Mit érdemes végiggondolni a piacralépés elott?

El6fordulhat, hogy azt hissziik, termékotletiink feltétleniil sikerre van
itélve. Miel6tt azonban elhamarkodottan dontenénk, és markankat
bevezetnénk a piacra, érdemes atgondolni néhany nem elhanyagolhaté
koriilményt, amelyek mindegyike befolyasolhatja vallalkozasunk sikerét.

1. A piacra lépés sziikséges, de nem elégséges feltételei

Koérnyezetelemzés, avagy a meghdditando piac feltérképezése:

- Jogszabalyi feltételek: miel6tt barmibe belefognank, tudnunk kell, hogy a
tevékenységiink szinhelyéll szolgalé orszag torvényei nem akadalyozzdk-e a
termék piacra bocsatasat.

- Gazdasagi feltételek: a piac helyzete és adottsagai (addk, versenyszabalyozas,
stb.), az aktudlis trendek nagyban meghatarozzdk, hosszu tdvon van-e esély
vallalkozasunk sikerére.

- Tarsadalmi feltételek: a tarsadalom érettsége, az emberi normak ismeretében
elkerllhetjik, hogy olyan terméket vezessiink be, amely tarsadalmilag nem
tekinthet6 elfogadottnak az adott régidban.

- Technoldgiai feltételek: az infrastruktlira, a technoldgiai szinvonal szabja meg,
hogy tervink egyaltalan kivitelezhet6-e, és ha igen, milyen koltségek mellett.

2. A piacralépés elégséges feltételei

Amit biztositanunk vagy kiépitenlink kell:

- Stabil financidlis és szervezeti hattér: a termékbevezetés sikeréhez
rendelkezéslinkre kell allnia a szlikséges tokének, hiszen eltelik némi id6, mire az
Uj marka a piacon elfogadott lesz. A pénzligyi keretek mellett pedig a vallalat
hatékony mlikodését is biztositanunk kell, a zokkendmentes folytatas érdekében.

- Elosztasi csatornak: szinte nincs olyan piac, ahol a kereskedelem segitsege
nélkil boldogulnank. Eppen ezért mar elore tudnunk kell, milyen Gton kivanjuk
termékiinket eljuttatni a fogyasztokhoz, és még a bevezetés elott meg kell
kezdeni a kereskedelmi kapcsolatok kiépitését.

- Fogyasztdi bazis: piacra |épésiink nem lehet sikeres, ha nem tudjuk, milyen
fogyasztdi igényeket kivanunk kiszolgalni. A piac elvarasait alaposan fel kell
térképezni, és a bevezetés kortilményeit ennek megfeleléen el6késziteni.

3. A sikeres piacralépés feltétele

Megklilbnbéztetés, avagy versenyelény: termékiink és vallalkozasunk hosszu
tavon csak akkor lehet sikeres, ha rendelkezik valamilyen hozzdadott értékkel,
amely megkllonboztetd versenyelonyként jelentkezik a fogyasztd szemében.

Es amit még mérlegelniink kell:

- A piac vonzereje: a klls6 tényez6k 6sszefoglaldsa; piac mérete, piaci ndvekedés
uteme, stb.

- Az dzletdg versenyképessége: a belsd tényezdOk Osszefoglalasa; termelési
koltség, piaci részesedés, arszinvonal, stb.

- A versenytarsak: kinalat, piaci részesedések, innovativitas (kutatas-fejlesztés),
tOkeerd, stb.

- A fogyasztok: kereslet, jovedelem, Gjdonsagok iranti nyitottsag, stb.

Gondolatmenetiink végén pedig hasznos pillanatképet készithetiink jelenlegi és a
piacra lépést kovetden kialakuld helyzetinkrél az iun. SWOT-analizis segitségével.
E mddszer kapcsan informacidinkat Ugy rendszerezziik, hogy elemezzik kilsé és
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bels6 adottsagainkat és potencidlunkat, azaz 6sszevetjik a piaci kérnyezetlink
révén adodo lehetéségeket és fenyegetéseket, valamint a vallalatunkban, ill.

termékliinkben rejl6 gyengeségeket és erb6sségeket. Ily modon - épitve
er0sségeinkre és kikliszObdlve gyengeségeinket - megtaldlhatjuk azokat a

szegmenseket, ahol vallalkozasunk leginkabb sikeres lehet, valamint
hatékonyabban tudjuk megitélni, vajon a piacra lépéshez kapcsolédd vallalati
célkitlizéseink megvaldsithatok-e.
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