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Összefoglalás

Spin off / kiválás a ComGenex Rt. anyacégtől, 18 hónappal később már cash flow
pozitív 

Létrehoztunk egy új technológiát és piacra dobtunk egy terméket, az H-Cube-t, 
amelynek  NINCS VERSENYTÁRSA a világpiacon  

Azóta is fejlesztünk és új termékekkel jövünk ki folyamatosan
Első piaci sikereink: első 6 hónapban értékesítettünk a világ 20 TOP Pharma

cégének, itthoni klienseink közt tudhatjuk a Chinoint, Richtert és Szegedi 
Tudomány E.

2005-ben elnyertük a Magyar Ipari Innovációs Díjat valamint az „Innovációs Oscar”
díjat, az amerikai R&D Magazine díját, az első és egyetlen magyar cégként, 
ahol csak a piacra vitt innovációt értékelik

Elnyertük Kockázati Töke Egyesület Év vállalata díj 2. helyezés 
A létszám az induló 2003-as 5 főről 2007-re 40 főre duzzadt 
A 2005-ös 267 mHUF árbevétel 2006-ra elérte a 850 millió HUF-t
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Main Cube™ Reactors

H-Cube™: 
Continuous-flow
hydrogenation reactor

X-Cube™:                           Cartridge
Continuous-flow Organic Exchanger™:
Synthesis reactor 6 catalysts

H-Cube Autosampler™:
Automated
Hydrogenation
system
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Áttekintés

A kommunikáció szerepe egy innovatív termék kifejlesztésében 

jó ötletek keresése, az EGY kiválasztása 
(brainstorming)

készíteni egy működő alpha verziót, validálni ipari 
partnerrel, befektető keresése

piacfelmérés, bevonni kulcsembereket az 
iparágból (beta tesztelés)

piacbevezetés – marketing, sales, PR

Fázis

Fázis

Fázis

Fázis
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. fázis: Jó ötletek keresése...

Célkitűzés: csak olyannal érdemes foglalkozni, amelyben 
világszinten a legjobbak tudunk lenni 

Füstbe burkolt ötletbörzével kezdődik mindenÆ csakis
álomkategóriákkal foglalkozunk 

Leszűkítettük az érdeklődési területet a mikrofluidikára

Piaci kitekintés: néhány biotech vállalkozás már foglalkozik 
mikrofluidikával, de:
� igazán új technológiával nem álltak elő
� általános kémiai megoldásokat hoztak létre, amelynek 

nem volt hozzáadott-értéke az áltagos kémikus 
számára

� a többségük már csődbe is ment...
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. fázis: megtalálni a megoldást

1. Problémából érdemes kiindulni: ha a kémiai folyamatokat 
lekicsinyítjük mikroméretekre, csökken a kockázat pl. 
robbanásveszély lecsökken a nagy nyomások esetén

2. Ugyanilyen fontos: megtaláltuk az alkalmazási területet, a 
gyógyszerkutató laborokban alkalmazott hidrogénezést

3. Úgy tettük fel a kérdést: Mit mondanánk a potenciális 
vevőknek miért vegyék meg a készüléket? 

☺ nem kell drága biztonsági laborokat építeni
☺ bármelyik kémikus tudná használni, így hamar elterjedne a 

használata
☺ kis méreténél fogva több is elfér egy laborban, így a fajlagos 

m2 laborterület hatékonysága növekszik
☺ Tehát lesz rá igény: szerintünk
4. Technikai konklúzió: IGEEEEEEEENNNNNNN    
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Gazdasági oldal: megéri a befektetés?

5. Feltéve hogy technikailag megvalósítható, mekkora a piaca, érdemes?
☺ A világ potenciális kémiai kutatólaboratóriumainak száma kb 10,000, ebből jelenleg 

kb 1000 hidrogénező labor található
☺ A mi készülékünkkel viszont a teljes 10,000-es piac megtámadható
☺ Ha öt éven belül csak a fele, azaz 5,000 laborba eljuttatjuk, és mindenhol csak 

egyet használnak, ez már 200 millió USD méretű piac 
Kérdés nem az innentől kezdve hogy érdemes-e, hanem a HOGYAN!

☺ Első lépésként meg kell szondázni a VALÓDI piacot, azaz kliensekkel beszélni: 
anyacég tárgyalásain felvetettük, hogy már fejlesztés alatt van a készülék 

☺ Nagyon pozitív reakciók voltak „azonnal vennénk mikor van kész” típusú
válasz érkezett 

Nem maradt más hátra, mint felmérni hogy 
☺ Mennyi idő, emberóra, milyen irányú szakértelem/ tapasztalat kell hozzá
☺ Pénz, eszközigény, ezt egy üzleti tervvé kovácsolni és  belevágni 
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Az innovációs spirál

Az ötletek 90%-a megbukik: a kommunikációs folyamat megszakadásával

Ötletgazdák

Megvalósítás/Megvalósíthatóság 

ötlet

Megvalósítók

Felhasználó

Befektető

Ötlet 

Alpha teszt 

Beta teszt 

Piacbevezetés 
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Fogalmazzuk meg magunknak

Munkatársak, kollégák
Befektetők
Ügyfelek, leendő ügyfelek
Véleményvezérek

Mi az amit meg 
akarsz változtatni a 

világban

Miben lehetsz 
a legjobb a 
világon

Mi mozgatja a 
piacot, mi kell 
a piacnak
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A tudományos marketing

Tudományos publikációk
A szakmában neves „gurunak” tekintett szakértőkkel közös cikkek 
Saját publikációk és későbbi hivatkozás rájuk

2. Szakmai fórumok
Előadások, szakmai kerek asztalok, trade-show-k
Szakmai guruval, neves partnerrel egy előadásában szerepelni 
Folyamatos szakmai hírek, eredmények termelése 

3. Kiállítások, rendezvények, sajtó
Közérthető hírek megfogalmazása, e-hírlevelek
Kiállítások, szakmai fórumok szervezése, akár újak indítása
Személyre szabott tájékoztató rendezvények
Interaktív website, fejlesztési blog, wiki
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A vevők elérésének útja

Point Of Parity (POP): Az eddigi termékekkel közös jellemzők, amelyet a 
felhasználók felismernek, már használtak. 

Point Of Difference (POD): Mi az amivel meg tudod 
különbözetni magad a versenytársaktól, hogy megnyerd a 

vevőidet. „Jobb mint”, „abban különbözünk, hogy”

Brand Karakter
Hosszú távon megkülönböztethető

„személyiséggel” rendelkező. A felhasználók 
folyamatosan ezt a a teljes képet kell tudatosítani 

minden egyes kommunikációban.

Teljes 
elfogadás -

Értékállóság
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TUDAT ALATTI

TUDATOSSÁG

FAMILIÁRIS

KIPRÓBÁL

ELFOGADÓ

HASZNÁLÓ

FELHASZNÁLÓ
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Összhang - Roadmapping

time
Business /

Market

Product /
Service

Technology
Technológiai nyomásPiaci h

úzás
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Inkubáció: a lendület megtartásához

Nemcsak a kezdeti tőkeinjekció számít, hanem 
fontossági sorrendben az alábbiak: 

1. Erős menedzsment, stratégiák kidolgozása és 
végrehajtása 

2. Elkötelezett  kollégák, akik felfogják hogy a 
világpiacon máshol sokkal több pénzzel már 
ugyanezen az ötleten dolgoznak

3. Pénzügyi tervezés és kontroll
4. Értékesítés, marketing: kiállításon hogyan 

vegyünk részt, hogyan és hol kell megjelenni 
5. Infrastruktúra, helyiségek, eszközök
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R&D 100 Award sajtóvisszhang
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Bíztatásul néhány kép az Innovációs Oscar-ról

NekNeküünk sikernk sikerüült, nagyon lt, nagyon éélveztlveztüük, k, 
kkíívváánjuk mindenkinek hogy      njuk mindenkinek hogy      

ne higgyen nekne higgyen neküünk nk éés s 
szemszeméélyesen jlyesen jáárjon utrjon utáána!!na!!
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