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Tudta, hogy...

A modulokat az On éltal kivant médon
hasznélhatja.

Ez a targy egyéni igényekhez lett igazitva.
Elolvashatja a teljes modulokat,
Osszpontosithat a f6bb terminusokra,
melyek minden modulban kiemelten
szerepelnek, valamint példakat és
teszteket is talal. Biztosak vagyunk abban,
hogy meghozzuk a kedvét a frugal
innovacidkkal kapcsolatos olvasashoz,
melybdl megtudhatja, hogyan novelheti
bevételét frugal innovacidk segitségével.

tobbet kevesebbel?

1. A Frugal innovacio uzleti esete

Hogyan érjen el

KURZUS TARTALMA ‘

2. Piaci lehet6ségek frugal innovaciora az alabbi orszagokban:
Lengyelorszag/Magyarorszag/Horvatorszag/irorszag/Egyesiilt Kiralysag

3. Kreativ problémamegoldas

4. Uj piac feltérképezése, emberkozpontd kialakitas és prototipus

készités

5. A furgal innovacio fenntarthatdésaga és tarsadalmi elfogadottsaga

6. Pénzlgyi tervezeés innovaciokhoz

7. Frugdl innovaciok menedzsmentje



Ikonok, melyekkel a kurzus folyaman talalkozhat:

Fontos kifejezés n Példa Teszt n Feladat n Video m Forras

Uj piac feltérképezése, emberkozponta kialakitas és

prototipus készités

Belefaradt az olyan konyvek és cikkek olvasasaba, melyekben nem talal gyakorlatias és hasznos o $
O
Ismereteket?

Kezdje el az Uj piac feltérképezése, emberkozpontu kialakitas és prototipus készités

modult, amelyben az aladbbiakrdl tajékozodhat:

- Mi szikséges a sikeres piacralépéshez.

- Melyek a kulcsfontossagu informaciok Uj piacralépés esetén.
- Mi jelent az emberkdzpontu kialakitas.

- Hogyan vigyuk véghez a tervezési folyamatot.

- Miért értékesek a fogyasztok vélemeényei a termékfejlesztés soran.

Tanacsoljuk, hogy az egész modulhoz csatlakozzon.




Piacra lévés

gty & rcpcom Az adott vallalat nagysagatol és tapasztalatatdl flggetlenial nagyon nehéz Uj termék

kifejlesztésével kapcsolatos dontést hozni. Flggetlendl attél, hogy az Uj terméket régi vagy Uj piacra szeretné bevezetni, a

folyamatot kell6 el6készulet kell, hogy megelbzze.
Hogy miért? Vessen egy pillantast az alabbi kilsé és belsd tényezbkre, melyek a piacok

mikddését befolyasoljak. Ezek egylttesen adjak a belsd és kulsd kdrnyezetet.

Kiilsé kérnyezet

Jogi Tarsadalmi
szabalyozas értékek

Bels6 kornyezet
Globalizacio &
Alaptevékenység, emberek, kultura, nemzetkéziesedés
technoldgia, adminisztrativ felépités

Demogréfiai
jellemz6k

Technoldgia Uzleti
piacok

Politikai

rendszer




Az uj piacra torténd belépés megkoveteli a belsd és
kuls6 kornyezet minden egyes elemének ismeretét,
mely kbérnyezetben a terméket piacra szeretnék vinni.
Ezeknek az elemeknek a jellemzdi régiok, orszagok,
kontinensek szerint

valamint valtoznak, melynek

kovetkeztében a sikeres terjeszkedéshez
elengedhetetlen ezen tényezdk mélyebb megértése.
Uj piacra vald belépés elétti fontos kérdések:

- Melyek a célpiacok?
- Mi a fogyaszto profilja?
- Milyen demografiai jellemzdékkel birnak?

- Veégeztek-e korabban piaci elemzést?

TARGET MARKET
Tudta-e azt, hogy...

Néha meég a tapasztalt vallalatok is Uj termék
bevezetése esetén. 1994 aprilisaban az onban lévd
Unilever egy 0j “Persil Power” nevi n ra Eurdpa-
szerte. A termék az Uj Osszetevéjenc ~ innovativ,

dosigred by @ froopk.com

hiszen az alacsonyabb hémérsékleten is iciicicunic 1usiwa a ruhat.
Sajnalatos mddon az Unilever fébb versenytarsai és mas egyesuletek
jelentései arra mutattak ra, hogy bizonyos koérilmények kdzott ez az (j
mosoészer jelentds karokat okoz a ruhédkban. Ennek
kovetkezményeképpen a terméket kivontdk a piacrol és az Unilever
kortlbeltl 300 millié fontos veszteséget szenvedett el.

Miért?

Az 0] mosopor tesztelése holland haztartdsokban folyt, melyekben az
emberek szokas szerint kilon mostak a fehér és a szines ruhdkat. Az
észak-eurdpaiakkal ellentétben a dél-eurdpai fogyasztdék hajlamosabbak
egyutt mosni a fehér és a szines ruhakat magasabb h&mérsékleten
flggetlenil a mosasi utasitasoktol.

Mi tobb, a kutato, fej'~ =% #7 moorfiotim oo ottt
egyuttmikodes.

‘=== ~am volt hatékony




A célpiac egy olyan csoport, melynek a termékeket és szolgaltatasokat értékesitjl

Ezt a csoportot a fogyasztdk jellemzbi hatarozzak meg.

A fogyasztok jellemzéinek az aldbbi informaciokat kell tartalmaznia:

Fogyaszto tipusa

Egyéni

Uzleti

':‘,I I/ 0 II III .
nem, életkor, csaladi allapot, szulék
adatai, foglalkozas, pénzugyi profil,

jovedelem, befektetések, addssagok,

vasarlasi szokasok,
életméd, érdekl6dési kor, mi a fontos

szamukra, vallas, vilagnézet

L T T
Uzlettipus, iparag, Uzleti évek szama,
foglalkoztatottak szama, termékek vagy
szolgaltatasok, szervezeti felépités, éves
bevétel, a vallalat tevékenységének

foldrajzi tertlete

N ‘K inénvei

vasarlasi dontéshozok, kulonleges
igények, egyéb igények,
Miben

versenytarsétol.

kilonbozik a  terméked a

A

demografiai jellemzéknek arra a kérdésre kell valaszt adniuk, hogy a célpiac

stabil, névekszik vagy zsugorodik-e.
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Tudta-e hogy...

A legfrissebb adatok szerint a globalis
népesség 7,6 milliard f6 (2018
szeptember).

Habar becslések szerint a jelenlegi
atlagos népességnovekedés évente 83
millié f6, Eurdpa lakossaga az alacsony
termékenységi rata miatt csokken. A
leggyorsabban ndvekvd kontinens Afrika,
mig a legnépesebb Azsia, ahol a teljes
népesseg 60%-a (4,5 milliard f6)
talalhatd. Az el6rejelzések szerint a
globélis népesség 2055-re eléri a 10
milliard fot.

Az On orszaganak népessége csokkenni
vagy névekedni fog az elkbvetkez6 20

évben?
Za\




A joOl elkészitett piaci elemzés az alabbi jellemz6kkel bir:

- Megalapozza a dontéseket és alatamasztja az 0] termék vagy

szolgaltatas kifejlesztésének sziikségessegeét.
Biztosit arrdl, hogy a vasarlok meg fogjak venni a terméket, €s hogy

arra valos szikseéglet all fenn.

Piaci elemzés

Egy tipikus piaci elemzés az
alabbiakat foglalja magaban:

1. Iparégi leiras és kilatasok




. Célpiac beleértve a vevék profiljat és a piac
méretét
. Versenytars elemzés (kdzvetlen és kozvetett
versenytarsakra, valamint az 6 erbésségeikre és u
gyengeseégeikre fokuszalva)
4. Stakeholder elemzés
5. ElGrejelzések beleértve a piaci reszesedést és az

arkepzeést, valamint a bruttd arréest . . PP
P Ugyfélprofil Iétrehozasa lzleti tervhez

. Szab é|yo zasok https://www.youtube.com/watch?v=3vXZV6NfhOk

High End Golden Goose

[High price, few customers) [High price, many customers)

PONTOSAN

hogyan végzek

Rolls Royce iPhone

piackutatast (; Labor of Love Mass Market

(Low price, few customers) {Low price, many customers)

termékre Ramit’s habanero

salsa course

; McDonald’s
vonatkozdan

CUSTOMERS
ttps://www.youtube.com/watch?v=S4mLTKvvqdo




Trendlek figyelése

Kllsé tendenciak minden iparagban megfigyelheték. Ezeknek a trendeknek a felfedezése A&ltal értékes
inspirdcidkkal gazdagodhat a frugal innovaciok bevezetéséhez.

Példa: A Body Shop nevl marka természetes kozmetikumai. A Body Shop lemondott a csillogdés imazsral,
mely altalaban a kereskedelmi szektorban jelen van. A természetes alapanyagokra és az egészséges eletmaéd
népszerUsitésére fokuszaltak. Az alabbi kép szemlélteti a Body Shop és egy masik, tipikus kozmetikai vallalat

sikertényezlbinek 0sszehasonlitasat.
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Emberkizponti kialakitss

Uj termékek/szolgaltatasok kifejlesztésének folyamata, melyek minden fazisban a felhasznéalokra

O0sszpontositanak. Az emberkdzpontusag all a kbzéppontban.

10



ridz [

Fogkefe — mindenki hasznal fogkefét, hiszen ez a szajhigiénia alapvetd
eszkdze. Egyesek manualis, masok elektromos fogkefét preferalnak.
Eszrevette-e barmilyen kilénbséget a felnétt és a gyermek fogkefék

kozott? Nézzuk meg a gyermekek viselkedése ihlette egyszer

fejlesztéseket.

“(...) mégis évtizedekig a gyermekek fogkeféje a felnéttek fogkeféjenek
kisebb valtozata volt. Az Oral-B-vel kdzos projektink kapcsan fogkeféket
adtunk a gyerekek kezebe és maris észrevettiik az elsG jelenséget. A
kisgyerekek teljes oklukkel fogjdk meg a fogkefét, mig a nagyobb gyerekek
az ujjbegyliket hasznaljak. Elsére ellentmondasosnak tinhet, hogy a
gyerekek fogkeféi vastagabbnak kell, hogy legyenek, mint a felnétteké, de ez
az ellentmondasossag elillan, amint megfigyeled a gyerekeket hasznalat
kozben. Egy vastag, puha, konnyedén megfoghaté nyelet terveztink a
fogkefének, melyet a gyerekek is kdnnyedén tudnak hasznalni. Az Oral-B Uj,
gyermekeknek tervezett fogkeféje olyan érzetet keltett, mintha jaték lenne,

11

Tudta-e azt, hogy...

Kopott végu gallyak voltak az els6
higiénias torekvesek idészamitasunk
elétt 3500-ban.

A sortékbél allo fogkefét, ami mar
hasonlitott a modern fogkefére,
Kinaban a 7. szdzadban talaltak fel.
A fogkefék tomegtermelése 1780-
ban indult be Eurépaban.

1938-ben az allati sortét felvaltotta a
szintetikus szalak alkalmazasa.

Az elsé elektromos fogkefét 1954-
ben talaltak fel Svéjcban.




ami elényds, hiszen minél hosszabb ideig mosnak fogat a gyerekek, annal
jobb.

Forras: Kelly T., Littman J. (2001) Art of Innovation, Profile Books, p. 34

Utmutatd az emberkdzpontu tervezési folyamathoz
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Mik az emberek ) ; L i 3 Milyen

¢ talatai? viselkedése, motivacioja Mit terveziink az Y .

apasztalatal és megayszodései? emberek szamara? beavatkozasokat kell
' eszkozolni?

Milyen az emberek

LEHETOSEGEK JEENl MEGOLDASOK

ADATOK B INSIGHTOK =

Emberkdzpontu tervezési gondolkodasmaod

Interja Elemzés és Tegyen fel ,Hogyan Prototipus készités
kovetkeztetés tudnank ...”

Empétia kérdéseke Tanulas a kudarcokbdl
‘Annak  érdekében, hogy  (j \ 12 / “Ne kudarcként éld meg, hanem tekints
megoldasokra lelien, meg Kkell ra ugy, mint kisérletekre, melyekbdl
tanulhatsz.”

ismernie  kiilbnb6z6  embereket,

ol 1 E N B B o~ =y o~ N LN TN s N L A s~ o~ o~



Ismétlés, ismétlés, ismétlés
“Ismétlés altal tudjuk érvényesiteni az
Otleteinket, mert olyan emberektél
kapunk visszajelzést, akiknek a

terméket terveztik.”

Gaby Brink, Founder, Tomorrow Partners

Felhasznalokdzpontu kialakitas: Aga

Szostek a TEDxWarsaw-n
hnps'[{mﬂﬂﬂm ){Q t be CQm[m{atch’?y:kZ( 52 YXIE&

Optimizmus
“Optimizmus  kell, hogy hajtson

elére.”

John Bielenberg, Founder, Future Partners

Készitsd el Add at magad a tobbértelmiiségnek
“Kockazatot cstkkenthetsz az 4ltal, “Szeretnénk Szamos kiilénb6z6
hogy el6szér valami egyszertt lehet6séget felfedezni annak érdekében,
készitesz, amibél biztosan tanulni hogy a megfelel6 megoldasra
fogsz.” bukkanjunk.”

Krista Donaldson, CEO, D-Rev Patrice Martin, Co-Lead and Creative

Director, IDEO.org

0:45/12:10
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https://www.youtube.com/watch?v=k7CX2JYxfE8

Protot{pus készités

Olyan megoldasok fejlesztése és prototipus készitése, melyek hatassal vannak az emberi viselkedésre és
tapasztalatra.
Ez az egyik, de nem utolso lépése az emberkdzpontu kialakitasnak. Annyiszor kell ellendrizni, ahanyszor azt a

felhasznalok igényei megkovetelik.

ADATOK INSIGHTOK

MEGOLDASOK

(PROTOTIPUS LEHETOSEGEK
NEANES)




Hogyan bizonyosodjunk meg rdéla, hogy a termékink vagy szolgaltatasunk

prototipusa a fogyasztoink Osszes elvarasanak megfelel majd? Kénnylinek tinhet abban
az esetben, ha a fogyasztokat bevonjuk a termékek tervezésébe és azok igényeik szerinti testre
szabaséaba.

Ami azt jelenti, hogy terméktesztelévé valnak.
Minél hamarabb bevonjuk 6ket, annal sikeresebb prototipusokat/megoldasokat kaphatunk, ezért a
terméktesztelbket a uUj termék fejlesztésének minden fontos lépésnél be kell

vonni: koncepcibtervezeés, termékfejlesztés és piacra lépés.

1. Fedezze fel a termékteszteld sziukségleteit és almait.

A fogyasztok szikségletei és almai nem kell, hogy titokban maradjanak.
Pelda: A MyStarbucksldea.com-ot azért hozta létre a Starbucks — globalis 9=
kavéhaz vallalat, hogy 0sszegyljtse fogyasztdinak Otleteit. Hat év alatt tobb
mint 190.000 fejlesztési javaslatot gyljtottek 6ssze, melybdl tdbb mint 300 megvaldsult.

Mit szeretnének a fogyasztok? Példaul gyorsabb Wi-Fi-t, vagy pumpat és javitokeszletet azok

szamara, akik biciklivel érkeznek, defektet kapnak vagy csak egyszerien leereszt a kerekuk.

15



Forras: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1st ed.). New York: PublicAffairs.

2. Vond be a terméktesztel6ket a megoldasok kozos fejlesztésébe
Nem biztos, hogy a fejlett K&F és piackutatas garantalni tudja a piaci sikeresseéget.
Sajnalatos médon a termékek majdnem 90%-a elbukik a bevezetés szakaszaban,

mert nem kepesek kielégiteni a fogyasztok sziksegleteit, ezért a terméktesztelOk o

fejlesztésbe valé bevonasa kulcsfontossagunak tinik a bevezetés idészakaban.
Példa: A Danone — globalis élelmiszer- és uditdital vallalat — miel6tt bevezette volna az 0j alacsony
szénhidrat tartalmi joghurtjat az Egyesiilt Allamokban, megkérte az Affinnovat, hogy hatarozza meg azokat a
kulcsfontossagu tulajdonsagokat, melyek a legjobban szamitanak a potencialis
fogyasztoik szaméara. A fogyasztok igy szerzett értékelései fejlesztéseket
eredményeztek, ami segitett a vallalatnak 11%-0s részesedést szerezni a joghurt

piacon a Light 'n’ Fit Carb & Sugar Control joghurt bevezetését kovetben.

3. A fogyasztok részt vehetnek a marketingben, markazasban és az

értékesitésben is

16



A baratoktél vagy csaladtagoktél szarmazé ajanlasok sokkal hatékonyabbak mint a
legdragabb hirdetés, ezért a fogyasztok a legjobb markanagykovetek. Mi tobb,
olyan, kimondottan szdmukra valasztott feladatok végrehajtdsaba is bevonhatok,
melyet korabban egy vallalat végzett.

Példa: DHL — egy globalis logisztikai vallalat — bevonta tgyfeleit, hogy azok mas
ugyfelek szamara csomagokat szallitsanak hazhoz, mindezt vasarlasi kreditért. Ez

az ,utolsé mérfoldes” szallitast Stockholmban elterjedt.
Forras: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1st ed.). New York: PublicAffairs.
A terméktesztelok és szerepeik

On megfontolna-e a terméktesztelék bevonasat az alabbi szerepeket figyelembe véve?

Almodozok (jévébel
forgatokonyvek
megalmodoi)

Megoldast kclarle'sé’oli: b 4 0 = a Otletérvényesitd
(mas Vase}tr OnéL n AR k (tesztelik az
segitenek) M & & & Otleteket)
- %M
s A2 da a2
Ertékesitési tigynokok = e o= Otleteldk (U
(utols6 mérfoldes Bt oo 4 &

i
i
{
i

‘ Otletek kiterveldi)
szallitas) =



Forras: Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1st ed.). New York: PublicAffairs.

m Forrdsok

Szeretne tobbet megtudni az uj piacra 1épésrol, az emberkozpontu termékkialakitasron a prototipus tesztelésrol?

Az alabbi forrdsokat ajanljuk:

Honlapok: Videdk u

What is Human Centered Design?
. V=

Impacting through human centered design | Evan Fried | TEDxMSU
. 2vy=

Design Thinking: Solving Life’s Problems | Suresh Jayakar | TEDxCrenshaw
: 2

Creating a Sales and Business Development Strategy - Entrepreneurship 101
2009/10

https://iwww.youtube.com/watch?v=0B2t8UvXMWU



http://www.worldometers.info/world-population/
https://www.vapartners.ca/businesses-fail-expanding-asia/
https://www.greenbook.org/company/affinnova
https://ideas.starbucks.com/
https://www.interaction-design.org/literature/article/design-thinking-get-started-with-prototyping
https://www.interaction-design.org/literature/article/design-thinking-get-started-with-prototyping
https://www.youtube.com/watch?v=musmgKEPY2o
https://www.youtube.com/watch?v=QI83OGQUcNc
https://www.youtube.com/watch?v=UQYoWwHg3qA
https://www.youtube.com/watch?v=OB2t8UvXMWU

Tovabbi forrasok:

Osterwalder A., Pigneur Y.. (2010) Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers, Wiley

Radjou, N., & Prabhu, J. C. (2014). Frugal innovation: How to do better with less (1st ed.). New York: PublicAffairs.
Kelly T., Littman J. (2001) Art of Innovation, Profile Books

Kotler P., (2014) Kotler on Marketing: How to Create, Win, and Dominate Markets, Free Press; Reprint edition

Kovandova S., (2014), Marketing strategy for new market development, LAP Lambert Academic Publishing



https://www.cleverism.com/enter-new-market/
https://fitsmallbusiness.com/customer-profile-template-examples/

Készen 4ll egy gyors TESZT-re?

Most gyorsan tesztelheti ebben a modulban megszerzett tudasat.

~ Valassza ki a helyes megoldast (tobb j6 valasz is lehetséges)

1. Miel6tt uj piacra lépne

a. csupan a demogréfiai jellemzék szamitanak, mert a nagy népesség egyenld a sikerrel

b. részletes piacelemzést kell végezni
c. a fogyasztok szikségleteinek megismerése kulcsfontossagu
2. Uj termék vagy szolgaltatas fejlesztésekor
a. a K&F szakasz a legfontosabb, hiszen Uj megoldasokkal szolgalhat
b. az ember van a kdézéppontban — az elvarasai, életstilusa, szokasai, stb.
c. a vallalatoknak terméktesztel6kkel kell egyuttmikddnie
3. Terméktesztelok
a. nagy szerepet jatszhatnak a termékfejlesztés folyamataban
b. csak k6z6sségi médian keresztil értékelik a termékeket

c. az 6 ajanlasuk nem szamit, mert ugyis a hirdetés a leghatasosabb
eszkdz

n Feladat




Képzelje el, hogy On egy kavézo és tortaiizletet tizemeltet (On siiti a tortakat), ahol a vendégek kavét ihatnak és
siitit kérhetnek helyszinen fogyasztasra vagy elvitelre. Uzlete kdzel van egy egyetemi épiilethez, ezért a bevétel
jelent6s részét a hallgatdk koltései adjak. Készitse el egy atlagos tgyfél profiljat az alabbi sablon segitségével.

Célcsoport Hallgatok Masik csoport... Masik csoport ...

Eletkor 19-26

Mi a legfontosabb a csoport Ar és gyors kiszolgalas

szamara?

Milyen tipusu Kedvezmeényekkel ellatott

marketingtevékenységgel hiségkartyak

céloznd meg a célcsoportot?

Mely marketingcsatorna Kdzosségi média, e-mailek

segitségével éri el

lekdnnyebben a célcsoportot?

Egyéb megjegyzések Nincsenek jelen a nyari
id6szakban.

Vélasszon egy csoportot és hatarozzon meg egy részletes fogyasztéi profilt a modulban megadott iranymutatasok
alkalmazasaval.

Melyik csoport az On célcsoportja?
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