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1. BEVEZETES

A piaci verseny folyamatos €s gyorsuld novekedésének kovetkeztében a gyartok, szolgaltatok
ugy akarnak részt venni, hogy ujabb ¢és ujabb termékekkel, valtozatokkal, tipusokkal,
szolgaltatdsi csomagokkal jelennek meg, mégpedig az dgazatra jellemzd gyakorisagnal
valamivel tobbszor.

Az 11j termékek vagy szolgaltatasok piaci kinadlatban torténé megjelenésének, vagyis a termék-
¢s szolgaltatasfejlesztés fokozasanak sok oka lehet, de a két f6 ok: egyrészt a gyartd, a
szolgaltatd a korszeri technikai haladéassal 1épést tartva sajat elhatarozasabol, eréforrasai
felhasznalasdnak mérlegelése alapjan dont és ezaltal megprobal az adott Gjdonsédgban
piacvezetd lenni; masrészt a piaci versenytarsak altal folytatott kinalati bévités nyomésanak
engedve kényszerfejlesztéssel probal versenyben maradni, de legalabb helyzetét megtartani.

A felhasznalok, a fogyasztok szerepe attételes, mert csak a piacon keresztiil hat a termék- €s
szolgaltatasfejlesztésre, nem pedig kozvetleniill a gyartok, a szolgaltatok felé iranyuld
kezdeményezéssel.

2. UJ TERMEK VAGY NEM UJ

A termék- és szolgaltatasfejlesztok altal kialakitott ujdonsagokra sajat maguk a fejlesztok, a
gyartok, szolgéltatok jelentik ki, hogy azok a fogyasztok, a végfelhasznalok altal még meg
nem fogalmazottak, de ,,tudat alatt” mar igényeltek.

Valgjdban a fejlesztok kettés nyomas alatt élnek: egyrészt a versenytarsak altal diktalt
itemben a cégmenedzsment utasitdsira folyamatosan kell fejleszteniiik; masrészt
rendelkeznek egy szakmai erkolccsel, ami nem engedi a rossz mindség, a tudomanynak, a
szakmai alapelveknek ellentmond6, vagy azoknak nem megfeleld fejlesztések kibocsdjtasat.
Az eldz6 két tényezd mellett rendelkeznek még remélhetdleg egy altalanos emberi, fogyasztoi
tartassal, ami nem teszi lehetévé az altalanos erkodlcsi magatartasi elvardsok megsértését.
Mivel az erkdles része egy adott régio kulturajanak, ezért célszerti lenne, ha egy adott
Ujdonsag fejlesztésénél a megcélzott fogyasztok, felhasznalok kultardjat vennék figyelembe a
fejlesztok.
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Természetesen a fogyasztoknak, a felhasznaloknak az lenne a legjobb, ha az &
kezdeményezésiikre, az igényeiknek megfeleld fejlesztések torténnének meg. A gyartok, a
szolgaltatok részben jogos aggalya az, hogy a fogyasztok — szakmai hozza nem értés miatt —
nem tudjadk megfogalmazni igényeiket, vagy ugy fogalmazzdk meg, hogy az technologiai
vagy egy¢b okok miatt nem valoésithatdé meg. Ezzel indokoljadk azokat a fejlesztéseket,
amelyeket sajat maguk kezdeményeznek ¢és amelyek egyedisége mellett a jovoben jelentkezd
fogyasztoi igények kielégitésére valo alkalmassagot tekintik legnagyobb eredménynek.

A gyartok, szolgaltatok nem koltenek termékfejlesztést megel6z6 fogyasztoi piackutatasra, az
igyfélkapcsolatokon keresztiil beérkezd informaciokat erre a célra nem hasznaljak fel, még a
kevés beérkezd javaslatot, Otletet sem hasznositjdk. Lehet ezt szakmai gognek,
felsobbrendiiségnek is tekinteni, de legbelill a gyartdi, szolgaltatdi koltségek csokkentése, a
meglévo eréforrasok, kapacitasok minél hatékonyabb kihasznaldsa az ok.

Az Gjdonsdgok megjelenésének folyamata tehat ugy néz ki, hogy a gyartok, szolgaltatok a
versenytarsak hatasanak kovetkeztében jelentkezd fejlesztési kényszerbe beletorodve azt a
szamukra legkedvezdbben, azaz a legkisebb koltségen valositjdk meg, aminek érdekében
igyekeznek minél jobban kihasznalni a meglévé er6forrasaikat és a kornyezeti feltételeket.

3. AFOGYASZTO ES AZ UJ TERMEK VISZONYA

A piacra bevezetése utdn a fogyasztok alig ismerik fel az wjdonsadgokban az igényeik
kielégitésére vald alkalmassagot, elhivatottsagot; illetve azokat a tulajdonsagokat, példaul uj
funkciokat, amelyek jobb mindséget, magasabb kultarat és friss korszeriséget képviselnek.
Az egyik fél — a gyarto, szolgaltatd cég - tehat elhiteti a masikkal, vagyis a fogyasztoval, hogy
megvan az, amire 6 - marmint a fogyaszto - a legjobban vagyott €s ez maga a szoban forgd
ujdonsag, az 0j termék, vagy szolgaltatas.

A fogyasztékban 1€évo természetes 6dzkodas az jdonsagoktol a technoldgidk fejlodésével
tovabb fokozodik, hiszen az 4ltalanos kozismeretek és a korszerli miszaki-tudoméanyos
ismeretek kozotti tadvolsag gyorsan nd. Az 1) termékekhez vagy szolgaltatasokhoz
kapcsolodoan egyszerre alakul ki egy aszimmetria egyfeldl a hasznélati ismeretek, masfeldl a
miukodesi elvek €s megvalositasuk kozott. Természetesen az ,,én csak hasznalom, de hogy
mitél miikodik?” bedllitodasra és naiv szerepre mindenki - mint fogyaszté — jogosult és a
legtobb esetben a gyarto, a forgalmazé meg is ad minden szamara eldirt, sziikséges
informaciot.

Mitdl uj az 0j termék, hany szdzalékos — alapanyag, gyartastechnologia, funkciod, design, stb. -
véltozas, milyen arany alapjan lehet ujnak tekinteni? Egyaltalan: kell-e az 0j, a tobb funkcid, a
divatos megjelenés? Ki kezdeményezi az Gjdonsagot és valojaban azt kezdeményezi, ami az
eredmény? Ezekre a kérdésekre nem adott valaszok teszik a fogyasztokat bizonytalanna és
keresnek megfeleld valaszokat a kiilonboz6 kozosségi forrasokbol.

A fogyaszto természetes Osztonei legydzik az udvariassagat, a naivsagat és elkezdddik benne
a kételkedés folyamata, aminek végeredménye lehet elfogadas is, vagy elutasitds, de
mindenképpen sziikséges minél nagyobb mennyiségli és megfeleld mindségili informéacio,
adat.

A problémat az jelenti a fogyasztd, a végfelhasznald szdmara, hogy a vételi dontéshez
sziikséges informaciokat nem kapja meg a gyartoktol, vagy a forgalmazoktdl, aminek
els6sorban a termeldk kdzotti erds verseny az oka.

A gyartoi, szolgaltator verseny olyan mértékben korlatozza a miiszaki, technoldgiai
informaciokhoz, adatokhoz vald hozzaférést, hogy az mar megakadalyozza a fogyasztok
targyilagos dontési lehetdségét. Az ipari kémkedés kordban mar nem elsdsorban az otletek, az

705



Magyar Marketing Szovetség Marketing Oktatok Klubja W

Uj megoldasok, hanem a termékek legalapvetdbb, azaz alkatrész szinti leirdsa, ismertetése
megszerzése a cél. A szolgaltatasoknal — jellegiikb6l fakadoan — elsésorban az egyedi otletek,
megoldasok az informécioszerzés célpontjai, de dsszetettebb szolgaltatasi csomagok esetében
a folyamat leirasa is célpont.

Korabban, az erdsen korlatozott versenyli, KGST korszakban a szakosodott piacon az
egységesitett miiszaki haztartasi termékek gyartdi szamara nem volt veszélyes a termékek
miszaki leirasanak atadasa a fogyasztok, felhasznalok felé, hiszen nem sértette sem gazdasagi
sem egy¢éb érdekeiket az adatokhoz valo hozzaférés. Tobbek kozott ennek a koriilménynek is
kdszonhetd az abban a korszakban altalanos barkéacsolasi mozgalom, a hazi alkalmazasok
kiterjesztése, a megoldasok tovabbgondolasa. Az adatok nyilvanossaga a barkacsolési
mozgalomban részt nem vevok szamdra is hasznos volt, mert a szervizt, javitast végzok
szamara adott esetben nélkiilozhetetlen informaciét nyajtottak a kapcsolasi rajzok, alkatrész
felsorolasok és hibaelharitasi tanacsok.

4. A FOGYASZTOK INFORMACIOHOZ JUTASA

A jelenlegi jellemzd allapot a termékek életgdérbéinek rovidiilése, az erkodlcsi avulas
(kimenetel a divatbol, korszertitlenedés) folyamata lerdvidiil, idében csatlakozik hozza a
fizikai elavulas is, igy a fogyasztsi ciklusok szama — ugyanabban a termékkategdriaban -
megnovekszik.

Mikdozben folyamatosan csdkken a hdztartadsi miiszaki berendezések ara, akdzben novekszik a
mindségiik, miiszaki tartalmuk és bdviilnek funkcidik is; ugyanakkor az emberi eréforrasok
munkadija novekszik, ezért koltségkiméleti okokbol a haztartasi berendezések egyre nagyobb
kore keriil ki a szervizelésre szoba johetok korébol. Mindennek kovetkezménye egyrészt a
kisebb értékii haztartdsi miiszaki berendezések estében a kiselejtezés akar a legkisebb hiba
esetén; masrészt a nagyobbak, dragdbbak vonatkozdsdban a hasznalt miszaki cikkek
kereskedelmének gyors ndovekedése.

A fogyasztok a vasarlasi dontéseik eldtt egyre inkabb tdjékozodni akarnak, legyen az 0j vagy
hasznalt termék, illetve a piacon megjelend legjabb tjdonsag! Az informacidk, a tajékozodas
a fogyasztok természetes igénye, de ezt figyelembe nem véve, szandékosan félremagyarazva a
gyartok, szolgaltatok a marketing célit kommunikacidos megoldasokat valasztjak. Ezzel
azonban nem tudjék a fogyasztokat megnyugtatni, erdsebben fogalmazva félretdjékoztatni!

A fogyasztoi, felhasznaloi informécios igények, pontosabban a dokumentaciok, miiszaki
leirdsok, hasznalati utasitdsok kozzétételére alakult sok honlap, de ezeknek elsédleges célja a
latogatottsadgi szamok elérése, azaz a reklamfeliiletiik értékesitése, esetleg csak masodlagos
céllal elégitik ki a dokumentumokat keresék igényeit. A korabbi, régebbi dokumentumok
esetében a leggyakoribb -, szinte egyetlen - valasz, hogy az archivum nem tartalmazza a
keresett dokumentumot, vagy pedig a keresot a gyar honlapjéra iranyitja.

Mivel a fogyasztd, a végfelhasznalo nem kap tdjékozodast segitd informaciokat, segitséget
sehonnan, ezért fordul a kollektiv tudat legnépszeriibb mai forrdsdhoz, az internethez. A
fogyasztd segitségként itt is els6sorban vevdi, azaz sorstarsi tapasztalatokat kap; ritkabb
esetben nagy szerencsével taldl olyan internetes forumot, kozosségi oldalt, ahol szakmai
informéaciokat kaphat szakemberektdl, mégpedig miiszaki, szervizes, karbantartd
tevekenységet vegzoktol. Itt dontd szerepe van a bizalomnak, amit a korabbi kérdésekre adott
véalaszokban, azok mindségében, hasznalhatosagdban ¢és érthetdségében értékel fel a
fogyaszto.

A szakemberek 4ltal adott informaciok harom tipusba sorolhatdak: az egyik a leggyakrabban
eléforduld hianyossagokat, hibdkat nevezi meg — ,,javitottam mar ilyet” vagy ,,adtam mar erre
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megoldast” — modon; a masik valasz a ,,nem ismerem, még 0j” tipusba tartozik; valamint a
harmadik tipus, amikor az ,,én igy oldanam meg a problémat” jellegii valasz inkabb altalanos,
mint egyedi, konkrét javaslatot, tanacsot ad. Egyik tipus sem segit eldremutatdan, javasldéan a
dontésben, hanem csak a nemleges, a kizdr6 vagy az ismeretlen kategoriat tolti meg a
tényleges termékek vagy szolgaltatdsok azonositasaval.

A fogyasztok tudatlansdg, informalatlansag jellegli kiszolgaltatottsagat csokkenthetné az
egyre tobb emberi tudast elérhetdvé tévo internet, a halozaton tarolt adatok, dokumentumok
hatalmas archivuma, ha a szakmai ismeretek kozérthetévé forditdsa megtorténne. Ez nem
tortént meg még eddig, aminek viszonylag egyszerii oka van: senkinek sem érdeke, hogy ez
megvaldsuljon. Egyrészt nem érdeke a gyartoknak, akik mar nem gyartjak azt a termékkort,
vagy azt a terméket; masrészt esetleg mar meg is szlint a gyartd cég, nincs jogutodd, nincs
aldgazat; harmadrészt az utolagos, kifutd alkatrészgyartas is ledllt mar; negyedrészt — a
korabbi jogszabalyi eldirasok ellenére - sohasem volt megfeleld dokumentacid, leiras,
hasznalati utasitas; 6todrészt a forgalmazo kereskedelem az allando beszallitdi mindsités miatt
minden dokumentécios, forgalmazhatdsagi feltételhez sziikséges kiegészitéket a gyartd
felelosségére vallal; hatodrészt maguk a szervizek sem 6rzik meg a dokumentaciokat, mert
alkatrészhiany kovetkeztében nem vallalhatd a javitds; hetedrészt pedig kiilonos viselkedés-
I¢lektani helyzet a fogyasztoknal, hogy a beiizemelési, kezdeti id6szakon tal a hasznalati
utmutatokat, dokumentéciokat ,,biztos helyre” eltéve tobbé nem talaljadk. Mindezek alapjan
allt eld az az igény, hogy kozérdeklddésre szamot tarté informaciok, dokumentacidkra van
sziikség; magyar viszonylatban ugy is lehet fogalmazni, hogy a fogyasztok szdmara sziikség
van egy Oveges Jozsef professzor tipusii ismeretitaddsi modszerre a szamitogépes
halézatokon elérhetd formaban.

5. AZ ARUISMERET FOGYASZTOI IGENYE

Az éltalanos technologiai fejlédés kovetkezményeként folyamatosan bdviil a termékek
valasztéka, szinte elmondhat6, hogy ma mar alig van olyan fogyasztdi igény, amire ne
gyartananak az adott igény kielégitésére minél inkdbb alkalmas megfeleld terméket. A
ami kiilonb6z0 mindségi szintek formdjaban jelenik meg. Az eltérd mindségek kozotti
kiilonbségeket, az eltér6 mindségi szintek kozotti kiilonbségek azonosithatosagat,
mérhetdségét megneheziti a fejlett technoldgia, mert pontosan a mindségek kozotti
kiilonbségek érzékelhetdségének csokkentésére hat.

Nemcsak a non food termékek kozott vannak funkcionalitisaban ugyanolyan, de
alapanyagaban, mindségében alacsonyabb szinvonalu termékek, melyek szigort értelemben
véve ,,megfelelnek” a mindségvédelmi eldirdsoknak, szabvanyoknak. Elég itt gondolnunk az
»-1z0 sz0rp”, a ,,reggeli ital”, a ,,hustermék™, a ,,hajosok itala”, stb. termékmegnevezésekre. A
gondot itt is az okozza, hogy nem nyilik lehetdsége a fogyasztonak a termékleirasban szerepld
tartalmak, aranyok ellendrzésére, marpedig az 6 feltételezése, hogy a hatdsagok altal kiallitott
engedélynek megfeleld a termék dsszetétele.

A non food, pontosabban a miiszaki termékek kozott szinte nincs is olyan, amelyik tobbet,
vagy hasznosabbat ad informacidokban, dokumentdcidkban a kotelezéen eldirtaknal.
Egyértelmli ennek az oka: sem a gyartd, sem a keresked6 nem érdekelt abban, hogy a
fogyasztd, végfelhasznald tartdsan — esetleg rendszeres karbantartdssal, tobb javitdssal —
iizemeltessen haztartdsi miiszaki termékeket, berendezéseket, még ha azok barmilyen nagy
értékiiek, tartosabb élettartamot igérnek is. A ,,nem tartdssag” oka egyértelmiien a tobbszori,
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viszonylag gyors csere, ami valojaban a régebbi, rossz berendezések kiselejtezését jelenti,
hogy még nagyobb forgalma legyen az 0j, vagy Gjonnan piacra bevezetett termékeknek.
Sajnos logikus a kovetkeztetés, hogy aminek nincs elég érthetd hasznalati utmutatdja, aminek
sok a funkcidja, aminek a paraméterezhetOsége magas foku, az az ismeretek hianya, az
elégtelen informacid miatt fellépd nem megfeleld hasznélat kovetkeztében elromlik; amit
azutan dragan, sokaig javitanak meg, annak a fogyaszt6i érdekek ellen valoak a céljai.

A fogyasztd természetes igénye az, hogy legaldbb kezeldi szinten megértse a termékek
mukodését, elemezhesse hatasukat, mondhatnank azt is, hogy egy kisebb, értelmezhetd
SWOT tabla nagy segitség lenne a fogyasztonak, aki nemcsak a vasarlasi dontés eldtt igényli
a kell6 mennyiségli ¢s mindségli informaciot, hanem a vasarlas utani hasznalathoz is szamit
ra.

A fogyasztoéi aruismeret alapvetden lehet nulla, hiszen a fogyasztd csak az igényeinek
kielégitését varja el és nem rendelkezik azokkal az ismeretekkel, nem is sziikséges neki, amik
az adott szakteriilethez tartoznak. Ennek megfeleléen a kereskedelemtdl elvarhatdé modon
tamaszkodna a fogyaszté a kereskedelmi alkalmazottak — elsésorban az eladok -
szakismereteire, aruismereteire. Itt ismét visszakanyarodhatnank oda, hogy miért nincs meg
ez az aruismeret a kereskedelemben sem, akar a személyzet Osszetétele, akar a gyartok
szandéka kovetkeztében, de ez nem itt kifejtésre szant gondolatkor.

Nemcsak a kereskedelemben, de a nem hivatasszeriien kereskedelemmel foglalkozé eladok
esetében sem ritka az druismeret hidnya és ez még a latszolag egyértelmiien eldallo
helyzetben, egy maganszemély eladé és egy maganszemély vevé helyzetben, azaz a C2C
kapcsolatban, jellemzéen az aukcids, arverési halozati oldalakon is gyakran el6fordul.
Manapsag is lathatd tobb olyan meghirdetett termék, hogy ,,nem tudom, mi ez, de 1.000,- Ft”,
amire gyakran jon a valasz, hogy ,,ha 500,- Ft-ért megkapom, utélag megmondom”.

A fogyasztok aruismeretének igényét az is erdsen befolyasolja, hogy a gazdasagi vilagvalsag
miatt csokkend fogyasztds egyik kovetkezménye az 0j haztartdsi miiszaki berendezések
vasarlasanak, a régebbiek cseréjének az elhalasztdsa, a hasznalt, de muikodoképes
berendezések forgalmazasdnak megélénkiilése, a meglévd eszkdzok, berendezések hazilagos
javitasa feltételez egyfajta részletes miikodési, esetleg szerelési ismeretalapot. Ebben gatat
szab a haztartasi miiszaki berendezésekben is altalanos elektronikus szabalyzasi technologiak
megjelenése, aminek kovetkeztében megsziinik, de legalabbis nagyon lecsokken az a
lehetdség, hogy az altalanos szakismeretekkel rendelkezd villanyszereld miden elektromos
gépet meg tud javitani

Mikozben az elektronikus szabalyzasi technologidk altalanosan is elterjedtek a haztartasi
berendezésekben, ez a technologia odaig fejlodott, hogy sziikségtelenné tett, kivaltotta a
hagyomanyos elektronikus szervizmiikodést, amikor mérnek, kiforrasztanak, beforrasztanak,
mérnek miiveletsorokbol allt a tevékenység egy-egy berendezés esetében. A jelenlegi és
valosziniileg jovdébeli szervizmiiveletek abbol allnak, hogy a meghibdsodott berendezést egy
szamitogépes szoftver leteszteli, majd a szervizszoftver altal hibasnak jelzett sokfunkcios
integralt modult a szereld kicseréli. Ebben a helyzetben a modul alacsony aron elérhetd, de a
szervizes személyzet — kiilondsen a kiszallasi, szallitasi, stb. koltségekkel emelt - munkadija
magas, de a legmagasabb koltsége a szervizszoftvereknek van, amelyeket gyartonként kell
megvasarolni, folyamatosan kell az ijabb termékekre vonatkoz¢d adatokkal frissiteni. Na ez
utdbbi koltségeket, azaz a szervizes személyzet koltségekkel emelt dijat és a szoftvert akarja
megtakaritani a fogyasztd, amikor informacidt keres az adott berendezés hibdival, az
elektronikai modulokkal és miikodésével kapcsolatban.
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6. ARUSIMERETI ES EGYEB FOGYASZTOI INFORMACIOK A NETEN

Ahogy az korabban megallapitasra keriilt, sem a gyartoknak, sem a kereskedelemnek nem
érdeke a fogyasztok, felhasznalok informaciokkal torténd ellatasa, mert egyrészt a
jogszabalyok csak a minimalis mértéket irjak eld; masrészt az erds gyartodi és kereskeddi
verseny miatt kizardlagossagra, vagy elsObbségre torekszenek, amiben a sokszor ipari
kémkedés jellegli adat- ¢és informacidszerzés modszereit eldnyben részesitik a
hagyomanyosnak tekinthetd termékfejlesztés helyett.

Az informatikai halézatokon tehat a gyartok vagy forgalmazok, de még a kereskedelem
oldalarol is alig varhatok hasznos informacidk a hasznalathoz minimalisan sziikséges
mennyiségen tal. A garanciaidén tali hazilagos javitashoz, szereléshez, kiegészitéshez,
modositashoz, esetleg fejlesztéshez az érdekellentét miatt nem lehet hozzajutni ezekbdl a
forrasokbol.

Az informatikai hal6zatokon a kozforgalomban [éve termékek, aruk, szolgaltatdsok
vonatkozdsdban adatokat, informdacidkat két f6 tipusban taldlhatunk: egyrészt passziv,
altalaban szoveges, képes, rajzos ismertetd dokumentaciok; masrészt aktiv, azaz parbeszéden
alapul6, az ismereteket kozdsen megosztd, tapasztalatokat kozzétevd, magéanszemélyek
kozotti konzultaciok.

A passziv adatok, informaciok, azaz a dokumentéaciok altaldban erre szakosodott halozati
oldalakon érhetéek el. Mint ahogy korabban megfogalmazéasra keriilt, ezek az oldalak
els6dleges célbol latogatottsdgot kivannak novelni és ezaltal magasabb dijért tudjak
értékesiteni reklamfeliileteiket; a dokumentaciok kozzététele csak tirligy a latogatdi szdm
novelésére, hiszen altalaban kevés dokumentéacioval rendelkeznek, azok is inkdbb a jelen,
vagy a kozeli mult berendezéseinek, eszkozeinek adatait, leirdsait tartalmazzak. Az igazan
fontos, lényeges informaciok esetében a latogatot eliranyitjak a gyartéi honlapokra, amelyek
vagy nem tartalmazzdk a régebbi berendezések dokumentumait, vagy maguk — marmint a
honlapok — tiresek.

Az aktiv adatok, a személyes tapasztalatok megosztasanak, cseréjének, kozzétételének
legéltalanosabban elfogadott helye, foruma az altalanos jellegli kozosségi oldalak erre az
érdeklddésre iranyuld aloldalai; valamint az erre a célbol létrejott kiilon kozosségi oldalak.
Ezeknek a kozosségi forumoknak jellemzden két f6 résztvevoi csoportja van: az informaciot,
véleményt, tapasztalatot keres6k csoportja és az informaciot adok, a ,,hozzaértdk” csoportja.
Lényeges koriilmény az, hogy gyakran helyet cserélnek a két csoport tagjai annak
fliggvényében, hogy ténylegesen mi a szoban forgd téma, mi a keresett informacié és mi
annak jellege, azaz személyes (vélemény, tapasztalat, egyedi €lmény, ismeret), vagy objektiv,
miiszaki (adatok, méretek, paraméterek, alkatrészek, azonositasok, stb.).

Ez a kozosségi tuddsmegosztas — a sajatsagabol fakaddan - elsdsorban az informatikai szakma
szerepldi kozott alakult ki, aminek legfébb oka az, hogy egy hardver, vagy szoftver fejlesztése
sohasem all meg a piacra keriilés allapotaban, hanem folyamatosan koveti az alkalmazasok,
modositasok, javitasok hozzaférhetové tétele. Itt — ellentétben a tobbi iparaggal — gyakran
maguk a gyartok — sokszor elézetesen, tigynevezett béta valtozattal megjelenve - kérik a
felhasznalokat, a nem szakmabeli, vagy szakmabeli fogyasztokat a tesztelésre,
nyuzoprobakra, hogy ezaltal is minél alaposabb lehessen a termék fejlesztését, mindséget
megvalositani. Az informatikai-elektronikai iparadg azért valasztotta ezt a megoldast, mert ez
az iparag fejlddik a leggyorsabban és ezért gyakorlatilag nincs ideje, nincs elegendd
kapacitasa a gyarto cégeknek az eldzetes tesztelésekre, a fejlesztések részletes kidolgozasara.
Az eléz6ek miatt ebben az iparagban a legjobban védett értékek az otletek, az alapkutatasok
és nem maguk a megvalositott eszkdzok, szoftverek, vagy alkalmazésok.
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Eltavolodva a non food, miiszaki termékek teriiletérdl altalanossagban megallapithatd, hogy
az altalanos értelemben vett fogyasztd hamar rajott az informatikai halézatok nagy eldnyére,
azaz a tudas kollektivizalhatova tételére, majd nem sokkal rajott a nagy hatranyra is, hogy az
altalanos hozzaférhetdség, a feltoltés korlatlan lehetosége egyuttal az informaciok
mindségének, vagyis a kozosségi tudas hasznossadganak csokkenésével jar.

A kezdeti félelmet és bizalmatlansagot legel0szor a fozési-siitési receptek, otletek teriiletén
gyozte le a fogyasztok nagy része, aki bar hitt a sajat nagymamainak receptjeiben, de hamar
megértette, hogy nagymamak mindenhol voltak és vannak is, tehat sziikség esetén az
informatikai halozatok tobb ,,nagymamai” receptet, Otletet, megoldast nyjtanak szamara.
Fontos tényez0 a f6z6-siité haldzati oldalak népszeriiségében, hogy a kollektiv tudés alapjan
elvégzett sajat kisérletek esetleges selejt végtermékeinek eldallitdsa nem jelent nagy koltséget,
tehat johetnek az Gjabb kisérletek, probafézések, -siitések, -befdzések. Ezeknek a fogyasztoi
kezdeményezésii haldzati oldalaknak a sikerén felbuzdulva jelentkeztek be szakmabeliek —
szakacsok, cukraszok, pékek, vendéglatdsok - is receptjeikkel, majd egyre tobb sajat halozati
oldalt hoztak létre. A sajat szakmai oldalak sikert azonban csak akkor értek, érnek el, ha
szoros koOzonségkapcsolatot tartanak, mégpedig nemcsak népszeriisitd versenyekkel,
jatékokkal, hanem tényleges szakmai tandcsadast is folytatnak. Ezek koziil a legjobb oldalak
sikere az a megoldas, hogy az online latogatok személyesen keresik fel a vendéglato helyet,
ahol a haldzati oldalon megismert recept hivatdsos szakember altali megvaldsitasat
tapasztalhatjak meg!

Térjlink vissza a haztartasokban hasznalt miiszaki berendezések problémakorébe, azon beliil
is az alkatrészek, tartozékok ellatasara, utdnpotlasara. A fogyasztok szerencséjére még nem
lehetetlentult el az a kereskedelmi szakbolt-halozat, ahol a kiilonbozd alkatrészeket,
tartozékokat forgalmazzdk. Az ezekben a szakboltokban kaphatd termékek altalaban
bizonyitd cafolatai annak, hogy mennyi az élettartama, hasznalhat6 tizemképessége egy adott
héaztartasi késziiléknek. Gyakorlatilag az 6sszes f6darabon kiviili alkatrész kicserélésével egy
haztartasi késziilék gyartaskor megjelolt varhatod élettartama a tobbszorosére novelhetd. Az
egyszerlibb hdztartadsi miliszaki berendezések alkatrészeinek cseréje atlagos technikai érzékkel
megvalosithatd €s igy érhetd el a tobbszords €lettartam.

Ezzel szemben a személygépkocsik alkatrészeinek kicserélése, bedllitdsa, az ilizemkészség
helyreélltasa mar megfeleld szakismeretet igényel, ezért nem is alakult ki komoly szakbolti
héalozat a kozvetlen fogyasztok részére, illetve a logisztikai koltségek csokkentése érdekében
ezért alakitottak ki informatikai halozati oldalakat alkatrész-kereskedelemre, de itt is a vevok
95%-a szakember, azaz autdszereld szakmacsoportba tartoz6 szakember. A személygépkocsik
esetében mintegy sajat passziv marketingkommunikdcios eszkozként a szakemberek
demonstrativan egy kifejezetten régi, majdnem veterdn személygépkocsival mozognak
hétkdznapjaikban, ami elsdsorban sajat szakértelmiik, méasodsorban a személygépkocsi gyarto
cégének a megbizhatosagat, mindségét hirdeti.

7. OSSZEFOGLALO ELEMZESEK, JAVASLATOK

A fogyasztok a legijabb termékek vagy szolgaltatasok megvasarlasa elott szeretnének olyan
informaciokhoz jutni, amelyek segitik dket a vételi dontésekben. Hiaba fordulnak az egyre
népszeriibb tudasforrashoz, az internethez, ott elsdsorban a gyartdk, szolgaltatok fejlesztési
versenye miatt nem taldlnak megfeleld informaciokat.

A mar hasznalatban 1év6 termékek esetében is a fogyasztok szaméra a gyartok és forgalmazok
altal visszatartott informaciok hidnya nem teszi lehetdvé teljes mértékben a hazilagos javitas,
modositas, fejlesztés megvalositasat, ezért a fogyasztok az informatikai halozatok kozdsségi
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oldalain szakemberek, szervizesek bevonasaval forumot kialakitva cserélik ki ismereteiket,
tapasztalataikat, véleményeiket.
Az aruismereti, felhasznalési részletes informacidk szabad aramlasanak gatld tényezoi:
a., a gyartok szempontjabol:

= nagyobb kapacités, hatékonyabb termelés, eszkdzkihasznalas (hitel megtéritése);

= piacféltés, versenyelony elvesztésének félelme;

= a sajat termékek kozotti belsd verseny csokkentése;

= szerzo6i jogok védelme;

= szervizszolgalat kizarolagossaganak védelme;

= fejlesztési, kutatasi koltségek megtériilésének érdeke;

= forgalmazo partnerek személyzetének magas képzési kdltségei.
b., a kereskedelem szempontjabol:

= hibas termék altal indukalt forgalomndvekedés (csere vagy uj vasarlas);

= tajékoztatasi felelosség €s feladat gyartokra haritasa;

= eltér6 gyartok kozotti verseny csokkentése;

= megfelelden képzett személyzet hidnya;

= mintadarabok, proba lehetdségek gyarto altali biztositdsanak hianya;

= szervizelés helyett koltségkimélobb csereszolgaltatas vallalasa;

=nem azonos profil (kész berendezések, de nem alkatrészek forgalmazasa);

= sajat szolgaltatasok értékesitésének érdeke (pl. 6sszeszerelés, szinkeverés);

= felel6sség korlatozasa;

= biztonsagi lancok megtartasa (pl. élelmiszer, vegyszer, stb.).
c., a szervizszolgélat, szakmai vallalkozasok, kivitelezok, kisiparosok szempontjabol:

= szakismeretek féltése;

= szakismeretek hianya (egyedi, 0j termékek);

= piacféltés, szakosodas bovitése;

= garancialis id6n tali kapcsolat megtartasa;

= egyedi szerszamok, eszkozok kihasznaltsaganak novelése (hitel megtéritése);

= vallalkozas fenntartasanak érdeke.
d., fogyasztok, felhasznalok szempontjabol:

= ¢érdektelenség (nem érdekel, hogyan miikodik);

= garancian beliili tartds, haszndlat (k6ltségkimélé megoldas, USA, EU);

= félelem, fetisizalas (személyes kapcsolat);

= luxuscikkek orokgarancidja, személyes hasznalat, referenciatermék (VIP).
Az aruismereti, felhasznalasi részletes informaciok szabad aramlésanak jelenlegi és jovobeli
megoldasi lehetdségei:
a., termékhez kotédoen:

= adatchip, RFID, ROM, bels6é memoria (egyiranyt (szimplex) kapcsolat);

= adatchip, folyamatos online adatcsere (szoftver frissités);

= intelligens termékek online és offline tizemmod (pl. porszivd, hiitészekrény, stb.).
b., fogyasztohoz kétddden:

= vasarlas el6tti dontést, lizemeltetési problémak megoldéasat timogatd honlapok;

= tavfeliigyelet €s tavszerviz (egész haztartasra, néhany késziilékre);

= barkécsolas tamogatas (oktatofilmek, tesztprogramok, alkatrészellatas, stb.);

= vevo-¢letgorbe, vevoérték programok alkalmazasa.
Reméljiikk, hogy mindig lesz a fogyasztoknak annyi alkuereje, hogy el tudjak érni a
gyartoknal, forgalmazdoknal érdekeik minél magasabb szintli érvényesiilését, mert kiilonben
csak egyet tehetnek — amit ma is — sajat megnyugtatasukra, hogy problémaikat jol kibeszélik
magukbol a kdzosségi oldalakon!
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