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Absztrakt

Tanulmanyunk elsé részében a kozosségi, egylttmiikodd fogyasztds elméleti hatterét, kategorizalasi
szempontjait mutatjuk be. Maganszemélyek kozotti tranzakcid torténhet megosztds utjan (sharing), illetve
Ujraelosztas utjan (reselling), amely consumer to consumer (C2C) modell keretében miikddik a vilagban.
Orszagos online kutatdsunkban altalanos fogyasztasi attitlidoket vizsgaltunk, Osszehasonlitva azon online
vasarlok attitiidjeit, akik mar bonyolitottak le maganszeméllyel iizleti tranzakciot fogyasztoi oldalrol (P2P
csoport), azokéval, akik eddig még nem (nem P2P csoport). Legfobb megallapitasunk szerint azok a fogyasztok,
akik mindkettd tipusu tranzakciot igénybe vették mar eddigi életiik soran (megosztas, ujraelosztas), sokkal
tudatosabb vasarlok a tobbi csoporthoz képest, ez a tudatossag azonban inkabb a fenntarthaté fejlodésre
vonatkozik, semmint az artudatossagra. Mindemellett jobban megbiznak tarsaikban, és nyitottabbak az
ujdonsagokra.

Kulesszavak: egyiittmiikodd fogyasztas, collaborative consumption, sharing economy, fogyasztoi attitiid, tudatos
vasarlo

Abstract in English

In the first part of the study we present the theoretical background of community based collaborative
consumption and the categorisation criteria. Transactions between individuals can take place through sharing or
through reselling, which operates within the framework of consumer to consumer (C2C) model in the world. In a
national on-line survey the general consumer attitudes were examined. The attitude of a group of online
shoppers who carried out peer to peer activity was compared to those who have not yet. Key findings were that
the consumers who use both types of transactions (sharing, reselling) are more conscious shoppers compared to
other groups; however, this awareness refers to sustainable development rather than price awareness. In addition,
they trust others more and are more open for novelties.

Keywords: collaborative consumption, sharing economy, consumer attitudes, conscious consumer
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1. Bevezetés

A digitalis technologia rohamos fejlodésével egyre inkabb teret nyernek a maganszemélyek
kozotti tranzakciok digitdlis térben. Sajat tulajdonunkban 1évé dolgainkat, tudasunkat,
targyainkat meg lehet osztani, illetve értékesiteni lehet mas magéanszemélyeknek
(Ojraelosztas). Mig az Ujraelosztd tevékenységek mar régota jelen vannak az emberiség
torténetében, addig a megosztod tevékenységek terjedése a digitalis forradalom ota valt egyre
hangsulyosabba. A megosztdson alapuld szolgaltatisok meghatarozasara egyre tobb
tanulmany vallalkozik, tobbféle megkozelités létezik, attdol fliggben, hogy fogyasztoi,
szolgaltatoi, vagy akar platform lizemeltetdi oldalrol kozelitjikk meg a kérdést. K6zos pont
ezekben a meghatarozasokban, hogy adott terméket, szolgaltatast mindossze addig hasznaljak
fel a fogyasztok, amig sziikségiik van ra, mindezt tulajdonlas nélkiil [Lamberton és Rose
(2012), Bardhi ¢és Eckhardt (2012), Gansky (2010), PWC tanulmany (2015)]. A digitalis
platformok elterjedésével és a fogyasztdi magatartdsok atalakuldsaval azonban nemcsak a
megosztas, hanem az Ujraclosztds is egyre inkabb terjed, ezen tipustu tevékenységre épiilnek
az egylittmiikodo, kozosségi fogyasztasra épiild szolgaltatasok, felhasznalasok. Ennek atfogd
elnevezése eldszor R. Botsman és Rogers R. nagysikerli konyvében (2011) jelent meg
egylittmiik6dd fogyasztas (collaborative consumption) elnevezéssel.

2. Elméleti és szakirodalmi attekintés

Egyiittmiik6do, kozosségi fogyasztas egyre inkabb terjed, egyre népszeriibb az emberek
kozott. A kozds pont, hogy maganszemélyek kerililnek egymassal kapcsolatba, és ugy valosul
meg tranzakcid, hogy a normal iizleti modell szerinti (nagy)vallalati kozremiikodés kimarad,
az értéklanc lényegesen lerdvidiil. Négy alapvetd kritérium sziikséges ahhoz, hogy ezek a
platformok jol miikddjenek: (1) kritikus tomeg elérése, (2) kihasznalatlan kapacitas
rendelkezésre allasa, (3) hit a kozosségben, (4) bizalom az idegenek kozott (Botsman, 2011).
Amennyiben ezek a feltételek megvalosulnak, jelentds szamu tranzakcid tud létrejonni, és
ezekben az esetekben az 1) iizleti modell sajat keretein beliil kozeliti a tokéletes verseny
kritériumait (Buda-Lehota, 2006).

Maganszemélyek kozotti digitalis tranzakceiot tobbféle kategorizalasi szempontbdl meg lehet
kozeliteni. A maganszemélyek tulajdondban 1évo dolgokat meg lehet osztani, Gjra el lehet
osztani (hasznalt termék értékesitése), vagy sajat készitésii termékeket is lehet értékesiteni.
Sajat tulajdonunk lehet targy, eszkdz, de tudas, informécid is. A monetizacids szempont egy
ujabb kategorizalasi lehetdséget biztosit. Ezen kategorizalasok 0Osszefoglalasa az 1.
tablazatban talalhat6, példakkal kiegészitve.
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3. tablazat, kozosségi fogyasztas kategorizalasi lehetoségei

Selling own
Elnevezés SHARING RESELLING ing ow
product
Tulajdonjog vaéltas .
s nem igen
torténik -e?
, Megosztas kézzel megfoghatd Megosztas kézzel nem i o, L, 3 3
Tipus . .. Tulajdonjog atruhdzasa adott magdnszemélyre
javakra megfoghato javakra
targyak,
Mit? Eszkdz, targy Tudas, pénz, informacio targy, eszk6z | termények, targyak
ételek
- pénziiavi t keid
PP -, penzugy|’ ra’nza co - pénzligyi tranzakcié o
L - pénzigyi tranzakcio - megosztds célzottan - pénziigyi
Monetizacio . PN L. . - csere L.
- nincs pénzlgyi tranzakcié (adomany) , tranzakcio
s . - adomany
- altalanos megosztas
Uzleti model Consumer to consumer (C2C)
X - Skillshare -
- AirBnB R X L,
) - Kickstarter - jofogas.hu [Lakaséttermek
- - Oszkar - Meska
Példak - Blablacar - Facebook - vatera.hu - szatyorbolt Ets
- Crowdfounding (adhat.hu) - Meschka 4
- Etsy

Forrads: Botsman, Hamari és Akbar besoroldsi szempontjai alapjan, sajat szerkesztés

Fontos kiegészités, hogy a maganszemélyek kozotti tranzakcidk sikerességébol kiindulva
egyre tobb vallalat latja meg a lehetdséget kapacitasok megosztasara, igy a kiindulé consumer
to consumer (C2C) modell mellett egyre tobb sikeres példat latunk business to consumer
(B2C) modellekre is, ahol az IT platform tulajdonosa nemcsak dsszekoti a maganszemélyeket,
hanem mar 6 kinalja fel a kapacitasait maganszemélyeknek. Ilyen példdkat mutat a BMW
carsharing, Mol Bubi, Spotify, Netflix. Tanulmanyunkban ezekre a kdzosségi szolgaltatasokra
nem tértiink ki, jelenlegi kutatdsainkban célzottan a maganszemélyek kozotti tranzakciokra,
illetve ezekben részt vevoé emberek attitlidjeire, fogyasztdi magatartasukra fokuszaltunk.

A digitalis technologidk fejlédése mellett a masik igen fontos tényezd a fogyasztoi
magatartdsok atalakuldsa. Ennek egyik legfontosabb jele, hogy megjelentek a tudatos
vasarlok, de mar nemcsak az ontudatos fogyasztas keriil eldtérbe, hanem a felelds fogyasztas
is, amelynek alkategoriai tobbek kozott a tarsadalmilag felelds fogyasztas, a kornyezettudatos
fogyasztés €s az etikus vasarldi magatartas lehetnek (Dudas K., 2011).

Kutatdsainkban a fogyasztéi magatartds mintakat vizsgaltuk, elsésorban arra voltunk
kivancsiak, hogy milyen fogyasztoi attitlidok és motivaciok jellemzdéek azon fogyasztokra,
akik részt vesznek ezekben a tranzakciokban (és a trendeknek megfeleléen mi vérhato a
jovoben).

Korabbi kvalitativ kutatdsunkban kizardlag a megosztassal kapcsolatos szolgaltatds
igénybevételét elemeztiik, ¢és ennek eredményeként az altalanos fogyasztoi attitidok
feltérképezése mellett beazonositottuk, hogy a gazdasagi eldonyon tal alapvetéen a gyors
reakcioiddt, a rugalmassagot, a hitelességet, a személyes élményeket és az egyszeru
hasznalatot tekintették a fogyasztok elényként a kozdsségi szolgaltatdsok igénybevételekor,
ezek voltak a f6 motivacids tényezok (Buda-Lehota, 2016).

Motivécios eredményeinkkel sikeriilt kiegésziteni Hamari és tarsai (2015) allitasait, ahol a
gazdasagi elény mellett méar megjelent az ¢élményszerli hasznalat is. Tovabba fontos
megallapitasuk volt, hogy a fenntarthato fejlédés az altaluk megkérdezett fogyasztoknal még
csak attitlid szintjén jelent meg, és ez nem befolyasolta a dontésiiket abban, hogy fenntarthato
fejléddés miatt vegyenek igénybe szolgaltatasokat.
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Ezen eredményeket felhasznalva allitottuk 6ssze on-line kérddiviinket, ahol orszagos kutatds
keretében vizsgaltunk 4ltalanos fogyasztdi attitidoket kiegészitve szocio-demografiai
jellemzdkkel. Orszagos kutatdsunkban nemcsak azon fogyasztok attitiidjeit vizsgaltuk, akik
megosztast vettek mar igénybe, hanem azon fogyasztok attitiidjeit is, akik Ujrahasznositas
keretében hasznalt terméket vasaroltak digitalis térben mas maganszemélyt6l. A hangsuly a
maganszemélyek kozotti tranzakciokon volt, milyen attitidok jelennek meg ezen fogyasztoi
korben.

4. Anyag és modszer
Orszéagos on-line kutatdsunkban 452-en vettek részt, 306 nd és 146 férfi, az atlagos életkor
39,5 {6 volt. A kérdoéivet kiillonbozo digitalis csatorndkon keresztiil terjesztettiik. Két 6 irdnyt
hataroztunk meg az adatfelvételnél, mindkét esetben digitalis platformokon keresztiil juttattuk
el a valaszadokhoz a kérdoivet, hiszen a kérddivet az Internetet hasznaldk korében volt
sziikséges kitolteni. Egyrészt baratokhoz, ismerds6khoz, munkatarsakhoz jutottuk el a
kérdbivet, akik szintén tovabbitottdk ismerdseiknek. Masrészt olyan kozosségi oldalakra
tettiik fel a kérddivet, ahol kimondottan magéanszemélyek kozotti digitalis kereskedelem
folyik, és ezen csatorndk segitségével elértiink nagyon sok aktiv felhaszndlot az orszag
minden részébdl. Mar a kérddiv elején kisziirtilk azokat a valaszadokat, akik nem vasaroltak
még on-line, hiszen ez eldfeltétele mind a magénszemélyek kozotti megosztasnak, mind az
ujra elosztasnak digitalis térben. Ezek utan 423 vélaszadé valaszait kezdtiik el elemezni SPSS
szoftverrel. A 423 valaszadobol 287 nd és 136 férfi volt, atlagos életkoruk 39,5 év, 63%-uk
budapesti, és 52 %-a valaszaddknak 4tlag feletti jovedelmii volt. Mindezek alapjan a ndk,
budapestiek és az atlagon feliili jovedelemmel rendelkezdk jelentdsen feliilreprezentaltak
voltak a mintaban. Kutatasunkban maganszemélyekkel kapcsolatos tranzakciok mentén két
tipusu tevékenységet vizsgaltunk, ¢és ezen tevékenységek igénybevételére vonatkozd
fogyasztoi attitidoket elemeztiik. Maganszemélyek kozotti digitalis tranzakcid lehet (1)
megosztason alapuld (sharing), illetve (2) Ujraelosztdson alapuld (reselling) tevékenység.
Mindkét esetben az igénybevevo fogyasztok altalanos attitidjeit vizsgaltuk.
A kutatés alaperedményei a kdvetkezd négy alcsoport mentén alltak rendelkezésiinkre, ezt az
1. diagramon is bemutatjuk.
1. Hasznalt termékeket vasarlok csoportja (,,ujraeloszt”) — 198 {6
2. Megosztasi szolgaltatast igénybevevok csoportja (,,megoszt”) — 38 {6
3 Mindkettd tipust tranzakcidt — azaz haszndlt terméket vasarlok, és megosztast
igénybevevok — lebonyolitdk csoportja (,,mindkettd”) — 112 6
4.  On-line vésarlok, akik még nem keriiltek tranzakcids kapcsolatba maganszemélyekkel
(,,egyik sem™) — 75 6

1. abra: orszagos on-line sajat kutatasban megkérdezettek korének bemutatasa

Forras: sajat szerkesztés
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Célul tuztiik ki, hogy altalanos fogyasztoi attitidok mentén Osszehasonlitjuk a csoportokat.
Altalanos fogyasztéi attitidokre a kovetkezd elemeket vettiik alapul: arérzékenység, ar-érték
arany fontossaga, k6zosségi oldalakon valo aktivitas, fenntarthatésag vélelme, magantulajdon
fontossaga, illetve haszndlt termékek -elfogadéasa. Feltételezésiink szerint szignifikans
kiilonbségeket vartunk a csoportok kozott, ezek bizonyitdsdra ANOVA elemzést ¢és
faktoranalizist végeztiink.

4. Eredmények

Tanulmanyunk elsédleges célja az volt, hogy beazonositsuk, milyen kiilonbségek fedezhetdek

fel altalanos fogyasztoi attitid szintjén azon vasarlok kozott, akik mér bonyolitottak le

digitalis tranzakcidt mas maganszemélyekkel (1-es, 2-es és 3-as csoport, peer to peer csoport,

roviditve: P2P csoport), szemben azokkal, akik bar on-line mar vasaroltak, de még nem volt

digitalis tranzakcidjuk maés személyekkel (4-es csoport, nem P2P csoport).

A kutatadsban valaszolo, Gjraelosztasban résztvevd maganszemélyek jellemzden a kovetkezd

hasznalt termékek adas-vételét lebonyolitd oldalakat latogatjdk: jofogas.hu, vatera.hu, e-

bay.hu, facebook csoportok, stb.

A megosztasban résztvevd maganszemélyek jellemzden az alabbi oldalakon keresztiil

keriiltek kapcsolatba més maganszemélyekkel: airbnb.hu, oszkar.hu, blablacar.com,

couchsurfing.com, kickstarte.com, beerides.hu, miutcank.hu, stb.

A ténylegesen igénybevett szolgaltatasok vizsgalata utan tizenegy altalanos fogyasztoi attitiid

kérdést tettiink fel, a valtozokhoz tartozo allitasokkal valo egyetértés mértékét otfokozatu

Likert-skalan kellett értékelniiik a valaszadoknak. Az alabbi hipotéziseket tettiik a

csoportokra.

H1 — A P2P csoport tagjainak inkabb fontosabb, hogy kedvezdbb aron vasaroljanak

H2 — A P2P csoport tagjai inkabb nyitottabbak az jdonsédgokra

H3 — A P2P csoport tagjai tobbet tesznek a fenntarthatosagért, mint tarsaik

H4 — A P2P csoport tagjai jobban megbizndnak egy madasik maganszemélyben, ha

vasarolnanak tdle

A H1-H4 hipotézis vizsgalatara elvégeztiink egy T-probat a 11 attitiid kérdésre vonatkozoan,

melynek eredményeképp azt kaptuk, hogy a legtobb valasz esetében van kiilonbség a két

csoport kozott, de szignifikdnsan minddssze 3 kérdés valaszai térnek el egymadstol. Ennek

alapjan meg tudjuk allapitani, hogy a két csoport hasonléd attitidokkel rendelkezik, ami

természetesen nem meglepd, hiszen az a tény, hogy ezek a véalaszadok mar vasaroltak on-line

kornyezetben, igencsak meghatarozo személyiségjegyeket hordoznak magukban. Az eredeti

cél is az volt, hogy ezen hasonl6 személyiségjegyekkel rendelkezd csoportban is talaljuk meg

azokat a kiilonbségeket, amelyek mégis megkiilonboztetik Oket egymastél a

maganszemélyekkel vald tranzakcidkra valo nyitottsdg mentén.

Ennek alapjan szignifikdnsan eltér egymastol az alabbi 3 tényezd 5%-o0s szignifikancia szint

mellett:

— A P2P csoport inkébb nyitott az ijdonsagokra

— A P2P csoportot kevésbé zavarja, ha hasznalt termékeket vesz, amennyiben a mindsége
megfeleld

— A P2P csoport jobban megbizik egy masik maganszemélyben, ha iizleti tranzakciora
keriilne sor 10%-os szignifikancia szint mellett az alabbi két allitas tér el egymastol a
két csoport vonatkozasaban:

—  Szeretem, ha sajat tulajdonomban vannak a dolgok, ¢és nem kell
kolcsonkérnem/bérelnem senkitdl, amikor épp sziikségem van egy adott termékre.

— A fenntarthat6 fejlodés érdekében sok mindent teszek
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Ezen elemzés alapjan a H1 hipotézisiinket, mely szerint a P2P csoportnak inkébb fontosabb,

hogy kedvezObb aron vasaroljanak, el kellett vetniink. A H2 hipotézisiinket, mely szerint a

P2P csoport inkabb nyitottabb az wjdonsagokra, elfogadtuk. A H3 hipotézisiinket, mely

szerint a P2P csoport tagjai inkdbb tobbet tesznek a fenntarthatosdgért, mint a nem P2P

csoport tagjai, 10%-os szignifikancia mellett, de el tudtuk fogadni. A H4-es hipotézist

elfogadtuk, azaz ezen a P2P csoport tagjai jobban megbiznak mas maganszemélyekben iizleti

tranzakcidk soran.

Bar a hipotéziseinket T-probaval sikeriilt igazolnunk, vagy elvetniink, tovabbi elemzéseket

végeztiink a valaszadok altal kapott eredményeink alapjan, hiszen az adatbazis mélyebb

elemzésekre is lehetdséget adott.

El6szor is a faktoranalizis modszerét alkalmaztuk, elséként fokomponens analizist végeztiink

el, ennek eredményeképp 4 faktort kaptunk’.

Faktor 1 - vasarloi tudatossag (tudatos életvitel: kéltség, kornyezet, ujdonsdg)

— Nyitott vagyok az tijdonsagra

— Szamomra fontos, hogy a lehetd legkedvezdbb aron véasaroljak

— A fenntarthat6 fejlédés érdekében sok mindent teszek

— Gyakran vasarolok akcios terméket

— Anyagi okok miatt rdkényszeriilok, hogy mindenbdl a legkedvezébb aru terméket
keressem.

Faktor 2 - bizalmi faktor mas maganszemélyekkel szemben

—  Tartok tdle, hogy egy maganszemély becsapna, ha tdle vasarolnék Interneten

—  Szeretem, ha sajat tulajdonomban vannak a dolgok, és nem kell kdlcsonkérnem senkitdl,
amikor éppen sziikségem van az adott termékre

Faktor 3 - kézosségi oldalakon aktivitds

— A kozosségi oldalakon meg szoktam osztani informaciokat méasokkal.

— A kozosségi oldalakat (Facebook, Instagram, blog-ok, stb.) gyakran latogatom.

Faktor 4 — 0j termék preferencia

— A fenntarthat6 fejlodést fontos dolognak tartom

— Nem zavar, ha hasznaltan veszek arut, amennyiben a mindsége megfeleld

Ezen négy faktor mentén megvizsgaltuk a két csoportunkat, azaz a P2P és nem P2P csoportot,
az eredményeket a 2. bran lathatjuk. Mind a négy faktor szignifikinsan® eltér csoportonként.

7 A faktoranalizis soran az alabbi értékeket vettiik figyelembe az eredmények elfogadasa soran: A KMO érték, -
mely esetében 0,7-es értéket varunk el a megfelel6 faktorelemzés esetén, - jelen esetben 0,617, nem sokkal
marad a kiiszObérték alatt. A négy faktor magyardzéereje 6sszesen 60,3%, ez joval meghaladja az elvart és az
idedlis szintet is. Az els6 faktor magyardzé értéke 20,98, a masodiké 16,19, a harmadiké 13,6 és a negyediké
9,57. A kommunalitasok, amelyek esetében 0,3-as értéket varunk el, minden valtozé esetében nagyobbak, mint
a fent emlitett kiiszobérték. Ezen harom mutatd egylttes figyelembe vétele alapjan gy véljik az eredmény
megfeleld.

® Az els6 faktor esetében (t(421)=-3,455, p=0,001), a masodik faktor (t(421)=3,1, és p=0,002), a harmadik faktor
(t(421)=-2,317, és p=0,021), a negyedik faktor (t(421)=3,609 és p=0,000)
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2. abra: P2P és nem P2P csoport dsszehasonlitasa a faktorok mentén

Forras: orszagos on-line kutatas, sajat szerkesztés

Mivel mind a négy faktor szignifikansan eltér csoportonként, igy az Gsszevont attitlidbeli

kérdéseket is érdemes elemezni. Ismételten fontos jelezni, hogy a két vizsgdlt csoport

alapvetden hasonlit egymasra, hiszen mindkét csoport digitalisan képzett és fejlett, de a

célunk mégis az volt, hogy ezen hasonlé emberek kozott is talaljunk differencidlo tényezoket,

amely alapjan meg tudjuk érteni, hogy mégis milyen attitlidbeli kiilonbség okozza azt az
eltérést, hogy az egyik csoport részt vesz maganszemélyek kozotti tranzakcidoban, mig a masik
csoport nem.

A faktoranalizis soran kapott eredmények a kovetkezOket mutatjdk a két csoportra

vonatkozoan:

— A P2P csoportra inkabb jellemzd a vasarloi tudatossag, ami inkébb a fenntarthatosagi
iranti elkotelezettséget mutatja, mintsem az arakra vonatkozé tudatossagot. Fontos
kiemelni, hogy az egyenkénti kérdésekre adott valaszok alapjan az arérzékenység,
artudatossag nem volt szignifikdnsan eltéré a két csoport kozott, de a fenntarthatosag
érdekében vallalt aktivitas mar igen. Erdemes megjegyezni, hogy a faktoranalizis soran
kiilonvalt a fenntarthatdsag fontossaganak, mint elméleti kategéridnak a kérdése, illetve
az a kérdés, hogy mennyit tesz adott valaszadd a fenntarthatosag érdekében. A vasarloi
tudatossag faktorban jelenik meg a fenntarthatosdg érdekében aktivan inkabb
résztvevok valaszai.

— A nem P2P csoportra inkabb jellemzd, hogy tart mas maganszemélyekkel valo
izletko6téstol, ill. jobban szereti, ha a sajat tulajdonaban vannak a targyak, ahelyett, hogy
kolcsonkérné/bérelné a hasznalat idejére

— A P2P csoport inkabb aktiv a kozosségi oldalakon, figyelembe véve mind a passziv,
mind az aktiv részvételt

— A nem P2P csoportra jellemzObb, hogy bar elméleti szinten fontosnak tarja a
fenntarthat6 fejlodést, de azért még nem tesz meg mindent érte, példaul inkébb az Uj
terméket valasztja a hasznalt termékek helyett.

A P2P csoport és nem P2P csoport elemzésén tal az adatfelvétel ugy tortént, hogy négy

alcsoport valaszait is meg tudjuk kiilonboztetni, és elemezni. A négy alcsoportra mar nem

allitottunk fel hipotéziseket, de célszertinek gondoltuk, hogy mind ANOV A modszerrel, mind

faktorelemzés segitségével Osszehasonlitsuk az alcsoportokat, hogy megismerjik a

kiilonbségeket. A négyes alcsoport elnevezései, visszautalva a korabbi részletes leirasra:

Lajraeloszt”, ,,megoszt”, ,,mindkettd”, ,,egyik sem”.

A faktorokat alkotd eredeti valtozok esetében is megvizsgaltuk ANOVA-val hogy

mutatkozik-e eltérés az atlagok tekintetében. Ugyanazon valaszokra kaptunk szignifikans
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eltérést, mint a kettes csoportra vonatkozdan, de itt mar minden esetben 5%-os szignifikancia
szint mellett.

Ezek utan a négy - kordbban megkapott - faktort felhasznalva megnéztiik a négy alcsoportra,
hogy vajon taldlunk-e a faktorok atlagai kozott szignifikans eltérést. Itt szintén azt az

eredményt kaptuk, hogy a négyes felosztds esetében mind a négy faktor szignikansan
kiilonbozik.’

3. abra: P2P és nem P2P csoportra meghatarozott faktorok eredménye négy csoport
mentén

Forras: on-line kvantitativ kutatas, sajat szerkesztés
Ahhoz, hogy az egyes alcsoportok egymashoz valo viszonyat még jobban megismerjiik, post-
hoc teszttel (Scheffe) masodlagos szignifikancidkat kerestiink. A 4. &bran lathatoak az

eredmények, zold nyillal jeloltiik, ahol szignifikdns volt az eltérés a két alcsoport kozott.

4. abra, négy alcsoport kozotti osszefiiggések post-hoc teszttel (Scheffe)

1F: tudatossag 3F: kdzosségi

2F: bizalmi f 4F: 0j termék

Forras: on-line kvantitativ kutatas, sajat szerkesztés

% Az els6 faktor esetében f=6,7, p=0,000, a masodik faktor esetében F=8,3, p=0,000, a harmadik faktor esetében
F=4,8, p=0,003, negyedik faktor esetében f=7,2, p=0,000,
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Az eredmények figyelembe vételével a kovetkezokben bemutatjuk az elére meghatarozott
csoportok altalanos fogyasztoi attitlidjeit a négyes alcsoport bontdsra, hiszen jelentds
kiilonbségeket allapitottunk meg mar altalanos fogyasztoi attitiid szintjén is.

Mindketto tipusu aktivitast hasznalo maganszemélyek csoportjia (3-as csoport): A P2P
csoporton beliil egyértelmiien ebbe a csoportba tartoz6 személyekre jellemz6 leginkabb, hogy
tudatosak, de itt is ki kell emelni, hogy ez nem artudatossdg, hanem sokkal inkabb
kornyezettudatossag. Ok a legnyitottabbak az tjdonsagokra, tovabba 6k azok, akik sajat
véleményiik szerint tesznek is a fenntarthatd fejlédésért. Nem zavarja 6ket, ha hasznaltan
vasarolnak arut, ha a mindsége megfeleld. Valamint mind a faktoratlagokat, mind a
masodlagos szignifikancia tesztet figyelembe véve 6k azok, akik a leginkdbb megbiznak
tarsaikban iizleti tranzakcidk sordn.

Csak megosztast igénybevevok csoportja (2-es csoport): Ezen csoport tagjai altaldnos
fogyasztoi attitidok szempontjabol nem igazan tekinthetéek tudatos vasarloknak, és fontos
kiemelni, hogy nem azért haszndljdk a megosztason alapuld szolgaltatasokat, mert az
tamogatja a fenntarthatd fejlodést (korabbi kutatasaink is ezt igazoljak vissza). Nem
preferdljak a hasznalt termékeket, és bizalmi szempontbol is kiilonbséget tesznek akodzott,
hogy maganszemélyt6l vasaroljanak egy terméket, vagy igénybe vegyenek tdle rovid
idészakra egy szolgaltatast (ez utobbit mar megtették). Ezzel szemben tartanak tdle, hogy egy
vasarlas (és nem szolgaltatas igénybevétel) sordn mar becsapnak Oket. Viszont kézOsségi
oldalakon aktivak (alapvetden a hasznalt termékeket vasarlokhoz képest). Itt is visszakdszon
egy korabbi kvalitativ kutatdsunk eredménye, hogy ezek az emberek extrovertdltak, a
személyes ¢lményeket keresik, a gazdasagi elonyon tul szdmukra az élményszer(i hasznalat a
legvonzobb motivacios erd a szolgaltatas igénybevételekor (Buda — Lehota, 2016).

Csak hasznalt terméket vasarlok csoportja (1-es csoport): Ezen csoportnal tovabbra sem lehet
karakterisztikus jegyeket felfedezni, kicsit tudatosabbak a nem P2P csoporthoz képest.
A masodlagos szignifikancia eredmények kapcsan azt latjuk, hogy sokkal kevésbé aktivak a
kozosségi oldalakon, mint azon tarsaik, akik nemcsak hasznalt terméket vasarolnak, hanem
megosztast is igénybe vesznek, s6t a nem P2P csoporthoz képest is kevésbé aktivak. Ok
jellemzden a kedvezményes aruk miatt hasznaljak az Gjraelosztd oldalakat.

On-line vasarlok csoportja, akiknek nem volt még digitalis tranzakciojuk maganszemélyekkel
(4-es csoport): Ezen csoport tagjaira nem jellemz6 a tudatos vasarlds. Nem annyira figyelik a
kedvezményeket, nem kedvelik a hasznalt termékeket, a fenntarthatd fejlédést bar fontosnak
tartjak, de nem igazan tesznek érte. Tovabba alapvetden bizalmatlanok a maganszemélyekkel.
Mindemellett a kozosségi oldalakon aktivak. Ezen csoport szdmara feltettiink néhany tovabbi
kérdést, amelyben preferenciakat, hajlandésagot kutattunk. Ennek alapjan a preferenciajuk
egyértelmilen megnyilvanul az 0 termék irdnyaban (5 fokozatii Likert skalan 4,3 atlagot és
0,8 szorast kaptunk eredményiil), egyeldre a véllalatokban jobban biznak termékvasarlas
esetén a maganszemélyek helyett (5 fokozata Likert skalan 4,1 atlagot és 0,8 szorast kaptunk
eredményiil). Viszont a megosztason alapuld szolgaltatdsok hasznélatara vonatkozdan 95 %-
uk azt mondta, hogy ismerdse ajanlasa esetén kiprobalna vagy talan kiprébalna, azaz nem
95%-uk nem zarkézott el az ilyen tipusu szolgéltatasoktol. Ez alatdmasztja azt az
eredményiinket is, hogy ezen csoport tagjainak az altalanos fogyasztoi attitiidjei jelentdsen
hasonlitanak a csak megosztok attitiidjeihez (1asd. 3. diagram).

Szocio-demografiai vizsgalat

A rendelkezésre all6 adatok alapjan elvégeztiink néhany szocio-demografiai tényezdre
vonatkoz6 elemzést. Kutatasunk sordn a kovetkezd jellemzokre kérdeztiink ra: nem, kor,
lakéhely, jovedelem, csaladi allapot, iskolai végzettség. Az iskolai végzettséget az
eredmények ismeretében nem vizsgaltuk, mert a felséfoku végzettségiiek aranya 80% feletti
volt. Tovabba hangsulyoznank, hogy a minta nem volt
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A P2P és nem P2P csoportra vonatkozoan a 2. tdblazatban 6sszefoglalt hipotéziseket tettiik

2. tablazat, hipotézisek (H5-H9) és az eredmények alapjan az elfogadasuk/elvetésiik
P2P és nem P2P csoport tagjai
kozott van-e szignifikans
eltérés
hipotézis eredmény
H5 nem van elvetettik
H6 életkor van elfogadtuk
H7 lakéhely van elvetettilik
H8 csaladi allapot van elfogadtuk
H9 jovedelem van elvetettlik

Forras: orszagos on-line kutatas, sajat szerkesztés

A fenti kapcsolatokat Khi® probaval teszteltiik, ahol a nem, a lakohely és a jévedelem nem
mutatott szignikéns 6sszefiiggést, a csaladi allapot (Khi*=16,0 és p=0.001, Cramers V=0,195,
a kapcsolat gyenge) és az életkor (Khi’=20,3 és p=0.000, Cramers V=0,225, a kapcsolat
gyenge) viszont igen.

A kor és a csaladi allapot vonatkozasaban a fenti szignifikans 6sszefliggéseken tul két fontos
megallapitast tudtunk tenni a négy csoportra vonatkozoéan.

Csaladi allapot: a csak megosztok kozott sokkal nagyobb ardnyban vannak jelen a
gyermektelen valaszaddok, mint az 6sszes tobbi csoportban.

Generacios kiilonbségek: a mindkét tipusu tranzakciot ismerd €s hasznalé maganszemélyek
csoportjdban a Y generacioé sokkal nagyobb aranyban vesz részt, mint a tobbi csoportban.
(mindkettd - Y generacio6 ardnya: 50 %; tobbi csoport: 33 %)

Béar a mintank nem reprezentativ, de nagy valdszinliséggel egy reprezentativ mintdn is
hasonlé eredményt kaptunk volna. A digitalis platform barhonnan elérhetd, igy nincs korlat
sem lakhely, sem nem szerint. A generacios kiilonbségre vonatkozo szignifikans eltérés pedig
abbol adodhat, hogy az Y generacid inkabb vasarol mar digitalis kornyezetben, semmint az Y
generacio.

5. Osszefoglalas

Tanulményunkban arra tettiink kisérletet, hogy feltarjunk olyan altaldnos fogyasztoi
attitidbeli kiilonbségeket, amely megkiilonbozteti azon on-line vésarlokat, akik mar
kapcsolatba keriiltek digitalis térben mas maganszemélyekkel iizleti tranzakcid kapcsan,
azokétol, akik bar on-line vasaroltak mar, de még nem bonyolitottak le ilyen tipusu
tranzakciot.

Legfobb megallapitdsunk szerint azon fogyasztok, akik mindkettd tipusu maganszemélyekkel
kapcsolatos tranzakciot igénybe vették mar eddigi életiik soran (megosztas, Ujraclosztas),
sokkal tudatosabb vasarlok a tobbi csoporthoz képest, és nemcsak ontudatos, hanem felelds
fogyasztok is, azaz nemcsak Onérdekeiket helyezik eldtérbe vasarlasaik kapcsan, hanem
tarsadalmi érdekeket is szem el6tt tartanak. Eredményeink alapjan viszont arra is valaszt
kaptunk, hogy sem az tjraelosztds, sem a megosztas igénybevételénél nem dominal az
arérzékenység a csoportok kozotti kiilonbség meghatarozasanal. Tovabbi megallapitasunk,
hogy a mindkettdé tipusu szolgaltatast igénybevevd csoport tagjai inkdbb megbiznak
tarsaikban, és kozosségi oldalakon atlagosnak mindsithetd aktivitast mutatnak. Ezen irdnyt
megallapitasunk jo alapot biztosit arra, hogy minél tudatosabb lesz a fogyaszt6i tarsadalmunk,
annal inkdbb terjedni fognak az egyiittmiikddd fogyasztason alapul6 szolgéltatdsok, mint azt a
jelenlegi tendenciakbol 1s latjuk. Ez hosszii tavon tamogatja a fenntarthatdé fejlodés
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képviseletét, amely egyre hangstlyosabban jelenik meg nemcsak a tudomdanyos életben,
hanem egyre inkabb a mindennapjainkban is.
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