fa marketing a j6zan esz gy6-
zelme 6nmagunk és a piac folott,
igy, ebben a fontossagi sorrend-
ben. El6szor is magunkat kell ra-
szoritanunk, hogy az egész gaz-
dasagi magatartasunkban és aru-
termeld tevékenységiinkben min-
dig a piac lehet8ségeit és kovetel-
ményeit tartsuk szem el6tt: Ggy
alakitsuk a termékeinket, olyan ér-
tékesitési és beszerzési kinalattal
jelenjink meg, olyan magatartast
mutassunk az Uzleti kapcsolata-
inkban, amelyek mind arra inditjak
a piac szamunkra fontos szerepl6-
it, hogy velink akarjanak Uzletet
kotni. Nem kevésbé fontos, hogy
legyen j6 stratégidnk az Uzleti te-
vékenységiinkhdz, kapcsolataink
kezeléséhez, hathatésan igyekez-
zlink is azt érvényre juttatni, és eb-'
ben kell6képpen kovetkezetesek,
de ugyanakkor rugalmasak is le-
gyunk. Mindehhez fels6fokon kell
tudnunk a piacban gondolkodni.

Ez a mi a piacban valo
gondolkodas mesterkurzusa

Vildgos, ésszerli gondolatmene-
tek és azokat kiteljesit6 vagy ép-
pen értelmez6 gyakorlati példak
gazdag soraval azt kinélja, ami ma
minden bizonnyal a leginkabb nél-
kilozhetetlen ahhoz, hogy egy
cég tartésan sikeres lehessen a
piaci versenyben: a lehet6ségek

Carl Shapiro - Hal

R. Varian

Az informacid uralma

Geomédia Szakkonyvek, 2000

felismeréséhez, megragadasahoz
és sikeres kiaknazasahoz sziiksé-
ges célratoérd és rugalmas gondol-
kodasmaddot. Alaptétele, hogy a
tartés kdzgazdasagi alapelvek ké-
pesek utat mutatni napjaink fel-
gyorsult gazdasagi viszonyaiban -
a technolégia valtozik, de a gaz-
dasdg torvényei valtozatlanok.
Azoknak a véllalati vezet6knek,
akiknek naponta kell megkizdeni-
Uk azzal, hogyan hasznaljak fel a
tudomanyok és azok gyakorlati al-
kalmazasat cégik eredményessé-
gének javitdsara, ez a felfogas ér-
tékes tamaszt adhat. A gyakorlat-
ban felhasznéalhato, vagy ilyenként
beallitott ismeretek piaca gyorsan
bévul és a kinalatban a gyodngy-
szemek és a valéban hasznos
eszkdzok mellett szikségképpen
jelentds hanyadban vannak csillo-
g6, am tartalmatlan Gjdonsagok
is. Nagyon érdemes tehéat kovetni
a szerz6k idevagd tanacsat: Aki
azzal kuszkddik, hogy megértse,
mit jelent az internet az egyes em-
bereknek és vallalkozasoknak,
rengeteget tanulhat abbdl, ho-
gyan szlletett meg szaz évvel ez-
elétt a telefonrendszer.

A koényv arrél szél, milyen gon-
dolkodassal, milyen eszkozokkel
lehetnek az arutermel6k sikeresek
a digitdlis gazdasag (j feltételei
kozott. Valéjaban azonban sokkal
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tobbet mond ennél: olyan ‘rend-
szert6l fluggetlen’ szemléletet,
gondolkodasmédot, technikakat
ismerhetlink meg bel6le, amelyek
alkalmazasa barmilyen gazdasagi
kornyezetben jelentds segitséget
adhat arutermel6nek is, fogyasz-
tonak is a sikeres fennmaradas-
hoz. Az informé&cié uralmérdl, a di-
gitdlis vilag gazdaséagtanarol kez-
dink olvasni benne, és egyszer-
csak rajovink, hogy a marketing
gondolkoddsmod  egyik legjobb
tankonyvét tartjuk a keziinkben.

Kiemelést érdemel, hogy mind-
az a felfogas, piaci stratégia és
taktika, amit itt megismerhetiink,
egyarant hasznos a tdmadasban,
a védekezésben és az ellentdma-
dasban. A szerzék igen sok élette-
i példaval is szemléltetve bemu-
tatjdk, hogyan mandverezziink,
milyen eszkdzoket, megoldasokat
vessiink be hogy bizonyos uzleti
célok elérése érdekében, bizo-
nyos piaci helyzetekben. Ebbdl vi-
szont mar vilagosan Kkit(inik az is,
mire ugyeljenek az uzletfeleik, va-
lamint a velik kapcsolatba ker(il6é
fogyasztok, hogyan védjék ezek-
kel a praktikdkkal szemben a ma-
guk érdekeit.

A vevok lekotése

Kivalo példa erre, és egyben kiil6-
noésen hasznos tudasanyag forrasa



a kdnyv azon része, amely a vevék
magunkhoz val6 lekdtésérdl, az
ebben alkalmazhat6 stratégiakrol,
s ezzel nyilvanvaléan a lekotés el-
leni védekezésrdl szol. Arutermel6-
ként nyilvanvaléan els6rangu érde-
kiink, hogy magunkhoz kdssik a
vevlinket, azaz biztositsuk, hogy a
tovabbiakban is téliink vasarolja-
nak. Az ebben felhasznalhato kon-
strukciok korét a legtébb orszag-
ban ma mar erGsen korlatozzak a
monopolium ellenes, valamint a
verseny korlatozasat tiltdo torve-
nyek. Jellegzetes példa, hogy vala-
milyen technoldgia, termeld beren-
dezés szdllithsanal tilos a vevének
kotelezd er6vel elirni, hogy a to-
vabbiakban mely szallitétol kell va-
sarolnia az annak hasznélatdhoz
sziikséges termékeket, anyagokat.

A gazdasagi élet természetes
rendje viszont, hogy minden cég
igyekszik a sajat érdekkorében
megtartani az ugyfeleit. Az Ugyfe-
lek megtartdsat szolgalo lekotés
egyik alapvet§ tamasza, hogy ha
valamilyen rendszerbe tartoz6 esz-
koéz, berendezés, szoftver haszna-
latarol masra kivanunk atalini, ez
kisebb-nagyobb koltségeket okoz
nekink. Ezeknek az atallasi koltsé-
geknek a nagyséaga jelentds ténye-
z8 lehet annak elddntésében, va-
jon érdemes-e valtani, vagy inkabb
maradjunk meg a meglévé rend-
szernél. A vev6ink megtartasara te-
hat hathatés eszkozt talalunk ab-
ban, ha olyan helyzetbe manéve-
rezzik 6ket, amelyben az atallasi
koltségeik nagysaga riasztja el
Oket attél, hogy mas szallitéhoz,
szolgaltatbhoz partoljanak at. Ter-
mészetesen vevlként is gondol-
nunk kell erre: ha rendszert vélasz-
tunk, alaposan meg kell vizsgal-
nunk, mennyire sz(ikitjik le ezzel a
tovabbi mozgasteriinket, valéjdban
mennyire korlatozzuk a véalasztasi
szabadsagunkat.

A szerz6k jOlismert gyakorlati
példaként emlitik a szamitastech-
nikat. Ha valamilyen szoftverfajta
alkalmazasarol atéllunk egy masi-
kéra, ez akar igen jelent6s koltsé-
gekkel is jarhat. Aki ezt mar vé-
gigcsinalta, tapasztalhatta, meny-
nyi koltség, munka és idd rafordi-
tast kovetelhet. Csupan csak
egyik tényezd ebben, hogy Ujra
meg kell tanulnunk a rendszer és
az azt alkot6 eszkdzok hasznéla-
tat, ami mar énmagaban is ko-
moly teher lehet. Emellett koltsé-
geket, valamint - ami ezzel egyen-
rangu - id6 és energia veszteseé-
geket okozhat az adatallomanyok
atvitele a régi rendszerb6l az
Ujba, és maguk az allomanyok is
sérilhetnek.

A kdnyv b&ségesen kinal hasz-
nos gondolatmeneteket, szem-
pontokat, megfontoldsokat arra,
hogyan hasznéalhatjak fel a gyar-
tok, szolgaltatok az atallas koltsé-
geit a vevlik lekotésére. Csupan
egyik az erre szolgal6 fogasok ko-
zll, hogy ha olyan termékeket &ru-
lunk, amelyeknél magasak az atal-
las koltségei, érdemes komoly ra-
forditasokat vallalni - igy pl. sza-
mottevé kezdeti arengedménye-
ket adni - annak érdekében, hogy
afelhasznalokat megnyerjik ater-
mékeink alkalmazasanak. A kdnyv
ehhez példakat sorol arra is, miért
éri meg az informatikai cégeknek,
hogy bizonyos szoftvereiket in-
gyen bocsassak a felhasznalok
rendelkezésére.

A lekotés sajatos eszkdzei a
hldségprogramok, amelyeknél az
eladd mesterségesen teremti
meg az atéllas koltségeit. Ide tar-
toznak azok a nalunk is mind gya-
koribb konstrukciok, amelyekben
cég a fogyasztét megjutalmazza,
ha ismétléd6en és minél tobbet
nala vaséarol. Ezek a programok
két aton hozzéak létre az atallasi

koltségeket. Az egyik, hogy ha el-
partolunk az eladétél, a tovabbi-
akban mar nem tudunk élni a nala
mar megszerzett kedvezménye-
inkkel. Példa erre az éarkedvez-
mény, amelyet tdrzsvasarléként
kapunk és amelyet értelemszer(-
en csak ott kapunk meg, ahol
torzsvasarléva valtunk. A masik,
ha a hdségprogramban nyujtott
elénydbk az addigi vasarlasok
Osszesitett értékétdl fliggenek,
igy a lekotés ereje a vasarlasok-
kal mindinkabb né.

A hiiségprogramok esetében a
fogyasztd nagyjaban-egészében
ki tudja szamolni, milyen veszte-
ségekkel jarna neki, ha a tovabbi-
akban mashol vasarol és ezzel el-
esik a mar megszerzett, valamint a
tovabbi vasarlasokkal megszerez-
het6 kedvezményekt6l. Az eladok
természetesen taldlhatnak eszko-
zOket arra is, hogy a vasarlok
megnyerése érdekében ezt hatas-
talanitsak.

Haldzati externdliak

Ugyancsak j6 tisztdban lenni ezek
miikédésével és a bennik rejlé
csapdakkal. ,Ha valamilyen ter-
mék értéke az egyik felhasznalo
szamara attol fugg, rajta kivil ha-
nyan hasznaljak, ez a termék a ha-
l6zati externdlia jellegzetességeit
mutatja.” Mindny4junknak kézen-
fekv@ példa erre egy Uj nyelv elsa-
jatitasa. Ennek a gyakorlati hasz-
na ugyanis els@sorban, attél fiigg,
hogy azok kozul, akikkel kommu-
nikalni akarunk, hanyan hasznal-
jak ugyanezt a nyelvet, és annak
az irodalomnak, amelyet olvasni
kivanunk, mekkora hanyada talal-
hatd meg ezen a nyelven. J6 pél-
dat jelentenek a halozati exter-
nalidkra a kommunikaciés rend-
szerek. A felhaszndlé szamara
ezeknek a haszndlati értéke attol
fugg, hogy milyen sokan vannak
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benne a szobanforgd rendszer-
ben, vagyis mennyiben tud elérni
a segitségével masokat. Az elekt-
ronikus levelezés is sokaknak
szolgal gyakori kellemetlen pél-
dékkal a halozati externaliak hata-
sara. Mindennapos tapasztalat,
hogy csak azoknak tudunk ezen
az Uton Uzeneteket vagy alloma-
nyokat kuldeni, akik ugyanazokat
a rendszereket hasznaljak, mint
mi. Kovetkezésképpen az alkal-
mazni kivant rendszer kivalaszta-
sanal nagyon kell Ggyelnlnk arra,
hogy azt valasszuk, amelyet a le-
endd cimzettjeink kozll varhatdéan
a legtbbben hasznalnak, kilon-
ben rendre kapjuk majd a valaszo-

kat, hogy a csatolt file-t nem tud-
tuk megnyitni.

Stratégiank kimunkalasaban fon-
tos tényezd, hogy ha erdésen no-
vekszik a rendszer alkalmazoéinak
szama, egy kritikus tdomeg elérése
utan ez tdbbnyire életre hiv egy
erteljes pozitiv visszacsatolast és
a piac a tovabbiakban mar énma-
gat épiti tovabb.

Mindez a gyarték szdméara k-
[6ndsen hatékony harci eszkdzzé
avatja a szabvanyositast. Ha szab-
vany sziiletik, és az altalunk kinalt
rendszer, az abba tartoz6 termé-
kek megfelelnek annak, vagy ép-
pen elérjuk, hogy a szabvéany fe-
lelien meg a mi rendszerinknek,
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ez oriasi versenyel6nyt teremthet
azokkal szemben, akiknek a ter-
mékei nincsenek 6sszhangban a
szabvannyal. A kdényv nagyon ér-
dekes és f6ként tanulsagos feje-
zetet szentel a szabvanyhabor(
megvivasanak.

Szintlgy ismereteket és foga-
sokat merithetlink bel6le a termék-
vonal menedzseléséhez. Egyik fi-
gyelemremélté stratégia ebben,
hogy a terméket alkotérészeire
kell bontani, és bizonyos elemeket
ingyen kinalni ahhoz, hogy ezzel
megnoveljik a keresletet a pén-
zért arusitott tobbi elem irant.

Osman Péter
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