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Célmeghatarozas:

A dolgozat célja az, hogy megvizsgalja, hogy hogyan befolyésolja a marka hiiség a fogyasztok
viselkedését és dontéseit a mobiltelefonok piacan. A kutatds azt szeretné kideriteni, hogy a
marka hlis€ég milyen mértékben befolydsolja a vasarlok preferencidit és hajlandosagat mas

markak kiprobalésara.
1.1 Hattér és Indoklas

A mobiltelefonok piaca az elmult évtizedben exponencialis ndvekedést mutatott és mara az
egyik legjobban fejlédo ipardgga valt a technoldgia rohamos fejlédésének kdszonhetden. Mivel
egyre jobban teret nyertek a mobiltelefonok ezért az ezeken a késziilékeken keresztiili
kommunikécio terjedt el a legjobban globalisan és ezaltal eldtérbe keriiltek a fogyasztoi
preferencidk. A mobilpiacot mindig is a gyors fejlédés jellemezte gondoljunk csak az utobbi
évek hardveres és szoftveres fejlesztéseire. Ahogyan valtozott a technoldgia ugy valtoztak a
fogyasztok elvarasai is a termékekkel kapcsolatban. Ezért is nagyon fontos az, hogy
megvizsgaljuk a fogyasztdi preferencidkat annak érdekében, hogy kialakulhasson a

markahiiség és hogy versenyképes maradhasson a piac. (Arnab & Mamta & Aparajita, 2022)

Midta megjelentek ezek az eszkdzok azodta tobb vallalat kozott is €les piaci verseny alakult ki

¢s ennek eredményeként ezek a vallalatok egyre tobb valtoztatast vezettek be annak érdekében,
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hogy javitsak a felhasznaloi €lményt. Megnovekedett az igény olyan tényezdok irdnt is mint az
egyre nagyobb kijelzd, a jobb kamerdk, a kijelzd felbontasa, az akkumulator iizemideje, az
operaciods rendszer, vagy éppen a késziilék ara. Ezen tényezok nagyban tudjak befolyéasolni,

hogy a fogyasztdé melyik markanak a késziilékét valasztja.

Mivel manapsdg a mobiltelefonok az életiink szerves részét képzik ezért egyre tobben
gondolkodnak el olyan dolgokrél, hogy milyen markat, illetve milyen funkcionalitdssal

rendelkezd terméket valasztanak.

Szamos marka kozil lehet valasztani, de az emberek tobbsége vagy Samsungot, Apple-t,
Huawei-t, illetve Xiaomi-t vasarol. Ezek a cégek hatalmas marketingkampanyokkal igyekeznek
megragadni a vasarlok figyelmét. A markahiiség kialakitasa €s fenntartdsa fontos szempont a
vallalatok szamara, mivel a hosszu tava siker nagymértékben fligg a fogyasztéi hiiség
megszerzésének és megtartasanak képességétol. A marka imdzsa, az innovacid és az egyedi
jellemzdk mind hozzdjarulnak ahhoz, hogy a fogyasztok a piacon méar meglévd termékeket

preferaljak. (Arnab & Mamta & Aparajita, 2022)

A kutatés, hogy megvizsgalja a fogyasztoi preferencidkat a mobiltelefon-piacon a marka és a
funkcionalitas szempontjdbol, kiilonods tekintettel arra, hogy mely tényezdk befolyésoljak
leginkabb a fogyaszt6i dontéseket. Kutatdsom sordn arra keresem a valaszt, hogy a miiszaki
specifikaciok, a felhasznaloi élmény, a marka iranti elkotelezettség és az ar-értek arany hogyan
hatarozza meg a fogyasztoi valasztast. A dolgozat emellett kiemeli a kiilonb6zé demografiai

csoportok preferenciait, és 6sszehasonlitja a vezetd markak piaci stratégiait.

Az évek soran az okostelefonokkal szembeni elvardsok néttek, ahogy a fogyasztok tudatosabba
valtak a technoldgia lehetdségeivel. A felhasznalok mar nem csupan kommunikaciods eszkoznek
tekintik a mobiltelefont, hanem a mindennapi ¢élet szdmos teriiletén nélkiilozhetetlen tarsnak.
Az alkalmazésok széles korli elterjedése, a mobilfizetés térnyerése és a szorakoztatd kinalat a
mobiltelefonok multifunkcionalis eszkozeinek hatterét tdmasztjdk ald. E valtozdsok miatt a

gyartoknak folyamatosan 10j, innovativ megoldasokkal kell megfelelniiik a piaci igényeknek.

A tanulmany kitér arra is, hogy a globalis piaci trendek milyen hatdssal vannak a magyar
mobiltelefon-piacra. Mivel a nemzetkdzi markak uraljak a piacot, fontos megérteni, hogy a
globalis stratégidk hogyan alakulnak 4t a helyi fogyaszt6i szokasokba. Figyelembe kell venni a
helyi piaci szerepldket, és arra keressiik a valaszt, hogy fel tudjuk venni a versenyt a globalis

szereplokkel. A dolgozat egyik f6 célja a mobiltelefon-piac jelenlegi trendjeinek és fogyasztoi
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preferencidinak atfogé megismerése, amelyek alapvetdéen meghatarozzédk a piac jovobeni

fejlodését.

A markahtiség tehat jelentds hatdssal van a fogyasztdi preferenciak alakuldsara. A fogyasztok
gyakran azért valasztanak egy adott markat, mert elégedettek korabbi tapasztalataikkal és
megbiznak annak mindségében. A markahiiség kiilonosen fontos a prémium kategorias
termékeknél, mert a vasarlok nem csak a termék funkciondlis eldnyeit értékelik, hanem a
termék altal kozvetitett statuszt és presztizst is. Ezért a piaci szereploknek meg kell tudniuk
tartani a fogyasztéi hiiséget hosszi tavon, hiszen a meglévl Tligyfelek megtartasa

koltséghatékonyabb, mint Gijak megszerzése. (Arnab & Mamta & Aparajita, 2022)

Osszességében ennek a cikknek a célja a mobiltelefon-piacon megfigyelt fogyasztoi
preferencidk vizsgalata tudomanyos modszerekkel, kiilonds tekintettel az eszkdzok markéjara
¢s funkciondlis jellemzdire. Az eredmények fontos timpontokat adhatnak a vallalatok szdmara,
hogy jobban megértsék a fogyasztdi elvardsokat, és hatékonyan reagéalhassanak azokra a

termékfejlesztési és marketingstratégiak soran.
Célkitiizések és Hipotézis

A szakdolgozat f6 célja a fogyasztoi preferencidk feltdrasa a markak és késziilékjellemzdk
tekintetében a mobiltelefon-piacon. A tanulmany célja az, hogy megértsiik, milyen tényezdket
értékelnek leginkabb a vasarlok az 0j telefon kivalasztasakor, ideértve a markahiiséget, az ar-
érték aranyt, a miszaki jellemzoket (pl. akkumulétor, fényképezOgép, taroldeszkdz) és a

kompatibilitast az eszk6zok 6koszisztémajanak mas eszkozeivel.
Konkrét célok:

e Megvizsgalni, hogy a magyar fogyasztok milyen szempontok szerint valasztanak.

e Feltarni, hogy a kiilonb6z6 demografiai csoportok (kor, nem, jovedelem) hogyan
befolyasoljak a mobiltelefon-valasztas preferencidit.

e Azonositani, hogy mely funkcidk, mint példaul a kamera, akkumulator, vagy kijelz6, a

legfontosabbak a fogyaszt6i dontéshozatal soran

2.Céel:
A kutatas masodlagos célja annak vizsgalata, hogy a technoldgiai innovaciok (pl. 5G, hajlithaté

kijelzOk, mesterséges intelligencia) mennyire alakitjadk a fogyasztoi preferencidkat. E cél
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elérése érdekében azt igyekszem elemezni, hogy az innovaciok mennyire értékelik ezeket az 0;j

¢€s hagyomanyos jellemzoket.
1.Hipotézis:

Az arérzékeny vasarlok korében gyengébb a markahtiség. Tehat azok a vasarlok, akik az dradas
alapjan hozzadk meg a dontéseiket azok kevésbé hiiségesek egy adott mobiltelefon markahoz,

mint azok, akiknek a marka vagy a mindség a dont6 tényezo.

2. Hipotézis: A masodik hipotézis szerint a vasarlok egyre nagyobb figyelmet forditanak a

technoldgiai innovacidkra.
3. Hipotézis:

Azok a fogyasztok, akik mar valtottak markat kevésbé valoszinii, hogy hosszu tavon egyetlen

markahoz maradnanak hiiségesek.
4. Hipotézis:

A negyedik hipotézis szerint a felhasznaldi élmény és a hasznédlhatosag egyre fontosabb

tényezove valik.
Markahiiség Fogalma és Elméleti Hattere

A markahiiség olyan fogalom, amely kdzponti szerepet jatszik a marketing vilagaban. Bar
mindennapi életiinkben gyakran taldlkozunk vele, szakmai magyarazata arnyaltabb ¢és
Osszetettebb. Az aldbbiakban részletesen bemutatjuk a markahiiség fogalmat, a markahiiség
okait és tipusait, a markahiiség jelentdségét a vallalkozadsok szdmara, valamint a markahiiség

kialakitasanak és fenntartdsanak modjait.
A markahiiség meghatarozasa:

Markahtiségnek nevezziik azt a jelenséget, amikor a fogyasztok idovel ismételten egy bizonyos
markat valasztanak a hasonld termékeket vagy szolgéltatasokat kindlo versenytarsakkal
szemben. Ez a hiiség nemcsak a termék mindségén vagy ar-versenyképességén alapul, hanem

szamos egy¢b pszicholdgiai és szocidlis tényezd is befolyasolja. (Kato, 2021)
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A markahiiség kialakuliasanak okai
A markahtiség kialakulasaban szamos tényez0 jatszik szerepet. Ezek koziil a legfontosabbak:

« Erzelmi kotodés: A fogyaszto pozitiv érzelmeket tarsit a markahoz, példaul nosztalgiat,

biztonsagérzetet, vagy azonosul a marka altal képviselt értékekkel.
o Személyes tapasztalatok: Korabbi pozitiv vasarlasi élmények erdsitik a markahtiséget.

e Tarsadalmi elismerés: Ha a kdrnyezetben fontos személyek vagy csoportok egy adott

markat preferalnak, az a fogyaszto szdmara is vonzéva valhat.

e Vasarlasi kockazat csokkentése: Ismert markak valasztasaval a fogyasztok csokkentik

a rossz dontés kockazatat.

e Mas tényezok: A hiségprogramok, a személyre szabott ajanlatok, az exkluzivitas

érzése mind hozzajarulnak a markahtiség kialakulasahoz.
A markahiiség tipusai
A markahiiségnek tobb tipusa is 1étezik:

o Attitiid-alapu hiiség: A fogyasztod pozitiv attitiiddel rendelkezik a marka irdnt, és ez

motivalja a vasarlasi dontést.

o Viselkedés-alapu hiiség: A fogyaszto rendszeresen vasarolja a marka termeékeit, de nem

feltétleniil van erds érzelmi kotdédése hozza.

o Latencia: A fogyasztd hiiséges egy markahoz, de jelenleg nem vasarolja annak

termékeit, példaul anyagi okokbol.
A markahiiség jelentosége a vallalatok szamara
A markahiiség szamos eldnnyel jar a vallalatok szdmara:
o Stabil bevételi forras: A hiiséges vasarlok hosszl tavon jelentds bevételt biztositanak.

o Vasarloi elégedettség: A markahiiség az ligyfél elégedettség egyik fontos mutatdja.
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o Alacsonyabb marketingkoltségek: A markahiiség fenntartasa altaldban kevesebb

marketing eréfeszitést igényel, mint 0j tigyfelek megszerzése.

e Versenyelony: Erdés markahiiség esetén a vallalat védettebb a versenytarsak

tamadasaival szemben.

o Arérzékenység csokkenése: A hlséges vasarlok kevésbé érzékenyek az

arvaltozasokra.
A markahiiség kialakitasanak és fenntartasanak modszerei

A markahtiség kialakitasa és fenntartdsa komplex folyamat, amely szdmos marketingeszkozt és

stratégiat igényel:

o Markaépités: Egyedi markaidentitas kialakitdsa, erds markatizenetek, kovetkezetes

megjelenés.

o Ugyfélélmény: Kivilo termékmindség, kivalo iigyfélszolgalat, személyre szabott

ajanlatok.
o Lojalitas programok: Hiségpontok, kedvezmények, exkluziv ajanlatok.

e Kommunikacio: Rendszeres kommunikéacié a vasarlokkal, példaul hirlevelek,

k6zosségi média.

o Tapasztalati marketing: Olyan élmények nyujtasa, amelyek erdsitik a markahiiséget

(pl. események, workshopok).
A markahiiség mérése

A markahliség mérése elengedhetetlen ahhoz, hogy a vallalatok értékeljék a markaépitési

eréfeszitéseiket. A leggyakrabban alkalmazott modszerek:

o Kérddéives felmérések: A legelterjedtebb modszer, amely lehetové teszi a fogyasztok

véleményének kozvetlen megismerését.
o Panelkutatasok: Egy reprezentativ fogyasztdi csoport hosszl tava kovetése.

o Piaci elemzés: A vasarlasi adatok elemzése.
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e Social media monitoring: A k6zosségi médiaban megjelend beszélgetések elemzése.
A markahiiség és a digitalis marketing kapcsolata

A digitalis vildgban a markahliség épitése 1j kihivasokat és lehetOségeket is jelent. A

vallalatoknak a kovetkezokre kell figyelniiik:
o Personalizacio: Az egyéni igényekhez igazitott tartalom és ajanlatok.
o Interaktivitas: A fogyasztokat bevond tartalmak.
o Kozosségépités: A kozosségi média platformokon valo aktiv részvétel.
o Influencer marketing: Az influencerek segitségével a marka hitelesebbé valik.
A markahiiség pszicholégiai alapjai
A markahtiség kialakuldsaban szamos pszichologiai tényez6 jatszik szerepet:
o Percepcio: A fogyasztok hogyan érzékelik a markat.
e Attitiid: A fogyasztok véleménye a markarol.
o Motivacio: Miért véalasztja a fogyasztd egy adott markat.
o Tanulas: A fogyasztok hogyan tanulnak a markarol.
A markahiiség jovoje

A markahiiség fogalma folyamatosan valtozik, ahogy a fogyasztdi szokasok és a technoldgia is
fejlédik. A jovOben varhatéan még nagyobb hangstly lesz a személyre szabott marketingen, a

fenntarthatosagon és a tarsadalmi felelosségvallalason.

Osszefoglalva: A markahiiség egy komplex fogalom, amely a fogyasztd és a marka kozotti
kapcsolatot tlikrozi. A vallalatok szdmara a markahliség kialakitdsa ¢és fenntartdsa

kulcsfontossagu a hossza tava sikerhez. ! (Hakan & Hiilya, 2016)
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Markak és Markahiiség Meghatarozasa
Marka

A marka egy név, kifejezés, szimbdlum vagy ezek kombinécidja, amely azonosit egy terméket
vagy szolgaltatast, ¢s megkiilonbozteti azt mas termékektdl vagy szolgaltatasoktoll. A marka
célja, hogy egyedi és konnyen azonosithatd legyen a fogyasztok szamara, és pozitiv érzelmi

kapcsolatot teremtsen. A markaépités jogi védelmet is nyujt a gyartoknak, hatékonyabba téve a

reklamozast. (Kevin, 2020)

Markahiiség

A markahiliség a fogyasztd hajlanddsaga arra, hogy rendszeresen valasszon és vasaroljon egy
adott markat, annak ellenére, hogy mas lehet6ségek allnak rendelkezésre3. Ez a lojalitas szamos
tényezObol fakadhat, mint példaul a termék mindsége, a markaval kapcsolatos pozitiv

tapasztalatok vagy a marka altal kozvetitett értékek és iizenetek.
A markahiiség kialakitasa és fenntartasa

A markahiiség kialakitasa és fenntartasa kritikus fontossagu a vallalatok szamara. Ehhez a

kovetkezd stratégiak hasznalhatok:

Mindség és megbizhatdsag: A termékek és szolgaltatisok magas mindsége és megbizhatosaga

noveli a fogyasztok elégedettségét és lojalitasat.
A markahiiség tipusai
A markahtiség két fo tipusra oszthato:

1. Viselkedési hiiség: Ez a fajta lojalitas akkor fordul eld, amikor a fogyasztok
rendszeresen visszatérnek egy markdhoz anélkiil, hogy mélyebb érzelmi kotddést
alakitananak ki. Ha egy vasarlo egyszerlien nem akar vasarolni, az lehet0ség vagy

kényelem kérdése, még akkor is, ha mas markak jobb ajanlatokat kinalnak.

2. Attitiid béli hiiség: Attitiid béli lojalitas akkor fordul eld, amikor a fogyasztok mély
érzelmi kotddést alakitanak ki egy markdhoz. Ez az erds érzelmi kapcsolat magaban
foglalja a marka értékeivel vald azonosulast, a személyes tapasztalatok pozitiv

értékelését és a marka altal biztositott tarsadalmi statusz kérdéseit.
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3. Erzelmi kapcsolat: A markak érzelmi kapcsolatokat hoznak létre a fogyasztokkal,

példaul személyre szabott marketingiizenetek és élmények révén. (Manszur, 2019)

4. Hiségprogramok: Kiilonféle hiiségprogramok, kedvezmények és exkluziv ajanlatok

arra 0sztonzik a fogyasztokat, hogy hiiségesek legyenek a markahoz. (Kunsagi, 1999),

(Téth, 2018)

Markahiiség Kialakulasanak Folyamata

A markahiiség kialakuldsa egy tobblépcsds folyamat, a fogyasztok elkotelezik egy adott marka
irant, érzelmi és racionalis dontések révén. A folyamat tobb tényezoje és a szakaszra épiil, ezek

koziil a legfontosabbak az elégedettség, a pozitiv vasarlasi tapasztalatok és a marka irant.
1. Megismerési szakasz

A markahtiség kialakitasanak elsd 1épése, hogy a fogyasztok tudatosan dontsenek egy bizonyos
marka mellett. Ebben a szakaszban a fogyasztok 6sszehasonlitjak a kiilonbozé markakat olyan
tényezoOk alapjan, mint az ar, a mindség, a szolgaltatas stb. Ebben az esetben a dontés nem az

érzelmeken, hanem a termék funkcionalis elényein alapul. (Kovacs, 2017)

2. Erzelmi szakasz

A kovetkezd 1épés az érzelmi kotddés kialakitdsa, amely az ismétlodd pozitiv vasarlasi
¢lmények ¢€s elégedettség eredménye. Ebben a szakaszban a fogyasztok nemcsak értékelik a
marka termékeit, hanem pozitiv érzelmeket is hoznak a markéba, példaul megbizhat6 céget,
mindséget vagy hitelességet. Az érzelmi kapcsolat elmélyiilésével a fogyasztok egyre inkabb

azonosulnak a marka értékeivel. (Pengemedia, 2024)

3. Figyelem felhivo szakasz

Miutan az érzelmi kotddés a szandék-hliség szakaszaba 1ép, a fogyasztok tudatosan gy
dontottek, hogy ismét a markat valasztjak. A lojalitds itt tudatosul, az tigyfelek szandékosan
ragaszkodnak a markahoz, még akkor is, ha a versenytarsak jobbnak tind termékeket kinalnak.

(Tamasits & Prénay, 2018)
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4. Viselkedési szakasz

Az utols6 szakaszban a markahtiség viselkedési szinten is megnyilvanul, vagyis a fogyasztok
tobbszor is megvasaroljak ugyanazt a markat, igy a valasztas szokassa valik. Itt a vasarlo
dontése automatikussa valik, és a fogyasztonak magasabb arat kell fizetnie a megszokott
markaért. A magatartas béli lojalitas kulcsfontossagi a markak szamara, mivel stabil bevételt

¢s piaci részesedést biztosit nekik. (Toth, 2018), (Onesoft, 2023)

Mely tényezok okozzak a markahiiség kialakulasat?

Fogyasztoi elégedettség: Azok a fogyasztok, akik elégedettek egy adott markdval nagyobb
valdszinliséggel valnak hiiségessé a markahoz, hiszen pozitivok a vésarlasi tapasztalataik és

megfelel a marka az elvarasaiknak.

Bizalom: A bizalom ndveli a markahtséget, mivel a fogyasztok megbizhatonak tartottdk a

markat és hosszu tavon kotddnek hozza

Markaimazs: A marka altal kozvetitett értékek és az imdzs, amit a fogyaszté kap, nagyban

befolyasolja a kdtodést.
Mairkahiiség Fontossaga a Fogyasztoi Dontésekben

A markahiiség az egyik legfontosabb tényezdje a fogyasztéi dontéseknek, mivel jelentds

hatéssal vannak a véllalatok jovdjére nézve.

1. Erzelmi kotédés és bizalom

A markahtliség alapja az érzelmi kotddés, amely erdsiti a fogyasztd és a marka kapcsolatat.
Amikor a fogyasztok érzelmi kotddést alakitanak ki egy markédhoz, nagyobb valoszinliséggel
valasztjak azt a markat a versenytarsakkal szemben, még akkor is, ha a versenytars hasonld
vagy olcsobb terméket kindl. Ez a kotddés gyakran a marka értékeivel és céljaival valod

azonosulasbol fakad. (Toth, 2018), (Tamasits & Pronay, 2018)

2. Hosszu tavu ligyfélkapcsolatok
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A markahtliség segit a vallalatoknak hosszu tavu tigyfélkapcsolatok kialakitasaban. A hiiséges
vasarlok nemcsak rendszeresen vasarolnak, de gyakran ajanljdk is a markat baratainak,
csaladtagjainak, ezzel is ndvelve az 0j vasarlok szamat. Ez a fajta szdjreklam marketing
kiilonosen értékes, mert az emberek hajlamosak jobban megbizni a baratok ajanlasaiban, mint

a hagyomanyos reklamokban. (Tamasits & Pronay, 2018)

3. Gazdasagi Elonyok

Attérve a gazdasagi elényokre azok a vasarlok, akik hiiségesek egy adott marka irant tobbet
hajlandodak fizetni, hiszen, biznak ebben a markaban. és annak mindségében ¢€s értékében. Ez
noveli a vallalatok jovedelmét és a stabilitdsait Mindezek mellett akar csOkkentheti is a
marketing koltségeket mivel kevesebbet kell kolteni a meglévo ligyfelek megszerzésére hiszen

vannak hiiséges vasarloik, akik ajanljak is ezeket a termékeket masoknak.
4. Versenyelony

a markahiliség nemcsak gazdasagi elényoket, hanem jelentds versenyeldnyt is biztosit a cégek
szamara hiszen azok a vasarlok, akik hiiségesek egy adott marka irant kevésbé akarnak valtani
mas markakra még akkor is hogyha egy rivalis marka vagy cég jelen esetben hasonlitsuk 6ssze

a Samsungot és az Apple t esetlegesen jobb opcidt kindl szdmukra. (Onesoft, 2023)

5. Fogyasztoi Elégedettség és Elmény

Ha egy bizonyos marka jo és megbizhato értékeket képvisel ez szintén ndvelheti a marka
hiiséget iranta. Ez azért lehetséges mert javitja a vasarlasi élményt €s a fogyasztok gyakrabban
mutatnak pozitiv élményeket a marka irant ezaltal is eldsegitve a kotddést és az elégedettséget.
Ezek a pozitiv élmények gyakran a nagyon j6 tigyfélszolgalatnak a mindségi termékeknek és

egy bizonyos marka altal képviselt értékeknek koszonhetdek. (Beer, 2021)
6. Innovacio és Fejlodés

Nagyon fontos az, hogy egy cég figyeljen az tligyfelei visszajelzéseire. Ez nagymértékben
elésegitheti az innovaciot és a fejlédést hiszen ezaltal jobb felhasznaldi élményben lehet része
a vasarlonak. Sajnos sok marka nem nagyon figyel oda ezekre a visszajelzésekre ezaltal sok

igyfelet veszithetnek el. (Telekom, 2020)

7. Kozosségépités
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Fontos az, hogy épitsék a kozosséget ezek a markak hiszen altaldban ezek a hliséges vevok
kozosségekbe tomoriilt lehetnek példaul Facebook vagy Instagram csoportok altal, ahol
egymasnak tudnak tandcsokat adni egy adott termékrdl. Ez az érzés, hogy tartoznak egy
kozosséghez tovabb erdsitheti a markahoz vald kotddést és noveli az tigyfelek lojalitasat.

(LiveAgent, 2022)

Osszegzés

Az egészet Osszefoglalva tehat ha méarkahiiség kulcsfontossagt a fogyasztoi dontésekben mivel
kialakithat érzelmi kotodést €s tovabbi hosszl tavu tligyfélkapcsolatokat valamennyi gazdasagi
elénydket versenyeldnyt Innovéciot és kozosségi érzést és a legfontosabbat a fogyasztoi
elégedettséget. Ezért is elengedhetetlen a cégek szamara, hogy a stratégidikban kiemelt
figyelmet forditsanak ennek a marka hiiségnek a kialakitasara és fenntartasara mivel ez nagyban

hozzajarul ahhoz, hogy hosszltavon ¢€s sikeresen fennmaradhassanak a piacon.
Mobiltelefonok Piacanak Jellemzdi

Jelen pillanatban vagy a telefonok piaca dinamikusan valtozik és fejlodik folyamatosan ezt
természetesen szamos tényezo befolyasolja. Az alabbiakban részletezni fogom a legfontosabb

jellemzoket és trendeket, amelyek megmutatjak a mobiltelefonok piacanak jellemzdit.

A Samsung az Android piac egyik vezetd markaja, és termékeinek sokféleségével, hatékony
marketingstratégiaival és innovativ funkcioival kiemelkedik a tobbi marka koziil. Sikerét €s

crcr

szinvonalu szolgaltatasokat nyujt ligyfelei szamara. A Samsung belatja, hogy vasarlok nélkiil
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nem tud tartds sikert elérni, ezért elsddleges célja a vasarloi elégedettség biztositasa. Ez a
hozzaallas tliikr6zodik a véllalat innovativ marketingkampanyaiban, amelyek megtartjak a

vasarlok hiiségét a markahoz. (Madhavi & DR. Kamlesh, 2024), (Balogh, 2024)

1. Piaci Novekedés és Fejlodés

Az elmult évtizedben jelentdsen ndovekedett a mobiltelefonok piaca, ami azzal kezd6dott meg
hogy megjelentek az okostelefonok. Ezek az okostelefonok akkoriban uttéré technoldgiai
fejlédést mutattak be hiszen volt hozzaférésiik az internethez tudtak alkalmazasokat futtatni
tudtak fényképezni és videds tartalmakat gyartani, amelyek mind hozzéjarultak ahhoz, hogy

ezek a késziilékek népszertiek lehessenek.
2. Technologiai Innovaciok

Természetesen a technologiai fejlédés nagyon nagy szerepet jatszik abban, hogy ezek a
mobiltelefonok népszerlieck maradhassanak. Az ilyen technoldgiai fejlédések kozé tartozik
példaul az utdbbi évek egyik legnagyobb ugrasa az 5 g halozatok bevezetése 11j lehetdségeket
nyitott az Ujabb és gyorsabb internethez valé hozzaféréshez emellett az ujabb és ujabb
késziilékek hardveres és szoftveres fejlesztéseket mutattak be, amik sokkal gyorsabban és
sokkal hatékonyabban tudjdk elvégezni a miiveleteket, mint ezel6tt barmikor. Ezek mellé
érkezett a mesterséges intelligencia, ami az utobbi 2 évben robbant be igazan a koztudatba és
manapsag elképzelni is nehéz lenne az ¢letlinket nélkiile. A mesterséges intelligencia terén
hozott nagy fejlédést a Samsung Galaxy s szérias okostelefonok a legutobb megjelent valtozata
az S 24 széria mégpedig a Galaxy Al bevezetésével. Ez a mesterséges intelligencia nem csak
szoveget képes generalni, hanem példaul képeket is esetleges PDF fajlokat tud dsszefoglalni
nagyon sok vided vagasban segédkezd szoftver van benne €s természetesen mindenki szamara

ingyenes egyeldre ez a mesterséges intelligencia alapu szoftver. (Balogh, 2025)

3. Piaci Szereplok és Verseny

Ebben a bekezdésben a piaci versenyrdl fogok egy kicsit tobbet beszélni. Példaul telefonok
placan szdmos nagy szereplé van jelen ilyen példaul az Apple a Samsung Xiaomi vagy a
Huawei de ezen kiviil még nagyon sok mas gyarto6 is jelen van. Természetesen ezek a vallalatok
folyamatosan versenyeznek egymassal, amit valamikor a marketing segitségével valamikor az

Uj innovaciok bevezetésével tobb kevesebb sikerrel Hivjak fel magukra a figyelmet. Mint ahogy
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emlitettem ebben a versenyben az 1j modellek és technoldgidk bevezetése mellett

természetesen a marketing és az ar képzés is nagyon fontos szerepet jatszik. (Hvg, 2024)
A Felujitott Mobiltelefonok Piaca
1. Novekvo Népszeriiség

A felgjitott mobiltelefonok piaca egy ujonnan bevezetett iizletag hiszen az utobbi 2 évben érte
el igazén azt a népszerliséget, aminek ma drvend hiszen ez egy Gjonnan bevezetett piac, ami
nagyon jo hiszen fenntarthatd, mint az ujabb késziilékek folyamatos megvasarlasa és sokszor
kedvezObb arat biztosit a vasarlonak, mint hogyha megvenné az éppen aktudlis legujabb
késziilekeket emellett igy egy régebbi modell is szert tehet az ember, ami akkora csticskategoriat

képviselte. (Mobilblog, 2022)

2. Fenntarthatosag és Kornyezetvédelem

az utdbbi években a fenntarthatdsag és a kornyezetvédelem sokkal fontosabb szerepet jatszik
az emberek életében, mint azel6tt. Ezért is nagyon fontos a feldjitott mobiltelefonok piaca
hiszen a vasarlok ezaltal csokkenthetik az elektronikus hulladékot mivel ezek a késziilékek

ujrahasznositasra keriilnek és nem a szeméttelepre. (Mobilblog, 2022)

3. Kormanyzati Kezdeményezések

Az Eurdpai Unidban és akar mas régiokban is egy tobb olyan kormdnyzati kezdeményezés
indult, ami tamogatja a mobiltelefonok piacat itt Magyarorszagon a Telekom inditott ilyen
iranyu intézkedéseket, de nemcsak 6k voltak hasonld helyzetben hanem egyes gyartok mint
példaul a Samsung is hogyha egy teljesen Uj telefon vasarlasa esetén bevitte a fogyasztd a
régebbi okostelefonjat akkor azt beszamitottak és plusz pénzben egy juttatast adtak ami segitette

a vasarlot az Uy okostelefonja megvasarlasaban. (Konya, 2022)
Jovobeli Kilatasok

Rengeteg lehetdség rejlik a jovOben hiszen szamos 1) izgalmas fejleszt és innovacid tartogat
még a mobiltelefonok piaca. Az ilyen 0j technoldgidk, mint példaul a hajlithaté kijelzdk vagy
esetleg a tovabbfejlesztett mesterséges intelligencia, amit egy tobb gyartd vezetett be a

kettdezer huszonnégyes évfolyaman tovabb alakithatjdk a piacot, illetve ezek a gyartok
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mostanaban a fenntarthatosdgra €s természetesen a kornyezetvédelem irant is egy jobban

érdeklddnek és ez igy jelentds hatassal lesz a jovOre nézve is.
Globalis Mobiltelefonok Piacanak Attekintése

A globalis mobiltelefon piac az utdbbi években jelentds valtozason ment keresztiil. Ezeknek az
okos eszkdzoknek a kiszallitasa 4 % ndtt az idei 3. negyedévben ez azt jelenti, hogy elérte 316,1
milli6 darab példanyt. Ez jelen pillanatban mar az 5. egymast kovetd negyedév amikor

novekedett ez a szam. (Vilaggazdasag, 2024)

Piaci részesedések:

A globdlis piaci részesedések a kdvetkezOképpen torténnek. Globalisan a Samsung vezet 18,3

szazalékos részesedéssel ezzel megdrizte a piacvezetd helyét. (Vilaggazdasag, 2024)

Nem sokkal van lemaradva a Samsungtdl az Apple, aki ugyanis a 2. helyen all neki 17,7

szazalékos a részesedése. (Vilageazdasag, 2024)

A harmadik helyen a Xiaomi all, Akinek a részesedése 13,5 %. (Vilaggazdasag, 2024)

Sajnos viszont az okostelefon piacot gyartasi problémak ¢és logisztikai nehézségek ¢€s sujtjak

ilyen példaul a chip hiany €s az ellatéasi lanc korlatai. (Digitrendi, 2021)

- 3Q24 3Q24 Piaci[3Q23 3023 PiaciValtozas az el6zé
szallitdsok  |részesedés szallitdsok  |részesedés évhez képest
Samsung 57.8 18.3% 59.5 19.6% -2.8%
Apple 56.0 17.7% 54.1 17.8% 3.5%
Xiaomi 42.8 13.5% 41.5 13.6% 3.3%
OPPO 28.8 9.1% 27.2 8.9% 5.9%
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Vivo 27.0 8.5% 22.0 7.2% 22.8%
Masik

o 103.7 32.8% 99.6 32.8% 4.1%
gyartok
Osszes 316.1 100.0% 303.9 100.0% 4.0%

(Needham & Mass., 2024)

Fogyasztoi Szegmensek és Viselkedés a Mobiltelefonok Piacan

A 'Fogyasztoi Szegmensek és Viselkedés a Mobiltelefonok Piacdn' cimli munkaban a
mobiltelefonok piacdnak fogyasztdi szegmenseit ¢€s viselkedésiiket vizsgaljuk. A
mobiltelefonok piaca dinamikusan fejlédik, és fontos megérteni, hogyan alakulnak a fogyasztoi
dontések ebben a kornyezetben. A kutatds célja az, hogy részletesen feltérképezze a
mobiltelefonok iranti fogyasztéi igényeket, és kideritse, mely tényezdk befolyasoljak a

fogyasztdi viselkedést ezen a piacon. (Csapo, 2021)

Technologia irant érdeklodok: a technologia irant érdekloddk azok a fogyasztok, akik 1-1 0j

technoldgia irant hajlandéak magasabb arat fizetni, hogy a legtjabb késziilékeik lehessenek.

Arérzékeny Vasarlok: 6k azok a vasarlok, akik nagyon fontos az ar érték ardny ezért nem
feltétlen veszik meg az éppen aktualis csucskésziiléke hanem gyakran keresnek akciokat vagy

esetleg 1 1 régebbi vagy pedig egy mas kategoridba tartozo késziiléket vasarolnak.

Markahii Vasarlok: a mérkahti vasarlok azok a fajta vasarlok, akik nagyon ragaszkodnak egy
bizonyos markahoz és nagyon ritkan valtanak masik markara. A lojalitas gyakran az adott marka

imazséan vagy korabbi jo tapasztalatokon alapul.

Funkcionalitasra Osszpontositok: a funkcionalitdsra dsszpontositd vasarlok altalaban mindig
a késziilék funkcionalitdsat és a megbizhatosagat helyezik eldnybe és mindig keresik az éppen
aktualis legjabb funkciokat, mint példaul a mesterséges intelligenciat vagy esetlegesen az
okoszisztémat szamukra nagyon fontos az adott késziilék teljesitménye és hogy megbizhatéan

tudjak hasznalni a mindennapokban. (Lanyi & Jakopanecz & Csoka & Neulinger, 2024)
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Fogyasztoi Viselkedés

Online vasarlas: Az online vasarlas egyre népszeriibb, kiillondsen a fiatalabb generacid
korében. Az online vélemények és értékelések erdsen befolyasoljak a vasarlasi dontéseket.

(Krisztina, 2018)

A kozosségi média hatasa: A kozosségi média platformok, mint példaul az Instagram és a
YouTube, fontos szerepet jatszanak a fogyasztoi dontések befolyasolasaban. Az influencerek és
markak jelenléte a kozosségi médidban erds hatassal van az tigyfelekre. (Unghvary & Taralik

& Csernék, 2018), (NMHH, 2022)

Fenntarthatosag: Egyre tobb fogyasztdo fordit figyelmet a fenntarthatésagra és a

kornyezetbarat termékekre. Elonyosek lehetnek a fenntarthatosagot hangstlyozé markak.

Markahiiség és fogyasztoi dontéshozatal: A markahiliség az a jelenség, amikor a fogyasztok
gyakran ugyanazt a markat valasztjdk, mert pozitiv tapasztalataik vannak a markéval
kapcsolatban. Ez az érzelmi kotddés és a markaba vetett bizalom eredménye. A markahiiség
jelentds hatassal van a vasarloi dontéshozatalra, mivel a hiiséges vasarlok altalaban kevesebb

idot toltenek a termékek Osszehasonlitasaval, és olyan markékat valasztanak, amelyeket

ismernek. (Toth, 2018)

A markahiiség és a vasarloi magatartas kapcsolata: A markahiiség szorosan Osszefligg a
vasarloi magatartassal. A markahiiség gyakran a pozitiv vasarléi élmény és a marka altal
kommunikalt értékek eredményeként alakul ki. A hiiséges vasarlok nemcsak gyakrabban
vasarolnak, de hajlamosak magasabb arat is fizetni kedvenc markaik termékeiért. Ezenkiviil a
markahiiség csokkenti az tligyfelek bizonytalansdgat és nodveli a vasarlok elégedettségét.

(Tamasits & Pronay, 2018)

A markahiiség szerepe a mobiltelefonok vasarlasaban: A markahiiség kiilonosen fontos
szerepet tolt be a mobiltelefon-piacon. Ami az okostelefonokat illeti, az ligyfelek gyakran
ragaszkodnak egy adott markdhoz, mert azt megbizhatonak taldljak, vagy mert elégedettek
voltak korabbi késziilékiikkel. A marka altal biztositott érzelmi k6tddés és felhaszndloi élmény
nagyban befolyasolja a vasarld dontését. Az egyik markahoz hiiséges ligyfelek gyakran kevésbé
hajlandéak mas markara valtani, még akkor sem, ha azok ujabb vagy jobb technoldgiat

kinalnak. (Szegeder, 2022)
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Erzelmi kotédés: Azok az tigyfelek, akiknek pozitiv tapasztalatuk volt egy adott markaval
kapcsolatban, hajlamosak érzelmi kotddést kialakitani ahhoz. Ez a csatolds gyakran a marka

megbizhatdsdganak, mindségének és felhasznalodi élményének az eredménye.

Felhasznal6i élmény: A mobiltelefonok esetében a felhasznaldi €lmény kulcsfontossaga. Ha a
vasarlok elégedettek berendezésiikkel, nagyobb valdsziniiséggel valasztjak a jovoben ugyanazt
a markat. Az operacios rendszer, az eszkoz teljesitménye és az ligyfélszolgalat egyarant

hozzéjarul ehhez az élményhez.

Innovéacid és technologia: A marka altal kinalt technoldgiai innovaciok €és innovativ megoldasok
szintén novelik a markahliséget. Azok a markék, amelyek folyamatosan fejlesztik termékeiket

¢s uj funkcidkat vezetnek be, konnyebben megtarthatjak hiiséges vasarloikat. (Keszey & Zsukk

2017)

Tarsadalmi befolyés: A markahiiség gyakran a tarsadalmi befolyéds eredménye. A baratoktol, a
csaladtol és a kozosségi médiatol kapott vélemények befolyasolhatjak az ligyfelek dontéseit, és

erdsithetik a markahtiséget.
Hiiségprogramok:

Sok mobiltelefon gyart6 szolgaltat hiiség programokat ezek lehetnek kedvezmények exkluziv
ajanlatok vagy olyan dolgok, amelyek elényokhoz juttatjdk a hiiséges vasarloikat ezek a

programok novelhetik a marka hiiséget.

Osszességében a marka iranti lojalitas erdsiti a vasarlok elkotelezettségét ez csokkenti a mas
markékra valo atvaltas valoszinliségét még akkor is hogyha esetlegesen ezek a masik cégek

ujabb vagy jobb késziilékeket vagy technologiat biztositanak szamukra.
Markahiiség és Vasarloi Dontések

A Samsung és az Apple vezetése szinte megkérddjelezhetetlen az Apple, mikozben a
kozépkategoriat is a Samsung uralja. Az als6 kategorids piacon azonban a Samsung
csokkentette az arakat, mikdzben a Xiaomi gyorsan ndvekszik, kiillondsen a fejlodd piacokon,

ahol ezek a modellek koltséghatékonyabbak.

Az olyan o6koszisztémak, mint az i10OS és az Android, kulcsszerepet jatszanak a markahliség

megOrzésében. Az Apple-felhaszndlok lojalisabbak, mert az iOS zart rendszere jobban
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integralddik a hosszu tavu elkotelezettséget biztositd alkalmazasokkal €s szolgaltatasokkal.
Ahogy a fiatalabb generaciok egyre inkabb az egyedi tervezésre és az élményszerii marketingre
Osszpontositanak, az tigyfelek preferencidit egyre jobban befolyasoljak a felhaszndloi élmény

¢s a kozosségi média ajanlasai. (Termékmix, 2023)

A mobiltelefon piac kettéezer huszonnégyben nagyban atformalodott a mesterséges
intelligencia operacids rendszerbe vald integralasa miatt. Ez kiilondsen a prémium késziilékek
esetében volt megfigyelhetd hiszen ezeknél mutattdk be ezt az 01j technologiat, Valamint a
fenntarthat6sag iranti fokozott kereslet miatt a gyartok torekednek arra, hogy a késziilékeiket
minél hosszabb ideig tudjak hasznalni a felhasznalok ezt mutatja az is, hogy egy tobb vallalat
példaul a Samsung a csucs késziilékeire mostantol 7 év j Android verzidt és biztonsagi

frissitést igér. (Bog, 2022) (Samsung, 2024)

Ezek alapjan a markék sikeressége nem csupan az innovaciotol és az araktol fiigg, hanem attol
is, mennyire képes alkalmazkodni a felhaszndloi elvardsokhoz és fenntartani a hiiséget a

fogyaszt6i bazisukon beliil.
Markahiiség és Vasarloi Viselkedés Kapcsolata

A markahliség és a vasarloi magatartds kapcsolata nagyon érdekes és sokrétll téma. A
markahiiség azt jelenti, hogy a fogyasztok érzelmileg kotddnek egy adott markdhoz, és

hajlamosak Ujra €s Ujra ugyanazt a markat valasztani, még akkor is, ha van mas lehetdség is.

(Téth, 2018)

A vasarloi magatartas ezzel szemben a fogyasztok vasarlasi folyamat kdzbeni dontéseit és
cselekedeteit vizsgalja. A markahiiség kialakuldsa szamos tényez6tdl fiigg, mint példaul a
termék mindségétdl, az ligyfélszolgalat szinvonalatol, valamint a marka altal kozvetitett

értékektol és érzelmekt6l. (Tamasits & Pronay, 2018)

A markahiiség elonyei kozé tartozik, hogy a hiiséges {ligyfelek altaldban nagyobb
valészinliséggel ajanljadk a markat masoknak, és kevésbé érzékenyek az arvaltozasokra.
Ezenkiviil a markahtiség segithet a vallalatoknak abban, hogy alland6 bevételre tegyenek szert,
¢és csOkkentsék a marketingkoltségeket, mivel gyakran olcsobb a meglévo ligyfelek megtartasa,

mint Ujak beszerzése. (Onesoft, 2023)
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A Markahiiség Szerepe a Mobiltelefonok Vasarlasaban
Termékminéség és megbizhatosag

Egy bizonyos termékeknek a mindsége ¢és a megbizhatdsdga rendkiviil fontos tényezd abban,
hogy kialakitsuk a marka hiiséget. Ez kiilondsen fontos az okostelefonok piacan hiszen gyakran
egy felhasznalod hossza tavu befektetésként tekint egy adott késziilékre nem pedig rovidtavu
ként igy altalaban 2 3 évente valtjak a késziilékeiket a fogyasztok. Emiatt elvarjak, hogy azok
megbizhatoak és idoétalloak legyenek. Ezért is nagyon fontos az, hogy magas mindségi
anyagokat hasznaljanak, mint példaul Gjonnan bevetették a prémium okostelefon gyartok a
titinnak a hasznalatat és preciz 6sszeszerelési mindséget biztositsanak a felhasznalok részére.
Emellett nagyon fontos a rendszeres szoftverfrissitések, amik hozzajarulnak ahhoz, hogy a
vasarlok elégedettek legyenek egy bizonyos termékkel. A szoftver frissitésekben kiemelkedik
a Samsung és az Apple hiszen hiresek arrdl, hogy késziilékeiket hosszu iddtartamon keresztiil
tdmogassak ez altaldban mindkét markanal 6-7 évet jelent szoftverfrissitések tekintetében. Ezek
a tényezoOk is hozzajarultak ahhoz, hogy ez a 2 cég erds vasarldi bazist tudjon kialakitani.

(Szegeder, 2022)

Felhasznaléi élmény

A felhasznaloi €élmény szintén nagyon meghatarozd szerepet jatszik a markahliség
kialakitdsaban. A konnyen hasznélhato €s intuitiv felhasznaloi feliilet gyors €s zokkendmentes
miikodést biztositanak a felhasznalok szdmara. Valamint bizonyos markaknal az egyedi
funkciok mind hozzajarulnak ahhoz, hogy a fogyasztok elégedettek lehessenek egy adott
termékkel kapcsolatban. Az utobbi idében a gyartok nagyon nagy hangstlyt fektettek arra
hogyha késziilék minél biztonsagosabbak legyenek ezzel is hozz4ajarultak a felhasznaloi €lmény
javitasahoz az ilyen ujitasok példaul a biometrikus azonositas volt, ami bizonyos gyartoknal
3D-s arc alapu azonositast vagy pedig ujjlenyomat alapli azonositast tettek lehetdvé. A
biometrikus azonositas mellett, ha gyartok olyan mas funkcidkat is hozzaadtak a késziilékeihez,
mint példaul az egy jobb magas felbontasu kamerdk, valamint a hosszutava akkumulator
¢lettartam ezek szintén novelik azt, hogy egy felhasznalonak j6 élményben legyen része amikor
hasznalja a késziiléket. A 2 nagy gyarté az Apple és a Samsung mindkettdnek mas, mas
felhasznaloi feliiletet hasznal az Apple ugye az i0OS mig a Samsung a One Ul névre hallgatod

rendszert hasznélja mindkett6 hires arrdl, hogy nagyon jo felhasznaldi élményt biztosit konnyt

kezelni és biztonsagos. (Szegeder, 2022)
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Erzelmi kotédés

Az érzelmi kotédés kialakitdsa a markahiiség szempontjabol is fontos. A markak gyakran
érzelmi kapcsolatokat 1étesitenek a fogyasztokkal egyedi dizajn, innovativ jellemzdék vagy erds
markaimazs révén. Példaul az Apple hires stilusos €s egyszeri diz4jnjarol, ami sok fogyasztot
vonz. Ezenkiviil a markak gyakran hasznalnak érzelmi marketing kampanyokat, amelyek célja,
hogy a fogyasztok érzelmileg kotddjenek a markahoz. Az ilyen kampanyok gyakran
hangsulyozzak a marka értékeit és kiildetését, tovabb erdsitve a fogyasztok érzelmi kotddését.

(Szegeder, 2022)

Szolgaltatasok és tamogatas

A j6 ugyfélszolgalat és a kiegészitd szolgaltatasok szintén novelhetik a markahtséget. A gyors
¢s hatékony tlgyfélszolgalat, a hosszii garancidk és a kényelmes szervizpontok mind
hozzajarulnak ahhoz, hogy a vésarlok elégedettek legyenek a mérkéaval. Példaul az Apple hires
AppleCare szolgéltatasarol, amely kiterjesztett garancidt és miiszaki tdmogatdst nyujt az
igyfeleknek. Emellett a markak gyakran kinalnak kiilonféle kiegészitd szolgaltatasokat, példaul
felhdalapu tarolast vagy zenei streaming szolgaltatdsokat, ami tovabb noveli az ligyfelek

elégedettségét €s lojalitasat. (Szegeder, 2022)

Innovacio és technologiai fejlodés

A markahtliség kialakuldsaban az innovacié €s a technologiai fejlesztések is fontos szerepet
jatszanak. Azok a markék, amelyek folyamatosan 0j €s innovativ termékeket és szolgaltatdsokat
kinalnak, nagyobb valdszinliséggel tartjdk meg vasarloikat. Példaul az Apple és a Samsung
rendszeresen vezet be olyan 0j technologiakat és funkciokat, amelyek vonzoak a fogyasztok
szdmara. Az ilyen innovaciok gyakran tartalmaznak 0j hardverfejlesztéseket, példaul jobb
kamerakat és kijelzoket, valamint 0 szoftverfunkciokat, példaul mesterséges intelligencian

alapulo asszisztenseket és fejlett biztonsagi megoldasokat. (Ian, 2023)
Kozosségi média és online jelenlét

A kozosségi média és az online megjelenés egyarant fontos a markahtiség apolasaban. A markak
hajlamosak arra, hogy a k6zosségi médiat hasznalja a fogyasztokkal val6 kommunikaciéra a
legijabb termékekrdl és szolgaltatasokrdl. Az online jelenlét segitségével a markak kdzvetleniil

kommunikalhatnak az visszakell, és gyorsan reagalhatnak jelzéseikre, valamint panaszaikra.
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Pé¢ldaul az Apple és a Samsung is aktiv kozosségi média platformjain, és rendszeresen 11j, vonzo

dolgokkal rukkol eld a fogyasztoi kdrben. (Ian, 2023)
Hiiségprogramok és kedvezmények

A markahtliség novelheté a markédhoz kapcsolédo hiiségprogramokkal és kedvezményekkel.
Valo6szinlibb, hogy az a marka, amely szamos hiiségprogramot és kedvezményt kinal iigyeinek,
megtartja ezeket az lgyfeleket. Az ilyen programok 4&ltaldban pontgytijtést, kiilonleges
ajanlatokat és személyre szabott kedvezményeket tartalmaznak. Példaul az Apple valtozatos
kedvezményeket biztositd fogyasztdéinak az Apple Store-ban torténd vasarlasok esetén; A

Samsung valtozatos hliségprogramokat kinal a Samsung Members alkalmazéason keresztiil.

Ezek a tényezOok mind hozzéjarulnak ahhoz, hogy a fogyasztok tijra és Gjra ugyanazt a markat

valasszak, amikor 1j mobiltelefont vasarolnak.
Kutatasi Megkozelités és Modszerek

A kutatdsi megkozelitéshez és mddszerekhez én egy online kérddives kutatdst végeztem el
annak érdekében, hogy megallapitsam, hogy a fogyasztok mennyire marka htiek egy bizonyos
markahoz. A kutatasi kérdésem az volt, hogy milyen mértékben befolyasoljak a markahtiség a
fogyasztok dontéseit egy mobiltelefon vasarlasakor. Ehhez a kovetkezd modszereket
alkalmaztam. A kérdbives privat kutatdsokra dsszesen szazotvenhat valasz érkezett be és 18 év
s kortdl vizsgaltam azt, hogy milyen mértékben marka hiiek a bizonyos csoportok. Az adatokat
a Google trlapok alkalmazasaban gytjtottem 0Ossze teljes mértékben anonim moddon. A
kérddivet az aldbbi szempontok alapjan épitettem fel. Eldszor is megkérdeztem a kitoltok
életkorat itt 18 éves kortdl gylijtdttem az adatokat ezutan megkérdeztem a kit6ltok nemét majd
a foglalkozasukat, ahol az alabbiak koziil lehetett valasztani. Diak alkalmazott vallalkozo
munkanélkiili vagy nyugdijas. A demografiai kérdésekhez hozzatartozik még, amiket
megkérdeztem ugye kitoltenek mi a legmagasabb iskolai végzettsége és a lakohelye. Mindezek
utan altalanos kérdéseket tettem f6l arrdl, hogy jelenleg meg van elégedve a fogyaszto az éppen
aktualis mobiltelefonjara, hogy azt éppen mennyi ideje hasznalja és hogy éppen milyen markat
hasznal jelenleg. Ezek utan részletesen kitértem arra, hogy a felhasznalénak éppenséggel
melyik funkcidk a legfontosabb egy mobiltelefonba példaul a kamera mindsége az akkumulator
iddtartama az operacios rendszer mesterséges intelligencia szoftveres tdmogatas vagy ezek az
okoszisztéma. Itt a kitdltdk fontossagi sorrend szerint egytdl 6tig terjedd skalan tudtak bejeldlni,

hogy szdmukra melyik funkcidk nem annyira Fontosak vagy hogy melyikek nagyon Fontosak
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természetesen az 1 a nem olyan fontos mig az 5 az a nagyon fontosat jelentette. Mindezek
mellett kitértem arra is, hogy mennyire befolyasoljak a fogyasztot az olyan tényezdk, mint a
markanak a hirneve az ar vagy pedig az adott véllalatnak az iigyfélszolgéalata. Ezek utan
megkérdeztem azt is, hogy ha valtana masik markara akkor miért valtana, valamint, hogy
koréabban is a jelenlegi mobiltelefon markajat hasznalta-e. Ezek utdn megkérdeztem azt is, hogy
ajovoben milyen markaju mobiltelefont tervez venni, illetve, hogy az a mobiltelefon ugyanabba
a markaba tartozik-e, mint az el6z6 mobiltelefonja. Végiil megkérdeztem azt is van-e olyan
szempont vagy funkcid, amit hianyol a jelenlegi okostelefonjaval itt a kitoltok sajat belatasuk

szerint tudtak valaszolni erre a kérdésre.
Kutatasi Tervezés

A kutatési tervezés ponthoz az alabbi kutatdsi kérdéseket fogalmaztam meg. Ide az alabbi

kutatasi kérdéseket készitettem el6:

Milyen mértékben befolyasolja a markahiiség a fogyasztok dontéseit a mobiltelefonok

vasarlasakor?

Valamint, hogy milyen tényezok befolyasoljak a fogyasztok marka hiiségét a

mobiltelefonok piacan?
A kutatasi célokhoz pedig ezeket Tliztem ki célul:

A kutatas célja annak a vizsgalata, ha milyen tényezok befolyasoljak a marka hiiséget a
mobiltelefonok piacan. Valamint megvizsgalni azt, hogy a demografiai jellemzék példaul
¢letkor vagy ha nem hogyan befolyasolja a marka hiiséget és beazonositja a legfontosabb

tényezoket, amelyek befolyasoljak ezt.
Adatelemzési Technikak

Az adatelemzési technikdkhoz a kovetkezoket alkalmaztam: el6szor is készitettem egy leiro
statisztikat, amiben Osszefoglaltam az adatokat és az alapvetd statisztikai mutatokat, ezutan
kovetkeztetéseket vontam le az adatokbol ezutan megvizsgéltam az adatok kozti kapcsolatokat,
valamint ahol szoveges valaszt kellett adnia a kitdltenek ott elemeztem ezeket az adatokat végiil

pedig egyes kérdések utan a grafikonok €s a diagramok segitségével visszaalltam a valaszokat.
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Elemzés és Eredmények

A kutatasi eredmények elemzését a valaszadok életkoraval kezdeném. A 97 vélaszadok koziil a
legnagyobb csoportot egész pontosan 59,8 % a 18 és 24 év kozottiek teszik ki. Ezek a kitoltok
a fiatal felndttek csoportjaba tartoznak, akik még valoszinlileg tanulnak vagy pedig most
kezdtek el dolgozni és palyakezddk. Ez azt jelenti, hogy a valaszaddk tobb mint fele ebbe a
csoportba tartozik, ami jelentds tobbséget képvisel. A 2. legnagyobb csoport 13,4 %-os
arannyal a 45 és 54 év kozotti csoportba tartoznak mig a 18 v alattiak és a 25 és 34 év kozottiek
8,2 %-kal a osztoznak a 3. helyen. Ez az egyenld megosztas azt jelzi, hogy ezek a csoportok
joval kevesebb aranyban vannak jelen a valaszadok kozott. A 4. helyen 5,2 % a 35 és 44 ¢v
kozottiek és az és azt 55 év felettiek tartoznak bele. Ez a 2 csoport a maga 5,2 %-kal Az aranyuk
nagyon csekély volt. Osszességében elmondhatd, hogy a diagram azt mutatja ugye valaszthatok
nagy tobbsége a 18 ¢és 24 ¢év kozotti korosztidlyba tartozik, ami nagyon érdekes
kovetkeztetésekre adhat okot a felmérés céljat illetden. Ez a korcsoport megoszlas segithet
megérteni azt, hogy mely korosztalyok a leg marka gyaszoljak a valaszukat és hogy milyen

demografiai jellemzok befolyasoljak a valaszukat. (1-es abra)

Eletkor dzerinti eloszlas

70
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18-24 év 45-54 év 25-34 év 18¢évalatt  55évfelett 35-44 év

1. abra: Eletkor szerinti eloszlds Forras: Sajat szerkesztés
Nem szerinti eloszlas

A masik diagram a kitoltok nem szerinti megoszlasat mutatja a 97 valaszadok kozil a

legnagyobb csoportot a ndk alkotjak, akik dsszesen 62,9 szazalékat teszik ki a valaszadoknak

30



ez természetesen azt jelenti, hogy tobb nd toltotte ki a kérddivet, mint férfi. Mig a férfiak a
valaszadok 35,1%-at képviselik, ami azt mutatja, hogy még jelentds, de sajnos kisebb ardnyban
vannak jelen a kitoltdk koziil, mint a nék. Ami a 3. vélaszlehetOséget illeti az inkdbb nem
mondom meg kategdridba Osszesen 2 valaszadd azaz 2,1 % ami mondta azt, hogy nem szeretné
megmondani a nemét ez az arany elhanyagolhat6. Ahogy az ¢életkorok megoszlasa igy a nemi
megoszlas is érdekes kovetkeztetésekre adhatok oda markahliség aspektusat illetéen igy
megtudhaté ebbdl az, hogy melyik nem az amelyik jobban ragaszkodik egy bizonyos
mobiltelefon markdhoz az ilyen demografiai adatok fontosak lehetnek példaul a célzott
marketing vagy egy bizonyos termékfejlesztés céljabol is. (2-es abra)

Inkdbb nem

Nem szerinti eloszlas mondom
meg; 2; 2%

No6; 61;
62%

Forras: Sajat szerkesztés
2. dbra Nem szerinti eloszlas

Foglalkozas szerinti eloszlas

A 3. diagram a valaszadok foglalkozasat elemzi részletesen az 6sszesen 97 valaszolok koziil a
legnagyobb csoportot a didkok alkotjdk, ami 56,7 % jelent a résztvevok ardnyabol. Ez
természetesen azt jelenti, hogy a kitoltdk tobb mint a fele az didk, ami jelentds csoportot
képvisel. A 2. legnagyobb csoport azok az alkalmazottak csoportja, akik 34 szazalékat
képviselik A kit61td ndknek, ami azt mutatja, hogy a dolgozok is jelentds aranyban képviseltetik
magukat ebben a felmérésben. A diagramon lathatéo még 3 kisebb csoport is, ami a vallalkozdkat
a munkanélkiilieket, valamint a nyugdijasokat mutatja meg. Ennek a 3 csoportnak a kitoltoi
kevesen voltak ezért aranyuk elhanyagolhatd, de az adatok kedvéért a vallalkozok 5,2
szazalékat teszik ki az Osszes kitoltott szamnak még a munkanélkiiliek 3,1 % vannak jelen a

nyugdijasok pedig 1 % vannak jelen. (3-as 4bra)
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Foglalkozas szerinti eloszlas

Vallalkozo; 5; 5%

Nyugdijas; 1; 1%

Munkanélkili
;3; 3%

Forras: Sajat szerkesztés

3. abra Foglalkozas szerinti eloszlas

Atlagos koltés

Arra a kérdésre mennyit kolt atlagosan egy mobiltelefonra a kitoltdk kozott a valaszok érdekes
aranyban oszlottak meg. A diagram alapjan a legtobb valaszadé név szerint 37,8 % a szazezer
¢s kétszazotvenezer forint kozott és szintén 38 % kettdszaz 6tvenezer és dtszazezer forint kozott
Osszeget szan egy mobiltelefon vasarlasara. Ezutan az egyenlé megoszlas utan a 2. legnagyobb
csoport 20,4 % szazezer forint alatti 0sszeget kolt egy mobiltelefonra és csak kis szazalék
pontosan 2,2% kolt magas Osszeget 6tszazezer forint és hétszazotvenezer forint kozotti dsszeget
egy mobiltelefonra és én még kevesebb kitoltd dsszesen 1 % az, aki koltene hétszazdtvenezer
forint felett is egy mobiltelefonra. Ezekbdl az adatokbol nagyon érdekes kovetkeztetéseket lehet
levonni hiszen betekintést nyujt a mobiltelefon vasarlasi szokasokba és a koltési hajlandosaga
is. Ezekbdl a véalaszokbol az dertil ki, hogy a kérddivet kitdltdk koziil a tobbsége az ilyen kdzép
arkategorias telefonokat vasarol még csak kevesen koltenek joval tobbet egy mobiltelefonra.
Ezek az informacidk mind hasznosak lehetnek a mobiltelefon gyartoknak és a forgalmazoknak
egyarant hogy ezaltal megértsék a piaci igényeit és preferenciait eldszor is nézziik a kdzepes
arfekvésti telefonok népszerliségét hiszen ezt kapta a valaszadok az 37,8 szazalékat ez azt jelenti
hogy szazezres kétszazotvenezer forint kozotti Gsszeget €s kettdszaz dtvenezer €s Otszdzezer
forintig Osszeget jelent ez a kdzepes arak kategoridnak mindsiil €s ez azt jelenti hogy ebben az
arban mozgd termékek a legnépszerlibbek a valaszadok korében ez a kategoria olyan
telefonokat tartalmazhat valdsziniileg amelyeknek jo ar érték arany kinalnak a vasarloknak és
kielégitik a felhasznalok legnagyobb igényeit anélkiil hogy tl sokat kéne kdlteniiik bizonyos

cre

amit a valaszadok 20 % valasztott ez azt jelenti hogy szazezer forint alatti 0sszeget kolt egy
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telefonra ami érdekes hiszen ez egy elég lényeges nagy csoport a maga 20 szazalé¢kaval ezek a
véalaszadok valosziniileg olyan felhasznalok akiknek vagy korlatozott a koltségvetésiik arra
hogy egy dragéabb késziiléket vasarolhassanak vagy nem igényelnek és nincsen sziikségiik olyan
funkciokra amik a magasabb arkategéridban mar jelen vannak hanem csak az alatt funkciokat
igénylik. Ezzel szoges ellentétben van azoknak az aranya akik a magasabb arkategériaban 1évo
mobiltelefonokat vélasztjdk ez minddsszesen 2 % volt a vélaszadok kozott Ok Otszaz és
hétszazotvenezer forintért 6sszeget kdltenek egy bizonyos termékre és mindossze csak 1 % volt
az aki hétszazotvenezer forint feletti 6sszeget €és hajlando lenne kifizetni egy telefonra ez
Osszesen egyetlen kitoltd adta ezt a valaszlehetdséget ebbdl azt a kovetkeztetést lehet levonni
hogy ezek irant a magasabb arfekvésii mobiltelefonok irant arrdl szdl a kereslet viszonylag és
ez a csoport olyan felhasznalokbol all akik képesek kifizetni egy nagyobb 0sszeget példaul jobb
funkciokra vagy ujabb és fejlettebb technologidkra vagy pedig egyszeriien csak megengedhetik
maguknak. Osszességében ez a diagram nagyon jol szemlélteti azt hogy a valaszthatoknak
milyenek a mobiltelefon vasarlasi szokésaik és hogy mennyit hajlandéak kolteni egy adott
termékre mint ahogy azt fentebb is emlitettem ezek alapjan az adatok alapjan megallapithat6 az
kevesen koltenek tobbet egy bizonyos termék irdnt akik tobbet is koltenek valdsziniileg azért
mert fontos szamukra az hogy mindig a legijabb mobiltelefonjuk legyen ezek az informaciok
kiilondsen hasznosak lehetnek a kiilonb6zd vallalatok szamdra mint példaul mobiltelefon
forgalmazok vagy pedig mobiltelefon gyartok szdmara hiszen ezéltal megtudjék allapitani azt
hogy mik a piaci igények és hogy a vasarlok miket preferalnak és ennek alapjan alakitjak ki a

marketing stratégidjukat is. Mint ahogy ezt a diagram is mutatja a legnépszeriibbek a kozép és
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az alacsonyabb arkategoridba tartozo telefonok mik a magasabb aru termékek iranti érdeklodés

joval alacsonyabb. (4-es abra)

750000 o
, o, szeretném
Ft felett Atlagos koltes megmonda
=10,
;1% ni; 1; 1%
500000 - 750

000 Ft; 2; 2%

Forrés: Sajat szerkesztés

4. dbra Atlagos kéltés

Végzettség szerinti eloszlas

Osszességében elmondhatd, hogy a valaszadok nagy tobbségének név szerint 69,4 % érettségi
a legmagasabb iskolai végzettsége. Az el6z6 diagrammal vegyitve elmondhaté az, hogy akik
érettségivel rendelkeznek azok altalaban a kozép arkategoriaba tartozo késziilékeket részesitik
elényben mig a fels6fokt végzettséggel rendelkezdk hidba még mindig tulnyomd tobbségben
van az, hogy ezeket a kozépkategorias termékeket valasszdk viszont sokkal nagyobb
hajland6sagot mutatnak arra, hogy akar egy magasabb arkategdridba tartozé telefont is
megvasaroljanak. Mig akiknek altalanos iskola legmagasabb iskolai végzettségiik azok
altalaban kevesebbet koltenek egy bizonyos mobiltelefonra ezért inkabb also-kozépkategorias
telefont véalasztanak. (5-0s abra)

Végzettség szerinti eloszlas

Fels6foku Altalanos
végzettség; 18; ola; 12; 12%
18%

Forras: Sajat szerkesztés

5. abra Végzettség szerinti eloszlas
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Lakohely szerinti eloszlas

Arra a kérdésre, hogy a valaszolonak mi az aktualis lakohelye tulnyom¢ tobbségben név szerint
54,1 % févarosban laknak még 32,7 % ezzel a 2. Helyen a varos per megyei kozség talalhato,
illetve 11,2 % faluban per kdzségben laknak a kitdltok. Osszességében elmondhaté hogy akik
a fovarosban laknak azok tobbet koltenek egy atlagos mobiltelefonra és joval tobb valaszthato
adta azt a valaszt a fovaros lakok részérdl hogy kettdszaz 6tvenezer €s dtszazezer forint kdzotti
Osszeget szannak egy mobiltelefonra altal arra a kdvetkeztetésre juthatunk hogy a févarosban
lakok tobbsége hajlandd kifizetni egy okos eszkdzre nagyobb Osszeget még akik
megyeszékhelyen vagy varosban vagy falu per kdzségben laknak azok inkabb csak 100 és

kettészazotvenezer forint kozotti dsszeget hajlanddak kifizetni egy telefonra.( 6-os abra)

Lakohely szerinti eloszlas

Falu/kozség;
11;11%

Varos/Megyesz
ékhely; 32; 33%

Forras: Sajat szerkesztés
6. abra Lakohely szerinti eloszlas

Operacios rendszerek eloszlasa

Hogy milyen tipusi operacidos rendszert hasznal jelenleg a felhasznald ott nagyon
kiegyenlitettek voltak a valaszok igaz, hogy az iOS dominal A maga 50 szazalékaval, de az
Android sincsen elmaradva tdle 46,9 % az Apple operacids rendszerének a dominanciaja
valosziniileg annak koszonhetd, hogy ez a rendszer stabil felhasznaldbarat egyszerti és
letisztult, valamint az Apple Okoszisztémaja jol integralt, ami nagyon vonzo6 lehet egyes
felhasznalok szamara. Az 10S felhasznalok magas aranya azt sugallja, hogy akik kitoltotték a
kérddivet azok koziil sokan lehetnek azok, akik hajlandoak tobbet fizetni bizonyos prémium

funkciokért a mindségért és a megbizhatdsagaért.
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A masik legnépszeriibb operacios rendszer a diagram szerint meg a kito1tok szerint az Android
rendszer volt a maga 46,9 szazalékaval. Az Android népszeriisége szdmos kiilonbozé dolognak
koszonhetd. Mivel az Android egy nyilt forraskodu rendszer ezért nagyon sok gyartd hasznalja
ezt a rendszert, mint példaul a Samsung a Xiaomi vagy a Honor. Ez azért is fontos mert aki
Androidos késziiléket vesz az megtalalhatja mindig a maganak legmegfelelobb kinézetli és
funkciokkal bird rendszert hiszen nagyon sokféle van beldle. Ez a sokszinliség lehetové teszi
azt, hogy az Androidos késziilékek széles kdrben el tudjanak terjedni és kiilonb6z6 felhasznalodi
igényeket elégitenek ki. Mint ahogy mar emlitettem mivel az Android egy nyitott rendszer és
nagyon sokféleképpen testre szabhato ezért szamos ilyen ember szamara is érdekes lehet, akik
jobban érdeklddnek a technologia irant. Az egyéb operacids rendszerek hasznalok aranya
elhanyagolhato hiszen, ha kevesen is de valaszoltak olyannal, hogy még régebbi nyomogombos
késziilékeket hasznalnak. Ezekbdl az adatokbdl azokat lehet lekdvetkeztetni ugye az 10S és az
Android operécios rendszerek kozott nagy verseny van, de azt is mutatja, hogy mindkét
operacios rendszer nagy piaci részesedéssel rendelkezik és az Apple és a Google kozotti verseny
folyamatos tujitasokra 0sztonzi a gyartokat, amivel természetesen végsd soron a felhasznalok
jarnak jol hiszen mindig ijabb és Gjabb funkcidkat és hardveres Gjitdsokat probalhatnak ki. Az
egy ujabb és tjabb funkcidk, valamint az ijonnan bevezetett 7 éves szoftver tamogatési iddszak
az Android esetében jelent6sen hozzajarul ahhoz, hogy az Android 1épést tarthasson az Apple
operacios rendszerével szemben. Természetesen ezek az adatok a felhasznaloi preferencidkra
és a lojalitasra is ravilagitanak ebbdl a diagrambol az latszik, hogy az iOS felhasznalok ugye
tobbségben vannak és a kiilonbozd statisztikak is azt mutatjak, hogy azok lojalisak, mint az
Android felhasznalok ezt bebizonyosodni latszik az én kutatdsomban is hiszen a valaszadok
nagy tobbsége akik az Apple operacios rendszerét hasznélna kisebb valoszinliséggel valtananak
mas markara mint akik Android operacios rendszer(i telefont hasznalnak. Ez azért is lehet hiszen
akik egy mar elkotelezték magukat egy bizonyos rendszer mellett hajlamosabbak maradni annal
az operacios rendszernél hiszen megszoktak annak miikodését. Egyébként a kutatasbol kidertil
az is, hogy a leghiiségesebbek a Samsung és az Apple felhasznalok. ElImondhato6 az is, hogy
érdemes fejleszteni ezeket az operdcios rendszereket hiszen mind a 2 tabornak megvannak a

hiiséges felhasznaloi.

Osszességében elmondhatd az is, hogy a valaszadok jol szemléltetik az operacios rendszer
hasznalati szokasaikat €s értékes informaciot nyudjtanak kiilonbdz6 rendszerek népszeriiségeérdl
ezek ezeknek az adatoknak az alapjan kovetkeztetéseket lehet levonni, mint a piaci

részesedésrol €s a felhasznaloi preferencidkrol, illetve a technologiai fejlodésrdl is. Mint ahogy
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lathattuk az 10S és az Android rendszerek magas fokti dominancidval rendelkeznek még egyéb
operacids rendszerek, mint példaul, amit Kindban hasznalnak azok itt a valaszadok kozott

elhanyagolhat6 mennyiségben szerepelnek csak. (7-es abra)

Operacios rendszerek eloszlasa

iPhone; 1; 1%

Android; 46; 47%

Forrés: Sajat szerkesztés

7. dbra Operdciés rendszer szerinti eloszlds
Midéta hasznalja a jelenlegi telefonjat?

A téblazat szerint a valaszadok tobbsége (34,7%) tobb mint 2 éve hasznélja jelenlegi
mobiltelefonjat, mig a legkevésbé (16,3%) kevesebb, mint 6 hdnapja hasznalja mobiltelefonjat.
A valaszadok jelentés része (30,6%) 1-2 éve, egy kisebb, de még mindig jelentds csoport

(18,4%) 6-12 honapja hasznal mobiltelefont.
Elemzés és kovetkeztetés

Hossza tava haszndlat: A vélaszadok tobbsége (34,7%) tobb mint 2 éve hasznalja jelenlegi
telefonjat. Ez azt jelezheti, hogy ezek a telefonok tartosak és hosszl élettartamuak. A
véalaszadok valdsziniileg elégedettek jelenlegi telefonjukkal is, és nem érzik sziikségét annak
gyakori cseréjének. Ez az informacio6 hasznos a késziilekgyartok és -forgalmazok szamara, mert
azt jelzi, hogy a felhasznalok hosszabb ideig hasznaljak eszkozeiket, ami hatassal lehet a

termékfejlesztésre és a marketingstratégiakra.

Kozéptava hasznalat: A valaszadok nagy része (30,6%) 1-2 éve hasznalja jelenlegi telefonjat.
Ez azt mutatja, hogy sok felhasznald kétévente cseréli mobiltelefonjat, ami dsszhangban lehet

a mobiltelefon-piac gyors technologiai fejlédésével és az uj modellek gyakori megjelenésével.
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Ez a csoport valosziniileg olyan felhasznalokbol all, akik kovetik a technologiai trendeket, és

hajlanddak gyakrabban frissiteni eszkdzeiket.

Rovid tava haszndlat: A valaszadok kisebb része (18,4%) 6-12 honapja hasznalja jelenlegi
telefonjat, mig a legkevesebb valaszado (16,3%) kevesebb mint 6 honapja hasznalja telefonjat.
Ez a csoport olyan felhasznalokbol allhat, akik nemrégiben vasaroltak 1j telefont, vagy
gyakrabban valtanak eszkozt. Ez az informacio hasznos a gyartok szamara, mert azt jelzi, hogy

van egy kicsi, de fontos csoport, amely gyakrabban frissiti eszkozeit.

Felhasznaloi elégedettség: A valaszadok tobbsége huzamosabb ideig hasznélja telefonjat, ami
azt jelezheti, hogy elégedett a késziilékeivel. Ez az informécio hasznos a gyartok szamara, mert
azt mutatja, hogy a felhasznalok elégedettek termékeikkel, és nem kell azokat olyan gyakran
cserélniiik. Az elégedettség novelése érdekében a gyartok tovabbra is a mindségre és a

megbizhatdsagra 0sszpontosithatnak.

Technolodgiai fejlesztések és frissitések: A valaszadok jelentds része évente-kétévente cseréli
mobiltelefonjat, ami 6sszhangban lehet a mobiltelefon-piac gyors technoldgiai fejlodésével és
az 1j modellek gyakori megjelenésével. Ez az informacié nagyon hasznos a gyartok szamara,
mert azt mutatja, hogy a felhaszndlok kovetik a technologiai trendeket, és hajlanddak
gyakrabban frissiteni eszkozeiket. A gyartok tovabbra is az innovacidra dsszpontosithatnak, és

uj funkciokat vezethetnek be, hogy termékeiket vonzobba tegyék a felhasznaldk szdmara.

Piaci szegmentacio: A diagram alapjan a megkérdezettek telefonhasznalati szokdsaik alapjan
kiilonbozé csoportokba sorolhatok. Ez az informécié hasznos a gyartok és forgalmazok
szamara, mivel lehetévé teszi a piac szegmentalasat és a célzott marketing kampéanyok
tervezését. Példaul a hosszi tava felhasznalok olyan termékeket ¢és szolgaltatdsokat
szeretnének, amelyek a tartdssagra és a megbizhatosagra 6sszpontositanak, mig a gyakrabban

frissité felhasznalokat jobban vonzza az innovacio és az 0 funkciok.
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Osszességében a tablazat jol szemlélteti a valaszadok telefonhasznalati szokasait és telefonjaik
¢lettartamat. Ezen adatok alapjan kovetkeztetéseket lehet levonni a felhasznaldi elégedettségre,
lathato, a valaszadok tobbsége hosszabb ideig hasznalja telefonjat, mig egy kicsi, de fontos
csoport gyakrabban frissiti késziilékét. Ez az informaci6 hasznos a gyartoknak és

forgalmazdknak, valamint azoknak, akik a fogyaszt6i szokasokat tanulmanyozzak. (8-as dbra)

Midta hasznalja a jelenlegi telefonjat?

Osszeg; Kevesebb mint
6 honapja; 16; 16% Forras: Sajat szerkesztés

8. abra Miota hasznalja jelenlegi telefonjat

Milyen gyakran cseréli le a mobiltelefonjat?

A kovetkezd kérdés pedig az volt, hogy milyen gyakran cseréli le a mobiltelefonjat.
Elmondhat6, hogy Osszességében 51 % a valaszadoknak Tobb mint 3 évente cseréli le a

mobiltelefonjat ez hosszitavl hasznalatot jelent.

Hosszu tavl hasznalat: A valaszaddk tobbsége (51%) haromévente vagy tobbszor cseréli
telefonjat. Ez azt jelezheti, hogy ezek a telefonok tartosak és hosszl élettartamuak. A
valaszadok valoszinlileg elégedettek jelenlegi telefonjukkal is, €s nem érzik sziikségét annak
gyakori cseréjének. Ez az informacio6 hasznos a késziilekgyartok és -forgalmazok szamara, mert
azt jelzi, hogy a felhasznalok hosszabb ideig hasznaljak eszkdzeiket, ami hatassal lehet a

termékfejlesztésre és a marketingstratégiakra.

Kozéptava hasznalat: A valaszadok nagy része (41,8%) 1-2 évente cseréli jelenlegi telefonjat.
Ez azt mutatja, hogy sok felhasznald kétévente cseréli mobiltelefonjat, ami dsszhangban lehet
a mobiltelefon-piac gyors technologiai fejlédésével és az uj modellek gyakori megjelenésével.
Ez a csoport valosziniileg olyan felhasznalokbol 4ll, akik kovetik a technoldgiai trendeket, €s

hajlanddak gyakrabban frissiteni eszkdzeiket.
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Rovid tava hasznalat: A valaszadok egy része kevesebb, mint egy évben vagy 2-3 évente cseréli
le telefonjat. Ez a csoport olyan felhasznalokbol allhat, akik nemrégiben vasaroltak 1j telefont,
vagy gyakrabban véltanak eszkozt. Ez az informacid hasznos a gyartok szdmara, mert azt jelzi,

hogy van egy kicsi, de fontos csoport, amely gyakrabban frissiti eszkozeit.
Tovabbi kovetkeztetések

Felhasznaloi elégedettség: A valaszadok tobbsége huzamosabb ideig hasznalja telefonjat, ami
azt jelezheti, hogy elégedett a késziilékeivel. Ez az informaci6 hasznos a gyartok szdmara, mert
azt mutatja, hogy a felhasznalok elégedettek termékeikkel, és nem kell azokat olyan gyakran
cserélniiik. Az elégedettség novelése érdekében a gyartok tovébbra is a mindségre és a

megbizhatdsagra 0sszpontosithatnak.

Technolodgiai fejlesztések és frissitések: A valaszadok jelentds része egy-két évente cseréli
mobiltelefonjat, ami 6sszhangban lehet a mobiltelefon-piac gyors technoldgiai fejlédésével és
az 1j modellek gyakori megjelenésével. Ez az informaci6 nagyon hasznos a gyartok szamara,
mert azt mutatja, hogy a felhasznalok kovetik a technoldgiai trendeket, és hajlanddak
gyakrabban frissiteni eszkozeiket. A gyartok tovabbra is az innovaciora 0sszpontosithatnak, és

uj funkciokat vezethetnek be, hogy termékeiket vonzobba tegyék a felhasznalok szamara.

Piacszegmentacié: Ez az informacio hasznos a gyartok és a forgalmazok szamara, mivel
lehetové teszi a piac szegmentalasat és a célzott marketingkampanyok tervezését. Példaul a
hosszu tav felhasznalok olyan termékeket és szolgaltatisokat szeretnének, amelyek a
tartossagra €s a megbizhatosagra Osszpontositanak, mig a gyakrabban frissitd felhasznalokat

jobban vonzza az innovaci6 és az 0j funkciok.

Osszességében a tablazat jol szemlélteti a valaszadok telefonhasznalati szokasait és telefonjaik
¢lettartamat. Ezen adatok alapjan kovetkeztetéseket lehet levonni a felhasznaloi elégedettségre,
lathato, a valaszadok tobbsége hosszabb ideig hasznélja telefonjat, mig egy kicsi, de fontos
csoport gyakrabban frissiti késziilékét. Ez az informacid6 hasznos a gyartdknak ¢és

forgalmazoknak, valamint azoknak, akik a fogyasztoi szokasokat tanulmanyozzak. (9-es abra)
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Milyen gyakran cseréli le a mobiltelefonjat?

1-2 évente; 6;

Kevesebb mint
Forrés: Sajat szerkesztés évente; 1; 1%

9. abra Milyen gyakran cseréli le a mobiltelefonjat?

Milyen markaji mobiltelefont hasznalja jelenleg?

Arra a kérdésre hogy milyen mark4ju telefont hasznal jelenleg nagyon sokfajta véalasz érkezett
tobbek kozott Apple Samsung Xiaomi Huawei Oppo Honor Nokia BlackBerry ¢s Motorola. Ez

azt jelenti ugye hogy nagyon sok fajta marka késziilékeit hasznaljak a kit6ltok.

A legtobb késziilek amit a felhasznalok hasznalnak azok az Apple késziilékek Ez 50,5 % tesz
ki a valaszadok koziil. Ez arra utalhat ugye az Apple iPhone termékei nagy népszerliségnek
orvendenek a kitoltok korében azt tobbek kozott koszonhetd annak is hogy az Apple
megbizhat6 és mindségi termékeket készit. Ezek a j6 mindségl termékek hozzajarulhatnak a
marka iranti lojalitast is. Emellett nagyon fontos azt is figyelembe venni hogy az Apple nek
fejlett 6koszisztéma all a rendelkezésére ami azt segiti eld hogy a kiillonb6zd Apple késziilékek
zokkenOmentesen kommunikalhassanak egymassal. Ezek is mind hozzajarulnak ahhoz hogy

ezek a termékek vonzoak legyenek a felhasznalok szamara.

A 2. legnépszeriibb okostelefon marka a Samsung lett. A valaszadok 32 szazaléka hasznal
szdmtalan késziilékeket. Azért drvendett ekkora népszeriiségnek ez a telefon gyartd vallalat
hiszen nemcsak a prémium szegmensben kinal olyan késziilékeket amik felveszik a versenyt az
Apple késziilékeivel valamikor még jobbak is naluk hanem azért is mert nagyon sok fajta
arszegmensben kindlnak mindségi telefonokat. Emellett nem felejthetjiik el azt sem hogy

altaldban a Samsung termékek nagyon innovativak gondoljunk csak a hajlithatd kijelzds
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crer

legujabb funkcidkat mint példaul a Galaxy Ai.

A 3. legnépszeriibb marka a Xiaomi lett a mi 6sszesen 10,3 % tesz ki a kito1tok korében. A tobbi
markat kevesebben hasznaljak azok akik kitoltotték a kérddivet igy a diagramon is csak kis
mértékben jelennek meg. Ez természetesen arra utal hogy ezek a markak joval kevésbé
népszerlick azok korében akik valaszoltak a kérdésekre és a kérddiv alapjan az is kideriilt hogy
ezekrdl a markakrol jobban hajlanddak az emberek valtani olyan markakra mint példaul a
Samsung vagy az Apple. Ez is azt mutatja hogy az Apple és a Samsung nagyobb piaci
részesedéssel rendelkezik mint ezek a markak. Minthogy késébbiekben ki fog deriilni még
ennek a 2 markanak ugye a Samsung €s az Apple nek vannak a leglojalisabb felhasznal6i. ( 10-

es abra)

Milyen markaju mobiltelefont hasznalja
jelenleg?

Xiaomi; 10;
10%

Apple; 49;

51%

Nokia Sweden; Forras: Sajat szerkesztés

1; 1%
Nokia; 1; 1% BlackBerry; 1;
Motorola; 1; Huawei; 1; 1% Honor; 2; 2% 1%

ENVA

10. abra Milyen markdju mobiltelefont haszndlja jelenleg?

Mennyire elégedett a jelenlegi telefonja markajaval?

A diagrambol itélve a valaszadok tobbsége (60,2%) nagyon elégedett mobiltelefonja
markéjaval, mig a valaszadok 32,7%-a elégedett. A semleges, az elégedetlen és a nagyon
elégedetlen valaszok aranya szignifikdnsan alacsonyabb volt. Ez azt mutatja, hogy a valaszadok

tobbsége pozitivan viszonyul mobiltelefon-markajahoz.

A viélaszadok tobbsége (60,2%) nagyon elégedett mobiltelefon-markajaval, ami azt jelzi, hogy
az altaluk hasznalt markak megfelelnek elvarasainak és igényeinek. Ez a magas szintii
elégedettség valoszinlileg annak koszonhetd, hogy a gyartok folyamatosan fejlesztik

termékeiket, és meghallgatjdk a felhasznaldi visszajelzéseket. Az elégedettség novelése
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érdekében a gyartok tovabbra is a mindségre, a megbizhatésdgra ¢és az innovaciora

Osszpontosithatnak.

A valaszadok 32,7%-a elégedett a telefonja markéjaval, ami szintén pozitiv visszajelzés. Ez azt
jelzi, hogy bar nem mindenki nagyon elégedett, a tobbség még mindig pozitivan értékeli a
markat. Az elégedett felhasznalok valoszinlileg olyanok, akiknek a telefonja megfelel az
alapvetd elvarasaiknak, de esetleg van néhany kisebb probléma vagy hidnyossag, amelyet a

gyartok javithatnanak.

Semleges ¢és elégedetlen valaszok: A semleges, elégedetlen és nagyon elégedetlen valaszok
aranya jelent0sen kisebb, ami azt jelzi, hogy a valaszadok tobbsége elégedett a telefonja
markajaval. Azonban a semleges és elégedetlen valaszok is fontosak, mivel ezek a felhasznalok
valdsziniileg olyan problémakkal szembesiiltek, amelyek befolyasoltak az elégedettségiiket. A
gyartok szdmara fontos lehet, hogy figyeljenek ezekre a visszajelzésekre, és javitsdk a

termékeiket és szolgaltatasaikat, hogy noveljék az elégedettséget.
Tovabbi kovetkeztetések:

A magas elégedettség azt jelezheti, hogy a valaszadok lojalisak jelenlegi telefonmarkajukhoz.
Az elégedett felhasznalok valoszintileg a jovOben is ugyanazt a markat valasztjak, igy novelve
a markah{iséget és -hliséget. Fontos lehet, hogy a gyartok fenntartsdk ezt a hiiséget, és tovabbra
is olyan termékeket és szolgaltatdsokat nyujtsanak, amelyek megfelelnek a felhasznaloi

igényeknek.

Az elégedettség a piaci versenyt és az innovaciot is tiikrozi. A gyartok folyamatosan
versenyeznek egymassal, hogy jobb termékeket és szolgaltatasokat kinaljanak, ami végsd soron
a felhasznalok szdmadra elényds. Az 1j funkcidk ¢€s technologidk bevezetése, valamint a

felhasznaloi élmény javitasa segithet az elégedettség novelésében.
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Osszességében a diagram jo képet ad arrdl, hogy a valaszadok mennyire elégedettek jelenlegi
telefonmarkajukkal. Ezen adatok alapjan kovetkeztetések vonhatok le a felhasznaloi
elégedettségrol, a markahiiségrol és a piaci versenyrdl. Amint az abrabol is latszik, a valaszadok
tobbsége elégedett vagy nagyon elégedett mobiltelefonja markéjaval, ami pozitiv visszajelzés
a gyartok szdmara. Az elégedettség novelése érdekében a gyartok tovabbra is a mindségre, a
megbizhatdsdgra és az innovacidra Osszpontosithatnak, és meghallgathatjdk a felhasznaloi

visszajelzéseket. (11-es abra)

Mennyire elégedett a jelenlegi telefonja
markajaval?
Semleges; 5; 5% Elégedetlen; 2;
2%

Nagyon
elégedett; 59;
60%

Forras: Sajat szerkesztés

11. abra Mennyire elégedett a jelenlegi telefonja markajaval?

Melyek befolyasoljak leginkabb a markavalasztasat?

A diagram alapjan a valaszadoknak a legfontosabb tényez6 az a kamera mindsége a maga 63,3
szazalékaval az ar a masik legfontosabb 62,2 % az akkumulator élettartama 61,2 % ¢és 6t allosag
60,2 % ezek voltak a legfontosabbak a valaszadok részérdl. Ezeket az operacios rendszer koveti
55,1 % ¢és a technikai specifikaciok 52 %. A legkevésbé fontos tényezdok koz¢ az okoszisztéma
tartozik 4,1 % valamint a kornyezetbarat technologiak 5,1 % ¢€s az ligyfélszolgalat 7,1 % ezeket

ndvekvo sorrendben tiintettem fel a felsorolasban.
Elemzés és kovetkeztetések

FényképezOgép mindsége: A legtobb valaszadd szdmara a fényképezdgép mindsége a
legfontosabb szempont a marka kivalasztdsakor. Ez azt mutatja, hogy a felhasznalok nagy
jelentdséget tulajdonitanak eszkozeik fényképezési képességeinek, ami kiilondsen fontos a

kozosségi média haszndlata és a mindennapi élet dokumentéldsa soran.
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Ar: Az ar a masodik legfontosabb tényez6, ami azt jelzi, hogy az ar-érték arany a legfontosabb
a felhasznalok szamdra. A vevok ar-érték aranyt akarnak, és készek alaposan mérlegelni a

koltségeket, mieldtt dontést hoznak.

Az akkumulator élettartama: Az akkumulator élettartama szintén kulcsfontossagli tényezo,
mivel a felhasznalok hosszi akkumulétor-élettartamot varnak el eszkozeiktol. Ez kiilondsen

fontos azoknak, akik sokat utaznak, vagy gyakran hasznaljak telefonjukat utkdzben.

Operacios rendszer és miuszaki jellemzOk: A markavalasztasban az operacids rendszer €s a
miuszaki jellemzok is fontos szerepet jatszanak, jelezve, hogy a felhasznalok szaméara fontos,

hogy a késziilék megfeleljen a miiszaki elvarasoknak és konnyen kezelhetd legyen.

Markanév és kompatibilitds: A markanév és a mas eszkozokkel vald kompatibilitds szintén
fontos tényezdk, de nem olyan fontosak, mint a miiszaki jellemzok és az ar. Ez azt jelezheti,
hogy bar a markaismertség és a kompatibilitds fontos, a felhasznalok elényben részesitik a

konkrét miiszaki elényodket és az ar-érték aranyt.

Kevésbé fontos tényezok: Az tigyfélszolgalat, a mesterséges intelligencia, a kdrnyezetbarat
technolégia és az 6koszisztémak kevésbé fontosak a valaszadok szdmara. Ez arra utalhat, hogy
ezek a szempontok jelenleg nem jatszanak dontd szerepet a markavalasztasban, vagy a

felhasznalok kevésbé érzékenyek ezekre a tényezokre.
Osszegzés

Osszességében a diagram azt mutatja, hogy a vélaszadok szdmadra a technikai jellemzdk és a
hosszu tava hasznéalhatdsag a legfontosabb tényezdk a markavalasztas sordn. Az ar és a kamera
mindsége kiemelkedden fontos, mig az ligyfélszolgalat és a kornyezetbarat technologidk
kevésbé befolyasoljak a dontést. Ez az informacid hasznos lehet a gyartok és forgalmazok
szdmara, hogy jobban megértsék a fogyasztoi preferencidkat és ennek megfelelden alakitsak ki

termékeiket és marketingstratégiaikat. (12-es dbra)
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Melyek befolyasoljak leginkabb a
markavalasztasat?

Okoszisztéma mmm 4,1%
5 1%
Ugyfélszolgslat mmmmm 7 1%
7 1%
Szoftveres tdmogatds e ——— )7 6%
I 32 /%
Markahirnév meeee————————————— 33,7%
Operacios rendszer I — — T —— 55 O

Akkumulator élettartama T S G 1, 200

Kamera mindsége e —————— (3 3%

Forrés: Sajat szerkesztés 0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%

12. abra Melyek befolydsoljdk leginkabb a markavdlasztisat?
Miért valtana masik markara?

Amint az abrabol is latszik, az emberek tobbsége (60,2%) nem valt &t mas markara, ami azt
jelzi, hogy elégedett a jelenlegi markaval. A masodik leggyakoribb vélasz a "jobb funkciok"
volt (23,5%), ami arra utal, hogy sokan valtananak, ha egy masik marka jobb szolgaltatasokat
kinalna. Az ar-érték arany szintén fontos tényezd (22,4%), ami azt jelzi, hogy az ar/mindség

arany is fontos szempont a valaszadok aggalyai kozott.

A ,tartossag és megbizhatosag” (19,4%) is fontos tényezd volt, ami azt jelzi, hogy a valaszadok
nagyon fontosnak tartjak egy termék hossza tavii megbizhatdsagat. A | kiilsé tényezdk™ (7,1%)
¢s az ,,0koszisztéma vagy kompatibilitas” (3,1%) kevésbé fontosak, de mégis figyelemre

méltoak. A "rossz felhasznaloi €lmény" (5,1%) voltak a legkevésbé befolyasold tényezok.
Elemzés és kovetkeztetések

Meglévo markakkal vald elégedettség: A véalaszadok tobbsége (60,2%) nem fog mas markéra
valtani, ami azt jelzi, hogy elégedett a meglévé markaival. Ez a magas szintli elégedettség
valoszinlileg annak koszonhetd, hogy a gyartdk folyamatosan fejlesztik termékeiket, és
meghallgatjdk a felhasznaloi visszajelzéseket. Az elégedettség novelése érdekében a gyartok

tovabbra is a mindségre, a megbizhatdsagra és az innovaciora dsszpontosithatnak.

Igény a jobb tulajdonsagok irant: a valaszadok 23,5%-a valtana masik markat, ha az jobb

szolgéltatasokat kindlna. Ez azt mutatja, hogy a felhasznalok nagy jelentdséget tulajdonitanak
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a késziilék miiszaki lehetdségeinek ¢és 1 funkcidinak. Fontos lehet a gyartok szamara, hogy
folyamatosan fejlesszék termékeiket, és 11j innovativ funkciokat kinaljanak, hogy termékeiket

vonzobba tegyék a felhasznalok szamara.

Ar-érték arany: Az ar-érték arany a harmadik legfontosabb tényez6 (22,4%), ami azt jelzi, hogy
az ar-érték arany rendkiviil fontos a felhasznalok szamara. A vevok ar-érték aranyt akarnak, és
készek alaposan mérlegelni a koltségeket, mieldtt dontést hoznak. A gyartok szamara fontos
lehet, hogy kivalo mindségii termékeket kindljanak versenyképes aron a vasarloi elégedettség

¢s hiiség novelése érdekében.

Tartossadg és megbizhatdsag: A valaszadok 19,4%-a szaméra a tartdssag €s a megbizhatosag
fontos tényezd a markavaltaskor. Ez arra utal, hogy a felhasznalok hosszu tava befektetésnek
tekintik telefonjukat, és elvarjak, hogy az eszkozok tartdosak és megbizhatdak legyenek. Fontos
lehet, hogy a gyartok olyan termékeket kindljanak, amelyek megfelelnek ezeknek az

elvardsoknak és hosszli tivon megbizhatoak.

Kiilso tényez6 és ajanlasok: azok a kiils6 tényezok és ajanlasok, mint példaul a marka imazsa
az kevésbé fontos hiszen csak 7,1 % valaszolta azt, hogy ez fontos szdmara, de természetesen
ezek is figyelemre méltdak. Sok mindenre utalhat példaul, habar sokak szamara a marka
ismertsége vagy ezek a kiilsé ajanladsok fontosak a felhasznaloknak, mint példdul sokan
vasarolnak azért Apple késziiléket mert masok azt ajanlottak nekik, de arra is lehet
kovetkeztetni, hogy inkabb konkrét technikai specifikéciokat, mint példaul a kameranak a

mindsége, hogy az ar érték aranyt hozzak eldtérbe egy mobiltelefon vasarlasnal.

Okoszisztéma és kompatibilitas: az 6koszisztéma és a kompatibilitas joval kevésbé fontos, mint
az egy¢€b tényezok hiszen csak 3,1 %-a aki koltOknek valaszolta azt, hogy ez fontos szamara ez
arra utalhat, hogy a felhasznaloknak nem feltétleniil elsédleges szempont az, hogy a késziilékeik
markan beliil vagy markan kiviil kompatibilisek legyenek egymassal. Azonban egyes vallalatok
szamara ez is fontos lehet hiszen ettdl filiggetleniil nagyon sok olyan ember van, akinek ez

elengedhetetlen és és sokkal kényelmesebb funkcio ez ezaltal megkonnyitheti a munkajat.

Gyenge felhasznaloi élmény: a gyenge felhaszndloi élmény magasabb szazalékot ért el, mint a
kiilsd tényezdk és ajanlasok a maga 5,1 szazalékaval, ami arra utal, hogy egy bizonyos rétegnek
ez is kozrejatszik ahhoz, hogy atvaltozason egy masik mobiltelefon markara, de ez a kevés
szazalék arra utalhat, hogy a felhasznalok nagy tobbsége jelen pillanatban elégedett a sajat

késziilékével annak hasznalhatdsagaval operdcios rendszerével és a hasznald €élményével.
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Nyilvanval6é azonban, hogy a gyartok mindig térekednek arra, hogy figyeljenek a felhasznaloi
visszajelzésekre ¢€s javitsak a termékeit szolgaltatasait és felhasznaldi élményét hiszen ez

nagyon fontos azért, hogy ne veszitsék el a vasarloikat.
Osszegzés

Osszességében az adatok azt mutatjak, hogy a valaszadok nagy tobbsége elégedett a jelenlegi
mobiltelefon markajaval, de nyilvanvaldan a jobb funkciok és az ar-érték arany is nagyon fontos
tényezOk a markavaltasnal. A tartdssag és megbizhatdsag szintén jelentds tényezd, mig a kiilsé
hatasok, az okoszisztéma és a gyenge felhasznaldi €lmény kevésbé befolyasoljak a vasarloi
dontéshozatalt. Ez az informécio hasznos lehet a gyartok és forgalmazok szamara, hogy jobban
megértsék a fogyasztoi preferencidkat és ennek megfelelden alakitsdk ki termékeiket és

marketingstratégiaikat. (13-as abra)

Miért valtana masik markara?

Okoszisztéma vagy kompatibilitasi

0,
problémak W 31%

Gyenge felhasznaldi élmény [l 5,1%
Tartésségi és megbizhatéségi problémak | 19.4%
Ar/Erték arany | 22.4%
Jobb funkciock | NN 23.5%
Nem véltanék [ NNRBDIEEEEEEEEE 0.0%

Forras: Sajat szerkesztés 0,0% 10,0%20,0%30,0%40,0%50,0%60,0%70,0%

13. abra Miért valtana masik markara?

Korabban is a jelenlegi mobiltelefon markat hasznalta?

Arra a kérdésre, hogy kordbban is a jelenlegi mobiltelefon markéjat hasznalta tigy valaszoltak
a felmérés kitoltd személyek, hogy 65,3 % ugyanazt a markat hasznalta el6z6leg is mint amit
jelenleg és 34,7 % mésik markat hasznaltak a valaszadok. Ebbdl sok kdvetkeztetést le lehet
vonni példaul mérkahliség. A valaszadok tobbsége (65,3%) Igen-nel valaszolt, ami arra utal,

hogy elkotelezettek jelenlegi mobiltelefon-markdjuk irdnt. Ez a markahiiség elsdsorban a
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felhasznalok elégedettségének tulajdonithatd a marka altal nyujtott termékekkel ¢és
szolgaltatdsokkal. A markahiiség fontos a gyartok szamara, mivel az egy adott marka irant
elkotelezett vasarlok valoszintileg Gijra ezt a markat valasztjak 0j telefon vasarlasakor. Ez idovel

novelheti a marka népszertiségét és bevételét.

Nyitottsadg az 0j markak irant: A nem valaszok aradnya (34,7%) jelentds, ami arra utal, hogy sok
valaszadd mas markaval is rendelkezett kordbban. Ez azt sugallhatja, hogy ezek az egyének
nyitottak uj markak kiprobalasara, és hajlandoak eltérni, ha egy masik marka kivalo termékeket
vagy szolgaltatdsokat kindl. Az 1j markdk iranti nyitottsdg kulcsfontossagu lehet a
versenyképes piac fenntartdsdhoz, mivel lehetdvé teszi az 0j szereplok szamara, hogy

részesedést szerezzenek a piacon.

Felhasznaloi elégedettség: Az igen magas szazaléka: ez arra is utalhat, hogy a valaszaddk
elégedettek a jelenlegi markéaval. Az elégedett ligyfelek nagyobb valdszinliséggel tartjdk fenn
pozitiv hirneviiket, és megosztjadk a markat masokkal. Az elégedettség ndvelése érdekében a
gyartoknak kovetkezetesen ki kell kérniiik a felhasznalok visszajelzéseit, és javitaniuk kell

termékeiket és szolgaltatasaikat.

Piaci trendek: A diagram adatai Ggy értelmezhetdk, hogy a véalaszadok tobbsége elkotelezett a
jelenlegi markéja irdnt, ami arra utal, hogy jelentds markak vannak a piacon. Az erés markak
nagyobb valoszinliséggel tartjak meg az ligyfeleket, és nehezebb 1j versenytarsak piacra 1épése.
Az jonnan érkezOknek innovativ termékeket €s szolgéltatasokat kell eldallitaniuk ahhoz, hogy

versenyképesek maradjanak.
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Osszességében a diagram azt mutatja, hogy a véalaszadok tdbbsége ragaszkodik jelenlegi
mobiltelefon-markédjdhoz, ami elényds a gyartok szdmara. Az elégedettség novelése és a
markahiiség eldmozditasa érdekében a gyartoknak kovetkezetesen meg kell hallgatniuk a
felhasznaloi ajanlasokat, és javitaniuk kell termékeiket €s szolgaltatasaikat. Az 01j markaknak
¢s a kisebb cégeknek innovativ termékeket és szolgaltatdsokat kell 1étrehozniuk ahhoz, hogy

relevansak maradjanak a piacon. (14-es abra)

Korabban is a jelenlegi mobiltelefon markat
hasznalta?

Igen; 64; 65%

Forras: Sajat szerkesztés
14. abra Korabban is a jelenlegi mobiltelefon markat hasznalta?

Milyen Markaju mobiltelefont tervez venni legkozelebb?

Az Apple dominancigja: A diagrambol itélve az Apple a legnépszeriibb marka a véalaszadok
korében, a valaszadok tobb mint fele (55,1%) legkozelebb Apple mobiltelefon vasarlasat
tervezi. Ez a dominancia hatterében az Apple termékek, kiilondsen az iPhone nagy
népszerlisége allhat a felhasznalok korében. Az Apple termékek kivald mindségiikrdl és
megbizhatosdgukrol ismertek, ami elésegiti a markahliség novelését. Emellett az Apple
okoszisztémaja, beleértve az 10S operacios rendszert, az App Store-t €s mas szolgaltatasokat

1s, szintén vonzo lehet a felhasznalok szamara.

Samsung népszeriisége: A Samsung a masodik legnépszeriibb marka, a valaszadok 32,7%-a
tervez legkozelebb Samsung telefon vésarlasat. A Samsung termékeinek széles valasztéka

kiilonbozo arfekvést, ezért széles korben hasznaljak a felhasznalok.

Mas markak alacsonyabb részesedéssel rendelkeznek: a Xiaomi, a Huawei, az Oppo, a Honor

¢s a Nokia markak részesedése sokkal kisebb, €s csak a diagram egy kis részén jelennek meg.
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Ez arra utalhat, hogy ezek a markak kevésbé népszertiek a valaszadok korében, vagy inkabb az
Apple és a Samsung markékat részesitik elényben. Az alacsonyabb részesedés hatterében a
markak kozotti verseny, a piaci részesedés és a fogyasztoi preferenciak kozotti kiillonbségek

allnak.
Osszegzés

Osszességében az abra azt mutatja, hogy a valaszadok tobbsége az Apple és a Samsung
markakat részesiti elényben, mig mas markdk ardnya joval kisebb. Az Apple befolyasa
kiilonosen figyelemre méltod, mivel a valaszadok tobb mint fele kés6bb Apple mobiltelefont
kivan vésarolni. Ez a vezetd szerep annak tudhat6 be, hogy az Apple termékeit kivalo
mindségiikrél és megbizhatésagukrol ismerik el, és az Apple Okoszisztémaja valdszinilileg

vonzo lesz a felhasznaldk szamara.

A Samsung emellett jelentds jelenléttel rendelkezik a piacon, és a valaszadok harmada
szandékozik legkozelebb Samsung mobiltelefont vasarolni. A Samsung termékeinek széles

valasztéka kiilonboz6 arkategoriakban érhetd el, ezért sok felhasznald hasznalja ezeket.

Mas markak, mint példaul a Xiaomi, a Huawei, az Oppo, a Honor és a Nokia esetében kisebb
az arany, ami arra utalhat, hogy ezeket a markdakat ritkdbban keresik fel a valaszadok. Az
alacsony szézalékos ardny a markak kozotti versenynek, az egyes markak piaci részesedésében

mutatkozo kiilonbségnek és a fogyasztoi preferencidknak tudhatoé be.

Az Apple és a Samsung folénye bizonyithato, és arra utal, hogy ezek a markak a piac jelentds
szazalékat birtokoljak, ezért a gyartokat mindig az innovéciora 6sztonzik. Az 01j funkciok és
szolgaltatasok, valamint a gyakori frissitések garantaljak, hogy mindkét marka Iépést tartson a

technoldgiai fejlodéssel €s a felhasznaloi igényekkel.

Az operacids rendszer kivalasztasa gyakran a felhasznalo preferenciaitol és elkotelezettségétol
fiigg. Azok a felhasznalok, akik elkotelezettek egy adott rendszer mellett, altalaban azért

ragaszkodnak ehhez a rendszerhez, mert ismerik annak elveit és eldnyeit. (15-0s abra)
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Milyen Markaju mobiltelefont tervez venni legkdzelebb?

Xiaomi; 6; 6%

Nokia abbol az utolso
gombos; 1; 1%
Nokia; 1; 1%
Nem tudom; 1; 1%
Majd akkor kidert
Még 2-3 évignem
tervezem...

Honor; 2; 2% Forrés: Sajat szerkesztés

15. abra Milyen Mdrkdju mobiltelefont tervez venni legkdzelebb?

Mennyire fontosak az 6n szamara az alabbi funkcidok egy mobiltelefonnal?

A telefon funkcionalitasat a f6 funkciok amik a kit6ltok szamara nagyon fontosak voltak azok
a kamera mindsége volt ott az 1 5 terjedd skalan a valaszadok koziil dsszesen 60 személy
valaszolt arra hogy ez szamara nagyon fontos 16 négyes mindsitéssel jellemezte 14
valaszadonak semleges volt a kameranak a mindsége illetve Osszesen 3 ember valaszolt ugy
hogy szédmaéra egyaltalin nem fontos a kamerdnak a mindsége pont az akkumulator
élettartamanak még magasabb szamok voltak hiszen dsszesen 73 ember valaszolt ugy hogy az
akkumulator élettartama szdmara nagyon nagyon fontos 15 valaszad6 valasztotta azt hogy
inkabb fontos az akkumulator mindsége viszont csak 7 ember valaszolta azt hogy semleges
szdmara az akkumulator élettartamanak fontossaga. A processzor sebességénél mar jobban
megoszlottak a valaszok hiszen csak 49 ember valasztotta azt, hogy nagyon fontos szamara 27
ember, hogy inkdbb fontos szdmara 16 embernek semleges véleménye van processzor meg a
sebességérdl meég Osszesen 5 ember valaszolta azt, hogy szamara egyaltalan nem fontos a
processzor sebessége. A kijelzd mindségére Gsszesen 60 ember valasztotta azt, hogy fontos
szdmara 27 hogy inkabb fontos szdmara viszont csak 6 valaszadd irta azt, hogy semleges
véleménnyel van a kijelz6 mindségére meég 0sszesen 5 ember irta azt, hogy szamara ez nem
fontos. A tarhely kapacitdsa 0sszesen 62 ember szdmara nagyon fontos 20 ember szamara
inkdbb fontos 8 embernek semleges véleménye van a tarhely kapacitasarél mig 7 embernek

nem fontos a tarhely kapacitasa. A biztonsagi funkcioknak viszont més a helyzet hiszen ott csak
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40 ember jelezte azt hogy szamara ez nagyon fontos 23 ember irta azt hogy szamara ez inkabb
fontosabb viszont ami érdekes hogy 26 ember semleges véleménnyel van arra hogy milyen
biztonsagi funkciok vannak egy okostelefonban ez arra enged kdvetkeztetni hogy az emberek
vagy nem tartanak bizalmas adatokat a telefonjukon vagy pedig szamukra érdektelen az hogy
van biztonsagi funkcié egy okostelefonban €s olyan véleménnyel vannak rola hogy j6 ha van
benne de ha nem lenne benne akkor se zavarnéd dket még dsszesen 5 ember irta azt hogy szaméara
annyira nem fontos és 4 ember irta azt hogy egyaltalan nem fontos szdmara a biztonsagi
funkciok jelenléte. A tartossag és vizallosag kérdésében 0sszesen 38 ember valaszolta azt, hogy
nagyon fontos szdmara 36 ember valaszolta azt, hogy inkabb fontos szamara, hogy jelen legyen
ez a tervezési elem a telefonokban még 13 ember semleges véleménnyel van rola 10 embernek
nem fontos annyira €s dsszesen csak egy ember irta azt, hogy szamara ez egyaltalan nem fontos.
Operacios rendszer 45 ember szdmara volt nagyon fontos, hogy milyen feliileten hasznalja a
telefonjat 24 ember szamara inkdbb fontos volt ez a tényezd 19 ember semleges véleménnyel
van az operacios rendszerrdl 8 ember annyira nem fontos ez és 2 embernek egyaltaldn nem
fontos. Az ott 2 tdAmogatasnal szintén érdekes helyzet all fent hiszen a valaszadok a valaszainak
megoszlasa arra enged kdvetkeztetni, hogy az 5 g az annyira nem fontos, hogy jelen legyen egy
mobiltelefonban hiszen csak 31 ember szdmara volt az nagyon fontos 24 ember szamdra volt
inkabb fontos 20 ember igazabdl semleges véleménye van ennek a funkcionak a jelenlétérol
még 14 embernek annyira nem volt fontos €s 9 ember mondta, hogy szamara egyaltalan nem
fontos ez a funkcio. Az ar szempontjabol 46 embernek nagyon fontos az, hogy jo ar érték
aranyban kapjon egy bizonyos okos késziiléket 26 ember szamdara inkabb fontos ez a tényezd
20 ember neutralisan jellemzi ezt a tényezét még 5 embernek annyira nem fontos €s egy ember
irta azt, hogy szamara egyaltalan nem fontos ez a tényez0. A marka hirneve szintén érdekes
kovetkeztetéseket vonz maga utan hiszen csak 13 ember irta azt, hogy szdmara ez nagyon fontos
24 ember irta azt, hogy szamara ez inkdbb fontos és meglepd, hogy 31 egy ember irta azt, hogy
szamukra mindegy, hogy milyen okostelefon markat hasznalnak csak az legyen j6 mindségii és
megbizhato. 14 embernek annyira nem volt fontos a markanak a hirneve még 16 ember irta azt,
hogy szdmara ez egyaltalan nem fontos. A mesterséges intelligencia kérdésében szintén érdekes
helyzet all fent hiszen hidba egy elterjedtebb ez a technoldgia mégis a valaszadok nagy
tobbségének ez egyaltalan nem fontos hogy jelen legyen egy okostelefonban hiszen csak 10
ember irta azt hogy szdmdara ez nagyon fontos 19 embernek inkdbb fontos még 28 ember
semleges véleménnyel van arr6l hogy jelen legyen EA mesterséges intelligencia egy
okostelefonban 19 embernek annyira nem fontos és ugye meglepd hogy a vélaszadok egy

jelentds hanyadanak ami 22 embert jelent szamukra egyaltalan nem fontos az hogy jelen legyen
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a mesterséges intelligencia az okos eszkodzeiken. Az utols6 szempont pedig az dkoszisztéma
volt, ami hasonl6 a helyzet, mint a mesterséges intelligencianak hiszen csak 18 ember irta azt,
hogy szamdra ez nagyon fontos 21 ember szdmara inkabb fontos volt és 29 ember szamara
érdektelen az, hogy jelen legyen ez a funkcionalitas az okos eszkozei kozott 11 ember szdmara

annyira nem volt fontos és 19 ember szamara egyaltalan nem volt fontos ez a technologia.
Osszegzés

Ez a diagram arra enged kovetkeztetni, hogy a hardveres elemek inkabb fontosabbak a
felhasznalok szamara, mint a biztonsagi funkcidk vagy pedig a szoftveres funkciok vagy
esetlegesen a markanak a hirneve. Hiszen mint ahogy lattuk is, ami a legfontosabb az az
akkumulator élettartama volt ott valaszoltak a legnagyobb aranyban a felhasznalok arra, hogy
szamukra ez a funkci6 nagyon fontos mind hardveres tényez6. A 2. ilyen volt a kameranak a
mindsége a 3. pedig a tarhely kapacitdsa. Még az olyan tényezOk mint példaul a biztonsagi
funkciok tartossadg vagy vizallosag 5 2 tdmogatas a marka hirneve ar mesterséges intelligencia
vagy az Okoszisztéma a felhasznalok szamara nagyobb megosztassal rendelkezett hiszen tobb
olyan valasz is volt ezek kozott a tényezok kozott ahol sokan valaszoltdk azt hogy szamukra
annyira nem fontosak ezek a funkcidk hogy erre legyenek a mobil eszkdzeiken s6t valahol név
szerint a mesterséges intelligencidnak ott a vélasztok nagy tobbségének vagy semleges
véleménye volt arrdl hogy jelen legyen vagy pedig egyaltalan nem érdekelte dket hogy jelen

legyen ez a technologia az okos eszkdzeiken. (16-o0s abra)
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Akkumulator élettartama

Kamera min6sége 100 73
100 3 5 14 16 90 ] 2 7 15 I
0 I J— —_— | 0 — — -
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Processzor sebessége Kijelz6 min&sége
100 49 100 60
27 27
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Tarhely kapacitasa [Biztonsagi funkciok
(arcazonositas, ujjlenyomat)]
100 0 62 50 o ’a 20
1 7 8 4 5
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Tartéssag (vizallosag, Operaciods rendszer
s . 45
strapabiro kivitel) 50 2
. 10 13 % 38 , 8 I
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Marka hirneve Mesterséges
0 31 - Intelligencia
14 13 22 19 28 19 qg
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
5G tamogatas Ar
46
50 50 o4 31 50 20 26
9 14 ] 5 I
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Okoszisztéma

50 29

R 21 18
o H m H m =
1 2 3 4 5

Forras: Sajat szerkesztés

16. abra Mennyire fontosak az on szamara az alabbi funkciok egy mobiltelefonnal?
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Melyik funkciot tartja a legfontosabbnak egy mobiltelefonban?

Az ébra alapjan a valaszaddk legnagyobb jelentésége az akkumulatornak van, amelyet a
valaszadok 71-40%-a tartott annak. Ezt koveti a 63,3%-ban jelentdsnek itélt kamera, majd a
tarolas kovetkezik 60,2%-kal. A dontésben a processzor sebessége és ara is jelentds volt, 48,6%-
kal, illetve 40,8%-kal. A résztvevok 37,8%-a szamara az operacios rendszer is kiemelkedéen
fontos volt. A marka, az 6koszisztéma ¢€s a mesterséges intelligencia egyiittesen 13,3%, 6,1%

és 4,1% volt.

Az akkumulator €lettartama: A valaszadok szamara az akkumulator €lettartama a legjelentdsebb
aggodalom, ami azt jelzi, hogy a fogyasztok hosszi akkumulator-¢lettartamot varnak el a

mobiltelefonoktdl.

FényképezOgép mindsége: Tovabbi fontos tényezok a fényképezégép mindsége €s az, hogy a

felhasznalok mennyire értékelik a fényképezési képességet.

Tarolas: Egy mésik fontos szempont az a javaslat, hogy a felhasznalok nagy mennyiségii adatot,

alkalmazast és médiat szeretnének tarolni a telefonjukon.

Processzor sebessége €s koltsége: A processzor sebessége és koltsége kevésbé jelentds, mint az

akkumulator, a kamera és a tarhely.
Operacios rendszer: Az operacios rendszer is jelentds, de csak bizonyos mértékig.

Marka, okoszisztéma és mesterséges intelligencia: A marka, az 6koszisztéma és az Al kevésbé
jelentdsek a valaszadok szamara, ami arra utalhat, hogy ezek a szempontok kevésbé fontosak a

felhasznalok szamara, mint a hardver vagy az alapvetd funkciok.

Osszességében a felmérés eredményei azt mutatjidk, hogy a mobiltelefonok alapvetd
hardvertulajdonsagai ¢€s teljesitménye a legjelentdsebbek a felhasznalok szamara, mig a marka

s az 0koszisztéma kevésbé jatszik szerepet a dontésben. (17-es abra)
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Melyik funkciot tartja a legfontosabbnak egy
mobiltelefonban?

Akkumulator I 7 1,4%
Kamera I 63,3%
Tarhely I 60,2%

Processzor sebessége I 48,0%
Ar  —— /0,8
Opercaids rendszer I 37,8%

Méarka m—— 13,3%

Okoszisztéma mEE 6,1%

Mesterséges intelligencia Hl 4,1%

Forrés: Sajat szerkesztés 0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0%

17. abra Melyik funkciot tartja a legfontosabbnak egy mobiltelefonban?
Hajland6 lenne tobbet fizetni prémium funkciokért?

A diagram azt mutatja, hogy a valaszadok tobbsége (53,1%) hajlandd lenne tobbet fizetni a
prémium funkciokért, de a konkrét funkciok eltéréek. Ez arra utal, hogy az emberek hajlandok
elfogadni az extra funkcidkat, de nem feltétleniil mindegyiket. A valaszadok 26,5%-a hajlando
tobbet fizetni és 20,4%-a nem. Ez azt jelenti, hogy ha egy bizonyos funkc6 megéri a felhasznald

véleménye szerint akkor akar hajlando is lehet tobbet fizetni érte. (18-as abra)

Hajlandé lenne tébbet fizetni prémium
funkciokért

Igen; 26;
Talan, a 27%
funkciotol
fliggden; 52;
53%

Forrés: Sajat szerkesztés

18. abra Hajlando lenne tobbet fizetni prémium funkciokért
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Hol szokott altalaban mobiltelefont vasarolni?

A szolgaltatéi lizletek domindlnak: A valaszadok tobbsége (45,9%) a szolgaltatdi tlizleteket
részesiti eldnyben mobiltelefon vasarlasakor. Ez arra utalhat, hogy a szolgaltato iizletében
gyakran kindlnak kiilonféle kedvezményeket, akcidkat vagy részletfizetési lehetoségeket,

amelyek vonzoak a vasarlok szamara.

A fizikai lizletek népszeriisége: A masodik legnépszeriibb vasarlasi hely a fizikai aruhazak
(26,5%), mint példaul a MediaMarkt vagy a Markabolt. Ez arra utalhat, hogy sokan még mindig

szivesebben nézik meg €s probaljak ki személyesen a berendezést, mieldtt megvasarolnak azt.

Az online vasarlas fontossaga: Az online vasarlas (22,4%) is népszerli, ami azt jelzi, hogy a
valaszadok nagy része kényelmesnek tartja az online vasarlast, ahol sokféle valasztasi lehetdség

talalhat6, €s gyakran jo aron.

Egyéb vasarlasi modok: Az egyéb kategoridk, mint példaul az 6roklés, a piactér, a kis hardver,
a munkaltatoi vasarlas és a hasznalt késziilékek vasarlasa, mind kisebb részesedéssel birnak,

ami azt jelzi, hogy ezek kevésbé elterjedt telefonvasarlasi modok.
Osszegzés

Amint az az abrabol is lathatd, a legtobb valaszadd a szolgaltatoi iizleteket és a személyi
iizleteket részesiti eldnyben mobiltelefon vasarlasakor, amelyekben az online vasarlas is nagy
részét teszi ki. Mas alternativak kevésbé népszeriiek, de tovabbra is 1éteznek a valaszadok
korében. Ez az informacio segit a kézibeszélo-gyartoknak és -forgalmazdknak jobban
megérteni az tugyfelek preferencidit, és ennek megfelelden kialakitani a termék- ¢és

marketingstratégiakat. (19-es abra)
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Hol szokott altalaban mobiltelefont vasarolni?

hasznaltan (facebook marketplace,...l 1,0%

Munkaltatd veszimeg 01 1,0%

Hardverapré 01 1,0%

Marketplace 0 1,0%

Az unokaimtol oroklom 0 1,0%

Online (pl. eMAG, Amazon, Alza) NG 22,4%
Személyesen boltokban... I 26,5%

Szolgaltaté boltjaban (pl.... I 45,9%

Forréas: Sajat szerkesztés 0,00 10,0 20,0 30,0% 40,0% 50,0%

19. ébra Hol szokott dltalaban mobiltelefont vasdrolni?
Milyen fizetési modot részesit elonyben a mobiltelefon vasarlasakor?

A fenti abra szemlélteti, hogy a diagram alapjan az emberek tobbsége (62,2%) az egyszeri teljes
fizetést részesiti eldnyben, mig a mdasodik legnépszeriibb lehetdség a havi torlesztorészlet

(35,7%). Egyéb fizetési modok kis szdzalékban elhanyagolhatdan alacsonyak.
Kovetkeztetések

Az egyszeri teljes fizetés dominancidja: A valaszadok tobbsége az egyszeri teljes fizetést
részesiti eldnyben, ami azt sugallhatja, hogy a legtobb ligyfélnek megvan a pénziigyi képessége
egy menetben torténd fizetésre, vagy inkabb arra, hogy elkeriilje a hosszli tava

kotelezettségvallalast a torlesztéssel. részletekben.

A torlesztorészletek népszertisége: Az egyéb havi torlesztorészletek is jelentds Osszegek, ami
arra utal, hogy sokan szivesebben fizetnék a telefon koltségét kisebb, havi részletekben, amivel

konnyebben intézhetik pénziigyeiket.

Ahogy pedig az alternativ fizetési modokat illeti, mint példaul a bérlés ezek a fizetési modok

elhanyagolhat6 szamban vannak jelen a valaszthatok kozott.
Osszegzés

Az 4bra azt mutatja, hogy a valaszadok tobbsége a mobiltelefon véasarlasakor az egész honapra

sz010 egyszeri befizetést részesiti eldnyben, a szintén jelentds havi torlesztérészlet mellett. Az
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alternativ fizetési modok kevésbé elterjedtek, de tovabbra is a valaszadok jelentds részét
alkotjak. Ez az informacid hasznos lehet a mobiltelefon-gyartok és -forgalmazok szadmara, mert
segithet nekik megérteni az tigyfelek preferencidit, és ennek megfeleléen fejleszteni

termékeiket és marketingstratégidikat. (20-as abra)

Milyen fizetési modot részesit elébnyben a
mobiltelefon vasarlasakor?

készpénz; 1; 1%

Havi
részletfizetés
; 35; 36%

Forras: Sajat szerkesztés

20. dbra Milyen fizetési médot részesit elényben a mobiltelefon vdsdrldsakor?
Valtottal mar valaha mobiltelefon-markat? Ha igen, miért?

Funkcionalis fontossdg: A valaszadok tobbsége (45,9%) a funkciok miatt valasztotta a
markavaltast, ami arra utal, hogy a telefonok altal nyujtott funkcidk és szolgaltatasok nagy
jelentdséggel birnak a felhasznalok szdmara. Ez azt jelenti, hogy a gyartoknak kovetkezetesen

ujitaniuk kell termékeiket, hogy megfeleljenek a felhasznaloi igényeknek.

Negativ tapasztalatok: A masodik leggyakoribb ok a korabbi markéaval kapcsolatos negativ
tapasztalatok (30,6%), ez jelzi a felhasznaloi élmény és a megbizhatosag fontossagat a
markavaltasi dontésben. a gyartoknak figyelmet kell forditaniuk a mindségre és a

kovetkezetességre, hogy elkertiiljék a negativ felhasznaldi élményeket.

Ar és elérhetéség: Az ara (7,1 szazalék) és a rendelkezésre allas (8,2 szazalék) kevésbé jelentds
a valaszadok szamara. Ez arra utalhat, hogy az ar és a rendelkezésre allas jelentds tényezdk, de

a felhasznalok altalaban jobban értékelik a funkciokat és a felhaszndloi élményt.

Markahiiség: érdekes, hogy 22,4 % ami, ami szam szerint a valaszokbol 22 ember volt soha

nem valtott markat, ami arra utalhat, hogy vannak olyan felhasznalok, akik hliségesek egy
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bizonyos markahoz. Ez fontos lehet a gyartok szamara mivel azok a vésarlok, akik hiiségesek

nagyobb valdszinliséggel valasztjak ugyanazt a markat.
Osszegzés

Osszességeében diagram azt mutatja, hogy akik valtottak és markat azok a funkciok vagy a
felhasznaloi ¢élmények miatt tették meg ezt és nem az ar vagy pedig az elérhetdség miatt. (21-

es abra)

Valtottal mar valaha mobiltelefon-markat? Ha
igen, miért?
Ajandékba kaptam | 1,0%
Igen,azarmiatt [N 7,1%
Igen, az elérhet6ség miatt | 8,2%

Nem, soha nem valtottam | NNRNRDEMEE 2°./%

Igen, rossz tapasztalat a
korabbimarkaval

Igen, a funkciok miatt |, 4 5,9%

I 30,6%

. . .. 0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%
Forras: Sajat szerkesztés

21. dbra Viltottal mar valaha mobiltelefon-mdrkat? Ha igen, miért?
Van olyan funkcio vagy szempont, amit hianyol a jelenlegi mobiltelefonokbol?

Az utolso kérdés a kutatdsokbol pedig az volt, ha van olyan funkcidé vagy szempont, amit
hidnyolja a jelenlegi mobiltelefonokrdl. A valaszadok nagy tobbsége meglepden azt irta, hogy
nincsen olyan funkcié vagy szempont, amit hidnyolnak a jelenlegi telefonokbdl, akik pedig
jottek is valamit azok altalaban vagy a jobb kamerat és az akkumulator mindségét hidnyolta a
telefonokbdl vagy pedig a jack csatlakoz6 hidnyat és azt, hogy a telefonok iddtalloak legyenek
¢€s ne csak par évig tdamogassa Oket a gyartd. Tobbi szempont pedig a mesterséges intelligencia
beépitésére vonatkozott €s olyan dolgokat hidnyoltak, mint példaul az Al valds ideji magyar

forditasa vagy pedig altalanossadgban a mesterséges intelligencia beépitése a mobiltelefonokba.

A tanulmény eredményei azt mutatjak, hogy a markahiiség els6sorban a fogyaszt6i dontésekbdl
fakad, kiilonosen a mobiltelefon-iparban. Azok a vasarlok, akiknek pozitiv tapasztalataik

vannak egy adott markéaval kapcsolatban, nagyobb valoszintiséggel rendelkeznek hossza tava
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kapcsolattal a markéval. Ez az érzelmi és funkcionalis kotddés csokkenti az (1) markakkal valo
kisérletezés vagyat, még akkor is, ha technologiai kinalatuk kival6é. Az Apple és a Samsung
példajan keresztiil nyilvanvalo, hogy a megbizhatosag, a mindség és az innovacié mind olyan

tényezok, amelyek hozzdjarulnak az odaadas fenntartasahoz.

Kovetkeztetés és javaslatok: A markahiiségnek jelentds szerepe van a vallalatok piaci sikerében.
A hiiséges ligyfelek allando bevételt és alacsonyabb koltségeket biztositanak az uj tigyfelek
vonzéasadhoz. A cikk a demografiai tényezdk, példaul az életkor és a foglalkozads vasarlasi

magatartasra gyakorolt jelentds hatasaval foglalkozik.

Osszegzés és kovetkeztetés: A fiatalabb genericié jobban elfogadja az uj &tleteket, mig az

idésebb generacid a meglévé markak megbizhatosagat részesiti elényben.

Ajanlott gyakorlatok: Vallalkozasok szamara praktikus eldlegek. A vallalatoknak testre
szabhat6 marketingstratégiat kell alkalmazniuk, példdul olyan programokat, amelyek
jutalmazzék a hiiséget és kedvezményeket kinalnak, ezeknek a stratégiaknak figyelembe kell
venniiik az érzelmi kapcsolat kialakitasanak sziikségességét. Emellett a vasarloi élmény javitasa

¢s a folyamatos innovacio kulcsfontossagu az ligyfelek hosszu tavii megtartasa szempontjabol.

Osszességében a méarkahiiség kdzvetlen hatdssal van a vasarléi dontésekre, valamint a markak

alapvet0 stratégiajara a piacon.
Lezaras

A markahtiség vizsgalata kimutatta, hogy a markak lojalitdsa nagy jelentdséggel bir a fogyasztoi
dontéshozatalban, kiilondsen a technologia alapt piacokon, mint példaul a mobiltelefonok. A
tanulmany kimutatta, hogy a megbizhatdsdg, a mindség, az innovacio és az ligyfelek érzelmi
kotddése mind fontos tényezOk a marka irdnti elkotelezettség kialakitasaban és fenntartasaban.
Az Apple és a Samsung tigyfelek iranti hossza tavl elkotelezettségének példai azt mutatjak,
hogy a hosszl tavu iigyfélkapcsolatok fenntartasanak titka az elégedettség megdrzése és a

folyamatos tligyfélkozpontl fejlédés biztositasa.

Az eredmények és ajanldsok azt sugalljak, hogy a vallalatoknak figyelembe kell vennitlik a
személyre szabott marketinget €s a fogyasztdi visszajelzéseket a termékek fejlesztése soran.
Emellett az eltéré demografiai adottsagok figyelembevétele, a fiatalabb és iddsebb generaciok

eltérd igényeinek kiszolgaldsa is hatassal lehet az elhivatottsag fokozasara. Az érzelmi kotddés
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fokozasa, a vasarldi €lmény javitasa és a praktikus, de innovativ megoldasok hossza tavu hatasa

is lehet a markakra.

Végs6 soron elmondhat6, hogy a markahiiség nem csak a vasarlasi dontéseket rovid tavon
befolyésolja, hanem a vallalatok hosszl tavua sikerében is jelentds szerepet jatszik. Az érzelmi
kotédés és a funkciondlis elégedettség kozotti harmonikus kapcsolat megteremtése nemcsak
vonzza a fogyasztokat a markdhoz, hanem elkdtelezett markapartiakkd is alakithatja Oket.
Ennek eredményeként a piac minden szerepldjének a marka elkotelezettségének fenntartasara
¢s fokozasara kell 6sszpontositania erdfeszitéseit. Ez a megkdzelités egyarant jelenthet allando

bevételt és jelentds versenyelonyt egy dinamikusan fejlédo piacon.
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