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Technológia 

Milyen fejlettségi fázisban tart a termék / szolgáltatás? 

Másolható-e a termék?  

Mitől egyedi a termék más megoldásokhoz képest? 

Rendelkezik-e termékdokumentációval? Ha igen, mivel? 

Van-e további termékfejlesztési fejlesztési terv? 

Termék USP alátámasztható-e? 

A fejlesztéshez szükséges erőforrásokkal rendelkeznek-e? 

Beszállítói hálózat? 

  



 

Piac, konkurencia 

Melyik piacokon kíván a startup működni? 

Mekkora a TAM? (Total Addressable Market) 

Mekkora a SAM? (Serviceable Available Market) 

Mekkora a SOM? (Serviceable Obtainable Market) 

Újdonságnak számit-e a piacon a termék vagy szolgáltatás?  

A piacon / a vevő számára egy feltétlenül szükséges megoldás a termék vagy egy „jó ha 
van / hasznos” megoldás?  

Paci versenyhelyzet  

Hány szereplő dominálja a piacot? Kik ezek? 

Miben erősek a versenytársak és termékeik? 

Mik a hiányoságai és erősségei a versenytársaknak? 

 

  



 

Csapat 

Kik az alapítok? 

Kik a kulcsemberek, vezetői csapat? 

Szakmai tapasztalat? 

Ki miért lesz felelős az alapítók közül? 

Hogyan épül fel a szervezet?  

A csapat képes-e egy nemzetközi növekedést lemenedzselni? 

Van-e a csapattagoknak közös munkatapasztalatuk? 

Mióta dolgoznak a projekten? 

Kik a külső partnerek? 

  



 

Pénzügyi terv, bevételi modell 

Mekkora a tőkeigény? 

Tőkefelhasználás: főbb költségnemenkénti eloszlás? 

Mik lesznek a főbb bevételi források? 

Profitábilis a bevételi modell? Ha igen, akkor a befektetést követően mikortól? 

Mikor lesz Cash Flow pozitív? 

Milyen típusú az üzleti modell? (B2B, B2C, B2B2C, stb.) 

Havi és éves működési költségek? 

Beruházási költség? 

 

  



 

Értékesítési stratégia 

Mi a célpiac iparáganként? És földrajzi értelemben?  

Milyen az ideális vevő? 

Milyen csatornákon jut el a vásárlókhoz a termék? 

Értékesítés tud-e exponenciálisan növekedni? 

Értékesítés ütemterve? 

Mikor lép ki és melyik piacokra? 

Mikor mennyivel kívánja növelni az értékesítését? 

Milyen hosszú egy átlagos értékesítési ciklus a kapcsolatfelvételtől a fizetésig? 

Milyen mértékben van előkészítve az értékesítés és hogyan? 

  



 

Cég növekedési és Exit stratégiája 

Mi a cél a befektetési összegből?  

Meddig elég a befektetett összeg? 

Exit 

Kik a lehetséges felvásárlói a cégnek? 

 
 
 


