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af  \  marketing a józan esz győ­
zelme önmagunk és a piac fölött, 
így, ebben a fontossági sorrend­
ben. Először is magunkat kell rá­
szorítanunk, hogy az egész gaz­
dasági magatartásunkban és áru­
termelő tevékenységünkben min­
dig a piac lehetőségeit és követel­
ményeit tartsuk szem előtt: úgy 
alakítsuk a termékeinket, olyan ér­
tékesítési és beszerzési kínálattal 
jelenjünk meg, olyan magatartást 
mutassunk az üzleti kapcsolata­
inkban, amelyek mind arra indítják 
a piac számunkra fontos szereplő­
it, hogy velünk akarjanak üzletet 
kötni. Nem kevésbé fontos, hogy 
legyen jó stratégiánk az üzleti te­
vékenységünkhöz, kapcsolataink 
kezeléséhez, hathatósan igyekez­
zünk is azt érvényre juttatni, és eb-' 
ben kellőképpen következetesek, 
de ugyanakkor rugalmasak is le­
gyünk. Mindehhez felsőfokon kell 
tudnunk a piacban gondolkodni.

Ez a mű a piacban való 
gondolkodás mesterkurzusa

Világos, ésszerű gondolatmene­
tek és azokat kiteljesítő vagy ép­
pen értelmező gyakorlati példák 
gazdag sorával azt kínálja, ami ma 
minden bizonnyal a leginkább nél­
külözhetetlen ahhoz, hogy egy 
cég tartósan sikeres lehessen a 
piaci versenyben: a lehetőségek
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felismeréséhez, megragadásához 
és sikeres kiaknázásához szüksé­
ges célratörő és rugalmas gondol­
kodásmódot. Alaptétele, hogy a 
tartós közgazdasági alapelvek ké­
pesek utat mutatni napjaink fel­
gyorsult gazdasági viszonyaiban -  
a technológia változik, de a gaz­
daság törvényei változatlanok. 
Azoknak a vállalati vezetőknek, 
akiknek naponta kell megküzdeni­
ük azzal, hogyan használják fel a 
tudományok és azok gyakorlati al­
kalmazását cégük eredményessé­
gének javítására, ez a felfogás ér­
tékes támaszt adhat. A gyakorlat­
ban felhasználható, vagy ilyenként 
beállított ismeretek piaca gyorsan 
bővül és a kínálatban a gyöngy­
szemek és a valóban hasznos 
eszközök mellett szükségképpen 
jelentős hányadban vannak csillo­
gó, ám tartalmatlan újdonságok 
is. Nagyon érdemes tehát követni 
a szerzők idevágó tanácsát: Aki 
azzal küszködik, hogy megértse, 
mit jelent az internet az egyes em­
bereknek és vállalkozásoknak, 
rengeteget tanulhat abból, ho­
gyan született meg száz évvel ez­
előtt a telefonrendszer.

A könyv arról szól, milyen gon­
dolkodással, milyen eszközökkel 
lehetnek az árutermelők sikeresek 
a digitális gazdaság új feltételei 
között. Valójában azonban sokkal

többet mond ennél: olyan ‘rend­
szertől független’ szemléletet, 
gondolkodásmódot, technikákat 
ismerhetünk meg belőle, amelyek 
alkalmazása bármilyen gazdasági 
környezetben jelentős segítséget 
adhat árutermelőnek is, fogyasz­
tónak is a sikeres fennmaradás­
hoz. Az információ uralmáról, a di­
gitális világ gazdaságtanáról kez­
dünk olvasni benne, és egyszer- 
csak rájövünk, hogy a marketing 
gondolkodásmód egyik legjobb 
tankönyvét tartjuk a kezünkben.

Kiemelést érdemel, hogy mind­
az a felfogás, piaci stratégia és 
taktika, amit itt megismerhetünk, 
egyaránt hasznos a támadásban, 
a védekezésben és az ellentáma­
dásban. A szerzők igen sok élette­
li példával is szemléltetve bemu­
tatják, hogyan manőverezzünk, 
milyen eszközöket, megoldásokat 
vessünk be hogy bizonyos üzleti 
célok elérése érdekében, bizo­
nyos piaci helyzetekben. Ebből vi­
szont már világosan kitűnik az is, 
mire ügyeljenek az üzletfeleik, va­
lamint a velük kapcsolatba kerülő 
fogyasztók, hogyan védjék ezek­
kel a praktikákkal szemben a ma­
guk érdekeit.

A vevők lekötése

Kiváló példa erre, és egyben külö­
nösen hasznos tudásanyag forrása
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a könyv azon része, amely a vevők 
magunkhoz való lekötéséről, az 
ebben alkalmazható stratégiákról, 
s ezzel nyilvánvalóan a lekötés el­
leni védekezésről szól. Árutermelő­
ként nyilvánvalóan elsőrangú érde­
künk, hogy magunkhoz kössük a 
vevőinket, azaz biztosítsuk, hogy a 
továbbiakban is tőlünk vásárolja­
nak. Az ebben felhasználható kon­
strukciók körét a legtöbb ország­
ban ma már erősen korlátozzák a 
monopólium ellenes, valamint a 
verseny korlátozását tiltó törvé­
nyek. Jellegzetes példa, hogy vala­
milyen technológia, termelő beren­
dezés szállításánál tilos a vevőnek 
kötelező erővel előírni, hogy a to­
vábbiakban mely szállítótól kell vá­
sárolnia az annak használatához 
szükséges termékeket, anyagokat.

A gazdasági élet természetes 
rendje viszont, hogy minden cég 
igyekszik a saját érdekkörében 
megtartani az ügyfeleit. Az ügyfe­
lek megtartását szolgáló lekötés 
egyik alapvető támasza, hogy ha 
valamilyen rendszerbe tartozó esz­
köz, berendezés, szoftver haszná­
latáról másra kívánunk átállni, ez 
kisebb-nagyobb költségeket okoz 
nekünk. Ezeknek az átállási költsé­
geknek a nagysága jelentős ténye­
ző lehet annak eldöntésében, va­
jon érdemes-e váltani, vagy inkább 
maradjunk meg a meglévő rend­
szernél. A vevőink megtartására te­
hát hathatós eszközt találunk ab­
ban, ha olyan helyzetbe manőve­
rezzük őket, amelyben az átállási 
költségeik nagysága riasztja el 
őket attól, hogy más szállítóhoz, 
szolgáltatóhoz pártoljanak át. Ter­
mészetesen vevőként is gondol­
nunk kell erre: ha rendszert válasz­
tunk, alaposan meg kell vizsgál­
nunk, mennyire szűkítjük le ezzel a 
további mozgásterünket, valójában 
mennyire korlátozzuk a választási 
szabadságunkat.

A szerzők jólismert gyakorlati 
példaként említik a számítástech­
nikát. Ha valamilyen szoftverfajta 
alkalmazásáról átállunk egy mási­
kéra, ez akár igen jelentős költsé­
gekkel is járhat. Aki ezt már vé­
gigcsinálta, tapasztalhatta, meny­
nyi költség, munka és idő ráfordí­
tást követelhet. Csupán csak 
egyik tényező ebben, hogy újra 
meg kell tanulnunk a rendszer és 
az azt alkotó eszközök használa­
tát, ami már önmagában is ko­
moly teher lehet. Emellett költsé­
geket, valamint -  ami ezzel egyen­
rangú -  idő és energia vesztesé­
geket okozhat az adatállományok 
átvitele a régi rendszerből az 
újba, és maguk az állományok is 
sérülhetnek.

A könyv bőségesen kínál hasz­
nos gondolatmeneteket, szem­
pontokat, megfontolásokat arra, 
hogyan használhatják fel a gyár­
tók, szolgáltatók az átállás költsé­
geit a vevőik lekötésére. Csupán 
egyik az erre szolgáló fogások kö­
zül, hogy ha olyan termékeket áru­
lunk, amelyeknél magasak az átál­
lás költségei, érdemes komoly rá­
fordításokat vállalni -  így pl. szá­
mottevő kezdeti árengedménye­
ket adni -  annak érdekében, hogy 
a felhasználókat megnyerjük a ter­
mékeink alkalmazásának. A könyv 
ehhez példákat sorol arra is, miért 
éri meg az informatikai cégeknek, 
hogy bizonyos szoftvereiket in­
gyen bocsássák a felhasználók 
rendelkezésére.

A lekötés sajátos eszközei a 
hűségprogramok, amelyeknél az 
eladó mesterségesen teremti 
meg az átállás költségeit. Ide tar­
toznak azok a nálunk is mind gya­
koribb konstrukciók, amelyekben 
cég a fogyasztót megjutalmazza, 
ha ismétlődően és minél többet 
nála vásárol. Ezek a programok 
két úton hozzák létre az átállási

költségeket. Az egyik, hogy ha el­
pártolunk az eladótól, a további­
akban már nem tudunk élni a nála 
már megszerzett kedvezménye­
inkkel. Példa erre az árkedvez­
mény, amelyet törzsvásárlóként 
kapunk és amelyet értelemszerű­
en csak ott kapunk meg, ahol 
törzsvásárlóvá váltunk. A másik, 
ha a hűségprogramban nyújtott 
előnyök az addigi vásárlások 
összesített értékétől függenek, 
így a lekötés ereje a vásárlások­
kal mindinkább nő.

A hűségprogramok esetében a 
fogyasztó nagyjában-egészében 
ki tudja számolni, milyen veszte­
ségekkel járna neki, ha a további­
akban máshol vásárol és ezzel el­
esik a már megszerzett, valamint a 
további vásárlásokkal megszerez­
hető kedvezményektől. Az eladók 
természetesen találhatnak eszkö­
zöket arra is, hogy a vásárlók 
megnyerése érdekében ezt hatás­
talanítsák.

Hálózati externáliák

Ugyancsak jó tisztában lenni ezek 
működésével és a bennük rejlő 
csapdákkal. „Ha valamilyen ter­
mék értéke az egyik felhasználó 
számára attól függ, rajta kívül há­
nyán használják, ez a termék a há­
lózati externália jellegzetességeit 
mutatja.” Mindnyájunknak kézen­
fekvő példa erre egy új nyelv elsa­
játítása. Ennek a gyakorlati hasz­
na ugyanis elsősorban, attól függ, 
hogy azok közül, akikkel kommu­
nikálni akarunk, hányán használ­
ják ugyanezt a nyelvet, és annak 
az irodalomnak, amelyet olvasni 
kívánunk, mekkora hányada talál­
ható meg ezen a nyelven. Jó pél­
dát jelentenek a hálózati exter- 
náliákra a kommunikációs rend­
szerek. A felhasználó számára 
ezeknek a használati értéke attól 
függ, hogy milyen sokan vannak
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benne a szóbanforgó rendszer­
ben, vagyis mennyiben tud elérni 
a segítségével másokat. Az elekt­
ronikus levelezés is sokaknak 
szolgál gyakori kellemetlen pél­
dákkal a hálózati externáliák hatá­
sára. Mindennapos tapasztalat, 
hogy csak azoknak tudunk ezen 
az úton üzeneteket vagy állomá­
nyokat küldeni, akik ugyanazokat 
a rendszereket használják, mint 
mi. Következésképpen az alkal­
mazni kívánt rendszer kiválasztá­
sánál nagyon kell ügyelnünk arra, 
hogy azt válasszuk, amelyet a le­
endő címzettjeink közül várhatóan 
a legtöbben használnak, külön­
ben rendre kapjuk majd a válaszo­

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

Stratégiánk kimunkálásában fon­
tos tényező, hogy ha erősen nö­
vekszik a rendszer alkalmazóinak 
száma, egy kritikus tömeg elérése 
után ez többnyire életre hív egy 
erőteljes pozitív visszacsatolást és 
a piac a továbbiakban már önma­
gát építi tovább.

Mindez a gyártók számára kü­
lönösen hatékony harci eszközzé 
avatja a szabványosítást. Ha szab­
vány születik, és az általunk kínált 
rendszer, az abba tartozó termé­
kek megfelelnek annak, vagy ép­
pen elérjük, hogy a szabvány fe­
leljen meg a mi rendszerünknek,

ez óriási versenyelőnyt teremthet 
azokkal szemben, akiknek a ter­
mékei nincsenek összhangban a 
szabvánnyal. A könyv nagyon ér­
dekes és főként tanulságos feje­
zetet szentel a szabványháború 
megvívásának.

Szintúgy ismereteket és fogá­
sokat meríthetünk belőle a termék­
vonal menedzseléséhez. Egyik fi­
gyelemreméltó stratégia ebben, 
hogy a terméket alkotórészeire 
kell bontani, és bizonyos elemeket 
ingyen kínálni ahhoz, hogy ezzel 
megnöveljük a keresletet a pén­
zért árusított többi elem iránt.

Osman Péter
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