4. A kkv vallalkozasok, a startup és a piacon valo megjelenés lehetoségei

1. Célkitizések

A leckében a vallalkozdsok méreteivel, azoknak piacon valdé megjelenési lehetdségeivel és
céliranyosan a startup vallalkozasokkal fogunk megismerkedni.

A lecke elsajatitasaval a hallgato képes lesz a vallalkozas szervezeti felépitését a sajat és a vallalkozas
céljainak megfeleléen megvalasztani, a piacra valo kilépés maodjat kivalasztani.

2. A vallalkozas megjelenése a piacon

Miutan vallalkozasunk céljat, a cél eléréséhez sziikséges stratégiat meghataroztuk, a megfeleld
alapszintli pénziigyi €s szamviteli feladatokat elvégeztiik €s a kivant tarsasagi forma alapjan 1étrejott
cégiink a kovetkezd 1épés, hogy miikodésiinket megkezdve a piacra kilépve értékesitsiik termékeinket,
szolgaltatdsainkat. Ehhez azonban elszor a megfeleld szervezet kialakitasa nélkiilozhetetlen.
Azonban, hogy milyen modon alakitjuk ki a vallalkozas szerkezetét nagyban befolyasolja a
vallalkozas induld mérete.

3. A vallalkozasok osztalyozasa méret szerint és azok jellemzoik

Minden a piacon megjelend vallalkozas mérete alapjan lehet:
— mikro-, kis- és kozépvallalkozas
— nagyvallalat

Indul6 vallalkozdsunk mindenképpen mikro- vagy kis vallalatként fogja életét kezdeni, igy bdvebben
ezekrdl lesz sz6 a tovabbiakban.

Egy vallalkozas akkor tartozik egy vallalkozas a kis- és kozépvallalkozasok (rdviden: kkv-k) korébe,
ha az 0sszes foglalkoztatott 1étszama 250 fénél kevesebb és az éves nettd arbevétele nem haladja meg
az 50 milli6 eurot vagy a mérlegfoosszege legfeljebb 43 millio eur6 6sszegl.

A meghatdrozas ugy értendd, hogy a 250 fonél tobbet foglalkoztaté cég — a masik két feltétel
teljesiilésétdl fliggetlentil — nagyvallalatnak szamit. Ha viszont a Iétszam megfelel a kkv kritériumnak,
akkor a masik két feltétel koziil elég, ha az egyik teljesiil. A felsorolt kritériumoknak meg nem feleld
cégek a nagyvallalatok. A kkv-k korébe tartozo vallalkozasokat harom csoportba lehet osztani.

Mikrovallalkozas:
» afoglalkoztatottak 1étszama 10 f6nél kevesebb és
» azéves nettd arbevétel vagy a mérlegfoosszeg a 2 millid eurd 6sszeget nem haladja meg.

Kisvallalkozas:
+ az Osszes foglalkoztatott 1étszama 50 f6nél kevesebb és
* az éves netto arbevétel vagy a mérlegfoosszeg legfeljebb 10 milli6 euro.

Kozépvallalkozas:
» az Osszes foglalkoztatott Iétszadma nem érheti el a 250 f6t és
» az éves netto arbevétel legfeljebb 50 millié eurd vagy a mérlegfodsszeg maximum 43 millid
euro Osszegl lehet.




3.1. A kkv vallalkozasok jellemzdi

A kkv szektorban miikodé véllalkozasokra kozos jellemzdje, hogy méretiiknél fogva a szervezeti
felepitésiik is viszonylag egyszer(i, a vezetdk és a tulajdonosok — féként a mikrovallalkozasoknal, de
részben a kisvallalkozasoknal is — altaldban ugyan az a személy. Bar ennek koOszOonhetéen a
vallalkozas céljait és belsd folyamatait érintd jelentds dontések meghozatala és azok végrehajtasa
gyors, ¢s ennek kovetkeztében a kiilsd kornyezet valtozasara dinamikusan tud reagdlni a vallalkozas.
Viszont az elsé szamu vezetd kiesése igen jelentds fennakaddsokat okozhat a miikkodésben. Ezen kiviil
problémat jelenthet, hogy bar a vezetd/tulajdonos személye az adott tevékenységi teriileten
professzionalis ismeretekkel rendelkezhet a menedzsment, gazdéalkodés, pénziigy és marketing
tertileteken nem rendelkezik a megfeleld, széles kortiismeretekkel, mint a nagyvallalatok 1étszamban
is jelentdsebb felsd vezetése. Szakmai tudasuk alacsonyabb szintje hosszabb tavon a fejlodés egyik
akadalya lehet, mivel bar a szervezet a kiilsd valtozasokra konnyebben reagalna, ezen valtozasok
idében vald felismerése, esetleges prognosztizalasahoz sziikséges ismeretekkel nem rendelkeznek.
Ezen feliil problémat jelenthet a tulajdonosi és menedzsment érdekek Osszemosddasa. Mivel a
tulajdonosok elsddleges érdeke a befektetésiik utan jaré hozam maximalizaldsa, addig a menedzsment
elsddleges feladata a vallalkozas hosszutavu stratégiai céljainak elérésében vald tevékenykedés.

A tulajdonosi téke viszonylagos hidnya, az alultdkésitettség miatt a termeldgépek és egyéb olyan
gépek beszerzése, mely a munka automatizalasat és igy a tevékenységiik hatékonysaganak
novekedését eredményezné, nehézkes és mindenképpen kiilsd finanszirozasi forrasok bevondsat
igényli a vele jar6 pénziigyi kockazat novekedése mellett.

Meéretiiknél fogva alkupozicidjuk gyenge mind a beszéllitokkal, mind a vevokkel szemben. igy
nehezen tudnak a beszallitoiknal kedvezményes beszerzési arakat, illetve vevoiknél magasabb
értékesitési arakat alkalmazni, mint a piacon tevékenykedd nagyvallalatok.

Pénziigyi tartalékaik alacsonyak, ezért a gazdalkodasukban bekdvetkezd minden olyan esemény,
amely atmeneti likviditdsi zavart okoz, mint példaul a kereslet ingadozésa, vagy azon gazdasagi
szektor visszaesése melyben tevékenykednek veszélyesebb szamukra és konnyen a vallalkozas
megszlinés¢hez vezethet.

4. A startup vallalkozas

A kkv-k egy specialis és ma népszerii fajtija a startup vallalkozés, a tovabbiakban e specialis
vallalkozasroél lesz sz6. Ahhoz, hogy e vallalkozasi tipus jellemz6it megvizsgaljuk eldszor is meg kell
hatdroznunk mi is egy startup vallalkozas definicidja.

A legpontosabban nagy ndvekedési potenciaval bird, innovativ vallalkozasként lehetne definialni,
melyek gyorsan valtozd innovativ piacon tevékenykednek. Ahhoz, hogy kozelebb keriiljiink a
fogalom megértéséhez, elsé korben érdemes megnézni a startupok és az indulé vallalkozasok kozotti
legfobb kiilonbségeket. Egy indulo véllalkozasnak valamennyi alabbi kritériumnak meg kell felelnie,
hogy startupnak nevezhessiik.

4.1 A startup vallalkozas kritériumai

Ezen szempontok:
* Az innovacios képesség
* A nodvekedési képesség
* A magas kockézati faktor
* Nemzetkozi célok
»  Kozosségi jelleg



4.1.1. Az innovacios képesség

A startup cég egyik legfontosabb, a definicigjabdl is kovetkezd jellemzdje, hogy innovativ, azaz
torekszik az Gjra, az jitasra, legyen sz6 egy termékrol, egy szolgaltatasrol vagy akar egy modszerrol.
Az innovaci6 azonban nem csupan tevékenységét hatdrozza meg, hanem azt is hogy a megszokottol
eltérd, innovativ mddon épiti fel a véllalkozas folyamatait és szervezeti felépitését is.

4.1.2. A novekedési képesség

Szintén a definiciobol kdvetkezden, mivel innovativ piacon miikodik. Ennek jellemzdje, hogy
rendkiviil gyors ndvekedési potencialt kinal az itt tevékenykedd vallalkozdsok szamdra, mely
lehetéséget a startup vallalkozas ki is hasznal. Ugy épiti fel iizleti modelljét, hogy képes legyen
befutni egy meredekebb novekedési gorbét is. A tulajdonosok nem a stabil, de kisebb Iéptékii
boviiléssel terveznek, inkabb a robbanasszerii novekedési potencialra épitenek, és egyszerre akar tobb
piacot is célba vesznek. Ez azonban egyiitt jar a vallalkozas miikodésének magas kockazataval is.

4.1.3. A magas kockazati faktor

Mind a piaci jellemzokbdl, mind a vallalkozas gyors novekedést eldidéz6 tizleti modelljébdl fakadoan
magas kockazati faktorral dolgozik. Ugyanakkor kiugré novekedési célok megvalositasanak nem
csak kovetkezménye hanem egyik alapfeltétele, hogy a startup képes legyen véllalni magas
kockazatokat is. A siker érdekében olyan dontéseket is meg kell hozniuk, amelyeket példaul egy
indul6 vallalkozdsnak nem kell: egyszerre tobb piacon jelenik meg akar a kész termék véglegesitése
elétt, tulajdonostarsakat, kockazati tokebefektetdket von be, és ennek kdvetkeztében a tulajdonos
kész a tarsasag egy-egy szeletét, s ezzel parhuzamosan a vallalkozasbol szarmazo osztalékanak egy
részét atengedni a tarsaknak.

4.1.4. Nemzetkozi célok

Jellegébol adodoan egy startup nem elégszik meg a hazai piacon valo részvétellel, ugyanis innovacios
képességének egyik ldba a globalis piacok megcélzésa. A gyors, robbanasszeri siker elérésének
feltétele, hogy nem egy sziik piacon tevékenykedik, hanem egyszerre tobb piacon, illetve a globalis
piacon szall versenybe. Mig az indul6 vallalkozasok szamara az 0j piacok felé nyitas fontos dontés,
addig ez a startupok teljes szellemiségét meghatarozza és atjarja.

4.1.5. Kozosségi jelleg

A startup tokeigényének, piaci helyzetének és novekedési potencidljanak koszonhetéen nem
miukodhet elszigetelt szervezetként, ugyanis allandé kapcsolatban kell, hogy alljon az 6t koriilvevo
vilaggal, sokkal kdzvetlenebb mddon, mint egy induld véllalkozés esetében. A vallalkozassal
kapcsolatba Iépdket nem partnereként kezeli, hanem sokkal inkébb egy kiterjedt kozosségek
tagjaiként, akiknek barmilyen nemi véltozésara azonnal tud reagélni.

4.2 A startup finanszirozas lehetdségei

A fentebb megismert szempontokbol megéallapithatd, hogy egy startup véllalkozas beinditdsdhoz,
miikddtetéséhez korantsem elegendd a hazai szabalyozéasban cégformatol fiiggd minimalis indulotke
rendelkezésre bocsatdsa. Azonban az eldzd leckékben megismert hagyomanyos finanszirozasi
lehetoségek kiegészitd alkalmazdsa sem megfeleld arra, hogy ilyen jellegli vallalkozast
mikddtethessiink. Nézziik tehat, hogy milyen lehetdségeink vannak, ha startup vallalkozast
szeretnénk inditani.



4.2.1.A3F

Els6 lehetdség, amikor még elindulas eldtt all a cég a szakirodalomban 3F-ként talalhatjuk meg, ez a
Family, Friends, Fools. Mint elsé lehetdség ez arra szolgal, hogy startup vallalkozasunkat az utjan
elinditani tudjuk, mivel ahhoz, hogy a nagyobb befektetési tdkepotenciallal rendelkezd kockazati
tokések, a gyors ndvekedés motorjat is add, nagy mennyiségii finanszirozasi lehetéségeit igénybe
tudjuk venni, mar mikodoé vallalkozast, startupot kell felmutatni. Elsé korben tehat a kozeli
ismeretségbol tudunk pénzt szerezni. Ez a Family (csalad), Friendsbe, vagyis a baratok. A harmadik
szintén kozeli ismeretségi kapcsolatok révén képbe keriild Fools (dlmodozok, bolondok, balekok),
vagyis azok, akik a startup alapjat ad6 innovativ 6tletben még az indulés eldtt lehetdséget latnak.
Hiszen ebben a fazisban még nem tudni lesz az 6tletbdl késobb valami.

4.2.2. ,,Angyal” befekteto

A szakirodalomban angyal befektetdknek nevezett toketulajdonosok szorosan kapcsolodnak az el6z6
ponthoz is. Ide fleg olyan befektetok tartoznak, akik mar rendelkeznek sikeres vallalkozasokkal, és
a befektetésre szant t0kéjiikbol szivesebben fektetnek be egy startup vallalkozasba, mintsem egy¢b
kisebb hozamot biztositd befektetésekbe. Azonban hozamelvarasuk mégis kisebb, mint egy kockéazati
tokecégnek, illetve konnyebben fektetnek be egy induld vallalkozasba is, amennyiben abban hozam
potencialt latnak.

4.2.3. Akcelerator / Kockazati toketarsasag

Ezen befektetdi réteg kifejezetten a startup szektorra specializadlodott, nagy tokepotenciallal
rendelkezik. Mar miikodé startupokat keresnek. Eldnytik, hogy az alltaluk biztositott forrdson til,
rendelkeznek a startupokkal kapcsolatos tudassal, melyet a befektetéssel egyilitt ,,ingyenesen a
vallalkozas rendelkezésére bocsatanak. Ugyanakkor ezen finanszirozok meggydzése a legnehezebb.

4.2.4. Kozosségi finanszirozas

A legutolso lehetdség egy startup vallalkozéas szdmara a kozosségi finanszirozas. Ekkor 1ényegében a
leend6 vasarlok mikrotamogatésai jelentik a cég szamara a tOkesziikséglet fedezetét. Két nagy oldal
hasznalhat6 erre a legjobban, az Indeigogo ¢€s a Kickstarter.

4.3 A startup otlet

A startup szive és lelke az o6tlet. Ahhoz, hogy a fentebb felsorolt befektetOket a leendé vagy mar
miikodo startup cég meggydzze arrdl, hogy az alapotlet megvalosithatd €s azon tilmenden magas
hozammal kecsegtet, a kovetkezd részletekre kelléen kiterjedd prezentaciot kell késziteni. Ennek
legfontosabb elemei:

e Azoétletroviden / a vallalkozas roviden: Itt roviden, tomoren, 1-4 mondatban, fel kell vazolni,
hogy mi aza az alapétlet, amelyre a startup €piil, mivel is fog foglalkozni a vallalkozés.

* Aprobléma/Lehetdség felvazolasa (Problem / Opportunity): Itt keriil felvazolasra az a piacon
felismert lehetOség, illetve piacon jelenlévd probléma, amelyre a startup vallalkozas az o6tlet
megvaldsitasaval fog megoldast nyujtani

* Megoldas (Solution): Itt az el6z6 pontban megjelenitett problémara/lehetdségre valaszt adod
terméket/szolgaltatast kell felvazolni. Azaz, hogy az elsé pontban leirt 6tlet milyen formaban
fog fizikailag megjelenni a piacon.

* Piac mérete / Nyujtott elonyok, hasznok (Market Size / Benefit): Ennél a pontnal a startup
altal megcélzott piac jellemzdit kell feltdrni piac elemzés segitségével, a piacon 1évo
versenytarsak vizsgalatat kell lefolytani konkurencia elemzés segitségével.



»  Uzleti Modell (Business Model): itt fel kell vazolni, hogy milyen iizleti modellt alkalmaz a
startup vallalkozés, vagyis
°  Honnan lesz bevétele a cégnek, mi a megcélzott fogyasztok kore,
o Mi atermék, szolgéltatas, és azt hogyan, milyen csatornan értékesiti,
o Milyen marketing csatorndkat hasznal a vallalkozas, mi a marketing terve
° Hogyan, mivel gy6zi meg a vasarlokat, hogy megvegy¢ék.

* Versenyeldny (Competitive Advantage): A konkurencia elemzés alapjan mi az a versenyelony
amelyet kihasznalva a versenytarsaknal tobbet tud nyujtani a piacon, mi lesz sikerének kulcsa

« Csapat / Uj munkatarsak (Team / Hires): Kik és milyen tapasztalattal, szakmai tudassal
rendelkezé munkatarsak kellenek a csapatba, hogy a feltart versenyelonyt ki tudja hasznalni
a véllalkozés

* Piacra Iépési stratégia (Traction): Itt a mar {izleti modellben emlitett marketing stratégiat kell
részletesen leirni. A marketing stratégia részleteire az utolso leckében fogunk kitérni.

Legfontosabb startup kifejezések

Seed: elsd koros befektetés (a finanszirozok koziil a 3F és ,,Angyal” befektetdk)
Pitch: rovid prezentécio, a startup 6tlet bemutatasa

Validacio: az dtlet tesztelése adott piacon — lehet kérdoiv, vagy prototipus tesztelése
Meetup: féleg startupoknak szervezett ingyenes rendezvény

Crowdfunding: k6zosségi finanszirozas

EXIT: tézsdére 1épés, felvasarlas

Coworking iroda: kozosségi iroda, olyan iroda, ahol a bérlék nem helyiséget hanem
munkaéllomast bérelnek

5. A vallalkozas lehetoségei a leend6 vasarlok elérésére

Akér hagyomanyos, akar startup vallalkozast inditunk fontos és a vallalkozas pénziigyi helyzetét és
piaci lehetdségeit nagyban befolyasold dontés, hogy a fogyasztoink, leendd vasarldink milyen moédon
lépnek a vallalkozassal kapcsolatba, azaz milyen kereskedelmi modellt valasztunk.

Itt alapjaban harom lehetdség koziil valaszthatunk. Elérhetjiik a vasarloinkat hagyomanyos azaz
offline mddon, esetleg csak az internet kereskedelmi lehetdségeit kihasznalva online modon folyik a
kereskedelem. Illetve vélaszthatjuk a vegyes kereskedelmi modellt, azaz mond online, mind oftline
modon kereskedhetiink, ez utdbbira e leckében részletesen nem tériink ki, mivel ez a modell mind az
offline, mind az online kereskedelem elényeit €s hatranyait is magaba foglalja.

5.1. Offline kereskedelem

Héatranya, ha ezzel a modszerrel kereskediink, hogy a vallalkozasnak iizlethelyiséggel kell
rendelkeznie, hacsak véllalkozasunk inditasakor az nem rendelkezik ingatlannal, akkor bérelniink kell.
Ez telepiiléstol, megyétdl fliggden igen széles skalan mozgod allando koltséggel jar vallalkozasunk
szamara. Azon tal, hogy a helyiséget kibéreljiik annak folyamatos fenntartdsi koltségeit is
finansziroznunk kell. Ezen kiviil a megfelel6 mennyiségben allandoan rendelkezésre kell allnia az
értékesitésre szant terméknek, arunak. Személyes eladas esetén elkeriilhetetlen az eladd jelenléte,
mely esetben hacsak nem egy személyben mi végezziik ezt a tevékenységet, a cég szdmara bér és
jarulék koltséggel jar. Fontos még hogy ez esetben a piacra 1épési lehetdségeink korlatozottak,
indulaskor a legvalosziniibb a helyi piacon vald részvétel €s az 0j piaci lehetdség bovitésével tjabb
és ijabb hagyomanyos iizlethelyiségek kialakitasara van sziikség. Osszességében elmondhatd, hogy
elsd pillantasra csak negativumokkal jarhat e kereskedelmi mod valasztasa, azonban A vallalkozas
tevékenységére valo tekintettel lehet olyan eset amikor nem vélaszthatunk méas moédot. Ugyanakkor
azért ennek a modnak is lehetnek eldnye. Elonye, hogy személyes kapcsolatba kertiliink vasarloinkkal,



igy konnyebben kialakithatunk egy alland6 vevokort, mely szivesen valasztja termékeinket,
szolgaltatdsainkat versenytarsainkkal szemben.

5.2. Online kereskedelem

Elénye, hogy az offline kereskedelemmel szemben {iizlethelyiség fenntartasdra és miikodtetésére
nincs szilikség. Ezen kereskedelmi forma esetében elég a megfeleld informatikai hattér biztositasa. Az
értékesiteni kivant d&ruk mennyiségére vonatkozoan egy alapkészlet fenntartasan til nagyobb készlet
fenntartasa nem sziikséges, mivel a vasarlas és az aru 4tadasa fizikailag és idében is kettévalik. Ami
a személyi feltételeket illeti elégséges indulasnal, ha maga a vallalkoz6 intézi az online értékesitéssel
kapcsolatos feladatokat, egyéb munkavallalora még nem lesz sziikség. A vallalkozasunk altal elért
piac mérete is joval nagyobb, mint offline kereskedelem esetén, rogton akar orszagos méretii piacon
tudjuk értékesiteni termékeinket szolgaltatdsainkat. A piaci lehetoségeink bovitésének nem lesz
fizikai akadalya. Hatranya, hogy az értékesités személytelenné valik, és azonnal induléskor az indulo
piac nagysaga miatt joval tobb versenytarssal kell felvenniink a harcot a fogyasztok megnyeréséért,
illetve a vasarlok joval konnyebben hasonlithatjdk 0Ossze vallalkozasunk termékeinek,
szolgaltatasainak paramétereit mas versenytarsunk termékeivel €s szolgaltatasaival.

5.3. Webaruhaz: az online kereskedelem alapja

Az online kereskedelem szive a webaruhédz. E kereskedelmi forma jellegébdl adoddan a vésarlokkal
csak ezen keresztiil 1épnek kapcsolatba a véllalkozassal. Egy jol felépitett webaruhdz a vallalkozés
értékesitési sikerének kulcsa. A tovabbiakban bemutatjuk hogyan torténik egy webaruhaz elkészitése,
mire kell odafigyelni a készitéskor.

Els6 1épésként ki kell valasztani azt a motort, ami majd az egész webaruhdz alapjat fogja adni. Itt két
lehetdség koziil lehet valasztani. Az els6 a nyilt forraskodu webaruhaz motor (Wordpress, Joomla,
Prestashop, Drupal, Opencart, Magento, Woocommerce) melyek elénye, hogy kis anyagi
raforditassal felépithetjik webaruhazunkat, azonban ezen motorok hatranya, hogy konnyen
feltorhetoek. A masik az egyedi fejlesztésii zart forraskodu motor hasznalata, ebben az esetben ugyan
nehezen feltorheté webaruhdz késziil a vallalkozas szdmara, de ezek koltsége igen magas.

Misodik 1épésként magat a webaruhazat kell megtervezni és megvaldsitani, azaz a vallalkozasnak
meg kell terveznie a webaruhdz arculatat és felépitését. Minden webaruhaz alapvetd eleme, a mentii,
a szlirok, a kategodria oldalak, a termékoldal, a kosar oldal, a landol6 oldal, a checkout oldalt, a féoldal.
Ezek felépitésénél mindenképpen térekedni kell a vilagos, egyértelmii felépitésre. A masodik 1épésnél
fontos még eldonteni, hogy a vasérolt termék milyen modon jut el a vasarloinkhoz, Ez torténhet akar
postai uton, akar valamely futarszolgalat segitségével, illetve, ha rendelkeziink hagyomanyos bolttal
akkor személyes atvétel keretén beliil. Ehhez kapcsolodoan szintén el kell donteniink, hogy a vasarolt
termék ellenértékét milyen modon lehet majd kiegyenliteni. Ennek legjellemzébb modjai a
bankkartyas fizetés, utanvét, Pay Pal fizetési lehetdség, illetve, ha rendelkezik hagyomanyos bolttal
a vallalkozés a személyes atvételkor torténd hagyomanyos készpénzes/bankkartyas fizetés.

Utolso 1épésként pedig a mar miikodo webaruhdzzal kapcsolatos reklam stratégiat kell
meghataroznunk. Milyen akciokat, szezondlis kampéanyokat, vasarlasi kedvezményeket kindl a
vallalkozas a webaruhazan keresztiil. itt fontos még megjegyezni, hogy a webaruhdzzal kapcsolatos
teenddink ezzel nem érnek véget. A j6 webaruhdz egyik fontos ismérve, hogy folyamatosan
naprakészen tartjuk.



6. Ellenorzé kérdések
Jelolje meg az alabbi allitdsokrol, hogy melyik igaz (I) és melyik hamis (H)!

e Egy vallalkozas akkor tekintendd kkv-nak ha mindharom kritériumnak (1étszam, nettd
arbevétel, mérlegfoosszeg) egyszerre megfelel. (H)

e A kkv vallalkozéasok esetében a tulajdonos és ligyvezetd személye 6sszemosodik. (I)

o A kkv szektor véllalkozasira jellemz6 a magas pénziigyi tartalék, melynek segitségével
konnyen vészelik at a piac negativ folyamatainak hatasat. (I)

e A startup vallalkozéasok olyan kkv véllalkozasok melyek innovativ piacon miikddnek és
innovativ termékekkel/szolgéltatdsokkal rendelkeznek. (I)

e A startup cégek alacsony kockazati faktoru véllalkozasok, mert bar innovativ piacon
miikddnek, az innovativ termékeik miatt a piaci kockazatot kiegyensulyozzék. (I)

e A startup cégek befektetdi koziil a kockazati tokebefektetok mikrotdmogatasaival jarulhat
hozz4 a startup vallalkozas finanszirozasadhoz. (H)

e A startup prezentacio 0sszeallitasakor a probléma felvazolasanal a véallalkozasban rejlo
kockézatok feltérképezése a cél. (H)

e Az online kereskedelem eldnye, hogy mind az {izlethelyiség, mind a személyzet koltségét
megtakarithatjuk az oftline kereskedelemmel szemben. (I)
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