és vezetésére - ezért sem
egyszerU egy cég felfutasanak a megvaldsitasa. Nehéz harmonikusan és kevés munkahe-
lyi konfliktussal vallalkozast fejleszteni.

Ha az indulé cégnek j6 menedzsere van, és a kiilonb6z6 teriileteken m(ikod6 veze-
t6tarsaival is jol egyiitt tud miikédni, az még nem biztos, hogy amikor mar a vallalkozas
létszama olyan mértékben novekszik, hogy kiilonb6z6 divizidkat, féosztalyokat, oszta-
lyokat fejleszt6 és értékesit6csoportokat kell kialakitani a munkaszervezetben, akkor ezt
a fejlédést zokkenémentesen tudja a vallalkozas vezetése kezelni, mert a bonyolultabb
szervezet mar mas iranyitasi modszereket kivan meg az eddig megszokotthoz képest.
Avezetdi dontéseket alacsonyabb szintekre kell delegalni, és ez az atallas még akkor sem
egyszer(, ha tudatosan késziil a menedzsment az (j irdnyitasi struktdrara.

A mar sikeresen m(ikodé vallalkozasoknak, amelyek a fenntarthat6 fejlédésre torek-
szenek és folyamatosan fejlédnek, idénként sziikségiik lehet arra, hogy 6sszemérjék a
sajat helyzetliket mas vallalkozasok fejlettségével. Az innovativ vallalkozasok onértéke-
[ésének van két kiprobalt és széles kdrben hasznalt médszertana, az egyik az IMP*rove™
modell, a masik pedig az EFQM kivalosagi modell.

Az IMP3rove™ modell (18. dbra) egy benchmarking-méddszer, ami alkalmas a kis- és
kozépvallalkozasok innovacios potencialjanak objektiv mérésére. A vizsgalt vallalat inno-
vaciomenedzsment-folyamatait az innovaciomenedzsment 6t nagy teriiletén keresztiil
vizsgaljak a kiképzett szakért6k ennek a rendszernek az alkalmazasaval:

« innovacios stratégia,

« innovacids szervezet és kultura,

« innovaciods életciklus-folyamatok,
« megvaldsitast segit6 feltételek,

« innovacids eredmények.

A nemzetkozi innovacidés menedzsment kérdéssoranak megvalaszolasa és kiértéke-
lése az EU sztenderd IMP3rove™ markanévvel fémjelzett rendszerével torténik. Az egyes
kérdésekre adott valaszok objektiven 6sszemérhetdk a kérdéssort kit6lté mas eurdpai
innovativ vallalkozasok, vallalatok valaszaival. Nemcsak az egyes kérdések, hanem az
egyes kérdésekbdl allo kérdéscsoportokbdl képzett atlagok is 6sszehasonlitasra keriil-
nek a vizsgalt vallalat eredményeivel. A felmérés eredményeit a szakért6k elemzik a cég
munkatarsaival kbzosen, majd meghataroznak egy fejlesztési tervet, ami alapjan novel-
hetd a vallalkozas innovacids potencialja.
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Innovécids
stratégia

Innovaciods
szervezet és kultura

Innovacids
életciklus menedzsment

18. dbra: Innovacid- Otlet Termék/folyamat | Piacra lépés/folyamatos
menedzsment-piramis menedzsment fejlesztés fejlesztés
. (http://ln.nogwde..hu/ Megvaldsitast segité feltételek: tuddsmenedzsment,
index.php/diagnosztika/ projektmenedzsment, kontrolling-, IT-, HR-menedzsment

imp3rove-felmeres)

Az EFQM modell (19. dbra) nem a termék vagy szolgaltatas minGségét, hanem az egész
szervezet tevékenységének, miikodésének kivaldsagat helyezi a kozéppontba. A kivald-
sag tobbféleképpen kozelitheté meg, és minden vallalkozds maga fogalmazza meg, hogy
mely terileteken milyen fejlédést akar elérni a jovében.

Ehhez az alabbi teriiletek kerlilnek vizs-
galatra, elemzésre egységes modszer-
tan szerint: ,
« eredményorientaltsag, m*""
« vevékozpontusag,
. vezetés és célok kitlizése,
« folyamatmenedzsment, , IRANYMUTATAS
« dolgozok fejlesztése és bevonasa, \
« folyamatos tanulas, innovacid és
fejlesztés,
« partneri kapcsolatok fejlesztése,
« tarsadalmifelelésségvallalas.

ERINTETTEK
BEVONASA

| e @ EREDMENYEK  MEGVALOSITAS

VELEMENYE
* ‘ semmarTHATO

ERTEKTEREMTES

/ o e
RTEKEL 5 g FINOMITAS

Miutan a kivalésagi modell kovetel- ) s
ményei és értékelési rendszere publi- . &
kusak, barmely szervezet alkalmazhatja
onértékelésre; erésségei és fejleszthetd
terliletei meghatarozasara. A modellt si-
keresen alkalmazé szervezeteknél az ar-
bevétel és a nyereség akar 10-15%-kal is
néhet évente (www.kivalosag.com/hu).

A tudasmenedzsment az intézményi szellemi téke novelését célzd torekvések Gsz-
szessége. A tudasmenedzsment egy szervezeten beliil a megfelel6 informaciot nydjtja a
megfeleld embernek a megfelel6 id6ben, ezzel segitve (j tudas létrehozasaban, megosz-
tasaban, oly médon, hogy mérhetGen javitsa az egész szervezet teljesitményét. Miért van
sziikség tudasmenedzsmentre?

19. dbra: Az EFQM-modell (Forras: Szovetség a
Kivalésagért Kozhaszn( Egyesiilet)
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« A szervezetek tobbsége nincs tudataban annak, hogy milyen informacidk vannak a
birtokukban.

« Altaldban rengeteg az informécid, de kevés a tanuldsra is alkalmas integralt infor-
macio.

« Ha egy kulcsember elhagyja a szervezetet, altalaban nagy mennyiség( tudas, érté-
kes tapasztalatok vesznek el.

« Havanis nyilvantartas az értékes informaciokrol, az altalaban nehezen kezelhetd.

Ezek a problémak oda vezetnek, hogy sokszor Ujra ki kell talalni, amire korabban mar
volt megoldas, kiilsé szakért6t vesznek igénybe, pedig megvan a szervezeten beliili kom-
petencia is stb. A tuddsmenedzsment feladata egy olyan vallalati kérnyezet megterem-
tése, amely arra 0sztonzi az egyént, hogy tudasat és képességeinek Gsszességét meg-
ismertesse a szervezetben dolgozok korében, illetve hogy a feltart tudas hasznosuljon
a szervezet fejlodésének érdekében. Egy tudasalapu kulturat kialakité szervezetben,
vallalkozasban a szervezet céljainak alapul vételével gyujtik, rendszerezik, karbantartjak
és hozzaférhetdvé teszik a szervezet miikodése szempontjabdl relevans informacidkat.
Vannak olyan értékes munkatarsak minden szervezetben, akik maguk képtelenek arra,
hogy a felhalmozott tudasukat értheté mdodon a kozosségnek atadjak, egy jo tudasalapu
szervezetben érzékelik ezt a problémat, és tudasmenedzserek segitségével orvosoljak,
megoldjak, hogy ezek az informacidk se vesszenek el. Ezeknek a feladatoknak a megol-
dasara a tudasalapu kulturat fontosnak tartd szervezetek altalaban tobbszintu belsé in-
formacids rendszereket alkalmaznak. Akkor mikodik j6l a tudasmenedzsment-rendszer
a szervezeten beliil, ha a személyes tudas a szervezeti tudas részévé valik.

A fenntarthato fejl6dés az utobbi id6ben el6térbe keriilt, elsésorban globalis és nagy-
vallalati vonatkozasokban, de mara mar szamos palyazatban is szerepet kapott. Az ENSZ
megfogalmazdsa szerint a fenntarthaté fejlédés olyan fejlédés, amely kielégiti a jelen
sziikségleteit anélkiil, hogy veszélyeztetné a jové nemzedékének esélyét arra, hogy 6k is
kielégithessék sziikségleteiket. A fenntarthat fejlédés alappillérei szocialis, gazdasagi és
kornyezeti kérdéseket vetnek fel. A fejlédés alapveté célja a szocidlis j6lét és a méltanyos
életfeltételek lehetGségének biztositasa a jelenlegi és a jovébeli nemzedékek szamara.
A vallalati fenntarthatdsag egy olyan lizleti megkdzelités, ami hosszu tavon néveli a val-
lalat értékét azaltal, hogy kiakndzza a lehetéségeket és csokkenti a kockazatokat mind
gazdasagi, kornyezeti és tarsadalmi téren. Az induld innovativ vallalkozasok szintjén ez
elsésorban azt jelenti, hogy olyan technoldgiakat alkalmazzunk, ami nem terheli a kor-
nyezetiinket.

A vallalkozas, vallalat iranyitasi folyamataiban szamos korszerd, a kor igényeinek
megfelelé modszer, eszk6z, rendszer alkalmazhatd. Ezek kozll az egyik bevalt és egyre
szélesebb korben hasznalt modell a leanelvekre épiilé mddszer. A lean egy olyan valla-
latszervezési, vallalatiranyitasi modszer, amelynek célja, hogy a vallalat minél gazda-
sagosabban allitsa el6 a termékeit, szolgaltatasait, annak figyelembevételével, hogy a
vev0 szamara mi az érték. Az alapvetd gondolat, hogy az olyan tevékenységek, amelyek
a vev6 szamara nem teremtenek értéket, amiért a vevé nem fizet, az veszteség a val-
lalkozas szamara. Ez a mddszertan, gondolkodasmod a munkafolyamatok hatékony-
sagnak novelését a veszteségek megelGzésével, megsziintetésével vagy minimalisra
csokkentésével éri el.
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Aleanmddszertan alapjan épitett és miikodtetett rendszerek legfontosabb kozos jel-
lemzdi a kovetkezdk:

« Meg kell hatarozni, mi jelenti a vevé szamara a hozzaadott értéket (piackutatasi,
marketing modszerekkel feltarni, azonositani és leirni a vevoi igények alapjan).

« Az értékteremtd folyamat felmérése és a jovékép megfogalmazasa.

« Az értékteremto folyamatot Ugy kell kialakitani, izemeltetni, hogy az anyagok, al-
katrészek, informaciok akadalytalanul aramolhassanak.

« Az igy kialakitott folyamatokkal csak azt, akkor és olyan mennyiségben kell el6alli-
tani, ahogy, amikor és amilyen mennyiségben a vevé igényli.

« Ezen elvek alapjan felépitett rendszert folyamatosan fejleszteni, tokéletesiteni kell
a munkatarsak aktivizalasaval, a kaizen mddszereivel. (A kaizen a munkatarsak ész-
revételeire és a jobbitast megvaldsitd Otleteire alapozott folyamat.)

A vilag iparosodott civilizacidja eddig harom ipari forradalmat élt meg. A gézgépek, a
szerel6szalagok és az automatizalas jelentette az elsé harmat, de napjainkban zajlik a ne-
gyedik ipar forradalom, ami arrdl szdl, hogy a gépek, berendezések és egyéb termelbesz-
kozok egy informacios haldn keresztiil kapcsolédnak egymassal, amit mar nagyrészt a
mesterséges intelligencia fog iranyitani, és a redlgazdasag egyetlen, hatalmas, intelligens
informacios rendszerbe fog integralddni. Az ipar 4.0 pedig olyan koncepcid, amely az (j
kelet(i forradalom kihivasaira ad valaszokat, mégpedig els6sorban az ipari folyamatok
teljes digitalizacidjaval. Ez részben a jelen, de annyiban a jelen is, hogy egy korszertien
mUkodtetett vallalkozas mar elképzelhetetlen kiilonbo6zé digitalis rendszerek alkalmaza-
sa nélkiil (tervezési és gyartast segit6 rendszerek - CAD-CAM -, vallalati, vevéi kapcsolat-
rendszereket miikodtetd rendszerek - CRM -, vallalatiranyitasi rendszerek - ERP - stb.).

A felsorolt és roviden bemutatott mdodszerek alkalmazasa fontos lehet, de nem sza-
bad elfelejteni, hogy a vallalkozas iranyitasahoz és fejlesztéséhez a két legfontosabb ké-
pesség, hogy hasznaljuk a jézan esziinket és gondolkodjunk elére. Az 6sszes tobbi meg-
tanulhatd és elsajatithato.
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Innovaciomenedzsment-projektek
finanszirozasa

LAz egyszertiséqg a kifinomultsag legfelsébb foka”
(Leonardo da Vinci)

A szakirodalomban ,gazellavallalkozasoknak” hivjak a gyors novekedésti indulé vallal-
kozasokat, amelyek néhany gyors iranyvaltassal érnek el eredményeket. Talan érdemes
lenne olyan kezdé vallalkozasokat keresni, amelyek azzal kecsegtetnek, hogy ,kis orosz-
lanként” kezdenek el fejlédni és novekedni. A gazelldk kevesebb, mint tiz évig élnek, az
oroszlanok atlagéletkora 20-25 év. A gazellak ki vannak szolgaltatva a nagyvadaknak, az
oroszlanok azonban a teriiletiik uraiva valhatnak. A , kis oroszlanként” indulé vallalkoza-
sokbdl lehetnek néhany év vagy évtized alatt az Uj magyar ipar hizoagazatait meghataro-
z6 hazai nagyvallalatok (20. dbra).

20. dbra: Gazellak vagy oroszlanok?

Az indulé vallalkozasok finanszirozasaban kozismert a 21. dbra, amelyen a vallalko-
zas lehetséges fejlodési szakaszait mutatjuk be a raforditasok fliggvényében. Az indu-
16 vallalkozasok életgorbéjének azt a szakaszat, amikor a raforditdsok még lényegesen
nagyobbak a bevételeknél, a szakirodalom a ,halal volgyének” nevezi; jogosan, mert az
innovativ 0j induld vallalkozdsoknak csak kb. 20-30%-a éli tul az els6 éveket. Mas megko-
zelitésben ez a szakasz egy Uj vallalkozas életében talan a legfontosabb, mert ekkor de-
ril ki, hogy 6sszeallt-e egy sikerorientalt menedzsment, tervszer(en, az elképzeléseknek
megfelelGen fejlédik-e a vallalkozas, képes-e a felmer(ld varatlan események kezelésére,
érvényesdlni tud-e a piaci versenyben stb. Talan célszer(ibb lenne a vallalkozasok életé-
nek ezt a szakaszat a ,lehet6ségek bugyranak” hivni.

132



Az abran jol elkiilonithetSk a jellemz6 és tipikus finanszirozasi moédok, az abrabdl is
jol lathatd, hogy a kockazati t6ke altalaban mar abban a szakaszban szeret befektetni,
amikor a prototipus mar kipréobalt, mindsitett, és mar latszik, hogy a vallalkozas elindult a
novekedés Gtjan. A fedezeti pont azt jelenti, hogy a bevételek mar megegyeznek a kiada-
sokkal, és ett6l kezdve mar nyereségesen kezdhet mikodni a vallalkozas az Gizemi szin-
ten. A szaggatott vonallal jelolt vallalkozasfejlodési lehet6ségek pedig azt jelzik, hogy az
induld vallalkozas sohasem kerdil olyan fejlédési fazisba, amikor mar nem réfizetésesen
mUkodik. A legalsé szaggatott vonal valami olyan torténést jelol, amikor a prototipus és/
vagy a piaci értékesités nem valtotta be az iizleti elképzeléseket. A felette |évs szaggatott
vonalnal majdnem terv szerint indult el a bevételtermelés, de valamiért megtorpant, és
nem tudott eredményes névekedési fazisba jutni.

2 -
QL
£
o©
o
i
~ 3F | Uzleti angyal Kockazati t6ke
Mag
vetd Induld Korai ndvekedés
Exit
——— 1dé
A ,haldl volgye” avagy
a ,lehetdségek bugyra” .
Fedezeti pont

21. abra: A vallalkozas lehetséges fejl6dési szakaszai és a tipikus tékefi-
nanszirozasi modok (Berszan, 2003 utan, sajat szerkesztés)

Az innovativ termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek piacra viteli folyamatanak és ezzel
parhuzamosan az indulé vallalkozasok folyamatos finanszirozasa az innovacios projek-
tek sikerének az egyik legfontosabb, de nagyon nehezen biztosithato feltétele. Ha kevés
a forras a felmerilo koltségek finanszirozasara, akkor a projekt haladasa lelassul, mert a
vezetSknek az energidkat a kovetkez6 [épések finanszirozasanak megoldasara kell for-
ditani, nem pedig a projekt soron kovetkez6 feladatainak megoldasara. Az innovacios
projektek a legritkabb esetben finanszirozhatok egyetlen forrasbdl, sokkal jellemzébb a
kiilonboz6 finanszirozasi lehetéségek igénybevétele.
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Alegjellemzébb finanszirozasi forraslehetéségek a teljesség igénye nélkil:
« sajat forras (csalad, baratok),
« palyazatok,
« hitelek,
« intézményi magveto téke,
« vallalatok és inkubatorhazi befektetdk,
« kozosségi finanszirozas,
+ Uzleti angyalok,
« kockazati t6ke.

A sajat forras a legegyszertibben igénybe vehetd finanszirozasi méd még akkor is, ha
a csalad mellett a baratok pénzérdl is sz van. A palyazatok jo lehetGségek, de az igény-
bevételiik altaldban nehezen Gsszeegyeztethet6 az innovativtermék-fejlesztési projekt
éppen szlikséges finanszirozasi igényével. A hitelek igénybevétele altalaban a vallalko-
zas novekedési fazisaban jellemzd. Klasszikus intézményi magvet6 téke jelenleg nincs az
orszagban. A mar miikodé kis- és kdzépvallalatok nagyon jé megoldast jelenthetnek az
innovacios Otlet piacra vezetési folyamataban, de ebben az esetben a projekt iranyitasa
a tovabbiakban részben vagy egészben mar nem az Gtletgazda feladata. Az inkubatorha-
zi befektetok, akceleratorok, lizleti inkubatorok részben hasonléan miikédnek, mint az
tzleti angyalok és a befektetGtarsasagok. A kozosségi finanszirozas még kevéssé ismert
Magyarorszagon, és kevés tapasztalat gytlt 6ssze a mikodésével kapcsolatban. Az tizleti
angyalok féleg a szoftverfejlesztés és a szolgaltatas teriiletén mikodnek. A kockazati téke
igénybevétele lassy, és az exit kapcsan a befektetd tobbnyire masban érdekelt, mint az
oOtletgazda vagy a projektet megvaldsitd menedzsment.

A befektetékeresés folyamataban vannak szempontok, amelyeket célszer( figyelem-
be venni. A kiilonb6z6 befektetékben az a hozzaallas kézos, hogy egyik sem szeretné el-
veszteni a befektetett t6kéjét, ezért mindent meg fog tenni azért, hogy ennek a kockaza-
tait csokkentse. Sokszor hallani sikertelen befektetési targyalasok utan, hogy a kockazati
toke inkabb kockazatkeril6 befektetonek tlnik. A vallalkozdi oldalon is vannak tévhitek,
sulyos hibak, amelyek nagymértékben csokkentik a befektetés esélyeit, és lehet, hogy
mar a prezentacidra, megheszélésre sem kerll sor a befektetést igénylével. Ezek példaul:

« ,Csak pénzre van sziikségiink!” Ha elhangzik ez a kijelentés az els6 megbeszélése-
ken, akkor szinte biztos, hogy elmarad a befektetés.

« Afeltalald, 6tletgazda allitja, hogy tizleti terv nélkil is biztos a sikerben.

« Csapat még nincs, de nem probléma, ha pénz lesz, csapat is lesz.

Milyen okai lehetnek a potencialis befektetdk elutasitasanak?
« Nem megfeleld szinvonali menedzsment.
« Az Gtletgazda és a menedzsment egylttmiikodési készsége nem kielégito.
+ Aszellemitulajdon-jogok rendezetlenek.
« Rosszul el6készitett prezentacid és/vagy nem meggydz6 lizleti terv.
« Avalésagtol elrugaszkodott elképzelések.
« Aprojekt piacképessége nem megfeleld.
« A befekteté mas iparagban érdekelt.
« Aszokasosnal nagyobb kockazat.
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Afelsorolasban vannak olyan elemek, amelyeket nem tudunk befolyasolni, de vannak
olyanok is, amelyek kivédésére fel lehet el6re késziilni. A felsorolasbdl lathatd, hogy mi-
lyen szempontok szerint célszert felkésziilni a vallalkozas tovabbi m(ikodését biztositd
tékebevonassal kapcsolatos folyamatokra és arra, hogy elkeriljiik vagy csokkentsiik a
sikertelen akcidink szdmat. Ha tisztaban vagyunk a felsorolasban szerepld hianyossaga-
inkkal és ezt batran vallaljuk, és bemutatjuk, hogyan készillink ezen a hianyossagon val-
toztatni, akkor akar a magunk javara is fordithatjuk az észlelt problémat, mert a nyitott-
sagunkat és a problémamegoldd képességiinket bizonyitottuk. Nem érdemes takargatni
a meglévé problémakat, mert a részletes atvilagitas soran agyis felszinre kertilnek.

Sajat forras

A sajat forras a legjobb formaja a projekt finanszirozasanak. A legnagyobb probléma az
igénybevételével kapcsolatban, hogy altalaban véges forrast jelent, és nem elegend6
csak a kezdeti [épések megtételéhez. Természetesen lehetnek kivételek, igy példaul, ha
az Otletgazdanak volt egy korabbi j6l m(ikod6 vallalkozasa, aminek az értékesitésébdl
szarmazo bevételét tudja az Uj projektjének a finanszirozasara forditani. A masik ilyen
lehetéség, ha a feltalald 6rokol egy nagyobb Osszeget, amit a projektjének fejlesztésére
tud forditani.

Sajat forrasnak tekintjiik a csalad pénzligyi forrasait is, de ennek felhasznalasa nem
kevés esetben kiilonb6zd csaladi konfliktusokhoz vezethet. A csalad mellett a baratok
pénzérolis szd lehet. It is fontos az elére gondolkodas, mert ha egy barattol kériink pénzt
azzal az igérettel, hogy egy év mulva visszafizetjiik, akkor nagyon fontos lenne, hogy ezt
az igéretiinket betartsuk, ha viszont valamilyen el6re nem lathaté ok miatt erre nincs le-
hetéségiink, akkor a visszafizetési hataridé el6tt lényegesen kordbban jelezziik, és kez-
deményezziink egyeztetést a helyzetnek megfelelé mddon. A barati kdlcsonok helytelen
kezelése mar szamos baratsag tonkremeneteléhez vezetett.

Vannak azonban kitarté és sokat dolgozo feltaldlok, akik végigviszik, amit elkezd-
tek. Eldfordult, hogy az é6tletgazda az angol, német, orosz mindsité hivatalok mérné-
keitdl tobb biztatdst kapott, mint a hazai innovdcids 6koszisztématol. A Vicontex Kft.
sok évvel ezeldtt kifejlesztett eqy acéllemezbdl hajlitott és hegesztett konténersaroke-
lem-csaladot, amelynek szamos elénye van az dltalanosan haszndlt éntétt sarokele-
mekhez képest. A sarokelemek a konténerek felsé sarkaira hegesztett elemek, amelyek
olyan kialakitasuak, hogy lehetdvé teszik a konténerek daruval térténé emelését. Az
uj sarokelemek konnyebbek, szildrdsdgi tulajdonsagaik jobbak az éntétt elédoknél,
és kérnyezetbardt, energiatakarékos technologiakkal gydrthatok. A Vicontex Kft. sa-
jat erébdl szabadalmaztatta, fejlesztette ki, gydrtatta le, vizsgdltatta be és szerezte
meg a beépitéshez sziikséges nemzetkozi mindsitéseket, mikézben igyekezett a hazai
konténergydrtdsi lehetdségeket fellenditeni. A tébbéves kiizdelmet elsésorban nem a
technologiai problémdk, hanem a kiilénbdz6 nemzetkézi mindsitések megszerzése je-
lentette, és mindezt sajat forrdsbol sikeriilt megoldani. Jelenleg a kiilénbézé mérett és
teherbirdsu konténerekhez a sarokelemcsalad rajzdokumentdcidja és a nagymeérték-
ben automatizalt technoldgidja, gyartdsi know-how-ja készen van és értékesitésre var
(bemutatds és fénykép a mellékletben).
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Palyazatok

A pélyazatok j6 lehetéségek, de az igénybevételiik dltalaban nehezen 6sszeegyeztethetd
az innovativtermék-fejlesztési projekt éppen sziikséges finanszirozasi igényével. Altala-
nos nézet, hogy a palyazati pénz, ha nem kell visszafizetni, akkor az talalt pénz, igy ha
lehet, akkor igénybe kell venni. Kiilonésen szerencsés, ha éppen ott tartunk a termék-
fejlesztési folyamatban, hogy az altalaban kutatas-fejlesztési, szellemitulajdon-véde-
lemmel kapcsolatos, és ritkan a folyamat mas elemeire vonatkozé pélyazati tdamogatas
éppen igénybe vehetd. Sajnos a palyazatok tobbsége olyan, hogy altalaban azok tudnak
j6 eséllyel palyazni, akiknek valdjaban nincs is sziikségilik a meghirdetett forrasra. A pa-
lyazati forras igénybevétele az esetek tobbségében nem kevés adminisztracidval jar, és
sok esetben utéfinanszirozott, igy nem arra nydjt finanszirozast, amire igénybe vették,
hanem arra j6, hogy altaldban segitse a projekt finanszirozasat.

A jelenlegi hazai palyazati rendszer elemei kivétel nélkil dgy vannak kitalalva, hogy
a kiiré valamilyen jol vagy kevésbé jol definialt célt meghataroz, és ehhez hozzatesz egy
feltételrendszert, aminek Gsszes elemét a palyazonak teljesiteni kell. Ez sok adminiszt-
racioval, felesleges tevékenységekkel jar egyltt, ami neheziti a teljesitést, és részben
elvonja a figyelmet az érdemi munkarél. Az innovacids palyazatokban be kell vallalni a
forgalomnodvekedést, de ez nem mindig lehetséges, mert ha az alkalmazottak kutatnak
és fejlesztenek, akkor nem termelnek, és a bevétel atmenetileg még csdkkenhet is.

Idedlis lenne, ha a palyazénak nem a kiilonboz6 palyazati kiirasokhoz kellene alkal-
mazkodnia, hanem olyan palyazati rendszert lehetne mikddtetni, ahol a palyazé meg-
fogalmazza a kutatas-fejlesztési vagy a termékfejlesztési folyamat egyik-masik fazisaval
kapcsolatos feladatainak megoldasara 6sszeallitott terveit és a hozzarendelt koltségeket,
aminek a valodisagat szakmai csapat értékelné és jovahagyhatna. A jovahagyott fejlesz-
tést pedig egy szakérté mentor felligyelhetné, ami jelentésen csékkenthetné az admi-
nisztracios terheket, és az atlathatosag révén novelné a fejleszté és a palyazat kiirdja ko-
z0Gtti bizalmat.

A meglévé problémakkal egyiitt a palyazati lehetéségek segitik az innovacids projek-
tek megvaldsitasat. Megfeleld palyazati gyakorlattal mar kézvetlen briisszeli forrasok is
elérhet6k, de ehhez altalaban j6 nemzetkozi kapcsolatok, kiemelkedéen innovativ Gtle-
tek és jo kutatasi tervek kellenek.

Hitelek

Induld vallalkozasként nem kénny( hitelhez jutni, ez a finanszirozasi forma elsGsor-
ban a ndvekedési fazisban lévd vallalkozasoknak lehet el6ny6s. Startup vallalkozasokkal
kapcsolatban a hitel igénybevételének alapfeltétele, hogy a vallalkozas legalabb egyéves
mUikodés utani lezart Uzleti évvel rendelkezzen. Kedvez6bb a helyzet, ha van olyan in-
gatlan, amit fedezetként fel lehet ajanlani a banknak. Ebben az esetben van esély arra,
hogy a bank kb. 10 millié forint hitelt folydsitson, attdl fliggetlendil, hogy a fedezet ennél
joval tobbet ér. A jelzalogalapu hitel nem veszélytelen, mert ha barmi el6re nem lathatd
esemény jon kozbe, és az igénybevevé nem tudja fizetni a részleteket, akkor a csalad feje
feldlis elviheti a bank a fedezetként bejegyzett ingatlant. Ezzel egylitt nem sok bank vallal
napjainkban ilyen hitelnyujtast.

136



Vannak kiilonb6z6 mikrohitelprogramok induld vallalkozasok szamara, ahol alacsony
kamatozasu hiteleket lehet igénybe venni 1-10 milli6 forint kozott, és a torlesztés meg-
kezdésére akar egyéves moratériumot is lehet kapni. Ezek nagyon jo feltételek olyan val-
lalkozas szamara, amelyik mar m(ikodik a piacon, és folyamatos bevételekkel szamolhat,
és csak egy beruhazashoz vagy forgdeszkoz finanszirozasahoz van sziiksége novekedést
segitd hitelre. De sajnos az induld innovativ vallalkozasok tobbsége nem ilyen, kiilono-
sen, ha még a fejlesztési fazisban van. A piacra viteli fazisban alapitott indulé vallalko-
zasok, plane, ha mar megkezdték a termékek értékesitését, szerencsés esetben igénybe
tudjak venni ezt a j6 hitellehetéséget.

A Széchenyi Hitel Program keretében nyujtott beruhazasi, forgdeszkoz- és egyéb hi-
telek els6sorban a mar mikodd vallalkozasnak nydjtanak jo lehetGségeket. A torlesztés
megkezdésének tiirelmi ideje két év is lehet, de a hitelek igénybevételéhez garanciaval-
lalas vagy készfizet kezességvallalas sziikséges, hatranya, hogy az igénybevételéhez egy
lezart 365 napos lizleti év kell.

Folyészamlahitelként a bankok a vallalkozas el6zé évi arbevételének 15-25%-aban
szoktak folydsitani, beruhazasi hitel keretében a beruhazasi 6sszeg maximum 80%-at fi-
nanszirozzak, az elvart 6neré minimum 20%. Ezeknek a hiteleknek az igénybevételéhez
azonban garanciavallalast (Garantiga hitelbiztositas) kérnek.

Intézményi magveté toke

Az intézményi magveté téke jelentésége abban all, hogy segitségével elvihetdk a projek-
tek addig az allapotig, amikor mar megitélhetd, hogy az adott termék-, eljaras- és szol-
galtatasotlet vagy kutatasi eredmény milyen kockazatok és befektetés sziikséglet mellett
vezethetd be a piacra (prototipus, izleti tervek, megvaldsithatdsagi tanulmanyok, befek-
tetdi prezentaciok stb.).

Az intézményi vagy k6zosségi magvetd téke, ami jelenleg gyakorlatilag hidnyzik az in-
novacios projektek korai finanszirozasi lehetGségei koziil, lehetne az igazi gyorsitdja az
innovativ Gtletek, kutatasi eredmények piacra vitelének. Az innovacids projektekben a
befektet6k tobbsége akkor tudja kamatostdl visszakapni a befektetett tékéjét, amikor a
vallalkozads mar sikeresen mikodik a piacon. A kdzosségi magvetétéke-befektetének, az
allamnak ezzel szemben, ha a vallalkozas miikddni kezd, az elsé honap végén maraz ado-
és jarulékbevételeken keresztiil szinte azonnal elkezd megtériilni a befektetése.

A kozOsségi magvet6 téke legfontosabb feladata, hogy az Uj termék-, technoldgia- és
szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények fejlesztési folyamatat segitsen finanszirozni a
prototipus elkésziiltéig, egy technoldgia kiprobalasat lehet6vé tevé mintarendszerig stb.
A fejlesztési feladatok tébbségének finanszirozasi igénye néhany szazezer forinttél né-
hany tizmillié forintig terjed, és az alabbi forrasokbdl tevédhet Gssze:

« acsalad, baratok pénze,

« palyazatok vissza nem téritendé tdmogatasai,

« lzleti angyalok korai stadiumi befektetései,

« kockazatit6ke-befektetések kis része,

« vallalkozasok befektetései,

« intézményi (allami, kormanyzati, koz6sségi) befektetés.
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Az elmult évtizedekben és jelenleg is léteznek olyan finanszirozasi kisérletek, ame-
lyekre a feliiletes szemlélé azt mondhatja, hogy hiszen ez nem mas, mint magvetd téke.
A Jeremie programban, illetve a Magyar Fejlesztési Bank altal finanszirozott projektek-
ben volt és van magvetd tékének nevezett finanszirozasi lehetéség, de ezeket csak mar
mUikod6 cégek vehetik igénybe, és a novekedésitke-kihelyezésnél hasznalt feltételek-
hez hasonlé feltételekkel adjak, ami megneheziti és szamos esetben lehetetlenné is teszi
az igénybevételét. Sok évvel ezelbtt volt egy haromlépcsds palyazati lehetdség az Otlet
palyazat keretében, ami mar hasonlitott a k6zosségi magvetd tékére, de ez a palyazati
lehetGség a kedvezd palyazati tapasztalatok ellenére megsztint.

A prototipus és a fejlesztett technoldgia kiprobalasara alkalmas mintaberendezés el-
készlilte egy kritikus pont a piacra viteli folyamatban, mert ezutan altaldban mar meg-
nyilnak mas finanszirozasi csatorndk is a termékfejlesztés folyamataban. Hogyan lehet
megakadalyozni, hogy a magvetd t6ke kihelyezése és odaitélése ne valjék indokolatlan
pénzosztogatassa? A kozosségi magvetd téke felhasznalasanak szervezését, koordinala-
sat az innovacids intézményrendszer szerepldire lehetne bizni, akik transzparens médon
kotelesek lennének elszamolni a felhasznalt 6sszegekkel. Az egyes projektek finansziro-
zasi igényeinek biralataba be lehetne vonni szakmai, szakértdi kapacitasokat és szakmai
szervezeteket. A kozOsségi magvetd téke kezelését vallald innovacids intézményrendszer
szereplGit pedig versenyeztetni és premizalni lehetne az eredmények fliggvényében.

Vallalati befektetdk, inkubatorhazak

A meglévs, mikodé cégek keretében torténé termékfejlesztési, piacra viteli folyamatnak
az el6nye, hogy nem kell az Gtletgazdanak a vallalkozasalapitassal és csapatépitéssel
bajlédnia, (nem is biztos, hogy alkatilag alkalmas erre a feladatra), hanem szerencsés
esetben mar a fejlesztéshez és a piacra vezetéshez is minden tudas, kapacitas rendelke-
zésre all. Az ilyen esetekben mar a banki hitelek bevonasara is j6 esély van a finanszirozas
tekintetében. Ekkor azonban az 6tletgazdanak kell nagyobb mértékben alkalmazkodnia
ehhez a lehetéséghez, tudomasul véve, hogy nagy valdszintiséggel a tovabbi folyamato-
kat mar nem, vagy csak részben iranyithatja.

Avallalati befektetések egy masik lehet6sége, hogy jellemzden egy kis- és kozépvalla-
lat kisebbségi tékerészt vasarol az induld innovativ vallalkozasban, és ilyen mddon segiti
az induld vallalkozas fejlesztési és piacra vezetési folyamatat. Kisebbségi tulajdonosként
arra is lehetésége van, hogy tagi klcsonokkel tamogassa a vallalkozas atmenetileg ne-
héz idGszakait. Ez a fajta egylittm(kodés altalaban akkor jon létre, ha van a két cég kozott
iparagi kapcsolat, és a befektetd cégnek érdeke fliz6dik ahhoz, hogy az induld cégben
fejlesztett innovacié megvaldsuljon.

Van egy nagyszerU kezdeményezés a debreceni National Instrument Hungary Kft.-nél,
ahol berendeztek egy nyilt laboratériumot, ahol a hazai innovativ vallalkozasok, egyete-
mek és kutatdintézetek hasznalhatjak a vallalat altal hasznalt korszer(i miszereket, ter-
vezési modszereket, és még segitséget is kaphatnak a kutatas-fejlesztéssel 6sszefliggd
feladataik megoldasahoz.

Inkubatornak olyan szervezeteket neveznek, amelyek segitik a vallalkozdkat és/vagy
innovativ Otletek gazdait, hogy a vallalkozdi 6tlettdl vagy az innovacids 6tlettdl eljussa-
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nak a vallalkozasalapitashoz, illetve az innovacios otlet piaci megvaldsitasig. Az inkuba-
tor, azinkubatorhaz megkonnyiti a vallalkozasok alapitasat, kiilonb6z6 szolgaltatasokkal
segiti az indulasukat és beilleszkedésiiket a helyi gazdasagba.

Az inkubatorhazak sokfélék lehetnek:
« vallalkozéi inkubatorok,
« nagyvallalati inkubatorok,
« lzleti, technoldgiai inkubatorok és innovacios kdzpontok,
« virtualis inkubatorok,
« akceleratorok.

A vallalkozéi inkubatorok els6sorban a vallalkozasfejlesztés intézményei, kedvezmé-
nyesen a piaci arnal kedvezdbb feltételekkel helyet és kiilonb6z6 szolgaltatasokat (iroda-
technikai, jogi, szamviteli, informacids stb.) nyujt a kezdé vallalkozasoknak. Szamos ilyen
vallalkozéi inkubatorhaz éplilt az elmult évtizedekben az orszagban, de egy résziik a pa-
lyazathoz kapcsolddo fenntartasi id6 utan, ha mas forrasbdl (pl.: 6nkormanyzati tdmo-
gatas, palyazatok stb.) nem tudja finanszirozni az inkubacidval kapcsolatos koltségeit,
akkor iizleti alapon adja bérbe a kezelésében lévé ingatlanokat.

Az lizleti, technoldgiai inkubatorok, technoldgiatranszfer-irodak és innovacios koz-
pontok egy része segiti az innovativ termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek piacra viteli
folyamatat. A virtualis inkubatorok vagy masképpen falak nélkiili inkubatorok nem fel-
tétlenil kapcsolddnak egy helyhez, hanem sok esetben részben vagy egészben online
m(ikodés is elképzelhetd.

Az akceleratorok vagy akkreditalttechnoldgia-inkubatorok (pl.: Digital Factory, iCata-
pult, ACME Labs, Aquincum Technoldgiai Inkubator stb.) feladata egyértelmden az inno-
vativ Otletek piacra viteli folyamatanak segitése lenne, de Magyarorszagon ezeknek a cé-
geknek a tobbségének tevékenysége kozelebb van a befektetdtarsasagok miikodéséhez.

K6zosségi finanszirozas

A kozosségi tokének a 2010-s évektdl kezdve kialakult egy igen érdekes formaja, egy
olyan Uj kozosségi finanszirozasi forma, amelynek soran az emberek 6sszedobjak a pén-
ziiket - altalaban az internet segitségével - egy altaluk kedvelt tigy tdmogatasara, finan-
szirozasara. Ezt a tdmogatasi format hivjak crowdfundingnak. Ennek a nemzetkézi meg-
oldasnak az az érdekessége, hogy a tamogatott témak, ligyek stb. igen sokfélék lehetnek
(innovativ Gtletek, filmek, konyvek, zenei albumok, politikai kampanyok, tudomanyos
kutatasok, cégek, szoftver sth.). A vissza nem téritendé tamogatasért cserébe altalaban
mindig kapnak valamit a finanszirozok, ami a koszonomtdl kezdve, a tdmogatott pro-
jekten belll legyartott terméken keresztiil akar egy személyes talalkozas is lehet a tamo-
gatott személlyel. Ez a tamogatdsi forma gyorsan fejlédik, jelenleg mar évi tobb milliard
dollar az igy hozzaférhet6 toke teljes nagysaga. Egy-egy projekthez dltalaban az internet
segitségével (www.kickstarter.com, www.indiegogo.com stb.) néhany ezer vagy tizezer
dollar altaldban 6sszegyljthetd, de vannak hirek tobb szazezer dollaros befektetések
igénybevételérdl is.
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A kozosségi finanszirozas masik formaja a részvényalapu kozosségi finanszirozas. Az
induld vallalkozasok novekedésének kritikus pontja, amikor az indulashoz rendelkezésre
allo sajat toke elfogy, és a bankhitelhez, illetve a kockazati t6kéhez jutas hosszadalmas
és draga, akkor érdemes lehet részvényalapu kozosségi finanszirozasi kampanyt inditani
(www.tokeportal.hu).

A koz6sségi finanszirozas olyan innovativ, alternativ pénziigyi szolgaltatas, amely egy
vallalkozas t6keemelését online kommunikaciés kampanyon keresztiil oldja meg a la-
kossagi és intézményi befektet6k sokasaga (crowd = tomeg) befektetéseinek segitségé-
vel. A tébb honapos befektetési kampany online forumon folyik, ahol az érdekl6dék és
befektetOk felteszik kérdéseiket a kampanygazdanak, és megismerik a tervezett vallalko-
zas mikodésének részleteit. A kozosségi finanszirozas jelentdsen segitheti az tigyfélszer-
zést, az értékesitést, a kommunikaciot is.

Részvénycélu kozosségi finanszirozassal az igéretes, jo lzleti tervvel rendelkez6 in-
dulé vallalkozasok tudnak hatékonyan t6kéhez jutni Ggy, hogy kbzben markat épitenek,
és akar értékesitést is generalnak. A 45-60 napos kampannyal 30-300 millié forint téke
gyljthetd, amiért cserébe a kisbefektetdk részvényekhez jutnak. A nemzetkozi gyakorlat
azt mutatja, hogy sikeres kampanyt az a vallalkozas tud lebonyolitani, amely mar vala-
mennyire jelen van a piacon, megfelel6 csapattal rendelkezik, és erés az online jelenléte.
B2B és B2C szolgaltatasok egyarant szamot tarthatnak a tomegek érdeklédésére.

Részvénycéli kampdanyok esetében hasonlé anyagok Osszeallitasara van szlikség,
mint a kockazati t6kebefektetés esetében:

« befektetési prezentacio,

o lizletiterv,

« kampanyvideo.

A kampany el6készitése egy-két hdnapot vesz igénybe, és néhany szazezer forintos
befektetést igényel a sziikséges anyagok elkészitése. A részvénycéll kozosségi finanszi-
rozas altaldban olcsdbb, mint a kockazatitéke-finanszirozas.

Uzleti angyalok

Az lzleti angyalok vagyonos maganszemélyek, akik részben mas elvek szerint fektetnek
be, mint a befektet6tarsasagok. Becslések szerint 100-200 f6 olyan magéanbefektet6 van
Magyarorszagon, aki képes évente 10-50 milli6 forinttal segiteni az innovativ termék-, el-
jaras- és szolgaltatasotletek megvaldsitasat.

Az iizleti angyalok jellemzéi:

« t6kével rendelkez6 maganszemélyek vagy vallalkozasok;

« altalaban vallalkozéi tapasztalatokkal is rendelkeznek;

« tobbségiik kapcsolatainak és tapasztalatainak felhasznalasaval személyesen is se-
giti az Gj vallalkozas problémainak megoldasat;

« altalaban keriilik a reflektorfényt, és nem kénny(i megtalalni 6ket;

« gyors dontés és kevés adminisztracio jellemzi a befektetéseiket;

« abefektetési gyakorlatban tirelmesebbek, kellemesebbek és altalaban olcsébbak a
kockazatitéke-tarsasagoknal.
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Az (izleti angyalok tobbsége maga is sikeres vallalkozd, hisz a megérzéseiben, és sok-
szor szubjektiv szempontok alapjan dont arrdl, hogy befektet-e valamilyen formaban
egy indulé vallalkozasba. Ezeket a befektetdket lizleti angyaloknak hivjak, de ett6l még
a céljuk a befektetett t6kéjiik megtériilése, lehetbleg extraprofit elérésével. Hazankban
is terjed az a gyakorlat, hogy az egymast ismeré Uzleti angyalok szivesen fektetnek be
parhuzamosan ugyanabba a cégbe (co-investment befektetés).

Az lizleti angyalok egy része keresi az innovativ 6tletek megvaldsitoit, eljar startup-be-
mutatdkra vagy a képviseldje figyeli a befektetési lehetGségeket. Az a tény, hogy az lizleti
angyalok maguk is vallalkozok vagy vallalkozok voltak, sokat segithet az indulé vallal-
kozasok problémainak megértésében, de fontos, hogy a startup cég menedzsmentje és
a potencialis befektetd kozott jo emberi kapcsolat alakuljon ki. A tapasztalt vallalkozd
sokat segithet a kapcsolatrendszerén keresztil a felmeruld problémak megoldasaban,
de ez lehet kiilonbozé ellentétek forrasa is, ezért célszerli még a szerz6déskotés eldtt
tisztazni a szerepeket. Az induld cég menedzsmentjének mas vezetési, problémamegol-
dé modszerei lehetnek, mint az Uzleti angyalnak. J6, ha ezeket az egyezGségeket vagy
kiilonbségeket idejében tisztazzak. El6fordulhat, hogy az ilyen tisztazé megbeszélésnek
az lesz a kovetkezménye, hogy az Ulzleti angyal végil nem fektet be a vallalkozasba, de
ez még mindig jobb, mintha hdnapok elteltével keriilnek felszinre ezek az ellentétek. Az
uzleti angyalokkal tortén6 szerz6déskotés kapcsan is jo szolgalatot tehet egy szindikatu-
si szerz6dés, amiben szamos kérdést pontositani, szabalyozni lehet. Az lizleti angyalok
a neviiktol eltéréen nem angyalok, hanem valddi tékebefektetok, akik ugyan altalaban
olcsdbbak a kockazati t6kénél, de a tékéjiik megtériilése fontos, bar nem szoktak ragasz-
kodni a révid megtériilési id6khoz.

Kockazatit6ke-tarsasagok

Az elmult tiz évben elsésorban a Jeremie programnak koszonhet6en az innovacids pro-
jektek finanszirozasaban a kockazatitéke-tarsasagok (venture capital) jelentds szerepet
toltottek be. A kockazatitOke-tarsasagok kezdetben elsésorban az induld innovativ és
nagy novekedési potenciallal rendelkezd, a tézsdén még nem jegyzett vallalkozasok fi-
nanszirozasat végezték. A fejlett gazdasagokban azonban a névekedési fazisban [évo ki-
sebb kockazatu befektetések is jellemzéek (development capital).

Tipikus kockazatit6ke-befektetések:
« magveté finanszirozas (nem jellemz6, de elvétve el6fordul);
« induld t6ke biztositasa (ritka);
« korai szakasz finanszirozasa;
« expanziv szakasz finanszirozasa;
« reorganizacioé finanszirozasa;
« tokekivaltas, masodlagos befektetés;
« athidalo finanszirozas.

A kockazati téke ugy mUikodik, hogy a befektet6tarsasag az dtadott téke fejében a val-
lalkozasbdl tulajdoni részesedést kap, és érdekeltté valik a cég nyereséges mikodésé-
ben. Alapvetden két tipust kockazatitéke-tarsasagot kiilonboztethetiink meg:

« szakmai befekteto,

« pénziigyi befektetd.
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A szakmai befektetének az a jellemz6je, hogy abban az iparagban dolgozik elsésor-
ban, mint az a vallalkozas, amibe befektet. A pénziigyi befekteték gyakorlatilag iparagtdl
fliggetlenul fektetnek be.

A kockazati téke bevonasa sok targyalast, egyeztetést igénylé hosszu és draga folya-
mat. Néhany kérdést érdemes megvalaszolni, miel6tt a vallalkozas finanszirozasanak ezt
a formajat valasztjak:

« Biztos, hogy kockazati t6ke bevonasara van sziiksége a vallalkozasnak?

« Avallalkozas jelenlegi fejlettségi szintje alapjan alkalmas lehet-e a kockazati téke
bevonasara?

« Van-e elegendo felkésziiltségiink, a vezetésnek annyi szabad kapacitasa, ami lehe-
tévé teszi a hosszu egyeztetési folyamatot?

« A kockazati téke bevonasa akar egy évet is igénybe vehet. A jelenlegi forrasaink ele-
genddek-e a vallalkozas zokkenémentes m(ikodéséhez?

« El tudjuk-e fogadni a kockazati tarsasag altal elvart hozamot, valamint az elképzel-
hetd kiszallasi feltételeit?

« Elég j6-e a csapat, hogy a vallalkozas minden vallalast teljesiteni tudjon?

A kockazati t6ke jellemzoi:
« atmeneti tulajdonszerzés ellenében fektetnek be;
« alapos atvilagitas utan keriilhet sor a szerz6déskotésre;
+ acég mlikodését folyamatosan monitorozzak;
« jelentés hozamelvarasuk van (10-40%);
« Ovatos befektetési politika a jellemz6 ra;
« megbizottja révén altaladban részt vesz az Uj cég menedzselésében, mikodésének
feligyeletében;
« atbkerészének az értékesitésére 3-5 éven belil keriil sor;
« altalaban iparag-specifikusan fektetnek be.

A kockazati téke bevonasanak folyamata (6-12 hénap):
« kapcsolatfelvétel, prezentacio,
o elbszlirés,
« lzleti terv elkészitése,
o értékelés,
« szandéknyilatkozat (term sheet),
« cégatvilagitas (due dilligence),
o testiileti dontés,
« targyalas, egyeztetés,
« szerz6déskotés.

A befektetés elékészitése kb. 3-6 hdnap, ez alatt el kell késziteni a befektetési pre-
zentaciot, ki kell valasztani a megfelel6é kockazatitéke-tarsasagot, és fel kell kelteni az
érdeklodését. Az egyeztetések és részletek megtargyaldsa, egyeztetése, az atvilagitas, a
szakért6i vélemények beszerzése tovabbi 3-6 honapot igényel. Ekkor kertil sor az lzle-
ti tervek pontositasara, a cégértékelésre, az atvilagitasra és a szerz6dés el6készitésére,
illetve a szerzédéskotésre. A kockazatit6ke-tarsasag a cég 3-5 éves miikodtetésében és
értéknovelésében érdekelt, aztan pedig a cég értékesitésében. A term sheet a kockazati-
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téke-befektetés legfontosabb, altalaban 8-10 oldalas dokumentuma, amely szabalyozza
a befektetd és a cég alapitdinak jovbeni egylittm(ikodését. A szerz6déskotés el6tt alapo-
san at kell olvasni és a céljainknak megfelelGen jogasszal egyeztetve, amit lehet, nagyon
pontosan kell szabalyozni a késébbi vitdk és a meglepetések elkeriilése érdekében. Az
egyik ilyen a drag-along jog, amely alapjan ennek a jognak a tulajdonosa kényszerithe-
ti a tobbi tulajdonost, hogy a jogtulajdonossal azonos feltételekkel szalljon ki a cégbdl.
A korlatozasok nélkiili drag-along jog életveszélyes lehet, akar egy forintért is eladhatd a
cég, ami a tulajdonosok kisemmizését jelentheti. Ennek a jognak az eredeti célja, hogy
tobbségi tulajdonosok ne akadalyozhassak meg a befektetd észszerl és uzletileg indo-
kolt kiszallasat. Ezt a jogot célszer( a szerzédésben korlatozni, hogy a tulajdonosok is
biztonsagban érezzék magukat. Szokasos értékhatarhoz, minimumésszeghez kotni a ki-
széllast, de altalaban a legjobb, ha 80-90%-0s szavazati aranyhoz kotik az értékesitést,
ami mindkét felet védi.

A kiszallas lehetséges maddjai:
« tulajdonosok kivasarlasa révén,
o Uzletrész értékesitése pénzligyi befekteté bevonasaval,
o Uzletrész értékesitése szakmai befektetén keresztiil,
. tGzsdére vezetett cég esetében a részvények értékesitésével.

A kiszallas mddja altalaban a legtobb vitara okot ad6 kérdés, mert a vallalkozas veze-
tése sok esetben abban érdekelt, hogy néhany év mulva kivasarolja a befektetét, a befek-
tetd pedig az lizletrészének a legjobb értékesitését tartja szem el6tt. Célszer( a kivasarlas
feltételeinek korvonalaiban mar a szerz6déskotésnél megallapodni.

A kockazatit6ke-befektetok egyesiiletbe tomariilnek, a HVCA Magyar Kockazati- és
Magantdke Egyesiiletnek (www.hvca.hu) kb. 30 tagja van, akik kozott vannak egyéni ta-
gok és tanacsadd szervezetek is. Az egyesiilet célja a tagjainak a tamogatasa és magas
szint(i szakmai és etikai szinvonal betartasanak elérése.

Az lizleti angyalok és a kockazatitGke-tarsasagok jellemz6 tulajdonsagainak 6sszeha-
sonlitdsat a 8. tabldzat tartalmazza, a tablazatbdl kitlinik, hogy melyik formanak milyen
eldnyei, illetve hatranyai lehetnek.

8. tdbldzat: Uzleti angyal és kockazati téke tulajdonsagainak 6sszehasonlitasa

Uzleti angyal Kockazati téke
Vallalkozd Befektetd

Sajat pénzt hasznal Masok t6kéjét fekteti be
Gyors dontés Alapos atvilagitas
Vallalkozdi segitség Folyamatos kontroll

Jé megtériilés Nagy megtériilés
Kiszallas nem fontos Szabalyozott kiszallas

A tablazatbdl lathatd, hogy sok el6nye lehet az iizletiangyal-befektetésnek, csak az a
kérdés, hogy az adott id6szakban sikeriil-e talalni emberileg és szakmailag is egytittm-
kodésre alkalmas iizleti angyalt.
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Licenc- és know-how-értékesités

,Azza valunk, amit gondolunk”
(Buddha)

A licenc- és know-how-értékesitésre altalaban akkor nyilik lehet6ség, amikor az Uj ter-
mék, eljaras vagy szolgaltatas mar elért egy bizonyos fejlettségi fokot, amikor a tudoma-
nyos kbzvélemény és/vagy a piac mar elismerte az 6tlet Ujdonsagtartalmat, latszik a ben-
ne rejlé piaci potencial, vagy mar meg is kezd6dott a piaci értékesités. Kutatas-fejlesztési
eredményt is el lehet adni licencként és/vagy know-how-ként. Otletszinten gyakorlatilag
lehetetlen az ilyen tipusl értékesités. A piacra viteli folyamatban a legtobb esetben az
Otletgazdak, kutatdk és fejleszték eljutnak olyan valasztasi lehet6séghez, amikor donte-
nitik kell, hogy sajat vallalkozas keretében probaljak az lizleti sikert elérni, vagy licenc- és/
vagy know-how-értékesités keretében atadjak a gyartasi, alkalmazasi és hasznalati jo-
gokat mas cégeknek, felhasznaloknak. Sok esetben ez a technoldgiatranszfer az indulé
vallalkozas késébbi fejlédési folyamataban, teljes egészében vagy az adott piacokra vo-
natkozé részmegallapodasok formajaban jon létre.

A know-how olyan gazdasagi, mUszaki és szervezési ismeret és tapasztalat, amely a
gyakorlatban felhasznalhatd, korlatozottan hozzaférhetd, és amelyet az oltalom addig
illet meg, amig kozkinccsé nem valik. Fontos, hogy a know-how atadhaté formaban el-
készitett dokumentum, aminek a tartalma ellenérizhet6, és olyan informacidk vannak
benne, amelyek nem kozismertek, és ezért pénzben is kifejezhetd értéke van. A licenc en-
gedélyt jelent, aminek keretében a tulajdonos, a szerzé engedélyt ad arra, hogy az ered-
ményeit, tuddsat sth. masok jol meghatarozott kérben hasznaljak.

A licenc- és know-how-értékesités folyamata jol elkiilonithetd 1épésekbdl all. A kilon-
b6z6 iparagaknak lehetnek specialitasai, de az alapfolyamatok azonosak vagy nagyon
hasonlok. Az innovacids otlet, kutatasi eredmény tulajdonosa vagy maga értékesiti a
szellemi termékét, vagy ehhez a mlivelethez kozvetit6t vesz igénybe. A kdzvetitd lehet in-
novaciomenedzsment-szakértd, szabadalmi tigyvivo, tigyvéd vagy iroda, innovacios vagy
technolégiatranszfer-kdzpont, tanacsadoé vallalkozas sth. Kozvetité(k) alkalmazasa azért
lehet el6nyos, mert igy az esetek tobbségében pontosabban felmérhetdk a vevik igényei
és lehetGségei.

A szellemi termékek adasvételének a célja, hogy az eladd olyan neki megfelel6 aron
értékesitse tudasat, eredményeit és ismereteit, illetve a hasznositasi jogait, ami a vevé-
nek elsGsorban rovid, de legfeljebb kozéptavon megtériil, piacbdviilést és elvart profitot
biztosit. A technoldgiatranszfer tipikusan olyan lzlet, amelyben mindkét fél nyer. Az ér-
tékesités folyamataban ennek a kozos nevezének a megtalalasa a legnehezebb feladat.
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Az lizleti kompromisszum megtalalasaban sokat segithet a harmadik fél, a kbzvetitd, aki
akkor végzi j6l a munkajat az eladd fél képviseletében, ha el tudja érni a vevd altal elvi-
selhet6 legmagasabb arat. A katalizator szerepét bet6lté harmadik fél abban is sokat se-
githet, hogy minél hamarabb és minél kevesebb raforditas mellett deriiljon ki, ha az tzlet
megkotésének kicsi a realitasa, mert a két fél allaspontja, elképzelése, vételi és eladasi
szandékanak a szintje tavol van egymastol.

Alicenc- és know-how-szerz6dések sok targyalas, vita, egyeztetés nyoman jonnek lét-
re, az egyeztetések, mintak kiprobalasa, probagyartas stb. folyamata akar tébb hénapot
vagy néhany évet isigénybe vehet. Természetesen itt is lehetnek kivételek, ilyenek példa-
ul a vilagos feltételek melletti franchise rendszer( értékesitések.

A licenc- és know-how-értékesitésnek alapvetéen négy feltétele van:
« legyen mit eladni;
« az értékesitendo termék, technoldgia, szolgaltatas eladhato, atadhatoé allapotban
legyen;
« atulajdonos érdeke legyen vagy akarja az értékesitést;
« legyen vevd, akinek a termék, technoldgia vagy szolgéltatas eladhatd.

Az értékesités targyat képez6 know-how-ban termék-, technoldgia- és szolgaltatasot-
letek és kutatasi eredmények leirasat pontosan és félreérthetetleniil kell megfogalmazni,
és az adott szakma szokasrendjének megfeleléen dokumentalni (rajzok, muszaki, tech-
noldgiai leirasok, adatok, paraméterek stb.).

Licencként azt lehet értékesiteni, aminek a szellemitermék-védelme biztositott, ebbdl
a szempontbdl a legjobb a megadott és a potencialis vevé miikodési teriiletén is érvé-
nyes szabadalom. Know-how-ként a leirt vagy mas formaban atadhaté nem nyilvanvalé
tudas és tapasztalat értékesithetd. A know-how-nak mindazt a tudast és ismeretet tartal-
maznia kell, aminek alkalmazasaval az értékesités targyat képez6 termék, technoldgia
vagy szolgaltatas a leiras szerinti minéségben és a szerz6désben rogzitett egyéb feltételek
mellett reprodukalhatd.

Mit jelent az, hogy az értékesitendd termék atadhato allapotban legyen? Nagyon ne-
héz vagy egyenesen lehetetlen olyan 6tletet, szellemi terméket eladni, ahol még nem tar-
gyiasult az, amit el akarunk adni, esetleg nincs prototipus sem, a technolégia csak labo-
ratoriumi, kisérleti szinten kiprobalt, a szoftver csak bizonyos feltételek mellett miikddik
stb. Az atadasra nem teljesen kész termék értékesithetd lehet, de altalaban lényegesen
alacsonyabb arat lehet elérni, mintha mar meglenne a piac pozitiv visszajelzése.

A know-how gyakorlatilag minden esetben olyan leiras, a tudas atadasahoz sziiksé-
ges legkiilonboz6bb mellékletekkel, ami ahhoz kell, hogy az értékesités targyat képezé
termék, technoldgia vagy szolgaltatas reprodukalhaté legyen. A know-how nem minden
esetben lehet teljesen kész, mert sok esetben a vevé igényeihez és gyartasi lehetésége-
ihez kell illeszteni, ami azt jelenti, hogy a végleges valtozat a technoldgiatranszfer folya-
mataban alakul ki. Know-how-atadas esetén a legtobb esetben a vevé ragaszkodik ah-
hoz, hogy az elad¢ fél szakértGi vegyenek részt a belizemelésben, probagyartasban stb.

A kutatas-fejlesztési folyamat soran eléfordulnak olyan esetek, amikor még nincs kész
teljesen a termék vagy technoldgia, de részleges értékesités nélkil példaul nem lehet
folytatni a projektet. A masik tipikusnak tekinthetd eset, ami kiilonésen a technoldgiai
fejlesztésekre igaz, hogy készen van egy laboratériumi technoldgia, de az ipari méretd
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fejlesztésekre sem forras, sem pedig megfeleld tudas vagy berendezés nem all rendelke-
zésre. Azilyen és hasonld, Ugynevezett korai fazist projektekben is pontosan meg kell ha-
tarozni azt, hogy mi az értékesités targya, mert egyébként rendkiviil furcsa és a fejlesztést
a tovabbiakban nehezitd helyzetek és félreértések alakulhatnak ki, amit jobb elkerilni.

Az otlet, kutatasi eredmény értékesitése az esetek egy részében egyfajta kényszer ha-
tasara valosul meg, mas esetben pedig a kutatas-fejlesztési folyamat természetes vele-
jaréja. Sokkal egyszerlibb ez a kérdés abban az esetben, ha a projektgazdanak van mar
értékesitési tapasztalata szellemi termékek terén, és nem Ggynevezett egyotletes feltala-
16. Az Gtletgazdak tobbségének természetes torekvése, hogy Magyarorszagon szeretnék
megvalositani a talalmanyukat, de ez sok esetben nem lehetséges. Az ,,eladom - nem
adom el” sok esetben egy hosszl hezitalasi folyamat, de nagyon fontos, hogy ha az ér-
tékesités melletti dontés megsziletik, akkor megalapozott legyen, mert egyébként igen
sok felesleges munkat lehet beledIni az el6készitésbe. Célszer(i az értékesitési folyamat
elején az eladé altal rogziteni, hogy mi az a minimalis ar, amiért az értékesités létrejohet,
mert a legtobb esetben az ar, illetve a hozza kapcsolddé értékesitési konstrukcio jelenti a
visszalépés indokat az értékesitési folyamatban. Az innovacids Gtletek gazdai, a kutatok,
fejleszték kisebb része az, aki egymaga probalja a szellemi termékét értékesiteni, tobbsé-
glik ehhez a folyamathoz kozvetité szakembereket, irodakat, innovaciomenedzsment-ta-
nacsado vallalkozasokat stb. vesz igénybe.

Milyen koriilmények 6sztonzik arra a szellemi termék tulajdonosat, hogy megprébalja
eladni a szellemi termékét?

« Az Gtletgazdak 5-10%-a alkalmas arra, hogy a sajat 6tletébdl, kutatasi eredményé-
bél iizleti sikert érjen el, de ezt nagyon kevesen latjak be, és csak tobbszori sikerte-
len probalkozas utan jutnak el az értékesitési dontésig.

« Aleggyakoribb ok, hogy nincs elegendé pénziigyi forras a piacra vezetéshez.

« Lehetne Uzleti sikerig vinni a projektet, de a projektgazda belatja, hogy 6 erre a fela-
datra nem alkalmas, masban pedig nem bizik.

« Az Gtletgazda igazi kutatovénajl szakember, akit mar a kovetkez6 probléma foglal-
koztat.

« A fejleszté a hazai forrasok és lehet6ségek kihasznalasaval eljut egy szintig, de az
ugrasszerlien megnoveked6 kutatasi, egyéb igények (lehet szakmai, személyi vagy
finanszirozasi stb.) miatt nem tudja folytatni a projektet.

« A termék, kutatasi eredmény, technoldgia stb. itthon nem gyarthatd, nem haszno-
sithatd, mert hianyoznak a feltételek vagy a piac.

« Atermék, technoldgia hasznositasanak, sikeres piacra vitelének kicsi az esélye egy
indulé vallalkozas keretében, ezért célszerl egy multi- vagy transznacionalis cégnek
eladni mar a korai fazisban.

« Olyan specidlis az Uj termék, technoldgia, hogy egy mar miikodé cégnek, cégcso-
portnak jelenthet nagy el6relépést.

« Afelsorolt szempontok és koriilmények kiilonb6z6 kombinacioi.
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A hazai szellemi termékek, termék-, technoldgia- és szolgaltatasinnovaciok értékesi-
tésének, piacra vitelének lehetéségei:

« Afejlesztés korai fazisaban licencként, know-how-ként értékesitésre kerdil.

« Indulé startup vagy spin-off véllalkozasban megkezdddik az iizletfejlesztés, és a mi-
kodés bizonyos szintjén az egész vallalkozas keriil értékesitésre.

« A mUkodé vallalkozas ad el korlatozott hasznositasi jogokat, de maga is a piacon
marad.

« Alegpozitivabb élettorténete egy szellemi termék hasznosulasanak, hogy az indulé

vallalkozas transznacionalis vallalkozassa novekszik. Sajnos ez igen ritkan sikerdil.

Alegrosszabb, ami egy sok energidval és befektetéssel eléallitott szellemi termékkel

torténhet, hogy semmilyen mdédon nem keriil hasznositasra, mert nem sikeril id6-

ben értékesiteni, az induld vallalkozas csédbe megy és felszamolasra keril, esetleg

egy mas altal kifejlesztett még innovativabb megoldas hilsitja meg a sikert.

Ha megsziiletett az 6tletgazda dontése a szellemi termék licenc- és/vagy know-how-ér-
tékesitésének valamelyik formajardl, és az eredmények rendelkezésre allnak, akkor in-
dulhat az értékesitési folyamat, aminek keretében meg kell talalni a potencialis vevokort
és kapcsolatrendszert, ami nem egyszert feladat, ezért is célszer(i tanacsaddkat, kozre-
mUikodG6ket bevonni a feladat megoldasaba.

A licenc- és know-how-értékesités elokészitése

A folyamat elsé |épése, hogy a projektgazda, a szellemi termék tulajdonosa-tulajdo-
nosai elhatarozzak eladasi szandékukat. Tobb tulajdonos vagy intézmény, vallalkozas
esetén ezt a dontést célszerdi irasba is foglalni. Fontos, hogy a projekt tulajdonosi és ipar-
jogvédelmi szempontbdl rendezett legyen. Célszerl az eladasi szandékkal egylitt pon-
tosan megfogalmazni, hogy mik az értékesitésre felkinalt termék, technolégia legfonto-
sabb jellemzai.

A folyamat masodik lépéseként el kell donteni, hogy a projektgazda egymaga késziti
eld, illetve hajtja végre az értékesitési folyamatot, vagy pedig kozvetitéként, technoldgi-
ai brokerként megbiz szakért6ket, tanacsadokat vagy azok vallalkozasat. A projektgazda
is lehet a feltalalo, tobb feltalald esetén azok koziil egy képviseld, ezzel megbizott me-
nedzser, lehet tovabba a feltaldlok munkahelye (fels6oktatasi intézmény, kutatéintézet
stb.), a szellemi termék értékesitésére létrehozott projektvallalkozas vagy miikodé cég.
Ha az értékesitéssel a tulajdonosok szakértét vagy kozvetité vallalkozast biznak meg,
akkor a tanacsadodk elsé feladata, hogy miutan veliik az ilyenkor szokasos titoktartasi
szerzédést megkototték, hogy atvilagitsak az eladas targyat, kiilonos tekintettel a tulaj-
donviszonyok és az iparjogvédelmi védettség rendezettségére. A megbizdk és az értéke-
sitési menedzserek, véllalkozasok kozott létrejové megbizasi szerz6dések altalaban fix
ar plusz sikerdijat, vagy kizardlag sikerdijat tartalmaznak. Az értékesitést vallalok tobb-
sége minimum fél- vagy egyéves kizardlagos képviseletet is ki szokott kétni. Lehetéleg az
egylttmikodés kezdetén célszerl az értékesitési folyamatot iranyitd vezeték és munka-
tarsak kivalasztasa a projektgazdanal és a menedzserszervezetnél, hogy a projekt soran
az egylttmukodés a két fél kozott a lehetd legharmonikusabb és hatékony legyen.
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A kovetkez6 [épés az értékesiteni kivant projekttel kapcsolatos: az eladasi folyamatot
befolyasold informacidk mind teljesebb 6sszegylijtése. Ezek a kovetkezbk:

« A potencidlis vevok, versenytarsak, konkurensek korének dsszeallitasa.

« Az értékesiteni kivant termékiink, technoldgiank 6sszehasonlitdsa a versenytarsak
hasonlo termékeivel, technoldgidival (elénydk, hatranyok), a piaci helyzet elemzése.

« Versenytarsakra, konkurensekre vonatkoz6 legfontosabb informaciok.

Az informaciok 0sszegydjtése rendkiviil fontos, mert ezek alapjan lehet a késébbiek-
ben kivalasztani a potencialis vevoket, s6t mar az eladasi ar nagysagrendije is kialakithat6
lesz. Az értékesiteni kivant termék, technoldgia legfontosabb jellemz6it célszer(i irasba
foglalni és atadni az egylittm(ikodé szakértoknek, hatha ki tudjak egésziteni a potencia-
lis vevdk listdjat a sajat kapcsolatrendszeriik alapjan. A szakértékkel az egyuttmikodés
azért is fontos lehet, mert kiils6 szemléloként kritikusabban vizsgaljak az értékesitésre
szant terméket azoknal, akik kifejlesztették. Erdemes azt is vizsgalni, kiilondsen, ha az
lgyben megadott szabadalommal is rendelkezik az eladd, hogy a konkurencianak milyen
tzleti elényei szarmazhatnak abbdl, ha atveszi az altalunk kinalt jogokat és tudast. Ebben
afazisban alaposan meg kell vizsgalni a termék vagy technoldgia piaci helyzetét, célszert
irdsban elemezni az elényoket, hatranyokat, lehet6leg a potencialis vevé szemszogébdl
nézve a helyzetet, mert az igy 6sszegy(jtott informaciok alapjan lehet megalkotni az ér-
tékesitési stratégiat.

Az értékesitési stratégiaban az 0sszegylijtott informaciok alapjan ki lehet alakitani
azokat a peremfeltételeket, amelyeket fontosnak tartunk elérni az eladas soran. Jo, ha
irdsban is megfogalmazzak, hogy az eladd mit, hogyan és mennyiért kinal értékesitésre,
milyen jogokat, jogosultsagokat tervez atadni. Tobb értékesitési stratégiat is fel lehet al-
litani a potencialis vevok és a terlileti jogosultsagok fliggvényében. Lényeges, hogy rog-
zitsék az eladas minimumfeltételeit, figyelembe véve az eddigi és a licenc és know-how
elkészitésével és értékesitésével kapcsolatos varhatd raforditasokat. A tervezett értéke-
sitési ar(ak) meghatarozasa az egyik legfontosabb feladat, amiben a kiils6 szakérték a
tapasztalataik és a kbzelmult hasonlé eladasai alapjan remélhetéen tdmpontot tudnak
nydjtani.

A licenc és a know-how értékesitése altalaban nem révid folyamat. Tobb kiilonb6z6
dokumentaciot is el kell késziteni, amire a kiilonboz6 targyalasok, egyeztetések soran
sziikség lesz. Ezeknek a dokumentacidoknak az elkészitése igen munkaigényes és koriilte-
kintést igényl6 feladat, amihez biztositani kell a sziikséges eréforrasokat. Ha a csapatban
kevés az idegen nyelven kommunikacioképes, és irni, szerkeszteni képes munkatars, ak-
kor a dokumentumokat el6sz6r magyarul célszer( elkésziteni, majd lektoralt médon an-
golra vagy mas idegen nyelvre forditani. Az értékesitésben egytittmiikoddk is vallalhatjak
ezt a feladatot, de valészin(ileg az 6 kozremuikodésiik draga, és az alapdokumentaciokat
és adatokat ugyis azoknak kell megadni, akik ismerik a terméket vagy technolégiat.

Az atadasra keriil6 dokumentacidk koziil az elsé egy olyan révid publikus, nem titkos
informacidkat tartalmazo ismertetd, projektbemutatd 6sszeallitdsa, ami minden olyan
informaciot tartalmaz, amit mar eddig publikaltak vagy mas mddon nyilvanossagra hoz-
tak az eladds targyat képez6 termékrol vagy technoldgiardl. Ez a rovid informacids ismer-
tetd a figyelem felkeltésére szolgal, tobb egy prospektusnal, és barkinek atadhato.
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A kdvetkez6 dokumentdaciéo mar bévebb és szakmai részkérdéseket is taglald termék-
ismertetd, technoldgiai leiras, amib6l a potencialis vevé mar olyan és annyi informaciot
kap, ami alapjan el kell tudnia donteni, hogy érdekli-e az ajanlat, és hajlandé-e tovabbi
mar a részletekrdl szO16 targyalasokra. Ebben az anyagban mar lehetnek olyan informa-
ciok, amelyek nem publikusak, de kevesek ahhoz, hogy a termék vagy technoldgia kony-
nyen masolhatd vagy révid id6 alatt kifejleszthetd legyen masok szamara.

A teljes know-how, amit célszerli mar az értékesitési szerz6dés eldtt 6sszeallitani, tar-
talmaz minden adatot, dokumentaciét, terveket, technoldgiai leirast, m(veleti utasita-
sokat, vizsgalati modszereket, mindsité vizsgalatok eredményeit stb., ami alapjan az el-
adandé termék és/vagy technoldgia megvaldsithatd. A vevo kikotheti, hogy a know-how
része legyen a betanulas az eladd telephelyén és a betanitas, felligyelet a vevé telephe-
lyén. Ezt a dokumentdciot az értékesitési szerzédés elbtt betekintésre meg kell mutatni a
vevének, és a tartalmardl és az atadas formajardl célszerlii megallapodni az atadas elétt.
A know-how-bdl célszer(i tobb kivonatot is késziteni, amelyek részben bévebb irasos
anyagok lehetnek, részben pedig a szakmai bemutatéhoz tartozé prezentaciok, filmek
stb. kiegészitd informacioi.

Alicenc- és know-how-értékesités el6készitésének utolso fazisa annak a csapatnak a
kijelolése, amely részt vesz a tovabbi munkakban és a targyalasokon. Az értékesitd csapat
tagjait fel kell késziteni arra, hogy a potencialis vevok képviselGivel folytatott kiilonb6z6
szint( talalkozdkon, megbeszéléseken milyen informacidkat jogosultak atadni, kiilonos
tekintettel az értéket képvisel érzékeny informacidkra, tizleti titkokra, amelyek birtoka-
ba a vevé képviselGi csak az utan juthatnak, hogy az értékesitési szerz6dés létrejott, és
a know-how mar atadasra keriilt. Fontos részletkérdés, hogy az értékesitési folyamatot
vezet6 gondoskodjon arrdl, hogy folyamatosan dokumentalva legyen, hogy mikor mi tor-
tént, ki milyen informacidt vagy ismertetéanyagot adott at a potencialis vevok képvise-
[6inek. Ez kiilonosen akkor fontos, ha parhuzamosan tébb vevével folynak a targyalasok.

A licenc- és know-how-értékesités fébb lépései

A kapcsolatfelvétel a potencialis vevékkel tobbféleképpen torténhet. A leghagyomanyo-
sabb, hogy az 0sszedllitott cimlista alapjan a révid ismertetét, ami még csak a publikus
informacidkat tartalmazza, elkiildik a cégeknek. Ez a legkevésbé hatékony mddszer, mert
nem mindegy, hogy kinek kiildik el a levelet. Ha csak Ugy altalanosan a vezetés részére,
akkor szinte biztos, hogy nem keriil olyan vezet6k kezébe, akik kompetensek az ligyben.
Ha az elsé szamu vezet6nek, akkor is nagy valdszintiséggel valamelyik sziirén fennakad,
és nem ér célt a figyelemfelkeltd levél. A célvallalat fejlesztési vezet6jét nem biztos, hogy
jo otlet megkeresni az ajanlattal, mert el6fordulhat, hogy amit ajanlunk, az valami olyan,
amit az 6 vezetésével még nem sikeriilt megoldani, és ezen a tényen nem biztos, hogy fe-
lil tud kerekedni. A tapasztalat szerint sokkal jobb, ha valamilyen konferencian, kiallita-
son sikeriilt mar személyes kapcsolatot kialakitani a menedzsment valamelyik tagjaval,
rajta keresztiil nagyobb az esély, hogy legalabb érdemben foglalkozzanak az ajanlattal,
ismertetével. Az eddigiekbdl kovetkezik, hogy a potencialis vevék listaja akkor hasznos
segitség, ha kozvetlen, érdemi kapcsolatok kialakitasara alkalmas. Ha szakért6ket ve-
sziink igénybe az értékesitési folyamatban, akkor az 6 ismeretségi rendszeriik is segitség
lehet az elsé kapcsolat felvételében.
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Ha sikeriil felkelteni az érdeklédést, és sor kerlilhet az elsé megbeszélések, targyala-
sok el6készitésére, akkor az elsé |épés egy titoktartasi szerz6dés kolcsonos aldirasa, ami
persze nem nyujt igazi védelmet az eladdnak, ezért is kell a kényes és értékes informaci-
okat folyamatosan adagolni, ahogy a kapcsolat fejlédik az értékesitési folyamatban. Az
elsé személyes targyalasra alaposan fel kell késziilni, mert itt d6lhet el, hogy lesz-e kovet-
kezé |épés a folyamatban vagy sem. Nagyon fontos, hogy az atadni szant dokumentacio
és a talalkozo alkalmaval bemutatott prezentacié felkeltse a partner figyelmét. Célszert
felkészulni a varhatd kérdésekre, és elére eldonteni, hogy milyen tipust kérdésre a tar-
gyalddelegaciobdl ki valaszol. Az intenziv, targyszer( és sikeres megbeszélés eredménye,
ha a megbeszélés végén a felek kinyilvanitjdk a szandéknyilatkozat-kotési szandékukat.
A szandéknyilatkozat altalaban azt jelzi, hogy a partner komolyan meg fogja vizsgélni az
ajanlott terméket, technoldgiat, és cserébe kérheti, hogy egy bizonyos ideig massal ne
folytassanak parhuzamosan targyalasokat.

A targyaldpartner altalaban azt kéri, hogy kiprobalhassa, megvizsgalhassa az érté-
kesités targyat. Ez kényes kérdés, mert sok esetben, ha miikddés kdzben bemutatasra
kerlil egy termék vagy technoldgia, akkor el6fordulhat, hogy a vevé csak informacidkat
akart szerezni az eredményekrdl, és ha minden részletet nem is latott, akkor is sok infor-
macidhoz jutott a latottak alapjan, amit aztan a sajat fejleszt6ivel hasznositani fog. Ez a
kockazat sajnos benne van az értékesitési folyamatban, de a masik részrél pedig értheto,
hogy ,,zsakbamacskat” senki nem akar vasarolni. Sok fligg a bemutatott termék és a tech-
noldgia Osszetettségétol, a bemutatas modjatol, koriilményeitdl, hogy a latogatasnak ne
ez legyen a kdvetkezménye.

A 90-s években az egyik ipari kutatointézetben egy olyan szabadalmaztatott banya-
szati technoldgidt sikeriilt know-how-ként értékesiteni, ami specidlis elhelyezkedés(i
széntelepek banydszatdra vonatkozott, viszont ott a hagyomdnyos banydszatndl sok-
szorosan termelékenyebbnek bizonyult. Ehhez azonban a banydaban be kellett minden
esetben mutatni az eljarast miikodés kozben. Hat kiilonbozé bemutatobdl négy eset-
ben milliodolldros tizlet lett, azonban az egyik partnerrél nem jétt vissza informdcio
kozvetleniil a latogatds utan. Ez a tavol-keleti partner hdrom hénap mdlva irt, hogy
megprobdltak lemdsolni a modszert, de nem mikédik. Azt a valaszt kaptdk, hogy ha
kifizetik a licencdijat, akkor megkapjdk a segitséget. Sajnos tobbszér nem jelentkeztek,
valésziniileg sok kisérlettel rajottek a megolddsra. Hogyan lehetett volna bizonyitani a
szabadalombitorldst?

Egy dél-eurdpai orszdg két banydjaban a szakszervezet nem engedte bevezetni a
technoldgiat, mert a bdnydszok keresetében dridsi kiilénbségeket okozott volna, ami-
nek az lett a kovetkezménye, hogy ezekben a banydkban tébb mint tiz évig magyar
banydszok dolgoztak az uj technoldgidval.

A szandéknyilatkozat alairasa és a sikeres bemutatd, probak stb. utan célszeri k6zés
munkaprogramban megallapodni (feladatok, felel6sok, hatarid6k stb.), aminek a végén
a licenc- és know-how-szerz6dés megkotésére is sor keriilhet. A munkaprogramban sza-
mos részletrél meg lehet és meg is kell dllapodni, aminek soran a nyitott kérdéseket, a
know-how tartalmat, a licencatadas részleteit, az arral és fizetési feltételekkel kapcsola-
tos kérdéseket pontositani lehet. A szerz6dés alairasaval és/vagy a vételar atutalasaval
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egy id6ben atadasra keriilnek a szerz6désben megfogalmazott dokumentaciok, progra-
mok, berendezések és eszkozok.

Az dtadas-atvétellel kapcsolatban szokasos megoldas az is, hogy a licenc és know-
how eladdja tigyvédi letétbe helyezi a vevo altal mar részben vagy egészben megismert
dokumentumokat. Majd a licencdij kifizetése utan kerilhet sor a teljes dokumentacié
atadasara. Erre a megoldasra természetesen nincs sziikség, ha egy j6 egylttmikodés
alakult ki az elad6 és a vevé kozott, rdadasul mar kifejezték azt a szandékukat, hogy a
tovabbiakban is egyiitt kivannak mikaodni.

Abban az esetben, ha az dtadas-atvétel nem kotheto egyetlen ligylethez, mert a szer-
z6dés példaul betanitasi vagy tovabbi kozos kutatasi feladatokat is rogzit, akkor az at-
adas-atvétel folyamata id6ben elhizédhat és tobb lépcsében valdsul meg, és ezekhez
a szakaszokhoz igazodhatnak a kifizetések is. Szokasos megoldas az is, hogy a vevé egy
egyosszegl licenc-, know-how-dijat fizet, és a termékértékesités utan vallal egy royaltyfi-
zetési kotelezettséget. A royalty olyan szerz6i jogdij, amit a licenc vevéje a gyartott és
értékesitett termék utan fizet a szabadalom tulajdonosanak. Ennek a mértéke az eladott
aruk utani arbevétel 1-5%-a, és a termékértékesités 1-3. évében jar a licenc eladdjanak
a szerz6désben kialkudott feltételek szerint. A royaltyval kapcsolatban olyan megalla-
podast is szoktak kotni, hogy az értékesités volumenének felfutasa esetén a fizetend6
royaltyt degressziven allapitjak meg a felek. Azilyen tipusu kifizetések részleges informa-
cidszolgaltatast igényelnek a vevétdl. Célszerl, ha a vevd az értékesitési szerz6désben
szabalyozott médon betekintést ad a relevans gazdasagi adataiba. A késébbi félreértések
elkeriilése céljabdl jo, ha a szerzédésben rogzitik az elszamolashoz sziikséges fogalmak
meghatarozasat és a sziikséges adatokat.

Alicenc- és know-how-értékesitésnek az egyik legizgalmasabb és legtobb vitat, egyez-
tetést igényld része az értékesités targyat képezé szabadalommal kapcsolatos jogok at-
adasa. Lehetéség van a szabadalom teljes atadasara, amikor a feltalalé a szabadalommal
kapcsolatos dsszes jogat atruhazza a licencvevére. Ez azt is jelenti, hogy a tulajdonosval-
tozast minden olyan orszag szabadalmi hivatalaba be kell jegyezni, ahol a talalmany sza-
badalmi oltalom alatt all. Ez a megoldas ritka, és azzal a veszéllyel is jarhat, hogy a vevo
azért vasarolja meg a jogokat, hogy aztan elzarja, hogy masok ne férhessenek hozza, de
egy alkalmas, jol megtervezett pillanatban a talalmanyhoz kapcsolédé szamos termék-
kel jelenjen meg a piacon és extraprofitot érjen el.

A licencértékesités masik, altalaban szokasos megoldasa, hogy a vevé a gyartasi és a
kereskedelmiforgalmazasi jogokat vasarolja meg. Lehet6ség van az eladassal egy id6ben
terlleti és mennyiségi korlatozasokat beépiteni a megallapodasba. Ha a vevé korlatlan
jogokat vasarol, akkor az el6z6 bekezdésben kifejtett veszély szintén fennall. A legtipiku-
sabb megoldas, hogy az elad? teriileti hasznositasi jogokat kot ki, ami kiilonésen akkor
érdekes, ha maga is tovabbra is gyartani kivanja a szabadalom felhasznalasaval késziilt
termékeket. Ha olyan az értékesitési megallapodas, hogy a vevé az értékesitéskor fizet
ugyan egy egyosszegl licencdijat az eladonak, de a licencdij nagyobb részét az értéke-
sitett termékek utan fizetend6 royalty formajaban akarja megfizetni néhany év alatt, ak-
kor ehhez a lehetdséghez ki szoktak kotni egy minimalis értékesitési volument. Ellenkez6
esetben a jogok visszaszallnak az eredeti tulajdonosra, vagy a vevé egy kiegészito licenc-
dijat fizet.
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Az eddig bemutatott licencértékesitési megallapodasok mellett még felsorolhatatla-
nul sokféle egylittm(ikodés johet létre, ezek koziil sorolunk fel néhanyat:

« Avevo a licencdij fejében érdekeltséget szerez az elad6 cégében.

+ Kevert megoldas is lehetséges, kisebb licencdij és érdekeltség az eladd cégében.

« A szabadalomban foglaltakhoz képest tovabbi kézos kutatas-fejlesztésekben alla-
podnak meg.

« Az eladd tobb céggel is megallapodik transzparens médon (teriileti korlatozas).

« Az allicenche adas lehetdségei.

« Opcids szerz6dések az eladd mas hasonlo szellemi termékeivel kapcsolatban stb.

Lathattuk, hogy a licenc- és know-how-értékesités keretében megvaldsuld technolé-
giatranszfer 6sszetett, sok megbeszélés, targyalas és kiilonb6zd szintl egyluttmikodé-
sek alapjan kialakulé folyamat, amiben célszer( kiils6 szakértGket vagy a technolégiat-
ranszfer-tigyletek lebonyolitasara szakosodott cégeket, iparjogvédelmi irodakat, illetve
a szerz6déskotéshez pedig az ilyen nemzetkdzi szerz6dések kotésében jartas jogaszokat
alkalmazni. Ezeknek a kbzrem(ikod6knek a szolgaltatasai nem olcsok, de dltalaban meg-
tériilnek az értékesitési folyamatban, de feltétleniil mar azinduldsnal kalkulalni kell ezek-
kel a koltségekkel is. J6 gyakorlat, ha az értékesitési folyamatot segitd vallalkozasokkal
olyan szerzédéseket lehet kotni, ahol egy kisebb fix dij mellett az eredményektdl fliggd
sikerdijban is érdekeltek. Vannak arra is példak, hogy az elkészitett know-how-t, amit al-
talaban a konkrét értékesités soran ki kell majd egésziteni a vevé igényeinek megfeleld-
en, egy erre szakosodott, technoldgiatranszferrel foglalkozé vallalkozas értékesit olyan
modon, hogy az eladéval megallapodnak egy arban, és ha a kdzrem(ikodé vallalkozas
ennél nagyobb eladasi arat képes elérni, akkor akar a tobbletbevétel 40-60%-ara is igényt
tarthat.

A licenc-, know-how-értékesités sokszor tébbéves folyamat, még akkor is, ha olyan
feltaldalok készitik eld és vezetik, akiknek madr van ilyen jellegl tapasztalatuk. A Fitorex
Kft. kifejlesztette a YASO mdrkanevdi prémium mindségl élelmiszeripari alapanyagot,
amelynek nagy szerepe lehet a Féld élelmiszer-ellatasanak megolddasaban. Olyan tech-
noldgidt dolgoztak ki, ami lehetdvé teszi a széja olyan feldolgozdsat, ami kikiisz6béli az
dsszes negativ tulajdonsdgdt, de megtartja az eldnyeit, és igy kialakitdsra kertilt egy
csticsmindségli hushelyettesitd. A Fitorex Kft. magyarorszagi mintaiizemében gydrtjdk
az alapanyagot. Ezen kiviil tobb tucat kiilonleges készterméket is kifejlesztettek, amit
megrendelésre a kiilonb6z6 élelmiszeripari cégek gydrtanak, és ezutdan elsésorban kiil-
foldén adnak el, olyan orszdgokban, ahol a szojatermékekkel kapcsolatos elditéletek
lényegesen kisebbek, mint hazdnkban. A szabadalmaztatott technoldgia licencként és
know-how-ként is értékesitésre var, az ehhez sziikséges angol nyelvii dokumentumok
készen vannak. Tobb afrikai, élelmezési gondokkal kiizdd orszagban folynak elokészitd
targyaldsok a technolégia bevezetésével kapcsolatban, de ehhez iizemeket, gydrakat
kell épiteni, berendezéseket telepiteni, az alkalmazottakat betanitani és a kereskedel-
met megszervezni. Ezeket a nagy ivii projekteket az elsésorban kutatds-fejlesztéssel
foglalkozo Fitorex Kft. elGkészitette, a helyszineken megvannak a potencidlis egytittmdi-
kodé partnerek (telephelyet ado vallalkozo, gydartervezd kapacitds, a gydrtdst iizemel-
tetd, illetve a helyi kereskedelmi értékesitést megszervezé vallalkozé stb.), de kisvallal-
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kozdasként énerdbél sem a finanszirozdast, sem pedig a projekt menedzselését tekintve
nem tudja megvaldsitani. Ezért olyan kézremdiikoddket keres, amelyek komplexen ké-
pesek az egyes projektek finanszirozdsdra és kivitelezésére (bemutatds és fénykép a
mellékletben).

Osszefoglalva azt mondhatjuk, hogy a licenc- és know-how-értékesités j6 lehetdség
az induld innovativ vallalkozasok fejlédési folyamataban, mert ezen keresztil egyrészt
bekapcsolddhat kiilonb6zé nemzetkozi egyiittmikodésekbe, épitheti az induld cég hir-
nevét és brandjét, és az igy megszerzett bevételek j6 alapul szolgalhatnak a tovabbi fej-
lesztésekhez.
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Az uzleti siker szintjei
és lehetdségei

»Ha valaki sikeres akar lenni,

akkor hibdi szamat meg kell dupldznia.”
(Thomas J. Watson, az IBM alapitdja)

A termék-, eljards- és szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények piacra vitelében az tizleti
siker azt jelenti, hogy az Uj termékeket, technoldgiakat és szolgaltatasokat sikeriil rovid,
illetve kozéptavon az eredeti célokat, terveket megkozelité mddon a hazai, illetve nem-
zetkozi piacon értékesiteni.

Valddi Ulzleti sikernek azt tekinthetjiik, ha a projekt teljes raforditasat meghaladé
eredményt sikertil realizalni az értékesités soran. Ha egy projekt eljut a piaci megvaldsi-
tas fazisaba, akkor mar altalaban nem szoktak végiggondolni, hogy mennyibe keriilt az
idaig vezetd Ut, pedig egy-egy fejlesztésnek az 6sszegzett koltsége igen magas lehet, ha
Osszeadjuk az 6tletgazda raforditasait, az esetleg felhasznalt palyazati tamogatasokat, a
szellemi tulajdon védelmére forditott koltségeket, a hiteleket, a befektetéseket, és nem
utolsdsorban a piacra vitel koltségeit.

Tobb évtizede foglalkozom innovacidmenedzsmenttel, tobb szaz innovacids otlet-
tel kertiiltem révidebb-hosszabb ideig kapcsolatba, de egyetlen esetre sem emlékszem,
hogy a feltalalo, a kutatd, az 6tletgazda kiszamolta volna, hogy hany munkadrat fordi-
tott a talalmanya, Gtlete kidolgozasara, mire eljutott a piaci értékesitésig. Nem valdszind,
hogy lenne olyan 6tletgazda, aki néhany ezer 6ranal kevesebbet forditott volna az Gtlete
megvaldsitasara. Gondoljuk meg, 1000 szakértdi 6ra 10-30 000 forintos 6radijjal szamol-
va 10-30 milli6 forintot tesz ki, de ezt a befektetést, raforditast nem szokas elismerni. Egy-
egy projekt esetében azigazolhaté raforditas tobb millio, tobb tiz millié forint, vagy ennél
tobb is lehet. A megtériilés szamitasanal pedig altalaban az elért arbevétel 10-30%-aval
szamolhatunk eredményként, nyereségként. Ez azt jelenti, hogy ha egy (j termék, elja-
ras, szolgaltatas teljes fejlesztésének koltsége 10-50 millid forint, akkor ez a befektetés
34-500 millié forint arbevétel realizalasa alapjan téril meg, attdl figgben, hogy a vallal-
kozas milyen profittal m(ikodik. A gyakorlatban egy vallalkozas névekedése is jelentGs
koltségekkel jar (az eredményekbdl a novekedésre is vissza kell forgatni az eredmények-
bél), igy a jovedelmezdsége az els6 években valdszindsithetéen a 10% koriil mozoghat,
ezért elmondhato, hogy a fejlesztési koltség megtériiléséhez kb. tizszeres arbevétel eléré-
sére lesz sziikség.

Természetesen a fejlesztési koltségek kiszamitasanal altaldaban masképpen kalkula-
lunk, ha vissza nem téritend6 tamogatasbdl sikertilt fejleszteni. A masik oldalrdl pedig,
ha az arbevétel ado6- és jarulékvonzata csokkentheti az intézményi kbzosségi befektetés
megtériilését.
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Mit tekinthetlink egy termék, eljaras vagy szolgaltatas piacra vezetésében az lizleti si-
kerhez vezet6 Gton idedlisnak, zokkenémentesnek, Un. ,kiralyi” Gtnak? Erre a kérdésre
sem egyszer( a valasz, mert attdl fligg, hogy mik az 6tletgazda és tarsai céljai. Lehet az
a cél, hogy a legrovidebb id6 alatt a lehetd legtobb bevételt realizaljak a tulajdonosok,
de lehet cél az is, hogy egy magyar tulajdonu transznacionalis vallalkozast épitsenek fel.
A két cél megvaldsitasa soran mas és mas stratégiat célszerl kovetni. Természetesen a
két kiemelt célon kiviil szamtalan céljuk lehet az 6tletgazdaknak.

A gyors értékesitésnél valdszinlileg olyan stratégiat kell valasztani, hogy a hazai re-
ferenciavallalkozas megteremtése mellett torekedni kell a tavoli piacok tekintetében a
licenc és know-how értékesitésére, illetve a referenciavéallalkozas miel&bbi értékesitésére
az adott Uzletag multi- és transznacionalis vallalatai szamara.

A magyar tulajdond transznacionalis vallalkozas felfuttatasa lényegesen nehezebb és
Osszetettebb feladat. Csak valamilyen piaci rést betoltd vallalkozas vagy teljesen Uj pia-
cot teremtd vallalkozas esetében sikeriilhet, mert a nagy multu, tékeerés versenytarsak
minden eszkozzel igyekeznek majd megakadalyozni ezt a torekvést.

Uzleti sikernek tekinthet bizonyos tekintetben mar az is, ha egy projekt eljut a piaci
fazisba, azaz a termék, a technoldgia vagy a szolgaltatdas értékesitése megtorténik. Az ér-
tékesitési folyamat sikere hatarozza meg az tizleti siker szintjét. Az lizleti siker elemezhetd
az Otletgazda, feltalald, kutatd oldalardl, illetve a termék, eljaras vagy szolgaltatas hasz-
nosulasanak szempontjabdl. A kétféle megkozelités csak ritkan esik egybe.

Az Gtlet sorsa, illetve az Uizleti siker szintjei az Gtletgazda, feltalalo, kutaté oldalardl:

« Az Gtlet nem jut el a piaci fazisba, de alapul szolgél egy Gjabb 6tlethez (nincs kozvet-
len lizleti siker).

« Palyazat segitségével sikeriil befejezni a fejlesztés elsé fazisat (szabadalom), és elké-
sziil a prototipus (nincs kdzvetlen iizleti siker).

« Az Gtlet, a prototipus és/vagy a szabadalom hasznositasi joga a kezdeti fazisban el-
adasra keriil (egy0sszegli bevétel és/vagy royalty).

« Az Gtletgazda megélhetését biztositja a termék gyartasa és értékesitése.

« Az Gtletgazda tulajdonostarssa és esetleg alkalmazotta is valik a startup cégben.

« Részleges vagy teljes licenc- és know-how-értékesités torténik (egyosszegl bevétel
és/vagy royalty).

« Részleges vagy teljes cégeladasnal egyszeri bevétel realizalhato.

« A jol m(ikod6 magyar tulajdont nagyvallalatbdl az Gtletgazdanak tulajdonosként
folyamatos bevétele van.

Az elsé két bekezdésben megfogalmazott helyzetek nem jelentenek piaci értékesitést
és lzleti sikert, de az Gtletgazdanak tovabbi lehet6séget adnak arra, hogy az Gtleteit a
piaci értékesités iranyaba terelje.

Otletszinten (azaz nincs prototipus, nincs szellemitulajdon-védelem sem, az 6tlet pia-
ci szempontu értékelésére még nem keriilt sor stb.) a termék, eljaras, illetve szolgaltatas
értékesitése csak igen kivételes esetben lehetséges. Ha sikerdil is eladni egy vallalkozas-
nak, Uzleti angyalnak, az eladasi ar valdszintileg [ényegesen alacsonyabb, mintha a piac-
ravezetésnek egy kés6bbi fazisaban torténne az értékesités. Ritkan, de eléfordul, hogy az
egyosszegli értékesités helyett vagy mellett a felek a vevé altali értékesitési volumenhez
kotott royaltyban (a bevétel néhany szazalékaban vagy az elért lizleti eredmény egy ré-
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szében meghatarozott id6hoz kotott részesedés) is megallapodnak, de ez a legtobb eset-
ben vitahoz vezet, mert a valddi értékesités ellenérzése nehézségekbe iitkozik. Ha ilyen
megallapodas kotésére keril sor, célszer(ibb a bevételhez kotni a részesedést, mert az
eredmény meghatarozasa még tobb vitara ad lehetGséget. A royalty a megallapodastdl,
szerz6déstdl fliggben néhany évig vagy az adott termék értékesitéséig jelent bevételt az
Otletgazda szamara. A szabadalomhasznositassal kapcsolatban jelent ltalanos gyakor-
latot a royalty tipust hasznositasi szerz6dések kotése.

Nagyon sok olyan Gtletgazda van az orszagban, aki kifejleszti, illetve gyartja is a ter-
mékét, és a sajat egyéni vagy kisvallalkozasan keresztil kezdi meg az értékesitését. Ez
a megoldas altalaban segiti az Gtletgazda, és jo esetben a csaladjanak is a megélhetési
koltségek fedezését, de az ilyen eseteknek csak kis szazalékaban keletkezik jelentds be-
vétel. Itt keletkezik egy csapdahelyzet, mert ha az Gtlet gazdaja a hasznositd tarsakkal
osszefogva profi modon, esetleg iizleti angyal és/vagy befektetétarsasag bevondasaval
alakitanak egy vallalkozast, akkor atmenetileg az Gtletgazda nagy valdszinliséggel egy-
altalan nem vagy kevesebbet fog keresni az Uj vallalkozasban, mint amikor maga érté-
kesitette a termékét. Ha sikeriil egy jo csapatot épiteni, ez a hasznositasi Gt |ényegesen
jovedelmez6bb lehet a korabbiakhoz képest, de ugyanakkor kockazatvallalast is jelent
mind az 6tletgazda, mind pedig a hasznositasban részt vevék szamara.

Tegyik fel, hogy az Uj vallalkozasban megkezdddik a termék hazai és nemzetkozi
értékesitése, de a tavoli piacokra nem érdemes Magyarorszagrol szallitani a késztermé-
ket. Ebben az esetben keriilhet sor a licenc- és know-how-értékesitésre, ami jellemzdéen
egyszeri nagyobb bevételt jelent az eladdk szamara, és a megallapodastdl fliggden az
is elképzelhetd, hogy néhany évig royaltyt is fizet az atvevo az altala elért bevétel utan.
A licenc- és know-how-értékesités elsésorban az eljarasok, technoldgiak atadasanak na-
gyon j6 eszkoze.

Ha a hazai innovativ 6tletekre épuilé termék gyartd vallalkozasok dinamikus néveke-
dést tudnak elérni, akkor el6bb-utébb szembesiilnek a szakmai teriileten m(ikodé na-
gyobb vallalkozasok vagy pénziigyi befektetécég felvasarlasi ajanlataival, ami egyértel-
muen Uzleti sikert jelent. Ebben az esetben a tulajdonosok nehéz déntés el6tt allnak,
mert mérlegelnilik kell, hogy mi torténik, ha nem adjak el a vallalkozasukat; meg tudjak-e
tartani ndvekedési titemiiket, vagy a konkurencia tamadasai kovetkeztében nehezebb
helyzetbe keriilnek-e. Ha vallalkozas er6s fejleszt6i kapacitassal rendelkezik, akkor van
esély arra, hogy az Uj helyzetben is szamitanak a munkajukra, de az iranyitasrél viszont le
kell mondaniuk. Uzletileg a tulajdonosok egy ilyen ajanlat elfogadasa esetén révid tdvon
altalaban joljarnak, mert egy jelentGs egyszeri bevételre szamithatnak. Ritkan, de eléfor-
dul, hogy a felvasarlas a megvasarolt és a felvasarl6 cég pozicidit is erdsiti, és harmoniku-
san tudnak egylttmukodni a fuzié utan is.

Természetesen az igazi lzleti siker az innovacids projekt piacra vezetésénél az, ha a
startup cégb6l néhany év alatt egy nemzetkozi szinten is jegyzett nagyvallalat valik, és
a jelenleg arctalan magyar iparnak Uj hizdagazatai alakulhatnak ki. Ez a ndvekedés al-
talaban az eredeti 6tletgazda szempontjabdl is tizletileg hosszu tavon a legelénydsebb,
ha a gyorsan novekvd vallalkozasban résztulajdonos tudott maradni, mert folyamatosan
részesiilhet a vallalkozas eredményeibdl. Az ilyen sikeres vallalkozasoknal mar a tézsdére
vezetés lehetéségével is szamolni kell.
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Az

A Kompozitor Mianyagipari Fejlesztd Kft. (www.kompozitor.hu) 1991-ben alakult,
korabban a fejlesztécsapat a Mianyagipari Kutato Intézetben dolgozott egyiitt, ahol
madr akkor is elsésorban nagy szilardsdagd, tivegszal erésitésti miianyagok (kompozitok)
kutatdsdval, fejlesztésével és kisérleti gydrtdsaval is foglalkoztak. A tarsasdg alapitéja
és vezetdje Kecskeméthy Géza (1931-2018) gépészmérnik, aki megszallottan a fejlesz-
tés hive volt, nevéhez tébb mint 70 szabadalom kotddik, aminek nagy részét az iparban
meg is valésitottak. A vallalkozds szlogenje a kezdetektdl fogva az volt, hogy

»Soha nem masolunk, csak djat alkotunk.”

A vdlasztott szlogenjiiknek megfeleléen sok Uj terméket, technoldgidt fejlesztettek
ki, amit az is bizonyit, hogy a cég szamos szakmai dijat nyert. llyen példdul a pdrizsi
Nemzeti Innovdciés Palma, a brisszeli Talalmanyi Vilagkidllitas Kiemelt Aranyérme,
illetve a 2017-ben elnyert Magyar Innovdcios Nagydij SZTNH innovdciés dija stb. Je-
lenleg is tobb mint tizféle terméket gydrt és forgalmaz, de a legsikeresebb termékiik a
mellékletben bemutatott FuranFlex® kompozit migyanta kéménybéleld rendszer, amit
jelenleg 34 orszdgba exportdlnak (Eurdpa orszdagain kiviil Oroszorszdgba és az USA-
ba). Tobb mint hatszdzezer kéménybe mar tébb mint 6tmillio méter béléscsévet épitet-
tek be a kézvetlen és kézvetett partnereik.

A vdllalkozds egy kis, a fejlesztés irant elkotelezett csapatbdl csaknem kétmilliard
forgalma vallalkozdssa fejlédétt, ahol tobb mint 6tvenen dolgoznak, és az alkalma-
zottak 44%-a fels6foki végzettségii. Az alapité tulajdonos ligyvezeté mar elmdlt 75
éves, amikor belekezdett a jelenlegi bdzist jelentd 3000 m*-es kézponti lizemcsarnok
és irodakomplexum épitésébe. A Kompozitor Kft. torténete kiilonleges példdja annak,
hogy a jovibe vetett hittel, szakértelemmel, kitartdssal és szorgalommal milyen nagy-
szerti eredmények érhetbk el (bemutatds és fénykép a mellékletben).

Uzleti siker szintjei a termék, eljaras vagy szolgaltatas hasznosulasanak szempontjabél:

« Marmukodé vallalkozas kezdi gyartani és értékesiteni a terméket.

« Kényszervallalkozasindul, és az 6tletgazda maga kezdi gyartani, gyartatni és értéke-
siteni a termékét.

« Amegvalositasban elkotelezett és hozzaért6 tarsakkal megalakul egy startup vallal-
kozas, sikeril tokét (lizleti angyal, befektet6tarsasag) is bevonni a vallalkozasba, és
a hazai piacon megindul az értékesités.

« A startup cég fejlodo és novekvd szakaszba lép, és megkezdddik a kiilfoldi piacok
meghdditasa.

« Atavoli piacokra sikeriil licencként és know-how-ként értékesiteni a terméket, tech-
noldgiat.

« Vételi ajanlat érkezik a cégre egy multi- vagy transznacionalis vallalkozastol, és a cég
értékesitésre kertil.

« Sikeriil a befektetdk (els6 és masodik koros stb.) kivasarlasa managment buy out
vagy a kolcsonos elényoket szem el6tt tartd szakmai befektet6 bevonasaval.

« Avallalkozas fejlodik és kozép-, majd transznacionalis nagyvallalatta valik.

« Avallalkozast bevezetik a budapesti vagy a vilag valamelyik t6zsdéjére.
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Ha egy mar mukodd vallalkozas kezdi el gyartani és értékesiteni a terméket, akkor
a termékkel elérhetd lzleti siker altalaban elvalik az 6tletgazda tevékenységétdl, de az
uzleti siker szempontjabol ugyanolyan utakat jarhat be a termék, mintha egy Uj cégben
kezd6dott volna meg a piacra vitel, azzal a kiillonbséggel, hogy a meglévd cég kapacita-
saira épitve gyorsabban indulhat az értékesités. Kiilondsen elényds lehet egy olyan val-
lalkozas, amelyik a meglévé termékpalettajanak nagy részét is a vilag legolcsobb, de j6
minGségben gyart6 orszagaiban (Kina, India, Tajvan stb.) allittatja eld, és mar kiterjedt
értékesitési haldzattal rendelkezik a kiilonb6z6 orszagokban. Ebben az esetben az inno-
vativ termék gyors piacra vezetésének és az értékesités novekedésének minden kelléke
rendelkezésre allhat, ami biztositéka lehet az iizleti sikernek. Kiilonosen izgalmas ez a
megoldas azokban az esetekben, ahol az értékesitett aru szervizelését is meg kell oldani,
aminek kiépitése sulyos terheket réhat egy indulé vallalkozasra.

A kényszervallalkozasként indult gyartas és értékesités esetén altalaban sziik korben
torténik értékesités, és nagyon ritkan fordul el6, hogy egy ilyen helyzetbél egy dinamiku-
san novekvo vallalkozast lehet kialakitani.

Azinnovativtermék, eljaras és szolgaltatas piacra vitelének legizgalmasabb és nagyon
sok kihivast jelentd formaja egy Uj cég alapitasa, mikodtetése és fejlesztése. Példaul az
Egyesiilt Allamokban végzett felmérés szerint az indulé vallalkozdsok 40%-a az els6 év-
ben tonkremegy, és a statisztika szerint ez az arany az induldstdl szamitott 6todik évben
eléri a 80%-ot. A hazai gyakorlatban is az a jellemz6, hogy sok Uj cég rendkiviil ambicidzus
célokkal indul, de kiilonbozd okok miatt az alakuldsakor kitlizott célokat nem éri el, tetsz-
halott, vegetald allapotba kerdil.

Tobb ismert Gton jelent6sen lehet névelni a startup cégek tulélési esélyeit. Az egyik
ilyen ismert mddszer a franchise. A j6l miikodé, kiprobalt franchise-rendszerekhez csat-
lakozd cégek tulélési aranya messze meghaladja az atlagot, 90-95%, ami azt jeleni, hogy
az igy miikodo cégek életképesek. Sajnos az innovativ termék-, eljaras- és szolgaltatasot-
letek piacra vitelében ilyen jol m(ikodé franchise-rendszert keveset ismeriink. Vannak
azonban elsésorban kilfoldon olyan sikeresen m(ikodé uzleti inkubatorok, amelyek az
indulé vallalkozasok tulélési aranyat lényegesen javitani képesek. Az lizleti inkubatorok
elénye, hogy tapasztalt szakért6k segitik a startup cégek alapitasat és mikodtetését.
Azok a vallalkozasok, amelyek roviddel az indulas utan lizleti coach segitségét veszik
igénybe, szintén jelentésen novelik az életképességiiket. Az lizleti inkubacid, a fligget-
len szakért6k és coachok igénybevétele j6 lehet6ség arra, hogy egy indulé vallalkozas
egyenletesebben fejlédjon, de ezeknek a szolgaltatdsoknak az igénybevételére ritkan van
forrasa a kezd6 cégeknek.

Havan egy j0, a piacon értékesithet6 j6 termék vagy szolgaltatas, a sikeres vallalkozas-
hoz ezen kiviil még minimum hatféle kompetenciara van szlikség:

« azeldrelatd vallalkozo,

« az ligyintéz6 menedzser,

« aproblémamegoldé szakember,

o az értékesitd,

« apénziigyi, gazdasagi folyamatok szakértdje,

+ afejlesztd.
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Természetesen ezek a kompetencidk akar egyetlen jol felkésziilt menedzserben is
meglehetnek, azonban ez meglehetdsen ritka, de akadnak ilyen példak is. Annak a cég-
nek, amelynek ilyen vezetdje, tulajdonosa van, a novekedési kilatasai nem a legjobbak,
mert az egyszemélyi vezetés, a feladatmegosztas hidnya a ndvekedés egyik komoly kor-
latja.

Az eldrelatd vallalkozo, j6 esetben legalabb az egyik tulajdonos az, aki folyamatosan
latja a célt, képes arra, hogy szinte kiviilrél lassa a céget, és nem elsésorban a vallalkoza-
saban, hanem a vallalkozésan dolgozik. Képes arra, hogy id6rél idére értékelje a cégben
és a cég korll zajlé eseményeket, és az eredetileg kitlizott cél elérése érdekében vezetd-
tarsai segitségével optimalizalja a folyamatokat, és megtalalja a legjobb megoldasokat a
folyamatosan jelentkez6 kihivasokra.

Az ligyintéz6 menedzser, aki lehet a vallalkozas ligyvezetd igazgatdja, biztositja a cég-
szerl m(ikodést, osszefogja a fejlesztési, gyartasi és értékesitési folyamatokat, figyelem-
mel kiséri, irdnyitja és feltigyeli a vallalkozas gazdalkodasi és pénziigyi folyamatait.

A problémamegoldé szakember, illetve szakemberek gondoskodnak arrél, hogy a ter-
mékek az elvart minéségben és mennyiségben, a terveknek megfeleléen elkésziljenek.
Szervezik, koordinaljak az alvallalkozok munkajat, miikodtetik a gyartérendszereket, és
gondoskodnak a felmerilé muszaki problémak megoldasarol.

Minden induld és novekvo vallalkozas esetében az értékesitési kompetencia az egyik
legfontosabb, mert ez a tudas sziikséges a piac igényeinek felméréséhez, az értékesiten-
dé6 termékek vevékhoz juttatdsat szolgald marketingtervek és gyakorlat kialakitasahoz,
a vevli tapasztalatok és észrevételek kezeléséhez stb. Minden vallalkozas életében igen
fontos az els6 vevd, illetve a piackutatas alapjan a célpiacok azonositasa és meghdditasa,
ami kiilonosen nehéz feladat abban az esetben, ha egy teljesen Uj terméket, szolgaltatast
kell értékesiteni, mert azzal meg kell ismertetni a potencialis vasarlokat. Ebben fontos
szerep jut a kiilonb6z6 vasaroknak, bemutatdknak, reklamnak stb. Egyszer(ibb a helyzet,
ha a versenytarsak termékeihez lehet mérni, hasonlitani az Uj terméket, de ugyanakkor
nehezebb is a piacra jutds, mert meg kell kiizdeni a vasarl6i korokben ismert és megszo-
kott markakkal, brandekkel. Nem elég, ha tudjuk, hogy jobb az Uj termék, ezt a piacnak
is el kell fogadnia. Az olyan termék esetében, ami annyira Uj, hogy gyakorlatilag nincs
versenytarsa, azzal kell megkizdeni, hogy fel kell kelteni az Uj termék, szolgaltatas irant
a potencialis vasarlok figyelmét. Az ilyen ,blue ocean” piacokon a terjeszkedés akada-
lyat nem a versenytarsak jelentik, hanem az, hogy milyen gyorsan lehet az (j terméket
ismertté és keresetté tenni a piacon.

A pénziigyi, gazdasagi folyamatok naprakészsége, rendezettsége, atlathatdsaga min-
den vallalkozas sikerének egyik alapvetd feltétele. Ez az a kompetencia, amit kiils6 szak-
érték (pl.: konyvelés stb.) is jol el tudnak latni. Az lizleti tervezési folyamathoz megbizhatd
adatokra van sziikség, az elfogadott tervekhez képest a teljesités méréséhez szintén ada-
tok kellenek, és fontos, hogy a pénzligyi, konyvelési folyamatok ne csak kdvessék a gaz-
dasagi eseményeket, hanem a gazdalkodasban bekovetkezd esetleges zokkendket elére
is tudjak jelezni. Ehhez jol kialakitott rendszerekre és folyamatos munkara van sziikség.
Jol miikodé vallalkozasban elvileg minden adatnak rendelkezésre kell dllnia ahhoz, hogy
amikor sziikséges, akkor akar drakon beliil el tudjon késziteni egy mérleget a cég pillanat-
nyi allapotardl.
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Innovativ és nagy novekedésképességli vallalkozas nem képzelhetd el folyamatos ku-
tatds és fejlesztés nélkiil, ez az egyik legfontosabb kompetencia, ami biztosithatja egy jol
mUikod6 vallalkozas versenyképességét és fenntarthatd novekedését. A fejlesztés bizto-
sitja az értékesités alapjaul szolgald termékek Uj generacidjanak kialakitasat és a termék-
palettat bévitd aj termékek kialakitasat.

Afelsorolt kompetenciak ellatashoz egy induld vallalkozasnal nem feltétlendl kellenek
kilon munkatarsak, vezeték, szakérték, mert kiilondsen a kezdetekben vannak 6ssze-
vonhato feladatkorok, de célszer( térekedni arra, hogy ezek a kiilonb6zd felkésziltséget,
tudast és tapasztalatot igényld teriiletek minél hamarabb 6nallé képviseletet kapjanak
a cégstruktiraban, mégpedig ugy, hogy ezek a kompetencidk erdsitsék egymast, és az
egyes teriiletek megszemélyesitéi tudjanak jol egyiittm(ikodni és csapatban dolgozni. Az
tzleti siker kulcsa egy j6 csapat!

A startup cég fejlédése soran szamtalan problémat, feladatot kell megoldani a me-
nedzsmentnek, de van néhany olyan jol azonosithatd kérdés, ahol a buktatokra szamita-
ni lehet. Az egyik ilyen probléma akar mar a cégalapitas soran jelentkezhet, ha rogton egy
befektet6 bevonasaval keriil sor a vallalkozds megalakitasra.

A finanszirozas minden vallalkozas miikodésének sziikséges, de nem elégséges fel-
tétele, ha van pénz, az még egyaltalan nem garantalja a sikert!

A cégalapitasnal és a befektetés igénybevételénél is célszerli a részletekbe mendkig
elére gondolkodni. Egy jol atgondolt szindikatusi szerzédés, amelyben az elére lathaté
(tulajdonviszonyok valtozasa, exitfeltételek stb.) vagy nem tervezett, de bekovetkezhe-
t6 esetekre a tulajdonosok megallapodnak, a cég életében szinte akadalymentesitésnek
szamit.

Ha a cég befektetést vesz igénybe akar a megalakuldsakor, akar késébb, a pontos el-
szamolas és az exit lehetséges modjait koriltekintéen rogziteni kell, mert a befektetének
és a tobbi tulajdonosnak alapvet6en kiilonbo6zé érdekei lehetnek az exit kapcsan. A be-
fektet6 abban érdekelt, hogy a megnovekedett értéki cégben a részesedést harom-6t év
elteltével, minéljobb aron értékesitse szakmai vagy pénziigyi befektetéknek. Az 6tletgaz-
da tulajdonosnak és az lzleti sikert eléré6 menedzsmentben részt vevé tulajdonosoknak
az érdeke ezzel szemben mas lehet, mert esetleg szeretnék, ha maguk vasarolhatnak ki
a befektetd tizletrészét. Ha ennek a feltételrendszerében nem allapodtak meg az egyditt-
mUikodés elején, az az értékesités soran komoly fesziltségforras lehet.

Egy startup cégben kezdetekben van tligyvezetd (lehet az Gtletgazda is), aki kézben
tartja a folyamatokat, mindenrdl tud, mindenre odafigyel, és a cég elkezd novekedni.
A nagyobb cég mar nem teszi lehet6vé az egyszemélyi vezetést, feltétleniil sziilkség van a
kiilonboz6 feladatkorokhoz tartozé divizidk kialakitasara, a vezetdi feladatok megoszta-
sara, de ez mar egy masfajta vezetési stilust feltételez, aminek kialakitasa és a csapatépi-
tés nem egy egyszert feladat.

Atermékek, eljarasok és szolgaltatasok piacra vezetésében és az lizleti siker szintjében
jelentds kiilonbséget jelent, hogy az értékesités kizardlag a hazai piacon vagy nemzetko-
zi szinten torténik. A nemzetkozi piacra [épés abban az esetben, ha az j vallalkozasnak
még nincs kialakult kapcsolatrendszere az adott piacon, rendkiviil koltséges és hosszu
folyamat. A potencialis izleti partnerek megtalalasahoz kiallitasokon, vasarokon kell be-
mutatni a terméket. Uzletipartner-keresd konferencidkon, taldlkozékon lehet olyan kap-
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csolatokat kialakitani, amelyekbdl aztan értékesitési kapcsolat alakulhat ki, szerencsés
esetben a kivalasztott tizleti partner vallalja az adott orszagban a terjesztéshez esetleg
sziikséges engedélyek, mindsitések beszerzését. Kiilonboz6 termékek bevezetésének
ara orszagonként nagyon kilonboz6 lehet, de minimum 3-10 MFt/orszag. Ha étlag 10-
20%-os értékesitési eredménnyel szamolunk, akkor is a bevezetés aranak megtériilésé-
hez 15-100 MFt arbevételt kell elérni. Egy-egy orszagban a folyamatosan fenntarthaté
kereskedelmi kapcsolat kialakitasahoz, a disztribatori halézat(ok) kialakitdsahoz sziiksé-
ges idé néhany honaptdl akar egy-két évig is terjedhet, tavoli orszagokban még ennél is
tobb lehet.

Az eljarasok és szolgaltatasok értékesitése altalaban eltér a kézzelfoghatd termékek
értékesitésétol. A kozos benniik, hogy meg kell talalni a célpiacot, ki kell épiteni az érté-
kesités Uzleti stratégiajat, fel kell kutatni az értékesitésben kozremiikodd partnereket és
végll a veviket. Az eljarasok értékesitésében talan legfontosabb a megfelel6 szinvonald
referencia bemutatdsa, erre pedig egy hazai lizemi alkalmazas lehet az egyik legjobb pél-
da, ennek hianyaban az innovativ eljaras licenc- és know-how-értékesitése lényegesen
nehezebb feladat. A szolgaltatasok értékesitésében, kiilonos tekintettel a kiilonb6zd céli
szoftverek értékesitésére, a miikodést bemutatd, bizonyitd referencia mellett a megoldas
eredetisége és a piacon realizalhat6 potencialis eredmény a legfontosabb.

Az Uzleti siker lehetGségei valtozatosak lehetnek abbdl a szempontbdl, hogy milyen
vallalkozas keretében keriil sor a piacra vezetésre:

« egyénivallalkozoként,

« mar mikodo vallalkozas keretén beliil,

« startup vagy spin-off vallalkozas keretében megvaldsitott,

« csaladivallalkozasként megvaldsitott,

« innovativ vallalkozas keretében megvaldsitott,

« innovativ és nagy névekedésképességl vallalkozas keretében megvaldsitott.

A dinamikus novekedés és a legnagyobb Uzleti siker az innovativ és nagy noveke-
désképességli vallalkozasok esetében valdszinusithetd, mert ezek a cégek az innovativ
cégeknél megszokott gyors litem( termék- és technoldgiafejlesztés mellett jelentds erd-
forrasokat épitettek ki és mikodtetnek a széles kor(i értékesités teriiletén is. A felsorolt
vallalkozasok mindegyikébdl lehet innovativ és nagy novekedésképességli vallalkozas,
de sok-sok évbe telik, mig egy induld vallalkozas kozép- vagy nagyvallalatta fejlodik.

Az induld kényszervallalkozasok, startup és spin-off cégek tobbsége nagy remények-
kel indul, de a kezdeti lendiilet részben a névekedés folyamatos finanszirozasanak hi-
anya, nem megfelelen el6készitett piacra vezetési stratégia, vezetési hianyossagok, a
konkurencia és szamtalan egyéb ok miatt megtorik, és a vallalkozas novekedése lelassul
vagy megall, az er6feszitések a cs6d és a felszamolas elkeriilésére iranyulnak, és a vallal-
kozas szinte egy latszélagos miikodési modba kerdil.

Paradox helyzet, hogy nagyon sok innovativ termék-, eljaras- és szolgaltatasotlet ke-
letkezik és keriil nem kis kutatoi, fejlesztési energiak, eréforrasok mozgdsitasaval a pi-
aci értékesités elétti helyzetbe, kész a prototipus, indulhat a gyartas és értékesités. Azt
gondolhatnank, hogy amikor a kreativ folyamatnak vége, innen mar rutintevékenységek
kovetkeznek. De a projektek tobbsége mégsem lesz olyan sikeres, ahogy azt az 6tletgaz-
da elképzelte. A tapasztalatok azt mutatjak, hogy minden innovaciémenedzsment-fo-
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lyamat, minden piacra vezetési folyamat mas és mas, vannak benne azonos elemek, de
rendkiviil sok mulik a megvaldsité menedzsment szakértelmén, kitartasan, csapatmun-
kajan és nem utolsdsorban a szerencsén is.

Vannak kiemelten jelentés muszaki eredménnyel, illetve valdszin(sithetéen nagy
piaci potenciallal rendelkezd innovacids otletek, amelyek megkilonboztets figyelmet
érdemelnének, mert benniik van az a lehetéség, hogy az ilyen projektekre nagy néveke-
désképességli innovativ vallalkozasokat lehessen épiteni, amelyeknek van esélyiik arra,
hogy betdrve a nemzetkozi piacra, novekedjenek és magyar nagyvallalatta valjanak. Sok-
szor sokan emlegetik az innovacios szu-
persztradat, de ezeknek a kutatas-fejlesz-
téseknek és piacra viteli programoknak a
szupersztradan is egy kiilon gyorsitésavot
(22. dbra) kellene kialakitani, ami azt jelen-
ti, hogy a folyamatos finanszirozas biztosi-
tasa mellett a legjobb kutatdkat, fejlesztd-
ket és menedzsereket kellene csatasorba
allitani a minél gyorsabb és szélesebb kort
siker elérése érdekében. Nem koénnyl
olyan kivalasztasi médszertant kidolgozni,
amelynek segitségével ezeket a kiemelke-
dden kecsegtetd projekteket meg lehetne
talalni, de célszerl lenne kiprébalni, mert
biztosan gyorsabban és jobban megtériil a
22. dbra: Gyorsitésav az innovacios szu- befektetés, mint egy altaldnos kiirasd pa-
persztradan lydzatnal.

A gyorsitdsavot, azaz a kiilonleges, kiemelt kezelést kiérdemld projektek fejlodését
az USB-csatlakozas altalanosan elfogadott jele jelenti az dbran, ami mar a 21. szazadi fej-
lesztés egyik jelképe is lehet.

A Huple® kidolgozdja gyerekorvosként a kezdetektdl szisztematikus kutatdsokat
végzett az egyenstlyterdpidk alkalmazdsi lehetéségeinek feltérképezésére, és ennek
eredményeként dolgozta ki és szabadalmaztatta a Huple® mozgds- és koordindciofej-
lesztd eszkozt, aminek fényképe a mellékletben lathato.

A Huple® félgémb mint orvostechnikai eszkoz, illetve jatékos képességfejleszts esz-
kéz, valamint a haszndlatdra alapozott diagnosztika és rehabilitaciés technolégia szé-
les kérben ismertté valt hazdnkban és kiilféldén is. A sok szabadsdagfoki mozgds és az
egyensulyozdsi gyakorlatok Uj fejezetet nyitottak a sziiletési kdrosultak diagnosztikdja-

Néhdany évvel ezeldtt biztato eldkisérletek kezdddtek a Budapesti Miszaki Egye-
temmel kbzosen gyorsuldsérzékeldkkel és giroszkoppal felszerelt Huple®-val egy olyan
komplex mozgdsértékeld, -analizalé miiszer és szoftvercsaldd létrehozdsdra, amely al-
kalmas lehet részben a diagnosztikai mdédszer objektiv elemeinek mérésére, illetve a
sziiletési rendellenességgel sziiletett gyerekek és a felndtt mozgdssériiltek széles kord
rehabilitacios feladatainak segitésére is. A mozgdsérzékeld szenzorokkal ellatott Hup-
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le® és a hozzd vezeték nélkiili kapcsolattal csatlakozo szamitégépes mérd-, kiértékeld-
és az dsszetett terdpidk kialakitdsdra, regisztraciojara is alkalmas eszkéz kifejlesztése,
azaz egy térbeli mozgdskoordindciot vizsgalo és fejleszté komplex berendezés létreho-
zdsa abban az idében nem tette lehetévé a tovabbi fejlesztési munkdat. Néhdny év fel-
késziilési idd utan azonban pdlydzatok segitségével és a Gézenguz Alapitvany szakmai
egylittmiikodésével djabb kutatdsok indultak el egyrészt a Budapesti Miiszaki és Gaz-
dasdgtudomadnyi Egyetemmel, mdsrészt tovabbi szakmai partnerekkel. igy a Huple®
kutatdsai, fejlesztései a mai napig is folyamatosak (bemutatds és fénykép a melléklet-
ben).

A gérdiiléelemes hajtomdi egy korszakalkoté mdszaki megoldds, mert szamos olyan
elényés tulajdonsdga van, amit a hagyomdnyos fogaskerekes hajtomdivekkel nem vagy
nehézkesen lehet megvalésitani. Az innovdcidprojekt a feltaldlo és egy kisvallalkozds
erdfeszitései révén olyan dllapotba jutott, hogy a megoldds matematikai hdttere és a
tervezési része megoldottnak tekinthetd, de a prototipus gydrtdsa sordn szembesiiltek
azzal, hogy a nagyiizemi gydrtdstechnoldgia kialakitdséban még szdmos kutatds-fej-
lesztési feladatot kellene megoldani, amelynek kéltségvonzatai mar meghaladjdk az
eddigi fejleszték finanszirozdsi lehetdségeit. Ez tipikusan egy olyan innovdcios projekt,
amire fel kellene figyelnie a hazai innovdcié irdnyitdsanak (pl.: kiemelt pdlydzat), mert
ha a még meglévé gyartastechnoldgiai kérddjeleket sikeriilne megoldani, akkor egy
olyan innovdcié valosulna meg, amely (izletileg is és mdszakilag is éregbitené a kifej-
leszt6k és az orszag hirnevét. A jelenlegi magyar gyakorlatban az ilyen kiilénleges ered-
ményekkel kecsegtetd fejlesztési projektekben rejlé lehetdségek kihaszndldsdra nincs
megoldds (bemutatds és fénykép a mellékletben,).

Voltak és vannak olyan orszdgosan is alkalmazdsra érett helyi fejlesztési eredmé-
nyek, amelyek az alacsony ismertség és/vagy kiilénbézé lobbiérdekek miatt nem ke-
riilnek, keriilhetnek széles kori alkalmazdsra, de még alapos mdiszaki vizsgdlatra sem.
A HaXSon nyilt forraskédd, zart informatikai rendszer is egy ilyen fejlesztés eredménye,
amit a fejlesztdje (www.dldh.hu) hosszii évek 6ta haszndl a sajat vallalkozdsaban, bi-
zonyitva a rendszer felsorolt 6sszes elényét az dltalanosan haszndlt informatikai rend-
szerekhez képest, de k6zosségi érdeklédés hidnya miatt a fejlesztés nem tud szélesebb
kérben felhaszndlokra talalni (bemutatds és fénykép a mellékletben).

Ezek a projektek mintapéldai annak, hogyan lehetne mar meglévo és sikeres innovaci-
okat idében megtamogatni, és kozosségi vagy mas program altal kinalt segitséggel olyan
mUszaki eredményeket létrehozni a kutatasok tikrében, amelyek hatdsa nemzetkozi
szinten is figyelemre mélté eredményekre vezethet, értékesitési volumenét is tekintve.

Vannak termékek, amelyeknek a végfelhasznaldja lehet a nagykézonség vagy a vallal-
kozasok. Ezek elsésorban a kiilonb6z6 fogyasztasi termékek, de vannak olyan termékek,
amelyek nem vagy csak igen kis mértékben kerlilnek lakossagi felhasznalasra (pl.: gépal-
katrészek). A fogyasztasi termékek vonatkozasaban az sszes értékesitési forma alkalmas
lehet az lizleti siker elérésére. A vallalkozasok kozotti forgalomban értékesitett termékek
tekintetében a hagyomanyos értékesitési csatornaknak (nagykereskedelem, kiskereske-
delem sth.) kisebb jelentéségiik van, itt inkabb a kiilonb6z6 beszallitéi vagy vallalatkozi
egylttmukodési tipust szerz6dések keretében torténd értékesitések a jellemzok.
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Ha a tendenciakat vizsgaljuk, akkor azt allapithatjuk meg, hogy az online és a direkt
értékesités volumene folyamatosan né a hagyomanyos kereskedelmi folyamatban torté-
no értékesitéshez képest. A licenc- és know-how-értékesités az tzleti siker egyik legnyil-
vanvaldbb formaja, és altalaban igen j6 egyszeri, illetve folyamatos royalty tipust bevé-
telek érhetdk el altala.

Afelsorolt sokszint Uzleti értékesitési lehetéségek koziil csaknem valamennyivel kap-
csolatban realis lehetGség vagy veszély, hogy az egész céget felvasarolja egy szakmai vagy
pénzligyi befektetd.
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A hazai innovaciomenedzsment
intézményrendszere

»EIGbb csindld azt, ami sziikséges,
utdna azt, ami lehetséges,

és maris azt fogod csindlni, ami lehetetlen.”
(Assisi Szent Ferenc)

Az OECD szerint a nemzeti innovacios rendszert egy orszag mindazon piaci és nem piaci
intézményei alkotjak, amelyek az innovacid és a technoldgiai diffizié iranyat és sebessé-
gét befolyasoljak. Napjainkban a fejlett vilag orszagainak gazdasagat és tarsadalmat a tu-
domanyos kutatas és a miiszaki fejlesztés eredményei gyokeresen atalakitjak. A gazdasa-
gi tevékenység eredményességét egyre inkabb a tudas hatarozza meg. Azt mondhatjuk,
hogy az innovacié a fejlett orszagokban is a gazdasagi novekedés egyik kulcstényezdje
lett. A technoldgiai innovacidk els6sorban a vallalatokban valésulnak meg, de innovativ
tevékenységiiket nem a kornyezetiikt6l elszigetelve végzik. A fejlesztési lehetéségek ala-
kulasara hatnak a kormanyzati szervek, kapcsolatba keriilnek az egyetemekkel, kutatdin-
tézetekkel, tanacsadd szervezetekkel sth. Ezért fontos, hogy az innovaciomenedzsment
intézményrendszere mennyiben segiti az innovaciét megvaldsito vallalatok, vallalkoza-
sok tevékenységét.

Milyen elemeivannak a hazaiinnovaciomenedzsmentintézményrendszerének (23. Gbra)?
« Allami hivatalok, intézmények
- Innovacids és Technoldgiai Minisztérium és mas minisztériumok
- Nemzeti Kutatasi, Fejlesztési és Innovacios Hivatal
- Szellemi Tulajdon Nemzeti Hivatala
- SEED Kisvallalkozasfejlesztési Kozhaszn( Alapitvany
- Magyar Vallalkozasfejlesztési Alapitvany
- IFKA Iparfejlesztési Kézhasznu Nonprofit Kft.
- VALOR HUMGARIAE Zrt.
- MFB, HIVENTURES
- Exim Bank, MEHIB
- HEPA Magyar Export Fejlesztési Ugynokség Nonprofit Zrt.
- CEED Ko6zép-eurdpai Nonprofit Kft.
- MFK Nonprofit Zrt.
- KAVOSZ
« Kutatodintézetek
- EOtvos Lorand Kutatasi Haldzat Intézetei
- Bay Zoltan Alkalmazott Kutatas Nonprofit Kft.
- ELI-HU Kutatasi és Fejlesztési Nonprofit Kft.
- Nemzetkozi kutatdintézetek magyarorszagi tagjai (AVL stb.)
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- Nagyvallalatok kutatd intézetei
- Ipari és mezégazdasagi kutatdintézetek
- Onallé kutatd kft.-k, laboratoriumok
« Felséoktatasi intézmények
- Kiemelt egyetemi kozpontok (BMGE, NME, DE...)
- Egyéb egyetemek, féiskolak
« Innovacié tAmogatasara alakult intézmények
- Innovacids kdzpontok
- Inkubatorhazak
- Technoldgiatranszfer-intézmények
- Regionalis Innovacids Ugynokségek
- Iparjogvédelmi, innovacidmenedzsment-irodak, vallalkozasok
« Vallalkozasfejlesztési kbzpontok
- MVA-halézat
- Onkormanyzatok vallalkozasfejlesztési intézményei
« Befektetok
- Kockazatit6ke-tarsasagok
- Uzleti angyalok
- Koz0sségitoke-tarsasagok
- Akceleratorok
- Bankok
« Technoldgiai centrumok
« Innovativ vallalkozasok, vallalatok
« Nagyvallalatok, nagyvallalatok részlegei
« Tandacsado cégek, innovaciomenedzserek, tanacsaddk, coachok
« Onkormanyzatok, kamarak
« Szakmai szervezetek (MISZ, IVSZ, FIVOSZ stb.)

Ha attekintjuk ezt a felsorolast, akkor felmeriil a kérdés, hogyha ilyen sok kiilonb6z6
tipusu intézmény a kormanyzattél a kamarakig és a szakmai szervezetekig segiti kiilonbo-
z6 modon a hazai innovacio fejlodését, akkor mi lehet az oka annak, hogy nem vagyunk
elégedettek a hazai innovacios eredményekkel. A felsorolasban, ami egyaltalan nem biz-
tos, hogy teljes, vannak olyan szereplék, amelyek kozvetleniil segithetik az innovacids
folyamatokat, és vannak olyanok, amelyek kdzvetve (palyazatok, befektetések stb.) vesz-
nek részt benniik. A hazai innovacio szerepl6i hosszu évtizedek 6ta szerették volna elérni,
hogy az innovacios folyamatok iranyitasa kiemelt szerepet kapjon a kormanyzaton beliil.
Ez a kozelmdltban megvaldsult az Innovacids és Technoldgiai Minisztérium megalakula-
saval. Remélhetd, hogy a kozeljovében ennek a pozitiv hatasait és eredményeit érzékelni
fogjuk. Jelenleg a problémat féleg az jelenti, hogy ez a minisztérium az innovacié mellett
felelGs gyakorlatilag csaknem a teljes gazdasag mukodésének iranyitasaért, és ez a so-
kiranyu tevékenység és felelésség nem engedi, hogy az innovacio jelent6sége kiemelt
szerepet kapjon.

Az allami hivatalok és intézmények legfontosabb szerepl6i az Innovacids és Tech-
noldgiai Minisztérium, valamint az irdnyitdsa ala tartozé hivatalok, alapitvanyok, val-
lalkozasok. Azonban mas minisztériumok iranyitasa ala is tartoznak a hazai innovacié
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Allami intézmények, eszkozok

Iranyitas Eszkdzok Innovacié tamogatasa

Innovaciods és Technoldgiai Palyazatok SZTNH

Minisztérium Téke SEED

Nemzeti Kutatasi, Fejlesztési Addkedvezmények IFKA

és Innovaciés Hivatal Osztdnz6k VALOR Zrt

MFB Bank Kapcsolatok HIVENTURES

EXIM Bank HEPA

\ l Befektetok

Kozosségi szervezetek Kockazatit6ke

Onkorményzatok el G i -tarsasagok

Kamarak A el Uzleti angyalok
Kozosségi befektet6k
Akceleratorok

Kutaté intézetek és

felsGoktatdsi intézmények / T Innovacidtamogaté

Akadem|’a| L Egyesiiletek, szervezetek szerve,ngek ..

BAY Zoltan intézetek MISZ Innova}aos Ifozpontok

Ipari kutatdintézetek VSZ Inkubatorhazak

Onalld kutatdintézetek Tech.transzfer-irodak

FIVOSZ L .
Egyetemek Innovativ vallalkozasok
Féiskolak RIU-k

23. dbra: A hazai innovaciot segit6 intézményrendszer

fejlesztésében, finanszirozasaban és eredmények hasznositasdban jelentds szerepet
jatszé intézmények (MFB, Exim Bank, HEPA stb.). A Nemzeti Kutatasi, Fejlesztési és In-
novacios Hivatal az innovacios folyamatokat segit6 sokiranyl tevékenységet végez, de
inkabb szemléldje, mintsem irdnyitdja a hazai innovacionak, mert a tevékenységei koziil
gyakorlatilag hianyzik az innovacids ligynokségi szolgaltatas. A Szellemi Tulajdon Nem-
zeti Hivatala az elmult években igyekezett kiilonb6z6 programokkal élénkiteni a hazai
szellemitulajdon-védelmi folyamatokat, de nem sok sikerrel. A hazai vallalkozasok K+F
ésinnovacios tevékenységének mindsitésében betoltott szerepe ugyan hozzajarult a tisz-
tulasi folyamatokhoz, de a szandéktdl fliggetleniil sok kart is okozott ezen a terlileten.
A felsorolasban tobb vallalkozasfejlesztési szervezetnek elsédleges feladata az altalanos
vallalkozasfejlesztés, de szamos mddon az dllam altal generalt kiillonb6z6 palyazatokon
keresztiil részt vesznek az innovacio fejlesztésében is, de ezekre is jellemzd, hogy a sok-
féle palyazati projektekben elért eredményeket kevéssé publikaljak, igy kevés informacid
kerlil nyilvanossagra az eredményekkel kapcsolatban. Az Exim Bank, a MEHIB Zrt. és a
HEPA Zrt. altal elérhetd kiilfoldi kapcsolatok és finanszirozasok akkor valnak érdekessé,
amikor az indulé innovativ vallalat mar nemzetkozi piacra is [éphet.

Az innovaciomenedzsmenttel kapcsolatban a Hiventures és a Valor Zrt. a legérdeke-
sebb, mert itt valodi segitséget és valddi szolgaltatasokat talalhatnak gyakorlatilag az
egész termékfejlesztési folyamatban az innovacids oGtletek gazdai. A Hiventures kiilde-
tése, hogy segitse az innovativ elképzelések megvaldsitasat, és szolgaltatasaival jaruljon
hozza a hazai fenntarthat6 és értékteremtd startup 6koszisztéma kialakitdsdhoz. Az al-
lami tulajdonu kockazatit6ke-tarsasag az MFB Csoport tagjaként eurdpai unids és sajat
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forrasbol 50 milliard forint tékével segiti a hazai innovativ vallalkozasokat, startupokat az
inkubacids, magvet6 és ndvekedési életszakaszokban. Olyan vaéllalkozasokat keresnek,
amelyek az alabbi feltételeknek megfelelnek:

« innovativ termék vagy szolgéltatas,

« joltervezhets a fejlédés,

« dinamikusan névekvo arbevétel varhato,

« szakmai és lizleti szempontbdl is j6 a megvaldsitd csapat.

Tobbféle befektetési ajanlatuk van, amelyek egymasra épiilnek:
« inkubacids befektetés (9 + 6 millié forint, 9% tulajdonrész, 3-7 év),
« inkubacid plusz program (max. 50 millié forint kdlcson, tokekonvertalas 24 honap),
« novekedési befektetés (max. 1000 milli6 forint, 2-5 év).

Ezekrdl a lehetdségekrdl minden induld vallalkozas természetesen a részletek megis-
merése és az egyeztetések, targyalasok alapjan donthet. Sajnos a Hiventures altal ajan-
lott befektetések (amelyeket pre-seed, seed és growth tékeként is jellemeznek), nem he-
lyettesithetik az intézményi magvet6 tékét, mert mar csak a megalakult cégbe fektetnek
be, és jobban szeretik, ha a projekt mar til van a prototipus elkésziiltén és probain. Nép-
szer(i még a generacidvaltasi tokeprogramjuk. A Hiventures szorosan egylittm(kodik az
inkubatorokkal és akceleratorokkal, ezek koziil felsorolunk néhdanyat a teljesség igénye
nélkil: Startup Campus Incubator, Oxo Labs, WSC Incubator, Creative Accelerator, Demo-
la, Smart Future Lab stb.

AValor Zrt. kiildetése, hogy minél tobb magyar 6tletbél legyen értékesithetd termék,
egyetlen magyar talalmany se vesszen el, és ne keriiljon eladasra az inkubacié korai sza-
kaszaban. Céljuk, testre szabott, integralt, rugalmas és gyors szolgaltatasokkal érdemben
hozzajarulni a magyarinnovaciok piaci sikeréhez tgy, hogy abbdl a feltalalok és a magyar
gazdasag profitaljanak. A cég valasztott szlogenje jol jellemzi a megfogalmazott célokat:

»Innovacidk a vilagnak.”

Az allami tulajdonu tarsasag a kozelmultban alakult, de mar tobb szaz innovacids 6t-
letet vizsgalt meg, amelybdl kozel szazat mar menedzselésre is kivalasztott. A kozeljovo-
ben deril ki, hogy mennyire sikerlil megvaldsitani a céljait ennek az igéretes kezdemé-
nyezésnek.

A kutatointézet-halézat Magyarorszagon atalakuldban van, mert az akadémiai kuta-
téintézeti haldzat atalakitasa folyamatban van. Egy részik az EGtvos Lorand Kutatasi Ha-
l6zat kereti kozott folytatja munkajat, néhany intézet pedig a Bay Zoltan intézet kutatasi
halézataba integralddik. Az akadémiai intézetekben nagyobbrészt alapkutatasokat vagy
mas néven felfedez6 kutatasokat folytattak, amelyekbdl sziiletett néhany olyan innovativ
oOtlet, amely a piaci fazisba is eljutott. A Bay Zoltan intézethalézat a német Fraunhofer in-
tézethaldzat mintajara jott létre a 90-es években, de példaul a finanszirozasa a mai napig
egyaltalan nem hasonlit a németorszagi megfelel6jére. Tobb intézetbdl all, itt mar tobb
olyan innovativ Gtlet sziiletett, ami startup cégek keretében piaci bevezetésre is keriilt,
de azintézethaldzat els6sorban a hazai és nemzetkozi palyazatok biztositotta kutatas-fej-
lesztési tevékenységet végez, és korlatozott a kis- és kozépvallalati piaci kapcsolatrend-
szere. A szegedi lézerkutato intézet, az ELI (Extreme Light Infrastructure) j6 lehetéség, de
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elsésorban nemzetkozi kutatdsi projekteket valdsit meg. A nemzetkdozi kutatdintézetek és
a nagyvallalati kutatdintézetek magyarorszagi tagjai elsGsorban az anyaorszagi kbzpon-
tok Utmutatdsai szerint muikodnek, és els6sorban a hazai lényegesen olcsobb kutatasi
kapacitast hasznaljak ki, a hazai piacra minimalis hatdsuk van. Az ipari és mez6gazdasagi
kutatdintézetek integralddtak a hazai iparba és mezégazdasagba. A probléma az, hogy
amig a mezGgazdasagi kutatdintézetek tobbsége ma is mikodik, addig gyakorlatilag
ipari kutatéintézet-halézat nem létezik, mert a 90-es évek masodik felében 13 ipari ku-
tatdintézetet szamoltak fel, mert az akkori kormanyzat Ggy itélte meg, hogy a hazai ipar-
nak nincs szliksége az allami tulajdon ipari kutatéintézetekre, a bazisaikat és a kutatasi
eszkozeiket értékesitették, tevékenységiiket felszamoltak. Ugyanakkor példaul Német-
orszagban, ami sok tekintetben mintaként szolgal a hazai innovacio fejlesztésében, tobb
ipari, illetve kimondottan kis- és kdzépvallalati ipari kutatéintézeti haldzat m(ikodik (AiF,
Steibeis stb.). Az ipari kutatéintézetek hianya mar akadalyat képezi szdmos kutatas-fej-
lesztési tevékenységet igényld Uj, innovativ termék- és technoldgiadtlet fejlesztésének,
mert nem konnyl megtalalni az egyetemeken vagy az innovativ vallalkozasoknal esetleg
meglévé kapacitasokat. Erre a problémara is megoldast nyujtana, ha a hazai még m-
kod6 K+F kapacitasokat egylttmikodésre lehetne késztetni célszerlien megszervezett,
kiilonb6z6 szakmateriletek szerinti virtudlis kutatdintézetekben (errdl az elképzelésrél
bévebb informacidk a 10. fejezetben talalhatdk). Kiegészité kapacitast képeznek még né-
hany terileten az 6nallé kutatdvallalkozasok, -laboratériumok.
Afelséoktatasiintézmények a miszakitudasfellegvarai, de ezt a képességet nem kony-
ny( innovacids eredményekre forditani olyan helyzetben, amikor ezek az intézmények
alulfinanszirozottak, és a mikodésiikhoz sziikséges forrasokat a legklilonb6z6bb palya-
zati forrasok igénybevételével kell biztositani. Lehet-e korszer( oktatést elvarni olyan fel-
tételek kozott, ahol sok esetben elavult, régi és korszerttlen, meghaladott technoldgiat
alkalmazé gépeken, berendezéseken folyik a képzés? A muiszaki egyetemek és fGiskolak
lényegesen dragabb infrastruktirat igényelnek, mint a mas fels6oktatasi intézmények
tobbsége. Lehetne ezeket a koltségeket [ényegesen csokkenteni, ha példaul német min-
tara az egyetemekkel szorosan egylittmikodé intézeteket és technoldgiai centrumokat
alakitottak volna ki, segitve ezzel az egyetemek jobb bekapcsolddasat a vallalkozasokkal
torténo egyuttmiikodésbe. A dualis képzés valamennyit enyhit ezeken a problémakon,
de ajelenlegi rendszer még nem elég 6sztonzd sem a vallalkozasok, sem pedig az egyete-
mek szdmara. Az egyetemek tobbségének az ipari kapcsolatrendszere a megbizasok vo-
lumenét és szamossagat tekintve elmarad a lehetéségektol, és ez kiilonosen igaz a kis- és
kozépvallalati kapcsolatok tekintetében. A kormany meghirdette az egyetemi innovacios
Okoszisztémara alapozott innovaciomenedzsment-fejlesztési programot, aminek kere-
tében az orszag kiilonbozé pontjain nyolc kiemelt egyetemen Gj innovacios kozpontok
és technologiatranszfer-irodak jonnek létre, vagy a mar meglévik tevékenységét bévitik
ki. Magyarorszagon jelenleg a kis- és kozépvallalati korben valdszintileg az egyetemek
beadgyazottsaga a legkisebb. A kiilonb6z6 innovacids kdzpontok, inkubatorhazak, regi-
onalis innovacids tigynokségek stb. ipari kapcsolatrendszere [ényegesen nagyobb, még
akkor is, ha a lehetéségekhez képest elmaradott. Ezért célszer(i lenne 6szténézni, hogy
az egyetemi tudas mellé lehessen kapcsolni ezeknek az innovacids intézményeknek a
tapasztalatait, lehetéleg nem palyazati Gton, hanem megbizasok alapjan. Jelenleg nem
ismeriink megbizhaté adatokat arrél, hogy egy-egy egyetemnek vagy barmilyen innova-

169



ciot tamogatd intézménynek milyen a kapcsolatrendszere és milyen eredményei vannak,
ezért minden résztvevét arra kellene 6sztonozni, hogy mérjenek, mindsitsenek és a gy(ij-
tott informacidkat tegyék nyilvanossa.

A legfontosabb kérdések a kovetkezdk:

« Hany kis- és kozépvallalat tevékenységét ismerik, és ebb6l hannyal van szerzédéses
kapcsolatuk, milyen értékben?

« Hany innovativ vallalkozast ismernek a teriiletiikén, és ezekbdl hannyal van szerzé-
déses kapcsolatuk, milyen értékben?

« Hany innovacids otletet ismertek meg, és milyen segitséget tudtak nyujtani a fejlé-
désiikhoz?

« Hany startup és spin-off vallalkozas alakult a kézremiikodéstikkel?

« AkozremUkodésiikkel alakult dj, innovativ vallalkozasoknak hogyan alakult az éves
arbevétele?

Szamos hasonlé kérdést fel lehetne tenni, ami alapjan az egyetemek és az innovacios
intézményrendszer egyéb szerepléi mérni és értékelni tudnak a sajat tevékenységiik sike-
rességét. Az egyetemi kutatdi kapacitasok lényeges lassabban vehet6k igénybe, mint ma-
sok, mert a szerz6déskotés hosszadalmas, és az ottani szakemberek elsédleges feladata
az oktatas, aminek kdvetkeztében csak részmunkaiddben tudnak a kutatasi feladattal
foglalkozni. A fels6oktatasi kutatohelyeken és az allami tulajdonu intézetek tobbségében
a kutatok motivacids rendszere és viszonyuldsa a kutatasi feladatokhoz alapvet6en eltér
a maganszféra érdekeltségi rendszereitdl. Mig a maganszféra kutatdi elsésorban a

kutatasi feladat és termék - hatarid6 - pénz

haromszégben mozognak, addig a felsGoktatasi és allami kutatéintézetekben a kuta-
tok mozgatdrugdi elsésorban a

tudomanyos siker - publikacié - tanulni és tanitani

haromszégben talalhatdk. Ez a kiilonbség is magyarazata annak, hogy ezekben az in-
tézményekben lassabbak a kutatasi és fejlesztési folyamatok.

A hazai innovacidmenedzsment intézményrendszerére jellemz6, hogy minden olyan
eleme gyakorlatilag kialakitasra kerdilt, amely jellemzé a gazdasagilag fejlett orszagokra,
de sok esetben kiilonb6zé okok miatt nem az alapitasakor elképzelt médon miikadik. En-
nek a f6 oka, hogy ezeknek az intézményeknek tobbségiikben a piacrdl kell biztositaniuk
a miikodésiikhoz sziikséges bevételeket, és mivel altaldban nem kapnak megbizasokat
sem az allamtdl, sem az dnkormanyzatoktdl, az ipar fizet6képes kereslete még kicsi, és
az intézmények sem tudnak minden esetben megfelel szolgaltatasokat nyujtani a val-
lalkozasoknak, ezért ezeknek az intézményeknek a tobbsége hazai és nemzetkozi palya-
zatok bevételeibdl él. Ez lehet az egyik oka annak, hogy Magyarorszagon az innovacios
lgynokségi szolgaltatasok csak igen korlatozottan érhetdk el, és sok esetben nincs elég
informacio, mert nincsenek olyan intézmények, amelyek az integralt, rendszerezett és
kereshet6 informacidkat el6 tudnak allitani és allanddan frissitve naprakészen tartani.
Az innovacios ligynokségi szolgaltatasok nem kis része piaci alapon nem mukaodtethetd,
ezért kozosségi megrendelésekre lenne szlikség ezek elallitadsahoz és a folyamatos hasz-
nalhatdsaguk biztositasahoz.
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Melyek azok az informacidk, amelyeket a piac nem finansziroz meg és az innovacio-
menedzsmentben sziikség lenne rajuk?

« Informacidszolgaltatas (informacids portal mikodtetése, palyazati lehetoségek,
K+F és fejlesztési kapacitasok, kiallitasi és konferencialehetéségek stb.).

+ Az adott régié innovativ vagy innovativva tehet6 véllalkozasaival interaktiv kapcso-
latrendszer kialakitasa.

« Folyamatos koordinacié és az egylittmikodések szervezése az innovacios lanc sze-
repléi kozott.

« Nemzetkozi egylittmiikodési lehetGségek feltarasa.

« J6 gyakorlatok gyUjtése és publikalasa.

« Kiemelkedden innovativ Gtletek, kutatasi eredmények feltarasa és fejlédésiik gyor-
sitasanak 6sztonzése.

« Innovativ 6tletek és kutatasi eredmények menedzselése.

Az innovacids kozpontok és inkubatorhazak sok esetben ipari parki fejlesztésekhez,
regionalis fejlesztési kozpontokhoz és/vagy dnkormanyzatokhoz kapcsolddnak. A tech-
noldgiatranszfer-intézmények tobbsége a felsGoktatasi intézményekben jott létre, és
elsésorban palyazatirasi feladatokkal foglalkozik. A regionalis innovacids tigynokségek
jo kezdeményezések voltak. A kezdeti sikerek utan, miutan megszlint a palyazati tamo-
gatasuk vagy beolvadtak mas szervezetekbe, rajuk is jellemz6, hogy hazai és nemzetko-
zi palyazatokbdl miikodnek, és egyértelmien csokkent a tobbségiiknek a régid kis- és
kozépvallalataival az egytittm(ikodés mértéke és szinvonala. Az iparjogvédelmi, innova-
cidmenedzsment-irodak és vallalkozasok az alaptevékenységiik mellett palyazatirasi, ok-
tatasi és egyéb tevékenységeket végeznek, de kevés innovacids otlet piacra jutasi folya-
matat tdmogatjak, és ezekrdl a sikerekrdl sincsenek nyilvanos informacidk. Vannak olyan
vallalkozasok, amelyek széles korl innovaciomenedzsment-szolgaltatasokat kinalnak
uzleti alapon az indulé vallalkozasoknak (Danubia IP, Laser Consult Kft. stb.) A Laser Con-
sult Kft. markaneve a mar nemzetkozileg is jegyzett LC Innoconsult International, ame-
lyik a szellemi termékek nemzetkézi hasznositasaban a vilag minden jelentés gazdasagi
Ovezetében szamos stratégiai partnerrel dolgozik egyiitt, és mar értékesitési sikereket is
fel tud mutatni.

A véllalkozasfejlesztési kdzpontok elsésorban a mar miikodé altalanos vallalkozasok
fejlesztésével, induld vallalkozasok segitésével foglalkoznak, és csak kisebb mértékben
tamogatjak uj, innovacios otletek piacra vezetési folyamatat.

Akiilonb6z6 befektetékrdl részletesen volt sz6 a korabbi fejezetekben. Az inkubatorok
és az akceleratorok kiilonosen azért érdekesek, mert ezeknek megkiilonboztet6 szerep
jut a startup okoszisztéma kiépitésében. A startup 6koszisztéma nem mas, mint egy ta-
mogato, katalizal6 gazdasagi és tarsadalmi kornyezet, aminek részei a startup vallalkoza-
sok, mentorok, inkubatorok, akceleratorok, a startup vallalkozasokkal egyiittm(ikodésre
nyitott vallalatok, egyetemek és egyéb kozfinanszirozasu tamogatd szervezetek. A star-
tup 6koszisztémaban szereplék ebben a kdzegben elsésorban informacidtechnoldgiaval
Osszefliggd projekteket keresnek és tdmogatnak, de jelenleg ez a teriilet az innovacidome-
nedzsment legdinamikusabban fejl6dé aga. A Startup Campus Incubator példaul kiilde-
tésének tekinti a magyar és régids innovacios 6koszisztéma fejlesztését és a startup és
spin-off utanpdtlas katalizalasat. Célja az eurdpai tudastranszfer, valamint nemzetkozi
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inkubacids és akceleraciés modszertani mintak alapjan a hazai és eurdpai korai fazisu
innovativ projektek tdmogatasa és piacra [épésiik 6sztonzése. A startup 6koszisztéma
hirei tobb blogon is megtalalhatok: www.startupper.hu; www.startupdate.hu; www.star-
tupcafe.hu; www.startupbudapest.blog.hu; stb.). Az innovacios termék-, technoldgia- és
szolgaltatasfejlesztési projektek tobbségének fejlédése soran sziikség lesz forrasbevo-
nasra, és nagy valoszinliséggel igénybe veszik a kiilonb6zé befekteték szolgaltatasait.

A technoldgiai centrum egy olyan gazdalkod6 egység, amely a korszer( gyartasi
technoldgiat szolgaltatasként nydjtja az induld, illetve a kis- és kozépvallalatok szama-
ra. A technoldgiai centrumokban a kis- és kozépvallalatok olyan fejlett, korszeru tech-
noldgidkat vehetnek szolgaltatasként igénybe, amelyekkel nem rendelkeznek. Miért van
sziikségiik a kkv-knak technoldgiai centrumi szolgaltatasokra? Ennek alapvetéen tobb
okavan:

« A gyartastechnoldgiak nem kis része univerzalisan hasznalhatd, termékfiiggetlen
vagy kvazi termékfliggetlen, igy szolgaltatasként is igénybe vehetd.

« A termelékeny, korszerl csucstechnologidk igen beruhazasigényesek, a kis- és ko-
zépvallalatok kevés kivételétol eltekintve nem elég tékeerések ahhoz, hogy ezeket
a berendezéseket és technoldgidkat megvasaroljak.

« Arendkivil termelékeny kapacitast 6nalléan gazdasagosan nem tudjak kihasznalni.

A 24. ébran a kis- és kozépvallalatok gyartasi szinvonalanak valtozasat abrazoltuk az
idé fuggvényében.

Gyartasi szinvonal

.

Idé

I vilagszinvonal
Csak a piacra bizva a fejl6dést

Allamilag, kéz6sségileg timogatott
technolégiai centrumok

24. abra: A kis- és kozépvallalatok gyartasi szinvonalanak valtozasa

Az abrabdl lathatd, hogy allamilag, kozosségileg tdmogatott technoldgiai centrumok
nélkil a kis- és kozépvallalatok vagy tobb év késéssel, vagy egyaltalan nem tudjak a vilag-
szinvonalat elérni. A technoldgiai centrumok tobbfélék lehetnek, pl.:

« specializalt vallalkozasok,

« nagyvallalatok részlegei,

« egyetemek, fGiskolak, intézetek stb. kutatohelyei,

« allamilag vagy kozosségek altal létrehozott és/vagy kozpontilag segitett technoldgiai
centrumok
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A technoldgiai centrumok altal nydjtott szolgaltatasok a kkv-k szdmara nap mint nap
olyan technoldgiatranszfert jelentenek, amihez mas médon az el6bbi indokok alapjan
nem jutnak hozza. Ez a technoldgiatranszfer is lehetévé teszi, hogy a kkv-k részesedje-
nek a masok altal mar elvégzett fejlesztési tevékenységek eredményeibdl és hasznosi-
tasi lehetéségeibdl, javitva ezzel sajat versenyképességiiket. A kkv-k sokféle korszer( és
specialis technoldgiat (lézertechnoldgidk, viz-, plazma-, precizids langvagas, kilonleges
hegesztések, 3D nyomtatds stb.) szolgaltatasként igénybe tudnak venni a kiilonb6z6
technoldgiai centrumként m(ikod6 vallalkozasoktol, kutatdintézetek, egyetemek részle-
geitol.

AVarinex Zrt. fejlédéstérténete egy igazi sikertorténet ezen a teriileten. A Varinex Zrt.
jogelddjét FabiCAD Kft. néven 1991-ben alapitottak a Gépipari Technoldgiai Intézet jog-
utodjanak tudomdnyos munkatdrsai és eqy amerikai lizletember. A mindéssze hdrom
fével indulé mikrovdllalkozds kezdetben AutoCAD-alapl fejlesztésekkel foglalkozott a
konstrukcids tervezés és a gépgydrtds-technoldgia teriiletén. Az Autodeskkel kialaki-
tott kapcsolat a késébbiekben megha- .
tarozéva valt a cég életében, és madra
az orszdg vezetd Autodesk-partnere
lett platina fokozatd mindsitéssel, ami
az lgyfélkezelés legmagasabb szintjét
jelenti. A VARINEX Zrt. (igyfelei ma mar
hozzaférhetnek a tarsasdg szertedgazo,
komplex megolddsokat felélelé szakér-
telméhez a termékadat-kezelés (PDM/
PLM),  CAM-megolddsok, épitdipari
BIM-technoldgidk, GIS/létesitménykeze-
lés, valamint média- és ipariforma-ter-
vezés teriiletén (25. dbra).

Az Autodesk Platinum Partner mindsités biztositja, hogy a tdrsasdg mélyrehato is-
meretekkel rendelkezik mind a termékek, mind az (izletmenet terén; kivalé eredménye-
ket ér el az ligyfél-elégedettségi felméréseken, szorosan egylittmiikodik az Autodesk
szakértdivel, és kész jelentds erdforrasokat befektetni tandcsadai szolgdltatdsokba, a
mdszaki tdmogatdsba és a megolddsok testreszabdsaba. A VARINEX Zrt. megolddsai
minden olyan ipardgat lefednek, amelyhez az Autodesk hatékony platformot biztosit.
A mintegy 150 egyedi fejlesztésii szoftvertermék mellé a cég professziondlis szolgdlta-
tasokat is nydjt, kiakndzva a Hivatalos Autodesk Oktatokozpont (ATC) és Hivatalos Au-
todesk Alkalmazasfejlesztd (ADN) tagsdgban rejlé lehetdségeket.

A VARINEX Zrt. 1998-ban inditotta el Magyarorszagon elséként Rapid Prototyping /
Rapid Tooling mérnéki szolgadltatdsait, a nemzetkézi kapcsolataik é€s a pdlydzati lehetd-
ségek kihaszndldsaval jelenleg a cég Magyarorszag legfelkésziiltebb prototipus-készitd
és 3D nyomtatd csapatdva vdlt. A folyamatos K+F tevékenységliknek koszénhetéen ma
mar egyre szélesebb kérben terjednek a gyors prototipusgydrtdsi és gyors szerszamké-
szitési technoldgidk is, az egyedi prototipusok mellett bonyolult mianyag és fém alkat-
részek kis és kbzepes sorozatu gydrtdsa is igen gyorsan és gazdasdgosan megoldhato.

25. abra: AVarinex Zrt. Autodesk-kapcsolat
szolgaltatasainak példaja
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A VARINEX Zrt.-nél haromfajta eljdrdssal dolgoznak. FDM-technoldgidju gépbdl ha-
rom dolgozik az iizemben, a hére lagyulé miianyagos eljardssal féként mikéddképes
prototipusokat, koncepciémodelleket gydrtanak. A PolyJet 3D nyomtatdsi technolégia
egy, a Stratasys dltal szabadalmaztatott additiv gydrtdsi médszer. Tobb ilyen, néhdny
szdzad milliméteres pontossdgu gép dolgozik a VARINEX telephelyén. A szelektiv [é-
zer szinterezés (SLS) sordn pedig lézer
olvasztia 6ssze a poliamid vagy fém
szemcséket, és ebbdl épiil fel az adott
modell. A VARINEX elsésorban a Stra-
tasys és az EOS ipari berendezéseivel
foglalkozik, digitdlis gydrukban évente
tobb ezer modell nyomtatdsat vallaljak.
Ezek a berendezések évtizedes techno- S \ i
[6giai elényben vannak, szabadalmak- VL ! 7
kal védett technolégidval gydrtanak és ﬂ /
korszer(i miszaki alapanyagokat hasz- B &= : = S
ndlnak. A 3D nyomtatdssal gydrtott al- ~ 26. abra: 3D nyomtatassal készitett alkatré-
katrészek lathatdk a 26. bran. szek, prototipusok

A 3D nyomtatds rohamos léptekkel hoditja meg legkiilonfélébb felhaszndlasi te-
riileteket. Az auto-, replilé- és egyéb gépipari alkalmazdsok mellett az oktatdsban, az
egészségligyben és szamos mas teriileten egyre nagyobb kérben nyer alkalmazadst. Ez
a technoldgia dtirta a terméktervezés, a gydrtdstechnoldgia, a tesztelés eljardsait és
uj tavlatokat nyitott a prototipusok, egyedi-, kis- és nagysorozatu alkatrészgydrtds, a
szerszamgydrtds a kommunikdciés modellek készitése tertiletein.

A Varinex Zrt kbzel hdrom évtizedes szolgdltatoi, kutatds-fejlesztési tevékenységét
szamos rangos dijjal is elismerték (2000 Innovdcios Dij, 2002 Karman Tédor dij, 2004
és 2008 Industria Nagydij, 2018 Automotive Hungary Nagydij, 2019 Mach-Tech - Ipar
Napjai Nagydij és Automotive Hungary Nagydij), mig Falk Gyorgy, a tarsasdg egyik ala-
pitéja 2017-ben Gabor Dénes Dijban dijban részesiilt.

2020 elejétél a Varinex Zrt. szétvalasztotta meghatdrozo lizletdgait, az Autodesk
szoftverek forgalmazdsdval kapcsolatos lizletdgak a Varinex-CADStudio Kft.-ben, a 3D
nyomtatds pedig valtozatlanul a VARINEX Zrt.-ben miikodik a tovabbiakban.

Az innovativ vallalkozasok és vallalatok az innovacidmenedzsment intézményrend-
szerének talan a legfontosabb elemei, mert itt van az a tapasztalat, j6 gyakorlat, amely-
b6l az indulé vallalkozasoknak sok elénye szarmazhat, valamint ezekben a cégekben is
talalhatnak olyan kutatas-fejlesztési kapacitasokat, amire sziikségiik lehet a sajat projek-
tukben.

Néhany nagyvallalat, illetve a nagyvallalatok egyes részlegei szakosodtak az induld,
innovativ vallalkozasok tamogatasra és segitésére. llyenek példaul: Mol, Antenna Hunga-
ria, Braun, Telekom, Tungsram, MKB stb. A Tungsram kiilénleges abbdl a szempontbdl,
hogy targyiasult, innovativtermék-ctletekkel rendelkez6 startupokat keres, és vallalja,
hogy a j6 projektekhez minden tdmogatast megad, hogy az innovativ 6tletbdl révid id6
alatt sorozatgyartasra alkalmas termékek sziilessenek. A Tungsram elsésorban mérno-
ki, gyartasi kapacitassal segiti a projekteket, valamint a kiilfoldi kapcsolatrendszerén
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keresztiil a nemzetkozi piacok is gyorsan elérheték az induld cégek szamara. Az ered-
ményes indulashoz a Startup Campus nydjt lzleti képzéseket és szakmai mentoralast.
A program f6 befektetési partnere a Hiventures, és emellett tobb szakmai partner is segiti
azindulé vallalkozésokat.

A kiilonb6z6 tanacsadd cégek, innovaciomenedzserek, tanacsaddk és coachok so-
kat segithetnek az indulé vallalkozasoknak szamtalan részfeladat megoldasaban. Ezek
a kapcsolatok legtobbszor meglévé személyes kapcsolatok révén vagy ajanlas alapjan
jonnek létre.

Az dnkormanyzatok, kamarak és a szakmai szervezetek szerepe elsGsorban informa-
lis, de a kapcsolatépitésben sokat segithetnek az indulé vallalkozasoknak.

A rovid attekintés alapjan lathato, hogy az innovaciomenedzsment intézményrend-
szerének igen sok szereplGje van, olyan érzése tamadhat az embernek, hogy a sok baba
kozott elvész a gyerek, azaz maga az innovacid. Sajnos ez sok esetben igy is van, szamta-
lanszor el6fordult, hogy az 6tletgazdat, feltalalot az egyik szereplétél kiildték a masikhoz,
de valddi segitséget, tamogatast csak kevesen tudnak nyujtani. Sokszor jutott eszembe a
barati korokben elhiresiilt mondas, hogy ,haver, ne segits, egyediil is nehéz”.

Gyakorlati szempontbdl Ggy tlinik, hogy a hazai innovacid irdnyitasa kissé elszakadt a
jelenlegi valdsagtdl, nem vessziik tudomasul, hogy mi a helyzet ott, ahol az értékek és az
eredmények teremtédnek. Az NKFIH parbeszédet kezdett a hazai innovacio képviselGivel,
a Terileti Innovacios Platformok létrehozdsa egy j6 kezdeményezés, de megall a kommu-
nikacio szintjén, és akkor lenne alkalmas a valddi viszonyok és részletek feltarasara, ha
azinnovaciot tdmogatd intézményrendszerben rejlé lehetéségeket jobban kihasznalnak.

Mi lehet az oka, hogy mikdzben szinte mindenki az innovacié fontossagarol beszél,
és szamos intézmény hivatott arra, hogy segitse a fejlédési folyamatokat, a kormanyzat
nem kevés forrast is biztosit arra, hogy fellendiljon a hazai innovacid, mégsem lehetiink
elégedettek az elért eredményekkel? Erdekes lenne latni példaul egy olyan kimutatast,
statisztikat, hogy az adott idGszakban a kutatas-fejlesztésre és innovacidra forditott for-
rasok a kkv-k kérében milyen nagysagrendli GDP-névekedést generaltak, évente hany
Uj és életképes startup és spin-off vallalkozas indult el, és hany |épett nemzetkozi piacra.
Részletes adatok és folyamatos mérések, elemzések nélkiil, hogyan lehet a hazai inno-
vacio fejlédési iranyait kijelolni? Ki tudja megmondani, hogy hany innovativ vallalkozas
van Magyarorszagon, amikor altalanosan elfogadott definicidja sincs ennek a vallalko-
zasi formanak? Ha feltessziik ezt a kérdést kiilonbozé innovacios szakértéknek, akkor a
valaszok a néhany szaztél egyes vélekedések szerint az 6sszes magyarorszagi vallalko-
zasig terjednek, mert azt mondjak, hogy amelyik vallalkozas a magyar gazdasagi koril-
mények kozott életben tud maradni, az mar innovativ. Mi hianyozhat a magyar innova-
cidmenedzsment intézményrendszeréb6l? Meggy6z6désiink, hogy nem (j intézmények
hidanyoznak, hanem annak felismerésére van sziikség, hogy a meglévék m(ikodésében
kellene valtozasokat elérni. Mi kellene ahhoz, hogy jobban és eredményesebben m(ikod-
jenek a jelenlegi intézmények?

Integralt informacio,

miikodé kapcsolatrendszerek
ésaz

eredmények mérése, publikalasa!

175



Mit jelent ez, és hogyan lehet elérni? Milyen informacidk sziikségesek, mit tekintiink
miikodd kapcsolatrendszernek, és miért kellene mérni és publikalni az eredményeket?
Mi lehet a megoldas, hogyan lehetne gyorsan és nem tul dragan eredményeket elérni?

INNOVACIOS UGYNOKSEG-ek miikddtetése lehet a megoldas!

A jelenlegi intézményrendszer szereplGitél lehetne megrendelni azokat a szolgalta-
tasokat, amelyek révén dinamizalni lehetne a most statikusan miikodo intézményrend-
szert. Az utolsé fejezetben kifejtem, hogy milyen feladatokkal lehetne megbizni a hazai
innovacié tamogatasara hivatott intézményrendszert, hogy rovid id6 alatt megbizhato
adatokat nyerjiink a jelenlegi helyzetrél, és megvaldsuljon azon igények felmérése, ame-
lyek alapjan pontositani lehetne a palyazati és tamogatasi rendszert. Az innovacios lgy-
nokségi feladatokat célszertien az NKFIH-nak kellene koordinalnia és irdnyitania olyan
modon, hogy szoros kapcsolatokat épit ki az tigynokségekkel (megbizas, ellenérzés, ja-
vaslatok gyUjtése), mikozben néhany kdzponti innovacios tigynokségi szolgaltatast maga
is kialakit, példat mutatva ezzel. Az ligynokségi halozat kialakitasaval és megbizasok
alapjan torténé mukodtetésével rovid idé alatt valaszokat lehetne kapni az alabbi kér-
désekre:

« Hany innovativ és innovativva tehet6 vallalkozas van Magyarorszagon?

« Hol keletkeznek az innovativ 6tletek, és hogyan lehetne a szamukat névelni?

« Milyen megvaldsitasra vard innovacios Gtletek vannak a kérnyezetében?

« Milyen kutatas-fejlesztési kapacitasok vannak az egyes ligyndkségek kornyezeté-
ben?

« Milyen technoldgiai kapacitasok vannak az tigynokségek kornyezetében?

« Mik a vallalkozasok valddi igényei?

« Milyen tamogatasi és palyazati rendszerek mlikodtetheték hatékonyabban?

« Milyen kedvez6 fejl6dési irdanyokat lehet azonositani?

« Milyen masok szamara is érdekes jo gyakorlatokat tartak fel?

« Stb.

Az ligynokségi szolgaltatasokat az adatgydjtéssel lehet kezdeni, de el kell varni, hogy
ezt legalabb részben személyesen végezzék az intézmények munkatarsai, mert ez lehet
az alapja egy m(ikodo kapcsolatrendszer kialakitasanak. Természetesen ezek a munka-
tarsak nem valnak egy csapasra innovaciomenedzserekké, de ha sikeriil a bizalom kiépi-
tése, és a vallalkozasok hasznalhaté és szamukra fontos informacidkat kapnak, akkor el-
indulhat olyan egyiittm(ikodés, amire a kés6bbiekben mar szolgaltatasokat lehet épiteni.
Reméljlik, hogy az innovacids ligynokségek rovid idé alatt a hazai innovacidmenedzs-
ment intézményrendszerének kovaszai lehetnek.

Sok j6 kezdeményezés van a hazai innovaciomenedzsment intézményrendszerében,
de ezek sokszor elszigetelt eredmények, és kevéssé valnak kozkinccsé és masolhatova,
ebben is sokat segithetnének az innovacids tigynokségek.

Minden orszagban az allam feladata a nemzeti innovaciés rendszer 6sszehangolt és
hatékony miikodtetése. Szamos innovacids stratégia késziilt az elmult évtizedekben, de
még egyetlen olyan elemzést sem lattunk, amibdl kideriilt volna, hogy a kittizétt célokbdl
mi valosult meg. Jellemz6 ezekre a stratégidkra, hogy tobbségében altalanos, nehezen
mérheté célokat fogalmaznak meg, nem késziilnek akcidtervek, amelyekkel legalabb
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kozeliteni lehetne a kitlizott célokhoz. Az innovacids stratégidk tobbsége nem alulrél, a
jelenlegi adatokbdl, a jelenlegi helyzet elemzésébdl épitkezik, hanem inkabb a ma diva-
tos nemzetkozi trendekhez igyekszik igazodni, figyelmen kiviil hagyva a lehetGségeinket,
eszkozeinket.

Azt tapasztaljuk, hogy j6 kormanyzati torekvések, a végrehajtott programok ritkan
épilnek egymasra, és a képz6dott eredmények hasznositasa sem valdsul meg. Ennek az
lehet az oka, hogy a kiilonb6z6 kormanyzati intézmények és a nemzeti innovacios rend-
szer mas szereplGi is szigetenként miikodnek, és rendkiviil kevés az egyiittm(ikodést és a
jovot szolgald valddi kapesolat kozottiik. Az orszag kiilonb6zo részein kialakulo, kiszen-
vedett jo gyakorlatok nem keriilnek széles kdrben ismertetésre, és igy esély sincs az el-
terjesztésiikre. Magyarorszag sok tekintetben a vargabetlik orszaga lett, ami azt jelenti,
hogy ahelyett, hogy egy-egy projektet értékelnénk és az eredményeit hasznositanank,
jon egy masik Otlet az adott probléma megoldasara, és szinte mindent Ujrakezdiink, ami
nagyon draga és nem célravezetd. Erre j6 példa példaul a Regionalis Innovaciés Ugynok-
ségek torténete és az innovacids inkubatorok palyazata stb.
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A hazai innovaciomenedzsment
jovoje

»Hogy megjosolhassuk a jovét,

talaljuk fel mi magunk.”
(Gabor Dénes)

Magyarorszag mar tobbszor bizonyitotta, hogy képes a vilag élvonalaba tartozoé innova-
ciok megalkotasara. A kreativ magyar szellem kihasznalasaval, a jelenleginél koncentral-
tabb és sikerorientaltabb kutatas-fejlesztési tamogatassal, innovacids ligynokségi tevé-
kenységek kialakitasaval, valamint az innovacidbarat kérnyezet fokozatos kialakitasaval,
fejlesztésével a hazaiinnovacios folyamatok jelent6sen gyorsithatok. Ebben a fejezetben
olyan javaslatokat mutatunk be, amelyek jelentésen hozzajarulhatnak az innovacio je-
lenlegi helyzetének jobb megértéséhez, a sziikségesnek tartott szemléletmddvaltashoz
és a hazai innovacio folyamatanak gyorsitasahoz.

Foldink leginnovativabb nemzeteinek rangsorat évrél évre kiilonb6zé szempont-
rendszerek figyelembevételével allitjdk 6ssze az ezzel foglalkozd intézetek, elemzé szer-
vezetek. Magyarorszag a mérsékelten innovativ nemzetek kézé tartozik (27-32. helyezés),
de ezis nem kis részben a hazankban m(ikod6 multinacionalis vallalkozasok technoldgiai
szinvonalanak koszonhet6. Ha a kkv-k helyzetét és ezeknek a vallalkozasoknak az inno-
vacids potencialjat vizsgalnank, akkor valészindsithetéen a jelenleginél [ényegesen hat-
rébb sorolna minket az 6sszes elemz6. Ebbdl a helyzetb6l kell az orszagunkat a leginno-
vativabb orszagok k6zé emelni, ehhez a hazai helyzet minél pontosabb felmérése mellett
elemezni sziikséges a nalunk jelenleg sikeresebb orszagok gyakorlatait, és azok figyelem-
bevételével kialakitani egy magyar modellt. Jelenleg évek 6ta Dél-Korea a vilag legin-
novativabb orszaga, de sokat tanulhatunk Svédorszag, Németorszag, Szingapur, Finn-
orszag, Izrael, Svajc, USA, Japan, Kina vagy Irorszag legjobb innovécids gyakorlataibdl.
Tanulmanyozni, elemezni kellene a kiilonb6z6 sikertorténeteket, és azok legjobb elemeit
illesztve, honositva a hazai viszonyokhoz célszer(i (j magyar innovaciés modellek kiala-
kitdsa. Evtizedek 6ta az olimpidkon a magyar sport a nemzetek versenyében rangos he-
lyezéseket vivott ki maganak. Hissziik, hogy ehhez hasonldan jé eredményeket érhetiink
el néhany éven, évtizeden beldl az innovacidban is, és Magyarorszag a vilag leginnovati-
vabb nemzetei kozé keriilhet.

A konyv elsé fejezetében az innovacid jelentéségének vazolasa mellett bemutatasra
keriilt a hazai innovacid helyzete, kiilonds tekintettel a kis- és kozépvallalkozasok inno-
vaciofejlesztésének legfontosabb problémaira. A kilencedik fejezetben a hazai innova-
cidmenedzsment intézményrendszerének elemei keriiltek réviden ismertetésre. Ennek a
fejezetnek a legfontosabb lizenete, hogy feltétlenil sziikséges a hazai innovacio jelenlegi
helyzetének alapos elemzését elvégezni, felszinre hozva a fejlédést gatld leglényegesebb
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tényezéket, azonositani a lekiizdhetetlennek t(in6 akadalyokat, feltarni a palyazati rend-
szer erGsségeit és hianyossagait stb. Feltétlenil sziikséges az intézményrendszer elemei
hatékonysaganak és egyiittm(ikodési készségének az elemzése is.

Ma egy innovacios otletgazda olyan, mint egy maganyos hajds, aki hanykolddik az in-
novacio tengerén, szinte csak magdra szamithat. Ezen a helyzeten lehetne valtoztatni, ha
azintézményrendszer valddi segitséget, tamogatast tudna nyujtani az innovacios projek-
tek megvaldsitasi folyamataban. Van néhany olyan megoldasra varé hianyossag a hazai
innovacidban, amelynek koltségtakarékos megoldasa a megfogalmazott pilot projekt ja-
vaslatok segitségével javasolhato.

A jelenlegi innovaciot tamogatd intézmény- és palyazati rendszer kevéssé hatékony,
atlathatatlan, tevékenysége hatékonysaganak vizsgalata nem ismert. A hazai innovaciot
tamogatd intézményrendszer kdzvetlen tamogatast vagy megrendelést nem ad a techno-
l6giatranszfer intézményhalézatanak, ezért azok részben mas céld hazai és nemzetkozi
palyazatok teljesitésébdl élnek, és az alapitaskori céljaiknak csak részben felelnek meg.
A nonprofit technoldgiatranszfer-intézmények kozil csak azok tudjak megdrizni miiko-
d6képességiiket, amelyek tevékenysége legalabb részben valamilyen mas forrasbdl is
finanszirozasra keril (alapitvanyok t6kéjének kamata, infrastruktira mukodtetésébol
szarmazo bevételek, palyazatok stb.).

A kutatas, muszaki fejlesztés és a kiilonbo6z6 technoldgiai diffzids intézmények mu-
kodtetése forrasigényes, és sok esetben alapvetéen piaci alapon nem miikodhetnek ha-
tékonyan a magyar gazdasag jelenlegi fejlettségi szintjén. Jelenleg hidnyoznak a muiko-
dé, integralt informacidkkal, naprakész vallalati kapcsolatokkal rendelkezdé innovacios
ugynokségek, amelyek hatékonyan tudnak segiteni az induld, innovativ vallalkozasok
fejlédését. Ezek is valddi problémak, de van egy csomd kérdés, aminek megvalaszolasa
esetén joval arnyaltabb képet kaphatnank a hazai innovacié helyzetérél. Néhany kérdést
és allitast felsorolunk a teljesség igénye nélkiil.

« Mennyiben kiilonbozik a hazai gazdasagi és tarsadalmi kérnyezet a fejlett gazdasa-
gl orszagokétol?

+ Melyek az innovacidbarat gazdasagi és tarsadalmi kornyezet ismérvei, hogyan le-
hetne fejleszteni annak elemeit?

« Miért van az, hogy a hazai innovacids rendszer szerepl6i (innovacios kdzpontok, in-
kubatorhazak, technolégiatranszfer-irodak stb.) tébbségében nem azzal foglalkoz-
nak, amire létrejottek, hanem kiilonb6z6 hazai és nemzetkoézi palyazatokbdl finan-
szirozzak a tevékenységiiket? Miért nem kapnak kozosségi megrendeléseket?

« Miért természetes, hogy egy tobb tucat orszagba exportald, nagy novekedésképes-
ségl, innovativ kisvallalat gazdalkodasi feltételei szinte semmiben sem kiilonboz-
nek a tobbi vallalkozasétdl, mikozben az orszagnak arra lenne sziiksége, hogy minél
tobb fejlodni és névekedni képes, nemzetkozileg versenyképes innovativ vallalkoza-
salegyen?

« Jelenleg hany innovativ vallalat van Magyarorszagon?

« Azinnovativ vallalkozdsok a GDP hany szazalékat adjak jelenleg?

« Mennyi ezek koziil a nagy névekedésképességli vagy novekedésorientalt vallalko-
zas?

« Hany sikeres spin-off és startup vallalkozas keletkezett az elmult években?
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« Milyen hatékonysaggal miikddnek a hazai kutatéintézetek nemzetkozi 6sszehason-
litasban?

« Miért van az, hogy az értelmes termék-, eljaras- és szolgaltatasotletek és kutatdsi
eredmények 95%-a nem jut piaci fazisba? (Vajon mennyi nem hasznosulé palyazati
forras felhasznaldsat jelenti ez a tény?)

« Atermék-, eljaras- és szolgaltatasinnovacidban az 6tlett6l a piacra kertilésig szamos
esetben 3-10 év telik el. Hogyan rovidithetd ez azid6?

« Lehetséges-e, hogy az elmult években drasztikusan csokkent azoknak az innovaci-
6s muhelyeknek a szama, ahol az innovativ Uj termék-, eljaras- és szolgaltatasotle-
tek keletkeznek?

« Hogyan lehet 6sztondzni a hazai tulajdond szabadalmi és egyéb szellemitulaj-
don-védelmi formak szamanak novekedését?

« Lehetséges-e, hogy kozdsségileg finanszirozott innovacids ligynokségi szolgaltata-
sok nélkil a kittizott célok elérhet6k?

« Hossz( évek 6ta a hazai innovacio fejlesztése és 6sztonzése szinte kizarélag a pa-
lyazatokon keresztiil valésul meg, mikdzben célzott projektekkel és programokkal
eredményesebben lehetne innovaciot fejleszteni.

« Mennyire hatékonyan koltottiik el a rendelkezésre all6 fejlesztési forrasokat? Hany
sikeres, innovativ és nagy novekedésképességl vallalkozas alakult példaul a Jere-
mie forrasok felhasznélasaval?

« Hogyan lehetséges, hogy hosszi hdnapokat kell varni egy-egy palyazat elbiralasara,
milyen KFI projekt az, ami ezt a késlekedést kibirja?

« Gyakorlatilag nincs intézményi, kozosségi magvets tke az orszagban, ami mar év-
tizedek 6ta akadalya az Uj 6tletek piacképessége eldontésének folyamataban.

« Szinte minden informacié elérhetd a vilaghalon, de nagyon kevés az olyan integralt
tartalom, ami tudasatadasra és kompetencidk elsajatitasara alkalmas.

« A nemzeti innovacios rendszer nem hatékony, nincs az innovacid szervezéséért és
hatékony mUikodtetéséért felelds intézmény. (Az NKFIH egyaltalan nem végez inno-
vacios tigynokségi tevékenységet, szemlélGje és kritikusa a hazai K+F és innovacids
folyamatoknak.)

« Milyen 0j innovaciés modellekre lenne sziikség?

« Milyen kedvezményekkel, kbzvetlen vagy kozvetett 6sztonzékkel lehetne segiteni az
innovativ vallalkozasok gyors fejlédését és fenntarthaté novekedését?

« Kétségtelen tény, hogy az elmult években az orszag sok szaz milliard forintot kol-
tott a kutatas-fejlesztés és innovacié tamogatasara. Kérdés az, hogy ez milyen haté-
konysagu volt! A Jeremie programban példaul kb. 250 Milliard Ft kertilt elkoltésre,
de egyetlen innovativ kozépvallalat kifejlddése sem lathatd jelenleg. Mi lehet ennek
azoka?

A kérdések megvalaszolasaval kialakitott helyzetképnek sokoldaltan kellene bemu-
tatnia azt a magyar valdsagot, amibdl részben kozosségileg finanszirozott innovacids
Ugynokségek révén azonnal érzékelheto fejlédést, az egyes fontos kérdésekre, hidnyos-
sagokra megoldast keresé pilot projektek tapasztalatai alapjan pedig néhany év alatt je-
lentGs el6relépést lehetne elérni! Igaz lehet-e az allitas, hogy kozosségileg finanszirozott
innovacios tigynokségi szolgaltatasok nélkiil nem lehet érezheté mértékii fejlédést elérni
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az innovativ kis- és kézépvallalkozdsok szdamanak és teljesitményének névekedésében?
Célszer(i lenne a hazai helyzet alapos elemzése utan olyan (j innovacids stratégiat és
akcidterveket kidolgozni, amelyek végrehajtasaval Magyarorszag néhany éven beliil Eu-
ropa egyik leginnovativabb nemzetévé valhatna. Ehhez egy olyan vizidra és jovoképre
lenne sziikség, ami az innovacids 6koszisztéma minden tagjanak elfogadhatd, és tenni is
hajlandé lenne azért, hogy a kitlizott célokat elérjiik.

Vizi6 és jovikép:
Magyarorszag a tarsadalom tudatos, innovacidvezérelt magyar modellek kidolgoza-

san és megvalositasan keresztiil valjon a sziikebb és tagabb értelemben vett termék- és
technoldgiai innovacid egyik jelentés europai kézpontjaval

Ennek a jovoképnek a megvaldsitasa érdekében mozgdsitani lehetne a hazai innova-
cidban dolgozoékat, mert olyan jovékép, amit mindenki (kormany, kutatdk, otletgazdak,
innovaciomenedzserek stb.) a magaénak érezhet. Ez a cél nem érhet6 el kizérdlag a kii-
[6nbo6z6 palyazatok Gtjan, hanem a jelenlegi helyzet alapos elemzése alapjan pontositani
kell a fejlédést gatld jelenlegi akadalyokat. Ezek egy részének orvoslasara javaslatokat
kell kidolgozni, és az azonositott problémak masik részének megoldasara pilot projek-
teket, Uj innovacidmenedzsment-tamogatasi modelleket lenne célszer(i alkotni és kipro-
balni, aminek eredményei alapjan célzott programok és projektek indithatdk, és a palya-
zati feltételrendszer is pontosithatd lehet.

Magyarorszag jovéjét alapvetéen befolyasolja, hogyan sikeriil bekapcsolédnia a nem-
zetkozi munkamegosztasba, versenybe, és milyen dinamikusan tudnak fejlédni a hazai
tulajdond vallalkozasok. Azok a nagyvallalatok és kozépvallalatok, amelyek rendelkez-
nek kutatas-fejlesztési részleggel ésiparagilobbierével, altaldban meg tudjak oldani sajat
korben a fejlesztési feladataik nagy részét. A legtobb és legnagyobb innovaciofejlesztési
feladat a kis- és kozépvallalkozasokkal, illetve az Uj termék-, technoldgia- és szolgélta-
tasotletek piacra vitelére alakitott startup, spin-off vallalkozasokkal, valamint az egyéni
Otletgazdak altal menedzselt innovacios projektekkel kapcsolatos. Meggyézdésiink,
hogy az innovativ kis- és kozépvallalkozasok lehetnek azok a csirdk, amelyekbdl kind-
hetnek a kozeljovében a gazdasag arculatat meghatarozé hazai tulajdond, sikeres, nagy
novekedésképességli kbzép- és nagyvallalatok.

Hazankban az elmllt évtizedekben szamos innovacids kdzpont, inkubatorhaz, tech-
noldgiatranszfer-iroda, innovacios ligynokség alakult, de ezek tobbségének a hatasa a
kornyezetében kialakult innovacids és kkv-versenyképesség-fejlesztési folyamatokra [é-
nyegesen kisebb annal, mint amit alapitasukkor elképzeltek, elvartak toliik. A tobb évti-
zedes m(ik6dés soran sem alakultak ki olyan mér6szamok, statisztikai mutatdk, amelyek
alapjan ezeknek az intézményeknek a sikerességét mindsiteni és mérni lehetne. A hazai
innovacidt segiteni hivatott intézmények tobbsége jelenleg hazai és nemzetkozi palyaza-
tokbdl finanszirozza a tevékenységét, és a kapacitasainak tobbségét is ez munka koti le.
Sokan allitjak, hogy az Uj termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek szama drasztiku-
san csokkent az elmult években, nagyon kevés azoknak a startup és spin-off vallalkoza-
soknak a szama, amelyek fejl6désnek és novekedésnek indultak, és mar érezheté mddon
jarulnanak hozza a hazai GDP emeléséhez.
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Az innovacids ligynokségek feladatai

Ma az az Otletgazda, akinek a projektje fejlesztéséhez K+F kapacitasra lenne sziiksége,
nem tudja, hogy kihez forduljon, mert a magyar gazdasagban nincsenek ipari kutatdinté-
zetek, az egyetemi K+F kapacitasokrol sincs atfogd informacid, és nagyon kevés az olyan
innovacidmenedzser, aki a személyes kapcsolatai révén segiteni képes. Osszefoglalva,
ma Magyarorszagon nincsenek mikoédé innovacids tigynokségek, amelyek széles kor(
K+F és vallalati kapcsolatrendszerrel rendelkeznének és alkalmasak lennének az inno-
vacios folyamatok gyorsitasara. Az innovacios ligynokségek alaptevékenységének, a kii-
16nb06z6 szintl kapcsolatok épitésének és az informacidszolgaltatasnak a finanszirozasa
kozosségi forrasokbdl lenne megoldhatd, amire voltak kezdeményezések a kiilonboz6é
kormanyok palyazati kezdeményezései koz6tt, de azinnovacios intézményrendszer alap-
ellatast soha nem kapott megrendelések formajaban.

2018-ban a Magyar Innovacios Szbvetség K+F Tagozataban tobb hénapos munkaval
tobb mint hisz innovativ vallalkozas vezetéjével, egyetemeket képviselé6 munkatarsak-
kal, kutatdintézetek képviselGivel attekintettlik a hazai innovacio helyzetét, és tobb mint
egy tucat javaslatot fogalmaztunk meg, amelyek végrehajtasa esetén rovid id6 alatt je-
lentGs fejlédést lehetne elérni, koltségtakarékos mddon elsGsorban az Uj innovativ ter-
mék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek piacan. A K+F Tagozat a fejlesztési javaslatok vi-
tajaban attekintette a hazaiinnovacié legfontosabbnak itélt kérdéseit és megallapitasait,
megfogalmazott tobb konkrét javaslatot, de ezek koziil is kiemelte, hogy a kdzponti és az
allami megrendelésekkel ellatott teriileti innovacios ligynokségi szolgaltatasok nélkil
nem lehet élénkiteni a hazai innovaciot.

Kozponti innovacids, kormanyzatkozeli szintl ligynokségi feladatok:

« Innovacidval kapcsolatos informacids portal kialakitasa és mikodtetése.

« A hazaiinnovaciot segité szervezetek tevékenységének koordinalasa és alapfelada-
tainak finanszirozasa.

« Azinnovacié hazai helyzetének sokoldalu felmérése.

« Koz0sségi magvet6téke-programok inditasa.

« Legjobb gyakorlatok gy(ijtése, publikalasa.

« Projektek, programok, palyazatok kidolgozasa.

« Innovativ kozbeszerzés kialakitasa.

« Oktatas, képzés.

« Befektetdi kapcsolatrendszer kialakitasa és miikodtetése.

« K+F kapacitasok feltérképezése, egyiittm(ikodési lehetGségek feltarasa.

« Technoldgiai centrumok halézatanak feltérképezése.

« Nemzetkozi kapcsolatrendszer fejlesztése.

« Nemzetkozi egylittmikodések, vasarok, konferencidk adta lehetGségek kihasznala-
sanak szervezése.

« Koordinacid és egyiittm(ikodés szervezése.

« Virtudlis kutatdintézeti haldzat kialakitasa.

« Ujinnovéaciémenedzsment-modellek kidolgozasa, pilot projektek inditasa.
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Az innovacids intézményrendszernek delegéalhaté feladatok:
« Folyamatos koordindcié és az egyiittmikodések szervezése az innovdcios lanc sze-
repldi kézott.
« Informdcidszolgdltatds.
« Az adott régio innovativ vagy innovativva teheté vallalkozdsaival interaktiv kapcso-
latrendszer kialakitdsa.
« A helyi magvetétike-alap kezelése.
Kreativ studick kialakitdsanak oszténzése.
Uzletiangyal-klubok, egyesiiletek létrejéttének és miikodtetésének bszténzése.
Kiemelkedden innovativ Gtletek, kutatdsi eredmények feltdrdsa és fejlédésiik gyorsi-
tdsdnak Gsztbnzése.
« Innovativ étletek és kutatdsi eredmények menedzselése.
« Tandacsadasi tevékenység elterjesztése.
« Piacfejlesztd, kapcsolatépité szolgaltatasok kiépitése.
« Tudasbazisok épitése.
« Termékfejlesztési konzorciumok, innovativ vallalkozasgyarak kialakitasanak és mu-
kodtetésének 6sztonzése.
« Technoldgiai centrumok létrejottének 6sztonzése.
« Kompetencia-kozpontok kialakitasanak 6sztonzése (pl.: 3D nyomtatds, meguljuld
energia, kornyezetvédelem stb.).
« Klaszter egyiittm(ikodések kialakitasa és fejlédésiik 6sztonzése.

A délt betlikkel felsorolt szolgaltatasok piaci alapon nem finanszirozhatdk, de ezek
nélkil a kapcsolatépitési és a bevételi tevékenységet megalapozd ingyenes szolgaltata-
sok nélkiil a tobbi innovacioés ligynokségi szolgaltatas sem mUikodhet hatékonyan.

Az innovacids ligynokségi szolgaltatasok nélkiil elképzelhetetlen a hazai innova-
ci6 dinamikus fejlédése!

Az innovacids lgynokségek feladata, hogy olyan kapcsolatrendszert alakitsanak ki,
amely alkalmas a szolgaltatasi igények azonositasara, fejlesztésére, a meglévé innovativ
vallalkozasok szamanak és teljesitményének novelésére, és lehetGséget ad a mikrokor-
nyezetiik innovacidbaratabba tételére.

A kapcsolatrendszer elemei a kovetkezdk:
« innovativ vagy innovativva tehet kis- és kozépvallalkozasok,
« versenyképes, innovativ szolgaltatasokat igénybe vevo kis-, kozép- és nagyvallalko-
zasok,
« kreativ 6tletgazdak,
« startup és spin-off vallalkozasok,
« egyetemek és kutatdintézetek,
« afejlesztést segit6 egyéb vallalkozasok, intézmények,
« 6nkormanyzatok,
« iparkamarak,
« szakmai szervezetek,
« kormanyzati szervezetek.
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Az innovacios ligynokség mikodésének legfontosabb célja lehet az olyan innovacié-
val 6sszefligg szolgaltatasok kialakitasa, amelyek révén a térségben jelent6sen novek-
szik az innovativ 6tletek, valamint az induld innovativ vallalkozasok szama, szamos otlet
piaci fazisba jut, és kiszolgaljak az innovacids 6koszisztéma szereplinek meglévé vagy
felkelthetd fizetGképes igényeit.

A modern marketingfelfogds szerint az iizletkotésig négy lépcson keresztiil vezet az Ut:

ISMERTSEG - BIZALOM - IGENY - AJANLAT

Az lizletkotési folyamat elsé [épése az ismertség, ami altalaban kétiranyd kapcsolatok
épitését jelenti, amelynek soran egyrészt az innovacios ligynokség munkatarsai megis-
merhetik a potencialis partnereket, masrészt a potencialis partnerek megismerhetik az
Ugynokség megléva és tervezett szolgaltatasait. Az ismertség kialakitasara alkalmasak az
elektronikus eszkoézok, de a bizalom kialakitdsdhoz mar nélkiilozhetetlenek a személyes
kapcsolatok, ezek alapjan mar lehetéség nyilik a szolgaltatasi igények felmérésére, fel-
keltésére, ami az alapja az Uizletkdtés és a hosszabb tavu egylittmikodés kialakitasanak.

A kétoldali vallalati kapcsolatépitések a sziikséges, de nem elégséges feltételei az
keres mikodéshez elengedhetetlen, hogy az ligynokségek a kornyezetiik innovacios
okoszisztémajanak integrans és részben meghatarozé részévé valjanak. A kialakitandé
tevékenységstruktira alapvetéen két részre oszthato: kapcsolatépitési és a bevételi tevé-
kenységet megalapozé ingyenes és a bevételt termeld szolgaltatasokra.

/////

« Innovacidval kapcsolatos informacios portal kialakitasa és mikodtetése.

« Az adott régi6 innovativ vagy innovativva tehet6 vallalkozasaival interaktiv kapcso-
latrendszer kialakitasa.

« Folyamatosan és szisztematikusan gyUjtott innovacids Gtletek mindsitése és kezelése.

+ Széles kor(i K+F kapcsolatrendszer kialakitasa.

« Technoldgiai centrumi és egyéb gyartasi szolgaltatasok feltérképezése.

« Nemzetkozi kapcsolatok fejlesztése.

« Legjobb gyakorlatok gyljtése, publikalasa.

Bevételt termeld szolgaltatasok:

« Komplex tanacsadas

« Befektetdi és lizletiangyal-kapcsolatrendszer mikodtetése.
« Palyazatiras, palyazatmenedzsment.

« Innovacids projektek menedzselése.

« Oktatas, képzés.

« Kozvetitett szolgaltatasok.

Az ligynokségek mUikodtethetnének olyan innovacids portalt, amelynek célja lehet,
hogy a vallalkozok, 6tletgazdak az innovacidval kapcsolatban a legtébb felmerild kér-
désiikre valaszt kapjanak. A portal segitheti a vallalkozasokat versenyképességiik javita-
saban, a kockazataik csokkentésében és hatékony eligazodast nydjthat a rendelkezésre
allé hatalmas informacidtengerben. A vallalkozoi informacids és innovaciés portal folya-
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matosan fejlesztendd, egyre béviilé szolgaltatasokat ado, tobb adatbazisbdl allo, kiilsé
adatbazisok kezelésére is alkalmas rendszer lehet.

Jelenleg a kkv-k tobbsége igen kis mértékben vesz igénybe innovacids szolgaltataso-
kat. Azinnovacids ligynokség tizletileg csak akkor lehet sikeres, ha szolgaltatasait a kkv-k
igénylik, és sikeriil megtalalni a fizet6képes keresletet, ami a mindségi szolgaltatasok
mellett csak a kkv-k tevékenységének megismerésén, illetve az ligynokség szolgaltatasa-
inak megismertetésén keresztiil lehetséges. A sikeres iizleti kapcsolatok alapja a bizalom,
s ennek kiépitésére alkalmas az interaktiv kkv-kapcsolatrendszer.

Hogyan alakithato ki és hogyan miikédik az interaktiv kkv-kapcsolatrendszer?

A kapcsolatrendszer akkor miikadik jol, ha egy olyan folyamatos egyiittmikodés ala-
kul ki a vallalkozasok és az innovacids tigynokség kozott, amelynek elényeit érzékeli a
vallalkozas, de egyben a generalt bevételeken keresztiil biztositja legalabb részben az
innovacios tigynokség miikodési feltételeit, illetve a szolgaltatasok fejlesztését is. Az in-
teraktivitas l[ényege, hogy a kapcsolattartas folyamatos a vallalkozas és a kdzpont, illet-
ve a kdzpont munkatarsa, képviseldje (nevezhetjiik kkv-brokernek, mentornak, vallalati
referensnek, vallalati kapcsolattartonak) kozott. A szolgaltatasnak ugy kell mikodnie,
mint egy egyablakos vallalkozasmenedzselési rendszernek. Ha a cégnek barmiféle olyan
problémaja meril fel, amit a sajat informacids rendszere, sajat kapcsolatai révén nem
tud azonnal megoldani, akkor kézenfekvd, hogy megkérdezze a kkv-brdkerét, aki a sajat
sokéves tapasztalatai, kapcsolatai révén segit megoldani a felmertilt kérdést, vagy az in-
novacios ligynokség szakértdi haldzatan keresztiil kozésen keresnek megoldast a problé-
mara. A legtobb esetben valamilyen specialis informacidra, tudasra, kompetenciara vagy
egyszerlen csak egy Uj kapcsolatra van sziikség, de eléfordulhat, hogy a kialakuld parbe-
szédbdl az deriil ki, hogy a probléma megoldasahoz tanacsadasi, szakértdi, oktatasi, kép-
zési sth. egylittmiikodés vezethet. A kkv-broker olyan integratori tevékenységet végez,
ami segiti az informaciok dramlasat és a folyamatos kapcsolattartas, egytttmikodés le-
het6ségét teremti meg a vallalkozasok és az innovacios tigynokség, valamint a fejlesztési
szolgaltatok (intézetek, egyetemi kutatohelyek, hidképz6 szervezetek stb.) kozott.

Innovacios ligynokségi alapfeladatok a kapcsolatépitésben:
« Atérséginnovativ véllalkozasainak feltérképezése (kamara, OPTEN adatbazis, inter-
net, személyes kapcsolatok, vallalkozasrol vallalkozasra).
« Innovativ vagy innovativva tehetd vallalkozasokkal kapcsolatok épitése:
- Helyzetkép rogzitése (termékek, szolgaltatasok, piaci helyzet, egységes (rlap ki-
dolgozasa)
- Fejlédési tervek megismerése
- Széles kor(i K+F kapcsolatrendszer épitése és mikodésének 6sztonzése
- EgylittmU(kodési lehetGségek (kapcsolatépités, palyazati egyuttmikodések, ta-
nacsadas stb.)
- Mire van szlikséglk a vallalkozasoknak?
- Informacids szolgaltatas alapjainak lerakasa (el kell érni, hogy a vallalkozasok kér-
dezzenek és kezdeményezzenek!)
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Az interaktiv kapcsolatrendszer egy folyamatosan frissitett adatbazis, amelynek ke-
retében feltarhatok a vallalkozasok fizetGképes igényei, megrendelései, de a kapcsolat a
vallalkozasok és az ligynokség kozott elektronikusan tarthaté fenn hatékonyan, és ezen a
csatornan els6sorban az id6szakosan megkiildott hirlevelekkel, illetve a kzpont weblap-
jan keresztil informalhatdk a cégek.

Az interaktiv kkv-kapcsolatrendszer az innovacios ligynokség sikeres miikodésé-
nek az egyik sziikséges, de nem elégséges feltétele.

A kkv-kapcsolatépitést szolgaljak még a internetes tajékoztatas és kapcsolatépités
kiilonbozé lehetbségei (honlap, Facebook, YouTube, Instagram, Viber, Messenger stb.),
valamint a tematikusan szervezett konferenciak, workshopok. Ezek elénye, hogy az in-
novacidban érdekelt vallalkozasok oldalardl is érkezhet kezdeményezés az innovacios
ligynokség iranyaba.

Az interaktiv kapcsolatrendszer sok szempont figyelembevételére alkalmas adatba-
zis, aminek folyamatos frissitésére technoldgiat kell majd kidolgozni, hogy az adatok
naprakészen elérhet6k legyenek. Kellemetlen lehet, ha az adatok frissitésének elmara-
dasa miatt olyan kapcsolattartdt vagy vezetdt keresiink, aki mar nincs is a vallalkozasnal.
Lesznek vallalkozasok, akik nem igénylik az ilyen szoros kapcsolattartast, azokkal is meg
kell allapodni, hogy milyen médon maradhatunk kapcsolatban. Ez a szisztematikusan
épitett, néhany szaz vallalkozast tartalmazé kapcsolatrendszer lehet az elsGdleges felve-
vépiaca az tigynokségek szolgaltatasainak.

Az innovacios ligynokségeknek az elsédleges partnerei lesznek az innovativ véllalko-
zasok, a versenyképességiliket megorizni akard vallalkozasok, a startup és spin-off val-
lalkozasok, az innovativ 6tletek gazdai, feltalalok stb. A felsoroltak tobbségének sziiksé-
ge van és egyre nagyobb sziiksége lesz kutatasra és fejlesztésre, ezért fontos, hogy az
innovacids ligynokség olyan kapcsolatrendszert épitsen ki a hazai kutatéintézetekkel,
egyetemekkel és mas kutatast, fejlesztést végzo egyénekkel és csoportokkal, ami alapjan
hasznélhaté informacidkat tud adni a felmertilt kérdésekre, megkeresésekre.

A K+F kapcsolatrendszernek lehet egy olyan hozadéka is, hogy az innovacids ligy-
nokségek megismerhetik az ezeken a helyeken keletkezd kutatasi eredményeket, ame-
lyek piaci hasznositasdban a tovabbiakban tevékenyen részt is vallalhatnak. A kutatok-
ra és fejlesztékre jellemzd, hogy elsésorban kiilonb6z6 palyazatokon keresztiil széles
korl nemzetkozi kapcsolataik alakultak ki, és ez is egy olyan csatorna lehet, amin ke-
resztiil az innovacids tigynokségek is jobban bekapcsolddhatnak a nemzetk6zi munka-
megosztasba.

A széles korli K+F kapcsolatrendszer kialakitasa a kélcsonds eldnydkre épitve alakit-
hato ki az Ugynokségek kkv-kapcsolatainak felhasznalasaval, mert a kutatohelyeknek is
sziikségiik van vallalati kapcsolatokra. A szisztematikus kapcsolatépités eredményekép-
pen rovid id6 alatt kialakithat6 egy olyan K+F adatbazis, ami alkalmas lehet a feladatok
megoldasahoz sziikséges kapacitdsok gyors megtalalasara, kiilonosen, ha az adatbazis
aktualizalasat is sikeriil megoldani.

Az innovaciémenedzsment arra tanit mindenkit, aki ebben a folyamatban rész vesz,
hogy sikernek az az alapja, hogy valddi, alapos helyzetfelmérésbél induljunk ki, azono-
sitsuk az innovaciot akadalyozé tényezé6ket, pilot projekteken keresztil kisérletezziik ki
a megoldasokat, folyamatosan mérjiik és értékeljik az eredményeket! Ez a szisztema-
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tikus épitkezés vezethet el a hazai innovacié felgyorsitasahoz. Ehhez kell jol szervezett
és Osszetartd csapat, mert masképpen nagyon nehéz lesz sikert elérni. Hazankban az
innovacios intézményrendszer alapjaiban véve adott, el kell érni, hogy sikerorientaltan
mUikédjon.

A termék-, technoldgia- és szolgaltatasinnovaciok fejlesztése mellett fontos lenne
tarsadalmi innovacids projektek inditasa is, ami sokat segithetne az élhetébb és egész-
ségesebb kornyezet kialakitasaban. Az orszag kiilonboz6 terliletein szamos j6 gyakorlat
alakult ki, amelyek mind azt a célt szolgaljak, hogy ott is kialakithato legyen az élhetd kor-
nyezet, ahol a gazdasagi tevékenység visszaesett, vagy igazabdl soha nemis volt jelent6s.
Ezeknek a sikeres projekteknek a tobbsége az élethez sziikséges élelmiszerek nagy részé-
nek megtermelésére, illetve a fenntarthaté életkoriilményekhez sziikséges energia eldal-
litdsara vonatkoztak. Ahol ezek a sikeres kezdeményezések megvaldsultak, ott dltalaban
mar mas vallalkozasi tevékenységek csirdja is kialakult. Fel kellene mérni a jé gyakorlatok
megvalositasanak feltételrendszerét, amibdl kialakithatok azok a know-how-k, amelyek
segitségével ezek a sikertorténetek masolhatéva valnak. A kapcsolddd innovacios és fej-
lesztési feladatok lehetnek a kiilonb6z6 adottsagu térségek specialis helyzetének figye-
lembevételével kidolgozhaté valtoztatasok, amelyek segitik a projektek sikeres megvalo-
sitasat a kiilonb6z6 korilmények ellenére.

A felzarkéztatasi programok keretében felmérhet6 az adott térség humanerdéfor-
ras-helyzete, természeti és egyéb infrastrukturalis adottsagai és azok fejlesztési lehetd-
ségei, ami hatdssal lehet az adaptacios és kapcsolodo fejlesztési programok sikerére.
A hatranyos helyzett, de j6 adottsagu térségekben az ipartelepitésnek szamos formaja
létezhet a kéziigyességet igényld egyszer( tevékenységektdl az alkatrészgyartasi, ré-
szegységgyartasi és szerelési tevékenységig.

Szamos olyan palyazati projekt létezik, amelynek keretében megoldast talaltak vala-
milyen problémara, de a palyazat lezarasat kovetéen mar az sem biztos, hogy az ered-
mény az adott kornyezetben fenntarthatd, és szinte biztos, hogy mas hasonlé feltétel(i
kornyezetben nem keriil adaptalasra. Az innovacids tigynokségek a jo gyakorlatok meg-
ismerése és terjesztése révén olyan kozjoprogramokat is indithatnanak, amelyek az ered-
mények széles kor( elterjesztését teszik lehetévé.

A kozj6 a mi felfogasunk szerint az, amikor a megvaldsitando célok, megoldandé fel-
adatok kit(izését és megvaldsitasuk lehetéségeit barki segitheti sajat gondolataival, ja-
vaslataival, és az igy kialakult elképzelésekkel a kbzosségek nagy tobbsége egyetért.

Még két gondolat, hogy milyen elvek mellett szeretnénk, ha kialakulna egytittmuiko-
dés ezen a terlileten:

Gondolkodj-érvelj-vitatkozz, ne haboruzz!
A mit és hogyan ezerszer fontosabb, mint a mit miért nem!

Az innovacids ligynokségek tervszer(i mlikodtetésétdl azt varhatjuk, hogy gyors, je-
lent6s és mérhet6 fejlodés lesz elérhetd a hazai innovacié szamos teriiletén.
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Javaslatok a hazai innovacio fejlesztésére

Tudomasul kell venni, hogy a kutatas, a m(iszaki fejlesztés és a kiilonb6zé technoldgiai
difflzids intézmények mikodtetése forrasigényes, és csak tisztan piaci alapon nem mu-
kodhetnek hatékonyan a magyar gazdasag jelenlegi fejlettségi szintjén. Ebben a hely-
zetben az ahitott fejlédést és fejlesztési eredményeket szinte kizardlag palyazatok Gtjan
elérni valdszinlileg illazid, a palyazati rendszereket ki kellene egésziteni célzott projek-
tekkel és programokkal, amelyek segitségével a hianyossagok felszamolhatdk.

Az innovativ és nagy novekedésképességl vallalkozasok fejlédésének 0sztonzése és
tamogatasa alapvetéen mas modszereket és eszkozoket kivan meg, mint altalaban a val-
lalkozasfejlesztés. A dinamikus fejlédés el6tt alld innovativ és nagy ndvekedésképességli
vallalkozdsoknak, beleértve a termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek, valamint a
kutatdsi eredmények megvaldsitasara létrehozott spin-off és startup cégeket is, innovaci-
0s ligynokségi szolgaltatasokra, magvetd és kockazati tékére, széles korii palyazati lehe-
téségekre, hitelekre és nagy tapasztalatt innovaciés mentorokra van sziiksége.

Az allamnak nem megoldania kell minden problémat, hanem olyan strukturat kell
kialakitania, amely képes azok megoldasara!

A Magyar Innovacios Szovetség K+F Tagozataban az innovacios tigynokségeken kiviil a
tucatnyi pilot projekt javaslat koziil a legfontosabbak a kdvetkezok, amelyek mindegyike
a hazai innovaciot gatlo egy-egy tényez6re kivan megoldast nyujtani:

« kreativ studiok kialakitasa az Uj 6tletek felszinre hozasara (cs6kken az innovativ 6t-
letek szamal);

« intézményi kozosségi magvetd téke (az innovacids otlettdl a prototipusig tartd fo-
lyamat gyorsitasa!);

« virtualis kutatdintézetek (nincsen ipari kutatéintézet-haldzat!);

« innovativ vallalkozasgyar (innovativ tletek gyors piacra vitele!);

« Ujinnovaciomenedzsment-modellek kidolgozasa (a hazai innovacié gyorsitasa!).

Kreativ studiok kialakitasa az uj 6tletek felszinre hozasara

Az elmult évtizedekben folyamatosan csokkent az Gj termék-, technoldgia- és szolgal-
tatasotletek, kutatasi eredmények szdma, ami az alapja az innovativ vallalkozasok fej-
lesztésének, valamint az innovativ startup és spin-off vallalkozasok inditasanak. Ezt az
allitast az alabbiak is alatdmasztjak:

« Folyamatosan csékken az (j innovativ 6tletekre vonatkozd hazai szabadalmi beje-
lentések és egyéb szellemitulajdon-védelmek szama.

« A miszaki fels6oktatasi intézményekben a szakdolgozatok, doktori disszertaciok
elenyész0 részét teszik ki az Uj innovativ Gtletek kutatasaval, megvaldsitasaval fog-
lalkoz6é munkak.

« Nem érzékelhet6 az innovativ vallalkozasok dinamikus fejlédése.

« Az elmdlt évtizedekben a 90-es években megsziint ipari kutatdintézet-haldzat fel-
szamolasa soran alakult innovativ véllalkozasokbdl keriilt ki a legtobb 0j termék-,
technoldgia- és szolgaltatasotlet és kutatasi eredmény, de ezek szama stagnal, illet-
ve kismértékben csokken is.
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Az (j termék-, technolodgia- és szolgaltatasotletek keletkezési folyamataban tobb té-
nyez0 jatszik kozre, de a leginspiralobb az Uj megoldasok keresésére 6sztonzd kozvetlen
kornyezet, ami az innovativ vallalatok egy részében megvan, de sziikség lenne olyan kre-
ativ stidiok kialakitasara, ahol a kreativ gondolkodast mérnokok, kutatok rendszeresen
talalkozhatnanak, és kdzosen tarhatnak fel azokat a teriileteket, ahol érdemes (j megol-
dasokat keresni. Vannak olyan 6tletemberek, akik folyamatosan ontjak az érdekesebb-
nél érdekesebb megoldasi lehetdségeket, de ezeket az Gtleteket értékelni, validalni kell,
és ehhez mar egy realisztikusan gondolkodd kutatodi, fejleszt6i kdrnyezetre van sziikség.
A szellemitulajdon-védelem is az egyik legfontosabb alkotéeleme a kreativ stididnak.
A j6l m(ikodo kreativ stidiok rovid id6 alatt 6tletgyarakka is valhatnak. Az 6tletaddk, ji-
tok, feltalalok, kutatdk, fejlesztok és egyéb szakemberek tobbszintu egyiittm(ikodésének
kialakitasa Uj lehet6ségeket nyithat ezen a teriileten.

Astudio létrehozasanak és miikodtetésének célja azinnovativtermék-, technolégia- és
szolgaltatasotletek generalasa, olyan alkotdmuihely kialakitasa, ahol az 6tletgazdak, fel-
talalok és ujitok képesek felgyorsitani az alkotas folyamatat, és a kreativ légkorben olyan
megoldasok kérvonalazodhatnak, amelyek egyik alapjat képezhetik a hazai kkv-szektor
fejlédésének. Pilot projekt keretében egy masolhato studidomodell keriilhet kidolgozasra
és kiprdbalasra, ahol az Gtletek generaldsan tual a stidid feladata a projektotletek gon-
dozasa, validalasa, a prototipusok elkészittetése, a megvaldsito kkv-k kivalasztasa és az
igéretesnek tliné projektek fejlédésének figyelemmel kisérése. A megfogalmazott célt
egy kreativ studié akkor tudja megvaldsitani, ha megfelelé személyi és finanszirozasi
eréforrasokkal és széles korti szakértéi, illetve vallalkozasi, vallalati kapcsolatrendszerrel
rendelkezik. A stidié miikoédésének elemei:

« Ast(did kornyezetében él6 és dolgozd kreativ 6tletgazdak feltérképezése.

« A stidié mukodtetéséhez sziikséges szakértGi, vallalkozasi és vallalati kapcsolat-
rendszer kialakitasa.

« Termék-, technoldgia- és szolgaltatasotlet-generald 0sszejovetelek szervezése.

« Az Uj Gtletek nyilvantartasa és rendszerezése.

« Az (j 6tletek validalasa, szelektalasa.

« A kutatas-fejlesztési tevékenységet igénylS projektek palyazati forrashoz jutasanak
segitése.

« Az U] Gtletek 6tletgazdahoz és/vagy innovacidmenedzserhez kapcsolasa.

« A prototipus, deszkamodell-készitésre alkalmas Gtletek kivalasztasa.

« Aprototipus és deszkamodell készitésének megtervezése, megterveztetése.

« Aszellemitulajdon-védelmi feladatok megoldasanak segitése.

« A mukodési koltségek nagyobb részét ,kézosségi magvetd tékeként” célszert fel-
hasznalni, amelynek kapcsan kidolgozhatd egy szélesebb korben alkalmazhato
mUikodési rend. (A tapasztalatok felhasznalhatdk lesznek egy megalakitandé valodi
kozosségi magvet6toke-alap mikodtetésénél.)

- A projektotlettel kapcsolatos prototipus/deszkamodell elkészittetésére kolthetd
maximalis koltség meghatarozasa.

- Amagvetd tékét projektekként odaitéld, szakmakultiraktél fliggden valtozo szak-
értGi korok megalakitasa és mikodtetése.
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« A prototipusok, deszkamodellek mindsitése, a projektek hasznositasanak megter-
vezése, befektetSi ismertet6k elkészitése és a projektek kiajanlasa.
« A hasznositasi szerz6dések el6készitése és megkotése.

K6z0sségi magvetotoke-forrasok nélkil, ami megkonnyiti az egyes értékesnek gon-
dolt innovativ 6tletek mielSbbi piacra vitelének a folyamatat, a kreativ studié miikodé-
sének hatékonysaga az elképzelthez képest téredékére fog csokkenni, mert a j6 és hasz-
nosithatdnak tling Gtletek megvaldsitasat az 6tletgazda forrasaibdl, palyazatokbdl, lizleti
angyalok segitségével a jelenlegi kevéssé hatékony folyamathoz hasonléan lehet majd
fedezni. A magvet6 t6ke mikodtetésében jelentds szerepet kapnanak a stidié mellett
mUikodo szakmai csoportok, és ezen keresztiil a projektek tarsadalmi kontrollja is koz-
vetleniil megvaldsithatd lenne. Természetesen a studid koteles lenne atlathaté modon
elszamolni a magvet6toke-forrasokkal. A kreativ studié mikodése legkritikusabb elemé-
nek a magvetd téke alkalmazhatdsagat tartjuk. Természetesen lehetnek nem kis szam-
ban olyan innovativ 6tletek, amelyek validalasahoz nem sziikséges prototipusokat, desz-
kamodelleket gyartatni, de ugyanakkor szlikség lehet piackutatasi adatok beszerzésére.

A kreativstudié-projekt varhaté eredményei:

« Olyan Uj mddszertan kifejlesztése és kiprobalasa valdsulhat meg, ami széles korben
alkalmazhato lesz a kis- és kozépvallalatok Uj termék-, technoldgia- és szolgaltata-
sinnovacidjaban.

« Astidié mikodésének kovetkeztében évente minimum 6tven olyan innovacio szi-
letik meg, ami a fejlédni kivand kkv-k kérében, illetve az Gjonnan alakitott startup
vallalkozasok keretében hasznosulhat.

« Uj monitoringrendszer alakithaté ki, aminek keretében legalabb egy évig gylijtik a
hasznositas kovetkeztében bekovetkez6 fejlédés szamszer(sithetd adatait (terme-
[ésnovekedés és az Gj munkaerdk alkalmazasa révén képz6do jarulék- és adobevé-
telek stb.)

« Amonitoringrendszer adatai alapjan néhany éven beliil szamszer(sithet6 lesz, hogy
hanyszorosan tériil meg az ilyen tipust befektetés az allam részére.

Ha a stidié miikodése kovetkeztében, valamint a kifejlesztett prototipusok és desz-
kamodellek segitségével a fejlédni, novekedni kivand kis- és kozépvallalatok korében,
részben pedig startup vallalkozasok keretében hasznositasra keriilnek a projektek, akkor
astudio részesiilhet a hasznositas eredményeibdl akar royalty formajaban, akar pedig cé-
gek résztulajdonosaként, és ezek a bevételek hozzajarulhatnak a stidié munkatarsainak
premizalasahoz, illetve hosszabb tavon a miikodési koltségek csokkentéséhez - még az
onfenntarté miikodés is feltételezhet6 néhany év tavlataban.

Intézményi kdzosségi magveto toke

Az intézményi magvet6 toke jelentésége abban all, hogy segitségével elvihet6k a projek-
tek addig az allapotig, amikor mar megitélhetd, hogy az adott termék-, eljaras- és szol-
galtatasotlet vagy kutatasi eredmény milyen kockazatok és befektetés sziikséglet mellett
vezethetd be a piacra (prototipus, lizleti tervek, megvaldsithatdsagi tanulmanyok, befek-
tetdi prezentaciok stb.).
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Azintézményi és/vagy kozosségi magvet6 téke jelenleg gyakorlatilag hidnyzik azinno-
vacios projektek korai finanszirozasi lehetéségei koziil, pedig ez lehetne az igazi gyorsito-
jaazinnovativ 6tletek, kutatasi eredmények piacra vitelének. Azinnovacids projektekben
a befektet6k tobbsége akkor tudja kamatostdl visszakapni a befektetett t6kéjét, amikor
a vallalkozas mar sikeresen m(ikodik a piacon. A kozosségi magvet6toke-befektetonek,
az allamnak, ezzel szemben, ha a vallalkozds m(ikodni kezd, az els6 honap végén mar
az ado- és jarulékbevételeken keresztiil szinte azonnal elkezd megtériilni a befektetése.

A kozOsségi magvet6 téke legfontosabb feladata, hogy az Uj termék-, technoldgia- és
szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények fejlesztési folyamatat segitsen finanszirozni a
prototipus elkésziiltéig, egy technoldgia kiprobalasat lehetévé tevé mintarendszerig stb.
A fejlesztési feladatok tobbségének finanszirozasi igénye néhany szazezer forinttol né-
hany tizmillié forintig terjed.

A prototipus és a fejlesztett technoldgia kiprobalasara alkalmas mintaberendezés el-
készilte kritikus pont a piacra viteli folyamatban, mert ezutan altalaban mar megnyilnak
mas finanszirozasi csatornak is a termékfejlesztés folyamataban. Hogyan lehet megaka-
dalyozni, hogy a magvetd téke kihelyezése és odaitélése ne valjék indokolatlan pénzosz-
togatassa? Akozosségi magvet6 téke projektenkénti mértékének megitélését egy szakmai
testliletre kellene bizni, akik feliigyelik és ellenérzik a folyamatokat. A kreativ studidnal
is emlitett szakmai testiiletek biztosithatnak a tarsadalmi kontrollt és a projektotletek
mszaki validalasat. Az intézményi magvet6toke-programok mikodtetésének atlathato-
saga, pontos elszamolasa és az eredmények kozzététele alapkovetelmény lehet.

Az intézményi magvetd toke segitségével a jelenleg éveket is jelentd prototipus-készi-
téi folyamat néhany honapra mérsékelhetd, ami jelentds gyorsitast jelenthet az innovaci-
0s Gtletek piacra viteli folyamataban.

Virtualis kutatéintézetek

Hazankban gyakorlatilag nem létezik az ipari kutatdintézet-haldzat, ami mar gatja a kkv-k
fejlédésének. Ha egy Gtletgazdanak vagy egy vallalkozasnak van megvaldsitandé djdon-
saga és annak megvaldsitasahoz kisérleteket vagy kutatdsokat kellene folytatnia, akkor
az egyetemek még meglévé, de a vald vilagtol tobbnyire mar elszakadt oktatoin kivil mar
szinte nincs hova fordulnia. Ugyanakkor az ipar szamos terliletén mikodnek szigetként
mUikodo kutatasokkal, fejlesztésekkel foglalkozok, akik jelentds részeredményeket értek
el, de sok esetben nem is tudnak egymasrdl. A hazai ipari kutatéintézeti halézat létreho-
zasa jelenleg utdpia, és gazdasagilag sem indokolt. Megoldast jelenthetnek a meglévé
kapacitasokra épllo, kis koltségekkel kialakithatd virtualis kutatdintézetek.

Virtualis kutatdintézet (27. dbra) alatt olyan vallalkozast, intézményt, tarsulast stb. ér-
tiink, amely képes egy szakmakultirahoz tartozé hazai és esetleg nemzetkozi kutatas-fej-
lesztési kapacitasok és a felhalmozott tudas koordinacidjara, 6sszefogasara, az egyre
szélesedd egylittmukodések kihasznalasara olyan médon, hogy miikodésének kovetkez-
tében az intézetet alkotd elemi részek tobbségének fejlédése is felgyorsul.
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4. Uj kutatéintézet

Kezdeti egylttm(ikodések
kialakulasa

Egymas tevékenységének
megismerése

Akadémiai Egy szakma kultdrahoz
és egyéb tartozé kutatéhelyek
kutatohelyek | feltérképezése

Egyéni Egyetemi Vallalkozoi
kutaték| | kutatéhelyek | | kutatohelyek

27. Gbra: Virtualis kutatdintézetek szervezése

Mi a célja egy ilyen intézet |étrehozasanak?

« Az egy szakmakultirahoz tartozé kutato-fejleszt6 kapacitasok egyiittm(ikodését és
fejlédését segitse.

« Atudasmenedzsment eszkézeinek hasznalata révén hatékonyabba véljon a kutatdk
és fejleszték tevékenysége.

« Az 6sszesitett kapacitas jobban bekapcsolhaté legyen a nemzetkézi munkamegosz-
tasba, nagyobb eséllyel miikodhessen egyiitt a vilag élvonalaba tartozd kutatdkkal,
fejlesztokkel.

« Segitsen kihasznalni a parhuzamos kapacitasokat.

« Elénkitse a nemzetkodzi tudomanyos egyiittm(ikddéseket, a tagok szervezett médon
juthassanak el a fontos konferenciakra és kiallitasokra.

« Csokkenthetdk legyenek a kutatas-fejlesztés fajlagos koltségei.

« Komoly fejlédési lehetségek nyiljanak meg az Uj k6zos kutatas-fejlesztési progra-
mok révén stb.

A virtualis kutatointézet miikodhet kozos vallalatként, onallé vallalkozasként, klasz-
terként, egyesiiletként vagy a tagoknak tetsz6 barmilyen médon - nem az egylittmuko-
désformaja, hanem az egyiittmiikddés tartalma a lényeges. Természetesen a virtualis ku-
tatdintézetek szervezése szamos olyan kérdést is felvet, ami nehezitheti és hatraltathatja
a kialakithat6 egylttm(ikodés szinvonalat (munkaeré-csabitas, piaci versenybdl keletke-
26 fesziiltségek stb.), de remélhetd, hogy a varhaté elényok tobbszorosen feliilmdljak a
megoldandé problémakat.

A hazai gyakorlatra atultethet6 virtudlis kutatdintézeti modellt nem ismeriink, ma-
gunknak célszerl kialakitani, ez viszont szamos kérdést vet fel. Ezek a teljesség igénye
nélkal:

« Milyen kozos célok és milyen résztvevoi kor mentén célszer kialakitani virtualis ku-

tatdintézetet?

« Hogyan lesznek felmérve, elemezve és szintetizalva a meglévé eredmények, kom-

petenciak, piaci kapcsolatok?

192



« Milyen médon kezelhetd és védheté a tovabbiakban a felhalmozott szellemi tulaj-
don?

« Milyen teriiletekre terjed ki az egylittm(ikodés a kezdetekben, és hogyan mélyithetd
el?

« Milyen Uizleti, szakmai és etikai kozos elvarasok fogalmazhatok meg az egylittmiiko-
déssel kapcsolatban?

+ Hogyan m(ikodhet a tudasmenedzsment és a tudasmegosztas?

« Milyen kozos képzésekre lenne sziikség?

« Hogyan hangolhaté 6ssze a konferenciakon, kiallitdsokon torténd részvétel?

« Mennyibe keriil a részvev6knek egy virtualis intézet létrehozasa és miikodtetése?

« Hogyan és milyen id6tavon tériilhetnek meg az alapitdsi és mukodtetési koltségek?

Meg vagyunk gy6zodve arrél, hogy az indulaskor egy aktiv, néhany fés csapat alkal-
mas lehet a virtualis kutatdintézeti egytittmUikodések, majd a kozos tevékenységek kiala-
kitasara és Osszefogasara, valamint az egylttmiikodés kialakitasat segité szoftverhattér
elvarasainak kidolgozasara. A virtualis kutatdintézet kialakitasanak elsé épése a poten-
cialis alapitdk kivalasztasa, ezutan torténhet meg akar egy tébblépcs6s szakmai vitaban
a célok kitlizése, a mar felmeriilt és a még felmeriilé kérdések megvitatasa, valamint a
megvaldsitds részleteinek eldontése.

Az egyiittmiikodés tervezhetd szintjei:
o Els6 szint:
- Az egyuttmikodésre alkalmas kutatdhelyek feltérképezése.
« Masodik szint:
- Ajelenlegi eredmények, tudas és kapacitas kolcsonds megismerése.
« Harmadik szint:
- Egyiittm(ikodés a tudomanyos konferencidk, publikaciok és kiallitasok teriiletén.
- Kozos tovabbképzések szervezése.
- Kooperacié a beszerzésben, egyiittm(ikodés a kisérleti gyartasban.
« Negyedik szint:
- Koz0s fejlesztések, kozos palyazatok, kutatasi-fejlesztési egylittmikodések.
- Kozosen fejlesztett gyartmanyok, eszkozok, know-how-k értékesitése.
- Annak eldontése, hogy virtualis kutatdintézetként miikodnek tovabb, vagy kiala-
kitasra kerll egy 0j kutatdintézet, ami 6sszefogja ezeket a kapacitasokat, kidol-
gozza sajat stratégiajat és kiszélesiti a nemzetkozi kutatasi kapcsolatokat.

Milyen teriileteken johetnek létre az els ilyen jellegli intézmények?
« Elektronikai ipar kiilonbo6zd teriiletei
« Gépipari technoldgiak
« Jarmdipar
« OrvosimUszer-gyartas
« Szenzorok kutatas-fejlesztése
« Egészségipar
« Megujuld energiak
« Stb.
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Az elképzelés elénye, hogy néhany hdnapos szervezémunkaval és egy tobbcélian
hasznalhaté szoftver kifejlesztésével kialakithatd a meglévé kutatasi bazisokon egy a je-
lenlegi kutatasi kapacitasokat hatékonyabban kihasznalo virtualis kutatdintézet, amely-
nek a jovéképe az adott szakmakultira meghatarozoé kutatdintézetévé valas lehet.

Innovativ vallalkozasgyar

Azinnovativ vallalkozasgyar egy olyan vallalkozas, amelyik parhuzamosan tobb, egy szak-
makulturahoz tartozé induld innovativ vallalkozas menedzselésére képes, mert olyan in-
novacidmenedzserei vannak, akik ellatjak tobb induld vallalkozas kezdeti piackutatasi és
marketingfeladatait, valamint segitenek nekik finanszirozasi kérdéseik megoldasaban.

A mai gyakorlat szerint a befektetdk, tizleti angyalok olyan mar piacérett innovacios
projekteket keresnek, ahol a megfelel6 szinvonalt menedzsment rendelkezésre all, a pi-
aci bevezetés elGkészitése megtortént, a marketingterv kidolgozott, a tobb szempontu
tzleti terv készen van, és a befektetések megtériilése néhany éven beliil a megvalosit-
hatdsagi tanulmany, lzleti terv szerint biztositott. Jelenleg a termék-, technolégia- és
szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények 90-95%-a nem jut el a nemzetkdzi piacra, vagy
a vallalkozas nem tud novekedni a piaci ismeretek hianya, az altalanosan jellemzé finan-
szirozasi problémak és a nem megfelel6 menedzselés kovetkeztében.

Az elképzelt innovativ vallalkozasgyar olyan menedzsercsapatot és értékesitési rend-
szert feltételez, akik képesek relativ rovid id6 (1-3 év) alatt egy szakmateriileten akar tobb
tucat innovacios projekt sikeres hazai és nemzetkozi piacra vezetésének menedzselésé-
re. Az Uj termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek, kutatasi eredmények nemzetkozi
piacra vitelének feltételei:

« értékesitésre alkalmas termék, technoldgia vagy szolgaltatas;
« megléva vagy felkelthet6 piaci igények;

« piackutatasi, piacpozicionaldsi és marketingismeretek;

« korszerl projektmenedzsment-ismeretek;

« folyamatos finanszirozas;

+ nemzetkozi kapcsolatok;

« j0 menedzsment (hozzaértés és hit a sikerben);

« szerencse.

Azinnovativ vallalkozasgyar feladata, hogy az indulé vallalkozasok szamara biztositsa
a feltételek tobbségét. A startup és spin-off véllalkozasok menedzselése mellett a szakér-
t6i kor tevékenysége révén a mar miikodo innovativ vallalkozasok fejlédésének gyorsita-
saval rovid tavon is bevételek realizalhatok. Az innovativ vallalkozasgyar miikodésének
legfontosabb elemeit szemlélteti a 28. dbra.

Uj cégek inditdsa esetén a kivalasztott projektekhez elsésorban interimmenedzs-
ment-modszerekkel meg kell talalni azt a menedzsert, aki alkalmas a projekt vezetésére,
hisz a projekt sikerében és aldozni is képes érte, azaz az els6 egy-két évben minimalis jut-
tatas ellenében dolgozik, hogy a késébbiekben a startup cégben megkeriilhetetlen tulaj-
donrészt (minimum 25% + 1) szerezzen. Az induld cég szamara sziikséges szakértdi, piac-
kutatd és marketingtevékenységet a vallalkozasgyar szakérti végzik, akik az érdekeltségi
rendszeren keresztiil is szintén sikerorientaltak. Az indulé vallalkozas meger6sodésével
parhuzamosan ezek a tevékenységek fokozatosan atkerlilnek a vallalkozasba. A vallalko-
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zasgyar a szakért6i tevékenység ellatasaért vagy tulajdonrészt kap a vallalkozasbol, vagy
a végzett munka ellenértékét a vallalkozas piaci alapon megtériti a vallalkozasgyarnak.

Induld Induld Induld Induld
vallalkozas vallalkozas vallalkozas vallalkozas
| | | |
|
Innovativ vallalkozasgyar- || Otlet kivalasztas az innovacids
menedzsment lgynokség projekt portfélidjabol
|
| | | |
Piackutatas és HR és interim Befektetés- Projektmenedzsment-
marketingcsoport [ | menedzsment szervezés fejlesztés

28. dbra: Az innovativ vallalkozasgyar miikodésének vazlata

Uj innovaciémenedzsment-modellek kidolgozasa

Magyarorszagnak a nemzetkozi tapasztalatok felhasznalasaval, de az innovacionak a
jelenlegi helyzetébdl kiindulva olyan magyar modell(eke)t kellene alkotnia, amely lehe-
tévé teszi(k) a megfogalmazott vizid és jovokép elérését, jelentésen gyorsitva a jelenleg
igen lasst innovaciomenedzsment-folyamatokat.

Kovetelmények az Gj modelle(kke)l kapcsolatban:

Olyan U] fejlesztési modell j6jjon létre, amely sikerei révén masolhato a hazai és az
eurdpai régidkban is!

Tamogassa az 6tlett6l a nemzetkozi piacig fejlesztési folyamat 6sszes elemének fej-
lesztését és finanszirozasat!

A modell legyen alkalmas olyan termék-, technoldgiai és szolgaltatasotletek, ku-
tatasi eredmények feltarasara és generalasara, amelyek lehetévé teszik a globalis
piacon mikodo innovativ és nagy novekedésképességli vallalkozasok alapitasat és
gyors fejlédését!

A modell legyen alkalmas annak bizonyitasara, hogy az Gj modellben részt vevd
technoldgiatranszfer-intézmények mikodtetéséhez sziikséges kozosségi befekte-
tés sokszorosan megtérdl!

A program révén folyamatosan és jelentésen névekedjen a hazai kis- és kozépvalla-
latok GDP-hozzajarulasanak mértéke!

A programban részt vevé szervezetek és alkalmazottak legyenek kozvetleniil is ér-
dekeltté téve a modell eredményes mikodtetésében!

Az Gj modell alkalmas legyen arra, hogy 6sztonozze a régidkbeli technoldgiatransz-
fer-kapacitasokkal rendelkezd intézmények egyuttmiikodését!

Tegyen javaslatot a palyazatok, pilot projektek, projektek és programok alkalmazasi
korének pontositasaral

A modell vilagos és atlathaté mikodése alapkovetelmény.

Késziiljon elbre rogzitett paraméterek alapjan évenkénti hatasvizsgalat a program
mUkodésérdl!
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Honnan hova juthatunk?

Osszefoglalva a javaslatokat azt allitjuk, hogy a kreativ magyar szellem a miikédé inno-
vacios tgynokségek segitségével, az innovacids folyamatok monitorozasaval, mérésével,
ellendrzésével, széles korl 6sszefogassal, az eddigi hazai és nemzetkozi tapasztalatok tu-
datos felhasznalasaval, azinnovacidmenedzsment-intézményrendszer tdmogatasaval és
Uj utak keresésével elérhetd, hogy Magyarorszag néhany év alatt a sok innovacids otlet,
kevés termék orszagabol, a tengernyi otlet és sok termék orszagava véljon.

Legyiink Eurdpa egyik leginnovativabb nemzete!

Honnan indulunk és hova juthatunk?

A hazaiinnovacié mar bemutatott jelenlegi helyzetének 6sszefoglalt ismérvei (ezek az
ismérvek sokéves tapasztalatokon és nem egzakt felméréseken alapulnak):

A nem informacidtechnoldgiaval kapcsolatos innovacios otletek piacra keriilési ide-
je3-10év.

Az innovacids Gtletek 95%-a nem jut piaci fazisba.

Nem innovacidbarat a hazai gazdasagi és tarsadalmi kérnyezet.

Egyre kevesebb az innovacids otlet.

Kevés az integralt valddi és koncentralt tudast add informacio.

Hianyoznak a nemzeti innovacids rendszerbdl az ipari kutatdintézetek.

Nincs az orszagban kozosségileg finanszirozott intézményi magvetd téke, aminek a
segitségével az innovativ Gtletek eljuthatnanak a prototipus fazisaig.

Nincsenek miikodé, valddi szolgaltatasokat nydijtd innovacids tigynokségek, ame-
lyek szervezhetnék az informaciéaramlast és az egylttmikodést a nemzeti innova-
cids rendszer szerepléi kozott.

A kormanyzat szinte mindent palyazatokkal kivan fejleszteni, és nagyon kevés a cél-
zott programok és projektek szama.

A palyazatok hatékonysagarél nincsenek publikus informaciok.

Alacsony szintl az egylittm(ikodés az innovacios rendszer szerepl6i kozott.

Nem léteznek 6sztonz6k a hazai innovacids rendszerben.

A j6 gyakorlatok kevés kivételtdl eltekintve nem kerlilnek masolasra, nem haszno-
sulnak.

Jelenleg a fejlesztési programok tobbsége nem szolgélja a kozjot.

Hova juthatnank néhany év alatt, ha a jelenlegi helyzet alapos elemzésébdl kiindulva
a hazai innovacidmenedzsment kapacitasainak 6sszefogasaval, egylittmikodésével si-
keriilne felgyorsitani az innovaciés folyamatokat?
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Valddi képet kapunk a hazai innovacids folyamatok valddi helyzetérdl, hianyossaga-
irdl és jellemzGirdl.

A hazai innovaciémenedzsment intézményrendszerének hatékonysaga né a széles
kord innovacids tigynokségi tevékenységek kovetkeztében.

Afeltart, azonositott hianyok, problémak megoldasara rovid idén beliil pilot projek-
tek indulnak, s az eredményeik alapjan elterjednek az (j modszerek.



« Sikeriil az innovacids otletek szamat megtobbszorozni, a szabadalmak szama Ujra
novekedésnek indul.

« Akreativ és piacképes 6tletek két-harom éven beliil piacra keriilnek.

« Kialakul egy olyan ,gyorsitésav”, amely biztositja, hogy igéretes innovacios projek-
tek ne kallédhassanak el.

« Avirtudlis egylittm(ikodés 6sztonzése révén Uj ipari kutatd-fejleszté kapacitasok és
a vallalkozasok kozotti szinergiat kihasznalni képes rendszerek jonnek létre.

« Altaldnossa vélik az élethosszig tartd tanulas, amit az integralt informaciétartalmak
és tavoktatd anyagok tesznek lehet6vé.

« Kialakulnak Uj, hizé iparagak, és megjelennek a piacon a hazai innovativ, nagy no-
vekedésképességli nagyvallalatok.

« A kozjoprogramok révén az egész orszagban kialakul a pozitiv életérzés és az élet-
szinvonal jelentésen novekszik.

« Ahazaiinnovaciods intézményrendszer hatékonysaga jelentés mértékben né, mert a
sikeres miikodésre 6sztonzé rendszer szerint mikodnek.

« Innovacidbaratta valik a hazai tarsadalmi és gazdasagi kornyezet, mert sikeril min-
den eszkozt az innovaciofejlesztés szolgalataba allitani.

« Magyarorszag gazdasaga az Uj innovacidmenedzsment-programok, a nemzetkozi
munkamegosztasba torténd fokozottabb beilleszkedés révén tartésan nagy nove-
kedést érel.

Végezetiil ugy gondolom, hogy egy ilyen jovoképért érdemes dolgozni és kiizdeni,
hogy a kreativ magyar szellemre alapozott termék-, technoldgia- és szolgaltatasotletek
piacra vitelével és mas innovacios fejlesztések révén elérjiik az orszag gyors gazdasagi és
tarsadalmi felemelkedését.
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Definicidk, fogalmak és roviditések jelentése

Benchmarking: Olyan folyamat, amelynek soran a vallalat kiilonb6z6 funkcionalis terlile-
teinek modszereit, folyamatait és eredményeit 6sszevetik egy vagy tobb mas vallalat
hasonlé jellemzdivel.

Blue ocean stratégia: Erintetlen, verseny nélkiili piaci tér.

B2B: Business-to-business értékesités - azt jelenti, hogy az eladé is és a vevd is vallalat.

B2C: Business-to-consumer értékesités azt jelenti, hogy a vallalat a nagyk6zonségnek, a
fogyasztonak értékesit.

Cash-flow: Pénzaramlast jelent, ami egy vallalkozashoz beérkezé és kifizetett 6sszegek
nyilvantartasara szolgald kimutatas.

CEO: Chief executive officer, vezérigazgato.

CFO: Chief financial officer, pénzligyi igazgato.

ClO: Chief information officer, informatikai igazgato.

COO: Chief operating officer, ligyvezeté igazgato.

CTO: Chief technology officer, miiszaki igazgato.

Deszkamodell: Olyan kisérleti eszk6z, berendezés, ami mar az (j innovativ 6tletben leirt
elv szerint mikaodik, és alkalmas az innovacios otlet [ényegének bemutatasara, kipro-
balasara. Ezzel az eszkozzel csak a miikod6képesség bizonyitasa a cél.

Drag-along jog: A jog tulajdonosa kényszeritheti a tobbi tulajdonost, hogy a jogtulajdo-
nossal azonos feltételek mellett szalljon ki a cégbdl.

EBITDA: Pénziigyi mutatdszam, a kamatok, ad6zas és értékcsokkenési leiras figyelem-
bevétele el6tti Uzleti eredmény, ami jol tiikrozi a véllalkozas tizleti eredményességét.

Exit: A kockazatit6ke-befektetdk, tizleti angyalok és a cégtulajdonosok kozos célja, hogy
befektetd értékesitse az lizletrészét a tulajdonostarsak vagy szakmai, pénziigyi befek-
tet6k szamara.

Ertékelemzés: Kiildnboz6 problémak kezelésére alkalmas, a racionalizaldst és azinnova-
ciot tamogato dontés-el6készité modszer.

Innovativ vallalkozasok: Azokat a cégeket tekintjik innovativ vallalkozasoknak, amelyek
az arbevétel minimum 10%-at kutatdsra és fejlesztésre hasznaljak, és folyamatosan
Uj termékekkel, technologidkkal és szolgaltatasokkal jelennek meg a globalis piacon.

Innovacié: Uj vagy jelentdsen javitott termék, szolgaltatas vagy eljaras, j marketing-
maodszer vagy Uj szervezeti mddszer az lizleti gyakorlatban, munkahelyi szervezetben
vagy a kiilsé kapcsolatokban.

Innovaciomenedzser: Az innovacid folyamatat ismer6 és segitd projektmenedzser.

Innovaciomenedzsment: Az 6sszes olyan tevékenység, ami az innovacidé megvaldsitasi
folyamatat segiti.

Innovécids otlet: Uj gondolatok vagy ismert elemek Gjszer(i kombinacidjaval kialakitott
termék, eljaras vagy szolgaltatas.

Innovacids ligynokség: Olyan tapasztalt innovacidmenedzsereket foglalkoztatd intéz-
mények, amelyek els6sorban informacidval és kapcsolatok kozvetitésével segitik az
innovacios otlettdl a piacig tart6 folyamatot.
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Franchise: Olyan szerz6désben rogzitett egylittmikodési megallapodas, ahol az atado
egy védjegy, valamint egy hozza tartozd, értékkel bird lizleti tapasztalat (know-how)
hasznalati jogat adja at az atvevonek, aki ezért dijat fizet, és koteles a vallalkozasat az
atvett formak és sztenderdek szerint miikodtetni.

Know-how: Olyan gazdasagi, mUszaki és szervezési ismeret és tapasztalat, amely a gya-
korlatban felhasznalhatd, korlatozottan hozzaférhetd, és amelyet az oltalom addig il-
let meg, amig kozkinccsé nem valik.

Kreativitas: Olyan képesség, amelynek eredménye a felmerilé probléméakra dnalléan al-
kotott egyedi megoldas, egy Uj Otlet.

Lead: Olyan személy vagy cég, aki vagy ami érdeklédését fejezte ki egy cég vagy vallal-
kozé kinalata irant. Amikor egy cég vagy személy megadja elérhet6ségi adatait (név,
e-mail-cim stb.) - példaul egy regisztracio vagy hirlevélre valé feliratkozas soran -, ak-
kor azt leadnek (érdekl6d6nek) tekinthetjiik.

Lean: Vallalatszervezési, vallalatiranyitasi modszer, amelynek célja, hogy a vallalat minél
gazdasagosabban allitsa el a termékeit, szolgéltatasait.

Licenc: Engedély, amelynek keretében a tulajdonos, a szerz6 engedélyt ad arra, hogy az
eredményeit, tudasat stb. masok jol szabalyozott kérben hasznaljak.

Marketing: Olyan mddszerek és eszkozok egyiittese, melyekkel a piac kikutathatd, segi-
tenek sikeres piaci stratégiat kidolgozni, a piac igényeinek megfelel6 terméket, arakat
kialakitani, kedvezd értékesitési modszereket talalni, hatékony reklamot késziteni.

Marketingmix: Azoknak az eszkdzoknek az 6sszessége, amelyeket egy szervezet a marke-
tingcélok megvaldsitasa érdekében hasznal egy meghatérozott piacon.

Nagy novekedésképességli vallalkozas: Olyan vallalkozas, ahol a vallalkozas arbevétele
évente minimum 20-25%-kal névekszik, és igy harom év alatt meg tudja duplazni azt.

OECD: Gazdasagi Egyuttmikodési és Fejlesztési Szervezet (Organisation for Economic
Co-operation and Development, OECD) - parizsi székhelyli nemzetkozi gazdasagi
szervezet. Magyarorszag 1996 6ta a tagja.

Piac: Az arucsere szintere, a fizetGképes kereslet és kinalat 0sszessége, a vallalkozas
szempontjabdl pedig a vétel és eladas lehetGsége.

Piacméret: Az adott piacon, az adott termékb6l mekkora lehet a ténylegesen értékesitett
mennyiség.

Piaci potencial: A termék elméleti keresleti maximuma.

Piaci részesedés: Az adott vallalkozas a piacméretnek mekkora részét képes lefedni.

Piackutatas: Olyan vizsgélat, amely egy-egy konkrét tizleti cél érdekében végez adatgydij-
tést, elemzést, leggyakrabban termék vagy termékcsoport értékesitési lehetoségeirdl.

Prototipus: A prototipus mintadarabot, elsé példanyt jelent, ami olyan eredeti modell,
amelyet Ugy készitenek el, hogy tartalmazza az 0j termék minden mdszaki jellemzé-
jét, feleljen meg a végleges terméknek.

Royalty: Olyan szerzéi jogdij, amit a licencvevd a gyartott és értékesitett termék utan fizet
a szabadalom tulajdonosanak.

Spin-off vallalkozas: Olyan indulé vallalkozas vagy vallalat, amelyet kozfinanszirozasu
kutatdintézet vagy felséoktatasi intézmény és/vagy kutatoi, oktatdi besorolasu dol-
gozoja alapitott.
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Startup vallalkozas: Olyan nagy névekedési potenciéllal rendelkezé induld, innovativ
vallalkozas, amely termék-, technoldgiai vagy szolgaltatasinnovaciéval foglalkozik, és
célja a nemzetkozi piaci részvétel.

Startup 6koszisztéma: Olyan tdmogato, katalizalé gazdasagi és tarsadalmi kérnyezet,
aminek részei a start up vallalkozasok, mentorok, inkubatorok, akceleratorok, a start
up vallalkozasokkal egyiittm(ikodésre nyitott vallalatok, egyetemek és egyéb kozfi-
nanszirozasu tdmogato szervezetek.

SWOT-elemzés: Stratégiai tervezés eszkoze, ami egy vallalkozas, projekt erésségeinek,
gyengeségeinek, lehetéségeinek és veszélyeinek elemzésén alapul.

Szabadalom: Olyan jogi oltalom, ami alapjan a kizardlagos gyartasi, értékesitési, illetve
hasznositasi jog kiilonb6z6 orszagokra érvényes.

Szolgaltatas: Kilonboz6 eréforrasok felhasznéldsa fogyasztdi igényeket kielégité nem
termeld tevékenységekre.

Tag-along jog: Becsatlakozasi jog, azaz a kisebbségi tulajdonosoknak biztositja, hogy a
tobbségi tulajdonosokkal azonos feltételekkel értékesitsék az lizletrésziiket.

Talalmany: Olyan (j miiszaki megoldas, amire a szellemitulajdon-védelmet meg akarjuk
szerezni.

Technoldgia: A sziikségletek kielégitését lehetSvé tevé szaktudas és eszkozrendszer.

Termék: Mindaz, ami valamilyen sziikséglet vagy igény kielégitésére alkalmas.

Term sheet: A kockazatitéke-befektetés legfontosabb, altalaban 8-10 oldalas dokumen-
tuma, amely szabalyozza a befektetd és a cég alapitdinak jovébeni egylittm(ikodését.

Tudasmenedzsment: Az intézményi, véllalati szellemi téke névelését célzé torekvések
Osszessége.

Uzleti modell: Bemutatja a vallalkozas miikodését, leirja azokat a médszereket, amelye-
ket a bevételek megszerzésére hasznal.

Uzleti terv: Olyan 6sszefoglalé dokumentum, amely bemutatja a véllalkozast, révid és
hosszl tavu célokat és a célok eléréséhez sziikséges stratégiat, eszkdzoket, eréforra-
sokat szoveges, illetve szamszeri formaban.
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https://www.blog.szta.hu/hogy-merheto-az-innovativ-vallalkozasok-technologiai-erettsege/
http://www.technokrata.hu/portre/2016/12/02/a-fo-motivacionk-az-hogy-tovabbfejlod-
junk-katona-gergely-femtonics-kft/

http://www.innovacio.hu/3b_hu_2019_dijazottak.php

https://azuzlet.hu/fenntarthato-fejlodes/
http://elearning.co.hu/2020/02/27/tudasmenedzsment-a-szervezetben/
https://www.pintz.hu/innovaciovedelem
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Melléklet - A megemlitett innovacios 6tletek

Alapkutatastol a nemzetko6zi piacig

A Femtonics Kutatd és Fejlesztd Kft. (www.femtonics.eu) egy igazi spin-off cégként indult
2005-ben. Az MTA Kisérleti Orvostudomanyi Kutatdintézet két kutatdja alapitotta, akkor
még azzal a céllal, hogy 6nalléan tudjanak palyazni, aztan rajottek, hogy az altaluk fejlesz-
tett mikroszkopokbdl j6 iizletet is lehet csinalni. Jelenleg a cég két- és haromdimenzids
képalkotasra alkalmas mikroszkdpok gyartasaval foglalkozik, amelyeket a legkorszer(ibb
idegtudomanyi kutatasoknal hasznalnak vilagszerte. A leglijabb Femto3D ATLAS lézer-
pasztazoé 3D-s mikroszkopjuk (29. abra) sok év megfeszitett munkajaval késziilt el, a leg-
korszertibb képalkotasi csucstechnoldgidval miikodik, tobb mint 40 szabadalmat hasz-
nosit, és egy Magyarorszagon fejlesztett, tervezett és gyartott igazi ,hungarikum”. A tobb
mint ezer optikai, mechanikai, elektronikai komponensbdl allé modularis |ézerpasztazo
mikroszkdp a jelenleg kereskedelmi fogalomban kaphat6 berendezésekhez képest akar
egymilliészor gyorsabb térbeli mérési
sebességet tesz lehetdvé, és igy lehe-
téség nyilik alkalmazasaval az agyra,
szivre vagy mas szervekre jellemz6
gyors fizioldgias aktivitdismintazatok
3D-ben torténd mérésére. Segitségé-
vel neuronhadlézatok és egyes ideg-
sejtek nyulvanyaiban zajlé fizioldgias
folyamatok is vizsgalhatok valds id6-
ben, nagy térfogatban és nagy mély-
ségben, éber, akar mozgd él6lények-
ben. A terméket az alapkutatasban
valé alkalmazas mellett elsésorban
0j diagnosztikai és terapias eljarasok
kidolgozasara vasaroljak, hasznaljak.
2019-ben a Magyar Innovacids Szbvet-
ség Innovaciés Nagydij-versenyén a
Femtonics Kft. nyerte el a Nemzeti Ku-
tatasi, Fejlesztési és Innovacios Hivatal
JAlapkutatastdl a piacig” innovacios
dijat (17. oldal).

29. dbra: Femto3D ATLAS lézerpasztazd
3D-s mikroszkop
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Fémhabok kutatas-fejlesztése és gyartasa

A fémhabok habszerkezetli anyagok, amiket fémolvadékbdl habositassal vagy egyéb
pormetallurgiai eljarassal allitanak elé. A fémhabok felhasznalasi terliletei:

« szuperkonny( szerkezeti anyagok,

« autdipari alkatrészek,

« katonai alkalmazasok,

« protézisek,

« mechanikai energia elnyelésére szolgald elemek,
« épitdipari alkalmazasok (burkolati elemek).

A fémhabok kutatas-fejlesztése Magyarorszagon a rendszervaltaskor az Aluterv FKI-
ban kezd6dott, majd a cég megsziinésével az ezredforduldn a Miskolci Egyetemen indult
Ujra egy PhD-értekezéssel. A kutatds ezt kovetden két szalon, az Admatis Kft.-ben és a Bay
Zoltan Kutatdintézetben folytatddott. Az induld lendliletet mindkét esetben az Eurdpai
Uriligynokség innovéacids igénye és finanszirozdsa adta meg. A kutatdintézetbsl a nem-
zetkozi szabadalommal védett habositdsi technoldgia a feltalalok és egy lzleti angyal
segitségével keriilt hasznositasra a 2012-ben alapitott Aluinvent Zrt.-ben. Kés6bb koc-
kazatitGke-befektetés és palyazatok révén egy épitdipari aluminiumhab panelek eléalli-
tasara alkalmas gyartdsoris megvalosult. Az Aluinvent Zrt. technolégiajaval minden fajta
aluminiumotvozet habosithatd. Termékeik konnyen megmunkalhatok, onthetdk, he-
geszthetGk és korrézidallok. 2010-es évekt6l Magyarorszagon szamos egyetemen indult
be a fémhabokkal kapcsolatos kutatas-fejlesztés: fémhabok termékfejlesztése (Neuman
J. Egyetem), szintaktikus fémhabok kutatasa (BME), protézishabok fejlesztése (Debreceni
Egyetem), illetve alakult a teriileten mikodé nemzetkozi innovaciomenedzsmenttel és
-tanacsadassal foglalkozd cég is (Innobay Hungary Kft.). A fémhabok (30. dbra) egy olyan
Uj anyagfajtat jelentenek, aminek a teljes ipari felhasznalasi korének a kialakulasa tobb
évtizedig is eltarthat, a magyar gyartasi technologiara egész termékcsaladok kialakita-
sa éplilhet, de ehhez tovabbi kutatas-fejlesztés és jelentés beruhazasok is kellenének
(18. oldal).

30. dbra: Az aluminium
fémhab strukturaja



JETMAT® - a preventiv tisztasagvédelmi technoldgia és berendezés

Tartds tisztasagot biztositani csak hatékony prevencidra épuld takaritasi modellel le-
hetséges. A JETMAT® tisztasagvédelmi technoldgia nem a megszokott méddon, bejarva
takaritja fel a szennyezett padléfeliileteket. Ellenkezéleg: még a tisztan tartani kivant he-
lyiségek el6tt alaposan megtisztitja (akar le is fertStleniti) a bejutni kivand személyek ci-
pétalpat, akarcsak a jarmivek kerekeit. Igy a takaritassal elért tisztasdg sokkal hosszabb
ideig fennmarad. A JETMAT® (www.jetmat.com) intelligens tisztitbmodulok ezreibdl 6sz-
szedllitott preventiv tisztitdsz6nyeg egy (j generaciés automata okospadlé. A koncent-
ralt, nagy energiaju viz-, vizgéz- és slritettlevegé-impulzusokkal megtisztit, fertétlenit
és megszarit minden (az athaladas soran vele érintkezd) cip6talpat és gumiabroncsot.
A JETMAT® tisztitofolyadék igény szerint, egyedi tisztitohatas-fokozo adalékokkal dusit-
hat6. A JETMAT® rendkiviil gyors reagélasu, intelligens multifunkcids logikai egységek-
b6l megépitett, univerzalis mechatronikai berendezés (31. dbra). Az dramlas kinetikus
energiajat koncentrald, reflexiv 6ngerjeszt6é impulzusokbdl alld tisztitd 16késhullamok
felugyelt kibocsatasa, annak logikai peremfeltételek melletti fenntartasa és leallitasa is
automatikusan lezajlik (58., 90. oldal).

A JETMAT® legfontosabb tulajdonsagai:

« Az épliletek egészére kihatd, atfogd higiéniai mindségjavulast ériink el, ami szamos
iparagban kedvez6 hatast gyakorol még a termeléfolyamatokra is.

« A konkurens preventiv tisztitbmegoldasokat messze meghaladd, rendkiviil sokol-
dall szennyezédéseltavolitd képesség.

« Szazadmasodperces reakcididejl, digitalizalt miikodésu tisztitdimpulzusok bizto-
sitjak, hogy még extrém tomegforgalomban, barmiféle lassitas és koriltekintés nél-
kil is megvaldsuljon a fenntarthat tisztasag zavartalan kiteljesedése.

« Alacsony bérleti dijak, kedvez6 lizemeltetési feltételek, magas élettartam.

« Gépjarmuvek tisztitasa esetén akar 60 tonna megengedett terhelhet6ség.

31. abra: A JETMAT® sugarszonyeg tisztitofelszine (jetek, érzékel6k és csatornanyilasok).
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Kullancseltavolito kanal

A kullancseltavolité kanal (32. dbra) egy magyar allatorvos szabadalommal védett ta-
lalmanya, egy olyan orvostechnikai eszkdz, amely az emberi vagy allati bérbe rogziilt
kullancsot mas eltavolitdé eszkozzel-mddszerrel (pl. csipesszel vagy korommel torténd
eltavolitassal) szemben gyotrésmentesen, élve emeli ki a b6rb6l a vérszivot. Az eszkoz
nem okoz irritaciot-gyotrést a kullancsnak mint ,,érz6 [énynek”, s igy az nem kop kéroko-
z6-tartalmu nyalat az aldozataba. Hasznalataval kikiiszobolhetd a fertézésveszély! A ke-
reskedelemben kaphaté kullancseltavolitd ka-
nalata csomagolasaban talalhato leiras szerint
kell hasznalni, az alkalmazas kilonlegessége,
hogy a kullancs kornyéki bért 6sszenyomva,
azaz rancba szedve Ugy, hogy a kullancs a ranc
legmagasabb pontjan legyen. Ezutan a kanal v
alaku vagatat a kullancs ala csusztatjuk, majd
a kanalat a bérre nyomva és tengelye koril né-
hanyszor jobbra-balra megforgatva a kullancs
a kanal kavajaba esik. A kanallal tehat nem
kihdzni kell a kullancsot, hanem a bdrt kell le-
nyomni a kullancs szajszervérél, ezért nem éri
semmilyen irritacié a kullancsot (66. oldal).

A legkritikusabb pillanatban...

32. dbra: Kullancseltavolitd kanal és alkalmazasa

Rodedtréner

Olyan szerkezet, amely egyidejlileg tobb izomcsoport (csip6, derék, has, hat, kar, vall,
lab) atmozgatasat, fejlesztését teszi lehet6vé jatékos formaban (33. dbra). Az unalmas,
kiilon izomcsoportokat megdolgozd edzéseket integralja és élvezetes jatékka alakitja. Az
ulés egy gombcsuklora van erdsitve, igy az meghatarozott szogben minden irdnyban el
tud billenni. Hasznalata egyszer(i: ralilve prébaljuk magun-
kat vizszintes helyzetben tartani. Az elektronika hasznalata
megadja a massal vagy sajat rekordunkkal vald versenyez-
tetés élményét, a vizszintes helyzetben tolt6tt idét mérve.
A kengyel hasznalataval szinesithetjiik a gyakorlatot, ezzel
a labizmok megterhelését noveljik. A kozponti idegrend-
szeri karosodas kovetkeztében mozgassériilt személyek re-
habilitacidjaban is jol hasznalhato (68. oldal).

Elényei:
« hatékony, mert egyszerre tobb izomcsoportot mozgat
meg;
« javitja a testarttast és a mozgaskoordinaciot;
« hasznalata egyszer(;
« praktikus, kis helyen elfér.
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Egy Uj hangszoro-szabadalom a high-end vilagaban

A jelenleg altalanosan elterjedt hangszo-
rokat a kiillonb6z6 gyartdk az 1800-as évek
végérdl szarmazo szabadalom elveinek fel-
hasznalasaval gyartjak. Az 4j rendszerd, a
hagyomanyostdl teljesen eltérd kialakita-
su Bay Radial Speaker (BRS) korsugarzo
hangszéré (www.bayz-audio.eu) tulajdon-
sagai lényegesen jobbak a hagyomanyos
dinamikus magassugarzéknal. Nemcsak
360 fokban sugaroz, de savszélessége,
impulzusatvitele és hangmindsége is folé-
nyesen jobb a ma hasznalt hangszordoké-
nal (34. ébra).

A feltalald ,egyszemélyes kutatdinté-
zetként” tobb mint harminc éve foglalko-
zik a ZENE életh( és a legjobb minGségre
torekvd reprodukalasat szolgalé high-end
audiorendszerek kutatasaval és fejleszté-
sével.Azaltalafejlesztett specialis erésitok,
médialejatszok és a rendszerhez fejlesztett
kiilonb6zé kabelek itthon és kilfoldon is
megtalalhatok az igényes audiorendszere-
ket hasznal6k egyre népesebb taboraban. 34 dbra: Bay Radial Speaker
Munkaja soran fedezte fel, hogy a hang-
sz6rdk alapvet6 kialakitasa az eredeti, mar tébb mint szazéves Siemens-szabadalomhoz
képest gyakorlatilag nem valtozott, annak ellenére, hogy hatalmas fejlédésen ment ke-
resztiil, egyre jobb anyagokbdl, egyre igényesebben készitik, de az elv az eredeti maradt.

Bay Zoltan feltaldlonak tobbéves kutatassal, kisérletezéssel és fejlesztéssel sikerilt
egy alapvetGen U] kialakitast konstrukciét létrehozni. A talalmany szabadalmi védettsé-
get élvez szdmos orszagban, és 2018-ban kezd6dott meg a piaci bevezetés folyamata.
Afeltalalo altal a sajat laboratériumaban 6sszeallitott Gj rendszerd, formatervezett hang-
sz6rok szamos szakmai kiallitason (USA, Japan, Németorszag, Svédorszag) arattak sikert,
és a kiallitok, szakérték az adott kiallitas legjobb hangjanak valasztottak. 2019-ben a BRS
elnyerte a hangszdrdk ,,Oscar-dijat” is. A BRS-technoldgia vilagszerte bizonyitotta a ben-
ne rejlé potencialt.

A Hangszorogyartok Nemzetkézi Szovetségének (ALMA) volt elnoke (Mark Beach)
mondta: ,Korabban gyakran fiiltandja voltam, ahogyan az ipardgi szakembereink kifi-
gurdztdk, ha valaki a »forradalmian dj dizdjn« megjelélést haszndlta fejlesztésére. Va-
lojaban a legtdbb ilyen fejlesztés pusztan evollcios volt, kissé eléremozditotta ugyan a
technika fejlédését, am ezek az innovdciok nem voltak forradalmiak. A BRS hangszéro
forradalmi dattérést hozott az ipardgban, jelentds ugrdst jelent a technoldgia fejlédésé-
ben: sziirredlis, villamgyors és torzitdsmentes hangzds, atyaég! Részt kellett vennem
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ebben a paradigmavdltdasban, és 6riilék, hogy ennek a szerencsés és szamomra sorsz-
szerti taldlkozdsnak koszénhetéen ma mdr én is tagja lehetek a Bayz Audio csapatd-
nak.”

A hangszordk high-end piaca mellett, amit a feltalalé maga menedzsel, megkezd6-
dott a hangszoéré-szabadalom hasznositasa mas teriileteken is, és 2019-ben megkotot-
ték az elsé licencszerzdést is egy indonéz céggel, ahol 1,2 millié hangszérét gyartanak
havonta. A vildg hangszérdpiaca tébb millidrd dollar, ami valdszinsiti a kozeljovében a
high-end piac mellett a licenceladasokon keresztiil a vallalkozas jelentds arbevétel-no-
vekedését. A kutatas-fejlesztés folyamatos nemcsak a hangszorok fejlesztése (a mega-
dott szabadalom mellett tovabbi harom van bejelentve), hanem a teljes hangtechnikai
rendszer 0sszes elemének vonatkozasaban. A tervek kozott szerepel egy sajat gyartoba-
zis kialakitasa is, ami a gyartdkapacitas novelése mellett jelent6sen hozzajarul majd a
foglalkoztatottsag és a vallalkozas névekedéséhez is (71. oldal).

EFC (Energy Free Comfort) allithato keménységli iiléparnak
és fekvématracok

A tobb szabadalommal védett Gtlet |ényege, hogy a hermetikusan lezart habanyag te-
herbirdsa a hab minGségétdl és a bezart levegé mennyiségétdl fligg. A feliilet keménysé-
gének valtozasat lehetévé tevs levegémennyiséget egy specidlisan kialakitott szeleppel
szabdlyozni lehet. A mai ember az életének 60-70%-4t lilve vagy fekve éli meg, nem mind-
egy, hogy milyen kényelmet biztosit szamara az GlébUtor vagy az agy (114. oldal).

Az EFC parna (35. dbra) elényei:

« Személyre szabott kényelem biztosit-
hat6 a parna keménységének valtoz- « oere
tatasaval.

« Egy bltorgarnitiran beldl kiilonb6z6
keménységl felliletek allithatok be.

« Amegoldasnak nincs energiaigénye.

« Elegendé egyszer beéllitani az tl6fe-
lilet kivant keménységét. EFC SZABALYOZHATO ZONAS MATRAC |2

« Ahabrugalmassaga biztositja, hogy a s N~
felulet visszanyerje eredeti alakjat.

« Kornyezetbarat technoldgia.

HAGYOMANYOS FIX MATRAC

1ZONA 2 ZONA

35. dbra: EFC parna hasznalata
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Acéllemezbdl hajlitott és hegesztett konténer-sarokelemcsalad

AKkiilonboz6 terhelhet6ségli és méret(i aruszallitd konténerekben jelenleg tilnyomérészt
ontott sarokelemeket alkalmaznak. A VICONTEX Kft. altal kifejlesztett szabadalmaztatott,
acéllemezbdl hajlitott és hegesztett sarokelemeknek (36. dbra) szamos elénye van az 6n-
tott valtozathoz képest (124. oldal):

Az (j sarokelemek 3-5 kg-mal konnyebbek, és szilardsagi tulajdonsagaik [ényege-
sen jobbak az 6ntott valtozatoknal, ezért a torésveszély lényegesen csokken, a gyar-
tashoz 50-60%-kal kevesebb energia sziikséges.

Az (j sarokelemek szilardsagi tulajdonsagai az alkalmazott kisebb falvastagsag mel-
lett is |ényegesen jobbak az altalanosan hasznalt 6ntott sarokelemeknél.

Az 0j sarokelemek lényeges jobb hegesztési tulajdonsagokkal rendelkeznek, a var-
ratok a hasznalat soran is repedésmentesek maradnak.

Az 0 sarokelemek jol ellenallnak a pontszer(, dinamikus igénybevételeknek a +80-
tol -40 Celsius-fokig.

A sarokelemek 9-12-szeres halmazolast (konténerek egymasra rakasa) is elviselnek
sériilés nélkiil.

A sarokelemek kornyezetbarat, illetve anyag- és energiatakarékos technoldgiak al-
kalmazasaval késziilnek.

A sarokelemek az 1SO, EURO, UIC rendszerek 6ntott elemeivel kompatibilisek és
csereszabatosak, és kiilonbozé mindsitésekkel rendelkeznek.

A mindsitett mintaiizem megtekintheto.

A kiilonb6z6 méretl és teherbirasi konténerekhez a sarokelemcsalad rajzdoku-
mentacidja és a nagymértékben automatizalt gyartasi know-how-ja rendelkezésre
all.

BOTTOM LEFT (11) TOP RIGHT (22)

178x162x118 mm

102kg

12.03R-111/122.00

/7
E40)
=)\ comer itting
wpest, | cornerstoneBhungary

6 fom——— o

vionu | Dr Vizi Gyorgy | 2018.06.21

| konténer sarokelem

36. dbra: Acéllemezbdl hajlitott és hegesztett konténer-sarokelem
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YASO®: egy innovativ, széjaalapu,
prémium mindségli élelmiszeripari alapanyag

A Fitorex Kft. a vilagon els6ként dolgozott ki olyan ipari szdjacsiraztatasi technoldgiat,
mely standard magas min6ségi termék elallitasat teszi lehetévé. Olyan specialis csi-
raztatasi eljarast dolgoztak ki, amely végén a termék mentes minden, a szdjara jellemz6
negativ jellemz6tol. Nem a csirat magat hasznaljak fel, hanem a babot, de akkor, amikor
a csirazasifolyamatban a legmagasabb tapértékkel rendelkezik. Tehat a szdjat egy termé-
szetes folyamattal Ugy alakitjak at, hogy az lényegében minden hatranyos tulajdonsagat
kikliszoboli a babnak, megtartva annak el6nyeit. Ugyanis a széja az egyediili olyan no-
vény, amelynek a fehérje-Gsszetétele teljes értékd, vagyis a szbjafehérje az egyedili névé-
nyi fehérje, amely konkurencidja a hisnak. Génmddositas-mentes szdjababbdl teljesen
természetes Uton eldallitott, adalékanyagokat nem tartalmazé termék. F6zott, puré vagy
daralt formaban azonnal felhasznélhatd. A YASO® (www.yaso.hu) (37. dbra) teljes értéki
fehérjében, diétas rostokban, omega-3, omega-6 zsirsavakban gazdag, ugyanakkor szén-
hidratban szegény. Taplalkozas-élettani elényeinek kdszonhetéen a piacon egyedilal-
16, csticsmindségli hishelyettesitd. Ertékes telitetlenzsirsav- és lecitintartalmanal fogva
sziv- és keringési betegségben szenved6k, magas koleszterinszinttel rendelkezé betegek
szamara ajanlott, tovabba a cukorbetegek érszovédményeinek megel6zéséhez is hozza-
jarulhat. Magas élelmirost- és alacsony szénhidrattartalma miatt a fogyni vagyok étrend-
jétis szinesitheti. Jelent6s kalcium- és foszfortartalma pedig a csontritkulds megel6zésé-
ben jatszhat szerepet. A Fitorex Kft. magyarorszagi lizemében gyartjak az alapanyagot,
ezenkivil tobb tucat Gj készterméket fejlesztettek
ki, amit kiilonb6z6 élelmiszeripari cégek a Fitorex
megrendelése alapjan gyartanak, és utana keril

4 -
YASO® \:‘ értékesitésre a kiilfoldi piacokon (gluténmentes ter-

v ;J"‘ «
mékek, vegetarianus és fitnesztermékek, biotermé-
Soy Like never before kek, vegakolbasz, vegaburger, tofu, lapkenyér stb.)

COMPANY FOCUS

37. dbra: A Yaso termékek védjegye

FuranFlex® mlianyag kéménybéléscsé

A gaz- és olajtlizelésnél, ellentétben a korabban alkalmazott fa- és széntiizeléssel, a fiist-
gaz hémérséklete a 200 °C-ot sem éri el, de ehhez igen kellemetlen, a kémények belsé
feluletét megtamado savas kondenzatum is tarsul, ami porézussa teheti a kéményeket,
rendkiviil megndvelve a szén-monoxid lakoterekbe jutdsanak valdszinliségét. Ezért van
szlikség a kémények bélelésére, amit korabban elsésorban rozsdamentes csévek behd-
zésaval oldottak meg. Ezt a technoldgiat forradalmasitotta a FuranFlex® (www.furanflex.
com/hu ) technoldgia (38. dbra). A FuranFlex® az elsé és egyetlen olyan kéménybéleld
anyag és technoldgia, ami a kovetkez6 tulajdonsagokkal rendelkezik:
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« anyaga lvegszallal erGsitett héallé mlgyanta;

« korrdzidallésaga minimum 25 év;

« alkalmas kémények falbontas nélkiili bélelésére 1200 mm atmérdig és 100 m hosz-
szig;

« koveti a kémények nyomvonalat, felveszi annak belsé formajat;

« hasznalhat6 gaz- és olajflitéshez
200 °C, illetve fatlizeléshez 450 °C
flstgdzhomérsékletig;

« hidegallésag -50 °C-ig;

« a belsé feliilete sima, j6 huzatot
biztosit;

« hészigeteld, gaztomor,;

« kdnnyen kezelhet6;

« egészségre artalmatlan; ,

« csatlakozdsok nélkiilimegoldas;  38. dbra: A FuranFlex® miianyag kéménybélés-

« kéménybélelés néhany o6ra alatt. cs6 beépitésének épései

A FuranFlex® szallitasi formajaban lapos, hajlékony, haromrétegl (polietilén fdlia,
kompozitréteg, textilburkolat) tomld, amely Gsszehajtva kis helyen elfér. A hajlékony
toml6t a kéménybe hizzak, majd lezarofejeket szerelnek a két végére. A lezardfejekhez
csatlakoztatott gézfejlesztd segitségével a tomlét felfdjjak (105 °C, 0,2 bar), aminek ko-
vetkeztében felveszi végleges formajat. A gézzel végzett néhany oras hokezelés kovetkez-
tében a mlianyag cs6 visszafordithatatlanul megkeményedik. A beépités végén a kialld
részeket kézi flirésszel levagjak, a felfujashoz hasznalt belsé foliat pedig kihGzzak.

A FuranFlex® mlanyag kéménybéléscsovet jelenleg 34 orszagha exportaljak. Az 6tlet
megsziiletésétdl a piacra keriilésig eltelt id6 négy év volt, tovabbi két év kellett az elsé
kulfoldi értékesitésig. (143. oldal).

Huple® mozgas- és koordinaciofejleszto eszkoz

A Huple® (39. dbra) egy Ujfajta regisztralt orvostechnikai, diagnosztikai, gyogyasza-
ti és mozgaskultdra-fejleszt6 eszkoz, mely az egyensulyrendszeren keresztiil a kdzponti
idegrendszer miikodésére és ezen keresztil a test izmaira hat. Feltalaléja dr. Schultheisz
Judit gyermekorvos, aki a sziiletési rendellenességekkel sziiletett gyerekek fejlesztésével
foglalkozik mar évtizedek 6ta, tobbéves megfigyelései és tapasztalatai alapjan fejlesztet-
te ki az eszkozt.

A Huple® alkalmas a kdzponti idegrendszeri sériiléssel sziiletett csecsemébk diagnosz-
tizalasara, a betegségek kezelésére, a fejlédésiikben megkésett, gyerekek felzarkoztata-
sanak segitésére. Hatasmechanizmusa a kialakitdsanak kdszonhet6en elérhet6 finom
forgd-billegé haromdimenzids elmozduldsok altal létrehozott kiilonb6z6 mozgaskoordi-
nacios helyzeteken alapszik, melyek az egyensulyi rendszeren keresztiil hatnak a kdzpon-
ti idegrendszerre. Ezen szokatlan kilengések nagymértékben igénybe veszik az egyensu-
lyozast, ez pedig stimulalja a megfeleld idegpalyakat, ami altal az allapot javulasa érhet6
el, hiszen olyan idegi kapcsolatokat aktival, amelyek mozdulatlan helyzetekben inaktivak
maradnak. A Huple®-val kiilonb6z6 rendellenességek is kiszlirhet6k, az idegrendszer va-
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laszreakcioi és mozgas tanulmanyozasa révén. Egészséges gyermekek szamara is ajanlott
szamos képességfejlesztd funkcidja miatt. ElGsegiti a térbeli tajékozddast, a szem-kéz ko-
ordinacio fejlesztését, valamint a helyes egyensulyérzet megszerzését, az izommukodés
harmonizalasat, a figyelmi szint megtartasat, a kognitiv fejlesztést és a viselkedés szaba-
lyozasaban is kiemelt szerepe van.

Formaja gombhéj, peremén szirom
alaki kapaszkododkkal. Szarazfoldon és
vizben egyarant alkalmazhatd. A gdmbhéj
mUanyagbdl, a belseje specialis habbdl
készll. A Huple® egy csaladi vallalkozas
keretében bevezetésre keriilt a hazai és a
nemzetkozi piacon, amelyben mintaérték
onkéntes partnerek vallaltak jelentds szere-
peket (149. oldal).

39. dbra: A Huple® mozgas- és koordinacio-
fejleszto eszkoz

»A Huple® egyensulyba hoz a vilaggal!”

Gordiiléelemes hajtas

A gordiiléelemes hajtas kifejlesztésének alapkérdése az volt, hogy megvaldsithaté-e
forgastestek kozott, gordulStestek (golydk) kozbeiktatasaval tiszta gordiilésen alapuld,
alakkal zaré kapcsolat. A geometriai méretezés alapfeltétele a tiszta gordilés: a gordiilé-
elemet térbeli palyan vezetjiik az 6sszekapcsolni kivant hajtaselemek kozott. A gordiil6-
elemes hajtasban a gordiiléelemek a hajté- és hajtott test kozott egy jol meghatarozott
palyan, az Ggynevezett kapcsolasi palyan mozognak, mikézben azok hornyaiban gordiil-
nek. A kapcsolatbol kilépd gordiiléelemeket egy visszavezet6 palyan a kapcsolasi palya
elejére vezetjlik, ahol Gjra belépnek a hajto- és hajtott test kdzé (40. dbray).

A gordiiléelemes hajtassal mindenfajta tengelyelrendezés, parhuzamos, kitér6, met-
sz6dé megvaldsithato, készithetd kiilsé és belsé kialakitasu vagy fogasléchez hasonld
kivitel. A hajtas nagy elénye, hogy a ha-
tasfoka fuiggetlen a tengelyelrendezéstdl.
A hajtas tervezGinek igen nagyfoku a ter-
vezési szabadsaga, mert a hajto és hajtott
elem méretaranya fliggetlen lehet az atté-
teltdl, valamint a relativ forgasirany is sza-
badon valaszthatd. A41. abran a gordiilGe-
lemes hajtom egyik prototipusa lathato.

A gordulelemes hajtas  tovabbi
elényei:

« kis inditasi nyomaték;

« nagy kapcsoldszam;
holtjaték kikiiszobolhetd;
a hajtas kenésre, berdgddasra és h6-  40. dbra: A gordiildelemes hajtémi miiks-
mérséklet-valtozasra nem érzékeny. dési elve
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A gorduléelemes hajtomiivek a kii-
[6nleges tulajdonsagaik révén varhatdan
széles korben felhasznalhatok lesznek a
jarmigyartasban, az élelmiszer- és gyogy-
szeriparban, valamint szamos mas iparag-
ban is (149. oldal).

41. dbra: Kitérd tengely(
1: 10 attétell hajtémii prototipusa

HaXSon hardver- és szoftverrendszer-fejlesztés

Jelenleg szinte az egész vilagon a legelterjedtebben a személyi szamitdgéprendszerekre
alapozott halézatok alkalmazasa terjedt el, aminek a lényege, hogy minden felhaszna-
6 gépére telepiteni kell azokat a szoftvereket, amelyeket hasznalniuk kell a munkajuk
soran. A kozel hiszéves kutatas-fejlesztés keretében kialakitott HaXSon nyilt forraskodd
zart hardver- és szoftverrendszer (42. dbra) ezzel szemben egy olyan fejlesztés, ahol min-
den felhasznald egy a személyi szamitégépeknél lényegesen egyszer(ibb vékony termi-
nalon dolgozik, amely kozvetleniil a rendszer kdzponti szerverére telepitett szoftvereket
hasznalja halézatos tizemmodban. A zart rendszer egyedi tiizfallal védett a szerveren ke-
resztil, fejlesztés, frissités és biztonsagi mentés is kozpontilag torténik.

Arendszer elényei:
« lényegesen olcsdbb beruhazasi és lizemeltetési koltségek;
« nagy biztonsag, kicsi a meghibasodas valdszinlisége;
« energiatakarékos megoldas;
« hosszabb élettartam;
« konnyen, gyorsan fejlesztheto;
« automatizalt karbantartas;

®
« alacsonyabb szoftverkoltsége. H
Lo, Hardware-XWindow-Software-Network
A HaXSon rendszer kivaloan alkalmaz- @
hat6 zart kozosségeken belili oktato-fej- S |
leszt6 kornyezetekben iskolakban, kutato- K '@ ﬁ
intézetekben (149. oldal). S -
o JlE—z e
' b =
OJ o =
42. abra: A HaXSon rendszer vazlata qp "'
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HaXSoN

Hardware-XWindow-Software-Network

A jové informatikai megoldasa!

0T = oisa

Linux alapu, nyilt forraskédd hardver-szoftver integralt
rendszer, amely Xwindow-termindlokat szervez hélézatba:

* munkaallomas, vagy szerver-grafikus terminal megoldas
 professziondlis munka- és fejlesztékornyezet

 rendkivul gyors futas

» kiemelkedéen magasfokld mukodési biztonsag

* klilsé tdmadasokkal szembeni valédi biztonsag

* tobbfeladatos-tébbfelhasznaldés mikoédési méd

» 5 ezernél is tobb grafikus és karakteres alkalmazas

y
D www.haxson.hu
Direct-Line Kft. haxson@dldh.hu
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