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Eletképes a vallalkozasi 6tleted?

Mi tesz életképessé egy vallalkozast?

Az lizleti otlettel kapcsolatban még mindig sokan azt hiszik, valamiféle varazslatrol van
sz0 és szerencséroél, csak ezen mulik, hogy egy otlet “bejon-e”, sikeres lesz-e vagy sem.
Ez azonban egyaltalan nem igy van. Az elmult lassan 10 évben rengeteg indulo
vallalkozoval konzultaltam, tobb ezer otletet hallottam és biztosan allithatom,
nincsenek alapbol jo vagy rossz otletek, legfeljebb olyanok, amik még némi csiszolasra
szorulnak. Ebben a kis tanulmanyban osszeszedtem neked azt a 6 legfontosabb
szempontot, amit mindenképpen ismerned kell ahhoz, hogy a leheto legtébbet hozhasd
ki a vallalkozasodbol.

Milyen otlet nevezheto6 sikeresnek?

Ami kell a piacnak. Azaz, vannak vevok, akiknek igénye van ra, 6k meg is veszik. De
persze ennyire nem egyszer(i a dolog. Az igényt ugyanis maga a piac is generalja: ha
valami Ujdonsag jelenik meg a piacon, kezdetben kevesebb talal belble gazdara, aztan
az id6 mulasaval egyre nagyobb tomegekhez ér el a hire, ez pedig tovabbi keresletet
gerjeszt. Az, hogy mennyien ismerik meg, pedig els6sorban a marketingeden és annak a
hatékonysagan mulik.

Sok innovativ otlet bukik meg mar az inditas utan amiatt, mert nagyon Ujszer( ugyan a
termék, csak éppen nincs ra igény. Vagy, ami még gyakrabban eléfordul: van ra igény, de
marketing hijan nem talalja meg azokat, akiknek sziiksége lenne ra.

Az is elo6fordul, hogy az otletgazda makacssaga az ok: a termék jo, de mas célcsoportnak
kéne eladni, vagy a siker érdekében valtoztatni az alapotleten és 6 erre nem hajlando.

Van egy otleted, de nem tudod miikodne-e?

Valaszolj ezek re a kérdésekre, hogy megtudd életképes-e:

0. AZ ALAPOK, miel6tt belevagnal

Meglepd, de vannak olyan otletek, amikbol mar az életbenmaradashoz sziikséges
alapkritériumok is hianyoznak (pl. “inditanék egy blogot, amiben a mélytengeri
bugocsigak szaporodasarol irnék” oké, és mibol fogsz megélni? Hat talan, majd talalok
hirdetoket...). Miel6tt barmibe is kezdenél, ezeket mindenképpen gondold végig:

— Pontosan mi lesz a terméked/szolgaltatasod, mit fogsz eladni?

— Milyen aron szeretnéd eladni?

— Hogyan fogod értékesiteni? (Online? Boltban?Személyes értékesitéssel?
Viszonteladok révén? Vasarokban?)
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1. AZ IGENYEK

Ahhoz, hogy a vallalkozasod megallja a helyét a piacon, mindenképpen meglevé piaci
igényeket kell kiszolgalnia. Lehetséges, hogy a szolgaltatasodra vagy a termékedre,
amire eddig csak nehézkesen talaltal vevoket lenne igény, csak éppen nem azon a
piacon, nem abban a célcsoportban, mint ahol eddig keresgélted. Az egyik tligyfelem
példaul kézmiivesként nagyon stilusos és kiilonleges szovetbabakat készitett, de hiaba
probalta vele megcélozni az 6vodaskoru kislanyok sziileit, nem tudott tul sokat eladni.
Mivel rendszeresen jart vasarokba is arusitani, azt tanacsoltam neki, figyelje meg, ott
kik érdeklédnek leginkabb a termékei irant és beszélgessen veliik. Kiderilt, hogy a
kisiskolas és kiskamasz lanyoknak nagyon tetszik az a stilus, amit a babai képviselnek,
igy elkezdett az interneten is az ilyenkor koru kislanyok sziileinek hirdetni és ezzel a
megrendelései megtizszerezddtek.

Hogyan mérd fel az igényeket? Hogyan tudd meg, mire van sziikség a piacon?

- ird le azt a problémat, amire a vallalkozasod megoldast nyujt!

(legkdnnyebben azoknak a vevéknek tudsz eladni, akiknek egyértelmi a problémaja, ha
gyorsan szeretnél vevoket szerezni, elsoként azokat célozd meg, akiknek pontosan
tudod, mire van sziiksége)

- Osszegezd a megoldast, amit a vallalkozasod nyuijt!

(minél rovidebben és tomorebben tudod elmondani, miben segitesz és kinek, annal
egyértelmibb az lizeneted - azaz konnyebben tovabbadhato, elmesélheto,
reklamozhato, ez pedig megkonnyiti az indulast)

- Milyen gyakran van sziiksége az embereknek arra, amit arulsz?

(a legidealisabbak azok a termékek/szolgaltatasok, amikre rendszeresen sziiksége van a
vevonek, hiszen az Uj vevo megszerzése mindig a legnehezebb, a régi, elégedett
vasarloknak konny( eladni, ez legegyszerUsiti a dolgodat)

10 ingyenes piackutatasi tipp, hogy jobban megismerd a vasarléidat:

1. Google Kulcsszotervezd Eszkoz
Rakereshetsz benne, milyen szavakra hanyan keresnek.

2. Google Trends
Melyik szonak, kifejezésnek hogyan alakulnak a keresési trendjei egy-egy éven belill,
tobb év tavlataban.

3. Nagy webaruhazak toplistai
Milyen termékek a legnépszerlibbek? Mit vettek a legtobben? Mik voltak a bestseller
konyvek? Milyen témarol szoltak?

4. Kérdezd meg a vasarloidat!
Mar az elsé vasarléidtol is megkérdezheted, miért dontottek melletted, mivel
elégedettek, min szeretnének valtoztatni - sok hasznos otletet szerezhetsz ebbdl.
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5. Kérdezd meg az olvasdidat!
Mit szeretned a piacodban és mit nem? Mi a legfontosabb nekik a szallitasnal? Milyen
modon szeretnek fizetni? Milyen témakra kivancsiak?

TIPP: ne csak online csinald! Keresd a lehetGségeket, hogy személyesen is talalkozz a
célcsoportoddal! Menj el néha kiallitasokra, vasarokra, szervezz ingyenes el6adasokat,
rengeteg informaciot megtudhatsz Ggy, ha itt megfigyeled 6ket, felteszed nekik
ugyanazt a néhany kérdést.

6. Google Instant
Siman a Google keresébe kezdd el beirni a kulcsszavaidat és nézd meg, mik a (TIPP:
Erdemes el6tte torolni a cookie-kat a bongészédbdl és kilépni a Google-bol is)

7. Facebook hirdetés

Mekkora a célcsoportod? Vajon eléred-e 6ket a Facebookon? Ha a Facebookon elkezdesz
egy hirdetést feladni és beallitod a hirdetés demografiai adatait jobb oldalon kiirja,
hanyan vannak itt a célcsoportodbdl. De megtudhatod azt is, milyen médiumokat
kovetnek, milyen témak érdeklik 6ket, ha az érdeklodési koroket allitgatod és
megnézed, hanyan vannak.

8. Felhasznaldi viselkedés

Ultess le egy ismerést a szamitogép elé és kérd meg, hogy keressen a témadban! (pl.
“téli cip6t akarsz venni a kislanyodnak - kezdj el keresni a neten") és képerny6rogzitd
szoftverrel (pl. Camstudio) rogzitsd, mit csinalnak. Aztan nézd végig a felvételt és
elemezd! Megtudhatod beléle pl. melyik konkurenseddel talalkoznak a keresében,
milyen oldalakon néznek szét, mennyi ideig nézik 1-1 konkurens oldalat stb.

9. Kérdezos nap

Tarts kérdez6s napokat, amikor az olvasok barmit kérdezhetnek téled a szakmadrol.
Sokat megtudhatsz igy arrol, mit nem tudnak még, milyen szavakat hasznalnak, mi

érdekli 6ket - nem csak a piacot ismered meg jobban, de egy évre elegendé témad

lesz, amirél irhatsz.

10. Kérdezd meg a hirlevélfeliratkozoidat!

Par héten keresztiil minden 0j hirlevél-feliratkozodnak kiildhetsz egy levelet néhany
kérdéssel: miért iratkozott fel, mire kivancsi, miben segithetsz neki. Még hatasosabb,
ha feliratkozaskor telefonszamot kérsz be plusz csaliért cserébe és telefonon hivod fel
Oket.

TIPP: amikor kutatsz, minden adatot gondosan jegyezz fel, gy(jts ki egy Excel
tablazatba, igy objektivebben tudod Gsszehasonlitani az adatokat.

2. A CELCSOPORT

A jo marketing alapja a megfeleld célcsoport. Adj valaszt az alabbi kérdésekre, hogy
pontosabban megismerd oOket:

- Pontosan kik tartoznak a célcsoportodba? Milyen demografiai jellemzdik vannak (nem,
kor, végzettség, lakohely stb.)? Milyen pszichografiai jellemzdik vannak (szokasok,
élethelyzet stb.)?

- ird le kik lennének az idealis vasarloid!
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- Vajon mekkora a célcsoportod mérete? (erre statisztikakbol kovetkeztethetsz, de
iranymutatoként szolgalhatnak Google kulcsszokeresések, hasonlo témaju oldalak
latogatottsagi adatai, hasonlé témajd magazinok eléfizet6i szamai is)

- Beszélgess a célkozonséged tagjaival és kérdezd meg 6ket a problémaikrol,
igényeikrol, szokasaikrol!

- Kérdezd meg 6ket, mik a problémaik és hogyan probaltak megoldani 6ket!

- Hogyan vasarol most a célcsoportod? (online, személyesen, mobilon keresztiil)?
Sziikségik lenne-e masra, jobbra, olcsébbra, egyszeriibbre?

Hogyan szeretnek fizetni, ha online vasarolnak és milyen fizetési/szallitasi mddokat
preferalnak? (ez azért hasznos informacid, mert a legtobb vasarlé ragaszkodik ahhoz,
amit megszokott és ha ezt nem talalja nalad, akkor kisebb eséllyel vasarol, érdemes
kicsit utanaolvasnod a vasarlasi szokasokrol szolo statisztikaknak is, de érdemes
beszélgetned is a célcsoportoddal, megkérdezned, hogyan szoktak online vasarolni és
készithetsz errdl sajat felmérést is az olvasoid korében)

Minél pontosabban célzol, anndl
- kénnyebben Mod megszolitani a célcsoportodat,
- hatékonyab
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3. APIAC

- Milyen szerepl6k vannak a piacon és mit kinalnak? Milyen marketinggel szereznek
vevoket? Milyen araik vannak?

(Ne csak a kozvetlen konkurensekben gondolkozz, érdemes végiggondolni minden olyan
megoldast, amivel akkor talalkozhat a vevod, amikor megoldast keres a problémajara!
Nézz koril forumokban, kérdezos oldalakon, kiket ajanlanak egymasnak! A Google
keres6ben kiket talalsz a talalatok kozott és kik hirdetnek! A Facebookon melyek a
legnépszer(ibb, legaktivabb oldalak a témaban? A legjobb, ha végignézed az Gsszes
weboldalt, vallalkozast és egy tablazatba kigy(ijtod a legfontosabb adatokat (hany
rajongojuk van, mennyire aktiv az oldal, hany termékiik van, milyen arakon dolgoznak
stb.), igy objektivebben tudod atnézni az adatokat, mintha csak nézegetnéd a
weboldalaikat és azon aggddnal, milyen jol csinalja a masik és talan el sem kéne
indulnod)

- Hogyan lehetne elérni a vevoidet? Milyen oldalakat latogatnak, milyen magazinokat
olvasnak, milyen kérdésekre keresnek ra a Google-ben? Hogyan, hol lehetne 6ket elérni
személyesen?

(ha cégeknek szeretnél eladni, ez kiilonosen fontos kérdés lehet, hiszen lehet, hogy
személyesen konnyebben tudod elérni 6ket és megallapodasokat kotni veliik)

- Mennyire konnyi elérni a vevoidet és mennyibe keriilhet?

(ha pl. a Facebookon szeretnél hirdetni nekik, a hirdetések létrehozasanal az adott
célcsoportot beallitva tudod megnézni, milyen kattintasi arak vannak, a Google
Adwordsben erre a kulcsszotervezében van lehetdség)

4. AZ ELONYOK

- Milyen szolgaltatasaid, termékeid lehetnének, amikben jobb tudnal lenni a
vetélytarsaidnal?

- Mit var el egy atlagos vevo a piacodon talalhaté termékektol/szolgaltatasoktol? A
versenytarsaidtél vajon megkapjak ezt? Miben tudnal tobbet nydjtani nekik?

- Mi lenne a legjobb szolgaltatas, a legjobb mindség, ami a legeslegjobb segitség
lehetne a vevéid szamara? Hogyan tudnad ezt eldallitani nekik és milyen aron? (sok cég
csak az atlagos igényekre és az olcsdsagra fokuszal, pedig ha van egy felsdkategorias
terméke/szolgaltatasa is, azzal nem csak értékesebb vevéket szerez és tobb profitra
tesz szert, de a kisebb érték(i termékeibdl is tobbet ad el)

Hogyan talald meg az igényes, fizet6képes vevoket?

Meséli egy kis webdesign cég vezetdje, mekkora kihivas megszerezni az igényes vevoket, mert
Ok tobbnyire mar egy jol megszokott céggel dolgoztatnak, nem lehet elcsabitani Oket.
A gond valéjaban nem a veviszerzéssel van, hanem azzal, hogy rossz végérdl iili meg a lovat.

Kétféle piaci stratégia van. Az egyik cég bemegy egy piacra és megszerzi a vevoket. A masik
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bemegy egy piacra és Uj vevokkel taplalja.
Az els6 sorsa csupa harc a konkurenciaval, mig egyszer el nem vérzik. A masodik sorsa a
novekedés, a fejlédés, a hosszu tavon is talpon maradas.

Amikor azon gondolkodsz, hogy azért inditasz el egy vallalkozast, mert a tobbiek rosszul
csinaljak és te jobban is tudnad, valojaban az elso stratégiat koveted.

A masodik stratégia a jo poziconalasnal kezdédik. Ha a pozicionalasod arrol szol, hogy "jobban,
mint masok",

azzal levagsz egy szeletet a piaci tortabdl, de ha jon néhany Uj versenytars és ok is levagnak, a
torta elkezd fogyni.

Ha kinyitsz egy kaput egy vadonatuj célcsoport felé, akiket eddig masok nem szolitottak meg,
azzal teremtesz a nagy piac mellett egy sajat kis piacot, ami onmagaban is novekedésre képes
lesz.

Ezt tették a fapados légitarsasagok, amik megjelentek a piacon

és olyan vasarlokat hoztak be a piacra, akik korabban nem utaztak repiilével, mert azt
elérhetetlennek tartottak.

Most mar ezek a vasarlok is vesznek néha "rendes” repiiléjegyet, tehat a piac boviilt.

A kett6 kombinalhaté egymassal:

1. Amikor indulsz, egyszer(ibb egy mar meglevo piacbol leharapni egy pici szeletet, megtalalni
azokat a vasarlokat, akik elégedetlenek az adott piaccal és valami Ujra vagynak.

Kiilonosen igaz ez akkor, ha az adott piacon van egy csomo nagy cég, akik rutinszer(ien ugyanazt
csinaljak, lassan mozdulnak, ritkan Gjitanak.

2. De ekozben el kell kezdeni megtalalni azokat is, akik még Ujak a piacon, akik keresik a
lehetdségeket, akik keresik a valtozast.

Ha van egy szolgaltat6 céged, ne azoknak akarj eladni, akik elégedetlenek a tobbi
szolgaltatoval, hanem azoknak is, akik még egyaltalan nem vettek igénybe ilyen szolgaltatast.

Ha van egy kézmilives vallalkozasod, ne csak azokat akard megfogni, akik mar fogékonyak a
kézmlives termékek irant, hanem azokat is, akik eddig nem vasaroltak kézm(ives termékeket.

Hogyan fogd meg 6ket?

Valaszold meg magadnak az alabbi kérdéseket, hogy kozelebb juss a megoldashoz:

(1) Van-e olyan célcsoport, akinek segitene a terméked, de még nem szoélitotta meg Oket senki?
A Gazdagmami példaul 2008-ban ugy indult, hogy azt lattam, az anyukak egy része szeretne
vallalkozast inditani. Akkor még ez nem volt ennyire kézenfekvd, rengeteg kommunikacio, iras,
nyilatkozat, rendezvény, képzés kellett ahhoz, hogy egyre nagyobb legyen a piac, de évrol évre

egyre tobben dontottek Ggy, hogy 6k is elindulnak.

(2) Mit varnak el az emberek a piacodon, milyen lenne a tokéletes szolgaltatas, mi oldana meg
leginkabb a problémajukat?

Néhany nyelvtanarral beszélgettem a napokban és ahogy elmesélték, hogyan mikodik a cégiik,
melyikiik hogyan dolgozik, radobbentem, mennyire sokfélén lehet pozicionalni egy céget.
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Van, aki csak egyetemistakat készit fel a kilfoldi tanulmanyokra,

van, aki az Ujrakezddket oktatja,

van, aki elsésorban a magabiztos beszédre helyezi a hangsulyt.

Ok nem elveszik egymas elél a piacot, hanem egy-egy (jabb puzzle-darabkat adnak hozza.

(3) Van-e olyan igény a piacon, amit a jelenlevo cégek nem elégitettek ki?

Példaul ilyen igény lehet a testreszabhatdsag, ami most szamos piacon fontos trend: taska,
amit te magad rakhatsz 6ssze, varialhatsz az igényeid szerint, cipd, aminek a részeit te
valasztod ki...

Ugyanigy lehetne olyan képzés, amit te rakhatsz ossze tobbféle modulbdl aszerint, milyen
tudasra van most leginkabb sziikséged.

Es, ha mar megvan a stratégiad, johet a kovetkezé |épés. Az igényes vasarlokat ugyanis nem
megtalalni kell, hanem kinevelni.

5. PENZUGYEK

- Ha az Osszes létezd kiadasodat (rezsi, anyagkoltség, bérleti dijak, AFA,
reklamkoltségek stb.) osszeadod, milyen aron éri meg adni a
termékedet/szolgaltatasodat? Hanyat kell bel6le eladnod egy évben, egy honapban, egy
héten, hogy megérje foglalkoznod vele?

(sokan hasralitéssel talaljak ki az araikat, nem szamolnak az adokkal, a kiadasokkal,
ezért hiaba adnak el nagy mennyiséget 0sszességében nem éri meg nekik)

- Mi az a realis mennyiség, amit egy év alatt el tudsz adni a termékedbdl? Hany ligyfelet
tudsz realisan kiszolgalni egy évben?

(sok szolgaltato gy talalja ki az arait, hogy nem veszi figyelembe, hogy nem tud csak
napi X szamu lgyfelet kiszolgalni, igy bar allandéan tele van, nem tud megélni a
munkajabol)

- Tobb labon allas: milyen termékeid/szolgaltatasaid lehetnének az adott piacon, amik
a te személyes munkadtol fliggetleniil is tudnanak mdakodni?

(rogton az elején erre még nem feltétleniil lesz sziikséged, de hosszu tavon olyan
rendszert érdemes épitened, ami nem csak arra épiil, hogy te mikor vagy munkaképes
allapotban)

- Mennyit tudsz befektetni az elején marketingre?

(el lehet indulni egy ingyenes bloggal és kereséoptimalizalassal is, de gyorsabb és
biztosabb az indulas, ha az elején be tudsz fektetni néhany ezer Forintot egy sajat
domainnévbe, tarhelybe és PPC hirdetésekbe

- Mennyit szeretnél kivenni a cégedbdl és mennyit tudsz visszaforgatni? (ha minimalis
befektetéssel indulsz, az elsé idokben jobban jarsz, ha csak kevesebbet veszel ki a
cégbdl, viszont tobbet forgatsz vissza pl. hirdetésekbe, a szolgaltatasok/termékek
mindségébe, olyan szoftverekbe, szolgaltatasokba, amikkel gyorsabba és hatékonyabba
teheted a munkadat, pl. online szamlazé, CRM, autoresponder szoftver)
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- Gondold végig azt is, milyen cégforma és adézasi mod lenne a legjobb szamodra, errél
a legjobb konyveldvel, adétanacsadoval is egyeztetni, miel6tt belevagsz, igy biztosan
nem érnek meglepetések késobb.

6. SZEMELYES TENYEZOK

Hiaba van meg minden paraméter, ha te személyesen nem vagy birtokaban néhany
képességnek. Tobb olyan vallalkozast is ismerek, akinek az els6 otlete nem igazan volt
életképes, nem volt mogotte igazi lizleti modell vagy nem volt ra igazi igény, de aztan az
oOtletgazda kitartoan marketingezte, a piac igényeihez alakitott és végiil életképes
vallalkozas lett beldle.

Sokat szamit tehat az is, mennyire vagy hajlandé menet kozben tanulni, valtoztatni az
elképzeléseiden, alkalmazkodni és kitartani addig, amig nem sikerdil.

Ehhez mindenképpen sziikséged lesz rugalmassagra és tanulni vagyasra,
onmotivaciora, hogy a nehéz helyzetekben is kitarts és hatékonysagra torekvésre, hiszen
a vallalkozas végso soron rendszerek épitésébdl all. Emellett pedig nem art, ha
érdekelnek az emberek (hiszen nekik adsz el) és nem félsz dolgozni (sajnos munka nélkiil
nem fog menni :)).

Es persze sokat segithet az is, ha van vizidd, elképzelésed arrél, milyen céget szeretnél:
- Egyediil szeretnél dolgozni vagy idével csapatot épitenél?

- Otthon dolgoznal vagy irodaban?

- Kisebb cégben gondolkodsz vagy komoly novekedést szeretnél elérni?

Lehet, hogy csak egy kis céget szeretnél, ami munkat és megélhetést biztosit és
mellette szeretnél sok id6t szanni a csaladodra. De az is lehet, hogy ambiciod és kedved
van valami nalad sokkal nagyobbat épiteni. Neked kell eldontened, melyiket valasztod.

Motivalo és tanulsagos lehet, ha rendszeresen nyomonkoveted mas vallalkozok
sikertorténeteit, olvasol vallalkozoéi életrajzokat (pl. Richard Branson, Steve Jobs) ez
segithet pontosabban korvonalazni a sajat terveidet is, azt, mit szeretnél valéjaban
létrehozni, milyen életet szeretnél élni vallalkozoként.

Most mar mindent tudsz, de a neheze csak ezutan kovetkezik: meg kell valositani :)
Javaslom, hogy olvasd el Ujra ezt a tanulmanyt, valaszolj a kérdésekre, gy(jtsd ki az
adatokat! A tudatos tervezés a legfontosabb, amit a vallalkozasod sikeréért tehetsz.

A masodik pedig a tanulas. Kovesd az email tanfolyamot, a heti Facebook él6 adasokat
és olvasd el a tobbi tanulmanyt is! Ezek sok-sok hasznos otlettel latnak majd el, amit
hasznositani tudsz majd az indulaskor.

Sok sikert és jo munkat :)
Vida Agi
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