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1. Bevezetés

A vallalatok mindossze 12%-a elemzi komolyan az arait, és ezek 1/3-anak nincs
hatarozott elképzelése arrdl, hogy az elemzés eredményeit hogyan hasznosithatja.” (Dolan,

2000. 16. 0.) Ez manapsag sem valtozott sokat.

Magyarorszag mindig hires volt a talalmanyair6l. Ez napjainkban is igy van? Evente tobb
szaz magyar szabadalmat jelentenek be. 2012-ben 748-at. Ugyanebben az évben a
Kdzponti Statisztikai Hivatal adatai alapjan 363 683 millid forintot koltottek kutatés-
fejlesztésre hazankban. Az innovaci6 alapvetd sziikséglet egy orszag gazdasagi
fejlodéséhez. Iparagtol fiiggetleniil minden vallalat érdekelt a hatékonysaga novelésében,

valamint a gazdasagi és a tarsadalmi fejlodésben.

Ez a két gondolat felkeltette az érdeklédésem, érdekesnek talalom a termékinnovaciokat és
azok arképzeéset. Napjainkban is sok tehetséges magyar talal fel hasznos, mindennapi életet
megkonnyebbité terméket, vagy tesz jovot megalapozo felfedezést, de ezek értékesitése
sokszor bonyodalmakba utkozik: esetleg hazankban nincs lehetdség az Uj termék
gyartasara a nagyszabasu koltségek miatt, de eléfordulhat az is, hogy nincs kereslet az ara,
vagy a rossz kommunikacié miatt. A probléméanak az arképzési vetiletét vizsgalom
dolgozatomban. Nehéz meghatarozni, hogy mi is az optimalis ar, amellyel megtériilnek a
kutatas-fejlesztés és a gyartas koltségei is, ugyanakkor a vasarldk, fogyasztok szamara is

képvisel olyan értéket, melyet hajlandéak megfizetni.

Dolgozatom tOrzsét a sajat empirikus kutatasom teszi ki. Kétféle primer kutatas eredménye
olvashato, az egyik egy kvalitativ kutatds, azon beliil is szakértdi interji elemzése, mig a
méasik egy kérd6iv alapu kvantitativ kutatds. A kutatds célja, nem az eredmény
helytall6saga, hanem az arképzési modellek szemléltetése a gyakorlatban. Ezt az Airtame
termék peldajan keresztil teszem, ami egy Wi-Fi halozatot hasznalé6 USB adapter.
Kutatdsom csak kereslet alapu arkepzéssel foglalkozik.

Kizardélag magyar feltalalok termeékeire vagy Magyarorszagon bejegyzett cégekre térek Ki.



Dolgozatomat elméleti attekintéssel kezdem. El6szor ismertetek néhany alapfogalmat, ami
sziikséges a késObbiek megértéséhez, majd az altalanos innovaciomarketing és arképzés

témakoron at eljutok az aj termékek, innovaciok arképzéséig.

A harmadik fejezetben kitérek Magyarorszag innovacios és kutatas-fejlesztési helyzetére a

Kdzponti Statisztikai Hivatal adataira timaszkodva.

Ezutdn a kvalitativ kutatdst mutatom be. Két hazai véllalattal végzett szakért6i interju

elemzése olvashatdak.

Otodik fejezetben a kvantitativ kutatdsom kovetkezik. Elészor az elmult évtized
kiemelkedébb 1j magyar termékeit ismertetem, majd kivalasztok egyet koziilik, és
gyakorlatban is bemutatom az arképzési modellek miikodését. Mindehhez onkitdltéssel
végzett, nem reprezentativ, kérddivvel tamogatott személyes és online fogyasztoi
megkérdezést végzek. Az IBM SPSS Statistics 19 és Microsoft Excel szoftvereket

haszndlom a kutatdsom kielemzésére, és eredményeim megallapitasara.
A hatodik fejezetben dsszegzem a kdvetkeztetéseimet, és javaslatokat fogalmazok meg.

Végiil egy magyar €s egy angol nyelvli 6sszefoglalassal zarom dolgozatomat.



2. Elméleti attekintés

2.1. Alapfogalmak
2.1.1. Az innovacid6 alapfogalmai

Az innovaciot sokan sokféleképpen értelmezik, mindenki a sajat tudomanyteriletének
vonatkozasaiban, ezért érdemes attekinteni a definiciokat és az egydttes értelmezésik fogja

megmutatni az innovacio jelentését.

Az innovacio elsé definicidja J. Schumpeter nevéhez fiizddik. Ugy gondolta, hogy az
innovacio egy termelési forma, ami nem csak az U termékeket foglalja magaban, de (j
piacokat vagy szervezeti format is jelent a vallalkozasok szamara. Ujdonsagnak szamitott a
nézete, mivel nem csupan a technoldgiai fejlédést tekintette innovacionak, hanem tagabb
értelmezésben vizsgalta, ami lefed egy egész gazdasagi folyamatot az 6tlet felmeriilésétdl a

termelésen &t az értékesitésig.

Schumpeter szerint az innovacionak 5 alaptipusat kilonboztetjuk meg (Schumpeter, 1980.
111. 0.):

1. ,,Uj —tehat a fogyasztok kdrében még nem ismert - javaknak vagy egyes javak Uj
minoségenek az eléallitasa.

2. Uj, tehat a kérdéses iparagban még gyakorlatilag ismeretlen termelési eljaras
bevezetése, amelynek azonban semmiképpen sem kell Uj tudomanyos felfedezésen
alapulnia, és amely valamilyen aruval kapcsolatos ujszerii kereskedelmi eljards is
lehet.

3. Uj elhelyezési lehetdség, vagyis olyan piac megnyitdsa, amelyen a kérdéses orszdg
kérdéses iparaga ez ideig még nem volt bevezetve, akar letezett ez a piac mar
kordbban is, akar nem.

4. Nyersanyagok vagy félkész aruk 0j beszerzési forrdsanak meghdditasa; ismét
mindegy, hogy ez a beszerzési forras korabban is létezett, csupan nem vették
figyelembe, illetve nem tartottak megfelelonek vagy pedig eloszor ki kell alakitani.

5. Uj szervezet létrehozasa — példaul monopolhelyzet teremtése trosztositéssel - vagy

megszintetése.”



Rdviden termék-, folyamat-, beszerzési-, piac- és szervezetinnovéciokat kilonboztet meg.
Mind menedzser, marketing és kézgazdasagtan felfogés szerint is ezek a legéltalanosabb

innovacios tipusok.

Tobb szakember is megfogalmazta méar az innovacio definicidjat. Chikan ugy hatarozza
meg Vallalatgazdasagtan konyvében az innovaciot, hogy egyszertien ,, a fogyasztoi igények

uj, magasabb mindségii kielégitésének modja” (Chikan, 2008. 31. 0.)

Vagasi szerint az innovaciot mint a tervezéstdl értékesitésig tartd folyamatot végig kisérd
eljarast kell értelmezniink. ,.Innovacid alatt () ismereteket, Otleteket, mddszereket,
eljarasokat, szervezeteket, Uj stratégiakat, piacokat, Uj termékeket és szolgaltatasokat

értunk — és mindezek Iétrehozaséat.” (Vagasi et al., 2006. 17. 0.)

Drucker az innovacio forrasait hatdrozta meg, tehat ebbdl a megkozelitésbdl definialta. ,,Az
innovdcié nem mds, mint a forrasokbol nyerheté értékek megvaltoztatasa, s ezéltal a

fogyaszto igényeinek tokéletes kielégitése.” (Drucker, 1993. 42. 0.)

A Gazdasagi Egyiittmiikodési és Fejlesztési Szervezet (OECD) 2000-ben megjelent Oslo
kézikonyvében az aldbbi fogalom szerepel: ,, Az innovaciéo mindazon tudomanyos, miiszaki,
kereskedelmi és pénzugyi tevékenységek egylttese (egy Otlet atalakulasa, Ujfajta
megkdzelitése), amelyek Uj termékek Kkifejlesztésehez és értékesitéséhez, j termelési
eljarasok, vagy berendezések hasznositdsahoz, vagy valamely tarsadalmi szolgéaltatas Uj
megkozelitésének bevezetéséhez sziikségesek.” Ez 2005-ben az Oslo Kézikonyv 3.
kiadasaban moédosult: ,, 4z innovdcié uj vagy jelentdsen javitott termék (dru vagy
szolgaltatas) vagy eljaras, 0j marketingmodszer vagy Uj szervezési-szervezeti modszer
bevezetése az iizleti gyakorlatban, munkahelyi szervezetben vagy a kiilsé kapcsolatokban.”

Jelenleg ez a nemzetkozileg is legelfogadottabb megfogalmazasa az innovacionak.

Peter F. Druker szerint az innovacionak 7 lehetséges forrasa van, melyek atfedhetik
egymast, mégis fontos kilon-kiilon elemezni 6ket. Az els6 4 forras vallalaton beliil

talalhato, az utolsé harom kiilsd tényezdkon alapszik:

LA varatlan — vdratlan siker, varatlan kudarc, varatlan kiilsé eredmény.
Ellentmondés a valosag és tervek kozott.

A folyamat sziikségletei mint innovacios forras.

A w0np e

Az ipar- vagy piacstruktura olyan valtozasa, amely mindenkit varatlanul ér



5. Demogréfia (valtozas a népességben).
6. Szemlélet-, hangulat- jelentésvaltozasok.

7. Uj tudas (tudomanyos és nem tudomanyos).” (Drucker, 1993. 44. 0.)

A vératlan sikerekhez sok cégvezeté nem tud alkalmazkodni, és ha nem ismeri fel a
benne rejld lehetdséget, csak ragaszkodik a régi, szerinte bevalt mdédszerhez, akkor gyorsan
az ipart hirtelen kudarc éri. Ez lehetéséget ad arra, hogy a fogyasztok igényeit jobban
megismerve nagyobb piaci részesedést, vagy akar piacvezetdi poziciot érjiink el. Mindezek
mellett az is fontos, hogy az iparagon kivili, nem kozvetlen versenytarsakat is figyelemmel
Kisérjuk. ,, 4 vdratlan éppen azért olyan termékeny ujitdsi teriilet, mert kimozdit benniinket

elditéleteink, feltételezéseink, meggydzédésiink bastyai mogiil.” (Drucker, 1993. 59. 0.)

Az ellentmondéassal szerzett innovaciéo a valtozast jeloli. A gazdasagi jelenségek
ellentmondéasa esetén a véllalatokat lefoglalja a szokdsos mutatok és eljarasok alkalmazasa.
Sokszor azt sem ismerik fel, hogy a fogyasztok és az eladok érdekei kiilonboznek. Drucker
szerint ,, A termeldk és szallitok csaknem mindig rosszul tudjik, mire is van a vevének
valojaban sziiksége.” (Drucker, 1993. 75. 0.) Azonban aki felismeri az ellentmondasban

rejlo lehetdséget, nagy eldnyre tehet szert.

A folyamat szlikséglete mar meglévo eljarast tokéletesit, frissit 0j technoldgia, mas
iparagban hasznalt talalmanyok segitségével. Alkalmazott kutatas végzésével fel kell mérni
a folyamat Iépéseit, am a benne dolgoz6 szakemberek legtébbszor pontosan tudjak melyek
azok a részek, amit gyenge lancszemnek tekinthetlink. A kutatds Kiterjedhet egy
problémakdrre is, és a megoldas kiilsd szemmel tekintve is megtalalhato. Harom dolgot
kell szem el6tt tartani a kutatds soran. Mineél pontosabban, specifikusabban értsik a
problémat, a megoldasahoz szilkkség van arra a tudasra is, amivel el tudjuk végezni az
ujitast, és mindekdzben figyelembe kell venni termékkel dolgoz6 emberek igényeit is.
(Drucker, 1993.)

Az ipar- és piacstruktara valtozasa el6re kimutathato valtozasi folyamat. Azok a cégek,
akik nem képesek felismerni és folytatjak addigi tevékenységiiket, hamarosan eltiinnek a
piacrol. Ezért is van jelentds szerepe a tudatos innovacionak a vallalatok életében: kovetni,
vagy akar kezdeményezni kell a piaci valtozésokat ezzel jelentds elOnyt szerezve a

versenytarsakkal szemben. (Drucker, 1993.)



A demografiai valtozasokat szintén ki lehet akndzni egy-egy innovéacid érdekében, hiszen
befolydsolja a gazdaséagi életet. A trendek, vandorlasok, vératlan és hirtelen valtozd
népesség egyre inkabb jellemz6é napjainkra. A piac mindig arra torekszik, hogy a
fogyasztok igényeit elégitse ki, ehhez a lehet6 legjobban ismerni kell a preferenciakat és
azok valtozasait. Ez a legfontosabb, leginkabb szem el6tt tartand6 kiilsé tényezd. (Drucker,
1993))

A szemlélet-, hangulat- és jelentésvaltozasok egy masik kilsé innovaciés forras. Az
emberek viselkedése es szemlélete korllbelll évtizedenként valtozik. Gondoljunk csak
bele, hogy zene vagy ruhadivat tekintetében megkiilonboztetiink *80-as, *90-es évek
hangulatat. Ugyanigy valtozik a dolgok jelentéstartama, és az emberek szemlélete is
folyamatosan modosul az életmodrol, az egészségrodl, a divatrol, mindenrél. Ennek korai
felismerése, egy innovacié bevezetése az 1) igényekre igazodva, jelentds elonyt jelenthet a
piacon. ,, Am nincs veszélyesebb dolog, mint til kordn kihasznélni a szemléletvaltozas
lehetdségeit.” (Drucker, 1993. 116. 0.) Ezzel arra utal Drucker, hogy mennyire fontos az
1d6zités, tal koran veszélyes, viszont elsének kell lenni, ha sikert akarunk elérni. Az is egy
fontos szempont, hogy meg kell vizsgélni, hogy ez tényleges véltozds az emberek

viselkedésében, vagy csak rovid idejii divatrol van szo. (Drucker, 1993.)

Uj tudast innovaciok felfutasi ideje a legnagyobb. Olyan Ujitasokat takar, amelyeket
feltaldlnak, de a hozza tartozd eszkdzok, technoldgiak még nem allnak rendelkezésre,
azokat még nem talaltak fel, vagy az eljaras alkalmazéasa komoly akadalyt jelent. Nem csak
a felfutasi ideje a legnagyobb, de a kockazata is, ezért fontos a menedzsment szamara a

folyamatos ellen6rzés és intézkedés. (Drucker, 1993.)

Gyakran eldfordul, hogy az innovaciot mas fogalmakkal helyteleniil szinonimaként
kezelik. llyen a kutatds-fejlesztés és a feltalalds. Ezért fontosnak tartom tisztazni a

kilonbséget.

A kutatés-fejlesztés fogalmat a Gazdasdgi Egylittmiikodési és Fejlesztesi Szervezet
(OECD) 2002-ben hatarozta meg: ,, 4 kutatds és kisérleti fejlesztés olyan modszeresen
folytatott alkotomunkat jelent, amely a meglévd ismeretanyag bévitésére szolgdal —
beleértve az emberrdl, a kulturardl és a tarsadalomrodl szerzett ismereteket is -, valamint
arra, hogy ezt az ismeretanyagot uj alkalmazdsok kidolgozasdra hasznaljuk fel.” (OECD,

2002, 25. 0.) A fogalmak ismeretében megallapithatd az alapvet6 kiilonbség, hogy a



kutatas-fejlesztés az innovacio részeként értelmezhetd. A K+F harom tevékenységbdl all

0ssze, melyet szintén meghataroz a Frascati kézikonyv:

Alapkutatas: ,, olyan kisérleti vagy elméleti munka, amelynek elsédleges célja az, hogy a
jelenségek vagy megfigyelheto tények lényegi alapjarol uj ismereteket szerezzen, anélkiil,

hogy barmilyen alkalmazdsra vagy hasznositdsra torekedne.” (OECD, 2002. 25. 0.)

Alkalmazott kutatas: ,, szintén 1j ismeret megszerzését célzo eredeti kutatas. Ezt azonban

elsésorban mar egy bizonyos gyakorlati cél vagy elgondolas megvalositisa érdekében

végzik.” (OECD, 2002. 25. 0.)

Kisérleti fejlesztés: ,,rendszeres tevékenység, amely a kutatisbol és vagy a gyakorlati
tapasztalatbdl szerzett ismeretanyagb6l meritve, Uj anyagok, termékek vagy eszkdzok
eléallitasara, uj eljarasok, rendszerek és szolgaltatasok bevezetésére, valamint a mas

eloallitott vagy bevezetett ilyen termékek, eszkozok stb. lényeges tovabbfejlesztésére

torekszik.” (OECD, 2002. 25. 0.)

Masik gyakori fogalomhiba miiszaki megkozelitésben az innovécié és a feltalalas
témakore. A feltalalés egy sziikebb értelmezés, ami 0 otleteket jelent, melybdl kézzel
foghat6 termék lesz. Az innovécidt egy tagabb fogalomként értelmezziik; része a feltalalas,
de mellette azt a folyamatot is magaban foglalja, amit a véllalkozas végez annak

érdekében, hogy a targybol eladhato termék, érték legyen. (Vagasi-Piskoti-Buzés, 2006.)

2.1.2. Az ar alapfogalmai

Az &r kialakuldsa a kezdetleges kereskedelemig vezethet6 vissza, mikor &rut arura
cseréltek az emberek, a sajat értékitéletiik alapjan. Egységes fizetdeszkozok csak az
Okorban jelentek meg, de mar akkor képesek voltak ellatni a penz néhany alapvetd
funkciojat:

o ¢értékmérd

o fizetési eszkoz

o értékallo

10



Az &rak megallapitasat Magyarorszagon a 1990. évi LXXXVII. térvény szabalyozza: ,,Az
arak legfébb szabadlyozoja a piac és a gazdasagi verseny. Az darakra vonatkozd kdzvetlen
kormanyzati beavatkozas csak ott indokolt, ahol a tisztességtelen piaci magatartas
tilalmardl szol6 torvényben foglaltak nem elégségesek a karos versenykorlatozas és a

gazdasagi erofilénnyel valo visszaélés megakadalyozasara."

Mikrookonomiai megkozelitésben ,,Az &r az aruk értékének penzbeli Kkifejezése.”
(Farkasné-Molnar, 2007. 61. 0)

Marketing oldalrol tekintve az ar a klasszikus 4P marketing-mix mésodik eleme. Az
egyetlen elem, amely bevételt és nem koltséget teremt a vallalat szdméra. Fontossaga

ellenére legtobbszor mégsem arképzd szakemberek hatarozzak meg az éarakat a cégeken

beldl.

Rekettye Gabor szerint ,, Az ar az a pénzben (esetleg mas ellentételezésben) kifejezett érték,
amit a vevé a termékekért, illetve szolgaltatasokeért fizet. ... Igy arként funkciondl:

e adij (autopdlya-haszndlati dij, bérleti dij, tandij, szakértdi dij stb.),

a honorarium (a fogorvos vagy a szakérté honordriuma stb.)

e akamat, amit a felvett hitel araként fizetunk,

e ajutalék, ami a bizomanyos, vagy az tigynok tevékenységének az ara, esetleg
e atarifa, a g4z vagy a villany aranak megjelolésére,

o azilletek, egy-egy allami szolgaltatas ellenértékekent,

e stb” (Rekettye, 2004. 17. 0.)

Robert J. Dolan szintén marketing szemlélet alapjan definialta az arat: ,,Az ar nem mas,
mint a fogyasztd anyagi aldozata, amit egy termék vagy szolgaltatas megszerzése
érdekében hoz. A meghozott aldozatot a fogyasztd mindig a termék altala észlelt értékével

hasonlitja 0ssze. Az dar és az érték minden gazdasagi miivelet alapja.” (Dolan, 2000. 36. 0.)

,,Az arak 6Gnmagukban nem léteznek, csak a termékekkel egytt és a marketingmix tovabbi
elemeivel kolcsonhatasban értelmezheték.” (Rekettye, 2004. 20. 0.) Ez alapjan a marketing

mix elemeire vald hatésa:

e Product (Termék): Az arazassal tudjuk a termékiinket pozicionalni a piacon:

magas ar magas mindségre utal.

11



e Place (Hely): Kiilonboz6 foldrajzi teriiletenként mas-mas arazas hasznalhatd,
differencialhatjuk az arat orszagonként, régionként és sok egyéb szegmentalas
alapjan.

e Promotion (Promdcio): Az ar is jelenthet promdciot a termékbevezetéstdl kezdve

az akciokig, hatasos figyelemfelkelt6 eszkoz lehet.

Az ar meghatarozasat arképzessel végzi minden vallalkozas. Ennek modszereit a kés6bbi
fejezetben taglalom, de a fogalmat itt tisztdzom: ,,Az &rképzés azokat a mddszereket és
technikakat jelenti, amelyeket a termékek és szolgaltatasok eloallitoi kindlatuk arainak

megallapitasakor hasznalnak.” (Rekettye, 2004. 97.0.)

Az arképzés egyik alapveté fogalma a rezervacios ar, amely termékenként, fogyasztonként,
és id6ben is eltérd. ,, A rezervacids ar alatt a mikrodkdéndmia azt az arat érti, amelyet a
fogyasztd még hajlandé kifizetni adott termékért, szolgaltatasért. Magasabb ar esetében a
fogyaszto eldll a vételtél, mig alacsonyabb drndl természetesen megkoti az Uzletet. Az
eladd szempontjabol a rezervacios ar azt a legkisebb arat jelenti, amennyiért még hajlandé
értékesiteni az arujat. A rezervaciosnal alacsonyabb ar esetében azonban az eladdé nem

viszi piacra arujat. ’(ecopedia.hu/rezervacios-ar)

2.2. Innovéaciomarketing
Az innovaciomarketingnek 4 folyamatmodelljét kiilonboztetjik meg:

e lineéris
e lancszemkozi = korkoros
e random

e harmas spiral

A linearis modell az innovacio egyes lépéseit egymas utan kovetkezonek tekinti. A modell
szerepl6i kozott lehet piaci kapcsolat, de egyetlen multifunkcionélis szervezeten belil is
torténhet a folyamat. Két kiilonb6zé felfogas két kiilonb6zé sorrendet allitott fel a modell
elemei kozott. Egyik a kdzgazdasagi, masik a menedzsment megkdzelités. Schumpeter
nevéhez fiizédik a ,.technology push” (1. dbra) folyamatmodell, mely szerint az innovacio

kiindulépontja a technoldgia és a tudomany fejlodése.
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Kisérleti
fejlesztés

Marketing Ertékesités

Alapkutatas

1. abra, Schumpeter Linearis modellje. Forras: Vagasi-Piskdti-Buzas, 2006. 38. 0. alapjan sajat

szerkesztés

Jacob Schmookler allaspontja szerint a piaci igényekre kell fektetni az innovacio
lehetdségét, bizni kell a kereslet hatasdban. Ezt prezentalja az alabbi ,,market pull” modell.

(2. &bra) (Vagasi-Piskati-Buzas, 2006.)

Piaciigény g RN Gyartas Marketing Ertékesités

fejlesztés

2. abra, Schmookler Linearis modellje. Forras: Vagasi-Piskoti-Buzas, 2006. 38. 0. alapjan sajat

szerkesztés

Mindként linearis modell hianyossadga, hogy az innovaciot egy befejezett modellnek

tekinti, de egyszerlisége miatt mai napig kiindul6 alap lehet az innovacios mérésekben.

A random elnevezésti modell a nevébdl adédoan véletlenszeri kapcsolatokat takar. Kevés
Osszefliggés, és a korkords modellhez képest kevesebb szerepldje van, ezek rdadasul szinte
flggetlenek egymastol, nincs kozponti 0sszehangolas, igy hatékonysaguk is kisebb.
Jellemzben allami szektor a tdmogatd, igy lassusag, félbehagyas, érdektelenség jellemzi
annak ellenére, hogy a szereplok a korkords szereplokhdz hasonléan nagy mozgasteret

kapnak.

A lancszemkozti vagy korkoros (chain-linked) modell egy allandé visszacsatolasokbél
allé folyamatosan megujulé folyamatot mutat be. Stephen J. Kline és Nathan Rosenberg
(1986) fejlesztette ki a modelljét, melyben azt hangsulyozta, hogy a modell szerepldi
nemcsak egymas utan kovetkez6 1épések, hanem a résztvevo szereplok kozott folyamatos
kapcsolat van. Ezaltal az igényekre is gyorsabban reagéalnak. Az alabbi modell
Osszetettségén is lathato, hogy az innovacidé nem jellemezhetd egyszeri abran, nem lehet
szigoru korlatok kéz¢é szoritani a folyamatokat. Az is észreveheté a modell alapjan, hogy
az innovécionak nincs vége, elkezdddik a piacon, és elébb-utdbb visszatér ugyanide, ahol

folytatodik tovabb a folyamat.
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0] tudas

alapkutatas alapdtietek atadasa

tudas konkrét célra alkalmazasa
alkalmazot! kutatas prototipus készitése

igények Gj otletekre,
hosszu tava szemiéletre

o j termeék
AT Tl Uj szolgaltatas

igények ) jellemzdkre,
parameéterekre

Uj piaci igények piacra vitel
kallségesokkentés
kormyezetvédelem stb

3. abra, Chain-Linked Model, Forras: Magyar tudomany 2008/02. 192. o.

A hérmas spiral modell Etzkowitz és Leydesdorff nevéhez fiizédik, akik 1997-ben
publikéltak. Ok nem a folyamatot mutatjak be, hanem harom tényezé kozotti dsszefiiggést.
A triple Helix (harmas spiral) modellben zajlo kolcsonhatdasokat leginkabb a vér
artériakon keresztlli folydsdhoz lehet hasonlitani.” (Kotsis-Nagy, 2009./1) Ezek az
egységek a ,,business” (lizlet, iparagak), a ,,university” (az egyetemek), és a ,,government”
(az &llam). Ezek kozotti kolcsonhatés, egyiittmiikodés hatékonysaga és egymastol vald

fiiggés eredményez miikodéképes innovaciomarketing-folyamatot.

/ Business

Government

University

4. dbra, Harmas spiral modell, Forras: www.tusur.ru

Az innovaciostratégiat fel lehet osztani reaktiv és proaktiv stratégiakra.

A reaktiv a nevében szereplé ,re” toldalékkal is utal arra, hogy valamilyen ismétlésrol,
valami utani tevékenységrol van szo. Ebben az esetben a versenytarsak valtozasaira reagal.

A marketing szakirodalom becslései szerint az 01j termékeknek mintegy 10%-a képvisel
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abszolut ujdonségot, 90%-a relativ Gijdonsag.” (Vagasi, 2001. 45. o. Hivatozik: Kaotler,
1998.)

4 tipusat kulonboztetjuk meg a reaktiv stratégianak:

e defenziv
e utanzé
e masodik, de jobb

e igénykdvetd

A defenziv stratégia elsédleges célja, hogy megvédje a sajat termékeit a piac vagy a
versenytars valtozésaival szemben. Ezt elérheti példaul multimarkézassal, vagy

termékmadositassal.

Utanzé stratégia esetén miutdn a versenytars piacra dobta az (j termékét a cég apro
valtoztatassal, de nagyon hasonld terméket dolgoz ki, ezzel csokkentve az innovativ
versenytars hatalmi poziciojat és novelve sajat nyeresegét es részesedéset a piacon. Példaul
a Panasonic sok esetben a Sony termékeit utdnozza, ezzel nagyobb profitot elérve, mint az

innovativ cég, mert neki nem kell az innovacios folyamatra annyi pénzt kéltenie.

Masodik, de jobb stratégia gyorsan reagal az innovaciora, de eltéréen az utanzo
stratégiatol nem csak valamilyen mddositast végez a terméken, hanem tovabbfejleszti azt,
¢s jobb mindségili termékkel jelenik meg a piacon, mint az eredeti innovativ termék volt.
Az ilyen stratégiat folytatd vallalatok jelentik a legnagyobb veszélyt az innovativ

vallalatokra.

Az igénykoveto stratégia olyan modon reagal a valtozasra, hogy a fogyasztok vagy akar a
felhasznaldk igényeit célozzak meg. Gyakori eset, hogy egy Uj talalmany kdvetkeztében
egy masik ipardg felfedez egy piaci rést, és sajat fejlesztésével kitdlti azt. Vagasi (2001.)
erre azt a peldat hozta, hogy az asztali szamitogépek elterjedése innovacios lehetdséget
nyujtott a butoriparnak célszerlibb, fogyasztoi igényeknek megfelelobb termék

kifejlesztésehez.

Proaktiv stratégia alatt ,,pro” mint ,,c16”, azaz kezdeményezé stratégiat értiink. Ezt a
stratégiat kovetd cégek innovacioi radikalis Ujdonsagokat jelentenek. Szakirodalom szerint

fontos része a kutatés-fejlesztés, azon belil is leginkabb alkalmazott kutatast végeznek.
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Masik csoportositas az Ujdonség foka szerint: abszolat és relativ innovéacio.

A felfedezések jelent6s hanyada relativ innovacio. Tehat nem radikalis Ujdonsagot takar,
hanem kordbban mar ismert termék, folyamat, technoldgia javitasa, atalakitasa, hogy a
termék jobban megfeleljen a fogyasztok igényeinek. Az abszolut Gjdonsag varatlan, akar
Uj piacot létrehozd termék, folyamat vagy szervezeti modszer. Klasszikus értelmezésben
egy teljesen 1Uj terméket jelent, viszont meglévd termékeken végzett radikalis

valtoztatasokat is ide soroljuk.

2.2.1.Az 0j termékek sikertényezoi

Az egyik legfontosabb tényezdje a sikernek a technoldgia és a marketing optimalis
egylittmiikodése. Ahhoz, hogy innovacié sikerérél legyen szo, meg kell hatarozni, hogy
mivel mérhetd a siker. A szakirodalom pénziigyi és nem pénziigyi tényezdoket kiillonboztet
meg. Pénzugyi alatt ért példaul megtérilési, piaci részesedési mutatokat. Nem pénzugyi
alatt példaul a kitiizott cél elérését, formaterv sikerét, vagy technologiai ujdonsagokat.

(Urban-Hauser, 1993. idézi Vagasi, 2001.)

A siker értelmezését Montoya-Veiss és Calatone a termékproject vonatkozasaban kutatta,
mig Cooper és Kleinschmidt vallalati szinten értelmezték benchmarking modszerrel. Az

eldbbi paros 4 féle sikert befolyasold, menedzsment tényez6t allapitott meg:

e stratégiai tényezOk
o tervezes folyamata
e apiaci-kornyezeti tényez6

e szervezeti tényezd

Utobbi szerint befolyasolja a vallalati kultura és a vezet6i tamogatas is. Ennek ellenére az

els6dleges mérési eszkoz az értékesitési eredmények.

Erdemes mindkét megkozelitésben megvizsgalni az innovéciok sikerét, hiszen ami projekt

szempontbdl sikeres, nem jelenti, hogy a véllalat egészére vonatkozdan is igy van.
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El6zéekben menedzsment tényezokrol esett sz6. Marketing oldalrél a sikert befolyasolja a
jO piackutatas, tehat az igények pontos felmérése, a piac és a versenytarsak megfeleld
elemzése. Hagyomanyos felfogas szerint a termékinnovacio linearis modelljében a

marketing csak az értékesitésben kap szerepet.

Mdszaki , , . ,
+ .
iy osztaly iy Beszerzés iy Termelés iy Marketing iy Fogyaszto

5. &bra, Termékinnovacié hagyomanyos linearis modellje, Forras: Vagasi 2001. alapjan sajat

szerkesztés

Ezzel ellentétben a marketingszemlélet szerint ,, az innovacio a marketinggel kezdddik és a
marketinggel végzddik” (Vagasi, 2001. 22. 0.) Tehat a marketing végzi a piaci igények
felkutatasat, ha szikséges irdnymutatassal is segiti az innovacios folyamatot, végil
eljuttatja a fogyasztokhoz a terméket. A folyamat ekkor sem fejezddik be, a marketing
informaciot, visszacsatolast gyiijt a vevoktol: elégedettséget, kritikat. Ez alapjan (jabb

innov&ciot hajthat végre a vallalkozés.

Otlet,
Fogyaszt6 @8 Marketing == {’fe-rlvezs.:c,, y iy 3 Marketing
ejlesztés

6. dbra, Termékinnovacié marketing szemléletii linearis modellje. Forras: V4gasi 2001. alapjan sajat

szerkesztés

Sikertényezok alatt olyan OsszetevOket értelmezhetiink, mint a termék megfeleldsége a
fogyasztdi igenyeknek, érték nyujtasa szamukra, vagy a piacpotencial helyes felmérése.
Technikai oldalrél a mindség-technologia miatti feljebb valosag és a termék eldallitasi

folyamata megfelelé formalizaltsaga is hozzasegithet a sikerességhez.

Olyan a gyartashoz szorosan nem kapcsolodd tényezok is hozzasegithetnek a sikerhez,
mint a kedvezd versenykornyezet, a vallalati vezetés tamogatasa, hatékony fejlesztési
szervezet, vagy a kommunikécié megfelelé aramlasa a fejlesztésben részt vevo diviziok

kozott.
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Ha vannak sikertényez6i az innovacionak, akkor bukastényez6i is. Jellemzden a
sikertényezOk nem megfeleld hasznélata okozhatja a termék bukasat. Ilyen lehet a piac
rossz becslése, a késéi piacra vitel, ami miatt a cég 0j terméke mar nem lesz Gjdonsag,
vagy addigra megvaltoznak a fogyasztoi értékrendek. Az is bukast jelenthet, ha konnyt
utanozni a terméket, megjelennek a ,,masodik, de jobb” stratégiat kdvetd versenytarsak. A
vallalaton beluli kommunikacio, szervezés hianya, és a nem elegend6 tamogatas a vezetés

részeérdl szintén rosszul hatnak az 0j termék sikerességére.

2.2.2.Nemzetkozi viszonylatok

Napjainkban végbemend globalizacids folyamat kovetkeztében egyes szakemberek szerint
a lokalis piacok megsziinnek, a terméket csak a globalis piacra kell fejleszteni. Masok

szerint a lokalis piac mindig rejteni fog bizonyos eldnyoket.

Az innovator cégeknek mindig nagy kérdés, hogy csak hazai piacra tervezzenek, vagy
nemzetkdzi méretekben gondolkodjanak. Amennyiben kulfoldi tevékenységet vallal, az
alabbi elonyokkel talalkozhat:

1. A nemzetkdzi termeék életciklus jellemzdéen hosszabb a hazainal. Az exportalas és a
munka kihelyezés lényegesen meghosszabbithatja annak ellenére, hogy az
innovéciok mennyisége és az éles verseny miatt alapvetfen rovidilé tendenciat
mutat a termekek életciklusa.

2. Ha hazai mellett nemzetkozi piacra is termel egy vallalkozas, annak egyik oka
lehet, hogy a hazai piac mar telitddott, igy megndveli a termelést. Nagyobb

volumen pedig méretgazdasagossagbdl adodoan koltségesokkenest eredményez.

Nemzetkozi piacon a legfbb stratégiai kérdés, hogy globalis, valtozatlan terméket allitson

el6, vagy igazodjon a helyi jellegzetességekhez, lokalis piachoz.

Mindkét stratégia sikerességére talalhatunk példat a vilagban, gondolhatunk a Coca-Colara
és a Pottyds Tard Rudit gyartd Friesland Campina Hungary Kft-re. Coca-Cola az egész
vilagot tekinti piacanak, és mindenhol ugyanaz a termék Gsszetétele és a mindsége is.

Ezzel szemben a Friesland Campina déntése, hogy példaul Magyarorszagon a hazai
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fogyasztok igényeinek megfelelé terméket forgalmaz, ezzel a lokélis adaptélt

termékstratégiat erdsiti.
A méretgazdasagossag elonye csak a sztenderdizalt termékstratégiaval hasznalhato ki.

A szervezetek hatalmas pénzosszegeket koltenek marketingre, minden orszagban
ugyanazokat a kommunikécios eszkozokkel talalkozhatnak a vasarlok: plakatok, TV

reklamok stb.

Vagasi szerint négy stratégiai tipust killonbdztethetiink meg nemzetkdzi piacon:

e Etnocentrikus stratégia: a terméket valtozatlanul viszik a kulfoldi piacra

e Policentrikus stratégia: a helyi igényekhez és adottsagokhoz mérten visznek

terméket

e Regiocentrikus stratégia: régiokat tekint piaci szegmensnek

e Geocentrikus stratégia: jellemzden standardizalt termékeket allitanak el

2.2.3. Kulturalis viszonylatok

Sok tapasztalat azt mutatja, hogy célszerli figyelembe venni az orszadgok kulturalis
kiilonbségeit. A kozfelfogasban a kultarat a nem materidlis tényezdk alkotjak, példaul
tradiciok, normak. Marketing szemléletben a nem materialis mellett fontosak a materialis

elemek is. VVagasi (2001.) az antropoldgiai megkozelitést hasznalja:

e Technoldgia és gazdasag: ezektdl fiigghet a fejlettség és a fizetoképes kereslet
nagysaga és a jovedelemeloszlas is.

e Téarsadalmi intézmények: példaul oktatasi rendszer, szinvonal, vagy a noi-férfi
szerepek a tarsadalomban

e Vilagnézetek: vallasi kiilonbozdségek, szemléletek az életrdl

e Esztétikai jellemzok: nemzeti izlések, szinek, formék jelentése, hatasa

¢ Nyelv: mennyire jut el a fogyasztokhoz az lizenet, esetleg mit jelent mas nyelven a

markanév
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Markastratégia, pozicio

Markastratégia legfébb kérdéskore szintén a sztenderdizalas és a lokalis adoptélas. A
sztenderdizalas el6nye, hogy nemzetk6zileg is ismert lesz a marka, a fogyasztok kiilonbozo
orszagokban is bizalommal valaszthatjak a terméket. Réadasul kevesebb kommunikacios
kiadast jelent, mint a multimarkazds. Mindemellett a marka presztizse és markahiiség
konnyebben kialakul. Klasszikus példa erre a Coca-Cola, aminek az alapterméke minden
orszagban ugyanaz, ismerik a fogyasztok és ugyanazzal a bizalommal veszik le a polcrol

Eurdpaban és Amerikaban is.

Multimarkazas esetén viszont elényt jelenthet az, hogy kiilonb6z6 piacokon
kiilonbozoképpen pozicionalhat igazodva a kultardhoz. A tobb markanév és promacio
rdadas Kkoltségeket jelent, de védelem is lehet a hamisitok ellen, visszaszorithatja a
keresletet a feketepiacon, példaul az amerikaiaknak a VVolkswagen Golf nem mond semmit,

mert naluk Rabbit néven hoztak forgalomba. (\VVagasi, 2001.)

2.3. Arképzés

Kozgazdasagtanilag az alabbi dbra irhat6 fel, mint nyereséget befolyasolo tényezok:

mennyiség Kottség kbitségek

véltozd % | ertékesitett
egységkdltség mennyiség

7. &bra, Nyereséget befolyasol6 tényezok. Forras: Dolan 2000. 29. o.

Az ar egyértelmiien befolyasolja a nyereséget, mind arbevétel, mind koltségek oldalrdl.
Ezért nagyon fontos egy cégnek, hogy megfelelé arképzést alkalmazzon. A mai piacokon

szinte mindennek megvan a versenytarsa €s helyettesit terméke. A vevoknek tobb termék
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kozll kell valasztania, ezért azt fogja vélasztani, amelyik szdméra az arhoz keépest a

legmagasabb haszonnal bir.

Az alabbi harom tényez6 van legnagyobb hatassal az arak kialakitasara, ez az Ugynevezett
»magikus haromszog”, vagy angolul 3C, magyarul 3V. Mindharom tényez6 befolyasolja
az arpolitika kialakitasat. A tényezdket lehet tovabbi részekre bontani, de ez a vallalat

egyéni stratégiajatol és piaci kiilsé tényez6itdl is fiigg. (Rekettye, 2004.)

Vallalat
(Company)

Vevék Versenytarsak
(Customers) (Competitors)

8. abra, Armeghatarozas magikus haromszége. Forras: Sajat szerkesztés

2.3.1. Nemzetkozi arkepzes

A globalizaci6 kovetkeztében az arak is mindinkabb egységesek lesznek. Ezzel egyre
inkabb megsziinnek a helyi piacok és armeghatarozas sordn a nemzetkdzi piaccal kell
szdmolni. A fogyasztok ismerete is bdviil, a fejlodé orszagok fogyasztdinak elvarasai

gyorsan igazodnak a fejlett orszagok trendjeihez. (Rekettye, 2004.)

Egyik legjelentdsebb stratégiai kérés a nemzetkdzi piacon, hogy globalis arpolitikat

hasznaljon, vagy differencialtat, azaz a helyi viszonyokhoz, igényekhez igazodét.

A globélis mellett sz6l, hogy egyszerii, megallapit egy arat jellemzGen hazai piacon és
ilyen alaparon értékesiti tovabb kiilfoldre. Természetesen a szallitds, a vam és a kozvetitok

arrése noveli ezt az arat. Hatranya, hogy rugalmatlan mddszer.
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A differencialt arak rugalmasabbak, viszont 6sszetettebbek. Amennyiben minden piacon
kiilonboz6 arakat kivannak megallapitani, szikseég van az adott piacok alapos ismeretére.
Ezt a nehézséget jellemzGen azzal kiizdik le, hogy helyi kirendeltségeket is bevonnak az

arképzésbe, akiknek jobb ralatasuk van a helyi piaci kdrnyezetre.

Mindkét modszerrel nagy differencia alakulhat ki, ami a szlirkegazdasdg megjelenését
okozhatja. Erre megoldast jelenthet a nemzetkdzi arfolyosé kialakitasa. Az arfolyoso
Iényege, hogy a kiilonb6zé arakat kettd, viszonylag sziik sdv kdzé hatdrozzak meg. A
szlikOsség a sziirkeimport jelentdségétol, és egyeb tényezoktdl is fiigg. Megmaradnak az

orszagok kozotti kiillonbozo arak, a sziirkegazdasag elkeriilésével pedig ndhet a bevétel.

Ajanlott megoldas

Nemzetdz arak

)
legmagasabb 1
l g ................
| £ JovOben nemzetkdzi
s {2 SR
c.
g
| &

logalacsonyabb 1

9. dbra, Nemzetkozi arfolyosd. Forras: Dolan, 2000. 247. o.

2.3.2. Arképzési modszerek

Alapvetéen haromféle arképzési modszert kilonboztetlink meg.

1. A hagyomanyos, koltség alapu arképzést;
2. aversenytars alapu arképzést.

3. és a marketingszemléletii, fogyasztok igényeihez mért értékalapu arképzest

Fontos megjegyezni, hogy az arképzési modszereket nem lehet élesen elvalasztani

egymastol: az optimalis dontéshez a vallalat eldallitasi koltségei adjak az alsé korlatot, a
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vevok arelfogaddsa a fels§ korlatot, valamint a versenytarsakrol is folyamatosan

informalodni kell.

Felso6 korlat RVeV('Si érték

> Az 4rpolitika mozgastere

Versenytarsak befolyasa

/kt')ltségek

Also korlat

Y

10. &bra, Arpolitika mozgéastere. Forras: Rekettye, 2004. 110. o. alapjan sajat szerkesztés

Koltség alapu arképzés

Napjaink gyakorlataban ez az egyik legnépszeriibb arképzés. Ennek egyik oka az egyszerti
Kiszamitas és konnyii alkalmazas, masik, hogy objektiv kdltségadatokra épll, stabilitast
hitetve. Meghatarozzak az egységkoltséget, majd haszonkulccsal szamolva megkapjak az

arat.

., (Kozvetlen anyagtartalom + Kozvetlen bértartalom + Altalanos kéltségek) + Nyereség

(arrés) = Eladési ar”
(Rekettye, 2004. 97. 0.)

Ez az arrés rendszerint egyéni tapasztalatokon alapul, mivel a cégek jobban ismerik a sajat
koltségeiket, mint a piaci keresletet. Iparaganként eltéré haszonkulccsal dolgozhatnak a
vallalatok, példaul éttermekben az ételek korilbelil a kbzvetlen koltségek haromszorosaba

kerllnek.

Egy hatékony arképzé szamara ez nem elfogadhatdo modszer. Elényei ellenére legnagyobb
hibaja, hogy figyelmen kiviul hagyja azokat a fogyasztokat, akiknek értékesiteni kivan a

ceg. A vasarlok nem tudjak és nem is érdekli 6ket az eldallitasi koltség, 6k az alapjan
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fognak vésarolni, ami szamukra értéket jelent, tehat a termékjellemzok alapjan. Ha ez az

érték nagyobb, mint az ar altal képviselt pénzbeli érték, 1étre jon az Uzlet.

Gyakori hiba a haszonkulcsos arképzésben, hogy 6sszkoltséget veszik alapul, tehat az
allandd koltségek is befolyasoljak az arakat. Nem veszik figyelembe, hogy az allando
koltségek nem befolyasoljak a profitgorbét.

A modszernek tobb veszélye is van. Egyik egy 6rdogi kor, mely alatt azt értem, hogy ha
csokken az értékesités, akkor az &rakat meg fogjak emelni, annak érdekében, hogy

fenntartsak a nyereséget. Am, ha emelik az arakat, akkor csokkenni fog a kereslet.

Masik veszélye lehet, hogy az elszdmolt koltségek nagysaga nagy mértékben fiigg a
felhasznalt alapanyagok mindségétdl és aratol, de a fogyasztok nem biztos, hogy ugyanazt
észlelik minéségnek amit a gyartd. Ha a cég szerinti jobb mindséget a vasarlok nem

tekintik értéknek, nem fogjak megvenni a termeket.

Versenytars alapu arkepzés

Vannak olyan &gazatok ahol a termékek vagy szolgaltatasok hasonl6saga miatt a fogyasztd
Kizardlag az ar alapjan fog véalasztani. llyen esetben elengedhetetlen, hogy figyelemmel
kisérje egy vallalat a versenytarsak &rait és arvaltozasait. Példaul ilyen a keramiaipar és a
légitarsasagok szolgaltatésa.

Azonban vannak olyan véllalatok amelyek ,,arkovetd” stratégiat folytatnak, tehat az araikat
csak és kizardlag a versenytarsaikhoz igazitjak. Altalaban van egy piacvezeté cég, akihez
sajat nagysagukat viszonyitva allapitjak meg a pozicidjukat és az éaraikat a piacon.
Jellemzéen kisebb vallalkozasok alkalmazzak, akik a nagyobb multinaciondlis cégek

arnyékaban akarnak megélni.

Eloénye, hogy nem sziikséges szamitdsokat, koltségelemzést vagy piackutatast végezni: ha a
vezér vallalat emeli az arakat, akkor aranyosan az arkovetd vallalat is fogja. (Rekettye,

2004.)

Az arképzési folyamatot nem szabad, hogy a versenytarsak hatarozzak meg, nem

hatdrozhatjuk meg az arainkat rajuk hagyatkozva. Azonban figyelmen kiviil hagyni ket
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szintén nem tanacsos, folyamatos megfigyelés és tajékozddas szlkséges a piac

szereploirdl.

Ertékalapt arképzés

A piacvezérelt arképzés soran legnagyobb hangsulyt a fogyasztok szerepére fektetik. Tehat
armeghatarozashoz a vevok értékitéletét vizsgaljak, amelyek sokszor racionalisan nem
feltérképezhetéek. A kalkulacio nem egyértelmii és bonyolultabb is, mint a masik kettd
arképzési modszer esetében, azonban ez kozelitheti meg leginkdbb a fogyasztok

rezervacios arait.

Fontos, hogy ne sajat értékitéletbdl induljon ki az arképzd, hanem a fogyasztokébol. Ehhez
az eladdonak sokat kell koltenie kutatasra, illetve a kommunikaciora, hogy a vevd szamara

elfogadott legyen az az érték, amit az elado kivan latszatni.

2.3.3. Armeghataroz6 modellek

A helyes éarképzéshez elengedhetetlen, hogy arkutatast végezzen az eladd. Ennek tobb

ismert modszere is van. Példaul kérdéiv, szimulacio, conjoint analizis, szakért6i

megkérdezés. (Dolan, 2000.)

Szakértoi megkérdezést a vallalkozason beliil végziink jovére vonatkozd kérdéivvel.
Lehetdleg legalabb 10 szakember vegyen részt benne kiilonb6z6 funkcionélis teriiletekrol
¢és hierarchikus szintekrél. Az eredmények nagyon eltérdek lehetnek az értékesitési,
pénzigyi, menedzsment stb. oldalakrél, de ez segithet felallitani a hatarokat, amelyeken
belul a szakértdk konszenzusra juthatnak. Hatranya a modszernek, hogy vallalkozason
bellli informacidkra épll. A szakemberek gyakran ismerik a célcsoportot, ha mégsem,

akkor ez a modszer nem éri el a kivant eredményt.

Kérdéives megkérdezés a fogyasztok korében kivédheti az elobb emlitett hibat, miszerint
a szakemberek félre ismerik a piacot. Kozvetlenll a vasarloktdl kaphatunk informéciét

arrol, hogy az adott terméket milyen arszinten vasarolndk meg. A maddszer legnagyobb
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hatranya, hogy az emberek spekul&cidkba kezdenek, ha pénzrél van szb, és kozvetleniil az
arakat kérdezziik t6lik, ezért mondhatnak alacsonyabbat is attol, mint amit val6éjaban
gondolnak, illetve presztizshatas is jelentkezhet: magasabb értéket ad meg, hogy lgy
tiinjon, 6 megteheti. Ez a probléma enyhébb papir alapi, nem kérdezdbiztos altali

megkérdezés esetén.

Szimulécio lehet laboratériumi koralmények kozott, és valds piaci helyzetben is.
Rendkiviili elénye, hogy a résztvevok nem tudatosan ,,valaszolnak”, nem fognak
gondolkozni, hogy mit kellene mondani, hanem magatartdsukkal adjak meg a vélaszokat.
Ezaltal sokkal inkabb a valosagnak megfelelé eredményeket fogjuk kapni. Kockazatos,
hogy a termék arazésa, illetve szimulacié utani mddositasa hogyan hat a fogyasztdkra.
Tovabba koltséges is a valos piaci arkisérlet. A felsoroltak kozil ez az egy arkutatas az,

amelyik esetében mar léteznie kell a terméknek, nem csak beszélni rola.

Hagyomanyos conjoint elemzés szintén fogyasztoi megkérdezések kozé tartozik, de ez a
modszer nem kérdez ra konkrét arakra, hanem a vasarlok eértékitéletére, preferenciaira
helyezi a hangstlyt. A megkérdezetteknek valasztani kell jellemzéen 2 vagy 3 féle
,kartya” koziil, arra a kérdésre valaszolva, hogy melyiket vasarolnd meg. A kartydkon
kiillonb6zo termékjellemzok szintjeinek egyiittese szerepel. Ez nem csak arképzés
szempontjabol hasznos modszer, de az is megallapithatd beldle, hogy a fogyasztoknak
mely termékjellemz0k mennyire hasznosak, melyiket részesitik elonyben akar jelentdsen

magasabb aron is.

Gabor-Granger modszer célja a maximalis arbevétel elérése, szdval azt tekinti optimalis
arszintnek, amivel a legnagyobb profitot tudja elérni. A kutatas soran az interjualanyokat
megkérdezik, hogy adott aron megvenné-e a terméket. Amennyiben megvenné, novelik az
arat, és Ujrakérdezik mindaddig amig mar nem lenne hajlandé. Abban az esetben, ha az
elsé kérdésre azt valaszolja, hogy nem venné meg, addig csokkentik fokozatosan az arat
amig mar hajlando lenne megvasarolni. A valaszokat egy koordinatarendszerben keresleti
gorbével lehet abrazolni ar és arbevétel tengelyekkel. Ahol a Kkeresleti gorbe a
legmagasabb, anndl az ar értéknél lesz a modszer szerinti optimalis ar. A mddszer elénye,
hogy egyszerii. Hatranya, hogy artudatossagot feltételez a fogyasztok részérdl, valamint az
interjualanyok tudatdban lesznek a felmeérés céljaval, ezéltal spekulativ valaszokat
adhatnak, kozel sem lehetiink biztosak benne, hogy egy val6s szitudcidban is agy

cselekednének.
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Van-Westendorp modell, masnéven Price Sensivity Meter (PSM). Megkérdezés soran az
interjialanyok négy nyitott kérdésre vélaszolnak:

1. ,,Milyen ar mellett gondolja On azt, hogy ez a termék mar tul draga ahhoz, hogy
megvasarolja?

2. Milyen ar az, melyiknél ugy érzi, hogy a termék mindsége mar nem lehet
elfogadhat6?

3. Melyik az az dr, amelytdl kezdve mar tul draganak tartja a terméket arra, hogy
megvasarlasat komolyan megfontolna?

4. Melyik az az &r, amelynél agy érzi, hogy a termék megvasarlasaval nagyon jé
uzletet kotott? ” (Rekettye 2004. 67. 0.)

A szakirodalom vitatja a kérdések feltevésének sorrendjét, és véleményem szerint sem ez a
megfeleld ahhoz, hogy segitsiik a megértésiiket. Ha tul olcsotol vagy tul dragéatol kezdjiik

és haladunk a mésik véglet felé, konnyebben értelmezhetdek.

A vélaszok alapjan koordinata rendszerben abrézolhatd a 4 kérdés gorbéje, ezek metszete
kirajzolja a kereslet &ltal hatarolt also, felsé hatart, a k6zombds arat és az optimalis arat is.
Fontos megemliteni, hogy ebben az esetben az alsé arhatar nem a korabban emlitett

koltségek altal megszabott hatar, hanem a fogyasztok szerinti érték.

Elénye a Gabor-Granger modszerhez képest, hogy a kérdések nagyobb szama miatt,
alaposabban megvizsgalhatdéak a fogyasztOi preferenciak az adott termék arat illetSleg.
Hatranya viszont, hogy a kérdéseket gyakran nem, vagy rosszul értelmezik. A Kkutatasi
gyakorlat soran a kérdések mas sorrendben torténé feltétele javitotta az interjualanyok
szamara a megértést. Pritchard (2009.) szerint a modell hianyossaga, hogy nem tér ki a
vasarlasi hajlanddsagara, és ha jobb ralatast akarunk a keresletre és a profitra, akkor raadas

egy vagy két kérdéssel kiegészitheté a modszer.

Brand Price Trade-Off (BPTO) mddszer valojaban egy egyszeriisitett conjoint elemzés.
A valaszadonak dontenie kell két termék koziil, melyekrdl csak a markajat és az arat tudja.
Vélasztdsa utdn az adott termék arat megnovelik, és ujra valasztania kell az
interjualanynak. A modell feltételezi, hogy az egyes termékek helyettesithetok egymassal.

Masik fontos Kitétel, hogy az adott marka mar a piacon legyen, legyen értéke. Conjointtol
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eltéréen nem regresszios modellel elemzik, hanem arrugalmassagi egytitthatokat és

markalojalitési aranyokat szamolnak bel6le.

Az Adaptiv conjoint soran az interjlalanyok valasztjak ki, hogy szdmukra melyik
termékjellemzOk a fontosak és melyek lényegtelenek. Ezen jellemzék kombinacidi koziil
valasztanak kiilonb6z6 arszintek mellett. Hatranya ugyanaz, mint a hagyomanyos tobbi
conjoint elemzésnek, hogy az arra vonatkozo eredmények gyakran torzak, valdszertitlen

értékeket vesznek fel.

Discrete Choice Modell (DCM) szintén a conjoint elemzés egyik tovabbfejlesztett
verzidja. Ez a modszer nagyon hasonlit az eddig bemutatott conjoint modellekhez. A
kilénbség, hogy ez esetben termékkoncepciokrél dont a valaszadd, nem Kkizérdlag
markarol. A hagyoméanyos analizissel ellentétben a DCM egy nem linearis modellt

alkalmaz. Elonye, hogy a conjoint elemzések artorzito hatasa 1ényegesen alacsonyabb.

Az 6konometriai modellek tobbvaltozds statisztikai modellek. Adott termékek keresletére
hatdo impulzusok szamszeriisitése a célja. Fiiggd és fliggetlen valtozok segitségével
szamitogepes programokon lefuttatva megallapithato, hogy a keresletre (a fliggd valtozo)
hogyan hatnak az egyéb tényezdk (fiiggetlen valtozok) véltozasa. Ilyen fliggetlen valtozo
az ar is. Ezt a kapcsolatot hasznalva lehet optimalis arat meghatarozni vele. (Rekettye,
2004.)

2.4. Uj termék arazasa

Napjaink gazdasadgaban a technoldgiai folyamatok felgyorsultak, a termék-életciklusok
rovidiilnek, az 0j termékek gyorsabban terjednek el. Ennek kovetkezménye, hogy nincs 1d6
a hosszOt tava piacra vezetésre, minél gyorsabban el kell érni, hogy a befektetés
megtériljon. Ez alol csak védett vagy nagyon specialis, nehezen reprodukélhato termékek
lehetnek kivételek. Tehat az armeghatarozas egyre fontosabb szereplévé valik, hogy

megakadalyozza a termék veszteségessegét és nyereseget hozzon. (Rekettye 2004.)

Uj termék aranak meghatarozasakor elsé 1épés, hogy pozicionaljuk a terméket: prémium,

kdzép vagy alacsonykategoriaba akarjuk elhelyezni. (Dolan, 2000.)
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Ezen belll van alsé korlatja, melyet a koltségek megtériilésének Osszege ad, és felsd
korlatja, amely a vevok értékitéletét jelenti. (10. abra) Minél ink&bb forradalmi Gjdonségrol
¢és nehezen utanozhato termékrél van szo, annal kevésbé kell arképzés szempontjabdl a

versenytarsakra hangsulyt fektetni.

Pozicionalason felll Joel Dean (1976.) munkéssaga alapjan az Uj termékek arstratégiaja

harom féle lehet:

o Lef6l6z0 arstratégia
e Behatol0 arstratégia

e Semleges arstratégia

r N

Ar 4 Egyensdilyi ar

Lef616z6 arak Egyensulyi

sav

.
ot
o
o

Semleges arak

v

Erték
_ J

11. abra, Uj termékek arstratégiaja. Forras: Rekettye, 2006. 130. o.

2.4.1. Lefolozé arstratégia

Ennek az arstratégianak célja gyorsan, nagy profit elérése. Nézete szerint egy olyan piaci
szegmenset céloz meg, amely szdmara nagy értéket jelent a termék, igy van ra kereslet.
Ahhoz hogy gyorsan létre jojjon a piac megfeleld kommunikacioval kell aldtdmasztani.

Céljat ugy eri el, hogy a termék észlelt értékhez viszonyitva magas arat hataroz meg.
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Indulast kovet6en valaszthat az eladd, hogy megtartja-e az arait azon a szinten, igy marad a
prémium kategorids termék tulajdonsaga miatt motivald eré a vasarlasra, presztizs

termékkeé valik. Ezt hivjak presztizs arazasnak is.

Masik lehetdsége az eladonak, hogy miutdn az 0j termék ujszeriisége, és viszonylagos
monopoliuma a piacon megszinik, arat csokkent. Ennek az ideje valtozo: ha valamilyen
versenyvedelmet élvez a termeék, akkor hosszabb, ha semmilyen védelmet, akkor révidebb
az id0 a bevezetést6l az arcsokkentésig. Amennyiben nem csokkenti az érait a
versenytarsak megjelenése eldtt, akkor utana lesz kénytelen, ha nem akar piacot vesziteni.
Amennyiben a védelmi id6 alatt mar elkezdi csokkenteni az arakat, novelheti a piaci

részesedést és U piacok felé is nyithat, ezaltal 6sszességében nagyobb profitot ér el.

Egyik elénye, hogy megfeleld kereslettel a magas ar kovetkeztében gyorsan, magas
nyereséget lehet elérni, ezaltal gyorsan tériil meg a befektetés. Ennek elengedhetetlen
feltétele a termék megfeleldé kommunikaldsa. Mésik eldnye, hogy az ar ndveli a termék
mindségértékét, hiszen a magas ar, magas mindséget sugall. A disztribatorok szamara is

vonzéva valik a forgalmazésa a magas arrés miatt.

Mindezek ellenére megvannak a hatranyai is a modszernek. Ha nem tul magasak a belépési
korlatok a versenytarsak gyorsan meg fognak jelenni és jelentdsen alacsonyabb,
fogyasztok szamra kedvez6bb 4rakkal. Masik hatrany, hogy ha nincs elég

kommunikaciéval megtamogatva, akkor lassan terjed el a piacon és lassabban térul meg.

2.4.2. Behatol¢ arstratégia

A 1ef616z6 arstratégiaval szemben ez a stratégia a vevok altal észlelt érték alatt hatarozza
meg a bevezet6 arat, ezaltal gyorsan és széles korben ismertté teszi a termékét. Jellemzoen

a termék gyartasi volumene is nagyobb, mint a 1ef616z0 arstratégia esetén.

A piacra dobas utan ennél a stratégianal harom lehet6sége van az eladonak. Noveli,
csokkenti vagy tartja az arat. Abban az esetben, hogy ha noveli, a klasszikus behatold
stratégiat haszndlja, azaz a kezdeti ismertség és piac megszerzése utan emeli az arait.
Ennek feltetele, hogy védett legyen a termék, killonben a versenytarsak megjelenése akar

még arcsokkentésre is kenyszeritheti az eladot. A vasarlok nem csak a termék nevét fogjak
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ismerni, de tapasztaltdk a tulajdonséagait is, igy ha szamukra értékkel birt a termék

kordbban, magasabb &ron is hajlandé megvéasérolni.

Kedvezo lehet azoknak az eladoknak ez a stratégia, akik rovid id6 alatt akarnak nagy
mennyiséget  értékesiteni. A gyors  volumenndvekedés lehetOséget ad a
sorozatgazdasagossag kihasznaldsara a nyereseg ndvelésének érdekében. Abban az esetben
is elony0s ez a stratégia, ha a termék ara alacsony, mert ezt ellenstlyozza a nagy forgalom.
Arérzékeny piac esetén is ez az optimalis eljaras, mivel a magas ar visszatartana a

fogyasztokat a vasarlastol.

A modszer nem hasznalja ki az innovator fogyasztok arérzéketlenségét. Amennyiben egy
uj terméket alacsony aron vezetnek be a piacon, a mindségorientdlt vevok szamara a
termék alacsony minéséget fog tiikkrozni, sot a felfedezés értékét degradalja. Magaban rejti
azt a veszeélyt is, hogy ha nincs kommunikacio a termék mogott, és nem alakul ki gyorsan

nagy kereslet, akkor a befektetés nem téril meg.

2.4.3. Semleges arstratégia

Ez a stratégia igazodik a mar a piacon levd helyettesitd vagy hasonld termékek
arszinvonaladhoz. Kevéshé attraktiv modszer arképzés szempontjabdl, ez esetben nagyobb
hangsulyt kapnak a marketing mas eszkdzei az értékesitésben és profitalasaban. Példaul

hatékony kommunikacio és intenziv disztribucio.

Az, hogy piachoz alkalmazkodik az ar, nem azt jelenti, hogy megegyezik azokkal, csupan

az ,,egyensulyi sdvban” helyezkedik el, itt pozicionalja magat.

Egyik elképzelheté oka annak, hogy ezt a stratégiat valasztjdk az, hogy az innovécio egy
termékcsoporthoz tartozik. Ekkor nem dallapithatnak meg nagyon eltéré érat, mert

bizonytalansagot valt ki a piacon.

Elényt jelenthet olyan helyzetben is, ha konnyen helyettesithetd, és szabadalmi védelmet
nem ¢élvezd termékrdl van szo. Nem allitja a versenytarsakat kihivas elé, ezaltal elkeriili az

esetleges arversenyt, inkabb mas marketing eszkdzokkel hivja fel magara a figyelmet.
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3. Innovacio a statisztika tukrében

Amennyiben érdeklédiink a magyar innovacid helyzetérdl, bizonyosan felmeriil tobb
kérdesiink is. Mennyit kolt az orszag kutatas és fejlesztésre? Hany magyar szabadalmat
jegyeztek be az elmult években? Mennyien foglalkoznak K+F-fel hazankban? Melyik

régi6 kiemelkedd ezen a teriileten?

Ha megkapjuk a valaszt ezekre a kérdésekre, akkor elgondolkozunk, hogy ez sok vagy
kevés? Legnyilvanvalobb dsszehasonlitds, ha megnézziik az Eurépai Unié més orszagainak
teljesitményét, és maris lathatjuk, hogy hazank hol all a rangsorban, és az elmult években

javult vagy romlott a hatékonysag a tobbi allamhoz képest.

Ebben a fejezetben ezekre a kérdésekre adok révid valaszt, bemutatom Magyarorszag
kutatds ¢és fejlesztési allapotat, és fejlodését. Adataim tobbsége 2012. és az azt megel6z0

évekre vonatkozik.
3.1. Magyarorszagi tukor

Hany magyar szabadalmat jegyeztek be az elmult években?

2008 6ta évente hasonlé szamu szabadalmi bejelentés torténik, és ezek szama 696 és 821
kdzott mozgott 2012-ig, amikor 748 bejelentés érkezett. (1. melléklet)

A szabadalom a taldalmdnyok jogi oltalmat biztositja azéltal, hogy a szabadalom
tulajdonosa szamara a versenytarsakhoz képest elonydsebb poziciot teremt a termékek és

technoldgiak piacan.

Jogi védelem ala vont minden Gj, feltalaldi tevékenységen alapuld, iparilag alkalmazhatd
talalmany.” (KSH: Kutatés-fejlesztés, 2012. 105. o)

Az alabbi abran szakteriletekre felbontva lathaté a bejelentések szdma. Legtobb a
gépelemek szakterileten volt, az 6sszes bejelentés 20%-at teszi ki. Ezt kdveti 18%-kal a
miiszeripar, a harmadik helyen pedig a gyogyszeripar all, ami a 72 darab szabadalommal
az 0sszes 11%-at jelentette 2012-ben.
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12. dbra, Szabadalmi bejelentések szama szakteruletek szerint.
Forras: KSH Kutatas-fejlesztés, 2012, 2013. 98. o. alapjan sajat szerkesztés

Mennyit kélt Magyarorszag kutatas-fejlesztésre?

A Kozponti Statisztikai Hivatal (tovabbiakban: KSH) adatai szerint 2012-ben t6bb mint
363 milliard forintot koltottek. Ebbol 170 milliardnak vallalkozas volt a forrasa, 134
milliard allami koltségvetésbdl, 3 milliard egyéb hazai forrasokbol, és 56 milliard kilfoldi
forrasokkal valdsult meg. Lathaté az 2. melléklet tablazatabol, hogy az elmult 5 évben

lassu litemben, de egyértelmiien néttek a raforditasi 6sszegek.

Osszetétel szerint vizsgalva, a vallalkozasok raforditasa viszonylag allando és még mindig
legnagyobb ardnyu, 2012-ben 46,9%-ot tesz ki. Az allami koltségvetés finanszirozasa
csokken6 tendenciat kovet az elmult években. Példaul 2011-ré1 2012-re 1,2 szazalékpontot
esett. Ezzel ellentétben a kilfoldi raforditas aranya folyamatosan nétt, 2012-ben elérte a
15,4%-ot.
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A K+F-raforditasok forrasainak osszetétele, 2007-2012
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13. 4bra, A K+F-réaforditasok forrasainak osszetétele, 2007-2012
Forras: KSH: Kutatas-fejlesztés, 2012. 2013.

Héanyan foglalkoznak K+F-el hazankban?

Kutatd-fejleszté helyek szama 2012-ben 3090 darab, ami folyamatosan novekvo tendenciat
mutat, am a ndvekedés mértéke nagyon lassi. Ugyanez jellemzi a K+F-ben dolgozok
létszamat, ami 2008-ban 50 279 6 volt, 5 év alatt ez az érték csak 12%-kal nott.

1. tablazat
1. A kutato-fejleszto helyek szama és 1étszamadatai
Kutato-fejleszto helyek
Kutato- ebbél: ebbol:
. . +
. fejleszto . K+F K F
Ev . tényleges ) ) szamitott ) '
1::;3:1‘:: \étszdma klutato se g'ed- létszama k.urato.” segf:d—
: ssszesen. o fejlesztd szemelyzet ssszesen? 6 fejlesztd személyzet
2008 2821 50279 33 739 8 456 27403 18 504 5237
2009 2898 52522 35 267 8739 29795 20 064 5527
2010 2983 53991 35700 9329 31480 21 342 5967
2011 3000 55 386 36 945 9797 33960 23019 6506
2012 3090 56 486 37019 10 216 35732 23 837 6993

a) A kutatas, kisérleti fejlesztés Iétszamadatai a kutato-fejleszté munkara forditott id6 aranyaban teljes munkaidejii dolgozokra
atszamitott létszam.

Forras: KSH: Kutatas-fejlesztés, 2012. 2013. 17. o.
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Egy jellemz6 mutatoja a K+F-nek a teljes munkaiddre atszamitott 1étszamadat. Ez azért
fontos, mert a tevékenységben részt vevok kutatas-fejlesztésre forditott ideje kiillonbozo.
Ko6z0s nevezot teremtve teljes munkaidOre atszamitva hatarozzak meg a kutatok és
fejlesztok szamat. Megnézve a tablazatot az atszamitott 6sszeggel 35 722 6 dolgozik ezen
a teriileten. A szamuk novekedése egyértelmiien kapcsolddik a tényleges 1étszamhoz, de

amig az 12,3%-kal nétt, ez 30,4%-0s novekedést ért el 5 év alatt.

Melyik régio kiemelkedé ezen a teriileten?

Az orszag regioi kozott is nagy kilonbségek vannak a kutatd helyek és foglalkozottak
szamaban. EImondhat6, hogy kozel fele a kozép-magyarorszagi régidban van, ezen belll is
Budapesten az orszagos helyek 43%-a. A foglalkoztatottak ardnya is hasonlo: Kdzép-
Magyarorszagon a kutatok 61,2%-a dolgozik, mig a maradék 38,8%-on a tobbi 6 régio

osztozik.

Régiok soraban a masodik legtobb kutatot és fejlesztot foglalkoztatd régio a dél-alfoldi,
amin belul is Csongradd megye kiemelkedé 2 252 fovel. (3. mellékletben megtalalhato a
tablazat megyei szintii lebontésa is.)

2. tablazat

74. A kutato-fejleszto helveken foglalkoztatottak teljes munkaideju dolgozokra atszamitott létszama
teriileti egvségenként. 2012

R=F Ebbél: K+F- Ebbél:

sZamitott lutats d létszim Kutate d

Teriilet: egység létszam o 3. o 533_?1 i 6%2?‘8&1] o 5, seg'fl -
Ssszesen gjleszto szemelyzet eleszto szemelyzet

fo %

Budapest 20065 14 312 3591 56.1 60.1 513
Pest 1814 1155 342 5.1 438 49
Kozép-Magyarorszag 21879 15 467 3933 61.2 64.9 56.2
Kozép-Dunantul 2 881 1728 623 8.1 7.2 8.9
Nyugat-Dunantil 1658 1085 335 4.6 4.6 5.1
Dél-Dunantil 1594 922 334 4.5 3.9 48
Eszak-Magyarorszag 1496 975 250 4.2 41 36
Eszak-Alfold 2944 1756 718 8.2 7.3 10.3
Dél-Alfald 3280 1904 780 9.2 8.0 11.1
Osszesen 35732 23 837 6903 100.0 100.0 100,0

Forras: KSH: Kutatas-fejlesztés, 2012. 2013. 92. o.
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A foglalkoztatottak szdma nincs egyenes ardnyban a raforditassal. Ez kiderll az alabbi
tablazatbdl is. El6zOekben a dél-alfoldi régio volt kiemelkedd, azonban raforditisban
megeldzi Eszak-Alfold és K6zép-Dunantil is az egyértelmii Kozép-Magyarorszag région
felul. Utdbbi kdzel 62%-at kélti az orszagos raforditasnak.

3. tdblazat
76. A kutaté-fejleszto helvek K+F-raforditasai teriileti egvségenként, 2012
{milli6 forint)
Teriilet K+F-kiltség E+F-beruhazas K+F-raforditas

Budapest 185 015.0 258 057.6 2130726
Pest 10 503.4 1 804.8 12 308.2
Koézép-Magyarorszag 195 518.4 29 862.4 225 380.8
Kozép-Dunantil 22789.1 45434 273325
Nyugat-Dunantul 14 272.6 30222 172948
Dél-Dunantal 97209 71425 16 863.4
Eszak-Magyarorszag 9 896.8 27093 12 606.1
Eszak-Alfsld 269043 4716.8 316211
Dél-Alfsld 22 387.7 46709 270586
Répiok szerint nem besorolhato - - 55261
Osszesen 301 439.9 56 667.5 363 683.4

Forrés: KSH: Kutatés-fejlesztés, 2012. 2013. 94. o.

Els6é gondolatra nem feltétlen jut esziinkbe, mégis érdekes lehet megvizsgalni a K+F
raforditasainak megoszlasat tarsadalmi és gazdasagi célok szerint. A tablazat megtalalhatd
a Mellékletekben (4. melléklet). A raforditdsok legnagyobb részét az ipari termelés és
technologia teszi ki (39,2%), de érdemes megnézni, hogy ehhez valdsziniileg legnagyobb
mértékben a vallalkozasi K+F helyek jarulnak hozzj, raforditasaiknak 54,1%-a ker(l erre a
szakteruletre. Kutato-fejlesztd intézetek az altalanos tudasszint fejlesztésére koltenek
legtobbet, a teljes O0sszeg 35,1%-at. A fels6oktatds szintén ezt a kategoriat erdsiti

raforditasaik 23,7%-aval, de jelentés az egészséggel kapcsolatos kutatasra forditott Osszeg,
mely 20,8%-ot kepvisel.

A harom tipusl kutato-fejleszté hely eltéré hangsulyt fektet a kiilonb6z6 gazdasagi és
tarsadalmi célokra, de mindegyikben eldtérbe keriil az egészség, az ipari termelés és

technoldgia fejlesztése.
3.2. Europai tukor

Az Eurdpai Unidhoz képest hol allunk? Az éves kutatasi és innovacios eredménytabla

felosztotta a tagorszagokat szerényen, mérsékelten, kovetd €s vezetd innovator orszagok
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kategdriakba.

24 kompozit indikatort hasznaltak, aminek segitségével 0 és 1 kozotti

értékeket vettek fel az orszagok. 2011-ben az EU legmagasabb értéke 0,75-h6z kozelitd

értéekkel Svedorszag, a legalacsonyabb 3-as erték alatt Lettorszag, az atlag 0,55 koruli

érték. Magyarorszag 0,35 értékkel a mérsékelten innovativ orszagok kozé tartozik.
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14. dbra, EU Member States’ Innovation Performance.
Forras: Innovation Union Scorboard 2011. 2012. 7. o.

A nbvekedési teljesitményt is vizsgalta az Innovacios Unid. Az aldbbi abran a vallalkozoi

szektorban az GDP széazalékaban tintette fel az eredményeket. A GDP aranyaiban nézett

kutatas-fejlesztési intenzitds csak 4 eurOpai orszdg esetében haladja meg a 2%-ot:

Finnorszag, Svédorszag, Svéjc, és Dania. Ezek kodzil csak Svajc nem EU-s tagallam. Az

EU27 atlagos intenzitasa 1,23%, Magyarorszagé 0,75% kozeli. Ebbdl a mutatobol is

kitlinik orszdgunk lemaradasa a kutatas és fejlesztés terén.
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15. dbra, R&D expenditure int he business sector as % of GDP.
Forras: Innovation Union Scorboard 2011. 2012. 82. o.
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4. Kvalitativ kutatas

Szakért6i interju késziilt a D&D Drotaru Zrt. gazdasagi igazgatojaval és a Szerencsi

Mezogazdasagi Zrt. vezérigazgatojaval.

A D&D Droétaru Zrt. a csehorszagi Ttinecké Zelezarny leanyvallalata, valamint a Morvai
Steel cégcsoport tagja. Jogelédje, Drotaru és Drotkotél Ipari es Kereskedelmi Kft. 1994-
ben alakult, 2006-ban tarsasagi atalakulas kovetkeztében lett lednyvallalat és ekkor valtott

gazdalkodasi format is zartkorti részvénytarsasagra.

F6bb termékei vaskohaszati masod és harmad termékek:

,Hidegen huzott betonfeszité huzalok

Hidegen hdzott stabilizalt betonfeszité huzalok

Stabilizalt nagyszilardsagl betonfeszitd paszmak

Acélhaj féleségek” (www.drotaru.hu)

,,Szolgaltatésai:
- Fémmegmunkalas és felliletkezelés
- gépek és berendezések javitasa
- bel- és kiilkereskedelem
- széllitas

- raktarozas és tarolas, stb.” (D&D 2013. Eves beszamolo kiegészitd melléklete)

Nem csak Magyarorszagon, de Kelet-Kdzép-Europaban is a legjelent6sebb acélhuzal
gyartéja a nagyszilardsagu termékek piacan. Legfontosabb vevéik az épitdiparban
hasznositjdk a termékeket. Az alapanyagokat eurdpai beszallitoktol vasaroljak.
Hangstlyozzdk a termékeik €s a szolgaltatasaik mindségének fontossagat, és a vevoi
igényekhez vald folyamatos igazodast. A mindségellendrzési rendszer lefedi a teljes

gyartasi folyamatot az alapanyag beszallitasatol a késztermékig.

A Szerencsi Mezégazdasagi Zrt. jogelddjeinek torténete 1945-ig vezethetd vissza.

Jelenlegi nevét 1992. 6ta hordozza, azonban tarsasagi forméja csak 2006. 6ta lett zartkor.
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Magyar tulajdont véllalat. A Konfidencia 2004 Kft. kdzvetlen leanyvallalata, és a Takta-
Parti Kft. kozvetett leanyvallalata. Mindkét cég szerencsi székhelyi.

A Konfidencia 2004 Kft. és a Takta-Parti Kft. f6 tevékenysége a Szerencsi MezOgazdasagi
Zrt. Uzletvitele és vezetési tandcsadasa volt megalakulasuktol kezdve. Segitették a cég

privatizaciojanak megvaldsitasat.

A Szerencsi Mezbdgazdasagi Zrt. f0 tevékenysége a mezbgazdasag, azon beliil

allattenyésztés és baromfitenyésztés. Tevékenységei kozott szerepel tovabba:

husfeldolgozas,

kereskedelem,
- jarmijavitas

szallitas, raktarozas.

Els6sorban hazai piacra termel. Kiilfoldi értékesitésének talnyomo tobbsége tejarusitas,

kisebb része tojas és tokehus értékesités.
Szervezeti felépitésében nincs marketingért felelds osztaly vagy személy.

Az alabbi arpolitikai kérdésekre kerestem a valaszt:

1. Ki az/kik azok, akik az 0j termékek arpolitikai kérdéseiben dontenek? Milyen
munkakort toltenek be a szervezetnél?

2. Milyen arképzési modszert alkalmaznak? (Koéltségelvii, konkurenciaelvil,
keresletelvil) Miért ezt valasztottak?

3. Havégeznek fogyasztok korében arkutatast, milyen modszert alkalmaznak?

4. Az 0j termékek bevezetésekor milyen stratégiat alkalmaznak? (bevezetd, 1ef616z6,
semleges) Miért ezt valasztottak?

5. Ha jelen vannak nemzetkozi piacon, globalis vagy lokalis arakat hataroztak meg?
Miért ezt valasztottak?

A D&D Zrt-nek nincsenek 1j termékei, kizarolag a szabvany méretli acélhuzalokat
gyartja. Arképzéseik soran a koltségekhez és a versenytarsak araihoz viszonyitjak
sajatjaikat. Amikor a vevo egyedi igényekkel fordul hozzajuk, ekkor vetddik fel a kereslet
elvli arképzés alapelve, miszerint a vevét nem hagyhatjuk ki az ar meghatarozasabol.
Viszont ekkor sem teljesen keresletelvii arképzésr6l van szd, csak ebben az esetben

megjelenik az arképzés folyamataban a vevo is. Az arakat viszont még mindig a masik két
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modszer szerint alakitjdk. Abbol adoddan, hogy nem keresletelvii arképzést hasznalnak,

nem végeznek arkutatast.

Egy leanyvallalatrol van sz, ezért ugy gondoljak, hogy nem érdekik annak kutatasa, hogy
a vevbik hogyan vélekednek a termékeik és szolgéltatasaik &rairdl, és az ar-mindség

kapcsolatarol.

A nemzetkOzi piacra gyartott termékek arait nem ez a cég hatdrozza meg, hanem az
anyavéllalat, de a kulfoldon helyi konkurencia miatt fontosnak tartjak, hogy ott lokalis

arakat alakitsanak ki.

A Szerencsi Mezogazdasagi Zrt. esetében az arképzés a felsévezetés szintjén torténik,

elndk vezérigazgatd vagy vezérigazgato hatarozza meg.

Vegyes arképzési modszert alkalmaznak, alapvetden koltségelviit, de amennyiben nem
érnek el nyereséget a termékekkel, vagy csokken a kereslete, a versenytarsak &raihoz

igazitjak sajatjaikat. Ennek fényében arkutatast sem végeznek a vevoik korében.

Uj termék bevezetése esetén behatold arstratégiat folytatnak, természetesen csak olyan
mértékig alacsony aron, hogy a termék 6nkdltsége megtériljon. Ezzel minél gyorsabban és
szélesebb korben akarjdk ismertetni a terméket, valamint a méretgazdasagossag elonyét is
kihasznaljak, hiszen ez a stratégia nagyobb gyartasi volument igényel, mint a tébbi. A
behatold arstratégidt megtamogatjadk promodcios eszkozokkel a lehetd legnagyobb

hatékonysag elérése érdekében.

Termelése kis szazaléka kerul kilfoldi piacra, de ez esetben lokalis arakat hataroz meg,
tehat a kalfoldi orszag vagy térség trendjeihez eés versenytarsaihoz igazitja arait.

Természetesen ebben az esetben is elsddleges a termék onkoltségének fedezése.

Nem okozott meglepetést az, hogy egyik vallalatnal sem marketinges szakemberek végzik
az arképzést, de az is kideriilt, hogy egyik cégnél sincs marketingért felelds osztaly vagy
személy. Amig a D&D Zrt-nél nem is tartjak fontosnak, mert a sziikséges marketing
eszkozoket, és arstratégiat megkapjak az anyavallalattol, addig a Szerencsi Mez6égazdasagi

Zrt-nél a vezérigazgatoja foglalkozik az arpolitikai tgyekkel.
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Mindkét cég kihagyja a fogyasztokat az arképzésebdl. Sajnos az nem derult ki, hogy mi
okbol, a koltseg- és versenytarselvli modszerek egyszeriisége miatt, vagy a kereslet elvii
modszerek kutatasanak id6- és koltségigényessége miatt. Mindkét vallalat az 6nkoéltség
fedezését hangsulyozta ki, mint legfébb arképzési szempont. Azonban ennek az arképzés
alsé korlatjat kellene képeznie, és Kkiszdmitdsa utan kutatast végezni a felsé korlat
meghatarozaséra is, és ezutdn kivalasztani egy optimalis &rat.

Iparagtol fuggetlendl mindkét vallalkozas fontosnak tartja kilfoldi értékesités esetén a

helyi &rakhoz val6 igazodast.

Ugy gondolom, hogy az arképzés fontos részét képezi egy vaéllalatnak, ennek ellenére ez a
két példa is mutatja, hogy a cégek tobbsége nem fektet kell hangstlyt ra. Mindenképpen
javasolndm szamukra a kereslet alapl arképzési modszerek armegallapitd kutatasait.
Termeészetesen nem kell elhagyniuk korabbi koltség alapl szamitasaikat, csak kiegésziteni
azt. Amennyiben megtennék, tisztabb képet kapnanak arrdl, hogy a fogyasztok milyen

mindséglinek gondoljak az 6 termékeiket, hova helyezik dket a piacon.

Uj termék bevezetésénél véleményem szerint elengedhetetlen, hogy felmérjiik a fogyasztok
és a vasarlok preferenciait, de meglévd termékek esetében is hasznos informéciokkal
szolgalhat egy arképzési kutatds. Uj termékekhez tobb kitting modszertan kozil
valaszthatnak a cégek attol fiiggéen, hogy milyen arpolitikai célokat fogalmaznak meg.

Amennyiben a maximalis arbevétel a cél a Gabor-Granger modell lehet a megfeleld, ezt
ajanlanam a D&D Zrt-nek. Hogyha a méarkaérték ndvelése a cél a Brand Price Trade-Off
modell lehet segitségikre. Abban az esetben, ha nem kivannak nagyobb pénzdsszeget
kolteni arkutatasi modszerekre, a szakértdi megkérdezést javaslom, melyet vallalaton beliil
végezhetnek el. Ez a modszer nem kérdezi meg a fogyasztokat, de az egyes funkcionalis

tertileten dolgozo6 szakemberek kiilonbozésége is adhat kezd6 tampontot az arképzéshez.
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5. Kvantitativ kutatas

Ebben a fejezetben el6szor ismertetek néhany magyar talalmanyt az elmalt 5-10 évbdl,
majd kivalasztok egy terméket ezek koziil, amelyiken bemutatok harom kiilonbdz6

arképzési modell mikodését a gyakorlatban.
5.1. Magyar taldlmanyok

Gumibitumen

2013 6szén, két és fél év kutatas-fejlesztési munka utan a MOL Uj, egy amerikaihoz
hasonlo, de tovabbfejlesztett utburkolati anyagot hozott 1étre. Csupan az eldallitdas mddja
az innovacio, a gumiabroncsok hasznalatanak elényét mar Amerikaban, és 1-2 eurdpai

orszagban is felfedezték.

A MOL csoport innovéacidja arra iranyult, hogy koltséghatékonyabb és jobb mindségii utak
boritsdk az orszagot, melyek kevésbé toredeznek ki a téli hidegben és a nyari hdségben
sem deformalédnak. Nagyobb a teherbirdsa és az élettartama a jelenlegi utaknél. , A
gumibitumen utépitési kotéanyag, amelyet bitumen, hasznalt gumiabroncsokbdl szarmazé
gumidrlemény, esetleg egyeéb adalékanyagok felhasznalasaval allitanak elé (ASTM-D 6114
szabvany szerint).” (MOL, 2012.) Tehéat az (j termék a gumiabroncsok kornyezetbarat
Ujrahasznositasahoz kinal megoldast, mindezt Ggy, hogy értéket teremt. ,, Egy kilométer ut
burkolasdhoz elegendé gumibitumenhez ezer kidobott személygépkocsi-gumiabroncsot
hasznalunk fel”” (Holl6 Andras, idézi Varga Szabolcs, 2013.)

Mindezek mellett ez az innovacié csokkenti a menetzajt is, és lecsokkenti az autok
féktavolsagat is az Uj anyag. Jelenleg a tesztidOszaka zajlik. Mar burkoltak le utakat ezzel
az uj termékkel, de ki kell varni, hogy miként reagal az id6jarasra, a hasznalodasra és az
id6 mulasara. Amennyiben megfelelnek az eldzetes tesztelésnek és elvarasoknak jobb

mindségli utakra szamithatunk Magyarorszagon. A tesztelési id6 éveket jelent.
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Noispot

2011-ben Marai Laszl6 és Zsigo David egyutt dolgoztak ki a Noispot rendszert, amit
legkdnnyebben egy okostelefon-alkalmazassal hasznalhatdé modern zenegépkeént
jellemezhetlink. Elséként a budapesti Rézangyal Bisztroban mutattdk be a kdzonségnek
ahol nagy sikert aratott. A Noispotnak kdszonhetéen a szolgaltatoegység vendégei
alakithatjak, hogy milyen zene szoljon a hattérben. A vendéglatéegységeknek fontos
szempont, hogy elégedett legyen a vendég, hiszen aki jol érzi magat, tobb id6t tolt ott,
ezért tobb pénzt is kolt. A fogyasztdk altaldban preferaljak az olyan éttermeket, kavézokat,
bevasarlokdzpontokat, vagy kocsmakat, ahol befolyasolhatjak, hogy milyen zene széljon.

Kedvenc zeneszamaiknak kdszonhetden szivesebben tartdzkodnak a vendéglatdhelyen.

A megval6sitasdhoz sziikséges egy vevo késziilék a vendéglatohelyen, egy nagyméretii
monitor, amin Kkivetithetik a zeneszamok sorrendjét, és ami elengedhetetlen: egy
okostelefon alkalmazas a vendégek késziilékein, amely segitségével bejelentkeznek a
vendéglatéhelyre, megnézhetik a zenék listajat, majd kedvelhetnek zeneszamokat, a
szamok pedig a legtobbet kapott kedvelés sorrendjében jatszdédnak le a helyiségben.
Mindezt a Facebook kdzdssegi hal6zaton is megoszthatjak.

Mindezt jelenleg 2014-ben 15000 Ft + AFA/h6nap aron férhetd hozza. Budapesten és
Berlinben van kdzpontjuk. (Kulféldon 55 €/honap a kiszabott ara.)

Airtame

A Daniaban ¢él6, magyar szarmazasu SuUkOsd Attila nevéhez fliz6dik az Airtame
feltalalasa. O és 5 f6s csapata 2 év kutatis utan készitett egy prototipus szoftvert és
késziiléket, melyet 2013-ban mutattak be elészor. A késziilék egy USB Stick, ami Wi-Fi
halozatot hasznalva képes kivaldo mindségben a szamitogép képét, videot atvinni
televiziora, monitorra, projektorra vagy akar masik szamitogépre. Egyik elonye, hogy nem
kell vezetékeket hasznalni. Masik elénye, ami miatt felveszi a versenyt az Apple és a
Google termékeivel, hogy barmilyen operacids rendszerrel, tehat Windowssal, Mac OS-
sel, vagy Linuxxal is kompatibilis. Tovabba egyszerre akar tobb képernydre is atvihetd a

tartalom, ami elényds prezentaciok, targyaldsok soran, €s az oktatasban is.

43



Airglass

Mihalyfi Zsolt nevéhez fiizédik ez a magyar termékinnovacid. 2 éven at fejlesztette, és
csupan prototipusok késziiltek, viszont 2013 6szén mar az elsé 100 darabra le lehetett adni

rendelést. Arr6l azonban egyelére még nincs informacio.

Az Airglass egy sisak, amely szimulatorként miikodik 1égi sportokhoz. Pontosan fel tud
térképezni felbukkand akadalyokat, dombokat, objektumokat és akar az épuleteket is. A
pontossagaval és valdsaghti szimulacio segitségével csokkenthetd az ugrds kozbeni

kockazat, és a balesetek szama is.
LiTraCon

Losonczi Aron volt az a magyar feltalalo aki kifejlesztette a LiTraCont, vagyis Light
Transmitting Concret-et, magyar korokben gyakran hivjak helytelenul tvegbetonnak. Az
Uvegbeton név szabadalma mashoz tartozik és mast is jelent. A LiTraCon innovacio
Iényege, hogy a betonhoz optikai Uvegszalak keverednek, és ezek a fényt pontokkent

tovabbitjak a beton vastagsagatol fuggetlendl.

2004-ben alapitottak a Litracon Kft-t Magyarorszagon, és azéta kereskednek a termékkel,
mar nem csak hazankban, de vilagszerte. Alapitastol 2010-ig 20 nagyobb projektet vitt
véghez a cég. Ezek kozé tartozik peldaul a Budapesti Corvinus Egyetem egyik recepcids
pultja, a pécsi Cella Septichora Muzeum fébejarati ajtaja, vagy a Sanders & Dempsey

magyar, hong-kongi, és brisszeli logé fala.

Készitenek kisebb méretli, egyedi disztargyakat is egyéni megrendelésre, példaul fali orat,

melyet hatulrdl megvilagitanak, és asztali lampat is. Utobbi ara kortlbelil 120 ezer forint.
Honlapjukon beton mintakat lehet rendelni t6liik 60 €/db aron.
Thermo Drapes

Kukoricza Janos, debreceni feltalaldo taldlmanya a lakasok flitési koltségeinek
csokkentését célozza. A talalmanyt a szegedi IDEA 2013 Otlet-Ujdonsag-Talalméany cimii
nemzetk6zi kiallitason mutatta be. Az eljaras lényege, hogy kihasznalja a foldalatti és
foldfelszini hémérséklet-kulonbséget a hiités és fiités kiegészitésére. Elénye, hogy

minimalis az energiafelhasznélasa. Ehhez sziikség van az épiilet kiils6 falain és a fold alatt
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elhelyezett specialis, vékony csOhdlozatra és folyadékot keringetd szivattyara. Ezaltal
szabalyozhato, vagy alland6 értéken tarthatdo a falak homérséklete, ez nagymértékben
csokkenti a fltési, vagy akar hiitési eszkozok hasznalatat, igy energiatakarékosabbra
allithatjuk a hdz hémérsékletét. Raadasként nem okoz kellemetlen meleg, vagy hideg

I[égmozgést. (thermodrapes.hu)
Eqgy ilyen rendszer kiépitése korllbelll 20-40 ezer forint négyzetméterenkeént.
Kalha

2011-ben egy uj termékkel rukkolt elé6 Toronyi Péter. 2012-ben a Braun Prize versenyen
2400 palyamunka koziil az 6 Gjdonsaga érdemelte ki a Special Mention elismerést.

Ez az innovacid, a rossz koriilmények kozott €16 emberek fagyhalal elleni kiizdelmében
nyujthat segitséget. A tervezd kutatdsai szerint az emberi test nem hil ki, ha a derék
testtajat melegen tartjdk. A Kalha eldallitasi koltsége 1000 — 1 500 Ft-ra teheto,
ugynevezett samottos agyagbol készithetd, ami sokaig tartja a hot, akar 1-2 Orén at is. Ezt
barmilyen fazekassaghoz értd ember el6 tudja allitani. Az eszkdz 3 részbdl tevodik Gssze.
Egy also részbdl, amelyben tiizet lehet rakni, erre ra kell tenni a k6zépsd korongot. Ilyen
formaban hasznalhato ételfézésre is. De a korong 6nmagaban agymelegitésre is alkalmas a
hosszu hétartasnak kodszonhetden. Ha a 3. részét is rahelyezziik, akkor r4 lehet iilni, ami

melegen tartja az agyéki testtajat.
Leonar3Do

2004-ben bukkant fel Ratai Daniel a Leonar3Do taldlmannyal. 2005-ben hazéankat
képviselte az Intel fiatal feltalaloknak kiirt nemzetkézi verseny dont6jében USA-ban,
ahonnan 6 els6 helyezetti dijjal tért haza. Ezutan megindult a fejlesztés. 2010-re eljutott a
termék abba a fazisba, hogy eladhatdo a boltokban. Az elsé forgalmazd a budapesti

Pontstudio lett.

Ez a termék egy olyan hardver és szoftver egyuttese, amely képes 3 dimenzios alakot adni
az objektumoknak. A hardver rész egy szemiivegbdl, monitorra szerelt szenzorokbdl, és
egy specialis egérbdl all, amit a tervez6 ,,madar’-nak nevezett el. Ennek segitségével meg
lehet fogni, mozgatni és modositani az elénk taruld harom dimenzios testet. A szenzorok

pedig folyamatosan nyomon kdvetik a miiveleteket.
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A Leonar3Do 3 szegmensét célozta a piacnak: oktatas, szakmai felhasznalok, és lakossagi
felhasznalas. Oktatés soran a képzémiivészeten beliil a szobraszatban tesztelték, ahol nagy
sikereket aratott. Ugyanakkor arra is képes, hogy egyszerre tobben lassdk 3 dimenzidban
amit az oktatd mutat egy el6adason. Szakmai felhasznalok alatt azokat kell érteni, akik a

kiilonb6z6 piacokon a konkurencia harcban varnak eldnyt ettdl a technologiai Gjitastol.

Jelenleg ez a berendezés Magyarorszagon korulbeltl 300-500 ezer forintba ker(l, és ezen
feliil kiilonb6z6 termékcsomagban vasarolhatdak szoftverek mas és mas teriiletre, példaul

3D jatékokhoz, 3D animéacidkhoz, 3D festéshez.

M55 Bike (Hibrid kerékpar)

A teljes fejlesztés 6-7 évet vett igényben Szollési Richard feltalalonak és csapatanak. Az
M55 Bike egy hibrid kerékpar neve. Ez esetben a hibridet ugy kell értelmezni, hogy a
labhajtas és a motor egyuttes energidja hajtja a terméket. A tekerés intenzitasa iranyitja a
motoregységet, igy érhetd el 60-100 km/h sebesség is. Ezt a kerékpart a felso tizezer
szorakoztatasaként emlegetik. A vevlik nem profi sportolok, hanem azok, akik €lményt
keresnek a biciklizésben. Egy M55 Bike 25 555 euro, azaz korulbeltl 7,5 millié forint

vételarral rendelkezik.

2011-re 3 kerékpart adtak el, 2012-re ez a szam megtobbszor6zodott, koriilbeliil 1 tucatra
nétt. Legkomolyabb megrendeléseik USA-bol, Oroszorszaghol és Kindbol érkeznek.
Termékpalettajukon szerepelnek az alapbiciklik, és mara mar egyedi limitalt sorozatokat is

gyartanak.
GOmboc

A GOmboc egy kevésbé ismert mégis jelentéségteljes magyar talalmany, melyet 2007-ben
fedezett fel két magyar mérndk, Dr. Domokos Gabor és Varkonyi Péter. A GOmboc egy
konvex, homogén haromdimenziés test melynek az a kilénlegessége és egyben a lényege
is, hogy pontosan két darab egyensulyi helyzete van: egy stabil és egy instabil. A
felfedezés nem annyira gyakorlati mint inkabb elméleti siker, mivel a valo életben
maganak a Gombocnek nem sok hasznat vehetjlk, viszont létezesevel bizonyitotta valt,

hogy létezik olyan konvex sokszdg, amelynek négynél kevesebb egyensulyi pontja van.
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A természetben nem talalhatdé meg a tokéletes Gomboc mivel ahhoz, hogy a
matematikailag helyes szamitdsok eredménye atiiltethetd legyen a valdségba, hihetetlen
nagy preciziora van sziikség. A Gomboc feliiletén torténd akar 0,01 mm-es sérilés is olyan
kart okozhat a szerkezetben, ami miatt az elveszitheti specialis tulajdonsagat. llyen
preciziora jelen tudomasunk szerint a természet nem volt képes, és az embernek is csak
CNC munkagépekkel nyilik lehetdsége ilyet létrehozni. A legkodzelebbi természetben
fellelheté ,,Gomboc” a nem lapos pancélu teknésok teknéje. Ez pontosan azt a célt
szolgalja, hogy ha a teknds a valamilyen oknal fogva a hatara fordulna, akkor elég legyen

egy aproé lokés és a gravitacio segitségével maris Gjra talpon lehet.

Ma mar béarki vehet maganak sajat Gombdocot, bar az ara igen magas, 199 és 606 euro
kdzott van, ez kordlbelul 50 000 Ft - 150 000 Ft-ot jelent.

5.2. Az Airtame armeghatarozasa

A fentiek kozul kivalasztottam az Airtame terméket, és fogyasztoéi megkérdezést végeztem
az arara vonatkozoan. Azért valasztottam ezt a terméket, mert Ugy gondolom, hogy a
felsorolt 10 magyar termekinnovacio kozil ez all legkozelebb a hétkdznapi életben

felhasznalhat6 javakhoz.

A kutatasom (5. melléklet) magaban foglalja a Gabor-Granger és a Van Westendorp
modelleket, valamint egy Conjoint analizist. Azért ezeket valasztottam az armeghatarozo
modellek koziil, mert gy gondolom, hogy egy 0j terméken, amir6l még nincs kialakult
artudatossag a fogyasztok részérdl, kivaléan tudom szemléltetni a modelleket,

jellemzoiket, erdsségeiket és gyengeségeiket is.

A Gabor-Granger és Van Westendorp modellre dnkitoltéssel végzett, nem reprezentativ,
kérddivvel tamogatott személyes és online megkérdezést végeztem. Osszesen 102 kitoltés
gyljtottem be, 4 darab értelmezhetetlen volt, ezért ezeket az elemeket nem hasznaltam fel.
Conjoint analizisre szintén kérdéiv formajaban 28 mintds, személyes megkérdezést

végeztem.

Az eredmenyeim megallapitdsa sordn IBM SPSS Statistics 19 és Microsoft Excel

szoftvereket hasznaltam.

47



Elészor roviden bemutatom a valaszadokat fobb demografiai adatait a kdvetkezé néhany

diagram segitségével.

A kitolték 60%-a férfi, 40%-a né. Ugy gondolom, ez az arany azzal magyarazhat6, hogy
napjaink trendjei szerint a n6k kevésbé értenek az informatikai eszkézokhoz, ezéltal az
Airtame-hez hasonldé periféridkhoz is, igy a Kitoltési hajlandosdg a férfiak korében

magasabb volt, jobban érdekelte dket a termeék.

Nem szerinti megoszlas

H Férfi

H NG

16. &bra, Nem szerinti megoszlas. Forras: sajat szerkesztés

Kor szerinti csoportositdsban széles skala alakult ki, 20 év alattiak és 50 év felettiek is
kitoltotték, de legnagyobb sullyal a 21 és 30 év kozottiek voltak. Valdsziniileg ez az a
korosztaly, akiknek legnagyobb érdeklddése van az 10ij informatikai vagy elektronikai

termékek irant.

Kor szerinti megoszlas

i 20 év alatt
H21-30év
131 -40év

M 41-50év

i 50 év felett

17. &bra, Kor szerinti megoszlas. Forras: sajat szerkesztés
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Ugy gondolom szintén fontos, és az adatokat befolyasold tényezd az volt, hogy ismerték-e
mar a megkérdezés el6tt a terméket. Jelenleg még nincs a piacon az Airtame, csak
elorendelési lehetéség van. A kitdltoknek minddssze 13%-a hallott mar korabban a
termékrdl. Az Osszes kitoltonek a 80%-a vélekedett Ugy, hogy eddig nem ismerte, de

felkeltette az érdeklddését ez a kérddiv.

A termék elOGzetes

ismertsége
1%

M Igen, j6l ismerem

H Igen, hallottam, de
nem ismerem
i Nem, de érdekel

H Nem, és nem is
érdekel

18. abra, A termék eldzetes ismertsége. Forras: sajat szerkesztés

5.2.1. Gabor-Granger modell

A 2. fejezetben kifejtettem, hogy a modell célja a maximalis arbevétel elérése. Az
interjlalanyok valaszai alapjan megéllapithatd, hogy melyik az a legnagyobb ar,
amelyikért még hajlanddak lennének megvasarolni a terméket. A kérdéseimben 2 000 Ft-
os léptékkel haladtam és kozelitettem meg minél pontosabban a rezervacids araikat. Az
eredményekbdl kumulalt relativ gyakorisagot szamolva felrajzoltam a 19. abrén lathato
keresleti gorbét. Leolvashatd rola, hogy ha 0 Ft-ért arulndk a termeéket, akkor az 6sszes
megkérdezett ,,megvasarolnd” vagyis hazavinné ingyen. 2 000 Ft-ért még a
megkérdezettek 98%-a megvenné, ezutdn az ar novekedésével rohamosan csdkken a

kereslet, 20 000 Ft-ért mar csak a valaszaddk 10%-a vasarolna meg.
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Keresleti és arbevételi gorbe
100 % 100 %

90 % 90 %
80 % 'Y 80 %
70 % / \ 70 %

60% \ 60 %

- [

é 50 % [ \ 50 % 'f%’

% 0% -—{ \\ 40% %
30% 30%
20% / N 20%
10 % / ——y+ 10%
0% | | | | ! . - 0%

- Ft 5,000 Ft 10,000 Ft 15,000 Ft 20,000 Ft 25,000 Ft 30,000 Ft 35,000 Ft 40,000 Ft

Ar
—o—Kereslet == Arbevétel

19. dbra, Keresleti és arbevételi gorbe. Forras: sajat szerkesztés

Annak érdekében, hogy meg tudjam allapitani az optimalis arat, meg kellett hatarozni a
kumulalt kereslet és az ar szorzataként Iétrejovo arbevételi gorbét is. A modell szerint ott
van az optimalis ar, ahol a legnagyobb az arbevétel. Az arbevételi gorbe fliggéleges
tengelye egy relativ arbevétel, ahol a legmagasabb értéket tekintjik 100%-nak. A 19.
abrarol leolvashatd, hogy 8 000 Ft-os értéknél a legmagasabb. Ez azt jelenti, hogy ha 8 000
Ft-ra arazzak be ezt a terméket, akkor megnyerik mindazokat a fogyasztokat, akik tobbet is
hajlanddak lennének adni a termékért, és elvesztik azokat, akik csak kevesebbet, mégis igy
érik el a legnagyobb bevételt.

A modszer egyik elénye, hogy egyszer(i kérdéseket tesz fel az interjialanyoknak, valamint
arrol is képet kaphatunk, hogy mekkora arbevételt érhetiink el adott arak mellett. Hatranya,
hogy artudatossagot feltételez a fogyasztok részérdl, és mivel kizardlag az arra kérdeziink
ra, spekulativ valaszokat adhatnak. Amennyiben nem valds helyzethez hlien adtdk meg

valaszaikat, az &rbevételi gorbe hitelessége megkérddjelezheto.
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5.2.2. Van Westendorp modell

Ehhez a modellhez az interjualanyoknak négy nyitott kerdesre kell vélaszolniuk. A
kérd6éivben (5. melléklet) lathatd, hogy Rekettye Gabor forditasat hasznaltam, de nem
teljes mértékben. Atfogalmaztam a kérdéseket, hogy minél kdnnyebben értelmezhetd
legyen, a sorrendet a tl draga értékre vald kérdezéstdl kezdtem és a til olcso értékre vald

kérdezessel fejeztem be.

1. Milyen ar mellett gondolja On azt, hogy ez a termék mar tal draga ahhoz, hogy
megvasarolja, és ezért nem venné meg?

2. Melyik az a maximalis ar, amelyiknél még megvenné a terméket?

3. Melyik az az alacsony ar, amelynél gy érzi, hogy a termék megvasarlasaval nagyon
joO Uzletet kotott?

4. Milyen az a nagyon alacsony &r, melyiknél ugy érzi, hogy a termék minésege mar

nem lehet elfogadhato, és ezért nem venné meg?

102 kitolté koziil négyen nem tudtak, vagy nem jol értelmezték a kérdéseket, ezért azokat

az adatokat kivettem az alapsokasagbadl.

A vélaszokat fliggvényekkel lehet abrazolni kereslet és ar dimenziok mentén. Ez négy
gorbét jelent, amelybdl ketté normal és ketté inverz értékekkel szerepel. A fliggvények
metszéspontjai 4 értéket hataroznak meg:

e Point of marginal cheapness" (PMC): als6 arhatar

e "Point of marginal expensiveness" (PME): fels6 arhatar

e "Indifference price point™ (IPP): kozombdos arpont

e "Optimal price point" (OPP): optimalis arpont.

Az abran nem a teljes gorbék lathatdak, a vizszintes tengelyen a legnagyobb érték 60 000
Ft-nal tetézik, de az nem jelent hozzaadott informaciot az elemzéshez, ezért a fontosabb

részt emeltem ki, ezaltal nagyobb méretben, szemléletesebben tudom bemutatni.
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Van Westendorp modell
70 %

60 %

50 %

40 %

30%

Kereslet

20%

10%

0%

- Ft 2,500 Ft 5,000 Ft 7,500 Ft 10,000 Ft 12,500 Ft 15,000 Ft 17,500 Ft 20,000 Ft

—&—Tul draga —m— Maximalis 4r Ar —4 Alacsony ar =>=TUl olcso

20. abra, Van Westendorp modell. Forras: sajat szerkesztés

Az alsé arhatart a maximalis &r és a tal olcso ar inverzének metszéspontja adja Ki.
Leolvasva ez 4 800 Ft.

A fels6 arhatér a tul draga ar és az alacsony ar inverzének metszéspontjaban olvashato le,
ez szam szerint 9 300 Ft.

A k6z6mbds arpontot ott talaljuk ahol a maximalis ar és az alacsony ar inverz gorbéje

talalkozik. A diagrambdl leolvasva ez az 6sszeg 7 000 Ft.

Ezeken fellil megallapithatd egy optimalis arpont, a tal draga ar és a tul olcso ar inverz
flggveényének talalkozésa helyén. A kutatasom soran ez a metszéspont 5 600 Ft-nal

helyezkedik el.

Az alsé és felsé hatar kozott érdemes az arat megallapitani. Azért gondolom jobb
megoldasnak, mint elfogadni az optimalis arat, mert arképzés soran nem csak kereslet
alapt kutatast kell elvégezni, hanem figyelembe kell venni példaul a termék eldallitasi
koltségeit. Onkoltség alatti optimalis ar esetén a termék nem fog nyereséget hozni. Ezek
mellett a versenytarsakat is figyelembe kell venni. Az alsé és fels arhatar nagyszerii
lehetdség arra, hogy e két érték kozott az egyéb tényezdk figyelembevételével hatdrozzak

meg az arat. Jelen esetben ez egy 4 500 Ft-os mozgasteret jelent.
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Keresleti és arbevételi gorbe
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21. abra, Keresleti és arbevételi gorbe. Forras: sajat szerkesztés

A tal olcso és tal draga fliggvénybdl felrajzolhatd a keresleti és arbevételi gorbe is (21.
abra). A keresleti fliggvénybdl leolvashato, hogy legnagyobb volumeni értékesitést a
fentebb emlitett optimalis arnal, 5600 Ft-nal éri el. A relativ arbevételi gorbébdl azt
tudhatjuk meg, hogy a legnagyobb arbevételt 9 000 Ft-os ar mellett érhetiink el. Ez az érték
az eldbb meghatarozott elfogadhatd arhatarokon beliil helyezkedik el, valamint ez az

arbevétel szerinti optimalis ar a modell szerint.

Egyes szakirodalmak szerint a modell hianyossaga, hogy nem tér ki vasarlasi
hajlandosagra. Megkérdezziik a véleményét az arrol, de a négy kérdésbdl nem tudjuk meg,
hogy meg is venné-e a terméket. Egyet értek a hianyossag felvetésével, ezért
kiegészitettem a modell kérdéseit egy 6tddikkel (Pritchard alapjan):

Az on daltal megjelolt ,,maximalis &r” és a ,,nagyon jo Gzletet kotott ” drak kozott mennyire
lenne hajland6 megvasarolni a terméket? Ertékelje 1-5-ig terjedd skalan. (1-es: Egyaltalan

nem, 5-6s: Bizonyosan)

Ugy gondolom, hogy ez a tényez6 nem csak azért fontos, hogy ralatast nyerjiink arra, hogy
a leirt arakon valéban megvéasarolnak-e az Airtame-et, hanem mert befolyasolhatja a
kérdesekre kapott valaszokat is. Tehat més eredmény johet ki azok kozott, akik meg

vasarolnak, és akiket nem is érdekel a termék.
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22. &bra, Véasarlasi hajlanddség. Forras: sajat szerkesztés

Az abrén (22. abra) lathatd, hogy a megkérdezettek tobbsége a bizonytalan kozéps6 értéket
vélasztotta az 5 fokozatu skalan, 6 f6 valasza pedig a nem, vagy valdsziniileg nem venné
meg irdnyba mutat. Ez a megkérdezettek kozel 6%-at jelenti jelen esetben. Akik nem
vennék meg a terméket, mindkét iranyba torzithatjdk az eredményeket. Lehet olyan
valaszad0, akit nem érdekelnek az ilyen tipusu termékek, nem ismeri Oket, ezért
Iényegesen alacsonyabb arat adhat meg, mint az, aki potencialis vevéknek szamit. Masik
lehet6ség, hogy szintén nem ismeri jOl az Airtame és versenytarsai piacat, esetleg nem is
hallott még hasonl6 termékrdl, ezért ugy gondolja, hogy ez biztosan valami nagyon draga
dolog, és tularazza, de a vasarlasi hajlandésagabol kiderll, hogy nem szandékozik

megvenni.

Ezt a problémat célzottabb kutatassal lehet kikiiszobolni olyanok korében, akik a termék

célcsoportjat képezik, van alapveté tudasuk az informatikai eszk6z0ok terén.

Masik torzitas csokkentdé mod lehet, ha a 6 elem kivételével ujra meghatarozzuk a
gorbéket, es Ujra leolvassuk a metszéspontokat. Az én mintdm kis elemszama miatt jelen
esetben nem eredményezne lényegi kiulonbseget, de tobbezres megkérdezés esetén mar

mindenképpen érdemes ezt meglépni.
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5.2.3. Conjoint analizis

A hagyomanyos conjoint analizis a fogyasztok preferencidira helyezi a hangsulyt. A
megkérdezettek an. kartyakat kapnak, melyeken termékjellemzék egyiittese szerepelnek.
Egyik lehet6ség, hogy 2-3 kértya kozul ki kell valasztaniuk, hogy melyiket vasarolnak
meg. A mésik, hogy tobb kartyat kell sorba rendezniik vasarlasi hajlanddsag szerint.

A kutatdsomhoz harom féle termékjellemz6t valasztottam ki, ezek a fejlesztéo cég, a

kompatibilitas és természetesen az ar.

A fejleszté cégen belil négyet jeldltem meg:
e Airtame
e Apple
e Google
e WiFi Alliance

Kompatibilitas lehetett:
e barmilyen markaval

e csak sajat fejlesztésii markaval

Arkategoriaban 4 szintet adtam meg:

e 8000 Ft

e 14000 Ft
e 20000 Ft
e 26000 Ft

SPSS szoftver segitségével létrehoztam 16 Kkartyat, melyet a megkérdezettek sorba
rendeztek aszerint, hogy melyiket vasarolnak meg inkabb. 28 véalaszadom volt,

véletlenszer( kivalasztassal.

Ha el6szor részletezve nézziik a termékjellemzoket lathatjuk, hogy az arakon belil a
megkérdezettek logikusan a legkisebb arat preferdltak leginkabb, majd az eggyel
nagyobbat és igy tovabb. Levonhatd a kovetkeztetés, hogy a legkisebb 0sszeget nem
gondoltéak tul olcsonak ahhoz, hogy tul gyenge mindségiinek tartsak, ezért dontéseikben azt
helyezték eldrébb, a legnagyobb Osszeget pedig a legvégére. Az éarak kozti szamitott
hasznossagok mértékét nézve a 8 000 Ft-os és 14 000 Ft-os érték kozott kicsi, a 14 000 Ft
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¢és 20 000 Ft kozott pedig a legnagyobb. Ett6l csak 0,4 tized értékkel kisebb a 20 000 Ft és
a 26 000 Ft kozotti szamitott hasznossag értéke.

4.0
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1.0
0.0

Hasznossag
1
=
o

-2.0
-3.0
-4.0

Hasznossag 6sszegzése
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r

23. dbra, Hasznossag dsszegzése. Forras: sajat szerkesztés

A fejleszté cégek esetén szembetiinG, hogy a Google és az Apple markat részesitik

elényben a széleskorli ismertségiiknek koszonhetden, olyan emberek is ismerik legalabb a

nevilket, akiknek nincs relevans ismeretiik az elektronikai cikkek tekintetében. Tehat mar a

két fejlesztd cég nevének emlitése is jo mindséget sugall. Ezzel szemben az Airtame-t most

ismerték meg, most tudtdk meg, hogy ez egy 1j termék, tartdzkodnak t6le, mégis nagyobb
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Hasznossag
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24. dbra, Hasznossag dsszegzése. Forras: sajat szerkesztés
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bizalmat szavaztak neki, mint a WiFi Alliance-nek. Ez annak tudhat6 be, hogy nem
ismerik ezt a szervezetet, nem tudjék, hogy fejlesztenek termékeket, ezért a prioritési
sorrendjuk végére tették. A WiFi Alliance egy kereskedelmi szovegség, ami elésegiti a Wi-
Fi technoldgiat, és ha a termékek megfelelnek bizonyos eléirdsoknak, a Wi-Fi logoval
hitelesiti 6ket. A Wi-Fi védjegy tulajdonosa, és olyan cégek szerepelnek partnereik kozott,
mint az Cisco, Nokia és Motorola, szponzoraik koz6tt pedig az Apple, Sony, LG és a Dell

is.

Kompatibilitas csak kétféle lehetett. Lathatd, hogy a valaszadok azt részesitették
elényben, amelyik barmelyik markaval hasznalhato. A tényezok alacsony szama miatt nem
lehet kulonbséget tenni a kettd hasznossaganak mértéke kozott. A szamitott értékeén
figyelhet6 meg, hogy mig az &r hasznossagi abrajan 3-as és 4-es értéket is megkozelitettek
az értékek, a fejleszt6 cég abrajan 1-es és 1,5-es értéket, ezen a diagramon 1,25-0s értéket
vesznek fel. Minél nagyobb a tavolsag a ket érték kdzott annél nagyobb hasznossaggal bir
a fogyasztok szemében, tehat elmondhatd, hogy viszonylag alacsony a kompatibilitas

értéke a megkérdezettek korében.

Hasznossag 0sszegzése

1.500

1.000
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.000 T

Hasznossag

-.500 ~

-1.000 -

-1.500

csak sajat fejlesztésl markaval barmilyen markaval

Kompatibilitas

25. bra, Hasznossag 6sszegzése. Forras: sajat szerkesztés

Végiil dsszesitve is megvizsgaltam az egyes termékjellemzok fontossagat. Kiderdlt, hogy a
megkérdezettek korében kimagasloan az ar volt a legfontosabb tényezd, tobb mint kétszer
annyira tartottak fontosnak, mint a masik kett6t. Azok fontossaga nagyon kozeli értékeket

adott: a kompatibilitas 21,8-es értékkel megeldzte a 21,2-es fejlesztéket. Valdszinii, hogy
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egy nagyobb mintaszdm( lekérdezés utan jobban kitlinne a kiilonbség, de az is

elképzelhetd, hogy tigy gondoljdk az emberek, hogy ezek hasonld értékiiek szdmukra.

Osszegzés fontossag szerint
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26. abra, Osszegzés fontossag szerint. Forras: sajat szerkesztés

Az optimalis ar megallapitasa komplikaltabb, mint az el6z6 modellek esetében. Nem lehet
olyan pontosan megallapitani a szamot, mint az el6z6 modellekben. Az felmérés alapjan az
arak koziil egyértelmiien a 8 000 Ft-os értéket preferaltdk, igy az mondhaté optimalis
arnak. Azonban egyértelmiien latszik az ar hasznossagi abrajan, hogy amint valasztasukba
bekeriilt mas tényez6 is, mint az ar, tobbet is hajlandoak kifizetni. Mind a markaért és a
kompatibilitasi problémak elkerilése végett Ggy gondoljak, hogy a 14 000 Ft-os értékhez
kozeli arat is kifizetnének.

A kérdezés jellegébdl adodoan kevésbe érzékelik, hogy mire vonatkozik a megkérdezes,
csokkenti a spekulativ valaszok elényét. A modszer hatranyaként emelhetd ki, hogy a
kérdezé allapitja meg arakat, ezaltal befolyasolja a megkérdezetteket. Csak az alternativak
kozll véalaszthatnak, ezzel tag értelmezést és intervallumot adnak az optiméalis ar

megallapitasahoz.

Az optimalis ar 8 000 Ft a Conjoint analizis szerint, mégis ugy gondolom, hogy figyelembe
kell venni azt, hogy 14 000 Ft-os ar nem lett sokkal kevésbé hasznosnak itélve, ezért ha az
arkepzés tobbi eleme (koltségszamitas és versenytarselemzés) ugy kivanja, lehet magasabb
arat meghatarozni.
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5.2.4. Modellek 6sszehasonlitasa

Ebben a fejezetben az el6z6 harom modell eredményeit hasonlitom 6ssze. Nem konnyii az

0sszehasonlitasuk, mindegyik mas szemszogbdl vizsgalja a fogyasztokat.

A Gabor-Granger és a Van Westendorp mddszert annyiban kénnyebb 6sszehasonlitani,
hogy ezek kizarélag a termék éarara vonatkozo kérdéseket tesznek fel. A kovetkezd
diagramon (27. &bra) feltintettem, hogy a megkérdezettek atlagosan mennyiért vasarolnak
meg a terméket. A Van Westendorp modellbdl a maximalis ar értékeit tlintettem fel, Ggy
gondolom, ez &ll legkdzelebb a Gabor-Granger modszer kérdéséhez. Meglepé eredmény,
hogy a fogyasztok ugyanarra a kérdésre atlagosan tobb mint 2 200 Ft-tal eltéré Gsszeget

adtak meg.

Ugy gondolom a moédszerek jellegének tudhaté be ez a kiillénbség. Mig a Gabor-Granger
modellben egymés utan tobbszor és lépcsdzetesen kérdeztem ra az arra Gjra és ujra,
minimalis tampontot adva, ezzel ellentétben a Van Westendorp maodszerben teljes
mértékben a sajat értékitéletikre voltak bizva, nem volt olyan kiinduld erték, ami
befolyasolhatta a dontésiiket, tobbségiik még a versenytarsak araihoz sem tudott

viszonyitani.

Atlagos maximalis fizetési ar

14,000
12,000
10,000
8,000
6,000
4,000
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0 - T T

Van Wesendorp modell  Gabor-Granger modell

27. dbra, Atlagos maximalis fizetési ar. Forras: sajat szerkesztés

Mindkét modell elemzése soran felrajzoltam a keresleti és arbevételi gorbéket. A Gabor-

Granger modszerben a maximalis értékesitési volumenhez kapcsolodo optimalis ar nem
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értelmezhetd, mert azt veszi alapvetének, hogy 0 Ft-ért mindenkinek kell a termék, csak a
termékért maximalisan adott arat kérdezi. Az arbevétel szerinti optimélis ar azonban
felrajzolhatd mindkét modell esetén, akar egy diagramban is (28. abra). A Gabor-Granger
modell szerint 8 000 Ft-nal, a Van Westendorp modell szerint 9 000 Ft-nal van ez az

optimalis ar.
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28. dbra, Arbevételi gorbék. Forras: sajat szerkesztés

A conjoint analizist nehéz 6sszehasonlitani, egyrészt mert ez esetben mar nem csak arakrol
van sz0, hanem termékek egyéb jellemzdirdl is, masrészt nem lehet beldle keresleti vagy
arbeveételi fliggvényt sem felrajzolni. Arra kivalo, hogy felmérjikk a termék tényezdinek
fontossagat a fogyasztok korében, jelen esetben a marka fontossagat, hogy mennyire nem
¢ér fel a vilaghiri markédkhoz annak ellenére sem, hogy milyen elényei vannak azokkal
szemben. A kompatibilitds a legnagyobb és legjobban kiemelt elénye és ujdonsaga a

terméknek, am a felmérés szerint a fogyasztok nem tulajdonitanak ennek tal nagy hasznot.

Eddigi fejezetekben is olvashatdo volt, hogy az optimalis ar megallapitdsa a harom
modszerrel eltéré eredményt hozott. A kdnnyebb atlathatosag kedvéért egy tablazatban

Osszesitem az eredményeket (4. tablazat).
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Optimélis ar

4. tblazat
Gabor-Granger | Van Westendorp Conjoint
Optimalis ar (OPP) 5 600 Et
(Maximalis volumen)
Optimalis ar 8 000 Ft 9 000 Ft
(Maximalis arbevétel)
Optimalis &r 8 000 Ft
(Leghasznosabb)
Minimum ar (PMC) 4800 Ft
Maximum ar (PME) 9 300 Ft
Kdzombos ar (IPP) 7000 Ft

Forrés: sajat szerkesztés

A teljes arképzési folyamatban a kereslet elvii arképzés adja az ar meghatarozasanak a
fels6 korlatjat. A kutatdsom eredményei alapjan ugy gondolom, hogy ez a maximalis ar a
megkérdezettek korében 9 000 Ft jelenleg. Tovabbi megallapitasokhoz szilkséges lenne a

termék eldallitasi koltségének ismerete, valamint a versenytarsak arainak elemzése.

Amennyiben az eléallitasi koltsége alacsonyabb, mint 4 800 Ft, akkor sem éri meg ez alatt
az Osszeg alatt értékesiteni, mert ,,gagyi” terméknek fog tiinni a rendkiviili elényei ellenére.
Ha tébb, mint 9 000 Ft, akkor pedig mas célcsoportot ajanlok, nem a kutatasom soran

megkérdezetteket. Olyat, akik értékelik az elényoket és tobbet is hajlandoak fizetni érte.

A f6bb (és a conjoint analizis soran bemutatott) versenytarsai hasonld termékei 39 $ (9 750
Ft) és 89 $ (22 250 Ft) kozott kaphatoak. Természetesen azért ekkora az arkulonbség, mert
mindegyik mas jellemzdvel bir, példaul kevesebb Wi-Fi szabvanyt képes felismerni, vagy
kisebb az atviteli sebessege. Ez is azt mutatja, hogy a versenytarsak arait sem elegend6

csak megnézni, sziikséges az alapos kutatas.
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6. Kovetkeztetések

Dolgozatom f6 témajanak az 0j termékek arképzését valasztottam. ElGszor elemeztem ket
kiilonbozd iparagban tevékenykedd cég arképzési politikdjat, majd készitettem sajat

empirikus kutatast harom kiilonb6z6 armeghatarozé modell segitségével.

A kvalitativ elemzés megerdsitette, hogy a vallalkozasok nem forditanak kell6 figyelmet az
arképzésre. Legfobb arképzési szempontjuk az 6nkoltség fedezése. Ezt az &rmeghatérozast
Ki kellene egészitenilik a kereslet elvii arképzési modszertanokkal. Ehhez elengedhetetlen
egy szakért6 alkalmazasa. Amennyiben megtennék, tisztabb képet kapnanak arrol, hogy a

fogyasztok milyen minéségiinek gondoljak az 6 termékeiket, hova helyezik 6ket a piacon.

A kvantitativ kutatisom az Airtame termékre vonatkozott, ami egy Wi-Fi halézatot
haszndlé USB adapter. A megkérdezésem soran a valaszadok jelent6s hanyada nem
ismerte, és nem is hallott rola, sokan a helyettesité termékeir6l sem. Tokéletes teret

nyUjtott arra, hogy egy ismeretlen, (j termék arképzését bemutassam.

A harom modell a Gabor-Granger, a Van Westendorp és a Conjoint. Mindharommal
eltéréd eredmény jott ki. Nem meglepd, hiszen kiilonb6zd modszerek, kiilonbdzd célok
eléréséhez. Az elsé6 szerint 8 000 Ft az optimalis ar arbevétel tekintetében. Ez a modszer
nem vesz figyelembe mas tényez6t, csak az arat. Tovabba azt tekinti alapgondolatnak,
hogy 0 Ft-ért mindenki megvenné a terméket, nem szamol az alacsony ar tul gyenge

mindségre valo utalasaval.

A masodik modell mar nem csak egy optimalis arat hataroz meg, hanem mellette egy also
és fels6 arhatart is. Figyelembe veszi a mindségi tényez6t is, €s rakérdez egy also és egy
fels6 értékre is, amit hajlanddk lennének kifizetni a vevok. A kutatdsomban az alsé hatar
4 800 Ft, a fels6 9 300 Ft, a maximalis értékesitési volumenhez kapcsoldédd optimalis ar
pedig 5600 Ft. Ugy gondolom ez egy kival6 maddszer arra, hogy egy Uj és ismeretlen
termék arat felmérjik a potencialis fogyasztok korében. Kilondsen hasznosnak gondolom
az optimalis &r nem egy értékben megadott 6sszegét, hanem az arsavot, amely kdzott az
arképzési folyamat egyéb tényezoéit figyelembe véve hatarozhatja meg a vallalat az arat.
Tehat az Airtame esetében 4 800 Ft és 9 300 Ft kdzott éri meg a fogyasztoknak a termék,
ezt kell beleilleszteni a koltségek és a versenytarsak vizsgalatabol szarmazé
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eredményekbe. A moddszer nagy kock&zati eleme, hogy a fogyasztdk megértik-e a
kérdéseket, és kiulonbséget tudnak-e tenni a kiilonboz6é 4 kérdés kozott. Véleményem

szerint, ha a célpiac kdrében végezzik a kutatast, megbizhato eredményeket kaphatunk.

A tobb termékjellemzdvel vald Osszevetésre hasznaltam a Conjoint analizist. Ez esetben
meg tudtam vizsgalni, hogy ha a termék ara mellett egyéb jellemzok is képbe kerlilnek a
fogyasztoi dontés sordn, mennyire hajlandéak esetleg tobbet fizetni érte. A
megkérdezéshez hasznalt kartydkon 1évo arakat én hataroztam meg és csak 4 félét, ezért
olyan pontos ¢és leolvashatd eredménye nincs, mint az el6z6 modelleknek. A

megkérdezettek egyértelmiien 8 000 Ft-0s &rat gondoltak a leginkabb megfelelonek.

Az Airtame terméknek jelenleg elérendelési iddszaka zajlik, decemberben kezdik az els
kiszallitdsokat. A honlapjukon lehet megrendelni jelenleg nett6 149 $ aron. Ez nem
tartalmazza a fuvardijat, ami tovabbi 15 $. Termékenkeént 30 $ kedvezményt kapunk
elérendelési akcidban. Magyar forintra atszamolva a teljes ara kortilbeliil nettd 37 000 Ft,

ami most kedvezményesen nettd 30 000 Ft aron rendelheté meg.

Ez az 4r jelentdsen eltér az én kutatasom eredményétdl. Ugy gondolom ennek tobb oka is
lehet. Egyrészt kicsi a mintaszamom ahhoz, hogy helytallé legyen az eredmény. Masrészt
szerzett ismereteim alapjan az Airtame nem a haztartasokat célozza meg ezzel a termékkel.
Legalabbis egyelére. Weblapjukon is feltiintetik, hogy az el6rendel6ik kozott olyan
vilaghir(i vallalatok is szerepelnek, mint a NASA, a Microsoft, a Telecom és az Oxfordi
Egyetem. Harmadrészt az arak feltiintetésébol, miszerint Europaban 149 €, Amerikaban
pedig 149 $, arra kovetkeztetek, hogy nem alkalmazkodnak a kulfoéldi piacokhoz, nem
lokalis arakat hataroznak meg. Magyarorszag nincs jolét tekintetében a vezetd allamok
kozott, tehat az arszinvonal 1ényegesen alacsonyabb lehet, mint a fejlettebb orszagokban.
Ha konkrétan a magyar piacra is be kivanjak hozni a terméket, ezt mindenképpen

figyelembe kell venniuk.

Kutatdsom sordn gyiijtott informaciok alapjan ugy gondolom, hogy 1ef616z6 arstratégiat
haszndl. Arra alapozom ezt, hogy az év elsé felében megjelent hirek szerint jelentGsen
alacsonyabb, 99 $-os (www.engadget.com) aron lehetett elérendelni, ami kozel 27 ezer Ft-

0s arat jelentett, am ez megvaltozott és feljebb ment az els6 elérendelések utan.

63



7. Osszefoglalas

Dolgozatom megirasa soran feldolgoztam az innovacio és az arképzés szakirodalmat,
ezekbdl kell6 informaciot gytijtve arrdl, hogy mindketté mennyire fontos a cégek hatékony
miikodése szempontjabol. Az innovacio szukséges ahhoz, hogy a vallalat a piacon
maradjon és sikeres legyen, a megfeleld arképzés elengedhetetlen abbol a szempontbdl,

hogy ez eredményezi a bevételt.

Ugy gondoltam, hogy armeghataroz6 modellek kutatasa, elemzése és bemutatasa utan mar
egyszeriibb képet lathatok az optimalis ar meghatarozasar6l. Valojdban nagyon 0sszetett
feladat, és én csak a kereslet elvii arképzést tanulményoztam és csupan egy termék
példajan. Legtobb cég tobb terméket, vagy termékcsaladot gyart, melyek arai egymasra is
hatassal vannak. Minden véllalkozasnak arra kell térekednie, hogy olyan éarakat allapitson

meg, hogy minél kozelebb alljanak a fogyasztoi rezervacios arhoz.

A két szakért6i interju példdja is mutatja, hogy a cégek nem fektetnek kelld hangstlyt az
arképzésre annak ellenére, hogy az arhoz kdzvetlenul kapcsolddik a profit és a nyereség.
Megelégednek a koltség alapl arképzés nydjtotta bevétellel, és kihagyjak az arak
megallapitasa sordn a vevoket, épp azokat, akiknek el akarjak adni a termékeket, akik
fizetnek érte, és akik szdmara értéket jelenthet. Két veszélyt is magaban rejthet: ha tal
magasan araztak be a termékeiket ahhoz képest amit a fogyasztok adnanak, akkor cstkken
a kereslet és folyamatosan novelnitik kell az arat, hogy megtériljon a koltség, ha tal
olcsén, akkor elveszitik azt a nyereséget amit a fogyasztok az aktualis aron felll

hajlanddak lennének kifizetni.

A kérddives megkérdezésem soran harom modell segitségével végeztem arkutatdst az
Airtame Wi-Fi hélozatot hasznal6 USB adapter példajan. Mindharommal kiilonb6z6

eredmenyek jottek ki.

A Gabor-Granger mddszer szerint 8 000 Ft-os arnal érik el a lehetdé legnagyobb
arbevételt a termék révén. Ez a modszer artudatossagot feltételez a fogyasztok részérdl,
valamint nem kérdez r4 semmi egyéb jellemzére, mint az ar. Se mindségre, se vasarlasi

hajlanddsagra, se markara. Kizarélag az nyereségmaximalizalas a célja.
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A min6ségre is kitéré Van Westendorp modell szerint 5 600 Ft az optimalis, de 4 800 Ft
és 9300 Ft kozott hatdroz meg elfogadhat6 artartomanyt. Megvizsgaltam az arbevételi
flggvenyét is, amely szerint 9 000 Ft az az optimalis ar, amelyikkel a legnagyobb
nyereséget érheti el. A modell hidnyossagat ellensulyozva megkerdeztem a vasarlasi
hajland6sagot, amely ralatast adott arra, hogy egy Uj termék esetén bizonytanok a
fogyasztok, valamint arra is fény der(lt, hogy akik nem vésarolndk meg azok nem relevans

arakat adnak meg.

Conjoint analizis arra volt kival6 példa, hogy ha nem csak az arrdl kell dontenitk a
fogyasztoknak, hanem mas jellemz6it is figyelembe kell venniiik, akkor mennyire
hajlanddak tobbet fizetni. Ebben a mddszertanban nincsenek teljesen magukra maradva az
arrol valo dontés soran. Egyértelmiien kideriilt, hogy 8 000 Ft a leghasznosabb, tehat az
optimélis ar. Lathaté az eredményeken, hogy hajlandok tobbet adni, ha megbizhatonak
taldljak a markat, valamint megszabadulnak a kiilonboz6 markak és fejlesztok kozotti
kompatibilitasi problémaktol, mégsem jelent akkora hasznossagot szamukra, hogy 14 000

Ft-ot adjanak a termekért.

Ahogy feldolgoztam a szakirodalom soran is, a kereslet elvii armeghatarozas csak a felsd
korlatjat adja az egész arképzési folyamatnak. Ahhoz, hogy a valodi optimalis arat

meghatarozzuk, sziikség van az alsé korlatra is, és a versenytarsak elemzéseére is.

Az Airtame jelenlegi ara 149 $ (kb. 37 000 Ft). Tobb oka is lehet annak, hogy a kutatasom
soran eltéré eredmények jottek ki. Egyrészt a kis mintaszam, masrészt a kutatasom soran ra
kellett eszmélnem, hogy a megkérdezésem nem a termék jelenlegi célcsoportja korében
késziilt, nem a haztartasokat célozzak elsGsorban, hanem a vallalati szférat. Vélemenyem
szerint ez csak kezdeti célcsoportjuk, és évek multan mar a haztartasok szamara is

konnyebben megfizethetd aron elérhetd lesz.

Ugy gondolom sikeriilt elérni a célom, rovid betekintést nyertem két hazai vallalkozéas
arkepzeési politikdjaba, valamint be tudtam mutatni tobb kereslet elvii arképzési modell
alkalmazéasat a gyakorlatban. Vilagossa valt szdamomra, hogy szilkség van tobb féle
modellre, mert mindegyik mas arpolitikai célokhoz megfeleld, mas helyzetekben, mas

iparagi termékek esetén jelent segitséget.
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10. Summary

Writing my thesis, I've processed the literature of innovation and pricing, collecting
sufficient information about how important both are for companies in terms of effective
functioning. Innovation is needed to keep the company in the market and to keep it

successful, while proper pricing is essential for revenue.

| thought that after researching, analyzing and presenting price setting models, | could get a
simplified picture of determining omtimal prices. In fact, it's a very complex task, and |
only studied demand based pricing, only based on the example of a single product. Most
companies manufacture several products or product families, the prices of which also
affect each other. Every company should strive to establish prices that are as close to the

consumer reservation prices as possible.

The two interviews with experts indicates, too, that companies do not pay sufficient
attention to pricing despite the fact that price is directly related to profit and gain. They are
satisfied with the revenues offered by cost-based pricing, and they omit the customers from
the determination of prices — those very customers who are supposed to buy these
products, for whom these may be of value. This may carry two different risks: if the
products are priced too high compared to what consumers are willing to pay, then demand
is reduced and prices have to be steadily increased in order to recoup costs; if they're too

cheap, then the gain that consumers would pay above the current price is lost.

| carried out my price research questionnaire with the Airtame wireless USB adapter as an

example using three models. | got different results with each of them.

According to the Gabor-Granger method, the highest possible gain is reached at a price
of HUF 8,000. This method assumes price awareness among the consumers, and does not
inquire about any characteristics other than price: neither quality, inclination to shop, nor
brand. I find it less reliable when introducing an unknown brand or a completely new

product than for the price determination of an existing brand's product innovation.

According to the Van Westendorp model, HUF 5,600 would be optimal, but defines an
acceptable price range between HUF 4,800 and HUF 9,300. Compensating for the model's
deficiencies, | asked about purchase inclination, which revealed that customers are
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uncertain in the case of a new product, and it's been found that people who wouldn't buy

also won't tell relevant prices.

The Conjoint analysis gave a prime example for how much more the consumers are willing
to pay if they don't only have to decide on the price, but also have to take into account
other characteristics. In this method, they are not entirely on their own with the price
decision. It became clear that they are willing to pay more than HUF 8,000 if they find the
brand reliable, and get rid of compatibility problems between different brands and

developers. In this case, | determine the optimal price is HUF 8,000.

As | elaborated regarding the literature, the demand-based price determination gives only
the upper limit of the entire pricing process. In order to determine the true optimal price,
the lower limit is also necessary, just the analisys of competitors. If necessary, price classes

may be created and non-linear pricing may be deployed.

Airtame's current price is $ 149 (approx. HUF 37,000). There might be several reasons that
I got different results the course of my research. First, the small sample size, and on the
other hand, | had to realise that my survey survey was not done among the target group of
the product; not the households are targeted primarily, but the corporate sector. In my
opinion, that is just the initial target group, and some years later, the product will also be
more affordable to households.

I think | managed to reach my goal: | got brief insight into two local business' pricing
policies, and | was able to present the use of several demand-based pricing models in
practice. It became clear to me that there is a need for multiple models, because each are
adequate for different price policy objectives, in different situations, and will help with

products of different industries.
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81. A szabadalmi tevékenység fobb jellemzoi

1. melléklet

Megnevezes 2007 2008 2009 2010 2011 2012
A nemzeti iton tett szabadalmi bejelentések szama 791 772 821 696 698 748
Ebbal:
hazai bejelentések 686 682 756 646 660 689
egyeni 469 454 522 47 432 408
intézmenyi 217 228 234 175 228 281
kiilfsldrol szarmazo bejelentések 105 90 65 50 38 59
nemezeti Gton tett kiilféldi bejelentések 53 34 30 40 33 54
PCT — nemzetkozi bejelentésekbol szarmazo 52 56 35 10 5 5

Forras: KSH: Kutatas-fejlesztés, 2012. 2013. 97.0

2. melléklet
2. A kutatas-fejlesziés raforditasadatai
(mulli6 forint)
A kutatis- Ebbél: A K+F-raforditasok pénziigyi forrasai
Ev fejlesztés

raforditasai K+F- K+F- . . allami egyéb hazai kiilfolds

i ] e W) .. |vallalkozasok| , .. . . . .

dsszesen a) koltség beruhazas koltségvetés forrasok forrasok
2004 181 525 147 708 25 188 67 351 94 049 1334 18 791
2005 207 764 167 924 32197 81 954 102 666 974 22171
2006 237953 191 445 41 743 103 040 106 5387 1497% 26 877
2007 245 693 212 358 28013 107 769 109 1179 15749 27233
2008 266 388 230 596 30 464 128 683 111 -”I()]dj 1 '50()Ej 24 704
2009 299 159 258 842 35019 138 892 125 5959 20527 32 620
2010 310211 269 321 35 496 146 957 122 030% 2 902% 38322
2011 336 537 293 163 37870 159 726 128 2139 33319 45 267
2012 363 683 301 490 56 667 170 503 134 080% 3 097¢ 56003

Forras: KSH: Kutatas-fejlesztés, 2012. 2013. 18.0



3. melléklet

74. A kutato-fejleszto helyeken foglalkoztatottak teljes munkaideji dolgozokra atszamitott létszama
teriileti egvségenként, 2012

K+F Ebbsl: KF- Ebbsl:
szamitott kutatd éd létszam kutatd id
Terulets egyscg letzim | et tvset | Gsszesen | fejlessis ey
Ssszesen ejlesztd személyzet ejlesztd személyzet
fo %o

Budapest 20 065 14 312 3591 56.1 60.1 513
Pest 1814 1155 342 5.1 48 49
Koézép-Magvarorszag 21879 15 467 3933 61.2 64.9 56.2
Fejér 1016 610 237 2.8 2.6 3id
Komarom-Esztergom 566 272 141 1.6 1.1 2.0
Veszprém 1299 846 245 3.6 3.5 3.5
Kozép-Dunantil 2881 1728 623 8.1 7.2 89
Gyor-Moson-Sopron 1149 757 256 3.2 3.2 3.7
Vas 277 210 45 0.8 0.9 0.6
Zala 232 118 54 0.6 0.5 0.8
Nyugat-Dunantal 1658 1085 355 4.6 4.6 5.1
Baranya 1095 733 194 31 3.1 28
Somogy 353 132 76 1.0 0.6 1.1
Tolna 146 57 64 0.4 0,2 0.9
Dél-Dunantil 1594 922 334 4.5 3.9 4.8
Borsod-Abaiy-Zemplén 937 669 150 2.6 2.8 2.2
Heves 409 264 76 1.2 1.1 1.1
Nograd 150 42 24 0.4 0.2 0.3
Eszak-Magyarorszag 1496 975 250 472 4.1 3.6
Hajdu-Bihar 2107 1366 472 5.9 5.7 6.8
Jasz-Nagykun-Szolnok 389 178 150 1.1 0.7 21
Szabolcs-Szatmar-Bereg 448 212 96 1.2 0.9 1.4
Eszak-Alfald 2944 1756 718 8.2 7.3 10.3
Bacs-Kiskun 776 414 175 22 1.7 2.5
Békés 252 121 63 0.7 0.5 0.9
Csongrad 2252 1369 542 6.3 5.8 7.7
Dél-Alfold 3280 1904 780 9.2 3.0 11.1
Osszesen 35732 23 837 6993 100,0 100,0 100,0

Forras: KSH: Kutatas-fejlesztés, 2012. 2013. 92.0



4, melléklet

20. A kutatas-fejlesztés raforditasainak megoszlasa tarsadalmi, gazdasagi célok szerint, 2012

(%2)
Tarsadalmi, I_{u}:até—fejlesz:cﬁ Felstoktatas: E’é].!a]kc?zé.si . .
L intézet és egyéb o kutato-fejleszté Osszesen
gazdasagi célok leutatohely kutatchely hely

A Fold kutatasa és hasznositisa 7.7 1.4 0.3 1.6
Komyezet 3.4 5.0 23 33
A vilagir kutatasa és hasznositasa 1.4 0.3 0,0 03
EKozlekedés, telekommumbkacio és egyéb
infrastruktira i3 4.4 142 10,8
Energia 1.1 2.1 1,7 1,7
Az ipari termelés &z technoldgia 7.7 103 54.1 392
Egészség 11.2 20,8 189 18.1
Mezbgazdasag 151 7.9 5.0 7.0
Oktatas 29 173 0,2 3.8
Kultara, rekreécid (szabadidg), vallas és
tomegkommunikacio 22 19 03 09
Politikai &s tarsadalmi rendszerek,
struktirik és folyamatok 6.4 47 0,3 2.0
Altalanos tudisszint fejlesztése 35.1 23.7 2.5 11,2
Védelem 0.4 03 0.2 03
Osszesen 100,0 100,0 100,0 100,0

Forras: KSH: Kutatés-fejlesztés, 2012. 2013. 18.0



5. melléklet

Forras: profitline.hu/hircentrum/hir/275575/Gumibitumen-gyartasba-kezd-a-MOL-
Zalaegerszegen

6. melléklet

Forrés: coroflot.com/doranemeth/logos



7. melléklet

Forras: airtame.com

8. melléklet

Head-tracking ™ Positioning system

Sensors

Front HD camera Long range antenna

Power bank

Rear HD camera

Seethroughi.—— 4 ]
display

~——- Embedded headset

Tinted visor Lo}

\__. Live stream plugs

Applications running
(video, audio, data output)

on Android 0OS
After 2 years of prototyping we are ready to
tailor made our first 100 exclusive helmets

Forras: gepilatas.wordpress.com/2013/10/11/mire-jo-a-magyar-fejlesztesu-airglass/



S QS

Forras: www.litracon.hu/downloads.php

10. melléklet

Forras: http://kerecsentv.hu/2013-06-09/thermo-drapes-hogyan-csokkentheto-a-futesszamla/



11. melléklet

27 1 - e

-emberbarat-dizajn-elismerese-a-kalha-es-toronyi-peter-sikere/

Forras: http://mtro.hu/dizajn/az

12. melléklet

Forras: http://hungarian-success-stories.com/2012/09/27/leonar3do-the-virtual-reality-is-now-for-real/



13. melléklet

Forras: http://www.m55-bike.com/

14. melléklet
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Forras: http://mathground.net/gomboc-self-righting-object/
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15. melléklet
Kérdoiv

Olah Andrea vagyok, a Miskolci Egyetem hallgatéja Marketing Mester (MA) szakon.
Szakdolgozatom témaja a magyar termékinnovaciok arképzésének vizsgalata. Ehhez

kérem, hogy valaszoljon néhany kérdésemre az Airtame nevii termékre vonatkozodan.

Mi is az az Airtame?

Egy USB Stick (a pendrive is egy ilyen készilék), ami Wi-Fi-t hasznalva képes kivald
mindségben a szamitogép képét atvinni televiziora, monitorra vagy projektorra, legyen az
kép, hang, jaték, video, vagy prezentacio. A forrds eszkozhoz nem kell semmit
csatlakoztatni, csak az szoftver megléte sziikséges, a céleszkozon pedig a USB Stick

csatlakoztatasa kell és maris hasznalhatjuk.

Szamos elonnyel rendelkezik ez a termék. Egyik elénye, hogy nem kell vezetékeket

hasznalni.

Masik, és legnagyobb elénye, hogy kompatibilis barmilyen operécids rendszerrel, legyen
az pl. Windows, Mac Os vagy akar Linux. Ezzel felveszi a versenyt az Apple és a Google
hasonlé termékeivel is. Az el6bb felsoroltakon feliil tablet-ekkel, okostelefonokkal és USB
csatlakozéval  ellatott  televiziokkal is  kompatibilis ~ markatol  fiiggetlenil.
Kihangsulyozando, hogy mennyire fontos ez a tényezd. A legtobb helyettesitd terméke
csak egy késziilékkel vald 6sszekdtésre alkalmas, pl. notebook és televizio, notebook és

projektor, valamint a markak kozotti athidalast is lehetové teszi.

Harmadik elénye, hogy tudja hasznalni a meglévé Wi-Fi halozatot, de ha olyan helyen
akarjuk hasznalni, ahol nincs, akkor alkalmazhatjuk az Airtame-et egy hozzaférési

pontként, ezaltal csatlakoztatva az eszkdzt a szamitdgépiinkhoz.

Tovabbi eldnye, hogy nem csak tiikrézni tud, hanem Kkiterjeszteni is, valamint egyszerre
akar tobb képernyodre is atvihetd a tartalom, ami eldnyds prezentaciok, targyalasok soran,

az oktatasban is, de otthoni filmnézéshez is hasznalhato.
A Danidban €16, magyar szarmazasu Siikosd Attila nevéhez flizodik az Airtame feltalalasa.

A vélaszokat név nélkiil, csak feldolgozva és dsszesitve keriilnek nyilvanossagra.



1. Hallott mér 6n kordbban az Airtame termékré1?
O lgen, jol ismerem
Igen, hallottam, de nem ismerem

Nem, de érdekel

o O O

Nem, és nem is érdekel

2. Milyen ar mellett gondolja On azt, hogy ez a termék mar tdl draga ahhoz, hogy

megvasarolja, és ezért nem venné meg?

3. Melyik az a maximalis ar, amelyiknél még megvenné a terméket?

4. Melyik az az alacsony ar, amelynél (gy érzi, hogy a termék megvasarlasaval nagyon
joO Uzletet kotott?

5. Milyen az a nagyon alacsony &r, melyiknél ugy érzi, hogy a termék minésege mar

nem lehet elfogadhatd, és ezért nem venné meg?

6. Az On altal megjelolt ,,maximalis ar” és a ,,nagyon jo Uzletet kotott” arak kozott
mennyire lenne hajlandé megvasarolni a terméket? Ertékelje 1-5-ig terjedd skalan (1-
es: Egyéltalan nem, 5-6s: Bizonyosan)

1 2 3 4 5

7. Kérem huzza ala a megfelelot!

On megvasarolna 2 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 4 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 6 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 8 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 10 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 12 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem

On megvasarolna 14 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem



On megvasarolna 16 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem

On megvasarolna 18 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 20 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 22 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 26 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 24 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 28 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 30 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 32 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 34 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 36 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem
On megvasarolna 38 000 Ft-ért ezt a terméket? Igen Nem

8. Keérem rendezze sorrendbe a kapott kartyakat a szerint, hogy melyiket vasarolna

meg inkabb! 1-es leginkabb, 16-0s legkevéshé

Helyezés | 1. | 2. |3. |4 |5 |6. [7. |8 |9 |10. |11 |12 |13.|14. |15. |16.

Kartya

szama

9. Kor:

O 20 év alatt
20-30 év kozott
30-40 év kozott
40-50 év kozott

o O O O

50 év folott




10.

11.

12.

13.

14.

Nem:
o férfi
O nd
Lakhely:
O Fo6varos
O Megyei jogu varos
O Véros
O Kozség
Haztartasa egy fére juté havi netto jovedelme:
O 50000 Ft alatt
O 50000 Ft - 100 000 Ft
O 100 001 Ft - 150 000 Ft
O 150 000 Ft felett
Legmagasabb iskolai végzettsége:

O Altalanos iskola
O Kozépfoku végzettseg

O Felsoéfoku végzettség

Csaladi allapota:
O Nétlen/Hajadon

O Hazas vagy élettarsi kapcsolatban él



1. kartya

Ar: 14 000 Ft
Fejleszt6: Apple
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztést

markaval

6. Kéartya

Ar: 14 000 Ft
Fejleszté: WiFi Alliance

Kompatibilitas: barmilyen méarkaval

2. kartya

Ar: 26 000 Ft
Fejleszto: Airtame
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztésii

maérkaval

7. Kkartya

Ar: 14 000 Ft
Fejleszto: Airtame

Kompatibilitas: barmilyen markaval

3. kartya

Ar: 26 000 Ft
Fejleszt6: Apple

Kompatibilitas: barmilyen markaval

8. Kkartya

Ar: 26 000 Ft
Fejleszto: Google

Kompatibilitas: barmilyen markaval

4. kértya

Ar: 8000 Ft
Fejleszt6: Google

Kompatibilitas: barmilyen markéaval

9. Kartya

Ar: 8000 Ft
Fejleszt6: Airtame
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztési

markaval

5. Kkartya

Ar: 14 000 Ft
Fejleszt6: Google
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztésti

markaval

10. kartya

Ar: 26 000 Ft
Fejleszto: WiFi Alliance
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztésii

markaval




11. Kértya

Ar: 20 000 Ft
Fejleszt6: Airtame

Kompatibilitas: barmilyen méarkaval

14. kértya

Ar: 8000 Ft
Fejleszté: WiFi Alliance
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztésii

markéval

12. kartya

Ar: 8000 Ft
Fejleszto: Apple

Kompatibilitas: barmilyen markaval

15. kartya

Ar: 14 000 Ft
Fejleszto: Apple
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztésii

markéaval

13. kartya

Ar: 14 000 Ft
Fejleszto: WiFi Alliance

Kompatibilitas: barmilyen markaval

16. kartya

Ar: 14 000 Ft
Fejleszto: Google
Kompatibilitas: csak sajat fejlesztésii

markéval
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