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Kockazati tokések és iizleti angyalok kérdéseinek tartalomelemzése
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A befektetdi pitch mint kommunikacios esemény egyik lényeges eleme a befektetdi kérdések megvalaszolasa a
prezentacio elhangzdsa utan. A kérdésekre adott vailaszok jelentés mértékben befolydasolhatjak a befektetok
finanszirozasi hajlandosagat. Mig a pitch retorikai szerkezetével tobb tanulmany is foglalkozik, addig a befektetdi
kerdések tartalomelemzése kevés figyelmet kap a szakirodalomban. A kutatas célja, hogy ravilagitson azokra a
témakra, amelyek jellemzoen felmeriilnek a kockazati tokések és iizleti angyalok kérdéseiben. A vizsgalat korpuszat
50 angol nyelvii befektetoi pitch alkotja, amelyekben osszesen 268 kérdeés hangzott el. A kérdések adatbazis-kezelé
szoftverben keriiltek kategorizalasra a benniik eléfordulo fo- és altémakérok, valamint az ezekhez kapcsolodo
fogalmak és terminusok szerint. A vizsgdlat eredményei azt mutatjidk, hogy a befekteték leggyakrabban a
versenykornyezetre, a vallalat skdalazhatosagara, az arképzésre, a pénziigyi teljesitményre, a disztribuciora és a
célcsoportra kérdeznek ra. A kutatds eredményei kozvetleniil hasznosithatok a szaknyelvoktatasban, mivel a
gazdasagi végzettségii hallgato gyakran keriilhet olyan szituacioba, amikor a befektetéket egy adott projekt
finanszirozasarol kell meggydznie.
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Bevezeto

A befektetdi pitch, vagyis a villamprezentacid a startup cégek egyik jellemzd tokebevonasi
lehetésége. Mig a pitch tipust prezentacidval szamos kutatas foglalkozik (MacMillan—Siegel—
Subba, 1985; Sanberg—Schweiger—Hofer, 1988; Mason—Rogers, 1997; Fried—Hisrich, 1994;
Haines—Madill- Riding, 2003; Polcz, 2018), az azt kovetd befektet6i kérdések elemzése kevés
figyelmet kap a szakirodalomban annak ellenére, hogy tobb kutatd is rdmutat arra, hogy a
befektetdi kérdések és az ezekre adott valaszok (Q&A session) fontos szerepet jatszanak a
tdkebevonas sikerességében (Gladstone—Gladstone, 2002; Mollick, 2013). Eppen ezért
meglepd, hogy az internetes platformokon végzett keresés — Web of Science, Google Scholar,
Research Gate — csupan egyetlen olyan empirikus tanulmanyt talalt, amely a vallalkozo és a
befektetd kozotti kozvetlen interakciot vizsgalja (Kanze et al.,, 2018). Az lzleti életben
tevékenykeddk gyakran keriilhetnek olyan helyzetbe, amikor a befektetoket egy adott projekt
finanszirozasarol kell meggy6zniiik. A felkésziiléshez nemcsak jo prezentacios készségekre
van sziikség, hanem arra is, hogy az azt kovetd kérdésekre az eléadd megfeleléen tudjon
reagalni. Ezért fontos tisztdban lenni a kérdések jellemzd tartalmaval, valamint elengedhetetlen
a hozzajuk kapcsolodo fogalomrendszer és az azt megjelenitd terminoldgia ismerete. Jelen
kutatds célja, hogy ravilagitson azokra a témakra és a kapcsoldodo terminusokra, amelyek
jellemzden felmeriilnek két befektetdi csoport, azaz a kockazati tékések é€s az iizleti angyalok
kérdéseiben. A kockazati t6kés fogalman olyan befektetdt értiink, aki magas megtériilési, de
kockazatos vallalkozasokat finansziroz izletrészért cserébe, mig az iizleti angyal a
finanszirozéason til mentori, tanacsadoi szerepet is vallal.
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A pitch mint kommunikacios esemény

A vallalkoz6i tékebevonast c€lzo pitch tipusu prezentacid egy komplex kommunikécios
esemény, amely altaldban harom részbdl all. Az elsd részben a vallalkozé néhany percben
eldadja az tizleti koncepcigjat. Daly és Davy (2016:182) megkdzelitésében ,,a befektetoi pitch
egy otlet vagy termék/szolgaltatas vilagos, kb. 2 perces strukturdlt eléadasa [...], amelynek
célja, hogy a vallalkozo forrashoz jusson vagy iizleti tandcsot kapjon a potencidlis
befektetoktol”. Clark (2008:270) szerint a befektetok minél teljesebb tajékoztatasa érdekében a
pitch-ben a kovetkezokre érdemes kitérni: (1) bevezetd, (2) menedzsmentcsapat bemutatasa,
(3) termék, (4) célpiac, (5) versenytarsak, (6) pénziigyi modell, (7) eldrejelzés, (8) igényelt
pénzeszkozok, (9) exit stratégia és (10) a befektetoknek szold ajanlat. Konnyen belathato
azonban, hogy néhany percben teljes korti tajékoztatast adni az lizleti koncepciorol szinte
lehetetlen elvaras lenne, az informacios tartalom tehat nagyban fiigg a vallalkozé prioritasaitol,
vagyis attol, hogy mit tart fontosnak elmondani. Ez azonban nem mindig esik egybe a
befektetok informacids sziikségleteivel a megalapozott dontéshozatalhoz. Ezért van sziikség a
masodik részre, amikor a befektetok kozvetlen kérdéseket intézhetnek a vallalkozoéhoz (Q&A
session). A harmadik részben altalaban a befektetok egy rovid indoklassal meghozzak a
dontéstiket.

Tobb kutatasban is ramutattak az interperszonalis készségek jelentoségére a befektetok
meggy6zésében (MacMillan—Siegel-Subba, 1985; Fried—Hisrich, 1994; Haines—Madill-
Riding, 2003). A vallalkoz6 kommunikacios készsége és eldadasmodja kulcsfontossagu a
befektetdi dontésekben (Sanberg—Schweiger—Hofer, 1988; Mason—Rogers, 1997). Clark (2008)
kimutatta, hogy az eldadasmod, vagyis a pitch strukturaltsdga, érthet6sége, a meggy0zés
képessége stb. noveli a tékebevonas esélyét.

Kanze és munkatarsai (2018) a befektetdk és a vallalkozok kozotti interakciot Higgins
(1997, 1998) regulacios fokusz elméletének tiikrében vizsgéltdk. Az elmélet szerint a
célorientalt emberi viselkedést két tényez6 motivalja: a nyereségorientalt (promotive)
viselkedés arra torekszik, hogy az egyén nyereséghez jusson, €s ezaltal jobb helyzetbe kertiljon,
mig a veszteségkeriild (preventive) orientacio mozgatoérugodja, hogy az egyén ne keriiljon
rosszabb helyzetbe. Vizsgalatukban kimutattdk, hogy a befektetdk a férfi vallalkozoknak
tobbnyire nyereségorientalt, mig a ndéi vallalkozoknak veszteségkeriild regulacids fokuszu
kérdéseket tesznek fel, amelyekre &ltaldban hasonld fokusza valaszokat kapnak. Ennek
eredményeképpen a ndi vallalkozok szignifikdnsan kevesebb tokét tudnak bevonni a startup
véllalkozasukba. Ez a szerzok szerint azzal magyarazhatd, hogy a befektetok a ndket a
veszteség elkeriilésével, tehat kisebb novekedési potenciallal, mig a férfiakat a nyereség
novelésével, vagyis nagyobb ndvekedési potenciallal azonositjak.

Kutatasi kérdések és a kutatasa modszere

A tokebevonas sikerességének esélyét nagymértékben meghatirozhatja, hogy a vallalkozé
hogyan reagéal a befektetdi kérdésekre. A pitch-re valod felkésziilésben sokat segithet, ha a
ezért a tanulmany a kovetkez6 két kutatasi kérdést allitja fokuszba: (1) Melyek a leggyakrabban
érintett kérdések a befektetdi pitch elhangzasa utan? (2) Melyek azok a startup véllalkozasokkal
kapcsolatos terminusok, amelyekre érdemes kiilon kitérni a pitch oktatasa soran, mert nem
fordulnak el6 a szaknyelvkonyvekben?

A vizsgalat korpuszat a CNBC angol nyelvli iizleti csatorna Power Pitch cimii
misoradban elhangzott, 6sszesen 50 darab pitch tipust prezentaciot kovetd befektetdi kérdések
alkotjak. A miisor Iényege, hogy egy-egy igéretes startup vallalkozd egy percben ismerteti
izleti koncepcigjat, amelyet kovetden egy kockazati tOkésekbdl, iizleti angyalokbol és
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prominens szakértokbdl all6 haromfds panel kérdéseket tesz fel, majd dontenek arrdl, hogy
érdekli-e Oket a befektetés lehetdsége. A beszélgetést mlisorvezetd koordinalja, aki szintén tehet
fel kérdéseket.

A kutatasban Osszesen 268 befektetéi kérdés tartalomelemzését végeztem el. A
kérdésekbdl adatbazis-kezeld szoftver segitségével adatbazist épitettem. Az adatok kodoldsa
soran a kérdéseket kiilonbozo cimkékkel lattam el, attol fiiggden, hogy milyen témat és altémat
érintettek. Az elemzésben a kovetkezd 17 foétémat sikeriilt azonositani: ajanlat (termék vagy
szolgaltatas), versenyhelyzet, arképzés, tligyfélszerzés, célcsoport, disztribucios stratégia,
menedzsment csapat, a ndvekedés lehetdsége, pénziigyi modell, pénziigyi teljesitmény,
piacméret, tokebevonas mértéke, torvényi szabalyozas, szabadalmi oltalom, iizleti partnerek €s
exit stratégia. Az adatbazis témakordk szerint tartalmazza a kérdésekbol kinyert jellemzo
terminusokat is.

Az 1igy rendszerezett adathalmazbol szoftveres lekérdezések segitségével a
tartalomelemzést két dimenzioban végeztem el. Elsdként a kérdések tartamdt elemeztem
témakor és altémakor szerint, majd a benniik el6forduld relevans terminusokat gytjtdttem
Ossze. Azokat a terminusokat igyekeztem kiszlirni, amelyek feltehetéen kevéssé ismertek a B2
nyelvi szintli nyelvtanuldé szamara. Viszonyitasi pontként lan MacKenzie (2010) English for
Business Studies cimi tankonyvét hasznaltam. A valasztas azért esett erre a tankonyvre, mert
ez egyike azon Magyarorszagon is oktatott nemzetkozi tankonyveknek, amely a leggazdagabb
szaknyelvi szoOkincset tartalmazza. Az alabbiakban targyalt kérdéscsoportokban azokra a
terminusokra hivom fel a figyelmet, amelyek ebben a tankonyvben egyaltalan nem, vagy csak
érintblegesen szerepelnek, és ezért értelmezésiik problémat jelenthet. A vizsgdlt mintdban
Osszesen 52 ilyen terminust azonositottam. Mivel a tanulmany terjedelme nem teszi lehet6ve,
hogy minden terminusra kitérjek, csak a legfontosabbakat fogom érinteni.

Eredmények

A 1. abra a befektetdi kérdésekben érintett hat leggyakoribb téma szdzalékos megoszlasat
mutatja be. A kovetkezokben a kérdéscsoportok ismertetését 1-1 jellemzd példa illusztralja
angol nyelven, magyar forditassal, az adott témakdr kontextusaban leggyakrabban el6fordulo
terminusok megvilagitasaval.

1. abra. A befektetdi kérdésekben megjelend témak szazalékos aranya

25 23,63
20
16,36
15
10,18
10 9,45
6,91
5
0
Ajanlat Verseny Ar Ugyfélszerzés Disztribucié
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A leggyakrabban el6forduld kérdéskor az ajanlatra, vagyis a termékre vagy a kinalt
szolgéaltatasra vonatkozik (23,60%). Ezen beliil tobb altémakor is megjelenik: a termékelényok
ismertetésére iranyuld kérdések, amennyiben ezt a prezenticidban nem, vagy hidnyosan
érintették; a termékkel kapcsolatos kutatasi eredmények (gyakran kérik a termékeldnyok
kutatéasi eredményekkel torténd igazoldsat); a termékstratégidra vonatkozo kérdések, amelyek
a termékvonal bovitésére, a termékfejlesztésre €s a diverzifikacid lehetdségére vonatkoznak; a
termékbiztonsag ¢és termékfeleldsség problémakore, amely kapcsan féleg a standardok
betartdsa ¢és termékfeleldsség-biztositas keriil eldtérbe; a szolgaltatas igénybevételének
gyakorisaga, amelynek egyik fontos mérdszama a visszatérd iigyfelek aranya; végiil pedig
gyakran kérdeznek ra a termék, illetve az alapanyagok mindségére, kiilondsképpen arra, hogy
mennyire tartds, tovabba tobb esetben arra is, hogyan kezelik az esetleges reklamaciokat, és
hogyan biztositjak az ligyfélszolgalatot.

Sarkalatos kérdés a mindség és a skalazhatosag 0sszefiiggése. Ahogy a késdbbiekben is
latni fogjuk, a legtobb kérdés mogott a skalazhatosag, vagyis a naggya valas lehetdségének
képessége huzodik, ugyanis ez garantalja a biztos megtériilést a kockazati tokések és mas
befektetok szamara.

Az egészséges ¢letmodd manapsag egyre népszeriibb. Az ebben rejld tizleti lehetdséget
probalja megragadni a Be Mixed startup vallalkozas, amely egy cukormentes koktélkészitményt
gyart. Az 1. példaban szerepld kérdés a mindség biztositasara vonatkozik a skalazhatdsag
lehetdsége mellett. A befektetdt valdsziniileg az aggasztja, hogy a tomeggyartas beinditasaval
a fajlagos koltségeket csokkenteni kell az elvart magas megtériilés érdekében, ez pedig a
mindség rovasara mehet.

1. példa

This is a crowded space and a competitive one and with a premium product you got to always
be delivering. How are you going to keep the product grade as you scale? (A piacon szamos
cég van jelen, a verseny intenziv. Egy prémium terméknek mindig meg kell felelnie az
elvarasoknak. Hogyan tudjak biztositani a mindséget a skaldzhatdsag mellett?)

E kérdéscsoport jellemz6 terminusai a marketspace, a to scale, a to leverage és a product
curation. A marketspace terminust eredetileg a virtualis piactérre hasznaltak (Rayport—Sviokla,
1994), a startupok vilagaban azonban — csakugy, mint az lizleti életben altalaban — egyre
gyakrabban hasznaljak market segment (piaci szegmens) vagy industry (iparag) értelemben. A
to scale és a beldle képzett scalable és scalability terminusok a skalazhatosag, azaz a naggya
valas képességére utalnak. A kérdések alapjan ez a fogalom tlinik a legfontosabbnak a kockazati
tokések szamara. A to leverage terminus poliszém volta miatt okozhat problémat: a vizsgalt
kontextusban a leverage a brand name kollokacioban jelenik meg, ami arra utal, hogy egy mar
bevezetett markanévvel Uj terméket dobnak piacra, vagyis bovitik a termékvonalat. Kiilondsen
érdekes a product curation terminus hasznalata. Ez olyan termékkollekcio dsszeallitasat jelenti,
amely egy szlikebb célcsoport vagy réspiac igényeit elégiti ki.

A masodik leggyakrabban el6forduld témakor a piaci verseny (16,36%), amely két
tovabbi kérdéscsoport koré fonodik. Az egyik a versenyelényre vonatkozik, azaz arra, hogy
hogyan kiilonbozteti meg magat a cég, vagyis mi az a megkiilonboztetd jegy, amely
hatékonynak bizonyulhat a versenytarsakkal szemben, valamint hogyan lehet versenyezni a
piacon mar jelen 1évd cégekkel, féleg a nagyobb markakkal. A mésik témakor a piac védelmét
érinti, vagyis vannak-e olyan akadalyai a piacra Iépésnek, amelyek tavol tarthatjdk a
versenytarsakat, milyen nehéz belépni az adott piacra, milyen eszkdzokkel tudjak
megakadalyozni a versenytarsak piacra 1épését, valamint hogyan tervezik megvédeni a piaci
részesedéstiket.
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A Vitaperk vallalkozas egy kavéhoz adhatdé vitaminkészitményt forgalmaz.
Megfigyelésiik szerint a fogyasztok gyakran elfelejtik bevenni a reggeli vitaminjukat, a
kavéjukat azonban soha nem felejtik el meginni. A cég lizleti koncepcidjanak megfelelden a
megoldas az lenne, ha a vitamint por formajaban a kavéhoz adagolnak. Az egyik kihivas, hogy
amennyiben a koncepcio bevalik, a nagyobb cégek konnyen lemasolhatjak. Ezért az egyik
befekteté a kovetkezd kérdést tette fel, amelyre a prezentald lathatdlag nem késziilt fel (2.
példa).

2. példa

I don’t see how you patent adding vitamins to coffee. So why aren’t you just gonna be a test
market for Starbucks or Dunkin Donuts, and then they could do their own in-house version?
(Nem értem, hogyan lehet szabadalmaztatni vitamin hozzaadasat a kavéhoz. Hogyan tudjak
elkeriilni azt, hogy a Starbucks vagy a Dunkin Donuts tesztpiacava valjanak, miel6tt 6k is
elkészitik a sajat verziojukat?).

A piaci verseny témakorének jellemz6 terminusai a traction, target demographics, total
addressable market és a patent. A sok fejtorésre okot adé traction terminus altalaban nyijtds,
vontatas értelemben hasznalatos, legalabbis ezeket az ekvivalenseket talaljuk a szotarakban. A
mintaban azonban a startup eredményességének szamokkal igazolhat6 bizonyitékara utal. Ez
megmutatkozhat az ligyfelek vagy vasarlok szamaban, a bevételben, a bevont téke dsszegében,
de még a megnyert startup versenyek szdmaban ¢és az ott elért helyezésben is. E viszonylag tdg
fogalmat megnevezd terminus pontos referencidjat a sziikebb kontextus hatdrozza meg:
altalaban a termék irant megmutatkoz6 keresletre és a realizalt arbevételre utal. A target
demographics terminust egyre gyakrabban hasznaljak a target audience (célkozonség) vagy
target market (célpiac) helyett, mig a total addressable market a teljes elérhet6 bevételt jelenti
egy adott termék vagy szolgaltatas vonatkozasaban, figyelembe véve a terjeszkedés lehetdségét
is. A patent (szabadalom) terminus vagy onalloan, vagy kiilonb6z6 kollokaciokban, mint
példaul utility patent (hasznalati szabadalom), szintén kulcsfontossagi a befektetok
nyelvhasznalataban.

A harmadik témakor az arképzéssel kapcsolatos kérdéseket foglalja magaban (az Gsszes
vizsgalt kérdés 10,18%-a). Megkeriilhetetlen kérdés a termék vagy szolgaltatas ara, ha az a
pitch-ben nem keriilt emlitésre. Ez a célcsoport arérzékenysége szempontjabol kertil eltérbe;
vajon a fogyasztd hajlando-e megfizetni a kért arat? A befektetok gyakran kérik a magas ar
indoklasat. A varhatdo megtériilés miatt ugyancsak lényeges szempont a haszonkulcs és a
nyereségesség kérdése, valamint az ar és a skaldzhatdsag dsszefliggései. A 3. példaban szerepld
kérdés fokuszaban ez utobbi all. Az Honest Beef vallalkozas olyan marhahust forgalmaz, amely
megbizhato allattenyésztoktdl szarmazik, tehat garantaltan egészséges, az allatok természetes,
génmanipulaciotol mentes takarméanyt kapnak, €s nem kezelik 6ket antibiotikumokkal.

3. példa

I'm curious about your pricing. I noticed on your website that the average order price was
around a 100 dollars. Can you scale your business at these price points? (Erdekelne az
arképzesiik. Lattam a honlapjukon, hogy az atlagos rendelési ar 100 dollar koril van.
Skalazhato-e a vallalkozas ezen az arszinten?)

Ebben a témakdrben négy terminus emeliink ki: price point, gross margin, premium,
SaaS model. A price point arra az arszintre utal, amelyen a legnagyobb kereslet mutatkozik,
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vagyis a legmagasabb bevétel realizalhatdo. A gross margin (bruttdé haszonkulcs) a
nyereségességre utal. A premium (itt: felar) poliszém jellege miatt okozhat problémat. Az SaaS
model (Software as a Service — Szoftver mint szolgadltatas) pedig azt jelenti, hogy egy adott
szoftvert a felhOszolgaltatdo teszi elérhetové a felhaszndld szamara, tehat jellemzden az
elofizetés generdlja a bevételt.

Az ligyfélszerzési stratégia kérdéskorében (a befektetdi kérdések 9,45%-a iranyul erre)
négy altéma jelenik meg. A befektetoket féleg az érdekli, hogyan lehet nagyszamu
igyfelet/fogyasztot szerezni, ami biztositja a skaldzhatosdgot, milyen koltségekkel jar az
iigyfélszerzés, hogyan lehet a célcsoportot motivalni a termék kiprobaldsara, valamint mit tesz
a vallalat a célcsoport edukalasa érdekében, hogy ezzel is novelje markaismertséget és
megvaltoztassa az esetleges negativ fogyasztoi attitlidoket.

Az Archer Roose cég dobozos bort forgalmaz, mert a doboz megkonnyiti a szallitast,
ezaltal olcsobban lehet adni a terméket. A dobozos borral kapcsolatban azonban 1étezik egy
negativ attitlid, miszerint nem elegans, és nem is a mindségi termékre jellemzd csomagolas (4.
példa).

4. példa

Now talk to me a little bit about what you are doing to educate consumers and get them over
the stigma of drinking boxed wine. (Beszéljen egy kicsit arr6l, hogyan fogja edukalni a
fogyasztokat a dobozos borral kapcsolatos negativ attitiid lekiizdése érdekében.)

E kérdéscsoportban harom, a nyelvtanulok altal kevésbé ismert, de a vallalkozo és a
befektetd kozti interakcidoban gyakran eléforduld terminusra érdemes felhivni a figyelmet: a
customer acquisition az tigyfélszerzés fogalmat nevezi meg, az outreach strategy a fogyasztok
informalasat és megnyerését jelenti kiilonboz6 csatornakon keresztiil, mig a consumer fatigue
a célcsoport kozombosségére vagy kifaradasara utal.

A disztriblicid témakorébe tartozo kérdéscsoport (a befektetdi kérdések 6,91%-a) a
disztribucios stratégia tobb aspektusat is érinti, koztiik a direkt vagy indirekt disztribcio
lehetdségét, esetleg ezek valamilyen kombinacidjat, tovabba a kiskereskedelmi egységek
fogadokészségét, nevezetesen azt, hogy hajlandok-e forgalmazni egy 0j €s ismeretlen terméket,
hiszen ezzel ismert markak eldl vehetik el a helyet.

Az 5. példa a disztribucios stratégia €s a regionalis kiilonbségek Osszefiiggéseivel
kapcsolatos. Az OriginalAl’s cég csirkehust forgalmaz marhahus paccal, amellyel azt az érzetet
probalja kelteni, mintha steaket enne a fogyaszt6. Ez ugyancsak az egészséges életmddban rejlod
tizleti lehet6ségeket ragadja meg. Bar az USA-ban a marhahts az egyik legkedveltebb étel,
tudjak, hogy nagy mennyiségben karos lehet az egészségre. A befektetd arra hivja fel a
figyelmet, hogy az USA kiilonb6z0 régidiban mas-mas izesitési szokasok vannak.

5. példa

[...] I'm really curious how you plan to distribute a barbecue product across the entire
country where there are a lot of regionalities to it. ([...] Arra vagyok kivancsi, hogyan fogja
forgalmazni a terméket az orszag teljes teriiletén, amikor a regionalis izlések eltérdek.)

A disztriblicio témakorében harom kulcsterminusra érdemes felhivni a figyelmet: supply
chain, FMCG, shipping. A nyelvhasznalok altalaban nincsenek tisztaban a supply chain
(ellatasi lanc) és distribution channel (elosztasi csatorna) kozotti kiilonbségekkel. Eléfordul,
hogy a befektetdk is szinonimaként hasznaljak ezeket, annak ellenére, hogy a supply chain a
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folérendelt, a distribution channel pedig az alarendelt terminus. Az FMCG betliszé gyakran
eléfordul a szakmai nyelvhasznalatban, ezért érdemes felhivni a figyelmet arra, hogy ez a fast
moving consumer goods (gyorsan forgd fogyasztasi cikkek) roviditése. A nyelvtanulok a
shipping terminust a fuvarozas helyett gyakran tévesen a hajozas fogalmaval azonositjak.

A nyelvi minta feldolgozasa soran tobb egyéb témakorre vonatkozo kérdést is sikeriilt
azonositani, de ezek alacsonyabb aranyban fordultak elé: menedzsment csapat (5,09%) tizleti
partnerek (3,63%), novekedés (3,27%), pénziigyi modell (2,91%), tékebevonas (2,90%),
pénziigyi teljesitmény (2,18%), térvényi szabalyozas (1,8%), piacméret (1,45%), szabadalom
(0,73%) és exit stratégia (0,83%).

Konkluzio

A szaknyelvi 6rdkon a prezentacios készségek fejlesztése altalaban kdzponti szerepet jatszik,
az ezt kovetd kérdésekre adott valaszok azonban kevesebb figyelmet kapnak. A pitch tipust
prezentaciok soran az informacidatadason til kiemelt jelentoséggel bir a meggy6zés képessége
is. A pitch tomdrsége miatt a befektetdket és egyéb érdekelteket a prezentdci6 utan sorra keriilo,
gyakran provokativ kérdésekre adott valaszokkal kell meggydzni arrdl, hogy a projektet
érdemes tadmogatni. El6fordulhat, hogy a kérdésekre adott valaszok jobban befolyasoljak a
befektetéi dontést, mint maga a prezentacid. Konnyli belatni tehat, hogy a siker érdekében
elengedhetetlen, hogy a prezental6 tudatosan késziiljon a lehetséges kérdésekre az adott projekt
kontextusaban. Az autentikus mintdkbol nyert kutatasi eredmények segitenek feltarni a gyakran
eléforduld befektetdi kérdéseket és tisztdzni a vonatkozd terminoldgiat, ezzel tdmogatva a
sikeres felkésziilést a hasonldo kommunikécios eseményekre. A vizsgalt nyelvi minta szaknyelvi
tananyagok elkészitésének alapjaul szolgélhat.
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